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ABSTRAK

Di zaman teknohlogi ini memiliki perkembangan sangat pesat dari tahun ke
tahun hal tersebut dapat menimbulkan persaingan didalam sebuah penjualan yang ada
dalam suatu perusahaan. Berbagai cara di lakukan PT. Perkebunan Nusantara XI untuk
meningkatkan penjualan, perusahaan juga harus mengetahui pasar yang dibutuhkan oleh
pembeli (Dewi dan Darma, 2019).

Tujuan dalam Penelitian ini adalah untuk mengetahui apakah tangible,
reliability, responsiveness secara simultan dan parsial berpengaruh terhadap keputusan
pembelian produk gupalas di PT. Perkebunan Nusantara XI. Populasi yang digunakan
dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen PT.Perkebunan Nusantara XI menggunakan
sampel slovin dengan jumlah responden 65 orang. Metode ysang digunakan analisis regresi
linear berganda.

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan maka dapat disimpulkan bahwa,

variabel personal selling dengan dimensi Tangible (X1) berpengaruh signifikan secara
parsial terhadap keputusan pembelian produk gula sebelas (Gupalas) di PTPN XI sebesar
4,402 yang lebih besar dari nilai T;,p.; Sebesar 0,678 dengan nilai sig 0,000 yang lebih
kecil dari nilai sig 0,05. Reliability (X2) berpengaruh signifikan secara parsial terhadap
keputusan pembelian produk gula sebelas (Gupalas) di PTPN XI sebesar 2,086 yang lebih
besar daripada nilai Tyqpe;
Sebesar 0,668 dengan nilai sig 0,41 yang lebih kecil dari nilai sig 0,05. Responsiveness
(X3) berpengaruh signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian produk gula
sebelas (Gupalas) di PTPN XI sebesar 3,370 yang lebih besar daripada nilai T;,p.;5€besar
0,678 dengan nilai sig 0,001 yang lebih kecil dari nilai 0,05

Kata Kunci: Tangible, Reliability, Responsiveness, Keputusan Pembelian
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PENDAHULUAN
Latar Belakang

Di zaman teknohlogi ini memiliki perkembangan sangat pesat dari tahun ke tahun
hal tersebut dapat menimbulkan persaingan didalam sebuah penjualan yang ada dalam
suatu perusahaan. Berbagai cara di lakukan PT. Perkebunan Nusantara XI untuk
meningkatkan penjualan, perusahaan juga harus mengetahui pasar yang dibutuhkan oleh
pembeli (Dewi dan Darma, 2019). Dengan adanya kompetisi didalam sebuah perusahaan
harus memiliki kualitas yang tinggi supaya tidak kalah jauh dengan perusahaan lain
(Darma et. al., 2019; Astuti dan Darma, 2019).

Di zaman digital marketing saat ini setiap perusahaan berlomba-lomba untuk
melakukan promosi dan mencari pasar untuk target penjualan. Dengan adanya teknohlogi
yang canggih seperti saat ini dengan melakukan pembelian secara online berbagai sarana
dilakukan untuk melakukan pembelian seperti melalui jejaring media sosial (Purwana, D.,
Rahmi, R., & Aditya, S. 2017.)

Di dalam keputusan pembelian baik individu maupun kelompok banyak pilihan
produk yang di tawarkan oleh pihak pasar maupun perusahaan sehingga dilakukan
pemikiran yang matang dalam pengambilan keputusan (Kotler & Amstrong
2014).Pemilihan produk mempunyai dua atau lebih pilihan dan mereka akan mempunyai
alternatif untuk dipilih. Hal tersebut merupakan definisi keputusan pembelian (Menurut
Schiffman dan Kanuk 2014)

Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas, maka dalam penelitian ini
penulis merumuskan masalah sebagai berikut:
1. Apakah tangible berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk di
PT. Perkebunan Nusantara XI?
2. Apakah reliability berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk di
PT.Perkebunan Nusantara XI?
3. Apakah responsiveness berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk di

PT. Perkebunan Nusantara XI1?



4. Apakah tangible reliability responsiveness secara simultan berpengaruh
terhadap keputusan pembelian produk di PT. Perkebunan Nusantara X1?

Batasan Masalah

Batasan masalah dalam penelitian ini adalah:
1. Penelitian ini hanya memfokuskan pada perusahaan PT .Perkebunan Nusantara XI
2. Hanya menggunakan 1 variabel bebas dengan mengunakan 3 dimensi yang

mempengaruhi keputusan pembelian yaitu tangible, reliability, dan responsiveness

Tujuan Penelitian

Berdasarkan perumusan yang telah diuraikan diatas, adapun tujuan diadakan

penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Untuk menganalisis dan menguji apakah tangible berpengaruh terhadap keputusan
pembelian produk di PT.Perkebunan Nusantara XI

2. Untuk menganalisis dan menguji apakah reliability berpengaruh terhadap keputusan
pembelian produk di PT.Perkebunan Nusantara XI

3. Untuk menganalisis dan menguji apakah responsiveness berpengaruh terhadap
keputusan pembelian produk di PT.Perkebunan Nusantara XI

4. Untuk menganalisis dan menguji apakah tangible reliability responsiveness
berpengaruh simultan terhadap keputusan pembelian produk di PT. Perkebunan
Nusantara XI

Manfaat Penelitian

Pada penulisan ini diharapkan memiliki manfaat bagi penelitian antara lain sebagai
berikut :
1, Bagi STIAMAK
Objek observasi ini dapat di inginkan sebagai tambahan referensi untuk
observasi selanjutnya, adapun bertambah mengikuti zaman yang akan datang
2. Bagi PT.Perkebunan Nusantara XI
Merupakan media mempertemukan antara instansi maupun lembaga Pendidikan untuk

menjalin kerja sama lebih lanjut yang bersifat akademis maupun non akademis.



Perusahaan juga meninjau tenaga kerja yang memiliki value lebih di lingkungan
mahasiswa sehingga suatu saat perusahaan membutuhkan pegawai, perusahaan bisa
menerima mahasiswa tersebut.
3. Bagi Penulis
Penulis berkeinginan mendapatkan pengetahuan, wawasan, pengalaman melalui
penelitian ini. Penulis menyadari penting nya sebuah materi yang didapatkan selama
kuliah dan bisa di praktekkan melalui perusahaan tersebut
II. LANDASAN TEORI
Pengertian Manajemen Pemasaran
Manajemen pemasaran adalah sebuah keahlian dengan keterampilan yang meliputi
pasar bertujuan untuk daya tarik, menangani, meningkatkan pelayanan melalui konsumen
atau pelanggan dengan menciptakan, berkomunikasi yang baik dan menjelaskan produk
maupun jasa dengan baik untuk memperoleh kualitas konsumen atau pelanggan yang
unggul (Kotler dan Keller 2012)

Pengertian Personal Selling

Personal selling sendiri lebih mudah dipahami sebagai penjualan tatap muka,
dimana salesmen berusaha memastikan konsumen untuk membeli produk yang telah
ditawarkan. Gaya yang dilakukan salesmen untuk menarik konsumen dengan cara
memanfaatkan keterampilan dan kemampuannya dalam solusi penjalan.

Personal selling adalah kegiatan yang efektif dengan cara melalui pembelian, hal
utama yang penting dilakukan dalam proses personal selling yaitu membentuk pilihan ,
ketentuan dan tindakan pembelian (Kotler Armstrong (2012).

Dimensi Personal Selling

Ada beberapa dimensi yang ada di personal selling (Villamour dan Arguelles, 2014)
1. Tangible bukti fisik yaitu kemampuan yang dimiliki oleh seorang tenaga penjual
dalam menunjukkan keberadaanya dengan mempromosikan produk kepada pihak
eksternal. Gambaran dalam dimensi ini menggunakan performa beserta kebutuhan

atribut penjualan.



2. Reliability gaya meneruskan informasi dengan jelas dan tepat adapun telah di janjikan
mengenai suatu produk dan memberikan pelayanan terbaik sesuai dengan peraturan
perusahaan.

3. Responsiveness ada kemauan dalam memberikan pelayanan dan bergerak cepat dan
tanggap kepada konsumen dan memberikan informasi dengan jelas.

Pengertian keputusan pembelian

Konsumen memenuhi berbagai penilaian melalui cara alternatif, untuk menunjuk
salah satu maupun bisa bertambah berdasarkan pertimbangan yang sudah ditentukan. Hal

tersebut merupakan definisi dari keputusan pembelian (Maghfiroh Amirullah, 2016)

keinginan yang di sengaja adapun dilakukan oleh konsumen , Ketika mengatasi
ketentuan membeli merupakan salah satu tindakan alternatif yang ada (Sungadji dan

Sopiah, 2013)

Indikator Keputusan Pembelian

Ada beberapa indikator dalam keputusan pembelian yaitu (Adriansyah, 2012) :

1. Membeli karena sesuai keinginan dan kebutuhan

2. Kemantapan pada sebuah produk

3. Memberikan rekomendasi kepada orang lain
Melakukan pembelian ulang

Kerangka Berpikir
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Keterangan

1. —® Secara Parsial

2. W 7> Secara simultan

Hipotesis
H1: Diduga terdapat pengaruh tangible terhadap keputusan pembelian produk gupalas di
PT.Perekebunan Nusantara XI
H2 :Diduga terdapat pengaruh reliability terhadap keputusan pembelian produk gupalas
di PT.Perkebunan Nusantara XI
H3: Diduga terdapat pengaruh responsivenees terhadap keputusan pembelian produk
gupalas di PT.Perkebunan Nusantara XI
H4: Diduga secara simultan tangible reliability responsivness berpengaruh terhadap
keputusan pembelian produk gupalas di PT. Perkebunan Nusantara XI
I1l. METODE PENELITIAN

Jenis Penelitian

Penulis melakukan penelitian ini guna memahami hubungan tangible, reliabiity,
responsiveness terhadap keputusan pembelian, dengan  memakai  data seperti
menggunakan kuesioner pada konsumen gula ,yang ada di PT.Perkebunan Nusantara XI.
penggunaan penelitian yang di lakukan penulis dengan menetapkan penelitian deskriptif,
yaitu menggunakan metode kuantitatif. Metode dengan kedudukan sekelompok manusia,
suatu objek, suatu kondisi, dan suatu sistem pemikiran maupun peristiwa pada masa
sekarang bertujuan untuk menerangkan hubungan, membuktikan, hipotesa-hipotesa,

melakukan perkiraan juga mendapat kan keterkaitan pada problem yang hendak



dipecahkan. Karena penelitian ini berupa sistematis, faktual beserta akurat mengenai bukti
, sifat-sifat serta hubungan antara fenomena yang akan dilakukan penelitian.
Variabel Penelitian dan Definisi Operasional

Penelitian ini menggunakan 2 (dua) variabel yang terdiri dari 1(satu) variabel yang
mempengaruhi (Variabel Independen) dan 1 (satu) variabel yang dipengaruhi (Variabel
Dependen)
Populasi
Populasi adalah lokasi yag rata-rata terdiri dari tujuan yang memiliki kuantitas dan
karakteristik tertentu yang di tentukan kepada peneliti untuk di pelajari kemudia di tentukan
kesimpulan nya (Sugiyono, 2015).
Sampel
Penelitian yang dilakukan penulis mempererat populasi, yakni jumlah seluruh konsumen
sebanyak 183 orang untuk mengukur hitungan sampel tersebut dengan menggunakan
teknik slovin (Sugiyono, 2015). Penulis menggunakan rumus teknik slovin untuk menarik
sampel, jumlahnya perlu representative supaya hasil penelitian digeneralisasikan dan
perhitungannya tidak membutuhkan tabel jumlah sampel, namun dapat dilakukan
menggunakan rumus dan perhitungan sederhana. Rumus Slovin untuk mengetahui sampel

sebagai berikut:

Keterangan:
n: Ukuran sampel/ jumlah responden
N: Ukuran populasi
E: Presentase kelonggaran ketelitihan kesalahan pengambilan sampel yang
masih bisa di tolerir.
e =01
Rumus slovin menggunakan ketentuan sebagai berikut:
Nilai e : 0,1 (10%) untuk populasi dalam jumlah besar
Jadi jumlah sampel yang bisa diambil dengan menggunakan teknik slovin adalah 10-%
diambil dari penelitian. Jumlah penelitian yang digunakan penulis. Sebanyak 183
orang,maka dari itu presentase kelonggaran yang digunakan adalah  10% .Dari hasil



perhitungan dapat dibulatkan untuk mencapai kesesuaian. Untuk sampel diketahui
penelitian harus menggunakan perhitungan sebagai berikut:
183
"= 14183 (0,00
183

2,83

n= 65

Teknik Pengambilan Selovin sampling:
1. Data konsumen tahun 2021-2022
2. Konsumen yang membeli produk gupalas daerah surabaya
Sumber Data
1. Data Primer
Proses yang di lakukan sumber data dengan mengambil data yang dibutuhkan bagi
sesorang peneliti dengan cara melakukan wawancara dan kuesioner (Sugiyono, 2017)
2. Data Sekunder
Pengumpulan data yang tidak diberikan kepada sumber data. Contoh melalui orang
lain untuk pengambilan data maupun melalui dokumen.(Sugiyono, 2018)

Metode Pengumpulan Data

1. Observasi
Akumulasi data memiliki teknik dan ciri yang spesifikasi jika dibandingkan dengan
teknik lainnya. Adapun melakukan cara sebagai berikut

wawancara,kuesioner.(Sugiyono,2018)



2. Wawancara
Kegiatan yang di lakukan dengan bertemunya dua orang atau lebih untuk membahas ide
dan melakukan tanya jawab dengan topik yang telah disepakati dan bertukar informasi
(Sugiyono,2018)
3. Dokumentasi
Kegiatan yang dilakukan yaitu pengumpulan dokumen-dokumen yang dimiliki
PT.Perkebunan Nusantara XI
4. Studi Keputusan
Akumulasi data dalam melakukan analisis dengan menggunakan teori dasar yang ada
supaya dapat mengkaji ilmu manajemen pemasaran. Para ahli menemukan bukti yang
sesuai dan kompeten dalam tiap bidang, maka relevan dengan pemahaman yang sedang
diteliti. Studi keputusan yang di lakukan peneliti ini dengan mengumpulkan data dari

beberapa refrensi.

Teknik Analisis Data

1. Uji Validasi/ Validitas Data
Dalam uji validitas sangat berguna supaya mengetahui hasil dari sebuah data
kuesioner, data bisa dikatakan valid atau tidak jika didalam kuesiner ada beberapa
pertanyaan yang menjadi tolak ukur supaya dapat mengungkapkan hasil data yang
sesuai dalam kuesioner tersebut. Cara untuk melakukan uji validitas menggunakan
perbandingan nilai r di hitung dengan nilai r tabel untuk degree of freedom (df)= n-2,
n sebagai jumlah sampel syarat pengujian uji validitas sebagai berikut (Ghozali, 2018)

2. Uji Reliabilitas Data
Uji reliabilitas termasuk penelitian yang menggunakan indikator dari variabel
atau konstruk, untuk alat yang di gunakan dalam mengukur sumber data diambil
melalui kuesioner. Menguji data kosistensi juga menggunakan uji reliabilitas yang
mempunyai jangka waktu tertentu, untuk mengetahui sejauh mana pengukuran
yang digunakan dapat diandalkan atau di percaya. Pengukuran uji reliabilitas
menggunakan gaya one shoot (satu kali pengukuran). Pengukuran yang dilakukan

sekali memiliki hasil berbeda dan dibandingkan menggunakan persoalan lain



adapun menghitung korelasi antara jawaban maupun persoalan. Memakai metode

ini penelitian yang digunakan Combach Alpha (a) adalah suatu konstruk atau

variabel yang dikatakan reliabel jika nilai Combach Alpha > 0,70 , cara tersebut

mudah untuk menggunakan uji reliabilitas adalah dengan menggunakan program

spss (statistical social science) (Ghozali, 2018).
Uji Asumsi Klasik

Asumsi klasik menggunakan pengujian secara sederhana dengan bertujuan di

lakukan identifikasi model regresi sudah baik atau tidak. Penulis menggunakan

beberapa uji asumsi klasik yaitu:

a.

Uji Normalitas

Alat untuk mengukur uji normalitas menentukan variabel independent dan
dependen karena keduanya memiliki distribusi yang berbeda yaitu normal
atau tidak. Cara supaya peneliti bisa mengetahui residual tersebut
berdistribusi normal maupun tidak dengan menggunakan uji statistic non-
parametik dan kolmogrov- smirnow (K-S) test tersebut ada di program spss.
Metode kolmogrov — smirnow memiliki syarat jika signifikasi di bawah
0,05 sehingga data tersebut bisa dikatakan berdistribusi normal. Selain cara
tersebut ada cara untuk mengetahui data tersebut berdistribusi normal
maupun tidak dengan melihat normalitas yaitu membandingkan antara data
observasi dengan data distribusi yang mendekati normal pobality plot.
Normal Pobality plot sendiri memiliki arti membandingkan distribusi
kumulatif dari distribusi normal (Ghozali, 2018)

b. Uji Heteroskedastisitas

Alat uji ini memiliki fungsi untuk membuktikan model regresi apakah
terjadi ketidaksamaan varian dari analisis satu ke analisis lainnya. Jika
varian dari residual analisis satu ke analisis lain tetap, maka disebut
homoskedastisitas dan jika berbeda disebut heteroskedastisitas. Model
regresi dikatakan baik jika hasil penelitian tersebut homoskedastisitas, jika
hasil penelitian tersebut  tidak terjadi model regresi dinamakan
heteroskedastisitas, karena data ini menghimpun data yang mewakili
berbagai ukuran (Ghozali, 2013)

10



c. Uji Linearitas
Alat uji ini memiliki fungsi guna mengetahui nilai linearitas oleh suatu
variabel yang sedang diteliti. Adapun uji ini sebagaian peneliti tidak
menggunakan model regresi, dikarenakan sudah diasumsikan dan bersifat
linear sehingga alat uji ini hanya dapat mengetahui nilai linearitas dari
variabel yang akan diteliti. Untuk melakukan uji linearitas agar mengetahui
hubungan variabel yang terikat serta variabel bebas seperti (XI), (X2), (X3)
(Y). variabel linear dikatakan signifikan. Jika nilai F lebih kecil dari F tabel
cara melihatnya menggunakan grafik scatter plot. Data grafik scatter plot
jika mengikuti garis diagonal maka variabel independen maupun variabel
dependen mempunyai hubungan yang linear, (2015)
d. Uji Multikolinearitas
Terjadi multikolinearitas jika memiliki ikatan linear yang sempurna maupun
nyaris dikatakan sempurna dengan sebagaian maupun semua Vvariabel
independen dalam model regresi. Uji ini memiliki fungsi sebagai alat untuk
membuktikan melalui model regresi yang diketahui adanya korelasi antar
variabel bebas (independen). Suatu model regresi akan dikatakan baikjika tidak
terjadi korelasi diantara variabel bebas. Cara mengetahui uji multikolinearitas
bahwa variabel independen yang digunakan menganalisis korelasi antara
variabel dan perhitungan nilai tolarance maupun variance inflation factor
(VIF). Multikolinearitas jika terdapat nilai tolarance lebih kecil dari 0,1 artinya
tidak terjadi korelasi antar variabel, jika VIF kurang dari 10 bisa dikatakan
bahwa variabel independen yang digunakan melalui model yang bisa dipercaya
dan objektif (Ghozali, 2013).
4. Analisis Regresi Linear Berganda
Analisis regresi berganda berfungsi sebagai, untuk mengetahui arah maupun berapa
besar pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen (Ghazali, 2018).
Y = a+ B1X1 + B2X2+e
Keterangan:
Y= Keputusan Pembelian

a= konstanta
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B1= Koefesien Regresi Variabel Tangible
B2 = Koefesien Regresi Variabel Reliability
B3 = Koefesien Regresi Variabel Responsiveness
X1= Tangible

X2 = Reliability

X3= Responsiveness

E= Estimasi Erorr

5. Uji Hipotesisis
a. Uji Parsial (Uji T)
Untuk menguji Uji T yang digunakan supaya signifikan dengan melihat pengaruh
antara variabel independen dan dependen. Pengujian ini berdasarkan standar yang
ditetapkan probalitas. Jika signifikan yang digunakan sebesar 5 persen, dengan
kata lain jika probalitas H, > 0,05 maka di nyatakan tidak signifikan, dan jika
probalitas H, < 0,05 maka di nyatakan signifikan (Ghozali,2018)

b. Uji F
Alat uji ini memiliki fungsi guna menunjukkan variabel bebas, kemudian di
masukkan bersama model yang mempunyai pengaruh terhadap variabel terikat.
Syarat pengecekkan ini memakai tahap signifikasi 0,05 jika nilai signifikan < 0,05
artinya penelitian model layak dipakai dan jika signifikan > 0,05 artinya model
peneitian tidak layak dipakai (Ghozali, 2018)

5. Koefesien Determinasi (R2)

Determinasi sebagai alat uji dengan tujuan akan mengukur seberapa jauh kemapuan
model dalam menjelaskan variasi variabel dependen. Nilai koefisien determinasi nol
dan satu nilai R? yang kecil menunjukkan bahwa kemampuan variabel independen
sasat menjelaskan variabel dependen hanya terbatas klasifikasi koefisien korelasi
tanpa memperhatikan arah adalah sebagai berikut (Ghozali,2016)

a. 0:Tidak ada korelasi
b. 0s.d. 0,49 : Korelasi lemah
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c. 0,50 : Korelasi moderat
d. 0,51 s.d 0,99 : Korelasi kuat

e. 1,00 :Korelasi sempurna

IV HASIL DAN PEMBAHASAN
1.  Uji Validitas

Tabel 4.1 Uji Validitas Tangible (X1)

Nilai

Variabel Riaper | Rnitung| SIG. Keterangan
X1.1 0,205 0,703 0,000 Valid
X1.2 0,205 0,747 0,000 Valid
X1.3 0,205 0,774 0,000 Valid
X1.4

0,205 | 0,728 0,000 Valid
sumber Data Primer dengan SPSS 21 ( 2022)
Tabel 4.2 Uji Validitas Reliability (X2)

Variabel Rigper | Rhitung | Nilai SIG. | Keterangan
X2.1 0,205 0,658 0,000 Valid
X2.2 0,205 0, 729 0,000 Valid
X2.3 0,205 | 0,779 0,000 Valid
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X2.4 0,205 0,826 0,000 Vaalid
Sumber Data Primer dengan SPSS 21 (2022
Tabel 4.3 Uji Validitas Responsiveness (X3)
Variabel Riaper | Ruitung | Nilai SIG. Keterangan

X3.1 0,205 0,703 0,000 Valid
X3.2 0,205 0,780 0,000 Valid
X3.3 0,205 0,803 0,000 Valid
X3.4 0,205 0,693 0,000 Valid

Sumber: Data Primer diolah dengan SPSS 21 (2022)

Tabel 4.4 Uji Validitas Keputusan Pembelian Y
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2.

3.

Variabel Riabel Rhitung | Nilai SIG. | Keterangan

Y1 0,205 0,753 0,000 Valid

Y2 0,205 0,755 0,000 Valid

Y3 0,205 0,827 0,000 Valid

Y4 0,205 0,692 0,000 Valid

)Sumber Data Primer dengan SPSS 21 (2022
Uji Reliabilitas
Tabel 4.5 Uji Reliabilitras
Variabel Combach | Kriteria Keterangan
Alpha
Tangible 0,721 0,70 Reliabel
Reliability 0,741 0,70 Reliabel
Responsiveness 0,730 0,70 Reliabel
Keputusan 0,750 0,70 Reliabel
Pembelian

Sumber: Data Primer dengan SPSS 21 (2022)

Uji Asumsi Klasik

a. Uji Normalitas
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Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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Sumber: Data Primer di olah dengan SPSS 21 (2022)
Dari gambar diatas membuktikan uji normalitas grafif tersebut terlihat bahwa titik

penyebaran data tersebut terhadap sumbu diagonal grafik tidak menyebar jauh dari garis
diagonal maupun mengikuti arah garis diagonal, artinya bahwa model regresi memenubhi
dugaan normalitas. Selain menggunakan uji grafik dilengkapi menggunakan uji statistik,
yang salah satunya menggunakan uji non- Parametik Kolmogrov — Smirnov. Jadi nilai
signifikasinya > 0,05 , artinya dikatakan residual berdistribusi normal. Uji tersebut
disajikan pada tabel sebagai berikut:

Tabel 4.6 Hasil One- Sample Kolmogrov Test

Unstandardize
d Residual
N 65
Mean .0000000
a,b

Normal Parameters Std. Deviationl 1.36103715
Absolute .065

Diftoronces Positive e
Negative -.065
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Kolmogorov-Smirnov Z | .524|
Asymp. Sig. (2-tailed) .946

Sumber: Data Primer diolah dengan SPSS 21 (2022)
Berdasar kan tabel tersebut one sample Kolmograv- Smirnov Test terdapat nilai
Kolmograv — Smirnov Z sebesar 0,524 dengan tingkat signifikan 0,946 dapat disimpulkan
bahwa model regresi berdistribusi normal karena tingkat signifikasinya > 0,05.

b.  Uji Linearitas
Tabel 4.7 Uji Linearitas Variabel Tangible (X1)

ANOVA Table
Sum | df |[Mean| F Sig.
of Square
Square
S
(Combine 119.30]  11{10.846| 4.950 .000
d) 8
Eﬂwee Linearity |75.207  1{75.207|34.321 000
Keputusan Groups Deviation |44.101| 10| 4.410[ 2.013 .050
[Pembelian from
* Tangible Linearity
Within Groups 116.12 53| 2.191
Total 235.42‘)'r 64

Sumber Data Primer diolah menggunakan SPSS 21 (2022)
Menurut pada data output ANOVA Table diatas, dapat diperhatikan bahwa signifikasi

lebih > 0,05, dapat ditarik kesimpulan bahwa variabel tangible terdapat hubungan yang

linear, maka asumsi linearitas terpenuhi.
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Tabel 4.8 Uji Linearitas Variabel Reliability (X2)

ANOVA Table
Sum of| Df | Mean| F Sig.
Square Square
S
(Combined)| 65.088 9 7.232| 2.335 .026
Between Linearity | 25.899]  1125.899 8.361] .005
Groups Deviation |39.189 8 4.899 1582  .152
Keputusan from
Pembelian * Linearity
Reliability
Within Groups 170'32 59 3.097
Total 235.4;1 64

Sumber Data Primer diolah menggunakan SPSS 21 (2022)
Berdasarkan pada output ANOVA Tabel diatas, dapat dilihat bahwa signifikasi lebih >
0,05 dapat ditarik kesimpulan bahwa antara variabel reliability terdapat hubungan yang

linear, maka asumsi linearitas terpenuhi

Tabel 4.9 Uji Linearitas Variabel Responsiveness (X3)

ANOVA Table
Sum of| df | Mean| F [Sig.
Square Square
S
(Combined | 87.844 9 9.760] 3.63] .001
K ) !
eputusan 78.203  1/78.203 29.1] .000)

Pembelian * Between Linearity

ResponsivenGroups o
ess Deviation 9.641

from
Linearity

40
1.205| .449] .886|

]
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Within Groups 147'6(2) 55| 2.684
Total 235.4:51 64

Sumber: Data Primer diolah dengan SPSS 21 (2022)

Berdasarkan pada output ANOVA Tabel diatas, dapat dilihat bahwa signifikasi lebih >
0,05 dapat ditarik kesimpulan bahwa antara variabel responsiveness terdapat hubungan

linear, maka asumsi linearitas terpenuhi.

C. Uji Heteroskedastisitas
Scatterplot
Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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Gambar 4.3 Uji Heteroskedastisitas

Sumber: Data Primer diolah dengan SPSS 21 (2022)
Dari pola gambar diatas, dapat ditarik kesimpulan suatu pola tidak membentuk serta titik

pola tersebut menyebar diatas maupun dibawah angka 0 pada sumbu Y maka pola

tersebut dikatakan tidak terjadi heteroskedastisitas.
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d. Uji Multikolinearitas

Tabel 4.10 Uji Multikolinearitas

Keterangan
Collinearity
Model Tolarance VIF
Tidak terjadi
Multikolinearitas
Tangible 0,826 1,211
Tidak terjadi
Reliability 0,913 1,095 Multikolinearitas
Tidak terjadi
Responsiveness 0,761 1,315 Multikolinearitas

4.

Analisis Regresi Linear Berganda

Tabel 4.11 Hasil Uji Regresi Linear Berganda
Coefficients?

Model Unstandardized [Standardi| T | Sig.
Coefficients zed
Coefficie
nts
B Std. Beta
Error
(Constant) 4842 1.790 2.7g .009
. .326 .081 404( 4.04{ .000|
Tangible 9
. N 187 .090 198 2.08] .041
Reliability 6
Responsive 308 .091 351 3.37[ .001
ness 0

Sumber: Data Primer diolah dengan SPSS 21 (2022)

Sumber:
Data
Primer
diolah
dengan
SPSS 21
(2022)
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Dari hasil perhitungan diatas, dapat diperoleh persamaan regresi berganda yang
signifikan sebagai berikut.
Y = a + B1X1 + B2X2+e
Y= 4,842 + 0,326X1 + 0,187X2 + 0,308X3 + e
Keterangan:
Y= Keputusan Pembelian
a= konstanta
B1= Koefesien Regresi Variabel Tangible
B2 = Koefesien Regresi Variabel Reliability
B3 = Koefesien Regresi Variabel Responsiveness
X1 =Tangible
X2 = Reliability
X3 = Responsiveness
e = Estimasi Erorr

Beradasarkan dari persamaan tersebut dapat dijelaskan bahwa:

1. Konstanta (a) yang di hasilkan sebesar 4,842 yang menunjukkan bahwa jika variabel
bebas Tangible (X1), Reliabiity (X2), Responsiveness (X3) sama dengan nol maka nilai
keputusan pembelian () sebesar 4,842

2. Kaoefisien variabel Tangible (X1) sebesar 0,326 yang menunjukkan bahwa variabel
tangible mempunyai pengaruh positif terhadap keputusan pembelian sehingga apabila
setiap kenaikan 1 satuan maka akan mempengaruhi keputusan pembelian sebesar 0,326
dengan asumsi variabel lain bernilai nol

3. Koefesien variabel Reliability (X2) sebesar 0,187 yang menunjukkan bahwa variabel
reliability mempunyai pengaruh positif terhadap keputusan pembelian sehingga apabila
setiap kenaikan 1 satuan maka akan mepengaruhi keputusan pembelian sebesar 0,187
dengan asumsi variabel lain bernilai nol

4. Koefesien variabel Responsiveness (X3) sebesar 0,308 yang menunjukkan bahwa
variabel responsiveness mempunyai pengaruh positif terhadap keputusan pembelian
sehingga apabila setiap kenaikan 1 satuan maka akan mempengaruhi keputusan

pembelian sebesar 0,308 dengan asumsi variabel lain bernilai nol
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5. Uji Hipotesis

Tabel 4. 12 Hasil Uji T (Parsial)

Coefficients?

Model Unstandardized |Standardi| t Sig.

Coefficients zed

Coefficie

nts

B Std. Beta

Error
(Constant) 48421 1.790 2.705( .009|
Tangible .326 .081 404| 4.042[ .000
1 Reliability 187 .090 .198| 2.086| .041
Responsive .308 .091 351 3.370| .001
ness

Sumber: Data Primer diolah dengan SPSS 21 (2022)

Pengukuran uji T dapat dilihat dari nilai Tytyng > 1,,,,, dan nilai dikatakan signifikan

Jika diatas 0,05 Tyt g dapat dilihat dari tabel pengujian SPSS sedangkan T;qp.; dapat

diketahui dengan menggunakan rumus sebagai berikut:

Tiaper - (a/2:n—k —1)
Keterangan:

K: Jumlah Variabel Independen
n: Jumlah Data Responden

a: 0,05

traper: (0,5/2:65-3-1)

0,25:61
0,678
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6.

1. Analisa Uji T adalah besarnya nilai tp;.,n, pada variabel Tangible (X1) sebesar

4,402, nilai tingkat dengan signifikasinya adalah 0,000. Terdapat nilai 4,402 >
0,678 dan 0,000 < 0,05, dapat ditarik kesimpulan H, ditolak H; diterima, jadi
variabel bebas Tangible (X1) berpengaruh secara signifikan secara parsial terhadap

keputusan pembelian (YY)

. Analisa Uji T adalah besarnya t;,.ng pada variabel Reliability (X2) sebesar 2,086

nilai tingkat dengan signifikasinya 0,41. Terdapat nilai 2,086 > 0,678 dan 0,41 <
0,05, dapat ditarik kesimpulan H, ditolak H, diterima, jadi variabel bebas
Reliability (X2) berpengaruh secara signifikan secara parsial terhadap keputusan
pemhbelian (Y)

3. Analisa Uji T adalah besarnya tp;s,ng Variabel Responsiveness (X3) sebesar 3,370

nilai tingkat dengan signifikasinya adalah 0,001. Terdapat nilai 3,370 > 0,678 dan
0,001 < 0,005 dapat ditarik kesimpulan H, ditolak H; diterima, jadi variabel bebas
Responsiveness (X3) berpengaruh secara signifikan secara parsial terhadap

keputusan pembelian ().

Uji F (Simultan)

Tabel 4.12 Hasil Uji F (Simultan)

ANOVA?
Model Sum of Df |Mean Square F Sig.
Squares
Regression 116.891 3 38.964) 20.048 .000P
1 Residual 118.555 6] 1.944
Total 235.446 64

Sumber: Data Primer diolah dengan SPSS 21 (2022)
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H, Variabel Tangible, Reliability dan Responsiveness berpengaruh signifikan secara
simultan terhadap keputusan pembelian gula sebelas (gupalas) di PT. perkebunan
Nusantara XI

H, : Variabel tangible, reliability,dan responsiveness tidak berpengaruh signifikan
secara simultan terhadap keputusan pembelian produk gula gupalas di PT. Perkebunan
Nusantar X1.

Pengukuran Uji F bisa mengetahui dari nilai Fyityng > Fraper atau nilai signifikan > 0,05.
Nilai Fpieyng dapat dilihat dari tabel SPSS sedangkan nilai Fy,p.; dapat diketahui dari

rumus sebagai berikut:
Ftabel : (K:n_k)

Keterangan :

K : jumlah variabel independen

n :Jumlah atau responden

Fraper - (K:n-K)=(3:65-23)
(3:62)=2,

Berdasarkan tabel anova diatas, diketahui bahwa nilai Fy;¢,,, sebesar 20,048 >
lebih besar dari nilai F;,;.; adapun nilai signifikan 0,000> lebih besar dari 0,05.
Sehingga dapat di tarik kesimpulan bahwa H, diterima H,, di tolak, artinya secara
simultan variabel tangible, reliability, responsiveness terdapat pengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk gula gupalas di PT.

Perkebunan Nusantara XI

7. Analisa Koefesien Determinasi (R2)
Determinasi sebagai alat uji dengan tujuan akan mengukur seberapa jauh
kemampuan model dalam menjelaskan variasi variabel dependen. Nilai koefisien

determinasi nol dan satu nilai R? yang kecil menunjukkan bahwa kemampuan variabel
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independen saat menjelaskan variabel dependen hanya terbatas. Klasifikasi koefisien
korelasi tanpa memperhatikan arah adalah sebagai berikut (Ghozali, 2016).

a 0: Tidak ada korelasi

b. 0 s.d. 0,49 : Korelasi lemah

C. 0,50 : Korelasi moderat
d. 0,51 s.d. 0,99 : Korelasi kuat
e. 1,00: Korelasi sempurna

Tabel 4. 13 Hasil Analisa Koefiseien Determinasi (R2)

Model Summary

Model R R Square | Adjusted R | Std. Error of

Square the Estimate

1 .7059 496 472 1.39410

Sumber: Data Primer diolah dengan SPSS 21(2022)

Dari hasil perhitungan diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa nilai Adjusted R Square
0,472 atau 47,2%. Bahwa variabel Y dapat di jelaskan sebesar 20,048% . Hal ini dapat
menunjukkan bahwa variabel independen terhadap Y sebesar 47,2% sisanya sebesar 52,7%

dapat dijelaskan oleh variabel lain diluar penelitian ini.

Pembahasan
1. Hubungan Tangible (X1) Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil output spss yang telah diketahui, bahwa variabel tangible
berpengaruh signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian produk gula sebelas
(Gupalas) di PT.Perkebunan Nusantara XI. Dapat dibuktikan pada tabel 4.20 diketahui
Thitung Pada variabel tangible sebesar 4,402 yang lebih besar daripada nilai T, sebesar
0,678 dengan nilai sig 0,000 yang lebih kecil dari nilai sig 0,05. Penilaian konsumen
terhadap bukti fisik melalui penampilan, lingkungan gedung yang nyaman dan
kelengkapan atribut (Tangible) yang diberikan PT. Perkebunan Nusantara Xl tentu
berpengaruh terhadap keputusan pembelian yang dirasakan oleh konsumen gula sebelas
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(guplas).Hasil pnelitian ini sejalan dengan penelitian Ary Kurniawan (2021) , bahwa nilai
Thitung 4, 239 dan nilai Ty,pe; 1,993 dapat ditarik kesimpulan bahwa 4,239 > 1,993 .
adapun nilai signifikasinya lebih kecil dari nilai alpha (0,000 < 0,05). Artinya bahwa

Tangible memiliki pengaruh positif beserta signifikan terhadap keputusan pembelian.

2. Hubungan Reliability (X2) Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil output spss yang telah diketahui, bahwa variabel reliability
berpengaruh signifikan secara parsial terhadap keputusan pembelian produk gula sebelas
(Gupalas) di PT. Perkebunan Nusantara X1. Dapat dibuktikan pada tabel 4.20 di ketahui
Thitung Pada variabel reliability sebesar 2,086 yang lebih besar daripada nilai Tigpe;
sebesar 0,678 dengan nilai sig 0,41 yang lebih kecil dari nilai sig 0,05.Kemampuan petugas
yang dapat diandalkan dan benar sesuai dengan yang di janjikan beserta memberikan
informasi secara jelas (Reliability) yang diberikan PT. Perkebunan Nusantara XI
mempengaruhi keputusan pembelian yang dirasakan oleh konsumen. Hasil ini memberikan
bukti bahwa pelayanan terhadap penjualan gula sebelas (Gupalas), kehandalan pihak
marketing dalam menjelaskan produk, menyediakan jasa sesuai dengan yang di anjikan.
beserta meningkatkan pelayanan tentu berpengaruh atas keputusan pembelianHasil
pebelitian ini sejalan dengan penelitian Dadi Komardi dan Yudi (2017) bahwa nilai
Thitung 2,406 dan Tiqp.; 1,980 dapat ditarik kesimpulan bahwa 2,406 > 1,980 adapun
signifikansi nya 0,018 < 0,05 artinya variabel Reliability memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian
3. Hubungan Responsiveness (X3) Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil output spss yang telah diketahui bahwa variabel responsiveness
berpengaruh signifikan secara parsisal terhadap keputusan pembelian produk gula sebelas
(Gupalas) di PT. Perekebunan Nusantara XI. Dapat dibuktikan pada tabel 4.20 diketahui
Thitung Pada variabel responsiveness sebesar 3,370 yang lebih besar daripada nilai Ttgpe;
sebesar 0,678 dengan nilai sig 0,001 yang lebih kecil dari nilai sig 0,05.Petugas cepat
tanggap dalam melayani kepentingan konsumen dan ketersediaan memberikan informasi
yang jelas (Responsiveness) yang diberikan pihak PT.Perkebunan Nusantara XI. Hasil ini
menunjukkan bentuk layanan kepada konsumen seperti menanggapi dan memberikan

informasi tentang kesiapan petugas supaya merespon permintaan konsumen mengenai
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penjualan produk gula sebelas (Gupalas) tentu berpengaruh terhadap keputusan

pembelian. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian Ary Kurniawan (2021) bahwa

nilai Tp;rng 3,948 dan Tiqpe; 1,993 Dapat ditarik kesimpulan bahwa 3,948 > 1,993 dan
nilai signifikansi lebih kecil dari nilai alpha (0,000 < 0,05) artinya variabel Responsiveness
berpengaruh positif beserta signifikan terhadap keputusan pembelian.

V. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan oleh penulis mengenai

pengaruh tangible, reliability, responsiveness, terhadap keputusan pembelian produk gula

Gupalas di PT, Perkebunan Nusantara X1. Maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:

1. Tangible (X1) memiliki pengaruh signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian
pada konsumen. Artinya jika petugas rapi dan profesional baik di lingkungan kantor,
kondisi lingkungan gedung bersih dan nyaman, ketersediaan perlengkapan, peralatan
dan sarana kerja di PTPN XI dalam melayani konsumen akan berpengaruh dalam
pengambilan keputusan pembelian.

2. Reliability (X2) memiliki pegaruh signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian
produk gula sebelas (Gupalas) di PT. Perekebunan Nusantara XI. Artinya jika petugas
dapat diandalkan dalam menagani masalah jasa pelayanan terhadap penjualan produk
gupalas, akan berpengaruh terhadap pengambilan keputusan pembelian.

3. Responsiveness (X3) memiliki pengaruh signifikan dan positif terhadap keputusan
pembelian produk gula gupalas di PT. Perkebunan Nusantara XI. Artinya jika petugas
cepat tanggap melayani maupun cepat dalam menagani kesulitan konsumen akan

berpengaruh terhadap pengambilan keputusan pembelian

Saran

Berdasarkan pembahasan diatas mengenai Tangible, Reliability, dan Responsiveness
terhadap keputusan pembelian di PT. Perekebunan Nusantara XI, maka adapun saran
sebagai berikut.

1. Dari hasil penelitian diketahui bahwa bukti fisik (Tangible) memiliki pengaruh yang
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, sehingga disarankan kepada
perusahaan guna mempertahankan dan meningkatkan bukti fisik (Tangible) yang selama
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ini sudah dipersepsikan baik oleh konsumen dengan cara meningkatkan sarana dan
prasarana pelayanan seperti penampilan petugas yang rapi, lingkungan gedung yang
nyaman dan bersih serta kelengkapan atribut
2. Dari hasil penelitian diketahui bahwa kehandalan (Reliability) memiliki pengaruh yang
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian sehingga disarankan kepada
perusahaan guna mempertahankan dan meningkatkan kehandalan (Reliability) yang
selama ini sudah dipersepsikan baik oleh konsumen seperti pelayanan jasa penjualan yang
dijanjikan kepada perusahaan, dapat diandalkan menangani masalah jasa pelayanan
terhadap penjualan produk Gupalas.

3. Dari hasil penelitian diketahui bahwa daya tanggap (Responsiveness) memiliki pengaruh

yang postif dan signifikan terhadap keputusan pembelian sehingga disarankan kepada

perusahaan guna mempertahankan

Dan meningkatkan daya tanggap (Responsiveness) yang selama ini sudah dipersepsikan

baik oleh konsumen seperti menanggapi dan memberikan informasi tentang penjualan

produk gupalas, cepat memberikan respon ketika ada permintaan dari konsumen.

4. Bagi peneliti selanjutnya, jika akan melakukan penelitian diharapkan penelitian ini
berfungsi sebgai bahan refrensi, pendukung, pedoman dan perbandingan dll. Saya
berharap pada penelitian selanjutnya untuk menambahkan dimensi personal selling lain
yang dijadikan indikator seperti contoh menambah dimensi Quality Perception supaya
informasi yang didapat lebih luas mengenai marketing penjualan suatu produk yang
akan diteliti
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