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ABSTRAK

Nama : Rahmat Akbar

NIM : 14.3.12.0050

Judul Skrips : Pengaruh Promos Penjualan Dan Iklan Terhadap Minat Beli
Konsumen di Matahari Department Store Palu Barat Jl.
Diponegor o

Penelitian ini  bertujuan untuk mengetahui: (1) Pengaruh promosi
penjualan dan iklan terhadap minat beli konsumen di Matahari Department Store
Palu Barat J. Diponegoro, (2) Pengaruh promosi penjualan terhadap minat beli
konsumen di Matahari Department Store Palu Barat J. Diponegoro, dan (3)
Pengaruh iklan terhadap minat beli konsumen di Matahari Department Store Palu
Barat J. Diponegoro.

Jenis penelitian ini merupakan penelitian verifikatif. Populas pada
penelitian ini adalah seluruh konsumen yang ada di Matahari Department Store.
Teknik pengambilan sampel menggunakan teknik accidental sampling dan
sampel ditentukan dengan rumus Hair, dkk., sehingga sampel pada penelitian ini
sebanyak 60 konsumen. Metode pengumpulan data menggunakan kuesioner
dengan skala likert.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa: (1) Promosi penjualan dan iklan
secara serempak berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen di
Matahari Department Store Palu Barat J. Diponegoro, nilai koefisien diterminasi
besarnya 0,247 ini menunjukkan memberikan pengaruh sebesar 24,7% sisanya
75,3% dipengaruhi oleh faktor lainnya. (2) Promos penjualan tidak berpengaruh
signifikan terhadap minat beli konsumen di Matahari Department Store Palu Barat
J. Diponegoro. ditunjukkan dari nilai t-hitung kurang dari nilai t-tabel yaitu t-
hitung -0,510 < t-tabel 2,002. dan (3) Iklan berpengaruh signifikan terhadap minat
beli konsumen di Matahari Department Store Palu Barat J. Diponegoro.
ditunjukkan dari nilai t-hitung lebih dari nilai t-tabel yaitu t-hitung 4,300 > t-tabel
2,002.

XV



BAB |
PENDAHUL UAN
A. Latar Belakang

Dalam menumbuhkan minat beli konsumen, sebuah geaas
atau pelaku bisnis melakukan atau menerapkan barisagteginya agar
tetap hidup dan berkembang. Oleh karena itu, agsisipperusahaan dapat
tetap hidup dan berkembang bagian pemasaran tedrusgjlihat peluang
yang ada, memahami keinginan konsumen, dan meraragikategi yang
tepat. Langkah ini sangat penting bagi suatu peassa selain
mempertahankan pangsa pasar, juga meningkatkariukgam atau laba

perusahaan.

Promosi merupakan salah satu elemen terpentingndakuran
pemasaran karena betapapun bagusnya kualitas poadukharga yang
ditawarkan, jika konsumen belum pernah mendengadayatidak yakin
produk tersebut bermanfaat baginya, maka konsumdak takan
membelinya. Oleh karena itu, perlu dilakukan korkaesi pemasaran atau
promosi fromotion) guna menciptakan kesadaran dan ketertarikan
konsumen kepada produk atau jasa yang ditawarkalanDhukum islam
istilah promosi dikenal dengan sebutrhawafiz al-muraghghibah fi al-
shira “segala sesuatu yang mendorong atau menarik n@nambujuk)

orang lain untuk membelf®.

Secara umum, strategi promosi (komunikasi pemajayang

sering diterapkan oleh perusahaan yaitu ikvdrtising) dan promosi pe

! Syabbul Bahri, “Hukum Promosi Produk dalam Peripekikum Islam”, Epiteme 8,
no. 1 (2013): 141.



jualan gales promotion). Iklan adalah bentuk komunikasi pemasaran yang
melibatkan media massa seperti TV, radio, majaldan koran.
Sedangkan, promosi penjualan merupakan pembetgirtarnbah kepada

konsumennya seperti pemberian potongan harga.

Strategi promosi Islam itu sendiri bisa dilihat ideontoh ketika
Nabi Muhammad saw., saat melakukan aktivitas bgan&au berdagang.
Beliau dikenal sebagai pribadi yang adil, palingwpa menahan diri, pal-
ing jujur perkataannya, dan paling besar amanah#ia.tersebutlah yang
membuat beliau menjadi pedagang sukses karenasgdaiuhur dalam
dirinya yang diterapkannya dalam kehidupan sehamitanpa terkecuali
dalam aktifitas berdagang. Pada aktivitas berdaddnbammad selalu
menyelesaikan masalah dengan damai dan adil, gghipgda diri
pelanggannya tidak ada kekhawatiran akan terjadjpgmipuart. Saat
transaksi berlangsung beliau memberikan informasgyspesifik terhadap

barang dagangannya ataupun jika ada kecacatarbpeatay tersebut.

Aktivitas tersebut disebut dengan penjualan peisataa personal
selling, yakni suatu bentuk komunikasi langsung antaraaseppenjual
dengan pembelinya pérson-to-person communication).®  Stategi
tersebutlah yang diterapkan beliau dalam memprda@osibarang
dagangannya, dengan menanamkan kepercayaan terkadsymennya
sehingga dapat mempertahankan hubungan transalesnasemungkin

dengan konsumen atau disebut dengdationship marketing. Ketiga

2 Syaikh Shafiyurrahman Al Mubarakfury, Sirah Nabgati “Perjalanan Dakwah Islam”
(Bandung: Sygma Publishing, 2010), 615.

¥ Hermawan Kartajaya dan Muhammad Syakir Sula, Skaklarketing (Cet. II; Ban-
dung: Mizan, 2006), 49

* Morissan, Periklanan “komunikasi Pemasaran TerpadGet: IV; Jakarta:
Prenadamedia Group, 2015), 34.



strategi promosi yang disebutkan sebelumnya mearphkgian danpro-
motion mix (bauran promosi). Bauran promogidmotion mix) merupakan
instrumen dasar dalam strategi promosi yang digamalntuk mencapai
tujuan komunikasi perusahaami masa sekarang ini, seperti yang telah
disebutkan sebelumnya strategi promosi yang geddakukan perus-
ahaan untuk menarik minat beli konsumen adalaanildan promosi

penjualan.

Iklan memiliki cakupan yang luas dalam menyampaikabuah
informasi pada saat bersamaan kepada konsumen nariggrang atau
jasa yang ditawarkan karena melibatkan media massa media
elektronik (televise, radio) dan media cetak (najalkoran). Kreatifitas
dan inovasi dalam menginforrmasikan mengenai sepuadiuk atau jasa
akan menghasilkan iklan yang menarik dan membekata pngatan
konsumen yang melihat atau menononnya. Oleh kangndalam beriklan
harus mempertimbangkan baik-baik bagaimana penonottapat
menafsirkan dan memahami sehingga memberikan rdsploaidap pesan
iklan yang dimaksud. Dewasa ini, kreativitas dasvasi dalam mengemas
sebuah iklan yang menarik minat beli konsumen bangidakukan
produsen dengan menggaet seorang penyanyi yanggsetkenal. Selain
itu, menjadikan iklan dalam bentuk lagu juga dilen produsen dengan
menggunakan dan mengganti lirik lagu terkenal naénjdormasi produk

sekaligus ajakan menggunakan produk.

Salah satu contoh iklan tersebut adalah iklan T& obasuk angin

yang dibintangi oleh penyanyi Cita Citata dengamggenakan lagu Jaran

% |bid., 16-17



Goyang yang terkenal. Iklan ini menggunakan alagamy masuk akal
untuk membujuk konsumen dengan mengangkat tema Wdditu kerja
lembur. Pada umumnya masyarakat Indonesia mengahala penyakit
masuk angin disebabkan karena begadang atau getlengg larut malam.
Selain itu, iklan tersebut menggunakan lagu yandaludikenal oleh
masyarakat Indonesia. Dengan memanfaatkamdset berpikir

masyarakat Indonesia, lagu yang sudah terkenal, iofanmasi yang
dikemas dengan format yang menghibur sehingga iktasebut dapat

menumbuhkan minat beli konsumen.

Lain halnya dengan Matahari Department Store, péiasn ritel
yang satu ini menghadirkan iklan yang memanfaatiam besar agama.
Tipe iklan seperti ini memfokuskan pada pencitraam respon emosi
yang dapat membuat orientasi keputusan konsumeak tidanya
mempertimbangkan harga saja. Menurut Sandra Myyisgncy Mitchell,
dan William Wells, iklan yang mengunakan daya tgséncitraan dan
psikologis dapat mempengaruhi keputusan pembel@mrsumen. Selain
itu, juga dapat sangat mempengaruhi dan memperkeciungkinan
konsumen berpindah ke produk I8iRenelitian terdahulu yang dilakukan
Pratama secara garis besar mengatakan iklan bampgnderhadap minat

beli konsumen.

Selain itu, strategi promosi yang sering dilakuledsu diterapkan
perusahaan untuk menarik minat beli konsumen adgamberian

potongangan hargadiécount), sampel produk, kupon, undian berhadiah

® Sandra Moriarty, Nancy Mitchell, dan William Wellsdvertising, Edisi Delapan (Ja-
karta: Prenadamedia Group, 2015), 14.

" Rizky Anugrah Pratama, “Analisis Pengaruh Citrarée Daya Tarik Iklan, Dan Harga
Terhadap Minat BelSmartphone Nokia Lumia” (Skripsi Tidak diterbitkan, Fakultak&omika
dan Bisnis, Universitas Diponegoro, Semarang, 2044)ii.



dan sebagainya. Strategi seperti ini biasa dikdeaban istilah promosi
penjualan gales promotion) yaitu kegiatan pemasaran yang memberikan
nilai tambah pada konsum@rStrategi seperti ini biasa dilakukan pada
produk baru, pembukaan cabang baru, hari-hari lészaran, natal, dan
tahun baru), dan atau untuk menghabiskan stok bQakamg biasa

dilakukan di akhir tahun.

Promosi penjualan yang dilakukan atau ditawarkah dflatahari
Department Store cabang palu adalah seperti peanbpdtongan harga
dari 20% sampai dengan 70%, beli 2 gratis 1 atdiu3bgratis 2 dengan
potongan harga 20%, dan menawarkan kupon dengamtukgan
pemberian potongan 10% bagi member, abay one get one, atau
potongan Rp. 50.000 barang tertentu untuk yanghsbdebelanja minimal
Rp. 150.000. Menurut Morissan, M.A., strategi premeemacam ini
dapat menarik minat beli konsumen untuk membeliingga dapat

meningkatkan nilai penjualan dalam jangka peridek.

Berdasarkan pendapat yang dikemukakan para ahli hdesi
penelitian sebelumnya, dapat disimpulkan bahwaesfrgpromosi yakni
antara lain promosi penjualan dan iklan berpengéedmdap minat beli
konsumen, karena iklan yang dikemas dengan menatdn
mempermainkan emosi audiens dapat mempengaruhndeeegan hati
konsumen untuk memutuskan pembelian dan promosugean yang
memanfaatkan beberapa instrumen promosi penjuaparts potongan

harga juga berpengaruh terhadap minat beli konsumen

8 Morissan, M.A., Periklanan “Komunikasi Pemasaraerpdu” (Cet. IV; Jakarta:
Prenadamedia Group, 2015), 25.
° Ibid., 25.



Dengan adanya beberapa faktor yang mempengarulat roadi
konsumen maka peneliti mengambil judul peneliti@erigaruh Promosi
Penjualan Dan lklan Terhadap Minat Beli Konsumeidiahari Depart-

ment Store Palu Barat Jalan Diponegoro”.

B. Rumusan Masalah

1. Apakah promosi penjualan dan iklan secara sereneagengaruh
signifikan terhadap minat beli konsumen di Matalepartment Store
Palu?

2. Apakah promosi penjualan berpengaruh signifikahaeéap minat beli
konsumen di Matahari Department Store Palu?

3. Apakah iklan berpengaruh signifikan terhadap mbet konsumen di
Matahari Department Store Palu?

C. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka penefitiaremiliki

tujuan yang ingin dicapai. adapun tujuan penelitnsebagai berikut:

1. Untuk mengetahui pengaruh promosi penjualan daanikdecara
serempak terhadap minat beli konsumen di Matahepialiment Store
Palu.

2. Untuk mengetahui pengaruh promosi penjualan teghadmat beli
konsumen di Matahari Department Store Palu.

3. Untuk mengetahui pengaruh iklan terhadap minat ketisumen di

Matahari Department Store Palu.



D. Manfaat Penelitian

Adapun manfaat dari penelitian ini adalah sebagekbt :

1. Teoritis
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah &halz ilmu
pengetahuan pada bidang pemasaran dan sebagai rogiean bagi
peneliti lain yang berkeinginan untuk melanjutkaiauamelakukan
penelitian pada bidang kajian yang sama.

2. Praktis
Dengan penelitian ini diharapkan dapat memberikéorinasi sebagai
bahan pertimbangan dalam menentukan arah kebijakamsahaan
agar dapat diterapkan strategi yang relevan degisteksi perusahaan
itu sendiri.

E. GarisgarisBesar |s

Agar pembaca lebih mudah memahami pembahasarppapiasal
ini, maka penulis mengemukakan beberapa garis-gasar isi. Adapun
sistematika penyusunan proposal disusun berdashedademi bab sesuai
dengan pedoman penulisan karya tulis ilmiah yaramakuraikan sebagai

berikut:

BAB I: PENDAHULUAN, berisi tentang latar belakangimusan

masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian,gars-garis besar isi.

BAB II: KAJIAN PUSTAKA, membahas tentang penelitian

terdahulu, landasan teori, kerangka pemikiran,hipotesis.

BAB Ill: METODE PENELITIAN, memuat tentang pende&at

dan desain penelitian, populasi dan sampel, vdripbeelitian, definisi



operasional penelitian, instrumen penelitian, tek@ngumpulan data, dan

teknik analisis data.

BAB IV: HASIL PENELITIAN, menerangkan mengenai
gambaran umum PT. Matahari Departmment Store, ghsskkuesioner
dan sampel penelitian, hasil uji instrumen peragiitideskripsi variabel
penelitian, hasil uji asumsi klasik, hasil analisgresi berganda, hasil uji
hipotesis serta pembahasan hasil analisis pengaomhosi penjualan dan
iklan terhadap minat beli konsumen di Matahari Dapant Store Palu

Barat JI. Diponegoro

BAB V: PENUTUP, yaitu kesimpulan dan saran-saran



BAB I
KAJIAN PUSTAKA

A. Pendlitian Terdahulu
1. Pengaruh Strategi Promosi Terhadap Keputusan Pimb#&lang
Dimediasi Oleh Minat Beli Pada Konsumen Mataharip&ément
Store Yogyakarta oleh Putra Dani Irawan. 2014.
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengasthategi
promosi terhadap keputusan pembelian konsumen [siat&re-
partment Store, pengaruh strategi promosi terhadamt beli
konsumen Matahari Department Store, pengaruh mivelt
terhadap keputusan pembelian konsumen Matahari riDegat
Store, dan pengaruh strategi promosi terhadap uWsput
pembelian konsumen Matahari Department Store yamgdiasi
oleh minat beli.
Hasil dalam penelitian ini menunjukkan bahwa:

a) Terdapat pengaruh langsung strategi promosi tephada
keputusan pembelian. Hal ini dibuktikan dari nilanitung
sebesar 7,658 dengan nilai signifikansi 0,000 |ddeitil dari
0,05 (0,000<0,05), dan koefisien regresi mempumjksi
positif sebesar 0,586.

b) Terdapat pengaruh strategi promosi terhadap mimdit b
konsumen Matahari Department Store. Hal ini dilkadii
dari nilai t hitung sebesar 2,612 dengan nilai ifkpmnsi

c) 0,000 lebih kecil dari 0,05, dan koefisien regmagmpunyai

nilai positif sebesar 0,214.
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d) Terdapat pengaruh minat beli terhadap keputusarb@iam
konsumen Matahari Department Store. Hal ini dilkadi
dari nilai t hitung sebesar 6,905 dengan nilai ifiiggnsi
0,000 lebih kecil dari 0,05 (0,000<0,05), dan ksiefa regresi
mempunyai nilai positif sebesar 0.523.Terdapat pary
strategi promosi terhadap keputusan pembelian koesu
Matahari Department Store yang dimediasi oleh mbedi
Hal ini dibuktikan dari koefisien mediasi sebesd909 dan
memiliki nilai signifikansi sebesar 0,0170; nilarsebut lebih
kecil dari 0,05}

2. Analisis Pengaruh Bauran Promosi Terhadap Keputisambelian
Mobil Toyota Pada PT. Hasjrat Abadi Manado Cabaagdgan (Mi-
chael N. Lontoh, 2016)

Dalam artikel ini persaingan bisnis semakin ketagibpara
pelaku usaha baik perseorangan maupun perusahagrbgeasal dari
dalam maupun luar negeri.Para pelaku usaha harusnjodkan
produknya dari persaingan dengan pendekatan hapgaduk,
distribusi dan promosi.Tujuan penelitian ini adalatiuk mengetahui
pengaruh bauran promosi terhadap keputusan pembmabail Toyota
pada PT. Hasjrat Abadi Manado Cabang Tendean.Datasil
penelitian ini menunjukan secara simultan bahwguaden pribadi,
periklanan, promosi penjualan, hubungan masyardatpemasaran
langsung berpengaruh secara signifikan terhadap utksgn

pembelian.Sedangkan secara parsial penjualan prilpediklanan,

8putra Dani Irawan, “Pengaruh Strategi Promosi @ahaKeputusan Pembelian yang
dimediasi oleh Minat Beli pada Konsumen Matahamp&é&nent Store Yogyakarta” (Skripsi Tidak
diterbitkan, Jurusan Ekonomi, Universitas Negergyakarta, Yogyakarta, 2014), vii.
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promosi penjualan, hubungan masyarakat dan penmasangsung

berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian

Pengaruh Periklanan Dan Promosi Penjualan Terh&dgmutusan

Pembelian (Priccilia Natalia dan Mumuh Mulyana, £01

Artikel ini bertujuan untuk mengetahui pengaruhildanan

dan promosi penjualan terhadap keputusan pembd&agan objek

penelitian adalah konsumen pengguna jasa telekdasindi Indone-

sia yakni PT. Axiata’

Berikut tabel persamaan dan perbedaan terhadapitigeneni

dengan peneltian terdahulu

Tabel 1. Penelitian ter dahulu

Pembelian Yang

Dimediasi Oleh
Minat Beli Pada
Konsumen

Matahari De-

No. Nama Judul Persamaan Perbedaan
1 | Putra Dani Pengaruh StrategiPada variabel Y | Dalam variabel X
Irawan Promosi yaituMinat Beli. | yakni Strategi
Terhadap Promos. Tetapi,

Keputusan dalam penelitian in

menunjukkan
variabel X mencakuy
keseluruhan

strategi promosi dal

dari

D

h

a

pada penelitian say

Terhadap Keputusan Pembelian,” Manajemen Kesatuao. 2 (2014): 119.

®Michael N. Lontoh, “Analisis Pengaruh Bauran Promiarhadap Keputusan Pembelian
Mobil Toyota pada PT. Hasjrat Abadi Manado Cabamgdean,” limiah Efisiensi 16, no. 01
(2016): 515.
priccila Natalia dan Mumuh Mulyana, “Pengaruh Farien Dan Promosi Penjualan
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partment  Store sendiri hanya
Yogyakarta mengambil sebagian
dari strategi
promos Yyaitu iklan
(X1) dan promos
penjualan (X2).
2 | Michael N.| Analisis Pengaruh Kesamaan dalamVariabe Y vyaitu
Lontoh Bauran Promosj penelitian ini| keputusan
Terhadap adalah pada pembelian.
Keputusan variabel X,
Pembelian Mobil periklanan (X2)
Toyota Pada PT|. dan promosi
Hasjrat Abadi| penjualan (X3).
Manado Cabang
Tendean
3 | Priccilia Natalia) Pengaruh Sama-sama Keputusan pembelian
dan Mumuh| Periklanan  Dan menggunakan (variabel Y)
Mulyana Promosi variabel X vyaitu
Penjualan periklanan darn
Terhadap promosi penjualan|.
Keputusan
Pembelian

B. Landasan Teori

1. Strategi Promosi
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Menurut KKBI, strategi dalam ilmu pemasaran adatahcana
untuk memperbesar pengaruh tehadap pasar, baik dategka pendek
maupun dalam jangka panjang, yang didasarkan dalaet pasar,
penilaian, perencanaan produk, promosi dan peraacapenjualan, serta
distribusi'* Dalam hukum islam istilah promosi dikenal dengabusan
al-hawafiz al-muraghghibah fi al-shira “segala sesuatu yang mendorong

atau menarik minat (membujuk) orang lain untuk meliig?

Promosi pada hakikathya adalah semua kegiatan yang
dimaksudkan untuk menyampaikan atau mengkomunikasikuatu
produk kepada pasar sasaran, untuk memberi infornestang
keistimewaan, kegunaan, dan yang paling pentinglabddentang
keberadaannya, untuk mengubah sikap ataupun uné&mdanong orang
untuk bertindak (dalam hal ini membéif)Morissan berpendapat bahwa
promosi adalah bagian dari pemasaran yang digunpgdéarsahaan untuk

berkomunikasi dengan konsumenri§a.

Berdasarkan penjelasan tersebut dapat disimpulabwd strategi
promosi adalah kegiatan terencana perusahaan db&Ekomunikasi
dengankonsumen yang dimaksudkan untuk membujuk,umiemhkan
minat beli, memperkenalkan, dan menginformasikawlpk baru sehingga
tujuan untuk meningkatkan nilai penjualan dan memapankan pangsa

pasar dapat dicapai.

Berikut tiga fungsi dalam promosi diantaranya:

Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI) online. hipbi.web.id (13 juni 2018).

12 Syabbul Bahri, “Hukum Promosi Produk dalam Perspelukum Islam”, Epiteme 8,
no. 1 (2013): 141.

BFandy Tjiptono, Strategi Pemasaran (Yogyakarta:i &itset, 1995), 200.

“Morissan, M.A., Periklanan “Komunikasi Pemasran peeiu” (Cet. IV; Jakarta:
Prenadamedia Group, 2015), 25.
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1) Mencari dan mendapatkan perhatian dari calon pembel
2) Menciptakan dan menumbuhkan ketertarikan padaalion pembeli.
3) Pengembangan rasa ingin tahu calon pembeli untukilikiebarang

yang ditawarkan.
Beberapa tujuan dilakukannya promosi yaitu:

1) Menginformasikan; memperkenalkan tentang produki lipasaran,
manfaat produk, harga, cara kerja produk.

2) Membujuk.

3) Mengingatkart®

Adapun bentuk-bentuk komunikasi pemasaran atau @sbm
diantaranya beriklan dimedia massagrtising) dan promosi penjualan

(sales promotion).

a. lklan (advertising)

Ralph S. Alexander dalam Morissan, menyebutkamildtau
advertising dapat didefinisikan sebagaarly paid form of nonpersonal
communication about an organization, product, service, or idea by an
identified sponsor” yang artinya; setiap bentuk komunikasi
nonpersonal mengenai suatu organisasi, produkissetau ide yang
dibayar oleh satu sponsor yang diketafiui.

Menurut Moriarty dkk, iklan adalah bentuk komunikas
berbayar yang menggunakan media massa dan mméstakiif untuk

menjangkau audiens yang luas dalam rangka menggkanrsponsor

Nurul Huda, dkk., Pemasaran Syariah “Teorii danikgsi” (Depok: Kencana, 2017),
24,

Morissan, Periklanan “Komunikasi Pemasaaran Terpad@et. IV; Jakarta:
Prenadamedia Group, 2015), 17.
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yang jelas dengan pembeli (audiens sasaran) dan benisan
informasi tentang produk (barang, jasa, dan gagasan

Iklan mempunyai macam format yang dapat membangtm c
perusahaan, mempengaruhi perasaan audiens damld@déerujung
kepada keputusan pembelian. Beberapa macam fokfaat tersebut
diantaranya:

a. lklan demonstrasi, vyaitu iklan yang dirancang untuk
menggambarkan keuntungan utama dari barang atau ygasg
diiklankan dengan cara menunjukkan cara pengguyaag benar
terhadap barang atau jasa tersebut. Format iklaertséni sangat
efektif dalam meyakinkan konsumen mengenai kegunaaalitas
produk, manfaat memiliki dan menggunakan merek yikod
tersebut.

b. lklan perbandingan, yaitu iklan yang membandinggesduk satu
dengan yang lainnya dengan menonjolkan keunggulsatus
produk (baru atau kurang terkenal) dengan produdelsennya
(yang tengah memimpin pasar). Hal ini dilakukan ulant
menunjukkan daya tarik keunggulan kompetitif yamgiliki suatu
produk yang bersangkutan.

c. Dramatisasi, yaitu menekankan pada penyampaiatageendek
pada akhir cerita produk atau perusahaan tengalondgsikan,
tampil sebagai bintangnya. Iklan ini dipilih kareta@pat membuat
emosi penonton terbawa dan seolah merasakan ketireawatau

kecemasan yang dialami oleh tokoh yang muncul dékm.

Y’sandra Moriarty, Nancy Mitchell, dan William Wellsdvertising Edisi Kedelapan (Ja-
karta: Kencana, 2011), 9.
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d. Iklan pesan faktual, yakni memanfaatkan daya tafilrmasi atau
daya tarik rasional yang fokus pesan iklannya ddalanekaknkan
pada informasi mengenai barang atau jasa dengabadser
atributnya®®

Sifat-sifat iklan adalah sebagai berikut:

1. Public Presentation; iklan memiliki cakupan yang luas dan
memungkinkan setipa orang dapat menerima inforrpasduk
yang ditawarkan secara bersamaan.

2. Pervasiveness, pesan iklan dapat diulang-ulang sehingga dapat
membekas diingatan penonton.

3. Amplified Expressiveness, mampu mendramatisisasi perusahaan
atau produkya melalui bentuk visual untuk membatkgki dan
mempengaruhi perasaan audiens.

4. Impersonality, tidak bersifat memaksa khalayak untuk
memperhatikan dan menanggapinya, karena merupakan

komunikasi yang monolog (satu ardh).

Menurut Bendixen dalam Bachriansyah, untuk melakuka
pendekatan kepada konsumen dan agar pesan mueéamaitperiu
juga digunakan daya tarilfpeals). Daya tarik yang digunakan dalam

pesan iklan harus memiliki tiga karakteristik:

1. Meaningfull, vyaitu menunjukkan manfaat yang membuat

konsumen lebih menyukai atau lebi tertarik padalpkatu.

¥Morissan, Periklanan “Komunikasi Pemasaran TerpadiCet. 1V; Jakarta:
Pranadamedia Group, 2015), 352.

ina Tanjung, “Strategi Promosi’Blog Vina Tanjung. http://blogger-viens.
blogspot.com/2013/01/ strategi-promosi. html(17u2eih2013).
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2. Khas/berbeda d{stinctive), yaitu harus menyatakan apa yang
membuat produk lebih baik dari produk-produk pegain

3. Pesan iklan itu harus dapat diperc&ya.

Jadi, dapat disimpulkan bahwa fungsi iklan adalamimerikan
informasi kepada khalayak tentang seluk beluk prpchempengaruhi

khalayak untuk membeli, dan mengingatkan.

Secara konvensional menurut isinya iklan harus teéaa tidak
boleh mengandung unsur yang menyesatk&alam dunia periklanan
secara umum Heru Satyanugraha dalam Azizah memieEgadi dua

persoalan etis yang saling berkaitan, yaitu:

1. Menyangkut kebenaran akan sebuah iklan
Pada umumnya periklanan tidak mempunyai reputakidsbagai
pelindung atau pejuang kebenaran. Kerap kali ikéakesan suka
membohongi, menyesatkan, dan bahka menipu public.

2. Manipulasi publik
Hal ini berkaitan dengan segi persuasif dari ik{eapi tdk juga
terlepas dari informasi). Karena dimanipulasi, sesmeg mengikuti
motivasi yang tidak berasal dari dirinya sendipitditanamkan
dalam dirinya dari luaf?

Menurut salah satu cendikiawan muslim yakni Yusuf

Qaradawi, ada beberapa prinsip yang perlu dipdidnatdalam iklan

%Risky Amalina Bachriansyah, “Analisis Pengaruh HKtaal Produk, Daya tarik Iklan,
Dan Persepsi Harga Terhadap Minat Beli Konsumeia Padduk Ponsel Nokia (Studi Kasus Pada
Masyarakat di Kota Semarang)” (Skripsi Tidak ditddn, Jurusan Ekonomi, Universitas
Diponegoro, Semarang, 2011), 27.

21K . Bertens, Pengantar Etika Bisnis (Yogyakarta: iias, 2000), 277.

Mabarroh Azizah, “Etika Perilaku Periklanan Dalarnsifis Islam,” Ekonomi Syariah
Indonesia lll, No. 1 (Juni 2013): 42.
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yaitu: Pertama, iklan tidak boleh menyampaikan informasi palsu
dalam hal memperdaya konsum#&edua, iklan wajib menyampaikan
segala informasi tentang produk, terutama mengkeamanan dan
keselamatan pengunaannyatiga, iklan tidak boleh mengarah pada
pemaksaan, khususnya secara kasar danterang-terasegapat, iklan
tidak boleh bertentangna dengan moralitas: tindakeakerasan,
penipuan, pelecehan seksual, diskriminasi, danndatean martabat
manusia>

Berdasarkan penjabaran tersebut dapat disimpullamvd
dalam pandangan ekonomi Islam, etika dalam mengikia suatu
produk sebagaimana fungsinnya memberikan inforntaiuslah
terhindar dari unsur kebohongan/penipuan dan paksabagaimana
Islam melarangnya. Hal tersebut tercantum dalam -8hzab ayat

24 dan Q.S. an-Nisaa ayat 29:

e e - ¥

jl ;Lw Q‘ \JM| u..u.,) V"GJM u}é/ ﬁﬂ Lg}?;;]/

-

X
- 2
-

}\Ytlj,l-‘d}‘)“)j—a-cug& Q/l el ]

Terjemahnya:

“agar Allah memberikan balasan kepada orang-orang
yang benar itu karena kebenarannya, dan mengazab
orang munafik jika Dia kehendaki, atau menerimaatob
mereka. Sungguh, Allah Maha Pengampun, Maha
Penyayang”. (Q.S. al-Ahzab[33]: 2%)

oI ¥ Mug_e\wvﬁ uji_a_—auw;;;t; ol
" O AT Sl 5 Vs ;wupb,upsj;;\_))g

w?‘—«})

23| i
Ibid, 43.
**Kementerian Agama RI, Al-Quran dan Tafsirnya, @akDepartemen Agama RI,
2013), 639.
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Terjemahnya:
“Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu galin

memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil,
kecuali dengan jalan perniagaan yang Berlaku dengan
suka sama-suka di antara kamu. dan janganlah kamu
membunuh dirimu; Sesungguhnya Allah adalah Maha
Penyayang kepadam(®(Q.S. an-Nisaa [04]: 29).

Dengan demikian, iklan dalam bentuk apapun sahssgdy,
sepanjang dalam proses penyampaiannya terpelibaraal-hal yang
terlarang oleh ketentuan syariah.

b. Promosi PenjualaBéles Promotion

Menurut American Marketing Association (AMA), prosio
penjualan merupakan penekanan pemasaran mediaodaredia yang
diaplikasikan untuk periode waktu yang tak diteatuksebelumnya
dan terbatas pada level konsumen, retail, atauirgdaéam rangka
menstimulasi tindakan mencoba produk, meningkatgarmintaan
konsumen, atau meningkatkan ketersediaan protukedangkan
Nurul Huda dkk menjelaskan, promosi pejualan yhgatuk persuasi
langsung melalui penggunaan berbagai insentif ydapat diatur
untuk merangsang pembelian produk dengan segera aian
meningkatkan jumlah barang yang dibeli pelanggan.

Lamb, Hair dan McDaniel dalam Natalia dan Mulyana
mengartikan bahwa, promosi penjualan adalah berkegiatan
komunikasi pemasaran, selain dari beberapa benngtrumen

komunikasi pemasaran lainnya, dengan cara pembiaisentif untuk

memotivasi konsumen melakukan pembelian segera lunela

Kementerian Agama RI, Al-Quran dan Tafsirnya, @l Departemen Agama RI,
2013), 153.

26 sandra Moriarty, Nancy Mitchell, dan William Wellsdvertising Edisi Kedelapan
(Jakarta: Kencana, 2011), 586.

#'Nurul Huda, dkk., Pemasaran Syariah “Teorii danilgsi” (Depok: Kencana, 2017),
19.
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pemberian harga yang rendah atau dengan menaikleariambah?®
Cummins dan Mullin dalam Arifianti, bahwa promosenjualan
adalah upaya pemasaran untuk mendorong calon peragalr

membeli lebih banyak dan lebih serfiig.

Berdasarkan keterangan para ahli dapat disimpubamva
promosi penjualan bertujuan untuk mempercepat kspat membeli
atau memotivasi pelanggan untuk menggunakan basdag jasa
tertentu dengan segera dalam jumlah yang cukupatapsda setiap

pembelian, atau lebih sering membeli.

Ada begitu banyak jenis promosi penjualaalds promotion),
tetapi secara umum yang sering kita kenal adalatbpgan potongan
harga/diskon dan kupon.Menurut Khalid dalam syablpattongah
harga atau diskon adalahhatt min al-thaman atau al-nags min al-
thaman (penurunan harga atau pengurangan hafga).

Menurut kotler dalam Mariana bahwa diterapkannyatesti
promosi penjualan tersebut diatas karena bebeaéper f yaitu®*

1. Replace barang dengan model yang baru.
2. Mengalami kesulitan saat memasarkan produk (kaset@ayang
tidak beres dengan produk).

3. Perusahaan mengalami masalah keuangan yang gawat.

®priccila Natalia dan Mumuh Mulyana, “Pengaruh Harikn Dan Promosi Penjualan
Terhadap Keputusan Pembelian,” limiah ManajemeraiGes 2, no. 2 (2014): 120.

*Ria Arifianti, “Pengaruh Promosi Penjualan Terhattapulse Buying Pada Hypermar-
ket di Kota Bandung,” Abstrak (2011): 8.

30Syabbul Bahri, “Hukum Promosi Produk dalam Pergpektkum Islam”, Epiteme 8,
no. 1 (2013): 148.

*'Mariana, “Hubungan Sikap Konsumen Pada Diskon Defgjaat Membeli Produk
Fashion Pada Remaja Akhir” (Skripsi Tidak diterbitk Jurusan Psikologi, UIN Maulana Malik
Ibrahim, Malang, 2009), 54.
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4. Harga akan turun lebih jauh lagi apabila harus mggu lebih la-
ma.

5. Mutu produk ini oleh perusahaan diturunkan.

Melihat dari faktor diterapkannya promosi penjuajalaslah
bahwa hal tersebut sah-sah saja dilakukan selarnmogi yang

dilakukan sesuai dengan Ekonomi Islam ya&ni:

a. Tidak mengobral sumpah, dalam melakukan promogjgarsuka
menucapkan janji kalau hal tersebut tidak dapagrdipi/ditepati.
Dikatakan dalam hadis riwayat Ibnu Majah, bahwaart'dAbu
Qotadah Al-Anshori, bahwasanya ia mendengar Rdahlidaw.
bersabda: hati-hatilah dengan banyak sumpah dalamnjual
dagangan karena ia memang melariskan dagangannnissalah
menghapuskan (keberkahan)”. (HR. Ibnu Majah)

b. Jujur, yakni berdasarkan hadis berikut: “dari Alvalulr.a katanya
Rasulullah saw. bersabda: sesungguhnya berkatar bina
menunjukkan kepada kebaikan dan sesungguhnya lkebail
menunjukkan kepada surga. Sesungguhnya seseoreadaikata
benar sampai dituliskan menjadi orang yang amatibeDan
sesungguhnaya dusta itu menunjukkan kepada kejahddzm
sesungguhnya kejahatan itu menunjukkan kepada aerak
Sesungguhnya seseorang suka berdusta sehinggaskditul

menjadi orang yang amat pendusta”. (HR. Muslim:4)23

32Muhammad Aulia Urrahman, “Analisis Strategi Prom&bduk Griya IB Hasanah
Dalam Perspektif Islam di BNI Syariah KCP SidoarjBkripsi Tidak diterbitkan, Jurusan
Ekonomi Syariah, IAIN Sunan Ampel, Surabaya, 2048}50.
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c. Menjaga agar selalu memenuhi akad (perjanjian)keaepakatan-
kesepakatan antara dua belah pihak (pembeli daogherAllah

SWT. berfirman dalam surah al-Maidah ayat 1:

ﬁgé.ziuwvﬁul}\ J}L,Ju,@)t Il il G
L’Lléi.él&g éji.(,.g\) \J.;j&(,inl.odﬁjl;

-

8]

\
)

///”i\

3

Terjemahnya:
“Wahai orang-orang yang beriman! Penuhilah janji-

janji. Hewan ternak dihalalkan bagimu, kecuali yang
akan disebutkan kepadamu, dengan tidak
menghalalkan berburu ketika kamu sedang berihram
(haji atau umrah). Sesungguhnya Allah menetapkan
hukum sesuai dengan yang Dia kehend3k(Q.S.
al-Maidah [05]: 1).

d. Tidak melakukan promosi palsu dengan tujuan menaaikatian
pembeli dan mendorongnya untuk membeli.

e. Rela dengan laba yang sedikit karena selain mehdagr&ah
dalam rejeki juga mengundang kecintaan manusia rdanarik
banyak pelanggan.

2. Minat Beli
Minat beli merupakan bagian dari perilaku kosumeaituy
motivasi untuk membeli suatu produk.Menurut Assdgshm Yunan,
minat adalah suatu kecenderungan untuk melakukdakan terhadap

objek>* Josephine dkk.dalam Arifin dan Fachrodji Menjetaskbahwa

*#Kementerian Agama RI, Al-Quran dan Tafsirnya, @l Departemen Agama RI,
2013), 349.

34Andri Yunan, “Analisis Faktor-Faktor Yang Mempenghir Minat Beli Konsumen
Rokok Dalam Perspektif Ekonomi Islam” (Skripsi Tkdditerbitkan, Jurusan Ekonomi Syariah,
UIN Raden Intan, Lampung, 2017), 49.
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minat beli merupakan tindakan seseorang dengam#éenogngan yang
relatif terhadap mereR.

Fandos dan Flavian dalam Listyoningrum, minat beli
merefleksikan perilaku jangka pendek konsumen padasa
mendatang untuk keputusan pembelian pada masa depacana
pembelian berikutnyaf. Menurut Ferdinand dalam Nurhabibah
mengemukakanbahwa minat beli adalah tingkat kerezendan
respon seseorang untuk bertindak sebelum benar-beakakukan
keputusan pembelia’.

Dapat disimpulkan bahwa minat beli adalah sesuatngy
muncul dalam diri seseorang (yang memotivasi) umekniliki suatu
produk dengan cara mencari/menggali informasi sebemembeli
atau tidak sama sekali membeli produk tersebut paitta saat itu
ataupun dimasa mendatang.

Swastha dan Irawan dalam Nurhabibah menerangkawabah
Emosional atau perasaan emosi merupakan faktor rygngpengaruhi
minat membeli, yakni berhubungan dengan senangpdas dalam
membeli produk barang/jasa, maka hal itu memperkimat beli*®

Adapun beberapa indikator yang dapat mengidensifikanat

beli menurut Ferdinand dalam Nurhabibah yaitu sebagrikut®

%Endro Arifin dan Achmad Fachrodiji, “Pengaruh Pesséualitas Produk, Citra Merek
Dan Promosi Terhadap Minat Beli Konsumen Ban AekilDi Jakarta Selatan,” MIX 5, no. 1
(Februari 2015): 130.

%Anggit Listyoningrum, “Analisis Minat Beli KonsumeMuslim Terhadap Produk Yang
Tidak Diperpanjang Sertifikat Halalnya,” Ekonomik&uangan Islam 2, no. 1 (Januari 2012): 45.

*’Ayu Nurhabibah, “Pengaruh Strategi Bauran Pemasafarhadap Minat Beli
Konsumen di Pusat Oleh-oleh Getuk Goreng Khas $@kaBayumas Jalan Raya Buntu-
Sampang” (Skripsi Tidak diterbitkan, Jurusan TekBdga, Universitas Negeri Yogyakarta, Yog-
yakarta, 2016), 20.

Fpid., 22.

*Ibid,. 23.
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a. Minat transaksional, yaitu kecenderungan seseoramjuk
membeli produk.

b. Minat refrensial, yaitu kecenderungan seseorang ukunt
merefrensikan produk kepada orang lain.

c. Minat prefrensial, yaitu minat yang menggambarkaarilgku
seseorang yang memiliki preferensi utama pada proeisebut.
Preferensi ini hanya dapat diganti jika terjadiuses dengan
produk preferensinya.

d. Minat eksploratif, yaitu minat yang menggambarka&asesrang
yang selalu mencari informasi mengenai produk ydingnatinya
dan mencari informasi unruk mendukung sifat-sifasiff dari
produk tersebut.

Seperti yang diterangkan sebelumnya, bahwa mindit be
merupakan dorongan dalam diri seseorang atau karsummtuk
memiliki sesuatu sehingga melakukan penggalianrimési sebelum
melakukan keputusan pembelian.

Pemenuhan kebutuhan atau keinginan dalam ekondam is
lebih  memproritaskan pemenuhan kebutuhan daripagaepuhan
keinginan. Hal ini bukan berarti islam melarangraeag muslim untuk
memenuhi keinginan. Sesuai dengan prinsip dasasukasi islami
yaitu prinsip prioritas dimana memperhatikan urdtapentingan yang
harus diproritaskan agar tidak terjadi kemudhar#tan

Untuk lebih jelasnya berikut ini beberapa prinsigsar

konsumsi Islam menurut Al-Haritsi dalam Pujiyoto:

*°Arif Pujiyono, “Teori Konsumsi Islami,” Dinamika Pebangunan 3, no. 2 (Desember
2006): 199.

“Ybid,. 199-200.
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. Prinsip syariah, yaitu menyangkut dasar syariatgydrarus

terpenuhi dalam melakukan konsumsi di mana teddiric

a. Prinsip akidah, yaitu hakikat konsumsi adalah sabagrana
untuk ketaatan/beribadah sebagai implementasi kegak
manusia sebagai makhluk yang mendapatkan bebaifakhal
dan amanah di bumi yang nantinya diminta
pertanggungjawabannya kelak.

b. Prinsip ilmu, yaitu seorang ketika akan mengkonsumasus
tahu ilmu tentang barang yang akan dikonsumsi darh-
hukum yang berkaitan dengannya apakah merupakamatses
yang halal atau haram baik ditinjau dari zat, pspseaupun
tujuannya.

c. Prinsip amaliah, di mana seseorang sudah berakatadnlurus
dan berilmu, maka dia akan mengkonsumsi hanya haieyj
serta menjauhi yang haram atau syubhat.

. Prinsip kuantitas, yaitu sesuai dengan batas-Hatastitas yang

telah dijelaskan dalam syariat islam, di antaranya:

a. Sederhana, yaitu engkonsumsi yang sifatnya tereyajah
antara menghamburkan harta dengan pelit, tidak deah-
mewabh, tidak mubadzir, hemat.

b. Sesuai antara pemasukan dan pengeluaran, artinkean da
mengkonsumsi harus disesuaikan dengan kemampuam yan
dimilikinya, bukan besar pasak daripada tiang.

c. Menabung dan invesasi, artinya tidak semua kekayaan
digunakan untuk konsumsi tapi juga disimpan untuk

kepentingan pengembangan kekayaan itu sendiri.
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3. Prinsip prioritas, yakni memperhatikan urutan kejpgan yang
harus diprioritaskan agar tidak terjadi kemudharayaitu
a. Primer, yaitu konsumsi dasar yang harus terpengdr a

manusia dapat hidup dan menegakkan kemaslahatxyaglir
dunia dan agamanya serta orang terdekatnya, sepakdnan
pokok.

b. Sekunder, vyaitu konsumsi untuk menambah/meningkatka
tingkat kualitas hidup yang lebih baik, misalnyangomsi
madu, susu dan lainnya.

c. Tertier, yaitu untuk memenuhi konsumsi manusia yg
lebih membutuhkan.

4. Prinsip social, yaitu memperhatikan lingkungan alodi sekitarnya
sehingga tercipta keharmonisan hidup dalam masggrak
diantaranya:

a. Kepentingan umat, yaitu saling menanggung dan moegol
sebagaimana bersatunya suatu badan yang apabilgpadk
salah satu anggotanya, maka anggota badan yarjgdaiakan
merasakan sakitnya.

b. Keteladanan, yaitu memberikan contoh yang baik rdala
berkonsumsi apalagi jika dia adalah seorang tokai pejabat
yang banyak mendapat sorotan di masyarakatnya.

c. Tidak membahayakan orang lain, yaitu dalam mengkoss
justru tidak merugikan dan memberikan mudharatre@eglain

seperti merokok.
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5. Kaidah lingkungan, yaitu dalam mengkonsumsi haresuai
dengan kondisi potensi daya dukung sumber daya alam
keberlanjutannya atau tidak merusak lingkungan.

6. Tidak meniru atau mengikuti perbuatan konsumsi yaidgk
mencerminkan etika konsumsi Islam seperti suka amenjdengan
tujuan bersenang-senang atau memamerkan kemewahanehg-
hambur-hamburkan harta.

Ekonomi Islam memberikan batasan terhadap aktifitas
pemenuhan kebutuhan/keinginan yang akan mendatangka
kemaslahatan dunia dan akhirat. Pemenuhan kebuatharkeinginan
berhubungan dengan bagaimana seorang muslim mengksnsuatu
barang atau jasa. Moral Islam dalam aktifitas komsusalah satunya
menghindari perkara mubazir dan israf. Sebagainsmmd al-quran

mengidentikkan perilaku mubazir adalah saudaraetans
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Terjemahnya:

“Sesungguhnya orang-orang yang pemboros itu adalah
saudara setan dan setan itu sangat ingkar kepada
tuhannya™%(Q.S. al-Isra [17]: 27)
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Terjemahnya:

“Hai anak cucu Adam!pakailah pakaianmu yang bagus
pada setiap (memasuki) masjid, makan dan minumlah,

*’Kementerian Agama RI, Al-Quran dan Tafsirnya, @l Departemen Agama RI,
2013), 464-465.
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tetapi jangan berlebihan. Sungguh, Allah tidak nuday
orang yang berlebih-lebihaf®.(Q.S. al-A'raf [7]: 31).

Maka dari itu, dalam menghilangkan perilaku mubdain israf

Islam memerintahkaft:

1. Memprioritaskan konsumsi yang lebih diperlukan desih
bermanfaat
2. Menjauhkan konsumsi yang berlebih-lebihan dan mubazuk

semua jenis komoditi.

Berdasarkan paparan di atas, Islam tidak melar@ogasg
hamba untuk memenuhi kebutuhan ataupun keinginansgma
dalam pemenuhan tersebut terhindar dari batasarg ysrdah
ditentukan oleh syariat. Mengkonsumsi barang/j@sashmenghindari

yang haram, menjauhi sifat israf, dan mendatangkashlahah.

C. Kerangka Pemikiran
Berdasarkan penelitian terdahulu dan landasan tesiniva strategi
promosi yakni lklan harus bermakna dan memberikdormasi yang
dapat dipercaya. Selain dari pada itu, bintangnik{endorser) yang
dipakai dan penyampaian informasi yang menarik ak®minggalkan
kesan terhadap audiens yang melihatnya sehinggeergaruh terhadap
minat beli konsumen.
Lain halnya dengan promosi penjualan, penerapag {epat dan

benar terhadap jenis dari promosi penjualan sepettingan hargadi(s-

“Kementerian Agama RI, Al-Qur'an dan Tafsirnya, @k, Departemen Agama R,
2013), 323.

4 Muhammad Muflih, Perilaku Konsumen Dalam Perspéktiu Ekonomi Islam (Jakar-
ta: PT RajaGrafindo Persada, 2006), 16.
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count) dan kupon akan menarik perhatian konsumen sehingg
menciptakan minat beli dalam diri konsumen.

Dengan demikian jika kedua strategi promosi terseliterapkan
seperti apa yang telah disebutkan diatas akan mhgapeh terhadap minat
beli konsumen. Berdasarkan uraian tersebut makatddigambarkan

seperti dibawah ini:

Promosi
Penjualan
(X1)

-~
-~
-
-
-
-~
-

Minat Beli
Konsumen

—_—
_—
—_

Gambar 1: Kerangka Konseptual Penelitian

Keterangan:
X = variabel independen
Y = variabel dependen
—_ = pengaruh secara serempak

---> = pengaruh secara parsial
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D. Hipotesis
Bedasarkan kerangka pemikiran diatas, Maka hipotésilam
penelitian ini adalah:
H1. Promosi penjualan dan iklan secara serempglehgaruh signifikan
terhadap minat beli konsumen di Matahari Departnseéote Palu.
H2. Promosi penjualan berpengaruh signifikan tespadninat beli
konsumen di Matahari Department Store Palu.
H3. Iklan berpengaruh signifikan terhadap minati dednsumen di

Matahari Department Store Palu.
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METODE PENELITIAN

A. Jenis Pendlitian

Jenis penelitian ini merupakan jenis penelitian ifikaitif.
sedangkan, pendekatan penelitian yang digunakaa padelitian ini

adalah pendekatan kuantitatif.

B. Lokas penelitian
Lokasi penelitian ini dilakukan di Matahari Depaemh Store Palu

Barat JI. Diponegoro.

C. Populas dan Sampel
1. Populas

Populasi yang digunakan dalam penelitian ini adalamua
konsumen yang membeli produk di Matahari Departm8ture.
Karena populasi yang telah ditentukan ini tidaketikui berapa
jumlah populasinya maka populasi yang demikiankdispopulasin-
finit.

2. Sampel

Sampel digunanakan untuk memudahkan peneliti, kareh
ini didasarkan pada pertimbangan bahwa peneliti galemi
keterbatasan waktu, biaya, tenaga dan kemampuda, daai itu dapat
dilakukan dengan menggunakan sebagian dari popuésebut.
Karena populasi dalam penelitian tidak diketahuiaken peneliti

menggunakan rumus dari Hair, dkk. Yakni sebagakber

31



n= (15 s/d 20) x k
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keterangan:
n = sampel
k  =jumlah variabel

15 s/d 20 =jumlah observer

Berdasarkan rumus tersebut, jumlah sampel yang akan
digunakan dalam penelitian ini sebanyak 60 respondarena jumlah

variabel pada peneliti ini adalah berjumlah 3 Jagla

Untuk menentukan sampel yang akan digunakan penelit
menggunakan teknikaccidental sampling yaitu teknik sampling
dengan mendasarkan diri pada cara secara kebetajanatau asal
temu saja.

D. Variabel Pendlitian

Variabel dalam penelitian terdiri dari dua varialyaitu variabel
bebas ifdependent variabel) dan variabel tergantungddpendent
variabel). Variabel bebas adalah variabel stimulus atauabeal yang
mempengaruhi variabel lainVariabel bebas pada penelitian ini adalah
iklan dan promosi penjualan.

Sedangkan variabel tergantung merupakan variabehg ya
memberikan reaksi/respon jika dihubungkan dengarialval bebas.
Variabel tergantung adalah variabel yang variateldiamati dan diukur
untuk menentukan pengaruh yang disebabkan olehbeirbebad.Minat

beli merupakan variabel tergantung pada penelitian

! Jonathan Sarwono, Metode Penelitian Kuantitatii Baalitatif (Yogyakarta: Graha
limu, 2006), 54.
? Ibid., 54
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Definisi operasional variabel merupakan suatu dagfiryang

didasarkan pada karakterisitik yang dapat diobselas apa yang sedang

didefinisikan® Adapun variabel penelitian dan definisi operasioym

yang akan diterangkan pada tabel berikut

Tabel 2. definisi operasional variabel

Variabel
Definisi Indikator
penelitian
Pemberian insentif untukl. Menarik perhatian
memotivasi konsumen mel2. Keinginan untuk membeli
akukan pembelian seger8. Mendorong untuk melaku-
Promosi atau melakukan pembelian kan pembelian
Penjualan lebih banyak dengap4. Intensitas pembelian
(X1) pemberian harga rendah atab. Kuantitas pembelian
dengan menaikkan nilai
Sumber: Priccila Natalia
tambah.
Bentuk komunikasi yangl. Endorser yang dipakai.
meberikan informasi dap2. Dapat dipercaya.
ajakan menggunakan produ. Membangkitkan keinginan
Iklan berupa barang atau jasa berbelanja.
(X2) dengan menggunakan medid. Bermakna.
massa atau media interaktib. Daya tarik verbal.
yang berbayar.
Sumber: Rizky Amalia Pratama

? |bid., 54.
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Tindakan seseorang dengah. Minat transaksional
kecenderungan yang tidak. Minat refrensial
Minat Beli pasti terhadap merek. 3. Minat preferensial

(Y) 4. Minat eksploratif

Sumber: Ferdinand

F. Instrumen Pendlitian

Instrumen yang digunakan dalam penelitian ini ddat@nggunak-
an kuesioner. Dalam penyusunan kuesioner mengguanskala yang

mengacu padskala likert dengan indeks nilai dari 1 sampai 5.

Tabel 3. Konsep skalaLikert

KATEGORI SKOR
Sangat setuju 5
Setuju 4
Netral 3
Tidak setuju 2
Sangat tidak setuju 1

G. Teknik Pengumpulan Data
1. Kuesioner (angket)
Teknik pengumpulan data ini dilakukan untuk mentegpa
informasi melalui pertanyaan atau pernyataan tertgdng diajukan

kepada konsumen yang berbelanja di Matahari Depatt®tore Palu.
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2. Studi pustaka
Studi pustaka adalah teknik pengumpulan data yalakakan
dengan cara membaca dan mencatat berbagai refeegesiti buku,
jurnal, majalah, artikel, dan lain-lain (internggng berkaitan dengan
penelitian yang sedang dilakukan.
H. Teknik Analisis Data
1. Uji validitas
Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui ukuran sl val-
id tidaknya suatu kuesioner. Sebuah kuesioner ahiat valid jika
pertanyaan pada kuesioner dapat mengungkapkantsesusy akan
diukur oleh kuesioner terseblt.
2. Uji reliabilitas
uji reliabilitas bertujuan untuk mengukur kuesiongang
merupakan indikator dari variabel atau konstrukousd pertanyaan
atau pernyataan dikatakan reliable atau handal ilapaiwaban
seseorang terhadap pertanyaan adalah kon3isten.
3. Analisisregres berganda
Regresi berganda digunakan untuk meramalkan bagaima
perubahan nilai variabel dependen, bila dua atdih levariabel
independen dinaik turunkan nilainya. Persamaanesegberganda

yaitu sebagai berikut:

Y =a+hX;+ X

Dimana:
Y = Variabel Minat Beli

* Sahid Raharjo, “Uji Validitas dan Reliabilitassfficial website of Sahid Raharjo, S.Pd.
http://www.konsistensi.com
® Ibid.
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X1 = Promosi Penjualan

X2 = Iklan
a = Konstanta
b = Koefisien Regresi (nilai peningkatan atanyrunan)

4. Uji asumsi klasik:

a. uji normalitas

Uji normalitas bertujuan untuk menguji salah sasunasi
dasar analisis regresi berganda, yaitu variabestvar independen
dan dependen harus berdistribusi normal atau meatide&rmal.
Untuk mengetahui hasil tersebut dengan melihai pilababiliti
jarque-bera yang harus lebih besar dibandingkagatenilai alpha
yaitu 0.05 atau 5%.

uji multikolinieritas

Uji multikolinieritas dilakukan untuk melihat adalaknya
hubungan yang sangat kuat antar variabel bebasabéhrbebas
harus terbebas dari korelasi yang kuat antar valridiebas.
Hubungan antara variabel bebas terhadap variabdéhtteakan
terganggu jika ada korelasi yang kuat di antarsabat bebasnya.
Untuk menguji multikolinearitas antar variabel bgbaeneliti
menggunakan uji VIF\(ariance Inflation Factor) dengan bantuan
program SPSS Kriterianya adalah jika nilai VIF < 10.00 maka
tidak terjadi multikolinearitas. Sedangkan jikaaniVIF > 10.00

maka terjadi multikolinearitas.

% Ibid.
7 Ibid.
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C. Uuji heteroskedastisitas
Uji heteroskedastisitas ditujukan untuk menguji kabe
dalam model regresi terjadi ketidaksamaanance dan residual
satu pengamatan ke pengamatan yang lain.\vdikance dari re-
sidual satu pengamatan ke pengamatan yang lain tetap, maka

disebut homoskedastis dan jika berbeda disebutdsktedastisitas.

Model regresi yang baik adalah yang homoskedastisit
atau tidak terjadi heteroskedastisitas. Cara untekdeteksi ada
atau tidaknya heteroskedastisitas dapat diketabogah melihat
ada tidaknya pola tertentu pada gradiatterplot atau melalui uji
gletjer, uji park, dan uji white, akan tetapi yavanyak digunakan
yaitu menggunakascatterplot. Adapun asumsi padscatterplot
yakni jika terjadi pola tertentu, seperti titik mbemtuk pola
tertentu (bergelombang, melebar kemudian menyempitka
mengindikasikan terjadi heterokedastisitas. Sedamglika titik
ada pola yang jelas, serta titik menyebar diatasdil@awah angka
0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi heterokedaasibit

d. uji hipotesis
1) UjiF
Uji F bertujuan untuk menunjukkan apakah semua
variabel bebas menunjukkan pengaruh secara bersamea-
terhadap variabel terikat. Pada uji F, dasar pebgdam

keputusan adalah sebagai berikut:

8 Ibid.
® Ibid.
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1. Jika nilai sig < 0,05, atau F hitung > F tabel m&kaapat
pengaruh variabel X secara simultan terhadap velriéb

2. Jika nilai sig > 0,05, atau F hitung < F tabel maikiak
terdapat pengaruh variabel X secara simultan teghad

variabel Y.

Adapun rumus untuk mengetahui F tabel yaitu:
F tabel = F (k ; n-k)
Dimana:
k = jumlah variabel X
n = jumlah sampel
2) Ui T
Pada dasarnya uji T bertujuan untuk menunjukkan
seberapa jauh pengaruh satu variable penjeladabms secara
individual dalam menerangkan variasi variabel arikDasar
dalam pengambilan keputusan pada uji t adalahniiiasig <
0,05, atau t hitung > t tabel maka terdapat pergeaniabel X
terhadap variabel Y. Sebaliknya, Jika nilai sig ,85) atau t
hitung < t tabel maka tidak terdapat pengaruh batiaX
terhadap variabel Y°
Rumus untuk mengetahui t tabel adalah
T tabel =t (/2 ; n-k-1)
Dimana:
a = tingkat kepercayaan (0,05)

n = jumlah sampel

10 1hid.
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k = jumlah variabel X

3) Koefisien diterminasi
berfungsi untuk mengetahui berapa persen pengasuty y

diberikan variabel X1 dan variabel X2 secara seskmp

terhadap variabel Y.

1 |bid.



BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Gambaran Umum PT. Matahari Departmment Store. tbk

1. Sejarah PT. Matahari Department Store. tbk

PT Matahari Department Store Thk (“Matahari” at®efsero-
an”) memiliki sejarah yang panjang dalam dunid fitdonesia. Mem-
ulai perjalanan pada tanggal 24 Oktober 1958 dintéara Dermawan
mendirikan suatu perusahaan dagang yang memproamosiko selu-
as 159 meter persegi di pasar Baru Jakarta pusgtrganjual pakaian
dari usaha konveksi garment di lantai dua bangtmlkemtersebut. Ma-
tahari melangkah maju dengan membuka departmenet stodern pe-
rtama di Indonesia pada tahun 1972 dan sejak itiaih\ai telah menj-
adikan dirinya sebagai merek asli nasional. Sarsg@at ini mengoper-
asikan 155 gerai yang tersebar di 73 kota di sklimdonesia, dengan
luas ruang hampir satu juta meter persegi dan telahgembangkan
kehadirannya dalam dunia online melalui MatahariSemm®

Perjalanan usaha yang telah dibangun selama 66,tMatah-
ari senantiasa menyediakan pilihan fashion dengand tterkini untuk
kategori pakaian dan mode, serta produk-produkrkéea dan baran-
g-barang keperluan rumah tangga lainnya yang ditkampdalam ger-
ai modern serta MatahariStore.com. Matahari samgagga atas duku-

ngannya terhadap perekonomian Indonesia dengan ekenjgkan le-

'PT Matahari Department Store Tbk (“Matahari” atau “ Perseroan”), http://
matahari.co.id/id/about(11 Agustus 2018).

40
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bih dari 40.000 karyawan dan berpartner dengarisse®50 pemasok
lokal serta pemasok internasioRal.

Merek-merek eksklusif Matahari telah berulangkarptlih
sebagai merek fashion terfavorit di Indonesia damyh dijual di gerai
Matahari dan MatahariStore.com. Perseroan juga tedaulangkali m-
eraih penghargaan baik nasional maupun interndsilatem segala a-
spek bisnisnya, yang menunjukkan reputasi baikdPeas sebagai sa-
lah satu perusahaan yang dinamis, dan terpercagaghBrgaan
tersebut antara lain peringkat ke-3 di antara @lehitdonesia dalam
Top 500 Retail Asia Pacific (Retail Asia, Euromonjt& KPMG); dan
Br-and Asia 2017 sebagai Top 3 Most Powerful R&8adnd in Indo-
nesia (Nikkei BP Consulting, Ind).

Pada tahun 2009 nama perseroan berganti menjadia®ahari
Departement Store Tbk (MDS) sesuai SK Mentri Hukdam HAM
Nomor AHU-57063. AH.01.02 tahun 2009 tertanggal Ne@vember
2009, dengan demikian devisi Matahari DepartemetareSyang
sebelumnya bernaung di bawah PT Matahari Departeféra Prima
Tbk, berubah menjadi perusahaan Departement Stooglenm
tersendiri dan mandiri. PT Matahari Department &tdbk beberapa
kali melakukan perubahan nama, antara lain:

1. PT Stephens Utama International Leasing Corp
2. Pacific Utama Tbk
3 PT Matahari Department Store Tbk

2bid.
3Ibid.
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Tujuan strategi ini untuk meningkatkan fokus pada
pengembangan usaha. Manajemen didalam PT Matakpdarizment
Store dibagi menjadi tiga bagian yaitu Dewan KomgsaDireksi dan
Tim Manajemen. Dewan Komisaris John Bells sebagaisigent
Komisaris Independen di PT Matahari DepartementreStdbk
diangkat pada tanggal 26 Maret 2010 sampai sekanasgh menjabat
sebagai President Komisafis.

Pada tanggal 05 Desember 2013 Gerai pertama yang
dioperasikan di wilayah Palu tersebut otomatis mdingerai Matahari
Departement Store yang ke-11 diseluruh wilayah \@esa setelah
sebelumnya hadir lebih dulu di Manado, Makassar,nd&e,
Gorontalo, dan Palopo. Matahari yang terletak diakBalu yaitu di
Jalan Cumi-Cumi No. 77, Bumi Bahari, Palu Sulwa3engah.
Adapun produk yang dijual oleh PT. Matahari Depart&tore yaitu:

1. Pakaian anak-anak hingga pakaian dewasa
2. Aksesoris

3. Tas

4. Sepatu dan Sandal

5. Kosmetik®

Kemajuan suatu usaha tentulah selalu ada stratégk selalu
menigkatkan keuntungan, salah satunya dengan memgeh kartu

member yang resmi melaunching pada tanggal awahtaf@17. Tuju-

“Anis Pratiwi Diningrum, Manajemen dan Organisasi RIetahari Departement Store
Tbk. t.com/2014/12/manajemen-dan-organisasi-ptnaatdatml (22 Juli 2018).

°Andi Rosyidi, Ass Manager Matahari Palu, “ WawancaraTempat PT Matahari
Departement Store Palu, 27 Juni 2018.



43

annya untuk menarik pelanggan untuk berbelanja.aBenbanyak p-
usat perbelanjaan yang mengeluarkan kartu membeMiatahari juga
telah mengeluarkan dua jenis kartu member.

Filosofi Matahari Group ( MDS Palu Grand Mall) yagebagai
berikut:

1. Matahari berusaha menciptakan, tingkat hidup yabihlbaik
bagi seluruh karyawan.

2. Matahari berusaha menciptakan, tempat kerja yarananya-
man, tenteram, dan sejahtera sebagai pancaranciteita-
karyawan.

3. Matahari berusaha menciptakan, sistem organisasasjonal
terpadu, demi masa depan perusahaan dan karyataarmasar
efisiensi kerja yang maksimal.

4. Matahari berusaha mendidik, melatih, dan mengenkzang
seluruh karyawan yang merata, tanpa membedakaisitrad
agama, asal keturunan, sadar akan tujuan perusakebagai
penu-njang perekonomian bangsa.

5. Matahari berharap, atas dasar sinkronisasi, sakmgaya me-
mpercayai, hormat menghormati, kerja sama yang deilgan
asas kekeluargaan, untuk mencapai kemajuan yaraj Kek
abadi®

2. Visi, Misi, dan Tujuan PT. Matahari Departemen Store Tbk
a. Visi
Matahari mendedikasikan dirinya untuk membuat ofm@mng

ang Indonesia mampu memenuhi aspirasi gaya hidupkaeeng-

®Sumber PT. Matahari Departement Store Palu.
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an memudahkan mereka mendapatkan kebuttdetrion dengan
gaya dan kualitas prima, dengan harga yang terfarigk
b. Misi

Menyediakan berbagai kebutuh&ashion berkualitas dan
terjangkau bagi para pelanggan dengan suasanaamead), sehin-
gga dapat memberikan pengalaman belanja yang mangiean d-
an meningkatkan kualitas hidup secara keselurfihan.

c. Tujuan Perusahaan

Matahari bangga menjadi tujuan belanja favorit baaiiia-
rga Indonesia. Dengan adanya layanan yang ramabasieyat me-
mbantu, dan gerai yangang staylish dan modern, serta
menyediakan beragamashion-right merchandise&kami berupaya
untuk menciptakan pengalaman belanja tak terlupakd®1 out-
let kami di sepenjuru negeri, termasuk belanja onlielalui
eksklusif ka-mi, kami ingin masyarakat Indonesiepd prima,
membangkitkan rasa percaya diri dalam mewujudkda-ciia
mereka. Selama hampir 6 dekade, Matahari berhasiienagkan
kepercayaan ban-gsa Indonesia. Kami akan terusendrangkan
hal ini untuk me-njadi warisan di masa depan.

Direksi dan dewan Komisaris telah meninjau dan
menyimpulkan bahwa visi dan misi Matahari yang adasih
sesuai deng-an budaya dan semangat Matahari, sejadan
dengan tujuan uta-ma Matahari baik dari aspek ksiaemaupun

sosial. Oleh karena itu Direksi dan Dewan Komisseigakat untuk

'PT. Matahari Departement Store, Laporan TahunanuénmReport PT. Matahari
Departement Store Tbk, (2017), 12.

8lbid.
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terus melanjutkan visi dan misi Matahari yang suddh, tanpa

adanya perubahan.

3. Struktur Organisasi PT Matahari Departement Store Falu

Struktur organisasi merupakan rangkaian dan fuiuggjsi ya-
ng menunjukan susanan jabatan yang rapi, yaknipd&xk pimpinan
sampai bawahan. Dalam pelaksanaan fungsi-fungsetat harus
dipertanggung jawabkan kepada pimpinan melalui $ishgngsi yang
telah tersusun.

Faktor inti yang melandasi berjalannya suatu osgsiitidak
terkecuali dalam perussahaan, maka disusunlahtstrakganisasi
secara sistematis guna menjalankan roda kebijakan adah yang
hendak dicapai oleh sebuah perusahaan. Selaindibgntuknya
susunan organisasi ditujukan agar kinerja masingifigapemangku
jabatan dapat berjalan dengan maksimal. Sehinggdakedan target
perusahaan dapat dicapai secara maksimal. Adapikiustkaryawan

yang berada di PT. Matahari Departement Store yRalu:

%Ibid.



PT. MATAHARI DEPARTEMENT STORE PALU

Gambar 2

STRUKTUR ORGANISASI
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B. Deskripsi Kuesioner dan Sampel Penelitian

Peneltian ini dilakukan di Matahari Department St®¥alu Barat
Jl.diponegoro,. Data penelitian menggunaan instrurkeesioner yang
dibagikan kepada konsumen Matahari Department Sisbagai sampel.
Sampel pada penelitian ini telah ditentukan selbagaa dijelaskan

sebelumnya yaitu sebanyak 60 sampel.

Tabel 4
Deskripsi Kuesioner
Jumlah Kuesioner Kuesioner Kuesioner Persentaseg
Sampel Disebar Kembali Diolah
60 60 rangkap 60 rangkap 60 rangkap 100%

Dari 60 sampel tersebut, terdiri dari 15 orang-laki dan 45
orang perempuan. Sehingga menunjukkan bahwa sebabesar
pengunjung atau konsumen di Matahari DepartmentreStadalah
perempuan. Adapun dilihat dari status pekerjaatuyE8 responden dari
kalangan pelajar/mahasiswa, 12 responden dari dgatanPNS, 13
responden dari pegawai swasta, 5 responden dambah tangga, dan 17
responden tidak diketahui atau masuk kategori lEm- Untuk lebih

jelasnya dapat dilihat pada tabel berikut ini.

Tabel 5
Karakteristik responden
Jenis Kelamin Responden Persentase (%)
Laki-laki 15 25%
Perempuan 45 75%
Jumlah 60 100
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Tabel 6
Karakteristik umur
Umur Responden Presentase (%)
17-20 Tahun 14 23,3%
21-25 Tahun 21 35%
26-30 Tahun 12 20%
30> Tahun 13 21,7%
Jumlah 60 100%
Tabel 7
Karakteristik pekerjaan
Jenis Pekerjaan Responden Presentase (%
Pelajar/Mahasiswa 13 21,7 %
PNS/Pegawai BUMN 12 20%
Pegawai Swasta 13 21,7%
Ibu Rumah Tangga 5 8,3%
Wiraswasta 0 0
Lain-lainnya 17 28,3%
Jumlah 60 100%

C. Hasil Uji Instrumen Penelitian
1. Uiji Validitas
Uji validitas dilakukan untuk mengetahui kevalidangket.
Sebuah angket dikatakan valid jika r hitung > etaBebaliknya, jika r
hitung < r tabel maka angket dinyatakan tidak vakdapun hasil dari

uji validitas pada penelitian ini sebagaimana ditlm tabel berikut

ini.
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Tabel 8. Hasil Uji Validitas Angket Promosi penjuabn (X1)

No. item r hitung r tabel Keterangan
1 0,505 0,254 Valid
2 0,593 0,254 Valid
3 0,728 0,254 Valid
4 0,490 0,254 Valid
5 0,458 0,254 Valid
Tabel 9. Hasil Uji Validitas Angket lklan (X2)
No. item r hitung r tabel Keterangan
1 0,510 0,254 Valid
2 0,422 0,254 Valid
3 0,549 0,254 Valid
4 0,789 0,254 Valid
5 0,508 0,254 Valid

Tabel 10. Hasil Uji Validitas Angket Minat Beli (Y)

No. item r hitung r tabel Keterangan
1 0,689 0,254 Valid
2 0,447 0,254 Valid
3 0,524 0,254 Valid
4 0,698 0,254 Valid
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Berdasarkan hasil perhitungan uji validitas sebragaa tabel-
tabel di atas, menunjukkan bahwa semua r hitungtabel. Oleh
karena itu, dapat disimpulkan bahwa semua item ndasngket
penelitian ini valid, sehingga dapat digunakan gabantrumen
penelitian.

2. Uji Reliabilitas

Uji reliabilitis dilakukan dengan menggunakan rumalpha
dan untuk mengetahui nilai alpha tersebut dengariuba aplikasi
SPSS. Instrumen dikatakan reliabilitas jika nildpha>r tabef?
sebaliknya, jika nilai alpha<rtabel maka angketdtakan tidak relia-
ble atau handal.

Tabel 11. Hasil Uji Reliabilitas

Variabel Nilai alpha r-tabel Keterngan
X1 0,457 0,254 Reliabel
X2 0,431 0,254 Reliabel

Y 0,401 0,254 Reliabel

Hasil uji reliabilitas diperoleh nilai koefisienliabilitas angket
X1 sebesar 0,457., angket X2 sebesar 0,431., dgketilY sebesar
0,401. Berdasarkan nilai koefisien reliabilitas lketgtersebut dapat
disimpulkan bahwa semua angket dinyatakan religba@l handal,

sehingga dapat digunakan sebagai instrumen pameliti

'R tabel dapat dilihat pada lampiran
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D. Deskripsi Variabel Penelitian
Setelah semua data terkumpul akan dilakukan tabdéda untuk
melihat tanggapan responden terhadap angket padabela promosi
penjualan, variabel iklan, dan variabel minat bkmudian akan dicari
nilai rata-rata dari setiap jawaban responden,kumemudahkan penilaian
dari rata-rata maka dibuat interval. Menurut Sudjatalam Iskandar

dalam Khairunnisa, rumus yang digunakan adalahgséberikut'*

rentang

P= banyak kelas

Dimana:
P = panjang kelas interval
Rentang = data tertinggi data terendah
Banyak kelas =5

Berdasarkan rumus tersebut, maka panjang kelasahtedalah:
_E = 0 8
p - 5 ’

maka interval dari kriteria penilaian rata-rata atagiintepretasikan

sebagai berikut:

1 Ita Khairunnisa, “Pengaruh Bauran Pemasaran Jasmdap Keputusan Mahasiswa Dalam
Memilih Pergururan Tinggi IAIN Palu” 2017. 63-64



Sangat Buruk =1,00-1,79

Buruk
Cukup Baik
Baik

Sangat Baik

=1,80-2,59

=2,60-3,39

=3,40-4.19

= 4,20 -5,00
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1. Deskripsi Jawaban Sampel Terhadap Variabel ProRergualan (X1)

Deskripsi tanggapan responden sebanyak 60 orahgdmp

item pernyataan promosi penjualan sebanyak 5 it@amyptaan.

Adapun hasil tersebut pada tabel dibawabh ini.

Tabel 12

Deskripsi Jawaban Responden ( X1)

Skor Frekuensi Jawaban

Responden

Pernyataan

SS

N

TS

STS

5

S
4

3

2

1

Res.

Total Skor

Mean

Promosi
yangditawarkan
Matahari
Departm-ent
Store men-arik
perhatian.

13

39

60

237

3,95

Promosi di
Matahari
Departm-ent
Store membuat
saya ingin
membeli.

21

25

12

60

233

3,88

Promosi mend
orong saya untr
uk melakukan
pembelian di
Matahari Depa-
rtment Store.

11

13

13

14

60

174

2,9
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Saya begitu se
ring berbelanjg
di Matahari De-
partment Store.

3 8 38| 11 60 134 2,23

Saya biasanya
membeli lebih
dari satu pro{ 8 | 39 1 9 3 60 220 3,67
duk.

Keterangan :
SS : Sangat Setuju
S . Setuju
N : Netral
TS : Tidak Setuju
STS : Sangat Tidak Setuju

Berdasarkan tabel diatas, nilai mean pada pernygtagama
adalah 3,95, dapat dikatakan pernyataan pertammaseik dalam
kriteria penilaian yang baik. Pada pernyataan kedikatahui nilai
meannya adalah 3,88, ini menunjukkan termasuk dakaiteria
penilaian yang baik. Selanjutnya pada pernyatatigsailai meannya
2,9, dapat dikatakan termasuk dalam kriteria pemilayang cukup
baik.

Kemudian pada pernyataan keempat nilai meannya B8j23
termasuk dalam kriteria penilaian yang buruk. Dannpataan yang
kelima nilai meannya 3,67 termasuk dalam kriteremilaian yang
baik.

2. Deskripsi Jawaban Sampel Terhadap Variabel Ikl&) (X
Deskripsi tanggapan responden sebanyak 60 orahgdmp

item pernyataan iklan sebanyak 5 item pernyataada Pabel dibawah
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ini dapat dilihat tanggapan responden terhadagtiggupitem pernyata-

an.
Tabel 13
Deskrpsi Jawaban Responden ( X2 )
Skor Frekuensi Jawaban
Pernyataan Responden Res.| Total Skor Mean

SS S N| TS| STS
5 4 3| 2 1

Iklan Matahari
Department St
ore memakai er
ndorer/bintamg
iklan (seseorat
ng yang
memberikan 9 24 1| 17 9 60 187 3,12
inform-asi atau
memp-

eragakan sebu
ah produk).

Iklan Matahari
Department St
ore dapat dipert 3 41 15 1 60 210 3,5

caya.

Iklan Matahari
Department St
ore membangkt
itkan keinginan 9 16 | 4 | 14| 17 60 166 3

berbelanja.

Iklan Matahari
Department St
ore  bermakna 11| 9 | 16| 24 | 60 127 2,12
atau membekaps
dalam ingatan.

Penyampaian
iklan Matahari| 5 33 19 3 60 198 3,3
Department St
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ore menarik un;
tuk disimak (di-
dengar atau dit
lihat).

Keterangan :
SS : Sangat Setuju
S : Setuju
N : Netral
TS : Tidak Setuju
STS : Sangat Tidak Setuju
Berdasarkan tabel diatas, nilai mean pada pernygtagama
adalah 3,12, dapat dikatakan pernyataan pertanmasek dalam
kriteria penilaian yang cukup baik. Pada pernyatkasua diketahui
nilai meannya adalah 3,5, ini menunjukkan termadalam kriteria
penilaian yang baik. Selanjutnya pada pernyatatigkailai meannya
3, dapat dikatakan termasuk dalam kriteria pemilgeng cukup baik.
Kemudian pada pernyataan keempat nilai meannyag 82
termasuk dalam kriteria penilaian yang buruk. Dannpataan yang
kelima nilai meannya 3,3 termasuk dalam kriterianilpéan yang

cukup baik.

3. Deskripsi Jawaban Sampel Terhadap Variabel Min&at(Bg

Deskripsi tanggapan responden sebanyak 60 orahgdisp
item pernyataan minat beli sebanyak 4 item perayat®ada tabel
dibawah ini dapat dilihat tanggapan responden teqbdiap-tiap item

pernyataan.
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Tabel 14
Deskrpsi Jawaban Responden (Y)

Skor Frekuensi Jawaban
Responden
SS S N| TS| STS
5 4 3 2 1

Res.| Total Skor Mean

Pernyataan

Saya berminat
membeli prod-
uk di Matahari
Department St
ore.

8 26 | 1 20| 5 60 192 3,2

Saya akan mer
eferensikan pr
oduk di Matah-
ari Department 7 32 8| 13 60 213 3,54
Store kepada o
rang lain.

Produk di
Matahari
Departm-ent
Store adala-l
pilihan utama
saya dan jikg 9 |17 22| 12| 60| 143 2.4
terjadi sesuatu
pada produk tet
rsebut saya ak
an beralih kete
mpat lain.

Saya akan men
cari informasi
produkyangdi{ 15 | 24 | 12 3 6 60 219 4
tawarkan di M-
atahari Depart
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ment Store seb
elum melakuk-
an pembelian.

Keterangan :
SS : Sangat Setuju
S . Setuju
N : Netral
TS : Tidak Setuju
STS : Sangat Tidak Setuju
Berdasarkan tabel diatas, nilai mean pada pernygtagama
adalah 3,2, dapat dikatakan pernyataan pertamaasekndalam
kriteria penilaian yang cukup baik. Pada pernyateedua diketahui
nilai meannya adalah 3,55, ini menunjukkan termadailam kriteria
penilaian yang baik. Selanjutnya pada pernyatatigkailai meannya
2,4., dapat dikatakan termasuk dalam kriteria péml yang buruk.
Kemudian pada pernyataan yang keempat nilai meaatgiah 4., dan
dapat dikatakan termasuk dalam kriteria penilammgybaik.
E. Hasil Analisis Regresi Berganda
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui besarpgagaruh
antara promosi penjualan dan iklan terhadap mirmdit kbnsumen di

Matahari Department Store. Adapun hasil dari aisalisgresi berganda

dengan bantuan SPSS dapat kita lihat pada tatshdibini.

Tabel 15
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Model Summary

Adjusted R Std. Error of the
Square Estimate

1 497 247 221 2.35130

Model R R Square

a. Predictors: (Constant), lklan, Promosi_penjualan

Berdasarkan hasil perhitungan pada tabel terselikdtahui nilai
koefisien korelasi (R) dalam penelitian ini sebe®at97 yang berarti
hubungan korelasi antara variabel promosi penjudkm iklan terhadap
minat beli adalah 0,497 atau 49,7%. Adapun koefigetirminasi R
squar§ mengukur seberapa jauh model menerangkan vateggsenden.
Diperoleh nilai R square sebesar 0,247. Nilai tersebut menunjukkan
besarnya pengaruh variabel promosi penjualan dan ilerhadap minat
beli. Hal ini berarti variasi perubahan variabelnati beli dipengaruhi
perubahan variabel independen promosi penjualan ikiam sebesar

49,7%. Sedangkan sisanya 50,3% dipengaruhi oleébrfkhn.

Tabel 16

Hasil Perhitungan Regresi Berganda

Coefficients'
Unstandardized Coeft Standard-
Model ficients ized Coef-) Sig.
ficients
B Std. Error Beta
1 | (Constant) 7.762 1.897 4.093 .000
Promosi -.050 .099 -.060| -.510 .612
penjualan
Iklan .395 .092 .508| 4.300 .000
a. Dependent Variable: Minat_beli
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Dari hasil analisis regresi berganda pada tabeltas, kemudian

dimasukkan pada persamaan regresi berganda séleadait:

Y = 7,762 -0,050X, + 0,395X,
Persamaan regresi berganda diatas menunjukan bedrisbel
independen promosi penjualan memilki arah yang tifeigahadap minat
beli. Sedangkan pada variabel iklan memiliki aralmgy positif terhadap
minat beli. Dengan begitu, jika nilai variabel proshpenjualan sebesar -
0,050 ditingkatkan, maka nilai variabel promosi jpafan akan
menurunkan minat beli sebesar -0,050. Selanjutrada prariabel iklan,
jika variabel iklan sebesar 0.395 ditingkatkan, enakai variabel iklan

akan meningkatkan minat beli sebesar 0,395.

. Hasil Uji Asumsi Klasik
Sebelum metode regresi digunakan dalam pengujigotdsis,
terlebih dahulu model tersebut akan diuji apakamerauhi asumsi klasik
atau tidak. Hal tersebut dilakukan untuk mengetadpakah koefisien
regresi telah sah (benar dan dapat diterima), semenghindari
kemungkinan adanya pelanggaran dalam asumsi klasik.
1. Uji Normalitas
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah niesidual
pada model regresi berdistribusi normal atau tidBkrdasarkan
pengujian yang dilakukan peneliti dengan bantuahkagp SPSS,
bahwa nilai residual pada model regresi penelitr@anberdistribusi

normal sebagaimana yang digambarkan pada gamtzawalibini.
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Gambar 3. Hasil Uji Normalitas

Normal P-P Plot of Regression Standardized
Residual

Dependent Variable: Minat_beli
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Grafik di atas menunjukkan bahwa titik-titik pengedn di-
sekitar garis diagonal mengikuti garis tersebut. kdadapat
disimpulkan bahwa model regresi berdistribusi ndrdza memenuhi
asumsi normalitas.

2. Uji Multikolinieritas

Tabel 17
Hasil Uji Multikolinieritas
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Model Collinearity Statistics
Constant Tolerance VIF
Promosi penjualan 0,946 1,057
Iklan 0,946 1,057

Berdasarkan tabel tersebut, menunjukkan bahwa daladel
regresi, bebas dari adanya multikolinearitas. Hatapat dilihat dari
hasil perhitungan nilaiTolerance menunjukkan tidak ada variabel
independen yang memiliki nilalolerance kurang dari 0,10 yang
berarti tidak ada kolerasi antar variabel indepangg nilainya lebih
dari 95%. Selain itu, hasil perhitungan niériance Inflation Factor
(VIF) juga menunjukkan hal yang sama tidak ada sauabel
independen yang memiliki nilai VIF lebih dari 10adl dapat
disimpulkan bahwa tidak ada multikolinearitas antaariabel

independen dalam model regresi.

. Uji Heterokedastisitas

Uji heteroskedastisitas dilakukan untuk mengetap@akah
dalam model regresi terjadi ketidaksamaan variars résidual satu
pengamatan ke pengamatan lain. Jika varians dsidua dari satu
pengamatan ke pengamatan lain berbeda maka disebut
heterokedastisitas. Model regresi yang terbaikeddgéng tidak terjadi

heterokedasitas. Untuk menguji asumsi ini dilakukdangan melihat
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grafik scatterplotantara variabel terikat (ZPRED) dan variabel bebas

(SRESID).

Gambar 4. Hasil UjHeterokedastisitas

Scatterplot

Dependent Variable: Minat_beli
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Berdasarakan gambar graBkatterplotdi atas terlihat bahwa

titik-titik atau poin-poin menyebar di atas darbdivah angka nol pada

sumbu Y. Maka dapat disimpulkan

terjadi

heteroskedastisitas pada model regresi. Apabillatitiak menyebar di
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bawah dan di atas angka 0 pada sumbu Y maka tggadi namanya

heteroskedastisitas dan model regresi tidak baik.

4. Uji Hipotesis

a.

Uji Simultan (Uji F)

Pengujian ini dilakukakn untuk mengetahui secara
serempak pengaruh promosi penjualan dan iklan daphaninat
beli yaitu dengan melihat nilai dari tabel anovangyaliketahui

dengan menggunakan SPSS. Adapun tabel tersebuigaseba

berikut.
Tabel 18
ANOVA®
Model sumof |y | Mean ) g
Squares Square
Regres- 103.602 2 51.801| 9.370| .000
sion
Residual 315.131 57 5.529
Total 418.733 59
a. Predictors: (Constant), lklan, Promosi_penjualan
b. Dependent Variable: Minat_beli

Berdasarkan hasil di atas diketahui nilai signifikantuk
pengaruh X1 dan X2 secara serempak terhadap Y hadelzesar
0,000 < 0,05 dan nilai f-hitung 9,370 > f-tabel@,Adapun rumus
untuk mengetahui nilai dari f-tabel yaitu sebagailut:

F tabel = (k ; n-k)

= (2 ; 60-2)

=(2;958)
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= 3,16%
Keterangan:
k = jumlah variabel X

n = jumlah sampel

sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel promesi p
jualan dan iklan secara signifikan berpengaruh raesarempak

terhadap minat beli konsumen di Matahari Departrstoite.

b. Uji Parsial (Uji T)

Uji parsial digunakan untuk menguji apakah sebuah
variabel independen (X) benar-benar memberikan rirsi
terhadap variabel dependen (Y). Dalam pengujian ingin
diketahui apakah jika secara terpisah, masing-rgasiriabel
independen (X) masih memberikan kontribusi secagaiftkan

terhadap variabel dependen (Y).

Tabel 19
Coefficients
Unstandardized | Standard-
Coefficients ized Co-
Model efficients| t Sig.
B Std. Beta
Error
1 (Constant) 7.762 1.897 4.093| .000
Promosi -.050 .099 -060| -.510| .612
penjualan
Iklan .395 .092 .508| 4.300| .000

12 Lihat f-tabel pada lampiran
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a. Dependent Variable: Minat_beli

Berdasarkan hasil perhitungan statistik pada tdbeitas,
maka dapat diketahui bahwa:

1. Promosi Penjualan (X1) diperoleh nilaity sebesar -0,510 <
tavel Sebesar 2,002. Artinya bahwa secara parsial belria
promosi penjualan (X1) tidak memberikan pengarubaise
positif dan signifikan terhadap minat beli.

2. lklan (X2) diperoleh nilai fung 4,300 > tper Sebesar 2,002.
Dengan nilai ini memberikan makna bahwa secaraigbars
variabel lklan (X2) memberikan pengaruh secara tipodan
signifikan terhadap minat beli.

Adapun rumus untuk mengetahui nilai dari f-tabeitya
sebagai berikut:
t-tabel = @/2 ; n-k-1)
= (0,025 ; 60-2-1)

=(0,025; 57)
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= 2,002"
Keterangan:

a = tingkat kepercayaan (0,05)

k = jumlah variabel X

n = jumlah sampel

c. Koefisien Diterminasi
untuk mengetahui seberapa besar nilai persentasecsi

variabel bebas terhadap variabel terikat. Darilhpsrhitungan
melalui alat ukur statistic SPSfr Windows didapatkan nilai

koefesien determinasi sebagai berikut:

Tabel 20

Berdasarkan tabel bahwa niRiSquaresebesar 0,247, hal
ini mengandung arti bahwa pengaruh promosi pemuda iklan

terhadap minat beli adalah sebesar 24,7%.

Model Summary

Adjusted R | Std. Error of
Square the Estimate

1 497 247 221 2.35130

a. Predictors: (Constant), Iklan, Promosi_penjualan

Model R R Square

13 Lihat t-tabel pada lampiran
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G. Pembahasan Hasil Analisis Pengaruh Promosi Penjualadan Iklan
Terhadap Minat Beli Konsumen di Matahari Department Store Palu
Barat JI. Diponegoro

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengapromosi
penjualan dan iklan terhadap minat beli konsumeviatahari Department
Store palu barat jalan diponegoro. Berdasarkanl tresilisis regresi
diperoleh hasil sebagai berikut:

1. Pengaruh Promosi Penjualan dan lklan terhadap N&ieat<onsumen

di Matahari Department Store Palu Barat Jalan Dagoro.

Pengaruh promosi penjualan (X1) dan iklan (X2) e®ca
serempak berpengaruh signifikan terhadap minat(lggliHal tersebut
ditunjukkan dengan nilai signifikan sebesar 0,000,685 dan nilai f-
hitung 9,370 > f-tabel 3,16., sehingga dapat disilkgn bahwa
variabel promosi penjualan dan iklan secara serkniygspengaruh

signifikan terhadap minat beli konsumen di Matah@gpartment

Store.
Tabel 21
Variabel X1dan x2| Hitung f-Tabel Keterangan
Promosi Penjualan  9.370 316 | Secara  Serempak
dan Iklan Berpengaruh

2. Pengaruh Promosi Penjualan terhadap Minat Beli Ko di

Matahari Department Store Palu Barat Jalan Dipamego
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Hasil statistik uji regresi diperoleh nilai t-hitgnvariabel
promosi penjualan sebesar -0,510 sedangkan t-2ab@P. Artinya t-
hitung -0,510 < t-tabel 2,002. Artinya bahwa penbampromosi
penjualan terhadap minat beli tidak berpengarutarsesignifikan.

Seperti tergambar pada tabel berikut ini.

Tabel 22

Variabel X1 t-Hitung t-Tabel Keterangan

Promosi Penjualarn -0,510 2,002 | Tidak berpengaruh

3. Pengaruh lklan terhadap Minat Beli Konsumen di MataDepart-
ment Store Palu Barat Jalan Diponegoro.
Pada variabel iklan hasil uji regresi diketahuianit-hitung
sebesar 4,300 sedangkan t-tabel sebesar 2,008yatthitung 4,300
> t-tabel 2,002. Dengan demikian variabel iklanasacsignifikan
memiliki pengaruh terhadap minat beli. Hal tersetewgambar pada

tabel berikut ini.

Tabel 23
Variabel X2 t-Hitung t-Tabel Keterangan
Iklan 4,300 2,002 Berpengaruh

Dengan demikian Hasil analisis regresi bergandealpgem diatas

menunjukkan hasil positif dan signifikan dan memerihipotesis 1 dan 3
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yang menyebutkan bahwa; (H1) promosi penjualan i#iéan secara
serempak berpengaruh signifikan terhadap minat kehsumen di
Matahatri Department Store dan (H3) iklan berpemigasignifikan
terhadap minat beli konsumen di Matahari Departrstoite.

Sedangkan untuk hipotesis 2 (H2) pengaruh promesjuglan
terhadap minat beli konsumen di Matahari Departnstate palu ditolak
atau tidak terdapat pengaruh yang signifikan teapadninat beli
konsumen di Matahari Department Store Palu.

Hasil ini memberikan gambaran bahwa responden (koas
Matahari) memandang promosi penjualan tidak merkéeripengaruh

yang signifikan terhadap minat beli.



BABV

PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian penulisan skripsi dangudul
“Pengaruh Promosi Penjualan Dan |klan Terhadap tviedi Konsumen
di Matahari Department Store Palu Barat Jalan Daggono”. Dari hasil di

lapangan dapat disimpulkan bahwa:

1. Promosi penjualan dan iklan secara serempak beap#mgignifikan
terhadap minat beli konsumen di Matahari Departn&tinbre Palu
Barat JI. Diponegoro. Analisis regresi linear bedgm menunjukkan
bahwa koefisien korelasi determinasi yang dinokaasidenganR
Square besarnya 0,247 ini menunjukkan bahwa Promosi Plmua
Dan lklan memberikan pengaruh terhadap minat befiskmen di
Matahari Department Strore Palu Barat Jl. Diponegmbesar 24,7%
sisanya 75,3% dipengaruhi oleh faktor lain yadgkKiditeliti.

2. Promosi penjualan tidak berpengaruh signifikan adap minat beli
konsumen di Matahari Department Strore Palu BdrdDijponegoro.
Hal tersebut ditunjukkan dari hasil uji-t bahwa ighel promosi
penjualan memiliki nilai t-hitung sebesar -0,51a®gkan t-tabel
2,002. Artinya t-hitung -0,510 < t-tabel 2,002. iAya bahwa
pengaruh promosi penjualan terhadap minat beliktiderpengaruh

secara signifikan.
3. lklan berpengaruh signifikan terhadap minat belindomen di

Matahari Department Strore Palu Barat Jl. Diponegétal tersebut

69
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ditunjukkan dari hasil uji-t pada variabel iklarketiahui nilai t-hitung
sebesar 4,300 sedangkan t-tabel sebesar 2,008yatthitung 4,300
> t-tabel 2,002. Dengan demikian variabel iklanasacsignifikan
memiliki pengaruh terhadap minat beli.
B. Saran-saran
Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan yala tdisajikan
dapat memberikan manfaat kepada pihak-pihak yarigiteatas hasil
penelitian ini. Implikasi penelitian diharapkan kela:

1. PT. Matahari Department Store cabang Palu agah Ilgbhcar dan
inovatif lagi dalam melakukan promosi prudok yanwarkan baik
melalui media elektronik ataupun media cetak ténlehagi dalam
melakukan promosi penjualan sehingga meningkatkamatmbeli
konsumen di Matahari Department Store.

2. Peniliti selanjutnya dapat mengembangkan faktorn lajang
mempengaruhi minat beli konsumen di Matahari Depant Store

(sejenisnya).
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Bapak/I bu/Saudar a/Saudari
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Ekonomi Islam, Jurusan Ekonomi Syariah.
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kuesioner ini saya ucapkan terima kasih.

Palu, 2018
Peneliti
RAHMAT AKBAR

NIM: 14.3.12.0050



I. Identitas Responden

Nama :

Jenis Kelamin . Laki-Laki Pererapu

Umur : 17-20 Tahu A TAhun
21-25 Tahu 30> Tahun

Status Pekerjaan Pelajar/Mahasiswa

PNS/Pegawai BUMN

Pegawai Staas

Ibu Rumamgga

Wiraswasta

Lain-Lain

. Petunjuk Pengisian

Istilah perntaan kuesioner berikut ini sesuai dengavaban yang tersedia dan
diberi tandachek list (\) pada kolom yang tersedia. Anda dapat memilih hsalatu
jawaban yang menurut anda paling tepat denganakegan sebagai berikut:

SS (5) : Sangat Setuju

S (4 : Setuju

N (3) : Netral

TS (2) : Tidak Setuju

STS (1) : Sangat Tidak Setuju



Variabel Promosi Penjualan(X1), sepertiDiskon dankupon

NO Per nyataan SS S TS | STS

1 | Promosi yang ditawarkan Matah
Department Store menarik perhatian.

2 | Promosi di Matahari Department St
membuat saya ingin membeli.

3 | Promosi mendorong saya untuk mela-
kukan pembelian di Matahari Depatrt-
ment Store.

4 | Saya begitu sering berbelanja di Mata-
hari Department Store.

5 | Saya biasanya membeli lebih dari satu
produk.

Variabel 1klan(X2)
NO Per nyataan SS S TS | STS

1 | Iklan Matahari Department Store me-
makai endorser/bintamg iklan (seseor-
ang yang memberikan informasi atau
memperagakan sebuah produk).

2 | Iklan Matahari Department Store dap-
at dipercaya.

3 | Iklan Matahari Department Store me-
mbangkitkan keinginan berbelanja.

4 | Iklan Matehari Department Store -
makna atau membekas dalam ingatan.

5 | Penyampaian iklan Matahari Depa-
ent Store menarik untuk disimak (did-
engar atau dilihat).

Variabel Minat Beli(Y)
NO Per nyataan SS S TS | STS

1 | Sayabermina membeliprodukdi Ma-
tahari Department Store.

2 | Sayaakan mereferensikan produk
Matahari Department Store kepada [or-
ang lain.

3 | Produk di Matahari Department Stc
adalah pilihan utama saya dan jika ter-
jadi sesuatu pada produk tersebut saya
akan beralih ketempat lain.

4 | Saya akan mencari informasi proc
yang ditawarkan di Matahari Departm-
ent Store sebelum melakukan pembegli-
an.
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HASIL UJl VALIDITAS PROMOSI PENJUALAN (X1)

Correlations

item_1 item_2 item_3 item_4 item_5 | Skor_total

item_1 Pearson Correlation 1 332" .196 .031 .037 505"

Sig. (2-tailed) 010 133 814 779 .000

N 60 60 60 60 60 60

item_2 Pearson Correlation 3327 1 134 -.102 345" 593"

Sig. (2-tailed) 010 306 438 007 .000

N 60 60 60 60 60 60

item_3 Pearson Correlation 196 134 1 463" .044 728"

Sig. (2-tailed) 133 306 .000 737 .000

N 60 60 60 60 60 60

item_4 Pearson Correlation .031 -.102 463" 1 -.081 490"

Sig. (2-tailed) 814 438 .000 540 .000

N 60 60 60 60 60 60

item_5 Pearson Correlation .037 345" .044 -.081 1 458"

Sig. (2-tailed) 779 007 737 540 .000

N 60 60 60 60 60 60

Skor_total Pearson Correlation 505" 593" 728" 490" 458" 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000

N 60 60 60 60 60 60

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).




HASIL UJI RELIABILITAS PROMOSI PENJUALAN (X1)

Case Processing Summary

N %
Cases Valid 60 100.0
Excluded® 0 .0
Total 60 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of ltems
.457 5
Item-Total Statistics
Cronbach's

Scale Mean if | Scale Variance if| Corrected Item- Alpha if Item

Item Deleted Item Deleted | Total Correlation Deleted
item_1 12.68 8.118 .260 .399
item_2 12.75 7.140 277 .376
item_3 13.73 5.521 .368 .289
item_4 14.40 7.973 177 444
item_5 12.97 8.202 142 .465




HASIL UJ VALIDITASIKLAN (X2)

Correlations

item_1 item_2 item_3 item_4 item_5 | Skor_total

item_1 Pearson Correlation 1 -.094 -.011 316 .105 510"

Sig. (2-tailed) 476 932 014 423 .000

N 60 60 60 60 60 60

item_2 Pearson Correlation -.094 1 116 3417 .030 4227

Sig. (2-tailed) 476 378 .008 821 .001

N 60 60 60 60 60 60

item_3 Pearson Correlation -.011 116 1 267 -.008 549"

Sig. (2-tailed) 932 378 039 952 .000

N 60 60 60 60 60 60

item_4 Pearson Correlation 316 3417 267 1 373”7 798"

Sig. (2-tailed) 014 008 039 003 .000

N 60 60 60 60 60 60

item_5 Pearson Correlation .105 .030 -.008 373" 1 508"

Sig. (2-tailed) 423 821 952 .003 .000

N 60 60 60 60 60 60

Skor_total Pearson Correlation 510" 4227 549" 798" 508" 1
Sig. (2-tailed) .000 001 .000 .000 .000

N 60 60 60 60 60 60

* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).




HASIL UJI RELIABILITASIKLAN (X2)

Case Processing Summary

N %
Cases Valid 60 100.0
Excluded® 0 .0
Total 60 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's

Alpha N of ltems

431

Item-Total Statistics

Cronbach's
Scale Mean if | Scale Variance if| Corrected Item- Alpha if Item
Item Deleted Item Deleted | Total Correlation Deleted
item_1 11.68 8.830 125 457
item_2 11.30 9.875 .148 423
item_3 12.03 8.372 .136 459
item_4 12.68 6.830 .612 .081
item_5 11.50 9.068 .195 .396)




HASIL UJI VALIDITAS MINAT BELI (Y)

Correlations

item_1 item_2 item_3 item_4 Skor_total
item_1 Pearson Correlation 1 -.036 156 389" 689"
Sig. (2-tailed) 785 235 .002 .oool
N 60 60 60 60 60
item_2 Pearson Correlation -.036 1 .168 .096 447"
Sig. (2-tailed) 785 198 468 .oool
N 60 60 60 60 60
item_3 Pearson Correlation 156 .168 1 .044 5247
Sig. (2-tailed) 235 198 739 .oool
N 60 60 60 60 60
item_4 Pearson Correlation 389" .096 .044 1 698"
Sig. (2-tailed) .002 468 739 .oool
N 60 60 60 60 60
Skor_total  Pearson Correlation 689" 447" 524" 698" 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 60 60 60 60 60|

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).



HASIL UJI RELIABILITAS MINAT BELI (Y)

Case Processing Summary

N %
Cases Valid 60 100.0
Excluded® 0 .0
Total 60 100.0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of Items

401

Item-Total Statistics

Cronbach's
Scale Mean if | Scale Variance if| Corrected Item- Alpha if Item
Item Deleted Item Deleted | Total Correlation Deleted
item_1 9.58 3.976 .294 242
item_2 9.23 5.707 .098 442
item_3 10.40 5.329 179 374
item_4 9.13 4118 311 224




HASIL UJl NORMALITAS

Variables Entered/Removed

Variables Variables

Model Entered Removed Method
1 Iklan, .|Enter

Promosi_penjual

an®
a. All requested variables entered.

Model Summaryb
Adjusted R Std. Error of the

Model R R Square Square Estimate
1 4978 247 221 2.35130}

a. Predictors: (Constant), Iklan, Promosi_penjualan

b. Dependent Variable: Minat_beli

ANOVA"®
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 103.602 2 51.801 9.370 .000%
Residual 315.131 57 5.529
Total 418.733 59

a. Predictors: (Constant), lklan, Promosi_penjualan

b. Dependent Variable: Minat_beli



Coefficients?®

Standardized
Unstandardized Coefficients | Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 7.762 1.897 4.093 .000
Promosi_penjualan -.050 .099 -.060 -.510 .612
Iklan .395 .092 .508 4.300 .000
a. Dependent Variable: Minat_beli
Residuals Statistics®
Minimum Maximum Mean Std. Deviation N
Predicted Value 10.6102 16.2358 12.7667 1.32513 60
Residual -5.48280 5.05502 .00000 2.31111 60
Std. Predicted Value -1.627 2.618 .000 1.000 60
Std. Residual -2.332 2.150 .000 .983 60

a. Dependent Variable: Minat_beli




Normal P-P Plot of Regression Standardized

Residual

Dependent Variable: Minat_beli
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Variables Entered/Removed

HASIL UJl MULTIKOLINIERITAS

Variables

Model |[Variables Entered Removed Method
1 Iklan, .|Enter

Promosi_penjuala

na
a. All requested variables entered.

Model Summary
Adjusted R Std. Error of the

Model R R Square Square Estimate
1 4972 .247 221 2.351

a. Predictors: (Constant), Iklan, Promosi_penjualan

ANOVA®
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 103.602 2 51.801 9.370 .000%
Residual 315.131 57 5.529
Total 418.733 59

a. Predictors: (Constant), Iklan, Promosi_penjualan

b. Dependent Variable: Minat_beli




Coefficients?®

Unstandardized

Standardized

Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. |Tolerance| VIF
1 (Constant) 7.762 1.897 4.093 .000
Promosi_penjuala -.050 .099 -.060 -.510 .612 .946 1.057
n
Iklan .395 .092 .508 4.300 .000 .946 1.057
a. Dependent Variable: Minat_beli
Collinearity Diagnostics®
Variance Proportions
Dimensi Promosi_penjuala
Model on Eigenvalue | Condition Index (Constant) n Iklan
1 1 2.949 1.000 .00 .00 .01
2 .034 9.305 .03 .32 .87
3 .016 13.384 .96 .68 A2

a. Dependent Variable: Minat_beli



HASIL UJI HETEROSKEDASTISITAS

Variables Entered/Removed

Variables Variables

Model Entered Removed Method
1 lklan, .|Enter

Promosi_penjual

an®
a. All requested variables entered.

Model Summary®
Adjusted R Std. Error of the

Model R R Square Square Estimate
1 4972 247 221 2.35130}

a. Predictors: (Constant), lklan, Promosi_penjualan

b. Dependent Variable: Minat_beli

ANOVA”
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 103.602 2 51.801 9.370 .000%
Residual 315.131 57 5.529
Total 418.733 59

a. Predictors: (Constant), Iklan, Promosi_penjualan

b. Dependent Variable: Minat_beli



Coefficients®

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 7.762 1.897 4.093 .000

Promosi_penjualan -.050 .099 -.060 -.510 .612

Iklan .395 .092 .508 4.300 .000
a. Dependent Variable: Minat_beli

Residuals Statistics®
Minimum | Maximum Mean Std. Deviation N

Predicted Value 10.6102 16.2358 12.7667 1.32513 60
Std. Predicted Value -1.627 2.618 .000 1.000 60
Standard Error of Predicted .306 1.101 501 159 60
Value
Adjusted Predicted Value 10.6551 16.2896 12.7580 1.34924 60
Residual -5.48280 5.05502 .00000 2.31111 60
Std. Residual -2.332 2.150 .000 .983 60
Stud. Residual -2.353 2.232 .002 1.009 60
Deleted Residual -5.58310 5.45033 .00870 2.43928 60
Stud. Deleted Residual -2.455 2.316 .005 1.025 60
Mahal. Distance .014 11.948 1.967 2.153 60
Cook's Distance .000 .148 .019 .033 60
Centered Leverage Value .000 .203 .033 .036 60

a. Dependent Variable: Minat_beli




Regression Studentized Residual

Scatterplot

Dependent Variable: Minat_beli
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HASIL UJI f dan UJI t

Variables Entered/Removed

Model

Variables Entered | Variables Removed

Method

Iklan,

Promosi_penjualan®

.|Enter

a. All requested variables entered.

Model Summary

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 497" 247 221 2.35130]

a. Predictors: (Constant), Iklan, Promosi_penjualan

ANOVA"®
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 103.602 2 51.801 9.370 .000%
Residual 315.131 57 5.529
Total 418.733 59

a. Predictors: (Constant), lklan, Promosi_penjualan

b. Dependent Variable: Minat_beli



Coefficients®

Unstandardized Coefficients

Standardized

Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 7.762 1.897 4.093 .000
Promosi_penjualan -.050 .099 -.060 -510 612
Iklan .395 .092 .508 4.300 .000

a. Dependent Variable: Minat_beli




Titik Persentase Distribusi F
Probabilita = 0.05
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Titik Persentase Distribusi F untuk Probabilita = 0,05

df untuk pembilang (N1)
df untuk
penyebut
(N2) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15
1| 161 | 199 | 216 | 225| 230 | 234 | 237 | 239 | 241 | 242 | 243 | 244 | 245 | 245 | 246
2| 1851 | 19.00 | 19.16 | 19.25 | 19.30 | 19.33 | 19.35 | 19.37 | 19.38 | 19.40 | 19.40 | 19.41 | 19.42 | 19.42 | 19.43
3(1013| 955 | 928 | 912 | 901 | 894 | 889 | 885 | 881 | 879 | 876 | 874 | 873 | 871 | 870
4| 771| 694 | 659 | 639 | 626 | 616 | 6.09 | 604 | 600 | 596 | 594 | 591 | 589 | 587 | 5.86
5| 661 | 579 | 541 | 519 | 505 | 495 | 488 | 482 | 477 | 474 | 470 | 468 | 466 | 464 | 4.62
6| 599 | 514 | 476 | 453 | 439 | 428 | 421 | 415| 410 | 406 | 403 | 4.00| 398 | 3.96 | 3.94
7| 559 | 474| 435 | 412 | 397 | 387 | 379 | 3.73| 368 | 364 | 360 | 357 | 355 | 353 | 351
8| 532 | 446 | 407 | 384 | 369 | 358 | 350 | 344 | 339 | 335| 331 | 328 | 326 | 324 | 3.22
9| 512 | 426 | 386 | 3.63| 348 | 337 | 329 | 323 | 318 | 314 | 310| 3.07| 305 | 3.03| 3.01
10| 496 | 410| 371 | 348 | 333 | 322| 314 | 307 | 302 | 298| 294 | 291 | 289 | 286 | 2.85
11| 484 | 398 | 359 | 336 | 320| 3.09| 30L| 295| 290 | 285 | 282 | 279 | 276 | 274 | 272
12| 475 | 389 | 349 | 326 | 311 | 300| 291 | 285 | 280 | 275 | 272 | 269 | 266 | 264 | 262
13| 467 | 381 | 341 | 318 | 3.03| 292 | 283 | 277 | 271 | 267 | 263 | 260 | 258 | 255 | 253
14| 460 | 374 | 334 | 311 | 296 | 285 | 276 | 270 | 265 | 260 | 257 | 253 | 251 | 248 | 2.46
15| 454 | 368 | 329 | 306 | 290 | 279 | 271 | 264 | 259 | 254 | 251 | 248 | 245 | 242 | 2.40
16 | 449 | 363 | 324 | 301 | 285 | 274 | 266 | 259 | 254 | 249 | 246 | 242 | 240 | 237 | 235
17| 445 | 359 | 320 | 296 | 281 | 270 | 261 | 255 | 249 | 245 | 241 | 238 | 235| 233 | 231
18 | 441 | 355| 316 | 293 | 277 | 266 | 258 | 251 | 246 | 241 | 237 | 234 | 231 | 229 | 227
19| 438 | 352 | 313 | 290 | 274 | 263 | 254 | 248 | 242 | 238 | 234 | 231 | 228 | 226 | 223
20| 435| 349 | 310 | 287 | 271 | 260 | 251 | 245 | 239 | 235| 231 | 228 | 225| 222| 220
21| 432 | 347 | 307 | 284 | 268 | 257 | 249 | 242 | 237 | 232 | 228 | 225| 222| 220 218
22| 430| 344 | 305| 282 | 266 | 255 | 246 | 240 | 234 | 230 | 226 | 223 | 220| 217 | 215
23| 428 | 342 | 303 | 280 | 264 | 253 | 244 | 237 | 232 | 227 | 224| 220| 218 | 215| 213
24| 426 | 340 | 301 | 278 | 262 | 251 | 242 | 236 | 230 | 225| 222| 218 | 215 | 213 | 211
25| 424| 339 | 299 | 276 | 260 | 249 | 240 | 234 | 228 | 224 | 220| 216 | 214 | 211 | 2.09
26| 423 | 337 | 298| 274 | 259 | 247 | 239| 232 | 227 | 222| 218 | 215| 212 | 209 | 2.07
27| 421| 335| 296 | 273 | 257 | 246 | 237 | 231 | 225| 220 | 217 | 213 | 210 | 208 | 2.06
28| 420| 334| 295| 271 | 256 | 245 | 236 | 229 | 224 | 219 | 215| 212 | 209 | 206 | 204
29| 418 | 333 | 293 | 270 | 255 | 243 | 235 | 228 | 222| 218 | 214 | 210| 208 | 205 | 203
30| 417 | 332 | 292 | 269 | 253 | 242 | 233 | 227 | 221 | 216 | 213 | 209 | 206 | 2.04 | 201
31| 416 | 330 | 291 | 268 | 252 | 241 | 232 | 225| 220| 215| 211 | 208 | 205 | 203 | 200
32| 415| 329 | 290 | 267 | 251 | 240 | 231 | 224 | 219 | 214 | 210 | 207 | 204 | 201 | 199
33| 414 | 328 | 289 | 266 | 250 | 239 | 230 | 223 | 218 | 213 | 209 | 206 | 203 | 200 | 1.98
34| 413 | 328 | 288 | 265 | 249 | 238 | 229 | 223 | 217 | 212 | 208 | 205 | 202 | 199 | 1.97
35| 412 | 327 | 287 | 264 | 249 | 237 | 229 | 222| 216 | 211 | 207 | 204 | 201 | 199 | 1.96
36| 411 | 326 | 287 | 263 | 248 | 236 | 228 | 221 | 215| 211 | 207 | 203 | 200 | 198 | 195
37| 411 | 325| 286 | 263 | 247 | 236 | 227 | 220| 214 | 210| 206 | 202 | 200 | 197 | 195
38| 410| 324 | 285 | 262 | 246 | 235| 226 | 219 | 214| 209 | 205 | 202 | 199 | 1.96 | 1.94
39| 409 | 324 | 285 | 261 | 246 | 234 | 226 | 219 | 213 | 208 | 204 | 201 | 1.98| 1.95| 193
40| 4.08| 323 | 284 | 261 | 245| 234 | 225| 218| 212 | 208 | 204 | 200 | 1.97 | 1.95| 192
41| 408 | 323 | 283 | 260 | 244 | 233 | 224 | 217 | 212| 207 | 203 | 200 | 1.97 | 1.94 | 192
42| 407 | 322 | 283 | 259 | 244 | 232 | 224 | 217 | 211 | 206 | 203 | 1.99 | 1.96 | 1.94 | 191
43| 407 | 321 | 282 | 259 | 243 | 232 | 223| 216 | 211 | 206 | 202 | 1.99 | 196 | 1.93 | 191
44 | 406 | 321 | 282 | 258 | 243 | 231 | 223| 216 | 210| 205| 201 | 1.98| 1.95| 1.92 | 1.90
45| 406 | 320 | 281 | 258 | 242 | 231 | 222 | 215| 210| 205| 201 | 197 | 1.94| 192 | 1.89
Diproduksi oleh: Junaidi (http://junaidichaniago.wordpress.com). 2010 Page 1



Titik Persentase Distribusi F untuk Probabilita = 0,05

df untuk pembilang (N1)

df untuk
penyebut
(N2) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15
46 | 405 | 3.20 | 2.81 | 257 | 242 | 230 | 2.22 | 2.15 | 2.09 | 2.04 | 2.00 | 1.97 | 1.94 | 1.91 | 1.89
47 | 405 | 3.20 | 2.80 | 257 | 2.41 | 230 | 2.21 | 2.14 | 2.09 | 2.04 | 2.00 | 1.96 | 1.93 | 1.91 | 1.88
48 | 4.04 | 3.19 | 280 | 257 | 241 | 229 | 221 | 2.14 | 2.08 | 2.03 | 1.99 | 1.96 | 1.93 | 1.90 | 1.88
49 | 404 | 319 | 279 | 256 | 2.40 | 2.29 | 2.20 | 2.13 | 2.08 | 2.03 | 1.99 | 1.96 | 1.93 | 1.90 | 1.88
50 | 403 | 3.18 | 2.79 | 256 | 240 | 229 | 220 | 2.13 | 207 | 203 | 1.99 | 1.95 | 1.92 | 1.89 | 1.87
51 | 403 (318|279 | 255|240 | 228|220 | 213|207 | 202|198 | 195|192 | 189 | 1.87
52 | 403 | 318 | 278 | 255 | 239 | 228 | 219 | 2.12 | 207 | 2.02 | 1.98 | 1.94 | 191 | 1.89 | 1.86
53 | 402 | 317 | 278 | 255 | 239 | 228 | 219 | 2.12 | 206 | 2.01 | 1.97 | 1.94 | 191 | 1.88 | 1.86
54 | 4.02 | 3.17 | 2.78 | 254 | 2.39 | 2.27 | 2.18 | 2.12 | 2.06 | 2.01 | 1.97 | 1.94 | 1.91 | 1.88 | 1.86
55 | 4.02 | 3.16 | 2.77 | 254 | 2.38 | 2.27 | 2.18 | 2.11 | 2.06 | 2.01 | 1.97 | 1.93 | 1.90 | 1.88 | 1.85
56 | 4.01 | 3.16 | 2.77 | 254 | 2.38 | 2.27 | 2.18 | 2.11 | 2.05 | 2.00 | 1.96 | 1.93 | 1.90 | 1.87 | 1.85
57 | 401 | 3.16 | 2.77 | 253 | 2.38 | 2.26 | 2.18 | 2.11 | 2.05 | 2.00 | 1.96 | 1.93 | 1.90 | 1.87 | 1.85
58 | 401 | 3.16 | 2.76 | 253 | 2.37 | 226 | 2.17 | 2.10 | 205 | 2.00 | 1.96 | 1.92 | 1.89 | 1.87 | 1.84
59 | 400 | 3.15 | 2.76 | 2563 | 2.37 | 226 | 2.17 | 2.10 | 2.04 | 2.00 | 1.96 | 1.92 | 1.89 | 1.86 | 1.84
60 | 400 | 3.15 | 2.76 | 253 | 237 | 225 | 217 | 210 | 204 | 199 | 195 | 1.92 | 1.89 | 1.86 | 1.84
61 | 400 | 3.15 | 2.76 | 252 | 237 | 225 | 216 | 209 | 204 | 1.99 | 1.95 | 1.91 | 1.88 | 1.86 | 1.83
62 | 400 | 3.15 | 2.75 | 252 | 2.36 | 225 | 2.16 | 2.09 | 2.03 | 1.99 | 195 | 191 | 1.88 | 1.85 | 1.83
63 | 3.99 | 3114 | 275 | 252 | 2.36 | 2.25 | 2.16 | 2.09 | 2.03 | 1.98 | 1.94 | 191 | 1.88 | 1.85 | 1.83
64 | 3.99 | 3.14 | 275 | 252 | 2.36 | 2.24 | 2.16 | 2.09 | 2.03 | 1.98 | 1.94 | 191 | 1.88 | 1.85 | 1.83
65| 399 | 314 | 275|251 | 236|224 | 215|208 | 2.03 | 198 | 194 | 190 | 1.87 | 1.85 | 1.82
66 | 3.99 | 3.14 | 274 | 251 | 235 | 224 | 215 | 2.08 | 203 | 1.98 | 1.94 | 1.90 | 1.87 | 1.84 | 1.82
67 | 3.98 | 3.13 | 274 | 251 | 235 | 224 | 215 | 2.08 | 202 | 1.98 | 1.93 | 1.90 | 1.87 | 1.84 | 1.82
68 | 3.98 | 3.13 | 274 | 251 | 235 | 224 | 215 | 2.08 | 202 | 1.97 | 1.93 | 1.90 | 1.87 | 1.84 | 1.82
69 | 398 | 3.13 | 274 | 250 | 235 | 223 | 215 | 2.08 | 202 | 1.97 | 1.93 | 1.90 | 1.86 | 1.84 | 1.81
70 | 3.98 | 3.13 | 2.74 | 250 | 2.35 | 2.23 | 2.14 | 2.07 | 2.02 | 1.97 | 1.93 | 1.89 | 1.86 | 1.84 | 1.81
71| 398|313 | 273|250 | 234 | 223|214 | 207 | 201|197 | 193|189 | 186 | 1.83 | 1.81
72 | 397 | 312 | 273 | 250 | 2.34 | 223 | 214 | 2.07 | 201 | 196 | 1.92 | 1.89 | 1.86 | 1.83 | 1.81
73 | 397|312 | 273 | 250 | 2.34 | 223 | 214 | 2.07 | 201 | 196 | 1.92 | 1.89 | 1.86 | 1.83 | 1.81
74 | 397 | 312 | 273 | 250 | 2.34 | 222 | 214 | 207 | 201 | 1.96 | 1.92 | 1.89 | 1.85 | 1.83 | 1.80
75| 397 | 312 | 273 | 249 | 234 | 222 | 213 | 2.06 | 201 | 1.96 | 1.92 | 1.88 | 1.85 | 1.83 | 1.80
76 | 3.97 | 3.12 | 272 | 249 | 233 | 222 | 213 | 2.06 | 201 | 1.96 | 1.92 | 1.88 | 1.85 | 1.82 | 1.80
77 | 397 | 312 | 272 | 249 | 233 | 222 | 213 | 2.06 | 200 | 1.96 | 1.92 | 1.88 | 1.85 | 1.82 | 1.80
78 | 3.96 | 3.11 | 2.72 | 249 | 233 | 222 | 213 | 2.06 | 2.00 | 1.95 | 191 | 1.88 | 1.85 | 1.82 | 1.80
79 | 3.96 | 3.11 | 2.72 | 249 | 233 | 222 | 213 | 2.06 | 2.00 | 1.95 | 191 | 1.88 | 1.85 | 1.82 | 1.79
80 | 3.96 | 3.11 | 2.72 | 249 | 233 | 2.21 | 213 | 2.06 | 2.00 | 1.95 | 191 | 1.88 | 1.84 | 1.82 | 1.79
81| 396|311 | 272|248 | 233 | 221|212 | 205|200 | 195|191 | 187 | 184 | 1.82 | 1.79
82 | 396 (311|272 | 248 | 233|221 212 | 205|200 | 195|191 | 187|184 | 181 | 1.79
83396 (311|271 | 248 | 232|221 |212|205|199| 195|191 | 187|184 | 181 | 1.79
84 | 395 (311|271 | 248 | 232|221 (212 | 205|199 | 195|190 | 187 | 184 | 181 | 1.79
85395 (310|271 | 248|232 | 221|212 | 205|199 | 194|190 | 187 | 184 | 181 | 1.79
86 | 395|310 | 2.71 | 248 | 232 | 221 | 212 | 205 | 199 | 194 | 190 | 1.87 | 1.84 | 1.81 | 1.78
87 | 395|310 | 271|248 | 232|220 | 212 | 205|199 | 194|190 | 187 | 1.83 | 1.81 | 1.78
88 | 395|310 | 271 | 248 | 232 | 220|212 | 205|199 | 194|190 | 186 | 1.83 | 1.81 | 1.78
89 | 395|310 | 2.71 | 247 | 232 | 220 | 211 | 2.04 | 199 | 194 | 190 | 1.86 | 1.83 | 1.80 | 1.78
90 | 3.95 | 310 | 271 | 247 | 232 | 220 | 211 | 204199 | 194|190 | 186 | 183|180 | 1.78
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Titik Persentase Distribusi F untuk Probabilita = 0,05

df untuk pembilang (N1)

df untuk
penyebut
(N2) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15
91 | 395|310 | 270 | 247 | 231 | 220 | 2.11 | 2.04 | 1.98 | 1.94 | 1.90 | 1.86 | 1.83 | 1.80 | 1.78
92 | 394 | 310 | 270 | 247 | 231 | 220 | 2.11 | 2.04 | 198 | 1.94 | 1.89 | 1.86 | 1.83 | 1.80 | 1.78
93 | 394|309 | 270|247 | 231 | 220|211 | 204|198 | 193|189 | 186 | 183 | 180 | 1.78
94 | 394 | 3.09 | 270 | 247 | 231 | 220 | 2.11 | 2.04 | 1.98 | 1.93 | 1.89 | 1.86 | 1.83 | 1.80 | 1.77
95 | 394 (309 | 270|247 | 231|220 | 211|204 | 198 | 193|189 | 186 | 182 | 180 | 1.77
96 | 3.94 | 3.09 | 270 | 247 | 231 | 219 | 211 | 204 | 1.98 | 193 | 1.89 | 1.85 | 1.82 | 1.80 | 1.77
97 | 3.94 | 3.09 | 270 | 247 | 231 | 219 | 211 | 204 | 1.98 | 193 | 1.89 | 1.85 | 1.82 | 1.80 | 1.77
98 | 3.94 | 3.09 | 270 | 246 | 231 | 219 | 210 | 203 | 1.98 | 1.93 | 1.89 | 1.85 | 1.82 | 1.79 | 1.77
99 | 3.94 | 3.09 | 270 | 2.46 | 2.31 | 219 | 2.10 | 203 | 1.98 | 1.93 | 1.89 | 1.85 | 1.82 | 1.79 | 1.77
100 | 3.94 | 3.09 | 270 | 2.46 | 2.31 | 219 | 2.10 | 203 | 1.97 | 1.93 | 1.89 | 1.85 | 1.82 | 1.79 | 1.77
101 | 3.94 | 3.09 | 269 | 2.46 | 2.30 | 2.19 | 2.10 | 203 | 1.97 | 1.93 | 1.88 | 1.85 | 1.82 | 1.79 | 1.77
102 | 3.93 | 3.09 | 2.69 | 246 | 230 | 2.19 | 210 | 2.03 | 1.97 | 192 | 1.88 | 1.85 | 1.82 | 1.79 | 1.77
103 | 3.93 | 3.08 | 269 | 246 | 230 | 219 | 210 | 203 | 1.97 | 1.92 | 1.88 | 1.85 | 1.82 | 1.79 | 1.76
104 | 3.93 | 3.08 | 269 | 246 | 230 | 219 | 210 | 203 | 1.97 | 1.92 | 1.88 | 1.85 | 1.82 | 1.79 | 1.76
105 | 3.93 | 3.08 | 2.69 | 246 | 230 | 219 | 210 | 203 | 1.97 | 1.92 | 1.88 | 1.85 | 1.81 | 1.79 | 1.76
106 | 3.93 | 3.08 | 269 | 246 | 230 | 219 | 210 | 203 | 1.97 | 1.92 | 1.88 | 1.84 | 1.81 | 1.79 | 1.76
107 | 3.93 | 3.08 | 2.69 | 2.46 | 2.30 | 2.18 | 2.10 | 2.03 | 1.97 | 192 | 1.88 | 1.84 | 1.81 | 1.79 | 1.76
108 | 3.93 | 3.08 | 2.69 | 2.46 | 2.30 | 2.18 | 2.10 | 2.03 | 1.97 | 1.92 | 1.88 | 1.84 | 1.81 | 1.78 | 1.76
109 | 3.93 | 3.08 | 2.69 | 245 | 230 | 2.18 | 2.09 | 2.02 | 1.97 | 192 | 1.88 | 1.84 | 1.81 | 1.78 | 1.76
110 | 3.93 | 3.08 | 2.69 | 245 | 2.30 | 2.18 | 2.09 | 2.02 | 1.97 | 192 | 1.88 | 1.84 | 1.81 | 1.78 | 1.76
111 | 3.93 | 3.08 | 2.69 | 245 | 2.30 | 218 | 2.09 | 2.02 | 1.97 | 1.92 | 1.88 | 1.84 | 1.81 | 1.78 | 1.76
112 | 3.93 | 3.08 | 2.69 | 245 | 230 | 218 | 2.09 | 2.02 | 1.96 | 1.92 | 1.88 | 1.84 | 1.81 | 1.78 | 1.76
113 | 3.93 | 3.08 | 268 | 245 | 229 | 218 | 2.09 | 2.02 | 1.96 | 1.92 | 1.87 | 1.84 | 1.81 | 1.78 | 1.76
114 | 392 | 3.08 | 268 | 245 | 229 | 218 | 2.09 | 2.02 | 1.96 | 1.91 | 1.87 | 1.84 | 1.81 | 1.78 | 1.75
115 | 3.92 | 3.08 | 2.68 | 245 | 229 | 2.18 | 2.09 | 2.02 | 1.96 | 1.91 | 1.87 | 1.84 | 1.81 | 1.78 | 1.75
116 | 3.92 | 3.07 | 2.68 | 245 | 229 | 2118 | 2.09 | 2.02 | 1.96 | 1.91 | 1.87 | 1.84 | 1.81 | 1.78 | 1.75
117 | 3.92 | 3.07 | 2.68 | 245 | 2.29 | 2.18 | 2.09 | 2.02 | 1.96 | 1.91 | 1.87 | 1.84 | 1.80 | 1.78 | 1.75
118 | 3.92 | 3.07 | 2.68 | 245 | 2.29 | 2.18 | 2.09 | 2.02 | 1.96 | 1.91 | 1.87 | 1.84 | 1.80 | 1.78 | 1.75
119 | 392 | 3.07 | 2.68 | 245 | 229 | 218 | 2.09 | 2.02 | 1.96 | 1.91 | 1.87 | 1.83 | 1.80 | 1.78 | 1.75
120 | 3.92 | 3.07 | 268 | 245 | 229 | 218 | 2.09 | 2.02 | 1.96 | 1.91 | 1.87 | 1.83 | 1.80 | 1.78 | 1.75
121 | 3.92 | 3.07 | 2.68 | 245 | 229 | 217 | 2.09 | 2.02 | 1.96 | 1.91 | 1.87 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.75
122 | 392 | 3.07 | 2.68 | 245 | 229 | 217 | 2.09 | 2.02 | 1.96 | 1.91 | 1.87 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.75
123 | 3.92 | 3.07 | 2.68 | 245 | 2.29 | 2.17 | 2.08 | 2.01 | 1.96 | 1.91 | 1.87 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.75
124 | 3.92 | 3.07 | 2.68 | 2.44 | 229 | 2.17 | 2.08 | 2.01 | 1.96 | 1.91 | 1.87 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.75
125 | 3.92 | 3.07 | 2.68 | 2.44 | 229 | 2.17 | 2.08 | 2.01 | 1.96 | 1.91 | 1.87 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.75
126 | 3.92 | 3.07 | 2.68 | 2.44 | 229 | 2.17 | 2.08 | 2.01 | 195 | 191 | 1.87 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.75
127 | 3.92 | 3.07 | 2.68 | 244 | 229 | 217 | 2.08 | 201 | 1.95| 191 | 1.86 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.75
128 | 3.92 | 3.07 | 2.68 | 244 | 229 | 217 | 2.08 | 201 | 1.95| 191 | 1.86 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.75
129 | 391 | 3.07 | 2.67 | 244 | 228 | 217 | 2.08 | 201 | 1.95| 1.90 | 1.86 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.74
130 | 3.91 | 3.07 | 2.67 | 244 | 228 | 217 | 2.08 | 201 | 1.95 | 1.90 | 1.86 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.74
131 | 391 | 3.07 | 2.67 | 2.44 | 2.28 | 2.17 | 2.08 | 2.01 | 1.95| 190 | 1.86 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.74
132 | 3.91 | 3.06 | 2.67 | 2.44 | 2.28 | 2.17 | 2.08 | 2.01 | 1.95| 190 | 1.86 | 1.83 | 1.79 | 1.77 | 1.74
133 | 3.91 | 3.06 | 2.67 | 2.44 | 2.28 | 2.17 | 2.08 | 2.01 | 1.95| 190 | 1.86 | 1.83 | 1.79 | 1.77 | 1.74
134 | 391 | 3.06 | 2.67 | 2.44 | 2.28 | 2.17 | 2.08 | 2.01 | 1.95| 190 | 1.86 | 1.83 | 1.79 | 1.77 | 1.74
135 | 391 | 3.06 | 267 | 244 | 228 | 217 | 2.08 | 201 | 1.95| 190 | 186 | 1.82 | 1.79 | 1.77 | 1.74
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Titik Persentase Distribusi F untuk Probabilita = 0,05

df untuk pembilang (N1)

df untuk
penyebut
(N2) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15
136 | 3.91 | 3.06 | 2.67 | 2.44 | 2.28 | 217 | 2.08 | 201 | 1.95 | 1.90 | 1.86 | 1.82 | 1.79 | 1.77 | 1.74
137 | 391 | 3.06 | 2.67 | 2.44 | 228 | 217 | 2.08 | 201 | 1.95| 1.90 | 1.86 | 1.82 | 1.79 | 1.76 | 1.74
138 | 3.91 | 3.06 | 2.67 | 2.44 | 228 | 2.16 | 2.08 | 201 | 1.95| 1.90 | 1.86 | 1.82 | 1.79 | 1.76 | 1.74
139 | 391 | 3.06 | 2.67 | 244 | 228 | 216 | 2.08 | 201 | 1.95| 1.90 | 1.86 | 1.82 | 1.79 | 1.76 | 1.74
140 | 391 | 3.06 | 2.67 | 244 | 228 | 216 | 208 | 201 | 1.95| 1.90 | 1.86 | 1.82 | 1.79 | 1.76 | 1.74
141 | 391 | 3.06 | 2.67 | 244 | 228 | 216 | 2.08 | 2.00 | 1.95 | 1.90 | 1.86 | 1.82 | 1.79 | 1.76 | 1.74
142 | 391 | 3.06 | 2.67 | 244 | 228 | 216 | 2.07 | 200 | 1.95 | 1.90 | 1.86 | 1.82 | 1.79 | 1.76 | 1.74
143 | 391 | 3.06 | 2.67 | 243 | 228 | 216 | 2.07 | 200 | 1.95 | 1.90 | 1.86 | 1.82 | 1.79 | 1.76 | 1.74
144 | 391 | 3.06 | 2.67 | 243 | 2.28 | 2.16 | 2.07 | 200 | 1.95 | 1.90 | 1.86 | 1.82 | 1.79 | 1.76 | 1.74
145 | 391 | 3.06 | 2.67 | 243 | 2.28 | 2.16 | 2.07 | 2.00 | 1.94 | 1.90 | 1.86 | 1.82 | 1.79 | 1.76 | 1.74
146 | 3.91 | 3.06 | 2.67 | 243 | 2.28 | 2.16 | 2.07 | 200 | 1.94 | 1.90 | 1.85 | 1.82 | 1.79 | 1.76 | 1.74
147 | 391 | 3.06 | 2.67 | 243 | 2.28 | 2.16 | 2.07 | 2.00 | 1.94 | 190 | 1.85 | 1.82 | 1.79 | 1.76 | 1.73
148 | 391 | 3.06 | 2.67 | 243 | 2.28 | 216 | 2.07 | 200 | 1.94 | 1.90 | 1.85 | 1.82 | 1.79 | 1.76 | 1.73
149 | 3.90 | 3.06 | 2.67 | 243 | 2.27 | 216 | 2.07 | 200 | 1.94 | 1.89 | 1.85 | 1.82 | 1.79 | 1.76 | 1.73
150 | 3.90 | 3.06 | 2.66 | 243 | 2.27 | 216 | 2.07 | 200 | 1.94 | 1.89 | 185 | 1.82 | 1.79 | 1.76 | 1.73
151 | 3.90 | 3.06 | 2.66 | 243 | 2.27 | 216 | 2.07 | 200 | 1.94 | 1.89 | 185 | 1.82 | 1.79 | 1.76 | 1.73
152 | 3.90 | 3.06 | 2.66 | 2.43 | 2.27 | 2.16 | 2.07 | 2.00 | 1.94 | 1.89 | 1.85 | 1.82 | 1.79 | 1.76 | 1.73
153 | 3.90 | 3.06 | 2.66 | 2.43 | 2.27 | 2.16 | 2.07 | 2.00 | 1.94 | 1.89 | 1.85 | 1.82 | 1.78 | 1.76 | 1.73
154 | 3.90 | 3.05 | 2.66 | 2.43 | 2.27 | 2.16 | 2.07 | 2.00 | 1.94 | 1.89 | 1.85 | 1.82 | 1.78 | 1.76 | 1.73
155 | 3.90 | 3.05 | 2.66 | 2.43 | 2.27 | 2.16 | 2.07 | 2.00 | 1.94 | 1.89 | 1.85 | 1.82 | 1.78 | 1.76 | 1.73
156 | 3.90 | 3.05 | 2.66 | 243 | 2.27 | 216 | 2.07 | 200 | 1.94 | 1.89 | 1.85 | 1.81 | 1.78 | 1.76 | 1.73
157 | 3.90 | 3.05 | 2.66 | 243 | 2.27 | 216 | 2.07 | 200 | 1.94 | 1.89 | 1.85 | 1.81 | 1.78 | 1.76 | 1.73
158 | 3.90 | 3.05 | 2.66 | 243 | 2.27 | 216 | 2.07 | 200 | 1.94 | 1.89 | 1.85 | 1.81 | 1.78 | 1.75 | 1.73
159 | 3.90 | 3.05 | 2.66 | 243 | 2.27 | 216 | 2.07 | 200 | 1.94 | 1.89 | 1.85 | 1.81 | 1.78 | 1.75 | 1.73
160 | 3.90 | 3.05 | 2.66 | 2.43 | 2.27 | 2.16 | 2.07 | 2.00 | 1.94 | 1.89 | 1.85 | 1.81 | 1.78 | 1.75 | 1.73
161 | 3.90 | 3.05 | 2.66 | 2.43 | 2.27 | 2.16 | 2.07 | 2.00 | 1.94 | 1.89 | 1.85 | 1.81 | 1.78 | 1.75 | 1.73
162 | 3.90 | 3.05 | 2.66 | 2.43 | 2.27 | 2.15 | 2.07 | 2.00 | 1.94 | 1.89 | 1.85 | 1.81 | 1.78 | 1.75 | 1.73
163 | 3.90 | 3.05 | 2.66 | 2.43 | 2.27 | 2.15 | 2.07 | 2.00 | 1.94 | 1.89 | 1.85 | 1.81 | 1.78 | 1.75 | 1.73
164 | 3.90 | 3.05 | 2.66 | 243 | 2.27 | 215 | 2.07 | 200 | 1.94 | 1.89 | 1.85 | 1.81 | 1.78 | 1.75 | 1.73
165 | 3.90 | 3.05 | 2.66 | 243 | 227 | 215 | 2.07 | 1.99 | 194 | 189 | 185 | 1.81 | 1.78 | 1.75 | 1.73
166 | 3.90 | 3.05 | 2.66 | 243 | 227 | 215 | 2.07 | 199 | 194 | 189 | 185 | 1.81 | 1.78 | 1.75 | 1.73
167 | 3.90 | 3.05 | 2.66 | 243 | 227 | 215 | 2.06 | 1.99 | 194 | 189 | 185 | 1.81 | 1.78 | 1.75 | 1.73
168 | 3.90 | 3.05 | 2.66 | 243 | 2.27 | 215 | 2.06 | 1.99 | 194 | 1.89 | 1.85 | 1.81 | 1.78 | 1.75 | 1.73
169 | 3.90 | 3.05 | 2.66 | 2.43 | 2.27 | 215 | 2.06 | 1.99 | 194 | 1.89 | 1.85 | 1.81 | 1.78 | 1.75 | 1.73
170 | 3.90 | 3.05 | 2.66 | 2.42 | 2.27 | 215 | 2.06 | 1.99 | 194 | 1.89 | 1.85 | 1.81 | 1.78 | 1.75 | 1.73
171 | 3.90 | 3.05 | 2.66 | 2.42 | 2.27 | 215 | 2.06 | 1.99 | 193 | 1.89 | 1.85 | 1.81 | 1.78 | 1.75 | 1.73
172 | 3.90 | 3.05 | 2.66 | 242 | 2.27 | 215 | 2.06 | 1.99 | 1.93 | 1.89 | 1.84 | 1.81 | 1.78 | 1.75 | 1.72
173 | 3.90 | 3.05 | 2.66 | 242 | 2.27 | 215 | 2.06 | 1.99 | 1.93 | 1.89 | 1.84 | 1.81 | 1.78 | 1.75 | 1.72
174 | 3.90 | 3.05 | 2.66 | 242 | 2.27 | 215 | 2.06 | 1.99 | 1.93 | 1.89 | 1.84 | 1.81 | 1.78 | 1.75 | 1.72
175 | 3.90 | 3.05 | 2.66 | 242 | 2.27 | 215 | 2.06 | 1.99 | 1.93 | 1.89 | 1.84 | 1.81 | 1.78 | 1.75 | 1.72
176 | 3.89 | 3.05 | 2.66 | 2.42 | 2.27 | 2.15 | 2.06 | 1.99 | 193 | 1.88 | 1.84 | 1.81 | 1.78 | 1.75 | 1.72
177 | 3.89 | 3.05 | 2.66 | 2.42 | 2.27 | 215 | 2.06 | 1.99 | 193 | 1.88 | 1.84 | 1.81 | 1.78 | 1.75 | 1.72
178 | 3.89 | 3.05 | 2.66 | 242 | 2.26 | 2.15 | 2.06 | 1.99 | 193 | 1.88 | 1.84 | 1.81 | 1.78 | 1.75 | 1.72
179 | 3.89 | 3.05 | 2.66 | 242 | 2.26 | 2.15 | 2.06 | 1.99 | 193 | 1.88 | 1.84 | 1.81 | 1.78 | 1.75 | 1.72
180 | 3.89 | 3.05 | 265 | 242 | 2.26 | 2.15 | 2.06 | 1.99 | 193 | 188 | 1.84 | 1.81 | 1.77 | 1.75 | 1.72
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Titik Persentase Distribusi F untuk Probabilita = 0,05

df untuk pembilang (N1)

df untuk
penyebut
(N2) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15
181 | 3.89 | 3.05 | 265 | 2.42 | 2.26 | 215 | 2.06 | 1.99 | 1.93 | 1.88 | 1.84 | 1.81 | 1.77 | 1.75 | 1.72
182 | 3.89 | 3.05 | 265 | 2.42 | 2.26 | 215 | 2.06 | 1.99 | 1.93 | 1.88 | 1.84 | 1.81 | 1.77 | 1.75 | 1.72
183 | 3.89 | 3.05 | 265 | 2.42 | 2.26 | 215 | 2.06 | 1.99 | 1.93 | 1.88 | 1.84 | 1.81 | 1.77 | 1.75 | 1.72
184 | 3.89 | 3.05 | 265 | 2.42 | 2.26 | 215 | 2.06 | 1.99 | 1.93 | 1.88 | 1.84 | 1.81 | 1.77 | 1.75 | 1.72
185 | 3.89 | 3.04 | 265 | 242 | 226 | 215 | 2.06 | 1.99 | 1.93 | 1.88 | 1.84 | 1.80 | 1.77 | 1.75 | 1.72
186 | 3.89 | 3.04 | 265 | 242 | 226 | 215 | 2.06 | 1.99 | 1.93 | 1.88 | 1.84 | 1.80 | 1.77 | 1.75 | 1.72
187 | 3.89 | 3.04 | 265 | 242 | 226 | 215 | 2.06 | 1.99 | 1.93 | 1.88 | 1.84 | 1.80 | 1.77 | 1.74 | 1.72
188 | 3.89 | 3.04 | 265 | 242 | 226 | 215 | 2.06 | 1.99 | 1.93 | 1.88 | 1.84 | 1.80 | 1.77 | 1.74 | 1.72
189 | 3.89 | 3.04 | 265 | 242 | 2.26 | 215 | 2.06 | 1.99 | 1.93 | 1.88 | 1.84 | 1.80 | 1.77 | 1.74 | 1.72
190 | 3.89 | 3.04 | 265 | 242 | 2.26 | 215 | 2.06 | 1.99 | 1.93 | 1.88 | 1.84 | 1.80 | 1.77 | 1.74 | 1.72
191 | 3.89 | 3.04 | 265 | 242 | 2.26 | 215 | 2.06 | 1.99 | 1.93 | 1.88 | 1.84 | 1.80 | 1.77 | 1.74 | 1.72
192 | 3.89 | 3.04 | 265 | 242 | 226 | 2.15 | 2.06 | 1.99 | 1.93 | 1.88 | 1.84 | 1.80 | 1.77 | 1.74 | 1.72
193 | 3.89 | 3.04 | 265 | 242 | 2.26 | 215 | 2.06 | 1.99 | 1.93 | 1.88 | 1.84 | 1.80 | 1.77 | 1.74 | 1.72
194 | 3.89 | 3.04 | 265 | 242 | 226 | 215 | 2.06 | 1.99 | 1.93 | 1.88 | 1.84 | 1.80 | 1.77 | 1.74 | 1.72
195 | 3.89 | 3.04 | 265 | 242 | 2.26 | 215 | 2.06 | 1.99 | 1.93 | 1.88 | 1.84 | 1.80 | 1.77 | 1.74 | 1.72
196 | 3.89 | 3.04 | 265 | 242 | 2.26 | 215 | 2.06 | 1.99 | 1.93 | 1.88 | 1.84 | 1.80 | 1.77 | 1.74 | 1.72
197 | 3.89 | 3.04 | 2.65 | 242 | 226 | 2.14 | 2.06 | 1.99 | 1.93 | 1.88 | 1.84 | 1.80 | 1.77 | 1.74 | 1.72
198 | 3.89 | 3.04 | 2.65 | 242 | 226 | 2.14 | 2.06 | 1.99 | 193 | 1.88 | 1.84 | 1.80 | 1.77 | 1.74 | 1.72
199 | 3.89 | 3.04 | 2.65 | 242 | 226 | 2.14 | 2.06 | 1.99 | 193 | 1.88 | 1.84 | 1.80 | 1.77 | 1.74 | 1.72
200 | 3.89 | 3.04 | 265 | 242 | 226 | 2.14 | 2.06 | 1.98 | 1.93 | 1.88 | 1.84 | 1.80 | 1.77 | 1.74 | 1.72
201 | 3.89 | 3.04 | 265 | 242 | 226 | 214 | 2.06 | 1.98 | 1.93 | 1.88 | 1.84 | 1.80 | 1.77 | 1.74 | 1.72
202 | 3.89 | 3.04 | 265 | 242 | 226 | 2.14 | 2.06 | 1.98 | 1.93 | 1.88 | 1.84 | 1.80 | 1.77 | 1.74 | 1.72
203 | 3.89 | 3.04 | 265 | 242 | 226 | 214 | 205 | 198 | 1.93 | 1.88 | 1.84 | 1.80 | 1.77 | 1.74 | 1.72
204 | 3.89 | 3.04 | 265 | 242 | 226 | 214 | 205 | 198 | 1.93 | 1.88 | 1.84 | 1.80 | 1.77 | 1.74 | 1.72
205 | 3.89 | 3.04 | 265 | 242 | 226 | 214 | 205 | 1.98 | 1.93 | 1.88 | 1.84 | 1.80 | 1.77 | 1.74 | 1.72
206 | 3.89 | 3.04 | 265 | 242 | 226 | 2.14 | 205 | 1.98 | 1.93 | 1.88 | 1.84 | 1.80 | 1.77 | 1.74 | 1.72
207 | 3.89 | 3.04 | 265 | 242 | 226 | 2.14 | 205 | 1.98 | 1.93 | 1.88 | 1.84 | 1.80 | 1.77 | 1.74 | 1.71
208 | 3.89 | 3.04 | 265 | 242 | 226 | 2.14 | 205 | 198 | 1.93 | 1.88 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.74 | 1.71
209 | 3.89 | 3.04 | 265 | 241 | 226 | 214 | 205 | 198 | 192 | 1.88 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.74 | 1.71
210 | 3.89 | 3.04 | 265 | 241 | 226 | 214 | 205 | 198 | 192 | 1.88 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.74 | 1.71
211 | 3.89 | 3.04 | 265 | 241 | 226 | 214 | 205 | 198 | 192 | 1.88 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.74 | 1.71
212 | 3.89 | 3.04 | 265 | 241 | 226 | 214 | 205 | 198 | 1.92 | 1.88 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.74 | 1.71
213 |1 3.89 | 3.04 | 265|241 | 226 | 214 | 205|198 | 1.92 | 1.88 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.74 | 1.71
214 | 3.89 | 3.04 | 265 | 241 | 226 | 214 | 205 | 1.98 | 1.92 | 1.88 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.74 | 1.71
215 | 3.89 | 3.04 | 265 | 241 | 226 | 214 | 205 | 198 | 1.92 | 1.87 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.74 | 1.71
216 | 3.88 | 3.04 | 265 | 241 | 226 | 2.14 | 205 | 1.98 | 1.92 | 1.87 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.74 | 1.71
217 | 3.88 | 3.04 | 265 | 241 | 226 | 214 | 205 | 198 | 1.92 | 1.87 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.74 | 1.71
218 | 3.88 | 3.04 | 265 | 241 | 226 | 214 | 205 | 198 | 1.92 | 1.87 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.74 | 1.71
219 | 3.88 | 3.04 | 265 | 241 | 226 | 2.14 | 205 | 198 | 1.92 | 1.87 | 1.83 | 1.80 | 1.77 | 1.74 | 1.71
220 | 3.88 | 3.04 | 265 | 241 | 226 | 214 | 205 | 198 | 1.92 | 1.87 | 1.83 | 1.80 | 1.76 | 1.74 | 1.71
221 | 3.88 | 3.04 | 265 | 241 | 225 | 214 | 205|198 | 192 | 1.87 | 1.83 | 1.80 | 1.76 | 1.74 | 1.71
222 | 3.88 | 3.04 | 265 | 241 | 225|214 | 205|198 | 192|187 | 1.83 | 1.80 | 1.76 | 1.74 | 1.71
223 | 3.88 | 3.04 | 265 | 241 | 225|214 | 205|198 | 192|187 | 1.83 | 1.80 | 1.76 | 1.74 | 1.71
224 | 3.88 | 3.04 | 264 | 241 | 225 | 214 | 205|198 | 1.92 | 1.87 | 1.83 | 1.80 | 1.76 | 1.74 | 1.71
225 | 3.88 | 3.04 | 264 | 241 | 225|214 | 205|198 | 192|187 | 183|180 | 176 | 174|171
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DISTRIBUSI NILAI tiape

d.f 010 to.05 to.025 to.01 to.005 d.f to10 to.0s to.025 to.01 to.005
1 3.078 | 6.314 | 12.71 | 31.82 | 63.66 61 1.296 1.671 2.000 2.390 2.659
2 1.886 2.920 4.303 6.965 9.925 62 1.296 1.671 1.999 2.389 2.659
3 1.638 | 2.353 | 3.182 | 4.541 | 5.841 63 1.296 1.670 1.999 2.389 2.658
4 1.533 2.132 2.776 3.747 | 4.604 64 1.296 1.670 1.999 2.388 2.657
5 1.476 2.015 2.571 3.365 | 4.032 65 1.296 1.670 1.998 2.388 2.657
6 1.440 | 1.943 | 2.447 | 3.143 | 3.707 66 1.295 1.670 1.998 2.387 2.656
7 1.415 1.895 2.365 2.998 3.499 67 1.295 1.670 1.998 2.387 2.655
8 1.397 | 1.860 | 2.306 | 2.896 | 3.355 68 1.295 1.670 1.997 2.386 2.655
9 1.383 1.833 2.262 2.821 3.250 69 1.295 1.669 1.997 2.386 2.654
10 1.372 | 1.812 | 2.228 | 2.764 | 3.169 70 1.295 1.669 1.997 2.385 2.653
11 1.363 | 1.796 | 2.201 | 2.718 | 3.106 71 1.295 1.669 1.996 2.385 2.653
12 1.356 1.782 2.179 2.681 3.055 72 1.295 1.669 1.996 2.384 2.652
13 1.350 | 1.771 | 2.160 | 2.650 | 3.012 73 1.295 1.669 1.996 2.384 2.651
14 1.345 1.761 2.145 2.624 | 2.977 74 1.295 1.668 1.995 2.383 2.651
15 1.341 | 1.753 | 2.131 | 2.602 | 2.947 75 1.295 1.668 1.995 2.383 2.650
16 1.337 | 1.746 | 2.120 | 2.583 | 2.921 76 1.294 1.668 1.995 2.382 2.649
17 1.333 1.740 2.110 | 2.567 2.898 77 1.294 1.668 1.994 2.382 2.649
18 1.330 | 1.734 | 2.101 | 2.552 | 2.878 78 1.294 1.668 1.994 2.381 2.648
19 1.328 1.729 2.093 2.539 2.861 79 1.294 1.668 1.994 2.381 2.647
20 1.325 | 1.725 | 2.086 | 2.528 | 2.845 80 1.294 1.667 1.993 2.380 2.647
21 1.323 1.721 2.080 | 2.518 2.831 81 1.294 1.667 1.993 2.380 2.646
22 1.321 1.717 2.074 | 2.508 2.819 82 1.294 1.667 1.993 2.379 2.645
23 1.319 | 1.714 | 2.069 | 2.500 | 2.807 83 1.294 1.667 1.992 2.379 2.645
24 1.318 1.711 2.064 | 2.492 2.797 84 1.294 1.667 1.992 2.378 2.644
25 1.316 | 1.708 | 2.060 | 2.485 | 2.787 85 1.294 1.666 1.992 2.378 2.643
26 1.315 1.706 2.056 2.479 2.779 86 1.293 1.666 1.991 2.377 2.643
27 1.314 | 1.703 | 2.052 | 2.473 | 2.771 87 1.293 1.666 1.991 2.377 2.642
28 1.313 | 1.701 | 2.048 | 2.467 | 2.763 88 1.293 1.666 1.991 2.376 2.641
29 1.311 1.699 2.045 2.462 2.756 89 1.293 1.666 1.990 2.376 2.641
30 1.310 | 1.697 | 2.042 | 2.457 | 2.750 90 1.293 1.666 1.990 2.375 2.640
31 1.309 1.696 2.040 | 2.453 2.744 91 1.293 1.665 1.990 2.374 2.639
32 1.309 | 1.694 | 2.037 | 2.449 | 2.738 92 1.293 1.665 1.989 2.374 2.639
33 1.308 | 1.692 | 2.035 | 2.445 | 2.733 93 1.293 1.665 1.989 2.373 2.638
34 1.307 1.691 2.032 2.441 2.728 94 1.293 1.665 1.989 2.373 2.637
35 1.306 | 1.690 | 2.030 | 2.438 | 2.724 95 1.293 1.665 1.988 2.372 2.637
36 1.306 1.688 2.028 2.434 | 2.719 96 1.292 1.664 1.988 2.372 2.636
37 1.305 | 1.687 | 2.026 | 2.431 | 2.715 97 1.292 1.664 1.988 2.371 2.635
38 1.304 1.686 2.024 | 2.429 2.712 98 1.292 1.664 1.987 2.371 2.635
39 1.304 1.685 2.023 2.426 2.708 99 1.292 1.664 1.987 2.370 2.634
40 1.303 | 1.684 | 2.021 | 2.423 | 2.704 100 1.292 1.664 1.987 2.370 2.633
41 1.303 1.683 2.020 | 2.421 2.701 101 1.292 1.663 1.986 2.369 2.633
42 1.302 | 1.682 | 2.018 | 2.418 | 2.698 102 1.292 1.663 1.986 2.369 2.632
43 1.302 1.681 2.017 2.416 2.695 103 1.292 1.663 1.986 2.368 2.631
44 1.301 | 1.680 | 2.015 | 2.414 | 2.692 104 1.292 1.663 1.985 2.368 2.631
45 1.301 | 1.679 | 2.014 | 2.412 | 2.690 105 1.292 1.663 1.985 2.367 2.630
46 1.300 1.679 2.013 2.410 | 2.687 106 1.291 1.663 1.985 2.367 2.629
47 1.300 | 1.678 | 2.012 | 2.408 | 2.685 107 1.291 1.662 1.984 2.366 2.629
48 1.299 1.677 2.011 2.407 2.682 108 1.291 1.662 1.984 2.366 2.628
49 1.299 | 1.677 | 2.010 | 2.405 | 2.680 109 1.291 1.662 1.984 2.365 2.627
50 1.299 1.676 2.009 2.403 2.678 110 1.291 1.662 1.983 2.365 2.627
51 1.298 1.675 2.008 2.402 2.676 111 1.291 1.662 1.983 2.364 2.626
52 1.298 | 1.675 | 2.007 | 2.400 | 2.674 112 1.291 1.661 1.983 2.364 2.625
53 1.298 1.674 2.006 2.399 2.672 113 1.291 1.661 1.982 2.363 2.625
54 1.297 | 1.674 | 2.005 | 2.397 | 2.670 114 1.291 1.661 1.982 2.363 2.624
55 1.297 1.673 2.004 | 2.396 2.668 115 1.291 1.661 1.982 2.362 2.623
56 1.297 | 1.673 | 2.003 | 2.395 | 2.667 116 1.290 1.661 1.981 2.362 2.623
57 1.297 | 1.672 | 2.002 | 2.394 | 2.665 117 1.290 1.661 1.981 2.361 2.622
58 1.296 1.672 2.002 2.392 2.663 118 1.290 1.660 1.981 2.361 2.621
59 1.296 | 1.671 | 2.001 | 2.391 | 2.662 119 1.290 1.660 1.980 2.360 2.621
60 1.296 | 1.671 | 2.000 | 2.390 | 2.660 120 1.290 1.660 1.980 2.360 2.620

Dari "Table of Percentage Points of the t-Distribution." Biometrika, Vol. 32. (1941), p. 300. Reproduced by permission of the Biometrika Trustess.
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