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ABSTRAK 

Penelitian ini bertujuan untuk mencari tahu bagaimana pengaruh variabel harga, 

kualitas produk, dan promosi terhadap minat beli rumah pada perumahan Villa 

Triviona di Pt. Aek Nauli Medan. Responden yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah sebanyak 85 orang. Analisis ini meliputi : uji asumsi klasik, analisis regresi 

linier berganda, uji hipotesis melalui uji t dan uji f, serta analisis koefisien 

determinasi (R2) dengan bantuan aplikasi SPSS versi 17.0. Hasil analisis 

menggunakan uji t dapat diketahui bahwa ketiga variabel independen yaitu Harga 

(X1) hasil menunjukkan bahwa thitung  2.280 >  ttabel 1.988 dan signifikan 0.020 < 

0.05, Kualitas Produk (X2) hasil menunjukkan bahwa thitung 5.673 > ttabel 1.988 dan 

signifikan 0.000 < 0.05, dan Promosi (X3) hasil menunjukkan bahwa thitung 2.937 > 

ttabel 1.988 dan signifikan 0.026 < 0.05 secara parsial berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap variabel dependen yaitu Minat Beli (Y). Kemudian hasil 

analisis menggunakan uji F dapat dilihat bahwa Fhitung sebesar 18.306 sedangkan 

Ftabel sebesar 2.71 yang dapat dilihat pada α = 0.05 dapat diketahui bahwa ketiga 

variabel independen yaitu Harga (X1), Kualitas Produk (X2), dan Promosi (X3) 

secara bersama-sama berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel 

dependen yaitu Minat Beli (Y). Hasil analisis menggunakan koefisien determinasi 

diketahui bahwa 40.4% minat beli dapat diperoleh dan dijelaskan oleh harga, 

kualitas produk, dan promosi. Sedangkan sisanya 59.6% dijelaskan oleh variabel 

lain yang tidak terdapat dalam penelitian ini. 

 

Kata Kunci : Harga(X1), Kualitas Produk(X2), Promosi(X3), Minat Beli(Y) 
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ABSTRACT 

The research conducted to find out how the variables of price, product quality, 

and promotion variables on the buying interest in housing at Villa Triviona at Pt. 

Aek Nauli Medan. Respondents used in this study were as many as 85 people. This 

analysis includes: classical assumption test, multiple linear regression analysis, 

hypothesis testing through t test and f test, and determination coefficient analysis 

(R2) with the help of SPSS version 17.0 application. The results of the analysis 

using the t test, it can be seen that the three independent variables, namely Price 

(X1), the results show that tcount 2.280> ttable 1.988 and significant 0.020 

<0.05, Product Quality (X2) results show that tcount 5.673> ttable 1.988 and 

significant Promotion (X3) results show that tcount 2.937> ttable 1.988 and 

significant 0.026 <0.05 partially have a positive and significant effect on the 

dependent variable, namely Purchase Interest (Y). Then the results of the analysis 

using the F test can be seen that Fcount is 18.306 while Ftable is 2.71 which can 

be seen at α = 0.05, it can be seen that the three independent variables are Price 

(X1), Product Quality (X2), and Promotion (X3) together. has a positive and 

significant effect on the dependent variable, namely Purchase Intention (Y). The 

results of the analysis using the coefficient of determination show that 40.4% 

purchase interest can be obtained and explained by price, product quality, and 

promotion. While the remaining 59.6% is explained by other variables not 

included in this study. 

 

Keywords: Price (X1), Product Quality (X2), Promotion (X3), Purchase Interest 

(Y) 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

A. Latar Belakang Masalah 

Perkembangan jumlah penduduk yang semakin meningkat akan 

berdampak pada semakin meningkatnya kebutuhan masyarakat. Salah satu 

diantaranya adalah kebutuhan produk papan / perumahan. Pemenuhan 

kebutuhan masyarakat akan produk ini menjadi sangat penting mengingat 

fungsi rumah yang sangat vital sebagai tempat tinggal, namun jumlah lahan 

/ tanah yang tersedia relatif sangat terbatas. Bisnis perumahan terus 

berkembang pesat sejalan dengan pertumbuhan penduduk. Bisnis 

perumahan atau biasa disebut property saat ini menjadi lahan bisnis yang 

cukup diminati oleh para pengembang (Marisa 2013). Hal ini ditandai 

dengan semakin banyaknya perusahaan yang menyediakan perumahan 

sebagai hunia penduduk. Semakin banyak bisnis perumahan maka semakin 

tinggi pula tingkat persaingan para developer dalam memasarkan produknya 

kepada konsumen.  

Perusahaan dituntut untuk berpikir cerdas dalam mengambil 

keputusan termasuk dalam hal perumusan strategi pemasaran yang tepat 

agar mampu menarik konsumen sehingga dapat terus bertahan (Ali 2017). 

Strategi pemasaran sangat penting bagi perusahaan agar dapat terus bertahan 

ditengah persaingan dengan strategi pemasaran yang baik perusahaan akan 

mampu menarik minat beli konsumen menggunakan dan memutuskan untuk 

membeli produk yang ditawarkan. Salah satu perusahaan yang bergerak di 

bidang developer pembangunan perumahan adalah PT. Aek Nauli Medan 
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yang terletak Dijalan Tuar Kecamatan Medan Amplas Kota Medan, 

Sumatera utara PT. Aek Nauli adalah salah satu perusahaan dalam bidang 

pembangunan perumahan, dimana memproduksi berbagai macam tipe 

rumah. Untuk itu PT. Aek Nauli mencoba untuk mempertahankan 

eksistensinya dengan melakukan perbaikan yang dapat menarik konsumen. 

Engel dalam Nih Luh Julianti (2014) berpendapat bahwa minat beli 

sebagai kekuatan pendorong atau sebagai motif yang bersifat instristik yang 

mampu mendorong seseorang untuk menaruh perhatian secara spontan, 

wajar, mudah, tanpa paksaan dan selektif pada suatu produk untuk 

kemudian mengambil keputusan membeli. Selanjutnya jika sudah disadari 

adanya kebutuhan dan keinginan maka konsumen akan mencari informasi 

mengenai keberadaan produk yang diinginkan. Dari berbagai informasi 

yang diperoleh konsumen melakukan seleksi atas alternatif-alternatif yang 

tersedia. Seleksi ini dilakukan karena untuk beberapa kebutuhan konsumen 

akan sangat selektif dalam mempertimbangkan keputusan pembelian, salah 

satunya adalah rumah. Dalam kajiannya Resti (2010) menyatakan bahwa 

minat beli merupakan suatu proses perencanaan pembelian suatu produk 

yang akan dilakukan oleh konsumen dengan mempertimbangkan beberapa 

hal, diantaranya adalah banyak unit produk yang dibutuhkan dalam periode 

waktu tertentu, merek, dan sikap konsumen dalam mengkonsumsi produk 

tersebut.  

Konsumen memutuskan pembelian rumah dengan 

mempertimbangkan faktor harga. Kotler (2014) menjelaskan bahwa harga 

adalah penetapan balas jasa sesuai dengan nilai produk. Harga sangat 
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penting dalam menentukan nilai suatu produk nilai produk tergantung pada 

harganya. Dalam proses penetapan harga suatu produk didasarkan atas dasar 

pertimbangan besarnya biaya produksi dan berbagai faktor lainnya agar 

perusahaan dapat memperoleh laba. Selain itu, penetapan harga juga harus 

disesuaikan dengan keinginan, kebutuhan, dan kemampuan konsumen agar 

perusahaan dapat menarik minat beli konsumen untuk membeli produk yang 

ditawarkan. 

Selain faktor harga, kualitas produk juga menjadi faktor yang turut 

dipertimbangkan konsumen untuk membeli. Kualitas produk merupakan ciri 

dan karakteristik suatu bangunan atau hasil konstruksi yang berpengaruh 

pada kemampuannya memenuhi harapan dan kebutuhan konsumen. 

Menurut Kotler dan Keller (2012) kualitas produk adalah kemampuan 

sebuah produk dalam mempergerakan fungsinya, hal itu termasuk 

keseluruhan durabilitas, reliabilitas, ketepatan, kemudahan pengoperasian, 

dan reparasi produk juga atribut produk lainnya. Faktor promosi juga 

berperan penting dalam pemasaran. Tanpa adanya promosi, konsumen tidak 

akan pernah tau bahwa produk yang ditawarkan ada. Menurut Alma 

(2014:179) promosi adalah suatu bentuk komunikasipemasaran, yang 

merupakan aktivitas pemasaran yang berusahamenyebarkan informasi, 

mempengaruhi/membujuk, dan atau mengingatkanpasar sasaran atas 

perusahaan dan produknya agar bersedia menerima,membeli, dan loyal pada 

produk yang ditawarkan perusahaan yangbersangkutan. Dengan 

memberikan harga yang memadai, kualitas produk yang bagus, serta 

promosi baik pula memungkinkan minat beli konsumen akan bertambah. 
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Berikut adalah data penjualan rumah di Villa Triviona PT. Aek Nauli 

Medan. 

Tabel 1.1 Penjualan Rumah di PT. Aek Nauli Medan Januari-Juni 2019 

No Tipe Harga Jual Bulan Tahun 

2019 Jan Feb Mar Apr Mei Jun 

1 36 Rp. 210.000.000 5 7 6 8 6 5 37 

2 45 Rp. 285.000.000 6 4 5 5 4 3 27 

3 55 Rp. 345.000.000 3 2 3 5 6 8 24 

4 70 Rp. 415.000.000 2 1 2 2 3 2 12 

5 90 Rp. 555.000.000 1 0 0 1 1 1 4 

Sumber : Data penjualan rumah periode Januari-Juni 2019 

 

Berdasarkan pada tabel diatas dapat di jelaskan bahwa pada bulan 

Januari penjualan rumah pada tipe 45 lebih banyak dari pada tipe-tipe yang 

lainnya. Sementara pada bulan Februari sampai dengan Mei rumah tipe 36 

terus mengalami peningkatan penjualan. Pada rumah tipe 90 penjualan tidak 

ada peningkatan dari bulan kebulan bahkan pada bulan Februari dan Maret 

rumah tipe 90 tidak ada penjualan. Pada rumah tipe 55 juga terus mengalami 

peningkatan penjualan dari bulan kebulan, bahkan pada bulan Juni 

penjualan sangat meningkat. Pada rumah tipe 70 penjualan tetap stabil 

kecuali pada bulan Februari hanya terjual 1 rumah saja dan pada bulan Mei 

terjual 3 rumah. 

Tabel 1.2 Penjualan Rumah di PT. Aek Nauli Medan Januari-Mei 2020 

No Tipe Harga Jual Bulan Tahun 

2020 Jan Feb Mar Apr Mei Jun 

1 36 Rp. 210.000.000 5 3 3 2 1 1 15 

2 45 Rp. 285.000.000 3 2 1 1 0 1 8 

3 55 Rp. 345.000.000 2 1 1 0 0 0 4 

4 70 Rp. 415.000.000 1 0 0 0 0 0 1 

5 90 Rp. 555.000.000 0 0 0 0 0 0 0 

Sumber : Data penjualan rumah periode Januari-Mei 2020 

Berdasarkan dari data tabel penjualan rumah pada bulan Januari 

sampai dengan bulan Juni 2020, dapat dijelaskan bahwa penjualan rumah di 
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Villa Triviona PT. Aek Nauli Medan mengalami banyak penurunan dari 

tahun sebelumnya yaitu tahun 2019. Hal ini merupakan dampak dari adanya 

Covid-19 yang sekarang sedang melanda Indonesia. Terlihat jelas pada tabel 

perubahan penjualan rumah  mulai dari bulan Januari sampai dengan Juni 

2020 rumah yang masih terjual hanya sekitar 28 unit rumah saja dengan tipe 

rumah yang berbeda-beda. Sangat berbeda jauh dari tahun sebelumnya, 

yang pada tahun 2019 perumahan Villa Triviona PT. Aek Nauli Medan 

mampu menjual 104 unit rumah dengan tipe yang berbeda pada enam bulan 

terakhir. Ini merupakan dampak yang disebabkan oleh adanya Covid-19 

yang membuat penjualan rumah benar-benar menurun sangat derastis. 

Dalam penelitian ini, peneliti mencoba membuat beberapa 

pernyataan untuk prasurvey untuk menentukan identifikasi masalah yang 

akan di teliti oleh peneliti. Pernyataan yang di buat oleh peneliti sesuai 

dengan variabel yang digunakan dalam penelitian ini. Di setiap variabel, 

peneliti membuat masing-masing dua pernyataan dengan melibatkan hanya 

20 responden saja. Berikut adalah tabel prasurvey yang dibuat oleh peneliti. 

Tabel 1.3 Prasurvey Terhadap Minat Beli Rumah di PT. Aek Nauli Medan 

No Variabel Pernyataan Jawaban 

Ya Tdk 

1 Harga 1. Harga yang ditawarkan sesuai dengan keinginan 

calon pembeli. 

7 13 

2. Harga rumah di perumahan Villa Triviona mampu 

bersaing dan terjangkau. 

9 11 

2 Kualitas 

Produk 

1. Kualitas rumah sesuai dengan apa yang dibayakan. 8 12 

2. Menyukai kualitas rumah yang dijual. 9 11 

3 Promosi 1. Perumahan Villa Triviona memberikan banyak 

promosi. 

4 16 

2. Perumahan Villa Triviona melalukan promosi 

penjualan melalui media sosial. 

7 13 

4 Minat 

Beli 

1. Saya membeli rumah di perumahan Villa Triviona 

karena adanya kebutuhan. 

20 0 

2. Saya berminat membeli rumah di perumahan Villa 

Triviona karna informasi yang saya peroleh dari 

kerabat/teman. 

9 11 

Sumber : Diolah penulis (2020) 
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B. Identifikasi dan Batasan Masalah 

1. Identifikasi Masalah 

Berdasarkan latar belakang dan pernyataan-pernyataan dari 

calon pembeli yang telah diuraikan diatas maka dapat disimpulkan 

masalah yang dihadapi oleh PT. Aek Nauli Medan adalah sebagai 

berikut : 

1) Konsumen merasa harga yang ditawarkan oleh developer  terlalu 

tinggi dan belum termasuk biaya akad, biaya notaris, AJB (akte 

jual beli), BPHTB (bea perolehan hak atas tanah dan bangunan), 

dan biaya tambahan renovasi sesuai dengan keinginan calon 

pembeli, sehingga minat beli menurun. 

2) Konsumen merasa developer perumahan Villa Triviona memiliki 

kualitas bangunan yang sedikit tertinggal dari perusahaan 

kompetitornya.   

3) Konsumen merasa developer perumahan Villa Triviona melakukan 

teknik promosi yang belum optimal sehingga menyebabkan minat 

beli rumah di perumahan tersebut rendah. 

2. Batasan Masalah  

Berdasarkan identifikasi masalah di atas, maka penelitian ini 

dibatasi agar pembahasannya lebih fokus dan terarah serta tidak 

menyimpang dari tujuan yang diinginkan. Dengan demikian penulis 

membatasi masalah hanya pada Pengaruh Harga, Kualitas Produk, dan 

Promosi Terhadap Minat Beli Rumah Pada Perumahan Villa Triviona 

di PT. Aek Nauli Medan. 



7 
 

 
 

C. Rumusan Masalah 

Berdasarkan fenomena  masalah dan fakta, maka dirumuskan 

masalah penelitian ini sebagai berikut : 

1. Apakah ada pengaruh harga secara parsial terhadap minat beli rumah 

pada Perumahan Villa Triviona di PT. Aek Nauli Medan? 

2. Apakah ada pengaruh  kualitas produk secara parsial terhadapminat 

beli rumah pada Perumahan Villa Triviona di PT. Aek Nauli Medan? 

3. Apakah ada pengaruh promosi secara parsial terhadapminat beli rumah 

pada Perumahan Villa Triviona di PT. Aek Nauli Medan? 

4. Apakah ada pengaruh harga, kualitas produk, dan promosi secara 

simultan terhadapminat beli rumah pada Perumahan Villa Triviona di 

PT. Aek Nauli Medan? 

D. Tujuan Penelitian dan Manfaat Penelitian 

1. Tujuan Penelitian 

Tujuan penelitian yang ingin dicapai adalah : 

a. Untuk menguji dan mengetahui terdapat pengaruh harga secara 

parsial terhadap minat beli rumah pada perumahan Villa Triviona 

di PT. Aek Nauli Medan? 

b. Untuk menguji dan mengetahui terdapat pengaruh kualitas produk 

secara parsial terhadap minat beli rumah pada perumahan Villa 

Triviona di PT. Aek Nauli Medan? 

c. Untuk menguji dan mengetahui terdapat pengaruh promosi secara 

parsial terhadap minat beli rumah pada perumahan Villa Triviona 

di PT. Aek Nauli Medan? 
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d. Untuk menguji dan mengetahui terdapat pengaruh harga, kualitas 

produk, dan promosi secara simultan terhadap minat beli rumah 

pada perumahan Villa Triviona di PT. Aek Nauli Medan? 

2. Manfaat Penelitian 

Manfaat penelitian yang diharapkan sebagai berikut : 

a. Bagi perusahaan, menjadi informasi dan saran bagi pihak 

perumahan Villa Triviona PT. Aek Nauli Medan sehingga mampu 

meningkatkan Minat Pembelian. 

b. Bagi peneliti, akan menjadi suatu pengalaman yang sangat 

berharga dalam proses penyelesaian studi dan menjadi informasi 

ilmiah bagi peneliti lanjutan.  

c. Bagi peneliti berikutnya, menjadi informasi kajian-kajian ilmiah 

yang mendukung pengembangan ilmu manajemen, khususnya 

manajemen pemasaran. 

E. Keaslian Penelitian 

Penelitian sebelumnya diteliti oleh dengan Elina Monica judul 

“Pengaruh Harga, Lokasi, Kualitas Bangunan, dan Promosi Terhadap Minat 

Beli Perumahan Taman Safira Bondowoso Jawa Timur, pada tahun 2018”. 

Sedangkan penelitian ini berjudul : “Pengaruh Harga, Kualitas Produk, dan 

Promosi Terhadap Minat Beli Rumah Pada Perumahan Villa Triviona di PT. 

Aek Nauli Medan” . 

Perbedaan penelitian ini dengan penelitian sebelumnya terletak pada :  

1. Waktu penelitian : Penelitian terdahulu dilakukan pada tahun 2018, 

sedangkan penelitian ini dilakukan pada tahun 2020.  
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2. Variabel penelitian : Dalam penelitian terdahulu menggunakan 4 

variabel independen sedangkan penelitina ini menggunakan 3 variabel 

independen. 

3. Lokasi penelitian : lokasi penelitian terdahulu di Taman Safira 

Bondowoso Jawa Timur sedangkan penelitian ini dilakukan pada PT. 

Aek Nauli Medan. 

4. Jumlah Observasi/Sampel (n) : penelitian terdahulu menggunakan 

sampel berjumlah 67 konsumen/responden. Sedangkan penelitian ini 

menggunakan sampel berjumlah 85 responden.  
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

A. Landasan Teori 

1. Minat Beli 

a. Pengertian Minat Beli 

Banyak pakar yang mendefinisikan tentang minat beli 

berdasarkan perspektifnya masing-masing meskipun tidak terdapat 

satu definisi tunggal yang menjadi rujukan bersama mengenai 

minat beli, namun pada intinya mereka menyatakan subtansi yang 

sama tentang minat beli. Salah satu bentuk dari perilaku konsumen 

yaitu minart atau keinginan membeli suatu produk atau layanan 

jasa. Bentuk dari konsumen minat beli adalah konsumen potensial 

yaitu konsumen yang belum melakukan tindakan pembelian pada 

masa sekarang dan kemungkinan akan melakukan tindakan 

pembelian pada masa yang akan datang atau bisa disebut sebagai 

calon pembeli.Menurut Kotler dalam Abzari, et al (2014) minat 

beli adalah perilaku konsumen dimana konsumen memiliki 

keinginan dalam memilih dan mengkonsumsi suatu produk. Minat 

beli akan timbul apabila seseorang konsumen sudah berpengaruh 

terhadap mutu dan kualitas dari suatu produk dan informasi suatu 

produk. Menurut Engel dalam Nih Luh Julianti (2014) berpendapat 

bahwa minat beli sebagai kekuatan pendorong atau sebagai motif 

yang bersifat instristik yang mampu mendorong seseorang untuk 

menaruh perhatian secara spontan, wajar, mudah, tanpa paksaan 
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dan selektif pada suatu produk untuk kemudian mengambil 

keputusan membeli. Hal ini dimungkinkan oleh adanya kesesuaian 

dengan kepentingan individu yang bersangkutan serta memberi 

kesenangan dan kepuasan pada dirinya. Jadi sangatlah jelas bahwa 

minat beli diartikan sebagai suatu sikap menyukai yang ditunjukan 

dengan kecenderungan untuk selalu membeli yang sesuai dengan 

kesenangan dan kepentingannya. Sedangkan Menurut Durianto 

(2013) minat beli adalah keinginan untuk membeli produk. 

Menurut Assael Sukmawati dan Suyono dalam Pramono 

(2012) minat beli adalah tahap dimana konsumen membentuk 

pilihan mereka diantara beberapa merek yang tergabung dalam 

perangkat pilihan. Kemudian pada akhirnya melakukan suatu 

pembelian pada suatu alternatif yang paling disukainya atau proses 

yang dilalui konsumen untuk membeli suatu barang atau jasa yang 

didasari oleh bermacam pertimbangan. Kemudian Kotler, Bowen, 

dan Makens (2014) menyatakan bahwa minat beli timbul setelah 

adanya proses evaluasi alternatif. Dalam proses evaluasi seseorang 

akan membuat suatu rangkaian pilihan mengenai produk yang 

hendak dibeli atas dasar merek maupun niat. Menurut Ferdinand 

(2016) minat beli konsumen dapat diartikan sebagai minat beli 

yang mencerminkan hasrat dan keinginan konsumen untuk 

membeli suatu produk. Berdasarkan dari beberapa definisi diatas 

dapat ditarik kesimpulan bahwa minat beli adalah perilaku 

konsumen dimana konsumen memiliki keinginan dalam memilih 
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dan mengkonsumsi suatu produk dengan merk yang berbeda, 

kemudian melakukan suatu pilihan yang disukainya dengan cara 

membayar uang atau dengan pengorbanan. 

b. Faktor-faktor yang mempengaruhi minat beli 

Faktor-faktor yang membentuk minat beli menurut Kotler 

dalam Abzari, et al (2014), yaitu : 

a) Faktor kualitas produk, merupakan atribut produk yang 

dipertimbangkan dari segi manfaat fisiknya. 

b) Faktor brand / merek, merupakan atribut yang memberikan 

manfaat non material, yaitu kepuasan emosional. 

c) Faktor kemasan, atribut produk berupa pembungkus dari pada 

produk utamanya. 

d) Faktor harga, pengorbanan riel dan material yang diberikan oleh 

konsumen untuk memproleh atau memiliki produk. 

e) Faktor ketersediaan barang, merupakan sejauh mana sikap 

konsumen terhadap ketersediaan produk yang ada. 

f) Faktor promosi, merupakan pengaruh dari luar yang ikut 

memberikan rangsangan bagi konsumen dalam memilih produk.  

c. Indikator minat beli 

Menurut Kotler dalam Abzari, et al (2014) ada beberapa 

indikator yang menentukan minat beli, yaitu : 

a) Minat transaksional, yaitu kecenderungan seseorang dalam 

membeli produk. 
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b) Minat referensial, yaitu kecenderungan seseorang 

mereferensikan produk kepada orang lain. 

c) Minat preferensial, yaitu menunjukkan perilaku seseorang yang 

memiliki preferensial utama pada produk tersebut. 

d) Minat eksploratif, yaitu menunjukkan perilaku seseorang yang 

selalu mencari informasi mengenai produk yang diminati dan 

mencari produk lain yang akan mendukung sifat-sifat positif 

dari produk tersebut. 

d. Aspek-aspek minat beli 

Menurut Lucas dan Britt dalam Wisnu (2016) aspek-aspek 

yang terdapat dalam minat beli adalah : 

1) Aspek ketertarikan adalah perilaku konsumen yang 

menunjukkan adanya pemusatan perhatian yang disertai rasa 

senang terhadap suatu produk. 

2) Aspek keinginan adalah perilaku konsumen yang menunjukkan 

adanya dorongan untuk berkeinginan memiliki suatu produk. 

3) Aspek keyakinan, adalah perilaku konsumen yang menunjukkan 

adanya rasa percaya diri terhadap kualitas, daya guna dan 

manfaat dari membeli suatu produk. 

2. Harga  

a. Pengertian Harga 

Perusahaan mampu bertahan ditengah persaingan yang ketat 

apabila perusahaan tersebut berhasil dalam memadukan keempat 

varial bauran pemasaran, yaitu harga, produk, promosi, dan saluran 
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distribusi dengan tepat. Harga memiliki peranan yang sangat 

penting dalam mempengaruhi keputusan konsumen dalam membeli 

produk atau jasa, sehingga sangat menentukan keberhasilan 

pemasaran suatu produk dan jasa. Disamping itu harga merupakan 

unsur dari bauran pemasaran yang bersifat fleksibel, yang artinya 

dapat diubah dengan cepat. Definisi harga menurut Kotler dan 

Amstrong (2012) dalam artian sempit harga dapat didefiniskan 

sebagai jumlah uang yang ditagihkan untuk suatu produk atau jasa, 

atau dapat didefiniskan secara luas harga adalah sebagai jumlah 

nilai yang ditukarkan konsumen untuk keuntungan memiliki dan 

menggunakan produk atau jasa yang memungkinkan perusahaan 

mendapatkan laba yang wajar dengan cara dibayar untuk nilai 

pelanggan yang diciptakannya.  

Definisi harga menurut Buchari Alma (2015) harga adalah 

nilai suatu produk untuk ditukarkan dengan produk lain. Nilai ini 

dapat dilihat dalam situasi barter yaitu pertukaran barang dengan 

barang. Sekarang ini ekonomi kita tidak melakukan barter lagi, 

akan tetapi menggunakan uang sebagai ukuran yang disebut harga. 

Lalu Kotler (2014) juga menjelaskan bahwa harga adalah 

penetapan balas jasa sesuai dengan nilai produk.Harga sangat 

penting dalam menentukan nilai suatu produk nilai produk 

tergantung pada harganya, nilai produk ditentukan berdasarkan 

harganya. Pernyataan ini biasa dikenal dengan teori nilai. Semakin 

mahal harga produk, maka semakin tinggi nilainya. 
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Menurut Philip Kotler (2012) harga adalah jumlah uang yang 

harus dibayar pelanggan untuk produk yang akan dibelinya. 

Menurut kebijakan mengenai harga sifat hanya sementara, itu 

berarti produsen harus mengikuti perkembangan harga dipasar dan 

harus mengetahui posisi perusahaan dalam situasi pasar secara 

keseluruhan. Dari beberapa definisi menurut para ahli diatas dapat 

disimpulkan harga adalah nilai uang yang harus dibayarkan oleh 

konsumen kepada penjual atas barang atau jasa yang dibelinya, 

dengan kata lain harga adalah nilai suatu barang yang ditentukan 

oleh penjual. 

b. Faktor-faktor yang mempengaruhi dalam menetapkan harga 

Menurut Kotler dan Amstrong (2012) penetapan harga yaitu 

merupakan keputusan tentang harga yang akan diikuti dalam 

jangkawaktu tertentu untuk membuat konsumen agar menjadi 

tertarik melakukan pembelian. Harga ditetapkan dengan 

mempertimbangkan faktor-faktor sebagai berikut : 

1. Elastisitas dengan harga permintaan  

Efektivitas program penetapan harga tergantung pada dampak 

perubahan harga terhadap permintaan, karena perubahan unit 

penjualan sebgai akibat perubahanharga perlu diketahui. 

Namun, perubahan harga memiliki damapak ganda terhadap 

penerimaan penjualan perusahaan, yakni perubahan unit 

penjualan dan perubahan penerimaan per-unit. 
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2. Faktor persaingan 

Reaksi persaing terhadap perubahan harga merupakan salah 

satu faktor penting  yang perlu dipertimbangkan setiap 

perusahaan. Jika perubahan harga disamai oleh semua pesaing, 

maka sebenarnya tidak akan ada perubahan pangsa pasar. 

Dalam hal ini pengurangan harga tidak akan berdampak pada 

permintaan selektif. 

3. Faktor biaya 

Struktur biaya perusahaan (biaya tetap dan biaya variabel) 

merupakan faktor pokok yang menentukan batas bawah harga. 

Artinya tingkat harga minimal harus bisa menutup biaya 

(setidaknya biaya variabel). 

4. Faktok lini produk 

Perusahaan bisa menambah lini produknya dalam rangka 

memperluas served market dengan cara perluasan ini dalam 

bentuk perluasan vertikal dan perluasan horizontal. 

5. Faktor pertimbangan lain dalam penetapan harga 

Faktor-faktor lain yang harus juga dipertimbangkan dalam 

rangka merancang program penetapan harga antara lain, 

lingkungan politik dan hukum, lingkungan internasional, dan 

unsur harga dalam program pemasaran lain. 

c. Indikator dari harga 

Menurut Kotler dan Amstrong (2012) indikator yang dimiliki 

harga adalah sebagai berikut: 
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1) Keterjangkauan harga, konsumen bisa menjangkau harga yang 

telah ditetapkan oleh perusahaan. Produk biasanya ada beberapa 

jenis dalam satu merk dan harganya juga berbeda dari termurah 

sampai termahal. 

2) Harga sesuai kemampuan atau daya saing harga, konsumen 

sering membandingkan harga suatu produk dengan produk 

lainnya. Dalam hal ini mahal murahnya harga suatu produk 

sangat dipertimbangkan oleh konsumen pada saat membeli 

produk tersebut. 

3) Kesesuaian harga dengan kualitas produk, harga sering kali 

dijadikan sebagai indikator kualitas bagi konsumen orang sering 

memilih harga yang lebih tinggi diantara dua barang karena 

mereka melihat adanya perbedaan kualitas. 

4) Kesesuaian harga dengan manfaat, konsumen memutuskan 

membeli suatu produk jika manfaat yang dirasakan lebih besar 

atau sama dengan yag telah dikeluarkan untuk mendapatkannya. 

Menurut Kotler dan Amstrong (2012) didalam variabel harga 

ada beberapa unsur kegiatan utama yaitu, meliputi imbalan, diskon, 

dan bonus. Teori nilai ini kemudian berkembang melahirkan teori 

imbalan yang dikemukakan oleh Lorenzo (2016:37) bahwa setiap 

aktivitas transaksi produk dan jasa selalu menyertakan harga 

imbalan sebagai kesepakatan. Imbalan adalah balas jasa atas 

kegiatan transaksi produk yang saling menguntungkan oleh pihak 

produsen dan konsumen atau dengan kata lain provider dan 
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pelanggan. Pada berbagai kegiatan pemasaran produk dan jasa, 

aktivitas penentuan harga menjadi penting dan krusial. Umumnya 

pelanggan atau konsumen menghendaki harga yang lebih murah. 

Teori potong harga atau diskon merupakan konsepsi tentang 

penghargaan dan kejadian transaksi. Muller (2013:25) 

mengemukakan bahwa teori potong harga (discount) merupakan 

sebuah tindakan dan perilaku yang mengapresiasikan pentingnya 

harga untuk menarik keuntungan. Artinya, pemberian diskon 

merupakan sebuah daya tarik untuk mendapatkan keuntungan 

dengan memberikan penghargaan dan manfaat atas produk dan jasa 

yang dibeli. Pemberian bonus menjadi nilai keuntungan yang 

dirasakan oleh pelanggan dan menjadi keuntungan bagi pemberi 

bonus. Bonus merupakan dua sisiyang saling menguntungkan baik 

dari pihak produsen dan konsumen atau dari provider dan 

pelanggan. 

d. Tujuan dalam menetapkan harga 

Menurut Fandy Tjiptono dalam Hadiyuda (2014) menyatakan 

bahwa terdapat empat (4) macam tujuan dalam menetapkan harga, 

yaitu: 

1. Tujuan mengacu terhadap laba, perusahaan memilih harga 

untuk dapat mengasilkan laba yang tinggi. 

2. Tujuan mengacu pada citra, perusahaan dapat menetapkan 

harga tinggi dalam membentuk citra prestisius dan harga 

tertentu citra nilai tertentu. 
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3. Tujuan mengacu pada volume penjualan, menetapkan harga 

agar bisa mencapai target volume penjualan. 

4. Tujuan mengacu pada stabilitas harga, perusahaan 

mempertahankan untuk hubungan yang stabil antara harga dari 

perusahaan dengan harga pemimpin. 

3. Kualitas Produk 

a. Pengertian Kualitas Produk 

Produk merupakan inti dari sebuah kegiatan pemasaran karena 

produk merupakan output atau hasil dari salah satu kegiatan atau 

aktivitas perusahaan yang dapat ditawarkan kepasar sasaran untuk 

memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Pada dasarnya 

dalam membeli suatu produk, seorang konsumen tidak hanya 

membeli produk, akan tetapi konsumen juga membeli manfaat atau 

keunggulan yang dapat diperoleh dari produk yang dibelinya. Oleh 

karna itu suatu produk harus harus memiliki keunggulan dari 

produk-produk yang lain, salah satunya dari segi kualitas produk 

yang ditawarkan. Menurut Kotler dan Keller (2012) kualitas 

produk adalah kemampuan sebuah produk dalam mempergerakan 

fungsinya, hal itu termasuk keseluruhan durabilitas, reliabilitas, 

ketepatan, kemudahan pengoperasian, dan reparasi produk juga 

atribut produk lainnya. Sedangkan menurut Garvin (2010) kualitas 

adalah keunggulan yang dimiliki produk tersebut. Kualitas dalam 

pendangan konsumen adalah hal yang mempunyai ruang lingkup 

tersendiri yang berbeda dengan kualitas dalam pandangan produsen 
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saat mengeluarkan suatu produk yang biasa dikenal sebagai 

kualitas sebenarnya.  

Menurut Fandy Tjiptono (2015:231), dari sudut pandang 

pemasar, kualitas produk merupakan segala sesuatu yang dapat 

ditawarkan produsen untuk diperhatikan, diminta, dicari, dibeli, 

digunakan, dan dikonsumsi pasar sebagai pemenuhan kebutuhan 

atau keinginan pasar bersangkutan. Dan jika dari perspektif 

konsumen, produk adalah segala sesuatu yang diterima konsumen 

dari sebuah pertukaran dengan pemasar. Sedangkan menurut 

Mowen (2012) kualitas produk adalah proses evaluasi secara 

keseluruhan kepada pelanggan atas perbaikan kinerja suatu produk. 

Kualitas produk memiliki suatu ketertarikan bagi konsumen dalam 

mengelola hubungan yang baik dengan perusahaan penyedia 

produk. Berdasrkan beberapa definisi diatas dapat disimpukan 

bahwa kualitas produk adalah kemampuan suatu produk dalam 

memenuhi keinginan konsumen. Keinginan konsumen tersebut 

diantaranya daya tahan produk, keandalan produk, kemudahan 

pemakaian, serta atribut bernilai lainnya yang bebas dari 

kekurangan dan kerusakan. 

b. Faktor-faktor yang mempengaruhi kualitas produk 

Menurut Menurut Kotler dan Keller (2012) faktor-faktor 

kualitas produk adalah sebagai berikut : 

1. Pasar (market), jumlah produk baru dan baik yang ditawarkan 

dipasar terus bertambah pada laju yang eksplosif. 
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2. Uang (money), meningkatnya persaingan dalam banyak bidang 

bersamaan dengan fluktuasi ekonomi dunia telah menurunkan 

batas (margin) laba.  

3. Manajemen (management), tanggung jawab kualitas telah 

didistribusikan antara beberapa kelompok khusus. 

4. Manusia (man), pertumbuhan yang cepat dalam pengetahuan 

teknis dan penciptaan seluruh bidang baru seperti elektonika 

komputer menciptakan suatu permintaan yang besar akan 

pekerja dengan pengetahuan khusus. 

5. Motivasi (motivation), penelitian tentang motvasi manusia 

menunjukkan bahwa sebagai hadiah tambahan uang. 

6. Bahan (material), disebabkan oleh biaya produksi dan 

persyaratan kualitas. 

7. Mesin dan mekanis (machine and mecanization), kualitas yang 

baik menjadi faktor yang kritis dalam memelihara waktu kerja 

mesin agar fasilitasnya dapat digunakan sepenuhnya. 

8. Metode informasi modern (modern information method), 

evolusi teknologi komputer membuka kemungkinan untuk 

mengumpulkan, menyimpan, mengambil kembali, 

memanipulasi informasi pada skala yang tidak terbayangkan 

sebelumnya. 

9. Persyaratan proses produksi (morning product requirement), 

kemajuan yang pesat dalam perancangan produk, memerlukan 
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pengendalian yang lebih ketat pada seluruh proses pembuatan 

produk.  

c. Indikator dari kualitas produk 

Menurut Kotler dan Keller (2012) kualitas produk memiliki 

indikator sebagai berikut : 

1. Bentuk (form), bentuk sebuah produk dapat meliputi ukuran, 

bentuk, atau struktur fisik produk. 

2. Fitur (feature), fitur produk yang melengkapi fungsi dasar suatu 

produk. 

3. Penyesuaian (customization), pemasar dapat 

mendiferensiasikan produk dengan menyesuaikan produk 

tersebut dengan keinginan perorangan. 

4. Kualitas kinerja (performance quality), tingkat dimana 

karakteristik utama produk beroperasi. 

5. Kualitas kesesuaian (conformance quality), tingkat dimana 

semua unit yang diproduksi identik dan memenuhi spesifikasi 

yang dijanjikan. 

6. Ketahanan (durability), merupakan ukuran umur operasi 

harapan produk dalam kondisibisa atau penuh tekanan. 

7. Keandalan (reliability),ukuran profitabilitas bahwa produk akan 

bekerja dengan memuaskan atau tidak dalam periode waktu 

tertentu. 

8. Kemudahan perbaikan (repairability), ukuran kemudahan 

perbaikan produk ketika produk itu tidak berfungsi atau gagal. 
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9. Gaya (style), menggambarkan penampilan dan rasa produk 

kepada pembeli. 

10. Desain (design), totalitas fitur yang mempengaruhi tampilan, 

rasa, dan fungsi produk berdasarkan kebutuhan pelanggan. 

d. Tingkatan kualitas produk 

Menurut Arif (2012), terdapat lima tingkatan didalam kualitas 

produk, yaitu : 

1. Manfaat inti (core benefit), yaitu jasa atau manfaat inti 

sesungguhnya yang dibeli dan diperoleh oleh konsumen. 

2. Manfaat dasar tambahan (basic product), tingkat selanjutnya 

seorang pemasar harus mampu merubah manfaat inti menjadi 

produk dasar. 

3. Harapan produk (expected product), adalah serangkaian kondisi 

yang diharapkan dan disenangi, dimiliki atribut produk 

tersebut. 

4. Kelebihan yang dimiliki produk (augmented product), yaitu 

salah satu manfaat dan pelayanan yang dapat membedakan 

produk tersebut dengan pesaing. 

5. Potensi masa depan produk (potensial product), artinya 

bagaimana harapan masa depan produk tersebut apabila terjadi 

perubahan dan perkembangan teknologi serta selera konsumen.  
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4. Promosi 

a. Pengertian Promosi 

Promosi merupakan suatu kegiatan yang bertujuan 

mengkomunikasikan produk kepada konsumennya, sehingga 

konsumen tersebut ikut merasakan kegunaan produk yang 

dihasilkan sertan kualitas produk yang dihasilkan oleh perusahaan. 

Oleh karena itu, betapa pun tingginya kualitas produk yang 

dihasilkan bila tanpa produk promosi yang optimal atau proses 

menginformasikan yang baik kepada konsumen maka aktivitas 

pemasaran tidak akan pernah efektif dan efisien. Menurut Kotler 

(2012:10) promosi adalah usaha yang dilakukan oleh marketer, 

berkomunikasi dengan calon audiens, komunikasi adalah proses 

membagi ide, informasi atau perasaan audiens.  

Menurut Alma (2014:179) promosi adalah suatu bentuk 

komunikasipemasaran, yang merupakan aktivitas pemasaran yang 

berusahamenyebarkan informasi, mempengaruhi/membujuk, dan 

atau mengingatkanpasar sasaran atas perusahaan dan produknya 

agar bersedia menerima,membeli, dan loyal pada produk yang 

ditawarkan perusahaan yang bersangkutan. Dalam usaha 

menunjangpenjualan suatu produk dan memperkenalkannya kepada 

orang lain ataukonsumen, serta menarik konsumen untuk membeli 

produk maka diperlukansuatu usaha untuk mempromosikan produk 

tersebut.Selain mempunyai mamfaat dalam memperkenalkan 

produk baru, promosi juga penting sekali dalam hal 
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mempertahankan selera konsumen untuktetap mengkonsumsi 

produk yang sudah ada. Namun betapun gencarannyakegiatan 

promosi yang dilakukan perusahaan, perlu pula didukung oleh 

hargadan kualitas dari produk yang dipromosikan.  

Lalu Buchari Alma (2012) juga mengatakan promosi adalah 

sejenis komunikasi yang memberi penjelasan yang menyakinkan 

calon konsumen tentang barang dan jasa. Menurut Kotler dan 

Keller (2016) promosi adalah aktifitas yang mengkomunikasikan 

keunggulan produk dan membujuk pelanggan sasaran untuk 

membelinya. Dari beberapa pengertian diatas dapat ditarik 

kesimpulan bahwa promosi adalah suatu kegiatan komunikasi 

antara pembeli dan penjual mengenai keberadaan produk dan jasa, 

menyakinkan, membujuk, dan meningkatkan kembali akan produk 

dan jasa tersebut sehingga mempengaruhi sikap perilaku yang 

mendorong kepada pertukaran dalam pemasaran. 

b. Faktor-faktor yang mempengaruhi promosi 

Kotler (2012:13) mengungkapkan faktor-faktor yang 

mempengaruhi promosi, yaitu : 

1. Pemasar  

Dalam hal ini bisa digunakan push strategy dan pull strategy. 

Kegiatan push adalah mendorong penjualan yang dapat terjadi 

karena produsen mendorong pedagang besar kemudian 

pedagang besar mendorong konsumen agar mau membeli suatu 

produk. Dalam hal ini produsen langsung mengarahkan 
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promosi ke konsumen akhir dan nanti konsumenlah yang 

meminta produk tersebut.  

2. Target pasar  

Penentuan target pasar mengenai lokasi, usia, jenis kelamin, 

status ekonomi, status pendidikan, dan lokasi pasar sebagai 

target yang akan dituju karena akan mempengaruhi bauran 

pemasaran yang akan digunakan sehingga akan berjalan efektif 

dan efisien. 

3. Produk  

Maksudnya melihat posisi produk dalam tingkat siklus 

kehidupan, pada tahap introduksi produk, promosi diarahkan 

untuk memperkenal produk dengan cara memberi sampel. Pada 

tahap growth promosi diarahkan untuk memantapkan 

kepercayaan masyarakat. 

4. Situasi 

Ini tergantung pada berbagai situasi lingkungan perusahaan, 

seperti persaingan, ekonomi, politik, dan sebagainya.  

c. Indikator-indikator promosi 

Menurut Kotler (2012) indikator promosi adalah sebagai berikut : 

1. Advertising (periklanan) 

Semua yang bentuk presentasi dan promosi nonpersonal yang 

dibayar oleh sponsor untuk mempersentasikan gagasan, dan 

barang atau jasa. Periklanan di anggap sebagai manajemen citra 

yang bertujuan menciptakan dan memelihara cipta dan makna 
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dalam benak konsumen. Bentuk promosi yang digunakan 

mencakup broadcast, print, internet, outdoor, dan dalam 

bentuk lainnya. 

2. Sales promotion (promosi penjualan) 

Intensif-intensif jangka pendek untuk mendorong pembelian 

atau penjualan suatu produk atau jasa. Bentuk promosi yang 

digunakan mencakup discounts, coupons, displays, 

demonstrations, contests, sweepstake, dan event. 

3. Personal selling (penjualan perseorangan) 

Persentasi personal oleh tenaga penjualan dengan tujuan 

menghasilkan penjualan dan membangun hubungan dengan 

konsumen. Bentuk promosi yang digunakan mencakup 

presentations, trade shows, dan incentive programs. 

4. Public relations (hubungan masyarakat) 

Membangun hubungan yang baik dengan berbagai publik 

perusahaan supaya memperoleh publisitas yang 

menggantungkan, membangun citra perusahaan yang bagus, 

dan menangani atau meluruskan rumor, cerita, serta event yang 

tidak menguntungkan. Bentuk promosi yang digunakan 

mencakup press releases, ponsorships, special event, dan web 

pages. 

5. Direct marketing (penjualan langsung) 

Hubungan langsung dengan sasran konsumen dengan tujuan 

untuk memperoleh tanggapan segera dan membina hubungan 
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yang abadi dengan konsumen. Bentuk promosi yang digunakan 

mencakup catalogs, telephone marketing, kiosks, internet, 

mobile marketing, dan lainnya.  

d. Tujuan promosi 

Menurut Tjiptono (2015) Setiap perusahaan yang melakukan 

kegiatan promosi tentu tujuan utamanya adalah untuk mencari laba 

(keuntungan), pada umumnya kegiatan promosi harus mendasarkan 

kepada tujuan sebagai berikut : 

1. Menginformasikan  

Kegiatan promosi yang bertujuan untuk berusaha 

menginformasikan konsumen akan merek atau produk tertentu 

baik itu produk maupun merek baru atau produk dan merek 

yang sudah lama tetapi belum luas terdengar oleh konsumen. 

2. Membujuk 

Kegiatan promosi yang bersifat membujuk dan mendorong 

konsumen untuk melakukan pembelian atas produk yang 

ditawarkan. Perusahaan lebih mengutamakan penciptaan kesan 

positif kepada konsumen agar promosi dapat berpengaruh 

terhadap perilaku pembeli dalam waktu lama. 

3. Mengingatkan 

Kegiatan promosi yang bersifat mengingatkan ini dilakukan 

untuk mempertahankan merek produk dihati masyarakat, dan 

mempertahankan pembeli yang akan melakukan transaksi 

pembelian. 
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B. Penelitian Terdahulu 

Penelitian terhadap minat beli telah dilakukan oleh beberapa peneliti 

sebelumnya. Terdapat beberapa hal penting dari hail penelitian sebelumnya 

yang menjadi dasar penelitian ini. Berikut ini akan diuraikan beberapa 

penelitian terdahulu mengenai minat beli. 

Tabel 2.1 Ringkasan Hasil Penelitian Terdahulu 

No Judul Variabel Model Analisis Hasil Penelitian 
1 Arief Adi Satria 

(2017) 

Pengaruh Harga, 

Promosi, dan 

Kualitas Produk 

terhadap Minat 
Beli Konsumen 

Pada Perusahaan 

A-36 

X1 = Harga 

X2 = Promosi 

X3 = Kualitas 

Produk 

Y = Minat Beli 

Konsumen 

Analisis Regresi 

Linier Berganda 

Hasil dalam penelitian ini 

menunjukkan bahwa 

variabel harga, promosi 

dan kualitas produk 

berpengaruh secara 

simultan terhadap minat 
beli. Variabel harga, 

promosi dan kualitas 

produk juga memiliki 

pengaruh secara parsial 

terhadap keputusan 

pembelian. 

2 

 

Nora Pitri 

Nainggolan 

(2018) 

Analisis Faktor-

faktor yang 

Mempengaruhi 

Minat Beli 
Konsumen dalam 

Membeli Rumah 

Di Kota Batam 

X1 = Kualitas 

Produk 

X2 = Harga 

X3 = Lokasi 

X4= Promosi 

Y = Minat Beli 

Analisis Regresi 

Linier Berganda 

Hasil dalam penelitian ini 

menunjukkan bahwa 

Kualiatas Produk, Harga, 

Lokasi Dan Promosi 

berpengaruh Signifikan 

Terhadap Minat Beli 

Rumah di kota Batam. 

3 Hendra Fure 

(2013) 

Lokasi, 

Keberagaman 

Produk, Harga 

Dan Kualitas 

Pelayanan 

Pengaruhnya 

Terhadap Minat 
Beli Pada Pasar 

Tradisonal 

Bersehati Calaca 

 X1 = Lokasi 

X2=Keberagama

n produk 

X3= Harga 

X4=Kualitas 

pelayanan 

Y = Minat Beli 

Analisis Regresi 

Linier Berganda 

Hasil dalam penelitian ini 

menunjukkan bahwa 

lokasi, keberagaman 

produk, harga, dan kualitas 

pelayanan berpengaruh 

terhadap minat beli pada 

pasar tradisional Bersehati 

Calaca. 

4 Elina Monica 

(2018) 

Pengaruh Harga, 

Lokasi, Kualitas 

Bangunan Dan 

Promosi Terhadap 

Minat Beli 

Perumahan 

Taman Safira 

Bondowoso 

X1 = Harga 

X2 = Lokasi 

X3=Kualitas 

Bangunan 

X4 =  Promosi 

Y = Minat Beli 

Analisis Korelasi 

dan Regresi 

Berganda 

Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa 

harga, lokasi, kualitas 

bangunan dan promosi 

berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap minat 

beli. 
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5 Bayu Prawira dan 

Ni Nyoman Kerti 

Yasa (2014) 

Pengaruh Kualitas 

Produk, Citra 

Merek Dan 

Persepsi Harga 

Terhadap Minat 

Beli Produk 

Smartphone 
Samsung Di Kota 

Denpasar 

X1 = Kualitas 

Produk 

X2 = Citra 

Merek 

X3 = Persepsi 

Harga 

Y = Minat Beli 

Analisis Regresi 

Linier Berganda  

Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa 

kualitas produk, citra 

merek, dan persepsi harga 

berpengaruh signifikan 

terhadap minat beli produk 

smartphone samsung di 

kota Denpasar. 

Sumber :Penulis(2020) 

 

C. Kerangka Konseptual 

Kerangka konsep menurut Sugiyono (2014) adalah suatu hubungan 

yang akan menghubungkan secara teoritis antara variabel-variabel penelitian 

yaitu antara variabel independen dengan variabel dependen yang akan 

diamati atau diukur melalui penelitian yang akan dilaksanakan. Dalam 

kerangka konseptual ini mengunakan variabel bebas berupa harga, kualitas 

produk,dan promosi serta variabel terikatnya yaitu minat beli. Untuk 

memudahkan pembaca dalam memahami masalah tentang judul penelitian 

ini, maka penulis membuat sebuah kerangka konseptual yang digunakan 

dalam penelitian ini, sebagai berikut: 

1. Pengaruh Harga Terhadap Minat Beli 

Harga sering kali dikaitkan dengan kualitas, konsumen cenderung 

untuk menggunakan harga sebagai indikator kualitas atau kepuasan 

potensial dari suatu produk. Menurut Umar dalam Widyaningrum 

(2011), menyatakan bahwa produk dengan harga yang lebih murah, 

fasilitas yang mudah didapatkan dan murah akan lebih diminati 

masyarakat. Perusahaan yang mampu meluncurkan produk dengan 

kualitas yang baik maka akan meningkatkan minat beli. Dalam 
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menentukan minat beli, informasi tentang harga sangatlah dibutuhkan 

dimana informasi ini akan diperhatikan, dipahami dan makna yang 

dihasilkan dari informasi harga ini dapat mempengaruhi perilaku 

konsumen. Hasil penelitian Martono dan Iriani (2014) berhasil 

membuktikan bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap minat beli.  

2. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Minat Beli 

Kualitas produk merupakan segala sesuatu yang ditawarkan ke 

pasar untuk mendapatkan perhatian, dibeli, digunakan atau dikonsumsi 

yang dapat memuaskan keinginan konsumen. Pemasar yang tidak 

memperhatikan kualitas produk yang ditawarkan akan menanggung 

tidak loyalnya konsumen sehingga penjualan produknya pun cenderung 

menurun. Menurut Kotler dan Amstrong dalam Nurdiansyah (2017), 

menyatakan bahwa pemasar harus memperhatikan kualitas, bahkan 

diperkuat dengan periklanan dengan harga yang wajar maka konsumen 

tidak akan berfikir panjang untuk melakukan pembelian terhadap 

produk. Minat beli konsumen adalah tahap dimana konsumen 

membentuk pilihan mereka diantara beberapa merk yang tergabung 

dalam perangkat pilihan, kemudian pada akhirnya melakukan suatu 

pembelian pada suatu alternatif yang paling disukainya atau proses 

yang dilalui konsumen untuk membeli suatu barang atau jasa yang 

didasari oleh bermacam pertimbangan. Hasil penelitian Martono dan 

Iriani (2014) berhasil membuktikan bahwa kualitas produk berpengaruh 

signifikan terhadap minat beli. 
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3. Pengaruh Promosi Terhadap Minat Beli 

Promosi merupakan salah satu kegiatan pemasaran yang penting 

bagi perusahaan dalam mempertahankan kontinuitas serta 

meningkatkan kualitas penjualan, dan untuk meningkatkan kegiatan 

pemasaran terhadap barang atau jasa dari suatu perusahaan. Menurut 

Tjiptono (2010) Promosi merupakan suatu ungkapan dalam arti luas 

tentang kegiatan-kegiatan yang secara efektif dilakukan perusahaan 

untuk mendorong konsumen menggunakan produk atau jasa yang 

ditawarkan.Perusahaan yang mampu mempromosikan suatu produk 

dengan baik maka akan meningkatkan minat beli.  Hasil penelitian ini 

didukung dengan adanya penelitian dari  Martono dan Iriani (2014) 

yang berhasil membuktikan bahwa promosi berpengaruh signifikan 

terhadap minat beli. 

Kerangka konseptual dalam penelitian ini dapat digambarkan 

dalam bentuk bagan sebagai berikut. 

 

 

  

 

 

 

 

 

Gambar 2.1 Kerangka Konseptual Penelitian 
Sumber : Diolah Penulis (2020) 

 

Harga (X1) 

Sumber : Kotler dan 

Amstrong (2012) 

Minat Beli (Y) 

Sumber : Kotler (2014) 

Kualitas Produk (X2) 

Sumber : Kotler dan 

Keller (2012) 

Promosi (X3) 

Sumber : Kotler (2012) 
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D. Hipotesis Penelitian 

Menurut Marihot dan Manuntun (2014:61) hipotesis adalah dugaan 

atau jawaban sementara dari pertanyaan yang ada pada perumusan 

masalah penelitian. Dikatakan jawaban sementara oleh karena jawaban 

yang adaadalah jawaban yang berasal dari teori. Maka hipotesis dari 

penelitian ini adalah : 

1. H1 = Harga secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

minat beli rumah pada perumahan Villa Triviona di PT. Aek Nauli 

Medan. 

2. H2 = Kualitas produk secara parsial berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap minat beli rumah pada perumahan Villa Triviona di PT. Aek 

Nauli Medan. 

3. H3 = Promosi secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

minat beli rumah pada perumahan Villa Triviona di PT. Aek Nauli 

Medan. 

4. H4 = Harga, kualitas produk, dan promosi secara simultan berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap minat beli rumah pada perumahan Villa 

Triviona di PT. Aek Nauli Medan. 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

A. Pendekatan Penelitian  

Pendekatan penelitian ini menggunakan pendekatan penelitian 

kuantitatif bersifat asosiatif. Menurut Sugiyono (2017:8) metode penelitian 

kuantitatif adalah metode penelitian yang digunakan untuk meneliti pada 

populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan instrument 

penelitian, analisis data bersifat kuantitatif atau statistik, dengan tujuan 

untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan.  

B. Lokasi dan Waktu Penelitian 

1. Lokasi Penelitian 

Penelitian ini dilaksanakan di PT. Aek Nauli Medan, Jalan Tuar 

Kecamatan Medan Amplas Kota Medan, Sumatera Utara.  

2. Waktu Penelitian 

Penelitian ini dilakukan mulai dari bulan Juni 2020 sampai dengan 

November 2020, dengan format sebagai berikut :  

Tabel 3.1Jadwal Waktu Penelitian 
No Aktivitas Bulan   

Juni Juli Agustus September Oktober November  
2020 2020 2020 2020 2020 2020  

1 2 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3  

 

 
 

 

 

 
 

1 Pengajuan Judul                      
2 Penyusunan 

Proposal 
                     

3 Bimbingan  

Proposal  
                     

4 Seminar   

Proposal 
                     

5 Pengelolahan  

Data 
                     

6 Penyusunan  

Skripsi 
                     

7 Bimbingan  

Skripsi 
                     

8 Sidang Meja  

Hijau 
                     

Sumber : Penulis (2020) 
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C. Definisi Operasional Variabel  

Definisi operasional variabel merupakan petunjuk bagaimana suatu 

variabel diukur secara operasional dilapangan. Variabel penelitian 

mencakup variabel apa yang akan diteliti. Penelitian ini menggunakan 3 

(tiga) variabel bebas yaitu Harga (X1), Kualitas Produk (X2), dan Promosi 

(X3) serta 1 (satu) variabel terikat yaitu Minat Beli (Y).  

Tabel 3.2 Operasional Variabel 
Variabel Definisi Indikator Skala 

Harga (X1) Harga adalah sebagai jumlah uang 

yang ditagihkan untuk suatu 

produk atau jasa. 

(Kotler dan Amstrong, 2012). 

1. Keterjangkauan harga 

2. Harga sesuai kemampuan atau 

daya saing harga 

3. Kesesuaian harga dengan 

kualitas produk 

4. Kesesuaian harga dengan 

manfaat 
(Kotler dan Amstrong, 2012). 

 

Skala 

likert 

Kualitas 

Produk 

(X2) 

Kualitas produk adalah 

kemampuan sebuah produk dalam 

mempergerakan fungsinya, hal itu 

termasuk keseluruhan durabilitas, 

reliabilitas, ketepatan, kemudahan 

pengoperasian, dan reparasi 

produk juga atribut produk 

lainnya. 

(Kotler dan Keller, 2012). 

1. Bentuk (form) 

2. Fitur (feature) 

3. Penyesuaian (customization) 

4. Kualitas kinerja (performance 

quality) 

5. Kualitas kesesuaian 

(conformance quality) 

6. Ketahanan (durability) 

7. Keandalan (reliability) 

8. Kemudahan perbaikan 

(repairability) 

9. Gaya (style) 
10. Desain (design) 

(Kotler dan Keller, 2012) 

Skala 

likert 

 Promosi 

 (X3) 

Promosi adalah usaha yang 

dilakukan oleh marketer, 

berkomunikasi dengan calon 

audiens, komunikasi adalah 

proses membagi ide, informasi 

atau perasaan audiens. 

(Kotler, 2012). 

1. Advertising (periklanan) 

2. Sales promotion (promosi 

penjualan) 

3. Personal selling (penjualan 

perseorangan) 

4. Public relations (hubungan 

masyarakat) 

5. Direct marketing (penjualan 

langsung) 

(Kotler, 2012) 

 

 

 

 

Skala 

likert 

Minat Beli 
(Y) 

Minat beli adalah perilaku 
konsumen dimana konsumen 

memiliki keinginan dalam 

memilih dan mengkonsumsi suatu 

produk. 

(Kotler dalam Abzari, et al, 

2014). 

1. Minat transaksional 
2. Minat referensial 

3. Minat preferensial 

4. Minat eksploratif 

5. Minat eksploratif 

(Kotler dalam Abzari, et al, 

2014). 

Skala 
likert 

Sumber: Diolah Penulis (2020) 
 



36 
 

 
 

D. Populasi dan Sampel  

1. Populasi 

Menurut Manullang, M dan Pakpahan, M (2014:67) populasi 

adalah kelompok dari elemen penelitian, dimana elemen adalah unit 

terkecil yang merupakan sumber dari data yang diperlukan.Dari 

pengertian populasi diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa populasi 

merupakan jumlah keseluruhan dari sampel yang digunakan dalam 

penelitian ini yaitu konsumen PT. Aek Nauli, Medan dengan rata-rata 

perhari 20 orang x 30 hari = 600 orang. 

2. Sampel  

Menurut Manullang, M dan Manuntun, M (2014:67) sampel 

adalah bagian dari populasi yang diharapkan dapat mewakili populasi 

penelitian. Pengambilan sampel dengan accidental sampling yaitu 

dengan cara mencari subjek yang diteliti. Subjek yang kebetulan 

bertemu pada saat pengumpulan data dan sesuai untuk diteliti, maka 

dijadikan sebagai sampel. Sampel dalam penelitian ini dengan 

nonprobability melalui accidental sampling yaitu orang yang 

berkebetulan datang melihat rumah. Sampel penelitian ini dihitung 

melalui rumus Slovin, sebagai berikut : 

     N 

 n =  

          1 + Ne2 

 

     600  

 n =    

          1 + 600 (0.1)2 

 

      600 

n =   n = 85,71 atau 85 responden 

7 



37 
 

 
 

n : Ukuran / besarnya sampel 

N : Ukuran / besarnya populasi. 

E. Jenis Data Dan Sumber Data 

1. Jenis data 

Jenis data dalam penelitian ini adalah data primer. Data primer 

yaitu data yang langsung di dapat dari pengunjung yang datang melihat-

lihat rumah di perumahan Villa Triviona Medan, dengan cara 

membagikan kuesioner dan jawaban responden tersebut yang diukur 

dengan likert. 

2. Sumber data 

Sumber data adalah segala sesuatu yang dapat memberikan 

informasi mengenai data. Sumber data dalam penelitian ini adalah 

responden pengunjung yang datang melihat-lihat rumah di perumahan 

Villa Triviona Medan, berdasarkan sumber datanya dibedakan menjadi 

dua, yaitu primer dan sekunder. 

1) Data Primer adalah data yang dibuat oleh peneliti untuk maksud 

khusus selain menyelesaikan permasalahan yang sedang di 

tanggunggya. Data ini dikumpulkan sendiri oleh peneliti langsung 

dari sumber pertama atau tempat objek penelitian yang dilakukan. 

2) Data Sekunder merupakan data yang dikumpulkan untuk maksud 

selain menyelesaikan masalah yang sedang dihadapi. Dalam 

penelitian ini yang menjadi sumber data sekunder yaitu literatur 

artikel, jurnal, serta situs internet yang berkenaan dengan penelitian 

yang dilakukan. 

 



38 
 

 
 

F. Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data menurut Sugiono (2018:137) merupakan 

langkah yang paling utama dalam penelitian, karena tujuan dari penelitian 

ini adalah mengumpulkan data. Teknik pengumpulan data dalam penelitian 

ini adalah sebagai berikut : 

1. Kuesioner (angket) : teknik pengumpulan data dengan cara mengajukan 

pertanyaan tertulis untuk dijawab secara tertulis pula oleh responden. 

Dalam penelitian ini kuesioner dibuat menggunakan skala pengukuran 

likert dengan kategori. 

Tabel 3.3 Skala Pengukuran Likert 

Jawaban  Bobot Nilai 

Sangat Setuju 5 

Setuju 4 

Kurang Setuju 3 

Tidak Setuju 2 

Sangat Tidak Setuju 1 

Sumber : Diolah penulis (2020) 

2. Wawancara : teknik pengumpulan data dengan mengajukan pertanyaan 

langsung oleh pewawancara kepada responden dan jawabannya dicatat. 

G. Teknik Analisis Data 

1. Uji Kualitas Data  

Data penelitian yang terkumpul akan dianalisis melalui pendekatan 

kuantitatif dengan menggunakan teknik sebagai berikut: 

a. Uji Validitas 

Menurut Sugiyono (2015:137) Uji ini menunjukkan seberapa 

jauh instrumen dapat digunakan untuk mengukur apa yang 

seharusnya diukur. Dengan perkataan instrumen tersebut mengukur 
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sesuai apa yang diharapkan. Apabila uji validitas setiap pertanyaan 

lebih besar (>) 0,30 maka butir pertanyaan dianggap valid. 

b. Uji Reliabilitas 

 Menurut Sugiyono (2015:139)Suatu data penelitian selain 

valid juga harus realibel karena akurasi memerlukan konsistensi. 

Pengujian realibilitas dilakukan untuk mengetahui sejauh mana 

suatu instrumen dapat dipercaya atau dapat diandalkan. Suatu 

intrumen dikatakan realibel apabila instrumen tersebut bila 

digunakan dua kali untuk mengukur gejala yang sama dan hasil 

pengukuran yang diperoleh relatif dan konsisten. Dalam penelitian 

ini reliabiltas digunakan dengan metode cronbach’s alpa lebih 

besar (>) 0,60. 

2. Uji Asumsi Klasik 

Uji asumsi klasik bertujuan untuk kelayakan asumsi klasik dalam 

penelitian ini. Data dinyatakan layak apabila memenuhi uji sebagai 

berikut : 

a. Uji Normalitas 

Juliandi (2013;174) menyatakan pengujian normalitas data 

dilakukan untuk melihat apakah dalam model regresi, variabel 

dependen dan independennya memiliki distribusi normal atau tidak. 

Model regresi yang baik adalah distribusi data normal atau 

mendekati normal. Kriteria pengambilan keputusannya adalah jika 

data menyebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis 

diagonal maka model regresi memenuhi asumsi normalitas. 
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b. Uji Multikolinieritas 

Menurut Ghozali (2016:103-104) uji multikolinieritas 

bertujuan untuk menguji apakah model regresi ditemukan adanya 

korelasi antar variabel independen. Model regresi yang baik 

sebaiknya tidak terjadi korelasi antar variabel bebas. Mendeteksi 

ada tidaknya multi kolinieritas yaitu dengan melihat nilai tolerance 

value dan variance inflation factor (VIF), jika niali VIF < 10 atau 

tolerance > 0,10 maka tidak terdapat gejala multikolinieritas.  

c. Uji Heteroskedastisitas 

Menurut Ghozali (2011) uji heterokedastisitas bertujuan 

menguji apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan 

variance dari residual satu pengamatan kepengamatan yang lain. 

Jika variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan lain 

tetap disebut homoskedastisitas. Model regresi yang baik adalah 

tidak terjadi homoskedastisitas dan heteroskedastisitas. 

3. Regresi Linier Berganda 

Pengujian hipotesis dilakukan dengan menggunakan model analisis 

regresi berganda bertujuan untuk mengetahui pengaruh variabel bebas 

terhadap variabel tidak bebas (terikat) atas perubahan dari setiap 

peningkatan atau penurunan variabel bebas yang akan mempengaruhi 

variabel terikat (Sugiyono 2012;270). Teknik analisis data yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah regresi linier berganda dengan 

rumus : 

 Y= a + b1X1+ b2X2+b3x3+ἑ 
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Keterangan : 

Y= Minat Beli (Dependent Variable) 

X1=Harga (Independent Variable) 

X2= Kualitas Produk (Independent Variable) 

X3= Promosi (Independent Variable) 

a  = Konstanta 

b1-3 = Koefisien  Regresi 

ἑ=  Erorr Term  

4. Hipotesis 

1) Uji Parsial (Uji t) 

Uji t digunakan untuk mengetahui apakah variabel-variabel 

independen secara parsial berpengaruh nyata atau tidak terhadap 

variabel dependen. Pengujiannya adalah sebagai berikut : 

1. Ho ditolak (Ho diterima), jika : -ttabel< thitung< ttabel 

2. Ho diterima (Ho ditolak), jika : -ttabel> -thitung atau thitung > ttabel 

2)  Uji Simultan (Uji F) 

Uji F digunakan untuk menguji variabel independen 

terhadap variabel dependen. Kriteria pengujiannya adalah : 

1. Terima HO (tolak Hi), apabila Fhitung > Ftabel atau sig F > a 5% 

2. Tolak HO (terima Hi), apabila Fhitung > Ftabel atau sig F < a 5% 

5. Koefisien Determinasi (R²) 

Koefisien determinan (R²) digunakan untuk melihat seberapa besar 

pengaruh variabel-variabel bebas terhadap variabel terikat. Koefisien 

determinan menunjukkan besarnya kontribusi variabel bebas (X) 
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terhadap variabel terikat (Y). Jika determinasi (R²) semakin besar atau 

mendekati satu, maka dapat dikatakan bahwa variabel bebas semakin 

besar pengaruhnya terhadap variabel terikat. Sebaliknya jika determinan 

(R²) semakin kecil (mendekati nol) maka dapat dikatakan bahwa 

pengaruh yang signifikan dari variabel bebas terhadap variabel terikat 

semakin kecil. 
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BAB IV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

A. Hasil Penelitian  

1. Deskripsi Objek Penelitian 

a. Sejarah perkembangan PT. Aek Nauli Medan 

PT. Aek Nauli Medan bediri pada tahun 2006. PT. Aek Nauli 

adalah perusahaan property development yang dimiliki oleh 

perorangan. Pada tahun 2006 hingga kini. PT. Aek nauli mengawali 

usaha di bidang kontraktor, jasa angkutan, dan  perdagangan umum. 

Pada tahun 2010, PT. Aek Nauli memutuskan mengembangkan 

usahanya pada bidang developer property. Komitmen dan dedikasi PT. 

Aek Nauli telah membawa perusahaannya menjadi perusahaan 

developer property yang berkembang pesat di Medan Sumatera 

Utara.  

Dengan jangkauan pasar di seluruh S u ma t e r a  U t a r a  PT .  

Ae k  N a u l i  mengelola 11 proyek perumahan, 11 kantor 

pemasaran, 1 kantor pusat dan lebih dari 100 orang karyawan. Di 

segi segmen usaha selain developer property, PT. Aek Nauli juga 

memiliki Property Agency / broker penjualan perumahan. Sepanjang 

13 tahun beroperasi, PT. Aek Nauli telah membangun lebih dari 

1000 rumah dan telah menjual rumah dengan tingkat penjualan lebih 

dari 30 unit/bulan. 

Pada tanggal 12 september 2010, PT. Aek Nauli juga resmi 

melucurkan nama  baru khusus property nya , dengan nama Triviona 
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Property. Peluncuran nama  baru ini merupakan wujud strategi 

pemasaran agar proyek perumahan Pt. Aek Nauli dapat lebih mudah 

di kenali dan lebih mudah untuk memperkenalkan track record 

perumahan yang telah di kembangkan nya. 

b. Visi Dan Misi PT. Aek Nauli Medan 

1) Visi 

Menjadi perusahaan property terkenal dengan proyek terbanyak 

diseluruh Indonesia. 

2) Misi 

Membawa kehidupan yang lebih baik untuk masyarakat. 

dijabarkan dalam 2 poin dibawah ini: 

a) Kekuatan manusia/ komunitas yang lebih baik. Menjadi 

kekuatan yang menginspirasi untuk meningkatkan kualitas 

hidup rakyat Indonesia. 

b) Tempat yang lebih baik untuk beraktifitas. Mendukung 

terciptanya masa depan yang inspiratif, yaitu 

menguntungkan dan melengkapi bagi karyawan kami. 
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c. Struktur Organisasi PT. Aek Nauli Medan 

Gambar 4.1 Struktur Organisasi 

 

 

 

 

 

 

 

2. Deskripsi Karakteristik Responden 

Karakteristik responden yang akan diuraikan berikut ini 

mencerminkan bagaimana keadaan responden yang diteliti meliputi jenis 

kelamin, usia, pendidikan terakhir, pekerjaan, penghasilan perbulan, tipe 

rumah, rekomendasi membeli, rencana pembayaran, alasan kenapa 

membeli, dan peruntukan rumah. 

a. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Tabel 4.1 

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

 

Pada tabel 4.1 menunjukkan bahwa jumlah pria sebanyak 46 

orang atau sebesar 54.1% dari total responden dan wanita sebanyak 

39. Jadi penelitian ini didominasi oleh responden pria dari pada 

wanita. 

Jenis Kelamin 

  
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Pria 46 54.1 54.1 54.1 

Wanita 39 45.9 45.9 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

PEMILIK/OWNER 

DIREKTUR UTAMA 

MANAGER 

SUPERVISOR 

MARKETING ADMIN 

KONTRAKTOR 

ARSITEK 

LOGISTIK 
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b. Karakteristik Responden Berdasarkan Usia 

Tabel 4.2 
Usia 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 20-30 tahun 19 22.4 22.4 22.4 

31-40 tahun 19 22.4 22.4 44.7 

41-50 tahun 34 40.0 40.0 84.7 

>50 tahun 13 15.3 15.3 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Pada tabel 4.2 menunjukkan bahwa responden yang berusia 41-

50 tahun mendominasi penelitian ini dengan jumlah 34 responden atau 

sebanyak 40.0% dari total responden. Kemudian dengan responden 

yang berusia 20-30 tahun sebanyak 19 responden,  lalu responden 

dengan usia 31-40 tahun sebanyak 19 orang dan responden yang 

berusia diatas 50 tahun ada sebanyak 13 responden. 

c. Karakteristik Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir 

Tabel 4.3 
Pendidikan Terakhir 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid SMA/SMK 8 9.4 9.4 9.4 

D3 32 37.6 37.6 47.1 

S1/S2/S3 45 52.9 52.9 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Pada tabel 4.3 menunjukkan bahwa responden dengan 

pendidikan terakhir S1/S2/S3 mendominasi peneliptian ini dengan 

jumlah 45 responden atau sebanyak 52.9% dari total responden. 

Kemudain responden dengan pendidikan terakhir SMA/SMK ada 

sebanyak 8 responden dan responden dengan pendidikan terakhir D3 

ada sebanyak 32 responden. 

 



47 
 

 
 

d. Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan 

Tabel 4.4 
Pekerjaan 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid PNS 31 36.5 36.5 36.5 

Wiraswasta 38 44.7 44.7 81.2 

TNI/Polri 16 18.8 18.8 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Pada tabel 4.4 menunjukkan bahwa responden dengan pekerjaan 

wiraswasta mendominasi penelitian ini dengan jumlah 38 responden 

atau sebanyak 44.7% dari total responden. Kemudian responden 

dengan pekerjaan PNS ada sebanyak 31 responden dan responden 

dengan pekerjaan TNI/Polri ada sebanyak 16 responden. 

e. Karakteristik Responden Berdasarkan Penghasilan Perbulan 

Tabel 4.5 

Penghasilan Perbulan 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 3-5 juta 15 17.6 17.6 17.6 

5-7 juta 29 34.1 34.1 51.8 

7-10 juta 26 30.6 30.6 82.4 

>10 juta 15 17.6 17.6 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Pada tabel 4.5 menunjukkan bahwa responden dengan 

penghasilan perbulan 5-7 juta mendominasi penelitian ini dengan 

jumlah 29 responden atau sebanyak 34.1% dari total responden. 

Kemudian responden dengan penghasilan perbulan 3-5 juta ada 

sebanyak 15 responden, lalu responden dengan penghasilan 7-10 juta 

ada sebanyak 26 responden dan responden dengan penghasilan >10 

juta ada sebanyak 15 responden. 
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f. Karakteristik Responden Berdasarkan Tipe Rumah 

Tabel 4.6 
Tipe Rumah 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Tipe 36 23 27.1 27.1 27.1 

Tipe 45 39 45.9 45.9 72.9 

Tipe 55 14 16.5 16.5 89.4 

Tipe 70 6 7.1 7.1 96.5 

Tipe 90 3 3.5 3.5 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Pada tabel 4.6 menunjukkan bahwa responden dengan tipe 

rumah lebih mendominasi pada tipe 45 dengan jumalah 39 responden 

atau sebanyak 45.9% dari total responden. Pada tipe 36 ada sebanyak 

23 responden, lalu pada tipe 55 ada sebanyak 14 responden,  pada tipe 

70 ada 6 reponden dan pada tipe 90 hanya ada 3 responden. 

g. Karakteristik Responden Berdasarkan Rekomendasi Membeli 

Tabel 4.7 
Rekomendasi Membeli 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Teman 26 30.6 30.6 30.6 

Keluarga 17 20.0 20.0 50.6 

Media Sosial 8 9.4 9.4 60.0 

Media Cetak 34 40.0 40.0 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Pada tabel 4.7 menunjukkan bahwa responden berdasarkan 

karakteristik rekomendasi membeli lebih mendominasi pada media 

cetak dengan jumlah responden sebanyak 34 atau 40.0% dari total 

responden. Kemudian rekomdasi dari teman ada sebanyak 26 

responden, dari keluarga ada 17 responden dan dari media sosial 

hanya ada 8 responden. 
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h. Karakteristik Responden Berdasarkan Rencana Pembayaran 

Tabel 4.8 
Rencana Pembayaran 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Cicilan/Kredit 51 60.0 60.0 60.0 

Cash/Lunas 22 25.9 25.9 85.9 

Cash Bertahap 12 14.1 14.1 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Pada tabel 4.8 menunjukkan bahwa rencana pembayaran yang 

lebih mendominasi adalah pada cicilan/kredit dengan jumlah 51 

responden atau sebanyak 60.0% dari total responden. Sementara pada 

rencana pembayaran cash/lunas ada sebanyak 22 responden dan pada 

cash bertahap ada 12 responden. 

i. Karakteristik Responden Berdasarkan Alasan Kenapa Membeli 

Tabel 4.9 

Alasan Kenapa Membeli 

  

Frequency Percent 

Valid 

Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid Dekat Dengan Kota 34 40.0 40.0 40.0 

Dekat Dengan Akses Tol 38 44.7 44.7 84.7 

Karena Fasilitas Yang Disediakan 13 15.3 15.3 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Pada tabel 4.9 menunjukkan bahwa alasan kenapa membeli 

rumah di Villa Triviona yang lebih mendominasi karena dekat dengan 

akses tol, dengan jumlah 38 responden atau sebanyak 44.7% dari total 

responden. Kemudian alasan dekat dengan kota ada 34 responden dan 

karena fasilitas yang disediakan ada 13 responden. 
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j. Karakteristik Responden Berdasarkan Peruntukan Rumah 

Tabel 4.10 
Peruntukan Rumah 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Kebutuhan 54 63.5 63.5 63.5 

Investasi 31 36.5 36.5 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS 17.0 

Pada tabel 4.10 menunjukkan bahwa peruntukan rumah lebih 

mendominasi pada kebutuhan yaitu sebanyak 54 responden atau 

63.5% dari total responden. Sementara untuk investasi ada sebanyak 

31 responden. 

3. Deskripsi Variabel Penelitian 

Dalam penyebaran angket, masing-masing butir pernyataan dari 

setiap variabel harus diisi oleh responden yang berjumlah 85 orang. 

Jawaban angket disediakan dalam 5 alternatif jawaban, yaitu : 

a. Sangat Setuju (SS) dengan skor 5 

b. Setuju (S) dengan skor 4 

c. Kurang Setuju (KS) dengan skor 3 

d. Tidak Setuju (TS) dengan skor 2 

e. Sangat Tidak Setuju (STS) dengan skor 1 

Adapun jawaban-jawaban dari responden yang diperoleh akan 

ditampilkan pada tabel-tabel berikut : 

 

 

 

 



51 
 

 
 

a. Variabel X1 (Harga) 

Tabel 4.11 

Harga perumahan Villa Triviona lebih terjangkau. 
X1.1 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 3 3.5 3.5 3.5 

Tidak Setuju 16 18.8 18.8 22.4 

Kurang Setuju 52 61.2 61.2 83.5 

Setuju 14 16.5 16.5 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.11 diatas, didapat data bahwa yang 

menyatakan sangat tidak setuju sebanyak 3 orang (3.5%), tidak setuju 

sebanyak 16 orang (18.8%), kurang setuju sebanyak 52 orang (61.2%) 

dan sebanyak 14 orang (16.5%) responden yang menyatakan setuju. 

Dari jawaban responden paling banyak adalah menyatakan kurang 

setuju sebanyak 52 orang (61.2%). Jadi dapat disimpulkan responden 

kurang setuju bahwa harga perumahan Villa Triviona lebih 

terjangkau. 

Tabel 4.12 

Harga perumahan Villa Triviona sesuai dengan apa yang didapat. 
X1.2 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Tidak Setuju 17 20.0 20.0 20.0 

Kurang Setuju 53 62.4 62.4 82.4 

Setuju 15 17.6 17.6 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.12 diatas, didapat data bahwa yang 

menyatakan tidak setuju sebanyak 17 orang (20.0%), kurang setuju 

sebanyak 53 orang (62.4%), dan sebanyak 15 orang (17.6%) 
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responden yang menyatakan setuju. Dari jawaban responden paling 

banyak adalah menyatakn kurang setuju sebanyak 53 orang (62.4%). 

Jadi dapat disimpulkan responden kurang setuju bahwa harga 

perumahan Villa Triviona sesuai dengan apa yang didapat. 

Tabel 4.13 

Harga perumahan Villa Triviona dapat bersaing dengan produk lain. 
X1.3 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 2 2.4 2.4 2.4 

Tidak Setuju 4 4.7 4.7 7.1 

Kurang Setuju 21 24.7 24.7 31.8 

Setuju 44 51.8 51.8 83.5 

Sangat Setuju 14 16.5 16.5 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.13 diatas, didapat bahwa yang menyatakan 

sangat tidak setuju sebanyak 2 orang (2.4%), tidak setuju sebanyak 4 

orang (4.7%), kurang setuju sebanyak 21 orang  (24.7%), setuju 

sebanyak 44 orang (51.8%), dan sebanyak 14 orang (16.5%) 

responden yang menyatakan sangat setuju. Dari jawaban responden 

paling banyak adalah menyatakan setuju sebanyak 44 orang (51.8%). 

Jadi dapat disimpulkan responden setuju bahwa harga perumahan 

Villa Triviona dapat bersaing dengan produk lain. 

Tabel 4.14 

Harga perumahan Villa Triviona lebih ekonomis dari produk lain. 
X1.4 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Kurang Setuju 57 67.1 67.1 67.1 

Setuju 28 32.9 32.9 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber :Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.14 diatas, didapat bahwa yang menyatakan 

kurang setuju sebanyak 57 orang (67.1%), dan sebanyak 28 orang 
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(32.9%) responden yang menyatakan setuju. Dari jawaban responden 

paling banyak adalah menyatakan kurang setuju sebanyak 57 orang 

(67.1%). Jadi dapat disimpulkan responden kurang setuju bahwa harga 

perumahan Villa Triviona lebih ekonomis dari produk lain. 

Tabel 4.15 

Harga perumahan Villa Triviona sesuai dengan yang diinginkan. 
X1.5 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 2 2.4 2.4 2.4 

Tidak Setuju 1 1.2 1.2 3.5 

Kurang Setuju 44 51.8 51.8 55.3 

Setuju 38 44.7 44.7 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.15 diatas, didapat bahwa yang menyatakan 

sangat tidak setuju sebanyak 2 orang (2.4%), tidak setuju sebanyak 1  

orang (1.2%), kurang setuju sebanyak 44 orang (51.8%), dan 

sebanyak 38 orang (44.7%) responden yang menyatakan setuju. Dari 

jawaban responden yang paling banyak adalah menyatakan kurang 

setuju sebanyak 44 orang (51.8%). Jadi dapat disimpulkan responden 

kurang setuju bahwa harga perumahan Villa Triviona sesuai dengan 

yang diinginkan. 

Tabel 4.16 

Harga perumahan Villa Triviona sesuai dengan yang ditawarkan. 
X1.6 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.2 1.2 1.2 

Tidak Setuju 4 4.7 4.7 5.9 

Kurang Setuju 40 47.1 47.1 52.9 

Setuju 36 42.4 42.4 95.3 

Sangat Setuju 4 4.7 4.7 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 
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Berdasarkan tabel 4.16 diatas, didapat bahwa yang menyatakan 

sangat tidak setuju sebanyak 1 orang (1.2%), tidak setuju sebanyak 4 

orang (4.7%), kurang setuju sebanyak 40 orang (47.1%), setuju 

sebanyak 36 orang (42.4%), dan sebanyak 4 orang (4.7%) responden 

yang menyatakan sangat setuju. Dari jawaban responden yang paling 

banyak menyatakan kurang setuju sebanyak 40 orang (47.1%). Jadi 

dapat disimpulkan responden kurang setuju bahwa harga perumahan 

Villa Triviona sesuai dengan yang ditawarkan. 

Tabel 4.17 

Harga perumahan Villa Triviona sesuai dengan manfaat yang dirasakan. 
X1.7 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Tidak Setuju 1 1.2 1.2 1.2 

Kurang Setuju 39 45.9 45.9 47.1 

Setuju 32 37.6 37.6 84.7 

Sangat Setuju 13 15.3 15.3 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.17 diatas, didapat bahwa yang menyatakan 

tidak setuju sebanyak 1 orang (1.2%), kurang setuju sebanyak 39 

orang (45.9%), setuju sebanyak 32 orang (37.6%), dan sebanyak 13 

orang (15.3%) responden yang menyatakan sangat setuju. Dari 

jawaban responden yang paling banyak menyatakan kurang setuju 

sebanyak 39 orang (45.9%). Jadi dapat disimpulkan responden kurang 

setuju bahwa harga perumahan Villa Triviona sesuai dengan manfaat 

yang dirasakan. 
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Tabel 4. 18 

Harga perumahan Villa Triviona sesuai dengan fasilitas yang diberikan. 
X1.8 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Tidak Setuju 1 1.2 1.2 1.2 

Kurang Setuju 13 15.3 15.3 16.5 

Setuju 45 52.9 52.9 69.4 

Sangat Setuju 26 30.6 30.6 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.18 diatas, didapat bahwa yang menyatakan 

tidak setuju sebanyak 1 orang (1.2%), kurang setuju sebanyak 13 

orang (15.3%), setuju sebanyak 45 orang (52.9%), dan sebanyak 26 

orang (30.6%) responden yang menyatakan sangat setuju. Dari 

jawaban responden yang paling banyak menyatakan setuju sebanyak 

45 orang (52.9%). Jadi dapat disimpulkan responden setuju bahwa 

harga perumahan Villa Triviona sesuai dengan fasilitas yang 

diberikan. 

b. Variabel X2 (Kualitas Produk) 

Tabel 4.19 

Perumahan Villa Triviona memiliki bentuk yang menarik. 
X2.1 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.2 1.2 1.2 

Tidak Setuju 6 7.1 7.1 8.2 

Kurang Setuju 48 56.5 56.5 64.7 

Setuju 30 35.3 35.3 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.19 diatas, didapat bahwa yang menyatakan 

sangat tidak setuju sebanyak 1 orang (1.2%), tidak setuju sebanyak 6 

orang (7.1%), kurang setuju sebanyak 48 orang (56.5%), dan 

sebanyak 30 orang (35.3%) responden yang menyatakan setuju. Dari 
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jawaban responden yang paling banyak menyatakan kurang setuju 

sebanyak 48 orang (56.5%). Jadi dapat disimpulkan responden kurang 

setuju bahwa perumahan Villa Triviona memiliki bentuk yang 

menarik. 

Tabel 4.20 

Perumahan Villa Triviona memiliki tipe yang bervariasi. 
X2.2 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Tidak Setuju 6 7.1 7.1 7.1 

Kurang Setuju 10 11.8 11.8 18.8 

Setuju 42 49.4 49.4 68.2 

Sangat Setuju 27 31.8 31.8 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber :Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.20 diatas, didapat bahwa yang menyatakan 

tidak setuju sebanyak 6 orang (7.1%), kurang setuju sebanyak 10 

orang (11.8%), setuju sebanyak 40 orang (49.4%), dan sebanyak 27 

orang (31.8%) responden yang menyatakan sangat setuju. Dari 

jawaban responden yang paling banyak menyatakan setuju sebanyak 

40 orang (49.4%). Jadi dapat disimpulkan responden setuju bahwa 

perumahan Villa Triviona memiliki tipe yang bervariasi. 

Tabel 4.21 

Perumahan Villa Triviona memiliki fitur yang baik sehingga mampu bersaing. 
X2.3 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Kurang Setuju 21 24.7 24.7 24.7 

Setuju 42 49.4 49.4 74.1 

Sangat Setuju 22 25.9 25.9 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.21 diatas, didapat bahwa yang menyatakan 

kurang setuju sebanyak 21 orang (24.7%), setuju sebanyak 42 orang 

(49.4%), dan sebanyak 22 orang (25.9%) responden yang menyatakan 
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sangat setuju. Dari jawaban responden yang paling banyak 

menyatakan setuju sebanyak 42 orang (49.4%). Jadi dapat 

disimpulkan responden setuju bahwa perumahan Villa Triviona 

memiliki fitur yang baik sehingga mampu bersaing. 

Tabel 4.22 

Perumahan Villa Triviona memiliki fitur yang lengkap sehingga memberikan 

kenyamanan pada pemilik. 

X2.4 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 3 3.5 3.5 3.5 

Tidak Setuju 5 5.9 5.9 9.4 

Kurang Setuju 18 21.2 21.2 30.6 

Setuju 42 49.4 49.4 80.0 

Sangat Setuju 17 20.0 20.0 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.22 diatas, didapat didapat bahwa yang 

menyatakan sangat tidak setuju sebanyak 3 orang (3.5%), tidak setuju 

sebanyak 5 orang (5.9%), kurang setuju sebanyak 18 orang (21.2%), 

setuju sebanyak 42 orang (49.4%), dan sebanyak 17 orang (20%) 

responden yang menyatakan sangat setuju. Dari jawaban responden 

yang paling banyak menyatakan setuju sebanyak 42 orang (49.4%). 

Jadi dapat disimpulkan responden setuju bahwa perumahan Villa 

Triviona memiliki fitur yang lengkap sehingga memberikan 

kenyamanan pada pemilik. 

Tabel 4.23 

Perumahana Villa Triviona sesuai dengan harga yang dibayarkan. 
X2.5 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Tidak Setuju 7 8.2 8.2 8.2 

Kurang Setuju 64 75.3 75.3 83.5 

Setuju 14 16.5 16.5 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 
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Berdasarkan tabel 4.23 diatas, didapat didapat bahwa yang 

menyatakan tidak setuju sebanyak 7 orang (8.2%), kurang setuju 

sebanyak 64 orang (75.3%), dan sebanyak 14 orang (16.5%) 

responden yang menyatakan setuju. Dari jawaban responden yang 

paling banyak menyatakan kurang setuju sebanyak 64 orang (75.3%). 

Jadi dapat disimpulkan responden kurang setuju bahwa perumahan 

Villa Triviona sesuai dengan harga yang dibayarkan. 

Tabel 4.24 

Perumahan Villa Triviona sesuai dengan apa yang diinginkan. 
X2.6 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Tidak Setuju 3 3.5 3.5 3.5 

Kurang Setuju 42 49.4 49.4 52.9 

Setuju 40 47.1 47.1 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.24 diatas, didapat didapat bahwa yang 

menyatakan tidak setuju sebanyak 3 orang (3.5%), kurang setuju 

sebanyak 42 orang (49.4%), dan sebanyak 40 orang (47.1%) 

responden yang menyatakan setuju. Dari jawaban responden yang 

paling banyak menyatakan kurang setuju sebanyak 42 orang (49.4%). 

Jadi dapat disimpulkan responden kurang setuju bahwa perumahan 

Villa Triviona sesuai dengan apa yang diinginkan. 
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Tabel 4.25 

Perumahan Villa Triviona memiliki kenyamanan hunian. 
X2.7 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.2 1.2 1.2 

Tidak Setuju 3 3.5 3.5 4.7 

Kurang Setuju 25 29.4 29.4 34.1 

Setuju 43 50.6 50.6 84.7 

Sangat Setuju 13 15.3 15.3 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.25 diatas, didapat didapat bahwa yang 

menyatakan sangat tidak setuju sebanyak 1 orang (1.2%), tidak setuju 

sebanyak 3 orang (3.5%), kurang setuju sebanyak 25 orang (29.4%), 

setuju sebanyak 43 orang (50.6%), dan sebanyak 13 orang (15.3%) 

responden yang menyatakan sangat setuju. Dari jawaban responden 

yang paling banyak menyatakan setuju sebanyak 43 orang (50.6%). 

Jadi dapat disimpulkan responden setuju bahwa perumahan Villa 

Triviona memiliki kenyamanan hunian. 

Tabel 4.26 

Perumahan Villa Triviona memiliki kualitas yang baik. 
X2.8 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Tidak Setuju 6 7.1 7.1 7.1 

Kurang Setuju 42 49.4 49.4 56.5 

Setuju 36 42.4 42.4 98.8 

Sangat Setuju 1 1.2 1.2 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.26 diatas, didapat didapat bahwa yang 

menyatakan tidak setuju sebanyak 6 orang (7.1%), kurang setuju 

sebanyak 42 orang (49.4%), setuju sebanyak 36 orang (42.4%), dan 

sebanyak 1 orang (1.2%) responden yang menyatakan sangat setuju. 

Dari jawaban responden yang paling banyak menyatakan kurang 
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setuju sebanyak 42 orang (49.4%). Jadi dapat disimpulkan responden 

kurang setuju bahwa perumahan Villa Triviona memiliki kualitas yang 

baik. 

Tabel 4.27 

Perumahan Villa Triviona mengalami peningkatan dari tahun ketahun. 
X2.9 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Kurang Setuju 15 17.6 17.6 17.6 

Setuju 46 54.1 54.1 71.8 

Sangat Setuju 24 28.2 28.2 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.27 diatas, didapat bahwa yang menyatakan 

kurang setuju sebanyak 15 orang (17.6%), setuju sebanyak 46 orang 

(54.1%), dan sebanyak 24 orang (28.2%) responden yang menyatakan 

sangat setuju. Dari jawaban responden yang paling banyak 

menyatakan setuju sebanyak 46 orang (54.1%). Jadi dapat 

disimpulkan responden setuju bahwa perumahan Villa Triviona 

mengalami peningkatan dari tahun ke tahun. 

Tabel 4.28 

Perumahan Villa Triviona sesuai dengan kualitas yang ditawarkan. 
X2.10 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Tidak Setuju 4 4.7 4.7 4.7 

Kurang Setuju 51 60.0 60.0 64.7 

Setuju 30 35.3 35.3 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.28 diatas, didapat bahwa yang menyatakan 

tidak setuju sebanyak 4 orang (4.7%), kurang setuju sebanyak 51 

orang (60.0%), dan sebanyak 30 orang (35.3%) responden yang 

menyatakan setuju. Dari jawaban responden yang paling banyak 
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menyatakan kurang setuju sebanyak 51 orang (60.0%). Jadi dapat 

disimpulkan responden kurang setuju bahwa perumahan Villa 

Triviona sesuai dengan kualitas yang ditawarkan. 

Tabel 4.29 

Perumahan Villa Triviona memiliki daya tahan yang sangat baik. 
X2.11 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Tidak Setuju 1 1.2 1.2 1.2 

Kurang Setuju 59 69.4 69.4 70.6 

Setuju 25 29.4 29.4 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.29 diatas, didapat didapat bahwa yang 

menyatakan tidak setuju sebanyak 1 orang (1.2%), kurang setuju 

sebanyak 59 orang (69.4%), dan sebanyak 25 orang (29.4%) 

responden yang menyatakan setuju. Dari jawaban responden yang 

paling banyak menyatakan kurang setuju sebanyak 59 orang (69.4%). 

Jadi dapat disimpulkan responden kurang setuju bahwa perumahan 

Villa Triviona memiliki daya tahan yang sangat baik. 

Tabel 4.30 

Perumahan Villa Triviona dapat dihuni dalam jangka waktu panjang. 
X2.12 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.2 1.2 1.2 

Tidak Setuju 4 4.7 4.7 5.9 

Kurang Setuju 10 11.8 11.8 17.6 

Setuju 43 50.6 50.6 68.2 

Sangat Setuju 27 31.8 31.8 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.30 diatas, didapat didapat bahwa yang 

menyatakan sangat tidak setuju sebanyak 1 orang (1.2%), tidak setuju 

sebanyak 4 orang (4.7%), kurang setuju sebanyak 10 orang (11.8%), 
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setuju sebanyak 43 orang (50.6%) dan sebanyak 27 orang (31.8%) 

responden yang menyatakan sangat setuju. Dari jawaban responden 

yang paling banyak menyatakan setuju sebanyak 43 orang (50.6%). 

Jadi dapat disimpulkan responden setuju bahwa perumahan Villa 

Triviona dapat dihuni dalam jangka waktu panjang. 

Tabel 4.31 

Perumahan Villa Triviona kualitas yang bisa diandalkan. 
X2.13 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Tidak Setuju 17 20.0 20.0 20.0 

Kurang Setuju 43 50.6 50.6 70.6 

Setuju 24 28.2 28.2 98.8 

Sangat Setuju 1 1.2 1.2 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.31 diatas, didapat didapat bahwa yang 

menyatakan tidak setuju sebanyak 17 orang (20.0%), kurang setuju 

sebanyak 43 orang (50.6%), setuju sebanyak 24 orang (28.2%) dan 

sebanyak 1 orang (1.2%) responden yang menyatakan sangat setuju. 

Dari jawaban responden yang paling banyak menyatakan kurang 

setuju sebanyak 43 orang (50.6%). Jadi dapat disimpulkan responden 

kurang setuju bahwa perumahan Villa Triviona kualitas yang bisa 

diandalkan. 

Tabel 4.32 

Perumahan Villa Triviona tidak mudah terjadi kerusakan. 
X2.14 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Tidak Setuju 14 16.5 16.5 16.5 

Kurang Setuju 48 56.5 56.5 72.9 

Setuju 23 27.1 27.1 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 
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Berdasarkan tabel 4.32 diatas, didapat didapat bahwa yang 

menyatakan tidak setuju sebanyak 14 orang (16.5%), kurang setuju 

sebanyak 48 orang (56.5%), dan sebanyak 23 orang (27.1%) 

responden yang menyatakan setuju. Dari jawaban responden yang 

paling banyak menyatakan kurang setuju sebanyak 48 orang (56.5%). 

Jadi dapat disimpulkan responden kurang setuju bahwa perumahan 

Villa Triviona tidak mudah terjadi kerusakan. 

Tabel 4.33 

Perumahan Villa Triviona mudah diperbaiki apabila terjadi kerusakan. 
X2.15 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Kurang Setuju 14 16.5 16.5 16.5 

Setuju 47 55.3 55.3 71.8 

Sangat Setuju 24 28.2 28.2 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.33 diatas, didapat didapat bahwa yang 

menyatakan kurang setuju sebanyak 14 orang (16.5%), setuju 

sebanyak 47 orang (55.3%), dan sebanyak 24 orang (28.2%) 

responden yang menyatakan sangat setuju. Dari jawaban responden 

yang paling banyak menyatakan setuju sebanyak 47 orang (55.3%). 

Jadi dapat disimpulkan responden setuju bahwa perumahan Villa 

Triviona mudah diperbaiki apabila terjadi kerusakan. 

Tabel 4.34 

Perumahan Villa Triviona sangat mudah untuk direnovasi. 
X2.16 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Kurang Setuju 27 31.8 31.8 31.8 

Setuju 43 50.6 50.6 82.4 

Sangat Setuju 15 17.6 17.6 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 
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Berdasarkan tabel 4.34 diatas, didapat didapat bahwa yang 

menyatakan kurang setuju sebanyak 27 orang (31.8%), setuju 

sebanyak 43 orang (50.6%), dan sebanyak 15 orang (17.6%) 

responden yang menyatakan sangat setuju. Dari jawaban responden 

yang paling banyak menyatakan setuju sebanyak 43 orang (50.6%). 

Jadi dapat disimpulkan responden setuju bahwa perumahan Villa 

Triviona sangat mudah untuk direnovasi. 

Tabel 4.35 

Perumahan Villa Triviona memiliki gaya yang elegan. 
X2.17 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Tidak Setuju 5 5.9 5.9 5.9 

Kurang Setuju 16 18.8 18.8 24.7 

Setuju 52 61.2 61.2 85.9 

Sangat Setuju 12 14.1 14.1 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.35 diatas, didapat didapat bahwa yang 

menyatakan tidak setuju sebanyak 5 orang (5.9%), kurang setuju 

sebanyak 16 orang (18.8%), setuju sebanyak 52 orang (61.2%), dan 

sebanyak 12 orang (14.1%) responden yang menyatakan sangat setuju. 

Dari jawaban responden yang paling banyak menyatakan setuju 

sebanyak 52 orang (61.2%). Jadi dapat disimpulkan responden setuju 

bahwa perumahan Villa Triviona memiliki gaya yang elegan. 
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Tabel 4.36 

Perumahan Villa Triviona memiliki gaya yang modern. 
X2.18 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Tidak Setuju 2 2.4 2.4 2.4 

Kurang Setuju 30 35.3 35.3 37.6 

Setuju 39 45.9 45.9 83.5 

Sangat Setuju 14 16.5 16.5 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.36 diatas, didapat bahwa yang menyatakan 

tidak setuju sebanyak 2 orang (2.4%), kurang setuju sebanyak 30 

orang (35.3%), setuju sebanyak 39 orang (45.9%), dan sebanyak 14 

orang (16.5%) responden yang menyatakan sangat setuju. Dari 

jawaban responden yang paling banyak menyatakan setuju sebanyak 

39 orang (45.9%). Jadi dapat disimpulkan responden setuju bahwa 

perumahan Villa Triviona memiliki gaya yang modern. 

Tabel 4.37 

Perumahan Villa Triviona memiliki desain yang sangat baik. 
X2.19 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Tidak Setuju 13 15.3 15.3 15.3 

Kurang Setuju 49 57.6 57.6 72.9 

Setuju 23 27.1 27.1 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.37 diatas, didapat bahwa yang menyatakan 

tidak setuju sebanyak 13 orang (15.3%), kurang setuju sebanyak 49 

orang (57.6%), dan sebanyak 23 orang (27.1%) responden yang 

menyatakan setuju. Dari jawaban responden yang paling banyak 

menyatakan kurang setuju sebanyak 49 orang (57.6%). Jadi dapat 

disimpulkan responden kurang setuju bahwa perumahan Villa 

Triviona memiliki desain yang sangat baik. 
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Tabel 4.38 

Perumahan Villa Triviona memiliki desain yang sangat unik. 
X2.20 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Tidak Setuju 1 1.2 1.2 1.2 

Kurang Setuju 51 60.0 60.0 61.2 

Setuju 28 32.9 32.9 94.1 

Sangat Setuju 5 5.9 5.9 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.38 diatas, didapat bahwa yang menyatakan 

tidak setuju sebanyak 1 orang (1.2%), kurang setuju sebanyak 51 

orang (60.0%), setuju sebanyak 28 orang (32.9%) dan sebanyak 5 

orang (5.9%) responden yang menyatakan sangat setuju. Dari jawaban 

responden yang paling banyak menyatakan kurang setuju sebanyak 51 

orang (60.0%). Jadi dapat disimpulkan responden kurang setuju 

bahwa perumahan Villa Triviona memiliki desain yang unik. 

c. Variabel X3 (Promosi) 

Tabel 4.39 

Perumahan Villa Triviona melakukan promosi melalui iklan. 
X3.1 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Tidak Setuju 13 15.3 15.3 15.3 

Kurang Setuju 58 68.2 68.2 83.5 

Setuju 13 15.3 15.3 98.8 

Sangat Setuju 1 1.2 1.2 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.39 diatas, didapat bahwa yang menyatakan 

tidak setuju sebanyak 13 orang (15.3%), kurang setuju sebanyak 58 

orang (68.2%), setuju sebanyak 13 orang (15.3%) dan sebanyak 1 

orang (1.2%) responden yang menyatakan sangat setuju. Dari jawaban 

responden yang paling banyak menyatakan kurang setuju sebanyak 58 
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orang (68.2%). Jadi dapat disimpulkan responden kurang setuju 

bahwa perumahan Villa Triviona melakukan promosi melalui iklan. 

Tabel 4.40 

Perumahan Villa Triviona memiliki iklan yang menarik. 
X3.2 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Tidak Setuju 27 31.8 31.8 31.8 

Kurang Setuju 43 50.6 50.6 82.4 

Setuju 12 14.1 14.1 96.5 

Sangat Setuju 3 3.5 3.5 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.40 diatas, didapat bahwa yang menyatakan 

tidak setuju sebanyak 27 orang (31.8%), kurang setuju sebanyak 43 

orang (50.6%), setuju sebanyak 12 orang (14.1%) dan sebanyak 3 

orang (3.5%) responden yang menyatakan sangat setuju. Dari jawaban 

responden yang paling banyak menyatakan kurang setuju sebanyak 43 

orang (50.6%). Jadi dapat disimpulkan responden kurang setuju 

bahwa perumahan Villa Triviona memiliki iklan yang menarik. 

Tabel 4.41 

Perumahan Villa Triviona melakukan promosi penjualan menggunakan brosur. 
X3.3 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Kurang Setuju 16 18.8 18.8 18.8 

Setuju 38 44.7 44.7 63.5 

Sangat Setuju 31 36.5 36.5 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.41 diatas, didapat bahwa yang menyatakan 

kurang setuju sebanyak 16 orang (18.8%), setuju sebanyak 38 orang 

(44.7%) dan sebanyak 31 orang (36.5%) responden yang menyatakan 

sangat setuju. Dari jawaban responden yang paling banyak 

menyatakan setuju sebanyak 38 orang (44.7%). Jadi dapat 
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disimpulkan responden setuju bahwa perumahan Villa Triviona 

melakukan promosi penjualan menggunakan brosur. 

Tabel 4.42 

Perumahan Villa Triviona melakukan promosi penjualan dengan sangat baik. 

X3.4 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 3 3.5 3.5 3.5 

Tidak Setuju 5 5.9 5.9 9.4 

Kurang Setuju 15 17.6 17.6 27.1 

Setuju 43 50.6 50.6 77.6 

Sangat Setuju 19 22.4 22.4 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.42 diatas, didapat bahwa yang menyatakan 

sangat tidak setuju sebanyak 3 orang (3.5%), tidak setuju sebanyak 5 

orang (5.9%), kurang setuju sebanyak 15 orang (17.6%), setuju 

sebanyak 43 orang (50.6%) dan sebanyak 19 orang (22.4%) responden 

yang menyatakan sangat setuju. Dari jawaban responden yang paling 

banyak menyatakan setuju sebanyak 43 orang (50.6%). Jadi dapat 

disimpulkan responden setuju bahwa perumahan Villa Triviona 

melakukan promosi penjualan dengan sangat baik. 

Tabel 4.43 

Marketing perumahan Villa Triviona melakukan perkenalan diri kepada 

konsumen. 
X3.5 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Tidak Setuju 1 1.2 1.2 1.2 

Kurang Setuju 17 20.0 20.0 21.2 

Setuju 39 45.9 45.9 67.1 

Sangat Setuju 28 32.9 32.9 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.43 diatas, didapat bahwa yang menyatakan 

tidak setuju sebanyak 1 orang (1.2%), kurang setuju sebanyak 17 

orang (20.0%), setuju sebanyak 39 orang (45.9%) dan sebanyak 28 
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orang (32.9%) responden yang menyatakan sangat setuju. Dari 

jawaban responden yang paling banyak menyatakan setuju sebanyak 

39 orang (45.9%). Jadi dapat disimpulkan responden setuju bahwa 

marketing perumahan Villa Triviona melakukan perkenalan diri 

kepada konsumen. 

Tabel 4.44 

Marketing perumahan Villa Triviona menyampaikan informasi tentang rumah 

dengan baik. 

X3.6 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 2 2.4 2.4 2.4 

Tidak Setuju 4 4.7 4.7 7.1 

Kurang Setuju 15 17.6 17.6 24.7 

Setuju 42 49.4 49.4 74.1 

Sangat Setuju 22 25.9 25.9 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.44 diatas, didapat bahwa yang menyatakan 

sangat tidak setuju sebanyak 2 orang (2.4%), tidak setuju sebanyak 4 

orang (4.7%), kurang setuju sebanyak 15 orang (17.6%), setuju 

sebanyak 42 orang (49.4%) dan sebanyak 22 orang (25.9%) responden 

yang menyatakan sangat setuju. Dari jawaban responden yang paling 

banyak menyatakan setuju sebanyak 42 orang (49.4%). Jadi dapat 

disimpulkan responden setuju bahwa marketing perumahan Villa 

Triviona menyampaikan informasi tentang rumah dengan baik. 
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Tabel 4.45 

Merasa tertarik pada saat membaca pesan yang disampaikan dalam brosur. 
X3.7 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.2 1.2 1.2 

Tidak Setuju 3 3.5 3.5 4.7 

Kurang Setuju 19 22.4 22.4 27.1 

Setuju 42 49.4 49.4 76.5 

Sangat Setuju 20 23.5 23.5 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.45 diatas, didapat bahwa yang menyatakan 

sangat tidak setuju sebanyak 1 orang (1.2%), tidak setuju sebanyak 3 

orang (3.5%), kurang setuju sebanyak 19 orang (22.4%), setuju 

sebanyak 42 orang (49.4%) dan sebanyak 20 orang (23.5%) responden 

yang menyatakan sangat setuju. Dari jawaban responden yang paling 

banyak menyatakan setuju sebanyak 42 orang (49.4%). Jadi dapat 

disimpulkan responden setuju bahwa merasa tertarik pada saat 

membaca pesan yang disampaikan dalam brosur. 

Tabel 4.46 

Perumahan Villa Triviona menggunakan media yang tepat sasaran untuk promosi. 

X3.8 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Tidak Setuju 16 18.8 18.8 18.8 

Kurang Setuju 48 56.5 56.5 75.3 

Setuju 18 21.2 21.2 96.5 

Sangat Setuju 3 3.5 3.5 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.46 diatas, didapat bahwa yang menyatakan 

tidak setuju sebanyak 16 orang (18.8%), kurang setuju sebanyak 48 

orang (56.5%), setuju sebanyak 18 orang (21.2%) dan sebanyak 3 

orang (3.5%) responden yang menyatakan sangat setuju. Dari jawaban 
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responden yang paling banyak menyatakan kurang setuju sebanyak 48 

orang (56.5%). Jadi dapat disimpulkan responden kurang setuju 

bahwa perumahan Villa Triviona menggunakan media yang tepat 

sasaran untuk promosi. 

Tabel 4.47 

Marketing perumahan Villa Triviona melakukan langsung penjualan rumah 

kepada konsumen. 

X3.9 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Tidak Setuju 15 17.6 17.6 17.6 

Kurang Setuju 39 45.9 45.9 63.5 

Setuju 30 35.3 35.3 98.8 

Sangat Setuju 1 1.2 1.2 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.47 diatas, didapat bahwa yang menyatakan 

tidak setuju sebanyak 15 orang (17.6%), kurang setuju sebanyak 39 

orang (45.9%), setuju sebanyak 30 orang (35.3%) dan sebanyak 1 

orang (1.2%) responden yang menyatakan sangat setuju. Dari jawaban 

responden yang paling banyak menyatakan kurang setuju sebanyak 39 

orang (45.9%). Jadi dapat disimpulkan responden kurang setuju 

bahwa perumahan marketing perumahan Villa Triviona melakukan 

langsung penjualan rumah kepada konsumen. 

Tabel 4.48 

Marketing perumahan Villa Triviona membuka stand atau kios untuk menarik 

minat kosumen. 
X3.10 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Tidak Setuju 6 7.1 7.1 7.1 

Kurang Setuju 9 10.6 10.6 17.6 

Setuju 43 50.6 50.6 68.2 

Sangat Setuju 27 31.8 31.8 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 
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Berdasarkan tabel 4.48 diatas, didapat bahwa yang menyatakan 

tidak setuju sebanyak 6 orang (7.1%), kurang setuju sebanyak 9 orang 

(10.6%), setuju sebanyak 43 orang (50.6%) dan sebanyak 27 orang 

(31.8%) responden yang menyatakan sangat setuju. Dari jawaban 

responden yang paling banyak menyatakan setuju sebanyak 43 orang 

(50.6%). Jadi dapat disimpulkan responden setuju bahwa perumahan 

marketing perumahan Villa Triviona membuka stand atau kios untuk 

menarik minat konsumen. 

d. Variabel Y (Minat Beli) 

Tabel 4.49 

Saya tertarik untuk membeli rumah di perumahan Villa Triviona karena tersedia 

banyak tipe rumah. 

Y.1 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 2 2.4 2.4 2.4 

Tidak Setuju 5 5.9 5.9 8.2 

Kurang Setuju 19 22.4 22.4 30.6 

Setuju 41 48.2 48.2 78.8 

Sangat Setuju 18 21.2 21.2 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.49 diatas, didapat bahwa yang menyatakan 

sangat tidak setuju sebanyak 2 orang (2.4%), tidak setuju sebanyak 5 

orang (5.9%), kurang setuju sebanyak 19 orang (22.4%), setuju 

sebanyak 41 orang (48.2%) dan sebanyak 18 orang (21.2%) responden 

yang menyatakan sangat setuju. Dari jawaban responden yang paling 

banyak menyatakan setuju sebanyak 41 orang (48.2%). Jadi dapat 

disimpulkan responden setuju bahwa tertarik untuk membeli rumah di 

perumahan Villa Tiviona karena tersedia banyak tipe rumah. 
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Tabel 4.50 

Saya tertarik untuk memberli rumah di perumahan Villa Triviona karena harganya 

terjangkau. 

Y.2 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Tidak Setuju 1 1.2 1.2 1.2 

Kurang Setuju 57 67.1 67.1 68.2 

Setuju 27 31.8 31.8 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.50 diatas, didapat bahwa yang menyatakan 

tidak setuju sebanyak 1 orang (1.2%), kurang setuju sebanyak 57 

orang (67.1%), dan sebanyak 27 orang (31.8%) responden yang 

menyatakan sangat setuju. Dari jawaban responden yang paling 

banyak menyatakan kurang setuju sebanyak 57 orang (67.1%). Jadi 

dapat disimpulkan responden kurang setuju bahwa tertarik untuk 

membeli rumah di perumahan Villa Triviona karena harganya 

terjangkau. 

Tabel 4.51 

Saya bersedia merekomendasikan perumahan Villa Triviona kepada orang lain. 

Y.3 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Kurang Setuju 28 32.9 32.9 32.9 

Setuju 46 54.1 54.1 87.1 

Sangat Setuju 11 12.9 12.9 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.51 diatas, didapat bahwa yang menyatakan 

kurang setuju sebanyak 28 orang (32.9%), setuju sebanyak 46 orang 

(54.1%), dan sebanyak 11 orang (12.9%) responden yang menyatakan 

sangat setuju. Dari jawaban responden yang paling banyak 

menyatakan setuju sebanyak 46 orang (54.1%). Jadi dapat 
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disimpulkan responden setuju bahwa bersedia merekomendasikan 

perumahan Villa Triviona kepada orang lain. 

Tabel 4.52 

Saya bersedia membantu dalam mempromosikan perumahan Villa Triviona pada 

orang lain. 

Y.4 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Tidak Setuju 15 17.6 17.6 17.6 

Kurang Setuju 55 64.7 64.7 82.4 

Setuju 15 17.6 17.6 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.52 diatas, didapat bahwa yang menyatakan 

tidak setuju sebanyak 15 orang (17.6%), kurang setuju sebanyak 55 

orang (64.7%), dan sebanyak 15 orang (17.6%) responden yang 

menyatakan setuju. Dari jawaban responden yang paling banyak 

menyatakan kurang setuju sebanyak 55 orang (64.7%). Jadi dapat 

disimpulkan responden kurang setuju bahwa bersedia membantu 

dalam mempromosikan perumahan Villa Triviona pada orang lain. 

Tabel 4.53 

Saya memilih perumahan Villa Triviona dalam memenuhi kebutuhan hunian. 

Y.5 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Tidak Setuju 6 7.1 7.1 7.1 

Kurang Setuju 14 16.5 16.5 23.5 

Setuju 44 51.8 51.8 75.3 

Sangat Setuju 21 24.7 24.7 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.53 diatas, didapat bahwa yang menyatakan 

tidak setuju sebanyak 6 orang (7.1%), kurang setuju sebanyak 14 

orang (16.5%), setuju sebanyak 44 orang (51.8%), dan sebanyak 21 

orang (24.7%) responden yang menyatakan sangat setuju. Dari 
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jawaban responden yang paling banyak menyatakan setuju sebanyak 

44 orang (51.8%). Jadi dapat disimpulkan responden setuju bahwa 

memilih perumahan Villa Triviona dalam memenuhi kebutuhan 

hunian. 

Tabel 4.54 

Perumahan Villa Triviona lebih menarik perhatian saya. 
Y.6 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Tidak Setuju 2 2.4 2.4 2.4 

Kurang Setuju 15 17.6 17.6 20.0 

Setuju 48 56.5 56.5 76.5 

Sangat Setuju 20 23.5 23.5 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.54 diatas, didapat bahwa yang menyatakan 

tidak setuju sebanyak 2 orang (2.4%), kurang setuju sebanyak 15 

orang (17.6%), setuju sebanyak 48 orang (56.5%), dan sebanyak 20 

orang (23.5%) responden yang menyatakan sangat setuju. Dari 

jawaban responden yang paling banyak menyatakan setuju sebanyak 

48 orang (56.5%). Jadi dapat disimpulkan responden setuju bahwa 

perumahan Villa Triviona lebih menarik perhatian. 

Tabel 4.55 

Saya menanyakan informasi tentang perumahan kepada orang yang sudah 

menghuni. 

Y.7 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.2 1.2 1.2 

Tidak Setuju 3 3.5 3.5 4.7 

Kurang Setuju 13 15.3 15.3 20.0 

Setuju 49 57.6 57.6 77.6 

Sangat Setuju 19 22.4 22.4 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 



76 
 

 
 

Berdasarkan tabel 4.55 diatas, didapat bahwa yang menyatakan 

sangat tidak setuju sebanyak 1 orang (1.2%), tidak setuju sebanyak 3 

orang (3.5%), kurang setuju sebanyak 13 orang (15.3%), setuju 

sebanyak 49 orang (57.6%), dan sebanyak 19 orang (22.4%) 

responden yang menyatakan sangat setuju. Dari jawaban responden 

yang paling banyak menyatakan setuju sebanyak 49 orang (57.6%). 

Jadi dapat disimpulkan responden setuju bahwa menanyakan 

informasi tentang perumahan kepada orang yang sudah menghuni. 

Tabel 4.56 
Saya tertarik membeli perumahan setelah mendapat informasi dari teman atau kerabat. 

Y.8 

  Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid Tidak Setuju 2 2.4 2.4 2.4 

Kurang Setuju 11 12.9 12.9 15.3 

Setuju 45 52.9 52.9 68.2 

Sangat Setuju 27 31.8 31.8 100.0 

Total 85 100.0 100.0  

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.56 diatas, didapat bahwa yang menyatakan 

tidak setuju sebanyak 2 orang (2.4%), kurang setuju sebanyak 11 

orang (12.9%), setuju sebanyak 45 orang (52.9%), dan sebanyak 27 

orang (31.8%) responden yang menyatakan sangat setuju. Dari 

jawaban responden yang paling banyak menyatakan setuju sebanyak 

45 orang (52.9%). Jadi dapat disimpulkan responden setuju bahwa 

tertarik membeli perumahan setelah mendapat informasi dari teman 

atau kerabat. 
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4. Pengujian Validitas dan Reliabilitas 

a. Pengujian Validitas 

Untuk mengetahui kelayakan butir-butir dalam daftar angket 

yang telah disajikan pada responden maka perlu dilakukan uji 

validitas. Apabila validitas disetiap pernyataan lebih besar (>) 0,30, 

maka butir pernyataan dianggap valid. 

Tabel 4.57 

Uji Validitas (X1) Harga 
Item-Total Statistics 

 Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance if 
Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's Alpha if 
Item Deleted 

PernyataanX1.1 27.8353 14.782 .540 .819 

PernyataanX1.2 27.8235 15.623 .437 .831 

PernyataanX1.3 28.0000 14.310 .599 .810 

PernyataanX1.4 27.5529 15.083 .630 .808 

PernyataanX1.5 27.8824 13.534 .710 .794 

PernyataanX1.6 27.8706 15.304 .450 .831 

PernyataanX1.7 27.6824 14.934 .661 .805 

PernyataanX1.8 27.6235 15.690 .509 .822 

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Dari tabel 4.57 diatas hasil output SPSS diketahui nilai validitas 

terdapat pada kolom Corrected Item Total Correlation yang artinya 

nilai korelasi antara skor setiap butir dengan skor total pada tabulasi 

jawaban responden. Hasil uji Validitas dari 8 (delapan) butir 

pernyataan pada variabel harga dapat dinyatakan valid (sah) karena 

semua nilai koefisien lebih besar dari 0,30. 
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Tabel 4.58 

Uji Validitas Variabel (X2) Kualiatas Produk 
Item-Total Statistics 

 Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance if 
Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's Alpha if 
Item Deleted 

PernyataanX2.1 75.5647 63.011 .688 .863 

PernyataanX2.2 75.5882 59.936 .774 .857 

PernyataanX2.3 75.6353 64.473 .511 .868 

PernyataanX2.4 75.8824 61.296 .575 .865 

PernyataanX2.5 75.4000 63.814 .580 .866 

PernyataanX2.6 75.8824 61.296 .575 .865 

PernyataanX2.7 75.8941 65.643 .352 .873 

PernyataanX2.8 75.5647 63.011 .688 .863 

PernyataanX2.9 75.5412 63.370 .656 .864 

PernyataanX2.10 75.5294 63.990 .470 .869 

PernyataanX2.11 75.5882 62.245 .684 .862 

PernyataanX2.12 75.5765 65.533 .331 .875 

PernyataanX2.13 75.4471 63.393 .589 .865 

PernyataanX2.14 75.5529 63.917 .464 .870 

PernyataanX2.15 75.5294 66.776 .336 .873 

PernyataanX2.16 75.7882 66.455 .347 .873 

PernyataanX2.17 75.8118 67.964 .393 .878 

PernyataanX2.18 75.8824 67.224 .349 .876 

PernyataanX2.19 75.9059 66.372 .479 .876 

PernyataanX2.20 75.7294 67.557 .655 .876 

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Dari tabel 4.58 diatas hasil output SPSS diketahui nilai validitas 

terdapat pada kolom Corrected Item Total Correlation yang artinya 

nilai korelasi antara skor setiap butir dengan skor total pada tabulasi 

jawaban responden. Hasil uji Validitas dari 20 (dua puluh) butir 

pernyataan pada variabel harga dapat dinyatakan valid (sah) karena 

semua nilai koefisien lebih besar dari 0,30. 
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Tabel 4.59 

Uji Validitas Variabel X3 (Promosi) 
Item-Total Statistics 

 Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance if 
Item Deleted 

Corrected Item-

Total Correlation 

Cronbach's Alpha if 
Item Deleted 

PernyataanX3.1 36.1647 24.139 .714 .843 

PernyataanX3.2 36.3176 22.838 .694 .842 

PernyataanX3.3 36.0941 25.110 .545 .855 

PernyataanX3.4 36.4471 22.393 .687 .843 

PernyataanX3.5 36.1647 25.615 .446 .863 

PernyataanX3.6 36.3529 22.922 .667 .845 

PernyataanX3.7 36.3647 24.830 .486 .860 

PernyataanX3.8 36.1765 24.480 .649 .848 

PernyataanX3.9 36.1529 25.869 .490 .859 

PernyataanX3.10 36.2000 25.186 .439 .864 

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Dari tabel 4.59 diatas hasil output SPSS diketahui nilai validitas 

terdapat pada kolom Corrected Item Total Correlation yang artinya 

nilai korelasi antara skor setiap butir dengan skor total pada tabulasi 

jawaban responden. Hasil uji Validitas dari 10 (sepuluh) butir 

pernyataan pada variabel harga dapat dinyatakan valid (sah) karena 

semua nilai koefisien lebih besar dari 0,30. 

Tabel 4.60 

Uji Validitas Variabel Y (Minat Beli) 
Item-Total Statistics 

 Scale Mean if Item 
Deleted 

Scale Variance if 
Item Deleted 

Corrected Item-Total 

Correlation 

Cronbach's Alpha if 
Item Deleted 

PernyataanY.1 27.9059 12.586 .419 .802 

PernyataanY.2 27.9529 13.212 .379 .805 

PernyataanY.3 27.6941 12.191 .767 .751 

PernyataanY.4 27.6588 12.513 .703 .760 

PernyataanY.5 27.7412 13.242 .368 .807 

PernyataanY.6 27.6941 11.882 .769 .747 

PernyataanY.7 27.7412 13.385 .374 .804 

PernyataanY.8 27.5529 12.893 .525 .782 

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Dari tabel 4.60 diatas hasil output SPSS diketahui nilai validitas 

terdapat pada kolom Corrected Item Total Correlation yang artinya 

nilai korelasi antara skor setiap butir dengan skor total pada tabulasi 



80 
 

 
 

jawaban responden. Hasil uji Validitas dari 8 (delapan) butir 

pernyataan pada variabel harga dapat dinyatakan valid (sah) karena 

semua nilai koefisien lebih besar dari 0,30. 

b. Pengujian Reliabilitas 

Reliabilitas adalah derajat ketepatan, ketelitian, atau keakuratan 

yang ditunjukkan oleh instrumen pengukuran. Butir angket dikatakan 

reliabel atau handal apabila jawaban seseorang terhadap angket adalah 

konsisten. Dalam penelitian ini untuk menentukan angket reliabel atau 

tidak dengan menggunakan alpha cronbach. Angket dikatakan 

reliabel jika alpha cronbach > 0,60 dan tidak reliabel jika sama 

dengan atau di bawah 0,60. 

Reliabilitas dari pernyataan angket yang telah diajukan penulis 

kepada responden dalam penelitian ini akan terlihat pada tabel 

Reliability Statistics yang disajikan dalam tabel dibawah ini : 

Tabel 4.61 

Uji Reliabilitas (X1) Harga 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.835 8 

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Dari tabel 4.61 diatas, hasil output SPSS diketahui nilai 

Cronbach’s Alpha sebesar 0.835 > 0.60 sehingga dapat disimpulkan 

bahwa pernyataan yang telah disajikan kepada responden yang terdiri 

dari 8 butir pernyataan pada variabel harga adalah reliabel atau 

dikatakan handal. 

 

 



81 
 

 
 

Tabel 4.62 

Uji Reliabilitas X2 (Kualitas Produk) 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.875 20 

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Dari tabel 4.62 diatas, hasil output SPSS diketahui nilai 

Cronbach’s Alpha sebesar 0.875 > 0.60 sehingga dapat disimpulkan 

bahwa pernyataan yang telah disajikan kepada responden yang terdiri 

dari 20 butir pernyataan pada variabel harga adalah reliabel atau 

dikatakan handal. 

Tabel 4.63 

Uji Reliabilitas X3 (Promosi) 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.865 10 

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Dari tabel 4.63 diatas, hasil output SPSS diketahui nilai 

Cronbach’s Alpha sebesar 0.865 > 0.60 sehingga dapat disimpulkan 

bahwa pernyataan yang telah disajikan kepada responden yang terdiri 

dari 10 butir pernyataan pada variabel harga adalah reliabel atau 

dikatakan handal. 

Tabel 4.64 

Uji Reliabilitas Y (Minat Beli) 
Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.805 8 

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Dari tabel 4.64 diatas, hasil output SPSS diketahui nilai 

Cronbach’s Alpha sebesar 0.805 > 0.60 sehingga dapat disimpulkan 

bahwa pernyataan yang telah disajikan kepada responden yang terdiri 
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dari 8 butir pernyataan pada variabel harga adalah reliabel atau 

dikatakan handal. 

5. Pengujian Asumsi Klasik 

Sebelum melakukan pengujian hipotesis dari penelitian ini, terlebih 

dahulu dilakukan pengujian asumsi klasik untuk memastikan bahwa alat 

uji regresi linier berganda layak atau tidak untuk digunakan dalam 

pengujian hipotesis. 

a. Uji Normalitas data 

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam sebuah 

regresi, variabel pengganggu atau residual berdistribusi normal atau 

tidak. Model regresi yang baik distribusi data normal atau mendekati 

normal.  

 
Gambar 4.2 Histogram Uji Normalitas 
Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan gambar 4.2 diatas, hasil pengujian normalitas data 

diketahui bahwa data telah berdistribusi secara normal, dimana 

gambar histogram memiliki garis membentuk lonceng dan tidak 

memiliki kecembungan kemiringan ke kiri ataupun kekanan. 
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Gambar 4.3 Scatterplot Uji PP Plot Uji Normalitas 

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan gambar 4.3 diatas, kemudian untuk hasil pengujian 

normalitas data dengan menggunakan gambar PP Plot terlihat titik-

titik data untuk variabel Minat Beli yang menyebar berada disekitar 

garis diagonal sehingga data telah berdistribusi secara normal. 

Dari kedua gambar diatas, maka dapat disimpulkan bahwa 

setelah dilakukan uji normalitas data, data untuk variabel harga (X1), 

kualitas produk (X2), promosi (X3), dan minat beli (Y) berdistribusi 

normal. Untuk lebih memastikan apakah data disepanjang garis 

diagonal tersebut berdistribusi normal atau tidak, maka dilakukan uji 

Kolmogorov Smirnov (1-Sample KS) yakni dengan melihat data 

residualnya apakah distribusi normal atau tidak. Jika nilai Asym.sig 

(2-tailed) > taraf nyata (α = 0.05) maka data residual berdistribusi 

normal. 
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Tabel 4.65 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

  Unstandardized Residual 

N 85 

Normal Parametersa,,b Mean .0000000 

Std. Deviation 2.53374313 

Most Extreme Differences Absolute .065 

Positive .039 

Negative -.065 

Kolmogorov-Smirnov Z .601 

Asymp. Sig. (2-tailed) .863 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Pada tabel 4.65 diatas, dapat dilihat bahwa hasil pengolahan data 

tersebut, besar nilai signifikansi Kolmogrov Smirnov sebesar 0.863. 

Hasil perhitungan nilai Kolmogrov untuk model regresi yang 

diperoleh adalah sebesar 0.601, karena probalility uji Kolmogrov 

model lebih besar dari tingkat kekeliruan 0.05 maka dapat 

disimpulkan bahwa data berdistribusi secara normal.  

b. Uji Multikolinearitas 

Uji Multikolinearitas bertujuan untuk mengenguji apakah dalam 

model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas 

(Independent). Uji ini dilakukan dengan melihat nilai tolerance dan 

variance inflation factor (VIF) dari hasil analisis dengan 

menggunakan SPSS. Apabila nilai tolerance value > 0,10 atau VIF < 

10 maka disimpulkan tidak terjadi multikolinieritas. Uji 

multikolinieritas dari hasil angket yang telah didistribusikan kepada 

responden dapat dilihat pada tabel berikut ini. 
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Tabel 4.66 

Uji Multikolinieritas 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Tolerance VIF 

1 (Constant) -6.393 5.137 -1.245 .217   

Harga .039 .138 2.280 .020 .810 1.234 

Kualitas Produk .418 .074 5.673 .000 .761 1.314 

Promosi .145 .075 2.937 .026 .933 1.072 

a. Dependent Variable: Minat Beli 
Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 
 

Berdasarkan tabel 4.66 diatas dapat disimpulkan bahwa nilai 

Variance Inflation Factor (VIF) lebih kecil dari 10 antara lain adalah 

harga 1.234 < 10, kualitas produk 1.314 < 10, dan promosi 1.072 < 10, 

sedangkan nilai tolerance  harga 0.810 > 0.10, kualitas produk 0.761 > 

0.10, dan promosi 0.933 > 0.10 sehingga dapat dikatakan terbebas dari 

masalah multikolinieritas. 

c. Uji Heterokedastisitas  

Uji heterokedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dala  

model regresi terjadi ketidaksamaan variabel variance dari residual 

satu pengamatan kepengamatan yang lain. Model regresi yang baik 

adalah yang tidak terjadi heterokedastisitas. 

 
Gambar 4.4 Scatterplot Uji Heterokedastisitas 

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 
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Berdasarkan gambar 4.4 diatas, gambar Scatterplot  

menunjukkan bahwa titik-titik yang dihasilkan menyebar secara acak 

dan tidak membentuk suatu pola atau trend garis tertentu. Gambar 

diatas juga menunjukkan bahwa sebaran data ada disekitas titik nol. 

Dari hasil pengujian ini menunjukkan bahwa model regresi ini bebas 

dari masalah heterokedastisitas, dengan perkataan lain, variabel-

variabel yang akan diuji dalam penelitian ini bersifat 

homokedastisitas. 

6. Analisis Regresi Linier Berganda 

Regresi linier berganda bertujuan menghitung besarnya 

pengaruh dua atau lebih variabel bebas terhadap satu variabel terikat, 

dan memprediksi variabel terikat dengan menggunakan dua atau lebih 

variabel bebas. Rumus analisis regresi linier berganda adalah sebagai 

berikut : 

Y = α + b₁X₁ + b₂X₂ + b3X3 + e 

Tabel 4.67 

Regresi Linier Berganda 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Tolerance VIF 

1 (Constant) -6.393 5.137 -1.245 .217   

Harga .039 .138 2.280 .020 .810 1.234 

Kualitas Produk .418 .074 5.673 .000 .761 1.314 

Promosi .145 .075 2.937 .026 .933 1.072 

a. Dependent Variable: Minat Beli 

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.67 diatas, diperoleh regresi linier berganda 

sebagai berikut : 

Y = -6.393 + 0.039X1 + 0.418X2 + 0.145X3 + ɛ 
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a. Jika segala sesuatu pada variabel-variabel bebas dianggap nol maka 

nilai minat beli (Y) adalah sebesar 6.393. 

b. Jika terjadi peningkatan harga 1, maka minat beli (Y) akan 

meningkat sebesar 0.039. 

c. Jika terjadi peningkatan kualitas produk 1, maka minat beli (Y) 

akan meningkat sebesar 0.418. 

d. Jika terjadi peningkatan promosi 1, maka minat beli (Y) akan 

meningkat sebesar 0.145. 

7. Uji Hipotesis  

a. Uji Simultan (Uji F) 

Cara yang digunakan adalah dengan melihat level of significant 

(=0.05). Jika nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05 maka H0 ditolak  

dan Ha diterima. 

Tabel 4.68 

Uji Simultan 
ANOVAb 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 365.626 3 121.875 18.306 .000a 

Residual 539.268 81 6.658   

Total 904.894 84    

a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga, Kualitas Produk 

b. Dependent Variable: Minat Beli 

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.68 diatas dapat dilihat bahwa Fhitung sebesar 

18.306 sedangkan Ftabel sebesar 2.71 yang dapat dilihat pada α = 0.05 

(lihat lampiran tabel F). Probabilitas signifikan jauh lebih kecil dari 

0.05 yaitu 0.000 < 0.05, maka model regresi dapat dikatakan dalam 

penelitian ini harga, kualitas produk, dan promosi secara simultan 
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berpengaruh signifikan terhadap minat beli. Maka hipotesis sebelumya 

adalah terima Ha atau hipotesis diterima.  

b. Uji Parsial (Uji t) 

Uji parsial (t) menunjukkan seberapa jauh variabel bebas 

individual menerangkan variasi pengujian ini dilakukan dengan 

menggunakan tingkat signifikansi 5%. 

Tabel 4.69 

Uji Parsial 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Tolerance VIF 

1 (Constant) -6.393 5.137 -1.245 .217   

Harga .039 .138 2.280 .020 .810 1.234 

Kualitas Produk .418 .074 5.673 .000 .761 1.314 

Promosi .145 .075 2.937 .026 .933 1.072 

a. Dependent Variable: Minat Beli 

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.69 diatas dapat dilihat bahwa pengaruh 

harga, kualitas produk, dan promosi terhadap minat beli. Pengujian 

signifikan dengan kriteria pengambilan keputusan sebagai berikut : 

Ha diterima dan H0 ditolak, apabila thitung > ttabel atau Sig. t < α 

Ha ditolak dan H0 diterima, apabila thitung < ttabel atau Sig. t > α 

1) Hasil menunjukkan bahwa thitung  2.280 >  ttabel 1.988 dan 

signifikan 0.020 < 0.05, maka Ha diterima dan H0 ditolak, 

yang menyatakan bahwa harga berpengaruh positif signifikan 

secara parsial terhadap minat beli. 

2) Hasil menunjukkan bahwa thitung 5.673 > ttabel 1.988 dan 

signifikan 0.000 < 0.05, maka Ha diterima dan H0 ditolak, 
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yang menyatakan bahwa kualitas produk berpengaruh positif 

signifikan secara parsial terhadap minat beli. 

3) Hasil menunjukkan bahwa thitung 2.937 > ttabel 1.988 dan 

signifikan 0.026 < 0.05, maka Ha diterima dan H0 ditolak, 

yang menyatakan bahwa promosi berpengaruh positif 

signifikan secara parsial terhadap minat beli. 

8. Koefisien Determinasi 

Analisis koefisien determinasi ini digunakan untuk mengetahui 

presentase besarnya variasi pengaruh variabel bebas terhadap variabel 

terikat.  

 

Tabel 4.70 

Koefisien Determinasi 
Model Summaryb 

Model R R Square 
Adjusted R 
Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1 .636a .404 .382 2.58024 

a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga, Kualitas Produk 

b. Dependent Variable: Minat Beli 

Sumber : Hasil Pengolahan SPSS Versi 17.0 

Berdasarkan tabel 4.70 diatas dapat dilihat angka R Square 0.404 yang 

dapat disebut koefisien determinasi yang dalam hal ini berarti 40.4% minat 

beli dapat diperoleh dan dijelaskan oleh harga, kualitas produk, dan 

promosi. Sedangkan sisanya 100% - 40.4% = 59.6% dijelaskan oleh faktor 

lain ataupun variabel dari luar model yang tidak diteliti dipenelitian ini. 
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B. Pembahasan  

1. Pengaruh Harga terhadap Minat Beli 

Berdasarkan pada hasil penelitian yang telah dilakukan, 

menjelaskan bahwa variabel harga berpengaruh positif signifikan secara 

parsial terhadap minat beli. Berdasarkan pada hasil perhitungan yang 

telah dilakukan diperoleh nilai bahwa thitung 2.280 > ttabel 1.988 dan nilai 

signifikan 0.020 < 0.05, maka Ha diterima dan H0 ditolak. Hasil 

penelitian ini sesuai dengan penelitian Rizky dan Yasin (2014), dimana 

harga berpengaruh positif signifikan terhadap minat beli. Pengaruh 

positif dan signifikan harga terhadap minat beli menunjukkan bahwa 

setiap peningkatan harga maka akan mengakibatkan meningkatnya 

keputusan konsumen untuk melakukan pembelian rumah. Dengan 

demikian, apabila perumahan Villa Triviona ingin meningkatkan minat 

beli konsumen, maka sangat perlu untuk memperhatikan faktor 

peningkatan harga dengan memperbaiki yang masih kurang dan 

meningkatkan yang sudak baik menjadi lebih baik lagi. 

2. Pengaruh Kualitas Produk terhadap Minat Beli 

Berdasarkan pada hasil penelitian yang telah dilakukan, 

menjelaskan bahwa variabel kualitas produk berpengaruh positif 

signifikan secara parsial terhadap minat beli. Berdasarkan pada hasil 

perhitungan yang telah dilakukan diperoleh nilai bahwa thitung 5.673 > 

ttabel 1.988 dan nilai signifikan 0.000 < 0.05, maka Ha diterima dan H0 

ditolak. Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian Hidayat (2013) yang 

menyatakan bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan 
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terhadap minat beli. Hal ini menunjukkan bahwa minat beli dapat 

dipengaruhi oleh kualitas produk yang dihasilkan oleh perumahan Villa 

Triviona. Dengan demikian apabila perumahan Villa Triviona ingin 

meningkatkan minat beli rumah, maka sangat perlu memperhatikan 

faktor peningkatan kualitas produk dengan memperbaiki yang masih 

kurang dan meningkatkan lagi yang sudah baik. 

3. Pengaruh Promosi terhadap Minat Beli 

Berdasarkan pada hasil penelitian yang telah dilakukan, menjelaskan 

bahwa variabel promosi berpengaruh positif signifikan secara parsial 

terhadap minat beli. Berdasarkan pada hasil perhitungan yang telah 

dilakukan diperoleh nilai bahwa thitung 2.937 > ttabel 1.988 dan nilai 

signifikan 0.026 < 0.05, maka Ha diterima dan H0 ditolak. Hasil 

penelitian ini sesuai dengan penelitian Yasin (2014) yang menyatakan 

bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. 

Artinya promosi yang sering dilakukan akan menarik minat beli 

masyarakat untuk membeli rumah. Promosi berpengaruh positif terhadap 

minat beli, hal ini berarti jika promosi mengalami kenaikan maka minat 

beli juga akan naik. 

4. Pengaruh Harga, Kualitas Produk, dan Promosi terhadap Minat 

Beli 

Hasil menunjukkan bahwa Fhitung sebesar 18.306 sedangkan Ftabel 

sebesar 2.71 yang dapat dilihat pada α = 0,05 (lihat lampiran tabel F). 

Probabilitas siginifikan jauh lebih kecil dari 0,05 yaitu 0,000 < 0,05, 

maka model regresi dapat dikatakan bahwa dalam penelitian ini harga, 
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kualitas produk, dan promosi secara simultan berpengaruh signifikan 

terhadap minat beli. Maka hipotesis sebelumnya adalah terima Ha atau 

hipotesis diterima. Minat beli merupakan perilaku konsumen untuk 

memiliki suatu produk yang diinginkan, minat beli akan timbul apabila 

seorang konsumen sudah terpengaruh terhadap mutu, kualitas ,serta 

harga yang ditawarkan dari produk tersebut dan informasi seputar produk 

tersebut. Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian Martono dan Iriani 

(2014) yang menyatakan bahwa harga, kualitas produk, dan promosi 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. Kesimpulan  

Berdasarkan pada analisis data dan pembahasan hasil penelitian 

mengenai Pengaruh Harga, Kualitas Produk, dan Promosi Terhadap Minat 

Beli Rumah Rumah Pada Perumahan Villa Triviona di PT. Aek Nauli Medan, 

amak dapat diambil beberapa kesimpulan sebagai berikut : 

1. Harga secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap Minat 

Beli Rumah Pada Perumahan Villa Triviona di PT. Aek Nauli Medan. 

2. Kualitas produk secara parsial berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap Minat Beli Rumah Pada Perumahan Villa Triviona di PT. 

Aek Nauli Medan. 

3. Promosi secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

Minat Beli Rumah Pada Perumahan Villa Triviona di PT. Aek Nauli 

Medan. 

4. Harga, Kualitas Produk, dan Promosi secara simultasn berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap Minat Beli Rumah Pada Perumahan 

Villa Triviona di PT. Aek Nauli Medan. 

5. Koefisien determinasi pada penelitian ini adalah sebesar  0.404 yang 

berarti 40.4% minat beli dapat diperoleh dan dijelaskan melalui harga, 

kualitas produk, dan promosi. Sedangkan sisanya 100% - 40.4% = 

59.6% dijelaskan oleh faktor lain maupun variabel lain yang tidak di 

teliti dalam panalitian ini. 
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B. Saran  

Berdasarkan pada hasil penelitian dan pembahasan serta kesimpulan 

yang telah dikemukakan, maka penulis memberikan beberapa saran yang 

dapat dijadikan sebagai masukan untuk Perumahan Villa Triviona di PT. Aek 

Nauli Medan adalah sebagai berikut : 

1. Bagi peneliti lain, penelitian ini menjadi bahan rujukan dan diharapkan 

untuk mencari referensi variabel lainnya sehingga hasil penelitian 

selanjutnyaakan semakin baik serta dapat memperoleh ilmu pengetahuan 

yang baru. 

2. Bagi PT. Aek Nauli Medan, penelitian ini menjadi bahan pertimbangan 

dalam melakukan peningkatan harga, dan lebih gencar lagi dalam 

kegiatan promosi , karena informasi yang diterima oleh konsumen dapat 

meningkatkan penjualan, serta lebih meningkatkan lagi kualitas produk 

yang ada. 

3. Perumahan Villa Triviona harus lebih meningkatkan lg teknik promosi 

melalui media sosial, spanduk, brosur, dan lain sebagainya. Agar dapat 

lebih menarik minat beli konsumen untuk membeli rumah.  

4. Keterbatasan penelitihan, penelitian ini hanya menggunakan variabel 

harga, kualitas produk, dan promosi. 
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Assalamu’alaikum Wr.Wb 

Dengan hormat, saya Muhammad Firdaus Tanjung memohon kesediaan 

Bapak/Ibu/Saudara/i dan rekan sekalian untuk meluangkan waktu sejenak guna 

mengisi kuesioner penelitian saya yang berjudul “Pengaruh Harga, Kualitas 

Produk, dan Promosi terhadap Minat Beli Rumah pada Perumahan Villa 

Triviona di PT. Aek Nauli Medan”. Untuk semua jawaban yang diberikan 

responden murni untuk kepentingan studi, mohon untuk semua pertanyaan dan 

pernyataan dijawab. Tidak ada jawaban yang benar atau salah. Atas kesungguhan, 

keikhlasan, dan kerjasama Bapak/Ibu/Saudara/i dan rekan sekalian saya 

mengucapkan banyak terima kasih. 

Karakteristik Responden : 

Lingkari jawaban pada angka yang telah disediakan sesuai dengan jawaban anda. 

1. Jenis Kelamin    : 1) Pria   2) Wanita 

2. Usia     : 1) 20 – 30 tahun 3) 41 – 50 tahun 

  2) 31 – 40 tahun 4) >50 tahun 

3. Pendidikan Terakhir   : 1) SMP  3) D3 

  2) SMA/SMK 4) S1/S2/S3 

4. Pekerjaan   : 1) PNS  3) TNI/Polri 

  2) Wiraswasta 4) Lainnya 

5. Penghasilan perbulan  : 1) 3.000.000 – 5.000.000 per bulan 

  2) 5.000.000 – 7.000.000 per bulan 

  3) 7.000.000 – 10.000.000 per bulan  

  4) > 10.000.000 per bulan  

6. Tipe Rumah   : 1) Tipe 36 3) Tipe 55 5) Tipe 90 

  2) Tipe 45 4) Tipe 70 

7. Rekomendasi membeli : 1) Teman 3) Media Sosial 

  2) Keluarga 4) Media Cetak 

8. Rencana pembayaran  : 1) Cicilan/kredit 3) Cash Bertahap 

  2) Cash/Lunas 

9. Alasan kenapa membeli : 1) Dekat Dengan Kota 

  2) Dekat Dengan Akses Tol 

  3) Karena Fasilitas Yang Disediakan 

10. Peruntukan rumah   : 1) Kebutuhan 

  2) Investasi 



Petunjuk Pengisian : 

1. Mohon terlebih dahulu anda membaca pertanyaan dengan cermat sebelum 

mengisi. 

2. Berikan tanda check list () pada kolom yang tersedia sesuai dengan 

pengalaman yang anda ketahui. 

3. Jawaban responden tersedia 5 (lima) pilihan yaitu : 

1) Sangat Setuju (SS)  : Nilai 5  

2) Setuju (S)    : Nilai 4 

3) Kurang Setuju (KS)   : Nilai 3 

4) Tidak Setuju (TS)    : Nilai 2 

5) Sangat Tidak Setuju (STS)  : Nilai 1  

 

Contoh pengisian jawaban : 

No Pernyataan SS S KS TS STS 

5 4 3 2 1 

1 PT. Aek Nauli adalah perusahan yang 

bergerak dalam bidang developer. 
     

 

Pernyataan Atas Variabel X1 

(Harga) 

No Pernyataan Jawaban 

SS S KS TS STS 

5 4 3 2 1 

Keterjangkauan harga 

1 Harga perumahan Villa Triviona lebih 

terjangkau. 

     

2 Harga perumahan Villa Triviona sesuai 
dengan apa yang didapat. 

     

Harga sesuai kemampuan atau daya saing 

3 Harga perumahan Villa Triviona dapat 

bersaing dengan produk lain. 

     

4 Harga perumahan Villa Triviona lebih 

ekonomis dengan produk lain. 

     

Kesesuaian harga dengan kualitas produk 

5 Harga perumahan Villa Triviona sesuai 
dengan yang diinginkan. 

     

6 Harga perumahan Villa Triviona sesuai 

dengan yang ditawarkan. 

     

Kesesuaian harga dengan manfaat 

7 Harga perumahan Villa Triviona sesuai 

dengan manfaat yang dirasakan. 

     

8 Harga perumahan Villa Triviona sesuai 

dengan fasilitas yang diberikan . 

     



Pernyataan Atas Variabel X2 

(Kualitas Produk) 

No Pernyataan Jawaban 

SS S KS TS STS 

5 4 3 2 1 

Bentuk (form) 

1 Perumahan Villa Triviona memiliki bentuk 
yang menarik. 

     

2 Perumahan Villa Triviona memiliki tipe yang 

bervariasi. 
     

Fitur (feature) 

3 Perumahan Villa Triviona memiliki fitur  

yang baik sehingga mampu bersaing. 
     

4 Perumahan Villa Triviona memiliki fitur 

yang lengkap sehingga memberikan 
kenyamanan pada pemilik. 

     

Penyesuaian (costomization) 

5 Perumahan Villa Triviona sesuai dengan 

harga yang dibayarkan. 
     

6 Perumahan Villa Triviona sesuai dengan apa 

yang diinginkan. 
     

Kualitas kinerja (performance quality) 

7 Perumahan Villa Triviona memiliki 
kenyamanan hunian. 

     

8 Perumahan Villa Triviona memiliki kualitas 

yang baik. 
     

Kualitas kesesuaian (comformance quality) 

9 Perumahan Villa Triviona mengalami 

peningkatan daritahun ke tahun. 
     

10 Perumahan Villa Triviona sesuai dengan 

kualitas yang ditawarkan. 
     

Ketahanan (durability) 

11 Perumahan Villa Triviona memiliki daya 

tahan yang sangat baik. 
     

12 Perumhan Villa Triviona dapat dihuni dalam 
jangka waktu panjang. 

     

Keandalan (reliability) 

13 Perumahan Villa Triviona kualitas yang bisa 

diandalkan. 
     

14 Perumahan Villa Triviona tidak mudah 
terjadi kerusakan. 

     

Kemudahan perbaikan (repairability) 

15 Perumahan Villa Triviona mudah diperbaiki 

apabila terjadi kerusakan. 
     

16 Perumahan Villa Triviona sangat mudah 

untuk direnovasi. 
     

Gaya (style) 

17 Perumahan Villa Triviona memiliki yang 
elegan. 

     

18 Perumahan Villa Triviona memiliki gaya 

yang modern. 
     



Desain (design) 

19 Perumahan Villa Triviona memiliki desain 

yang sangat baik. 
     

20 Perumahan Villa Triviona memiliki desain 

yang unik. 
     

 

Pernyataan Atas Variabel X3 

(Promosi) 

No Pernyataan Jawaban 

SS S KS TS STS 

5 4 3 2 1 

Advertising (periklanan) 

1 Perumahan Villa Triviona melakukan 
promosi melalui iklan. 

     

2 Perumahan Villa Triviona memiliki iklan 

yang menarik. 
     

Sales promotion (promosi penjualan) 

3 Perumahan Villa Triviona melakukan 

promosi penjualan menggunakan brosur. 
     

4 Perumahan Villa Triviona melakukan 

promosi penjualan dengan sangat baik. 
     

Personal selling (penjualan perseorangan) 

5 Marketing Perumahan Villa Triviona 

melakukan perkenalan diri kepada 

konsumen. 

     

6 Marketing Perumahan Villa Triviona 

menyampaikan informasi tentang rumah 

dengan baik. 

     

Public relations (hubungan masyarakat) 

7 Merasa tertarik pada saat membaca pesan 

yang disampaikan dalam brosur. 
     

8 Perumahan Villa Triviona menggunakan 

media yang tepat sasaran untuk promosi. 
     

Direct marketing (penjualan langsung) 

9 Marketing Perumahan Villa Triviona 

melakukan langsung penjualan rumah kepada 

konsumen. 

     

10 Marketing Perumahan Villa Triviona 

membuka stand atau kios untuk menarik 

minat konsumen. 

     

 

Pernyataan Atas Variabel Y 

(Minat Beli) 

No Pernyataan Jawaban 

SS S KS TS STS 

5 4 3 2 1 

Minat transaksional 

1 Saya tertarik untuk membeli rumah di 

Perumahan Villa Triviona karena tersedia 

banyak tipe rumah. 

     

2 Saya tertarik untuk membeli rumah di      



Perumahan Villa Triviona karena harganya 

terjangkau. 

Minat referensial 

3 Saya bersedia merekomendasi perumahan 

Villa Triviona kepada orang lain. 
     

4 Saya bersedia membantu dalam 

mempromosikan perumahan Villa Triviona 
pada orang lain. 

     

Minat preferensial 

5 Saya memilih perumahan Villa Triviona 

dalam memenuhi kebutuhan hunian. 
     

6 Perumahan Villa Triviona lebih menarik 

perhatian saya. 
     

Minat eksploratif 

7 Saya menanyakan informasi tentang 
perumahan kepada orang yang sudah 

menghuni. 

     

8 Saya tertarik membeli perumahan setelah 

mendapat informasi dari teman atau kerabat. 
     

 



 

 

 

 

 

 

LAMPIRAN 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Lampiran tabel SPSS 17.0 
 

Descriptive Statistics 

 Mean Std. Deviation N 

Minat Beli 29.9647 3.28216 85 

Harga 27.6000 2.26358 85 

Kualitas Produk 71.8471 4.37935 85 

Promosi 36.2118 3.89473 85 

 

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 .636a .404 .382 2.58024 

a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga, Kualitas Produk 

b. Dependent Variable: Minat Beli 

 

ANOVAb 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 365.626 3 121.875 18.306 .000a 

Residual 539.268 81 6.658   

Total 904.894 84    

a. Predictors: (Constant), Promosi, Harga, Kualitas Produk 

b. Dependent Variable: Minat Beli 

 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 

t Sig. 

Collinearity Statistics 

B Std. Error Tolerance VIF 

1 (Constant) -6.393 5.137 -1.245 .217   

Harga .039 .138 2.280 .020 .810 1.234 

Kualitas Produk .418 .074 5.673 .000 .761 1.314 

Promosi .145 .075 2.937 .026 .933 1.072 

a. Dependent Variable: Minat Beli 

 

 



 
 

 
 

 

  



One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

  Unstandardized 

Residual 

N 85 

Normal Parametersa,,b Mean .0000000 

Std. Deviation 2.53374313 

Most Extreme Differences Absolute .065 

Positive .039 

Negative -.065 

Kolmogorov-Smirnov Z .601 

Asymp. Sig. (2-tailed) .863 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

 
 













Tabulasi Data 

1. Karakteristik Responden 
 

No 
Jenis  

Kela

min 

Usia 
Pendidik

an 

Terakhir  

Pekerj

aan  

Penghasi

lan  

Perbulan 

Tipe  

Rumah 

Rekome

ndasi  

Membeli 

Rencana  

Pembayar

an  

Alasan 

Kenapa 

Membeli 

Perunt

ukan 

Rumah 

1 1 3 3 1 2 1 1 1 1 1 

2 1 3 3 1 3 1 2 3 1 1 

3 1 3 3 1 2 1 3 2 1 1 

4 1 4 4 1 3 1 4 1 1 1 

5 2 4 4 1 2 1 1 2 1 1 

6 2 2 4 2 3 1 2 3 1 1 

7 1 2 4 2 3 2 4 3 2 1 

8 1 3 4 3 1 2 3 2 2 1 

9 1 3 4 3 2 2 4 1 2 1 

10 2 4 4 3 3 2 4 2 2 1 

11 1 3 4 3 3 2 4 3 2 1 

12 1 3 3 3 4 2 4 2 1 1 

13 1 3 3 1 1 2 3 1 2 2 

14 1 3 3 1 1 3 3 2 2 2 

15 2 3 3 1 4 2 2 3 2 1 

16 2 2 2 1 2 3 2 1 2 1 

17 1 1 2 2 3 2 2 2 2 2 

18 1 2 3 3 1 3 2 3 2 1 

19 1 3 3 1 2 2 2 1 3 2 

20 2 3 3 1 3 2 1 2 3 2 

21 2 2 3 1 4 4 1 2 3 2 

22 2 1 3 2 3 2 1 2 3 2 

23 2 1 2 1 2 2 1 1 3 2 

24 2 2 2 2 1 2 1 1 1 1 

25 1 3 2 2 4 2 1 1 1 1 

26 1 2 2 1 2 5 4 1 1 1 

27 1 2 3 2 3 4 4 1 1 1 

28 2 3 3 2 1 3 4 1 1 1 

29 2 4 3 2 2 2 4 3 1 1 

30 1 3 4 2 4 4 3 3 1 2 

31 1 4 4 1 1 2 3 1 1 2 

32 2 4 4 2 2 1 4 1 1 2 

33 2 3 4 1 3 2 2 1 2 2 

34 2 4 4 2 1 1 2 1 2 2 

35 2 3 4 3 3 2 2 1 2 1 

36 1 3 4 2 1 3 2 1 2 1 

37 2 2 4 2 2 2 2 1 2 1 



38 1 3 4 2 2 3 1 1 1 1 

39 1 1 4 1 3 2 1 2 1 2 

40 2 2 4 1 4 2 1 2 1 2 

41 1 3 3 1 1 1 1 2 2 2 

42 2 4 3 1 2 2 4 2 2 1 

43 2 2 4 1 3 1 4 1 2 1 

44 2 3 3 1 1 2 4 1 2 1 

45 2 1 3 1 3 1 4 1 2 2 

46 2 3 3 1 4 2 4 2 2 1 

47 2 1 4 2 2 1 4 1 2 2 

48 1 3 3 3 3 2 2 2 2 2 

49 1 4 3 1 4 1 2 2 2 2 

50 1 3 4 2 1 2 2 3 1 2 

51 1 1 3 3 2 1 2 3 1 1 

52 2 1 3 1 4 3 3 3 1 1 

53 2 1 2 2 2 4 3 1 2 1 

54 1 1 2 3 2 5 1 1 2 1 

55 1 2 3 2 2 1 1 1 2 1 

56 2 3 4 2 3 2 1 1 2 1 

57 2 4 4 3 2 3 1 1 2 2 

58 2 3 4 3 3 1 1 2 2 2 

59 2 3 3 3 4 1 4 2 2 2 

60 1 3 4 1 1 2 4 2 2 1 

61 2 4 4 1 2 2 4 2 3 1 

62 2 1 4 2 2 2 4 2 3 1 

63 2 2 4 2 3 3 4 1 3 1 

64 1 1 3 3 2 2 4 1 3 2 

65 1 1 4 2 4 1 4 1 3 2 

66 1 1 4 2 3 2 4 1 3 1 

67 2 1 3 2 2 3 4 1 3 1 

68 1 2 4 1 3 1 1 1 3 1 

69 1 3 3 2 4 2 1 1 1 1 

70 1 4 4 2 2 3 4 1 1 1 

71 1 3 4 2 3 4 4 1 1 1 

72 1 2 4 2 4 5 4 1 1 1 

73 1 1 4 3 2 4 4 1 1 1 

74 1 2 4 2 3 3 4 1 1 1 

75 1 3 4 2 4 2 4 1 2 2 

76 1 4 4 2 2 1 2 1 2 2 

77 1 1 4 2 3 1 1 1 2 2 

78 2 3 4 2 3 1 1 1 2 1 

79 2 2 4 2 2 1 1 1 1 1 

80 2 1 4 3 4 2 1 1 1 1 



81 2 2 4 2 2 2 1 1 1 2 

82 1 3 4 2 2 2 1 1 1 2 

83 1 2 3 1 3 3 4 1 1 1 

84 1 1 3 2 1 2 1 1 1 1 

85 2 3 3 1 1 3 4 3 2 1 

 

2. Hasil Pernyataan Responden 

a. X1 (Harga) 

No 
X1 

Total 
P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 

1 3 2 4 3 3 3 3 4 25 

2 3 2 4 3 3 3 5 5 28 

3 3 2 3 3 3 3 4 4 25 

4 3 3 3 3 4 4 4 4 28 

5 3 3 3 3 4 4 3 3 26 

6 3 4 4 3 4 3 5 5 31 

7 3 4 3 3 3 4 4 4 28 

8 3 4 5 3 3 4 3 3 28 

9 3 3 4 3 4 4 4 4 29 

10 3 3 2 3 3 3 3 3 23 

11 3 3 4 3 4 3 4 4 28 

12 3 3 1 3 3 3 3 4 23 

13 3 3 3 3 3 3 4 4 26 

14 4 3 4 3 3 4 5 5 31 

15 3 3 5 3 3 3 3 5 28 

16 3 3 5 3 3 3 3 5 28 

17 4 3 4 3 3 4 3 4 28 

18 3 3 4 3 3 3 3 4 26 

19 3 3 4 3 4 3 5 5 30 

20 3 3 5 3 3 4 3 5 29 

21 3 3 5 3 3 4 4 4 29 

22 3 3 4 3 4 4 4 4 29 

23 3 3 5 3 3 4 3 5 29 

24 2 3 4 3 4 3 3 5 27 

25 2 3 4 3 4 4 4 4 28 

26 2 3 4 3 4 4 4 4 28 

27 2 3 5 3 3 3 5 5 29 

28 2 3 4 3 4 2 5 5 28 

29 4 3 5 3 3 4 5 5 32 

30 4 3 4 3 4 4 4 4 30 

31 2 4 4 3 4 3 3 5 28 

32 2 2 4 3 4 4 3 4 26 



33 2 3 5 3 3 3 3 4 26 

34 2 3 5 3 3 4 3 4 27 

35 2 3 4 3 3 3 4 4 26 

36 2 4 4 3 4 3 4 4 28 

37 2 3 4 4 3 3 3 5 27 

38 2 3 3 4 3 4 3 4 26 

39 2 3 3 4 3 3 4 4 26 

40 2 3 3 4 3 3 3 3 24 

41 2 3 4 4 4 3 5 5 30 

42 3 3 3 4 3 4 4 4 28 

43 3 3 5 4 3 4 3 3 28 

44 3 3 4 4 4 3 4 4 29 

45 3 4 2 4 3 2 3 3 24 

46 3 4 4 4 4 4 4 4 31 

47 3 4 1 4 1 4 4 4 25 

48 3 4 3 4 3 3 4 4 28 

49 3 4 4 4 3 3 4 4 29 

50 3 4 4 4 3 3 3 3 27 

51 3 3 3 4 3 3 3 3 25 

52 3 3 4 3 3 3 4 4 27 

53 3 4 2 3 3 3 3 3 24 

54 3 3 4 4 3 3 4 4 28 

55 3 3 2 4 3 4 3 3 25 

56 3 3 4 4 3 3 4 4 28 

57 3 4 4 4 3 4 3 3 28 

58 4 3 4 4 4 4 4 4 31 

59 3 3 3 4 4 2 3 3 25 

60 3 3 4 4 4 4 4 4 30 

61 3 3 4 4 4 1 4 4 27 

62 1 2 3 4 4 3 3 5 25 

63 4 2 3 3 4 3 4 5 28 

64 1 2 3 3 4 3 4 4 24 

65 1 2 3 3 3 3 3 4 22 

66 3 2 4 3 3 4 3 5 27 

67 3 2 4 3 4 5 4 4 29 

68 3 4 5 3 3 5 5 4 32 

69 3 2 4 3 4 4 3 3 26 

70 3 2 4 3 4 4 3 2 25 

71 3 2 4 3 4 4 3 4 27 

72 3 2 4 4 4 3 2 4 26 

73 3 2 3 4 4 4 3 4 27 

74 4 2 3 4 3 4 3 4 27 

75 3 2 3 3 4 3 3 5 26 



76 3 4 4 3 4 2 4 5 29 

77 4 3 5 3 4 4 5 5 33 

78 4 3 5 3 4 4 5 4 32 

79 4 3 4 3 4 4 3 5 30 

80 4 3 3 3 4 3 4 5 29 

81 4 3 3 3 3 3 3 5 27 

82 4 3 4 3 4 3 3 4 28 

83 4 3 4 4 3 5 5 5 33 

84 3 3 4 3 2 4 4 4 27 

85 3 3 4 3 1 5 5 5 29 

 

b. X2 (Kualitas Produk) 

X2 
Total 

P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 P11 P12 P13 P14 P15 P16 P17 P18 P19 P20 

1 5 4 4 3 4 3 2 4 3 4 5 3 3 5 4 4 4 4 4 73 

2 5 3 4 3 3 3 2 5 3 3 4 3 3 4 5 4 3 3 4 69 

3 4 4 3 3 4 3 2 4 3 3 4 3 3 5 3 4 2 3 4 67 

4 4 3 3 4 3 4 2 4 3 4 5 3 3 4 4 4 4 4 4 73 

2 4 4 3 3 4 4 2 3 3 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 70 

3 5 5 4 3 3 5 2 5 3 3 4 3 3 3 4 4 4 4 4 74 

3 4 5 3 3 4 4 3 4 3 4 3 3 3 5 4 4 3 4 4 73 

3 4 4 5 3 4 4 3 3 4 4 2 4 3 4 4 5 3 4 5 75 

3 3 4 4 3 4 4 3 4 3 3 4 3 3 3 5 4 5 3 3 71 

3 2 4 2 3 4 4 3 3 3 2 4 2 3 4 4 4 4 3 3 64 

3 4 3 4 3 3 3 3 4 3 3 4 4 3 3 5 5 5 3 3 71 

3 4 3 1 3 3 3 3 4 3 3 4 4 3 4 4 4 4 3 4 67 

4 4 3 3 3 3 3 3 4 3 3 5 4 3 4 4 3 4 3 3 69 

3 4 4 4 3 3 4 3 5 4 3 5 4 3 4 3 3 3 3 3 71 

4 5 4 5 4 2 5 3 5 4 3 5 3 3 5 3 3 3 3 3 75 

4 5 5 5 3 2 5 3 5 4 3 4 3 4 5 5 4 5 3 4 81 

4 5 5 4 3 2 4 3 4 4 3 5 3 4 5 3 4 4 3 3 75 

4 4 4 4 3 3 3 3 4 4 3 5 3 4 4 3 3 3 3 3 70 

4 5 5 4 3 4 3 3 5 4 3 5 3 4 4 4 4 4 3 4 78 

3 5 5 5 3 3 4 3 5 4 3 4 3 3 5 4 4 4 3 4 77 

4 5 5 5 3 3 4 3 4 3 3 5 3 3 5 5 4 5 3 4 79 

3 4 4 4 3 3 4 3 4 3 3 4 3 3 4 4 4 4 3 4 71 

3 5 5 5 3 3 4 3 5 3 4 5 3 3 4 4 4 4 3 4 77 

3 4 5 4 3 4 5 3 5 3 4 4 3 3 5 4 4 4 3 4 77 

4 5 4 4 3 4 4 3 4 4 4 5 3 3 5 5 5 5 3 5 82 

3 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 5 3 2 4 5 4 5 3 4 76 

4 5 5 5 3 4 3 3 5 4 3 4 3 2 4 4 4 4 3 4 76 

3 5 5 4 3 4 2 3 5 4 3 4 3 2 5 3 3 3 4 3 71 



2 4 4 5 3 4 4 4 5 4 3 5 3 2 5 5 5 5 4 3 79 

3 4 4 4 3 3 4 4 4 4 3 4 3 4 5 5 4 5 4 3 77 

4 5 4 4 3 4 5 4 5 4 3 4 3 2 4 4 4 4 4 3 77 

3 4 4 4 3 4 4 4 4 4 3 5 4 2 5 5 5 5 4 3 79 

2 4 4 5 3 3 5 4 4 4 3 4 4 2 4 4 4 4 4 3 74 

3 5 4 5 2 3 4 4 4 4 3 4 4 2 4 4 4 4 4 3 74 

2 4 4 4 2 4 5 4 4 4 3 5 4 2 4 3 4 3 4 3 72 

3 4 4 4 2 3 5 4 4 3 3 4 4 2 4 4 4 4 4 3 72 

3 5 4 4 2 4 5 4 5 4 3 4 3 2 4 4 4 3 4 4 75 

3 4 4 3 2 3 4 4 4 4 3 4 3 2 5 3 4 2 3 3 67 

3 4 3 3 2 3 3 4 4 4 3 5 3 2 4 4 4 4 3 3 68 

3 4 4 3 2 3 3 4 3 4 3 4 3 4 4 4 4 4 3 3 69 

2 5 5 4 3 4 5 4 5 4 4 4 3 4 3 4 4 4 3 3 77 

4 4 5 3 3 3 4 4 4 3 4 3 3 4 5 4 4 3 3 3 73 

4 4 4 5 4 4 4 4 3 3 4 2 3 4 4 4 5 3 3 3 74 

4 3 4 4 3 4 3 4 4 4 4 4 3 4 3 5 4 5 3 3 75 

4 2 4 2 3 4 2 4 3 3 4 4 3 4 4 4 4 4 3 4 69 

4 4 3 4 3 4 4 4 4 3 4 4 3 4 3 5 5 5 2 3 75 

4 4 3 1 3 4 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 4 4 2 4 71 

3 4 3 3 3 4 4 4 4 3 4 3 2 4 4 4 3 4 2 3 68 

3 4 3 4 3 4 4 4 4 3 4 3 2 4 4 3 3 3 4 3 69 

3 3 3 4 3 4 4 4 3 3 3 4 2 4 4 3 3 3 4 3 67 

3 3 5 3 3 4 4 4 3 3 3 3 2 3 4 3 5 4 4 5 71 

3 4 4 4 3 4 3 3 4 4 3 3 4 3 4 3 4 3 4 4 71 

3 2 4 2 3 4 3 3 3 3 3 3 4 3 4 3 5 3 4 5 67 

4 2 4 4 3 4 3 3 4 3 3 4 4 3 3 3 2 3 3 2 64 

3 2 3 2 3 3 4 3 3 3 3 3 4 3 4 3 3 3 4 3 62 

4 4 4 4 4 4 3 3 4 3 3 5 3 3 3 3 3 3 3 3 69 

3 3 4 4 4 4 4 3 3 3 3 4 2 3 4 3 4 3 3 4 68 

4 4 3 4 4 4 4 3 4 2 3 2 2 3 3 3 3 3 3 3 64 

3 3 3 3 3 4 2 4 3 3 3 4 2 2 4 3 3 3 3 3 61 

4 3 3 4 3 4 4 3 4 2 4 1 2 3 3 3 4 3 3 4 64 

4 3 4 4 3 3 1 4 4 2 4 3 2 3 3 5 3 4 3 3 65 

3 3 3 3 3 3 3 4 5 2 3 4 5 4 4 4 4 3 3 4 70 

3 5 4 4 3 3 3 4 4 3 4 5 2 3 5 4 4 4 3 3 73 

3 5 3 4 4 3 3 4 5 4 4 4 2 3 4 4 5 4 2 3 73 

3 4 4 3 4 3 3 4 4 4 4 4 2 4 5 4 4 4 2 3 72 

3 4 3 3 4 3 4 4 4 4 4 5 2 3 4 4 4 4 2 4 72 

3 4 4 3 4 3 4 4 3 4 3 4 2 3 4 5 5 4 2 5 73 

4 5 5 4 3 3 5 3 5 3 3 4 2 3 3 4 4 4 2 4 73 

4 4 5 3 4 3 4 4 4 3 3 3 4 3 5 4 4 3 2 4 73 

3 4 4 5 3 3 4 3 3 3 3 2 3 3 4 3 4 4 2 3 66 

4 3 4 4 3 3 4 3 4 3 3 4 4 3 3 5 5 5 2 3 72 



3 2 4 2 3 4 4 3 3 3 3 4 4 3 4 4 4 5 2 3 67 

4 4 3 4 3 4 3 3 4 3 3 4 4 3 3 3 4 4 3 3 69 

3 4 3 1 3 4 3 4 4 3 3 4 4 3 4 4 3 4 4 3 68 

4 4 3 3 3 4 3 3 4 3 3 5 4 3 4 3 2 4 2 3 67 

3 4 4 4 3 3 4 3 5 3 3 5 4 3 4 4 4 3 3 3 72 

3 5 4 5 3 3 5 5 5 3 3 5 4 3 5 4 4 3 3 3 78 

3 5 5 5 3 3 5 3 5 3 3 4 3 4 5 4 4 3 3 3 76 

4 5 5 4 3 3 4 3 4 3 3 5 3 4 5 4 4 3 3 3 75 

3 4 4 4 4 3 3 3 4 3 3 5 4 4 4 3 3 3 3 3 70 

4 5 5 4 3 3 3 4 5 3 3 5 3 4 4 3 3 5 3 3 75 

3 5 5 5 4 3 4 4 5 3 3 4 2 4 5 4 4 4 3 3 77 

3 5 5 5 3 3 4 4 4 3 4 5 3 3 5 3 2 4 3 3 74 

4 4 4 4 4 3 4 3 4 3 3 4 4 3 4 4 2 4 3 3 71 

3 5 5 5 3 3 4 3 5 3 3 5 3 3 4 3 2 3 3 4 72 

 

c. X3 (Promosi) 

X3 
Total 

P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 P9 P10 

2 3 5 4 5 4 5 3 3 4 38 

2 3 5 3 4 3 4 3 3 5 35 

2 3 4 5 4 5 4 3 3 4 37 

2 3 4 4 4 4 4 3 3 4 35 

3 3 4 2 5 2 4 3 3 3 32 

3 3 3 4 4 4 3 3 3 2 32 

3 3 3 1 4 1 3 3 3 4 28 

3 3 3 3 3 3 3 3 3 4 31 

3 3 4 4 5 4 4 3 3 4 37 

3 4 4 5 4 5 5 3 3 4 40 

3 4 5 5 5 5 5 3 3 5 43 

3 5 5 4 5 4 4 3 4 5 42 

3 4 4 4 5 4 3 3 4 5 39 

3 4 5 4 5 4 3 3 4 4 39 

3 4 5 5 5 5 4 3 4 5 43 

3 5 5 5 5 5 4 2 4 5 43 

3 4 4 4 4 4 4 2 4 5 38 

3 5 5 5 5 5 4 2 3 4 41 

3 4 5 4 5 4 5 2 3 5 40 

3 4 4 4 4 4 4 2 3 4 36 

3 4 4 4 5 4 4 2 2 5 37 

3 3 5 5 5 5 3 2 2 4 37 

4 3 5 4 5 4 2 2 2 5 36 

4 2 4 5 5 5 4 4 2 5 40 



4 3 4 4 4 4 4 4 2 4 37 

3 2 4 4 4 4 5 4 2 4 36 

4 3 4 4 5 4 4 4 2 5 39 

4 2 4 5 5 5 5 3 3 4 40 

4 2 4 5 5 5 4 3 3 4 39 

2 2 4 4 4 4 5 3 4 5 37 

2 3 4 4 4 4 5 3 3 4 36 

2 2 4 4 5 4 5 5 3 4 38 

2 4 4 3 4 3 4 3 3 5 35 

2 2 3 3 4 3 3 3 3 4 30 

2 2 4 3 3 3 3 3 4 4 31 

2 2 5 4 5 4 5 3 4 4 38 

4 3 5 3 5 3 4 3 4 5 39 

4 3 4 5 4 5 4 3 4 4 40 

3 3 4 4 3 4 3 3 4 4 35 

3 2 4 2 3 2 2 3 3 3 27 

3 4 3 4 4 4 4 3 4 2 35 

3 2 3 1 3 1 4 4 4 4 29 

3 2 3 3 3 3 4 4 4 4 33 

3 2 3 4 4 4 4 4 4 4 36 

3 2 3 4 3 4 4 4 4 4 35 

3 3 5 3 3 3 4 2 4 3 33 

3 2 4 4 5 4 3 2 4 3 34 

3 2 4 2 4 2 3 2 4 4 30 

3 2 4 4 4 4 3 2 4 2 32 

3 2 3 2 4 2 4 3 4 2 29 

3 2 4 4 4 4 3 2 4 2 32 

3 2 4 4 4 4 4 3 4 4 36 

4 2 3 4 4 4 4 3 4 3 35 

3 2 3 3 4 3 2 3 3 4 30 

3 2 3 4 4 4 4 4 4 3 35 

3 3 4 4 3 4 1 4 3 3 32 

3 2 3 3 3 3 3 4 3 3 30 

3 2 5 5 4 5 3 3 3 3 36 

3 2 3 3 4 3 3 4 3 4 32 

3 2 4 3 3 3 3 3 2 2 28 

5 3 5 4 5 4 5 3 2 4 40 

3 3 5 3 5 3 4 3 3 4 36 

3 3 5 4 5 5 4 3 3 5 40 

3 3 4 3 4 4 5 3 4 4 37 

3 3 4 5 4 3 5 3 3 4 37 

4 4 4 4 4 4 4 4 2 4 38 

4 3 5 2 4 3 3 3 3 5 35 



4 3 4 4 3 4 4 2 2 5 35 

4 3 4 1 3 4 3 2 3 5 32 

3 3 3 3 3 4 4 2 2 4 31 

3 3 5 4 4 5 4 3 3 4 38 

3 3 4 5 5 5 4 3 2 5 39 

3 3 5 5 5 5 5 5 3 5 44 

3 3 5 4 4 4 5 3 4 4 39 

3 3 5 4 3 4 5 3 4 4 38 

3 3 5 4 3 5 4 3 4 5 39 

3 3 5 5 4 5 4 5 3 5 42 

3 3 5 5 4 4 5 3 3 4 39 

3 3 4 4 4 4 5 4 3 4 38 

3 3 5 5 4 5 4 4 3 5 41 

2 3 5 4 5 5 4 4 3 5 40 

2 3 4 4 4 4 5 4 5 5 40 

3 3 5 4 4 4 5 3 2 4 37 

3 3 5 5 3 5 4 4 2 5 39 

3 3 5 4 2 5 4 3 3 4 36 

 

d. Y (Minat Beli) 

Y 
Total 

P1 P2 P3 P4 P5 P6 P7 P8 

4 3 4 3 3 4 5 5 31 

4 3 5 3 5 4 4 5 33 

3 3 4 3 4 3 4 4 28 

3 3 4 3 4 4 5 4 30 

3 3 3 3 5 4 4 4 29 

4 3 5 3 5 5 4 5 34 

3 3 4 3 4 4 3 4 28 

5 3 3 3 4 4 2 4 28 

4 3 4 3 4 3 4 3 28 

2 3 3 3 5 2 4 2 24 

4 3 4 3 4 4 4 4 30 

1 3 4 4 4 4 4 4 28 

3 3 4 4 3 4 5 4 30 

4 3 5 4 2 4 5 4 31 

5 4 5 4 4 5 5 5 37 

5 4 5 4 4 5 4 5 36 

4 4 4 3 4 5 5 5 34 

4 3 4 3 4 4 5 4 31 

4 4 5 3 5 5 5 5 36 

5 4 5 3 5 5 4 5 36 



5 4 4 3 5 5 5 5 36 

4 4 4 3 4 4 4 4 31 

5 4 5 3 5 5 5 5 37 

4 4 5 3 5 4 4 4 33 

4 3 4 3 5 5 5 5 34 

4 3 4 4 4 4 5 4 32 

5 3 4 3 5 5 4 5 34 

4 2 4 3 4 5 4 5 31 

5 3 4 3 5 4 5 4 33 

4 3 4 3 4 4 4 4 30 

4 3 5 3 5 5 4 5 34 

4 3 4 3 5 4 5 4 32 

5 3 4 3 4 4 4 4 31 

5 3 4 4 4 5 4 5 34 

4 3 4 3 5 4 5 4 32 

4 3 4 3 4 4 4 4 30 

4 3 5 3 4 5 4 5 33 

3 3 4 4 5 4 4 4 31 

3 3 4 3 4 4 5 4 30 

3 3 3 2 4 4 4 4 27 

4 3 4 2 5 5 4 5 32 

3 3 3 2 4 4 3 4 26 

5 3 3 2 4 4 2 4 27 

4 3 3 2 4 3 4 3 26 

2 3 3 2 5 2 4 2 23 

4 3 3 4 4 4 4 4 30 

1 3 3 2 4 4 4 4 25 

3 4 3 2 3 4 3 4 26 

4 4 3 3 2 4 3 4 27 

4 4 3 3 4 3 4 3 28 

3 4 4 3 4 3 3 3 27 

4 4 4 4 4 4 3 4 31 

2 3 4 2 4 3 3 3 24 

4 3 4 4 3 4 4 5 31 

2 4 3 2 3 3 3 4 24 

4 3 4 2 4 4 5 4 30 

4 3 3 2 2 3 4 4 25 

4 4 4 2 2 4 2 5 27 

3 3 4 2 2 4 4 4 26 

4 3 4 2 4 3 1 4 25 

4 3 4 3 3 3 3 3 26 

3 3 3 3 4 4 4 5 29 

5 3 3 3 4 4 4 4 30 



4 3 3 4 3 5 4 5 31 

5 3 3 3 2 3 4 5 28 

5 4 3 3 4 4 4 4 31 

4 3 3 3 4 4 4 4 29 

4 4 4 3 4 4 4 3 30 

3 3 4 4 3 4 4 4 29 

4 4 4 3 3 4 5 4 31 

5 3 3 3 5 5 4 4 32 

4 4 4 3 4 4 4 4 31 

4 3 3 3 5 5 5 5 33 

5 4 4 3 4 4 4 3 31 

3 3 4 3 4 4 3 3 27 

3 4 3 3 3 3 3 3 25 

3 3 3 3 3 3 3 5 26 

5 3 3 4 5 5 4 5 34 

5 4 3 3 4 3 4 3 29 

3 3 3 3 3 3 3 4 25 

4 4 4 3 4 4 4 4 31 

4 4 4 4 4 4 4 4 32 

4 4 4 3 3 4 4 5 31 

3 4 4 3 4 4 4 4 30 

2 3 4 3 3 5 4 5 29 
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