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ANALISIS FAKTOR-FAKTOR YANG MEMPENGARUHI KEPUTUSAN PEMBELIAN

JASA DI SMP KRISTEN KALAM KUDUS PEKANBARU

Angel Febryani Ayu dan Zulhelmi

Program Studi Manajemen Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi (STIE) Pelita Indonesia

Jalan Ahmad Yani No. 78-88 Pekanbaru-Riau, www.stiepi.com

ABSTRACT : The aim of this study was to determine the factors which consist of price,

promotion, reputation, tangibles, reliability, responsiveness, assurance, and empathy towards

service purchase decision at SMP Kristen Kalam Kudus Pekanbaru. Now, education is become

the one factor which can determine the quality of people in nation. The data are obtained by

spreading questionaires to 100 respondents which are either student parents or guardian of

students at SMP Kristen Kalam Kudus Pekanbaru. The research use a simple random sampling

to determine amount of sample. The analytical technique used is analytical double linear

regression technic. The result suggest that there are a significant impact of price, reliability, and

emphaty with service purchase decision while promotion, reputation, tangibles, responsiveness,

and assurance does not an significant impact with servise purchase decision at SMP Kristen

Kalam Kudus Pekanbaru.

Keywords : Price, Promotion, Reputation, Tangibles, Reliability, Responsiveness, Assurance,

Empathy, Service Purchase Decision

ABSTRAK : Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh faktor harga, promosi,

reputasi, tangibles, kehandalan, daya tanggap, jaminan, dan empati terhadap keputusan

pembelian jasa di SMP Kristen Kalam Kudus Pekanbaru. Saat ini, pendidikan telah menjadi

salah satu faktor yang menentukan kualitas orang-orang yang ada dalam suatu negara. Data

diperoleh melalui penyebaran kuesioner kepada 100 responden yang terdiri dari orang tua murid

dan murid-murid yang telah lulus dari SMP Kristen Kalam Kudus Pekanbaru. Penelitian ini

menggunakan teknik pengambilan sampel secara acak untuk menentukan jumlah sample

penelitian. Teknik analisa yang digunakan adalah teknik analisis regresi linear berganda. Hasil

penelitian memperlihatkan bahwa ada pengaruh yang signifikan dari faktor harga, kehandalan

dan empati terhadap keputusan pembelian jasa sedangkan faktor promosi, reputasi, tangibles,

daya tanggap, dan jaminan tidak signifikan memepengaruhi keputusan pembelian jasa di SMP

Kristen Kalam Kudus Pekanbaru.

Kata Kunci : Harga, Promosi, Reputasi, Tangibles, Kehandalan, Daya Tanggap, Jaminan,

Empati, Keputusan Pembelian Jasa



PENDAHULUAN

Maju atau tidaknya suatu bangsa dapat dilihat dari tingkat perkembangan dan pertumbuhan

pendidikan di negara tersebut. Bagi setiap negara pendidikan menjadi salah satu hal yang

menentukan keberlangsungan suatu negara. Indonesia sebagai bagian dari negara berkembang

memiliki sejarah perkembangan pendidikan dari masa lalu hingga masa sekarang yang terus

mengalami perkembangan yang cukup signifikan seiring dengan kemajuan zaman.

Pendidikan merupakan salah satu faktor penting dalam sejarah perjuangan bangsa Indonesia.

Pendidikan adalah kebutuhan dasar bagi suatu bangsa (Indonesia) sebagi upaya untuk

mencerdaskan kehidupan berbangsa dan bernegara serta meningkatkan harkat dan martabat

bangsa. Pendidikan menjadi suatu investasi yang dapat memberikan keuntungan sosial dan

pribadi yang menjadikan bangsa bermartabat dan individu menjadi manusia yang memiliki

derajat (Engkoswara dan Komariah, 2010:1).

Menurut UNESCO (United Nation, Educational, Scientific and Cultural Organization) upaya

untuk meningkatkan kualitas suatu bangsa adalah melalui peningkatan mutu dan kualitas

pendidikan. Perserikatan Bangsa-Bangsa (PBB) melalui lembaga UNESCO telah mencanangkan

empat pilar pendidikan yaitu: (1) learning to know (penguasaan yang dalam dan luas pada bidang

ilmu tertentu), (2) learning to do (belajar untuk mengaplikasikan ilmu, bekerjasama dalam grup

atau kelompok, belajar memecahkan masalah dalam berbagai situasi belajar berkarya dan

mengaplikasikan ilmu yang didapat), (3) learning to be (belajar untuk dapat mandiri, menjadi

orang yang bertanggung jawab untuk mewujudkan tujuan bersama), (4) learning to live together



(belajar memahami dan menghargai orang lain, sejarah mereka dan nilai-nilai agamanya).

Keempat pilar pendidikan tersebut menggabungkan tujuan-tujuan intelegence quotient (IQ),

emotional quotient (EQ) dan spiritual quotient (SQ).

Seiring dengan berjalannya waktu perkembangan ilmu pengetahuan dan teknologi telah

menuntut masyarakat untuk melakukan perubahan agar dapat dan mampu mengikuti perkembangan

zaman. Peran pengetahuan sangat penting bagi setiap masyarakat yang mempunyai keinginan untuk

meningkatkan kemampuan dalam menghadapi tingkat persaingan yang kompetitif dalam krisis

multidimensi.

Pendidikan dalam kondisi krisis multidimensi yang berkepanjangan telah menarik perhatian berbagai

pihak dan telah bergeser menjadi salah satu pos pengeluaran yang besar sehingga memberatkan sebagian

besar anggota masyarakat. Untuk mendukung kemajuan bidang pendidikan maka sekolah-sekolah baru

pun mulai bermunculan. Bentuk dan pendekatan yang digunakan dalam pendidikan semakin berkembang

dan kompleks seiring dengan kemajuan zaman dan perkembangan tekonologi komunikasi.

Menurut Wijaya (2008:42) persaingan antar sekolah semakin atraktif sehingga diperlukan strategi

pemasaran yang sesuai untuk menghadapi tingkat persaingan yang semakin kompetitif. Sekolah sebagai

lembaga penyedia jasa pendidikan perlu memahami dan mempelajari cara-cara yang diperlukan untuk

menarik minat masyarakat dalam pengambilan keputusan pembelian jasa pendidikan (siswa dan

orangtua/wali). Hal ini disebabkan karena jasa pendidikan merupakan proses sirkuler yang saling

mempengaruhi dan berkelanjutan. Oleh karena itu diperlukan strategi pemasaran jasa pendidikan untuk

memenangkan kompetisi antar sekolah serta untuk meningkatkan akselerasi peningkatan kualitas dan

profesionalisme manajemen sekolah.

Pekanbaru yang merupakan ibu kota dari provinsi Riau memberikan perhatian yang tinggi dalam bidang

pendidikan. Pekanbaru merupakan provinsi yang mempunyai potensi berkembang yang sangat tinggi

karena letak geografis kota ini yang sangat strategis. Sumber daya alam yang dimiliki Provinsi Riau

sangatlah luar biasa dimana dibawah tanah terdapat minyak bumi, batubara, emas, timah dan bahan

tambang lainnya. Sedangkan diatasnya terhampar lokasi perkebunan, pertanian dan kekayaan hutan

lainnya. Dengan begitu luar biasanya sumber daya alam yang dimiliki oleh Provinsi Riau maka

diperlukan sumber daya manusia yang kompeten dalam bidangnya untuk mengelola kekayaan alam yang

dimiliki. Oleh karena itu pemerintah kota Pekanbaru menaruh perhatian yang lebih terhadap sektor

pendidikan.

Tabel 1.1

Jumlah Murid, Guru, dan Sekolah

Kota Pekanbaru Tahun 2008-2010

Sumber: Badan Pusat Statistik

Berdasarkan tabel di atas terlihat bahwa setiap tahun terjadi kenaikan jumlah sekolah di Pekanbaru.

Seiring adanya peningkatan jumlah sekolah tersebut maka semakin tinggi pula tingkat persaingan antar

sekolah. Salah satu sekolah yang terus mengalami perkembangan adalah Sekolah Kristen Kalam Kudus

Pekanbaru. Sekolah Kristen Kalam Kudus Pekanbaru telah mendidik para generasi muda sejak tahun

1969.

Tabel 1.2

Total Murid SMP Kristen Kalam Kudus Tahun 2009-2014

Sumber: Sekolah Kristen Kalam Kudus Pekanbaru



Dalam usaha untuk menambah jumlah murid, SMP Kalam Kudus Pekanbaru telah melakukan beberapa

promosi yaitu dengan cara menaruh reklame di depan sekolah dan di belakang sekolah yang merupakan

lokasi yang sangat ramai untuk menampilkan murid yang berprestasi di sekolah. Sekolah juga

memberikan beasiswa bagi murid yang berprestasi yaitu murid yang mendapat juara umum 1 akan

mendapat potongan SPP sebesar 50% (lima puluh persen).

Tujuan diadakanya penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh harga, promosi, reputasi sekolah,

faktor tangible, faktor realibility, faktor responsiveness, faktor assurance, dan faktor emphaty baik secara

parsial maupun secara simultan yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian jasa pendidikan di SMP

Kristen Kalam Kudus Pekanbaru.

TINJAUAN PUSTAKA

Jasa

Jasa merupakan titik pusat dari kegiatan pemasaran karena jasa merupakan hasil dari suatu perusahaan

yang dapat ditawarkan ke pasar untuk dikonsumsi dan merupakan alat bagi perusahaan untuk mencapai

tujuan dari perusahaan itu sendiri. Suatu jasa harus memiliki keunggulan lebih dibandingkan dengan jasajasa lainnya baik dari segi kualitas, pelayanan, garansi, dan hasil agar dapat menarik minat konsumen

untuk mencoba dan membeli jasa yang ditawarkan tersebut.

Menurut Philip Kotler seperti yang dikutip dalam J. Supranto (2001) Jasa adalah setiap tindakan atau

kegiatan yang dapat ditawarkan oleh satu pihak kepada pihak lain yang pada dasarnya tidak berwujud dan

tidak mengakibatkan bentuk kepemilikan apapun. Produksinya dapat dikaitkan atau tidak dikaitkan pada

satu produk fisik.

Harga

Menurut Buchari Alma (2004:125), harga merupakan nilai dari suatu barang atau jasa yang dinyatakan

dengan uang. Harga merupakan sejumlah uang yang harus dikeluarkan oleh konsumen sebagai alat tukar

untuk mendapatkan sejumlah barang atau manfaat serta pelayanan dari produk atau jasa yang akan

didapat oleh konsumen tersebut. harga juga dapat dikatakan sebagai penentu nilai suatu produk atau jasa.

Promosi

Dalam mengelola suatu sistem komunikasi pemasaran diperlukan suatu rancangan strategi dan programprogram penjualan yang efektif dan efisien. Promosi penjualan merupakan unsur kunci dalam kampanye

perusahaan dan promosi yang paling baik adalah promosi yang dilakukan oleh pelanggan yang puas.

promosi perlu ditangani secara cermat karena promosi tidak hanya menyangkut pada bagaimana cara

berkomunikasi dengan pelanggan akan tetapi juga menyangkut seberapa besar biaya yang dikeluarkan

untuk sarana promosi tersebut.

Promosi merupakan salah satu variabel dalam marketing mix yang sangat penting dilaksanakan oleh

perusahaan dalam pemasaran produk atau jasa. Menurut Martin L. Bell dalam Basu Swasta (2001:349)

promosi adalah semua jenis kegiatan pemasaran yang ditujukan untuk mendorong permintaan. Promosi

dapat menyebabkan orang yang sebelumnya tidak tertarik untuk membeli suatu produk menjadi tertarik

dan mencoba produk sehingga konsumen akan melakukan pembelian terhadap produk.

Reputasi Perusahaan

Reputasi adalah suatu hal penting yang dibutuhkan oleh konsumen untuk melakukan transaksi baik itu

barang atau jasa. Pentingnya reputasi dapat dilihat dari adanya isu penelitian tentang apakah para

konsumen menilai reputasi sebagai penghargaan padanya dengan nilai yang tinggi. Dalam memasarkan

atau memperkenalkan suatu produk biasanya perusahaan yang memiliki reputasi yang baik mempunyai

kemungkinan yang lebih besar dalam penciptaan image image atau gambaran yang baik di mata

konsumen.



Menurut Kalyanam dan McIntyre, (2001) dalam Chrisjatmiko (2005) reputasi merupakan sesuatu yang

berbeda dari abstrak, berdasarkan kinerja yang sedikit tetapi mempunyai pendekatan orientasi pada kesan

dari adanya arus utama dalam menjalankan suatu merk. Reputasi merupakan faktor yang penting bagi

perusahaan untuk mendapatkan dan mempertahankan bisnis. Reputasi yang baik akan membuat

konsumen tidak akan beralih ke perusahaan pesaing sedangkan reputasi yang buruk bisa mengakibatkan

perusahaan menjadi semakin terpuruk.



Kualitas Pelayanan

Kualitas pelayanan menurut Parasuraman (2005) yaitu sebagai refleksi dari persepsi evaluatif konsumen

terhadap pelayanan yang diterima pada suatu waktu tertentu. Kualitas pelayanan ditentukan berdasarkan

pada tingkat urutan kepentingan dalam dimensi-dimensi pelayanan.

Keputusan Pembelian Jasa

Keputusan pembelian merupakan sikap seseorang untuk membeli atau menggunakan suatu produk baik

berupa barang atau jasa yang telah diyakini akan memuaskan dirinya dan adanya kesediaan untuk

menanggung risiko yang mungkin ditimbulkannya. Konsumen mengambil keputusan pembelian setiap

hari. Pemasar perlu mengetahui apa yang menjadi bahan pertimbangan konsumen dalam pengambilan

keputusan pembelian produk.

Penelitian Terdahulu

Dyah Ayu Kusumawardani (2011) melakukan penelitian mengenai “Keputusan Pembelian Jasa Wedding

Organizer dan Event Organizer (Studi Kasus di Mahkota Wedding Organizer dan Event Organizer

Semarang).” Melalui hasil analisis regresi linear berganda diperoleh hasil bahwa variabel harga secara

parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian jasa di Mahkota Wedding Organizer dan

Event Organizer Semarang.

Nurul Andini (2010) membahas mengenai “Analisis Pengaruh Persepsi Terhadap Keputusan Orang Tua

Murid Memilih Jasa Pendidikan Di SDIT Bina Insani Semarang.” Hasil analisis dengan menggunakan

analisis regresi linear berganda yaitu bahwa semua variabel berpengaruh positif dan signifikan terhadap

keputusan pembelian jasa di SDIT Bina Insani.

Elvila Widianingsih (2005) meneliti mengenai “Analisis Pengaruh Citra Merek Terhadap Keputusan

Mahasiswa Memilih Universitas Diponegoro Semarang.” Berdasarkan hasil pengujian dengan

menggunakan analisis regresi linear berganda diperoleh hasil bahwa citra produsen berpengaruh terhadap

keputusan mahasiswa memilih Universitas Diponegoro Semarang.

Kerangka Pemikiran

Gambar 2.1 Kerangka Pemikiran

Sumber: Data Olahan

Hipotesis

H1

Harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian jasa.

H2

Promosi berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian jasa.

H3

Reputasi berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian jasa.

H4

Wujud (tangibles) berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian jasa.

H5

Kehandalan (reliability) berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian jasa.

H6

Daya tanggap (responsiveness) berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian jasa.



H7

H8

H9



Jaminan (assurances) berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian jasa.

Empati (empathy) berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian jasa.

Secara simultan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian jasa.



METODOLOGI PENELITIAN

Populasi daripada penelitian ini adalah meliputi seluruh orangtua murid atau wali murid di SMP Kristen

Kalam Kudus Pekanbaru. Jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian ini ditentukan dengan

didasarkan pada pendapat dari Roscoe dalam buku Reasearch Methods For Business (1992:253) dalam

Sugiyono (2009) yang menyatakan bahwa ukuran sampel minimal dalam penelitan adalah sebanyak 30

sampai dengan 500 apabila sampel dibagi dalam kategori maka jumlah anggota sampel untuk setiap

kategori minimal 30 apabila dalam penelitian akan menggunakan analisis multivariate seperti korelasi

atau regresi berganda sehingga jumlah anggota sampel yang akan digunakan dalam penelitian sebanyak

minimal 10 kali dari jumlah variabel yang diteliti (variabel bebas dan terikat)

Total variabel penelitian yang akan diteliti dalam penelitian ini adalah sebanyak 9 variabel dimana 8

variabel termasuk dalam variabel bebas dan 1 variabel termasuk dalam variabel terikat. Berdasarkan hal

ini maka jumlah sampel yang digunakan sebanyak 8 x 10 = 80 orang responden. Dalam penelitian ini

sampel yang diambil peneliti sebanyak 100. Hal ini bertujuan untuk memperoleh hasil akurasi dari

kuesioner yang lebih baik.

Adapun teknik atau kriteria pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah menggunakan non

probability sampling dengan teknik simple random sampling. Sedangkan teknik pengumpulan data dalam

penelitian menggunakan teknik kuesioner dimana daftar pertanyaan diberikan kepada responden untuk

mengetahui kenyataan yang terjadi di lapangan sera menggunakan teknik wawancara.

Skala pengukuran yang digunakan dalam penelitian bersifat terstruktur dengan menggunakan skala likert

dengan kategori yaitu:

1 = sangat tidak setuju (STS)

2 = tidak setuju (TS)

3 = belum memutuskan (BM)

4 = setuju (S)

5 = sangat setuju (SS)

Operasionalisasi Variabel

Variabel Independen

Tabel 3.1 Operasionalisasi Variabel

Variabel Indikator

Faktor Harga Harga pendaftaran dan pembangunan terjangkau

Harga SPP terjangkau

Harga SPP bersaing dengan sekolah swasta lainnya

Harga SPP sesuai dengan kualitas yang ditawarkan

Faktor Promosi Beasiswa bagi siswa yang

berprestasi

Papan reklame

Media massa

Presentasi langsung kepda orang tua / wali murid

Faktor Reputasi Prestasi murid

Akreditasi sekolah

Kebanggaan menyekolahkan anak di sekolah tersebut

Faktor Tangibel Lokasi sekolah yang strategis

Sarana dan prasarana sekolah



Kebersihan lingkungan sekolah

Parkiran sekolah memudahkan proses antar jemput

Faktor Reliability Ketanggapan karyawan dalam

administrasi

Kualitas guru dalam mengajar

Kualitas kurikulum yang dipakai

Faktor Responsiveness Guru memiliki kemampuan respon yang

cepat

Karyawan memiliki kemampuan respon yang cepat

Pihak sekolah tanggap dalam menganggapi perubahan

Pihak sekolah tanggap dan cepat dalam memenuhi kebutuhan murid.

Faktor Assurance Keamanan

murid selama proses belajar

Lingkungan luar di sekitar sekolah mendukung keamanan murid

Murid mempunyai karakter yang baik

Murid mampu bersaing di jenjang pendidikan selanjutnya

Lingkungan sekitar sekolah aman

Faktor Emphaty Pihak sekolah memahami kebutuhan dan

mengutamakan kepentingan murid

Pihak sekolah memberikan pelayanan yang adil pada smeua murid

Pihak sekolah ikut berpartisipasi dalam aksi sosial

Variabel Dependen

Variabel dependen yang digunakan dalam penelitian adalah variabel keputusan pembelian jasa dimana

indikator variabel penelitian mencakup kualitas pendidikan sesuai dengan yang dijanjikan, kesesuaian

pelayanan, ketepatan dalam melakukan pembelian jasa.

Teknik pengolahan data dalam penelitian ini menggunakan program pengolahan data SPSS dimana

tahapan awal proses pengolahan data yaitu dengan melakukan uji validitas dan uji reliabilitas untuk

menguji kelayakan kuesioner selanjutnya dilakukan uji asumsi klasik (uji multikolinearitas, uji

autokorelasi, uji heteroskedastisitas, dan uji normalitas) untuk menguji apakah persamaan regresi dapat

digunakan dalam penelitian. Kemudian dilakukan pengujian hipotesis baik parsial maupun simultan untuk

menguji pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Karakteristik Responden

Penelitian ini menggunakan sebanyak 100 responden yang meliputi 66 laki-laki dan 34 perempuan.

Responden yang diambil dalam penelitian ini adalah orang tua murid yang menyekolahkan anak mereka

di SMP Kristen Kalam Kudus. Pihak laki-laki merupakan pihak yang dominan dalam pengambilan

sampel ayng dikarenakan umunya laki-laki merupakan tulang punggung keluarga dan merupakan

kelompok yang memiliki peranan utama dalam pengambilan keputusan. Karakteristik berdasarkan usia di

dominasi oleh responden yang berusia 40-49 tahun (kelompok usia dewasa) yaitu sebanyak 63 responden.

Dari sisi pekerjaan didominasi oleh wiraswasta (memiliki usaha sendiri) yaitu sebanyak 51 orang.

Sedangkan dari sisi jarak antara tempat tinggal dengan sekolah memberikan gambaran bahwa 76 orang

atau 76% responden memiliki tempat tinggal yang berjarak sangat dekat dengan sekolah yaitu 0 km- 4

km.

Dari sisi besarnya pendapatan bersih per bulan memberikan gambaran bahwa sebanyak 50 orang

memiliki penghasilan bersih mulai dari Rp 2.000.000,- sampai dengan Rp 4.000.000,-.

Tabel 4.1



Analisis Indeks Tanggapan Responden

Variabel Independen Rata-Rata Keterangan

Harga 3.17 Cukup

Baik

Promosi 3.56 Baik

Reputasi 3.81 Baik

Tangibel 3.86 Baik

Reliability 3.75 B

aik

Responsiveness 3.71 Baik

Assurance 3.78 Baik

Emphaty 3.70 Baik

Variabel

Dependen Rata-Rata Keterangan

K e p u a s a n P e m b e l i a n

J a s a

3 . 6 4

T i n g g i

S u m b e r : D a t a O l a h a n ,

2 0 1 5

U j i V a l i d i t a s d a n U j i R e l i a b i l i t a s

U j i v a l i d i t a s b e r g u n a u n t u k m e n i l a i v a l i d

t i d a k n y a i n s t r u m e n y a n g d i g u n a k a n d a l a m

p e n e l i t i a n . U j i v a l i d i t a s m e n g g u n a k a n

k o r e l a s i C o e f f i c i e n t s P e a r s o n d i m a n a a p a b i l a

n i l a i v a l i d i t a s t i a p b u t i r p e r t a n y a a n l e b i h

d a r i 0 . 3 0 , m a k a b u t i r - b u t i r p e r t a n y a a n

t e r s e b u t d i k a t a k a n

v a l i d . D a r i h a s i l

p e n g u j i a n v a r i a b e l i n d e p e n d e n t e r h a d a p

v a r i a b e l d e p e n d e n m e n u n j u k k a n n i l a i r a t a - r a t a

d i a t a s 0 , 3 0 . H a l i n i m e n u n j u k k a n b a h w a s e m u a

i n d i k a t o r p e n e l i t i a n m e n g h a s i l k a n n i l a i y a n g

v a l i d .

U j i r e l i a b i l i t a s d i g u n a k a n u n t u k m e n u n j u k k a n

k o n s i s t e n s i h a s i l p e n g u k u r a n b i l a d i l a k u k a n

p e n g u k u r a n k e m b a l i t e r h a d a p o b j e k y a n g s a m a .

U j i R e l i a b i l i t a s m e n g g u n a k a n k o e f i s i e n

C r o n b a c h ’ s A l p h a d i m a n a a p a b i l a n i l a i d a r i

v a r i a b e l l e b i h d a r i a t a u s a m a d e n g a n 0 . 6 m a k a

o b j e k p e n e l i t i a n d i k a t a k a n r e l i a b e l . D a r i

h a s i l p e n g u j i a n v a r i a b e l i n d e p e n d e n t e r h a d a p

v a r i a b e l d e p e n d e n m e n u n j u k k a n n i l a i

c r o n b a c h ’ s A l p h a d i a t a s 0 , 6 0 . H a l i n i

m e n u n j u k k a n b a h w a s e m u a i n d i k a t o r p e n e l i t i a n

m e n g h a s i l k a n n i l a i y a n g r e l i a b e l .

D a r i h a s i l p e n g u j i a n v a l i d i t a s d a n

r e l i a b i l i t a s v a r i a b e l p e n e l i t i a n m e n g h a s i l k a n

n i l a i y a n g v a l i d d a n r e l i a b e l s e h i n g g a d a p a t

d i s i m p u l k a n b a h w a k u e s i o n e r y a n g d i g u n a k a n

d a l a m p e n e l i t i a n m e r u p a k a n k u e s i o n e r y a n g

h a n d a l .

U j i A s u m s i K l a s i k

U j i N o r m a l i t a s

Gambar 4.1 Hasil uji normalitas

Sumber: Hasil Olahan Peneliti



Berdasarkan gambar diatas dapat menunjukkan bahwa titik-titik berada dan menyebar disekitar garis

diagonal. sehingga dapat disimpulkan bahwa data dalam penelitian ini terdistribusi secara normal.

Uji Heteroskedastisitas

Gambar 4.2 Hasil uji heteroskedastisitas

Sumber: Hasil Olahan Peneliti

Berdasarkan gambar diatas dapat diperlihatkan bahwa titik-titik menyebar secara acak baik di atas

maupun di bawah angka 0 pada sumbuh Regression Studentized Residual. Hal ini berarti bahwa model

regresi pada penelitian ini bebas dari gejala heteroskedastisitas dan dapat dilakukan analisis yang lebih

lanjut.

Uji Multikolinearitas

Nilai uji multikolinearitas masing-masing variabel independen (Harga, promosi, Reputasi, Tangible,

Reliability,m Responsiveness, Assurance, dan Emphaty) terhadap variabel dependen (Keputusan

Pembelian Jasa) yaitu: Harga (1,259); Promosi (1,634); Reputasi (1,986); Tangibles (2,01); Reliability

(2,465); Responsiveness (2,194); Assurance (2,083); Emphaty (2,169). Hasil pengujian menunjukkan

bahwa nilai VIF dari semua variabel independen memiliki nilai yang lebih kecil dari 10. Dengan

demikian hal ini menunjukkan tidak ada gejala multikolonieritas dalam model regresi.



Analisis Regresi Linear Berganda

Model persamaan regresi yang dihasilkan dari penelitian adalah:

Y = -0,759 + 0,227 X1 + 0,108 X2 + 0,101 X3 + 0,210 X4 + 0,190 X5 + 0,087 X6 + 0,0032 X7 + 0,258

X8

Dimana:

Y1 = Kepuasan pembelian jasa

X1 = Harga

X2 = Promosi

X3 = Reputasi

X4 = Tangible

X5 = Reliability

X6 = Responsiviness

X7 = Assurance

X8 = Emphaty

Uji Hipotesis

Tabel 4.2 Hasil uji hipotesis

Uji Hipotesis Uji F Sig

Uji Anova (Simultan) 0.000 0.05 Di tolak

Uji t (Parsial) Uji

t Sig.

Harga 0.000 0.05 Di tolak

Promosi 0.058 0.05 Di

terima

Reputasi 0.204 0.05 Di terima

Tangibles 0.017 0.05 Di

tolak

Reliability 0.034 0.05 Di tolak

Responsiveness 0.264 0.05 Di

terima

Assurance 0.721 0.05 Di terima

Emphaty 0.005 0.05 Di tolak

Sumber: Hasil

Penelitian 2015

Koefisien Determinasi (R2)
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