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ABSTRACT : This research was motivated by the rise and fall of the number of IndiHome customers
at PT. Telkom Metro in 2017-2020. The problem in this research is whether product quality, service
quality, price perception and promotion affect IndiHome product purchasing decisions. The purpose of
this study was to determine whether these variables strengthen the influence of IndiHome purchasing
decisions at PT Telkom Metro. The research method used is quantitative research using primary data
in the form of interviews and questionnaires. In this study, 92 respondents were found in the calculation
of this study using the SPSS 17 program.The results of this study indicate that, 1) product quality has a
positive and significant effect on IndiHome purchasing decisions, 2) service quality has no and no
significant effect on IndiHome purchasing decisions, 3) price perception has a negative and insignificant
effect on IndiHome purchasing decisions, 4) promotion has a positive and significant effect on
IndiHome purchasing decisions, 5) simultaneously the variables of product quality, service quality,
price perceptions and promotions affect Indihome purchasing decisions at PT Telkom Metro.

Keywords: Product Quality, Service Quality, Price Perception, Promotion and Purchase Decision.

ABSTRAK: Penelitian ini dilatar belakangi dengan naik turunnya jumlah pelanggan
IndiHome pada PT. Telkom Metro pada tahun 2017-2020.Adapun yang menjadi permasalahan
dalam penelitian ini adalah apakah kualitas produk, kualitas pelayanan, persepsi harga dan
promosi mempengaruhi keputusan pembelian produk IndiHome.Tujuan penelitian ini adalah
untuk mengetahui apakah variabel-variabel tersebut memperkuat pengaruh keputusan
pembelian IndiHome pada PT Telkom Metro.Metode penelitian yang digunakan adalah
penelitian kuantitatif dengan menggunakan data primer berupa wawancara dan Kkuisioner.
Dalam penelitian ini didapatkan 92 responden dalam perhitungan penelitian ini menggunakan
program SPSS 17.Hasil penelitian ini menunjukan bahwa, 1) kualitas produk berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian IndiHome, 2) kualitas pelayanan tidak
berpengaruh dan tidak signifikan terhadap keputusan pembelian IndiHome, 3) persepsi harga
berpengaruh negatif dan tidak signifikan terhadap keputusan pembelian IndiHome, 4) promosi
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian IndiHome, 5) secara
silmutan variabel kualitas produk, kualitas pelayanan, persepsi harga dan promosi berpengaruh
terhadap keputusan pembelian Indihome di PT Telkom Metro.

Kata Kunci :Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan, Persepsi Harga, Promosi dan Keputusan Pembelian.
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PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah memenuuhi  kebutuhan  masyarakat

telekomunikasi

Perubahan kemajuan Teknologi dalam sektor

Informasi dan Komunikasi (TIK) yang
kemajuannya berdampak sangat luas di
masyarakat ~ Indonesia.Salah  satu
teknologi yang membantu memajukan
Teknologi Informasi dan Komunikasi
(TIK) adalah internet.Internet dari
tahun ke tahun bertambahnya pengguna
internet semakin meningkat hingga saat
ini. Internet yang telah berkembang
dengan kemajuan teknologi di masa
sekarang kini sudah menjadi kesatuan
kebutuhan gaya hidup yang tidak bisa
dipisahkan dari kehidupan sehari-hari.
Seiring dengan perubahan gaya hidup
masyarakat sekarang ini, masyarakat
membutuhkan akses informasi yang
beragam, mudah dan cepat maka
merupakan peluang sekaligus tantangan
bagi operator layanan telekomunikasi,
apalagi dimasa pandemi Covid-19 saat
ini seluruh kegiatan dilakukan secara
online yang membutuhkan jaringan
internet sebagai kebutuhan masyarakat
tersebut,  luasnya  perkembangan
teknologi akses jaringan dan teknologi
yang berbasis internet memungkinkan
bagi operator layanan dapat
menyediakan layanan yang beragam
(multi service) bagi pelanggannya yaitu
layanan suara (telepon), data (internet)
dan gambar (IP-TV) dalam satu
jaringan akses atau dikenal dengan
triple-play.

Banyaknya provider penyedia
jasa telekomunikasi yang
persaingannya semakin ketat untuk
perkembangan sekarang ini yang
membuat PT Telkom melakukan
inovasi untuk mengeluarkan promosi
sebuah produk terbaru dimana PT.
Telkom  merupakan salah  satu
perusahaan BUMN yang menyediakan
berbagai fasilitas komunikasi untuk

menyediakan layanan yang beragam
(multi service) bagi pelanggannya yaitu
layanan suara (telepon), data (internet)
dan gambar (IP-TV) dalam satu
jaringan akses atau dikenal dengan
triple-play.

B. Rumusan Masalah

Berdasarkan  uraian latar
belakang penelitian tersebut maka
penulis ingin merumuskan
permasalahan yang akan dibahas
dipenelitian ini yaitu :

1. Apakah kualitas produk
berpengaruh terhadap keputusan
pembeli produk IndiHome ?

2. Apakah kualitas pelayanan
berpengaruh terhadap keputusan
pembeli produk IndiHome ?

3. Apakah persepsi harga berpengaruh
terhadap keputusan pembeli produk
IndiHome ?

4. Apakah promosi  berpengaruh
terhadap keputusan pembeli produk
IndiHome?

5. Apakah  berpengaruh  kualitas
produk, kualitas pelayanan,
persepsi harga dan promosidengan
keputusan pembelian IndiHome?

C. Tujuan Penelitian
Adapun tujuan penelitian ini

adalah :

1. Untuk mengetahui apakah kualitas
produk  berpengaruh  terhadap
keputusan  pembelian  produk
IndiHome.

2. Untuk mengetahui apakah kualitas
pelayanan berpengaruh terhadap
keputusan  pembelian  produk
IndiHome.

3. Untuk mengetahui apakah persepsi
harga  berpengaruh terhadap
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keputusan
IndiHome.

4. Untuk mengetahui apakah promosi
berpengaruh terhadap keputusan
pembelian produk IndiHome.

5. Untuk  mengetahui  pengaruh
kualitas produk, kualitas pelayanan,
persepsi harga dan promosi dengan
keputusan pembelian IndiHome.

pembelian  produk

KAJIAN LITERATUR
A. Kajian Literatur
1. Pengertian
Pemasaran
Pengertian manajemen pemmasaran
yang dijelaskan oleh Kotler dan Keller
(2016: 27), adalah “seni dan ilmu
memilih pasar sasaran dan meraih,
mempertahankan, serta menumbuhkan
konsumen dengan menciptakan
menghantarkan dan mengkomunikasi
nilai pelanggan yang unggul”. Menurut
Kotler (2008:9) pengertian  dari
manajemen pemasaran adalah “proses
perencanaan dan pelaksanaan
pemikiran penetapan harga, promosi
serta penyaluran gagasan barang dan
jasa untuk menciptaan pertukaran yang
memenuhi  sasaran individu dan
organisasi”.
2. Kualitas Produk
Menurut Kotler dan Keller (2016:156),
menjelaskan  “Pengertian  kualitas
adalah sebagai totalitas fitur dan
karakteristik produk atau layanan yang
bergantung pada kemampuannya untuk
memenuhi kebutuhan yang dinyatakan
atau  tersirat”. Menurut  Sunarto
(2006:73) mengemukakan ‘“Bahwa
kualitas produk bearti kualitas kerja
atau kemampuan produk untuk
melaksanakan fungsinya, perusahaan
memilih tingkat fasilitas yang sesuai
dengan kebutuhan pasar sasaran dan
tingkat produk pesaing”.
3. Kaualitas Pelayanan

Manajemen

Pelayanan menurut Kasmir (2017:47),
mengatakan “Tindakan atau perbuata
seseorang atau suatu organisasi untuk
memberikan kepuasan kepada
pelanggan, sesama karyawan dan juga
pimpinan”. Menurut Lovelock dan
Wright (2002: 265-266) mengatakan
“Bahwa persepsi tentangg kualitas
didasarkan dalam waktu yang jangka
panjang, evaluasi kognitif dan proses
pemberian layanan”.Rusydi (2017:39),

berpendapat “Bahwa kualitas
pelayanan adalah kemampuan
perusahaan dalam memberikan

pelayanan terbaik yang bermutu
dibandingkan dengan pesaing”.

4. Persepsi Harga

Menurut Peter dan Olson (2010)
menjelaskan “Bahwa persepsi harga
berkaitan dengan bagaimana informasi
harga dipahami seluruhnya oleh
konsumen dan memberikan makna
yang dalam bagi mereka”.Pada saat
konsumen melakukan evaluasi dan
penelitian terhadap harga dari suatu
produk sangat dipengaruhi oleh prilaku
dari konsumen itu sendiri.Menurut
Schiffman dan Kanuk (2008:186)
mengatakan “Persepsi harga adalah
pandangan atau persepsi mengenai
harga bagaimana pelanggan
memandang harga tertentu (tinggi,
rendah, dan wajar) mempengaruhi
pengaruhu yang kuat terhadap maksud
membeli dan kepuasan pembelian”.

5. Promosi

Menurut  Gitosudarmo  (2002:237)
mengatakan ‘“Promosi ialah kegiatan
yang ditunjukan untuk mempengaruhi
konsumen agar mereka dapat menjadi
kenal akan produk yang ditawarkan
oleh perusahaan kepada mereka dan
kemudian mereka menjadi senang lalu
membeli produk tersebut”.Pengertian
promosi menurut Kotler (2000:119)
menyatakan “Promosi ialah bagian dan
proses strategi pemasaran sebagai cara
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untuk berkomunikasi dengan pasar
dengan  menggunakan  komposisi
bauran promosi ‘promotional mix’’.

6. Keputusan Pembelian

Tjiptono  (2016:193)  menyatakan
“Keputusan pembelian sebagai tahap
keputusan dimana konsumen secara
aktual melakukan pembelian suatu
produk”. Sedangkan Kotler dan Keller
(2016:240)  berpendapat, “Bahwa
dalam tahap evaluasi para konsumen
membentuk preferensi atas merek-
merek yang ada di dalam kumpulan

pilihan”.Menurut Kotler (2002:67)
menyatakan “Keputusan pembelian
adalah tindakan dari konsumen untuk
mau membeli atau tidak terhadap
produk”. Pengertian lain tentang
keputusan pembelian menurut
Schiffman dan Kanuk (2003:437)
adalah “he selection of an option from
two or alternative choice dapat di
artikan keputusan pembelian adalah
suatu keputusan seseorang dimana dia
memilih salah satu dari beberapa
alternatif pilihan yang ada”.

METODOLOGI PENELITIAN

A. Jenis Penelitian

Penelitian ini menggunakan pendekatan
kuantitatif yaitu penelitian ilmiah yang
sistematis  terhadap  bagian-bagian
fenomena serta hubungan pengaruh
yang digunakan untuk  menguji
hipotesis yang telah ditetapkan melalui
perhitungan ilmiah yang berasal dari
sampel pelanggan yang diminta untuk
menjawab atas sejumlah pertanyaan
tentang survey dilakukan dengan
menggunakan instrument atau
wawancara untuk mendapatkan
tanggapan dari responden.

B. Obyek Penelitian

Obyek dalam penelitian proposal ini
adalah  kualitas  produk, kualitas
pelayanan dan presepsi harga promosi,
terhadap keputusan pembeli.Kegiatan
penelitian ini dilakukan pada pelanggan
indihome PT Telkom metro.

C. Metode Penelitian

Metode penelitian yang digunakan
dalam penelitian ini untuk mengetahui
seberapa besar pengaruh kualitas
produk, kualitas pelayanan, presepsi
harga dan promosi, terhadap keputusan
pembelian produk IndiHome adalah
menggunakan Analisis Regresi Linier
Berganda. Perhitungan analisis regresi
linier berganda ini akan menggunakan

program SPSS(Statistical Packages for

the Social Science)17.

1. Operasional Variabel

Operasional variabel

merupakan definisi atau urai-uraian
yang menjelaskan dari suatu
variabel-variabel yang akan diteliti
variabel bebas  (Independent
Variabel X) dan variabel terikat
(Dependent Variabel Y). Menurut
Sugiyono (2017:39)
mendefinisikan “variabel
independent adalah variabel yang
mempengaruhi atau yang menjadi
sebab perubahannya atau timbul
variabel dependent”. Dalam
penelitian ini variabel indenpedent
yaitu kualitas produk, kualitas
pelayanan, persepsi harga dan
promosi.  Menurut  Sugiyono
(2017:39) mendefinisikan “
variabel dependent adalah variabel
yang dipengaruhi atau yang menjadi
akibat karena adana variabel
bebas”. Variabel dependent dalam
penelitian ini adalah keputusan
pembelian IndiHome pada PT.
Telkom Kota Metro.

B. Populasi Dan Sampel

1. Populasi
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Menurut Sugiyono (2005:72) populasi Pengumpulan data dengan
merupakan ilayah generalisasi yang menggunakan data primer yaitu sebagai
terdiri atas objek atau subjek yang berikut :

mempunyai kualitas dan karakteristik
tertentu yang ditetapkan oleh peneliti
untuk dipelajari dan kemudian ditarik
kesimpulannya populasi yang
digunakan dalam penelitian ini adalah
pelanggan IndiHome.

2. Sampel

Penelitian ini  dilakukan dengan
mengambil sampel dari suatu populasi
dalam penelitian ini adalah konsumen
yang  berkunjung ke  Telkom
Metro.Dalam pengambilan sampel
penelitian ~ menggunakan  teknik
Accidental Sampling supaya
memperoleh  sampel representatif.
Menurut Sugiyono (2015:156)
Accidental Sampling adalah
pengambilan sampel yang dilakukan
secara kebetulan, yaitu siapa saja yang
kebetulan bertemu dengan peneliti
dapat digunakan sebagai sampel.
Dalam penelitian ini di dapat sebanyak
92 responden.

3. Teknik Pengumpulan Data

1. Wawancara

Wawancara  merupakan proses
pengumpulan data dengan cara
melakukan tanya jawab atau dialog
secara lisan antara pewawancara
dengan responden yang menjadi
pelanggan IndiHome PT. Telkom Kota
Metro serta dilakukan juga antara
pewawancara dengan pihak obyek
penelitian guna memperoleh data yang
diperlukan dan mendukung
kelengkapan data, proses
pengumpulan data ini dilakukan oleh
penulis pada pelanggan PT. Telkom
Kota Metro.

2. Kuisioner

Kuisioner atau angket merupakan
teknik  pengumpulan data yang
dilakukan dengan cara memberikan
pertanyaan secara tertulis kepada
responden untuk dijawab. Teknik ini
digunakan untuk mendapatkan data
tentang kualitas produk, kualitas
pelayanan, persepsi harga dan promosi
terhadap keputusan pembelian
IndiHome.

HASIL DAN PEMBAHASAN

A. Gambaran Umum Objek
Penelitian

1. Sejarah Singkat PT. Telkom
Kota Metro

PT. Telekomunikasi

Indonesia Kota Metro (PT.Telkom
Kandatel Kota Metro) merupakan
bentuk usaha dari PT.
Telekomunikasi Indonesia Thbk.
Untuk meningkatkan mutu dan
kualitas perusahaan di setiap
daerah, yang sebelumnya bernama
Sentra Telpon Otonomi Metro
didirikan dan diresmikan pada
tanggal 14 Mei 1981 oleh Gubernur

KBH. Tingkat 1 Lampung Yasir
Hadibrojo yang berlokasi di Jalan
Tulang Bawang No 12 Kota Madya
Metro, Kecamatan Metro Pusat 21
A Provinsi Lampung merupakan
kantor devisi Regional 1 Sumatra
cabang dari PT Telkom Kandatel
Bandar Lampung adalah Badan
Usaha Milik Negara (BUMN) yang
bergerak di bidang penyelenggara

jaringan dan lumayan
telekomunikasi, informatika serta
optimalisasi sumber daya
perusahaan.
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PT. Telekomunikasi
Indonesia Kota Metro (PT Telkom
Kandatel Kota Metro) berbentuk
mutual atau usaha bernama dari PT
Telkom Pusat Merupakan seluruh
cabang perusahaan di setiap daerah
dan wilayah yang mencangkup
sebagian besar kepulauan yang
berada di Negara Indonesia.
Dengan sistem yang berbentuk
mutual maka seluruh kantor sentral,
kandatel dan kancatel, memiliki hak
dan tanggung jawab yang sama

menjalankan  CSR  (Customer
Service) pada PT. Telkom.

. Hasil Penelitian

Uji Validitas

Uji validitas dilakukan dengan
menggunakan seluruh responden
sampel, kemudian membandingkan
nilai rape.Dengan membandingkan
rhiung dari tabel.Jika rhiwng lebih
besar maka butir pertanyaan
tersebut adalah valid. Adapun nilai
label pada taraf signifikan o 5%
(0,05) adalah sebesar 0,205 dengan

dalam  meningkatkan  aktivitas jumlah respoden 92 dan hasil
usaha baik dalam kemitraan validitas adalah sebagai berikut :
perusahaan maupun dalam

Tabel. 1. Uji Validitas

Variabel Butir Kuesioner Keterangan
X1 19 Valid
X2 17 Valid
X3 18 Valid
X4 19 Valid

Y 19 Valid

2. Uji Reabilitas
Uji reabilitas adalah serangkaian pengukuran atau serangkaian alat ukur yang memiliki
konsistensi bila pengukuran yang dilakukan dengan alat ukur dilakukan secara
berulang. Suatu 149ariable dikatakan reliable jika memberikan nilai Alpha Chronbach
> 0,60. Hasil uji reabilitas dala penelitian ini adalah sebagai berikut.

Tabel. 2. Uji Reabilitas

Variabel I tabel Alpha (rhitung) Keterangan
Kualitas Produk X1 0,205 0.767 Realiabel
Kualitas Pelayanan X2 0,205 0.774 Realiabel
Persepsi Harga X3 0,205 0.777 Realiabel
Promosi X4 0,205 0.836 Realiabel
Keputusan Pembelian Y 0,205 0.745 Realiabel

3. Uji Normalitas

Uji normalitas dimaksudkan untuk mengetahui apakah data yang diperoleh setiap
149ariable berdistribusi normal atau tidak.Uji normalitas dalam penelitian ini
menggunakan uji Kolmogorov-Smirnov.Untuk mengetahui normalitas 149ariable
dengan melihat nilai Asymp.Sig. apabila nilai Asymp. Sig. Lebih dari atau samadengan
0,05 (taraf signifikansi 5%) maka berdistribusi normal, begitupun sebaliknya apabila
nilai Asymp. Sig kurang dari 0,05 maka dta berdistribusi tidak normal. Hasil uji
normalitas dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :
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Tabel. 3. Uji Normalitas

Variabel Nilai o Nilai Sig Keterangan
Kualitas Produk (X1) 0.05 0.086 Normal
Kualitas Pelayanan (X2) 0.05 0.094 Normal
Persepsi Harga (X3) 0.05 0.010 Tidak Normal
Promosi (X4) 0.05 0.200 Normal
Keputusan Pembelian (YY) 0.05 0.200 Normal

4. Uji Linieritas
Uji linieritas dimaksudkan untuk mengetahui apakah 150ariable bebas dengan
150ariable terikat memiliki hubungan yang linier atau tidak. Untuk mengetahui
apakah hubungan antara 150ariable bebas dengan terikat bersifat linier atau tidak,
maka dapat dilihat pada hasil uji linierittas dalam penelitian ini adalah sebagai berikut

Tabel. 4. Uji Linieritas

Variabel Nilai o Nilai Sig Keterangan
Y atas X1 0.05 0,473 Linier
Y atas X2 0.05 0,713 Linier
Y atas X3 0.05 0,611 Linier
Y atas X4 0.05 0,255 Linier

5. Uji Homogenitas

Pengujian homogenitas merupakan pengujian mengenai sama tidaknya varians-varians
dua buah distribusi atau lebih. Uji homogenitas sangat diperlukan sebelum
membandingkan dua kelompok atau lebih, agar perbedaan yang ada bukan disebabkan
oleh adanya perbedaan data dasar (Putrawan, 2017:145).Uji homogenitas ini dapat
dilakukan dengan menggunakan uji Barlett berasal dari sejumlah populasi yang
mempunai varians-varians homogen bila X2hitung <X? tabel. Hasil uji homogenitas
dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :

Tabel. 5. Uji Homogenitas

Variabel Nilai o Nilai Sig Keterangan
Y atas X1 0.05 0,052 Homogen

Y atas X2 0.05 0,000 Tidak Homogen
Y atas X3 0.05 0,009 Tidak Homogen
Y atas X4 0.05 0,010 Tidak Homogen

6. Model Regresi Linier Berganda
Regresi berganda adalah regresi atau prediksi ang melibatkan lebih dari satu
150ariable bebas dan Linieritas merupakan sifat yang berhubungan dengan linier atau
150ariable, yang artinya setiap terjadi perubahan satu perubahan akan diikuti
perubahan dengan besaran yang sejajar pada 150ariable lainnya. Hasil model regresi
linier berganda dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :
Tabel.6. Hasil Model Regresi Linier Berganda.
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Coefficients?

Standardized
Coefficients

Unstandardized
Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

‘(Constant) 35.828 8.088 4.430 .000
KUALITAS 287 110 305  2.611 011
PRODUK

KUALITAS .081 116 .080 .699 487
PELAYANAN

PERSEPSI HARGA -.239 162 =227 -1.477 143
PROMOSI 343 148 373 2.319 .023

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN

Sumber: Data Diolah SPSS 17, 2022.

Berdasarkan hasil pengujian 151aria 6 maka dapat diuraikan sebagai berikut :

Y =35.828a + 0,287 X1 + 0,081 X2 + -0,239 X3 + 0,343 X4

Penjelasan dari persamaan tersebut dapat dijelaskan sebagai berkut :

1.

6

Nilai (Constant) menunjukan nilai sebesar 35.828 artinya jika tidak
dipengaruhi oleh 151ariable kualitas produk (X1), kualitas pelayanan (X2),
persepsi harga (X3), promosi (X4) maka besarnya keputusan pembelian (Y)
adalah sebesar 35.828.

Koefisien regresi X1 sebesar 0,287 menunjukan bahwa setiap kenaikan 1%
pada 15lariable kualitas produk (X1) maka akan menaikan keputusan
pembelian (YY) sebesar 28,7% diasumsikan 151ariable tersebut konstan.
Koefisien regresi X2 sebesar 0,081 menunjukan bahwa setiap kenaikan 1%
pada 15lariable kualitas pelayanan (X2) maka akan menaikan keputusan
pembelian () sebesar 8,1% diasumsikan 151ariable tersebut konstan.
Koefisien regresi X3 sebesar — 0,239 menunjukan bahwa setiap kenaikan 1%
pada 15lariable persepsi harga (X3) maka akan menaikan keputusan
pembelian (Y) sebesar -23,9% diasumsikan 151ariable tersebut konstan.
Koefisien regresi X4 sebesar 0,343 menunjukan bahwa setiap kenaikan 1%
pada 151ariable promosi (X4) maka akan menaikan keputusan pembelian (YY)
sebesar 34,3% diasumsikan 151ariable tersebut konstan.

Berdasarkan hasil analisis regresi linier berganda diatas, telah diketahui nilai

pengaruh masing-masing 151ariable bebas terhadap 151ariable yang terikat maka dapat
disimpulkan bahwa 151ariable bebas yang paling dominan mempengaruhi 151ariable
terikat yaitu kualitas pelayanan (X2). Hal ini sudah dibuktikan dengan didapatkan nilai
koefisien regresinya pada 151ariable promosi (X4) lebih besar 151ariable151n dengan
kualitas produk (X1), kualitas pelayanan (X2), persepsi harga (X3) yaitu 0,343 terhadap
keputusan pembelian () dipengaruhi oleh promoosi pada pelanggan IndiHome di PT.
Telkom Metro.
7. Uji Hipotesis
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Uji Parsial (Uji T)

Uji 152ariable152 T pada dasarnya digunakan untuk menunjukan seberapa jauh
pengaruh 152ariable bebas secara parsial atau individual terhadap 152ariable terikat
(Kuncoro, 2001:97). Pengujian ini dilakukan dengan uji T pada tingkat signifikan
0,05%. Hasil uji T dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :

Tabel.7. Hasil Uji T.

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.
‘(Constant) 35.828 8.088 4.430 .000
KUALITAS 287 110 305 2.611 011
PRODUK

KUALITAS .081 116 .080 .699 487
PELAYANAN

PERSEPSI -.239 162 =227 -1.477 143
HARGA

PROMOSI 343 148 373 2.319 .023

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN

Sumber: Data Diolah SPSS 17, 2022.

Berdasarkan 152aria 7 diatas dapat disimpulkan :
1. Kualitas Produk (X1)

Berdasarkan 152aria dapat diinterprestasikan bahwa nilai Thiwng Sebesar 2.611 dan
Ttaber1.662 jadi dapat disimpulkan bahwa (Thitung 2.611 > Tranei1.662 dengan tingkat
signifikan sebesar 0,011 < 0,05. Hal ini dapat disimpulkan bahwa 152ariable kualitas
produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap 152ariable keputusan pembelian
Indihome pada PT.Telkom Metro, artinya jika 152ariable kualitas produk ditingkatkan
maka keputusan pembelian akan meningkat. Maka kesimpulannya Ho ditolak dan Ha
diterima.

Kualitas Pelayanan (X>)

Berdasarkan 152aria dapat diinterprestasikan bahwa nilai Thitung Sebesar 0,699 dan
Ttave11.662 jadi dapat disimpulkan bahwa (Thitung 0,699 < Ttanei1.662 dengan tingkat
signifikan sebesar 0,487 > 0,05. Hal ini dapat disimpulkan bahwa 152ariable kualitas
pelayanan tidak berpengaruh dan tidak signifikan terhadap 152ariable keputusan
pembelian Indihome pada PT.Telkom Metro, artinya tinggi rendahnya kualitas
pelyanan tidak mempengaruhi keputusan pembelian.Maka kesimpulannya Ho diterima
dan Ha ditolak.

. Persepsi Harga (X3)

Berdasarkan 152aria dapat diinterprestasikan bahwa nilai Thitung Sebesar -1.477dan Ttavel
-1.662. jadi dapat disimpulkan bahwa (Thitung -1.477< Ttabel -1.662 dengan tingkat
signifikan sebesar 0,143 > 0,05. Hal ini dapat disimpulkan bahwa 152ariable persepsi
harga berpengaruh 152ariable dan tidak signifikan terhadap 152ariable keputusan
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pembelian Indihome pada PT.Telkom Metro, artinya jika 153ariable persepsi harga
menuruh maka keputusan pembelian akan meningkat. Maka kesimpulannya Ho
diterima dan Ha ditolak.

4. Promosi (Xa)
Berdasarkan 153aria dapat diinterprestasikan bahwa nilai Thiwng Sebesar 2.319 dan
Ttaber1.662. jadi dapat disimpulkan bahwa (Thitung 2.319 > Ttane11.662 dengan tingkat
signifikan sebesar 0,023 < 0,05. Hal ini dapat disimpulkan bahwa 153 variable promosi
berpengaruh positif dan signifikan terhadap 153 variable keputusan pembelian
Indihome pada PT.Telkom Metro, artinya jika 153 variable promosi ditingkatkan maka
keputusan pembelian akan meningkat. Maka kesimpulannya Ho ditolak dan Ha
diterima.

8. Uji Silmutan (Uji F)
Uji 1 153 variable F pada dasarnya menunjukan apakah semua 153 variable
153ariable153nt yang dimasukan dalam model memiliki pengaruh secara 153ariabl-
sama terhadap 153 variable dependen. Kriteria pengambilan keputusannya dengan
tingkatan signifikansi 0,05 adalah dengan membandingkan Fhitung > Franel, Maka Ho
ditolak dan Ha diterima apabila Fnitung < Frabet, maka Ho diterima dan Ha ditolak. Hasil
uji F dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :
Tabel.8. Hasil Uji F.

ANOVAP
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
‘Regression 1220.063 4 305.016 7.231  .000%
Residual 3670.057 87 42.185
Total 4890.120 91

a. Predictors: (Constant), PROMOSI, KUALITAS PELAYANAN,
KUALITAS PRODUK, PERSEPSI HARGA

b. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN

Sumber: Data Diolah SPSS 17, 2022.

Berdasarkan tabel8 dapat diketahui bahwa nilai signifikan sebesar 0.000 < 0.05 dan
perbandingan antara Fnitung dengan Frave Sebesar 7.231 > 2.48, maka Ho ditolak dan Ha
diterima. Sehingga dapat dikatakan bahwa terdapat pengaruh dan signifikan secara
153ariabl-samavariabel kualitas produk, kualitas pelayanan, persepsi harga, dan
promosi terhadap keputusan pembelian IndiHome pada PT. Telkom Metro.
9. Koefisien Determinasi (R2)

Koefisien determinsi (R2) digunakan untuk mengukur seberapa jauh kemampuan
model dalam menerangkan variasi 153 variable dependen.Nilai koefisien determinasi
adalah antara nol dan satu. Nilai R2 yang kecil bearti kemampuan 153ariable-variabel
153ariable153nt memberikan 153ariab semua informasi yang dibutuhkan untuk
mempresiksi variasi 153ariable dependent (Kuncoro, 2011 : 100). Hasil koefisien
Determinasi R2 dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :
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A. Kesimpulan

pembahasan mengenai pengaruh kualitas 4.
produk, kualitas pelayanan, persepsi harga
dan promosi terhadap kepuusan pembelian

Tabel.9. Hasil Uji R2.

Model Summary
Model R R Square Adjusted R Square  Std. Error of the Estimate
1 4752 .808 799 3.964

a. Predictors: (Constant), PROMOSI, KUALITAS PRODUK, KUALITAS
PELAYANAN, PERSEPSI HARGA

Sumber: Data Diolah SPSS 17, 2022.

Dari 154aria 9 diketahui nilai R Square adalah 0,808 atau 80.8% Adjusted R Square
berkisaran pada angka 1-0, dengan catatan semakin besar angka Adjusted R Square
maka akan semakin kuat hubungan dari kedua 154 variable dalam proses regresi.

1. R Square sebesar 0.808 bearti 80,8% 154 variable kualitas produk, kualitas
pelayanan, persepsi harga dan promosi dapat dijelaskan oleh 154 variable
keputusan pembelian. Sedangkan 19,2% lainnya dipengaruhi atau dijelaskan oleh
154ariable lain yang tidak dibahas dalam penelitian ini.

2. Adjusted R Square sebesar 0,799 bearti 79,9% 154 variable kualitas produk,
kualitas pelayanan, persepsi harga dan promosi dapat dijelaskan oleh 154ariable
keputusan pembelian. Sedangkan 20,1% lainnya dijelaskan oleh 154ariable lain
yang tidak dibahas dalam penelitian ini.

3. Standard Error of Estimate artinya mengukur variasi dari nilai ang diprediksi.
Nilai Standard Error of Estimate 3.964. semakin kecil nilai Standard Error of
Estimate bearti model semakin baik.

KESIMPULAN & SARAN

pembelian IndiHome pada PT. Telkom
Berdasarkan hasil penelitian dan Metro.

Promosi berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan
pembelian IndiHome pada PT. Telkom

IndiHome pada PT.Telkom Metro, maka Metro.
dapat disimpulkan sebagai berikut : 5. Kualitas produk, kualitas pelayanan,
1. Kualitas produk berpengaruh positif persepsi harga dan promosi secara
dan signifikan terhadap keputusan bersama-sama  berpengaruh  dan
pembelian IndiHome pada PT. Telkom signifikan terhadap keputusan
Metro. pembelian IndiHome.
2. Kualitas pelayanan tidak berpengaruh
dan  tidak  signifikan terhadap B. Saran
keputusan pembelian IndiHome pada Berdasarkan hasil analisis dari
PT. Telkom Metro. kesimpulan diatas, maka dapat diberikan
3. Persepsi harga berpengaruh negatif dan beberapa saran sebagai berikut :

tidak signifikan terhadap keputusan
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1. Kualitas produk, sebaiknya pihak
PT.Telkom lebih meningkatkan lagi
kualitas produk IndiHome untuk
meningkatkan keputusan pembelian
dan juga pelanggan merasa puas pada
layanan IndiHome karena kualitas
produk merupakan variabel yang
sangat dominan berpengaruh terhadap
keputusan  pembelian  IndiHome.
Sehingga perusahaan dapat terus
menjaga kualitas produk yang ada,
terlebih untuk meningkatkan jumlah
pembeli dan mempertahankan
pelanggan IndiHome.

2. Kualitas pelayanan, sebaiknya pihak
PT.Telkom meningkatkan lagi kualitas
pelayanan jasa IndiHome untuk
mempengaruhi keputusan pembelian
dan perusahaan dapat meningkatkan

layanan jasa IndiHome ini
mengutamakan kekuatan sinyal agar
memberikan  kepuasan  terhadap
pelanggan untuk mempertahankan
pelanggan IndiHome.

3. Persepsi harga sebaiknya pihak
PT.Telkom menerapkan strategi yang
tepat dalam membuat kualitas produk
jasa yang sesuai dengan harga yang
diberikan kepada pelanggan dalam
persaingan harga.

4. Promosi sebaiknya pihak PT.Telkom

lebih meningkatkan strategi
promosinya dengan mengikuti
perkembangan teknologi informasi
dengan promosi melalui sosial media
atau wibesite resmi PT. Telkom untuk
mempermudah konsumen
mendapatkan informasi.
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