
A. PENDAHULUAN 

Perkembangan usaha bisnis dan 

teknologi dalam era globalisasi saat ini 

semakin pesat dan berkembang ditandai 

dengan tingkat persaingan antara perusahaan 

yang semakin tinggi dan ketat. Dengan 

perkembangan teknologi saat ini telah 

merubah pola kerja manusia menjadi 

semakin cepat, efektif dan efisien dalam 

melakukan suatu pekerjaan terutama dalam 

pengolahan data. Maka perlu adanya 

penyesuaian antara pola kerja dengan 

perkembangan teknologi. Dengan demikian 

pentingnya sistem informasi dapat membantu 

dalam peningkatan kualitas informasi. 

Usaha percetakan adalah sektor usaha 

industri kreatif yang cukup banyak jenisnya 

seperti : sablon manual/digital, graphic 

design, digital printing, media cetak, dan 

advertising. Bisnis percetakan semakin 

dipermudah eksistensinya, baik itu dari segi 

teknologi cetak, operasionalisasi, dan tenaga 

pendesain. Tidak hanya sekedar jasa 

mencetak saja, percetakan juga 

memperhatikan desain dari setiap produk 

yang dihasilkan, (Benny S, 2012) 

Dalam beberapa tahun terakhir, usaha 

bisnis percetakan semakin berkembang, baik 

dalam skala besar, menengah, maupun skala 

kecil. Hal ini dapat dilihat dari semakin 

banyaknya pemain baru dalam bisnis 

percetakan. Mengingat produk yang 

dihasilkan adalah kebutuhan banyak orang, 

peluang bisnis percetakan cukup 

menjanjikan, banyak kalangan usaha yang 

beralih ke dunia bisnis ini. Hal ini tentunya 

menimbulkan persaingan bisnis yang 

semakin ketat. Persaingan yang semakin 

ketat mendorong produsen untuk 

menawarkan kelebihannya yang tidak 

dimiliki oleh produsen lain, termasuk 

dengan menawarkan desain yang menarik, 

kreatif, dan inovatif. 

Berikut adalah data konsumen yang 

melakukan pembelian di Percetakan Adhya 

Multi Sukses dari tahun 2014-2017 : 

Tabel 1 Data konsumen yang melakukan 

pembelian di Percetakan Adhya Multi 

Sukses   Tahun 2014 s/d 2017 

No Tahun Jumlah Konsumen Yang 

Berbelanja 

1 2014 2.345 

2 2015 2.250 

3 2016 2.175 

4 2017 1.845 

Sumber : Percetakan Adhya Multi Sukses, 

2018. 

Dari tabel 1 menunjukan bahwa 

jumlah konsumen yang melakukan 

pembelian di Percetakan Adhya Multi 

Sukses sedang mengalami masalah dimana 

jumlah konsumen yang melakukan 
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pembelian tiap tahunnya mengalami 

penurunan secara signifikan. 

Perusahaan dihadapkan beberapa 

sejumlah tantangan, jika tantangan tersebut 

dihadapi dengan baik maka perusahaan akan 

terus tumbuh dan berkembang dalam 

keunggulan dan pada akhirnya akan 

memenangkan persaingan. Pemahaman 

tentang perilaku konsumen adalah sangat 

penting untuk mencapai kesuksesan 

pemasaran. Oleh karena itu, untuk dapat 

menarik konsumen dan dapat bersaing 

dengan perusahaan yang lain, maka hal yang 

dilakukan adalah dengan memenuhi 

kebutuhan dan keinginan konsumen sehingga 

konsumen mencapai kepuasan dengan cara 

memberikan produk yang berkualitas dan 

selengkap mungkin, pelayanan yang 

memuaskan, dan lokasi yang memadai 

sehingga akan mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen. 

Oleh karena itu, untuk dapat menarik 

konsumen dan dapat bersaing dengan yang 

lain, maka hal yang harus di lakukan adalah 

memenuhi kebutuhan dan keinginan 

konsumen sehingga konsumen mencapai 

kepuasan dengan cara memberikan produk 

yang berkualitas dan selengkap mungkin, 

pelayanan yang memuaskan, dan lokasi yang 

memadai sehingga akan mempengaruhi 

keputusan pembelian konsumen, (Schiffman 

dan Kanuk, 2008). 

Menurut Kotler (2005), bauran 

pemasaran dibagi menjadi 4, atau yang 

disebut dengan 4P, antara lain sebagai 

berikut: Product (produk), Price (harga), 

Place (tempat), Promotion (promosi). 

 

Pemasaran  

Pemasaran adalah salah satu kegiatan 

pokok yang perlu dilakukan oleh perusahaan 

baik itu perusahaan barang atau jasa dalam 

upaya untuk mempertahankan kelangsungan  

hidup usahanya. Hal tersebut disebabkan 

karena pemasaran merupakan salah satu 

kegiatan perusahaan, dimana secara langsung 

berhubungan dengan konsumen. Maka 

kegiatan pemasaran dapat diartikan sebagai 

kegiatan manusia yang berlangsung dalam 

kaitannya dengan  pasar. 

Menurut Swastha dan Irawan 

(2008), Pemasaran merupakan salah satu 

dari kegiatan-kegiatan pokok yang 

dilakukan oleh para pengusaha dalam 

usahanya untuk mempertahankan 

kelangsungan hidupnya, untuk berkembang 

dan mendapatkan laba. Kotler (2012) 

memberikan definisi konsep pemasaran 

sebagai berikut : Konsep pemasaran 

menyatakan bahwa kunci untuk meraih 

tujuan organisasi adalah menjadi efektif 

daripada pesaing dalam memadukan 

kegiatan pemasaran guna menetapkan dan 

memuaskan kebutuhan dan keinginan pasar 

sasaran. 

 

Keputusan Pembelian  

Keputusan pembelian merupakan 

proses dimana konsumen membuat 

keputusan untuk membeli berbagai produk 

dan merek yang dimulai dengan pengenalan 

kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi 

informasi, membuat pembelian dan 

kemudian mengevaluasi keputusan setelah 

membeli. Menurut Kotler (2010) proses 

pembelian yang spesifik terdiri dari urutan 

kejadian sebagai berikut: pengenalan 

masalah, pencarian informasi, evaluasi 

alternatif, keputusan pembelian, dan 

perilaku pasca pembelian. 

 
Sumber : Philip Kotler, 2010. 

Gambar 1 Proses Keputusan Pembelian 

 

Prilaku Konsumen  

Perilaku konsumen adalah studi 

bagaimana individu, kelompok dan 

organisasi memilih, membeli, 

menggunakan dan menempatkan barang, 

jasa, ide atau pengalaman untuk 

memuaskan keinginan dan kebutuhan 

mereka (Kotler dan Keller 2008). Pada 

dasarnya perilaku konsumen tersebut 

mengandung 2 (dua) elemen penting, yaitu:  

1. Proses pengambilan keputusan. 

2. Kegiatan fisik, yang semuanya 

melibatkan individu dalam menilai, 
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mendapatkan dan mempergunakan 

barang-barang dan jasa-jasa ekonomis. 

Dalam hubungan dengan keputusan 

untuk membeli atau memakai suatu produk 

atau jasa, maka pemahaman akan perilaku 

konsumen tersebut meliputi juga jawaban 

atas pertanyaan seperti apa yang dibeli, 

dimana membeli, bagaimana kebiasaan 

membeli dan dalam keadaan apa barang-

barang dan jasa-jasa dibeli. 

Menurut Kotler (2000), faktor-faktor 

utama yang memengaruhi perilaku 

pembelian konsumen adalah faktor 

kebudayaan, faktor sosial, faktor personal 

dan faktor psikologi sebagai berikut :  

1. Faktor kebudayaan  

2. Faktor Sosial  

3. Faktor Pribadi  

4. Faktor Psikologis  

Selain empat faktor tersebut, perilaku 

konsumen juga dapat dipengaruhi dari 

stimuli pemasaran berupa bauran pemasaran 

yang meliputi (Kotler, 2000:34): 

1. Produk  

2. Harga 

3. Promosi  

4. Saluran distribusi  

Berdasarkan teori yang digunakan 

dalam penelitian ini maka dapat digambarkan 

kerangka pemikirannya sebagai berikut: 

 
Gambar 2 Kerangka Pemikiran  

 

Hipotesis Penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah yang 

telah dikemukakan sebelumnya, maka 

penulis mengajukan hipotesis sebagai 

berikut:   

1. Diduga faktor produk mempengaruhi 

keputusan pembelian di Percetakan Adhya 

Multi Sukses. 

2. Diduga faktor harga mempengaruhi 

keputusan pembelian di Percetakan Adhya 

Multi Sukses. 

3. Diduga faktor promosi mempengaruhi 

keputusan pembelian di Percetakan 

Adhya Multi Sukses. 

Diduga faktor saluran distribusi 

mempengaruhi keputusan pembelian di 

Percetakan Adhya Multi Sukses. 

 

METODE 

Populasi dalam  penelitian ini 

adalah konsumen yang pernah melakukan  

pembelian di Percetakan  Adhya Multi 

Sukses pada tahun 2017 sebanyak 1.845 

orang. Teknik pengambilan sample pada 

penelitian ini adalah dengan menggunakan 

simple random sampling, yaitu metode 

penarikan sample non probalities dengan 

cara acak sederhana dan setiap responden 

memiliki kemungkinan yang sama untuk 

terpilih sebagai responden (Hamid, 2010). 

Salah satu metode yang digunakan untuk 

menentukan jumlah sampel adalah 

menggunakan rumus Slovin (Sevilla et. al., 

1960). Sampel dalam penelitian ini 

sebanyak 95 orang. Teknik pengumpulan 

data menggunakan kuesioner.  Data 

kemudian dianalisis menggunakan uji 

validitas, uji reliabilitas, uji asumsi klasik 
 

HASIL  

Uji Normalitas  

Berikut hasil uji normalitas dari 

hasil penelitian di Percetakan Adhya Multi 

Sukses yang dapat dilihat pada gambar 3 

berikut ini : 

 
Sumber : Data Olahan SPPS. 17, 2018. 

Gambar 3 Hasil Uji Normalitas 

Jika data menyebar disekitar garis 

diagonal dan mengikuti arah garis 

diagonal/grafik histogram maka 

menunjukkan pola distribusi normal. 

Apabila data jauh dari garis diagonal dan 
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atau tidak mengikuti arah garis diagonal/ 

grafik histogram maka menunjukkan pola 

distribusi tidak normal. Dari gambar 3 dapat 

dilihat bahwa data menyebar disekitar dan 

mengikuti arah garis diagonal. Dapat 

diartikan bahwa model regresi memenuhi 

asumsi normalitas. 

 

Uji Heteroskedastisitas 

Uji heteroskedastisitas digunakan 

untuk mengetahui ada atau tidaknya 

penyimpangan asumsi klasik 

heteroskedastisitas yaitu adanya ketidak 

samaan varian dan residul untuk semua 

pengamatan pada model regresi. Persyaratan 

yang harus dipenuhi dalam model regresi 

adalah tidak adanya gejala 

heteroskedastisitas. Dari gambar 4 dapat 

dilihat bahwa data memenuhi diatas dan 

dibawah nol pada sumbu Y, hal ini berarti 

model regresi penelitian ini tidak terjadi 

heteroskedastisitas. 

 
Sumber : Data Primer 2018 yang diolah 

Gambar 4 Hasil Uji Heteroskedastisitas 

 

Uji Multikolinearitas 

Beberapa metode pengujian untuk uji 

multikolinearitas, di antaranya dengan 

melihat nilai varience inflation factor (VIF) 

pada model regresi, dengan membandingkan 

nilai koefisien determinasi individual (r2) 

dengan nilai determinasi secra serentak (R2) 

dan dengan melihat nilai eigenvalue dan 

index. Berikut hasil uji multikolinearitas 

dalam penelitian ini :  

Tabel 2 Uji Multikolinearitas 
Model Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

Variabel Produk (X1) 0.520 1.924 

Variabel Harga (X2) 0.418 2.392 
Variabel Promosi (X3) 0.349 2.868 

Variabel Saluran Distribusi 

(X4) 

0.586 1.707 

Sumber : Data Primer 2018 yang diolah 

 

Dari tabel 2 dapat dilihat nilai 

variance inflation factor (VIF), keempat 

variabel yaitu produk (X1) 1,924, harga (X2) 

2,392, promosi (X3) 2,868, saluran 

distribusi (X4) 1,707 lebih kecil dari 10, 

sehingga bisa diduga bahwa antara variabel 

independen tidak terjadi persoalan 

multikolinearitas. 

 

Regresi Linier Berganda 

Berdasarkan data dari 95 orang 

responden, setelah dilakukan pengujian 

adapun persamaan regresinya adalah nilai a 

= 2,963, b1 = 0,527, b2 = 0,499, b3 = 0,255, 

b4 = 0,069 maka persamaan regresi linear 

berganda adalah sebagai berikut : 

Y = 2,963 + 0,527X1 + 0,499X2 + 0,255X3 

+ 0,069X4 

Yang artinya :  

a. Konstanta 2,963. Jika produk, harga, 

promosi dan saluran distribusi diabaikan 

atau nol maka keputusan pembelian 

sebesar 2,963 satuan. 

b. Koefisien variabel produk (X1) 0,527. 

Jika variabel produk di naikkan 1 satuan 

maka keputusan pembelian di Adhya 

Multi Sukses akan naik sebesar 0,527 

satuan.  

c. Koefisien variabel harga (X2) 0,499. 

Jika variabel harga di naikkan 1 satuan 

maka keputusan pembelian di Adhya 

Multi Sukses  akan naik sebesar 0,499 

satuan.  

d. Koefisien variabel promosi (X3) 

0,255.Jika variabel promosi di naikkan 1 

satuan maka keputusan pembelian di 

Adhya Multi Sukses akan naik sebesar 

0,255 satuan.  

e. Koefisien variabel harga (X4) 0,069. 

Jika variabel saluran distribusi di 

naikkan 1 satuan maka keputusan 

pembelian di Adhya Multi Sukses  akan 

naik sebesar 0,069 satuan.  

 

Uji Koefisien Determinasi (R2) 

Untuk mengetahui besarnya 

pengaruh faktor-faktor yang mempengaruhi 

prilaku konsumen dalam keputusan 

pembelian digunakan koefisien determinasi 

(R2), setelah dilakukan pengolahan data 
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dapat dilihat pada tabel 3 berikut ini : 

Tabel 3 Uji Koefisien Determinasi (R
2
) 

 
Sumber : Data Olahan SPSS. 17, 2018. 

Dari tabel 3 dapat diperoleh nilai R 

0,717. Hal ini berarti produk, harga, promosi 

dan saluran distribusi secara simultan 

memiliki keeratan sebesar 71,7% terhadap 

keputusan pembelian sedangkan hasil nilai 

adjusted r square (koefisien determinasi) 

sebesar 0,492. Hal ini berarti produk, harga, 

promosi dan saluran distribusi memberikan 

sumbangan pengaruh terhadap keputusan 

pembelian di Adhya Multi Sukses sebesar 

49,2% sedangkan sisanya sebesar (100%-

49,2%) = 50,8% dipengaruhi oleh variabel 

lain diluar variabel dalam penelitian ini. 

 

Uji F 

Uji F digunakan untuk mengetahui 

apakah variabel independen (produk, harga, 

promosi dan saluran distribusi) secara 

bersama-sama berpengaruh secara signifikan 

terhadap variabel dependen (keputusan 

pembelian). Berikut ini tabel hasil uji F : 

Tabel 4 Uji F 

 
Sumber : Data Olahan SPSS. 17, 2018. 

Berdasarkan tabel 4 nilai F tabel 

diperoleh sebesar F (0,05) (90) = 2,47, 

sedangkan F hitung pada uji F diperoleh dari 

data olahan adalah sebesar = 23,779 berarti F 

hitung = 23,779 > 2,47, maka Ho ditolak dan 

Ha diterima, berarti secara simultan variabel 

produk, harga, promosi dan saluran distribusi 

berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian di Adhya Multi Sukses. 

 

 

Uji Hipotesis (Uji t ) 

Uji t digunakan untuk mengetahui 

apakah variabel independen secara parsial 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

variabel dependen. Dari tabel 5 dapat 

dilihat bahwa nilai thitung produk (X1) 

sebesar 5,441, harga (X2) sebesar 2,224, 

promosi (X3) sebesar 2,101, saluran 

distribusi (X4) sebesar 0,756 . Tingkat 

signifikan penelitian ini adalah 5% atau 

0,025 (Uji 2 sisi). Untuk melakukan uji t 

maka dilakukan langkah-langkah sebagai 

berikut : Tingkat signifikan penelitian ini 

adalah 5% atau 0,025 (Uji 2 sisi). Berarti di 

dapat t tabel sebesar 1,987. Maka terbukti 

bahwa : 

1. Produk (X1) = dengan t hitung 5,441 

lebih besar dari t tabel 1,987 dengan 

tingkat signifikan 0,000 lebih kecil dari 

0,05. Maka Ho ditolak dan Ha diterima, 

artinya variabel produk (X1) 

berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian di 

percetakan Adhya Multi Sukses. 

2. Harga (X2) = dengan t hitung 2,224 

lebih besar dari t tabel 1,987 dengan 

tingkat signifikan 0,039 lebih kecil dari 

0,05. Maka Ho ditolak dan Ha diterima, 

artinya variabel harga (X2) berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian di percetakan Adhya Multi 

Sukses. 

3. Promosi (X3) = dengan t hitung 2,101 

lebih besar dari t tabel 1,987 dengan 

tingkat signifikan 0,038 lebih kecil dari 

0,05. Maka Ho ditolak dan Ha diterima, 

artinya variabel promosi (X3) 

berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian di 

percetakan Adhya Multi Sukses. 

4. Saluran distribusi (X4) = dengan t hitung 

0,756 lebih kecil dari t tabel 1,987 

dengan tingkat signifikan 0,452 lebih 

besar dari 0,05. Maka Ho diterima dan 

Ha ditolak, artinya variabel saluran 

distribusi (X4) tidak berpengaruh dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian 

di percetakan Adhya Multi Sukses. 

Berikut merupakan hasil uji 

hipotesis dengan menggunakan SPSS 
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Tabel 5 Uji Hipotesis (Uji t) 

 
a. Dependent Variable: Keputusan 

Pembelian 

Sumber : Data Olahan SPSS. 17, 2018. 
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