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Abstract
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Promosi dan Harga
Terhadap Minat Beli E-book Pada SMK Negeri 27 Jakarta Pusat. Variabel
independen yaitu : Promosi dan Harga, variabel dependen yaitu Minat Beli.
Penelitian ini menggunakan data primer yang diperoleh dari hasil kuesioner di
SMKN 27 Jakarta Pusat. Metode analisis yang digunakan : Uji Instrumen Data
(Uji Validitas dan Uji Reliabilitas), Analisis Regresi Linier Berganda, Uji
Asumsi  Klasik  (Uji  Normalitas, Uji  Multikolinieritas dan  Uji
Heteroskedastisitas) dan Uji Hipotesis (Uji T, Uji F dan Koefisien Determinasi).
Hasil uji disimpulkan : Variabel promosi secara parsial berpengaruh positif dan
signifikan terhadap minat beli. Hasil uji t menunjukkan thitung > ttabel yakni
2,906 > 1,99 dengan tingkat signifikansi 0,005 < 0,05 artinya HO ditolak dan H1
diterima. Variabel harga secara parsial berpengaruh positif dan signifikan

Focus And Scope : . . . . [ .
Accounting and terhadap minat beli. Hasil uji t menunjukkan nilai thitung > ttabel yakni 4,726
Management > 1,99 dengan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05 artinya HO ditolak dan H2

diterima. Variabel promosi dan harga secara simultan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap minat beli. Hasil uji F : nilai Fhitung > Ftabel yakni 41,639
> 3,11 dengan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05 artinya HO ditolak atau
menerima Ha.

1. Introduction (Pendahuluan)

Adanya virus COVID-19 di Indonesia saat ini berdampak bagi seluruh masyarakat dan juga berdampak
di berbagai bidang seperti sosial, ekonomi, pariwisata dan termasuk ke dalam dunia pendidikan. Pada
tanggal 24 Maret 2020 Menteri pendidikan Dan Kebudayaan Republik Indonesia mengeluarkan Surat
Edaran Nomor 4 Tahun 2020 Tentang Pelaksanaan Kebijakan Pendidikan Dalam Masa Darurat
Penyebaran COVID, dengan meliburkan seluruh aktivitas pendidikan dan harus menghadirkan alternatif
untuk proses pendidikan bagi peserta didik maupun mahasiswa yang sekarang tidak bisa melaksanakan
proses pembelajaran pada suatu lembaga pendidikan.

Saat ini peserta didik dapat belajar tidak hanya dimana saja tetapi sekaligus kapan saja dengan fasilitas
sistem electronic learning yang ada. Dan pembelajaran daring dapat dijadikan Solusi sebagai
pembelajaran jarak jauh ketika terjadi bencana alam seperti saat ini. Perpustakaan merupakan sebuah
ruangan atau gedung yang digunakan untuk menyimpan buku dan terbitan lainnya yang biasanya
disimpan menurut tata susunan tertentu untuk digunakan pembaca, buku bukan untuk dijual.
Keberadaan gedung dan ruangan perpustakaan yang dimaksud adalah untuk menampung dan sekaligus
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sebagai wadah untuk melaksanakan kegiatan kepustakawanan dan informasi. E-book adalah singkatan
dari Electronic Book. E-book adalah sebuah jenis buku elektronik yang berbentuk softcopy yang dapat
dibuka secara elektronik melalui komputer dan handphone. E- book dapat berupa file dengan format
yang bermacam-macam. Ada berupa htm yang dapat dibuka dengan browsing, ada juga berupa pdf yang
dapat dibuka dengan program Acrobat Reader atau sejenisnya. Perpustakaan SMK Negeri 27 Jakarta
Pusat merupakan salah satu pemenang dalam kategori tenaga perpustakaan dari Dinas Kependidikan
Provinsi DKI Jakarta. Salah satunya masih kurang pemanfataan e-book, maka perpustakaan dalam
menjalankan aktivitas pelayanan informasi bagi siswa dituntut untuk menyediakan beragam jenis
koleksi agar dapat memenuhi kebutuhan siswanya. Berdasarkan uraian tersebut diatas maka penulis
tertarik untuk melakukan penelitian dengan mengambil judul “Pengaruh Promosi Dan Harga Terhadap
Minat Beli E-book Pada SMK Negeri 27 Jakarta Pusat”.

2. Research Methods (Metode Penelitian)

Tipe Penelitian

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif. pengumpulan data menggunakan instrumen
penelitian, analisis data bersifat kuantitatif / statistik, dengan tujuan untuk menguji hipotetsis yang telah
ditetapkan.Lokasi dan Waktu Penelitian Penelitian ini dilakukan pada SMK Negeri 27 Jakarta Pusat.

Data Penelitian

Penulis dalam penelitian ini menggunakan data primer, adapun metode pengumpulan data yang

dilakukan penulis adalah sebagai berikut :

Penelitian Lapangan (field research), mengumpulkan data dengan melakukan survei lapangan yang ada

hubungannya dengan masalah yang diteliti. Jenis penelitian ini dilakukan untuk mendapatkan data

primer, terdiri dart :

1. Wawancara yaitu teknik pengumpulan data dengan melakukan tanya jawab secara langsung engan
responden dengan tujuan memperoleh data atau informasi yang berhubungan dengan masalah yang
diteliti di lokasi penelitian. Kuesioner ini akan dibagikan kepada responden dengan mengajukan
daftar pertanyaan atau pernyataan mengenai hal-hal yang berhubungan dengan masalah yang diteliti
secara berstruktur yang dianggap perlu.

2. Studi kepustakaan (library research), peneliti berusaha untuk memperoleh berbagai informasi
sebanyak-banyaknya untuk dijadikan sebagai dasar teori dan acuan dalam mengolah data, dengan
cara membaca, mempelajari, menelaah dan mengkaji literatur-literatur berupa buku-buku, jurnal,
makalah, dan penelitian-penelitian terdahulu yang berkaitan dengan masalah yang diteliti. Peneliti
juga berusaha mengumpulkan, mempelajari, dan menelaah data-data sekunder yang berhubungan
dengan objek yang akan penulis teliti.

Populasi dan Sampel

Populasi adalah obyek/subyek yang mempunyai kuantitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan
oleh peneliti untuk dipelajari, kemudian ditarik kesimpulannya. Jadi populasi bukan hanya orang, tetapi
juga benda-benda alam yang lain. Populasi juga bukan sekedar jumlah yang ada pada obyek/subyek
yang dipelajari, tetapi meliputi seluruh karakteristik/sifat yang dimiliki oleh subyek atau obyek itu.
Berbagai pengertian populasi antara lain dikemukakan Singaribuan dan Effendi yang dikutip Lijan
Poltak (2014:91) yang mengemukakan bahwa “Populasi adalah jumlah keseluruhan dari unit analisis
yang ciri-cirinya akan diduga.” Sedangkan menurut Sugiyono yang dikutip Lijan Poltak (2014:91),
“Populasi yaitu wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek atau subyek yang mempunyai kualitas atau
karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari, dan kemudian ditarik
kesimpulannya.” Teknik penarikan sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik non-probability
sampling. Non-probability sampling adalah teknik sampling yang tidak memberi peluang/kesempatan
sama bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel. Dengan cara ini semua
elemen populasi belum tentu memiliki peluang yang sama untuk dipilih menjadi anggota sampel karena
misalnya ada bagian tertentu secara sengaja tidak dimasukkan dalam pemilihan untuk mewakili
populasi.Teknik non-probability sampling yang digunakan dalam penelitian ini, yaitu purposive
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sampling. Purposive sampling adalah teknik penentuan sampel untuk tujuan tertentu saja. Teknik ini
berorientasi kepada pemilihan sampel dimana populasi dan tujuan yang spesifik dari penelitian. Dalam
pelaksanaannya, peneliti dapat memanfaatkan pengetahuan dan pengalamannya dalam menentukan
responden yang tepat melalui observasi awal sehingga sampel tersebut memenuhi kriteria yang
ditentukan sebelumnya.

Menurut Sugiyono (2019:126) populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas: objek /
subjek yang mempunyai kuantitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk
dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. Dari pengertian tersebut dapat disimpulkan bahwa
populasi merupakan keseluruhan obyek penelitian yang mempunyai karakteristik tertentu yang menjadi
sumber data dalam penelitian ini adalah guru (pengajar) dan Karyawan (non-pengajar) sebanyak 80
orang. Menurut Purwanto (2016:21), “Sampel adalah suatu bagian atau proporsi dari populasi tertentu
yang menjadi kajian dalam penelitian. Penelitian menggunakan sampel dapat menghemat waktu, biaya,
dan tenaga.

Jenis non-probability sampling yang digunakan dalam penelitian ini adalah sampling jenuh
atau sering disebut juga sensus. Menurut sugiyono (2017:85) pengertian dari sampling jenuh adalah
teknik penentuan sampel bila semua anggota populasi dijadikan sampel, hal ini dilakukan bila jumlah
populasi relatif kecil, atau penelitian ingin membuat generalisasi dengan kesalahan yang sangat kecil.
Istilah lain sampel jenuh adalah sensus, dimana semua populasi dijadikan sampel. Berdasarkan
penjelasan diatas, maka yang akan dijadikan sampel dalam penelitian ini adalah seluruh dari populasi
yang diambil, jadi sampel dalam penelitian ini adalah seluruh guru (pengajar) dan karyawan (non-
pengajar) sebanyak 80 orang.

Metode Analisis Data

Analisis data merupakan salah satu tahapan terpenting dalam proses penelitian. Analisis data merupakan
proses penyederhanaan data ke dalam bentuk yang lebih mudah dibaca dan diinterpretasikan. Analisis
data bertujuan untuk menjawab tujuan/pertanyaan/hipotesis penelitian. Analisis data dalam penelitian
ini dilakukan dengan bantuan aplikasi computer Statistical Product and Service Solution (SPSS) 24,
dimana terdapat beberapa pengujian yang dibuat oleh penulis dimana merupakan keharusan untuk
penelitian yang menggunakan data primer. Adapun pengujiannya adalah Pengujian Statistik Deskriptif,
Analisis statistik deskriptif digunakan untuk memberikan deskripsi atas variabel-variabel penelitian
secara statistik. Statistik deskriptif yang digunakan dalam penelitian ini adalah nilai rata-rata (mean),
maksimum, minimum, dan standar deviasi. Untuk menggambarkan atau mendapatkan gambaran tentang
variabel, dimensi dan indicator melalui rata-rata (mean) pada variabel kualitas produk, harga, dan
promosi dan minat beli.

Prosedur yang digunakan yakni Menghitung nilai mean untuk setiap variabel/obyek/item, membuat
kategori nilai mean dengan pengkategorian skor yang telah dibuat.

3. Research Results (Hasil Penelitian)

Uji Validitas

Uji Validitas yang digunakan dalam penelitian ini adalah dengan menggunakan Teknik korelasi Product
Moment Pearson. Dikatakan valid apabila hasil uji didapati r hitung > r tabel. Dalam pengujian ini
dilakukan dengan menggunakan data dari 80 responden. Diketahui N= 80 dan o = 5%, maka r tabel
(5%, 80-2) = 0,2199. Validasi dari item yang diuji adalah sebagai berikut:
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Tabel I Hasil Uji Validitas Variabel Promosi (X1)

Item-Total Statistics

Scale Comected Cronbach's
Scale Mean if Variance if Item-Total Alpha iflterm
Item Deleted Item Deleted Correlation Deleted
VARD0001 36,9500 8,504 30 677
_ VAR00002 37,0250 8,936 274 682
 VAR00003 36,9250 8,627 296 679
VARDO0D4 36,9250 8703 291 679
VARDOOODS 36,9625 7,986 430 654
VARDO00G 37,1000 8,522 ,291 681
VARDODOT 37,1375 8,677 305 67T
_ VARDO0OE 37,0375 8,518 ' 357 668
_VARD0003 37,0250 7,974 523 639
VARD0D010 36,8125 7,976 436 652

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (data diolah SPSS)

Tabel II. Hasil Uji Validitas Variabel Harga (X2)

Item-Total Statistics

Scale Corrected Cronbach's
Scale Mean if Variance if Item-Total A'Pha if ltem
ltem Deleted Item Deleted Carrelation Deleted
VARD00O! 36,1000 11,433 459 779
VAR00002 36,4000 10901 572 765
VARD0003 36,4625 1598 a9 789
VAR00004 36,4375 11,692 449 780
VARDOD0S 36,2250 12379 274 798
VAROO0DG 36,3625 11728 408 784
VAR00007 36,2375 10,994 501 763
VAR00008 36,2750 10,935 520 77
VAR00009 36,2000 11,200 487 775
VAR00010 36,3375 11,01 529 770

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (data diolah SPSS)

Tabel I1I. Hasil Uji Validitas Variabel Y

Item-Total Statistics

Scale Comected Cronbach's
Scale Mean if Variance if Ikem-Total Alpha if ltem
Item Deleted  Item Deleted Correlation Deleted
VAR00O01 36,0125 8,696 335 705
VARQ0002 36,0750 B.5T7 366 Jo0
VARO0003 35,9875 8,620 301 11
I VAROODD4 35,8375 B113 510 677
' VAR0000S 36,0750 8,501 444 690
VAROOOODG 36,1625 7,480 630 652
_ VAR0D0O7 36,1125 8807 L T03
VAROOOOE 36,1250 8,465 297 714
_VAR00009 35,8875 8,835 219 728
VAR00010 35,8375 8.366 381 698

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (data diolah SPSS)

Berdasarkan tabel diatas seluruh item variabel minat beli dalam instrumen penelitian dinyatakan valid,
karena rhitung lebih besar dari rtabel = 0,2199. Dengan demikian kuesioner dapat dilanjutkan pada tahap
pengujian reliabilitas.

Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas akan dapat menunjukkan konsistensi dari jawaban-jawaban responden yang terdapat
pada kuesioner. Uji reliabilitas dilakukan dengan menguji butir pernyataan yang telah dinyatakan valid
dalam uji validitas dan akan ditentukan reliabilitasnya dengan bantuan program SPSS for Windows.
Nugroho (2005), reliabilitas suatu konstruk variabel dikatakan baik jika memiliki nilai Alpha > dari
0.60. Suyuthi (2005), kuesioner dinyatakan reliabel jika mempunyai nilai koefisien alpha yang lebih
besar dari 0,6. Jadi pengujian reliabilitas instrumen dalam suatu penelitian dilakukan karena
keterandalan instrumen berkaitan dengan taraf kepercayaan terhadap instrumen penelitian tersebut.
Variabel dinyatakan reliabel dengan kriteria sebagai berikut:

Jika r-alpha positif dan lebih besar dari r-tabel maka pernyataan reliabel.
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Jika r-alpha negatif dan lebih kecil dari r-tabel maka pernyataan tidak reliabel

Tabel IV. Hasil Uji Reliabilitas
Reliability Statistics
Cronbach’s N of

Variabel Alpha Items
Promosi 0,692 10
Harga 0,796 10

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (data diolah SPSS)

Analisis Deskriptif Variabel
Variabel Promosi
Pada variabel promosi rata-rata yang didapat akan dimasukkan dalam kelompok interval sangat
tidak sesuai dengan skor 1,00-1,80, tidak sesuai dengan skor 1,81-2,61, netral dengan skor 2,62-
3,42, sesuai dengan skor 3,43-4,22, sangat sesuai dengan skor 4,23-5,00. Berikut adalah hasil
analisis deskriptif:

Tabel V. Hasil Analisis Deskriptif Variabel Promosi

Descriptive Statistics

N Mean Kategori Total
VAR00001 80 4,15 Sesuai
VAR00002 80 4,08 Sesuai
VAR00003 80 4,18 Sesuai
VAR00004 80 4,18 Sesuai
VARO00005 80 4,14 Sesuai a11
VAR00006 80 4,00 Sesuai ’
VARO0007 80 3,96 Sesuai
VARO00008 80 4,06 Sesuai
VAR00009 80 4,08 Sesuai
VAR00010 80 4,29 Sangat Sesuai
Valid N (listwise) 80

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (data diolah SPSS)

Pada tabel diatas dapat dilihat penilaian responden terhadap variabel promosi masuk dalam kategori
sesuai karena nilai total mean adalah 4,11. Dapat disimpulkan promosi yang disampaikan diterima pihak
sekolah dan menarik.

Variabel Harga

Pada variabel harga rata-rata yang didapat akan dimasukkan dalam kelompok interval sangat tidak
sesuai dengan skor 1,00-1,80, tidak sesuai dengan skor 1,81-2,61, netral dengan skor 2,62 3,42, sesuai
dengan skor 3,43-4,22, sangat sesuai dengan skor 4,23-5,00. Berikut adalah hasil analisis deskriptif:

Tabel VI. Hasil Analisis Deskriptif Variabel Harga

Descriptive Statistics

N Mean Kategori Total
VAR00001 80 424 Sangat Sesuai 03
VAR00002 80 3,94 Sesuai ’
VAR00003 80 3.88 Sesuai
VAR00004 30 3,90 Sesuai
VARO00005 80 4,11 Sesuai
VAR00006 80 3,98 Sesuai
VAR00007 80 4,10 Sesuai
VARO00008 80 4,06 Sesuai
VAR00009 80 4,14 Sesuai
VARO00010 80 4,00 Sesuai

Valid N (listwise) 80

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (data diolah SPSS)
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Pada tabel dapat dilihat penilaian responden terhadap variabel harga masuk dalam kategori sesuai karena
nilai total mean adalah 4,03. Dapat disimpulkan harga yang ditawarkan sesuai dengan budget sekolah
dan lebih murah dari kompetitor lainnya.

Variabel Minat Beli

Pada variabel minat beli rata-rata yang didapat akan dimasukkan dalam kelompok interval sangat tidak
berminat dengan skor 1,00-1,80, tidak sesuai dengan skor 1,81-2,61, netral dengan skor 2,62-3,42,
sesuai dengan skor 3,43-4,22, sangat sesuai dengan skor 4,23-5,00. Berikut adalah hasil analisis
deskriptif:

Tabel VII. Hasil Analisis Deskriptif Variabel Minat Beli

Descriptive Statistics

N Mean Kategori Total
VAR00001 80 4,0000 Berminat
VAR00002 80 3,9375 Berminat
VAR00003 80 4,0250 Berminat
VAR00004 80 4,1750 Berminat
VARO00005 80 3.9375 Berminat 400
VARO00006 80 3.8500 Berminat ’
VAR00007 80 3.9000 Berminat
VAR00008 80 3.8875 Berminat
VAR00009 80 4,1250 Berminat
VAR00010 80 4,1750 Berminat
Valid N (listwise) 80

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (data diolah SPSS)

Pada tabel dapat dilihat penilaian responden terhadap variabel minat beli masuk dalam kategori sesuai
karena nilai total mean adalah 4,00. Dapat disimpulkan responden berminat membeli e-book
dikarenakan promosi, harga serta sesuai dengan kebutuhan zaman pendidikan saat ini.

Analisis Regresi Linier Berganda

Berdasarkan perhitungan analisis regresi linier berganda yang dilakukan melalui statistic dengan
menggunakan program SPSS 24, maka diperoleh hasil sebagai berikut:

Tabel VIII. Hasil Regresi Linier Berganda

Coefficients”
Standardized
Unstandardized Coafliciants Coefficients
Model B Std. Emror Beta t Sig.
il (Constant) 10,739 3,362 3194 002
promosi_x1 301 104 a0 2,906 005
harga_x2 8 089 489 4,726 ,000

a. DependentVariable: minatheli_Y

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (data diolah SPSS)

Berdasarkan output SPSS di atas, maka diperoleh persamaan regresi sebagai berikut :
Y =at+blX1 +b2X2

Y =10,739 + 0,301X1 + 0,419X2
Model tersebut menunjukkan arti bahwa:
Konstanta = 10,739. Jika variabel promosi dan harga diasumsikan tetap maka minat beli akan meningkat
sebesar 10,739.
Koefisien Promosi X1, nilai koefisien promosi sebesar 0,301. Menyatakan bahwa setiap terjadi kenaikan
1 skor untuk promosi akan diikuti terjadi kenaikan minat beli sebesar 0,301. Koefisien Harga X2, nilai
koefisien harga menunjukkan angka sebesar 0,489. Menyatakan bahwa apabila terjadi kenaikan 1 skor
untuk harga akan di ikuti dengan terjadi kenaikan minat beli sebesar 0,489.
Uji Normalitas
Digunakan bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi variabel pengganggu atau residual
memiliki distribusi normal, yakni distribusi data dengan bentuk lonceng dan distribusi tidak menceng
ke kiri atau ke kanan. Uji normalitas dilakukan dengan menggunakan pendekatan grafik, pendekatan
histogram dan uji statistik dengan pendekatan Kolmogrov- Smirnov. Dengan menggunakan tingkat
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signifikansi 5% (0,05) maka jika Asymp.Sig (2-tailed) diatas nilai signifikansi 5% (0,05) artinya variabel
residual berdistribusi normal.

Pendekatan Kolmogorov-Smirnov

Uji normalitas dengan grafik bisa saja terlihat berdistribusi normal, karena sifatnya lebih subjektif. Oleh
karena itu perlu dilakukan uji normalitas secara statistik dengan pendekatan kolmogorov-smirnov (1
sample KS). Hasil uji normalitas dengan pendekatan kolmogorov- smirnov dapat dilihat pada Tabel
berikut:

Tabel VIIII. Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardiz
ed Residual

| M 80
Normal Parameters®® Mean ,0000000
Std. Deviation 2,20150813
Most Exdtreme Differences  Absolute ,083
Positive 044
Megative -,083

Test Statistic ,083 )
Asymp. Sig. (2-tailed) 200%¢

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (data diolah SPSS)

Pada Tabel terlihat bahwa nilai Asymp. Sig. (2-tailed) adalah 0,200 dan diatas nilai signifikansi (0,05),
hal ini berarti residual data berdistribusi normal.

Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah model regresi ditemukan adanya korelasi

di antara variabel independen. Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi di antara
variabel independen. Adanya multikolinearitas dapat dilihat dari tolerance value atau nilai Variance
Inflation Factor (VIF), kedua ukuran ini menunjukkan setiap variable independen manakah yang
dijelaskan oleh variabel independen lainnya. Tolerance adalah mengukur variabilitas variabel
independen yang terpilih dan tidak dijelaskan oleh variable independen yang lain. Nilai cutoff yang
umum dipakai untuk menunjukkan adanya multikolinearitas adalah apabila tolerance value < 0,1
sedangkan VIF >5 dan sebaliknya apabila tolerance value > 0,1 sedangkan VIF < 5 maka tidak terjadi
multikolinearitas:

Tabel X. Hasil Uji Multikolinearitas
Coefficients®

Standardized

Unstandardized Coeflicients Cosffciznts Collinearity Statistics
Model B Std. Errar Bala 1 Sig. Tolerance WIF
1 (Constant) 10,739 3362 3,194 Joo2
promosi_x1 a01 108 301 2906 005 583 1716
harga_x2 419 089 480 4736 000 583 1716

a, Dependent Varable: minalbel_Y

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (data diolah SPSS)

Berdasarkan tabel dapat dilihat bahwa:

Nilai VIF dari variabel promosi dan variabel harga lebih kecil atau di bawah 5 (VIF<5) ini berarti tidak
terdapat multikolinieritas antar variabel independen dalam model regresi. Nilai Tolerance dari variabel
promosi dan variabel harga lebih besar dari 0,1 (Nilai Tolerance>0,1) ini berarti tidak terdapat
multikolinieritas antar variabel independen dalam model regresi.

Uji Heteroskedastisitas
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Suatu model regresi dikatakan baik adalah yang homoskedastisitas atau tidak terjadi sebuah
heteroskedastisitas (Ghozali, 2013:139). Secara grafis dapat dilihat apakah terjadi problem
heteroskedastisitas atau tidak yakni dengan melihat dari Mutivariate Standardized Scatterplot.

Hasil SPSS Uji Validitas Instrumen Kinerja Karyawan (Y)

Scatterplot

Dependent Variable: minatheli_Y

....................................

Gambar 1. Scatter plot
Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (data diolah SPSS)

Mendeteksi adanya heteros-kedastisitas dengan melihat ada tidaknya pola tertentu pada grafik regresi.
Jika ada pola tertentu seperti titik-titik (point-point) yang ada membentuk suatu pola tertentu yang
teratur (bergelombang, melebar kemudian menyempit) maka telah terjadi heteroskedastisitas. Jika tidak
ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar di atas dan di bawah angka 0 pada sumbu Y atau sumbu
vertikal, maka model regresi bersifat homogen atau tidak terjadi heteroskedastisitas. Dan pada gambar
4.3 diatas terlihat bahwa data yang menyebar secara acak dan dapat disimpulkan bahwa tidak adanya
terjadi heteroskedastisitas.
Uji F (F-Test)
Uji F (uji serentak) dilakukan untuk melihat secara bersama-sama pengaruh atau hubunganvpositif dan
signifikan variabel bebas (X1 dan X2) berupa variabel promosi dan harga terhadap variabel terikat (Y)
berupa minat beli.
Nilai Fhitung akan diperoleh dengan menggunakan bantuan software SPSS Statistics 24.00 for
Windows, kemudian akan dibandingkan dengan nilai Ftabel pada tingkat o= 5% (2:141) = 3,11 dengan
kriteria uji sebagai berikut:
Ho diterima bila Fhitung < Ftabel pada o = 5%
Ha ditolak bila Fhitung > Ftabel pada a = 5%

Tabel XII. Uji F

ANOVA?

Sum of
Maoda| Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 414,103 2 207,052 41,639 Jo00®
Residual 382,884 77 4973
Total 796,988 79
a. Dependent Variable: minatbeli_Y
b. Predictors: (Constant), harga_x2, promosi_x1

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (data diolah SPSS)

Berdasarkan Tabel memperlihatkan nilai Fhitung adalah 41,639 dengan tingkat signifikansi 0,000.
Sedangkan Ftabel 3,11. Oleh karena pada kedua perhitungan yaitu Fhitung > Ftabel (41,639 > 3,11) dan
tingkat signifikansi (0,000) < 0,05, dengan hipotesis Ho ditolak dan Ha diterima. Sehingga dapat
disimpulkan bahwa variabel bebas yaitu (X1 dan X2) yaitu berupa variabel promosi dan variabel harga
secara bersama-sama berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel terikat (Y)) minat beli.

Uji T (T-Test)

Uji t dilakukan untuk menguji secara parsial variabel bebas yang terdiri dari variabel promosi (X1) dan
variabel harga (X2) mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap minat beli. Model hipotesis yang
akan digunakan adalah sebagai berikut:
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Ho : bl = b2 = 0, artinya variabel bebas yang terdiri dari promosi (X1) dan harga (X2) mempunyai
pengaruh yang signifikan terhadap minat beli

Ha : b1#b2+#0, artinya variabel bebas secara parsial variabel promosi (X) tidak mempunyai pengaruh
yang signifikan terhadap minat beli sebagai variabel terikat (Y).

Kriteria pengambilan keputusan :

Ho diterima bila thitung < ttabel pada o = 5%

Ha ditolak bila thitung > ttabel pada a = 5%

Nilai thitung akan diperoleh dengan menggunakan software SPSS 24.00 Statistics for Windows,
kemudian akan dibandingkan dengan nilai ttabel pada tingkat o = 5% dan ttabel dengan dk = n-2 (80-
2=78). Uji thitung yang dilakukan adalah uji dua arah maka ttabel yang digunakan adalah t5% atau t0,05
(78) =1,99.

Uji Reliabilitas

Tabel XIII. Hasil Uji T (T-Test)

Coefficients®
Slandardized
Unstandardized Coeflicients  Coeflicients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 10,739 3362 318 002
promosi_xX1 301 04 301 2906 005
harga_X2 49 089 489 4,726 ,000

a. Dependent Variable: minatbeli_Y

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (data diolah SPSS)

Berdasarkan Tabel diperoleh hasil:

Nilai thitung variabel promosi (X1) sebesar 2,906 berpengaruh secara positif dan signifikan hal ini
terlihat dari nilai signifikan (0.005) < 0.05. Hipotesis Ha diterima karena thitung > ttabel (2,906 > 1,99)
yang berarti bahwa variabel promosi (X1) berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli.
Nilai thitung variabel Harga (X2) sebesar 4,726 berpengaruh secara positif dan signifikan hal ini terlihat
dari nilai signifikan (0.000) < 0.05. Hipotesis Ha diterima karena thitung > ttabel (4,726 > 1,99) yang
berarti bahwa variabel harga meningkat maka minat beli akan meningkat..

Uji Koefisien Determinasi (R2)

Pengujian Koefisien Determinan digunakan untuk mengukur seberapa besar kontribusi variable bebas
(promosi dan harga) terhadap variabel terikat (kinerja). Koefisien determinasi berkisar antara nol sampai
dengan satu (0 <R2 <1). Jika R2 semakin besar (mendekati satu) maka dapat dikatakan bahwa pengaruh
variabel bebas (X1) yaitu promosi, dan (X2) harga adalah besar terhadap variabel terikat (Y') yaitu minat
beli. Sebaliknya, jika R2 semakin kecil (mendekati nol) maka dapat dikatakan bahwa pengaruh variabel
bebas (X1) yaitu promosi, dan (X2) harga adalah kecil terhadap variabel terikat (Y) yaitu minat beli.
Hasil pengujian koefisien determinasi menggunakan program SPSS Statistics 24.0 for windows.

Tabel XIV. Hasil Uji Koefisien Determinasi

Model Summarf

Adjusted R Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate

1 7217 520 507 2,22992

a. Predictors: (Constant), harga_X2, promaosi_x1
h. DependentVariable: minatbeli_Y

Sumber : Hasil Penelitian, 2022 (data diolah SPSS)
Berdasarkan Tabel dapat diinterpretasikan sebagai berikut:
Nilai R sebesar 0,721 menunjukkan bahwa hubungan antara promosi (X1), dan (X2) Harga terhadap

variabel minat beli (Y) sebesar 72,1% dan artinya hubungannya cukup kuat Nilai R Square = 0,520
menunjukkan bahwa variabel minat beli dapat dijelaskan oleh variable promosi dan harga sebesar 52%,
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sedangkan sisanya sebesar 48% dapat dijelaskan oleh variabel-variabel lain yang tidak diteliti dalam
penelitian ini.

Standard error of estimate artinya mengukur variasi dari nilai yang diprediksi. Nilai standard error of
estimate 2.22992 semakin kecil standard error of estimate berarti model semakin baik.

Pembahasan

Pengaruh Promosi (X1) Terhadap Minat beli (Y)

Hasil pengujian hipotesis pertama (H1) yang penulis lakukan, ditemukan bahwa promosi berpengaruh
pada minat beli. Hal ini dibuktikan dengan nilai t hitung 2,906 lebih besar dibandingkan dengan t tabel
1,99 sehingga Ha diterima dan HO ditolak. Penelitian menunjukkan bahwa promosi yang ditawarkan
oleh telah sesuai dengan keinginan konsumen. Promosi muncul sebagai faktor pemasaran penting dalam
strategi promosi penjualan dan baru-baru ini telah menarik perhatian yang semakin meningkat. Promosi
menjadi salah satu strategi pemasaran dengan memberikan harga khusus pada suatu produk. Hal ini
bertujuan untuk membuat konsumen tertarik dengan produk yang ditawarkan, dengan harga yang
terjangkau, konsumen dapat menikmati produk dengan kualitas baik.

Berdasarkan hasil yang diperoleh, sudah sesuai dengan hipotesis yang penulis uraikan sebelumnya
bahwa promosi berpengaruh terhadap minat beli. Seperti yang dijelaskan oleh Eka Putra (2016:25)
promosi adalah suatu kegiatan komunikasi antara pembeli dan penjual mengenai keberadaan produk
atau jasa, meyakinkan, membujuk dan meningkatkan Kembali akan produk atau jasa tersebut sehingga
mempengaruhi sikap dan perilaku yang mendorong kepada pertukaran dalam pemasaran. Dengan ini
dapat disimpulkan responden sangat memperhatikan promosi yang dilakukan, banyak dari responden
yang setuju dengan adanya promosi agar responden mendapatkan sesuai yang diinginkan tetapi juga
dengan harga yang terjangkau. Oleh karena itu promosi yang dilakukan menjadi salah satu hal yang
mempengaruhi minat beli responden.

Pengaruh Harga (X2) Terhadap Minat beli (Y)

Hasil pengujian hipotesis yang kedua (H2) yang penulis lakukan, ditemukan bahwa harga berpengaruh
terhadap minat beli. Hal ini dibuktikan dengan nilai t hitung 4,726 lebih besar dibandingkan dengan
nilai t tabel yaitu 1,99.

Pengaruh dari harga untuk pembelian bergantung pada kategori produk, sifat kegiatan promosi dan
target pasar. Semakin tinggi diskon promosi, semakin tinggi pula tabungan dan kemungkinan besar
untuk membeli produk atau layanan (Nusair et al., 2010). Harga yang lebih rendah dari harga standar
tentunya akan dapat menarik minat konsumen untuk melakukan pembelian ulang. Dengan demikian
akan dapat memberikan keuntungan bagi pihak Perusahaan dimasa mendatang.

Berdasarkan hasil yang diperoleh sudah sesuai dengan hipotesis yang penulis uraikan yaitu harga
berpengaruh terhadap minat beli. Seperti yang dikatakan dalam penelitian Raharso, Sri dalam Ikanita
Novirina (2012:35) bahwa harga yang dirasakan oleh konsumen berpengaruh untuk menimbulkan minat
beli yang kemudian berpengaruh pada kepuasan sehingga tercipta loyalitas. Bagi penyedia tentunya
harga menjadi salah satu penentu dalam meningkatkan penjualan, karena ketika responden berminat
membeli e-book yang diinginkan tentu hal pertama yang mayoritas responden lakukan adalah mencari
tahu harga dari e-book yang dijual tersebut.

Pengaruh Promosi (X1) dan Harga (X2) Terhadap Minat beli (Y)

Hasil dari pengujian hipotesis yang ketiga (H3) yang penulis lakukan, ditemukan bahwa promosi dan
harga secara bersama-sama berpengaruh terhadap minat beli. Hal ini dibuktikan dengan nilai Fhitung
41,639 lebih besar dibandingkan dengan F tabel 3,11. Dengan adanya tahapan dalam mengambil
keputusan pembelian, yang meliputi pengenalan kebutuhan, perencanaan informasi, evaluasi alternatif,
keputusan pembelian dan perilaku pasca keputusan pembelian, maka harga dan promosi merupakan
bagian dari faktor yang berpengaruh dalam diri seseorang.

Dalam pelaksanaannya, keputusan pembelian dilandasi oleh dua faktor yaitu lingkungan sekitarnya atau
orang terdekat yang dapat mempengaruhi sikap untuk mengurangi alternatif pilihan, yaitu sikap yang

66



menunjukkan rasa penolakan pada alternatif pilihan produk dan jasa seorang konsumen serta faktor yang
mempengaruhi seorang konsumen dalam memenuhi keinginan konsumen lainnya.

Dalam penelitian yang dilakukan oleh penulis, harga dan promosi berpengaruh terhadap minat beli
karena produk yang ditawarkan mempunyai harga dan promosi yang sesuai dengan kebutuhan
konsumen sehingga konsumen tertarik untuk melakukan pembelian. Perusahaan biasanya menggunakan
jenis tindakan promosi untuk meningkatkan perhatian pembeli, menarik pembeli dengan keunikannya,
mendorong pembeli untuk peka terhadap harga dan mendorong pembelian ulang atau melakukan
kenaikan penjualan. Berdasarkan hasil yang diperoleh sudah sesuai dengan hipotesis yang penulis
uraikan yaitu promosi dan harga secara bersama-sama berpengaruh pada minat beli. Promosi dan Harga
menjadi hal penting yang mendasar dalam melakukan penjualan e-book. Seperti yang dikatakan oleh
Fakhru dan Hanifa (2014:7) minat beli dapat ditingkatkan dengan memperhatikan faktor- faktor, antara
lain faktor psikis yang merupakan faktor pendorong yang berasal dalam diri responden yaitu motivasi,
persepsi, pengetahuan dan sikap, selain itu faktor sosial yang merupakan proses dimana perilaku
seseorang dipengaruhi oleh keluarga, status sosial dan kelompok acuan, kemudian pemberdayaan
bauran pemasaran yang terdiri dari produk, harga, promosi dan juga distribusi. Sehingga apabila
promosi dan harga semakin diperhatikan tentu akan semakin meningkatkan minat beli responden.

4. Conclusion (Kesimpulan)

Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan pada bab sebelumnya mengenai promosi dan harga
terhadap minat beli, dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:

Variabel promosi secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. Hasil uji t
menunjukkan bahwa thitung > ttabel yaitu sebesar 2,906 > 1,99 dengan tingkat signifikansi 0,005 < 0,05
yang berarti HO ditolak dan H1 diterima. Promosi muncul sebagai factor pemasaran penting dalam
strategi promosi penjualan dan baru-baru ini telah menarik perhatian yang semakin meningkat. Promosi
menjadi salah satu strategi pemasaran dengan memberikan harga khusus pada suatu produk Variabel
harga secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. Hasil uji t menunjukkan
bahwa nilai thitung > ttabel yaitu sebesar 4,726 > 1,99 dengan Tingkat signifikansi 0,000 < 0,05 yang
berarti HO ditolak dan H2 diterima. Harga yang lebih rendah dari harga standar tentunya akan dapat
menarik minat konsumen untuk melakukan pembelian . ulang. Dengan demikian akan dapat
memberikan keuntungan bagi pihak perusahaan dimasa mendatang. Variabel promosi dan harga secara
simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap minat beli. Hasil uji F menunjukkan bahwa nilai
Fhitung > Ftabel yaitu sebesar 41,639 > 3,11 dengan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05 yang berarti HO
ditolak atau menerima Ha. Dalam penelitian yang dilakukan oleh penulis, harga dan promosi
berpengaruh terhadap minat beli karena produk yang ditawarkan mempunyai harga dan promosi yang
sesuai dengan kebutuhan konsumen sehingga konsumen tertarik untuk melakukan pembelian.
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