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ABSTRAK 

Penelitian ini mempunyai tujuan menganalisis pengaruh kualitas produk, 

kualitas layanan, lokasi, harga dan promosi terhadap keputusan pembelian pada 

rumah makan Mie Gacoan Yogyakarta. Dalam penelitian ini populasinya 

merupakan semua pengunjung dan pembeli yang telah berkunjung di rumah 

makan Mie Gacoan Yogyakarta. Sampel yang digunakan dalah penelitian 

ditetapkan sebanyak 100 responden dengan metode non probability sampling dan 

teknik accidental sampling atau kebetulan artinya siapa saja yang tidak sengaja 

bertemu dengan peneliti dan dirasa sesuai untuk dijadikan responden. 

Hasil persamaan yang diperoleh dalam penelitian ini adalah Y = 1,970 + 

0,223 𝑋1  0,126 𝑋2  + 0,162 𝑋3 + 0,200 𝑋4 + 0,047 𝑋5 + e. Dari hasil tersebut 

didapatkan bahwa indikator yang digunakan untuk penelitian valid atau sudah 

relevan dengan tujuan dari penelitian ini. Kemudian semua variabel dalam 

penelitian dinyata reliabel. Dalam pengujian asumsi klasik didapatkan hasil bahwa 

tidak terjadi heterokedastisitas, memiliki distribusi normal dan tidak terjadi 

masalah multikolinearitas. Pada pengujian uji t menghasilkan bahwa hipotesis 

satu, hipotesis dua, hipotesis tiga dan hipotesis empat diterima, tetapi untuk 

hipotesis lima ditolak. Hasil pengujian f diperoleh semua variabel independen 

secara bersama-sama memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel 

dependen atau dapat dikatakan bahwa kualitas produk, kualitas layanan, lokasi 

harga dan promosi memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Dan yang terakhir pada uji koefisien determinasi menunjukkan 

keputusan pembelian 65,2 % di pengaruhi oleh kualitas produk, kualitas layanan, 

lokasi, harga serta promosi dan 34,8% keputusan pembelian dipengaruhi oleh 

variabel-variabel lainnya.  

1. PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Bertambahnya rumah makan yang terdapat di Yogyakarta menyebabkan 

semakin ketatnya persaingan di bidang kuliner. Sehingga setiap usaha 

rumah makan harus berusaha keras untuk berinovasi terhadap produk 



makanannya agar mampu bersaing dan menarik perhatian calon konsumen. 

Usaha rumah makan juga harus melihat strategi-strategi pemasaran apa yang 

tepat untuk digunakan sebagai pertimbangan konsumen dalam melakukan 

keputusan pembelian. 

Kegiatan dari dua atau lebih opsi pilihan dikatan sebagai keputusan 

pembelian. Dalam keputusan pembelian setiap orang akan 

mempertimbangkan apakah produk tersebut sesuai dengan kebutuhan atau 

keinginannya dan apakah sesuai dengan anggaran yang ada untuk membeli 

produk tersebut. Terdapat orang yang tidak memikirkan permasalahan 

tersebut karena mereka hanya tertarik dengan bentuk fisik dari produk 

tersebut.  

Kejenuhan mulai muncul pada konsumen akibat bermunculan rumah 

makan yang sejenis. Usaha rumah makan harus mengoptimalkan kualitas 

produknya. Cita rasa merupakan salah satu kunci utama keberhasilan 

usahanya. Pada umumnya setiap rumah makan selalu berusaha untuk 

menghasilkan  produk makanan yang berkualitas baik dan menyesuaikan 

dengan kebutuhan dan keinginan konsumen. Kualitas produk terbaik akan 

menjadi kunci keberhasilan dari suatu rumah makan. Hal tersebut dapat 

terjadi dengan cepat dan bertahan dengan waktu yang cukup lama. 

Penelitian yang dilakukan oleh Ismayanti (2017) menghasilkan suatu 

variabel kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

Kemudian penelitian yang telah dilaksanakan oleh Rosmitha (2017) juga 

berpendapat apabila kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian.  

Usaha rumah makan juga dituntut untuk mengoptimalkan kualitas 

layanannya. Sebagai contoh memberikan pelayanan yang baik dan optimal 

kepada konsumen sehingga dapat membuat konsumen puas dan 

berkeinginan datang kembali ke usaha makan tersebut. Dari hal itu akan 

berdampak pada pembelian yang berulang kali. Selain itu penampilan dari 

karyawan biasanya juga menjadi pertimbangan. Seorang karyawan harus 

berpakaian yang sopan, rapi dan bersih sehingga akan menghilangkan kesan 

buruk dari konsumennya. Penelitian yang telah dilakukan oleh Endriani 
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(2018) menghasilkan adanya pengaruh yang positif dan signifikan antara 

kualitas layanan dengan keputusan pembelian. Hal tersebut juga terjadi pada 

penelitian oleh Iswayanti (2010) yang membuktikan adanya pengaruh 

positif kualitas layanan dengan keputusan pembelian.  

Usaha rumah makan juga harus mencari tempat yang strategis untuk 

membuka usaha rumah makannya. Memilih lokasi untuk usaha kebanyakan 

pada tempat yang ramai serta konsumen dapat menjangkau dengan mudah 

untuk pergi ke lokasi tersebut. Biasanya seseorang akan memilih rumah 

makan yang letaknya dekat dengan posisinya saat itu. Kesinambungan dari 

suatu usaha rumah makan  dapat terhambat jika salah untuk menentukan 

letak lokasi usaha. Penelitian yang dilakukan oleh 3 peneliti yakni 

Muharromah (2017) menyatakan bahwa keputusan pembelian memiliki 

pengaruh yang signifikan dengan lokasi. Penelitian lain yang juga 

menghasilkan pendapat yang sama diteliti oleh Piranti (2017). Penelitian ini 

menghasilkan adanya pengaruh signifikan lokasi dengan keputusan 

pembelian. 

Harga juga merupakan variabel yang penting dalam strategi pemasaran 

usaha rumah makan. Laris atau tidak larisnya produk yang dipasarkan 

dipengaruhi oleh penetapan harga yang rendah atau harga tinggi. Penetapan 

harga harus melihat kondisi sekitar dan perkembangan waktu. Tetapi harga 

bisa juga menjadi standar kualitas yang dilihat oleh konsumen. Terdapat 

konsumen yang rela memilih rumah makan yang harganya relatif  mahal 

demi terjamin kualitas dan kebersihan makanannya. Strategi yang dapat 

dilakukan oleh suatu usaha rumah makan dengan memberikan harga yang 

relatif rendah dan memberikan suatu ciri khas produknya dari produk para 

pesaingnya. Sebuah penelitian oleh Indriasari (2017) mendapatkan hasil 

adanya pengaruh harga dengan keputusan pilihan konsumen. Selain itu 

pendapat bahwa harga memiliki pengaruh yang signifikan dengan keputusan 

pembelian juga didapatkan dalam penelitian dari Anggri (2017). 

Promosi yang dilakukan oleh pemilik rumah makan juga penting. 

Promosi dilakukan oleh pemilik rumah makan untuk memberikan informasi 

produknya kepada konsumen dan untuk menonjolkan keistimewahan 
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produknya sehingga konsumen akan terbujuk untuk membeli. Biasanya 

rumah makan juga memberikan strategi promo kepada konsumennya seperti 

beli satu gratis satu, diskon 50%, gratis minum dan masih banyak lagi. 

Dalam penelitian yang telah dilakukan oleh Yulismar (2013) menghasilkan 

keputusan adanya ikatan secara signifikan dari promosi dan keputusan 

pembelian. Hasil tersebut juga sama dengan Santoso (2017) bahwa promosi 

dan keputusan pembelian konsumen memiliki pengaruh yang positif dan 

signifikan. 

Mie Gacoan adalah bisnis kuliner yang sedang berkembang di Kota 

Yogyakarta. Rumah makan ini merupakan spesialisasi makanan mie tanpa 

kuah dan cenderung pedas.. Makanan ini disajikan dengan bahan baku mie 

dengan ragam pengolahan. Dalam pengolahan produknya Mie Gacoan 

memiliki ragam yakni mie iblis ( pedas manis), mie setan (gurih pedas) dan 

mie angel (gurih tidak pedas). Selain itu rumah makan ini juga menyediakan 

dimsum seperti lumpia udang, siomay, udang keju, udang rambutan, 

pangsit, ceker dan kaicak. Minuman yang disajikan juga berbagai macam 

seperti thai tea, es genderuwo, es pocong, es sundel bolong dan banyak lagi. 

Pemilihan nama produk pada Mie Gacoan terkesan unik. Sehingga dapat 

membuat konsumen lebih tertarik dan ingin mencoba. Satu porsi produk 

rumah makan ini dijual dengan rentang harga Rp 5.000 sampai Rp 15.000. 

Harga yang ditetapkan diharapkan dapat terjangkau oleh para konsumennya. 

Target pasar Mie Gacoan adalah pelajar, mahasiswa dan masyarakat umum. 

Semakin banyak rumah makan sejenis yang bermunculan dari tahun ke 

tahun. Hal tersebut membuat pengelola Mie Gacoan harus memilih strategi 

yang cocok atau tepat agar mampu bertahan dengan adanya para pesaing. 

Pengelola harus dapat menjaga jumlah penjualannya atau bahkan 

meningkatkan jumlah penjualannya supaya tidak kalah dengan pesaing.  

Atas dasar latar belakang masalah tersebut, maka dalam penelitian ini 

dapat ditarik judul “ANALISIS PENGARUH KUALITAS PRODUK, 

KUALITAS LAYANAN, LOKASI, HARGA DAN PROMOSI 

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN (Studi pada rumah makan 

“Mie Gacoan” Yogyakarta). 
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1.2 Perumusan Masalah 

Dari latar belakang di atas dapat ditetapkan pertanyaan penelitian berikut: 

1. Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian di 

Mie Gacoan?  

2. Apakah kualitas pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian di 

Mie Gacoan ? 

3. Apakah lokasi berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Mie 

Gacoan ?  

4. Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Mie Gacoan 

? 

5. Apakah promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Mie 

Gacoan ? 

1.3 Tujuan Penelitian 

Dari latar belakang dan perumusan masalah tersebut maka menghasilkan 

tujuan penelitian sebagai berikut: 

1. Menguji pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada Mie Gacoan. 

2. Menguji pengaruh kualitas pelayanan terhadap keputusanpembelian 

konsumen pada Mie Gacoan. 

3. Menguji pengaruh lokasi terhadap keputusan pembelian konsumen pada 

Mie Gacoan. 

4. Menguji pengaruh harga terhadap keputusan pembelian konsumen pada 

Mie Gacoan. 

5. Menguji pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian konsumen 

pada Mie Gacoan. 

2. TINJAUAN TEORI 

2.1 Pemasaran 

Berdasarkan pemikiran oleh Kotler (2008) tentang pemasaran yaitu 

perusahan untuk memperoleh  imbalan dalam kepuasan konsumen harus 

dapat menciptakan nilai yang positif kepada konsumen serta membangun 

hubungan yang baik dan kuat dengan para konsumennya. Target pemasaran 

yaitu diharapkan usaha yang dilakukan perusahaan dapat menjaga 

pelanggan yang ada dan mendapatkan pelanggan baru dengan memberikan 

keunggulan nilai 

2.2 Kualitas Produk 

Menurut Kotler (2014) produk merupakan sesuatu untuk memenuhi atau 

memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen dengan tujuan untuk 

memperoleh perhatian dan pemakaian dari para konsumen. Keistimewahan 
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dari suatu produk maupun jasa sehingga dapat memuaskan atau mencukupi 

kebutuhan konsumennya menurut Kotler (2008) disebut kualitas produk.  

David Garvin pada buku Tjiptono (2016) memperoleh penetapan bahwa 

ada delapan dimensi yang dimiliki oleh kualitas produk yaitu: 

1. Performance (kinerja) 

2. Features (fitur atau ciri-ciri 

tambahan) 

3. Reliability (reliabilitas)  

4. Confermance to 

specifications  

5. Durability (daya tahan)   

6. Serviceability  

7. Esthetics (estetika)  

8. Perceived quality (kualitas 

yang dipersepsikan) 

 

2.3 Kualitas Layanan 

Pengertian pelayanan dari Kotler (2002) yaitu suatu tindakan yang bersifat 

tidak berbentuk serta tidak menjadikan kepemilikan yang dilakukan oleh 

seseorang kepada orang lain. Dengan hal tersebut kualitas pelayanan 

merupakan semua upaya yang dilakukan oleh perusahaan dalam memenuhi 

keinginan para konsumennya. Pelayanan tersebut seperti kebersihan tempat 

makan, keramahan pelayanan, kecepatan pelayanan dan kerapian 

penampilan karyawan. 

Menurut  pemikiran  yang  dikembangkan  oleh Peter (2007) kualitas  

pelayanan  jasa  mempunyai 5 (lima) dimensi pengukuran diantaranya 

sebagai berikut: 

1. Bukti fisik (Tangibles)  

2. keandalan (reliability)  

3. daya tanggap (responsiveness)  

4. jaminan (assurance)  

5. empati (emphathy)  

2.4 Lokasi 

Lokasi dalam pemasaran adalah letak sesuatu yang telah ditetapkan 

sehingga konsumen dapat mengunjungi dengan tujuan berbelanja. Menurut 

Raharjani (2005) menyatakan bahwa hal penting yang juga dilakukan untuk 

mengetahui perilaku pelanggan yaitu strategi lokasi. Pada umumnya suatu 

perusahaan memilih daerah strategis untuk usaha pada daerah keramaiaandari 
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kegiatan masyarakat. Lokasi yang strategis dapat memaksimalkan 

keuntungan suatu usaha. 

Menurut Tjiptono (2005) memilih tempat diperlukan estimasi sebagai 

berikut: 

1. Akses  

2. Visabilitas  

3. Lalu lintas  

4. Tempat parkir 

5. Ekspansi  

6. lingkungan  

7. Persaingan  

8. Peraturan pemerintah 

 

2.5 Harga 

Menurut Kotler (2008) harga yaitu berapa banyak uang harus dibayarkan 

untuk barang atau jasa yang diinginkan konsumen agar mendapatkan 

kepuasan karena memperoleh produk atau jasa tersebut. Pemilihan harga 

yang ditetapkan secara benar dapat menghasilkan keuntungan untuk 

perusahaan, tetapi penetapan tersebut harus dapat mencukupi anggaran 

produksinya. 

Menurut Tjiptono (2016) tujuan penetapan harga sebagai berikut: 

1. Survival 

2. Keuntungan 

3. Return On Investment (ROI) 

4. Pangsa pasar 

5. Aliran kas 

2.6 Promosi 

Menurut Morissan (2010) promosi merupakan semua wujud komunikasi 

yang tidak pribadi mengenai organisasi, pelayanan produk dan ide yang 

diberi dari donator. Sedangkan dari Kotler (2014) promosi itu memulai dari 

kegiatan berkomunikasi menyampaikan kelebihan suatu produk serta 

membuat percaya pelanggan dalam pembelian produk. 

Menurut Kotler (2007) kegiatan promosi memiliki tujuan sebagai berikut: 

1. Menginformasikan.  

2. Membujuk 

3. Mengingatkan  

4. Menguatkan 
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2.7 Hipotesis 

1. H1: Kualitas produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian 

di Mie Gacoan Yogyakarta 

2. H2: Kualitas layanan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian 

di Mie Gacoan Yogyakarta 

3. H3: Lokasi berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Mie Gacoan 

Yogyakarta 

4. H4: Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Mie Gacoan 

Yogyakart 

5. H5: Promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Mie 

Gacoan Yogyakarta 

3. METODE PENELITIAN 

Variabel bebas dalam penelitian ini yaitu kualitas produk (𝑋1), kualitas 

layanan (𝑋2), lokasi (𝑋3), harga (𝑋4) dan promosi (𝑋5). Lalu untuk variabel 

terikat adalah keputusan pembelian (Y). Populasi pada penelitian ini adalah 

semua pengunjung dan pembeli di Rumah Makan Mie Gacoan Yogyakarta 

yang tidak diketahui secara pasti berapa banyaknya. Metode yang digunakan 

untuk sampel yaitu non probability sampling merupakan salah satu teknik 

dalam pengambilan sampel yang tidak memberikan kesempatan sama pada 

anggota populasi untuk dipilih menjadi anggota sampel. Sedangkan teknik 

yang digunakan menggunakan Accidental sampling teknik ini berdasarkan 

kebetulan artinya siapa saja yang kebetulan bertemu dengan peneliti dapat 

dijadikan sebagai sampel jika sesuai dengan sumber data. Sampel yang 

digunakan  sebanyak 100 responden.  

Metode analisis yang digunakan adalah sebagai berikut: 

1. Uji Analisis Data 

a. Uji Validitas 

Tujuannya melihat apakah terdapat kesesuaian sebuah kuesionar yang 

dipakai dalam melakukan sebuah penelitian sehingga diperoleh data dari 

responden yang selanjutnya akan diuji. 

b. Uji Reabilitas 
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Tujuannya mengetahui apakah sebuah kuesioner meempunyai kestabilan 

atau konsistensi apabila dilakukan pengukuran dan dilaksanakan secara 

berulang 

2. Uji Asusmsi Klasik 

a. Uji Heterokedastisitas 

Tujuannya melihat apakah suatu penelitian regresi terdapat perbedaan 

varians pada suatu penelitian dengan penelitian lainnya 

b. Uji Normalitas 

Tujuannya untuk melihat sebuah data yang digunakan dalam penelitian 

memiliki distribusi normal atau tidak berdistribusi normal. 

c. Uji Multikolinieritas 

Tujuannya melihat ada atau tidak adanya hubungan yang kuat antara 

variabel-variabel bebas atau independen dalam penelitian. 

3. Uji Hipotesis 

a. Analisis regresi linier berganda 

Analisis regresi linier dilakukan untuk mengetahui ada atau tidaknya 

pengaruh dua atau lebih variabel independen terhadap variabel dependen. 

b. Uji Parsial (Uji-t) 

Uji t bertujuan untuk mengetahui ada atau tidaknya pengaruh parsial 

(sendiri) yang diberikan variabel independen terhadap variabel dependen. 

c. Uji Simultan (Uji-F) 

Tujuannya mengetahui adakah pengaruh secara bersama-sama dari 

variabel-variabel independen dengan variabel dependen. 

d. Uji Koefisien Determinasi (R²) 

Koefisien determinasi (R²) pada intinya mengukur seberapa besar 

variabel dependen menerangkan variasi variabel dependen. 

4. HASIL DAN PEMBAHASAN 

4.1 Hasil Penelitian 

1. Uji Analisis Data 

a. Uji Validitas 

No Indikator r hitung r tabel Sig Keterangan 

1 Kualitas produk 
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  Indikator 1 0,696 0,1966 0,000 Valid 

  Indikator 2 0,723 0,1966 0,000 Valid 

  Indikator 3 0,641 0,1966 0,000 Valid 

  Indikator 4 0,730 0,1966 0,000 Valid 

  Indikator 5 0,669 0,1966 0,000 Valid 

2 Kualitas pelayanan 

      Indikator 1 0,491 0,1966 0,000 Valid 

  Indikator 2 0,673 0,1966 0,000 Valid 

  Indikator 3 0,670 0,1966 0,000 Valid 

  Indikator 4 0,667 0,1966 0,000 Valid 

  Indikator 5 0,658 0,1966 0,000 Valid 

3 Lokasi 

      Indikator 1 0,757 0,1966 0,000 Valid 

  Indikator 2 0,764 0,1966 0,000 Valid 

  Indikator 3 0,677 0,1966 0,000 Valid 

  Indikator 4 0,585 0,1966 0,000 Valid 

  Indikator 5 0,550 0,1966 0,000 Valid 

4 Harga 

      Indikator 1 0,702 0,1966 0,000 Valid 

  Indikator 2 0,717 0,1966 0,000 Valid 

  Indikator 3 0,677 0,1966 0,000 Valid 

  Indikator 4 0,594 0,1966 0,000 Valid 

  Indikator 5 0,739 0,1966 0,000 Valid 

5 Promosi 

      Indikator 1 0,738 0,1966 0,000 Valid 

  Indikator 2 0,769 0,1966 0,000 Valid 

  Indikator 3 0,487 0,1966 0,000 Valid 

  Indikator 4 0,656 0,1966 0,000 Valid 

  Indikator 5 0,553 0,1966 0,000 Valid 

6 Keputusan pembelian 

      Indikator 1 0,717 0,1966 0,000 Valid 

  Indikator 2 0,573 0,1966 0,000 Valid 

  Indikator 3 0,766 0,1966 0,000 Valid 

 

Tabel diatas menunjukkan bahwa semua indikator yang digunakan 

untuk meneliti variabel dalam penelitian dinyatakan valid atau dapat 

dikatakan semua pertanyaan sudah relevan dengan tujuan pengukuran 

penelitian. Hal tersebut dapat diketahui dengan melihat seluruh item 

pertanyaan pada setiap variabel mempunya nilai r hitung > r tabel 
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dengan nilai dari r tabel untuk sampel sebanyak 100 orang sebesar 

0,1966. 

b. Uji Reabilitas 

No Variabel Alpha Keterangan 

1 Kualitas produk 0,829 Reliabel 

2 Kualitas layanan 0,831 Reliabel 

3 Lokasi 0,866 Reliabel 

4 Harga 0,879 Reliabel 

5 Promosi 0,815 Reliabel 

6 Keputusan pembelian 0,821 Reliabel 

 

Tabel diatas menunjukkan bahwa semua masing-masing variabel dalam 

penelitian pada kuesioner adalah reliabel yang berarti jawaban 

responden terhadap item-item pertanyaan setiap variabel dikatakan 

konsisten. Hal tersebut dapat diketahui dengan melihat seluruh variabel 

penelitian mempunya nilai r alpha > 0,60.  

2. Uji Asumsi Klasik 

a. Uji Heteroskedastisitas 

 

Gambar diatas menunjukkan bahwa tidak terjadi heteroskedasitas. Hal 

itu dilihat dari titik-titik data menyebar diatas dan dibawah/disekitar 

angka 0, tidak mengumpul diatas/dibawah saja, tidak membentuk pola 

bergelombang menyebar kemudian menyempit dan melebar.  

b. Uji Normalitas 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
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Gambar diatas menunjukan bahwa nilai residual pada pengujian ini 

berdistribusi normal. Hal itu dapat dikatakan karena nilai signifikansi 

pada pengujian sebesar 0,200 yang artinya > 0,05.  

c. Uji Multikolinearitas 

No Variabel Toleransi VIF 

1. Kualitas produk 0,309 3,238 

2. Kualitas Layanan 0,353 2,836 

3. Lokasi 0,321 3,117 

4. Harga 0,472 2,118 

5. Promosi 0,432 2,316 

 

Tabel diatas menunjukan bahwa pengujian nilai dengan VIF (Variance 

Inflation Factor) tidak terjadi masalah multikolinearitas yang artinya 

variabel bebas dapat digunakan untuk variabel independen sebagai 

predictor yang independen. Hal itu dapat dikatakan karena nilai VIF 

(Variance Inflation Factor) pada setiap variabel penelitian < 10 

(dibawah 10). 

 

 

Unstandardiz

ed Residual 

N 100 

Normal Parametersa,b Mean 0,000 

Std. 

Deviation 
0,95099192 

Most Extreme 

Differences 

Absolute 0,067 

Positive 0,051 

Negative -0,067 

Test Statistic 0,067 

Asymp. Sig. (2-tailed) 0,200c,d 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

c. Lilliefors Significance Correction. 

d. This is a lower bound of the true significance. 
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3. Uji Hipotesis 

a. Analisis Regresi Linear Berganda 

No Variabel B 

1. Konstanta 1,970 

2. Kualitas produk 0,223 

3. Kualitas Layanan -0,126 

4. Lokasi 0,162 

5. Harga 0,200 

6. Promosi 0,047 

 

Berdasarkan tabel diatas maka bertuk persamaannya sebagai berikut: 

Y = 1,970 + 0,223 𝑋1 - 0,126 𝑋2  + 0,162 𝑋3 + 0,200 𝑋4 + 0,047 𝑋5 + e 

Keterangan : 

1. Angka konstanta bernilai 1,970 memiliki arti apabila kualitas produk, 

kualitas layanan, lokasi, harga dan promosi sama dengan nol, dapat 

dikatakan bahwa  keputusan pembelian konsumen sebesar 1,970.  

2. Angka koefisien beta untuk kualitas produk bernilai 0,233 yang berarti 

variabel kualitas produk memiliki arah yang searah, dalam kualitas 

produk yang meningkat maka akan menaikkan keputusan pembelian. 

3. Angka koefisien beta untuk kualitas layanan bernilai (-0,126) yang 

berarti variabel kualitas layanan memiliki arah yang berlawanan, 

dalam kualitas layanan yang meningkat justru akan menurunkan 

keputusan pembelian. 

4. Angka koefisien beta untuk lokasi bernilai 0,162 yang berarti variabel 

lokasi memiliki arah yang searah, dalam lokasi yang meningkat maka 

akan menaikkan keputusan pembelian. 

5. Angka koefisien beta untuk harga bernilai 0,200 yang berarti variabel 

harga memiliki arah yang searah, dalam harga yang meningkat maka 

akan menaikkan keputusan pembelian. 
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6. Angka koefisien beta untuk promosi bernilai 0,047 yang berarti 

variabel promosi memiliki arah yang searah, dalam promosi yang 

meningkat maka akan menaikkan keputusan pembelian. 

b. Uji Parsial (Uji-t) 

No Variabel Koefisien 

regresi 

t hitung t tabel Signifikan 

1. Kualitas 

produk 

0,223 3,699 2,637 0,000 

2. Kualitas 

Layanan 

-0,126 -2,443 2,637 0,016 

3. Lokasi 0,162 2,730 2,637 0,008 

4. Harga 0,200 4,081 2,637 0,000 

5. Promosi 0,047 1,060 2,637 0,292 

 

Berdasarkan gambar diatas dapat disimpulkan bahwa: 

1. Pengujian pada variabel kualitas produk mendapatkan angka t hitung 

sebesar 3,699 dengan nilai signifikan sebesar 0,000. Nilai 0,000 ini 

menunjukkan signifikan memenuhi syarat kurang dari 0,05. Nilai 

koefisien regresi menunjukkan nilai positif sebesar 0,233 yang 

artinya semakin besar nilai kualitas produk maka semakin 

berpengaruh juga terhadap keputusan pembelian. Dapat disimpulkan 

bahwa hipotesis “kualitas produk berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian di Mie Gacoan” diterima. 

2. Pengujian pada variabel kualitas layanan mendapatkan angka t 

hitung sebesar 

(-2,443) dengan nilai signifikan sebesar 0,016. Nilai 0,016 ini 

menunjukkan signifikan memenuhi syarat kurang dari 0,05. Nilai 

koefisien regresi menunjukkan nilai negatif sebesar 0,126 yang 

artinya semakin besar nilai kualitas layanan maka semakin 

menurunkan pengaruhnya terhadap keputusan pembelian. Dapat 

disimpulkan bahwa hipotesis “kualitas layanan berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian di Mie Gacoan” ditolak. 
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3. Pengujian pada variabel lokasi mendapatkan angka t hitung sebesar 

2,730 dengan nilai signifikan sebesar 0,008. Nilai 0,008 ini 

menunjukkan signifikan memenuhi syarat kurang dari 0,05. Nilai 

koefisien regresi menunjukkan nilai positif sebesar 0,162 yang 

artinya semakin besar nilai lokasi maka semakin berpengaruh juga 

terhadap keputusan pembelian. Dapat disimpulkan bahwa hipotesis 

“lokasi berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Mie Gacoan” 

diterima. 

4. Pengujian pada variabel harga mendapatkan angka t hitung sebesar 

4,081 dengan nilai signifikan sebesar 0,000. Nilai 0,000 ini 

menunjukkan signifikan memenuhi syarat kurang dari 0,05. Nilai 

koefisien regresi menunjukkan nilai positif sebesar 0,200 yang 

artinya semakin besar nilai harga maka semakin berpengaruh juga 

terhadap keputusan pembelian. Dapat disimpulkan bahwa hipotesis 

“kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Mie 

Gacoan” diterima. 

5. Pengujian pada variabel promosi mendapatkan angka t hitung 

sebesar 1,060 dengan nilai signifikan sebesar 0,292. Nilai 0,292 ini 

menunjukkan signifikan tidak memenuhi syarat kurang dari 0,05. 

Nilai koefisien regresi menunjukkan nilai positif sebesar 0,047 yang 

artinya semakin besar nilai promosi maka semakin berpengaruh juga 

terhadap keputusan pembelian. Dapat disimpulkan bahwa hipotesis 

“kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Mie 

Gacoan” ditolak. 

No Hipotesis Koefisien 

Regresi 

Signifikan 

(< 0,05) 

Hasil 

1. Kualitas produk 

berpengaruh positif 

terhadap keputusan 

pembelian di Mie Gacoan 

Yogyakarta 

0,223 0,000 Diterima 

(Berpengaruh 

searah serta 

signifikan) 

2. Kualitas layanan 

berpengaruh positif 

terhadap keputusan 

-0,126 0,016 Ditolak 

(Berpengaruh 

tidak searah 
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pembelian di Mie Gacoan 

Yogyakarta 

tetapi 

signifikan) 

3. Lokasi berpengaruh 

terhadap keputusan 

pembelian di Mie Gacoan 

Yogyakarta 

0,162 0,008 Diterima 

(Berpengaruh 

searah serta 

signifikan 

4. Harga berpengaruh 

terhadap keputusan 

pembelian di Mie Gacoan 

Yogyakarta 

0,200 0,000 Diterima 

(Berpengaruh 

searah serta 

signifikan 

5. Promosi berpengaruh 

terhadap keputusan 

pembelian di Mie Gacoan 

Yogyakarta 

 

0,047 0,292 Ditolak 

(Berperngaruh 

searah tetapi 

tidak 

signifikan) 

 

c. Uji Simultan (Uji-F) 

ANOVAa 

Model 

Sum of 

Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 181,216 5 36,243 38,051 0,000b 

Residual 89,534 94 0,952   

Total 270,750 99    

a. Dependent Variable: Keputusan pembelian 

b. Predictors: (Constant), Promosi, Kualitas layanan, Harga, Lokasi, Kualitas 

produk 

 

Gambar diatas menunjukkan bahwa dalam hasil pengujian di peroleh 

nilai F hitung sebesar 38,051 dengan signifikan 0,000. Dengan 

menggunakan nilai signifikan maka 0,000 < 0,05. Dapat disimpulkan 

bahwa semua variabel independen (X) secara bersama-sama memiliki 

pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen atau dapat 

dikatakan bahwa kualitas produk, kualitas layanan, lokasi harga dan 

promosi memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 

pembelian. 
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d. Uji Koefisien Determinasi (R²) 

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

1 0,818a 0,669 0,652 0,976 

a. Predictors: (Constant), Promosi, Kualitas layanan,    

Harga, Lokasi, Kualitas produk 

b. Dependent Variable: Keputusan pembelian 

 

Gambar diatas menunjukkan bahwa koefisien determinasi (Adjusted R²) 

diperoleh angka sebesar 0,652. Maka dapat diartikan bahwa keputusan 

pembelian 65,2 % di pengaruhi oleh kualitas produk, kualitas layanan, 

lokasi, harga serta promosi dan 34,8% keputusan pembelian 

dipengaruhi oleh variabel-variabel lainnya. 

4.2 Pembahasan 

1. Kualitas Produk 

Pada kualitas produk didapatkan hasil adanya pengaruh positif serta 

signifikan dengan keputusan pembelian pembelian di Mie Gacoan 

Yogyakarta. Hasil itu dibuktikan dengan diperolehnya t hitung 3,699 serta 

angka signifikan menunjukkan 0,000. Angka 0,000 menunjukkan kurang 

dari 0,05. Lalu untuk koefisien regresinya mempunya angka positif 0,223. 

Dari hal tersebut dapat dikatakan kualitas produk memiliki pengaruh 

positif atau searah serta signifikan dengan keputusan pembelian di Mie 

Gacoan.  

Dari hasil tersebut terbukti bahwa rumah makan Mie Gacoan selalu 

menjaga penampilan produk, tekstur produk, aroma produk, porsi dan 

kebersihan produk dalam setiap pelayanannya. Konsumen merasa puas 

dan berkeinginan untuk berkunjung kembali membeli produk dari Mie 

Gacoan. 

Hasil dari penelitian ini relevan dengan penelitian yang telah dilakukan 

oleh Ismayanti (2017) dengan judul penelitian Pengaruh Kualitas Produk 

dan Pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian di Warung Spesial Sambal 

Plengkung Gading Jalan Mayjen Sutoyo Yogyakarta. Hasilnya 

PLAGIASI MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJI 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

repository.stieykpn.ac.id 



menunjukkan hasil bahwa adanya pengaruh positif dari kualitas produk 

terhadap keputusan pembelian di Warung Spesial Sambal Plengkung 

Gading jalan Mayjen  Sutoyo Yogyakarta. 

2. Kualitas Layanan 

Pada kualitas layanan didapatkan hasil adanya pengaruh negative dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian di Mie Gacoan Yogyakarta. Hal 

tersebut dibuktikan dengan diperoleh t hitung sebesar -2,443 serta angka 

signifikan menunjukkan 0,016. Angka 0,016 menunjukkan kurang dari 

0,05. Lalu untuk koefisien regresinya mempunya nilai negative sebesar 

0,126. Dari hal tersebut dapat dikatakan kualitas layanan memiliki 

pengaruh arah yang berlawanan tetapi signifikan dengan keputusan 

pembelian di Mie Gacoan. 

 Dari hasil tersebut terbukti bahwa rumah makan Mie Gacoan salah 

untuk memilih strategi meningkatkan kualitas. Hal tersebut terjadi karena 

konsumen beranggapan apabila Mie gacoan meningkatkan kualitas 

layanannya maka akan berdampak pada peningkatan harga. Sehingga dari 

hal tersebut dapat menurunkan keputusan pembelian pada Mie Gacoan. 

3. Lokasi 

Pada lokasi didapatkan hasil adanya pengaruh positif serta signifikan 

dengan keputusan pembelian pembelian di Mie Gacoan Yogyakarta. Hasil 

itu dibuktikan dengan diperolehnya t hitung 2,730 serta angka signifikan 

menunjukkan 0,008. Angka 0,008 menunjukkan kurang dari 0,05. Lalu 

untuk koefisien regresinya mempunya angka positif 0,162. Dari hal 

tersebut dapat dikatakan lokasi memiliki pengaruh positif atau searah serta 

signifikan dengan keputusan pembelian di Mie Gacoan. 

Dari hasil tersebut terbukti bahwa rumah makan Mie Gacoan 

memilii lokasi yang mudah dijangkau, lokasi nyaman, lokasi aman, lokasi 

strategis dan mudah diakses oleh konsumennya. Pemilihan lokasi yang 

tepat dapat mempermudahkan konsumen untuk mengetahui rumah makan 

tersebut. Lokasi yang nyaman akan membuat konsumen untuk tahan lama 

berada di rumah makan tersebut dan akan berfikir untuk kembali lagi pada 

waktu tertentu. 
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Hasil penelitian ini relevan dengan penelitian yang telah dilakukan 

oleh Iswayanti (2010)  dengan judul penelitian Analisis Pengaruh Kualitas 

Produk, Kualitas Layanan, Harga dan Tempat Terhadap Keputusan 

Pembelian (Studi pada rumah makan Soto Angkring Mas Boed di 

Semarang). Dari hasil penelitian tersebut didapatkan bahwa lokasi 

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian pada rumah makan 

Soto Angkring Mas Boed di Semarang.  

4. Harga 

Pada harga didapatkan hasil adanya pengaruh positif serta signifikan 

dengan keputusan pembelian pembelian di Mie Gacoan Yogyakarta. Hal 

tersebut dibuktikan dengan hasil pengujian diperoleh nilai t hitung sebesar 

4,081 dengan nilai signifikan sebesar 0,000. Nilai 0,000 lebih kecil dari 

0,05 dan koefisien regresinya mempunya nilai positif sebesar 0,200. Dari 

hal tersebut dapat dikatakan harga memiliki pengaruh positif atau searah 

serta signifikan dengan keputusan pembelian di Mie Gacoan.  

Dari hasil tersebut terbukti bahwa rumah makan Mie Gacoan 

memberikan keterjangkauan harga, kesesuaian harga dengan kualitas, daya 

saing harga dan kesesuaian harga dengan manfaat kepada konsumennya. 

Harga yang relatif lebih murah dari pada pesaing biasanya lebih dilirik 

oleh para konsumen. Apalagi jika dengan harga yang relatif lebih murah 

tersebut tetapi dapat memberikan manfaat yang sama dengan pesaingnya 

maka akan lebih menarik konsumen untuk membeli produk tersebut.  

Hasil penelitin ini relevan dengan hasil penelitian yang dilakukan 

oleh Anggri (2017) dengan judul penelitian Pengaruh Produk dan Harga 

Terhadap Keputusan Pembelian Sepatu Nike dikalangan Mahasiswa 

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Palembang. 

Penelitian tersebut menghasilkan bahwa Harga berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian Sepatu Nike dikalangan mahasiswa Fakultas 

Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Palembang.  

5. Promosi 

Pada promosi didapatkan hasil adanya pengaruh positif serta tidak 

signifikan dengan keputusan pembelian pembelian di Mie Gacoan 
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Yogyakarta. Hal tersebut dibuktikan dengan hasil pengujian diperoleh nilai 

t hitung sebesar 1,060 dengan nilai signifikan sebesar 0,292. Nilai 0,292 

lebih besar dari 0,05 dan koefisien regresinya mempunya nilai positif 

sebesar 0,047. Dari hal tersebut dapat dikatakan promosi memiliki 

pengaruh positif atau searah tetapi tidak signifikan dengan keputusan 

pembelian di Mie Gacoan. 

Dari hasil tersebut terbukti bahwa rumah makan Mie Gacoan 

melakukan promosi sehingga pesan yang disampaikan menarik, media 

yang digunakan tepat, memberikan giveaway, memberikan promo harga 

dan promo aplikasi kepada konsumen. Konsumen akan lebih tertarik jika 

rumah makan memberikan promo yang kesannya memberikan harga lebih 

murah dari harga aslinya.  

5. KESIMPULAN DAN SARAN 

5.1 Kesimpulan 

1. Pada kualitas produk didapatkan hasil adanya pengaruh positif atau serah 

serta signifikan dengan keputusan pembelian pembelian di Mie Gacoan 

Yogyakarta. Hasil itu dibuktikan dengan diperolehnya t hitung 3,699 

serta angka signifikan menunjukkan 0,000. Angka 0,000 menunjukkan 

kurang dari 0,05. Lalu untuk koefisien regresinya mempunya angka 

positif 0,223. Dapat disimpulkan bahwa hipotesis “kualitas produk 

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian di Mie Gacoan” 

diterima. 

2. Pada kualitas layanan didapatkan hasil adanya pengaruh negatif atau arah 

yang berlawanan tetapi signifikan terhadap keputusan pembelian di Mie 

Gacoan Yogyakarta. Hal tersebut dibuktikan dengan diperoleh t hitung 

sebesar -2,443 serta angka signifikan menunjukkan 0,016. Angka 0,016 

menunjukkan kurang dari 0,05. Lalu untuk koefisien regresinya 

mempunya nilai negative sebesar 0,126. Disimpulkan jika hipotesis 

“kualitas layanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Mie 

Gacoan” ditolak. 

3. Pada lokasi didapatkan hasil adanya pengaruh positif atau searah serta 

signifikan dengan keputusan pembelian pembelian di Mie Gacoan 
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Yogyakarta. Hasil itu dibuktikan dengan diperolehnya t hitung 2,730 

serta angka signifikan menunjukkan 0,008. Angka 0,008 menunjukkan 

kurang dari 0,05. Lalu untuk koefisien regresinya mempunya angka 

positif 0,162. Dapat disimpulkan bahwa hipotesis “lokasi berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian di Mie Gacoan” diterima. 

4. Pada harga didapatkan hasil adanya pengaruh positif atau searah serta 

signifikan dengan keputusan pembelian pembelian di Mie Gacoan 

Yogyakarta. Hal tersebut dibuktikan dengan hasil pengujian diperoleh 

nilai t hitung sebesar 4,081 dengan nilai signifikan sebesar 0,000. Nilai 

0,000 lebih kecil dari 0,05 dan koefisien regresinya mempunya nilai 

positif sebesar 0,200. Dapat disimpulkan bahwa hipotesis “harga 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Mie Gacoan” diterima. 

5. Pada promosi didapatkan hasil adanya pengaruh searah tetapi tidak 

signifikan dengan keputusan pembelian pembelian di Mie Gacoan 

Yogyakarta. Hal tersebut dibuktikan dengan hasil pengujian diperoleh 

nilai t hitung sebesar 1,060 dengan nilai signifikan sebesar 0,292. Nilai 

0,292 lebih besar dari 0,05 dan koefisien regresinya mempunya nilai 

positif sebesar 0,047. Dapat disimpulkan bahwa hipotesis “promosi 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian di Mie Gacoan” ditolak. 

6. Variabel Kualitas produk, kualitas layanan, lokasi harga dan promosi 

secara bersama-sama mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 

keputusan pembelian. 

5.2 Saran 

1. Rumah makan Mie Gacoan seharusnya tidak meningkatkan kualitas 

layanan karena dapat menurunkan keputusan pembelian. Hal itu terjadi 

karena konsumen beranggapan bahwa apabila Rumah makan Mie 

Gacoan meningkatkan kualitas layanan maka akan berpengaruh juga 

terhadap peningkatan harga.  

2. Rumah makan Mie Gacoan seharusnya memilih strategi dalam promosi 

dengan keputusan yang benar. Hal tersebut karena mungkin terjadi 

kesalahan saat pengambilan keputusan untuk strategi promosi yang 

digunakan sehingga strategi tersebut tidak tepat untuk digunakan.  
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3. Bagi peneliti selanjutnya yang ingin menggunakan topik yang sama dapat 

menggunakan variabel diluar penelitian ini sehingga dapat lebih 

berkembang 
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Lampiran 1 

KUESIONER 

A. IDENTITAS RESPONDEN  

1. Nama   :  

2. Jenis kelamin  : 

a. Pria  

b. Wanita  

3. Usia   : 

a. 17 – 20 

b. 21 – 23 

c. 24 – 27 

d. 28 - 30 

4. Pekerjaan  :  

a. Pelajar/Mahasiswa 

b. Pegawai Swasta 

c. PNS 

d. Wiraswasta  

e. Lain-lain 

5. Pendapatan per bulan (uang saku)  :  

a. <  Rp.1.000.000  

b. Rp 1.000.000 s/d Rp 1.499.000 

c.  Rp 1.500.000 s/d Rp 2.000.000 

d. > Rp 2.000.000 

B.    PETUNJUK PENGISIAN DAFTAR PERTANYAAN 

1. Pilihlah jawaban pertanyaan di bawah ini yang sesuai dengan kondisi 

sebenarnya. 

2. Saudara dapat memberikan tanda (√ ) pada salah satu jawaban STS, 

TS, N, S, dan SS pada kolom yang telah disediakan. Bila Saudara ingin 

memperbaiki jawaban yang telah Saudara buat, maka berilah tanda 

sama dengan ( = ), kemudian pilih dan berilah tanda silang pada 

jawaban terbaru dan benar, dimana : 

a. STS  =  Sangat Tidak Setuju diberi skor 1 

b. TS  =  Tidak setuju diberi skor 2 

c. N  =  Netral diberi skor 3  

d. S  =  Setuju diberi skor 4  

e. SS  =  Sangat Setuju diberi skor 5 

f.  
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KUESIONER PENELITIAN 

Kualitas Produk 

No Pertanyaan SS S N TS STS 

1. Produk Mie Gacoan memiliki 

penampilan  yang disajikan dengan rapi 

dan menarik 

     

2. Produk Mie Gacoan memiliki  tingkat 

kematangan yang sesuai 

     

3. Produk Mie Gacoan memiliki aroma 

yang menggugah selera 

     

4. Porsi menu yang disajikan Mie Gacoan 

sesuai 

     

5. Produk Mie Gacoan dibuat dan 

disajikan secara higenis 

     

Kualitas  Layanan 

No Pertanyaan SS S N TS STS 

1. Rumah makan Mie Gacoan cepat dalam 

penyajian  

     

2. Karyawan Mie Gacoan cepat tanggap 

dalam menyelesaikan keluhan 

pelanggan 

     

3. Karyawan Mie Gacoan berpenampilan 

rapi dan menarik 

     

4. Karyawan Mie Gacoan menyampaikan 

informasi tentang produk, promo dan 

pembayaran secara jelas 

     

5. Rumah makan Mie Gacoan memiliki 

tempat yang rapi dan bersih 

     

Lokasi 

No Pertanyaan SS S N TS STS 

1. Lokasi rumah makan Mie Gacoan 

mudah dijangkau oleh konsumen 

     

2. Rumah makan Mie Gacoan 

memberikan suasana yang nyaman 
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untuk konsumen 

3. Rumah makan Mie Gacoan terjaga 

keamanannya 

     

4. Lokasi rumah makan Mie Gacoan 

cukup strategis 

     

5. Lokasi rumah makan Mie Gacoan 

mudah di akses kendaraan 

     

Harga 

No Pertanyaan SS S N TS STS 

1. Harga yang ditawarkan Mie Gacoan 

terjangkau bagi konsumen 

     

2. Harga yang ditawarkan Mie Gacoan 

sesuai dengan porsi dan kualitas produk  

Harga yang ditawarkan Mie Gacoan 

relatif murah 

     

3. Harga yang ditawarkan Mie Gacoan 

memiliki daya saing dengan produk lain 

     

4. Harga yang ditawarkan Mie Gacoan 

sesuai dengan manfaat yang didapatkan 

konsumen 

     

5. Harga yang ditawarkan Mie Gacoan 

terjangkau bagi konsumen 

     

Promosi 

No Pertanyaan SS S N TS STS 

1. Iklan yang ditampilkan oleh Mie 

Gacoan menarik sehingga membuat 

konsumen tertarik untuk membeli 

     

2. Konsumen memperoleh informasi 

rumah makan Mie Gacoan dari media 

elektronik maupun media cetak 

     

3. Rumah makan Mie Gacoan 

memberikan giveaway sehingga 
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konsumen menjadi tertarik  

4. Rumah makan Mie Gacoan sering 

memberikan promo potongan harga 

kepada konsumen 

     

5. Rumah makan Mie Gacoan 

memberikan potongan harga pada 

pembelian aplikasi 

     

Keputusan Pembelian 

No Pertanyaan SS S N TS STS 

1. Pelanggan yakin terhadap produk yang 

di tawarkan Mie Gacoan 

     

2. Pelanggan memiliki keinginan untuk 

membeli kembali produk Mie Gacoan 

     

3. Pelanggan puas terhadap produk yang 

ditawarkan Mie Gacoan 
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Lampiran Uji Reliabilitas 

1. Kualitas Produk 

 
2. Kualitas Layanan 

 
 

3. Lokasi 
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4. Harga 

 
5. Promosi 

 
6. Keputusan Pembelian 
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Lampiran Uji Asumsi Klasik 

1. Uji Heteroskedastisitas 

 
 

2. Uji Normalitas 

 
3. Uji Multikolinearitas
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Lampiran Uji Hipotesis 

1. Analisis Regresi Linear Berganda 

 
2. Uji Parsial (Uji-t) 
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3. Uji Simultan (Uji-F) 

 
4. Uji Koefisien Determinasi (R²) 
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