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ABSTRAK 

 

Perkembangan teknologi memberikan kemudahan untuk melakukan beberapa 

kegiatan. Kemajuan teknologi menyebabkan internet juga mengalami perkembangan. 

Saat ini bisnis sudah memanfaatkan internet untuk menjual produknya. Sehingga 

memudahkan pelanggan dalam melakukan belanja tanpa harus mendatangkan tiap-tiap 

toko tersebut. Salah satu website atau aplikasi yang dapat dikunjungi untuk berbelanja 

online adalah Erafone. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh faktor 

produk, faktor harga, faktor promosi, faktor distribusi, serta faktor lingkungan fisik 

terhadap keputusan pembelian secara online melalui website Erafone. Penelitian ini 

menggunakan kuesioner yang disebarkan kepada responden untuk mendapatkan data 

yang akan dianalisis. Analisis yang digunakan pada penelitian ini adalah uji Validitas, 

uji Reliabilitas, uji asumsi klasik (uji normalitas, uji multikolinearitas, uji 

heteroskedastisitas, uji otokorelasi), Analisis regresi berganda, uji parsial (uji t), uji f 

(goodness of fit). Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa faktor produk dan faktor 

promosi memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian. 

 

Kata Kunci: Faktor Produk, Faktor Harga, Faktor Promosi, Faktor Distribusi, Faktor 

Lingkungan Fisik, Keputusan Pembelian. 
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ABSTRACT 

 

Technological developments make it easier to carry out several activities. Advances in 

technology have led to the development of the internet. Currently, businesses have used 

the internet to sell their products. This makes it easier for customers to shop without 

having to bring in each of these stores. One of the websites or applications that can be 

visited forshopping online is Erafone. This study aims to determine the effect of 

product factors, price factors, promotion factors, distribution factors, and physical 

environmental factors on online purchasing decisions through the Erafone website. 

This study uses a questionnaire distributed to respondents to obtain data to be analyzed. 

The analysis used in this study is the validity test, reliability test, classical assumption 

test (normality test, multicollinearity test, heteroscedasticity test, autocorrelation test), 

multiple regression analysis, partial test (t test), f test (goodness of fit). The results of 

this study indicate that product factors and promotional factors have an influence on 

purchasing decisions. 

  

Keywords: Product Factor, Price Factor, Promotion Factor, Distribution Factor, 

Physical Environmental Factor, Purchase Decision
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PENDAHULUAN 

 

Latar Belakang 

Teknologi kini telah berkembang pesat serta kita dapat menggunakannya tanpa adanya 

batas. Perkembangan teknologi membuat kita lebih mudah dalam berkomunikasi dan 

melakukan pekerjaan hanya dengan menggunakan sebuah elektronik bernama 

smartphone. Adanya kemudahan akses internet seluruh kegiatan dapat dilakukan 

dengan cepat, kapanpun, dan dimanapun hanya dengan smartphone. Smartphone 

merupakan wujud perkembangan dari alat komunikasi yang dahulu hanya dapat 

digunakan untuk panggilan telepon serta SMS yaitu handphone. Banyaknya inovasi 

serta fitur yang diberikan membuat para konsumen tertarik untuk menggantikan 

telepon genggam lamanya untuk membeli smartphone. 

Perkembangan internet semakin pesat di Indonesia, memudahkan masyarakat 

untuk melakukan kegiatannya yaitu salah satunya berbelanja. Saat ini para pelaku 

usaha memulai membangun bisnisnya secara online. Adanya toko online, masyarakat 

Indonesia tidak perlu lagi membeli kebutuhannya seperti membeli smartphone dengan 

mendatangi secara langsung toko tersebut. Pelanggan hanya perlu menggunakan akses 

internet dengan gawai (gadget) untuk memilih serta membeli barang tersebut seperti 

website Erafone. 

Erafone termasuk salah satu retail yang menjual berbagai merek dan macam-

macam jenis smartphone yang beredar di pasar. Kita dapat mengunjungi secara 

langsung retail tersebut secara offline ataupun secara online melalui website erafone. 
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Erafone tidak hanya menjual smartphone saja, berbagai macam gawai (gadget) dapat 

kita temukan di retail tersebut. Erafone merupakan retail yang menjual produk-produk 

gawai (gadget) bergaransi resmi. Hal ini lah mengapa erafone sudah dikenal dan 

dipercayai oleh masyarakat indonesia. 

Berdasarkan laporan data dari “Hootsuite dan We Are Social” yang dikutip 

pada situs inet.detik.com, bahwa pengguna smartphone yang terkoneksi di Indonesia 

pada Januari 2021 mengalami kenaikan sebesar 15,5% persen atau sekitar lebih dari 27 

juta orang bila dibandingkan pada januari 2020 serta pengguna perangkat mobile yang 

terkoneksi internet pada Januari 2021 menjadi 345,3 juta orang. Hal tersebut dapat 

disimpulkan bahwa pengguna smartphone di Indonesia akan semakin meningkat 

diikuti juga dengan permintaan smartphone. 

Ada berbagai macam faktor yang dapat memberikan pengaruh pelanggan ketika 

melakukan keputusan pembelian yaitu faktor eksternal dan internal. Faktor internal 

ialah keputusan pembelian yang timbul dari dalam diri (internal) konsumen untuk 

melakukan pembelian. Lalu, faktor eksternal ialah faktor yang timbul dari luar diri 

konsumen, misalnya bauran pemasaran yakni distribusi (tempat), harga, produk, serta 

promosi yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian.  

Produk smartphone memiliki bermacam-macam variasi dari segi desain 

smartphone, spesifikasi smartphone, serta kualitas dari bahan smartphone, dengan 

menggunakan toko online pelanggan akan semakin mudah menentukan smartphone 

yang diinginkan hanya melihat dari deskripsi produk yang disediakan. Hal itu menjadi 

faktor mengapa konsumen memutuskan untuk memilih dan melakukan pembelian 
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smartphone secara online dikarenakan menyediakan informasi produk yang ditawarkan 

secara lengkap. 

Harga merupakan hal yang juga dapat mempengaruhi keputusan konsumen 

dalam membeli. Membeli smartphone di toko online kita dapat membeli dengan harga 

yang relatif murah dikarenakan adanya pemberian promo dari toko tersebut membuat 

harga mendapatkan potongan, sehingga harga smartphone di toko online menjadi lebih 

terjangkau dibandingkan dengan toko offline. 

Promosi termasuk kegiatan pemasaran yang dilakukan dengan tujuan 

menawarkan suatu produk untuk menarik pelanggan supaya membeli produk tersebut. 

Melakukan promosi terhadap produk diharapkan dapat meningkatkan penjualan dan 

menambah keuntungan. 

Distribusi adalah saluran yang produsen atau perusahaan gunakan untuk 

menyalurkan produk yang akan dijual agar produk maupun jasa dapat sampai ke 

jangkauan pelanggan. Ketika ketersediaan produk merata, maka pelanggan dapat 

menjangkau produk yang produsen jual sehingga penjualan akan meningkat serta 

kegiatan produksi akan berjalan terus-menerus tanpa adanya produk yang masih 

tertahan pada pihak produsen. 

Terdapat faktor lainnya yang juga bisa mempengaruhi keputusan konsumen 

dalam membeli smartphone secara online yaitu faktor lingkungan fisik. Faktor 

lingkungan fisik, adalah situasi atau kondisi tempat dimana suasana di sekitar dapat 

mempengaruhi pelanggan dalam melakukan keputusan pembelian. 
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Mengacu dari uraian di atas, banyak faktor yang dapat mempengaruhi 

konsumen untuk memilih hingga memutuskan membeli produk tersebut sehingga 

peneliti ingin melakukan penelitian ‘‘Faktor-Faktor yang Mempengaruhi 

Keputusan Pelanggan Dalam Pembelian Smartphone Secara Online (Studi Kasus 

Pada Website Erafone)“. 

 

Tinjauan Teori 

 

Pengertian Pemasaran 

Kotler dan Armstrong (2006) memberikan definisi yang komprehensif dari pemasaran 

yakni proses sosial maupun manajerial yang dilakukan oleh perusahaan ataupun 

pribadi untuk memperoleh sesuatu yang dibutuhkan melalui penciptaan dan pertukaran 

nilai. Menurut William J. Stanton (2007) dalam buku Sunyoto (2019) bahwa 

pemasaran yaitu suatu sistem dari kegiatan bisnis yang dibuat untuk melakukan 

perencanaan, penentuan harga, promosi serta distribusi produk yang dapat memenuhi 

keinginan pelanggan dan dapat mencapai tujuan perusahaan serta target pasar. 

Berdasarkan definisi menurut Kotler dan Armstrong (2006) serta William J. Stanton 

(2007), bahwa pemasaran merupakan kegiatan yang dilakukan untuk dapat memenuhi 

kebutuhan serta keinginan dari konsumen. Ketika konsumen menemukan produk yang 

diciptakan oleh perusahaan dapat memenuhi kebutuhan dan keinginannya, maka 

perusahaan akan mendapat imbalan atau keuntungan serta mendapatkan nilai kepuasan 

dari produk tersebut. 
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Pengertian Produk 

Kotler dan Armstrong (2006) memberikan definisi komprehensif dari produk yakni 

semua hal yang bisa ditawarkan atau dijual kepada pasar supaya dapat digunakan, dapat 

dimiliki, dan menarik perhatian sehingga dapat memuaskan dan memenuhi kebutuhan 

serta keinginan pelanggan. Berdasarkan definisi tersebut, produk adalah barang 

maupun jasa atau sesuatu yang ditawarkan kepada pelanggan, dengan tujuan bahwa 

dengan adanya barang atau jasa yang diciptakan perusahaan dapat memuaskan 

keinginan dan memenuhi kebutuhan pelanggan yang membeli, menggunakan, atau 

mengonsumsinya. 

 

Pengertian Harga 

Kotler dan Armstrong (2006) memberikan definisi bahwa harga merupakan jumlah 

nilai yang diberikan pelanggan atas suatu produk dan jasa untuk mendapatkan 

keuntungan atau manfaat dalam menggunakan produk atau jasa. Menurut Istijanto 

(2009) yang dikutip dalam penelitian Nurmadina (2016), harga adalah nominal yang 

harus dibayar oleh pelanggan untuk memperoleh produk maupun jasa yang dibutuhkan 

dengan membandingkan manfaat serta biaya yang didapat.  

 

Pengertian Promosi 

Menurut Ben M. Enis yang dikutip pada penelitian Nurmadina (2016) “Promotion as 

communication that inform potential consumers of the existence of products, and 

persuade them that those products have want satisfying capabilities”. Berdasarkan 

definisi tersebut, promosi adalah cara untuk menyampaikan keberadaan produk yang 
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diciptakan serta meyakinkan kepada pelanggan maupun calon pelanggan bahwa 

produk tersebut dapat mencukupi kebutuhan calon pelanggan yang akan menggunakan 

atau membeli. 

 

Pengertian Distribusi 

Menurut Michael J. Etzel dalam buku Sunyoto (2019) bahwa saluran distribusi 

meliputi kegiatan yang dilakukan oleh sekelompok lembaga untuk menyalurkan 

produk dari produsen kepada pemakai bisnis maupun konsumen akhir. Kegiatan 

distribusi penting untuk dilakukan. Karena dengan menyalurkan produk, maka produk 

dapat tersedia di toko atau di pasar sehingga dapat dijangkau oleh pelanggan. 

Pelanggan dapat membeli serta menggunakan manfaat produk tersebut sehingga 

perusahaan dapat menghasilkan keuntungan. 

 

Pengertian Lingkungan Fisik 

Menurut Sumarwan (2011) yang dikutip pada jurnal Hidayat dan Nurtjahjani (2016) 

mengatakan bahwa lingkungan fisik adalah “Segala sesuatu yang berbentuk fisik di 

sekeliling konsumen, termasuk di dalamnya adalah beragam produk, lokasi toko 

maupun pelayanan karyawan didalam toko yang dapat mempengaruhi konsumen 

dalam melakukan keputusan pembelian”. Menurut Sihombing (2004) yang dikutip 

dalam penelitian Suhartanto (2018), bahwa lingkungan fisik ialah suatu hal yang ada 

di sekitar yang bisa mempengaruhi diri para pekerja dalam melakukan pekerjaannya 

seperti cahaya, udara, suara, warna. Berdasarkan definisi tersebut, lingkungan fisik 

yakni suatu hal yang terdapat di sekitar pelanggan yang dapat memberikan pengaruh 
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terhadap perilaku pelanggan dalam melakukan pembelian produk. Dapat memberikan 

suasana nyaman serta kepuasan pelanggan untuk membeli serta mengonsumsi produk 

atau jasa.    

 

Pengembangan Hipotesis 

1. Pengaruh produk terhadap Keputusan Pembelian Smartphone secara Online 

Produk menurut Kotler dan Armstrong (2006) bahwa barang maupun jasa atau hal-

hal yang dapat disediakan untuk pasar sehingga dapat digunakan atau dikonsumsi 

untuk memenuhi kebutuhan para pengguna atau yang mengonsumsi. Berdasarkan 

hasil penelitian yang dilakukan oleh Nurmadina (2016) bahwa produk berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian secara online. Maka, hipotesis 

yang ditetapkan oleh peneliti sebagai berikut: 

H1: Produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian smartphone secara online. 

2. Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian Smartphone Secara Online 

Kotler dan Armstrong (2006) menjelaskan bahwa harga merupakan jumlah nilai 

atau nominal yang diberikan pelanggan atas suatu produk dan jasa untuk 

mendapatkan keuntungan atau manfaat ketika menggunakan produk atau jasa.  

Berdasarkan penelitian Melida (2016) bahwa harga memiliki pengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan konsumen untuk berbelanja. Sehingga, 

peneliti menetapkan hipotesis penelitian sebagai berikut: 

H2: Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian smartphone secara online. 

3. Pengaruh Promosi terhadap Keputusan Pembelian Smartphone Secara Online 
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Promosi menurut Ben M. Enis yang dikutip pada penelitian Nurmadina (2016) 

merupakan cara untuk mengkomunikasikan tentang keberadaan produk atau jasa 

yang ditawarkan serta meyakinkan kepada pelanggan bahwa produk atau jasa 

tersebut dapat memberi kepuasan dan memberi yang dibutuhkan pelanggan atau 

calon pelanggan. 

Berdasarkan hasil penelitian yang diperoleh dari penelitian Nurmadina 

(2016), bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Sehingga, peneliti menetapkan hipotesis penelitian sebagai berikut: 

H3: Promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian smartphone secara online. 

4. Pengaruh Distribusi terhadap Kepuutusan Pembelian Smartphone Secara 

Online 

Distribusi menurut Michael J. Etzel dalam buku Sunyoto (2019) menyatakan bahwa 

distribusi yaitu kegiatan yang dilakukan oleh sekelompok lembaga untuk 

menyalurkan produk atau jasa tersebut dari produsen sampai pemakai bisnis dan 

konsumen akhir. 

Berdasarkan dari penjelasan di atas, bahwa distribusi dapat mempengaruhi 

keputusan pembelian. Sehingga, peneliti menetapkan hipotesis penelitian sebagai 

berikut: 

H4: Distribusi berpengaruh terhadap keputusan pembelian smartphone secara 

online. 

5. Pengaruh Lingkungan Fisik terhadap Keputusan Pembelian Smartphone 

Secara Online 
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Lingkungan fisik menurut Sumarwan (2011) yang dikutip pada penelitian Hidayat 

dan Nurtjahjani (2016) adalah “Segala sesuatu yang berbentuk fisik di sekeliling 

konsumen, termasuk di dalamnya adalah beragam produk, lokasi toko maupun 

pelayanan karyawan didalam toko yang dapat mempengaruhi konsumen dalam 

melakukan keputusan pembelian”.  Menurut Sihombing (2004) yang dikutip dalam 

penelitian Suhartanto (2018), bahwa lingkungan fisik adalah sesuatu yang berada di 

sekeliling para pekerja seperti cahaya, warna, udara, suara, serta musik yang 

mempengaruhi diri pekerja tersebut dalam melaksanakan pekerjaannya. 

Berdasarkan dari penjelasan di atas, bahwa lingkungan fisik mempengaruhi 

keputusan pembelian. Oleh karena itu, peneliti menetapkan hipotesis sebagai 

berikut: 

H5: Lingkungan fisik berpengaruh terhadap keputusan pembelian smartphone 

secara online. 

 

METODE PENELITIAN 

 

Ruang Lingkup Penelitian 

Dalam penelitian ini, peneliti melakukan survei kepada pelanggan yang berada di kota 

Yogyakarta dan luar kota, yang telah melakukan pembelian smartphone secara online 

melalui website erafone. Tempat pelaksanaan penelitian ini dilakukan di Kota 

Yogyakarta. Waktu pelaksanaan dalam melakukan penelitian ini sekitar kurang lebih 

6 bulan. 
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Populasi 

Sugiyono (2004) menjelaskan bahwa populasi yakni seluruh obyek/subyek yang 

peneliti tetapkan untuk dipelajari serta kemudian diambil hasil untuk mendapatkan 

kesimpulan. Populasi dalam penelitian ini merupakan semua orang yang pernah 

membeli produk smartphone secara online melalui website erafone.  

 

Sampel 

Sugiyono (2004) memberikan definisi dari sampel yakni bagian dari jumlah yang 

populasi miliki. Teknik yang digunakan oleh peneliti untuk pengambilan sampel yakni 

teknik purposive sampling. Kriteria responden yang dijadikan sebagai sampel adalah 

responden yang pernah melakukan pembelian smartphone secara online melalui 

website erafone. Roscoe (1982) dalam buku Sugiyono (2019) memberikan saran 

tentang ukuran sampel pada penelitian yaitu bahwa ukuran sampel yang layak dalam 

penelitian adalah antara 30 sampai dengan 500. Pada penelitian ini memperoleh jumlah 

responden sebanyak 34 orang yang pernah melakukan pembelian smartphone secara 

online melalui website erafone.  

 

Data Penelitian 

Pelaksanaan penelitian ini menggunakan data primer untuk analisis pada penelitian 

yang dilakukan. Sugiyono (2017) memberikan penjelasan bahwa data primer adalah 

sumber data yang memberikan data secara langsung kepada peneliti. Peneliti 

mengumpulkan data secara langsung tanpa menggunakan perantara dengan 
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memanfaatkan penyebaran kuesioner kepada responden secara online. Kuesioner ini 

menggunakan skala likert. Menurut Sutrisno Hadi (1991), bahwa skala likert 

menggunakan 5 tingkatan jawaban untuk responden terhadap pernyataan yang 

ditetapkan dengan alternatif jawaban terdapat pada kuesioner peneliti. Penelitian ini 

menggunakan lima alternatif jawaban yang akan diajukan, yaitu: sangat tidak setuju 

(STS), tidak setuju (TS), netral (N), setuju (S), sangat setuju (SS). Dari masing-masing 

alternatif jawaban tersebut telah ditetapkan skor (nilai) dengan skala 1 hingga 5, yaitu: 

sangat tidak setuju (1), tidak setuju (2), netral (3), setuju (4), sangat setuju (5). 

 

Analisis Data dan Pembahasan 

 

Karakteristik Responden 

Jenis Kelamin 

Responden laki-laki memiliki jumlah 17 orang dan perempuan memiliki jumlah 17 

orang dengan total 34 orang. Hal ini dapat dikatakan bahwa laki-laki dan perempuan 

memiliki minat untuk melakukan pembelian smartphone secara online. 

 

Usia 

Responden pada usia ≤ 17 tahun memiliki jumlah 1 orang (2,94%). Pada usia 18-25 

tahun memiliki jumlah 17 orang (50%). Pada usia 26-35 tahun memiliki jumlah 6 orang 

(17,65%). Lalu, pada usia ≥ 35 tahun memiliki jumlah 10 orang (29,41%). Responden 

terbanyak terdapat pada usia 18-25 tahun dengan jumlah 17 orang dengan presentase 
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sebesar 50%. Hal ini terjadi dikarenakan responden masih berusia muda, sehingga 

masih dapat mengenal atau mempelajari teknologi dengan mudah serta di usia tersebut 

responden baru memiliki atau sudah memiliki pendapatan. 

 

Pekerjaan/jabatan 

Responden pelajar/mahasiswa diperoleh sejumlah 16 orang (47,06%). Pegawai negeri 

diperoleh sejumlah 4 orang (11,76%). Pegawai swasta diperoleh sejumlah 9 orang 

(26,47%). Wiraswasta diperoleh sejumlah 1 orang (2,94%). Lalu, pekerjaan/jabatan 

lain-lain sejumlah 4 orang (11,76%). Responden terbanyak merupakan 

pelajar/mahasiswa dikarenakan belanja smartphone secara online lebih banyak 

digemari dan banyak diminati oleh para pelajar yang ingin memiliki gadget (gawai) 

tersebut. 

 

Analisis Data 

Uji Validitas 

Ghozali (2016) memberikan pengertian dari uji validitas yakni alat untuk mengukur 

sahnya (valid) atau tidak sahnya sebuah kuesioner yang telah dilakukan oleh peneliti. 

Validitas sebuah kuesioner dapat dilihat dari hasil korelasi product moment pearson 

dan melakukan perbandingan nilai r hitung dengan nilai r tabel, yang mana dapat 

dinyatakan valid, ketika r hitung melebihi nilai r tabel. Uji validitas dilakukan dengan 

mengacu pada tingkat signifikansi 5% (0,05), n = 34, dan nilai rtabel sebesar 0,339. 

Berdasarkan dari data hasil uji validitas menunjukkan bahwa pernyataan dan 
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pertanyaan kuesioner penelitian dalam variabel produk, harga, promosi, distribusi, dan 

lingkungan fisik, dan keputusan pembelian yang digunakan adalah valid. 

 

Uji Reliabilitas 

Uji reliabilitas menurut Nurgiyantoro (2009), digunakan untuk menguji apakah sebuah 

instrumen dapat mengukur sesuatu yang diukur secara konsisten dari waktu ke waktu 

atau tidak. Menurut Nunnally (1994) dalam buku Ghozali (2016), bahwa uji reliabilitas 

digunakan dengan Teknik Cronbach’s Alpha, dimana suatu instrumen dapat dikatakan 

handal (reliabel) bila memiliki koefisien keandalan atau alpha sebesar 0,7 atau lebih. 

Berdasarkan data hasil uji reliabilitas menunjukkan bahwa seluruh instrumen penelitian 

yaitu variabel produk, harga, promosi, distribusi, lingkungan fisik, dan keputusan 

pembelian memperoleh nilai cronbach’s alpha melebihi 0,7. Hal ini memiliki arti 

bahwa instrumen penelitian yang digunakan oleh peneliti dapat diandalkan (reliabel). 

 

Uji Normalitas 

Sunyoto (2007) menjelaskan bahwa penggunaan uji normalitas bertujuan untuk 

menguji data variabel bebas yaitu produk, harga, promosi, distribusi, lingkungan fisik 

dan variabel terikat yaitu keputusan pembelian pada model regresi yang dihasilkan, 

regresi tersebut menghasilkan distribusi normal atau tidak normal. Untuk menguji 

normalitas variabel bebas dan variabel terikat, peneliti memilih uji Kolmogorov-

Smirnov. Berdasarkan data hasil uji normalitas menunjukkan bahwa nilai Asymp. Sig. 

(2-tailed) = 0,956, Asymp. Sig. melebihi tingkat signifikansi (α) yang digunakan, yaitu 
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5% (0,05). Oleh karena itu didapatkan kesimpulan bahwa pengujian data variabel bebas 

dan variabel terikat berdistribusi normal. 

 

Uji Multikolinearitas 

Mengacu pemaparan dari Ghozali (2016) bahwa penggunaan uji multikolinearitas 

bertujuan untuk mengetahui apakah terjadi korelasi antar variabel bebas yaitu produk, 

harga, promosi, distribusi, lingkungan fisik). Menurut Ghozali (2016) bahwa untuk 

mengetahui tidak terdapat multikolinearitas, bisa dilakukan dengan melihat nilai 

Variance Inflation Factor (VIF) serta nilai Tolerance (TOL).  Berdasarkan data hasil 

uji multikolinearitas bahwa semua variabel bebas (independen) yaitu produk, harga, 

promosi, distribusi, dan lingkungan fisik mempunyai Tolerance (TOL) melebihi 0,1 

dan nilai VIF dibawah 10 menunjukkan dalam model regresi estimasi tidak terdapat 

masalah multikolinearitas. 

 

Uji Heteroskedastisitas 

Menurut Ghozali (2016) bahwa heteroskedastisitas digunakan untuk melihat apakah 

terdapat ketidaksamaan variance dari residual suatu model yang diamati. Pengujian ini 

memanfaatkan uji glejser untuk mengetahui ada atau tidaknya gejala 

heteroskedastisitas. Berdasarkan data hasil uji heteroskedastisitas menunjukkan bahwa 

nilai Sig. (2-tailed) tiap variabel bebas (independen) yaitu variabel produk, harga, 

promosi, distribusi, dan lingkungan fisik memiliki nilai lebih tinggi dari 0,05. Dapat 
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diambil kesimpulan, bahwa model regresi estimasi tidak terjadi masalah 

heteroskedastisitas. 

 

Uji Otokorelasi 

Mengacu pemaparan dari Ghozali (2016) penggunaan uji otokorelasi bertujuan untuk 

memeriksa apakah terjadi korelasi dalam model regresi antara kesalahan pengganggu 

pada periode t dengan kesalahan pada periode t-1. Bila model regresi terdapat korelasi, 

maka model regresi tersebut terjadi otokorelasi.  

Menurut Algifari (2015) untuk mendeteksi terdapat masalah otokorelasi atau 

tidak, dilakukan uji Durbin-Watson (DW) melalui program SPSS. Berikut ketentuan 

yang dapat digunakan untuk pengujian autokorelasi: 

1. Autokorelasi positif terjadi jika 0 < dL. 

2. Tanpa keputusan terjadi jika dL ≤ DW ≤ dU. 

3. Tidak adanya autokorelasi terjadi jika dU < DW < 4-dU. 

4. Tanpa keputusan terjadi jika 4-dU ≤ DW ≤ 4-dL. 

5. Otokorelasi negatif DW > 4-dL. 

Berdasarkan data hasil uji autokorelasi dengan durbin watson adalah tanpa 

keputusan. Hal tersebut dikarenakan nilai statistik DW berada pada 4-dU ≤ DW ≤ 4-

dL = 2,192 ≤ 2,349 ≤ 2,856. Hasil uji autokorelasi adalah tanpa keputusan, maka 

peneliti melakukan pengujian nonparametrik dengan run test (uji run) untuk 

memastikan apakah model regresi terdapat masalah autokorelasi atau tidak. 
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Pelaksanaan uji run test (uji run) menggunakan tingkat signifikansi 5% (0,05). 

Hasil yang diperoleh adalah nilai Asymp. Sig. =  0,862. Maka, dari pengujian tersebut 

bahwa nilai Asymp. Sig. bernilai melebihi tingkat signifikansi (α), sehingga hasil yang 

dapat disimpulkan yaitu menerima hipotesis nol yang menyatakan bahwa residual 

model regresi adalah random (acak), yang memiliki arti tidak terdapat otokorelasi. 

 

 

Analisis Regresi Berganda 

Menurut Algifari (2013) regresi berganda dilakukan untuk menguji pengaruh 

hubungan beberapa variabel bebas (independen) yaitu produk, harga, promosi, 

distribusi, pelayanan, lingkungan fisik, terhadap variabel terikat (dependen) yaitu 

keputusan pembelian. Persamaan regresi adalah sebagai berikut: 

Y = 1,547 + 0,474X1 + 0,170X2 + 0,418X3 + 0,181X4 – 0,190X5 

 

Uji F (Goodness of Fit) 

Penjelasan dari Ghozali (2016), uji kelayakan model (goodness of fit) berguna 

untuk mengukur ketepatan fungsi regresi sampel dalam menaksir nilai aktual. Uji 

kelayakan model dapat diukur dengan Uji F, untuk menunjukkan seberapa besar 

variabel independen (bebas) yaitu produk, harga, promosi, distribusi, lingkungan fisik 

secara bersama-sama mampu menjelaskan pengaruh terhadap variabel dependennya 

(terikat) yaitu keputusan pembelian. Berdasarkan data hasil uji goodness of fit 

menunjukkan bahwa nilai sig F sebesar 0,000 yang bernilai lebih rendah dibandingkan 
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0,05. Nilai F hitung = 19,838 dan Ftabel = 2,55 yang berarti Fhitung melebihi Ftabel. 

Maka, dapat diambil kesimpulan bahwa variabel independen (produk, harga, promosi, 

distribusi, lingkungan fisik) secara bersama-sama mampu menjelaskan variabel 

dependen (keputusan pembelian). 

 

Uji Parsial (Uji T) 

Uji parsial menurut Algifari (2015) digunakan untuk menguji bagaimana masing-

masing variabel bebasnya yaitu produk, harga, promosi, distribusi, pelayanan, serta 

lingkungan fisik memiliki pengaruh terhadap variabel terikatnya yaitu keputusan 

pembelian. Berdasarkan data hasil uji parsial (uji t) diperoleh sebagai berikut: 

1. Variabel produk (X1) menghasilkan nilai sig 0,021 yang menunjukkan nilai sig 

lebih kecil daripada α (0,021 < 0,05). Keputusannya adalah menolak H0. Artinya 

produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

2. Variabel harga (X2) menghasilkan nilai sig 0,556 yang menunjukkan nilai sig 

lebih besar daripada α (0,556 > 0,05). Keputusannya adalah menerima H0. Artinya 

harga tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

3. Variabel promosi (X3) menghasilkan nilai sig 0,037 yang menunjukkan nilai sig 

lebih kecil daripada α (0,037 < 0,05). Keputusannya adalah menolak H0. Artinya 

promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 

4. Variabel distribusi (X4) menghasilkan nilai sig 0,492 yang menunjukkan nilai sig 

lebih besar daripada α (0,492 > 0,05). Keputusannya adalah menerima H0. Artinya 

distribusi tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
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5. Variabel lingkungan fisik (X5) menghasilkan nilai sig 0,444 yang menunjukkan 

nilai sig lebih kecil daripada α (0,444 < 0,05). Keputusan pada pengujian tersebut 

adalah menerima H0. Artinya lingkungan fisik tidak berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. 

 

Koefisien Determinasi (R Square) 

Mengacu pada pemaparan dari Ghozali (2016) bahwa koefisien determinasi (r square) 

digunakan untuk mengetahui seberapa besar kemampuan variabel bebas yaitu produk, 

harga, promosi, distribusi, pelayanan, lingkungan fisik dapat menjelaskan variabel 

dependen yaitu keputusan pembelian. Besar nilai koefisien determinasi adalah antara 

nol hingga satu. Berdasarkan data hasil koefisien determinasi diperoleh bahwa nilai 

koefisien determinasi (Adjusted R square) variabel bebas sebesar 0,741. Dapat 

diartikan bahwa kemampuan variabel terikat dapat dijelaskan oleh variabel bebas 

adalah sebesar 74,1%. Sehingga untuk sisanya yaitu sebesar 25,9% variabel keputusan 

pembelian dijelaskan oleh variabel lain yang tidak terdapat pada penelitian ini. 

 

Pembahasan 

1. Hipotesis 1: Produk Berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian 

Smartphone secara Online 

Perhitungan menggunakan aplikasi SPSS memperoleh hasil yaitu nilai sig. produk 

sebesar 0,021, yang berarti tingkat signifikansi lebih tinggi dibandingkan nilai sig. 

(0,021 < 0,05). Dapat diambil kesimpulan bahwa dengan keanekaragaman produk 

yang ditawarkan oleh toko online memudahkan pelanggan dalam memilih produk 
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sesuai kebutuhan dan keinginan. Dengan demikian, produk memiliki pengaruh 

yang signifikan untuk memilih membeli di toko online. Hipotesis 1 yang 

menyatakan faktor produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

smartphone secara online adalah terbukti.  

2. Hipotesis 2: Harga Berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian Smartphone 

secara Online 

Perhitungan menggunakan aplikasi SPSS memperoleh hasil yaitu nilai sig. harga 

sebesar 0,556, menunjukkan bahwa nilai sig. lebih besar daripada tingkat 

signifikansi. (0,556 > 0,05). Kesimpulan yang dapat diambil yaitu harga yang 

ditawarkan pada toko online sama dengan harga yang ditawarkan pada toko 

offline, dimulai dari yang murah hingga yang mahal, sehingga tidak terjadi 

pengaruh yang signifikan ketika konsumen memutuskan untuk memilih 

melakukan pembelian melalui toko online. Hipotesis 2 yang menyatakan faktor 

harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian smartphone secara online 

adalah tidak terbukti.  

3. Hipotesis 3: Promosi Berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian 

Smartphone secara Online. 

Perhitungan dengan menggunakan aplikasi SPSS memperoleh hasil yaitu nilai sig. 

promosi sebesar 0,037, menunjukkan bahwa nilai sig. lebih kecil daripada tingkat 

signifikansi (0,037 < 0,05). Dapat disimpulkan bahwa iklan yang disebarkan atau 

promosi yang ditawarkan oleh perusahaan dapat menarik perhatian konsumen, 

sehingga promosi dapat mempengaruhi keputusan pelanggan untuk melakukan 

pembelian melalui toko online. Dengan demikian hipotesis 3 yang menyatakan 
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faktor promosi berpengaruh terhadap kebutuhan keputusan pembelian smartphone 

secara online adalah terbukti.  

4. Hipotesis 4: Distribusi Berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian 

Smartphone secara Online. 

Perhitungan dengan aplikasi SPSS diperoleh nilai sig. distribusi sebesar 0,492 

sehingga nilai sig. lebih tinggi daripada tingkat signifikansi. (0,492 > 0,05). 

Kesimpulan yang bisa diambil yaitu ketersediaan produk yang ditawarkan pada 

toko online dan toko offline tidak memiliki perbedaan. Hal tersebut menjadikan 

distribusi tidak memiliki pengaruh terhadap keputusan pelanggan dalam 

melakukan pembelian. Hipotesis 4 yang menyatakan bahwa faktor distribusi dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian smartphone secara online adalah tidak 

terbukti.  

5. Hipotesis 5: Lingkungan Fisik Berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian 

Smartphone secara Online. 

Perhitungan menggunakan SPSS diperoleh nilai sig. lingkungan fisik yaitu sebesar 

0,444 sehingga nilai sig. lebih besar daripada tingkat signifikansi. (0,444 > 0,05). 

Dapat diambil kesimpulan bahwa dengan desain web yang menarik serta gambar 

produk yang ditawarkan, belum menjadikan pelanggan merasa tertarik atau 

berminat untuk membuat keputusan dalam melakukan pembelian secara online 

melalui website erafone. Sehingga lingkungan fisik tidak mempengaruhi 

keputusan pembelian melalui online. Hipotesis 5 yang menyatakan faktor 

lingkungan fisik dapat mempengaruhi keputusan pembelian smartphone secara 

online adalah tidak terbukti.  

PLAGIASI MERUPAKAN TINDAKAN TIDAK TERPUJI 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

repository.stieykpn.ac.id 



 
 

23 
 

6. Faktor atau variabel yang memiliki pengaruh dominan terhadap keputusan 

pembelian. 

Faktor atau variabel yang dominan memiliki pengaruh terhadap keputusan 

pembelian pada toko online erafone diketahui dari nilai koefisien yang dimiliki 

tiap variabel bebas yaitu produk, harga, promosi, distribusi, serta lingkungan fisik. 

Dilihat dari hasil analisis regresi berganda pada bagian standardized coefficient 

diperoleh bahwa faktor atau variabel produk memiliki nilai koefisien paling tinggi 

yaitu sebesar 0,503. Oleh karena itu, dapat diketahui bahwa dengan produk 

smartphone yang ditawarkan pada toko online lebih beraneka ragam serta mudah 

untuk memilih dan membandingkan produk. Sehingga, hal tersebut dapat 

mempengaruhi keputusan konsumen dalam membeli secara online.  

 

Simpulan 

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan peneliti memperoleh hasil yang dapat 

diambil kesimpulannya yaitu: 

1. Faktor produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian dengan nilai sig. (0,021 

< 0,05), tingkat signifikansi lebih tinggi dibandingkan nilai signifikan. sehingga 

hipotesis H1 dapat diterima.  

2. Faktor harga tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian dengan nilai sig. 

(0,556 > 0,05), bahwa nilai signifikan lebih tinggi daripada tingkat signifikansi. 

Sehingga hipotesis H2 ditolak. 
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3. Faktor promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian dengan nilai sig. 

(0,037 < 0,05), menunjukkan bahwa tingkat signifikansi lebih tinggi dibandingkan 

nilai signifikan. Sehingga hipotesis H3 dapat diterima. 

4. Faktor distribusi tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian dengan nilai 

sig. (0,492 > 0,05) menunjukkan bahwa nilai signifikan lebih tinggi dibandingkan 

tingkat signifikansi. Sehingga hipotesis H4 ditolak. 

5. Faktor lingkungan fisik tidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian dengan 

nilai sig. (0,444 > 0,05), menunjukkan bahwa nilai signifikan lebih tinggi 

dibandingkan tingkat signifikansi. Sehingga hipotesis H5 ditolak. 

6. Koefisien determinasi mendapatkan nilai sebesar 0,741. Dapat diartikan bahwa 

kemampuan variabel terikat dapat dijelaskan oleh variabel bebas adalah sebesar 

74,1%. Sehingga untuk sisanya yaitu sebesar 25,9% variabel keputusan pembelian 

dijelaskan oleh variabel lain yang tidak terdapat pada penelitian ini. Maka peneliti 

menyarankan untuk menambahkan variabel yakni variabel citra merek seperti 

yang dilakukan oleh Deisy, dkk. (2018). Kemudian variabel budaya, sosial, 

pribadi, psikologis seperti yang dilakukan oleh Ghoni dan Bodroastuti (2011). 

7. Faktor yang memberikan pengaruh dominan terhadap keputusan pembelian secara 

online adalah produk, karena dengan produk yang ditawarkan oleh erafone secara 

online lebih beraneka ragam, pelanggan dapat dengan mudah untuk 

membandingkan serta memilih produk yang satu dengan yang lain. Sehingga 

pelanggan dapat memutuskan produk mana yang tepat untuk dibeli. 

 

Saran 
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1. Menambah jumlah sampel dan memperbanyak variabel penelitian seperti citra 

merek, budaya, sosial, pribadi, psikologis agar mendapatkan hasil yang lebih 

menyeluruh dan akurat. 

2. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat dan masukkan bagi 

perusahaan PT Erafone Artha Retailindo untuk evaluasi agar dapat 

mempertahankan atau meningkatkan penjualan serta meningkatkan kepuasan bagi 

konsumen melalui website atau toko online Erafone. 

3. Diharapkan dapat memberikan tambahan bacaan ilmiah dan dapat digunakan 

sebagai acauan atau pertimbangan untuk penelitian selanjutnya. 
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