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ABSTRACT 

THE INFLUENCE OF\ THE MARKETING MIX AND KNOWLEDGE OF 
CUSTOMERS FOR PURCHASING DES/CION PREPAID ELECTRICITY AT PT 

PLN (PERSERO) AREA TANJUNG PRIOK 

Sri Wigati 

Wigati94@gmail.com 

Graduate Studies Program 
Indonesia Open University 

PT PLN (Persero) is one of the big electric company that owned and 

supported by Government of Indonesia with main subject to increase electricity 

ratio and the finally make economic of indonesia growth and increase prosperity. In 

other side PLN must be give a good services to their customers and must be survive in 

distress economic global condition. 

Electric prepaid meter is equipment that PLN used to measure the electric 

energy comsumption that customers have been used. In 2009 PT PLN (Persero) 

introduced prepaid electricizv metering to the customers, but there are indications that 

customers using prepaid electricity just because PLN rules obliging it not for 

customer awareness. So the purchase decision needs to be understood in a more 

systematic, whether it relates to the marketing mix (related product, price, promotion, 

process) and customer knowledge. 

The focus of this research was to determine the effect of the marketing mix 

and knowledge of customers' purchasing decisions prepaid electricity metering to PT 

PLN (Persero) Area Tanjzmg Priok. There are indications that customers using 

prepaid electricity just because PLN rules obliging it not for customer awareness. So 

the purchase decision needs to he understood in a more systematic, whether it relates 

to the marketing mix (related product, price, promotion, process) and customer 

knowledge. 

In this research the data were collected by distributing a questionnaire to the 

respondent using Likert Scale and accidental sampling of I 00 respondents. The results 

showed that both Marketing Mix (Product, Price, Promotion and Process variable) 

and Customer Knowledge are signzjzcantly influence the purchase decision to choose 

use a prepaid electricity metering. 

Keywords : Prepaid electricity metering, Marketing mix, Customer knowledge, 
Purchase decision 
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ABSTRAK 

PENGARUH BAURAN PEMASARAN DAN PENGETAHUAN PELANGGAN 

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN LISTRIK PRABAYAR 

DI PT PLN (PERSERO) AREA TANJUNG PRIOK 

Sri Wigati 

Wigati94@gmail.com 

Program Pasca Sarjana 

Universitas Terbuka 

PT PLN (Persero) merupakan salah satu perusahaan listrik terbesar yang 

dimiliki oleh Pemerintah Indonesia dengan tujuan utama untuk meningkatkan rasio 

elektrifikasi dan pada akhimya membuat ekonomi Indonesia tumbuh serta 

meningkatkan kesejahteraan rakyat. Di SIS! lain PLN juga harus memberikan 

pelayanan yang baik kepada pelanggan dan harus dapat bertahan dalam kondisi 

tekanan ekonomi global. 

Meteran prabayar adalah peralatan yang digunakan oleh PLN untuk mengukur 

pemakaian energi listrik yang digunakan pelanggan. Pada tahun 2009 PT PLN 

(Persero) memperkenalkan listrik prabayar kepada pclanggan. 

Fokus penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh bauran pemasaran dan 

pengetahuan pelanggan terhadap keputusan pembelian listrik prabayar di PT PLN 

(Persero) Area Tanjung Priok. Ada indikasi bahwa pelanggan menggunakan listrik 

prabayar hanya karena aturan PLN yang mewajibkan saja bukan karena kesadaran 

pelanggan. Sehingga keputusan pembelian perlu dipahami dengan lebih sistematis, 

apakah hal ini berkaitan dengan bauran pemasaran (terkait produk, harga, promosi, 

proses) dan pengetahuan pelanggan? 

Dalam penelitian ini data dikumpulkan dengan menyebarkan kuesioner kepada 

responden dengan menggunakan Skala Likert dan sampling aksidental 100 hasil 

responden. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa ada pengaruh yang signifikan 

secara bersama-sama antara variabel bauran pemasaran (produk, harga promosi dan 

proses) dan variabel pengetahuan pelanggan terhadap keputusan pembelian bagi 

pelanggan untuk memilih menggunakan meter prabayar. 

III 

42442.pdf

Koleksi Perpustakaan Universitas terbuka



Penelitian ini dilakukan dengan menyebarkan daftar pertanyaan kepada 

responden berupa kuesioner. Pengukuran nilai kuisioner menggunakan Skala Likert 

dan aksidental sampling terhadap 1 00 respond en. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel bauran pemasaran (yang terdiri 

dari produk, harga, promosi dan proses) dan pengetahuan pelanggan secara 

bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Kata Kunci Listrik prabayar, Bauran pemasaran, Pengetahuan pelanggan, Keputusan 

pembelian 
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BABIV 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

A. Deskripsi Objek Penelitian 

A.1. Sejarah Singkat PT PLN (Persero) 

Berawal di akhir abad ke 19, perkembangan ketenagalistrikan di 

Indonesia mulai ditingkatkan saat beberapa perusahaan asal Belanda yang 

bergerak di bidang pabrik gula dan pabrik teh mendirikan pembangkit listrik 

untuk keperluan sendiri. 

Antara tahun 1942-1945 terjadi peralihan pengelolaan perusahaan-perusahaan 

Belanda tersebut oleh Jepang, setelah Belanda menyerah kepada pasukan 

tentara Jepang di awal Perang Dunia II. 

Proses peralihan kekuasaan kembali terjadi di akhir Perang Dunia II pada 

Agustus 1945, saat Jepang menyerah kepada Sekutu. Kesempatan ini 

dimanfaatkan oleh para pemuda dan buruh listrik melalui delegasi 

Buruh/Pegawai Listrik dan Gas yang bersama-sama dengan Pimpinan KNI 

Pusat berinisiatif menghadap Presiden Soekamo untuk menyerahkan 

perusahaan-perusahaan tersebut kepada Pemerintah Republik Indonesia. Pada 

27 Oktober 1945, Presiden Soekamo membentuk Jawatan Listrik dan Gas di 

bawah Departemen Pekerjaan Umum dan Tenaga dengan kapasitas 

pembangkit tenaga listrik sebesar 157,5 MW. 

Pada tanggal 1 Januari 1961, J awatan Listrik dan Gas diu bah menjadi 

BPU-PLN (Badan Pimpinan Umum Perusahaan Listrik Negara) yang bergerak 

di bidang listrik, gas dan kokas yang dibubarkan pada tanggal 1 J anuari 1965. 

Pada saat yang sama, 2 (dua) perusahaan negara yaitu Perusahaan Listrik 
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Negara (PLN) sebagai pengelola tenaga listrik milik negara dan Perusahaan 

Gas Negara (PGN) sebagai pengelola gas diresmikan. 

Pada tahun 1972, sesuai dengan Peraturan Pemerintah No.17, status 

Perusahaan Listrik Negara (PLN) ditetapkan sebagai Perusahaan Umum 

Listrik Negara dan sebagai Pemegang Kuasa Usaha Ketenagalistrikan (PKUK) 

dengan tugas menyediakan tenaga listrik bagi kepentingan umum. 

Perubahan demi perubahan terus bergulir sampai akhimya PLN menjadi 

Badan Usaha Milik Negara (BUMN) berdasarkan UU No. 15 Tahun 1985 dan 

berperan sebagai Pemegang Kuasa Usaha Ketenagalistrikan (PKUK) dengan 

kewajiban menyediakan tenaga listrik bagi kepentingan umum. Kemudian 

status perusahaan berubah menjadi Perseroan Terbatas berdasarkan PP No. 23 

Tahun 1994 tahun 2009, Undang-Undang No. 30 Tahun 2009 tentang 

Ketenagalistrikan disahkan oleh Pemerintah. Berdasarkan Undang-Undang 

Ketenagalistrikan yang baru tersebut, Pemerintah membuka peluang bagi 

BUMN di luar PLN, swasta, koperasi, bahkan LSM untuk menyediakan 

tenaga listrik bagi kepentingan umum. Dengan demikian PLN saat ini bukan 

lagi sebagai PKUK tetapi sebagai Pemegang ljin Usaha Penyediaan Tenaga 

Listrik (IUPTL) untuk kepentingan umum. (www.pln.co.id) 

Sebagai tindak lanjut dan pcdoman pelaksanaan UU No. 30 Tahun 2009, 

pada tanggal 24 Januari 2012 telah terbit PP No. 14 Tahun 2012 tentang 

Kegiatan Usaha Penyediaan Tenaga Listrik, dimana harga sewa serta 

perjanjian kerjasama bisnis usaha penyediaan tenaga listrik diatur dengan 

persetujuan dari Pemerintah Pusat atau Pemerintah Daerah tergantung kepada 

cakupan wilayah usaha. (www.pln.co.id) 
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A.2. Visi dan Misi PT PLN (Persero) Distribusi Jakarta Raya dan Tangerang 

Visi PLN Distribusi Jakarta Raya dan Tangerang 

" sebagai pengelola distribusi tenaga listrik yang efisien, andal dan 

berkualitas dengan kinerja unggul berbasis SDM yang kompeten terbaik 

di Indonesia". 

Misi PLN Distribusi Jakarta Raya dan Tangerang 

I. Mengelola bisnis pendistribusian tenaga listrik yang berorientasi kepada 

kepuasan pelanggan dan tingkat mutu pelayanan serta mendorong 

kegiatan ekonomi dalam rangka meningkatkan kualitas kehidupan 

masyarakat. 

2. Menjalankan kegiatan usaha pendistribusian tenaga listrik yang 

berwawasan lingkungan. 

3. Menjalankan kegiatan penjualan tenaga listrik secara wajar (fairness). 

4. Mengelola Sumber Daya Manusia dan menjadikan kader yang 

berkompeten untuk menjalankan proses bisnis pendistribusian tenaga 

listrik. 
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A.3.PT PLN Persero Area Tanjung Priok 

Gambar 4.1. 

Peta Wilayah Pelayanan PT PLN Area Tanjung Priok 

b. Ruang lingkup pelayanan : 

I. Kelurahan Kelapa Gading Barat 

2. Kelurahan Kelapa Gading Timur 

3. Kelurahan Tanjung Priok 

4. Kelurahan Warakas 

5. Kelurahan Papanggo 

6. Kelurahan Sunter Agung 

7. Kelurahan Sunter Jaya 

8. Kelurahan Tugu Selatan 
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a. Jumlah pelanggan daya 450VA hingga 5.500VA status September 2015 

sebanyak 100.761 pelanggan dengan rincian: 

38.167 pelanggan prabayar 

62.594 pelanggan paska bayar 

A.4.Integrasi Pelayanan PLN 

Dalam upaya untuk meningkatkan pelayanan kepada pelanggan dan 

untuk memberikan kemudahan kepada masyarakat untuk menikmati layanan 

PT PLN (Persero) serta meningkatkan transparansi transaksi an tara PT PLN 

(Persero) dengan pelanggan a tau cal on pelanggan, maka PT PLN (Persero) 

melakukan integrasi layanan, yakni yang sebelumnya untuk mengajukan 

semua permohonan pelanggan hanya dapat dilayani melalui loket-loket 

pelayanan yang terdapat di unit pelayanan, saat ini pelanggan atau calon 

pelanggan dapat mengakses melalui Contact Center PLN 123 maupun layanan 

internet (website) melalui www.pln.co.id. 
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Gambar 4.2. 

lntegrasi Pelayanan PLN 

Leyenlln Ger<~l MOBIL 
KEULING 

A.S.Layanan Contact Center PLN 123 

Ulyenen Intemet 
(Website) 

PT PLN (Persero) membentuk suatu layanan Contact Center PLN 123 

untuk melayani seluruh permohonan pelanggan atau calon pelanggan yang 

meliputi layanan : 

1. Permohonan Penyambungan Baru (PB), 

2. Perubahan Daya (PD), 

3. Penyambungan Sementara (PS), 

4. Informasi Pelanggan, 

5. Pengaduan dan Keluhan Pelanggan. 

Layanan Contact Center PLN 123 telah diimplementasikan di seluruh 

unit pelayanan PLN yang merupakan layanan non stop 24 jam dalam sehari, 7 

hari dalam seminggu dan dapat melayani masyarakat Indonesia tanpa batas 

wilayah (borderless services). Layanan Contact Center PLN 123 yang dapat 
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diakses melalui telpon rumah dengan menekan tombol 123 atau 021-123 

(melalui handphone) memiliki 4 (empat) group agent, yaitu: 

1. Group Agent Distribusi Jawa Tengah (Disjateng). 

2. Group Agent Distribusi Jawa Timur, Distribusi Bali dan Sulawesi Selatan 

dan Tenggara. 

3. Group Agent Distribusi Jakarta Raya (Disjaya) dan Sumatera Utara. 

4. Group Agent Distribusi Jawa Barat dan Banten (DJBB). 

Gambar 4.3. 

Konfigurasi Contact Center PLN 123 

... ; ..... ·. . ··ti·-... . . ~ . 
. . 

G~oup A~ent 01s1aya&Su~t : Group Agent DJBB ; 

DATA CENTER (DC) 

Ji . pfl 
Group Agent Dos}otC~ 

i 
I 

~ 

A.6.Layanan internet (website) melalui www.pln.co.id. 

Melalui layanan website ini diharapkan pelanggan/calon pelanggan maupun 

non pelanggan bisa mengajukan permohonan tanpa harus mendatangi unit 

PLN. Permohonan yang dibuka via layanan online ini antara lain pasang barn 

(PB), perubahan tarif/daya (PO), sambungan sementara. 
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Gambar 4.4. 

Konfigurasi Layanan via Website (MVW.pln.co. id) 

'-~0" Pl"W-.,.g,.r. C.o.lon P..,i.>org...-. ,.........,~,...._ 

.. ~,~~ ..... ~""-''"'' ~.-- .. 
c~or<·4•n ~p.·..rt v.'rt• "'--v QrJ•..-

C...-cn P~l.a"fi6" ,....-).ai.,.~H 
~,....,.,~~-'""•" Ji S.-.io_.ATI'>\..\.._.;..,.1 

t}r''IO'-"' ,(l("l~il>-•1-<lk•" 
N,-..R......,••••" 

'·~ 

~ ~ 
P~!6<tif•~ ll't<.'<•~r'1wt>v•,l'• 

tJr"' 5•~~n1:"dlLo~,r .. r ll' 

A.7.Layanan Listrik Prabayar 

c~&:>r f'riUl,&:S'"" m ...... r<,,.... 
t.r.~,t..__,.....-,...,._." t...,s 
~'" ~c •. k ~~•.tl•·n .. ., 

..._.~. p,..; .. .-.£)'0~- ......... 
""'r.-••<r<~ t-;•.o•- t-r'"~'' 

'.u?,\1 l:.r p...,,, .. ~r~.,-,,,,, "<,If', 

~~":. ~~-· I".:- ... :;:~"-J- ·j~· 

~ lt~"!'.O" ;L'nrul P'tm!><NJ;t~. 

,.,....,,a .. r mo.-La...._~_.,, 

~n.>:'\.1.1t)r . .,..,.,F'I "''"'' l'rrJ~"~"'' 
J,;->l 'Jo'• I'" .. S .. l .,r .,. i~ !t I II 

C.-o-1 ~\.-'U6" m~nA"'P"H_,..-. 
kodr~-"~"~ .. 

1-
Pr<r~•••"'6" Jo.,W,,.....,, 
....or, P'""l·"' l>:""r-~., 

,.,..,,..,,..,..,.p,:,t,.nll,t. 

p., .. ~tu.:· ...... t.<a:>>:jt...__.,..., 
,,k..., ;><"!l•lfl'- tu."Y.va P'"""''-'"t:~-" 

~ ... ut ._..,.,_.. ,:, ...... .,~....-

LPB atau Listrik Prabayar adalah layanan terbaru dari PLN dengan 

berbagai kelebihan dalam mengatur penggunaan energi listrik melalui meter 

elektronik prabayar. Inovasi terrnutakhir yang berorientasi pada kenyamanan 

pelanggan ini merupakan wujud penghargaan kepada pelanggan PLN. Lewat 

prabayar, pelanggan lebih leluasa dalam mengendalikan pemakaian listrik, 

sesuai dengan kebutuhan dan keinginan. Dengan "Stroom" Listrik Prabayar, 

menggunakan listrik menjadi lebih nyaman dan lebih terkendali. 
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Layar LCD 

Lampu Impulse 

Gambar 4.5. 

Beotuk Fisik kWh Meter Prabayar 

Lampu lndiKator 
Peringatan 

No_ ID meter --- Port KomuniKasi 
Infrared 

Tombol BacKspace Tombol Enter 

Tutup Terminal 

DDSY23S Meter Prabayar phasa tunggal 

Penghitungan pemakaian kWh Meter LPB sama saja dengan kWh Meter 

Analog (paskabayar) karena telah melalui tahap standarisasi Tera (tidak lebih 

mahal) dan harga Rp/kWh Listrik Prabayar sudah diatur dalam TDL 2010 yang 

dikeluarkan oleh Menteri ESDM No. 07 Tahun 2010. Yang akan menentukan 

hemat a tau boros adalah 100 % perilaku pengunaan peralatan listrik oleh 

pelanggan. Dengan listrik prabayar, setiap pelanggan bisa mengendalikan 

scndiri penggunaan listriknya sesuai kebutuhan dan kemampuannya. 

Pada sistem prabayar, pelanggan harus mengeluarkan uang atau 

membayar dulu energi listrik yang akan dikonsumsinya. Besar energi listrik 

yang telah dibeli oleh pelanggan dimasukkan ke dalam Meter Prabayar (MPB) 

yang terpasang dilokasi pelanggan melalui sis tern 'token' a tau stroom. 

(www.pln.co.id). 
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MPB menyediakan informasi jumlah energi listrik (kWh) yang masih 

bisa dikonsumsi. Persediaan kWh tersebut bisa ditambah berapa saja dan kapan 

saja sesuai kebutuhan dan keinginan pelanggan. Dengan demikian, pelanggan 

bisa lebih mudah mengoptimalkan konsumsi listrik dengan mengatur sendiri 

jadwal dan jumlah pembelian listrik. Dengan sistem prabayar, pelanggan tidak 

perlu berurusan dengan pencatatan meter yang biasanya dilakukan setiap bulan, 

dan tidak perlu terikat dengan jadual pembayaran listrik bulanan. 

Seperti halnya pulsa isi ulang pada telepon seluler, maka pada sistem 

listrik prabayar, pelanggan juga terlebih dahulu membeli token (voucher listrik 

isi ulang) yang terdiri dari 20 digit nomor yang bisa diperoleh melalui gerai 

ATM sejumlah bank atau melalui loket-loket pembayaran tagihan listrik online. 

Lalu, 20 digit nomor token tadi dimasukkan ( diinput) ke dalam kWh Meter 

khusus yang disebut dengan Meter Prabayar (MPB) dengan bantuan keypad 

yang sudah tersedia di MPB. Nantinya, lewat layar yang ada di MPB akan 

tersajikan sejumlah informasi penting yang langsung bisa diketahui dan dibaca 

oleh pelanggan terkait dengan penggunaan listriknya, seperti : 

a. Informasi jumlah energi listrik (kWh) yang dimasukkan 

b. Jumlah energi listrik yang sudah terpakai selama ini 

c. Jumlah energi listrik yang sedang terpakai saat ini 

d. Jumlah energi listrik yang masih tersisa 

Dengan menggunakan listrik prabayar, pelanggan mendapatkan beberapa 

keuntungan, yaitu : 

1. Pelanggan lebih mudah mengendalikan pemakaian listrik. 

Melalui meter elektronik prabayar dapat memantau pemakaian listrik 

sehari-hari dan setiap saat. Di meter tersebut tertera angka sisa pemakaian 
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kWH terakhir. Bila dirasa boros, pelanggan dapat mengerem pemakaian 

listriknya. 

2. Pemakaian listrik dapat disesuaikan dengan anggaran belanja. 

Dengan nilai voucher bervariasi mulai Rp 20.000,- sampai dengan Rp 

1.000.000,- memberikan keleluasaan bagi pelanggan dalam membeli listrik 

sesuai dengan kemampuan dan kebutuhan (lebih terkontrol dalam mengatur 

anggaran belanja keluarga). 

3. Tidak akan terkena biaya keterlambatan. 

Tidak ada lagi biaya tambahan bayar listrik dikarenakan terbebani biaya 

keterlambatan akibat lupa bayar tagihan listrik. 

4. Privasi lebih terjaga. 

Untuk pelanggan yang menginginkan kenyamanan lebih, dengan 

menggunakan listrik prabayar tidak perlu menunggu dan membukakan pintu 

untuk petugas pencatatan meter karena meter prabayar secara otomatis 

mencatat pemakaian listrik pelanggan (akurat dan tidak ada kesalahan 

pencatatan meter). 

5. Jaringan luas pembelian listrik isi ulang. 

Saat ini pembelian voucher listrik prabayar sudah bisa didapatkan di lebih 

dari 30.00 ATM di seluruh Indonesia. Selain itu bisa juga didapatkan di loket 

pembayaran listrik online. 

6. Tepat digunakan untuk pclanggan yang memiliki usaha rumah kontrakan 

Sebagai pemilik rumah atau kamar sewa, pelanggan tidak perlu khawatir lagi 

dengan tagihan listrik yang tidak dibayar oleh penghuni rumah kontrakan 

karena pemakaian listrik sudah menjadi tanggung jawab dan sudah 

disesuaikan dengan kebutuhan penyewa. 
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Cara mengisi token pacta listrik prabayar : 

d. Membeh voucher token di lokel peujualan (kantor PLN, kantor pos, bank 

atau loket lain yang ditunjuk) dengan membawa kartu identitas 

penggunaan listrik prabayar (bentuk dan tampilannya mirip kartu ATM); 

e. Pelanggan akan mendapatkan 20 digit di struk pembelian token sebagai 

kode voucher; 

f. Masukkan 20-digit kode token ke dalam meter melalui papan tombol 

(keypad); 

g. Pastikan angka yang dimasukkan ke meter pada layer LCD; 

h. Bila Token yang dimasukkan keliru, tekan tombol "Back Space" untuk 

membatalkan; 

1. Setelah memasukkan 20-digit kode token, tekan tombol "Enter" untuk 

mengeksekusi token; 

J. Jika Token yang dimasukkan benar, layar LCD akan 

menampilkan ''accept" dan daya yang dibeli ditambahkan; 

k. Jika Token yang dimasukkan salah, layar LCD akan menampilkan 

"reject". 

Tampilan data pacta LCD Meter Prabayar 

1. Token pembelian daya benar dan diterima, "accept" akan tertampil di layar. 

RccEP~ 
2. Token pembelian daya salah, "reject" akan ditampilkan di layar. 

:! rEJEd I 

3. Ketika "Old" tertampil di layar, berarti token kadaluarsa. 

-- 1 

[Jld 
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3. Ketika "Used" tertampil, berarti token sudah pemah digunakan. 

r--~ -------~ 

USEd I 

5. Melebihi batas daya, ketika beban melebihi batas daya , "OvEr Po" Tampil 

dan meter akan mati dalam waktu tertentu . 

• 
= DuEr Po 

6. Permintaan tegangan saat ini-menampilkan tegangan dan kode 04 . 

• nu nd :u, v 

22DDD 
7. Permintaan Arus saat ini-menampilkan Arus saat ini dan kode 05. 

8. Permintaan jumlah hari energi tersisa akan habis-menampilkan jumlah hari 
dan kode 08. 

9. Menunjukkan bahwa pemakaian energ1 sebesar lOO.OOkWh dan 
menampilkan kode item 01 . 

• n •- - - ------ -l 
:1 u . kWh i 

lnnnnl 
-- - _t__yu.uyj 

10. Menunjukkan bahwa MD di bulan ini 2.00kW dan menampilkan kode item 
02. 

i.n~--

::uc: 
l 
' 
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11. Menunjukkan sisa energi 100.00kWh dan menampilkan kode item 07. 

&01 kWh 

'"""" IUU.UU 

12. Menunjukkan daya pada saat ini adalah l.OOkW dan menampilkan kode 
item 31. 

•3 • 
; ' kW 

lDD 
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B. Profil Responden 

B.l. Deskripsi Responden 

Responden atau narasumber yang digunakan dalam penelitian ini 

sebanyak 1 00 orang responden merupakan sebagian pelanggan listrik 

prabayar pada PT. PLN Area Tanjung Priok dan calon pelanggan yang 

akan mengajukan menjadi pelanggan. Data-data responden yang 

diperoleh diolah agar dapat diperoleh gambaran secara komprehensif dan 

rinci sehingga mudah diinterpretasikan secara kuantitatif. 

Responden dalam sampel penelitian ini dikelompokkan menurut 

deskripsi responden berdasarkan umur, jenis kelamin, pekerjaan dan 

tingkat pendidikan. 

1. Deskripsi Identitas Responden berdasarkan Umur 

Proporsi identitas responden berdasarkan umur menggambarkan 

tingkat pengalaman dan kedewasaan pola pikir responden, dalam 

penelitian ini dapat dikelompokkan menurut tingkat responden yakni 

umur responden dibawah 25 tahun, 26- 39 tahun, 40- 49 tahun, dan 

di atas 50 tahun. Berdasarkan uraian tersebut di atas, dapat disajikan 

melalui Tabel 4.1. berikut : 

Tabel4.1. 

Proporsi Identitas Responden Berdasarkan Umur 

Usia Frekuensi (Orang) Persentase (%) 

Dibawah 30 tahun 5 5,0 

31-39 tahun 32 32,0 

40-49 tahun 42 42,0 

Diatas 50 tahun 21 21,0 

Total responden 100 100,0 

Sumber: Data Primer, 2015. 
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Berdasarkan umur maka umur responden yang terbanyak dalam 

penelitian ini adalah antara 40 - 49 tahun yaitu sebanyak 42%. 

Sehingga dapat disimpulkan bahwa responden termasuk dalam 

kelompok penduduk yang produktif, dan merupakan pelanggan 

terbanyak yang menggunakan listrik prabayar di PLN Area Tanjung 

Priok dengan rentang usia antara 40 tahun sampai dengan usia 49 

tahun. 

Sesuai dengan usia produktif responden tersebut, pelanggan pada usia 

ini biasanya selalu kritis terhadap produk baru dan mereka selalu 

berusaha mencari tahu keuntungan dan kelemahan suatu produk 

(termasuk listrk prabayar) sebelum mereka menggunakannya atau 

dengan kata lain pelanggan tersebut menggunakan pengetahuan yang 

dimilikinya terhadap suatu produk sebelum memutuskan untuk 

menggunakannya. 

2. Deskripsi Identitas Responden berdasarkan Jenis Kelamin 

Komposisi identitas responden dalam penelitian berdasarkan 

jenis kelamin (gender), dilakukan untuk mengetahui besamya tingkat 

proporsi pengelompokan jenis kelamin pria dan wanita,yang dapat 

dilihat melalui tabel berikut: 

Tabel4.2. 

Proporsi ldentitas Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 

Frekuensi Persentase 
Jenis Kelamin (Orang) (%) 

Laki-Laki 63 63,0 

Perempuan 37 37,0 

Total responden 100 100,0 

Sumber : Data Primer, 2015. 
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Berdasarkan jenis kelamin, terlihat bahwa tingkat propors1 

identitas responden yang berjenis kelamin laki-laki lebih besar yakni 

sebanyak 63% dibandingkan dengan perempuan yang beijumlah 37%, 

sehingga dapat disimpulkan bahwa rata-rata responden listrik 

prabayar adalah laki-laki yang bisa juga berarti bahwa mereka adalah 

kepala keluarga dalam suatu rumah tangga yang paling menentukan 

dalam setiap pengarnbilan keputusan. 

3. Deskripsi Identitas Responden berdasarkan Pekerjaan 

Komposisi identitas responden berdasarkan pekerjaan, 

dilakukan untuk mengetahui besamya tingkat propors1 

pengelompokan jenis pekerjaan dari responden yang menjadi 

pelanggan listrik prabayar, yang dapat dilihat melalui tabel berikut 

llll: 

Tabel4.3. 

Proporsi Identitas Responden Berdasarkan Pekerjaan 

Frekuensi Persentase 
Jenis Kelamin 

(Orang) (%) 

Buruh 3 3,0 

Ibu Rumah Tangga 22 22,0 

Pedagang 3 3,0 

Pegawai Swasta 47 47,0 

Pengusaha 15 15,0 

Lainnya 10 10,0 

Total responden 100 100,0 

Sumber: Data Primer, 2015. 

Identitas responden berdasarkan jenis pekerjaan, menunjukkan 

bahwa jumlah responden terbesar pelanggan listrik prabayar dalam 
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penelitian ini adalah responden yang mempunyai profesi pekexjaan 

sebagai pegawai swasta yaitu sebanyak 47 responden atau 47% dari 

total responden, sehingga dapat disimpulkan bahwa rata-rata 

pelanggan yang menggunakan listrik prabayar berprofesi sebagai 

pegawai swasta. 

4. Deskripsi Identitas Responden berdasarkan Tingkat Pendidikan 

Komposisi identitas responden berdasarkan pendidikan, 

dilakukan untuk mengetahui kualitas tingkat pendidikan dari 

responden yang menjadi pelanggan listrik prabayar, dapat dilihat pada 

tabel berikut: 

Tabel4.4. 

Proporsi ldentitas RespondeD Berdasarkan Pendidikan 

Frekuensi Persentase 
Jenis Kelamin 

(Orang) (%) 

so 2 2,0 

SMP 16 16,0 

SMA 55 55,0 

Diploma 11 11,0 

Saxjana 16 
I 

16,0 

Total responden 100 100,0 

Sumber: Data Primer, 2015. 

Identitas responden berdasarkan tingkat pendidikan 

menunjukkan bahwa jumlah responden terbesar pelanggan listrik 

prabayar dalam penelitian ini adalah responden yang mempunyai 

tingkat pendidikan SMA yaitu sebanyak 55%, sehingga dapat 

disimpulkan bahwa rata-rata pelanggan yang menggunakan listrik 

prabayar adalah pelanggan dengan tingkat pendidikan SMA. 

100 

42442.pdf

Koleksi Perpustakaan Universitas terbuka



C. Temuan dan Analisa 

Dalam penelitian ini terdapat tiga variabel yang dianulisis yaitu bauran 

pemasaran (produk, harga, promosi dan proses), pengetahuan pelanggan dan 

keputusan pembelian. Penilaian terhadap masing-masing variabel penelitian 

dapat dilihat dari nilai rata-rata dan standar deviasi. Untuk memberi arti dari 

nilai rata-rata skor tersebut, maka dibuat kriteria berdasarkan intervalnya. 

Ukuran derajat penilaian untuk setiap variabel secara lengkap ditampilkan 

pada tabel4.5. 

Tabel4.5. 

Derajat Setiap Penilaian Variabel 

No Interval Rata-rata Penilaian 

1. 1,00 ~ ~1,80 Sangat Tidak Puas 

2. 1,80 ~ g,60 Tidak Puas 

3. 2,60 ~ ~,40 Netral 

4. 3,40 ~ ~,20 Puas 

5. 4,20 ~ ~5,00 Sangat Puas 

Sumber : Durianto, Wachidin, Supratikno dan Sugiarto (2003:43) 

Semakin besar skor standar dcviasi maka data semakin heterogen, 

sebaliknya semakin kecil skor standar deviasi maka data semakin homogen. 

Nilai rata-rata, standar deviasi dan pcrsentasc tanggapan basil jawaban 

responden terhadap item-item pemyataan yang menggambarkan 3 variabel 

dapat dilihat pada Tabel 4.6.(variabcl bauran pemasaran yang terdiri dari 

produk, harga promosi dan proses), Tabel 4.7.(variabel pengetahuan 

pelanggan), Tabel4.8.(variabel keputusan pembelian). 

101 

42442.pdf

Koleksi Perpustakaan Universitas terbuka



C.l. An ali sa Deskriptif Variabel Penelitian 

1. Variabel Bauran Pemasaran (X1) dapat dilihat pada tabel berik:ut : 

Tabel4.6. 

Variabel Bauran Pemasaran (Xt) 

No Variabel/ SP p N TP STP 
X rata· St. 

Sub Variabel 
min max dev % rata 

1. Produk (Xu) 

83 - Kemudahan memilih 

nilai Rupiah pembelian 16 57 19 2 6 3,75 1 5 0,957 

token. 

C7 -Alarm berbunyi saat 

sisa energi 25 kWh 10 48 24 15 3 3,47 1 5 0,969 

(ambang batas). 
I 

CB - Tampilan info pada 

layar LCD Meter 
10 64 21 4 1 3,78 1 5 0,719 

Prabayar mudah 

dipahami. 

C9 - Meter Prabayar tidak 

sering mengalami 
10 54 23 12 1 3,60 1 5 0,856 

gangguan. 

Nilai rata-rata tiap sub variabel 3,65 0,670 

Produk 

2. Harga (X12) 

81 - Transparansi biaya 
15 46 26 9 4 3,59 1 5 0,969 

pasang baru dan 

migrasi listrik prabayar. 

82 - Transparansi unsur 
10 53 15 14 8 3,43 1 5 1,103 

biaya pada token 

yang dibeli. 

Nilai rata-rata tiap sub variabel 3,51 0,932 

Harga 
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3. Promosi (Xu) 

01 - Kemudahan 
15 48 27 9 1 3,67 1 5 0,877 

memahami informasi 

yang diberikan PLN 

{sosialisasi, brosur, 

pamflet, iklan dan 

lain-lain). 

02 - Kemudahan 16 47 26 9 2 3,66 1 5 0,924 

menghubungi Call 

Center 123. 

03 - Kemudahan 8 46 34 8 4 3,46 1 5 0,904 

mendapatkan layanan 

melalui situs 

WlMV.pln.co.id 

Nilai rata-rata tiap sub variabel 3,59 0,731 

Promosi 

4. Proses (X, A) 

C3 - Prosedur pasang 
12 62 18 8 0 3,78 2 5 0,760 

baru dan migrasi 

listrik prabayar 

mudah dipahami. 

C4 - Waktu penyambungan 14 53 26 6 1 3,73 1 5 0,815 

listrik prabayar sesuai 

yang dijanjikan PLN. 

04 - Kecepatan 9 40 26 18 7 3,26 1 5 1,079 

penanganan keluhan. 

Nilai rata-rata tiap sub variabel 3,59 0,712 

Proses 

Sumber: Data Primer, 2015. 
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I. a. Analisa Deskriptif Variabel Bauran Pemasaran sub Produk (Xu) 

Berdasarkan Tabel 4.6. tanggapan responden mengenai variabel 

bauran pemasaran untuk Produk (Xu), responden cenderung puas atas 

indikator-indikator yang terdiri dari 4 pertanyaan. Jawaban paling 

banyak mengelompok di kolom dengan kecenderungan "puas" dengan 

nilai tertinggi sebesar 74% pada indikator C8 mengenai tampilan info 

pada layar LCD Meter Prabayar mudah dipahami. 

Hal ini mengindikasikan bahwa info yang tertera pada layar LCD meter 

prabayar yang digunakan oleh PLN dan dipasang di rumah pelanggan 

atau calon pelanggan cukup informatif dan mudah dimengerti oleh 

pelanggan. Sebanyak 74 responden yang menyatakan persepsi positifnya 

terhadap indikator tersebut. 

Dari nilai rata-rata (mean) keseluruhan indikator Variabel Bauran 

Pemasaran sub Produk (X1 1) sebesar 3,65 dapat dikatakan bahwa 

penilaian responden terhadap indikator yang mengukur sub variabel 

produk adalah puas cenderung positif. Indikator variabel produk yang 

memiliki rata-rata tertinggi sebesar 3,78 adalah indikator C8, yaitu 

tampilan info pada layar LCD Meter Prabayar mudah dipahami. 

Sedangkan indikator dari produk yang memiliki rata-rata terendah 

sebesar 3,47 adalah indikator C7, yaitu alann berbunyi saat sisa energi 

25 kWh (ambang batas). Hal ini menunjukkan bahwa secara umum 

variabel sub produk dapat dipersepsikan dengan baik oleh responden. 

Nilai standar deviasi dari sub produk sebesar 0,670 tergolong relatif 

kecil, hal ini berarti bahwa jawaban yang diberikan oleh responden untuk 

varia bel produk relatif sama atau homo gen. 
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l.b. Analisa Deskriptif Varia bel Bauran Pemasaran sub Harga (Xu) 

Berdasarkan Tabel 4.6. tanggapan responden mengenai variabel 

bauran pemasaran untuk Harga (X12), responden cenderung puas atas 

indikator-indikator yang terdiri dari 2 pertanyaan. Jawaban paling 

banyak mengelompok di kolom dengan kecenderungan "puas" dengan 

nilai tertinggi sebesar 63% pada indikator B2 mengenai transparansi 

unsur biaya pada token yang dibeli. Hal ini mengindikasikan bahwa 

unsur-unsur biaya yang terdapat dalam token prabayar sudah diketahui 

oleh responden. Sebanyak 63 responden yang menyatakan persepsi 

positifnya terhadap indikator tersebut. 

Dari nilai rata-rata (mean) keseluruhan indikator Variabel Bauran 

Pemasaran sub Harga (X12) sebesar 3,51 dapat dikatakan bahwa 

penilaian responden terhadap indikator yang mengukur sub variabel 

harga adalah puas cenderung positif. lndikator variabel harga yang 

memiliki rata-rata tertinggi sebesar 3,59 adalah indikator B 1, yaitu 

transparansi biaya pasang baru dan migrasi listrik prabayar. Sedangkan 

indikator dari harga yang memiliki rata-rata terendah sebesar 3,43 adalah 

indikator B2, yaitu transparansi unsur biaya pada token yang dibeli. Hal 

ini menunjukkan bahwa secara umum variabel sub harga dapat 

dipersepsikan dengan baik oleh responden. 

Nilai standar deviasi dari sub harga sebesar 0,932 tergolong relatif 

kecil, hal ini berarti bahwa jawaban yang diberikan oleh responden untuk 

varia bel harga relatif sama a tau homo gen. 
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l.c. Ana lisa Deskriptif Varia bel Bauran Pemasaran sub Promosi (X1.3) 

Berdasarkan Tabel 4.6. tanggapan responden mengenai variabel 

bauran pemasaran untuk Promosi (X13), responden cenderung puas atas 

indikator-indikator yang terdiri dari 3 pertanyaan. Jawaban paling 

banyak mengelompok di kolom dengan kecenderungan "puas" dengan 

nilai tertinggi sebesar 63% pacta indikator 01 mengenai kemudahan 

memahami informasi yang diberikan PLN (sosialisasi, brosur, pamflet, 

iklan dan lain-lain) dan 02 mengenai kemudahan menghubungi Call 

Center 123. Namun variabel promosi indikator 01 cenderung lebih 

positif karena hanya memiliki kecenderungan ketidakpuasan sebesar 

10% jika dibandingkan dengan indikator 02 yang memiliki 

kecenderungan ketidakpuasan sebesar 11%. Hal ini mengindikasikan 

bahwa informasi yang disampaikan PLN melalui sosialisasi, brosur, 

pamflet dan iklan lebih efektif diterima oleh responden. Sebanyak 63 

responden yang menyatakan persepsi positifnya terhadap indikator 

tersebut. 

Dari nilai rata-rata (mean) keseluruhan indikator Yariabel Bauran 

Pemasaran sub Promosi (X13) sebesar 3,59 dapat dikatakan bahwa 

penilaian responden terhadap indikator yang mengukur sub variabel 

promosi adalah puas cenderung positif. Indikator variabel promosi yang 

memiliki rata-rata tertinggi sebesar 3,67 adalah indikator 01, yaitu 

kemudahan memahami informasi yang diberikan PLN (sosialisasi, 

brosur, pamflet, iklan dan lain-lain). Sedangkan indikator dari promosi 

yang memiliki rata-rata terendah sebesar 3,46 adalah indikator 03, yaitu 
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kemudahan mendapatkan layanan melalui situs www.pln.co.id. Hal ini 

menunjukkan bahwa secara umum variabel sub promosi dapat 

dipersepsikan dengan baik oleh responden. 

N ilai standar deviasi dari sub promosi sebesar 0, 731 tergolong relatif 

kecil, hal ini berarti bahwa jawaban yang diberikan oleh responden untuk 

varia bel promosi relatif sama atau homogen. 

l.d. Analisa Deskriptif Varia bel Bauran Pemasaran sub Proses (X1.4) 

Berdasarkan Tabel 4.6. tanggapan responden mengenai variabel 

bauran pemasaran untuk Proses (X1.4), responden cenderung puas atas 

indikator-indikator yang terdiri dari 3 pertanyaan. Jawaban paling 

banyak mengelompok di kolom dengan kecenderungan "puas" dengan 

nilai tertinggi sebesar 74% pada indikator C3 mengenai prosedur pasang 

baru dan m1gras1 listrik prabayar mudah dipahami. Hal m1 

mengindikasikan bahwa responden merasakan layanan prosedur pasang 

baru dan migrasi listrik prabayar sudah baik. Sebanyak 74 responden 

yang menyatakan persepsi positifnya terhadap indikator tersebut. 

Dari nilai rata-rata (mean) keseluruhan indikator Yariabel Bauran 

Pemasaran sub Proses (X14), sebesar 3,59 dapat dikatakan bahwa 

penilaian responden terhadap indikator yang mengukur sub variabel 

proses adalah puas cenderung positif. Indikator variabel proses yang 

memiliki rata-rata tertinggi sebesar 3, 78 adalah indikator C3, yaitu 

prosedur pasang baru dan migrasi listrik prabayar mudah dipahami. 

Sedangkan indikator dari proses yang memiliki rata-rata terendah sebesar 

3,26 adalah indikator 04, yaitu kecepatan penanganan keluhan. Hal ini 
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No 

1. 

2. 

3. 

4. 

5. 

menunjukkan bahwa secara umum variabel sub proses dapat 

dipersepsikan dengan baik oleh responden. 

N ilai standar deviasi dari sub proses sebesar 0, 712 tergolong relatif 

kecil, hal ini berarti bahwa jawaban yang diberikan oleh responden untuk 

varia bel proses relatif sama a tau homo gen. 

2. Variabel Pengetahuan Pelanggan (X2) seperti terlihat pada tabel 

berikut: 

Tabel4.7. 

Variabel Pengetabuan Pelanggan (X2) 

Varia bel/ SP p N TP STP 
Xrata· 

Sub Variabel 
min max 

% rata 

A 1 - Kestabilan tegangan di 
19 52 19 10 0 3,80 2 5 

tempat Anda. 

A2 - Pemadaman listrik 
3,59 1 5 8 54 28 9 1 

tidak sering terjadi 

C5 - Kemudahan 

memperoleh 13 61 14 7 5 3,70 1 5 

token/stroom isi ulang. 

C6 - Kemudahan 

melakukan isi ulang 
12 67 14 2 5 3,82 1 5 (token/stroom) pad a 

meter prabayar. 

E2 - Kemudahan 

pemantauan listrik 
8 56 31 3 2 

pada tempat yang 3,65 1 5 

dikontrakkan. 

Nilai rata-rata tiap varia bel 3,71 

pengetahuan pelanggan 

Sumber: Data Primer, 2015. 
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Berdasarkan Tabel 4.7. tanggapan responden mengenai variabel 

Pengetahuan Pelanggan (X2), responden cenderung puas atas 

indikator-indikator yang terdiri dari 5 pertanyaan. Jawaban paling 

banyak mengelompok di kolom dengan kecenderungan "puas" dengan 

nilai tertinggi sebesar 79% pada indikator C6 mengenai kemudahan 

melakukan isi ulang (token/stroom) pada meter prabayar. Hal ini 

mengindikasikan bahwa responden merasa mudah saat melakukan input 

pengisian token di kWh Meter prabayar. Sebanyak 79 responden yang 

menyatakan persepsi positifnya terhadap indikator terse but. 

Dari nilai rata-rata (mean) keseluruhan indikator variabel 

pengetahuan pelanggan (X2), sebesar 3, 71 dapat dikatakan bahwa 

penilaian responden terhadap indikator yang mengukur variabel 

pengetahuan pelanggan adalah puas cenderung positif. Indikator variabel 

pengetahuan pelanggan yang memiliki rata-rata tertinggi sebesar 3,82 

adalah indikator C6, yaitu kemudahan melakukan ISI ulang 

(token/stroom) pada meter prabayar. Sedangkan indikator dari 

pengetahuan pelanggan yang memiliki rata-rata terendah sebesar 3,59 

adalah indikator A2, yaitu pemadaman listrik tidak sering texjadi. Hal ini 

menunjukkan bahwa secara umum variabel pengetahuan pelanggan 

dapat dipersepsikan dengan baik oleh responden. 

Nilai standar deviasi dari pengetahuan pelanggan sebesar 0,595 

tergolong relatif kecil, hal ini berarti bahwa jawaban yang diberikan oleh 

responden untuk variabel pengetahuan pelanggan relatif sama atau 

homo gen. 
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3. Variabel Keputusan Pembelian (Y) seperti terlihat pada tabel berikut: 

Tabel4.8. 

Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

No Variabel/ SP p N TP STP 
Xrata- St. 

Sub Variabel 
min max dev % rata 

1. C 1 - Kemudahan layanan 

pasang baru dengan 14 56 22 4 4 3,72 1 5 0,900 

listrik prabayar. 

2. C2- Kemudahan migrasi 

daripascabayarke 12 59 21 6 2 3,73 1 5 0,827 

listrik prabayar. 

3. E1 - Kemudahan 

pengendalian 7 57 28 6 2 3,61 1 5 0,790 

pemakaian listrik. 

Nilai rata-rata tiap variabel 3,69 0,642 

keputusan pembelian 

Sumber: Data Primer, 2015. 

Berdasarkan Tabel 4.8. tanggapan responden mengenai variabel 

Keputusan Pembelian (Y), responden cenderung puas atas 

indikator-indikator yang tcrdiri dari 3 pertanyaan. Jawaban paling 

banyak mengelompok di kolom dengan kecenderungan "puas" dengan 

nilai tertinggi sebesar 71% pada indikator C2 mengenai kemudahan 

migrasi dari pascabayar ke listrik prabayar. Hal ini mengindikasikan 

bahwa responden merasa dipermudah saat melakukan migrasi atau 

penggantian dari kWh meter pascabayar menjadi kWh meter prabayar. 
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Sebanyak 71 responden yang menyatakan persepsi positifnya terhadap 

indikator tersebut. 

Dari ni1ai rata-rata (mean) kese1uruhan indikator Keputusan 

Pembelian (Y), sebesar 3,69 dapat dikatakan bahwa penilaian responden 

terhadap indikator yang mengukur variabel keputusan pembelian adalah 

puas cenderung positif. Indikator variabel keputusan pembelian yang 

memiliki rata-rata tertinggi sebesar 3, 73 adalah indikator C2, yaitu 

kemudahan migrasi dari pascabayar ke listrik prabayar. Sedangkan 

indikator dari keputusan pembelian yang memiliki rata-rata terendah 

sebesar 3,61 adalah indikator El, yaitu kemudahan pengenda1ian 

pemakaian listrik. Hal ini menunjukkan bahwa secara umum variabel 

keputusan pembelian dapat dipersepsikan dengan baik oleh responden. 

Nilai standar deviasi dari variabel keputusan pembelian sebesar 

0,642 tergolong relatif kecil, hal ini berarti bahwa jawaban yang 

diberikan oleh responden untuk variabel keputusan pembelian relatif 

sama atau homogen. 

C.2. Uji Asumsi Klasik 

C.2.1 U ji Multikolonieritas 

Bertujuan untuk menguji model regresi ditemukan adanya korelasi 

antara variabel bebas (independen). Model regresi yang baik seharusnya 

tidak terjadi korelasi di antara variabel bebas. Jika variabel bebas saling 

berkorelasi, maka variabel-variabel ini tidak ortogonal. Variabel 

ortoganal adalah variabel bebas yang nilai korelasi antara sesama 

variabel bebas sama dengan nol. Menganalisis matriks korelasi 
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variabel-variabel bebas. Langkah menganalisis asumsi multikolinieritas 

yaitu jika nilai VIF lebih kecil dari angka 10 maka tidak terjadi problem 

multikolinieritas. Dan jika nilai VIF lebih dari angka 10 maka tetjadi 

problem multikolinieritas. (Ghozali, 2013: 105) 

Tabel4.9. 

Hasil Output Uji t 

Coefficients" 

Unstandardized Standardized Col linearity 

Coefficients Coefficients Statistics 

Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF 

1 (Constant) .944 .280 3.371 .001 

BP AVERAG .589 .124 .599 4.753 .000 .299 3.346 

X2 169 .136 .157 1.247 .216 .299 3.346 

a. Dependent Variable: Y 

Sumber : Data Primer, 2015 

Tabel4.10 

Hasil Output Uji Korelasi 

Correlations 

y BP AVERAG X2 

Pearson y 1.000 .730 .658 

Correlation BP_AVERAG .730 1.000 .837 

X2 .658 .837 1.000 

Sig. (1-tailed) y .000 .000 

BP_AVERAG .000 .000 

X2 .000 .000 

N y 100 100 100 

BP_AVERAG 100 100 100 

X2 100 100 100 

Sumber: Data Primer, 2015 

Uji pada tabel diatas dilakukan dengan menggunakan aplikasi 

program SPSS 22,0. Melihat hasil besaran korelasi antar variabel 
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independen (bauran pemasaran dan pengetahuan pelanggan) tampak 

bahwa variabel bauran pemasaran memiliki korelasi cukup tinggi dengan 

variabel pengetahuan pelanggan sebesar 0,837 atau 83,7%. Oleh karena 

korelasi ini masih dibawah 95% maka dapat dikatakan tidak teljadi 

mutikolonieritas yang serius. 

Hasil perhitungan nilai tolerance juga menunjukkan nilai 0,299 

untuk varia bel independen bauran pemasaran (X1) dan varia bel 

independen pengetahuan pelanggan (X2), atau dengan kata lain tidak ada 

variabel independen yang memiliki nilai toleransi kurang dari 0, I 0. Hal 

itu berarti bahwa tidak ada korelasi antar variabel independen yang 

nilainya lebih dari 95%. Hasil perhitungan nilai Variance Inflation 

Factor (VIF) juga menunjukkan hal yang sama, tidak ada satu varia bel 

independen yang memiliki nila VIF lebih dari 10. Jadi dapat disimpulkan 

bahwa tidak teljadi multikolonieritas antar variabel independen dalam 

model regresi. 

C.2.2 Uji Normalitas 

Bertujuan menguJl apakah dalam model regres1, variabel 

pengganggu atau residual memiliki distribusi normal ataukah tidak. 

Model regresi yang baik mengasumsukan nilai residual mengikuti 

distribusi data normal. Jika asumsi ini dilanggar maka uji statistik 

menjadi tidak valid. (Ghozali, 2013: 160). 

Cara mendeteksi apakah residual berdistribusi normal atau tidak yaitu 

dengan analisa grafik dan uji statistik. Dalam penelitian ini deteksi yang 

digunakan adalah dengan analisa grafik. Dengan melihat tampilan grafik 

histogram maupun grafik normal plot dan membandingkan distribusi 

113 

42442.pdf

Koleksi Perpustakaan Universitas terbuka



kumulatif dari distribusi normal. Distribusi normal akan membentuk satu 

garis lurus diagonal, dan ploting Jata residual akun dibandingkan dengan 

garis diagonal. Jika distribusi data residual normal maka garis yang 

menggambarkan data sesungguhnya akan mengikuti garis diagonalnya, 

dan jika penyebaran data tidak mengikuti garis normal, maka data 

distribusi tidak normal. ( Ghozali, 2013: 161). 

Gambar berikut ini menunjukkan hasil output SPSS untuk uji normalitas 

yang dilakukan dalam penelitian ini. 

Gambar 4.6. 

Gambar Grafik Histogram dari output uji normalitas 
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Gambar 4.7. 

Gambar Grafik Normal Probability Plot dari output Uji Normalitas 

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual 

Dependent Variable: Y 
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Dengan melihat tampilan grafik histogram maupun grafik normal 

plot dapat disimpulkan bahwa grafik histogram memberikan pola 

distribusi normal, sedangkan pada grafik normal plot terlihat titik-titik 

menyebar di sekitar garis diagonal, serta penyebarannya agak mendekati 

dari garis diagonal. Kedua grafik ini menunjukkan bahwa model regresi 

dapat memenuhi asumsi normalitas. 

C.3. Uji Hipotesis 

C.3.1. Analisa Regresi 

Analisa regresi antara faktor nilai bauran pemasaran (XJ) yang 

dipengaruhi oleh produk, harga, promosi dan proses, serta pengetahuan 

pelanggan (X2) terhadap keputusan pembelian (Y) oleh pelanggan 

dimaksudkan untuk mengetahui pola dan mengukur perubahan pengaruh 

bauran pemasaran dan pengetahuan pelanggan di PLN Area Tanjung 

Priok terhadap keputusan pelanggan untuk menggunakan listrik prabayar. 
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Berdasarkan pengolahan data dari isian kuisioner responden yang 

dibuat dengan skala Likert dan diolah dengan dengan program SPSS versi 

22 diperoleh hasil seperti pada tabel berikut ini : 

Tabel4.11 
Output SPSS Regresi Linier Berganda 

Coefficients" 

Unstandardized Standardized Co !linearity 

Coefficients Coefficients Statistics 

Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF 

1 (Constant) .944 .280 3.371 .001 

BP AVERAG .589 .124 .599 4.753 .000 .299 3.346 

X2 .169 .136 .157 1.247 .216 .299 3.346 

a. Dependent Variable: Y 

Sumber: Data Primer, 2015 

Berdasar hasil output dari SPSS tersebut maka bentuk persamaan 

persamaan regresi bergandanya dapat dibuat sebagai berikut : 

y = 0.944 + 0,589 XI+ 0,169 X:' 

Hasil persamaan regresi tersebut di atas dapat dijelaskan sebagai berikut: 

1. Konstanta persamaan regresi yang bemilai tetap adalah 0,944. 

Artinya nilai ini merupakan titik awal dari suatu kurva dan selalu 

bemilai tetap dalam kondisi apapun. 

Dalam implementasi prakteknya pelanggan listrik prabayar atau 

calon pelanggan listrik prabayar tetap harus mengambil keputusan 

untuk memilih menggunakan listrik prabayar atau tidak menggunakan 

listrik prabayar jika pelanggan tersebut ingin menjadi pengguna listrik 

PLN. Keputusan harus tetap diambil oleh pelanggan baik ada hal yang 

mempengaruhi (bauran pemasaran dan pengetahuan pelanggan) atau 

tidak ada hal yang mempengaruhi keputusan pelanggan tersebut. 
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2. X1 merupakan variabel bauran pemasaran memiliki konstanta 0,589. 

Artinya keputusan pembelian (Y) dari pelanggan atau calon 

pelanggan untuk menggunakan listrik prabayar dipengaruhi oleh 

proses bauran pemasaran (X1) sebesar 58,9%. 

Dalam implementasi prakteknya bauran pemasaran (produk, 

harga, promosi dan proses) yang dilakukan oleh PLN Area Tanjung 

Priok telah memberikan pengaruh bagi pelanggan atau calon 

pelanggan dalam keputusan mereka untuk menggunakan lisrik 

prabayar. Bauran pemasaran (yang terdiri dari produk, harga, promosi 

dan proses) tersebut memberi pengaruh sebesar 58,9% dari keputusan 

pembelian yang dilakukan oleh pelanggan dan calon pelanggan. 

Secara definitif, Kotler (2009) menjelaskan bahwa Bauran 

Pemasaran adalah seperangkat alat pemasaran yang digunakan 

perusahaan untuk mencapai tujuan pemasarannya dalam pasar sasaran. 

Alat pemasaran tersebut dapat dikelompokkan menjadi empat 

kelompok variabel yang dikenal sebagai 4P yaitu: produk (product), 

harga (price), distribusi (place), dan promosi (promotion). Kecmpat 

variabel tersebut dapat dikombinasikan dan saling berkaitan satu sama 

lain sehingga keputusan disatu bagian akan mempengaruhi tindakan 

dibagian lain, sebagaimana halnya konsep sistem. (Kotler dan Keller, 

2009). Dari definisi 4P yang ada sebelumnya, Kotler dan Keller (2009) 

mengembangkan menjadi "7P" yang dipakai sangat tcpat untuk 

pemasaran jasa. Disimpulkan bahwa bauran pemasaran dikembangkan 

menjadi bauran pemasaran jasa yang terdiri dari alat-alat pemasaran. 

Alat pemasaran tersebut terdiri dari product, price, place, promotion, 
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people, physical evidence, dan process. Hal ini digunakan oleh 

perusahaan dalam mencapai pasar sasaran yang ditentukan. 

Sejalan dengan pendapat Kotler tersebut dalam penelitian ini berdasar 

data sebelumnya dari Tabel 4.6, peranan bauran pemasaran ( dalam 

penelitian ini yang terdiri dari unsur produk, harga, promosi dan 

proses) yang mempengaruhi keputusan pelanggan untuk memilih 

listrik prabayar jika diurutkan berdasar dominasi pengaruhnya adalah 

unsur produk yang pertama, proses yang kedua, promosi yang ketiga 

dan harga yang keempat. Dominasi pengaruh bauran pemasaran 

diindikasikan dengan nilai yang diberikan responden/pelanggan. 

Hal ini ditunjukkan dengan pemyataan pelanggan yang menyatakan 

kepuasannya terhadap variabel bauran pemasaran pada unsur produk 

(dengan nilai Xrata-rata 3,65 dari skala 5), proses (dengan nilai Xrata-rata 

3,59 dari skala 5), produk ( dengan nilai Xrata·rata 3,59 dari skala 5) dan 

harga ( dengan nilai Xrata-rata 3,51 dari skala 5). 

Dalam bentuk tabel, nominasi pengaruh bauran pemasaran terhadap 

keputusan pembelian adalah sebagai berikut: 

No 

1. 

2. 

3. 

4. 

Tabel4.12. 

Nominasi Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap 

Keputusan Pembelian Listrik Prabayar 

Skala 
Varia bel Nilai St. dev 

Bauran Pemasaran Xrata-rata 
min max 

Produk 3,65 1 5 0,670 

Proses 3,59 1 5 0,712 

Promosi 3,59 1 5 0,731 

Harga 3,51 1 5 0,932 
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Akibat pengaruh bauran pemasaran (produk, proses, promos1 

dan harga) tersebut pada akhirnya secara kumulatif memberi pengaruh 

terhadap keputusan pelanggan untuk memilih dan menggunakan 

listrik prabayar. 

Berdasar uraian diatas maka secara keseluruhan dapat diartikan bahwa 

untuk setiap satu satuan usaha bauran pemasaran (produk, harga, 

promosi, proses) yang dilakukan oleh PLN Area Tanjung Priok maka 

akan memberi pengaruh sebesar 58,9% terhadap keputusan pembelian 

yang dilakukan oleh pelanggan atau calon pelanggan untuk memilih 

pengunaan listrik prabayar. 

3. X2 yang merupakan variabel pengetahuan pelanggan yang memiliki 

nilai konstanta 0,169 artinya keputusan pembelian (Y) dari pelanggan 

atau calon pelanggan untuk menggunakan listrik prabayar dipengaruhi 

oleh pengetahuan pelanggan (X2) sebesar 16,9%. 

Dalam implementasi prakteknya pengetahuan pclanggan (X:~) 

yang dimiliki oleh pelanggan atau calon pelanggan listrik prabayar di 

PLN Area Tanjung Priok telah memberikan pengaruh bagi pelanggan 

atau calon pelanggan tersebut dalam keputusan mereka untuk memilih 

menggunakan lisrik prabayar. Pengaruh pengetahuan pelanggan ini 

memberi kontribusi sebesar 16,9% terhadap keputusan pelanggan 

tersebut dalam memilih keputusan penggunaan listrik prabayar. 

Pengetahuan pelanggan ini sendiri dapat berasal dari informasi yang 

telah dimiliki oleh pelangan sebelurnnya atau informasi yang 

diperoleh dari publikasi yang dilakukan oleh PLN. 
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Menurut Sumarwan (2004) bahwa definisi pengetahuan 

konsumen atau pelanggan adalah semua informasi yang dimiliki 

konsumen mengenai berbagai macam produk serta informasi lainnya 

yang berhubungan dengan fungsinya sebagai konsumen. Ketika 

konsumen memiliki pengetahuan yang lebih banyak, maka ia akan 

lebih baik dalam mengambil keputusan, lebih efisien, lebih tepat 

dalam mengolah informasi dan mampu mengingat kembali informasi 

dengan lebih baik. 

Sejalan dengan pendapat Sumarwan tersebut diatas maka dalam 

penelitian ini peran pengetahuan pelanggan telah memberi andil 

terhadap keputusan pembelian pelanggan untuk melakukan pemilihan 

menggunakan listrik prabayar. Pengetahuan yang diperoleh pelanggan 

tersebut dapat berasal dari informasi media cetak, media elektronik 

sosial media atau informasi lainnya yang terkait dengan produk listrik 

prabayar. 

Dalam penelitian ini pengetahuan pelanggan yang sudah baik 

terhadap listrik prabayar di PLN Area Tanjung Priok adalah terkait 

kemudahan melakukan isi ulang (token/stroom) pada meter prabayar 

(dengan nilai 3,82 dari skala 5 pada Tabel 4.7). Sementara itu 

pengetahuan pelanggan terhadap listrik prabayar yang harus 

ditingkatkan adalah pemadaman listrik ( dengan nilai 3,59 dari skala 5 

pada Tabel 4. 7). Artinya PLN Area Tanjung Priok harus meningkatkan 

pengetahuan pelanggannya melalui pemberian informasi, sosialisasi 

dan edukasi terkait hal-hal yang mengakibatkan pemadaman listrik, 

dampak terhadap listrik prabayar dan solusi pencegahannya. 

120 

42442.pdf

Koleksi Perpustakaan Universitas terbuka



Dalam rangka meningkatkan pengetahuan pelanggan dan memberi 

informasi yang lebih luas kepada masyarakat baik kepada pelanggan 

atau calon pelanggan terkait dengan listrik prabayar, PLN Area 

Tanjung Priok telah melakukan upaya sosialisasi melalui hal berikut 

antara lain acara temu pelanggan, pendistribusian brosur-brosur dan 

info layanan listrik prabayar, memberi edukasi listrik prabayar sejak 

dini kepada siswa sekolah dasar pada acara kunjungan PLN ke 

sekolah serta menyiarkan acara talkshow yang bekerjasma dengan 

salah satu stasiun radio di Jakarta. Dengan adanya upaya yang 

dilakukan PLN Area Tanjung Priok tersebut diharapkan pelanggan 

akan memiliki pengetahuan yang lebih banyak terkait listrik prabayar 

dan pelayanannya, sehingga pada akhimya pelanggan akan lebih baik 

dalam mengambil keputusan, lebih efisien, lebih tepat dalam 

mengolah informasi dan mampu mengingat kembali informasi yang 

disampaikan PLN dengan lebih baik. 

4. Konstanta X1 dan X2 hasil regresi dalam penelitian ini secara 

keseluruhan memiliki nilai positif terhadap keputusan pembelian (Y). 

Hal tersebut menunjukkan bahwa baik bauran pemasaran dan 

pengetahuan pelanggan keduanya memiliki korelasi positif yaitu 

saling memberi pengaruh yang memperkuat terhadap keputusan 

pembelian pelanggan untuk memilih penggunaan listrik prabayar. 

Berdasar model perilaku konsumen Kotler dan Keller (2009: 

174), ditunjukkan bahwa dalam proses keputusan pembelian secara 

tidak langsung terdapat hubungan antara bauran pemasaran dan 

pengetahuan pelanggan dimana hal tersebut juga dipengaruhi oleh 
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psikologi konsumen dan karakteristik konsumen, sehingga pada 

akhirnya konsumen memutuskan untuk melakukan pembelian. 

Sejalan dengan pendapat Kotler tersebut ditas, dalam penelitian ini 

dapat diartikan bahwa setiap usaha peningkatan bauran pemasaran 

dan usaha peningkatan pengetahuan pelanggan yang dilakukan oleh 

PLN Area Tanjung Priok juga akan memberikan peningkatan 

pengaruh terhadap keputusan pembelian listrik prabayar. 

Dalam implementasi prakteknya PLN Area Tanjung Priok selalu 

meningkatkan upaya bauran pemasaran dan peningkatan pengetahuan 

pelanggan terkait listrik prabayar dengan tujuan agar pasar sararan 

listrik prabayar dapat tercapai. Dengan kata lain agar penggunaan 

listrik prabayar bagi pelanggan atau calon pelanggan dapat semakin 

meningkat maka PLN Area Tanjung Priok perlu melakukan upaya 

terus menerus dan berkelanjutan melalui upaya peningkatan bauran 

pemasaran dan peningkatan pengetahuan pelanggan. 
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C.3.2. Analisa Koefisien Determinasi ( R2 
) 

Dari basil output SPSS diperoleb data koefisien determinasi sebagai 

berikut: 

Tabel4.13 

Hasil Output Koefisien Determinasi 

M dIS o e b ummary-

Adjusted R Std. Error of the 

Model R R Square Square Estimate 

1 .735" .540 .531 .44001 

a. Predictors: (Constant), X2, BP _AVERAG 

b. Dependent Variable: Y 

Sumber : Data Primer, 2015 

Dari basil analisis pengolaban data antara faktor-faktor (nilai bauran 

pemasaran dan pengetabuan pelanggan) terbadap keputusan pelanggan 

untuk melakukan pembelian atau menggunakan listrik prabayar 

menunjukkan babwa besarnya nilai R = 0, 735. Hal ini dapat diartikan 

babwa bubungan antara bauran pemasaran dan pengetahuan pelanggan 

terbadap keputusan pembelian listrik prabayar mempunyai hubungan 

yang kuat dan positif sebab nilai koefisien korelasi mendekati + 1. 

Pengarub yang diberikan oleb variabel independen (X1 dan X2) terbadap 

variabel dependen (Y) yang ditunjukkan oleh R square (R2
) pada 

tabel 4.11. sebesar 0,540. Hal tersebut dapat mengindikasikan babwa 

54,0% keputusan responden untuk memutuskan atau memilib penggunaan 

listrik prabayar dipengaruhi oleb variabel bauran pemasaran dan 

pengetabuan pelanggan, sedangkan sisanya sebesar 46,0% dipengarubi 

oleb variabellain yang tidak diteliti. 
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C.3.3. Uji F 

Pada penelitian ini, uji F digunakan untuk mengetahui signiflkansi 

pengaruh bauran pemasaran dan pengetahuan pelanggan terhadap 

keputusan pembelian listrik prabayar. Uji F dilakukan dengan 

membandingkan F hitung dengan F tabel 

Tabel4.14. 

Output SPSS Uji F 

AN OVA• 

Model Sum of Squares df Mean Square F Siq. 

1 Regression 22.069 2 11.035 56.995 .ooob 

Residual 18.780 97 .194 

Total 40.849 99 

a. Dependent Variable: Y 

b. Predictors: (Constant). X2, BP _AVERAG 

Berdasarkan olah basil regres1 output SPSS diatas menunjukkan 

bahwa Fhitung sebesar 56,995. 

Untuk mengetahui Ftabd, terlebih dahulu ditentukan derajat kebebasan 

(dfl dan df2). Dengan menggunakan signifikansi a=5%, 

dfl = k -1 dan df2 = n - k , dimana k adalah jumlah variabel (bebas + 

terikat) dan n adalah jumlah observasi/sampel pembentuk regresi, maka 

diperoleh nilai sebagai berikut: 

dfl = 3 - 1 = 2 

df2 = (100-3) = 97 

Nilai Ftabel yang diperoleh dengan melihat tabel F (Gozali,20 13) dicari 

nilai yang terdapat antara kolom dftabel 1 =n=2 dan nilai baris df2=97. 

Karena pada tabel F dengan signifikansi a = 5% tidak ada nilai untuk 

df2=97. Nilai Ftabel yang ada adalah 2,700 (untuk n=2 dan df2=90) dan 
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nilai 2,710 (untuk n=2 dan df2=100). Dengan melakukan perhitungan 

interpolasi maka diperoleh Ftabel dengan nilai 2,707. 

Berdasar nilai Ftabel yang diperoleh dengan demikian Fhitung > Ftabel atau 

56,995 > 2,707, maka penulis menyimpulkan hipotesis yang menyatakan 

bahwa ada pengaruh positif dari bauran pemasaran dan pengetahuan 

pelanggan terhadap keputusan pembelian listrik prabayar di PLN Area 

Tanjung Priok terbukti kebenarannya. 

C.3.4. Uji T (Uji Parsial) 

Uji t ini digunakan untuk menentukan apakah dua variabel yang 

tidak berhubungan memiliki nilai rata-rata yang berbeda. (Ghozali, 

2013:64) 

Dalam peneitian ini Uji t dilakukan untuk menentukan pengaruh variabel 

Bauran Pemasaran (X1), Pengetahuan Pelanggan (X2), mempunym 

pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). 

Dasar pengambilan keputusan uji t (parsial) adalah: 

2) Dengan membandingkan nilai t hitung dan t tabel. Jika nilai thitung > 

1tabcl maka variabel X berpengaruh terhadap variabel Y, dan jika nilai 

thitung < 1tabel maka variabel X tidak berpengaruh terhadap variabel Y. 

3) Dengan membandingkan nilai signifikansi thitung dengan nilai alpha 

(5%). Jika nilai sig thitung < alpha (5%) maka variabel X berpengaruh 

signifikan terhadap Y, dan jika nilai sig thitung > alpha (5%) maka 

variabel X tidak berpengaruh signifikan terhadap Y. 
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Hasil output uji t dapat dilihat pada Tabel 4.9. kolom t yang diperoleh 

nilai t untuk Bauran Pemasaran (XI) = 4,753 dan nilai t untuk 

Pengetahuan Pelanggan (X2) sebesar 1,247. 

Hasil output uji signifikansi dapat dilihat pada Tabel 4.9. kolom sig 

yang diperoleh nilai signifikansi untuk Bauran Pemasaran (XI) = 0,000 

dan nilai signifikansi untuk Pengetahuan Pelanggan (X2) sebesar 0,216. 

Hipotesis yang diajukan yaitu : 

Ho Bauran pemasaran (XI) tidak mempunyat pengaruh yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). 

Ha Bauran pemasaran (XI) mempunyai pengaruh yang signifikan 

terhadap keputusan pembelian (Y). 

Ho Pengetahuan pelanggan (X2) tidak mempunyat pengaruh yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). 

Ha Pengetahuan pelanggan (X2) mempunya1 pengaruh yang 

signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). 

Berdasar output SPSS 22.0 koefisien diatas diketahui thitung variabel 

XI sebesar 4,753; sedangkan t tabcl diperoleh 1,987. Karena nilai thnung > 

t1abcl maka hal ini berarti bahwa varia bel bauran pemasaran (X I) 

mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian (Y). 

Dari output SPSS 22.0 variabel bauran pemasaran (XI) memiliki nilai 

signifikansi thitung sebesar 0,000. Karena nilai nilai sig thitung < alpha (5%) 

maka bauran pemasaran (XI) berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian (Y). 

Berdasar output SPSS 22.0 koefisien diatas diketahui thitung variabel 

X2 sebesar 1,247; sedangkan t tabci diperoleh 1,987. Karena nilai ~itung < 
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ttabel maka hal ini berarti bahwa varia bel pengetahuan pelanggan (X2) tidak 

mempunyai pengaruh terhadap keputusan pembelian (Y). 

Dari output SPSS 22.0 variabel pengetahuan pelanggan (X2) 

memiliki nilai signiflkansi thitung sebesar 0,216. Karena nilai nilai sig 

thitung > alpha (5%) maka pengetahuan pelanggan (X2) tidak berpengaruh 

signiflkan terhadap keputusan pembelian (Y). 

Hasil perhitungan statistik uji t dapat diringkas pada tabel di bawah ini : 

Tabel4.15. 

Pengujian Hipotesis 

Varia bel Sig t Alpha Kesimpulan 

Bauran Pemasaran (X1) 0,000 0,05 Ho ditolak 

Pengetahuan Pelanggan (X2) 0,216 0,05 Ho diterima 

Sumber: Data Primer, 2015. 

D. Pembahasan 

Berdasar persamaan hasil regresi Y = 0.944 + 0,589 X1 + 0,169 X2 maka 

dapat diartikan sebagai berikut: 

1. Pengaruh Variabel Bauran Pemasaran (X 1) berpengaruh positif dan 

signiflkan terhadap keputusan pembelian (Y). 

Pengaruh bauran pemasaran 4 P terse but secara tidak langsung telah 

memberi pengaruh signifikan terhadap keputusan pelanggan untuk memilih 

menggunakan listrik prabayar. Dalam penelitian ini dapat diartikan bahwa 

untuk setiap satu satuan usaha bauran pemasaran 4P (produk, harga, 

promosi, proses) yang dilakukan PLN Area Tanjung Priok maka akan 

memberi pengaruh sebesar 58,9% terhadap keputusan pelanggan atau calon 

pelanggan untuk memilih penggunaan listrik prabayar. 
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Bauran pemasaran yang dilakukan merupakan perpaduan antara strategi 

pada produk, harga, promosi dan proses. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan teori Kotler dan Keller (2009) 

yang menjelaskan bahwa Bauran Pemasaran adalah seperangkat alat 

pemasaran yang digunakan perusahaan untuk mencapa1 tujuan 

pemasarannya dalam pasar sasaran. Alat pemasaran tersebut dapat 

dikelompokkan menjadi empat kelompok variabel yang dikenal sebagai 4P 

yaitu: produk (product), harga (price), distribusi (place), dan promosi 

(promotion). Keempat variabel tersebut dapat dikombinasikan dan saling 

berkaitan satu sama lain sehingga keputusan disatu bagian akan 

mempengaruhi tindakan dibagian lain, sebagaimana halnya konsep sistem. 

Berdasar hasil penelitian pada variabel bauran pemasaran yang dapat 

dilihat pada Tabel 4.6, bahwa PLN Area Tanjung Priok perlu meningkatkan 

bauran pemasaran yakni dari sub variabel produk yang memiliki standar 

deviasi terendah sebesar 0,670 dibandingkan dengan sub variabel harga, 

promosi dan proses. 

Berbagai upaya untuk lebih mengenalkan produk Listrik Prabayar ke 

masyarakat harus secara intensif dilakukan baik dalam bentuk sosialisasi 

maupun iklan pada media elektronik seperti radio, televisi maupun media 

sosial lainnya. Kemudahan infom1asi kaitan Listrik Prabayar akan sangat 

mempengaruhi keputusan pelanggan untuk memilih Listrik Prabayar 

sehingga kepuasan dan kenyamanan akan layanan prabayar dapat dirasakan 

oleh pelanggan. 
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2. Pengaruh Variabel Pengetahuan Pelanggan (X2) berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan pembelian (Y). 

Pengetahuan pelanggan (X2) yang dimiliki oleh pelanggan atau calon 

pelanggan listrik prabayar di PLN Area Tanjung Priok telah memberikan 

pengaruh positif bagi pelanggan atau calon pelanggan tersebut dalam 

keputusan mereka untuk memilih menggunakan lisrik prabayar. Pengaruh 

pengetahuan pelanggan ini memberi kontribusi sebesar 16,9% terhadap 

keputusan pelanggan untuk menggunakan istrik prabayar. Hasil penelitian 

ini sejalan dengan pendapat Sumarwan (2003) yang menyatakan bahwa 

pengetahuan pelanggan adalah semua informasi yang dimiliki konsumen 

mengenai berbagai macam produk serta informasi lainnya yang 

berhubungan dengan fungsinya sebagai konsumen. Ketika pelanggan 

memiliki banyak pengetahuan, maka ia akan lebih baik dalam mengambil 

keputusan, lebih efisien, lebih tepat dalam mengingat, mengolah kembali 

informasi dengan lebih baik. 

Secara kcseluruhan rcsponden dalam penelitian ini sesuai Tabel 4.1. 

memiliki rentang usia antara 40 hingga 49 tahun dengan pendidikan 

Sekolah Menengah Atas (SMA). Kondisi ini secara tidak langsung akan 

mempengaruhi pola pikir pelanggan secara urn urn. 

Berdasar data aspek demografi pada Tabcl 4.2. mengenai proporsi identitas 

responden menurut jenis kelamin mcnunjukkan bahwa jumlah responden 

perempuan sebesar 37% sedangkan jumlah responden laki-laki sebesar 

63%. Hal ini perlu mendapat perhatian PLN untuk lebih mengoptimalkan 

pelaksanaan sosialisasi kaitan listrik prabayar utamanya kepada pelanggan 
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yang berjenis kelamin perempuan, dimana sesuai hasil data responden 

tersebut sebanyak 22% perempuan berprofesi sebagai ibu rumah tangga. 

Sehingga diharapkan dengan dilakukannya sosialisasi secara intensif akan 

memberikan informasi dan pengetahuan lebih banyak kepada pelanggan 

tentang listrik prabayar 

3. Pengaruh Varia bel Bauran Pemasaran (X1) dan Varia bel Pengetahuan 

Pelanggan (X2) secara bersama-sama berpengaruh positif dan signiflkan 

terhadap keputusan pembelian (Y). 

Dalam penelitian ini dapat diartikan bahwa setiap usaha yang 

dilakukan PLN Area Tanjung Priok terkait peningkatan bauran pemasaran 

dan usaha peningkatan pengetahuan pelanggan yang dilakukan oleh PLN 

Area Tanjung Priok akan memberikan peningkatan pengaruh juga terhadap 

keputusan pembelian listrik prabayar. 

Upaya bauran pemasaran yang harus perlu ditingkatkan lagi oleh PLN Area 

Tanjung priok dalam penelitian ini adalah pada strategi harga (price), 

karena harga memiliki nilai tingkat kepuasan terendah diantara unsur 

bauran pemasaran lainnya. Berdasar tabel 4.6. pelangggan atau calon 

pelanggan listrik prabayar ada indikasi masih menginginkan transparasi 

unsur biaya pada token yang dibeli. 

E. Korelasi Hasil Penelitian dengan Penelitian Terdahulu 

Berdasar basil analisa pembahasan dan kesimpulan yang diperoleh dalam 

penelitian ini, menunjukkan bahwa hasil penelitian ini memperkuat penelitian 

yang telah dilakukan oleh peneliti terdahulu dan sejalan dengan teori yang 

penulis gunakan dalam penelitian ini serta memperkuat hipotesa yang penulis 

kemukakan sebagaimana telah diuraikan pada awal penelitian ini. 
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Menurut model perilaku konsumen (Kotler dan Keller (2009: 174) 

menunjukkan bahwa dalam proses keputusan pembelian secara tidak langsung 

terdapat hubungan antara bauran pemasaran (yang dipengaruhi oleh produk, 

harga, promosi dan proses) dan pengetahuan pelanggan (yang dipengaruhi 

oleh psikologi konsumen dan karakteristik konsumen), hingga pada akhimya 

konsumen memutuskan untuk melakukan pembelian. 

Penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Mburu, Sathyamoorthi (2014), 

dengan penelitian yang berjudul "Switching from Post-paid to Pre-paid 

Models: Customer Perception and the Organisational Role in Managing the 

Change: A Case Study of Botswana Power Corporation", yang meneliti 

persepsi konsumen setelah beralih 1ebih dari paska bayar ke prabayar pada 

tagihan rekening listrik pelanggan di Botswana Power Corporation, serta 

meneliti kepuasan pelanggan terhadap layanan utilitas yang disediakan. 

Pengumpulan data penelitian dilakukan dengan metode sampling dan 

kuesioner sebagai instrument. Hasil penelitian tersebut menunjukkan bahwa 

terdapat implikasi wawasan persepsi pelanggan di negara berkembang seperti 

Botswana terkait manfaat dari konversi pengukuran konsumsi energi listrik 

dari paska bayar ke prabayar. Botswana Power Corporation memastikan 

kualitas layanan, jaringan yang lebih baik, dan pemeriksaan rutin pada kWh 

meter dilakukan untuk mempertahankan persepsi positif pada tingkat tertinggi. 

Sejalan dengan penelitian Mburu, Sathyamoorthi (2014) di Botswana 

tersebut, maka pada penelitian ini juga terdapat indikasi antara persepsi 

pelanggan untuk mendapatkan pelayanan listrik yang lebih baik, dimana hal 

ini diwujudkan oleh PLN dengan mengajak calon pelanggan untuk 

menggunakan listrik prabayar dan pelanggan listrik paska bayar yang ada 
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untuk melakukan migrasi menjadi pelanggan prabayar. 

Strategi bauran promosi dan pemasaran yang dilakukan PLN Area Tanjung 

Priok pada dasamya juga bertujuan untuk membuat pelayanan listrik yang 

lebih baik kepada pelanggan dalam hal pengukuran atas konsumsi energi 

listrik yang digunakan oleh pelanggan yang menggunakan listrik dari PLN. 

Keunggulan manfaat yang diperoleh pelanggan jika menggunakan lisstrik 

prabayar (LPB) antara lain adalah pelanggan dapat mengendalikan 

penggunaan energi listriknya sesuai dengan kebutuhan dan kemampuannya. 

Upaya mencapai tujuan tersebut dilakukan oleh PLN Area Tanjung Priok 

melalui upaya peningkatan bauran pemasaran dan peningkatan pengetahuan 

pelanggan secara berkesinambungan sehingga pada akhimya dapat 

mempengaruhi peningkatan keputusan pelanggan dan calon pelanggan untuk 

menggunakan listrik prabayar. 
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BABV 

KESIMPULAN DAN SARAN 

A. lmplikasi Manajerial 

Setelah dilakukan pengolahan, analisis data, dan sesuai dengan salah satu 

tujuan penelitian sebagaimana dimaksud pada Bab 1, berikut ini disampaikan 

beberapa implikasi penelitian yang dapat menjadi bahan pertimbangan bagi 

manajemen PT PLN (Persero) Area Tanjung Priok dalam kaitan meningkatkan 

pelanggan agar mereka membuat keputusan untuk menggunakan listrik prabayar: 

1. Konsep bauran pemasaran 7P (product, promotion, dan price, place, people, 

process, dan physical evidence) sebagaimana disampaikan dalam teori Kotler 

sudah banyak dikenal dalam dunia pemasaran dan telah banyak diaplikasikan 

oleh berbagai perusahaan untuk mencapai target pasar sasaran yang dituju. 

Tentu saja penerapannya disesuaikan pula dengan kondisi dan lingkungan 

bisnis ekstemal dimana perusahaan tersebut berada. 

Bagi PLN Area Tanjung Priok konsep bauran pemasaran yang diterapkan 

(dari teori Kotler 7P, dalam penelitian ini hanya diambil 4P yaitu produk, 

harga, promosi dan proses) telah mempengaruhi hampir sebagian besar 

(sekitar 59%) dari keputusan pelanggan atau calon pelanggan untuk 

menggunakan listrik prabayar. Dari unsur 4P yang telah dilaksanakan, ada 

indikasi dari pelanggan bahwa harga memiliki kepuasan dengan nilai 

terendah sehingga agar penggunaan listrik prabayar meningkat maka PLN 

harus terus berupaya mencari terobosan agar unsur harga dalam listrik 

prabayar dapat menjadi daya tarik yang lain bagi pelanggan untuk 

menggunakan listrik prabayar. 
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2. Sejak penggunaan listrik prabayar dikenalkan kepada pelanggan PLN pada 

tahun 2009 (meski penggunaan prabayar dalam bidang lain misal dalam 

telekomunikasi sudah dikenal lebih dulu oleh masyarakat) tetapi sampai saat 

ini informasi atau pengetahuan pelanggan mengenai listrik prabayar relatif 

masih sedikit karena hal ini merupakan sesuatu yang baru bagi pelanggan dan 

hal ini berdampak pula kepada keputusan mereka untuk menggunakan listrik 

terkait listrik prabayar. Oleh karena itu perlu dilakukan berbagai program 

pemberian informasi, sosialisasi dan edukasi kepada pelanggan perlu 

ditingkatkan agar pengetahuan (knowledge) pelanggan terhadap produk listrik 

prabayar yang ditawarkan PLN dapat meningkat. Knowledge adalah tahap 

awal dalam proses keputusan pembelian suatu produk oleh pelanggan. 

3. Alas an utama keengganan pelanggan a tau cal on pelanggan untuk melakukan 

migrasi dari penggunaan kWh meter listrik paskabayar ke kWh meter listrik 

prabayar adalah karena mereka tidak memiliki banyak pengetahuan dan 

informasi terkait keunggulan penggunaan listrik prabayar. Selain itu calon 

pelanggan baru biasanya tidak mempunyai pilihan lain ketika hendak 

memasang sambungan baru atau menaikkan daya listriknya dari 450 VA atau 

900 VA menjadi 1.300 VA atau 2.200 VA yang oleh PLN dipersyaratkan 

menggunakan kWh meter listrik prabayar. 

Masih relatif sangat sedikit pelanggan yang melakukan migrasi ke listrik 

prabayar karena kemauannya sendiri, pada umurnnya pelanggan tersebut 

belum mengetahui manfaat penggunaan listrik prabayar baik bagi mereka 

secara pribadi ( dapat mengendalikan biaya konsumsi pemakaian listrik yang 

digunakannya) maupun bagi pemerintah ( dapat menghemat pengeluaran 

biaya negara dalam bentuk subsidi listrik). 
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Penggunaan listrik prabayar oleh pelanggan atau calon pelanggan seharusnya 

dapat ditingkatkan kuantitasnya melalui berbagai program pemasaran yang 

atraktif, disamping program pemasaran yang sudah dilaksanakan PLN saat ini. 

PLN Area Tanjung Priok dapat melakukan promosi listrik prabayar melalui 

program pameran yang diselenggarakan di pusat perbelanjaan atau 

berpartisipasi dalam acara pameran yang diadakan oleh pemerintah daerah. 

Diharapkan dengan pameran tersebut, pelanggan atau calon pelanggan 

memiliki pengalaman dan melakukan kontak fisik langsung dengan listrik 

prabayar, mereka dapat melihat langsung bentuk listrik prabayar bahkan 

mencoba sendiri menginput nomer token voucher listrik prabayar serta 

mereka dapat melihat berbagai fitur-fitur yang terdapat pada kWh meter 

listrik prabayar. 

4. Saat ini ditengah kemajuan informasi dan sarana komunikasi, media online, 

baik berupa situs pemberitaan maupun media sosial, semakin banyak diakses 

oleh masyarakat. Eporia media sosial ini dapat dimanfaatkan oleh PLN atau 

pelanggan setia PLN, a tau PLN dapat beketjasama dengan icon yang menjadi 

tokoh idola (atau tokoh yang memiliki jaringanlfollower banyak) di sosial 

media agar mereka mempromosikan dan mensosialisasikan keunggulan 

penggunaan listrik prabayar, sehingga pada akhimya diharapkan akan banyak 

pelanggan atau calon pelanggan yang mengenal listrik prabayar serta mereka 

dengan kemauan sendiri memutuskan penggunaan listrik prabayar. 

5. Bagi manajemen PLN tujuan agar penggunaan listrik prabayar oleh 

pelanggan dapat terns meningkat dan diterima oleh masyarakat, PLN juga 

harus memastikan kepada pelanggan atas keandalan dan kontinuitas 

ketersediaan pasokan listriknya sesuai dengan standar mutu yang ditetapkan, 
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sehingga pelanggan yang memakai listrik prabayar tidak dikecewakan dengan 

adanya pemadaman yang terjadi misalnya. Adanya citra positif yang 

diberikan PLN sebagai penyedia jasa tenaga listrik pada akhimya juga akan 

mempengaruhi persepsi positif masyarakat terhadap PLN, sehingga hal ini 

diharapkan akan menjadi daya tarik tersendiri bagi mereka/pelanggan untuk 

menggunakan listrik prabayar. 

6. Keunggulan penggunaan listrik prabayar yang utama bagi pelanggan adalah 

kemampuannya untuk membuat pelanggan dapat lebih berhemat karena 

mereka/pelanggan sendirilah yang mengendalikan penggunaan listrik 

prabayar itu. Hal ini sejalan dengan trend yang terjadi saat ini dimana banyak 

industri peralatan rumah tangga dan elektronika yang menciptakan produknya 

dengan konsumsi listrik yang hemat energi. Keadaan tersebut merupakan 

peluang bagi P~N dan dapat dimanfaatkan untuk melakukan kerjasama 

dengan industri tersebut melalui program pemasaran yang berwawasan 

lingkungan untuk mengkampanyekan program hemat energi melalui 

penghematan penggunaan energi listrik. 
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B. Kesimpulan 

Berdasarkan basil analisis dan pembahasan yang telah diuraikan pada bab 

sebelumnya, maka penulis membuat beberapa kesimpulan dari penelitian 

pengaruh bauran pemasaran (produk, harga, promosi dan proses) dan 

pengetahuan pelanggan terhadap keputusan pembelian listrik prabayar di PT PLN 

(Persero) Area Tanjung Priok sebagai berikut : 

1. Pengaruh bauran pemasaran (yang terdiri dari produk, harga, promosi dan 

proses) memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pelanggan untuk memilih listrik prabayar. 

Keputusan pelanggan ini juga mendorong pelanggan untuk melakukan 

migrasi dari semula menggunakan listrik paska bayar ke listrik prabayar, atau 

calon pelanggan untuk melakukan pembelian dan penggunaan listrik 

prabayar. 

2. Pengaruh pengetahuan pelanggan berkorelasi positif dan signifikan terhadap 

keputusan pelanggan terhadap keputusan pelanggan untuk memilih listrik 

prabayar. 

Pengaruh ini membuat pelanggan memutuskan untuk melakukan migrasi dari 

semula menggunakan listrik paska bayar ke listrik prabayar, atau calon 

pelanggan untuk melakukan pembelian dan pcnggunaan listrik prabayar. 

3. Pengaruh bauran pemasaran (produk, harga, promosi dan proses) serta 

pengetahuan pelanggan secara bersama-sama memiliki korelasi positif dan 

signifikan terhadap keputusan pelanggan untuk melakukan migrasi dari 

semula menggunakan listrik paska bayar ke listrik prabayar, atau calon 

pelanggan untuk melakukan pembelian dan penggunaan listrik prabayar. 

Dalam penelitian ini antara pengaruh bauran pemasaran dan pengaruh 
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pengetahuan pelanggan, pengaruh yang paling dominan bagi pelanggan 

dalam menentukan keputusan pembelian atau penggunaan listrik prabayar 

adalah pengaruh bauran pemasaran. 

B. Saran 

Berdasarkan hasil kesimpulan penelitian ini dan dengan mempertimbangkan 

berbagai keterbatasan dalam penelitian ini, maka dapat diberikan saran-saran 

yang dapat dijadikan sebagai bahan penelitian selanjutnya terkait keputusan 

pembelian listrik prabayar yang dipengaruhi oleh bauran pemasaran (produk, 

harga, promosi dan proses) dan pengetahuan pelanggan. Saran perbaikan adalah 

sebagai berikut : 

1. Pengaruh lain dalam bauran pemasaran selain dari produk, harga, promosi 

dan proses untuk meningkatkan keputusan pembelian dapat diteliti lebih 

lanjut, karena unsur lain dalam bauran pemasaran yang tidak diteliti dalam 

penelitian ini diperkirakan juga akan memberikan pengaruh terhadap 

keputusan dari pelanggan untuk menggunakan listrik prabayar. 

Berdasar hasil pcnclitian ini peranan bauran pemasaran (yang terdiri dari 

unsur produk, harga, promosi dan proses) yang mempengaruhi keputusan 

pelanggan untuk memilih listrik prabayar jika diurutkan berdasar dominasi 

pengaruhnya adalah unsur produk yang pertama, proses yang kedua, 

promosi yang ketiga dan harga yang keempat. Pengaruh bauran pemasaran 

yang sudah mendapat nominasi nilai tertinggi terhadap kepuasan pelanggan 

sebaiknya harus dipertahankan dan terns ditingkatkan dalam implementasi 

pelayanan listrik prabayar oleh manajemen PLN. Sedangkan pengaruh 

bauran pemasaran yang berada pada urutan terendah yaitu harga dimasa 
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mendatang unsur harga ini harus ditingkatkan pengaruhnya agar ketertarikan 

pelanggan untuk menggunakan listrik prabayar dapat meningkat. Pelanggan 

mengharapkan edukasi yang lebih jelas sehingga mereka dapat mengetahui 

komponen-komponen yang dihitung dalam setiap voucher token listrik 

prabayar yang mereka beli dan dipergunakan pada meter listrik prabayar. 

2. Pengaruh lain dalam pengetahuan pelanggan untuk meningkatkan keputusan 

pembelian dapat diteliti lebih lanjut, karena unsur pengetahuan pelanggan 

lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini diprediksi juga akan memberikan 

pengaruh terhadap hasil penelitian atau terhadap keputusan pelanggan untuk 

menggunakan listrik prabayar. 

Dalam penelitian ini pengetahuan pelanggan yang sudah baik terhadap listrik 

prabayar di PLN Area Tanjung Priok adalah terkait kemudahan melakukan 

isi ulang (token/stroom) pada meter prabayar, sementara itu pengetahuan 

pelanggan terhadap listrik prabayar yang harus ditingkatkan adalah terkait 

dengan adanya pemadaman listrik. Artinya PLN Area Tanjung Priok harus 

terus meningkatkan pengetahuan pelanggannya melalui acara pemberian 

informasi, sosialisasi dan edukasi terkait hal-hal yang mengakibatkan 

pemadaman listrik, dampak terhadap listrik prabayar dan solusi 

pencegahannya. Usaha untuk meningkatkan pengetahuan pelanggan dan 

memberi informasi yang lebih luas kepada masyarakat baik kepada 

pelanggan atau calon pelanggan terkait dengan listrik prabayar dapat 

dilakukan antara lain melalui acara temu pelanggan, pendistribusian 

brosur-brosur dan info layanan listrik prabayar, memberi edukasi listrik 

prabayar sejak dini kepada siswa sekolah dasar pada acara kunjungan PLN 

ke sekolah serta menyiarkan acara talkshow bekeijasama dengan salah satu 
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stasiun radio atau televisi. Dengan upaya yang dilakukan tersebut diharapkan 

pelanggan akan memiliki pengetahuan yang lebih banyak terkait listrik 

prabayar dan pelayanannya, sehingga pada akhimya pelanggan akan lebih 

baik dalam mengambil keputusan, lebih efisien, lebih tepat dalam mengolah 

informasi dan mampu memahami informasi listrik prabayar yang 

disampaikan PLN dengan lebih baik. 

3. Pengaruh lain yang dapat meningkatkan keputusan pembelian listrik 

prabayar, selain bauran pemasaran dan pengetahuan pelanggan juga dapat 

diteliti lebih lanjut karena unsur lain selain bauran pemasaran dan 

pengetahuan pelanggan yang tidak diteliti dalam penelitian ini diperkirakan 

juga memberikan pengaruh terhadap keputusan pelanggan untuk memilih 

menggunakan listrik prabayar. 

Upaya peningkatan bauran pemasaran dan peningkatan pengetahuan 

pelanggan terkait listrik prabayar pada akhimya memiliki tujuan agar pasar 

sararan listrik prabayar dapat tercapai. Dengan kata lain agar penggunaan 

listrik prabayar bagi pelanggan atau calon pelanggan dapat semakin 

meningkat maka PLN Area Tanjung Priok perlu melakukan upaya terns 

menerus dan berkelanjutan melalui upaya peningkatan bauran pemasaran 

dan peningkatan pengetahuan pelanggan sehingga penggunaan listrik 

prabayar semakin meluas, diterima pelanggan dengan sepenuh hati dan tanpa 

paksaan. 
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LAMPIRAN 1 

A.IDENmAS RESPONDEN 

1. Nama Pelanggan : 

2. Nama Responden : 

3. No.IDPEL/MPB 

4. Tarif I Daya 

S. Alamat 

DAFT AR LAMPIRAN 

LEMBAR KUESIONER 

Umur: ... . .......... Tahun 

0 Laki-laki D Perempuan 

6. No. Telp. Rumah : 021 - . 

?.No. HP 

B. DATA KARAKTERISTIK RESPONDEN 

1. Tingkat Pendidikan : 1. SD 2. SMP 3. SMA 4. Diploma S. Sarjana 

2. Jenis Pekerjaan · 

1. TNI/POLRJ 3. Pegawai Swasta S. Ibu Rumah Tangga 

2. Pegawai Negeri/PNS 4. Pengusaha/Enterpreneur 6. Pelajar /Mahasiswa 

7. Lainnya, sebutkan . 

C. TINGKAT KEPUASAN 

Berikan penilaian terhadap tingkat kepuasan pada variabel-variabel dibawah ini 

Atribut 

• A. Mutu Listrik 
1. Kestabilan tegangan di tempat Anda 0 D D D 

'. 2. Pemadaman listrik tidak sering terjadi 0 0 D D 
B. Transparansi Biaya 

1. Transparansi biaya pasang baru dan migrasi listrik prabayar D D D D 
2. Transparansr unsur biaya pada token yang dibeli 0 D D D 
3. Transparansi Rp/kWh blaya pemakaian pada token yang dibeli 0 D D D .c. Listrik Prabayar 

I. Kemudahan layanan pasang baru dengan listrik prabayar D 0 0 D 
4 

Kemudahan migras• dan pascabayar ke listrik prabayar D 0 D D 2. 

3. Prosedur pasang baru dan migrasi listrik prabayar mudah dipahami D D 0 D 
4. Waktu penyambungan ho::.lnk prabayar sesuai yang dijanjikan PLN D D D D 
5. Kemudahan memperoleh tokenjstroom isi ulang D D 0 0 
6. Kemudahan melakukan ist ulang (token/stroom) pada meter prabayar D D D 0 
7. Alarm berbunyt saat srsa energt 25 kWh (ambang batas) 0 D D 0 
8. Tampilan mfo pada layar LCD Meter Prabayar mudah dipahami D D D 0 
9. Meter prabayar ttdak senng mengalami gangguan 0 D D 0 
o. Kemudahan Informasi Pelayanan 

I. Kemudahan memaharni tnformasi yang diberikan oleh PLN (sosiahsasi, D 0 D D 
brosur, pamnet, iklan dan lain-lain) 

2. Kemudahan menghubungt Call Center 123 D D D 0 
3. Kemudahan mendapatkan layanan melalui situs www.pln.co.id 0 D D D 
4. Kecepatnn penanganan keluhan 0 D D 0 
E. Manfaat yang dirasakan 

I. Kemudahan pengendalian pemakaian listrik 0 D D 0 
2 . Kemudahan pemantauan tistrik pacta tempat yang dikontrakkan D 0 D D 

• . Menurut Bapak/lbu hal-hal yang kurang dan har:di~rbaiki dari kami 

Saran dari Bapak/lbu mengenai cara memperbaiki hal tersebut · 

Lampiran halaman 1 

0 
D 

D 
D 
D 

D 
D 
D 
D 
D 
0 
0 
0 
0 

D 

0 
0 
0 

0 
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LAMPIRAN 2 TABULASI DATA MENTAH HASIL KUESIONER 

Responden 1-50 

NO NW ~EX u~~ PENDIDIW PROfE~I 

~0 Resp. L6 L ~ SMA PEGSWASTA 84 

~~ Resp. ~~ p L~ SMA. IBURTAN~ /5 

n Resp. ~~ L 41 SMA. PEGSWASTA 11 

~~ Resp. l9 L4 DPLC\IM MAHASSWA] 62 
J~ Resp. J~ L j~ SMA. PELAUT n 
J1 Resp. J1 L j1 SMJANA PEGSWASTA 80 

J~ Resp. J~ p j~ SMA IBUR.TAN~ /5 

JJ Resp. JJ ~1 SMJANA PEGSWASTA 80 

J~ Resp. J~ p j~ SAAJANA PENGJSAHA 91 

J~ RewJ~ 4o so PEGSWASTA 8/ 

Jo Res~. Jo ~~ SARJANA PENGJSAHA 80 

I Jl RewJI j~ SMP PEGSWASTA 80 
! 

I J~ Res~. J~ l o~ I SMP PEGSWASTA 

I J~ RewJ~ p ~j SfM IBUR.TAN~ 
' 

I ~~ Rew~~ p 4i Sf!J\ IBU R. T ANGGI\ 
: 

~1 Res~. ~1 l 4~ I 

! 
Sf!J\ PEGSWASTA 

~~ Res~. ~i J~ : SMP BURUH 
I 

~J Resp. ~J p ~~ i Sf!J\ BURUH 

~~ Res~.~~ ~~ i SARJANA PNS 4 2 4 2 ) 2 4 I 2 
I 

~~ Rew~~ 1 l 44 i Sf!J\ PNS 4 4 4 ' 1 2 4 jd 

4 4 4 I 4 
i 

t\0 Res~ t\0 P 11 Sf!J\ PENGJSAHA 4 4 4!4 

~~ Res~.~~ Jo Sf!J\ PEGSWASTA j j j ; j j j j I j 
I I 

~~ Res~~ 4o I sMJANA PEGSWASTA 4 4 4 ! 4 4 4 4 ! 4 4 4 4 4 4 4 
I 

' j i 4 ~~ Res~.~~ 4~ ~ DPlOfM PEGSWASTA j 4 4 I 4 j j 4 j 4 j 4 4 
! 

~~ Resp. ~~ ~L : DPlOM4 PENGUSAHA 
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Responden 51-100 

X1 X1 X1 X1 X1 X1 X1 X1 X1 X1 X1 X1 X2 X2 X2 X2 X2 y y Y Skor 
NO NAMA SEX USIA PENOIOIKAN PROFESI B3 C7 C8 C9 B1 B2 01 02 03 C3 C4 04 A1 A2 CS C6 E2 C1 C2 E1 Total 

PROOUK ~ ~ PROMOSI PROSES, PEHG. PLG ', '·•· KEP.BEU 

51 Resp. 51 L 37 SMA PEG SWASTA 4 4 4 4 4 4 3 3 3 4 4 2 3 4 4 4 3 4 4 3 72 

52 Resp. 52 L 35 SMA PEGSWASTA 3 3 3 4 3 3 3 3 3 3 4 3 3 3 4 4 3 3 3 3 64 

53 Resp. 53 L 48 SMA PEGSWASTA 3 3 3 3 3 3 5 5 4 4 3 3 4 5 3 3 3 4 4 3 71 

54 Resp. 54 L 40 SMA PENGUSAHA 3 2 4 4 2 3 3 3 3 3 4 3 2 2 4 4 3 3 2 3 60 

55 Resp. 55 L 45 DIPLOMA PEGSWASTA 4 4 4 4 3 4 4 4 3 3 3 3 4 4 3 3 4 3 3 3 70 

56 Resp. 56 L 40 SMA PEGSWASTA 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 80 

57 Resp. 57 p 35 SMA IBU R.TANGGA 5 3 3 3 5 3 3 3 3 4 4 5 5 3 4 4 3 3 4 5 75 

58 Resp. 58 p 40 SMA PENGUSAHA 3 5 5 5 5 2 4 2 3 3 5 2 4 4 5 5 4 1 5 2 74 

59 Resp. 59 L 24 SMA PEG SWASTA 4 3 5 4 4 3 3 4 3 4 4 3 3 1 4 4 4 1 4 4 69 

60 Resp. 60 p 31 SMA IBU R.TANGGA 2 1 4 3 2 1 3 5 5 4 2 4 4 3 4 4 4 2 3 4 64 

61 Resp. 61 p 41 SMA IBU R.TANGGA 4 2 2 2 3 4 4 2 1 4 3 1 3 4 2 3 3 3 4 2 56 

62 Resp. 62 L 80 SMP PEG SWASTA 4 2 4 4 4 2 4 3 2 4 4 2 2 3 2 2 4 4 4 4 64 

63 Resp. 63 L 35 SARJANA PENGUSAHA 5 3 5 5 4 5 3 4 3 4 3 4 4 4 5 5 3 3 3 3 78 

64 Resp. 64 p 52 DIPLO~A PENGUSAHA 4 4 4 3 3 2 2 4 3 3 2 3 2 4 4 4 4 3 4 3 65 

65 Resp. 65 p 53 SMP IBU R.T ANGGA 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 80 

66 Resp. 66 L 52 SMA PEG SWASTA 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 80 

67 Resp. 67 L 45 SMA PEG SWASTA 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 4 3 4 4 4 4 3 4 4 4 75 

68 Resp. 68 L 48 SMA SECURITY 4 2 4 2 4 2 3 3 4 4 4 3 4 5 2 4 4 4 4 4 70 

69 Resp 69 p 49 SMA IBU R.T ANGGA 4 1 3 3 2 2 2 3 2 2 4 3 3 3 2 4 3 4 4 4 58 

70 Resp. 70 p 38 SARJANA PENGUSAHA 3 4 4 4 2 2 3 3 3 3 3 2 4 3 4 4 3 3 3 3 63 

71 Resp. 71 p 46 SMA IBU R.T ANGGA 1 4 4 3 2 1 3 3 3 4 4 3 3 3 1 4 3 1 4 3 57 

72 Resp. 72 L 35 SARJANA PEGSWASTA 4 3 3 4 3 3 3 3 4 2 3 4 4 4 4 3 3 3 3 4 67 

73 Resp 73 p 47 SMP IBU RTANGGA 2 3 4 4 3 2 2 3 3 4 4 3 2 3 2 2 4 3 4 4 61 

74 Resp. 74 L 40 SMA PEG SWASTA 4 3 3 2 4 4 3 3 3 4 3 2 2 3 3 3 3 4 4 3 63 

75 Resp 75 p 35 SMA IBU R.T ANGGA 4 2 4 4 4 4 2 2 4 4 4 2 2 2 4 4 4 3 3 2 64 

76 Resp 76 L 35 SMA PEG SWASTA 3 3 3 3 3 ! 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 60 

77 Resp 77 L 46 SMA PEG SWASTA 4 4 4 4 214 3 4 4 3 3 2 4 3 4 4 2 3 3 1 65 

78 Resp 78 L 38 SMA TNI 3 4 3 4 3 1 2 3 3 4 3 3 4 3 4 4 3 4 4 3 65 

79 Resp 79 L 41 DIPLOMA PEG SWASTA 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 80 

80 Resp 80 L 49 SI.IA PEG S\VASTA 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 79 

j 
81 Resp. 81 p 42 DIPLOMA PEGSWASTA 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 80 

82 Resp 82 p 48 SI.IP IBU R TANGG.A 5 3 5 3 3 5 3 4 5 4 4 3 4 5 3 3 4 3 4 4 77 
' 

83 Resp 83 p 54 SARJANA AGEN RUMAH 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 4 98 
i 

84 Resp 84 p 48 SI.\A. IBU R T.ANGGA 4 3 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 83 
i 

4 

85 Resp 85 L 32 SUA PEG SVIAST.A 4 4 4 4 4 4 3 3 3 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 76 
I 86 Resp 86 L 56 SUP PNS 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 4 4 83 
! 87 Resp 87 L 56 SI.IP PEG SVIASTA. 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 80 

88 Resp 88 p 35 SA.RJ~NA PENGUSAH.A 4 2 4 4 4 4 3 4 3 4 4 3 3 3 4 4 4 4 4 3 72 
89 Resp. 89 p 44 DIPLOMA PNS 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 80 

90 Resp 90 l 40 D1Pl01.1A PEG SWASTA 5 3 4 4 3 5 4 4 4 4 3 4 5 4 4 4 4 5 3 4 80 

91 Resp 91 L 33 SMA PEG SWASTA 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 81 

92 Resp 92 L 43 SMP PEG S\'iASTA 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 80 

93 Resp 93 L 30 SARJANA PEG SVIASTA 3 3 3 3 4 3 3 4 4 4 3 3 4 4 4 3 3 5 4 3 70 

94 Resp 94 p 33 SMA IBU R TANGGA 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 3 4 4 77 

95 Resp 95 L 36 SARJANA PEG SWASTA 5 4 3 4 4 4 4 5 5 4 3 4 5 4 3 4 4 3 4 4 80 

96 Resp 96 L 56 SMA PENGUSAHA 4 4 4 4 5 3 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 3 4 4 3 77 

97 Resp 97 p 49 SMA BURUH 5 3 4 4 4 4 4 4 2 4 4 2 4 4 5 4 2 4 3 2 72 

98 Resp 98 p 48 SMA IBU RTANGGA 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 100 

! 99 Resp 99

11 

L 47 St.\ A PENGUSAHA 

i : 
4 2 4 

312 
4 3 3 4 4 2 4 1 4 4 3 3 3 4 65 

i 100 Resp 100 L 27 SMA PENGUSAHA 4 4 5 4 4 5 5 4 4 4 5 5 4 4 4 5 4 4 5 87 
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LAMPIRAN 3 HASIL OUTPUT SPSS 22.0 

Correlations 

Output Created 

Comments 

Input Data 

Active Dataset 

Filter 

Weight 

Split File 

Notes 

N of Rows in Working 

Data File 

22-NOV-2015 08:39:57 

C:\Users\user-pc\Documents\hasil Olah SPSS 

versi 2.sav 

DataSetO 

<none> 

<none> 

<none> 

100 

Missing Value Handling Definition of Missing User-defined missing values are treated as 

missing. 

Syntax 

Resources 

HGA1 

HGA2 

Harga 

Cases Used 

Processor Time 

Elapsed Time 

Statistics for each pair of variables are based 

on all the cases with valid data for that pair. 

CORRELATIONS 

NARIABLES=PRD1 PRD2 PRD3 PRD4 PRO 

/PRINT=TWOTAIL NOSIG 

/MISSING=PAIRWISE. 

00:00:00.03 

00:00:00.03 

Correlations 

HGA1 HGA2 Harqa 

Pearson Correlation 1 591 
.. 

.879 
.. 

Sig. (2-tailed) 000 000 

N 100 100 100 

Pearson Correlation .591 
.. .. 

1 904 

Sig (2-tailed) .000 000 

N 100 100 100 

Pearson Correlation 879 
.. .. 

.904 1 

Sig (2-talled) 000 000 

N 100 100 100 

.. Correlat1on IS s1gnif1cant at the 0 01 level (2-tailed) 

Correlations 

PRM1 PRM2 PRM3 Promos1 
.. .. . . 

PRM1 Pearson Correlation 1 396 499 771 

S1g (2-tailed) .000 000 000 

N 100 100 100 100 
-· .. .. 

PRM2 Pearson Correlation .396 1 577 815 

S1g (2-talled) 000 000 000 

N 100 100 100 100 
.. .. .. 

PRM3 Pearson Correlation .499 .577 1 852 

Sig (2-tailed) 000 000 .000 

N 100 100 100 100 
-· -- .. 

Promos1 Pearson Correlation .771 .815 852 1 

S1g (2-tailed) 000 000 000 

N 100 100 100 100 

.._ Correlat1on is s1gnif1cant at the 0.01 level (2-tailed). 
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Correlations 

PRS1 PRS2 

PRS1 PP.rtrson C:orrP.Iation 1 

Sig. (2-tailed) 

N 100 

PRS2 Pearson Correlation 
.. 

.556 

Sig. (2-tailed) .000 

N 100 

PRS3 Pearson Correlation 
.. 

.489 

Sig. (2-tailed) .000 

N 100 

Proses Pearson Correlation . 815 
.. 

Sig. (2-tailed) .000 

N 100 

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 

Correlations 

PP1 

PP1 Pearson Correlation 1 

Sig. (2-tailed) 

N 100 

PP2 Pearson Correlation 
.. 

476 

Sig. (2-talled) 000 

N 100 .. 
PP3 Pearson Correlation 414 

Sig (2-tailed) 000 

N 100 

PP4 Pearson Correlation 
.. 

468 

Sig (2-tailed) 000 

N 100 
.. 

PP5 Pearson Correlation 370 

Sig. (2-talled) 000 

N 100 

Pengetahuan Pearson Correlation 
.. 

770 

Pelanggan Sig. (2-talled) 000 
(PP) 

N 100 

.. Correlation 1s sigmficant at the 0.01 level (2-tailed) 

• Correlation is significant at the 0. 05 level (2-tailed) 

PP2 

.. 
.476 

000 

100 

1 

100 

232 

020 

100 
.. 

266 

007 

100 
.. 

392 

000 

100 
.. 

653 

000 

100 

Lampiran halaman 5 

.556-

.000 

100 

1 

100 

.379"" 

.000 

100 

771 
.. 

.000 

100 

PP3 

.. 
.414 

000 

100 

232 

.020 

100 

1 

100 
.. 

.640 

000 

100 
.. 

257 

010 

100 
.. 

739 

000 

100 

PRS3 Proses 

.489 - .815 .. 

.000 000 

100 100 

.379 - 771 
.. 

000 .000 

100 100 

1 .824 .• 

000 

100 100 
. . 

.824 1 

.000 

100 100 

Pengetahuan 

PP4 PP5 Pelanggan 

(PP) 

468 .. .370 - 770 
.. 

.000 000 000 

100 100 100 
.. . . .. 

266 392 653 

.007 000 000 

100 100 100 
.. .. .. 

640 .257 739 

000 010 000 

100 100 100 
.. .. 

1 .318 .759 

001 000 

100 100 100 
.. .. 

318 1 635 

.001 000 

100 100 100 
.. .. 

759 635 1 

000 000 

100 100 100 
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Correlations 

Keputusan 

KP1 KP2 KP3 Pembelian 

(KP) 

KP1 Pearson Correlation 1 .372 .. .470 .. .819 .. 

Sig. (2-tailed) .000 000 .000 

N 
100 100 100 100 

KP2 Pearson Correlation . 372 .. 1 .286 .. .720 .. 

Sig. (2-tailed) .000 .004 000 

N 100 100 100 100 

KP3 Pearson Correlation .470 .. .286 .. 1 .752 .. 

Sig. (2-tailed) 000 .004 .000 

N 100 100 100 100 

Keputusan Pembelian Pearson Correlation .819 
.. 

720 
.. 

.752 
.. 

1 

(KP) Sig. (2-tailed) 000 000 000 

N 
100 100 100 100 

**.Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed}. 

Reliability 
Notes 

Output Created 22-NOV-2015 0847 01 

Comments 

Input Data C \Users\user-pc\Documents\hasil Olah 

SPSS versi 2 sav 

Active Dataset DataSetO 

Filter <none> 

Weight <none> 

Split File <none> 

N of Rows in Work1ng Data 
100 

File 

Matrix Input 

Missing Value Handling Definition of Miss1ng User-def1ned m1ss1ng values are treated 

as miss1nq 

Cases Used Stat1st1cs are based on all cases with 

valid data for all vanables in the 

procedure 

Syntax RELIABILITY 

NARIABLES=PRD1 PRD2 PRD3 

PRD4 

/SCALE('Produk (PRD)') ALL 

/MODEL=ALPHA 

Resources Processor Time 00 00 00 02 

Elapsed Time 00 00 00 02 

Scale: Produk (PRO) 

Case Processing_ Summa_ry_ 

N % 

Cases Valid 100 100 0 

Excluded' 0 0 

Total 100 100 0 

a. Listwise deletion based on all variables m the procedure 

Cronbach's AI N of Items 

4 
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Scale: Harga (HGA) 

c p s ase recessing ummary 

N % 

Cases Valid 100 100.0 

Excluded• 0 0 

Total 100 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.740 2 

Scale: Promosi (PRM) 
c p s ase rocessmg ummary 

N % 

Cases Valid 100 100 0 

Excluded• 0 .0 

Total 100 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.743 3 

Scale: Proses (PRS) 

c p s ase rocessmg ummary 

N % 

Cases Valid 100 100 0 

Excluded• 0 0 

Total 100 100 0 

a. Listwise deletion based on all variables in the procedure 

R r bTt St f r e 1a llty a IS ICS 

Cronbach's Alpha N of Items 

.709 3 
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Scale: Pengetahuan Pelanggan (PP) 

Case Processing s urn mary 

N % 

Cases Valid 100 100.0 

Excluded' 0 .0 

Total 100 100 0 

a. Listw1se deletion based on all variables in the procedure 

N of Items 

5 

Scale: Keputusan Pembelian (KP) 
c p s ase rocessing umma_ry 

N % 

Cases Valid 100 1000 

Excluded' 0 0 

Total 100 100.0 

a. Listwise deletion based on all vanables in the procedure 

Cronbach's AI N of Items 

3 

Scale: Bauran Pemasaran (BP) 

Case Processing Summary 

N % 

Cases Valid 100 1000 

Excluded' 0 0 

Total 100 100 0 

a L1stw1se delet1on based on all var1ables 1n the procedure 

Reliability Statistics 

l Cronbach's Alpha N of Items 

I 874 4 

Scale: Keputusan Pembelian (KP) 

c p s ase rocessmg ummary 

N % 

Cases Valid 100 100 0 

Excluded' 0 0 

Total 100 100 0 

a. Listwise delet1on based on all vanables 1n the procedure 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

725 2 
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Regression 
Notes 

Output Created 22-NOV-2015 09:33:12 

Comments 

Input Data C:\Users\user-pc\Documents\hasil Olah SPSS versi 2.sav 

Active Dataset DataSetO 

Filter <none> 

Weight <none> 

Split File <none> 

N of Rows in Working 

Data File 
100 

Missing Value Handling Definition of Missing User-defined missing values are treated as missing. 

Cases Used Statistics are based on cases with no missing values for any 

variable used. 

Syntax REGRESSION 

/DESCRIPTIVES MEAN STDDEV CORR SIG N 

/MISSING LISTWISE 

/STATISTICS COEFF OUTS R ANOVA COLLIN TOL 

/CRITERIA=PIN(.05) POUT(.1 0) 

/NOORIGIN 

/DEPENDENT Y _AVE RAG 

/METHOD=ENTER BP _AVERAG X2_AVERAG 

/SCATIERPLOT=(·ZPRED :sRESID) 

/RESIDUALS HISTOGRAM(ZRESID) NORMPROB(ZRESID) 

/SAVE RESID. 

Resources Processor Time 00:00:03.00 

Elapsed Time 00:00:04.19 

Memory Required 2620 bytes 

Additional Memory 

Required for Residual 904 bytes 

Plots 

Vanables Created or RES_1 

Modif1ed 
Unstandardized Residual 

eswpttve attS ICS D St . f 

Mean Std. Deviation N 

y 3 6867 64235 100 

BP AVERAG 3.5867 65253 100 

X2 3.7120 59515 100 

Variables Entered/Removed' 

Model Variables Entered Variables Removed Method 

1 X2, BP AVERAGb Enter 

a. Dependent Variable. Y 

b All requested variables entered 
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ANOVA" 

Mean 

Square F Sig. 

11.035 56.995 .ooob 
.194 

a. Dependent Variable: Y 

b. Predictors: (Constant). X2, BP _AVERAG 

Model Summaryb 

Std. Error 

Adjusted R of the 

S_guare Estimate 

.531 .44001 

a. Predictors: (Constant). X2, BP _AVERAG 

b. Dependent Variable: Y 

Residuals Statistics• 

Minimum Maximum Mean Std. Deviation N 

Predicted Value 2.1151 4.7377 3.6867 .47214 100 

Std. Predicted Value -3329 2.226 .000 1 000 100 

Standard Error of 

Predicted Value 
.044 .179 .071 .027 100 

Adjusted Predicted 
2.1325 4.7263 

Value 
36867 .47154 100 

Residual -1.59345 106198 00000 43554 100 

Std. Residual -3.621 2.414 000 990 100 

Stud. Residual -3.706 2.461 000 1 008 100 

Deleted Residual -1.66839 110386 -.00007 .45202 100 

Stud. Deleted 
-3.979 2.528 

Residual 
- 005 1 028 100 

Mahal. Distance .022 15 348 1 980 2.573 100 

Cook's D1stance 000 215 013 031 100 

Centered Leverage 
000 155 

Value 
020 026 100 

a Dependent Variable. Y 

Coefficients• 

Unstandard1zed Standardized Colllneanty 

CoeffiCients Coeffic1ents Stat1st1cs 

Model B Std Error Beta t S1g_ Tolerance VIF 

1 (Constant) .944 280 3 371 001 

BP_AVERAG 
.589 124 599 4 753 000 299 

3 34 

6 

X2 
169 136 157 1 247 216 .299 

3 34 

6 

a. Dependent Variable Y 
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Pearson Correlation 

Sig. (1-tailed) 

N 

Model 01mens1on 

1 1 

2 

3 

a Dependent Variable Y 

30 

> 20 
c.> 
s:: 
Ql 
:3 
tT 
Ql ,_ 

LL. 

10 

-4 

Correlations 

y BP AVERAG X2 

y 1.000 .730 .658 

BP_AVERAG .730 1.000 .837 

X2 .658 837 1.000 
y 000 .000 

BP_AVERAG 000 000 

X2 000 .000 
y 100 100 100 

BP_AVERAG 100 100 100 

X2 100 100 100 

Col linearity Diagnostics• 

Vanance Proport1ons 

E1qenvalue 

2 978 

018 

004 

.] 

Condtl!on Index (Constant) 

1 000 00 

12 970 91 

25 826 09 

Charts 

Histogram 

Dependent Variable: Y 

0 

Regression Standardized Residual 
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04 

96 

t.lean = - 1 :.~·E -1 5 
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Dependent Variable: Y 
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Regression Studentized Residual 
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Correlations 

PRD1 PRD2 PRD3 PRD4 Produk 

PRD1 Pearson Correlation 1 . 335- 272 
.. 

.354 
.. 

665 
.. 

Sig. (2-tailed) .001 .006 .000 .000 

N 100 100 100 100 100 

PRD2 Pearson Correlation . 335 
.. 

1 .542 
.. 

.649 
.. 

.835 
. . 

Sig. (2-tailed) .001 .000 000 .000 

N 100 100 100 100 100 

PRD3 Pearson Correlation . 272 
.. . 542 .. 1 .523 

.. 
.729 

.. 

Sig. (2-tailed) .006 000 000 .000 

N 100 100 100 100 100 

PRD4 Pearson Correlation .354 
.. . 649 .• 523 

.. 
1 823 

.. 

Sig. (2-tailed) 000 000 000 000 

N 100 100 100 100 100 

Produk Pearson Correlation . 665 
.. 

.835 
.. 

.729 
.. 

.823 
. . 

1 

S1g. (2-tailed) 000 000 000 .000 

N 100 100 100 100 100 

•. Correlation IS sigmf1cant at the 0.01 level (2-tailed). 
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LAMPIRAN 4 DESKRIPTIF RESPONDEN 

Descriptives 

Descriptive Statistics 

N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

Produk1 100 1 5 3.75 .957 

Produk2 100 1 5 3.47 .969 

Produk3 100 1 5 3.78 .719 

Produk4 100 1 5 3.60 .865 

Valid N (listwise) 100 

Descriptive Statistics 

N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

Promosi1 100 1 5 3.67 877 

Promosi2 100 1 5 3.66 .924 

Promosi3 100 1 5 3.46 .904 

Valid N (listwise) 100 

Descriptive Statistics 

N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

Proses1 100 2 5 3.78 .760 

Proses2 100 1 5 3.73 .815 

Proses3 100 1 5 3.26 1 079 

Valid N (hstwise) 100 

D escnpt1ve s ta!ISIICS 

N M1nimum Maximum Mean Std. Dev1ation 

Pengetahuan 
100 2 

Pelanggan1 
5 3.80 865 

Pengetahuan 
100 1 5 3.59 805 

Pelanggan2 

Pengetahuan 
100 1 

Pelanggan3 
5 3.70 959 

Pengetahuan 
100 1 

Pelanggan4 
5 3 82 .783 

Pengetahuan Pelanggan 100 1 5 3.65 .757 

Valid N (listwise) 100 

escnpuve ailS ICS o · r st · r 

N Minimum Maximum Mean Std. Dev1at1on 

Keputusan Pembehan1 100 1 5 3 72 900 

Keputusan Pembelian2 100 1 5 3.73 .827 

Keputusan Pembelian3 100 1 5 3 61 790 

Val1d N (listwise) 100 
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Frequencies 

Output Created 

Comments 

Input 

Missing Value Handling 

Syntax 

Resources 

N Valid 

Missing 

Frequency Table 

Produk1 

Valid 1 

2 

3 

4 

5 

Total 

Produk2 

Valid 1 

2 

3 

4 

5 

Total 

Produk3 
~-

Valid 1 

2 

3 

4 

5 

Total 

Notes 

28-NOV-2015 11:40:30 

Data C \Users\user-pc\Documents\Hasil Olah 

SPSSsav 

Active Dataset DataSet1 

Filter <none> 

Weight <none> 

Split File <none> 

N of Rows in Working 
100 

Data File 

Definition of Missing User-defined m1ssing values are treated 

as missing 

Cases Used Statistics are based on all cases with 

val1d data 

FREQUENCIES VARIABLES=PRD1 

PRD2 PRD3 PRD4 

/ORDER=ANAL YSIS 

Processor Time 00:00:00.03 

Elapsed Time 00:00.00.13 

Statistics 

Produk1 Produk2 Produk3 Produk4 

100 100 100 100 

0 0 0 0 

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

6 60 60 6.0 

2 20 20 80 

19 19 0 19 0 27 0 

57 57 0 57 0 84 0 

16 16.0 16 0 1000 

100 100.0 100 0 

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

3 30 30 3.0 

15 15 0 15 0 18 0 

24 24 0 24 0 42 0 

48 48 0 48 0 90 0 

10 10.0 10 0 1000 

100 100 0 100 0 

Frequency Percent Valid Percent Cumuiat1ve Percent 

1 1 0 1 0 1 0 

4 4 0 4 0 50 

21 21 0 21 0 26.0 

64 64 0 64 0 90.0 

10 10 0 10 0 100 0 

100 100 0 100 0 
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Produk4 

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 1 1 1.0 1.0 1 0 

2 12 12.0 12.0 130 

3 23 23.0 23.0 36.0 

4 54 54.0 54.0 90.0 

5 10 10.0 10.0 100.0 

Total 100 100.0 1000 
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Statistics 

IN 

Harga1 

10:1 Valid 

Missing 

Harga2 

Frequency Table 

Harga1 

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 1 4 4.0 4.0 4.0 

2 9 9.0 9.0 130 

3 26 26.0 26.0 39.0 

4 46 46.0 46.0 85.0 

5 15 15.0 15.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0 

H 2 arga 

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 1 8 8.0 8.0 8.0 

2 14 14.0 14.0 22.0 

3 15 15.0 15.0 37.0 

4 53 53.0 53 0 90.0 

5 10 10.0 10.0 100.0 

Total 100 100.0 100.0 

Frequency Table 

Promosi1 

Cumulative 

Frequency Percent Valid Percent Percent 

Valid 1 1 1.0 1.0 1.0 

2 9 9.0 90 10 0 

3 27 27 0 27 0 37 0 

4 48 48 0 48 0 85 0 

5 15 15 0 15 0 100 0 

Total 100 100 0 1000 

Promosi2 

Cumulative 

Frequency Percent Valid Percent Percent 

Valid 1 2 2 0 2.0 20 

2 9 90 90 11 0 

3 26 26 0 26.0 37 0 

4 47 47 0 47 0 84 0 

5 16 16 0 16 0 100 0 

Total 100 100 0 100 0 

Promosi3 

Cumulative 

Frequency Percent Valid Percent Percent 

Valid 1 4 4 0 40 4 0 

2 8 80 8 0 12 0 

3 34 34 0 34 0 46 0 

4 46 46 0 46 0 92 0 

5 8 80 80 100 0 

Total 100 100 0 1000 
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Statistics 

Proses1 Proses2 Proses3 

N Valid 100 100 100 

Missing 0 0 0 

Frequency Table 

Proses1 

Cumulative 

Frequency Percent Valid Percent Percent 

Valid 2 8 8.0 8.0 80 

3 18 18.0 18.0 26 0 

4 62 62.0 62 0 88.0 

5 12 12.0 12 0 100.0 

Total 100 100.0 100.0 

Proses2 

Cumulative 

Frequency_ Percent Valid Percent Percent 

Valid 1 1 10 10 1.0 

2 6 6.0 6.0 70 

3 26 26.0 26 0 33.0 

4 53 53.0 53.0 86.0 

5 14 14.0 14.0 100 0 

Total 100 1000 100.0 

Proses3 

Cumulat1ve 

Frequency Percent Valid Percent Percent 

Val1d 1 7 70 70 70 

2 18 18.0 18.0 25.0 

3 26 26.0 26.0 51.0 

4 40 40 0 40.0 91 0 

5 9 9.0 9.0 100 0 

Total 100 100.0 100 0 
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Statistics 

Pengetahuan Pengetahuan Pengetahuan Pengetahuan Pengetahuan 

Pelanggan1 

N Valid 100 

Missing 0 

Frequency Table 

P h P I engeta uan e anggan 

Frequency 

~alid 2 

3 

4 

5 

10 

19 

52 

19 

Total 100 

Pengetahuan Pelanggan2 

Frequency 

~a lid 1 1 

2 9 

3 28 

4 54 

5 8 

Total 100 

Peng_etahuan Pelang_g_an3 

Frequency 

Valid 1 5 

2 7 

3 14 

4 61 

5 13 

Total 100 

p engetahuan Pe anggan4 

Frequency 

Valid 1 2 

2 5 

3 14 

4 67 

5 12 

Total 100 

Pengetahuan Pelanggan 

Frequency 

~a lid 1 2 

2 3 

3 31 

4 56 

5 8 

Total 100 

Pelanggan2 Pelanggan3 Pelanggan4 Pelanggan 

100 100 100 100 

0 0 0 0 

Percent Valid Percent Cumulative Percent 

10.0 10.0 10.0 

19.0 19.0 29.0 

52.0 52.0 81.0 

19.0 19.0 1000 

100 0 100 0 

Percent Valid Percent Cumulative Percent 

10 1.0 1.0 

9.0 9.0 10.0 

28.0 28.0 38.0 

54.0 54.0 92.0 

8.0 8.0 100.0 

1000 100.0 

Percent Valid Percent Cumulative Percent 

50 50 5.0 

7 0 7 0 12 0 

14.0 14 0 26.0 

61 0 61 0 87 0 

13 0 13 0 100 0 

100 0 1000 

Percent Valid Percent Cumulative Percent 

2 0 2 0 2 0 

50 50 7.0 

14 0 14 0 21.0 

67.0 67 0 88 0 

12 0 12 0 100 0 

1000 100 0 

Percent Valid Percent Cumulative Percent 

2.0 2 0 2.0 

30 30 50 

31 0 31.0 36 0 

56 0 56 0 92.0 

80 80 100.0 

100 0 100 0 
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Statistics 

Keputusan Keputusan Keputusan 

Pembelian1 Pembelian2 Pembelian3 

N Valid 100 100 100 

Missing_ 0 0 0 

Frequency Table 

K P b r ~utusan em e 1an 

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 1 4 4.0 4.0 4.0 

2 4 4.0 4.0 8.0 

3 22 22.0 220 30.0 

4 56 56.0 56.0 86.0 

5 14 14.0 14.0 100.0 

Total 100 100 0 100.0 

K P b r 2 epu usan em e 1an 

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Valid 1 2 2.0 2.0 2.0 

2 6 6.0 6.0 8.0 

3 21 21.0 21.0 29.0 

4 59 59.0 59 0 88.0 

5 12 12.0 12 0 100.0 

Total 100 100.0 100 0 

K eputusan Pembe lan3 

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent 

Val1d 1 2 2.0 20 2.0 

2 6 6.0 6.0 8.0 

3 28 28.0 28 0 36.0 

4 57 57.0 57 0 93 0 

5 7 70 70 100 0 

Total 100 100.0 100 0 
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N Valid 

Missing 

Frequency Table 

Responden 

Valid Resp. 1 
Resp. 10 
Resp. 100 
Resp. 11 
Resp. 12 
Resp. 13 
Resp. 14 
Resp. 15 
Resp. 16 
Resp. 17 
Resp. 18 
Resp. 19 
Resp. 2 
Resp. 20 
Resp 21 
Resp 22 
Resp 23 
Resp. 24 
Resp 25 
Resp 26 
Resp 27 
Resp 28 
Resp. 29 
Resp. 3 
Resp. 30 
Resp 31 
Resp 32 
Resp 33 
Resp. 34 
Resp 35 
Resp 36 

..___ Resp 37 

Responden 

100 

0 

Statistics 

Jeni Kelamin Usia Pendidikan Pekerjaan 

Responden Responden Responden Resp()_nden 

100 100 100 100 

0 0 0 0 

Cumulative 

Frequency Percent Valid Percent Percent 
1 10 1.0 10 
1 1.0 10 2.0 
1 1.0 1.0 3.0 
1 1.0 1.0 4.0 
1 1.0 10 5.0 
1 1.0 10 6.0 
1 10 1.0 7.0 
1 10 10 8.0 
1 10 10 9.0 
1 10 10 10.0 
1 10 10 110 
1 10 10 12.0 
1 1.0 1.0 13.0 
1 10 10 14.0 
1 10 10 15.0 
1 10 1.0 16 0 
1 10 10 17.0 
1 10 10 18.0 
1 10 10 19.0 
1 10 1.0 20.0 
1 1 0 1.0 210 
1 1 0 10 22 0 
1 1 0 10 230 
1 1 0 1.0 24.0 
1 10 10 25.0 
1 1 0 10 26.0 
1 1 0 10 27.0 
1 1 0 10 28.0 
1 10 10 29.0 
1 10 1.0 30.0 
1 1 0 1.0 310 
1 10 10 32.0 
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Resp. 38 1.0 1.0 33.0 
Resp. 39 1.0 1.0 34.0 
Resp. 4 1.0 1.0 35.0 
Resp. 40 1.0 1.0 36.0 
Resp. 41 1.0 1.0 37.0 
Resp. 42 1.0 1.0 38.0 
Resp. 43 1.0 1.0 39.0 
Resp. 44 1.0 1.0 40.0 
Resp. 45 1.0 1.0 41.0 
Resp. 46 1 1.0 1.0 42.0 
Resp. 47 1 1.0 1.0 43.0 
Resp. 48 1 1.0 1.0 44.0 
Resp. 49 1 1.0 1.0 45.0 
Resp. 5 1 1.0 1.0 46.0 
Resp. 50 1 1.0 1.0 47.0 
Resp. 51 1 1.0 1.0 48.0 
Resp. 52 1 1.0 1.0 49.0 
Resp. 53 1 1.0 1.0 50.0 
Resp. 54 1 1.0 1.0 51.0 
Resp. 55 1 1.0 1.0 52.0 
Resp. 56 1 1.0 1.0 53.0 
Resp. 57 1 1.0 1.0 54.0 
Resp. 58 1 1.0 1.0 55.0 
Resp. 59 1 1.0 1.0 56.0 
Resp. 6 1 1.0 1.0 57.0 
Resp. 60 1 1.0 1.0 58.0 
Resp. 61 1 1.0 1.0 59.0 
Resp. 62 1 1.0 1.0 60.0 
Resp. 63 1 1.0 1.0 61.0 
Resp. 64 1 1.0 1.0 62.0 
Resp. 65 1 1.0 1.0 63.0 
Resp. 66 1 1.0 1.0 64.0 
Resp. 67 1 1.0 1.0 65.0 
Resp 68 1 1.0 1.0 66.0 
Resp. 69 1.0 1.0 67.0 
Resp 7 1.0 1.0 68.0 
Resp 70 1.0 1.0 69.0 
Resp 71 1.0 1.0 70.0 
Resp. 72 1.0 1.0 710 
Resp. 73 1.0 1.0 720 
Resp 74 1.0 1.0 73.0 
Resp 75 1.0 1.0 74.0 
Resp 76 1.0 1.0 75.0 
Resp 77 1.0 1.0 76.0 
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Resp. 78 1 10 1.0 no 
Resp. 79 1 1.0 1.0 78.0 
Resp. 8 1 1.0 10 79.0 
Resp. 80 1 10 1.0 80.0 
Resp. 81 1 1.0 10 81.0 
Resp. 82 1 1.0 10 82.0 
Resp. 83 1 10 1.0 83.0 
Resp. 84 1 1.0 10 84.0 
Resp. 85 1 1.0 1.0 85.0 
Resp. 86 1 10 1.0 86.0 
Resp. 87 1 1.0 1.0 87.0 
Resp. 88 1 10 10 88.0 
Resp. 89 1 10 10 89.0 
Resp. 9 1 10 10 90.0 
Resp. 90 1 1.0 10 91.0 
Resp. 91 1 10 10 92.0 
Resp. 92 1 10 10 93.0 
Resp. 93 1 10 10 94.0 
Resp. 94 1 10 10 95.0 
Resp. 95 1 1.0 1.0 96.0 
Resp. 96 1 10 10 97.0 
Resp. 97 1 10 1.0 98.0 
Resp. 98 1 10 10 99.0 
Resp. 99 1 10 1.0 100.0 
Total 100 100.0 100.0 

J . K I . R d ems e amm espon en 

Cumulative 

Frequency Percent Valid Percent Percent 

Valid Laki-Laki 63 63.0 63.0 63.0 

Perempuan 37 37.0 37.0 1000 

Total 100 100.0 100.0 

Pendidikan Responden 

Cumulative 
Frequency Percent Valid Percent Percent 

Valid DIPLOMA 11 11.0 11.0 11.0 

SARJANA 16 16.0 16.0 27.0 

so 2 2.0 2.0 29.0 

SMA 55 55.0 55 0 84.0 

SMP 16 16.0 16.0 100 0 

Total 100 100.0 100 0 

Pekerjaan Responden 
Cumulat1v 

Frequency Percent Valid Percent e Percent 

Valid AGEN RUMAH 1 1 0 1 0 1 0 

BURUH 3 30 3 0 40 

IBU R.TANGGA 22 220 22 0 26 0 

MAHASISWA 1 1 0 1 0 27 0 

PEDAGANG 3 3 0 30 30 0 

PEG SWASTA 47 47 0 47 0 77 0 

PELAUT 1 1 0 1 0 78 0 

PENGUSAHA 15 15 0 15 0 93 0 

PENSIUN 1 1 0 1 0 94 0 

PNS 4 40 4 0 98 0 

SECURITY 1 1 0 1 0 99 0 

TNI 1 1 0 1 0 100 0 

Total 100 100 0 100.0 
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Usia Responden 

Cumulative 
Frequency Percent Valid Percent Percent 

Valid 17 1 1.0 1.0 1.0 

24 1 1.0 1.0 2.0 

25 1 1.0 1.0 30 

27 1 1.0 1.0 4.0 

30 1 1.0 1.0 5.0 

31 2 2.0 2.0 7.0 

32 1 1.0 1.0 8.0 

33 3 3.0 3.0 11.0 

34 2 2.0 2.0 13.0 
35 11 11.0 11.0 24.0 

36 2 2.0 2.0 26.0 

37 2 2.0 2.0 28.0 

38 5 5.0 5.0 33.0 

39 4 4.0 4.0 37.0 

40 8 8.0 8.0 45.0 

41 1 1.0 1.0 46.0 

42 3 3.0 3.0 49.0 

43 2 2.0 2.0 51.0 

44 1 1.0 1.0 52.0 

45 8 8.0 8.0 60.0 

46 4 4.0 4.0 64.0 

47 5 5.0 5.0 69.0 

48 6 60 6.0 75.0 

49 3 3.0 3.0 78.0 

50 3 3.0 3.0 81.0 

51 1 1.0 1.0 82.0 

52 3 30 3.0 85.0 

53 2 2.0 2.0 87.0 

54 1 1.0 1 0 88.0 

55 3 3 0 3.0 91.0 

56 4 4.0 4.0 95.0 

57 2 2.0 2.0 97.0 

68 2 2.0 2 0 99.0 

80 1 1 0 1.0 100 0 

Total 100 100.0 1000 
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LAMPIRAN 5 NILAI T T ABEL ST A TISTIK 

(df= 1-40) 

Pr 0.25 0.10 0.05 0.025 

df 0.50 0.20 0.10 0.050 

1 1.00000 3.07768 6.31375 12.70620 

2 0.81650 1.88562 2.91999 4.30265 

3 0.76489 1.63774 2.35336 3.18245 

4 0.74070 1.53321 2.13185 2.77645 

5 0.72669 1.47588 2.01505 2.57058 

6 0.71756 1.43976 1.94318 2.44691 

7 0.71114 1.41492 1.89458 2.36462 

8 0.70639 1.39682 1.85955 2.30600 

9 0.70272 1.38303 1.83311 2.26216 

10 0.69981 1.37218 1.81246 2.22814 

11 0.69745 136343 1.79588 2.20099 

12 0.69548 1.35622 1.78229 2.17881 

13 0.69383 1.35017 1.77093 2.16037 

14 0.69242 1.34503 1.76131 2.14479 

15 0.69120 1.34061 1.75305 2.13145 

16 0.69013 1.33676 1.74588 2.11991 

17 0.68920 1 33338 1.73961 2.10982 

18 0.68836 1.33039 1.73406 2.10092 

19 0.68762 1.32773 1.72913 2.09302 

20 0.68695 l 32534 I 72472 2 08596 

21 0.68635 1.32319 1.72074 2.07961 

22 0.68581 1 32124 1.71714 2.07387 

23 0 68531 1 31946 171387 2.06866 

24 0.68485 1 31784 l 71088 2.06390 

25 0.68443 1 31635 1 70814 2.05954 

26 O.&e404 131497 1.70562 205553 

27 0.683&3 1 31370 1 70329 205183 

28 0.68335 1 31253 1.70113 2 04841 

29 0 68304 l 31143 169913 204523 

30 0 68276 \.31042 1.69726 2.04227 

31 0.68249 1 30946 1.69552 203951 

32 0 68223 ! .30857 1.69389 2.03693 

33 0.68200 1 30774 169236 203452 

34 0.68177 1 30695 1.69092 2 03224 

35 0.68156 130621 !.68957 2.03011 

36 0.68137 l 30551 1.68830 2.02809 

37 068118 1 30485 1.68709 2.02619 

38 0.68100 1.30423 1 68595 202439 

39 0 68083 l 30364 1.68488 2.02269 

40 0.68067 I 30308 1.68385 202108 

Lampiran halaman 2 5 

O.o1 0.005 0.001 

0.02 0.010 0.002 

31.82052 63.65674 318.30884 

6.96456 9.92484 22.32712 

4.54070 5.84091 10.21453 

3.74695 4.60409 7.17318 

3.36493 4.03214 5.89343 

3.14267 3.70743 5.20763 

2.99795 3.49948 4.78529 

2.89646 3.35539 4.50079 

2.82144 3.24984 4.29681 

2.76377 3.16927 4.14370 

2 71808 3 10581 4 02470 

2.68100 3.05454 3.92963 

2.65031 3.01228 3.85198 

2.62449 2.97684 3.78739 

2.60248 2.94671 3.73283 

2.58349 2.92078 3.68615 

2.56693 2.89823 3.64577 

2.55238 2.87844 3.61048 

2.53948 2 86093 3.57940 

2 52798 2.84534 3.55181 

2.51765 2.83136 3.52715 

2.508.32 2.81876 3.50499 

249987 2.80734 3.48496 

249216 2.79694 3.46678 

2.48511 2 78744 3 45019 

2.47863 2 77871 3.43500 

2.47266 2 77068 3 42103 

2 46714 2.76326 3.40816 

2 46202 2 75639 3 39624 

2.45726 2.75000 3.38518 

2 45282 2 74404 3 37490 

2.44868 2 73848 3.36531 

2.44479 2.73328 3 35634 

2 44115 2 72839 334793 

243772 2 72381 :3 34005 

2 43-449 2.71948 3 33262 

2 43145 271541 3 32563 

2.42857 2.71156 3 :31903 

2 42584 2 70791 3.31279 

2 42326 2 70446 3 30688 
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(df= 41-80) 

~ 0.25 0.10 0.05 0.025 0.01 0.005 0.001 

0.50 0.20 0.10 0.050 0.02 0.010 0.002 f 

41 0.68052 ·t.30254 1.68288 2.01954 2.42080 2.70118 3.30127 

42 0.68038 1.30204 1.68195 2.01808 2.41847 2.69807 3.29595 

43 068024 1 3Q•155 1.68107 2.01669 2.41625 2.69510 3.29089 

44 0.68011 1.30109 1.68023 2.01537 2.41413 2.69228 3.28607 

45 0.67998 1.30065 167943 2.01410 2.41212 2.68959 3.28148 

46 0.67986 1.30023 167866 2.01290 2.41019 2.68701 3.27710 

47 0.67975 1.29982 1.67793 2.01174 2.40835 2.68456 3.27291 

48 0.679&4 1.29944 1.67722 2.01063 2.40658 2.68220 3.26891 

49 0.67953 129907 1.67655 2.00958 2.40489 2.67995 3 26508 

50 0.679.1-3 129871 1 67591 2.00856 2.40327 2.67779 326141 

51 0.67933 129837 1.67528 2.00758 2.40172 2.67572 3.25789 

52 0.67924 1.29805 167469 2.00665 2.40022 2.67373 3.25451 

53 0.67915 129773 1.67412 2.00575 2.39879 2.67182 3.25127 

54 0.67906 129743 1.67356 2.00488 2.39741 2.66998 3.24815 

55 0.67898 129713 1.67303 2.00404 2.39608 266822 3.24515 

56 0.67890 1.29685 167252 2.00324 239480 2.66651 324226 

57 0.67882 129658 1.67203 2.00247 2.39357 2.66487 323948 

58 0.6787-t 1.29632 167155 2.00172 2.39238 2.66329 3.23680 

59 0.67867 129607 1.67109 2.00100 2.39123 2.66176 3.23421 

so 0 67860 1 29582 !.67065 2 00030 2.39012 2.66028 3 23171 

61 0.67853 1 29558 1.67022 1.99962 2.38905 2 65886 3 22930 

62 0.67847 1 29536 1 66980 1.99897 2.38801 265748 322696 

63 0 67840 1.29513 l 66940 1 99834 2.38701 2.65615 322471 

64 0.6783-t 1.29492 i 66901 1.99773 2.38604 2 65-t85 322253 

65 0.67828 1 29471 1.66864 1.99714 2.38510 2 65360 3 22041 

66 0 1)7823 i 29451 i 66827 1 99656 2.38419 2 65239 3218.37 

67 0 67817 1 29432 1 66792 1.99601 2.38330 2 65122 3 21&39 

68 0 67811 l 29413 1 66757 1.995-t7 238245 2 65008 3 21446 

69 0 67806 '.29394 1 66724 1.99495 2.38161 2.&4898 3.21260 

70 0 67801 1.29376 1 66691 1.99444 2.38081 2.64790 3.21079 

71 0 6779f., 1 29359 l 66660 1.99394 2.38002 2 64686 3 20~1()3 

72 0 67791 i 29342 l 66629 1.99346 2 37926 2 &4585 3.20733 

73 0 67787 1 29326 i 66600 1 99300 2.37852 2 64487 320567 

74 0 67782 i 29310 1 56571 1.99254 237780 2.64391 3 20406 

75 0 67778 i 29294 1 66543 1 99210 2 37710 2.64298 3 20249 

76 0 6777:3 \ 29279 1 66515 1 99167 237642 2 &4208 320096 

77 0 67759 i 292(',4 1.56488 1.99125 2.37576 2&4120 3 l99-t8 

78 0 6776:'_, 1 29250 1 66462 1.99085 2 37511 2 64034 3.19804 

79 0 67761 i 29236 l 66437 1 9904S 237448 2639:::.0 3 19563 

so 0 677'57 1 29222 1 66412 1.99006 2.37387 2 63869 3 19526 
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(df = 81-100) 

~ 0.25 0.10 0.05 0.025 0.01 0.005 0.001 

0.50 0.20 0.10 0.050 0.02 0.010 0.002 

81 0 67753 1.29209 1.66388 1.98969 2.37327 2.63790 3.19392 

82 0.67749 1.29196 1.66365 1.98932 2.37269 2.63712 3.19262 

83 0.67746 1.29183 1.66342 1.98896 2.37212 2.63637 3.19135 

84 0 67742 1.29171 1.66320 1.98861 2.37156 2.63563 3.19011 

85 0.67739 1.29159 1.66298 1.98827 2.37102 2.63491 3.18890 

86 0.67735 1.29147 1.66277 1.98793 2.37049 2.63421 3.18772 

87 0 67732 I 29136 1.66256 1.98761 2.36998 2.63353 3.18657 

88 0 67729 1.29125 1.66235 1.98729 236947 263286 3.18544 

89 0.67726 1.29114 1.66216 1.98698 2.36898 2.63220 3.18434 

90 0 67723 1.29103 1.66196 1.98667 2.36850 2.63157 3.18327 

91 0.67720 1.29092 1.66177 1.98638 2.36803 2.63094 3.18222 

92 0 67717 1.29082 1.66159 1.98609 2.36757 263033 3.18119 

93 0 67714 1.29072 1.66140 1.98580 2.36712 2.62973 3.18019 

94 067711 1 29062 1.66123 1 98552 2.36667 262915 3.17921 

95 0.67708 1.29053 1.66105 1.98525 2.36624 2.62858 3.17825 

96 0 67705 1.29043 1.66088 1.98498 236582 2.62802 3.17731 

97 0 67703 1.29034 166071 1 98472 2.36541 2.62747 3.17639 

98 0 67700 129025 1.66055 198447 2.36500 2 62693 3.17549 

99 0.67698 I 29016 1.66039 1 9.'3422 2 36461 2 62641 3.17460 

100 0.67695 1 29007 1.66023 1 98397 2.36422 2 62589 3.17374 

101 0 67693 1.28999 1.66008 198373 2.36384 2.62539 3.17289 

102 0 67690 1.289~11 1.65993 1 ':18350 2.36346 262489 3.17206 

103 0 67688 1 28982 1 65978 1 98326 2 36310 2 62441 3.17125 

104 0 67686 1 28974 1 65964 1 982.()4 2 36274 2 62393 3.17045 

105 0 67683 1 28967 1 659:':.0 1.98282 2.36239 2 62347 3.16967 

106 o t.76e 1 1 28959 i .65936 1 98260 2 36204 2 62301 3.16890 

107 0 67679 I 28951 1 65922 I 98238 2 36170 2 62256 3.16815 

108 0 1}7677 1.28944 1 6:'"·909 1 9!".217 2 36137 2.62212 3 16741 

109 0 6767:=.. 1 28937 1.65895 1.9!".197 2 36105 2.62169 3.16669 

110 0 67673 1 28930 i s:;::.882 1 98177 2.36073 2 62126 3 16598 

111 0 (j 75 71 128922 1 65870 1 981~·7 2 36041 2 62085 3.16528 

112 0.67669 1 28916 1.65857 I 98137 2 36010 2 62044 3.16460 

113 0.67667 i 28909 ; 65845 I 9g118 2 359!".0 2 62004 3.16392 

114 0 67655 1 28902 1.6:':>833 1 9!".099 2 35950 2 61964 3.16326 

115 0 67663 128!".% 1.65821 I 9!".0!".1 2 35921 2 61926 3 16262 

116 0 67661 128!".89 1 6:':·810 198063 2 35892 26188!". 3.16198 

117 0 67659 1 28883 1 65798 1 98045 2 35864 2 61850 3.16135 

118 0 676~17 1 28877 1 65787 I 98027 2 35837 2 61814 3.16074 

119 0 67656 1 28871 1.65776 1 9S010 2 35809 2 61778 3.16013 

120 0 676::4 128865 1.65765 1 97993 2.35782 2 61742 3.15954 
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LAMPIRAN 6 NILAI F T ABEL ST A TISTIK (0,05) 

(df untuk penyebut 1-45) 

df untuk 
df untuk pembilang (N1) 

penyebut 
(N2) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 

1 161 199 216 225 230 234 237 239 241 242 243 244 245 245 246 

2 18.51 19.00 19.16 19.25 19.30 19.33 19.35 19 37 19.38 19.40 19.40 19.41 19.42 19.42 19.43 

3 10 13 9 55 928 9.12 9.01 8.94 8.89 8.85 8.81 8.79 8.76 8.74 8.73 8.71 8.70 

4 7 71 6.9-t 6.59 6.39 6.26 6.16 6.09 6.04 6.00 596 5.94 5.91 5.89 5.87 5.86 

5 6.61 5 79 5~1 5.19 5.05 4.95 4.88 .t82 4.77 4.74 4.70 4.68 4.66 4.64 462 

6 599 5 14 4 76 453 4 39 4 28 4 21 4 15 4.10 406 4.03 4.00 398 396 3.94 

7 5.59 4.74 4 35 4.12 397 3.87 3.79 3.73 3.68 364 3.60 357 3.55 3.53 3.51 

8 532 446 4 07 384 369 3.58 350 3.44 339 3 35 3 31 328 326 3.24 3.22 

9 5.12 4.26 3 86 3.63 3.48 3 37 3.29 323 3.18 314 3.10 3.07 305 3.03 301 

10 4.96 4 10 3 71 3.48 3.33 3.22 3.14 307 302 2.98 2.94 291 2.89 2.86 2.85 

11 484 398 3 59 336 320 309 3 01 295 290 285 2.82 279 2.76 2.74 2.72 

12 4.75 3.89 3.49 326 311 3.00 291 2.85 2.80 2.75 2.72 2.69 2.66 2.64 2.62 

13 4 67 3 81 3 41 318 3 03 2 92 283 277 271 2.67 2.63 2.60 2.58 2.55 2.53 

14 460 3 74 334 3.11 296 285 2 76 2.70 2.65 2.60 2.57 2.53 2.51 2.48 2.46 

15 4 54 368 3.29 306 290 2.79 2.71 264 2.59 254 2.51 2.48 2.45 2.42 2.40 

16 449 363 3 24 301 2 85 2 74 266 2 59 254 2 49 2 46 2.42 2.40 237 2.35 

17 4.45 3.59 3 20 2.96 2 81 2 70 2.61 2 55 2.49 2 45 2.41 238 2.35 2.33 2.31 

18 4 41 3 ss 3 16 293 277 266 258 2 51 2 46 2 41 2.37 2.34 2.31 2.29 2.27 

19 438 352 3 13 29:! 2 74 263 254 2 48 2 42 2 38 234 2 31 2.28 226 2 23 

20 4 35 3 49 3 10 2.87 2 71 260 2 51 2 45 2 39 2 35 2 31 2 28 2.25 2.22 220 

21 4 32 ~l-17 3 07 284 2 68 2 57 2 49 242 2 37 2 32 2.28 2 25 2.22 220 218 

22 430 3 44 3 05 2.82 2.66 2_5-5 2.46 2 40 234 2 30 2.26 2.23 220 2.17 2.15 

23 428 3 .!2 ~~ 03 2e<:J 2 E..l 2 53 2 44 2 37 2 32 2 27 2 24 2 20 2.18 2.15 2 13 

24 426 3 40 3 01 2 78 2 62 2 51 2 42 236 2 30 2 25 2 22 218 2 15 2 13 2 11 

25 ~ 24 3 39 2 ~-19 2 76 2.60 2 49 2.10 ::'34 2 28 2 2-l 2.20 216 2.14 2.11 2.09 

26 ~ 23 3 37 2 ~18 2 7.! 2 5'1 247 2 39 232 2 27 2 22 2 i8 2 15 2.12 209 207 

2i .j 21 3 35 2 ~~6 273 2 ''.<7 2 ..!6 2 37 :' 31 2 25 2 20 2 17 213 210 2 08 206 

28 .j 20 '3 2--1 2 9~1 2 71 2 ~,.:. 2 45 236 :2~l 2 2~ 2 19 2 I~• 2 12 2.09 206 204 

29 4 12. 3 33 2 93 2 70 2 55 2.13 2 35 2 28 2 ')') .. 2 18 2 14 2 10 208 205 203 

30 .j 17 ') ')·I 
_, ,_'L 2 92 2 69 ').:-'1 

....... ).J 2 42 233 2 27 2 21 2 j(, 2 13 209 206 204 2 01 

31 4 II) 310 2 ~1! 268 2 52 2 41 r'2 2 25 220 2 I!;• 2 II 208 205 2 03 200 

32 .! 1':· :.; 29 2 'JO 2 67 2 :. I 2 40 2 31 2 24 2 19 2 14 210 207 2.o.l 201 199 

33 4 1-1 :3 28 2 89 266 2 50 2 39 230 2 23 2 18 2 l3 2 09 206 2.03 200 1.98 

34 .j 13 3 28 2 88 265 2 49 :na 229 2 23 2 !7 2 12 2 08 205 2.02 199 197 

35 .! 12 3 27 2 P.7 264 2 .j~ 2 37 22':! 222 2 16 2 11 2 01 I 204 2 01 199 1.96 

36 .) II ~l 26 287 26.3 2 ~8 23€ 2 28 2 21 2 t::. 2 II 2 07 2 03 2.00 198 195 

3i 4 II 3 25 2 86 263 2 47 236 2 27 220 2 i.) 2 10 2 06 202 200 197 1.95 

38 .! 10 3 2--l 2 R5 2 62 2-16 "')r);:: 
L .J,_' 2 26 1 IS 2 1.! 2 09 2 05 2 02 1.99 196 194 

39 409 3 24 2 85 261 2.\6 2 ?4 2 26 2 19 2 i3 2 08 204 2 01 1.98 195 193 

40 ~.08 3 23 284 261 2 45 2 2..1 2 25 2 18 2 12 2 08 204 200 1.97 1.95 1.92 

41 408 ~l23 2 83 2EQ 2 44 233 2 24 2 17 2 12 2 07 2 03 2.00 1.97 194 1.92 

42 4 07 3 22 2 83 2 59 2 44 2 32 2 2J 2 17 2! 1 206 2.03 I 9'.3 196 194 191 

43 407 ~'"J')t 

·-~ L ' 2 82 2 59 2-13 2 32 2 23 2 It:. 2 ! l 2 06 2 02 199 1.96 193 1.91 

44 406 :l2! 2e2 2 58 2 43 2 31 2 23 2 16 2 10 2 05 2 01 198 195 I 92 190 

45 .j ()C, 3 20 2 P.! 2 ::.a 2 42 2 31 222 2 !:. 2 10 2 o~. 2.01 1 97 1.9..\ 1 92 1.89 
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(df untuk penyebut 46-90) 

df untuk 
df untuk pembilang (N1) 

penyebut 
(N2} 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 

46 4.05 3.20 2.81 2.57 2.42 2.30 2.22 2 15 2.09 204 2.00 1.97 1.94 1.91 1.89 

47 4.05 3.20 2.80 2.57 2.41 2.30 2.21 2.14 2.09 2.04 2.00 1.96 1.93 1.91 1.88 

48 4.04 3.19 2.80 2.57 2.41 2.29 2.21 2.14 2.08 2.03 1.99 1.96 1.93 1.90 1.88 

49 4.04 3.19 2.79 2.56 2.40 229 2.20 2.13 208 2.03 1.99 1.96 1.93 1.90 1.88 

50 4.03 3.18 2.79 2.56 2.40 2.29 2.20 2.13 2.07 2.03 1.99 1.95 1.92 1.89 1.87 

51 4.03 3 18 2.79 2.55 2 40 2 28 2 20 2.13 207 2.02 1.98 1.95 1.92 1.89 1.87 

52 4.03 3.18 2.78 2.55 2.39 2.28 2.19 2.12 2.07 2.02 1.98 1.94 1.91 1.89 1.86 

53 402 3.17 2.78 2.55 2 39 2.28 2.19 2.12 2.06 201 1.97 1.94 1.91 1.88 1.86 

54 402 3.17 2.78 2.54 2.39 2.27 218 2.12 2.06 2.01 1.97 1.94 1.91 1.88 1.86 

55 4.02 3.16 2.77 2.54 2.38 2.27 2 18 2 11 2.06 2.01 1.97 1.93 1.90 1.88 1.85 

56 4.01 3.16 2.77 2.54 2.38 2.27 2.18 2.11 205 2.00 1.96 1.93 1.90 1.87 1.85 

57 401 3.16 277 2.53 2.38 2.26 218 2.11 2.05 2.00 1.96 1.93 1.90 187 1.85 

58 401 3.16 2.76 2.53 2.37 2.26 2.17 2.10 2.05 2.00 1.96 1.92 1.89 1.87 184 

59 4.00 3.15 2.76 2.53 2.37 2.26 2.17 2.10 2.04 2.00 1.96 1.92 1.89 1.86 1.84 

60 400 3 15 2.76 2 53 2.37 2 25 2 17 2 10 2.04 1.99 1.95 1.92 1.89 1.86 1.84 

61 4.00 3.15 2 76 2 52 2 37 2 25 2 16 209 2.04 1.99 195 1.91 1.88 1.86 1.83 

62 400 3.15 2.75 2.52 2.36 2.25 2.16 2.09 203 1.99 1.95 1.91 1.88 1.85 1.83 

63 399 3 14 2 75 2.52 2 36 2 2::· 2 16 2.09 203 1.98 1.94 1.91 1.88 185 1.83 

64 399 3 14 2F; 2 52 236 2 24 2 16 209 2 03 1.98 1.94 1.91 1.88 185 183 

65 3.99 3.14 2.75 2.51 236 2 24 215 208 203 1.98 1.94 1.90 1.87 1.85 1.82 

66 3.99 3.14 2 74 2 51 2 ~,;:, 2.24 2 15 2 OH 203 1.98 1.94 1.90 1.87 1.84 1.82 

67 398 3 13 2 74 2 51 ") '),:: 
L .._,• .. 1 2 24 2 15 208 2 02 1.98 1.93 190 1.87 184 1 82 

68 3 ~tS 313 2 74 2 51 2 y=, 2 24 2 1:, 208 2 02 1.97 1.93 1.90 1.87 1.84 1.82 

69 398 3.13 2 74 2 50 2 3~· 2.23 2 15 208 2.02 I 97 1.93 1.90 1.86 184 181 

70 398 3 13 2 7..\ 2 50 2 3::, 2 23 2 14 2.07 202 1 97 1.93 1.89 I 86 1.84 181 

71 3.98 3 13 2 73 2.:'".0 2~ 223 2 14 2 07 2 01 1 97 1.93 1.89 1.86 1.83 1.81 

72 3 97 3.12 2.73 2 :::.o 2~ 2 23 2 14 2 07 201 1.96 1.92 1.89 1.86 1.83 I 81 

73 3.97 3 12 2 73 2 ::.o 2~ 2 23 2 1-l 2 07 2 01 1.96 192 1.89 1.86 1.83 1 81 

74 3 97 3.12 2 73 250 2~ 2 22 2 1-l 2 07 2 01 196 1.92 1.89 1.85 183 180 

75 3.97 3 12 2 73 2 .l9 2~ 2 22 2 13 2 06 201 196 1.92 1.88 1.85 183 1.80 

76 3.97 3 12 272 2.\9 2 33 2 .,,~ 
L~ 2 13 2()f, 2 01 1.96 1.92 1.88 1.85 1.82 180 

77 3 97 3 12 272 2 .l9 2 :~3 2 22 2 13 2 05 2 00 196 1.92 188 1.85 I 82 180 

iS :396 3 I! 2 72 2 .l9 2 3', 2 22 2 13 2 01} 2 00 1.95 1.91 188 1.85 1.82 180 

79 396 3 II 2 72 2 49 2 33 2 22 2 13 2 06 200 1.95 1.91 1.88 1.85 1.82 1.79 

80 3.96 3 II 2 72 2 49 2 321 2 21 2 13 2 06 2 00 19::. 1 91 188 184 1 82 1.79 

81 3.96 3 11 2 72 2 48 2 33 2 21 2 12 2 o:. 2.00 1.95 1.91 1.87 1.84 1.82 I 79 

82 3.96 3.11 2.72 2 43 2 33 2 21 2 12 2 05 2.00 195 1.91 1.87 1.84 1.81 179 

83 3.96 3 II 2 71 2 48 2 32 2 21 2 12 2.0::, 199 1.9:5 1 91 1 87 1.84 1 81 1.79 

84 3 95 3 II 2 71 2 .l8 2 32 2 21 2 12 2 05 199 1 95 1.90 1.87 1.84 1.81 1.79 

85 3 95 310 2 71 2.\3 232 2 21 2 12 205 I 99 1.94 1.90 1.87 1.84 1.81 1.79 

86 3 95 3 10 2 71 2.\8 2 32 2 21 2 12 2 05 I 99 1.94 190 I 87 1.84 I 81 I 78 

87 3 95 3 10 2 71 2 48 2 32 2 20 2 12 205 199 1.94 190 l 87 1.83 1 81 1.78 

88 3 95 3 10 2 71 2 48 '/ ·~') - - 220 2 12 2 o:. I '39 1 94 \.90 1.86 1.83 1.81 1.78 

89 3 95 3 10 2 71 2.\7 232 2 20 2 II 20..t I c,g 1 94 1.90 186 183 180 1.78 

90 3.95 3 10 2 71 2 47 2 32 , ')'"' 
L L'J 2 11 2()..! I 99 1.94 190 186 1 83 180 1.78 
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(df untuk penyebut 91-135) 

elf untuk 
elf untuk pembilang (N1) 

penyebut 
(N2) 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 

91 3.95 3 10 270 2.47 2.31 220 2.11 2.04 1.98 1.94 1.90 1.86 1.83 1.80 1.78 
92 3.94 3 10 2.70 2.47 2.31 220 2.11 2.04 1.98 1.94 1.89 1.86 1.83 1.80 178 
93 3.94 3.09 2.70 2.47 2.31 2.20 2.11 2.04 1.98 1.93 1.89 1.86 1.83 1.80 178 
94 3.94 3 09 2 70 2.47 2.31 2.20 2.11 2.04 1.98 1.93 1.89 1.86 1.83 1.80 1.77 
95 3.94 309 2.70 2.47 2.31 220 2.11 2.04 1.98 1.93 1.89 1.86 1.82 1.80 177 

96 3.94 3.09 2.70 247 2.31 2.19 211 2.04 1.98 1.93 1.89 1.85 1.82 1.80 1.77 

97 3.94 309 2 70 2 47 2.31 219 2.11 2.04 198 1.93 1.89 1.85 1.82 1.80 177 

98 3.94 309 2.70 2.46 2.31 2.19 2 10 203 1.98 1.93 1.89 1.85 1.82 1.79 1.77 

99 3.94 309 2.70 2.46 2.31 2.19 2.10 203 1.98 1.93 1.89 1.85 1.82 1.79 177 

100 394 3 09 2.70 2.46 2.31 2.19 210 203 197 1.93 1.89 1.85 1.82 1.79 177 

101 3.94 3.09 269 2.46 2.30 2.19 2.10 2.03 1.97 1.93 1.88 1.85 1.82 1.79 177 

102 3 93 309 2 69 2.46 2.30 2.19 210 203 1.97 1.92 1.88 1.85 1.82 1.79 1.77 

103 3.93 3.08 2.69 2.46 2.30 2.19 2.10 2.03 197 1.92 1.88 1.85 1.82 1.79 1.76 

104 393 308 2 69 2.46 2.30 2.19 2.10 2.03 1 97 1.92 1.88 1.85 1.82 1.79 1.76 

105 393 3 08 2 69 246 230 2.19 2 10 2.03 1.97 1.92 1.88 1.85 1.81 1.79 1.76 

106 3 93 3 08 2 69 2.46 2.30 2.19 2.10 2.03 1.97 1.92 1.88 184 1.81 1.79 1.76 

107 393 3 08 2 69 246 2.30 2.18 2 10 203 1.97 1.92 1.88 1.84 1.81 1.79 176 

108 .393 3 08 2 69 246 2.30 2.18 2 10 203 1.97 1.92 1.88 1.84 1.81 1.78 176 

109 3 93 3 08 2 69 2 45 2.30 2.18 209 2 02 1.97 1.92 1.88 1.84 1.81 178 1.76 

110 3.93 3.08 2.69 245 2.30 2.18 209 202 1.97 1.92 1.88 1.84 1.81 1.78 1 76 

111 3 93 3 08 2 69 2 45 230 2 18 209 2.02 197 1.92 188 184 1 81 178 1.76 

112 3 93 3 02. 2 69 2 45 230 2 18 2 09 2 02 1.% 1.92 1.88 184 1.81 1.78 1 76 

113 3 93 :3 03 2 68 2 45 229 2 18 2 09 2.02 1 96 1 92 1 87 184 1 81 178 1 76 

114 :3 ~12 .3 03 2 68 2-15 229 2 18 2 09 2 02 1% 1 91 1 87 184 1 81 1 78 175 

115 3 92 3 -2·3 2.68 2 45 229 218 2 09 2.02 1.96 1.91 1 87 184 1.81 1.78 175 

116 J92 :3 ~~7 2 68 2 45 2 29 2 18 2 09 2.02 1 96 1 91 1 87 184 1 81 1.78 1.75 

117 3 92 3 07 2 r-;p 2 45 229 2.18 2 09 202 1.% I 91 187 184 1.80 178 1 75 

118 3 92 3 OT 2 68 2 45 229 2.18 2 09 2 02 1.% 1.91 1 87 184 1 80 178 1 75 

119 3 92 3 07 2 68 2 45 229 2.18 2 09 2 02 1 96 191 187 183 1.80 178 1 75 

120 3 92 3 07 2 6t· 2 45 2.29 2 18 2 09 2 02 1% 1.91 1.87 183 1 80 178 1 75 

121 3 92 ?. 07 2 G·S 2 45 229 2.17 2 09 202 1% I 91 187 1.83 180 1.77 1.75 

122 3 92 3 'J7 2 G/3 245 229 2.17 2 09 2 02 1% 1.91 1.87 183 1.80 1.77 175 

123 ::.92 ?~ 'J7 268 2 45 229 2 17 2 08 2 01 1 96 1 91 I 87 1 83 180 1.77 1.75 

124 3 92 :3 07 2 Ge 244 229 2.17 2 08 2 01 1 96 1 91 1 87 183 180 177 175 

125 3 32 3 Q7 2 68 244 229 2.17 2 08 2 01 1 96 1.91 1.87 183 180 1.77 1.75 

12S 3 92 •) J7 2 68 244 2 29 2.17 208 2 01 1 95 191 187 1.83 180 1.77 1.75 

127 3.92 3 07 268 244 2.29 2.17 208 201 !95 1.91 1.86 1.83 180 1.77 1.75 

128 Jj2 :3 07 ') ',, 
4 ttD 244 2.29 2.17 2 08 2 01 1 95 I 91 1 86 1 83 1.80 1.77 175 

129 3 91 3 07 2 67 2.44 2.28 2.17 2 08 201 1 95 190 1.86 1.83 180 1.77 174 

130 391 :-.07 2 G7 244 2 28 2.17 208 2 01 1 95 I 90 186 183 1.80 1.77 174 

131 3 ~II 2~ 07 2 67 244 2 28 2 17 2 08 2 01 195 1.90 1.86 183 180 1.77 1.74 

132 3 91 1 06 2 f37 244 2 28 2 17 2 08 2 01 1 95 190 I 86 183 179 177 174 

133 :. 91 3 OC:I 2 67 244 2 28 2 17 2 08 201 1 95 1 90 1 86 183 1 79 1 77 1.74 

134 3 91 3 06 2 67 244 2.28 2 17 2 08 2 01 1.95 !90 1.86 183 179 177 1 74 

135 :)91 3 J6 2 67 244 2 28 2 17 2 08 201 1 95 190 1 86 1 82 1.79 177 1.74 

Lampiran halaman 30 

42442.pdf

Koleksi Perpustakaan Universitas terbuka


	cvr
	123_Page_01
	123_Page_02
	123_Page_03
	123_Page_04
	123_Page_05
	123_Page_06
	123_Page_07
	123_Page_08
	123_Page_09
	123_Page_10
	123_Page_11
	123_Page_12
	123_Page_13
	123_Page_14
	123_Page_15
	123_Page_16
	123_Page_17
	123_Page_18
	123_Page_19
	123_Page_20
	123_Page_21
	123_Page_22
	123_Page_23
	123_Page_24
	123_Page_25
	123_Page_26
	123_Page_27
	123_Page_28
	123_Page_29
	123_Page_30
	123_Page_31
	123_Page_32
	123_Page_33
	123_Page_34
	123_Page_35
	123_Page_36
	123_Page_37
	123_Page_38
	123_Page_39
	123_Page_40
	123_Page_41
	123_Page_42
	123_Page_43
	123_Page_44
	123_Page_45
	123_Page_46
	123_Page_47
	123_Page_48
	123_Page_49
	123_Page_50
	123_Page_51
	123_Page_52
	123_Page_53
	123_Page_54
	123_Page_55
	123_Page_56
	123_Page_57
	123_Page_58
	123_Page_59
	123_Page_60
	123_Page_61
	123_Page_62
	123_Page_63
	123_Page_64
	123_Page_65
	123_Page_66
	123_Page_67
	123_Page_68
	123_Page_69
	123_Page_70
	123_Page_71
	123_Page_72
	123_Page_73
	123_Page_74
	123_Page_75
	123_Page_76
	123_Page_77
	123_Page_78
	123_Page_79
	123_Page_80
	123_Page_81
	123_Page_82
	123_Page_83
	456



