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RINGKASAN 

 

 

Tujuan penelitian: Penelitian ini menyelidiki pengaruh citra merek, iklan, 

dan harga diskon terhadap minat beli di CV Putra Jaya. Penelitian ini bertujuan 

untuk menentukan sejauh mana faktor-faktor ini mendorong perilaku konsumen 

dan berkontribusi pada efektivitas pemasaran. Desain/Metode/Pendekatan: 

Penelitian ini menggunakan pendekatan penelitian kuantitatif, dengan 

memanfaatkan data survei yang dikumpulkan dari 40 responden yang merupakan 

pelanggan atau calon pelanggan CV Putra Jaya. Penelitian ini dirancang dengan 

desain penelitian kausal dengan pendekatan kuantitatif yaitu uji coba. Temuan 

Penelitian: Hasil penelitian menunjukkan bahwa citra merek dan iklan memiliki 

pengaruh positif yang signifikan terhadap minat pembelian, sementara harga 

diskon menunjukkan pengaruh yang moderat. Di antara faktor-faktor ini, citra 

merek muncul sebagai prediktor terkuat dari minat pembelian, yang menyoroti 

peran pentingnya dalam membentuk keputusan konsumen. Kontribusi 

teoritis/Orisinalitas: Penelitian ini berkontribusi pada literatur dengan 

mengintegrasikan citra merek, periklanan, dan harga diskon sebagai prediktor 

simultan dari niat pembelian, memberikan perspektif holistik tentang perilaku 

konsumen di sektor ritel. 

Implikasi bagi Praktisi/Kebijakan: Temuan penelitian menunjukkan bahwa bisnis 

seperti CV Putra Jaya harus memprioritaskan peningkatan citra merek dan 

menciptakan kampanye iklan yang berdampak sambil secara strategis 

menggunakan diskon untuk meningkatkan penjualan tanpa merusak nilai yang 

dirasakan. 

Keterbatasan penelitian: Penelitian ini berfokus pada satu perusahaan ritel dan 

pelanggannya, yang dapat membatasi generalisasi temuan. Penelitian selanjutnya 

dapat mengeksplorasi industri lain atau analisis komparatif di seluruh wilayah. 

 

Kata kunci: Citra Merek, Iklan, Harga Diskon, Niat Membeli, Pemasaran Ritel. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

 

A. Latar Belakang 

Industri furnitur di Indonesia terus berkembang pesat, seiring dengan 

meningkatnya kebutuhan rumah tangga, kantor, dan sektor komersial lainnya 

(Tjiptono, 2019). Salah satu perusahaan yang bergerak di bidang ini adalah CV 

Putra jaya yang telah lama bergerak di bidang penyediaan furnitur berkualitas. 

Sebagai perusahaan yang bergerak di bidang furnitur, CV Putra jaya 

menghadapi persaingan yang semakin ketat, baik dari produsen lokal maupun 

internasional, sehingga sangat penting bagi perusahaan untuk memahami 

faktor-faktor yang dapat mendorong konsumen untuk membeli produknya 

(Sunyoto, 2014). 

Beberapa faktor yang diyakini dapat memengaruhi keputusan 

pembelian atau purchase intention konsumen adalah social influence, iklan 

(advertising), dan potongan harga (discounted price) (Bhirawa et al., 2024). 

Dalam dunia bisnis saat ini, konsumen cenderung dipengaruhi oleh informasi 

yang mereka terima dari berbagai sumber, termasuk teman, keluarga, dan 

kampanye iklan yang mereka lihat di media massa dan media sosial. Selain itu, 

harga juga menjadi salah satu pertimbangan utama dalam keputusan 

pembelian, terutama ketika perusahaan memberikan diskon atau promosi yang 

menarik (D. P. Purnomo et al., 2020). 

Teori pengaruh sosial berfokus pada bagaimana perilaku dan sikap 

individu dapat dipengaruhi oleh orang lain dalam lingkungan sosialnya. Dalam 

konteks keputusan pembelian, pengaruh sosial mengacu pada bagaimana orang 

lain, seperti teman, keluarga, atau rekan kerja, dapat memengaruhi seseorang 

dalam memilih dan membeli suatu produk (Aliami et al., 2022). Word-of- 

mouth (WOM), ulasan daring, dan rekomendasi dari orang tepercaya dapat 

memperkuat niat pembelian konsumen. Iklan sebagai alat komunikasi yang 

memengaruhi persepsi konsumen dan keputusan pembelian (Sardanto & 

Muslih, 2019). Iklan memberikan informasi tentang produk dan membentuk 
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citra merek di benak konsumen (Muslih et al., 2023). Berdasarkan teori ini, 

iklan yang efektif tidak hanya memengaruhi persepsi tetapi juga dapat 

membangkitkan niat pembelian dengan cara yang menarik dan persuasif. Teori 

persepsi nilai menyatakan bahwa konsumen akan menilai nilai suatu produk 

berdasarkan harga yang mereka bayar dibandingkan dengan manfaat atau 

kualitas yang diterima. Harga diskon dianggap meningkatkan nilai yang 

dirasakan karena konsumen merasa mendapatkan lebih banyak manfaat dengan 

biaya yang lebih rendah. Hal ini dapat meningkatkan niat pembelian mereka, 

terutama jika konsumen merasa mendapatkan lebih banyak manfaat daripada 

harga yang dibayarkan (Kotler dan Keller, 2017). 

CV Putra jaya yang telah beroperasi selama lebih dari 10 tahun, 

mencatatkan fluktuasi penjualan yang dapat dipengaruhi oleh berbagai faktor 

eksternal maupun internal. Pada tahun 2020 misalnya, penjualan mengalami 

penurunan yang cukup signifikan akibat pandemi COVID-19 yang 

menyebabkan daya beli masyarakat menurun dan rantai pasokan bahan baku 

terganggu. Namun pada tahun berikutnya, penjualan kembali meningkat 

setelah perusahaan memanfaatkan media sosial dan penawaran diskon untuk 

menarik pelanggan baru. 

Meskipun CV Putra jaya telah mencoba berbagai strategi pemasaran, 

seperti promosi diskon dan kampanye iklan di berbagai platform, perusahaan 

masih menghadapi tantangan dalam meningkatkan minat beli konsumen dalam 

jangka panjang. Hal ini menunjukkan bahwa perusahaan perlu melakukan 

penelitian lebih lanjut untuk memahami lebih dalam faktor-faktor yang 

memengaruhi minat beli dan bagaimana strategi pemasaran yang efektif dapat 

diterapkan untuk meningkatkan penjualan (Alma, 2016). 

Fluktuasi penjualan tersebut menjadi indikasi tantangan dalam 

menjaga loyalitas pelanggan, terutama di tengah persaingan pasar yang 

semakin ketat. Dalam konteks ini, loyalitas merek menjadi kunci 

keberlangsungan bisnis. Pelanggan yang loyal tidak hanya melakukan 

pembelian berulang, tetapi juga merekomendasikan merek tersebut kepada 

orang lain. 
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Data Penjualan CV Putra jaya 

2019: Penjualan furnitur mencapai 5.000 unit, dengan produk 

unggulan seperti kursi dan meja makan menjadi produk yang paling 

banyak dibeli. Penjualan didorong oleh meningkatnya permintaan di pasar 

domestik. 

2020: Penjualan menurun drastis hingga 12% menjadi 4.400 unit 

akibat dampak pandemi COVID-19, dengan sebagian besar konsumen 

menunda pembelian akibat ketidakpastian ekonomi. 

2021: Penjualan mulai pulih dengan kenaikan 15% menjadi 5.060 

unit, berkat strategi pemasaran yang lebih intensif melalui platform digital 

dan media sosial, serta peluncuran produk baru. 2022: Penjualan stagnan 

di angka 5.100 unit, meski CV Putra jaya terus melakukan pemangkasan 

harga dan pemasangan iklan di media sosial, namun terjadi penurunan 

pertumbuhan penjualan akibat persaingan harga dan minimnya inovasi 

produk. 

2023: Penjualan kembali naik 18% menjadi 6.000 unit, setelah 

perusahaan memperbaiki strategi pemasaran dengan menambah promo 

diskon menarik dan meluncurkan program loyalitas pelanggan. 

Berdasarkan data awal yang diperoleh, ditemukan bahwa iklan 

melalui media sosial memiliki pengaruh yang cukup besar terhadap minat 

beli konsumen. Sebagian besar responden mengaku lebih sering membeli 

produk furnitur setelah melihat iklan yang menarik di platform seperti 

Instagram dan Facebook. Selain itu, pemberian diskon sebesar 10-15% 

terbukti mampu meningkatkan minat beli hingga 25% pada konsumen 

yang berpartisipasi dalam survei ini. 

 

B. Tujuan Penelitian 

Berdasarkan permasalahan yang telah diuraikan dalam latar belakang, 

maka tujuan dari penelitian ini adalah untuk: 

1. Pengaruh citra merek terhadap minat beli CV Putra jaya Nganjuk. 

2. Pengaruh iklan terhadap minat beli CV Putra jaya Nganjuk. 
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3. Pengaruh diskon terhadap minat beli CV Putra jaya Nganjuk. 

4. Pengaruh citra merek, iklan, dan diskon terhadap minat beli CV Putra 

jaya Nganjuk 



5 
 

 

 

 

 

DAFTAR PUSTAKA 

 

 

Aliami, S., Muslih, B., Zulistiani, Z., & Sardanto, R. (2022). Analisis Segmenting, 

Targeting, dan Positioning pada Batik Tulis Ningrat Prasojo. Jurnal 

Penelitian Manajemen Terapan (PENATARAN), 7(1), 67–78. 

Bhirawa, S. W. S., Larasati, D. S. A., Putri, E. N. C., Kusuma, B., Anitasari, S., & 

Meilina, R. (2024). Analisis Keputusan Konsumen Dalam Membeli Minyak 

Goreng Di Kabupaten Nganjuk. Jurnal Nusantara Aplikasi Manajemen 

Bisnis, 9, 410–420. 

Ghozali, I. (2018). Aplikasi Analisis Multivariate dengan Program IBM SPSS 25 

(9th ed.). Badan Penerbit Universitas Diponegoro. 

 

Kotler dan Keller. (2017). Manajemen Pemasaran, Edisi 12, Jilid 1, PT.Indeks,. 

Jakarta. In e – Jurnal Riset Manajemen. 

 

Kotler, P. (2012). Manajemen Pemasaran (Edisi Mile). PT.Indeks Kelompok 

Gramedia. 

Kotler, P., & Keller, K. L. (2016). Marketing Management (Global). Pearson. 

 

Muslih, B., Ratnanto, S., & Leksono, P. Y. (2023). THE ROLE OF LOCATION 

MEDIATION ON PURCHASE INTEREST TOWARDS CONSUMER 

PURCHASE DECISION IN RETAIL INDUSTRY. Proceeding 3rd 

International Conference on Business & Social Sciences (ICOBUSS). 

 

Peter, J. P., & Olson, J. C. (2014). Perilaku konsumen dan strategi pemasaran 

(9th ed.). Salemba Empat. 

 

Priansa, D. (2017). Manajemen Pelayanan Prima. Alfabeta. 

 

Purnomo, D. P., Widodo, M. W., & Zulistiani. (2020). ANALISIS MANAJEMEN 

PERSEDIAAN DI MINIMARKET MADURATNA [Universitas Nusantara 



6 
 

 

 

PGRI Kediri]. 

http://repository.unpkediri.ac.id/1567/8/RAMA_61201_16102020083.pdf 

 

Purnomo, H., Sardanto, R., & Muslih, B. (2021). Signifikansi Harga, Fasilitas dan 

Layanan Terhadap Kepuasan Konsumen Jasa Hotel. EKOBIS: Ekonomi, 

Bisnis & Manajemen, 11(1), 67–78. 

https://doi.org/https://doi.org/10.37932/j.e.v11i1.167 

Sardanto, R., & Muslih, B. (2019). Dramaturgi: Impression Management 

“Seorang Purel” Atas Kepuasan Pelanggan Warkop Karaoke di 

Tulungagung. SENMEA IV, 341–348. 

Sugiyono. (2019). Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif dan R&D. Alfabeta. 

 

Sunyoto, D. (2014). Dasar-Dasar Manajemen Pemasaran (Konsep, Strategi, dan 

Kasus) (Cetakan ke). : CAPS (Center for Academic Publishing Service). 

Tjiptono, F. (2019). Pemasaran Jasa: Prinsip, Penerapan, Penelitian (11th ed.). 

Andi Offset. 

http://repository.unpkediri.ac.id/1567/8/RAMA_61201_16102020083.pdf


7 
 

 

 

 

LAMPIRAN 



8 
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Lampiran 2: Surat Balasan/Keterangan Telah Melakukan Penelitian Dari 

Perusahaan 
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Lampiran 3 : Angket Penelitian 

 

KUESIONER PENELITIAN 

 

 

The Influence of Brand Image, Advertising, and Discount Prices on Purchase 

Intention at CV Putra Jaya 
 

 

A. IDENTITAS RESPONDEN 

Nama :............................................ 

Jenis Kelamin : Laki-Laki / Perempuan 

Usia :............................................ 

Pendidikan Terakhir : SMP / SMA / D3 / Sarjana 
 

 

Kuesioner ini merupakan bagian dari tugas akhir yang akan saya 

selesaikan. Semua informasi dari hasil kuesioner ini bersifat rahasia dan 

hanya untuk kepentingan akademik. Tidak ada jawaban yang salah dalam 

menjawab kuesioner ini. Atas kerja sama Bapak/Ibu, saya ucapkan terima 

kasih. 

 

B. PETUNJUK PENGISIAN 

Untuk pertanyaan-pertanyaan berikut, Bapak/Ibu dimohon memberikan 

jawaban dengan memberikan tanda (√) pada kotak yang telah disediakan 

sesuai dengan data diri, dengan asumsi : 

Sangat Setuju (SS) = Skor 5 

Setuju (S) = Skor 4 

Kurang Setuju (KS) = Skor 3 

Tidak Setuju (TS) = Skor 2 

Sangat Tidak Setuju (STS) = Skor 1 
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Daftar Pertanyaan 

 

No. Citra Merek (Brand Image) 
SS 

(5) 

S 

(4) 

KS 

(3) 

TS 

(2) 

STS 

(1) 

1 
Saya mengenal baik merek produk dari CV 

Putra Jaya. 

     

2 
Merek produk dari CV Putra Jaya memiliki 

reputasi yang baik. 

     

3 
Merek CV Putra Jaya mencerminkan 

kualitas produk yang baik. 

     

4 
Saya merasa bangga menggunakan produk 

bermerek CV Putra Jaya. 

     

5 
Merek CV Putra Jaya mudah diingat dan 

dikenali. 

     

6 
Saya percaya terhadap keandalan merek 

CV Putra Jaya. 

     

No. Iklan (Advertising) 
SS 

(5) 

S 

(4) 

KS 

(3) 

TS 

(2) 

STS 

(1) 

1 
Iklan produk dari CV Putra Jaya mudah 

dipahami. 

     

2 
Iklan CV Putra Jaya ditampilkan secara 

menarik di berbagai media. 

     

3 
Iklan CV Putra Jaya mampu menarik 

perhatian saya. 

     

4 
Iklan CV Putra Jaya memberi informasi 

yang cukup tentang produk. 

     

5 
Saya merasa terdorong untuk membeli 

setelah melihat iklannya. 

     

6 
Iklan CV Putra Jaya sesuai dengan 

kenyataan produk yang dijual 
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No. 
Diskon SS 

(5) 

S 

(4) 

KS 

(3) 

TS 

(2) 

STS 

(1) 

1 
Saya tertarik membeli produk CV Putra 

Jaya jika ada diskon. 

     

2 
Diskon yang diberikan CV Putra Jaya 

cukup besar dan menarik. 

     

3 
Diskon sering ditawarkan pada waktu yang 

tepat. 

     

4 
Saya merasa diuntungkan saat membeli 

produk dengan diskon. 

     

5 
Informasi tentang diskon dari CV Putra 

Jaya mudah diakses. 

     

 

6 

Diskon membuat saya lebih memilih 

produk CV Putra Jaya dibanding 

kompetitor. 

     

No. Minat Beli 
SS 

(5) 

S 

(4) 

KS 

(3) 

TS 

(2) 

STS 

(1) 

1 
Saya berencana membeli produk dari CV 

Putra Jaya dalam waktu dekat. 

     

2 
Saya tertarik untuk mencoba produk yang 

ditawarkan oleh CV Putra Jaya. 

     

3 
Saya mempertimbangkan untuk membeli 

ulang produk CV Putra Jaya. 

     

4 
Saya merekomendasikan produk CV Putra 

Jaya kepada orang lain. 

     

5 
Saya merasa produk CV Putra Jaya layak 

untuk dibeli. 

     

 

6 

Saya memiliki keinginan kuat untuk 

membeli produk CV Putra Jaya setelah 

melihat promosi mereka. 
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Lampiran 4 : Tabulasi Data Penelitian 

 

X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 Brand image 

4 4 4 4 4 4 24 

4 4 4 4 4 4 24 

4 3 3 3 3 3 19 

4 4 4 4 4 4 24 

4 4 4 4 4 4 24 

4 4 2 4 2 2 18 

4 4 4 4 4 4 24 

4 3 4 4 4 4 23 

4 4 4 4 4 4 24 

4 4 4 4 4 4 24 

3 4 4 4 4 4 23 

4 3 4 3 4 4 22 

4 3 4 3 4 4 22 

3 4 3 3 4 4 21 

3 3 4 3 4 4 21 

4 5 5 5 5 5 29 

3 3 3 4 3 3 19 

3 3 3 4 3 3 19 

2 4 2 4 2 2 16 

3 3 2 3 2 2 15 

4 3 4 3 4 4 22 

4 4 4 2 4 4 22 

4 5 5 5 5 5 29 

4 5 4 4 4 4 25 

4 4 4 4 4 4 24 

4 4 4 4 4 4 24 

4 4 3 4 3 3 21 

3 4 3 3 3 3 19 

4 3 3 4 3 3 20 
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X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 Brand image 

3 3 3 3 3 3 18 

4 4 3 3 3 3 20 

3 4 3 4 3 3 20 

4 4 4 2 4 4 22 

4 4 2 4 2 2 18 

4 3 4 4 4 4 23 

4 4 4 4 4 4 24 

4 3 3 3 3 3 19 

4 4 4 4 4 4 24 

4 4 4 4 4 4 24 

4 4 2 4 2 2 18 
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X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 Advertising 

4 4 3 4 4 4 23 

4 5 4 5 5 5 28 

4 4 4 4 4 4 24 

5 5 5 5 5 5 30 

4 4 4 4 4 4 24 

3 4 4 4 4 4 23 

4 2 4 4 4 4 22 

5 5 5 5 4 5 29 

4 4 4 4 4 4 24 

4 4 4 4 4 4 24 

 

X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 Advertising 

4 4 4 4 5 5 26 

4 4 4 4 4 4 24 

4 4 4 3 3 3 21 

3 3 3 4 4 4 21 

3 4 4 4 3 4 22 

4 4 3 3 4 3 21 

4 4 4 3 4 3 22 

4 4 4 4 4 4 24 

5 5 5 5 5 5 30 

5 5 5 5 5 5 30 

5 5 5 5 5 5 30 

5 5 5 5 5 5 30 

5 5 5 5 5 5 30 

4 5 4 4 5 4 26 

4 4 4 4 4 4 24 

4 4 4 5 4 5 26 

3 4 4 3 3 3 20 

4 5 4 5 4 5 27 

3 4 3 4 3 4 21 
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X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 Advertising 

4 5 4 5 4 5 27 

5 5 5 5 5 5 30 

4 4 4 4 4 4 24 

4 4 4 4 4 4 24 

4 5 4 4 4 4 25 

4 4 2 4 4 4 22 

4 5 4 5 5 5 28 

4 4 4 4 4 4 24 

5 5 5 5 5 5 30 

4 4 4 4 4 4 24 
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X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 
Discount 

Price 

3 3 3 3 3 3 18 

5 5 5 4 5 5 29 

4 2 4 4 2 2 18 

4 4 5 5 4 4 26 

5 4 4 4 4 4 25 

4 3 4 4 3 3 21 

4 4 5 5 4 4 26 

3 3 3 2 3 3 17 

4 5 4 2 5 5 25 

3 3 3 2 3 3 17 

4 4 5 5 5 5 28 

2 3 3 3 3 3 17 

4 4 3 3 4 4 22 

3 3 3 4 3 3 19 

4 3 3 3 3 3 19 

2 3 2 3 3 3 16 
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X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 
Discount 

Price 

5 4 4 2 4 4 23 

4 4 4 5 4 4 25 

4 4 4 5 4 4 25 

4 4 4 3 4 4 23 

3 3 4 3 3 3 19 

4 5 5 5 5 4 28 

3 3 4 3 3 3 19 

4 5 5 5 5 5 29 

3 3 2 3 3 3 17 

4 2 4 4 2 2 18 

2 2 2 3 2 2 13 

3 4 2 5 4 4 22 

4 4 5 3 4 4 24 

4 4 4 4 4 4 24 

4 5 5 5 5 5 29 

2 4 4 4 4 4 22 

3 2 4 4 2 2 17 

4 3 3 4 3 3 20 

3 2 3 4 2 2 16 

5 5 5 4 5 5 29 

4 2 4 4 2 2 18 

4 4 5 5 4 4 26 

5 4 4 4 4 4 25 

4 3 4 4 3 3 21 
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Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4 Y1.5 Y1.6 
Purchase 

intention 

4 4 4 4 4 4 24 

5 5 5 5 5 5 30 

       

2 4 2 4 4 4 20 

5 5 5 5 5 5 30 

5 5 5 5 5 5 30 

4 4 4 4 4 4 24 

5 5 5 5 5 5 30 

4 5 4 5 4 5 27 

5 5 5 5 5 5 30 

4 4 4 4 4 4 24 

5 5 4 4 5 4 27 

4 4 4 4 4 4 24 

4 4 4 4 4 4 24 

5 5 4 4 2 3 23 

5 5 5 5 5 5 30 

4 4 3 4 4 4 23 

5 4 4 4 4 4 25 

4 4 4 4 4 4 24 

5 5 5 5 4 5 29 

5 4 4 5 5 4 27 

5 5 5 5 5 5 30 

5 5 5 5 5 5 30 

5 5 5 5 5 5 30 

4 4 5 5 5 4 27 

4 4 4 4 4 4 24 

4 5 4 5 4 5 27 

4 3 3 4 3 3 20 
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Y1.1 Y1.2 Y1.3 Y1.4 Y1.5 Y1.6 
Purchase 

intention 

4 5 4 5 4 5 27 

4 3 3 3 4 3 20 

3 4 5 4 4 4 24 

5 5 5 5 4 5 29 

4 4 4 4 5 4 25 

4 4 4 4 4 4 24 

4 5 4 4 5 5 27 

5 5 5 5 5 5 30 

5 5 5 5 5 5 30 

2 4 2 4 4 4 20 

5 5 5 5 5 5 30 

5 5 5 5 5 5 30 

4 4 4 4 4 4 24 
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Lampiran 5 : Output SPSS 

Uji Validitas 

Correlations 
 

X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 Brand image 

X1.1 Pearson Correlation 1 .194 .438** .110 .392* .392* .539** 

 Sig. (2-tailed)  .231 .005 .499 .012 .012 .000 

N 40 40 40 40 40 40 40 

X1.2 Pearson Correlation .194 1 .292 .449** .306 .306 .552** 

 Sig. (2-tailed) .231  .068 .004 .055 .055 .000 

N 40 40 40 40 40 40 40 

X1.3 Pearson Correlation .438* 

* 

.292 1 .191 .980* 

* 

.980* 

* 

.927** 

 Sig. (2-tailed) .005 .068  .238 .000 .000 .000 

N 40 40 40 40 40 40 40 

X1.4 Pearson Correlation .110 .449* 

* 

.191 1 .157 .157 .448** 

 Sig. (2-tailed) .499 .004 .238  .332 .332 .004 

N 40 40 40 40 40 40 40 

X1.5 Pearson Correlation .392* .306 .980** .157 1 1.000 

** 

.920** 

Sig. (2-tailed) .012 .055 .000 .332  .000 .000 

N 40 40 40 40 40 40 40 

X1.6 Pearson Correlation .392* .306 .980** .157 1.000 

** 

1 .920** 

Sig. (2-tailed) .012 .055 .000 .332 .000  .000 

N 40 40 40 40 40 40 40 

Brand image Pearson Correlation .539* 

* 

.552* 

* 

.927** .448** .920* 

* 

.920* 

* 

1 

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

N 40 40 40 40 40 40 40 

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

X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 Advertising 

X2.1 Pearson Correlation 1 .585** .684* 

* 

.611** .713** .597** .834** 

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

N 40 40 40 40 40 40 40 

X2.2 Pearson Correlation .585** 1 .549* 

* 

.627** .560** .599** .785** 

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

N 40 40 40 40 40 40 40 

X2.3 Pearson Correlation .684** .549** 1 .574** .540** .560** .783** 

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

N 40 40 40 40 40 40 40 

X2.4 Pearson Correlation .611** .627** .574* 

* 

1 .669** .969** .889** 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .000 .000 .000 
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N 40 40 40 40 40 40 40 

X2.5 Pearson Correlation .713** .560** .540* 

* 

.669** 1 .712** .833** 

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

N 40 40 40 40 40 40 40 

X2.6 Pearson Correlation .597** .599** .560* 

* 

.969** .712** 1 .886** 

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

N 40 40 40 40 40 40 40 

Advertising Pearson Correlation .834** .785** .783* 

* 

.889** .833** .886** 1 

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

N 40 40 40 40 40 40 40 

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

X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X3.5 X3.6 Discount Price 

X3.1 Pearson Correlation 1 .492* 

* 

.623** .264 .489** .492** .692** 

 Sig. (2-tailed)  .001 .000 .100 .001 .001 .000 

N 40 40 40 40 40 40 40 

X3.2 Pearson Correlation .492** 1 .551** .282 .986** .971** .903** 

 Sig. (2-tailed) .001  .000 .078 .000 .000 .000 

N 40 40 40 40 40 40 40 

X3.3 Pearson Correlation .623** .551* 

* 

1 .478** .570** .551** .790** 

 Sig. (2-tailed) .000 .000  .002 .000 .000 .000 

N 40 40 40 40 40 40 40 

X3.4 Pearson Correlation .264 .282 .478** 1 .309 .282 .553** 

 Sig. (2-tailed) .100 .078 .002  .052 .078 .000 

N 40 40 40 40 40 40 40 

X3.5 Pearson Correlation .489** .986* 

* 

.570** .309 1 .986** .916** 

 Sig. (2-tailed) .001 .000 .000 .052  .000 .000 

N 40 40 40 40 40 40 40 

X3.6 Pearson Correlation .492** .971* 

* 

.551** .282 .986** 1 .903** 

Sig. (2-tailed) .001 .000 .000 .078 .000  .000 

N 40 40 40 40 40 40 40 

Discount Price Pearson Correlation .692** .903* 

* 

.790** .553** .916** .903** 1 

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

N 40 40 40 40 40 40 40 

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

 

Y1.1 

 

Y1.2 

 

Y1.3 

 

Y1.4 

 

Y1.5 

 

Y1.6 

Purchase 

intention 

Y1.1 Pearson Correlation 1 .576** .762* 

* 

.562* 

* 

.387* .442** .775** 

 Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .014 .004 .000 

N 40 40 40 40 40 40 40 

Y1.2 Pearson Correlation .576* 

* 

1 .649* 

* 

.771* 

* 

.441* 

* 

.840** .846** 

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

N 40 40 40 40 40 40 40 

Y1.3 Pearson Correlation .762* 

* 

.649** 1 .701* 

* 

.534* 

* 

.652** .883** 
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 Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .000 .000 .000 

N 40 40 40 40 40 40 40 

Y1.4 Pearson Correlation .562* 

* 

.771** .701* 

* 

1 .546* 

* 

.834** .873** 

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

N 40 40 40 40 40 40 40 

Y1.5 Pearson Correlation .387* .441** .534* 

* 

.546* 

* 

1 .668** .716** 

 Sig. (2-tailed) .014 .004 .000 .000  .000 .000 

N 40 40 40 40 40 40 40 

Y1.6 Pearson Correlation .442* 

* 

.840** .652* 

* 

.834* 

* 

.668* 

* 

1 .874** 

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

N 40 40 40 40 40 40 40 

Purchase intention Pearson Correlation .775* 

* 

.846** .883* 

* 

.873* 

* 

.716* 

* 

.874** 1 

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

N 40 40 40 40 40 40 40 

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

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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Uji Reliabilitas 

Case Processing Summary 
 

N % 

Cases Valid 40 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 40 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in 

the procedure. 

 

Reliability Statistics 
 

Cronbach's 

Alpha 

 

N of Items 

.832 6 

 

Case Processing Summary 
 

N % 

Cases Valid 40 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 40 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in 

the procedure. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 

 

N of Items 

.913 6 
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Case Processing Summary 
 

N % 

Cases Valid 40 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 40 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in 

the procedure. 

 

Reliability Statistics 
 

Cronbach's 

Alpha 
 

N of Items 

.883 6 

 

Case Processing Summary 
 

N % 

Cases Valid 40 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 40 100.0 

a. Listwise deletion based on all variables in 

the procedure. 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha 
 

N of Items 

.902 6 

 

Uji Analisis Regresi Linier Berganda 
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Variables Entered/Removeda 
 

 

Model 

Variables 

Entered 

Variables 

Removed 

 

Method 

1 Discount Price, 

Brand image, 

Advertisingb 

. Enter 

a. Dependent Variable: Purchase intention 

b. All requested variables entered. 

 

Model Summaryb 
 

 

Model 
 

R 
 

R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

 

Durbin-Watson 

1 .726a .527 .487 2.386 1.939 

a. Predictors: (Constant), Discount Price, Brand image, Advertising 

b. Dependent Variable: Purchase intention 

 

ANOVAa 
 

Model  Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 227.908 3 75.969 13.350 .000b 

Residual 204.867 36 5.691   

Total 432.775 39    

a. Dependent Variable: Purchase intention 

b. Predictors: (Constant), Discount Price, Brand image, Advertising 

 

 

Coefficientsa 
 

 

Unstandardized Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

 

 

t 

 

 

Sig. Model  B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.504 4.182  .360 .721 

Brand image .359 .125 .330 2.874 .007 
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 Advertising .451 .135 .429 3.346 .002 

Discount Price .258 .097 .340 2.651 .012 

a. Dependent Variable: Purchase intention 

 

Residuals Statisticsa 
 

Minimum Maximum Mean Std. Deviation N 

Predicted Value 21.42 30.37 26.33 2.417 40 

Std. Predicted Value -2.028 1.671 .000 1.000 40 

Standard Error of 

Predicted Value 

.467 1.263 .735 .172 40 

Adjusted Predicted Value 21.67 30.49 26.34 2.424 40 

Residual -4.352 6.183 .000 2.292 40 

Std. Residual -1.824 2.592 .000 .961 40 

Stud. Residual -1.938 2.701 -.003 1.007 40 

Deleted Residual -4.913 6.713 -.015 2.518 40 

Stud. Deleted Residual -2.019 2.982 .008 1.053 40 

Mahal. Distance .518 9.964 2.925 2.003 40 

Cook's Distance .000 .156 .025 .038 40 

Centered Leverage Value .013 .255 .075 .051 40 

a. Dependent Variable: Purchase intention 
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Lampiran 6 : Dokumentasi 
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Lampiran 7 : Artikel Yang Dipublikasikan 

 

https://proceeding.unpkediri.ac.id/index.php/kilisuci/article/view/6221 
 

 

https://proceeding.unpkediri.ac.id/index.php/kilisuci/article/view/6221
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