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Abstrak

Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh fasilitas, harga, lokasi dan promosi terhadap keputusan sewa lapangan futsal oleh mahasiswa khususnya mahasiswa pada Fakultas Ekonomi Universitas Samudra. Jumlah mahasiswa pada penelitian ini sejumlah 120 orang yang berasal dari Program Studi Manajemen dan Ekonomi Pembangunan tingkat IV. Dengan menggunakan rumus Slovin, maka jumlah mahasiswa sebagai sampel sejumlah 55 orang. Data pada penelitian ini diperoleh dari hasil penyebaran kuesioner kepada mahasiswa sebanyak 55 buah kuesioner yang semuanya dikelmbalikan tanpa cacat. Pada penelitian ini hanya mengukur variabel independent berupa fasilitas (X1), harga (X2), lokasi (X3) dan promosi (X4) dan variable dependent keputusa sewa (Y). Untuk mengetahui adanya pengaruh variable indepent terhadap variable dependent tersebut dilakukan beberapa analisis yaitu uji reliabilitas dan uji korelasi dengan menggunakan software SPSS sebagai alat bantu pengolahan data.Berdasarkan hasil pengujian terhadap 25 pernyataan kuesioner didapat bahwa item-item pernyataan dalam kuesioner memiliki keandalan yang baik karena nilai alpha cronbach adalah 0,883. Dan dari hasil analisis data diperoleh bahwa fasilitas, harga, lokasi dan promosi memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan sewa lapangan futsal oleh mahasiswa dengan nilai koefisien korelasi sebesar 0,763 atau 76,3% yang berarti memiliki pengaruh yang cukup tinggi. Dan nilai koefisien determinasi (R2) sebesar 0,582 atau 58,2% yang berarti sebesar 58,2% pengaruh ini dapat dijelaskan dalam penelitian ini, sedangkan sisanya sebesar 41,8% dijelaskan oleh variabel lain yang tidak dimasukkan dalam model regresi ini.

Kata kunci: Fasilitas, Harga, Lokasi, Promosi, Keputusan Sewa



PENDAHULUAN

Bisnis jasa dewasa ini semakin berkembang sesuai perkembangan zaman dan dituntut untuk terus memuaskan keinginan konsumen pengguna jasa tersebut. Salah satu binis jasa yang sudah banyak berkembang di kota-kota adanya penyewaan lapangan futsal. Bisnis ini diminati karena untuk penyediaan lapangan olah raga menurut peruntukan lahan di kota-kota sudah tidak memungkinkan, ini dikarenakan di kota-kota lahan terbuka untuk olah raga semakin berkurang. Minat untuk berolah raga akan terus diminati khususnya






kalangan anak muda yaitu mahasiswa dan pelajar. Jasa penyewaan lapangan futsal termasuk dalam kategori usaha menengah ke

atas, karena untuk menjalankannya membutuhkan modal yang lumayan besar. Dengan kebutuhan modal yang lumayan besar tentunya hasil yang didapat juga akan besar. Dan modal untuk penyediaan bangunan tergantung lokasi dan konstruksi bangunan. Lokasi lapangan futsal juga harus berada ditempat yang strategis, akses jalan masuk mudah, tempat parkir juga harus diperhatikan678
[image: ][image: ]

JURNAL SAMUDRA EKONOMI DAN BISNIS, VOL.8, NO.2 JULII 2017


	agar  mempermudah  konsumen  datang.  Ini
	harga, lokasi dan promosi terhadap keinginan
	

	semua  termasuk  dalam  salah  satu  startegi
	mahasiswa menyewa lapangan futsal tersebut
	

	yang   perlu   diperhatikan   dalam   cakupan
	peneliti
	bertujuan
	melakukan
	penelitian
	

	pemasaran jasa.
	berkenaan  pengaruh  fasilitas,  harga,  lokasi
	

	Pemasaran   jasa   merupakan   hal   yang
	dan   promosi   terhadap   keputusan   sewa
	

	sangat    mendasar    sehingga    tidak    lagi
	lapangan  futsal  oleh  mahasiswa,  khususnya
	

	dipandang sebagai fungsi yang terpisah dari
	mahasiswa Fakultas Ekonomi tingkat IV.
	

	fungsi – fungsi yang lainnya. Pemasaran jasa
	Fasilitas
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	merupakan   aktualisasi   atas   keseluruhan
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	aktifitas bisnis  yang harus dilihat dari hasil
	Menurut
	Sulastyono
	dalam
	Mandasari
	

	akhirnya  yaitu  dari  sudut  pelanggan  atau
	(2011),
	Fasilitas
	adalah
	penyediaan
	

	konsumen.  Pengertian  pemasaran  jasa  yang
	perlengkapan-perlengkapan
	fisik
	untuk
	

	baik   perlu   didukung   dengan   pengertian
	memberi kemudahan kepada konsumen untuk
	

	mengenai jasa itu sendiri, aspek-aspek yang
	menjalankanaktivitas-aktivitassehingga
	

	menciptakan  peluang  pemasaran  jasa  serta
	kebutuhan
	
	
	konsumen
	
	dapat
	

	isu-isu strategis yang perlu diperhatikan oleh
	dipenuhi.Pendapat  lain  juga
	mengemukakan
	

	para penyedia jasa.
	bahwa  Fasilitas  merupakan  faktor  penentu
	

	Pelanggan  atau  konsumen  utama  dari
	dalam   mendominasi   pangsa   pasar   yang
	

	penyediaan  jasa  penyewaan  lapangan  futsal
	diinginkan
	
	oleh
	perusahaan,
	karena
	

	ini  adalah  dikalangan  mahasiswa.  Dimana
	penguasaan   pasar   dapat   dicapai   apabila
	

	mahasiswa  dalam  hal  ini  selaku  pemuda
	perusahaan  mendapat  kedudukan  yang  baik
	

	dengan  kesibukannya  dalam  belajar  masih
	sehingga dapat menciptakan citra perusahaan
	

	memperhatikan   kesehatan   dengan   terus
	bagi para konsumennya (Utami, 2010:91).
	

	berolah raga khususnya bermain futsal agar
	Penjelasan
	Fasilitas
	menurut
	Lupiyoadi
	

	stamina  dan  badan  menjadi  sehat.  Namun
	dan   Hamdani   (2008),   yaitu   penampilan
	

	sebelum  menyewa  sebuah  lapangan  futsal
	kemampuan   sarana   dan   prasarana   dan
	

	untuk  bermain  futsal  banyak  faktor  yang
	keadaan
	sekitarnya
	dalam
	menunjukkan
	

	dijadikan alasan utama oleh mahasiswa untuk
	eksistensinya kepada eksternal yang meliputi
	

	jadi  menyewa  lapangan  tersebut,  baik  dari
	fasilitas fisik, perlengkapan, dan peralatan.
	

	faktor  harganya,  lokasinya,  fasilitas  yang
	Pengertian
	fasilitas
	menurut
	Yazid
	

	disediakan oleh penyewa maupun informasi-
	(2005:136)  adalah  merupakan  bagian  dari
	

	informasi  yang  diterima  dari  promosi  yang
	bukti  fisik  jasa.  Disini  disebutkan  bahwa
	

	dilakukan oleh pemilik lapangan futsal.
	bukti  fisik  jasa  mencakup  seluruh  aspek
	

	Mahasiswa dengan sifat kritisnya tersebut
	fasilitas fisik organisaisi atau the servicescape
	

	tentu tidak dengan mudahnya akan langsung
	(mencakup  :  lingkungan  yang  diciptakan,
	

	menyewa lapangan futsal kalau tidak didasari
	buatan   manusia,   lingkungan   fisik   jasa).
	

	oleh   faktor-faktor   pendukung   tadi   telah
	Servicescape berperan sebagai paket dari jasa
	

	terpenuhi.   Mahasiswa   yang  paling  kritis
	yang  ditawarkan  dalam  suatu  cara  yang
	

	adalah mahasiswa  yang sudah tingkat  akhir
	berbeda  dengan  cara  menawarkan  barang.
	

	atau  tingkat  ini  dikarenakan  telah  semakin
	Dengan
	demikian,
	
	servicescape
	itu
	

	dewasanya pola pikir oleh mahasiswa tersebut
	merupakan
	penampilan
	tangible
	organisasi
	

	dan  sudah  banyak  adik-adik  kelas  yang
	dan  karena  menjadi  sangat  penting  dalam
	

	menjadikan  mereka  sebagai  panutan  dan
	membentuk harapan konsumen. Jasa bersifat
	

	ikutan.  Pada  Fakultas  Ekonomi  Universitas
	intangible,  karenanya  pelanggan  seringkali
	

	Samudra,  mahasiswa  laki-laki  yang saat  ini
	mengandalkan
	physical
	evidence
	dalam
	

	berada pada tingkat IV berjumlah 120 orang
	mengevaluasi
	sebuah
	jasa
	sebelum
	

	yang  terdiri  dari  program  studi  Manajemen
	membelinya dan menilai kepuasannya selama
	

	dan Ekonomi Pembangunan.
	dan  setelah  konsumsi.  Menurut  Tjiptono
	

	Untuk  dapat  mengetahui  dan  melihat
	(2006:144)  fasilitas  merupakan  bagian  dari
	

	sampai sejauh mana pengaruh dari fasilitas,
	physical    evidence,    didalam    buku    ini
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	dijelaskan   secara   garis   besar,   physical
	sekitar) Masyarakat (terutama masalah sosial

	evidence  meliputi  fasilitas  fisik  organisasi
	dan   lingkungan   hidup)   dan   lingkungan

	(servicescape)    danbentuk–   bentuk
	disekitar  fasilitas  jasa  memainkan  peranan

	komunikasi fisik lainnya.
	
	
	penting   dan   berpengaruh   besar   terhadap

	Menurut
	Tjiptono
	(2006:148-149) desain
	perusahaan.
	Apabila
	perusahaan
	tidak

	dan  tata  letak  fasilitas  jasa  erat  kaitannya
	mempertimbangkan
	faktor
	ini,
	maka

	dengan
	pembentukan
	presepsi   pelanggan.
	kelangsungan
	hidup
	perusahaan
	bisa

	Sejumlah  tipe  jasa,  presepsi  yang  terbentuk
	terancam.   Kenam,   (Biaya   kontruksi   dan

	dari   interaksi   antara   pelanggan   dengan
	operasi)  Kedua  jenis  biaya  ini  dipengaruhi

	fasilitas  berpengaruh  terhadap  kualitas  jasa
	desain fasilitas. Biaya kontruksi dipengaruhi

	tersebut  di  mata  pelanggan.  Faktor-faktor
	oleh   jumlah   dan   jenis   bangunan   yang

	yang  berpengaruh   terhadap  fasilitas  jasa
	digunakan.  Biaya  operasi  dipengaruhi  oleh

	adalah  sebagai  berikut:  Pertama,  (Sifat  dan
	kebutuhan  energi  ruangan,  yang  berkaitan

	tujuan organisasi) Sifat suatu jasa seringkali
	dengan perubahan suhu.
	
	
	

	menentukan berbagai persyaratan desainnya.
	Menurut Kotler dalam Tjiptono (2006:16)

	Sebagai  contoh  desain  rumah  sakit  perlu
	mendefinisikan  jasa  adalah  setiap  tindakan

	mempertimbangkan ventilasi yang memadai,
	atau  perbuatan  yang  dapat  ditawarkan  oleh

	ruang  peralatan  medis  yang  representatif,
	suatu  pihak  kepada  pihak  lain,  yang  pada

	ruang  tunggu  pasien  yang  nyaman,  kamar
	dasarnya bersifat  intangible (tidak berwujud

	pasien yang bersih. Desain fasilitas yang baik
	fisik)  dan  tidak  menghasilkan  kepemilikan

	dapat
	memberikan
	beberapa
	manfaat,
	sesuatu.  Produksi  jasa  bisa  berhubungan

	diantaranya  perusahaan  mudah  dikenali  dan
	dengan  produk  fisik  maupun  tidak.  Jasa

	desain  interior  bisa  menjadi  ciri  khas  atau
	merupakan
	tindakan
	
	atau
	kinerja
	yang

	petunjuk  mengenai  sifat  jasa  didalamnya
	ditawarkan suatu pihak kepada pihak lainnya.

	Kedua,  (Ketersediaan  tanah  dan  kebutuhan
	Walaupun prosesnya mungkin terkait dengan

	akan  ruang  atau  tempat)  Setiap  perusahaan
	produk fisik, kin erjanya pada dasarnya tidak

	jasa   membutuhkan   lokasi   fisik   untuk
	nyata   dan   biasanya   tidak   menghasilkan

	mendirikan
	fasilitas
	jasanya.
	Dalam
	kepemilikan   atas   faktor-faktor   produksi.

	menentukan lokasi fisik diperlukan beberapa
	Definisi lainnya dari jasa merupakan semua

	faktor yaitu kemampuan finansial, peraturan
	aktivitas
	ekonomi
	
	yanghasilnya
	tidak

	pemerintah
	berkaitan
	dengan
	kepemilikan
	merupakan  produk  dalam  bentuk  fisik  atau

	tanah dan pembebasan tanah, dan lain – lain.
	konstruksi , yang biasanya dikonsumsi pada

	Ketiga,   (Fleksibilitas)   Fleksibilitas   desain
	saat yang sama dengan waktu yang dihasilkan

	sangat
	dibutuhkan
	apabila
	volume
	dan memberi nilai tambah (seperti misalnya

	permintaan   sering   berfluktuasi   dan   jika
	kenyamanan,
	hiburan,
	kesenangan,
	atau

	spesifikasi  jasa cepat  berkembang, sehingga
	kesehatan) atau pemecahan atas masalah yang

	resiko keuangan relatif besar. Kedua kondisi
	dihadapi konsumen.
	
	
	
	

	ini  menyebabkan  fasilitas  jasa  harus  dapat
	Menurut Tjiptono (2006:18) menyatakan

	disesuaikan
	dengan
	kemungkinan
	bahwa  terdapat  empat  karakteristik  pokok

	perkembangan  di  masa  datang.  Keempat,
	yang membedakan jasa dengan barang, yaitu:

	(Faktor estetis) Fasilitas jasa yang tertata rapi,
	Pertama, (Intangibility) Jasa berbeda dengan

	menarik  akan  dapat   meningkatkan  sikap
	barang. Jika barang merupakan suatu objek,

	positif pelanggan terhadap suatu jasa, selain
	alat,
	atau
	benda,  maka  jasa
	adalah
	suatu

	itu  aspek  karyawan  terhadap  pekerjaan  dan
	perbuatan, kinerja (performance), atau usaha.

	motivasi  kerjanya  juga  meningkat.  Aspek  -
	Bila barang
	dapat dimiliki, maka jasa hanya

	aspek  yang  perlu  ditata  meliputi  berbagai
	dapat
	dikonsumsi tetapi tidak dapat dimiliki.

	aspek.
	Misalnya
	tinggi
	langit–langit
	Meskipun  sebagian besar jasa dapat berkaitan

	bangunan,  lokasi  jendela  dan  pintu,  bentuk
	dan
	didukung
	oleh
	produk fisik. misalnya,

	pintu  yang  beraneka  ragam,  dan  dekorasi
	mobil  dalam  jasa  transportasi,  esensi  dari

	interior. Kelima, (Masyarakat dan lingkungan
	pelanggan adalah performance yang diberikan
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	oleh  suatu  pihak  kepada  pihak  lainnya.
	dan  Armstrong,  2008:345).  Harga  adalah
	

	Kedua,   (Inseparability)   Barang   biasanya
	jumlah  uang  yang  harus  dibayar  konsumen
	

	diproduksi, kemudian dijual, lalu dikonsumsi.
	untuk suatu produk. Menurut Kotler (2002),
	

	Sedangkan   jasa   biasanya   dijual   terlebih
	harga  memiliki  dua  peranan  utama  dalam
	

	dahulu,   baru   kemudian   diproduksi   dan
	proses pengambilan keputusan para pembeli,
	

	dikonsumsi secara bersamaan. Interaksi antara
	yaitu :
	
	
	
	
	
	
	
	

	penyedia jasa dan pelanggan merupakan ciri
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	khusus  dalam  pemasaran  jasa.  Misalnya,
	a.
	Peranan
	alokasi
	dari
	harga
	yaitu  fungsi
	

	ruang kuliah yang nyaman, fasilitas komputer,
	
	harga  dalam  membantu  para  pembeli
	

	book
	store,
	dan    sebagainya.
	Ketiga,
	
	untuk
	memutuskan
	cara
	memperoleh
	

	(Variability)  Jasa  bersifat  sangat  variabel,
	
	manfaat
	tertinggi
	yang
	diharapkan
	

	artinya  banyak  variasi  bentuk,  kualitas  dan
	
	berdasarkan
	daya
	belinya.
	Dengan
	

	jenis,  tergantung  pada  siapa,  kapan,  dan  di
	
	demikian, adanya harga dapat membantu
	

	mana jasa tersebut dihasilkan. Para pembeli
	
	para  pembeli  untuk  memutuskan  cara
	

	jasa sangat peduli terhadap variabilitas yang
	
	mengalokasikan
	daya
	belinya
	pada
	

	tinggi  ini  dan  seringkali  mereka  meminta
	
	berbagai jenis produk dan jasa. Pembeli
	

	pendapat  orang  lain  sebelum  memutuskan
	
	membandingkan
	harga
	dari   berbagai
	

	untuk
	memilih
	penyedia   jasa.
	Keempat,
	
	alternatifyangtersedia,
	kemudian
	

	(Perishability)  Jasa  merupakan  komoditas
	
	memutuskan
	
	alokasi
	dana
	yang
	

	tidak tahan lama dan tidak dapat  disimpan.
	
	dikehendaki.
	
	
	
	
	
	
	

	Kursi pesawat yang kosong, kamar hotel yang
	b.
	Peranan informasi dari harga yaitu fungsi
	

	tidak dihuni, atau jam tertentu tanpa pasien di
	
	harga
	dalam
	menjaring
	konsumen
	

	tempat praktik dokter gigi akan berlalu begitu
	
	mengenai faktor-faktor produk, misalnya
	

	saja  karena  tidak  dapat  disimpan.  Dengan
	
	kualitas.  Hal  ini  terutama  bermanfaat
	

	demikian  bila  suatu  jasa  tidak  digunakan,
	
	dalam situasi dimana pembeli mengalami
	

	maka jasa tersebut akan berlalu begitu saja.
	
	kesulitan untuk menilai faktor produk atau
	

	Produk  jasa  tidak  ada  yang  benar-benar
	
	manfaatnya secara obyektif. Persepsi yang
	

	sama satu sama lain. Oleh karena itu, untuk
	
	sering berlaku adalah bahwa harga yang
	

	memahami  sektor  jasa,  terdapat  klasifikasi
	
	mahal mencerminkan kualitas yang tinggi.
	

	didasarkan  atas  tingkat  kontrak  konsumen
	
	Menurut Alma (2011:169), Harga (price)
	

	dengan  pemberi  jasa  sebagai  bagian  dari
	adalah  nilai  suatu  barang  yang  dinyatakan
	

	sistem   saat   jasa   dihasilkan.   Berdasarkan
	dengan uang. Harga berhubungan erat dengan
	

	tingkat  konsumen,  jasa  dibedakan  kedalam
	strategi perusahaan untuk memberikan image
	

	kelompok: (a) High-contact, untuk menerima
	tertentu  terhadap  suatu  produk  dan  jasa.
	

	jasa,  konsumen  harus  menjadi  bagian  dari
	Harga akan sangat berpengaruh pada kualitas
	

	sistem,  seperti  pada  jasa  jenis  pendidikan,
	barang  dan  jasa  yang  ditawarkan.  Kualitas
	

	rumah  sakit,  dan  transportrasi.  (b)  Low-
	yang  baik  maka  akan  berpengaruh  pada
	

	contact  system,  yaitu  konsumen  tidak  perlu
	penilaian  atau  harga  terhadap  barang/jasa
	

	menjadi bagian dari sistem untuk menerima
	yang ditawarkan.
	
	
	
	
	
	
	

	jasa. Misalnya, pada jasa reparasi mobil, dan
	
	Macam-macamistilahyangkerap
	

	jasa perbankan konsumen harus dalam kontak
	digunakan
	dalam
	mengungkapkan
	harga
	

	pada  saat  mobilnya  rusak  diperbaiki  oleh
	antara  lain  iuran,  tarif,  sewa,  premium,
	

	teknisi bengkel.
	
	
	komisi, upah, gaji, honorarium, SPP, dan lain-
	

	Harga
	
	
	
	lain.  Harga  dalam  Kamus  Umum  Bahasa
	

	
	
	
	
	Indonesia  berarti  nilai  suatu  barang  yang
	

	Harga   adalah   sejumlah   uang   yang
	dirupakan dengan uang.
	
	
	
	
	

	ditagihkan atas suatu produk/jasa, atau jumlah
	
	Philip
	Kotler
	
	mengungkapkan
	bahwa
	

	dari  nilai  yang  ditukarkan  para  pelanggan
	harga   adalah   salah   satu   unsur   bauran
	

	untuk memperoleh manfaat dari memiliki atau
	pemasaran
	yang
	menghasilkan
	pendapatan,
	

	menggunakan suatu produk atau jasa (Kotler
	unsur-unsur   lainnya   menghasilkan   biaya.
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	Harga adalah unsur bauran pemasaran yang
	ketimbang nilainya sendiri, meskipun nilainya

	paling  mudah  disesuaikan;  ciri-ciri  produk,
	tak lebih dibanding harga pemiliknya.
	

	saluran, bahkan promosi membutuhkan lebih
	Dari  sudut  pandang  pemasaran,  harga

	banyak
	
	waktu.
	
	Harga
	juga
	merupakan   satuan   moneter   atau   ukuran

	mengkomunikasikan
	posisi
	nilai
	yang
	lainnya yang ditukarkan agar memperoleh hak

	dimaksudkan
	perusahaan
	tersebut
	kepada
	kepemilikan  atau  penggunaan  suatu  barang

	pasar tentang produk dan mereknya.
	
	atau  jasa.  Pengertian  ini  sejalan  dengan

	Unsur-unsur   bauran   pemasaran   yang
	konsep
	pertukaran
	(exchange)
	dalam

	dimaksud adalah harga, produk, saluran dan
	pemasaran.
	
	
	
	

	promosi,  yaitu  apa  yang  dikenal  dengan
	Apabila  harga  suatu  produk  di  pasaran

	istilah  empat  P  (Price,  Product,  Place  dan
	adalah  cukup  tinggi,  hal  ini  menandakan

	Promotion).  Harga  bagi  suatu  usaha  atau
	bahwa kualitas produk tersebut adalah cukup

	badan
	usaha   menghasilkan
	pendapatan
	baik dan merek produk di benak konsumen

	(income), adapun adapun unsur-unsur bauran
	adalah   cukup   bagus   dan   meyakinkan.

	pemasaran  lainnya  yaitu  Product  (produk),
	Sebaliknya  apabila  harga  suatu  produk  di

	Place   (tempat/sal   uran)   dan   Promotion
	pasaran adalah rendah, maka ini menandakan

	(promosi)  menimbulkan  biaya  atau  beban
	bahwa kualitas produk tersebut adalah kurang

	yang harus ditanggung oleh suatu usaha atau
	baik dan merek produk tersebut kurang bagus

	badan usaha.
	
	
	
	
	
	dan kurang meyakinkan di benak konsumen.

	Buchari  Alma  juga  mengatakan  bahwa
	Dari  pengertian  itu,  dijelaskan  bahwa

	dalam teori ekonomi, pengertian harga, nilai
	harga
	merupakan    sesuatu
	kesepakatan

	dan  utility  merupakan  konsep  yang  paling
	mengenai transaksi jual beli barang atau jasa

	berhubungan. Value adalah nilai suatu produk
	di  mana  kesepakatan  tersebut  diridai  oleh

	untuk  ditukarkan  dengan  produk  lain.  Nilai
	kedua  belah  pihak.  Harga  tersebut  haruslah

	ini  dapat  dilihat  dalam  situasi  barter  yaitu
	direlakan oleh kedua belah pihak dalam akad,

	pertukaran antara barang dengan barang.
	baik  lebih  sedikit,  lebih  besar,  atau  sama

	Menurut  para  ekonom,  harga,  nilai,  dan
	dengan nilai barang atau jasa yang ditawarkan

	manfaat  (utility)  merupakan  konsep-konsep
	oleh pihak penjual kepada pihak pembeli.

	yang  berkaitan.  Utility  adalah  atribut  suatu
	Teori  harga  merupakan  teori  ekonomi

	produk
	yang
	dapat
	memuaskan
	yang  menerangkan  tentang  perilaku  harga-

	kebutuhan.sedangkan
	nilai
	adalah  ungkapan
	harga
	atau jasa-jasa. Isi dari teori harga pada

	secara  kuantitatif  tentang  kekuatan  barang
	intinya
	adalah harga suatu barang atau jasa

	untuk  dapat  menarik  barang  lain  dalam
	yang
	pasarnya kompetitif tinggi rendahnya

	pertukaran. Dalam perekonomian sekarang ini
	ditentukan oleh permintaan dan penawaran.

	untuk mengadakan pertukaran atau mengukur
	Perilaku
	permintaan  merupakan  salah

	nilai suatu produk menggunakan uang, bukan
	satu   perilaku   yang   mendominasi   dalam

	sistem  barter.  Jumlah  uang  yang digunakan
	praktek  ekonomi  mikro,  walaupun  berlaku

	dalam
	pertukaran   tersebut   mencerminkan
	juga  pada  ekonomi  makro.  Oleh  sebab  itu

	tingkat harga dari suatu barang tersebut. Jadi,
	pembahasan
	mengenai
	permintaan
	yang

	harga adalah
	sejumlah uang yang dibutuhkan
	ditinjau dari segi diterminasi harga terhadap

	untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari
	permintaan   selalu   menjadi   pokok   kajian

	produk dan pelayanannya.
	
	
	
	dalam ilmu ekonomi.
	
	
	

	St. Thomas Aquinus tanpa secara eksplisit
	Permintaan   adalah
	banyaknya
	jumlah

	menjelaskan  definisi  harga  yang  adil,  ia
	barang yang diminta pada suatu pasar tertentu

	mengatakan:   Harga   yang   adil   itu   akan
	dengan  tingkat  harga  tertentu  pada  tinkat

	menjadi  salah  satu  hal  yang  tak  hanya
	pendapatan
	tertentu
	dan
	dalamperiode

	dimasukkan  dalam  perhitungan  nilai  barang
	tertentu.  Dari  definisi  ini  dapat  diketahui,

	yang dijual, juga bisa mendatangkan kerugian
	bahwa permintaan terjadi karena dipengaruhi

	bagi  penjual.  Dan  juga  suatu  barang  bisa
	beberapa faktor, yaitu: (1) Harga barang yang

	dibolehkan secara hukum dijual lebih tinggi
	diminta; (2) Tingkat pendapatan; (3) Jumlah
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	penduduk; (4) Selera dan estimasi yang akan
	menyangkut kemudahan akses terhadap jasa

	datang; (5) Harga barang lain atau subtitusi.
	bagi para pelanggan potensial. Lokasi berarti

	Determinasi  harga
	terhadap
	permintaan
	berhubungan  dengan  di  mana  perusahaan

	dengan  mengasumsikan  faktor-faktor  yang
	harus bermarkas dan melakukan operasi atau

	mempengaruhinya
	dianggap
	citeris
	paribus
	kegiatannya  (Lupiyoadi,  2013:96).  Menurut

	akan   menghasiikan
	hukum   permintaan.
	Lupiyoadi (2013:157), lokasi juga dikatakan

	Hukum  permintaan  menyatakan,  bila  harga
	sebagai  keputusan  yang  dibuat  perusahaan

	suatu barang naik, maka permintaan barang
	berkaitan dengan di mana operasi dan stafnya

	tersebut  akan  turun,  sebaliknya  bila  harga
	akan ditempatkan.
	
	
	
	
	

	barang tersebut turun maka permintaan akan
	Faktor-faktor
	
	
	penting
	
	yang

	naik. Hukum permintaan berlaku, jika asumsi-
	dipertimbangkan
	dalam
	
	pemilihan
	lokasi

	asumsi  yang  dibutuhkan  terpenuhi,  yaitu
	masing-masing
	
	perusahaan
	berbeda.

	citeris paribus.
	
	
	
	
	
	Terjadinya perbedaan dalam pemilihan lokasi

	Penawaran adalah banyaknya barang yang
	ini  adalah  adanya  kaitan  dengan  kebutuhan

	ditawarkan  oleh  penjual  pada  suatu  pasar
	masing-masing
	
	perusahaan.
	Adanya

	tertentu,  pada  periode  tertentu  dan  pada
	perbedaan   kebutuhan
	tersebut
	membuat

	tingkat harga tertentu.
	
	
	
	
	perusahaan dalam hal ini menyesuaikan mana

	Sebagai
	suatu
	mekanisme
	ekonomi,
	yang  efektif  dan  efisien  dalam  pemilihan

	penawaran terjadi karena ada beberapa faktor
	tempat  atau  lokasi  yang  akan  ditetapkan

	yang   mempengaruhi.   Faktor-faktor   yang
	dalam  melakukan  bisnis.  Menurut  Tjiptono

	mempengaruhi produsen dalam menawarkan
	dalam   Mandasari   (2011),   ada   beberapa

	produknya  adalah:  (1)  Harga  barang  itu
	pertimbangan
	dalam  menentukan
	pemilihan

	sendiri;  (2)  Harga  barang-barang  lain;  (3)
	lokasi, di antaranya :
	
	
	
	

	Ongkos  dan  biaya  produksi;  (4)  Tujuan
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	produksi dari perusahaan; (5) Teknologi yang
	a)  Akses,
	yaitu
	kemudahan
	
	untuk

	digunakan.
	
	
	
	
	
	
	menjangkau, misalnya lokasi yang dilalui

	Bila beberapa faktor yang mempengaruhi
	mudah
	dijangkau
	sarana/transportasi

	tingkat  penawaran  di  atas  dianggap  tetap
	umum.
	
	
	
	
	
	
	

	selain   harga   barang   itu   sendiri,   maka
	b)  Visiabilitas, yaitu lokasi atau tempat yang

	penawaran hanya ditentukan oleh harga. Hal
	dapat  dilihat  dengan  jelas  dari  jarak

	ini    berarti    besar    kecilnya    perubahan
	pandang normal.
	
	
	
	

	penawaran  ditentukan  oleh  besar  kecilnya
	c)  Lalu   lintas   (Trafic)   menyangkut   dua

	perubahan  harga.  Dalam  hal  inilah  yang
	pertimbangan utama berikut :
	
	

	dikenal dengan hukum penawaran.
	
	
	-
	Banyaknya
	orang
	yang  lalu
	lalang

	Hukum
	penawaran
	adalah
	suatu
	
	dapat
	memberikan
	peluang
	besar

	penawaran  yang  menjelaskan  tentang  sifat
	
	terhadap
	terjadinya
	impulse
	buying,

	hubungan  antara  harga  suatu  barang  dan
	
	yaitu
	keputusan
	
	pembelian
	yang

	jumlah barang tersebut yang ditawarkan pada
	
	terjadi
	
	secara
	
	spontan,
	tanpa

	penjual.Hukum
	penawaran
	berbunyi,
	
	perencanaan, dan tanpa melalui usaha-

	"perbandingan  lurus  antara  harga  terhadap
	
	usaha khusus.
	
	
	
	

	jumlah barang yang ditawarkan, yaitu apabila
	-
	Kemacetan
	dan
	kepadatan
	lalulintas

	harga naik, maka penawaran akan meningkat,
	
	bisa menjadi hambatan.
	
	

	sebaliknya  apabila  harga  turun  penawaran
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	akan turun."
	
	
	
	
	
	
	Promosi
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	Promosi menurut Alma (2004) merupakan

	Lokasi
	
	
	
	
	
	
	suatu  bentuk  komunikasi  pemasaran  yang

	Lokasi
	berkaitan
	dengan
	
	saluran
	berusaha
	menyebarkan
	informasi,

	pemasaran   antara   tempat   dan   keputusan
	mempengaruhi , dan atau mengingatkan pasar

	saluran distribusi. Menurut Tjiptono (2006),
	sasaran atas perusahaan dan produknya agar

	place   adalah   keputusan   distribusi   yang
	bersedia menerima, membeli, dan loyal pada
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	produk  yang  ditawarkan  perusahaan  yang
	mempengaruhi minat beli seseorang pertama,
	

	bersangkutan. Promosi merupakan salah satu
	sikap orang lain dalam hal ini sikap orang lain
	

	variabel dalam bauran pemasaran yang sangat
	berpengaruh negatif dan positif berhubungan
	

	penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam
	dengan   minat   belinya   pengaruh   negatif
	

	memasarkan
	produk
	jasa
	(Lupiyoadi,
	menyebabkan
	konsumen
	enggan
	melakukan
	

	2013:178).  Promosi  yang  baik  adalah  yang
	pembelian suatu produk, sedangkan pengaruh
	

	dapat
	menarik
	konsumen
	
	sebanyak-
	positif  akan  memberi  motivasi  konsumen
	

	banyaknya untuk beralih kepada produk atau
	untuk  melakukan  pembelian.  Kedua,  situasi
	

	jasa
	
	yang
	ditawarkan.
	
	Kegiatan
	yang tidak terinspirasi, yaitu situasi yang tiba-
	

	mempengaruhi
	konsumen  sehingga
	produk
	tiba muncul serta dapat merubah minat beli
	

	dan jasa yang ditawarkan oleh pemasar telah
	konsumen.
	
	
	
	
	
	
	

	sesuai   dengan   kebutuhan   dan   keinginan
	
	Menurut  Kotler  dan  Armstrong  (2008)
	

	mereka   juga   hal   yang   paling   penting
	keputusan
	pembelian
	konsumen
	merupakan
	

	dilakukan
	dalam
	melakukan
	kegiatan
	proses membeli merek  yang paling disukai.
	

	promosi.
	
	
	
	
	
	
	
	
	Keputusan pembelian
	barang/jasa seringkali
	

	
	Menurut Koter,1997:604 promotion tools
	melibatkan  dua  pihak  atau  lebih  (Suryani
	

	didefinisikan sebagai berikut :
	
	
	
	2008:13). Berdasarkan definisi tersebut, dapat
	

	1.
	
	Advertising (Periklanan)
	
	
	
	disimpulkan
	bahwa
	keputusan
	pembelian
	

	
	Suatu
	
	promosi
	
	barang
	atau
	jasa
	adalah proses konsumen dalam menentukan
	

	
	yang sifatnya non personal dilakukan oleh
	keinginannya
	melakukan
	suatu
	pembelian.
	

	
	sponsor yang diketahui.
	
	
	
	Menurut   Swashta   dan   Irawan   (2008),
	

	2.
	Personal selling (Penjualan perorangan)
	beberapa komponen yang merupakan struktur
	

	
	Penjualan perorangan yang dilakukan oleh
	keputusan pembelian, di antaranya :
	

	
	para   wiraniaga   yang   mencoba   dan
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	membujuk
	untuk
	melakukan
	penjualan
	a.
	Keputusan tentang jenis produk
	

	
	sekaligus.
	
	
	
	
	
	
	b.
	Keputusan tentang bentuk produk
	

	3.
	Sales promotion (Promosi penjualan)
	c.
	Keputusan tentang merek
	
	

	
	Suatu  kegiatan  yang  dimaksud  untuk
	d.
	Keputusan tentang penjualnya
	
	

	
	membantu mendapatkan  konsumen  yang
	f.   Keputusan tentang jumlah produk
	

	
	bersedia membeli produk atau jasa suatu
	g.  Keputusan tentang waktu pembelian
	

	
	perusahaan
	
	
	
	
	
	
	h.
	Keputusan tentang cara pembayaran
	

	4.
	
	Public relation (Publisitas)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Suatu  kegiatan  pengiklanan  secara  tidak
	Hipotesis
	
	
	
	
	
	
	

	
	langsung dimana produk atau jasa suatu
	
	Berdasarkan  uraian  latar  belakang  dan
	

	
	perusahaan
	disebarluaskan
	oleh
	media
	dikaitkan  dengan  teori-teori  dari  para  ahli,
	

	
	komunikasi
	
	
	
	
	
	
	maka  peneliti  dapat  mengajukan  hipotesis
	

	Minat dan Keputusan Pembelian
	
	
	berupa “Terdapat pengaruh  positif  fasilitas,
	

	
	
	
	harga, lokasi dan promosi terhadap keputusan
	

	
	Minat  adalah dorongan untuk memotivasi
	sewa lapangan futsal oleh mahasiswa Fakultas
	

	seseorang
	melakukan
	tindakan.
	Menurut
	Ekonomi Universitas Samudra”.
	
	

	Kotler  dan  Susanto  (2000:165)  Minat  beli
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	adalah  rangsangan  internal  yang  kuat  yang
	METODE PENELITIAN
	
	

	memotivasi
	tindakan, di mana dorongan ini
	
	Penelitian
	ini
	
	menggunakan   metode
	

	dipengaruhi   oleh   stimulus   dan   perasaan
	survey dengan angket berupa kuesioner yang
	

	positif akan produk. Menurut Schiffman dan
	dibagikan  kepada  mahasiswa  yang  menjadi
	

	Kanuk  (2007:201)  minat  beli  merupakan
	respondennya   untuk   melihat  apakah   ada
	

	aktivitas
	psikis
	yang
	
	timbul karena
	adanya
	pengaruh
	fasilitas, harga, lokasi dan promosi
	

	perasaan  dan  pikiran  terhadap  suatu  barang
	dikaitkan dengan minat mahasiswa Fakultas
	

	atau  jasa  yang  diinginkan.  Menurut  Kotler
	Ekonomi
	untuk
	memutuskan
	menyewa
	

	and  Keller  (2009)  terdapat  dua  faktor  yang
	lapangan
	futsal.
	Kuesioner   menggunakan
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skala Likert untuk setiap item jawaban dengan masing-masing pernyatan yang

diajukan dengan bobot 1 sampai 5. Bobot 1 bermakna “Sangat Tidak Setuju”, bobot 2 bermakna “ Tidak setuju”, bobot 3 bermakna “Ragu-ragu”, bobot 4 bermakna “Setuju” dan bobot 5 bermakna “Sangat Setuju”

Dalam penelitian ini hanya dibatasi pada bagian fasilitas, harga, lokasi dan promosi saja yang menjadi fokus penelitian. Dengan populasi adalah seluruh mahasiswa Fakultas Ekonomi tingkat IV yang berjumlah 120 orang. Pengambilan sampel dilakukan secara acak kepada mahasiswa dengan menggunakan rumus Slovin:

[image: ] = 1 + [image: ]. [image: ]




Dimana:
n = ukuran sampel
N = ukuran populasi
e	=	persen	kelonggaran	ketidaktelitian

karena kesalahan pengambilan sampel

maka jumlah sampel pada penilitian ini adalah: 120

[image: ] = 1 + 120. (10%)[image: ]


= 54,54 ≈ 55 (dibulatkan)

Jadi, sampel penelitian yang digunakan untuk mewakili populasi penelitian berjumlah 55 orang.

Untuk menguji hubungan antara variable dependen dengan varibel independen digunakan metode regresi linear berganda (Sugiyono, 2004) dengan bantuan Software SPSS for windows (Singgih, 2000). Adapun varibel dependen (Y) adalah keputusan pembelian, sedangkan variable independen (X1) adalah fasilitas, (X2) adalah harga, (X3) adalah lokasi dan (X4) adalah promosi.

HASIL ANALISIS

Untuk memperoleh data dalam penelitian ini dilakukan penyebaran kuesioner yang




terhadap 55 orang responden yang seluruhnya adalah laki-laki 100%. Hasil analisis secara statistik dengan bantuan software SPSS diperoleh sebagai berikut:

Tabel 1. Case Processing Summary


	
	
	
	
	N
	
	%
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	Valid
	55
	100.0
	
	

	
	Cases
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	Excludeda
	0
	
	.0
	
	

	
	
	
	Total
	55
	
	100.0
	
	

	
	Sumber: data diolah (2017)
	
	
	
	
	

	
	Tabel 2. Reliability Statistics
	
	
	
	
	

	
	Cronbach's Alpha
	
	N of Items
	

	
	
	
	
	
	
	

	
	
	.883
	
	
	20
	

	
	
	
	
	
	
	
	

	
	Sumber: data diolah (2017)
	
	
	
	
	




Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui tingkat keandalan item-item pernyataan dalam kuesioner, dengan
metode Cronbach’s Alpha. Berdasarkan hasil

analisis pada sesuai pada tabel 2 dapat dilihat bahwa nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,883
Dengan membandingkan kategori nilai alpha yang digunakan dalam penelitian ini (Sekaran, 2000) sebagai berikut:

· Nilai alpha antara 0,8 sampai dengan 1 dikategorikan reliabilitas baik

· Nilai alpha antara 0,6 sampai dengan 0,79 dikategorikan reliabilitas diterima

· Nilai alpha kurang dari 0,6 dikategorikan reliabilitas kurang baik

Maka  dapat  diambil  kesimpulan  bahwa

item-item pernyataan dalam kuesioner memiliki keandalan yang baik.

Untuk mengetahui hubungan dan pengaruh yang terjadi antara variable dalam penelitian ini juga dilakukan pengolahan data dengan bantuan software SPSS. Dimana hubungan yang terjadi antara variabel ditampilkan pada tabel 3.

Berdasarkan output yang ditampilkan pada tabel 3 bisa dilihat bahwa nilai Sig. (2-tailed) Fasilitas (X1) terhadap (X2) adalah685
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Tabel 3. Correlations


	
	
	
	
	
	
	Fasilitas
	
	
	Harga
	
	
	Lokasi
	
	
	Promotion
	
	Sewa
	

	
	
	
	
	Pearson Correlation
	
	1
	
	
	.563**
	
	
	.597**
	
	
	.408**
	
	.385**
	

	
	
	Fasilitas
	
	Sig. (2-tailed)
	
	
	
	
	.000
	
	
	.000
	
	
	.002
	
	.004
	

	
	
	
	
	N
	
	55
	
	
	55
	
	
	55
	
	
	55
	
	55
	

	
	
	
	
	Pearson Correlation
	
	.563**
	
	
	1
	
	
	.530**
	
	
	.650**
	
	.666**
	

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

	
	
	
	
	N
	
	55
	
	
	55
	
	
	55
	
	
	55
	
	55
	

	
	
	
	
	Pearson Correlation
	
	.597**
	
	
	.530**
	
	
	1
	
	
	.504**
	
	.604**
	

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

	
	
	
	
	N
	
	55
	
	
	55
	
	
	55
	
	
	55
	
	55
	

	
	
	
	
	Pearson Correlation
	
	.408**
	
	
	.650**
	
	
	.504**
	
	
	1
	
	.631**
	

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

	
	
	
	
	N
	
	55
	
	
	55
	
	
	55
	
	
	55
	
	55
	

	
	
	
	
	Pearson Correlation
	
	.385**
	
	
	.666**
	
	
	.604**
	
	
	.631**
	
	1
	

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

	
	
	
	
	N
	
	55
	
	
	55
	
	
	55
	
	
	55
	
	55
	

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

	
	
	Sumber: data diolah (2017)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Keputusan  Sewa  (Y)  adalah  0,000,  dimana

	0,000, dimana nilai ini lebih kecil dari 0,05
	nilai ini lebh kecil dari 0,05 yang memiliki

	yang  memiliki  arti  terdapat  korelasi  yang
	arti  terdapat  korelasi  yang signifikan  antara

	signifikan  antara  Fasilitas  dengan  Harga.
	Harga dengan Keputusan Sewa. Nilai Sig. (2-

	Nilai  Sig.  (2-tailed)  Fasilitas  (X1)  terhadap
	tailed)  Lokasi  (X3)  terhadap  Promosi  (X4)

	Lokasi  (X3)  adalah  0,000,  dimana  nilai  ini
	adalah 0,000, dimana nilai ini lebih kecil dari

	lebih  kecil  dari  0,05  yang  memiliki  arti
	0,05 yang memiliki arti terdapat korelasi yang

	terdapat   korelasi   yang   signifikan   antara
	signifikan  antara  Lokasi  dengan  Promosi.

	Fasilitas dengan Lokasi. Nilai Sig. (2-tailed)
	Nilai  Sig.  (2-tailed)  Lokasi  (X3)  terhadap

	Fasilitas (X1) terhadap Promosi (X4) adalah
	Keputusan  Sewa  (Y)  adalah  0,000,  dimana

	0,002, dimana nilai ini lebih kecil dari 0,05
	nilai ini
	lebih kecil dari 0,05 yang memiliki

	yang  memiliki  arti  terdapat  korelasi  yang
	arti
	
	
	
	
	
	
	

	signifikan  antara  Fasilitas  dengan  Promosi.
	terdapat   korelasi   yang   signifikan   antara

	Nilai  Sig.  (2-tailed)  Fasilitas  (X1)  terhadap
	Lokasi dengan Keputusan Sewa. Nilai Sig. (2-

	Keputusan Sewa (Y) adalah 0,004 , dimana
	tailed)  Promosi  (X4)  terhadap  Keputusan

	nilai ini lebih kecil dari 0,05 yang memiliki
	Sewa (Y) adalah 0,000, dimana nilai ini lebih

	arti  terdapat  korelasi  yang signifikan  antara
	kecil  dari  0,05  yang  memiliki  arti  terdapat

	Fasilitas dengan Keputusan Sewa. Nilai Sig.
	korelasi   yang   signifikan   antara   Promosi

	(2-tailed)  Harga  (X2)  terhadap  Lokasi  (X3)
	dengan Keputusan Sewa. Berdasarkan tanda

	adalah 0,000, dimana nilai ini lebih kecil dari
	bintang
	yang terdapat dalam tabel 3 diketahui

	0,05 yang memiliki arti terdapat korelasi yang
	pula  bahwa  nilai  pearson  correlation  yang

	signifikan antara Harga dengan Lokasi. Nilai
	dihubungkan  antara  masing-masing  variable

	Sig. (2-tailed) Harga (X2) terhadap Promosi
	yang  mempunyai  tanda  bintang  ini  berarti

	(X4) adalah 0,000, dimana nilai ini lebih kecil
	terdapat  korelasi  yang  signifikan  anatara

	dari 0,05 yang memiliki arti terdapat korelasi
	variabel yang dihubungkan. Untuk mengukur

	yang signifikan antara Harga dengan Promosi.
	seberapa  jauh  kemampuan  model  dalam

	Nilai  Sig.  (2-tailed)  Harga  (X2)  terhadap
	menerangkan variasi variabel digunakan hasil
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	Tabel 4. Model Summaryb
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	Model
	
	
	
	R
	
	
	R Square
	
	Adjusted R Square   Std. Error of the
	Durbin-Watson
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	Estimate
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	1
	
	
	
	
	
	.763a
	.582
	
	
	
	
	
	.549
	
	
	.42414
	
	
	
	
	
	
	1.849
	
	
	

	
	
	Sumber: data diolah (2017)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	Tabel 5. ANOVAa
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	Model
	
	
	
	
	
	
	Sum of Squares
	Df
	
	
	Mean Square
	
	
	F
	
	
	
	
	Sig.
	

	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	Regression
	
	
	
	12.543
	
	
	
	4
	
	
	
	
	3.136
	17.431
	
	
	
	.000b
	

	1
	
	
	Residual
	
	
	
	8.995
	
	
	
	50
	
	
	
	
	.180
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	
	
	
	Total
	
	
	
	21.537
	
	
	
	54
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	a. Dependent Variable: Sewa
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	b. Predictors: (Constant), Promotion, Fasilitas, Lokasi, Harga
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	Sumber: data diolah (2017)
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	pengolahan dari software SPSS seperti yang
	
	
	
	Dalam tabel 5 ditunjukkan bahwa nilai F
	

	
	
	ditunjukkan dalam tabel 4. Nilai R2 yang kecil
	
	sebesar  17,431  dengan  tingkat  signifikan
	

	
	
	berarti
	
	
	kemampuan
	
	variabel-variabel
	
	0,000, maka daat disimpulkan bahwa model
	

	
	
	independent
	dalam
	
	menjelaskan
	
	variasi
	
	yang  dihasilkan  baik  dan  dapat  digunakan
	

	
	
	variabel dependent sangat terbatas (Ghozali,
	
	untuk  analisis  selanjutnya,  karena  nilai  sig
	

	2006:97).
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	0,000 jauh lebih kecil dari (α) = 0,05. Hal ini
	

	
	
	Berdasarkan   tabel   4   diperoleh   nilai
	
	menunjukkan  bahwa  model  regresi  dapat
	

	
	
	koefisien determinasi (R2) sebesar 0,582 atau
	
	digunakan
	untuk
	
	
	memprediksi
	keputusan
	

	
	
	58,2% artinya variabilitas variabel Keputusan
	
	sewa lapangan futsal oleh mahasiswa.
	

	
	
	Sewa yang dapat dijelaskan oleh variabilitas
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	fasilitas,  harga,  lokasi  dan  promosi  sebesar
	
	KESIMPULAN
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	58,2%, sedangkan sisanya 41,8%, dijelaskan
	
	
	
	Dengan berdasarkan hasil perhitungan dan
	

	
	
	oleh  variabel  lain  yang  tidak  dimasukkan
	
	pengolahan  data  dalam  penelitian  ini  telah
	

	
	
	dalam model regresi ini.
	
	
	
	
	
	
	
	
	dianalisis
	untuk
	mendapatkan adanya atau
	

	
	
	Koefisien
	korelasi
	
	berganda
	digunakan
	
	tidak pengaruh dari fasilitas, harga, lokasi dan
	

	
	
	untuk  mengukur  keeratan  hubungan  secara
	
	promosi  terhadap  keputusan  sewa  lapangan
	

	
	
	simultan antara variabel fasilitas, harga, lokasi
	
	futsal  oleh  mahasiswa,  maka  peneliti  dapat
	

	
	
	dan  promosi  secara  bersama-sama  terhadap
	
	mengambil
	kesimpulan
	bahwa
	
	terdapat
	

	
	
	keputusan
	sewa
	lapangan
	futsal  oleh
	
	pengaruh
	positif
	
	
	dan
	signifikan  dari
	

	
	
	mahasiswa.
	Koefisien
	
	korelasi
	berganda
	
	fasilitas, harga, lokasi dan promosi terhadap
	

	
	
	ditunjukkan
	dengan
	(R) sebesar 0,763 atau
	
	keputusan   sewa   lapangan   futsal   oleh
	

	
	
	76,3 % menunjukkan korelasi atau hubungan
	
	mahasiswa.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	

	
	
	antara   variabel   tersebut   secara   simultan
	
	
	
	Dimana   nilai   koefisien   korelasi   (R)
	

	
	
	terhadap  keputusan  sewa  lapangan  futsal
	
	sebesar   0,763   atau   76,3%   yang   berarti
	

	
	
	memiliki  hubungan  yang  cukup  erat.
	
	
	
	
	
	memiliki  pengaruh  yang  cukup  tinggi.  Dan
	

	
	
	Sedangkan  untuk
	
	
	mengetahui
	apakah
	
	nilai koefisien determinasi (R2) sebesar 0,582
	

	
	
	model   yang   dihasilkan   baik   atau   tidak
	
	atau  58,2%  yang  berarti  sebesar  58,2%
	

	
	
	digunakan  ANOVA  sebagai  alat  analisis.
	
	pengaruh    ini    dapat    dijelaskan    dalam
	

	
	
	Dimana    hasil    pengolahan    data    yang
	
	penelitian  ini,  sedangkan  sisanya  sebesar
	

	
	
	dihasilkan  oleh  software  SPSS  ditampilkan
	
	41,8% dijelaskan oleh variabel lain yang tidak
	

	
	
	pada tabel 5.
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	
	dimasukkan dalam model regresi ini.
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