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ABSTRACT 

The Purpose of this study was to determine (1) the effect of consumer perceptions on their decision 
on Purchasing at Rancamaya Golf and Country Club, (2) the effect of Consumer Preferences on their 
decision on Purchasing at Rancamaya Golf and Country Club, (3) the effect of perception and 
consumer preferences on Purchasing Decisions at Rancamaya Golf and Country Club. The sample 
consisted of 85 people who were selected using the Slovin technique,  taken from the member of 
Rancamaya Golf and Country Club. All calculations were carried out by using the SPSS  25. The 
discriminant analysis results show that (1) the consumer perceptions  variable has an effect  on 
decision Purchasing at Rancamaya Golf and Country Club. It means the test results support the H1 
research hypothesis, the hypothesis H1 is accepted, (2) the Consumer Preferences has an effect  on 
decision Purchasing at Rancamaya Golf and Country Club, the hypothesis H1 is accepted, (3) The 
results of the F-test study show the calculated of F value or the prob value (0.000) <alpha 5%, then 

the H0 is rejected, it means that the consumer perceptions (X1) and Consumer Preferences (X2) have 
an effect on the decision Purchasing at Rancamaya Golf and Country Club (Y). The test results 

support the research hypothesis H1: β1, β2 ≠ 0 (there is a relationship between X and Y), it means 
that the Consumer Perceptions  and Consumer  Preferences variables have a simultaneously effect on 
Purchasing Decisions. 
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ABSTRAK 
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui (1) Pengaruh Persepsi terhadap 

Keputusan Pembelian pada Rancamaya Golf and Country Club, (2) Pengaruh Preferensi 
Konsumen terhadap Keputusan Pembelian pada Rancamaya Golf and Country Club, (3) 
Pengaruh Persepsi dan Preferensi Konsumen terhadap Keputusan Pembelian pada 
Rancamaya Golf and Country Club. Jumlah responden pada penelitian ini adalah 85 
responden dengan menggunakan Teknik Slovin yang diambil dari para pemain golf di 
Rancamaya Golf and Country Club. Data penelitian diolah menggunakan SPSS versi 25. 
Hasil penelitian ini adalah (1) Membuktikan bahwa variabel Persepsi mempunyai 
pengaruh terhadap Keputusan Pembelian. Dengan demikian, hasil pengujian 
mendukung hipotesis penelitian H1. Sehingga hipotesis H1 diterima, (2) Variabel 
Preferensi Konsumen mempunyai pengaruh terhadap Keputusan Pembelian. Dengan 
demikian, hasil pengujian mendukung hipotesis penelitian H1. Sehingga hipotesis H1 
diterima, (3) Hasil penelitian uji-F menunjukkan nilai F hitung atau nilai prob (0,000) < 
alpha 5% maka tolak H0 artinya Persepsi (X1) dan Preferensi Konsumen (X2) secara 
bersama-sama berpengaruh terhadap terhadap Keputusan Pembelian (Y). Dengan 

demikian, hasil pengujian mendukung hipotesis penelitian H1 : β1, β2 ≠ 0 (terdapat 

hubungan antara X dengan Y), berarti terdapat variabel Persepsi dan Preferensi 
Konsumen berpengaruh secara simultan terhadap Keputusan Pembelian. 
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PENDAHULUAN 
Kebutuhan akan olahraga dan rekreasi telah menjadi hal yang penting pada saat ini. 

Seiring  dengan berjalannya waktu, olahraga pada saat ini bukan hanya sekedar dijadikan 
sebagai salah satu alat untuk menuju hidup yang sehat, namun juga sebagai gaya hidup. 
Guna menunjang kegiatan olahraga, salah satu cara dilakukan dengan untuk 
direalisasikan dalam bentuk fasilitas umum dan pelayanan penunjang lainnya yang 
memadai. 

Jenis olahraga yang menjadi salah satu pilihan adalah olahraga golf. Golf merupakan 
jenis olahraga yang tergolong dalam high class sports, karena  ditinjau dari alat maupun 

perlengkapan yang dipergunakan memiliki harga yang relatif cukup mahal. Pada 
mulanya area/lapangan golf semata-mata hanya sebagai fasilitas olahraga yang nyaman. 
Namun kenyamanan pengunjung kini tidak lagi terbatas dari fungsi olahraga, melainkan 
fungsi rekreasi juga menjadi fungsi penunjang didalamnnya. 

Tidak dapat kita pungkiri, bahwa pada saat ini aktivitas olahraga golf masih 
didominasi oleh masyarakat kalangan atas dan kalangan menengah karena didukung 
oleh kemampuan ekonomi. Kebanyakan para pelaku golf di pada paat ini  memiliki 
jabatan dan pekerjaan yang berpendapatan ekonomi tinggi.Dalam kehidupan sehari-hari, 
setiap individu menunjukan perilaku tertentu biasanya didasari atas persepsi yang 
dimilikinya, bukan didasari oleh apa yang sebenarnya terjadi.   

Pada saat ini sudah banyak perusahaan yang menyediakan area bermain golf. Dengan 
banyaknya perusahaan penyedia area lapangan golf  tersebut dapat memberikan 
keuntungan bagi para pemain golf untuk mengambil keputusan dalam memilih tempat 
yang sesuai dengan keinginannya dan/atau persepsinya masing-masing. Persepsi 
konsumen merupakan suatu proses yang dilalui seseorang dalam melakukan pilihan, 
penyusunan, dan penafsiran informasi guna mendapatkan arti atau keputusan. Dari 

definisi tersebut dapat kita ketahui bahwa seseorang yang akan membeli dipengarui oleh 
persepsi terhadap situasi yang dihadapinya, sedangkan apa yang dipersepsikan seseorang 
berbeda dari kenyataan yang ada. 

Simamora (2002, 102) menyampaikan bahwa persepsi dapat didefinisikan sebagai 
suatu proses dengan mana seorang menyeleksi, mengorganisasikan dan 
menginterpretasikan stimuli ke dalam suatu gambaran dunia yang berarti dengan 
menyeluruh. Dalam hal ini persepsi tidak saja penting dalam tahapan pemrosesan 
informasi melalui stimuli, namun juga berperan pada pasca penggunaan produk yaitu 
ketika konsumen melakukan evaluasi terhadap keputusan pembeliannya. Apakah 
konsumen tersebut merasa puas atau tidak, penilaian inipun tidak terlepas dari persepsi 
mereka. 

Sedangkan Preferensi konsumen merupakan suatu sikap konsumen terhadap satu 
pilihan merek produk yang terbentuk melalui evaluasi atas berbagai macam merek dalam 

berbagai pilihan yang tersedia (Kotler dan Keller, 2009). Sedangkan menurut Frank 
(2011), preferensi adalah proses merengking seluruh hal yang dapat dikonsumsi dengan 
tujuan memperoleh preferensi atas suatu produk maupun jasa. Preferensi 
konsumen (consumer preference) mengacu pada kecenderungan untuk menyukai atau lebih 

menyukai sesuatu daripada alternatif lain. Dalam ekonomi, preferensi konsumen terkait 
dengan bagaimana konsumen membeli barang dan jasa. Preferensi individu dapat dibangun 
ke dalam fungsi utilitas dari berbagai bundel produk. Konsumen memberi peringkat bundel 
barang sesuai dengan tingkat utilitas. 

Perubahan preferensi mempengaruhi tingkat permintaan untuk berbagai 
barang. Mengetahui dan memahami preferensi pelanggan sangat penting untuk kesuksesan 
pemasaran. Perusahaan harus mengantisipasi kebutuhan pelanggan atau menyesuaikan 
produk yang ada untuk membangun pengalaman yang lebih kuat. Dengan begitu, mereka 
bisa menjual secara lebih menguntungkan. Preferensi konsumen dapat berubah karena 

perubahan mode, kebiasaan, dan faktor lainnya.  (https://cerdasco.com/preferensi-konsumen/ 

(diunduh 04 Maret 2021). Rancamaya Golf and Country Club merupakan salah satu sebagai 

penyedia jasa sarana dan prasarana golf, selalu memberikan layanan yang terbaik bagi 
para pemain golf. Sebagaimana informasi yang telah menyebar luas , Kota Bogor Jawa 
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Barat ditetapkan menjadi destinasi golf terbaik di Asia Pasifik atau Best Golf Destination 
In Asia Pacific dari Asosiasi Golf Asia 
Pacific.https://www.indosport.com/golf/20180411/bogor-jadi-tempat-bermain-golf-
terbaik-se-asia-pasifik/ (diunduh 07 Maret 2021). Sebagai salah satu penyedia lapangan 
golf, hal tersebut menjadikan acuan dan motivasi bagi Rancamaya Golf and Country 
Club untuk selalu menjadi yang terbaik dalam bersaing dengan perusahaan lain yang 
memiliki bidang usaha yang sama. 

Keputusan pembelian seorang konsumen akan dipengaruhi oleh banyak faktor, 
diantaranya yaitu persepsi dan preferensi konsumen. Pengaruh persepsi dan preferensi 
konsumen dalam melakukan pembelian di Rancamaya Golf and Country Club dapat 
diartikan bahwa konsumen diasumsikan mampu membuat peta posisi pemikiran yang 
merupakan gambaran persespi dan preferensi konsumen sebagai penuntut dalam 
keputusan pembelian di Rancamaya Golf and Country Club. Oleh karena itu, agar 

Rancamaya Golf and Country Club dapat bersaing secara optimal, maka harus tetap 
memperhatikan persepsi dan preferensi konsumen, yaitu para pemain golf. Untuk 
menguatkan data yang dikumpulkan, peneliti melakukan kuesioner pendahuluan untuk 
mendapatkan fenomena yang terjadi pada penelitian. Kuesioner dilakukan kepada 35 
Reseponden dengan metode purposive sampling yaitu pengambilan sampel berdasarkan 

seleksi khusus. Peneliti membuat kriteria tertentu siapa yang dijadikan sebagai informan. 
Kriteria ini yaitu pemain golf member tetap di Rancamaya Golf and Country Club. 

Berdasarkan hasil survey pendahuluan, keputusan para pemain golf untuk 
membeli/menggunakanproduk jasa lapangan golf dilatarbelakangi oleh  berbagai macam 
alasan. Adapun alasan para pemain golf bermain golf di Rancamaya Golf and Country 
Club didominasi oleh fasilitas yang lengkap dan memadai sebesar 40%, sedangkan alasan 
harga relatif bersaing dan kemudahan cara pembayaran sebesar 20%, karena alasan 

letaknya yang strategis sebesar 17%, sedangkan untuk alasan rekomendasi dari 
teman/kerabat/rekan bisnis sebesar 15% dan terakhir dengan alasan lain-lain sebesar 8%. 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui Pengaruh Persepsi dan 
Preferensi konsumen secara parsial dan simultan terhadap Keputusan Pembelian di 
Rancamaya Golf and Country Club. 

Hubungan Variabel Persepsi (X1) terhadap Keputusan Pembelian (Y). Menurut 
pendapat Pride dan Ferrel dalam Fadila dan Lestari (2013:45), persepsi adalah segala 
proses pemilihan, pengorganisasian dan penginterprestasian masukan informasi, sensasi 
yang diterima melalui penglihatan, perasaan, pendengaran, penciuman dan sentuhan 
untuk menghasilkan makna. Dalam penelitian Nailul Murod (2015) yang berjudul 
“Pengaruh Kesadaran, Persepsi dan Preferensi Konsumen terhadap Perilaku Konsumen 
dalam Mengkonsumsi Buah Lokal di Kawasan Perpasaran Jakarta Barat” diketahui 
bahwa persepsi mempunyai pengaruh yang nyata terhadap perilaku konsumen. 

Berdasarkan teori dan uraian tersebut, maka dapat disimpulkan hipotesis sebagai berikut 
: Hipotesis 1 : Persepsi berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian 

Hubungan Preferensi Konsumen (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y). 
Preferensi konsumen dapat berarti preferensi, pilihan, atau hal-hal yang disukai oleh 
konsumen. Preferensi ini terbentuk dari persepsi konsumen terhadap produk (Munandar 

et al. 2012). Dalam penelitian Shelly Juhtriska Indah S (2020) yang berjudul “Analisis 
Pengaruh Persepsi dan Preferensi Terhadap Keputusan Pembelian Ikan Sarden Kalengan 
Halal (Studi Pada masyarakat Muslim Kota Jambi)” diketahui bahwa Persepsi dan 
preferensi secara signifikan mempengaruhi keputusan pembelian Berdasarkan teori dan 
uraian tersebut, maka dapat disimpulkan hipotesis sebagai berikut : Hipotesis 2 : 
Preferensi berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian 

Pengaruh Persepsi (X1) dan Preferensi Konsumen (X2) terhadap Keputusan 

Pembelian. Menurut pendapat Pride dan Ferrel dalam Fadila dan Lestari (2013:45), 

persepsi adalah segala proses pemilihan, pengorganisasian dan penginterprestasian 
masukan informasi, sensasi yang diterima melalui penglihatan, perasaan, pendengaran, 
penciuman dan sentuhan untuk menghasilkan makna. Preferensi konsumen dapat berarti 
preferensi, pilihan, atau hal-hal yang disukai oleh konsumen. Preferensi ini terbentuk dari 
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persepsi konsumen terhadap produk (Munandar et al. 2012). Menurut Kotler & 

Armstrong (2016:177) mendefinisikan keputusan pembelian sebagai berikut: Consumer 
behavior is the study of how individual, groups, and organizations select, buy, use, and dispose of 

goods, services, ideas, or experiences to satisfy their needs and wants”. Artinya Keputusan 

pembelian merupakan bagian dari perilaku konsumen perilaku konsumen yaitu studi 
tentang bagaimana individu, kelompok, dan organisasi memilih, membeli, 
menggunakan, dan bagaimana barang, jasa, ide atau pengalaman untuk memuaskan 
kebutuhan dan keinginan mereka. Dalam penelitian Imarotul Azizah (2008) yang 
berjudul “Analisis Pengaruh Persepsi dan Preferensi Konsumen terhadap keputusan 
pembelian buah lokal (Studi pada Lailai Market Buah Malang)” diketahui bahwa 
Persepsi dan preferensi secara signifikan mempengaruhi keputusan pembelian. 
Berdasarkan teori dan uraian tersebut, maka dapat disimpulkan hipotesis sebagai berikut 
: Hipotesis 3 : Persepsi dan Preferensi berpengaruh positif terhadap Keputusan 

Pembelian. 

 

METODE PENELITIAN 
Lokasi penelitian akan dilakukan pada para pengunjung Rancamaya Golf And 

Country Club. Waktu yang diperulkan oleh penulis yakni sekitar kurang lebih tiga bulan 
mulai dari April 2021. Variabel dependen dalam penelitian ini adalah Keputusan 
Pembelian. Variabel independen dalam penelitian ini adalah: Persepsi (X1) dan Preferensi 
Konsumen (X2). Metode yang digunakan adalah descriptive survey dan metode explanatory 

research, yaitu penelitian yang bertujuan menjelaskan Pengaruh kausal antara variabel-

variabel melalui pengujian hipotesis. Model analisis yang digunakan dalam penelitian ini 
menggunakan model prediksi regresi berganda. Analisis regresi berganda dimaksudkan 
untuk menguji sejauh mana dan bagaimana arah lebih dari satu variabel independen 

berpengaruh terhadap variabel dependen.  
Populasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah Pemain golf Rancamaya Golf 

and Country Club. Sampel pada penelitian ini adalah pegolf yang bermain golf di 
Rancamaya Golf and Country Club sebanyak 85 responden yang ditentukan berdasarkan 
rumus slovin. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
Responden yang menjadi obyek penelitian ini terlihat responden berjenis kelamin laki-

laki sebanyak 65 orang (76,47%) dan responden berjenis kelamin perempuan sebanyak 20 
orang (23,53%) dari total 85 orang. Dengan hal ini dapat diketahui responden didominasi 
oleh laki-laki. Responden yang berusia 20 - 29 tahun sebanyak 5 orang (5,88%), usia 30 – 
39 tahun sebanyak 35 orang (41,8%), usia 40 – 49 tahun sebanyak 19 orang (22,35%), usia 
50 – 59 tahun sebanyak 18 orang dan >60 tahun sebanyak 8 orang. Dengan demikian 
dapat diketahui responden didominasi range usia 30 - 39 tahun. 

Responden penelitian didominasi oleh latar belakang pendidikan Sarjana sebanyak 33 
orang (38,82%) setelah itu diikuti oleh Diploma sebanyak 24 orang (28,24%), lalu Pasca 
Sarjana sebanyak 19 orang (22,35%) dan yang terakhir SMA/SMK sederajat sebanyak 9 
orang (10,59%). Responden didominasi oleh pemain golf yang berprofesi sebagai 
TNI/Polri/PNS sebanyak 15 orang (17,54%), pegawai swasta sebanyak 22 orang 
(25,88%), Wiraswasta sebanyak 36 orang (42,35%) dan lain-lain sebanyak 12 orang 
(14,12%). Terdapat 14 orang (16,47%) responden yang telah menggeluti golf selama 0-2 
tahun, 17 orang (20%) responden yang telah menggeluti golf selama 3-4 tahun,  23 orang 
(27,06%) responden yang telah menggeluti golf selama 5-6 tahun, 19 orang (22,35%) 
responden yang telah menggeluti golf selama 7-8  tahun dan ada 12 orang (14,12%) 
responden yang telah menggeluti golf lebih dari 8 tahun.  

Untuk mengukur kualitas data, dilakukan uji validitasm uji reliabilitas dan uji asumsi 

klasik. Berdasarkan hasil uji validitas, setiap butir-butir pertanyaan dalam variabel 
persepsi, preferensi konsumen dan keputusan pembelian telah memenuhi nilai koefisien 
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korelasi “r” product moment yang melebihi 0,179 sebagai nilai minimal koefisien dengan 

derajat bebas (db) n – 2 = 85 – 2 = 83 dan taraf nyata (α) sebesara 5%. 
Hasil uji Reliabilitas (keandalan) diperoleh nilai Cronbach’s Alpha  untuk variabel 

Persepsi Konsumen pada Keputusan Pembelian Rancamaya Golf and Country Club sebesar 

0,706 yang lebih besar dari 0,60, nilai Cronbach’s Alpha untuk variabel Preferensi 
konsumen pada Keputusan Pembelian Rancamaya Golf and Country Club sebesar 0,727 

yang lebih besar dari 0,60 dan nilai Cronbach’s Alpha pada variabel Keptusan Pembelian 
pada Rancamaya Golf and Country Club sebesar 0,706 yang lebih besar dari 0,60. Maka 

ketiga variabel tersebut dapat dinyatakan data reliabel. 
Uji Normalitas dilakukan dengan menggunakan One Sample Kolmogorov-Smirnov Test, 

dengan taraf signifikan 0,05 atau 5%. Hasil uji tersebut diperoleh nilai signifikansi sebesar 
0,234. Dengan demikian dapat diartikan bahwa taraf signifikan yang dihasilkan lebih dari 
0,05 maka H0 diterima, sehingga seluruh data tersebut terdistribusi normal. Kemudian 

dilakukan uji multikolinearitas dengan memperhatikan nilai VIF. Berdasarkan  uji 
tersebut diperoleh nilai VIF sebesar 1,539 lebih kecil dari 10, maka dapat disimpulkan 
bawa model regresi ini tidak memiliki masalah Multikolinearitas. Tahap selanjutnya 
dilakukan uji heteroskedastisitas untuk menguji apakah dalam model regresi terjadi 
ketidaksamaan variansi dari residual satu pengamatan ke pengamatan lain dengan cara 
melihat grafik scatterplot. Dari gambar scatterplot yang diperoleh dapat diketahui bahwa 
titik-titik tidak membentuk pola yang jelas, dan titik-titik menyebar di atas dan di bawah 
angka 0 pada sumbu Y. Jadi dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi masalah 
heteroskedastisitas dalam model regresi. 

Analisis regresi linier berganda dilakukan untuk mengetahui arah hubungan antara 
variabel independen dengan variabel dependen apakah masing-masing variabel 
independen berhubungan positif atau negatif dan untuk memprediksi nilai dari variabel 

dependen apabila nilai variabel independen mengalami kenaikan atau penurunan.  

Tabel 1 Hasil Regresi Linier Berganda 

Model Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) .324 2.065  .157 .876 

PERSEPSI .452 .101 .421 4.455 .000 

PREFERENSI .499 .120 .391 4.143 .000 

Sumber : Hasil Penelitian, 2021  

Berdasarkan uji SPSS diperoleh hasil sebagai berikut: Y=0,324 + 0,452X1 + 0,499X2 
Untuk persamaan linear berganda antara Persepsi (X1) dan Preferensi Konsumen  (X2) 
terhadap Keputusan Pembelian (Y) dapat diartikan: 

1. Nilai konstanta (a) nilainya sebesar 0,324. Artinya jika variabel independen yang 
terdiri dari Persepsi (X1) dan Preferensi Konsumen  (X2) nilainya adalah 0 (nol), maka 
pengaruh terhadap Keputusan Pembelian (Y) sebesar 0,324. 

2. Variabel Persepsi (X1) sebesar positif 0,452. Hal ini dapat diartikan apabila Persepsi 
(X1)  ditingkatkan sebesar 1 skala dalam jawaban responden maka akan menaikkan 
skor Keputusan Pembelian (Y) sebesar 0,452. 

3. Nilai koefisien regresi variabel Preferensi Konsumen  (X2) sebesar  positif 0,499. Hal 
ini dapat diartikan apabila Preferensi Konsumen  (X2) dinaikkan 1 skala dalam 
jawaban responden maka akan menaikkan skor Keputusan Pembelian (Y) sebesar 
0,499. 
Koefisien korelasi (R) untuk melihat hubungan antara variabel independen dengan 

variabel dependen. Sedangkan koefisien determinasi (R2) digunakan untuk mengetahui 
tingkat pengaruh secara bersama-sama dari Persepsi (X1) dan Preferensi Konsumen  (X2) 

terhadap Keputusan Pembelian (Y). 
Pengujian determinasi dilakukan untuk melihat seberapa jauh kemampuan variabel-

variabel independen dalam penelitian ini dapat menjelaskan variabel independen. 
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Pengujian ini dilakukan dengan melihat nilai R², dimana nilai tersebut menunjukkan 
perubahan yang terjadi pada variabel dependen dapat dijelaskan oleh perubahan yang 
terjadi pada variabel independennya. Nilai R Square adalah berkisar 0 sampai dengan 

Hasil R Square yang mendekati 0 berarti variabel independen memiliki kekuatan yang 
sangat lemah dalam menjelaskan variabel dependen, sedangkan hasil R Square yang 
mendekati 1 berarti variabel independen dapat dikatakan kuat dalam menjelaskan 
variabel dependen. 

Koefisien determinasi dalam penelitian ini digunakan untuk menjelaskan   sejauh  
mana  kemampuan  variabel  independen (pengaruh Persepsi (X1)   dan Preferensi 
Konsumen  (X2) terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y) yaitu kuat, sedang, lemah 
atau tidak ada. 

Tabel 2  Koefisien Korelasi dan Koefisien Determinasi 

Model R R Square Adjusted R 

Square 

Std. Error of 

the Estimate 

Durbin-

Watson 

1 .724a .525 .513 1.73946 2.297 

a. Predictors: (Constant), PREFERENSI, PERSEPSI 
a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 

Sumber : Hasil Penelitian, 2021  
Berdasarkan tabel 2 dapat diketahui angka koefisien korelasi (R) adalah sebesar 0,724. 

Dari hasil perhitungan R tersebut diinterpretasikan dengan tabel 3.3 maka dapat diartikan 
bahwa Persepsi (X1) dan Preferensi Konsumen (X2) mempunyai pengaruh yang kuat 
terhadap Keputusan Pembelian (Y). Sedangkan nilai Ajusted R-Square 0,513. Menurut 
(Nugroho, 2017) dari kedua hasil tersebut yang lebih baik digunakan adalah Adjusted R 
Square, karena Adjusted R-Square merupakan R-Square yang telah disesuaikan dengan 
jumlah variabel yang digunakan. Nilai Adjusted R-Square menunjukkan bahwa 
kemampuan variasi variabel independen dalam menerangkan variabel dependen adalah 
sebesar 0,513. Dengan kata lain dapat dijelaskan bahwa variabel independen bahwa 
Persepsi (X1) dan Preferensi Konsumen (X2)  berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian  
(Y) sebesar 51,30 %, sisanya sebesar 48,70% ditentukan oleh faktor lain yang tidak diteliti 
dalam penelitian ini. 

Korelasi Antar Variabel 

Tabel 3 Hasil Uji Korelasi 

  X1 X2 Y 

Persepsi Pearson 
Correlation 

1 .592** .652** 

Sig. (2-tailed)   .000 .000 

N 85 85 85 

Preferensi Konsumen Pearson 
Correlation 

.592** 1 .640** 

Sig. (2-tailed) .000   .000 

N 85 85 85 

Keputusan Pembelian Pearson 
Correlation 

.652** .640** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000   

N 85 85 85 

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

 Sumber : Hasil Penelitian, 2021  
 

Uji Korelasi : 
1. Berdasarkan tabel 3 menyatakan  bahwa variabel Persepsi berkorelasi positif sebesar 

0.592 terhadap Preferensi Konsumen dan dapat disimpulkan kedua variabel tersebut 
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terdapat korelasi yang signifikan antara variabel yang dihubungkan, memiliki 
hubungan yang sedang 

2. Variabel Persepsi berkorelasi Positif sebesar 0.652 terhadap Keputusan pembelian 
dan dapat disimpulkan kedua variabel tersebut terdapat korelasi yang signifikan 
antara variabel yang dihubungkan, memiliki hubungan yang kuat 

3. Variabel Preferensi konsumen  berkorelasi positif sebesar 0.592 terhadap variabel 
persepsi dan dapat disimpulkan kedua variabel tersebut terdapat korelasi yang 
signifikan antara variabel yang dihubungkan, memiliki hubungan yang sedang 

4. Variabel Preferensi konsumen  berkorelasi positif sebesar 0.640 terhadap variabel 
keputusan pembelian dan dapat disimpulkan kedua variabel tersebut terdapat 
korelasi yang signifikan antara variabel yang dihubungkan, memiliki hubungan yang 
kuat.  

Uji Hipotesis Statistik 

Berdasarkan Tabel 1 diperoleh t hitung sebesar 4.455 dan lebih besar dari t-tabel (df=n-

k-1 atau df=85-2-1=82; α=5%) =1.66  dan nilai signifikan 0.000 < 0.05; H0 ditolak H1 
diterima. Kesimpulan hipotesis penelitian pertama diterima, artinya ada pengaruh yang 
positif dan signifikan antara variabel persepsi (X1) terhadap keputusan pembelian 
Rancamaya Golf and Country Club 

Untuk hubungan persepsi terhadap Keputusan keputusan pembelian Rancamaya Golf 

and Country Club diperoleh t hitung sebesar 4.143 dan lebih besar dari t-tabel (df=n-k-1 

atau df=85-2-1=82; α=5%) =1.66  dan nilai signifikan 0.000 < 0.05; H0 ditolak H1 
diterima. Kesimpulan hipotesis penelitian kedua diterima, artinya ada pengaruh yang 
positif dan signifikan antara variabel preferensi (X2) terhadap keputusan pembelian 
Rancamaya Golf and Country Club 

Uji hipotesis secara simultan dimaksudkan untuk menguji apakah variabel Persepsi 

(X1) dan Preferensi Konsumen (X2) secara bersama-sama berpengaruh terhadap 
Keputusan Pembelian (Y).   

Tabel 4. Hasil Uji Pengaruh Secara Simultan (uji F) 

Model Sum of 
Squares 

df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 274.079 2 137.039 45.291 .000b 

Residual 248.109 82 3.026   

Total 522.188 84    

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN 
b. Predictors: (Constant), PREFERENSI, PERSEPSI 

Sumber : Hasil Penelitian, 2021  
Berdasarkan tabel 4. persepsi terhadap Keputusan keputusan pembelian Rancamaya 

Golf and Country Club diperoleh f hitung sebesar 45.291 dan lebih besar dari t-tabel 

(df=n-k-1 atau df=85-2-1=82; α=5%) =3.11  dan nilai signifikan 0.000 < 0.05; H0 ditolak 
H3 diterima. Kesimpulan hipotesis penelitian ketiga diterima, artinya ada pengaruh yang 
positif dan signifikan antara variabel persepsi (X1) dan Preferensi Konsumen (X2) 
terhadap keputusan pembelian Rancamaya Golf and Country Club 

Pembahasan 

Pengaruh Persepsi (X1) terhadap Keputusan Pembelian (Y). Berdasarkan penelitian 
dari hasil uji statistik hipotesisi pertama terdapat hubungan antara Persepsi terhadap 
Keputusan Pembelian pada Rancamaya Golf and Country Club nilai t tabel 1.66 dan 

didukung oleh nilai signifikansi sebesar 0.000 <  0.05.Berdasarkan hasil uji analisis regresi 
berganda  variabel X1 (Persepsi) sebesar 0.452 artinya jika variabel Persepsi naik sebesar 
satu satuan maka Y (Keputusan Pembelian) naik sebesar 0.452 jika variabel lain dianggap 
konstan. Dengan hasil dimana variabel tersebut berpengaruh positif signifikan terhadap 

Keputusan Konsumen, maka hipotesis 1 diterima. 

Pengaruh Preferensi Konsumen (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y). 
Berdasarkan penelitian dari hasil uji statistik hipotesisi kedua terdapat hubungan antara 
Preferensi konsumen terhadap Keputusan Pembelian pada Rancamaya Golf and Country 
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Club nilai t tabel 1.66 dan didukung oleh nilai signifikansi sebesar 0.000 <  0.05. 
Berdasarkan hasil uji analisis regresi berganda variabel X2 (Preferensi konsumen) sebesar 
0.499 artinya jika variabel Persepsi naik sebesar satu satuan maka Y (Keputusan 
Pembelian) naik sebesar 0.499 jika variabel lain dianggap konstan. Dengan hasil dimana 
variabel tersebut berpengaruh positif signifikan terhadap Keputusan Konsumen, maka 
hipotesis 2 diterima. 

Pengaruh Persepsi (X1) dan Preferensi Konsumen (X2) terhadap Keputusan 

Pembelian (Y). Berdasarkan penelitian dari hasil uji statistik hipotesisi Ketiga terdapat 
hubungan antara Persepsi dan Preferensi Konsumen terhadap Keputusan Pembelian 
pada Rancamaya Golf and Country Club hal ini ditunjukan dengan nilai f hitung 45.291 > 

dari f tabel 3.11 dan didukung oleh nilai signifikansi sebesar 0.000 <  dari  0.05. yang 
dimana variabel Persepsi dan Preferensi Konsumen berpengaruh signifikansi terhadap 
Keputusan Pembelian, maka hipotesis ketiga diterima. Perolehan nilai R Square sebesar 

0.513 dijelaskan bahwa variabel Persepsi dan Preferensi Konsumen mempengaruhi atau 
menjelaskan variabilitas nilai dari Keputusan Pembelian sebesar 51.30% . sedangkan 
sisanya 48.70% dipengaruhi atau dijelaskan oleh variabel lain yang tidak diteliti. Dan dari 
pengujian simultan signifikansi dapat diketahui bahwa nilai F hitung dari keseluruhan 
variabel adalah 45.291 sedangkan F tabelnya sebesar 3.11 yang artinya F hitung lebih 
besar dari F tabel sehigga H0 ditolak dan H3 diterima. Sehingga dapat disimpulkan 
bahwa pengaruh Persepsi dan Preferensi Konsumen berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap Keputusan Pembelian. 

 

PENUTUP 
Berdasarkan hasil uji partial untuk variabel  Persepsi (X1) diperoleh t hitung sebesar 

4,455 dengan tingkat signifikansi sebesar  0,000 nilainya lebih kecil dari 0,05 yang berarti 
Persepsi (X1) berpengaruh pada Keputusan Pembelian (Y). Dengan demikian, hasil 
pengujian mendukung hipotesis penelitian H1 sehingga hipotesis H1 diterima. Hasil uji 
partial untuk variabel  Preferensi Konsumen (X2) diperoleh t hitung sebesar 4,143 dengan 
tingkat signifikansi sebesar  0,000 nilainya lebih kecil dari 0,05 yang berarti Preferensi 
Konsumen (X2) berpengaruh pada Keputusan Pembelian (Y). Dengan demikian, hasil 
pengujian mendukung hipotesis penelitian H2 sehingga hipotesis H2 diterima. 

Berdasarkan hasil uji simultan nilai F hitung sebesar 45,291 dengan probabilitas 
signifikan  = 0,000. Karena probabilitas lebih kecil dari 0,05 berarti variabel independen 
(Persepsi (X1) dan Preferensi Konsumen (X2)) secara bersama-sama berpengaruh terhadap 
terhadap Keputusan Pembelian (Y). Dengan demikian, hasil pengujian mendukung 

hipotesis penelitian H1 : β1, β2 ≠ 0 (terdapat hubungan antara X dengan Y), berarti variabel 
Persepsi dan Preferensi Konsumen secara simultan terhadap Keputusan Pembelian. 
Dengan demikian, hasil pengujian mendukung hipotesis penelitian H3 sehingga hipotesis 

H3 diterima. 
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