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Abstract: This study aims to determine whether price discounts affect 

buying interest, service quality affects buying interest and whether 

price discounts and service quality simultaneously affect buying 

interest. Slovin technique with sample calculation results 77 

respondents. The result that the discount has a significant effect on 

buying interest, from the t test the significance value of the discount 

variable is 0.005 <0.05. The value of t count> t table is 2.886> 1.668. 

The service quality variable shows a significant influence on buying 

interest with the results of the t test significance value of 0.000 <0.05 

and the value of t count> t table, namely 5.745> 1.668. The results of 

the f test show a significant effect of discount variables and service 

quality simultaneously on buying interest where the significance value 

is 0.000 <0.05 and the value of F count> F table, namely 62.849> 

3.12. The results of the coefficient of determination test obtained an 

Adjusted R Square value of 0.619, this figure means that the discount 

variable (X1) and the service quality variable (X2) simultaneously 

(together) affect the purchase interest variable (Y) by 61.9%. While the 

remaining 38.1% is influenced by other variables not examined. 

 

Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah potongan 

harga berpengaruh terhadap minat beli, kualitas pelayanan 

berpengaruh terhadap minat beli serta apakah potongan harga dan 

kualitas pelayanan secara simultan berpengaruh terhadap minat beli. 

Teknik slovin dengan hasil perhitungan sampel 77 responden. Hasil 

bahwa potongan harga berpengaruh signifikan terhadap minat beli, 

dari hasi uji t nilai signifikansi variabel potongan harga yaitu 0,005 < 

0,05. Nilai t hitung > t tabel yaitu 2,886 > 1,668. Variabel kualitas 

pelayanan menunjukkan pengaruh signifikan terhadap minat beli 

dengan hasil uji t nilai signifikansi 0,000 < 0,05 serta nilai t hitung >  t 

tabel yaitu 5,745 > 1,668. Hasil uji f menunjukkan adanya pengaruh 

signifikan variabel potongan harga dan kualitas pelayanan secara 

simultan terhadat minat beli dimana nilai signifikansinya 0,000 < 0,05 

serta nilai F hitung > F tabel yaitu 62,849 > 3,12. Hasil uji koefisien 

determinasi diperoleh nilai Adjusted R Square 0,619 angka tersebut 

mengandung arti bahwa variabel potongan harga (X1) dan variabel 

kualitas pelayanan (X2) secara simultan (bersama-sama) berpengaruh 

terhadap variabel minat beli (Y) sebesar 61,9%. Sedangkan sisanya 

38,1 % dipengaruhi oleh varibel lain di yang tidak diteliti. 

https://doi.org/10.62668/jim.v3i02.1315
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INTRODUCTION 

Listrik saat ini sudah menjadi bagian yang tidak dapat dipisahkan dari manusia. 

Mulai dari kita bangun sampai tidur lagi semuanya membutuhkan listrik, mulai dari 

kebutuhan industri sampai dengan rumah tangga akan membutuhkan listrik. Begitu besar 

peran listrik di kehidupan kita sekarang ini, bahkan kita bisa membayangkan bagaimana 

kalua sampai terjadi pemadaman listrik dalam waktu lama. Jika hal itu terjadi maka akan 

banyak sisi kehidupan yang terganggu dan banyak kerugian yang akan terjadi terutama 

di industri. Untuk itulah penyedia listrik di indonesia harus memiliki keandalan yang 

tinggi sehingga dapat meminimalisir pemadaman dan menjamin kualitas listrik yang 

sampai ke pelanggan dengan baik. Di balik itu semua, terdapat berbagai rangkaian proses 

yang digunakan dari awal dibangkitkanya listrik, proses, dan hingga dimanfaatkan 

pelanggan. Eko Arianto (2021). 

Mengingat begitu pentingnya manfaat tenaga listrik, maka pemerintah 

mengeluarkan Peraturan Perundang-undangan No. 15 Tahun 1985 tentang 

Ketenagalistrikan untuk mengatur masalah-masalah tentang listrik, baik itu teknis, 

pengaturan, pelaksanaan, serta sanksi pidana bagi yang melakukan pelanggaran baik 

secara sengaja maupun tidak. Selain itu, pemerintah juga mengeluarkan Peraturan 

Pemerintah No. 3 Tahun 2005 tentang Perubahan Atas Peraturan Pemerintah No.10 

Tahun 1989 tentang Penyediaan dan Pemanfaatan Tenaga Listrik. Listrik termasuk 

barang bergerak yang tidak bertubuh, artinya barang yang tidak dapat dilihat, tetapi dapat 

dirasakan manfaatnya. Oleh karena itu produk listrik tersebut merupakan objek transaksi 

jual beli yang mengandung resiko cukup besar. Peraturan Pemerintah Republik Indonesia 

Nomor 10 (1989). 

Permohonan perubahan daya listrik menajadi salah satu cara agar pelanggan dapat 

menikmati listrik sesuai dengan kebutuhan dan tingkat penambahan peralatannya. 

Penambahan alat elektronik ataupun adanya usaha baru yang memerlukan tingkat 

konsumsi dan penggunaan daya listrik yang lebih besar akan mendorong pelanggan 

untuk memerlukan listrik yang lebih besar pula. Untuk meningkatkan minat beli 

pelanggan dalam menggunakan layanan ini maka sejak awal tahun 2022 PT.PLN 

(Persero) UP3 Baubau menyediakan berbagai program diskon biaya penyambungan 

perubahan daya.  

Salah satu program yang gencar di promisikan yaitu potongan harga biaya 

penyambungan ubah daya listik “Nyaman Kompor Induksi”. Program ini diperuntukkan 

untuk pelanggan tarif rumah tangga sambungan 1 Phasa dengan daya kontrak 450 VA 
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sampai dengan 11.000 VA. Pelanggan yang masuk dalam kategori ini hanya perlu 

melakukan pembelian kompor listrik induksi di gerai-gerai yang telah bekerja sama 

dengan PT. PLN UP3 Baubau. Dari transaksi tersebut pelanggan akan menerima invoice 

pembelian kompor induksi. Selanjutnya pelanggan dapat langsung melakukan 

permohonan ubah daya listrik ke Kantor Unit Layanan Pelanggan di bawah wilayah kerja 

PT. PLN UP3 Baubau ataupun dengan membawa data pelanggan serta invoice pembelian 

kompor induksi tadi. Permohonan ini juga dapat dilakukan melalui aplikasi PLN Mobile 

yang dapat di download pada app store. Data permohonan yang sudah diverifikasi dan 

dinyataan lengkap akan langsung di proses sesuai besaran permohonan daya pelanggan 

di mana biaya penyambungan ubah daya listrik yang akan dikenakan yaitu hanya sebesar 

Rp.150.000. Berikut ini data jumlah pelanggan yang mengunakan layanan program ubah 

daya pada kantor PT. PLN UP3 Baubau pada tahun 2022. 

 

Tabel 1.1 Jumlah Pelanggan Ubah daya Program Nyaman Kompor Induksi 

 Sumber: PLN UP3 Baubau (Niaga) 

 

Dari Tabel 1 di atas terlihat sampai dengan akhir periode program tersebut, terdapat 

total pelanggan yang menggunakan program “Nyaman Kompor Induksi” ini sebanyak 

838 pelanggan. Dimana dapat kita lihat pula setiap bulannya total pelanggan yang 

menggunakan layanan tersebut berfluktuatif. Puncak penggunaan layanan program ini 

terjadi di Bulan Maret yaitu dengan total 192 pelanggan dan terendah pada Bulan 

September yaitu hanya 6 pelanggan. Berdasarkan latar belakang di atas maka peneliti 

tertarik untuk mengangkat penelitian dengan judul Pengaruh Potongan Harga Dan 

Kualitas Pelayanan Terhadap Minat Beli Pelanggan di PT. PLN UP3 Baubau (Studi Pada 

Program “Nyaman Kompor Induksi”). 

No Bulan Jumlah Pelanggan  

1 Januari 24  

2 Februari 30  

3 Maret 192  

4 April 117  

5 Mei 57  

6 Juni 83  

7 Juli 62  

8 Agustus 67  

9 September 6  

10 Oktober 40  

11 November 72  

12 Desember 88  

Total 838  
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METHOD 

Metode analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuantitatif, data 

diperoleh dari hasil jawaban responden yang melalui angket atau kuesioner yang 

dibagikan melalui google form kepada seluruh responden. Populasi dalam penelitian ini 

adalah pelanggan yang menggunakan program “Nyaman Kompor Induksi” di wilayah 

kerja PT. PLN UP3 Baubau yang berdomisili di Kota Baubau yaitu sebanyak 335 

pelanggan selama periode tahun 2022. Teknik pengambilan sampel menggunakan rumus 

slovin sehingga diperoleh sampel sebanyak 77 pelanggan atau responden. Untuk 

mengetahui apakah kuesioner mendapatkan hasil yang valid dan realibel dilakukan 

teknik analisis data menggunakan uji validitas dan reabilitas. Sebelum dilakukan uji 

regresi linear berganda, uji instrumen dan uji koefisien determinasi, untuk memberikan 

kepastian dimana persamaan regresi yang didapatkan memiliki ketetapan dan konsisten 

maka dilakukan uji asumsi klasik, selanjutnya data diolah menggunakan program SPSS 

Versi 21. 

 

RESULTS AND DISCUSSION 

Penelitian ini menerapkan analisis regresi berganda untuk mencari pengaruh dari 

dua atau lebih variabel independen terhadap variabel dependen. Yaitu variable potongan 

harga dan variable kualitas pelayanan terhadap variable minat beli. Berikut adalah hasil 

uji regresi linear berganda dengan menggunakan bantuan SPSS 21. 

 

Tabel 3.1. Hasil Uji Regresi Linear Berganda 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.195 3.147  .380 .705 

Potongan Harga .480 .166 .285 2.886 .005 

Kualitas Pelayanan .486 .085 .568 5.745 .000 

a. Dependent Variable: Minat Beli 

       Sumber : Data olahan SPSS 21 

 

Dari tabel 2 di atas memberikan informasi tentang persamaan regresi dan ada 

tidaknya pengaruh variabel potongan harga dan kualitas pelayanan secara parsial 

(sendiri-sendiri) terhadap minat beli. Adapun rumus persamaan regresi dalam analisis 

atau penelitian ini adalah sebagai berikut: 

Y= a+b1X1+b2X2+e      atau 
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       Y= 1,195 + 0,480X1+0,486X2+e 

Dari persamaan regresi linear berganda di atas, dapat dijelaskan sebagai berikut: 

1. Nilai konstanta (a) memiliki nilai positif sebesar 1,195. Tanda positif artinya 

menunjukkan pengaruh yang searah antara variabel independen dan variabel 

dependen. Hal ini menunjukkan bahwa jika semua variabel independen yang meliputi 

potongan harga (X1), dan kualitas pelayanan (X2), bernilai 0 persen (0%) atau tidak 

mengalami perubahan, maka nilai minat beli adalah 1,195. 

2. Nilai koefisien regresi untuk variabel potongan harga (X1) yaitu sebesar 0,480. Nilai 

tersebut menunjukkan pengaruh positif (searah) antara variabel potongan harga dan 

minat beli. Hal ini artinya jika variabel potongan harga mengalami kenaikan sebesar 

1%, maka variabel minat beli akan mengalami kenaikan atau meningkat sebesar 

0,480. Dengan asumsi bahwa variabel lainnya tetap konstan. 

3. Nilai koefisien regresi untuk variabel kualitas pelayanan (X2) yaitu sebesar 0,486. 

Nilai tersebut menunjukkan pengaruh positif (searah) antara variabel kualitas 

pelayanan dan minat beli. Hal ini artinya jika variabel potongan harga mengalami 

kenaikan 1%, maka variabel minat beli akan mengalami kenaikan atau meningkat 

sebesar 0,486. Dengan asumsi bahwa variabel lainnya tetap konstan. 

Uji t dalam regresi linier berganda dimaksudkan untuk menguji apakah parameter 

(koefisien regresi dan konstanta) yang diduga untuk mengestimasi persamaan/model 

regresi linier berganda mampu menjelaskan perilaku variabel bebas dalam 

mempengaruhi variabel terikatnya. Berikut adalah hasil uji t dengan menggunakan 

bantuan SPSS 21.0. 

Tabel 3. Hasil Uji t 

Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.195 3.147  .380 .705 

Potongan Harga .480 .166 .285 2.886 .005 

Kualitas Pelayanan .486 .085 .568 5.745 .000 

a. Dependent Variable: Minat Beli 

Sumber : Data olahan SPSS 21 

 

Berdasarkan tabel 3 di atas maka dapat disimpulkan sebagai berikut :  

1) Diperoleh nilai t hitung untuk variabel potongan harga sebesar 2,886 sementara nilai 

t tabel dengan N sebanyak 77 yaitu dk = n-2 (77-2=75) dengan tingkat signifikasi 
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5 % sebesar 1,992. Sehingga nilai t hitung > t tabel yaitu 2,886 > 1,992. Selanjutnya 

nilai sig. variabel potongan harga adalah 0,005 sedangkan taraf signifikan yang 

ditetapkan sebelumnya adalah 0,05, maka nilai sig 0,005 < 0,05. Maka dapat 

dikatakan bahwa ada pengaruh potongan harga terhadap minat beli. 

2) Diperoleh nilai t hitung untuk variabel kualitas pelayanan sebesar 5,745 sementara 

nilai t tabel dengan N sebanyak 77 yaitu dk = n-2 (77-2=75) dengan tingkat 

signifikasi 5 % sebesar 1,992. Sehingga nilai t hitung > t tabel yaitu 5,745 > 1,992. 

Selanjutnya nilai sig. variabel kualitas pelayanan adalah 0,000 sedangkan taraf 

signifikan yang ditetapkan sebelumnya adalah 0,05, maka nilai sig 0,000 < 0,05. 

Maka dapat dikatakan bahwa ada pengaruh kualitas pelayananterhadap minat beli. 

Uji F digunakan untuk menguji hubungan antara variabel independen dengan 

variabel dependen secara bersama-sama Berikut hasil Berikut adalah hasil uji f dengan 

menggunakan bantuan SPSS 21.0: 

Tabel 4. Hasil Uji F 

ANOVAa 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

1 

Regression 538.442 2 269.221 62.849 .000b 

Residual 316.987 74 4.284   

Total 855.429 76    

a. Dependent Variable: Minat Beli 

b. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, Potongan Harga 

         Sumber : Data olahan SPSS 21 

 

Berdasarkan tabel 4 di atas diiperoleh nilai F hitung untuk variabel potongan harga 

dan kualitas pelayanan sebesar 62,849 sementara nilai F tabel dengan tingkat signifikasi 

5 % sebesar 3,12. Sehingga nilai F hitung > F tabel yaitu 62,849 > 3,12. Selanjutnya nilai 

F sig. adalah 0,000 sedangkan taraf signifikan yang ditetapkan sebelumnya adalah 0,05, 

maka nilai sig 0,000 < 0,05. Maka dapat dikatakan bahwap otongan harga dan kualitas 

pelayanan secara simultan (bersama-sama) berpengaruh terhadap minat beli, atau dengan 

kata lain model regresi linier yang diestimasi layak digunakan untuk menjelaskan 

pengaruh potongan harga dan kualitas pelayanan terhadap minat beli. 

Uji koefisien determinasi menjelaskan variasi pengaruh variabel-variabel bebas 

terhadap variabel terikatnya atau dapat pula dikatakan sebagai proporsi pengaruh seluruh 

variabel bebas terhadap variabel terikat. Nilai koefisien determinasi dapat diukur oleh 

nilai R Square atau Adjusted R-Square. Berikut bukti hasil uji F dengan menggunakan 

bantuan SPSS 21.0. 
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Tabel 5. Hasil Uji Koefisien Determinasi 

Model Summary 

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate 

1 .793a .629 .619 2.070 

a. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, Potongan Harga 

Sumber : Data olahan SPSS 21 

 

Berdasarkan tabel 5 di atas diperoleh nilai Adjusted R Square adalah sebesar 0,619 

yang berarti bahwa besarnya nilai koefisien determinasi atau Adjusted R Square sama 

dengan 61,9 %. Angka tersebut mengandung arti bahwa variabel potongan harga dan 

variabel kualitas pelayanan secara simultan (bersama-sama) berpengaruh terhadap 

variabel minat beli sebesar 61,9%. Sedangkan sisanya 38,1 % dipengaruhi oleh varibel 

lain di luar persamaan regresi ini atau variabel yang tidak diteliti. 

 

Discussion 

1. Pengaruh potongan harga terhadap minat beli mengacu pada kriteria pengaruh uji 

koefisien regresi atau uji t. Berdasarkan hasil analisis inferensial atau hasil 

perhitungan regresi menunjukkan bahwa ada pengaruh positif antara potongan harga 

(X1) terhadap minat beli (Y). Hal ini berdasarkan nilai Sig. variabel potongan harga 

yaitu 0,005 < 0,05 dan perbandingan nilai t hitung dan t tabel, nilai t hitung > t tabel 

yaitu 2,886 > 1,668, sehingga dapat dikatakan bahwa hipotesis pertama (H1) diterima. 

Artinya ada pengaruh potongan harga (X1) terhadap minat beli (Y). Hal ini sesuai 

dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Brenda Yohana (2022), dimana dalam 

penelitiannya tersebut mengungkapkan bahwa ada pengaruh positif antara potongan 

harga terhadap minat konsumen. Hasil penelitian ini juga sejalan dengan hasil 

penelitian Danu Ananda (2021), di mana terdapat pengaruh signifikan potongan 

harga. Serta sesuai hasil penelitian Bella Nanda Ardhya (2019), yaitu diskon atau 

potongan harga berpengaruh berpengaruh signifikan terhadap minat beli. Seperti 

dijelaskan sebelumnya bahwa potongan harga adalah penghematan biaya 

penyambungan ubah daya listrik yang diberikan oleh PT. PLN UP3 Baubau kepada 

pelanggan yang menggunakan program “Nyaman Kompor Induksi” selama periode 

program ini berlangsung. Semakin besar potongan harga maka semakin tinggi minat 

beli pelanggan PT.PLN UP3 Baubau. 

2. Pengaruh kualitas pelayanan terhadap minat beli mengacu pada kriteria pengaruh uji 

koefisien regresi atau uji t. Berdasarkan hasil analisis inferensial atau hasil 

perhitungan regresi menunjukkan bahwa ada pengaruh positif antara kualitas 
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pelayanan (X2) terhadap minat beli (Y). Hal ini berdasarkan nilai Sig. variabel 

potongan harga yaitu 0,000 < 0,05 dan perbandingan nilai t hitung dan t tabel, nilai t 

hitung > t tabel yaitu 5,745 > 1,668 sehingga dapat dikatakan bahwa hipotesis kedua 

(H2)diterima. Artinya terdapat pengaruh kualitas pelayanan (X2) terhadap minat beli 

(Y). Hal ini sesuai dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Brenda Yohana 

Walangitan (2022), dimana dalam penelitiannya tersebut mengungkapkan bahwa ada 

pengaruh positif antara kualitas pelayanan terhadap minat beli konsumen. Hasil 

penelitian ini juga sejalan dengan hasil penelitian Danu Ananda (2021), di mana 

terdapat pengaruh signifikan kualitas pelayanan. Kualitas pelayanan yang 

dimaksudkan dalam penelitian ini adalah kepuasan atau pengalaman yang diberikan 

oleh PT. PLN UP3 Baubau kepada pelanggan sesuai dengan tingkat mutu yang telah 

ditetapkan perusahaan. 

3. Pengaruh potongan harga dan kualitas pelayanan terhadap minat beli mengacu pada 

kriteria pengaruh uji f. Berdasarkan hasil dari uji f tabel ANOVAa (Analysis Of 

Varians) diperoleh tingkat signifikan sebesar 0,000 < 0,05 dan nilai perbandingan 

nilai F hitung  dan F table, nilai F hitung > F table yaitu 62,849 > 3,12, sehingga dapat 

dikatakan bahwa hipotesis ketiga (H3) diterima. Artinya potongan harga (X1) dan 

kualitas pelayanan (X2) secara simultan (bersama-sama) berpengaruh terhadap minat 

beli (Y). Hal ini sesuai dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Brenda Yohana 

Walangitan (2022), dimana dalam penelitiannya tersebut mengungkapkan bahwa ada 

pengaruh positif antara potongan harga dan kualitas pelayanan terhadap minat 

konsumen. Hasil penelitian ini juga sejalan dengan hasil penelitian Danu Ananda 

(2021), di mana terdapat pengaruh signifikan potongan harga dan kualitas pelayanan. 

Potongan harga dan kualitas pelayanan yang dimaksudkan dalam penelitian ini adalah 

kepuasan atau pengalaman yang diberikan oleh PT. PLN UP3 Baubau kepada 

pelanggannya pada program layanan ubah daya “Nyaman Kompor Induksi”. 

 

CONCLUSION 

1. Terdapat pengaruh positif antara potongan harga (X1) terhadap minat beli (Y). Hal ini 

dapat kita lihat dari nilai koefisien regresi untuk variabel potongan harga (X1) yaitu 

sebesar 0,480. Nilai tersebut menunjukkan pengaruh positif (searah) antara variabel 

potongan harga dan minat beli. Nilai signifikansi 0,005 < 0,05 dan perbandingan, nilai 

t hitung > t tabel yaitu 2,886 > 1,668. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa 
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hipotesis pertama (H1) diterima. Artinya ada pengaruh potongan harga (X1) terhadap 

minat beli (Y). 

2. Terdapat pengaruh positif antara kualitas pelayanan (X2) terhadap minat beli (Y). Hal 

ini dapat kita lihat dari nilai koefisien regresi untuk variabel kualitas pelayanan (X2) 

yaitu sebesar 0,486. Nilai tersebut menunjukkan pengaruh positif (searah) antara 

variabel kualitas pelayanan dan minat beli. Nilai signifikansi 0,000 < 0,05 dan 

perbandingan t hitung > t tabel yaitu 5,745 > 1,668. Dengan demikian dapat 

disimpulkan bahwa hipotesis (H2) diterima. Artinya ada pengaruh kualitas pelayanan 

(X2) terhadap minat beli (Y).  

3. Terdapat pengaruh positif antara potongan harga (X1) dan kualitas pelayanan (X2) 

terhadap minat beli (Y). Sesuai nilai uji f tabel ANOVAa (Analysis Of Varians) nilai 

signifikansi 0,000 < 0,05 dan perbandingan nilai F hitung > F tabel yaitu 62,849 > 

3,12. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa hipotesis (H3) diterima. Artinya ada 

pengaruh potongan harga (X1) dan kualitas pelayanan (X2) secara simultan (bersama-

sama) berpengaruh terhadap minat beli (Y). 

4. Sesuai hasil uji koefisien determinasi diperoleh nilai Adjusted R Square sebesar 0,619 

yang berarti bahwa besarnya nilai koefisien determinasi atau Adjusted R Square sama 

dengan 61,9 %. Angka tersebut mengandung arti bahwa variabel potongan harga (X1) 

dan variabel kualitas pelayanan (X2) secara simultan (bersama-sama) berpengaruh 

terhadap variabel minat beli (Y) sebesar 61,9%. Sedangkan sisanya 38,1 % 

dipengaruhi oleh varibel lain di yang tidak diteliti. Hal tersebut menunjukkan 

pengaruh yang diberikan variabel potongan harga (X1) dan kualitas pelayanan (X2) 

terhadap variabel minat beli (Y) bernilai posistif dan hipotesis yang menyatakan 

terdapat pengaruh potongan harga (X1) dan kualitas pelayanan (X2) secara simultan 

(bersama-sama) berpengaruh terhadap minat beli (Y) terbukti. 
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