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ABSTRAK

Studi ini meneliti bagaimana pemasaran live streaming, kualitas layanan, dan kualitas produk memengaruhi minat beli toko offline. Survei kuantitatif deskriptif ini melibatkan 244 mahasiswa aktif Universitas Malahayati Kelas 21. Analisis dilakukan dengan SPSS 23 dan kuesioner. Bersamaan dengan uji multikolinearitas, heteroskedastisitas, dan normalitas, validitas dan reliabilitas juga diuji. “Regresi linier berganda, uji t parsial, uji f simultan, dan analisis koefisien determinasi (adjusted R-square) juga dilakukan. Skor signifikansi 0,008 menunjukkan bahwa promosi live streaming meningkatkan minat beli pelanggan. Kualitas layanan juga memiliki pengaruh positif dan signifikan pada 0,008.” Kualitas produk secara positif dan signifikan memengaruhi minat beli pelanggan (p = 0,008). Ketiga faktor ini memengaruhi kepuasan pelanggan secara simultan dengan nilai signifikansi 0,000. Survei menunjukkan bahwa pemilik bisnis offline harus meningkatkan produk, layanan, dan taktik periklanan mereka untuk menarik pelanggan. Peneliti juga berharap temuan ini dapat membantu pemilik toko offline dalam mengelola operasional mereka dengan referensi dan saran.
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ABSTRACT
This study examines how live streaming marketing, service quality, and product quality affect offline shop purchase interest. The quantitative, descriptive survey included 244 active Universitas Malahayati Class 21 students. Analyses were done with SPSS 23 and questionnaires. “Along with multicollinearity, heteroscedasticity, and normalcy tests, validity and reliability were tested. Multiple linear regression, partial t-test, simultaneous f-test, and coefficient of determination analysis (adjusted R-square) were also performed.A significant score of 0.008 shows that live streaming promotion boosts client purchase interest. Service quality also has a positive and significant effect at 0.008.” Product quality positively and significantly affects customer purchasing interest (p = 0.008). These three factors affect customer satisfaction simultaneously with a significance value of 0.000.The survey shows that offline business owners must improve their product, service, and advertising tactics to attract customers. The researcher also hopes these findings would help offline store owners manage their operations with references and suggestions.
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LATAR BELAKANG
Zaman internet kayak sekarang ini, pemasaran online itu udah jadi senjata utama buat ngatasi berbagai masalah bisnis. Para pengusaha pada ramai-ramai pakai platform-platform ini buat ngegerakin usaha mereka. Pemasaran online ini kan murah banget, bikin produsen sama pembeli bisa langsung terhubung, dan jadi solusi yang cepat banget buat bikin bisnis tumbuh gede. (Rohimah, 2019)
Salah satu perkembangan teknologi yang cukup menonjol akhir-akhir ini adalah e-commerce. Sudah banyak orang yang kenal dan terbiasa dengan ini, apalagi bagi mereka yang suka belanja lewat aplikasi atau situs online. Dengan teknologi informasi yang sudah merambah ke segala aspek kehidupan kita, infrastruktur yang dibangun oleh pemerintah dan perusahaan swasta ikut mendukung kemajuan ini. Akhirnya, hal ini mendorong pertumbuhan perdagangan elektronik atau e-commerce, yang pada gilirannya membantu bisnis-bisnis berkembang (Umiza Manik, M. Afuan, 2023)
Begitu pula dengan minat belanja konsumen yang ikut berubah seiring kemajuan teknologi dan makin mudahnya akses internet, cara orang berbelanja sudah bergeser drastis. Salah satu perubahan terbesar adalah makin sedikitnya orang yang tertarik belanja ke toko fisik, karena toko online makin digemari.
Memberikan penghargaan kepada seseorang atas prestasinya (Pratama, 2021). Mengungkapkan rasa terima kasih dan belas kasihan adalah hal yang wajar. reward adalah strategi yang digunakan dalam manajemen untuk meningkatkan loyalitas dan motivasi karyawan. Pendekatan ini dapat menghubungkan aktivitas dan perilaku seseorang dengan emosi kegembiraan dan kebahagiaan, yang biasanya menghasilkan pengulangan tindakan positif. Selain itu, reward dimaksudkan untuk memotivasi individu untuk mengambil peran yang lebih aktif dalam meningkatkan atau memperbaiki prestasi mereka.
[image: ]
Sumber: BPS Statistik eCommerce 2022-2024

Di tahun 2022, kebanyakan orang sekitar 60% dari konsumen masih lebih suka belanja langsung di toko fisik, walaupun belanja online mulai naik pesat karena dampak pandemi. Tahun berikutnya, 2023, situasinya jadi lebih seimbang, dengan minat belanja offline dan online masing-masing sekitar 50%. Nah, untuk 2024, diperkirakan minat belanja online bakal terus meningkat, mungkin sampai 55%, seiring makin majunya infrastruktur digital dan inovasi dari platform e-commerce yang terus berusaha memenuhi kebutuhan serta selera konsumen yang makin beragam. Perubahan ini menunjukkan adanya pergeseran besar dalam cara orang berbelanja, di mana kenyamanan dan efisiensi dari belanja online jadi prioritas utama, seperti yang dilaporkan oleh Badan Pusat Statistik dalam Statistik eCommerce 2019-2023.
Tren belanja online yang didorong oleh pemasaran lewat live streaming ini juga berdampak pada berkurangnya minat ke toko offline. Data dari BPS 2019–2023 menunjukkan pendapatan toko fisik memang turun. Karena itu, penting banget buat memahami cara strategi promosi digital, terutama melalui live streaming, plus kualitas layanan dan produk, bisa bantu menjaga agar konsumen tetap tertarik belanja di toko fisik.

METODE PENELITIAN
Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif. Penekanan utama adalah pada populasi, yang mencakup produk atau individu dengan karakteristik tertentu yang dipilih oleh peneliti. Hasil penelitian diperoleh dari kelompok ini (Sugiyono, 2022). Berdasarkan data dari Pemutu.kemdikbud.go.id, populasi yang kami gunakan di sini adalah 623 mahasiswa laki-laki dan perempuan yang terdaftar di Universitas Malahayati pada tahun 2021. Rumus Slovin dengan margin kesalahan 5% (0,05) digunakan untuk mengidentifikasi responden. Pertama, validitas dan reliabilitas instrumen penelitian dinilai. Uji asumsi klasik, analisis regresi linier berganda, uji t parsial, uji t simultan, dan koefisien determinasi digunakan untuk mempelajari bagaimana media sosial, penetapan harga, dan kualitas produk memengaruhi pembelian konsumen.

HASIL PENELITIAN
Uji Validitas
Pengujian validitas memeriksa keabsahan survei. Butir-butir kuesioner yang valid memiliki nilai r yang ditentukan lebih besar dari nilai r tabel atau nilai Sig. 2-tailed < 5%. Setiap butir pernyataan kuesioner memiliki nilai signifikansi dua sisi 0,000, di bawah 5%. Nilai r yang diproyeksikan untuk setiap butir melebihi nilai r tabel. Berdasarkan fakta-fakta ini, semua pernyataan valid.

Uji Reabilitas
Reliabilitas alat ukur menunjukkan sejauh mana perbedaan skor antarindividu dapat dijelaskan oleh perbedaan karakteristik yang sebenarnya, bukan oleh kesalahan pengukuran. Dalam penelitian ini, digunakan satu pengukuran untuk menilai keandalan. Tes Cronbach Alpha (α), yang tersedia di SPSS, digunakan untuk mengevaluasi keandalan. Jika nilai Cronbach Alpha suatu variabel lebih tinggi dari 0,60, maka variabel tersebut dianggap dapat diandalkan.

Uji Normalitas
Uji Kolmogorov-Smirnov Satu Sampel dengan perkiraan akurat adalah teknik lain untuk menentukan normalitas data. Uji Kolmogorov-Smirnov Satu Sampel menghasilkan hasil sebagai berikut:
				Tabel One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
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Sumber: SPSS 23, Tahun 2025
Uji Kolmogorov-Smirnov menunjukkan nilai signifikansi 0,200 (> 0,05), yang mengindikasikan data residual terdistribusi secara teratur. Hal ini memenuhi asumsi normalitas analisis regresi linier.

Uji Multikolinearitas
Menurut asumsi ini, tidak akan ada multikolinearitas yang signifikan antara variabel independen. Multikolinearitas dapat diuji dengan VIF. Skor VIF di atas 10 menunjukkan adanya multikolinearitas. Hasil uji multikolinearitas:

Tabel 1.3 Hasil Uji Multikolinearitas
	





Model
	

Unstandardized Coefficients
	Standardi zed Coefficie
nts
	





T
	





Sig.
	

Collinearity Statistics

	
	
B
	Std. Error
	
Beta
	
	
	Tolera nce
	
VIF

	1
	(Constant)
	4.322
	1.202
	
	3.596
	.000
	
	

	
	promosi live
streaming
	.215
	.080
	.147
	2.685
	.008
	.586
	1.707

	
	kualitas
pelayanan
	.626
	.074
	.448
	8.430
	.000
	.622
	1.609

	
	kualitas produk
	.412
	.075
	.298
	5.523
	.000
	.603
	1.658



Sumber: SPSS 23, Tahun 2025
Seperti yang terlihat pada tabel di atas, variabel-variabel ini tidak menunjukkan multikolinearitas karena Variance Inflation Factor (VIF) mereka kurang dari 10.

Uji Heterokedastisitas
Berikut adalah hasil uji heteroskedastisitas:
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Sumber: SPSS 23, Tahun 2025

Hasil pengujian menunjukkan bahwa heteroskedastisitas tidak ada karena titik-titik tersebut terdistribusi secara acak dan tidak berpola.

Analisis Regresi Linear Berganda
Berikut adalah hasil uji Analisi Regresi Linear Berganda:






Tabel Regresi Linear Berganda
	



Model
	
Unstandardized Coefficients
	Standardize d
Coefficients
	



T
	



Sig.

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	4.322
	1.202
	
	3.596
	.000

	
	promosi live
streaming
	.215
	.080
	.147
	2.685
	.008

	
	kualitas konsumen
	.626
	.074
	.448
	8.430
	.000

	
	kualitas produk
	.412
	.075
	.298
	5.523
	.000




Sumber: SPSS23, Tahun 2025
Y = a + b1 X1 + b2 X2 + b3 X3 + e
Y=4.322+ 0,215X1 + 0,626X2 + 0,412X3+e
Keterangan :
Konstanta α = 4,322 menunjukkan besarnya pengaruh keseluruhan variabel bebas (X1, X2, X3) terhadap variabel dependen (Y).
1. 1.Promosi Live Streaming (X1) dengan koefisien 0,215: Peningkatan 1% meningkatkan minat beli 21,5%, variabel lain konstan.
2. 2.Kualitas Pelayanan (X2) dengan koefisien 0,626: Peningkatan 1% meningkatkan minat beli 62,6%, variabel lain konstan.
3. Kualitas Produk (X3) dengan koefisien 0,412: Peningkatan 1% meningkatkan minat beli 41,2%, variabel lain konstan.

Uji T
Validitas asumsi atau hipotesis yang telah dikembangkan sebelumnya dievaluasi menggunakan uji t (parsial). Untuk memastikan seberapa besar variabel independen (X) memengaruhi variabel dependen (Y), uji ini berfokus pada signifikansi koefisien korelasi. Faktor-faktor berikut digunakan untuk pengambilan keputusan:
1. H₀ diterima jika nilai signifikansi > 0,05 (tidak berpengaruh).
2. H₀ ditolak jika nilai signifikansi < 0,05 (berpengaruh).

Hasil Uji T

Coefficients
	

Model
	Unstandardized Coefficients
	Standardized Coefficients
	

T
	

Sig.

	
	B
	Std. Error
	Beta
	
	

	1
	(Constant)
	4.322
	1.202
	
	3.596
	.000

	
	promosi live
streaming
	.215
	.080
	.147
	2.685
	.008

	
	kualitas konsumen
	.626
	.074
	.448
	8.430
	.000

	
	kualitas produk
	.412
	.075
	.298
	5.523
	.000




Sumber: SPSS 23, Tahun 2025

Hasil pengujian pengaruh harga, kualitas produk dan promosi terhadap minat beli ulang adalah sebagai berikut:
1) Promosi live streaming (X1) berdampak positif terhadap niat pembelian (Y) dengan nilai signifikansi 0,008 < 0,05.
2) Kualitas layanan (X2) secara signifikan dan positif memengaruhi niat pembelian konsumen (Y) dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05.
3) Kualitas produk (X3) signifikan dengan nilai p 0,000 < 0,05.
4) Promosi live streaming, kualitas layanan, dan kualitas produk memengaruhi niat pembelian konsumen; setiap variabel independen memiliki nilai p < α (0,05). Menurut koefisien B, kualitas layanan (0,448) paling berpengaruh.

Uji F
Signifikansi keseluruhan model regresi dievaluasi menggunakan uji F (simultan). Uji ini menetapkan apakah variabel dependen secara signifikan dipengaruhi oleh semua faktor independen secara bersamaan. Distribusi F berfungsi sebagai dasar analisis sepanjang prosedur pengujian. Faktor-faktor berikut digunakan untuk pengambilan keputusan:
1. H₀ diterima jika nilai signifikansi > 0,05 (tidak berpengaruh).
2. H₀ ditolak jika nilai signifikansi < 0,05 (berpengaruh).
Tabel Uji F

ANOVA
	Model
	Sum of Squares
	df
	Mean Square
	F
	Sig.

	1
	Regression
	1276.963
	3
	425.654
	109.637
	.000b

	
	Residual
	931.774
	240
	3.882
	
	

	
	Total
	2208.738
	243
	
	
	



Sumber: SPSS 23, Tahun 2025
Uji simultan menunjukkan signifikansi 0,000 < 0,05, jadi H5 diterima: Promosi Live Streaming (X1), Kualitas Pelayanan (X2), dan Kualitas Produk (X3) bersama-sama signifikan terhadap Minat Beli (Y) pada mahasiswa 2021 Universitas Malahayati Bandar Lampung.

Uji koefisien Determinasi (Adjusted R-Square)
[bookmark: _GoBack]Pengaruh variabel X terhadap variabel Y ditentukan oleh analisis determinasi. “Studi ini menunjukkan fraksi variabel independen yang mempengaruhi variabel dependen secara simultan (Mardiatmoko, 2020). Koefisien determinasi berkisar dari 0% hingga 100%.” Faktor independen tidak dapat menjelaskan varians variabel dependen dengan nilai Adjusted R-Square yang rendah.
 Uji Koefisien Determinasi
Model Summary
	

Model
	

R
	

R Square
	Adjusted R Square
	Std. Error of the Estimate

	1
	.760a
	.578
	.573
	1.97038



a.Predictors: (Constant), kualitas produk, kualitas pelayanan, promosi live streaming
b.Dependent Variable: minat beli konsumen
Sumber: SPSS 23, Tahun 2025
Nilai R Square 57,3% berarti variabel independen menjelaskan 57,3% variasi dependen, sisanya 42,7% dari faktor lain di luar penelitian

1. Pengaruh Promosi Live Streaming Terhadap Minat Beli Konsumen
Uji parsial (uji-t) menunjukkan bahwa promosi live streaming meningkatkan minat beli konsumen. Promosi live streaming dapat menarik pelanggan. Ketika promosi dilakukan secara efektif di platform digital, hal ini meningkatkan keterlibatan pelanggan, menumbuhkan ketertarikan, dan pada akhirnya mendorong keputusan pembelian. Konsumen yang menyaksikan promosi secara langsung cenderung memperoleh informasi yang lebih lengkap, merasakan pengalaman produk secara interaktif, serta membangun kepercayaan terhadap merek.

Responden yang menjawab berdasarkan indikator kegunaan dan informasi juga menyatakan bahwa promosi live streaming memberikan kepuasan atas pengalaman mengonsumsi barang atau jasa, sekaligus memberikan penjelasan yang jelas mengenai produk yang ditawarkan perusahaan. Menurut Saputra dkk. (2024), hal ini turut mendorong konsumen untuk mengunjungi toko tersebut. Dengan demikian, live streaming secara positif dan signifikan memengaruhi keputusan pembelian pelanggan.

2. Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Minat Beli Konsumen
Uji parsial (uji-t) menunjukkan bahwa kualitas layanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat pembelian konsumen. Hal ini menunjukkan bahwa kualitas layanan sangat penting bagi kepuasan dan loyalitas konsumen. Layanan yang baik membuat pelanggan senang, mempermudah transaksi, dan mendorong pembelian berulang. Aspek ini menjadi faktor penting dalam membentuk persepsi konsumen terhadap perusahaan sekaligus memengaruhi keputusan mereka ketika membandingkan produk dengan kompetitor. Syamnarila dkk. (2022) mendefinisikan kualitas layanan sebagai pemenuhan keinginan klien dan penyampaian yang akurat. Responden yang menilai melalui indikator Reliability (Keandalan) dan Responsiveness (Daya Tanggap) menyatakan bahwa kemampuan perusahaan dalam memenuhi, bahkan melampaui, ekspektasi konsumen melalui produk dan layanan yang baik mendorong minat mereka untuk melakukan pembelian di toko tersebut.

3. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Minat Beli Konsumen
Uji t parsial menunjukkan bahwa kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat pembelian konsumen. Hal ini menunjukkan bahwa kualitas produk penting dalam pengambilan keputusan, karena pembeli menghargai keandalan dan daya tahan. Produk yang berkualitas mampu memberikan nilai lebih, mengurangi risiko ketidakpuasan, serta meningkatkan kemungkinan konsumen memberikan rekomendasi kepada orang lain. Ketika produk mampu memenuhi ekspektasi pelanggan, hal tersebut tidak hanya mendorong peningkatan penjualan, tetapi juga memperkuat reputasi merek.
Berdasarkan indikator Kinerja dan Fitur Produk, responden mengatakan kualitas produk terlihat dari daya tahan, keandalan, akurasi, kemudahan penggunaan, kemudahan perbaikan, dan fitur lainnya. Faktor-faktor kualitas produk ini menarik pelanggan ke toko tersebut (Saputra dkk., 2024). Dengan demikian, kualitas produk meningkatkan minat beli konsumen.

4. Pengaruh Promosi Live streaming, Kualitas Pelayanan dan Kualiatas Produk Terhadap Minat Beli Konsumen
Uji simultan (uji F) menunjukkan bahwa pemasaran live streaming, kualitas layanan, dan kualitas produk memengaruhi niat beli konsumen. Hal ini menunjukkan bahwa metode periklanan, pengalaman layanan pelanggan, dan penilaian kualitas produk memengaruhi keputusan pembelian mahasiswa.
Kevin Ganardi (2022) mengamati bahwa kualitas layanan, kualitas produk, harga, dan promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat beli konsumen di Nusantara Mart Tulungagung.




















































KESIMPULAN DAN SARAN
Berdasarkan hasil penelitian yang sudah dilakukan oleh peneliti maka dapat diambil kesimpulan bahwa:
1. Pemasaran live streaming sangat meningkatkan niat beli konsumen.
2. Kualitas layanan sangat meningkatkan niat beli pelanggan.
3. Kualitas secara positif dan dramatis memengaruhi niat beli konsumen.
4. Pemasaran live streaming, kualitas layanan, dan kualitas produk memengaruhi niat beli konsumen.

SARAN
	
Berdasarkan  pada hasil penelitian ini, peneliti mengharapkan bahwa temuan yang diperoleh dapat memberikan kontribusi dalam bentuk referensi dan rekomendasi yang bermanfaat bagi pemilik toko offline dalam mengelola usahanya, khususnya yang berkaitan dengan variabel-variabel yang telah dianalisis dalam penelitian ini : 

1) Pemilik toko offline diharapkan dapat meningkatkan pada kinerja produk (Performance) dengan Menyediakan informasi yang jelas dan akurat mengenai manfaat, daya tahan, serta hasil uji coba produk (jika relevan). 
2) Pemilik toko offline diharapkan dapat meningkatkan pada Fitur produk dengan menyediakan variasi produk dengan fitur inovatif dan relevan.
DAFTAR PUSTAKA

daulay, N. (2017). Pengaruh Kualitas Pelayanan Dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian (Studi Kasus Pada Ayam Penyet Surabaya Jl. Dr. Mansyur Medan).
Ermini, Suryati, Najib, M., & Nindiati, D. S. (2023). Pengaruh Kualitas Produk, Kualitas Pelayanan Dan Promosi Penjualan Terhadap Minat Beli Konsumen Pada The Hungry Burger. Jurnal Media Wahana Ekonomika, 20(1), 36–51. Https://Doi.Org/10.31851/Jmwe.V20i1.9814
Kevin Ganardi. (2022). Pengaruh Kualitas Pelayanan, Kualitas Produk, Harga Dan Promosi Terhadap Minat Beli Konsumen Di Nusantara Mart Gendingan Tulungagung. Jurnal Penelitian Ekonomi Manajemen Dan Bisnis, 1(3), 34–48. Https://Doi.Org/10.55606/Jekombis.V1i3.432
Kotler, P., & Keller, K. L. (2016). Marketing Management. In Marketing-Management. Https://Doi.Org/10.1515/9783486801125
Mardiatmoko, G.-. (2020). Pentingnya Uji Asumsi Klasik Pada Analisis Regresi Linier Berganda. Barekeng: Jurnal Ilmu Matematika Dan Terapan, 14(3), 333–342. Https://Doi.Org/10.30598/Barekengvol14iss3pp333-342
O P Damanik, E., Kemala, Z., & Sipayung, T. (2024). Pengaruh Harga Dan Kualitas Produk Pada Live Streaming Aplikasi Tiktok Terhadap Minat Beli Mahasiswa Ekonomi Universitas Simalungun. Manajemen: Jurnal Ekonomi, 5(2), 90–104. Https://Doi.Org/10.36985/X1e65334
Prameswara, T. D., Hariasih, M., & Pebrianggara, A. (2024). The Influence Of Direct Marketing, Produk Quality, And E-Service Quality On Repurcgase Interes In Shopee Live Streaming Marketing. Journal Of Economic, Management, Accounting And Technology, 7.
Rohimah, A. (2019). Era Digitalisasi Media Pemasaran Online Dalam Gugurnya Pasar Ritel Konvensional. Kanal: Jurnal Ilmu Komunikasi, 6(2), 91. Https://Doi.Org/10.21070/Kanal.V6i2.1931
Saputra, S., Vereysita, S., Gouwtami, M., Lathifah, T., & Andayani, M. (2024). Dinamika Minat Beli Konsumen: Peran Kualitas Produk. 6(2), 248–260.
Song, & Liu. (2021). The Effect Of Live-Streaming Shopping On The Consumer ’ S Perceived Risk And Purchase Intention In China The Effect Of Live-Streaming Shopping On The Consumer ’ S Perceived Risk And Purchase Intention In China Ms . Chuling Song A.
Sugiyono. (2022). Metode Penelitian Kualitatif, Dan Kuantitatif, Dan R&D.
Syamnarila, A. P., Efendi, A., & Abdullah, W. (2022). Pengaruh Kualitas Layanan Terhadap Minat Beli Dengan Kepuasan Pelanggan Sebagai Variabel Intervening Pada Charles & Keith Mall Ratu Indah Makasar. Study Of Scientific And Behavioral Management (Ssbm), 3(3), 15–25.
Teressa, B., Lukito, J. I., Aprilia, A., & Andreani, F. (2024). Pengaruh Kualitas Produk Dan Kualitas Layanan Terhadap Kepuasan Konsumen Dan Minat Beli Ulang Di Wizz Drive Thru Gelato Surabaya. Jurnal Manajemen Pemasaran, 18(1), 1–14. Https://Doi.Org/10.9744/Pemasaran.18.1.1-14
Umiza Manik, M. Afuan, C. O. C. (2023). Jurnal Bisnis Digital Jurnal Bisnis Digital. Jurnal Bisnis Digital, 1(1), 44–54.
image1.jpeg
Persentase (%)

5

Penurunan Minat Belanja ke Toko Offline vs Online (2022-2024)

—e— Hinat Belanja ke Toko Offne (%)
~+— Minat Belanja ke Onine (%)

5033 ETVEY 3054




image2.PNG
Unstandardize

d Residual
N 24
Normal Parameters®  Mean 0000000
Std. Deviation | 1.95817840)
Most Extreme Absolute
Differences Positive
Negative

Test Statistic
Asymp. Sig. (2-tailed)





image3.jpeg
5
5

Regression Studentized Re:

Scatterplot

Dependent Variable: minat beli konsumen

S
o %% .
® %
° :i;\gx& > o
5 5 N
o ed ERNG °
® o
O o
°
o
M 2 ¢

Regression Standardized Predicted Value





