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ABSTRACT	

The	community	now	needs	the	internet	in	order	to	have	practical	access	to	knowledge	
and	to	serve	as	a	channel	of	communication	amongst	people.	The	demand	for	internet	services	
is	 rapidly	 increasing	 for	 both	 informational	 purposes	 and	 for	 promoting	 interpersonal	
interactions.	 The	 goal	 of	 this	 study	 was	 to	 determine	 how	 perceptions	 of	 pricing	 and	
promotion	affected	consumers'	choices	to	buy	XL	internet	vouchers	at	Bimbi	Cell	Lamongan.	
By	using	a	questionnaire	 to	gather	data,	 this	 study	 falls	under	 the	category	of	quantitative	
research.	There	were	60	respondents	in	the	sample	for	this	study.	Purposive	sampling	was	
utilized	in	conjunction	with	nonprobability	sampling	as	the	sampling	strategy.	data	gathered	
by	 handing	 out	 surveys.	With	 the	 use	 of	 the	 Smart	 PLS	 3.0	 application,	 the	 data	 analysis	
technique	 employs	 Partial	 Least	 Square	 (PLS)	 analysis.	 XL	 online	 voucher	 purchases	 in	
Lamongan	 are	 positively	 and	 significantly	 influenced	 by	 price	 perception	 and	 marketing,	
according	 to	 the	 study's	 findings.	 This	 might	 be	 considered	 significant	 (positive)	 since	 it	
supports	the	hypothesis.	
Keywords:	Perceived	Price;	Promotion;	Buying	decision	

	
ABSTRAK	

Masyarakat	 sekarang	 membutuhkan	 internet	 untuk	 memiliki	 akses	 praktis	 ke	
pengetahuan	dan	berfungsi	sebagai	saluran	komunikasi	di	antara	orang-orang.	Permintaan	
akan	 layanan	 internet	 meningkat	 pesat	 baik	 untuk	 tujuan	 informasi	 maupun	 untuk	
mempromosikan	interaksi	antarpribadi.	Tujuan	dari	penelitian	ini	adalah	untuk	mengetahui	
bagaimana	 persepsi	 harga	 dan	 promosi	mempengaruhi	 pilihan	 konsumen	 untuk	membeli	
voucher	 internet	 XL	 di	 Bimbi	 Cell	 Lamongan.	 Dengan	 menggunakan	 kuesioner	 untuk	
mengumpulkan	data,	 penelitian	 ini	 termasuk	dalam	kategori	penelitian	kuantitatif.	Ada	60	
responden	 dalam	 sampel	 untuk	 penelitian	 ini.	 Pengambilan	 sampel	 purposif	 digunakan	
bersama	dengan	pengambilan	sampel	nonprobabilitas	sebagai	strategi	pengambilan	sampel.	
data	dikumpulkan	dengan	membagi-bagikan	survei.	Dengan	menggunakan	aplikasi	Smart	PLS	
3.0,	teknik	analisis	data	menggunakan	analisis	Partial	Least	Square	(PLS).	Pembelian	voucher	
online	 XL	 di	 Lamongan	 dipengaruhi	 secara	 positif	 dan	 signifikan	 oleh	 persepsi	 harga	 dan	
pemasaran,	menurut	 temuan	penelitian	 tersebut.	 Ini	mungkin	dianggap	 signifikan	 (positif)	
karena	mendukung	hipotesis.	
Kata	Kunci:	 Persepsi	Harga;	Promosi;	Keputusan	Pembelian		
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PENDAHULUAN	

Perkembangan	 teknologi	 yang	 sangat	 cepat,	 menuntut	 manusia	 dalam	
mengambil	 tindakan	 sehingga	 tidak	 Perkembangan	 teknologi	 yang	 begitu	 pesat	
menuntut	manusia	 untuk	 bertindak	 cepat	 dan	 cerdas	 agar	 tetap	 kompetitif	 di	 era	
modern	 ini,	 termasuk	 dalam	 memanfaatkan	 teknologi.	 Kebutuhan	 akses	 internet	
telah	menjadi	 suatu	 kebutuhan	 esensial	 bagi	masyarakat	 guna	memperoleh	 akses	
informasi	 dengan	mudah	 dan	 cepat,	 serta	 sebagai	 sarana	 interaksi	 antar	 individu.	
Permintaan	yang	tinggi,	dalam	hal	pelayanan	intrenet,	terutama	voucher	internet	di	
Indonesia,	 menggambarkan	 betapa	 pentingnya	 akses	 internet	 dalam	 kehidupan	
sehari-hari	sama	halnya	pada	voucher	internet	provider	XL.	

	Statistik	 We	 Are	 Social	 menunjukkan	 bahwa	 per	 Januari	 2021,	 Indonesia	
memiliki	202,6	juta	pelanggan	atau	pengguna	internet,	atau	sekitar	73,7%	dari	total	
populasi	negara	yang	berjumlah	sekitar	274,9	juta.	Selain	itu,	170,0	juta	dari	202,6	
juta	 pengguna	 internet	 juga	 memanfaatkan	 media	 sosial.	 Data	 ini	 menunjukkan	
bahwa	lebih	dari	separuh	penduduk	Indonesia	menggunakan	teknologi,	khususnya	
internet.	

Berdasarkan	data	dari	penjualan	voucher	internet	provider	XL	pada	“Bimbi	
Cell”,	 terjadi	 fluktuasi	 yang	 signifikan.	 Pada	 periode	 Oktober	 2021	 hingga	 Januari	
2021,	terjadi	peningkatan	penjualan	yang	cukup	tinggi	karena	permintaan	voucher	
internet	XL	meningkat	drastis	menjelang	tahun	baru.	Hal	ini	terjadi	karena	perayaan	
tahun	 baru	 dilakukan	 dari	 rumah,	 sehingga	 kebutuhan	 akses	 internet	 meningkat.	
Namun,	pada	periode	Februari	hingga	April	2022,	penjualan	mengalami	penurunan.	
Penurunan	penjualan	juga	berlanjut	pada	bulan-bulan	berikutnya	hingga	Desember	
2022.	 Penurunan	 ini	 dapat	 diatribusikan	 kepada	 beberapa	 faktor,	 termasuk	
pemasangan	wifi	di	rumah	dan	warung,	yang	membuat	beberapa	konsumen	beralih	
dari	voucher	internet.	Secara	keseluruhan,	dari	data	tersebut	dapat	di	tarik	kesimpul	
bahwa	 konsumen	 voucher	 internet	 XL	 mengalami	 fluktuasi	 yang	 tidak	 menentu,	
dengan	periode	kenaikan	dan	penurunan	yang	berbeda-beda.	

Jumlah	 kuota	 yang	diperlukan	dan	masa	 berlaku	voucher	 digunakan	untuk	
menghitung	harga	voucher	 internet	XL	di	Bimbi	Cell	Lamongan.	Berikut	 tiga	harga	
voucher	internet	XL	sebagai	contoh:	(1)	Tersedia	harga	kupon	internet	XL	3GB	dengan	
masa	berlaku	10	hari	dengan	harga	Rp.	10.000,-	(sepuluh	ribu	rupiah);	(2)	voucher	
internet	XL	8	GB	dengan	masa	berlaku	1	bulan	memiliki	harga	Rp.	26.000,-	(duapuluh	
enam	 ribu	 rupiah);	 (3)	 voucher	 internet	 XL	 37	 GB	 dengan	 masa	 berlaku	 1	 bulan	
memiliki	 harga	 Rp.	 75.000,-	 (tujupuluh	 lima	 ribu	 rupiah).	 Harga-harga	 tersebut	
bervariasi	tergantung	dari	beberapa	besar	jumlah	kuota	yang	diinginkan	dan	berapa	
jangka	waktu	berlaku	dari	voucher	internet	tersebut.	

Dengan	informasi	harga	yang	disebutkan	di	atas,	pengguna	dapat	membuat	
keputusan	berdasarkan	 informasi	 tentang	kupon	internet	mana	yang	paling	hemat	
biaya	dan	sesuai.	Di	mata	pembeli,	harga	wajar	dan	masuk	akal	 jika	dibandingkan	
dengan	pesaing	(Lee	and	Lawason	Body,	2019).	

Menurut	 (Peter	 dan	 Olson,	 2010)	 definisi	 persepsi	 harga	 merupakan	
pelanggan	 benar-benar	 memahami	 dan	 mendapatkan	 makna	 yang	 berarti	 dari	
informasi	harga.	Promosi	menurut	 (Tjiptono,	2014)	adalah	 taktik	pemasaran	yang	
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digunakan	untuk	menyebarkan	pengetahuan	 tentang	bisnis	dan	barang-barangnya	
kepada	pasar	 sasaran	dalam	upaya	membujuk	mereka	untuk	menerima,	membeli,	
dan	bertahan	dengan	mereka.		

Konsumen	yang	akan	menggunakan	vocuher	intenet	untuk	memperoleh	harga	
terbaik	 sesuai	 keinginan,	 seseorang	 harus	 memiliki	 pemahaman	 dan	 kesadaran	
mengenai	tentang	persepsi	harga	dan	promosi,	Untuk	memastikan	bahwa	konsumen	
terus	memilih	vocuher	 intenet	yang	diproduksi	oleh	XL,	perhatian	harus	diberikan	
baik	pada	harga	maupun	iklan	dari	vocuher	tersebut.	

Berdasarkan	 berbagai	 uraian	 diatas	 peneliti	 tertarik	 meneliti	 lebih	 lanjut	
dengan	tujuan	 untuk	 mengetahui	 pengaruh	 persepsi	 harga,	 promosi	 terhadap	
keputusan	pembelian	vocuher	internet	XL	di	Bimbi	Cell	Lamongan.	

	
TINJAUAN	PUSTAKA	

Persepsi	Harga	
Menuurt	Petter	dan	Olson	(2018:447)	persepsi	harga	 ialah	 informasi	harga	

difahami	seluruh	oleh	konsumen	dan	memberikan	mkana	yang	dalam	bagi	mereka.	
Kemudian	 menurut	 Priyanto	 (2013)	 dalam	 Vania	 Sanggetang	 et	 al.,	 (2019)	
menjelaskan	bahwa	Harga	yang	dirasakan	konsumen	memperhitungkan	pengeluaran	
yang	terlibat	dalam	memperoleh	barang	atau	jasa	yang	diinginkan.	Indikator	persepsi	
harga,	 menurut	 Tjiptono,	 meliputi:	 1.	 Keterjangkauan	 harga;	 2.	 Kesesuaian	 harga	
dengan	kualitas	produk;	dan	3.	Perbandingan	harga	dengan	barang	lainnya.			

Promosi	
Menurut	 Tjiptono	 (2018:229)	 promosi	 adalah	 strategi	 pemasaran	 yang	

menyebarluaskan	informasi,	mempengaruhi,	meyakinkan,	atau	mengingatkan	pasar	
sasaran	 tentang	perusahaan	dan	produknya	agar	mereka	menerima,	membeli,	dan	
tetap	loyal	terhadap	barang	yang	diberikan.	Kemudian,	promosi	didefinisikan	sebagai	
“upaya	 pemasaran	 yang	 memberikan	 berbagai	 upaya	 intensif	 singkat	 untuk	
mendorong	 suatu	 produk	 atau	 jasa”,	 seperti	 yang	 dikemukakan	 oleh	 Kotler	 dan	
Jackson	 (2019).	 Kotler	 dan	 Keller	 memasukkan	 hal-hal	 berikut	 sebagai	 indikator	
promosi:	1.	Periklanan;	2.	Promosi	Penjualan;	3.	Humas;	penjualan	pribadi.	

Keputusan	Pembelian	
Menurut	 Kotler	 dan	 Amstrong	 (2011:149)	 keputusan	 pembelian	 ialah	

“Purchase	 desicion	 is	 the	 buyer’s	 about	 whichbrandto	 purchase”	 Ini	 menyiratkan	
bahwa	pabrikan	selalu	diperhitungkan	sepanjang	langkah	proses	di	mana	konsumen	
benar-benar	melakukan	pembelian.	Kemudian	dalam	Ade	Candra	Gunawan	(2019)	
dapat	 dicirikan	 sebagai	 proses	 seleksi	 antara	 dua	 atau	 lebih	 alternatif	 keputusan	
pembelian,	 menurut	 Sciffman	 dan	 Kanuk	 (2008:485).	 Ini	 menyiratkan	 bahwa	
konsumen	 disajikan	 dengan	 berbagai	 alternatif	 yang	 layak	 sebelum	 melakukan	
pembelian.	 Dia	 harus	 memiliki	 salah	 satunya,	 kalau	 begitu.	 Kotler	 dan	 Keller	
membuat	 daftar	 berikut	 ini	 sebagai	 penanda	 keputusan	 pembelian:	 1.	 Keinginan	
untuk	memperoleh	produk;	2.	Keinginan	untuk	memanfaatkan	produk;	3.	Keinginan	
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untuk	membeli	kembali;	dan	4.	Keinginan	untuk	memberikan	rekomendasi.	

Pengaruh	Persepsi	Harga	terhadap	Keputusan	Pembelian	
Menurut	Peter	dan	Olson	dalam	jurnal	(Miranda	et	al.,	2021)	persepsi	harga	

adalah	 data	 harga	 yang	 tidak	 hanya	 mudah	 dicerna,	 tetapi	 juga	 bermakna	 bagi	
pelanggan.	 pelanggan	 akan	 mencari	 informasi	 harga	 sebelum	 membuat	
pertimbangan	 lain	 saat	 membuat	 pilihan	 pembelian.	 Hal	 ini	 karena	 strategi	
penetapan	 harga	 yang	 ditawarkan	 oleh	 perusahaan,	 seperti	 diskon	 harga,	 akan	
menjadi	semakin	penting	bagi	pelanggan	dan	bahkan	dapat	mempengaruhi	mereka	
untuk	melakukan	pembelian.	Oleh	karena	itu,	pembeli	perlu	memikirkan	bagaimana	
mereka	mengasosiasikan	 harga	 produk	 sebelum	membuat	 keputusan	 akhir	 untuk	
membeli.	Persepsi	harga	berpengaruh	positif	terhadap	keputusan	pembelian,	seperti	
yang	 ditunjukkan	 oleh	 temuan	 studi	 yang	 diterbitkan	 dalam	 jurnal	 (Rifa'I	 dan	
Mitariani,	2018).	
H1:	 Persepsi	 Harga	 berpengaruh	 positif	 terhadap	 Keputusan	 Pembelian	
Voucher	 Internet	 XL	 di	 Bimbi	 Cell	 Lamongan.	 Pengaruh	 Promosi	 terhadap	
Keputusan	Pembelian	

Selain	 membantu	 dalam	 menyebarkan	 informasi	 sebuah	 produk	 tujuan	
promosi	adalah	 untuk	mempengaruhi,	membujuk	 untuk	membeli	 voucher	 internet	
XL.	 Hal	 itu	diperkuat	 menurut	 Tjiptono	 (2019)	 salah	 satu	 strategi	 stimulus	 yang	
membentuk	keputusan	pembelian	adalah	promosi.	Berdasarkan	hasil	penelitian	dari	
jurnal	oleh	(Carsana	et	al.,	2020)	diperoleh	bahwa	promosi	berpengaruh	signifikan	
terhadap	keputusan	pembelian	pada	mahasiswa	STIE	Pembangunan	Tanjungpinang	
(2022).	
H2:	 Promosi	 berpengaruh	 positif	 terhadap	 Keputusan	 Pembelian	 Voucher	
Internet	XL	Internet	XL	di	Bimbi	Cell	Lamongan.		

	
METODE	PENELITIAN	

Pendekatan	 kuantitatif	 diterapkan	 dalam	 penelitian	 ini.	 Dalam	 karya	 ini,	
teknik	 khusus	 untuk	 skala	 pengukuran	 pembobotan	 likert	 diterapkan	 untuk	
menghasilkan	 data	 kuantitatif.	 Pembeli	 voucher	 internet	 XL	 dari	 Bimbi	 Cell	
Kecamatan	 Brondong	 Kabupaten	 Lamongan	 menjadi	 populasi	 sampel	 penelitian.	
Karena	 ketidakpastian	 seputar	 ukuran	 populasi,	 jumlah	 sampel	 yang	 digunakan	
dalam	penelitian	 ini	ditentukan	dengan	menggunakan	metode	pengukuran	sampel	
Ghozali	 (2011),	yaitu	mengalikan	 jumlah	 indikator	dengan	5	sampai	10	parameter	
estimasi	atau	estimasi.	Parameter	penelitian	adalah	enam,	dan	ada	sepuluh	indikator	
yang	dimasukkan.	Ukuran	sampel	untuk	penelitian	ini	adalah	60	responden	karena	
jumlah	 sampel	 yang	 digunakan	 adalah	 10	 x	 6	 =	 60.	 Dengan	 menyebarkan	 survei	
secara	 online	 menggunakan	 formulir	 Google,	 pendekatan	 sampel	 purposif,	
metodologi	 pengambilan	 sampel	 non	 probabilitas,	 diterapkan	 dalam	 proses	
pengambilan	 sampel.	 Aplikasi	 SmartPLS	 3.0	 digunakan	 dalam	 pendekatan	 analisis	
data	yang	menggunakan	analisis	Partial	Least	Square	(PLS).	
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	 Gambar	1.	Kerangka	Konseptual	

	
HASIL	PENELITIAN	DAN	PEMBAHASAN	

Terdapat	29	responden	perempuan	dan	31	responden	laki-laki,	sesuai	hasil	
penyebaran	kuesioner.	

Analisis	Partial	Least	Square	(PLS)	

Gambar	2.	Outer	Model	dengan	Factor	Loading,	Path	Coefficient	dan	R-Square	

Pada	gambar	2	didapatkan	nilai	loding	factor	untuk	setiap	indicator	baik	pada	
variable-variabelnya,	Persepsi	Harga	(X1),	Promosi	(X2),	dan	Keputusan	Pembelian	
(Y),	 menunjukkan	 bahwa	 semua	 indikator	 dalam	 penelitian	 ini	 memiliki	 validitas	
yang	sangat	baik,	dengan	nilai	loading	factor	di	atas	0,5.	Selain	itu,	validitas	indikator	
dapat	 dipastikan	 dari	 Average	 variance	 extract	 (AVE)	 untuk	 setiap	 konstruk	
(variabel).	
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Tabel	1.	Average	Variance	Extracted	(AVE)	
	

	

Semua	variabel	memiliki	nilai	lebih	besar	dari	0,5	dalam	uji	AVE.	Oleh	karena	
itu,	validitas	variabel	penelitian	ditetapkan	secara	umum.	Selain	 itu,	nilai	composite	
reliability	digunakan	untuk	mengevaluasi	build	reliability.	

Tabel	2.	Composite	Reability	

	

Semua	 variabel	 dalam	 penelitian	 ini	memiliki	 nilai	Composite	 Reliability	di	
atas	 0,70,	 menurut	 hasil	 uji	 Composite	 Reliability	membuktikan	 reliabilitasnya.	 R-
kuadrat	dari	persamaan	antara	variabel	 laten	juga	dapat	digunakan	untuk	menguji	
inner	model.	

Tabel	3.	R-square	
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Tabel	4	Path	Coefficients	

	

Sumber:	Olah	data,	output	SmartPLS,	2023	

Interpretasinya	 adalah	 Berdasarkan	 hasil	 pengolahan	 data	 R-square	 yang	
menghasilkan	 nilai	 sebesar	 0,502648,	 variabel	 persepsi	 harga	 dan	 promosi	
berpengaruh	 terhadap	 keputusan	 pembelian	 sebesar	 50,26%,	 sedangkan	 49,74%	
dijelaskan	oleh	faktor	lain	di	luar	penelitian	ini.	Temuan	koefisien	dan	nilai	T-statistik	
juga	menunjukkan	bagaimana	hipotesis	diuji.	

1. Persepsi	 harga	 berpengaruh	 postif	 terhadap	 Keputusan	 pembelian	 voucher	
internet	XL	 di	 Bimbi	 Cell	 Lamongan	 dapat	 diterima,	 dengan	 path	 coefficients	
sebesar	0,482256,	dan	nilai	T-statistic	sebesar	5,972376	>1,96	(nilai	tabel	Zα	=	
0,05)	atau	P-Value	0,000	<	0,05,		dengan	hasil	Signifikan	(positif).	

2. Promosi	berpengaruh	postif	terhadap	Keputusan	Pembelian	voucher	internet	XL	
di	Bimbi	 Cell	 Lamongan	 dapat	 diterima	 dengan	 path	 coefficients	 sebesar	
0,311911,	dan	nilai	T-statistic	3,896314	>	1,96	(dari	nilai	tabel	Zα	 =	0,05)	atau	P-
Value	0,000	<	0,05,	dengan	hasil	Signifikan	(positif).	

	
PEMBAHASAN	

Pengaruh	Persepsi	Harga	Terhadap	Keputusan	Pembelian	
Dari	hasil	 penelitian	 terlihat	 jelas	bahwa	persepsi	harga	memainkan	peran	

kunci	dalam	mempengaruhi	keputusan	konsumen	untuk	membeli	voucher	 internet	
XL	 di	 Lamongan.	 Hasilnya	 diakui	 konsisten	 dengan	 hipotesis.	 Besarnya	 pilihan	
individu	untuk	membeli	sebanding	dengan	penilaiannya	terhadap	harga.	Sebaliknya,	
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jika	harga	tampak	lebih	murah	dari	yang	sebenarnya,	lebih	sedikit	orang	yang	akan	
memilih	untuk	melakukan	pembelian.	

Hasil	 factor	 loading	 terbesar	 terletak	 pada	 indicator	 perbandingan	 harga	
dengan	produk	lain.	Semakin	terjangkau	harga	voucher	internet	XL	yang	diberikan	ke	
konsumen	maka	tingkat	keputusan	pembelian	semakin	meningkat.	

Menurut	 penelitian	 Eka	 Mitariani	 dan	 Imbayani	 (2018),	 persepsi	 harga	
memiliki	 dampak	 yang	 menguntungkan	 dan	 substansial	 terhadap	 keputusan	
pembelian.	Temuan	penelitian	ini	mendukung	temuan	mereka.	

Pengaruh	Promosi	Terhadap	Keputusan	Pembelian	
Hasil	 penelitian	 menunjukkan	 bahwa	 Promosi	 berpengaruh	 signifikan	

terhadap	keputusan	konsumen	membeli	voucher	internet	XL	di	Lamongan.	Promosi	
memiliki	 pengaruh	 yang	menguntungkan	 pada	 pilihan	 konsumen.	 Hasilnya	 diakui	
konsisten	dengan	hipotesis.	Oleh	karena	itu,	diskon	yang	lebih	besar	mengarah	pada	
jumlah	penjualan	yang	lebih	besar.	Jika	nilai	kesepakatan	turun,	konsumen	cenderung	
tidak	melakukan	pembelian.	

Hasil	 factor	 loading	 terbesar	 terletak	 pada	 indicator	 promosi	 penjualan.	
promosi	 penjualan	 memperjelas	 semakin	 baik	 promosi	 penjualan	 ke	 konsumen	
maka	tingkat	keputusan	pembelian	terhadap	voucher	internet	XL	di	Lamongan	juga	
akan	semakin	meningkat.	

Temuan	penelitian	ini	sejalan	dengan	penelitian	oleh	(Carsana	&	Kevin,	2020),	
yang	 menemukan	 bahwa	 promosi	 secara	 signifikan	 meningkatkan	 keputusan	
konsumen	untuk	membeli.	

Temuan	 penelitian	 ini	 mendukung	 hipotesis	 yang	 dikemukakan	 oleh	
(Tjiptono,	 2018)	 bahwa	 promosi	 adalah	 kegiatan	 pemasaran	 yang	 mencoba	
menyebarluaskan	 pengetahuan	 dan	 mempengaruhi	 suatu	 produk	 agar	 pelanggan	
membelinya	kembali.	

	
KESIMPULAN	

Dengan	menggunakan	analisis	PLS	dapat	diketahui	bagaimana	persepsi	harga	
dan	promosi	mempengaruhi	keputusan	pelanggan	untuk	membeli	voucher	 internet	
XL	di	Bimbi	Cell	di	Lamongan.	Berdasarkan	hasil	analisis	 tersebut	dapat	dikatakan	
bahwa	 1)	 persepsi	 harga	 berpengaruh	 positif	 dan	 signifikan	 terhadap	 keputusan	
pelanggan	 membeli	 voucher	 internet	 XL	 di	 Bimbi	 Cell	 Kecamatan	 Brondong	
Kabupaten	 Lamongan.	 Jumlah	 keputusan	 pembelian	 voucher	 online	 XL	meningkat	
berbanding	 lurus	 dengan	 seberapa	 baik	 persepsi	 pembeli	 terhadap	 harga.	 2).	
Keputusan	 pembelian	 voucher	 internet	 XL	 di	 Bimbi	 Cell	 Kecamatan	 Brondong	
Kabupaten	Lamongan	dipengaruhi	secara	positif	dan	signifikan	oleh	adanya	promosi	
tersebut.	Semakin	banyak	orang	akan	memilih	untuk	membeli	voucher	 internet	XL,	
semakin	besar	kesepakatan	yang	mereka	terima.	
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