PENGARUH HARGA DAN KUALITASPRODUK TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN SMARTPHONE XIAOMI
DI KOTA MEDAN

SKRIPS|

Diajukan Untuk Memenuhi Sebagian Syarat
Memperoleh Gelar Sarjana Manajemen (S.M)
Program Studi Manajemen

Oleh:

M. AULIA RAHMAN

NPM 1205160284

FAKULTASEKONOMI DAN BISNIS
UNIVERSITASMUHAMMADIYAH SUMATERA UTARA
MEDAN
2018



MAJELIS PENDIDIKAN TINGGI MUHAMMADIVAH
UNIVERSITAS MUHAMMADIYAH SUMATERA UTARA

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS

JI. Kapt, Mucktar Busri No. 2 (061) 66224567 Medan 20238 |
oo iis A
PENGESAHAN UJIAN SKRIPSI

Panifia Ujian Strata-1 Fakultas Ekenomi dan Bisnis Universitas Muohammadivah
Sumatera Utara, dalam sidangnya yang diselenggarakon pada hari Senin, tanggal
02 April 2018, Pukul 14.00 WIB sampai dengan selesal, setelah mendengar, meliliat,
memperhatikan dan seterusnya:

I-ul; Sia . -:. .1-:-,.-".':- L

Pro ogTam Studlisai %ﬁé‘ﬁﬂm Eﬁﬁl E‘T "'—t. "1“‘5';“

Judul -*ﬁ’

o v""% SHARGA mﬁ' lfmlu‘i‘m }RLHU[@& FERHADAP
AN

£ PEMBELIAN .5'w,¢.fz,rPHﬂﬁ(§ﬂ"mimﬂjr.f KOTA

mp?m 2h iw.‘ru Sarjina ;:JE:" J ;.-.i.uff r-F,EA:.fsmmr a‘aﬁn
rmLx L@rﬂerm‘“ Mm‘:ﬂmmmﬂ: mfz J‘S"..rmum e Hmm %ﬂ

~"- TIM PHN{ iMII

1L A AN\
ey gP N Tin
Dim y atal Qt ﬁ PF&MHH’IWHM dan re?ﬂh r‘:n'{m:‘.lm lrrLr:,J*r;ﬁufJH JHH'HI’

: ﬁﬁ;vj;-w ‘
.-‘.'.'.I_' X #ﬂ_
Yy 4 mﬁ’hg

gy

; ik
= %" -
o .'y_;_g.'él o

@/"- = \\
Mﬂi ADE GUNAWAN, §

sy VLB



MAJELIS PENDIDIKAN TINGGI MUHAMMADIYAH
UNIVERSITAS MUHAMMADIYAH SUMATERA UTARA

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS

Jl. Kapt. Mukhtar Basri No.3 Telp. (061) 6623301 Fax. (061) 6625474

PSP T30 . P

PENGESAHAN SKRIPSI
Skripsi ini disusun oleh:
Nama : MUHAMMAD AULIA RAHMAN
NPM : 1205160284

Program Studi : MANAJEMEN
Konsentrasi : PEMASARAN
Judul Skripsi :  PENGARUH HARGA DAN KUALITAS PRODIUK TERHADAP

KEPUTUSAN PEMBELIAN SMARTPHONE XIAOMI DI KOTA
MEDAN

Disetujui dan memenuhi persyaratan untuk diajukan dalam Ujian Mempertahankan

skripsi.

Medan, Oktober 2017

Pempimbing Skripsi

i

RATHANAH DAULAY SE, M.Si

Diketahui/Disctujui
Oleh:

Ketua Program Studi Manajemen rrr Dekanl
Fakultas Ekonomi dan Bisnis UMSU . <S¥ikyfie¢konomi dan Bisnis UMSU

Dr. HASRUDY TANJUNG, SE, M.Si




SURAT PERNYATAAN PENEUTIANESKRIPH

Mama ML AU A RAYMAN
NPM : LoS %ol By
Konsentrasi P Pemasadanm

Fakultas : Ekonomi [Wmmmaj emendESH

Perguruan Tingei : Universitas Muhammadivah Sumatera Ultarg

Menyatakan Bahwa ,

l. Saya bersedia melakukan penelitian untuk penyusunan skripsi atas usaha saya sendiri , baik
dalam hal penyusunan proposal penelitian, pengumpulan data penelitian, dan penyusunan

laporan akhir peneliti an/skripsi

2. Saya bersedia dikenakan sanksj untuk melakukan penelitian ulang apabila terbukti penelitian

saya mengandung hal-hal sehagai berikut
¢ Menjiplak /plagiat hasil karya penelitian orang lain
* Merekayasa data angket, wawancara, obeservasi, atau dokumentasi,

3. Saya bersedia dituntut di depan pengadilan apabila saya terbukt mamalsukan

surat, atau identintas perusahaan lainnya,

stempel, kop

4. Saya bersedia mengikuti sidang meja hijau secepal-cepatnya 3 bulan setelah tangpal
dikeluarkannya surat “Penetapan Proyek Proposal / Makalah/Skripsi dan Penghunjukan

Dosen Peribimbing * dari Fakultas Ekonomi UMSU.

Demikianlah Pernyataan ini saat perbuat dengan kesadaran sendiri

Medan........... w2l
Pembuat Parnyataan

B:

* Surat Pemnyataan asli diserahkan kepada Program Studi Pada saat Pengajuan Judul,

* Foto Copy Surat pernyataan dilampirkan di proposal dan skripsi,




MAJELIS PENDIDIKAN TINGGI MUHAMMADIYAH
UNIVERSITAS MUHAMMADIYAH SUMATERA UTARA

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS

L. Kapt. Mukhtar Basri No.3 Telp. (061) 6623301 Fax. (D61) 6625474

y 2~ . »
PSP VA% &' [ R
BERITA ACﬁRﬂ_B]MB[NGAN SKRIPST

Nama Mahasiswa : MUHAMMAD AULIA RAHMAN

NPM : 1205160284
Program Studi : MANAJEMER
Konsentrasi : MANAJEMEN PEMASARAN

Judul Penelitian : PENGARUH . HARGA. DAN _ KUALITAS PRODUK
TERHADAP KEPUT[TSAN PE’\{BELIAN SMARTPHONE

lﬂﬁﬂm D1 KGTA ML]]A'NI' : (
TANGGAL MjiTERI mr.mmcm SKRIFEI i rhltim;;- KETERANGAN
3/ . ded | St ﬂa.{alm'\ SRS !‘g P A ]
A w - w | B SSEE  et g S
M l0 20 | PG B don | Seedst [ by [ y
?‘?ﬁ\iuﬁ-“ Beniar ?Eri'-"vﬂ-—"\ : l“f /
Yooy b Vel 6 pealthl e Ji\
- i o= : J
A ooy b Fogt  Craatifia . w |
| st e R A W ol f‘w‘w_n} A
¢ WA
lfl;_ T ‘r’s.;b.,"\;-,, Q‘p‘n? 5 K-y‘:'; :f
12;.,.;...41.':.7 '#g_,—..tn..udh ik L v ol A ( 3
B el T, , o "I( :
2k flo ey | VeVl welat Nesen MapeeUa [ Wlen 6] o
: el ¢ T G COT R, T o 1L L AN s ko
) R6 S e L L fkl, £ _
- P %
Dfio-1% | Acc  gaum i LA (Y, R T

Medan, Oktober 2017
Pambimbing Skripsi Diketahui / Disetujui
Ketua Program Studi Manajemen

==

G e v S s e > =il



ABSTRAK

M. AULIA RAHMAN , NPM 1205160284 : PENGARUH HARGA DAN
KUALITAS PRODUK TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN
SMARTPHONE XIAOMI DI KOTA MEDAN

Keputusan pembelian sangat penting bagi perusahaan-perusahaan yang
memasarkan produknya. Banyak faktor yang dapat mempengaruhi keputusan
pembelian, diantaranya harga dan kualitas produk.

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh harga dan
kualitas produk terhadap keputusan membeli terhadap pembelian smartphone
Xiaomi di Kota Medan . Pendekatan penelitian ini yaitu asosiatif dan kuantitatif
dengan populasi seluruh pengguna smartphone di Kota Medan , menggunakan
teknik sampling accidental sebanyak 100 responden. Teknik pengumpulan data
yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan angket (kuisioner). Teknik
analisis data menggunakan uji asumsi klasik, regresi linier berganda, uji t, uji F
dan koefisien determinasi.

Hasil penelitian ini menunjukan ada pengaruh yang signifikan antara
harga dan keputusan pembelian smartphone Xiaomi di Kota Medan dengan
probabilitas sig 0,000 < a = 0,05. Ada pengaruh yang signifikan antara kualitas
produk dan keputusan pembelian smartphone Xiaomi di Kota Medan dimana
probabilitas sig 0,005 > o = 0,00. Ada pengaruh yang signifikan antara harga dan
kualitas produk terhadap keputusan membeli smartphone Xiaomi di Kota Medan
dengan sig 0,000 < 0,05. Dilihat dari R-sguarenya adalah 21,1% mempengaruhi
keputusan pembelian, sisanya 69,9% dipengaruhi variabel lain yang tidak diteliti.

Kata Kunci : Harga, Kualitas Produk dan Keputusan Membeli
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang M asalah

Keputusan pembelian sangat penting bagi perusahaan-perusahaan yang
memasarkan produknya. Hal tersebut perlu dilakukan agar perusahaan dapat
meningkatkan volume penjualan, yaitu dengan menetapkan harga sesuai dengan
kualitas pada produk yang diproduksi oleh perusahaan tersebut sehingga menjadi
pertimbangan konsumen dalam memutuskan untuk membeli produk tersebut.
Dimata konsumen harga mencerminkan kualitas yang akan di dapat oleh mereka,
kebanyakan konsumen beranggapan bahwa smartphone dengan teknologi canggih
pasti memiliki harga yang mahal, para calon konsumen sudah mulai peduli
dengan harga yang tinggi akan berbanding lurus dengan kualitas yang akan

didapatkan oleh konsumen.

Perilaku konsumen memiliki fungsi sebagai “as those activities directly in
volued in obtaining, consuming, and disposing of product and service, including
the decision processes that proced and follow these action.” Engel, et.al (2010 hal
4), Definisi tersebut dapat diartikan bahwa perilaku konsumen adalah sebagai
tindakan yang langsung terlibat dalam mendapatkan, mengkonsumsi dan
menghasilkan produk atau jasa, termasuk proses keputusan yang mendahului dan

mengikuti tindakan ini.



Keputusan pembelian merupakan proses pengintegrasian yang
mengkombinasikan untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku alternatif, dan

memilih salah satu diantaranya (Harmani 2008 hal 14)

Ada beberapa faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen dalam
melakukan pembelian. 2 faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen dalam
melakukan keputusan pembelian yaitu faktor eksternal yang meliputi : budaya
(culture), subbudaya (subculture), demografis (demographics), status sosial
(social status), kelompok rujukan (refrence groups), famili (family), kegiatan
pemasaran (marketing activities), sedangkan faktor internal meliputi : persepsi
(perception), pembelgjaran (learning), memori (memory), motiv (motives),
kepribadian (personality), emosi (emotion) dan sikap (attidues). (Hawkins, et all

dalam Supranto dan Limakrisna 2007 hal. 3).

Penetapan harga merupakan kegiatan yang dapat mempengaruhi
keputusan pembelian “Harga adalah satuan moneter atau ukuran lainnya
(termasuk barang dan jasa lainnya) yang ditukarkan agar memperoleh hak
kepemilikan atau pengunaan suatu barang atau jasa. Tjiptono (2012 hal 151).,
Keputusan mengenal harga tidak mudah dilakukan. disatu sisi, harga yang terlalu
mahal dapat meningkatkan laba jangka pendek, tetapi di sisi lain akan sulit
dijangkau konsumen, dalam kasus tertentu, harga yang mahal sekali dapat
diprotes lembaga konsumen dan bahkan mengundang campur tangan pemerintah

untuk menurunkannya

Selanjutnya kualitas produk merupakan salah satu faktor yang

mempengaruhi keputusan seseorang sebelum memilih suatu produk yang akan



menjadi pilihan terakhirnya Kualitas produk penting bagi perusahaan, karena
bagaimana konsumen menilai suatu produk adalah bedasarkan bagaimana kualitas
setelah mereka gunakan dan itu akan menimbulkan kualitas produk konsumen

yang akan meningkatkan atau menurunkan minat konsumen.

Kualitas produk adalah keseluruhan filtur dan sifat produk atau pelayanan
berpengaruh pada kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan yang dinyatakan

atau yang tersirat Kotler dan keller (2007 hal 234)

Smartphone Xiaomi merupakan pendatang baru di pasar penjualan ponsel
di Indonesia, harga Xiaomi yang terjangkau dan spesifikasi produk yang
mumpuni  membuat produk ini banyak di cari oleh orang orang yang
menginginkan ponsel murah tapi spesifikasi canggih, kebanyakan calon
konsumen mimilih Xiaomi karena Ram system yang besar yang bisa menunjang
proses multitasking, harga Xiaomi yang terjangkau juga membuat penjualan

Xiaomi meningkat pada awal awal perkenalanya

Tabel I-1
Perbandingan harga smartphone 2017

(rentang harga dibawah Rp 1.600.000)

Merek/tipe Spesifikasi Harga
(IDR)
Xiaomi Redmi 4X Smartphone, MIUI 8 with Android 1.555.000
6.0.1

5 inches, 720 x 1280

2G, 3G, 4G (LTE), 32GB, 16GB, 3GB,
2GB

Vivo y53 Smartphone, Funtouch OS 3.0 1.570.000
5 inches, gHD (960 x 540)
2G, 3G, 4G (LTE), 16GB, 2GB




Samsung Galaxy J2 | Smartphone, Android OS, v6.0 1.400.000
prime (Marshmallow)

5 inches, 540 x 960 pixels
2G, 3G, 4G (LTE), 8GB, 1.5GB

Lenovo VIBE k5 plus Smartphone, v5.1 (Lollipop) 1.390.000
5 inches, 1080 x 1920
2G, 3G, 4G (LTE), 16GB, 2GB, 3GB

Asus Zenfone Max 3| Smartphone, Android 6.0 1,399.000
ZC520 TL 5.2 inches, 720 x 1280 pixels

2G, 3G, 4G (LTE), 32GB, 16GB, 3GB,

2GB
Oppo A37 Smartphone, ColorOS 3.0, based on 1.500.000

5 inches, HD (1280 by 720 pixels)
2G, 3G, 4G (LTE), 16GB, 2GB

Sumber : http://id.priceprice.com/harga-hp/ 2page=2& Tipe=4g-Ite (oktober, 2017)

Bedasarkan hasil prariset yang telah penulis lakukan terdapat beberapa
masalah setelah konsumen menggunakan Xiaomi beberapa bulan, seperti Hp yang
cepat panas, susahnya mencari suku cadang jika ada bagian yang mengalami
kerusakan, garansi yang diberikan merupakan garansi took dan bukan merupakan
garansi nasional, dari segi harga banyak produsen lain yang menawarkan harga
yang bersaing dengan Xiaomi juga spesifikasi yang hampir serupa, bahkan lebih
unggul dari beberapa sisi, produk pesaing Xiaomi juga menawarkan layananan
purna jual yang lebih membuat konsumen lebih tertarik menggunakan produk
lain. terlihat masalah konsumen terhadap produk Xiaomi dimana yang dikelukan
adalah harga dan kualitas produk Xiaomi, dari latarbelakang masalah dan

keadaan di lapangan peniliti tertarik untuk mengambil judul

“Pengaruh Harga Dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan

Pembelian Smartphone Xiaomi Di K ota M edan.



http://id.priceprice.com/harga-hp/?page=2&Tipe=4g-lte

B. Identifikas masalah

Adapun identifikasi masalah dalam penelitian ini antara lain adalah:

1. Harga Produk Pesaing lebih murah dengan spesifikasi yang sama.

2. Konsumen yang mengeluhkan bahwa produk xiaomi tidak bertahan lama,
dan susahnya mencari suku cadang jika ada bagian yang rusak.

3. Kurangnya keputusan konsumen dalam menggunakan  smartphone

Xiaomi, karena kualitas hanya dijamin oleh garansi toko.

C. Batasan dan Rumusan masalah
1. Batasan masalah
Smartphone Xiaomi merupakan salah satu produsen smartphone Murah
dengan spesifikasi yang mumpuni. Dalam hal ini karena adanya keterbatasan
waktu, penulis hanya membatasi untuk melakukan penelitian hanya pada harga

dan kualitas produk yang dapat terhadap keputusan pembelian.

2. Rumusan Masalah
Untuk mencapai tujuan dan masalah yang telah dibatasi diatas, maka di

rumuskan masalah dalam formulasi sebagai benikut:

a. Apakah ada pengaruh harga terhadap keputusan pembelian Smartphone
Xiaomi Medan?

b. Apakah ada pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian
Smartphone Xiaomi Medan?

c. Apakah ada pengaruh harga dan kualitas produk terhadap keputusan

pembelian Smartphone Xiaomi Medan?



D. Tujuan dan Manfaat Penelitian
1. Tujuan Pendlitian

Adapun tujuan dari penelitian yang dilakukan antara lain adalah:

a. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian
Smartphone Xiaomi Medan

b. Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap keputusan
pembelian Smartphone Xiaomi Medan.

c. Untuk mengetahui pengaruh harga dan kualitas produk terhadap
keputusan pembelian Smartphone Xiaomi Medan.

2. Manfaat penelitian
Manfaat Penelitian ini relevan dengan rumusan masalah diatas yakni,

untuk :

a Manfaat teoritis mengaplikasikan kemampuan penulis dalam mengkaji
masalah harga, kualitas produk dan keputusan pembelian terhadap
Smartphone Xiaomi.

b. Manfaat praktis sebaga bahan masukan bagi distributor Xiaomi tentang
harga, kualitas produk dan keputusan pembelian smartphone Xiaomi .

c. Manfaat bagi peneliti selanjutnya sebagai referensi bagi penulisan
selanjutnya yang membahas masalah harga dan kualitas produk dimasa

mendatang.



BAB Il

LANDASAN TEORI

A. Uraian Teoritis

1. Keputusan M embeli

a. Pengertian K eputusan Membeli

Keputusan pembelian konsumen terhadap suatu produk pada dasarnya erat
kaitannya dengan perilaku konsumen. Perilaku konsumen merupakan unsur
penting dalam kegiatan pemasaran suatu produk yang perlu diketahui oleh
perusahaan, karena perusahaan pada dasarnya tidak mengetahui mengenai apa
yang ada dalam pikiran seorang konsumen pada waktu sebelum, sedang, dan
setelah melakukan pembelian produk tersebut. Adanya kecenderungan
pengaruh kualitas produk, harga dan promosi terhadap keputusan pembelian
yang dilakukan oleh konsumen tersebut, mengisyaratkan bahwa manajemen
perusahaan perlu mempertimbangkan aspek perilaku konsumen, terutama

proses pengambilan keputusan pembeliannya.

Definisi perilaku konsumen adalah “as those activities directly in volued in
obtaining, consuming, and disposing of product and service, including the
decision processes that proced and follow these action.” Definisi tersebut dapat
diartikan bahwa perilaku konsumen adalah sebagai tindakan yang langsung
terlibat dalam mendapatkan, mengkonsumsi dan menghasilkan produk atau
jasa, termasuk proses keputusan yang mendahului dan mengikuti tindakan ini.
Lalu menurut Engel, et.a (2010 hal 4). Harmani (2008 hal 41) menyatakan

bahwa keputusan pembelian merupakan proses pengintegrasian yang



mengkombinasikan untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku alternatif, dan
memilih salah satu diantaranya.
"Keputusan Membeli adalah studi tentang bagaimana
individu, kelompok dan organisasi memilih, membeli, menggunakan
dan bagaimana barang, jasa, ide atau pengalaman untuk memuaskan

kebutuhan atau keinginan mereka. (Kotler dan Keller, 2009 hal.
166)”

Keputusan pembelian konsumen adalah membeli merek yang paling
disukal dari berbagai alternatif yang ada, tetapi dua faktor bisa berada antara
niat pembelian dan keputusan pembelian. Faktor pertama adalah sikap orang
lain dan faktor yang kedua adalah faktor situasional. Oleh karena itu, preferensi
dan niat pembelian tidak selalu menghasilkan pembelian yang actual menurut
Kotler dan Armstrong (2008 hal 181), Pengertian mengenai proses keputusan
pembelian konsumen akan membantu perusahaan untuk menetapakan peranan
variabel-variabel strategi pemasaran yaitu dimana dan bagaimana mereka
beroperasi dan sifat dari pengaruhnya serta bagaimana konsumen nya

berprilaku sebelum melakukan pembelian.

Pengertian mengenai proses keputusan pembelian konsumen akan
membantu perusahaan untuk menetapakan peranan variable-variable strategi
pemasaran yaitu dimana dan bagaimana mereka beroperasi dan sifat dari
pengaruhnya serta bagaimana konsumen nya berprilaku sebelum melakukan

pembelian.



Rangsangan | Rangsangan Ciri-ciri Er Oﬁgan Keputusan
pemasaran | lain pembeli EPUILISE Pembelian
membeli
Produk Ekonomi Budaya Pemecahan Pemilihan
Harga Teknologi Social masalah produk
Saluran Politik Pribadi Pencarian Pemilihan
pemasaran | Sosial Psikologis | informasi merek
Promosi Keputusan Pemilihan
pembelian saluran
Perilaku pembelian
spembelian Penentuan
waktu
Pembelian
Jumlah
pembelian

Sumber : J.Supranto dan Limakrisna, (2007 hal.2).

Gambar |1-1 Model Perilaku Pembeli.

Suatu model perilaku konsumen sederhana dengan proses pengambilan
keputusan sebagai intinya. Model tersebut untuk memudahkan dalam memahami
perilaku konsumen pada umumnya. Dari model tersebut dapat diketahui bahwa
keputusan yang diambil oleh konsumen dipengaruhi oleh faktor pribadi konsumen
dan faktor lingkungan. Setelah konsumen membuat keputusan, pengevaluasian
pasca pembelian terjadilah umpan balik. Selama melakukan evaluasi, konsumen
akan belgjar dari pengalaman untuk mengkonsumsi kembali merek yang sama

(Assael 2010 hal 18).
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Bedasarkan pendapat para ahli diatas dapat disimpulakan bahwa keputusan
membeli adalah bagian dari prilaku konsumen yang merupakan tindakan tindakan
interaksi dinamis yang dilakukan oleh individu, kelompok atau organisasi yang
dilakukan oleh individu,kelompok atau organisasi yang berhubungan dengan
pengambilan keputusan dalam mendapatkan, menggunakan barang-barang jasa

ekonomi yang dapat di pengaruhi oleh lingkungan.

b. Faktor — Faktor yang mempengaruhi K eputusan M embeli

Setiap keputusan membeli mempunyai sebanyak tujuh faktor, faktor faktor
tersebut akan dibahas berikut ini dalam kaitannya dengan pembelian sebuah

menurut (Swastha 2010 hal 102) :

1. Keputusan tentang jenis produk

Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli sebuah radio atau
menggunakan uangnya untuk tujuan lain. Dalam hal ini perusahaan harus
memusatkan perhatiannya kepada orang-orang yang berminat membeli produk

serta alternatif lain yang mereka pertimbangkan.

2. Keputusan Tentang Bentuk Produk

Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli bentuk radio
tertentu. Keputusan tersebut menyangkut pola ukuran, mutu suara, corak dan
sebagainya. Dalam hal ini perusahaan harus melakukan riset pemasaran untuk
mengetahui kesukaan konsumen tentang produk yang di inginkan agar dapat

memaksimumkan daya tarik mereknya.
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3. Keputusan tentang merek

Konsumen harus mengambil keputusan tentang merek mana yang akan
dibeli.Setiap merek memiliki perbedaan-perbedaan tersendiri. Dalam hal ini

perusahaan harus mengetahui bagai mana konsumen memilih sebuah merek.

4. Keputusan tentang penjualnya

Konsumen harus mengambil keputusan di mana radio tersebut akan dibeli.
apakah pada toko serba ada, toko alat-alat listrik, toko khusus radio, atau toko
lain. Dalam hal ini, produsen, pedagang besar, dan pengecer harus mengetahui

bagai mana konsumen memilih penjual tertentu.

5. Keputusan tentang jumlah produk

Konsumen dapat mengambil keputusan tentang seberapa banyak produk
yang akan dibelinya pada suatu saat. Pembelian yang dilakukan mungkin lebih
dari satu unit. Dalam hal ini perusahaan harus mempersiapkan banyaknya

produk sesuai dengan keinginan yang berbeda-beda dari para membeli.

6. Keputusan tentang waktu pembelian

Konsumen dapat mengambil keputusan tentang kapan ia harus melakukan
pembelian.Oleh karena itu perusahaan harus mengetahui faktor-faktor yang
mempengaruhi  keputusan konsumen dalam penentuan waktu pembelian.
Dengan demikian perusahaan dapat mengatur waktu produksi dan kegiatan

pemasarannya.
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7. Keputusan tentang cara pembayaran

Konsumen harus mengambil keputusan tentang metode atau cara
pembayaran produk yang dibeli, apakah secara tunai atau dengan cicilan.
Keputusan tersebut akan mempengaruhi keputusan tentang penjual dan jumlah
pembeliannya. Dalam hal ini perusahaan harus mengetahui keinginan pembeli

terhadap cara pembayarannya.

Kemudian menurut Supranto dan Limakrisna (2007 hal 2) harga, produk
saluran pemasaran dan promosi, merupakan faktor faktor yang mempengaruhi

keputusan membeli dari konsumen melalui rangsangan pemasaran.

c . Peran Penting K eputusan M embéli

Perlu diketahui mengapa adanya berbagi macam tindakan yang dapat
memberikan alasan mengapa seseorang membeli suatu produk, selain jenis
produk, faktor-faktor lainnya seperti faktor budaya dan sosial serta faktor

psikologis juga mempengaruhi pembelian seseorang.

"Keputusan membeli merupakan intervensi antara strategi pasar,ini
artinya hasil dari strategi pemasaran di tentukan oleh interaksinya dengan
kepuasan membeli konsumen. Perusahaan hanya akan berhasil hanya kalau
konsumen melihat suatu kebutuhan yang bisa di penuhi oleh produk yang

ditawarkan perusahaan (J. Supranto dan Limakrisna, 2007 hal. 13)”.

Hampir setiap hari seluruh perusahaan meneliti pengambilan keputusan

konsumen secara mendetail untuk memperoleh jawaban apa yang konsumen
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beli, dimana mereka membelinya, bagaimana cara mereka, seberapa banyak

mereka membelinya, kapan serta mengapa mereka membelinya.

d. Indikator —Indikator Keputusan M embeli

Proses pembelian berlangsung jauh sebelum pembelian aktual dan berlanjut
jauh sesudahnya. Untuk itu pemasaran perlu berfokus pada seluruh proses
pengambilan keputusan bukan hanya pada proses pembeliannya saja menurut
Kotler (2009, hal. 178) indikator indikator keputusan membeli adalah sebagai

berikut :

1) Produk pilihan

2) Merek pilihan

3) Penentuan saat pembelian
4) Situasi saat pembelian

1) Produk pilihan
Produk pilihan adalah hasil keputusan pembelian akan segala
sesuatu baik menguntungkan maupun tidak yang diperoleh seseorang

melalui pertukaran.

2) Merek pilihan

Merek merupakan alat utama yang digunakan oleh pemasar untuk
membedakan produk mereka dari produk lain. Merek pilihan adalah
suatu nama, istilah simbol, desain yang mengidentifikasi produk para

penjual dan membedakan nya dari produk pesaing.

3) Penentuan saat pembelian

Merupakan sesuatu keputusan akhir atas pengevaluasian alternatif
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(pilihan) yang ada untuk melakukan suatu pembelian.

4) Situasi saat pembelian

Yaitu pembeli yang mengahadapi banyak keputusan dalam

melakukan pembelian yang terdiri dari :

a) Pembelian ulang langsung

Pembelian ulang langsung adalah situasi pembelian
dimana dapertemen dari “Daftar pemasok yang disetujui”. Para
pemasok tersebut berusaha mempertahankan mutu barang dan
jasannya.mereka sering mengusulkan sistem pemesanan ulang
otomatis sehingga agen/petugas pembelian dapat menghemat
waktu pemesanan ulang”’. Pemasok diluar daftar ”berusaha
menawarkan sesuatu yang baru atau memanfaatkan ketidak
puasan terhadap pemasok saat ini.para pemasok diluar daftar
berusaha nendapatkan pesanan kecil dan kemudian memperbesar

pangsa pasar pembelian mereka dari waktu kewaktu.

b) Pembelian modifikasi

Pembelian ulang yang memodifikasi adalah situasi dimana
pembeli ingin memodifikasi spesifikasi produk, harga, syarat
pengiriman atau syarat lain. Pembelian ulang modifikasi
biasannya melibatkan tambahan peserta pembuat keputusan
dipihak pembeli dan penjual. Para pemasok didalam daftar

menjadi panik dan harus melindungi konsumennya supaya tidak
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lari. Pembelian karena kebiasaan dengan cara mendominasi
ruang rak penjualan, menghindari kekurangan persedian, dan

sering mensposori harga untuk mengingatkan konsumen.

2. Harga

a. Pengertian Harga

Harga suatu barang atau jasa merupakan salah satu faktor penentu bagi
konsumen dalam menentukan produk yang akan digunakannya untuk
memperoleh produk atau jasa. Harga juga dapat dikatakan penentuan nilai suatu
produk dibenak konsumen.

Menurut Kotler dan Amstrong, (2008, hal. 345) Harga adalah sejumlah
uang yang ditagih atas suatu produk atau jasa, atau jumlah dari nilai yang
ditukarkan para konsumen untuk memperoleh manfaat dari memiliki atau
menggunakan suatu produk atau jasa. Harga merupakan satu-satunya unsur
bauran pemasaran yang memberikan pemasukan atau pendapatan bagi
perusahaan, sedangkan ketiga unsur lainnya (produk, distribusi, dan promosi)
menyebabkan timbulnya biaya pengeluaran. (Tjiptono, 2008, hal. 151)

Harga juga bisa diungkapkan dengan berbagai istilah, misalnya iuran,

tarif, sewa, bunga, upah, SPP, dan sebagainya. Menurut Tjiptono (2008, hal. 151)
pengertian harga dapat dilihat dari sudut pandang pemasaran dan dari sudut
pandang konsumen yaitu sebagai berikut:

1) Dari sudut pandang pemasaran, harga merupakan satuan
moneter aau ukuran lainnya (termasuk barang dan jasa
lainnya) yang ditukarkan agar memperoleh hak kepemilikan
atau pengguna suatu barang atau jasa.

2) Dari sudut pandang konsumen, harga seringkali digunakan

sebagai indikator nilai bilamana harga tersebut dihubungkan
dengan manfaat yang dirasakan .



16

Menurut Tjiptono (2012 hal 151) “harga adalah satuan moneter atau ukuran
lainnya (termasuk barang dan jasa lainnya) yang ditukarkan agar memperoleh
hak kepemilikan atau pengunaan suatu barang atau jasa. Pengertian ini sgjalan
dengan konsep pertukaran (exchange) dalam pemasaran”. Jadi bisa dikatakan
harga tergantung pada kemampuan bernegosiasi dari pihak penjual atau pembeli
untuk memperoleh harga kesepakatan yang sesuai dengan keinginan masing-
masing pihak, sehingga pada awalnya pihak penjual akan menetapkan harga
yang tinggi dan pembeli akan menetapkan penawaran dengan harga terendah.
Harga sebuah produk atau jasa merupakan faktor penentu dalam permintaan
pasar. Harga merupakan hal yang sangat penting yang diperhatikan oleh
konsumen dalam membeli produk atau jasa. Jika konsumen merasa cocok
dengan harga yang ditawarkan, maka mereka akan cenderung melakukan
pembelian ulang untuk produk yang sama. Dalam teori ekonomi disebutkan
bahwa harga suatu barang atau jasa yang pasarnya kompetitif, maka tinggi

rendahnya harga ditentukan oleh permintaan dan penawaran pasar.

Peranan harga sangat penting terutama  untuk  menjaga  dan
meningkatkan posisi perusahaan di pasar, yang tercermin dalam share
pasar perusahaan, di samping untuk meningkatkan penjualan dan keuntungan

perusahaan.

Kotler, terjemahan (2008 hal 519) mengemukakan bahwa,
“Harga merupakan satu-satunya elemen bauran pemasaran yang
menghasilkan pendapatan, elemen-elemen lainnya menimbulkan
biaya’.
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Harga juga merupakan salah satu elemen bauran pemasaran yang
paling fleksibel : Harga dapat diubah dengan cepat, tidak seperti ciri khas

(feature) produk dan perjanjian distribusi.

Pada saat yang sama, penetapan dan persaingan harga juga merupakan
masalah nomor satu yang dihadapi perusahaan. Namun banyak perusahaan
yang tidak menangani penetapan harga dengan baik. Kesalahan yang paling
umum adalah : Penetapan harga yang terlalu berorientasi pada biaya, harga
kurang sering direvisi untuk mengambil keuntungan dari perubahan pasar,
harga ditetapkan secara independent pada bauran pemasaran lainnya dan
bukannya sebagai unsur instrinsik dari strategi penentuan posisi pasar,
serta harga kurang cukup bervariasi untuk berbagai macam produk,

segmen pasar dan saat pembelian.

Menurut Sutojo (2009 hal 58) harga adalah bagian penting yang
tidak terpisahkan dari the marketing mix. Karena juga tidak dapat
dipisahkan dari ketiga komponen the marketing mix yang lain yaitu
produk, distribusi dan kualitas produk penjualan. Oleh karena itu dalam
menyusun  strategi  harga perusahaan tidak dapat  mengabaikan
kebijaksanaan pemasaran jangka pendek dan menengah yang telah
digariskan maupun strategi produk, distribusi dan kualitas produk penjualan.
Disamping itu seperti halnya bauran pemasaran strategi harga perlu
memperhitungkan kualitas produk konsumen sasaran kepada siapa strategi itu
ditujukan dan perkembangan lingkungan bisnis.. Tujuan Penetapan Harga Pada
umumnya para produsen di dalam menetapkan tingkat harga dari setiap barang

atau jasa yang dihasilkan memiliki segjumlah tujuan dan sasaran yang
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akan dicapai dari setiap kebijakan yang diambil. Pemilihan secara jelas
antara tujuan penetapan harga dan sasaran penetapan harga dalam setiap
kebijakan harga, tentunya dengan tujuan utama untuk lebih memudahkan
mangjemen untuk melakukan analisis dan evaluasi terhadap setiap kebijakan
yang diambil, sehingga berdasarkan hasil analisis dan evaluasi yang
dilakukan, manajemen akan segera membuat/menetapkan kebijakan baru guna
memperbaiki kesalahan/kekurangan dari berbagai kebijakan harga yang telah
ditetapkan sebelumnya. Untuk bertahan dalam pasar yang persaingannya sangat
kompetitif akhir-akhir ini, perusahaan memerlukan sasaran penetapan harga

yang khusus yang dapat dicapai dan dapat diukur.

b. Strategi Harga

Strategi harga sangat penting bagi perusahaan, banyak manfaat yang
didapatkan oleh perusahaan dan strategi harga. Penetapan-penetapan harga juga
merupakan strategi perusahaan dalam memasarkan produksinya. Menurut
Tjiptono (2005, hal. 170) strategi penetapan harga dapat dikelompokkan

menjadi delapan yaitu:

1) Strategi penetapan harga produk baru

2) Strategi penetapan harga produk yang sudah mapan

3) Strategi fleksibilitas harga

4) Strategi penetapan harga lini produk

5) Strategi leasing

6) Strategi bunding-princing

7) Strategi kepemimpinan harga

8) Strategi penetapan harga untuk membentuk pangsa pasar
Kutipan di atas akan diperjelas sebagai berikut:

1) Strategi penetapan harga produk baru
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Harga yang ditetapkan atas suatu produk baru harus dapat memberikan
pengaruh yang baik bagi pertumbuhan pasar. Selain itu juga sedapat
mungkin mencegah timbulnya persaingan sengit. Pada hakikatnya ada dua
strategi pokok dalam menetapkan harga produk baru yaitu skimining pricing

dan penetration pricing.

a) Kimining princing merupakan strategi yang menetapkan harga tinggi
pada sutu produk baru. Biasanya strategi ini dilengkapi dengan aktivitas
kualitas produk yang gencar.

b) penetration pricing merupakan strategi harga yang ditetapkan relatif
rendah pada tahap awal, yang tujuannya adalah agar dapat meraib pangsa
pasar yang besar dan sekaligus menghalangi masuknya para pesaing.

2) Strategi penetapan harga produk yang sudah mapan
Ada beberapa faktor yang menyebabkan suatu perusahaan harus selalu
meninjau kembali strategi penetapan harga produk-produknya yang sudah

ada di pasar, diantaranya adalah:

a) Adanya perubahan dalam lingkungan pemasaran, misalnya pesaing besar
yang menurunkan harga.
b) Adanya pergeseran permintaan, misalnya terjadi perubahaan selera
kousumen.
Dalam melakukan penilaian kembali terhadap strategi penetapan harga
yang telah dilakukan perusahaan memiliki tiga alternatif strategi yaitu

mepertahankan harga, menurunkan harga dan menaikkan harga
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3) Strategi fleksibilitas harga
Strategi fleksibilitas harga terdiri atas dua macam strategi, yaitu strategi
satu harga (harga tunggal) dan strategi penetapan harga fleksibel.
Fleksibilitas dapat dilakukan dengan jalan menetapkan harga yang berbeda
pada pasar yang berlainan atas dasar lokasi geografis, waktu

penyampaian/pengiriman atau kompleksitas produk yang diharapkan.

Dalam strategi satu harga perusahaan membebankan harga yang sama
kepada setigp konsumen yang membeli produk dengan kualitas dan
kuantitas yang sama pada kondisi yang sama pula (termasuk syarat
penjualannya juga sama). Sedangkan strategi penetapan harga fleksibel
merupakan strategi pembebanan harga yang berbeda kepada konsumen yang
berbeda untuk produk yang kualitasnya sama, dimana tujuan strategi ini
adalah untuk memaksimalkan laba jangka panjang dan memberikan
keluwesan dengan jalan memungkinkan setiap penyesuaian, baik ke bawah

maupun ke atas terhadap harga.

4) Strategi penetapan harga lini produk
Strategi lini dilakukan dengan jalan menetapkan harga suatu lini produk
berdasarkan hubungan dan dampak setiap produk terhadap lininya, apakah
kompetitif atau komplementer, yang tujuannya untuk memaksimalkan laba

dari keseluruhan lini produk.

5) Strategi leasing
Leasing merupakan suatu kontrak persetujuan antara pemilik aktiva dan

pihak kedua yang memanfaatkan aktiva tersebut untuk jangka waktu
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tertentu dengan tingkat pengembalian tertentu. Kontrak leasing umumnya
memberikan hak kepada pemilik aktiva untuk memperbaharui kontrak sewa
untuk periode mendatang atau bahkan memberikan hak untuk membeli
aktiva tersebut. Pihak penyewa mendapatkan manfaat, yaitu dapat
menggunakan suatu aktiva tanpa harus membeli sendiri. Sedangkan pihak

pemilik aktiva mendapatkan uang sewa secara periodik.

6) Strategi bunding-princing
Strategi ini memasukkan marjin ekstra dalam harga untuk menutupi
bermacam-macam fungsi dan jasa pendukung yang dibutuhkan untuk
menjual dan mempertahankan produk selama masa manfaatnya. Strategi
yang biasa disebut pula dengan istilah iceberg pricing ini banyak diterapkan

oleh perusahaan-perusahaan yang juga menerapkan strategi leasing.

7) Strategi kepemimpinan harga
Strategi ini digunakan oleh pemimpin pasar (market leader) dalam
suatu industri untuk melakukan perubahan harga yang diikuti oleh
perusahaan-perusahaan lain dalam industri tersebut. Tujuannya adalah untuk
melakukan pengendalian terhadap keputusan penetapan harga dalam

industri yang mendukung strategi pemasaran perusahaan pemimpin.

8) Strategi penetapan harga untuk membentuk pangsa pasar
Strategi ini dilaksanakan dengan jalan menetapkan harga serendah
mungkin untuk produk baru. Tujuannya adalah untuk meraih pangsa pasar
yang besar, sehingga perusahaan mampu memiliki keunggulan biaya dan

pasarnya tidak dapat dikuasai oleh pesaing. Dasar pemikiran strategi ini
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adalah asumsi mengenai dampak pangsa pasar terhadap strategi penetapan

harga.

c. Tujuan Penetapan Harga

Dalam mendirikan suatu perusahaan haruslah terlebih dahulu menentukan
apa yang ingin dicapainya. Bila perusahaan telah menetapkan tujuannya pada
suatu target tertentu maka akan semakin mudah bagi perusahaan untuk

mencapai tujuanya.

Kotler (2007, hal. 142-144) mengemukakan tujuan penetapan harga adalah:

1) Penetapan harga untuk kelangsungan hidup

2) Penetapan harga untuk memaksimal laba

3) Penetapan harga untuk memaksimalkan pangsa pasar
4) Penetapan harga untuk menguasai pasar

5) Penetapan harga untuk pengembalian biaya.

Berikut keterangan untuk kutipan di atas:

1) Penetapan harga untuk kelangsungan hidup
Perusahaan dapat mengharapkan kelangsungan hidup sebagai tujuan
utamanya jika terjadi kelebihan kapasitas, persaingan yang sengit, atau
keinginan konsumen yang berubah-ubah. Sejauh harga dapat menutup biaya
variabel dan sebagian biaya tetap, perusahaan tersebut dapat terus
menjalankan bisnisnya. Kelangsungan hidup adalah tujuan jangka pendek,
dalam jangka panjang, perusahaan tersebut harus belajar bagaimana

menambah nilai atau kalau tidak akan berhadapan dengan kepunahan.
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2) Penetapan harga untuk memaksimalkan laba

Banyak perusahaan mencoba untuk menetapkan harga akan
memaksimalkan laba sekarang. Perusahaan tersebut memperkirakan
permintaan dan biaya yang terkait dengan harga alternatif dan memilih
harga yang menghasilkan laba sekarang, arus kas, atau tingkat
pengembalian investasi yang maksimum. Strategi ini mengandaikan bahwa
perusahaan tersebut mempunyai pengetahuan tentang fungsi permintaan dan
biaya, dalam kenyataannya, keduanya sulit diperkirakan. Dengan
menekankan Kkinerja sekarang, perusahaan mungkin akan mengorbankan
kinerja jangka panjang dengan mengabaikan akibat dan variabel-variabel
bauran pemasaran lainnya, reaksi pesaing dan ketentuan-ketentuan hukum

tentang harga.

3) Penetapan harga untuk memaksimalkan pangsa pasar.

Beberapa perusahaan ingin  memaksimalkan pangsa pasarnya
Perusahaan tersebut yakin volume penjualan yang lebih tinggi akan
menghasilkan biaya per unit yang lebih rendah dan laba jangka panjang
yang lebih tinggi. Perusahaan tersebut menetapkan harga yang paling

rendah, dengan berasumsi bahwa pasar tersebut peka terhadap harga.

4) Penetapan harga untuk menguasai pasar
Perusahaan-perusahaan yang meperkenalkan teknologi baru lebih
menyukai penetapan harga yang tinggi untuk “menguasai” pasar.

Penguasaan pasar masuk akal dalam kondisi sebagai benikut:
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a) Segjumlah pembeli yang memadai memiliki permintaan sekarang yang
tinggi.

b) Biaya per unit untuk memproduksi volume yang kecil tidak terlalu tinggi
sehingga dapat menunda keuntungan dengan mengenakan harga yang
dapat diserap pasar.

c) Harga awal yang tinggi tersebut tidak menarik lebih banyak pesaing ke
pasar.

d) Harga yang tinggi tersebut mengkomunikasikan citra suatu produk yang

unggul.

5) Penetapan harga untuk pengembalian biaya

Organisasi-organisasi Nirlaba dan pemerintah mungkin menggunakan
tujuan-tujuan penetapan harga lainnya. Universitas berupaya untuk
mendapatkan pengembalian sebagian biaya, karena tahu bahwa organisasi
tersebut mengandalkan sumbangan swasta dan dana bantuan pemerintah
untuk menutupi biaya selebihnya. Rumah Sakit Nirlaba mungkin berupaya
untuk mendapatkan pengembalian seluruh biaya dalam penetapan harganya.
Perusahaan Teater Nirlaba mungkin menetapkan harga produksinya untuk

mengisi sebanyak-banyaknya tempat duduk teater.

. Indikator Harga
Indikator harga dimaksudkan untuk mengetahui apa yang menjadi ukuran

atau penyebab penetuan harga yang ada di pasaran dengan produk sejenis

Indikator harga menurut Kotler (2008 hal 345) yaitu:

1) Keterjangkauan harga.
2) Kesesuaian harga dengan kualitas produk.
3) Dayasaing harga.



25

4) Kesesuaian harga dengan manfaat produksi.
5) Harga mempengaruhi daya beli beli konsumen.
6) Hargadapat mempengaruhi konsumen dalam mengambil keputusan.

3. Kualitas Produk

a. Pengertian Kualitas Produk

Produk identik dengan barang yang akan ditawarkan oleh perusahaan
kepada konsumen. Guna untuk menghasilkan pendapatan bagi perusahaan
tersebut. Menurut Tanuwijaya dan Anshori (2013) kualitas produk adalah
kemampuan sebuah produk untuk menampilkan fungsinya dan itu termasuk
keseluruhan durabilitas, reliabilitas, ketepatan, kemudahan dalam

pengoperasian dan reparasi produk juga atribut produk lainnya.

Sedangkan dalam American Society for Quality Control, dimana Kotler
dan Keller (2007 hal 193) mengemukakan bahwa kualitas produk adalah
keseluruhan filtur dan sifat produk atau pelyanan berpengarun pada

kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan yang dinyatakan atau yang tersirat.

Dari beberapa pendapat para ahli teori diatas dapat disimpulkan bahwa
kualitas produk adalah sgjumlah atribut atau sifat-sifat yang di deskripsikan

didalam produk dan yang digunakan untuk memenuhi harapan konsumen.

b. Dimens Kualitas Produk

Menurut Tjiptono (2008 hal 165) ada delapan dimensi kualitas produk
adalah sebagai berikut :

1) Kinerja (performance)

2) Fitur (feature)

3) Keandalan (relibilitas)

4) Konfirmasi (comformance)
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6)
7)
8)
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Daya tahan (duradility)

Kecepatan (serviceability)

Estetika (aesthetics)

Persepsi terhadap kualitas (perceived quality)

Berikut penjelasannya:

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

Kinerja (performance), yaitu karakteristik operasji dasar dari suatu
produk. Ini manfaat atau khasiat utama produk yang kita beli biasanya
ini menjadi pertimbangan pertama kita dalam membeli suatu produk.
Fitur (features), yaitu karakteristik pelengkap khusus yang dapat
menambahkan pengalaman pemakaian produk.

Keandalan (reliabilitas), yaitu probabilitas terjadi kegagalan atau
kerusakan produk dalam periode waktu tertentu.

Konformasi (conformance), yaitu tingkat kesesuaian produk dengan
standar yang telah di tetapkan.

Daya tahan (durability), yaitu jumlah produk sebelum produk
bersangkutan harus diganti. Semakin besar frekuensi pemakaian
normal yang dimungkinkan, semakin besar pula daya tahan produk.
Kecepatan (serviceability), yaitu sesuai dengan maknanya, disini
kualitas produk ditentukan atas dasar kemampuan diperbaiki, mudah,
cepat, dan kompeten. Produk yang mampu di perbaiki tentu
kualitasnya lebih tinggi dibandingkan  dengan produk yang tidak
sulit diperbaiki.

Estetika (aesthrties), yaitu menyangkut penampilan produk yang dapat
membuat konsumen suka. Ini sering kali dilakukan dalam bentuk

desain produk dan kemasannya.
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8) Persepsi terhadap kualitas (perceived quality), yaitu kualitas yang
dinilai berdasarkan reputasi penjual. Menyangkut penilaian konsumen
terhadap merek, citra atau iklan. Produk-produk yang bermerek
terkenal biasanya dipersepsikan lebih berkualitas disbanding dengan
merek yang tidak terdengar.

Dari semua indikator diatas maka perusahaan dapat mengetahui
kualitas produk yang dihasilkan apakah sudah memenuhi atau tidak kriteria

yang diharapkan oleh konsumen.

c. Faktor-faktor yang mempengaruhi kualitas produk

Ada beberapa hal yang perlu diperhatikan perusahaan dalam
meningkatkan kualitas produk yakni, bahwa suatu produk harus dihentikan
begitu produk tersebut bermasalah dan bahwa suatu produk baru harus
diperkenalkan untuk menggantikan produk bermasalah tersebut. Oleh sebab
itu, terdapat beberapa faktor —faktor yang mempengaruhi kualitas produk,
yaitu:

1) Dayatahan dan wujud: tingkat daya tahan suatu produk.

2) Dayatahan dan wujud: tingkat daya tahan suatu produk.

3) Cost/harga: nilai uang yang dikeluarkan konsumen.

4) Bahan baku: bahan dasar untuk menciptakan atau membuat suatu

5) ggg/lljturan: seberapa banyak size yang diciptakan.

Kutipan diatas dapat dijelaskan dengan singkat yaitu daya tahan dan wujud
adalah tingkat daya tahansuatu produk, harga adalah nilai uang yang dikeluarkan

konsumen untuk mendapatkan suatu produk, bahan baku adalah bahan dasar
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untuk menciptakan dan membuat suatu produk, serta ukuran dan seberapa banyak
size (ukuran/jumlah) yang diciptakan.

Kualitas produk sebagai driver (acuan) dari kepuasan konsumen sudah
lama diyakini.Setidaknya, lebih lama dibandingkan dengan keyakinan terhadap

kualitas pelayanan sebagai driver kepuasan konsumen.
d. Indikator Kualitas Produk

Secara prinsip kualitas produk yang baik, akan memberi pengaruh besar
terhadap kepuasan konsumennya. Produk yang berkualitas akan tetap

digunakan konsumen, karena merasa puas akan produk yang diberikan.

Kotler dan Keller (2009 hal 221) mengemukakan dimensi
dari kualitas produk berarti berhubungan dengan kualitas kerja,
dimana adanya kemampuan produk untuk melakukan fungsi-
fungsinya. Lebih jauh dalam American Society For Quality
Control Kotler dan Keller (Hal, 154 2007).

Mengemukakan, dalam menentukan indikator dari kualitas produk dapat
dilihat dari keseluruhan fitur dan sifat produk atau pelayanan yang berpengaruh
pada kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan yang dinyatakan atau yang

tergrat.

Sementara itu, indikator lain dapat mengukur kualitas
produk diantaranya adalah kinerja (performance); ciri-ciri
(feature); kehandalan (reliability); daya tahan (durability);
estetika (esthetica); kualitas yang dipersepsikan (perceived
quality); dimensi kemudahan perbaikan (serviceability); purna
jual (consistency) kemantapan suatu produk , dan (design)
bentuk/kemasan produk. (Tjiptono, Hal 231 2008).
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Berdasarkan pendapat diatas dapat disimpulkan bahwa terdapat indikator
yang dapat menjadi ukuran dalam menetapkan produk yang berkualitas,

diantaraya adalah :

1) Kinerja (performance), yaitu karakteristik operasi dasar dari
suatu produk. Ini manfaat atau khasiat utama produk yang kita
beli biasanya ini menjadi pertimbangan pertama kita dalam
membeli suatu produk.

2) Fitur (features), yaitu karakteristik pelengkap khusus yang dapat
menambahkan pengalaman pemakaian produk.

3) Kehandalan (reliabilitas), yaitu probabilitas terjadi kegagalan
atau kerusakan produk dalam periode waktu tertentu.

4) Konformasi (conformance), yaitu tingkat kesesuaian produk
dengan standar yang telah di tetapkan.

5) Daya tahan (durability), yaitu jumlah produk sebelum produk
bersangkutan harus diganti. Semakin besar frekuensi pemakaian
normal yang dimungkinkan, semakin besar pula daya tahan
produk.

6) Kecepatan (serviceability), yaitu sesuai dengan maknanya, disini
kualitas produk ditentukan atas dasar kemampuan diperbaiki,
mudah, cepat, dan kompeten. Produk yang mampu di perbaiki
tentu kualitasnya lebih tinggi dibandingkan dengan produk
yang tidak sulit diperbaiki.

7) Estetika (aesthrties), yaitu menyangkut penampilan produk yang
dapat membuat konsumen suka. Ini sering kali dilakukan dalam
bentuk desain produk dan kemasannya

8) Persepsi terhadap kualitas (perceived quality), yaitu kualitas yang
dinilai berdasarkan reputasi penjual. Menyangkut penilaian
konsumen terhadap merek, citra atau iklan. Produk-produk
yang bermerek terkenal biasanya dipersepsikan lebih berkualitas
dibanding dengan merek yang tidak terdengar.

B. Kerangka K onseptual

Kepuasan merupakan harapan yang diinginkan oleh konsumen terhadap
produk atau jasa yang ditawarkan oleh perusahaan berupa pelayanan seperti
pelayanan yang baik serta kualitas produk yang baik, yang sesuai dengan harapan

konsumen maka kinerja dari suatu perusahaan dapat dikatakan baik.
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Dalam memenuhi keinginan konsumen sehingga dapat memberikan
kepuasan dan sebaliknya jika dalam pelayanan serta kualitas produk yang masih
rendah dan tidak sesuai dengan keinginan konsumen maka kinerha dari

perusahaan tersebut tidak dapat memuaskan konsumen.

1. Pengaruh Harga Terhadap K eputusan M embeli
Dalam mendirikan suatu perusahaan haruslah terlebih dahulu menentukan
apa yang ingin dicapainya. Bila perusahaan telah menetapkan tujuannya pada
suatu target tertentu maka akan semakin mudah bagi perusahaan untuk mencapai

tujuanya.

Menurut Tjiptono dan Chandra (2008, hal. 471) menyatakan bahwa:

Harga memainkan peran penting bagi konsumen yaitu ada
segmen pembeli yang sangat sensistif terhadap faktor harga
(menjadikan harga sebagai satu-satunya pertimbangan dalam
memutuskan membeli produk) dan ada pula yang tidak. Mayoritas
konsumen agak sensitif terhadap harga, namun juga
mempertimbangkan faktor lain.

Proses pengambilan keputusan konsumen tidak bisa terjadi dengan
sendirinya, ada beberapa faktor yang mempengaruhinya, diantaranya kebudayaan,
sosial, individu, psikologi, harga, dan persepsi secara kuat mempengaruhi proses
keputusan pembelian tersebut, sehingga bagi perusahaan atau organisasi tersebut

dapat tercapai kemajuan dan keberhasilan pasar yang berarti.

Hasil penelitian Arumsari (2012) yang berjudul “ Analisis Pengaruh Kualitas
Produk, Harga Dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Air Minum Dalam
Kemasan ( Amdk ) Merek Aqua” menyimpulkan bahwa ada pengaruh antara

harga dengan keputusan membeli.
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Keputusan Membeli

Harga (X1) > ")

GAMBAR I1-2 Pengaruh Harga Terhadap K eputusan M embeli

2. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap K eputusan membeli
Kualitas mencerminkan semua dimensi penawaran produk Yyang
menghasilkan manfaat bagi konsumen. Istilah nilai (value) sering kali digunakan
untuk mengacu pada kualitas relatif suatu produk dikaitkan dengan harga produk
bersangkutan, Kotler dan Keller (2007 hal 193) mengemukakan bahwa kualitas
produk adalah keseluruhan filtur dan sifat produk atau pelyanan berpengaruh pada

kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan yang dinyatakan atau yang tersirat.

Menurut penelitian terdahulu Akbar, 2012, dengan judul “Analisis Pengaruh
Citra Merek, Harga, dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian
Notebook Toshiba’.Hasil penelitian menunjukkan terdapat hubungan yang
signifikan antara variabel independen yaitu citra merek, harga, dan kualitas

produk terhadap variabel dependen yaitu keputusan pembelian.

Kualitas Produk (X2) Keputusan Membeli
(Y)

A 4

GAMBAR I1-3 Pengaruh Kualitas Produk Terhadap K eputusan
M embeli

3. Pengaruh Harga Dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan
M embeli
Dampak kualitas terhadap pangsa pasar biasanya tergantung pada definisi

tentang kualitas. Jika kualitas didefinisikan sebagai keandalan, estetika tinggi
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(bagaimana produk terlihat atau terasakan), atau konformansi (tingkat dimana
produk memenuhi standar yang ditentukan) maka hubungannya dengan pangsa
pasar adalah positif. Jika kualitas produk didefinisikan dalam konteks penampilan
yang sangat baik atau lebih menarik, maka produk cenderung lebh mahal untuk
diproduksi dan mungkin dijual dalam jumlah yang lebih sedikit karena harga yang
lebih tingi. Hal ini membuat beberapa produk yang bernilai lebih mahal dari
kompetitornya cenderung dipersepsikan oleh konsumen sebagai produk atau jasa
yang berkualitas lebih tinggi. Sebaliknya, ada beberapa produk yang berkualitas
sama (dengan barang yang harganya lebih mahal) tetapi harganya murah
cenderung dipersepsikan konsumen sebagai produk atau jasa yang memiliki

kualitas lebih rendah

Penelitian Evelina, dkk, 2012, dengan judul “Pengaruh Citra Merek,
Kualitas Produk, Harga, Dan Promos Terhadap Keputusan Pembelian Kartu
Perdana Telkomflexi (Studi kasus pada konsumen TelkomFlexi di Kecamatan
Kota Kudus Kabupaten Kudus)’.bahwa terdapat hubungan antara harga dan

kualitas produk terhadap keputusan membeli.

Harga (X1)

Keputusan Membeli

(Y)

\lJ

Kualitas Produk (X2)

GAMBAR I1-4 Pengaruh Harga dan Kualitas Produk Terhadap
K eputusan M embéli
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C. Hipotesis

Berdasarkan paradigma diatas ditarik hipotesis penelitian ini adalah

sebagai berikut:

1. Ada pengaruh harga terhadap keputusan pembelian Smartphone Xiaomi
Medan.

2. Ada pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian Smartphone
Xiaomi Medan.

3. Ada pengaruh harga dan kualitas produk terhadap keputusan pembeli

Smartphone Xiaomi Medan.
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METODOLOGI PENELITIAN

A. Pendekatan Penelitian

Penelitian ini menggunakan pendekatan asosiatif dimana ada dua variabel
bebas yaitu harga (X1) dan kualitas produk (X2) , dan satu variabel terikat yaitu

keputusan membeli (Y), penelitian asosiatif dimaksudkan untuk mengetahui

hubungan antara variabel bebas dengan variabel terikat.

B. Defenis Operasional

Defenisi operasional merupakan pendefenisian variabel-variabel penelitian

yang dimaksudkan dalam penelititan ini. Adapun defenisi operasional dalam

penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Keputusan pembelian

Keputusan membeli adalah proses merumuskan berbagai alternatif tindakan

guna menjatuhkan pilihan pada salah satu alternative tertentu untuk melakukan

pembelian. Ada pun indikator dari keputusan membeli adalah :

Tabel I11-1 Instrument Pernyataan K eputusan M embeli

34

No Indikator Instrumen
angket
1 | Produk pilihan
2 | Merek pilihan
3 | Penentuan saat pembelian
4 | Situasi saat pembelian
Sumber (Kotler, 2009 hal. 178).
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2. Harga(X1)
Harga (X1) diartikan sebagai jumlah uang (satuan moneter) dan atau aspek
lain (non moneter) yang mengandung utilitas’kegunaan tertentu yang diperlukan

untuk mendapatkan suatu produk/jasa indikator harga yaitu:

Tabe I11-2 Instrument Pernyataan Harga

No Indikator Instrumen
angket

Keterjangakauan Harga

Kesesuaian harga dengan kualitasnya..

Daya saing harga

Kesesuaian harga dengan manfaat produksi
Harga mempengaruhi daya beli konsumen

Harga dapat mempengaruhi konsumen dalam
mengambil keputusan.

Sumber Kotler (2008 hal 345)

OB |WIN|F-

3. Kualitas produk (X2)

Kualitas suatu produk adalah kemampuan yang bisa dinilai dari suatu
produk didalam menjalankan fungsinya, yang merupakan suatu gabungan dari
daya tahan, keandalan, ketepatan, kemudahan pemeliharaan serta atribut-atribut
lainnya dari suatu produk. Dari segi pemasar kualitas harus diukur dari sudut
penglihatan dan tanggapan pembeli terhadap kualitas itu sendiri. Dalam hal ini
selera pribadi sangat mempengaruhi. Oleh karena itu secara umum dalam

mengelola kualitas produk, harus sesuai dengan kegunaan yang diharapkan.



Tabel 111-3 Instrument Pernyataan kualitas produk

No Indikator Instrumen angket
1 | Bentuk
2 | Keistimewaan
(features)
3 | Mutu kesesuaian/
standarisasi,
4 | Dayatahan (durability)
5 | Keandalan ( realibility)
6 | Gaya
7 | Rancangan/ campuran

atau isi produk

C. Tempat dan Waktu Pen€litian

1. Tempat penelitian

Sumber Kotler dan Keller , (2007 hal. 154)

Penelitian ini dilakukan di beberapa Mall di KotaMedan

2. Waktu penelitian

Penelitian ini dilakukan mulai bulan Mei 2017 sampai dengan Oktober 2017.

Tabel 111-4

Rencana Waktu Pendlitian

2017
No | Kegiatan Mei Juni Juli Agustus | September | Oktober
213411234

1. | Prariset
2. | Pengajuan

Judul
3. | Penyusunan

Proposal
4. | Seminar

Proposal
5. | Penyusunan

Skripsi
6 | Bimbingan

sKkripsi
7. | Sidang

MejaHijau
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D. Populas dan sampel
1. Populas
Sugiyono (2003, hal. 72) menyatakan bahwa populasi adalah wilayah
generasi yang terdiri dan objek atau subjek yang mempunyai kuantitas dan
karkteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan
kemudian ditarik kesimpulan. Adapun populasi dalam penelitian ini adalah

keseluruhan pengguna smartphone Xiaomi Di Kota Medan.

2. Sampsl
Sugiyono (2003, hal. 73) menyatakan bahwa sampel adalah bagian
dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Dikarena
tidak diketahui pasti jumlah pengguna smartphone Xiaomi dikota Medan
Maka peneliti selanjutnya menggunakan accidental sampling, dengan
menggunakan system quota sampling Dalam hal ini peneliti menetapkan 100

sampel

Penentuan sampel ini di dasarkan oleh pendapat Maholtra dalam
Sugioyono (2006) mengalikan jumlah variabel dengan 5, atau 5x jumlah
variabel. Dengan demikian jika jumlah variabel yang diamati berjumlah 20,

maka sampel minimalnya adalah 5 x 20 = 100

E. Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data yang digunakan adalah:

1. Angket (Questioner)
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Yaitu dengan membuat daftar pernyataan dalam bentuk angket yang
ditujukan kepada responden dengan menggunakan skala likert dengan bentuk

checklist, dimana setiap pernyataan mempunyai 5 (lima) opsi.

Tabd I11-5 Skala Likert

Pernyataan Bobot

- Sangat Setuju (SS)

- Setuju (S)

- Kurang Setuju (KS)

- Tidak Setuju (TS)

- Sangat Tidak Setuju
(ST9

RN WA O

2. Wawancara

Peneliti juga melakukan wawancara dalam rangka, untuk mengumpulkan
data-data yang berhubungan dengan penelitian, dalam hal wawancara ini peneliti,
datang langsung ke kantor distributor smartphone xiaomi untuk mendapatkan data

data yang mendukung

Untuk mengukur validitas setiap butir pertanyaan, maka digunakan

teknik korelasi product moment, yaitu:

a. Uji Validitas Dan Reliabilitas

1). Pengujian Validitas

Uji validitas dimaksudkan untuk menguji valid atau tidaknya

instrument data yang disebarkan ke responden . Rumus yang digunakan untuk
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mengukur validitas setiap instrument maka digunakan teknik korelasi product

moment, yaitu :

naxyi — (&x)(@yi)

RV,

Sugiyono (2003, hal. 182)

{nax’- (&x)’ {ndy’- (ay)%

Dimana:

n = banyaknya pasangan pengamatan
ax; = jumlah pengamatan variabel x
ay; = jumlah pengamatan variabel y

(&%) = jumlah kuadrat pengamatan variabel x

(Ay®) = jumlah kuadrat pengamatan variabel y
(dx)*> = kuadrat jumlah pengamatan variabel x
(Ayi)?> = kuadrat jumlah pengamatan variabel y
axyi = jumlah hasil kali variabel x dany

Ketentuan apakah suatu butir instrumen valid atau tidak valid adalah
melihat nilai profitabilitas koefisien koreasinya. Menurut Iman Ghozali (2005,
hal. 45), uji signifikasi dilakukan membandingkan nilai r tabeldengan r tabel. Jika
r hitung lebih besar dari r tabel dan nilai positif maka butir atau pertanyaaan atau
indikator tersebut dinyatakan valid. Dengan cara lain yaitu dilihat dari nilai sig(2
talled) dan membangdingkan dengan taraf signifikan ( a ) yang ditentukan

peneliti. Bilanilai Sig (2 tailed) < 0,05, maka butir instrumen tidak valid.
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Kriteria pengujian validitas dilihat dari hasil yang di dapat dari pengujian
validitas dengan membandingkan niali r niwng dengan r wpa. Pengujian tiap butir
instrument bebas dengan cara mengkorelasikan tiap butir pertanyaan tersebut,
syarat minimum untuk mempengaruhi syarat apakah setiap valid atau tidak valid
dengan membandingkan r-tabel = 0,195, jadi jika koefisien korelasi (rxy) < 0,195
maka butir pernyataan dnyatakan valid, sebalikanya jika rxy > 0,195 maka

dinyatakan tidak valid

Bedasarkan data yang telah terkumpul, maka terdapat 8 koefisien korelasi
untuk variable harga (X1), 8 koefisien korelasi untuk variable kualitas produk
(X2), 8 koefisien korelasi untuk variable keputusan membeli (Y) hasil analisis

item bisa dilihat padatabel di bawah ini.

Tabel I11-6

Hasl ValiditasHarga

No. Butir r-hitung r-tabel Status
1 0,543 0,195 Valid
2 0,659 0,195 Valid
3 0,582 0,195 Valid
4 0,732 0,195 Valid
5 0,613 0,195 Valid
6 0,668 0,195 Valid
7 0,550 0,195 Valid
8 0,688 0,195 Valid

Sumber : Hasil Penelitian (2017)

Dari perhitungan diatas diperoleh nilai validitas yang paling tinggi terdapat
pada pernyataan nomor 4 dengan skor total sebesar 0,732 dimana masih lebih
tinggi dari nilai r tabel sebesar 0,195, semua instrument dinyatakan valid karena

bernilai lebih dari 0,195, ini berarti instrument yang digunakan untuk mengukur
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variabel harga adalah instrument yang tepat atau benar, dengan demikian data

yang digunakan untuk bahan analisis adalah data yang tepat dan benar

Tabd I11-7 Hasl Validitas Kualitas Produk

No. butir r-hitung r-tabel Status
1 0,329 0,195 Valid
2 0,551 0,195 Valid
3 0,439 0,195 Valid
4 0,533 0,195 Valid
5 0,423 0,195 Valid
6 0,360 0,195 Valid
7 0,410 0,195 Valid
8 0,442 0,195 Valid

Sumber : Hasil Penelitian (2017)

Dari perhitungan diatas diperoleh nilai validitas yang paling tinggi terdapat
pada pernyataan nomor 2 dengan skor total sebesar 0,551 dimana masih lebih
tinggi dari nilai r tabel sebesar 0,195, semua instrument dinyatakan valid karena
bernilai lebih dari 0,195, ini berarti instrument yang digunakan untuk mengukur
variabel harga adalah instrument yang tepat atau benar, dengan demikian data

yang digunakan untuk bahan analisis adalah data yang tepat dan benar.

Tabel I11-8 Hasl Validitas K eputusan Pembelian

No. butir r-hitung r-tabel Status
1 0,561 0,195 Valid
2 0,661 0,195 Valid
3 0,586 0,195 Valid
4 0,605 0,195 Valid
5 0,526 0,195 Valid
6 0,475 0,195 Valid
7 0,547 0,195 Valid
8 0,433 0,195 Valid

Sumber : Hasil Penelitian (2017)

Dari tabel diatas diketahui bahwa nilai validitas untuk masing-masing

pernyataan dari perhitungan diperoleh nilai validitas yang paling tinggi terdapat
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pada pernyataan nomor 2 dengan skor total sebesar 0,661 dimana masih lebih
tinggi dari nilai r tabel sebesar 0,195, semua instrument dinyatakan valid karena
bernilai lebih dari 0,195, ini berarti instrument yang digunakan untuk mengukur
variable keputusan membeli adalah instrument yang tepat atau benar, dengan
demikian data yang digunakan untuk bahan analisis adalah data yang tepat dan

benar.
2). Pengujian Reliabilitas

Tujuan dari pengujian reliabilitas adalah mengukur handal atau tidaknya
instrument data yang disebar ke responden, Pengujian reliabilitas dilakukan

dengan menggunakan Cronbach Alpha dengan runms Alpha sebagai berikut:

R.=l 511 852 ]

1

Suharsiini Arikunto (1998, hal. 193)

Dengan keterangan:

[, = Reliabilitasinstrumen

k = Banyaknyabutir pertanyaan
A s 2= Jumlah varians butir

S 12 = Varianstota

Menurut Nunnaly dalam Imam Ghozali (2005, hal. 42) suatu konstruk atau

variabel dikatakan reliabel jika memberikan nilai Cronbach Alpha >0,60.
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Tabd I11-9 Realibilitas Instrumen

Instrument Nilai redlibilitas Status
Harga 0,779 Reliable
Kualitas produk 0,606 Reliable
Keputusan pembelian 0,617 Reliable

Sumber : Hasil Penelitian (2017)

Bedasarkan tabel diatas diketahui bahwa nilai koefisien dengan
intrepertasi realibilitas lebih tinggi dari 0,6 dengan demikian seluruh instrument
variable penelitian ini adalah adalah reliable atau layak, sehingga data yang

digunakan untuk analisis berikutnya juga layak, karenareliable (bisa dipercaya).
F. Teknik Analisis Data

1. Asums Klask

Sebelum sampai kepada analisis regressi berganda maka harus di

lakukan uji asumsi klasik , dan yang dilihat dari pengujiannya adalah.
a. Uji Normalitas Data

Uji normalitas data bertujuan untuk mengetahui apakah distribusi data
mengikuti atau mendekati distribusi normal. Uji normalitas ini memiliki dua
cara untuk menguji apakah distribusi data normal atau tidak. Yaitu melalui
pendekatan histogram dan pendekatan grafik. Pada pendekatan histogram
data berdistribusi normal apabila distribusi data tersebut tidak melenceng ke
kiri atau melenceng ke kanan. Pada pendekatan grafik, data berdistribusi

normal apabilatitikl mengikuti data disepanjang garis diagonal.
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b. Uji multikolinieritas

Digunakan untuk menguiji apakah variabel yang ada pada regressi linier
berganda ditemukan adanya korelasi yang kuat/tinggi diantara variabel
independen. Apabila terdapat korelasi antara variabel bebas, maka terjkadi
multikolinieritas, demikian juga sebaliknya. Model regresi yang bak
seharusnya tidak terjadi korelasi diantara variabel independen. Pengujian
multikolinieritas dilakukan dengan melihat VIF antar variabel independen
dan nilai tolerance. Batasan yang umum dipakai untuk menunjukkan adanya

multikolinieritas adalah nilai tolerance < 0,10 sama dengan VIF > 10.

c. Uji Heteroskedastisitas

Uji ini memiliki tujuan untuk mengetahui apakah model regresi terjadi
ketidaksamaan varian dari residual suatu pengamatan kepengamatan yang
lainnya tetap, maka disebut homoskedastisitas sebaliknya jika varian berbeda
maka disebut heteroskedastisitas. Ada tidaknya heteroskedastisitas dapat
diketahui dengan melihat grafik scatterplot antar nilai prediksi variabel
independen dengan nilai residualnya. Dasar analisis yang dapat digunakan

untuk menentukan heteroskedastisitas antaralain :

€ Jikaada polatertentu seperti titik — titik yang membentuk pola tertentu
yang teratur ( bergelombang melebar kemudian menyempit), maka telah

terjadi heteroskedastisitas.
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€ Jikatidak ada pola yang jelas seperti titik menyebar diatas dan dibawah
angka O pada sumbu Y, maka tidak terjadi heteroskedastisitas atau

homoskedastisitas.

2. AnalissRegres Linier Berganda

Analisis regresi linier berganda bertujuan untuk memprediksi perubahan
nilai variabel terikat akibat perubahan dari nilai variabel bebas. Dalam hal ini

rumus dari Regressi linier berganda adalah :

Y=Bo+ B1 X1+ B2 X

Sugiyono (2010, hal.277)

Dimana:
Y = keputusan membeli
a = konstanta

Bl = arah koefisien regresi X1
x1 = harga
X2 = kualitas produk
B2 = arah koefisien regresi X2
3. Uji Hipotesis
a. Ujit (uji parsial)
Uji statistik t pada dasarnya bertujuan untuk menunjukkan seberapa jauh
pengaruh satu variabel independen secara individual dalam menerangkan variabel

dependen. Dengan bantuan komputer program Statistical Package for Social
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Sciences (SPSS 16.0). pengujian dilakukan dengan menggunakan significane level

taraf nyata 0,05 (@« = 5%). Adapun pengujian variabelnya sebagai berikut :

1). pengujian harga terhadap keputusan membeli

Ho: B =0, artinya harga tidak berpengaruh terhadap keputusan membeli
smartphone xiaomi di Kota Medan.

Ho:f#0, artinya harga berpengaruh terhadap keputusan membeli
smartphone xiaomi di Kota Medan.

2). pengujian kualitas produk terhadap keputusan membeli
Ho: g =0, artinya kualitas produk tidak berpengaruh terhadap keputusan
membeli smartphone xiaomi di Kota Medan.

Ho:f#0, artinya kualitas produk  berpengaruh terhadap keputusan
membeli smartphone xiaomi di Kota Medan.

Uji statisktik yang digunakan adalah uji korelasi t dengan rumus

rvn-2
Vi-r2

t hitung = =

keterangan : r = koefisien korelasi
n = banyak sampel

lalu hasil dari uji t dibandingkan dengan t tabel = + t (a/2,n-1)
Kriteria Pengujian Hipotesis : terima Ho jika—t tabel <t hitung < + t tabel

Hal lain tolak Ho jika —t tabel > > + t tabel, atau dengan distribusi

kurvanormal t

Ho ditolak Ho djtolak

_____-" Ho diterima |;

'thitung ~Ltabe 0 ttabel thitung

Gambar 111-1 Kriteria Pengujian Hipotesis
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b. Uji F (Uji Simultan)

Uji statistik F (simultan) dilakukan untuk mengetahui apakah variabel bebas
(independen) yaitu harga dan kualitas produk secara bersama-sama berpengaruh
secara signifikan atau tidak terhadap variabel terikat (dependen) yaitu keputusan
membeli. Pengujian ini dilakukan dengan menggunakan significane level taraf

nyata 0,05 (@ = 5%). Dengan langkah - langkah sebagai berikut :

Ho := 0 artinya harga dan kualitas produk tidak berpengaruh terhadap

keputusan membeli smartphone xiaomi di Kota Medan.

Ho : # 0 atinya harga dan kualitas produk berpengaruh terhadap

keputusan membeli smartphone xiaomi di Kota Medan.

Uji statistik yang digunakan adalah uji distribusi F . dimana cara

rumusnya adalah :

R2/K

F hitung = R aD

Dimana:

R? =kuadrat koefsien korelasi x; x, y =71 x; x, y
K = jumlah variabel bebas

n = banyaknya sampel

dibandingkan dengan F tabel = F (a, n-k-1)

Kriteria pengujian :
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Ho ditolak

/

He ditarima

F tabel
Gambar 111-2 Kriteria Pengujian distribus F
Dasar pengambilan keputusan dalam pengujian ini adalah :

1) Tolak Ho jika Fhwung > F we , atinya Harga dan Kualitas produk
berpengaruh signifikan terhadap Keputusan membeli.

2) Terima Ho jika Fhiung < F e , atinya Harga dan Kualitas produk tidak
berpengaruh signifikan terhadap Keputusan membeli

4 . Koefisen Determinas

Koefisien Determinasi (D), yaitu untuk mengetahui seberapa besar
persentase yang dapat dijelaskan harga dan kualitas produk terhadap keputusan

pembelian smartphone Xiaomi di Kota Medan , rumus dari pengujian determinasi

[ d = r’>x100% }

(Sugiyono, 2008, hal. 210)

adalah:




Keterangan:

: Koefisien determinasi

. Koefisien kuadrat dari koefisien korelasi r x; x, y
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BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Hasl Penelitian.

Dalam bab ini akan dijelaskan hasil penelitian yang telah dilakukan dan
diolah untuk mengetahui pengaruh harga dan kualitas produk terhadap keputusan
pembelian pada Smartphone Xiaomi di Kota Medan. Peneliti telah menyebar
angket sebanyak 100 orang, sampling yang digunakan adalah accidental
sampling, dimana yang menjadi responden adalah siapa pun yang ditemui peneliti
di lapangan baik itu pengguna Smartphone Xiaomi di Kota Medan ataupun bukan.
|dentitas responden yang ditanyakan pada kuisioner penelitian ini adalah jenis
kelamin, usia, tingkat pendidikan, pekerjaan, pasar dan pendapatan. Data tentang
responden akan dijelaskan sebagai berikut.

1. Identitasresponden

a. Jeniskelamin

Tabd V-1 Jenis K elamin

Frequency|Percent|Valid Percent|Cumulative Percent

Valid Laki-laki 59 59.0 59.0 59.0
Perempuan| 41) 41.0 41.0 100.0
Total 100[ 100.0 100.0

Sumber : Hasil Penelitian (2017)
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Dari table diaatas bisa kita lihat persentase untuk jumlah responden
pria 59 org (59%) dan perempuan 4lorg (41%) ini berarti responden pria

lebih banyak dari perempuan .

b. Usa
Tabel 1V-2 Usa
Frequency|Percent[Valid Percent|Cumulative Percent
Valid Dibawah 25 tahun 8 8.0 8.0 8.0
25-35 tahun 40, 40.0 40.0 48.0
Diatas 35 tahun 52| 52.0 52.0 100.0
Total 100| 100.0 100.0

Sumber : Hasil Penelitian (2017)

Dari tabel 1V-2 bisa dilihat persentase usia dari responden pengguna
Smartphone Xiaomi di Kota Medan yang mayoritas nya berusia diatas 35
tahun yang berjumlah 52 org (52%) yang berusia 25-35 tahun berjumlah

40 orang (40%)dan paling sedikit berusia dibawah 25 tahun yaitu 8 orang

(8%) .
c. Pendidikan
Tabel V-3 Tingkat Pendidikan
Frequency|Percent|Valid Percent|Cumulative Percent
Valid SMP-SMA 21 21.0 21.0 21.0

D1-D3 50 50.0 50.0 71.0
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S1-S2 29 29.0 29.0 100.0

Total 100[ 100.0 100.0

Sumber : Hasil Penelitian (2017)

Dari tabel 1V-3 bisa dilihat persentase dari pendidikan para responden
yang jadi pengguna Smartphone Xiaomi di Kota Medan yaitu mayoritas
nya pendidikan D1-D3 yang berjumlah 50 org (50%) yang pendidikan S1-
S2  berjumlah 29 orang (29%)dan paling sedikit pendidikan SMP-SMA
yaitu 21 orang (21%)

d. Pekerjaan

Tabel V-4 Pekerjaan

Frequency|Percent|Valid Percent|Cumulative Percent
Valid Peg. Swasta 20| 20.0 20.0 20.0
PNS 33 330 33.0 53.0
Wiraswasta 38 380 38.0 91.0
Lainnya 9 9.0 9.0 100.0

Total 100 100.0 100.0

Sumber : Hasil Penelitian (2017)

Dari tabel 1V-4 bisadilihat data pekerjaan para pengguna Smartphone
Xiaomi di Kota Medan. Dari tabel diatas bisa dilihat bahwa identitas
responden bedasarkan pekerjaan yaitu 20 orang (20%) yang berprofesi

sebagal Peg swasta, sebanyak 33 orang (33%) PNS kemudian sebanyak
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38 orang (38%) berprofesi sebagai wiraswasta dan lainnya sebanyak 9
orang (9%).
2. AnalissData

Tabd IV-5Kriteria

Jawaban Responden

Kriteria | Keterangan

Ss Sangat Setuju

S Setuju

Ks Kurang Setuju

Ts Tidak Setuju

Sts Sangat Tidak Setuju

Dibawah ini akan di lampirkan persentase dari setiap indikator yg telah

disebarkan kepada responden.

a. Jawaban Responden Variabel Harga

Tabel 1V-6 Persentase Jawaban Harga (X1)

5 4 3 2 1
NO ITEM
SS S KS TS | STS
Smartphone Xiaomi di  Kota| 26 64 9orang |1 0
1 Medan memilikin harga yang | orang | orang (9%) orang
bersaing yang sesuai dengan | (26%) | (64%) (1%)
kondisi keuangan
Harga yang ditawarkan oleh| 32 57 11 0 0
5 Smartphone Xiaomi di Kota| orang orang orang
Medan cukup sesuai dengan | (32%) | (57 %) | (11%)
kualitas yang ditawarkan
Harga smartphone Xiaomi sama | 35 57 8orang | O 0
3 | dengan harga rata  rata| orang orang (8%)
smartphone segjenisnya. (35%) | (57%)
4 | Harga Smartphone Xiaomi di | 28 67 50rang | O 0
Kota Medan harus sesuai dengan | orang orang
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kualitasnya (28%) | (67%) | (5%)

Harga yang ditawarkan oleh| 37 60 3orang 0
5 Smartphone Xiaomi di Kota | orang orang (3%)

Medan sesual dengan standarisasi | (37%) | (60%)

smartphone pada umumnya

Harga Smartphone Xiaomi di | 36 60 4 orang 0
6 | Kota Medan sesuai dengan | orang orang (4%)

manfaatnya (36%) | (60%)

Saya berniat membeli Smartphone | 29 53 18 0
7 | Xiaomi di Kota Medan karena| orang orang orang

harganya lebih murah (29%) | (53%) | (18%)

Harga Smartphone Xiaomi di |43 52 5 orang 0
8 | Kota Medan lebih murah sesuai | orang | orang (5%)

dengan kondisi keuangan. (43%) | (52%)

Sumber : Hasil Penelitian (2017)

Tabel diatas memperlihatkan harga yang ditawarkan oleh Xiaomi sesuai
dengan kemampuan konsumen dalam melakukan keputusan pembelian
smartphone nya.

b. Jawaban Responden Variabel Kualitas Produk
Tabel 1V-7 Persentase Jawaban Kualitas Produk (X2)
5 4 3 2 1
NO ITEM
SS S KS TS STS
Sistem smartphone bisa | 27orang | 53orang | 17orang | 3orang
1 melakukan multitasking | (27%) (53%) (17%) (3%)
dengan baik tanpa
mengalami gangguan
Smartphone Xiaomi di Kota | 26orang | 3lorang | 36orang | Sorang | 2orang
2 | Medan sudah memiliki . . . . .
kelengkapan fitur yang baik (26%) (31%) (36%) (5%) (2%)




95

Fitur yang di tawarkan oleh | 12orang | 4lorang | 33orang | 9orang | Sorang
Smartphone Xiaomi di Kota
Medan sesuai  dengan (12%) (41%) (33%) (9%) (5%)
kebutuhan saya
Smartphone Xiaomi di Kota | 17orang | 49orang | 19orang | 10orang | Sorang
Medan memiliki daya tahan
yang cukup bak jika (16%) (49%) (19%) (10%) (5%)
dibandingkan dengan
produk sejenis.
Menggunakan Xiaomi | 33orang | 48orang | 150rang | 2orang | 2orang
karena bisa di aplikasikan
dengan kebutuhan (33%) (48%) (15%) (2%) (2%)
Smartphone saya
Smartphone Xiaomi di Kota | 28orang | 54orang | 14orang | 4orang
Medan memberikan garansi
jika ada kerusakan dengan (28%) (54%) (14%) (4%)
produknya
Smartphone Xiaomi di Kota | 26orang | 53orang | 16orang | 4orang | lorang
Medan memiliki tampilan
yang mengikuti tren zaman (26%) (53%) (16%) (4%) (1%)
sekarang
Dari tampilan yang | 16orang | 5lorang | 25orang | 8orang
ditimbulkan saya merasa

16%) (51%) (25%) (8%)

Xiaomi merupakan produk
yang memiliki kualitas baik

Sumber : Hasil Penelitian (2017)

Tabel diatas memperlihatkan bahwa kualitas yang ditawarkan oleh Xiaomi

sesuai dengan keinginan konsumen dalam memilih produk smartphone yang

menjadi pilihan terakhir mereka.




c. Jawaban Responden Variabel K eputusan Pembelian

Tabel 1V-8 Persentase Indikator K eputusan Pembelian (Y)

56

5 4 3 2 1
NO ITEM
SS S KS |TS| STS
Smartphone Xiaomi di Kota Medan | 25 53 22 0 |0
1 menjadi Smartphone piilihan orang orang orang
terakhir anda saat akan
menggunakan di Smartphone (25%) | (53%) | (22%)
Saya lebih menyukai Smartphone 25 55 19orang | 0 | lorang
o | Xiaomi di Kota Medan orang orang . .
dibandingkan Smartphone lain (19%) (1%)
(25%) | (55%)
Smartphone Xiaomi di KotaMedan | 27orang | 52orang | 21orang | O
merupakan Smartphone pilihan
3 | sayawalaupun banyak nya (27%) | (52%) | (21%)
Smartphone -Smartphone sejenis
yg ada di pasaran
Saya memilih Smartphone Xiaomi | 33orang | 450rang | 22orang | O
4 |di Kota Medan karena merek
terkenal (33%) | (45%) | (22%)
Saya memilih Smartphone 33 450rang | 20orang | O | 2orang
5 | Smartphone Xiaomi di KotaMedan | orang . . (2%)
karena mudah aplikasinya (45%) | (33%)
(33%)
Saya akan selalu menggunakan 26orang | 56o0rang | 18orang | O
5 Smartphone Xiaomi di Kota Medan
dan selalu menjadi pilhan terakhir | (26%0) | (56%) | (18%)
saya
Smartphone Xiaomi di KotaMedan | 41lorang | 370rang | 22orang | O
adalah Smartphone pilihan saya,
7 | dalam memilih Smartphone di (41%) | (37%) | (18%)
karenakan sesuai kenginan untuk
memilih produk tersebut
8 Saya cendurung memilih 32 48 19 0 | lorang
Smartphone Xiaomi di Kota Medan | orang orang orang (1%)




o7

karena adanya orang yang (32%) | (48%) | (32%)
merekomendasikan Xiaomi saat
saya akan membelinya

Sumber : Hasil Penelitian (2017)

Tabel diatas memperlihatkan bahwa konsumen kebanyakan telah memilih
Xiaomi sebagai produk pilihan terakhir mereka dalam memilih produk

smartphone sesuai dengan harga dan spesifikasi yang mereka inginkan.

3. Uji Asums Klask

Dalam regressi liniear berganda yang dikenal dengan beberapa asumsi
klasik regressi berganda atau dikenal dengan BLUE (Best Linear Unbias
Estimation). Pengujian asumsi klasik secara sederhana bertujuan untuk
mengidentifikasi apakah model regressi merupakan model yang baik atau tidak.
Ada beberapa pengujian asumsi klasik secara sederhana bertujuan untuk
mengidentifikasi apakah model regressi merupakan yang baik atau tidak. Ada

beberapa pengujian asumsi klasik tersebut yakni :

1) Uji Normalitas
2) Uji Multikolinearitas

3) Uji Heterokedagtisitas

1) Uji Normalitas

Pengujian normalitas data dilakukan untuk melihat apakah dalam model

regressi, variable dependent dan independentnya memiliki distribusi normal atau
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tidak, jika data menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis

diagonal maka model regressi memenuhi asumsi normalitas.

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: KEPUTUSAN MEMBELI

1.0

0.5

0.6

0.4

Expected Cum Prob

0.29

oo i)

Observed Cum Prob

Sumber : Hasil Penelitian (2017)

Gambar V-1 Normalitas

Gambar 1V-1 mengindikasikan bahwa model regressi telah memenunhi
asumsi yang telah dikemukakan sebelumnya, sehingga data dalam model regressi
penelitian ini cenderung normal dikarena bedasarkan gambar diatas distribusinya

mengikuti garis diagonal ( Singgih Santoso, 2000 hal 104,).

2) Uji Multikolinearitas

Digunakan untuk menguiji apakah pada model regressi ditemukan kolerasi

yang kuat antar variable independen.
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Tabd V-9 Coefficients?

Unstandardized Coefficients Collinearity Satistics
Model B Sd. Error  |Sg. Tolerance VIF
1 (Constant) 10.829 3.307|.001
Harga 371 .092(.000 .884(1.131
Kualitas Produk 161 .106(.133 .884(1.131

a. Dependent Variable: keputusan Membeli

Sumber : Hasil Penelitian (2017)
Dari tabel diatas bisa Kedua variable independent yakni X1 dan X2

memiliki nilai VIF dalam batas tolenransi yang telah ditentukan yaitu bernilai
,0884 lebih tinggi dari 0,1 sehingga tidak terjadi multikolinearitas dalam varaibel

independent penelitian.

3) Uji Heterokedastisitas

Uji heterokedagtisitas digunakan unbtuk menguji apakah dalam model
regressi, terjadi ketidaksamaan varians dari residual dari suatu pengamatan yang
lain. Jika varians residual dari suatu pengamatan yang lain tetap, maka disebut
homokedastisitas, dan jika varians berbeda disebut heterokedastisitas. Model

yang baik adalah tidak terjadi heterokedadtisitas.
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Scatterplot

Dependent Variable: KEPUTUSAMN MEMBELI
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Sumber : Hasil Penelitian (2017)

Gambar V-2 Scatterplot

Gambar diatas telah menunjukkan bahwa titik-titik menyebar secara acak,
tidak membentuk pola yang jelas teratur, serta tersebar baik diatas maupun di
bawah angka 0 pada sumbu Y. dengan demikian “tidak terjadi heterokedastisitas “

pada tabel regressi.

4. Pengujian Hipotesis

a). AnalissRegres Linier Berganda

Analisis regresi linier berganda bertujuan untuk memprediksi perubahan
nilai variabel terikat akibat perubahan dari nilai variabel bebas. Dimana rumus

pengujiannyaadalah : Y= B0 + p1 X1 + p2 X2
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Tabel 1V-10 Coefficients®

Standardized
Unstandardized Coefficients | Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 10.829 3.307 3.275 .001
Harga 0.371 .092 388 4.048 .000
;‘ﬁ:}:s 0.161 106 145 1515  .003

a. Dependent Variable: Keputusan Membeli
Sumber : Hasil Penelitian (2017)

Dari tabel diatas di dapat nilai, Y=10.829 + 0. 371 X1 + 0. 161 X2

Model persamaan diatas bermakna :

a. Nilai konstanta sebesar = 10.829 menunjukan variabel independen yaitu
harga dan kualitas produk dalam keadaan konstan tidak mengalami
perubahan (sama dengan 0) maka akan menaikan keputusan membeli

senilai 10,829%

b. Nilai koefisien regressi X1 adalah sebesar 0,371 menunjukan bahwa
jika harga mengalami peningkatan maka akan meningkatkan keputusan

membeli senilai 3,71%

c. Nilai koefisien regressi X2 adalah sebesar 0.161 menunjukan bahwa jika
kualitas produk mengalami kenaikan 1 % maka akan menaikkan

keputusan membeli sebesar 1.61 %



b). Uji Parsial (Uji t)
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Uji secara parsial atau uji t adalah pengujian yang dilakuan untuk

mengetahui pengaruh variabel bebas terhadap variabel terikat, secara parsial

(sendiri-sendiri) kriteriadari pengujian parsial bisa dilihat dibawah ini.

1). Pengujian Harga Terhadap K eputusan M embeli

Tabel 1V-11 Coefficients®

Unstandardized Sandardized
Coefficients Coefficients
Model B Sd. Error Beta t Sg.
1 (Constant) 13.803 2.679 5.152|  0.000
Harga 0.418 .087 438 4.8231  0.000

a. Dependent Variable: Keputusan Membeli

Sumber : Hasil Penelitian (2017).

Dari tabel 1V-11 diatas bisa dilihat bahwa nilai t adalah 4.823,

kemudian nilai sig nya adalah 0,000

Ho: B =0, artinya harga tidak berpengaruh terhadap keputusan membeli

Ho 5+ 0,

Smartphone Xiaomi di Kota Medan di Kota Medan.

artinya harga

Smartphone Xiaomi di Kota Medan di Kota Medan.

Kriteria pengujian nya adalah :

berpengaruh terhadap keputusan membeli
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1. jika —t tabel <t hitung < + t tabel maka Ho diterima artinya harga tidak
berpengaruh terhadap keputusan membeli smartphone Xiaomi di Kota
Medan

2. jika —t tabel > t hitung > + t tabel maka Ho ditolak artinya harga
berpengaruh terhadap keputusan membeli smartphone Xiaomi di Kota
Medan
Bedasarkan tabel 1V-11 diatas diperoleh t hitung untuk variabel harga

sebesar 4.823 untuk kesalahan 5% uji 2 pihak dan dk = n-2 (100-2=98), di peroleh
t tabel 1,984. Jikat hitung > t tabel maka didapat pengaruh yang signifikan antara
harga dan keputusan membeli, demikian juga sebaliknya jika t hitung < t tabel
maka tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara harga dan keputusan
membeli, didalam hal ini t-hitung = 4,823 > t-tabel =1,984. Ini berarti terdapat
pengaruh antara harga dengan keputusan pembelian Smartphone Xiaomi di Kota

Medan.

Selanjutnya terlihat pula nilai probabilitas t yakni sig adalah 0,000 sedang
taraf signifikan o yang ditetapkan sebelumnya adalah 0,05, maka nilai sig 0,000
<a 0,05, sehingga HO di tolak ini berarti ada pengaruh yang signifikan antara

harga dengan keputusan pembelian di Smartphone Xiaomi di Kota Medan

Gambar 1V-3 Kriteria pengujian harga terhadap keputusan membeli



2). Pengujian Kualitas Produk Terhadap Keputusan M embeli

Tabel 1V-12 Coefficients®
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Unstandardized Sandardized
Coefficients Coefficients
Model B Sd. Error Beta T Sg.
1 (Constant) 18.200 2.969 6.129 .000
Kualitas Produk 307 107 278  2.863 .005

a. Dependent Variable: Keputusan Membeli

Sumber : Hasil Penelitian (2017)

nilai sig nya adalah 0,005.

Dari tabel 1V-12 diatas bisa dilihat bahwa nilai t adalah 2,863, kemudian

Ho: B =0, artinya kualitas produk tidak berpengaruh terhadap keputusan

Ho 5+ 0,

membeli Smartphone Xiaomi di Kota Medan di Kota Medan.

membeli Smartphone Xiaomi di Kota Medan di Kota Medan.

Kriteria pengujian hipotesisnya adalah :

1

artinya kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan

Jika —t tabel <t hitung < + t tabel maka Ho diterima artinya harga tidak

berpengaruh terhadap keputusan membeli smartphone Xiaomi di Kota

Medan

Jka —t tabel > t hitung > + t tabel maka Ho ditolak artinya harga

berpengaruh terhadap keputusan membeli smartphone Xiaomi di Kota

Medan
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Bedasarkan tabel 1V-12 diatas diperoleh t hitung untuk variabel kualitas
produk sebesar 2,863 untuk kesalahan 5% uji 2 pihak dan dk = n-2 (100-2=98),
di peroleh t tabel 1,984. Jika t hitung > t tabel maka didapat pengaruh yang
signifikan antara kualitas produk dan keputusan membeli, demikian juga
sebaliknya jika t hitung < t tabel maka tidak terdapat pengaruh yang signifikan
antara kualitas produk dan keputusan membeli, didalam hal ini t-hitung = 2,863
> t-tabel = 1,984. Ini berarti terdapat pengaruh antara kualitas produk terhadap

keputusan pembelian Smartphone Xiaomi di Kota Medan.

Selanjutnya terlihat pula nilai probabilitas t yakni sig adalah 0,005 sedang
taraf signifikan a yang ditetapkan sebelumnya adalah 0,05, maka nilai sig 0,005
<a 0,05, sehingga HO di tolak ini berarti ada pengaruh yang signifikan antara
kualitas produk dengan keputusan pembelian di Smartphone Xiaomi di Kota

Medan.

Ho ditolak Ho djtolak
Ho diterima

-t Z%?-E 1,084 0 t 1%63

Gambar 1V-4 Kriteria Pengujian Kualitas Produk Terhadap
K eputusan M embéli

3. Uji Simultan (Uji F)

Uji simultan dimaksudkan untuk mencari tahu hubungan antara variabel

bebas dan terikat dengan cara menguji semua variabel bebas (bersama ) dengan
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variabel terikat. Pengujian Harga dan Kualitas produk Dengan Keputusan

Membeli bisadilihat dibawah ini

Tabel IV-13 ANOVAP

Sum of
Model Squares Df Mean Square F Sig.
1 Regression 185.789 2 92.895| 12.934 .0007
Residual 696.651 97 7.182
Total 882.440 99

a. Predictors. (Constant), Kualitas Produk, Harga

b. Dependent Variable: Keputusan Membeli

Sumber : Hasil Penelitian (2017)

Dari tabel IV-13 diatas bisa dilihat bahwa nilai F adalah 12,934 ,

kemudian nilai sig nya adalah 0,000.

Ho: B =0, artinya harga dan kualitas produk tidak berpengaruh terhadap

keputusan membeli Smartphone Xiaomi di Kota Medan di Kota

Medan.

Ho :5# 0, artinya harga dan kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan

membeli Smartphone Xiaomi di Kota Medan di Kota Medan.

Kriteria pengujian hipotesisnya adalah :

1. Jka Fhitung < Fraber @A thipung < teaper Maka Ho diterima, artinya harga

dan kualitas produk tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan membeli.
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2. JKa Fhitung = Fraper dan atau tpipung = teaper Maka Ho ditolak, artinya

harga dan kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan membeli.

Berdasarkan tabel 1V-13 diatas diperoleh F hitung untuk variabel harga
sebesar 12,934 untuk kesalahan 5% uji 2 pihak dan dk = n-2 (100-2=98), di
peroleh F tabel 3,09. Jika F hitung > F tabel maka didapat pengaruh yang
signifikan antara harga dan kualitas terhadap keputusan membeli, demikian
juga sebaliknya jika F hitung < F tabel maka tidak terdapat pengaruh yang
signifikan antara harga dan kualitas produk terhadap keputusan membeli,
didalam hal ini F-hitung = 12,934 > F-tabel = 3,09. Ini berarti terdapat
pengaruh antara harga dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian

Smartphone Xiaomi di Kota Medan.

Selanjutnya terlihat pula nilai probabilitas F yakni sig adalah 0,000
sedang taraf signifikan a yang ditetapkan sebelumnya adalah 0,05, maka nilai
sig 0,000 < a 0,05, sehingga HO di tolak ini berarti ada pengaruh yang
signifikan antara kualitas produk dengan keputusan pembelian di Smartphone

Xiaomi di Kota Medan.

Ho ditclak

/

Ftabel 3,01 Fhitung 12,934

He diterima

Gambar V-5 Kriteria Pengujian Harga, Kualitas produk Terhadap
K eputusan M embéli
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5. Koefisien Determinas

Tujuan dari koefisien determinasi adalah untuk mengetahui jumlah besaran
persentase yang dari variabel bebas dalam mempengaruhi variabel terikat nilai

dari koefisien determinasi ini bisadilihat padatabel 1V-14 dibawah ini.

Tabel 1V-14 Model Summary

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

1 459° 211 194 2.67992

a. Predictors: (Constant), Kualitas Produk, Harga

Sumber : Hasil Penelitian (2017)

Cara melihat determinasi adalah dengan melihat kolom R-sguare dimana
nilai R square pada tabel diatas bernilai 0,211 atau senilai 21,1% besaran nilai
persentase yang mempengaruhi variabel bebas (Harga dan Kualitas produk)
terhadap variabel terikat (keputusan membeli)  sedangkan sisanya 69,9%

dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak di teliti dalam penelitian ini.
B. Pembahasan

Dari hasil penelitian terlihat bahwa semua variabel bebas (harga dan kualitas
produk) mempunyai pengaruh terhadap variabel terikat (keputusan pembelian)

lebih rinci hasil analisis dan pengujian tersebut dapat dijelaskan sebagai berikut.

1. Pengaruh Harga Terhadap K eputusan M embeli
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Terdapat pengaruh variable harga terhadap variable keputusan pembelian
yang ditunjukkan oleh nilai t hitung yang lebih besar dari t tabel yaitu t-hitung =
4,823 > t-tabel =1,984. Ini berarti terdapat penagruh antara harga dengan

keputusan pembelian Smartphone Xiaomi di Kota Medan.

Selanjutnya terlihat pula nilai probabilitas t yakni sig adalah 0,000 sedang
taraf signifikan o yang ditetapkan sebelumnya adalah 0,05, maka nilai sig 0,000
<a 0,05, sehingga HO di tolak ini berarti ada pengaruh yang signifikan antara

harga dengan keputusan pembelian di Smartphone Xiaomi di Kota Medan.

Hal ini sejalan dengan peneilitian yang dilakukan oleh Arumsari (2012)
yang meyatakan bahwa ada pengaruh antara harga dengan keputusan membeli air
minum dalam kemasan merek Aqua, hal ini juga sejalan dengan teori dari
Tjiptono dan Chandra (2008, hal. 471) menyatakan “Harga memainkan peran
penting bagi konsumen yaitu ada segmen pembeli yang sangat sensistif terhadap
faktor harga (menjadikan harga sebagai satu-satunya pertimbangan dalam
memutuskan membeli produk) dan ada pula yang tidak. Mayoritas konsumen
agak sensitif terhadap harga, namun juga mempertimbangkan faktor lain”. Proses
pengambilan keputusan konsumen tidak bisa terjadi dengan sendirinya, ada
beberapa faktor yang mempengaruhinya, diantaranya kebudayaan, sosial,
individu, psikologi, harga, dan persepsi secara kuat mempengaruhi proses
keputusan pembelian tersebut, sehingga bagi perusahaan atau organisasi tersebut

dapat tercapai kemajuan dan keberhasilan pasar yang berarti.
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2. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan M embeli

Terdapat pengaruh variable kualitas produk terhadap variable keputusan
pembelian yang ditunjukkan oleh nilai t-hitung = 2,863 > t-tabel =1,984. Ini
berarti terdapat penagruh antara harga dengan keputusan pembelian Smartphone

Xiaomi di Kota Medan.

Selanjutnya terlihat pula nilai probabilitas t yakni sig adalah 0,005 sedang
taraf signifikan o yang ditetapkan sebelumnya adalah 0,05, maka nilai sig 0,005
<a 0,05, sehingga HO di tolak ini berarti ada pengaruh yang signifikan antara
kualitas produk dengan keputusan pembelian di Smartphone Xiaomi di Kota

Medan di Kota Medan.

Kualitas mencerminkan semua dimensi penawaran produk yang
menghasilkan manfaat bagi pelanggan. Istilah nilai (value) sering kali digunakan
untuk mengacu pada kualitas relatif suatu produk dikaitkan dengan harga produk
bersangkutan, Kotler dan Keller (2007 hal 193) mengemukakan bahwa kualitas
produk adalah keseluruhan filtur dan sifat produk atau pelyanan berpengaruh pada

kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan yang dinyatakan atau yang tersirat.

Hal ini sgjalan dengan penelitian Akbar,( 2012), yang menyatakan terdapat
hubungan yang signifikan antara citra merek, harga, dan kualitas produk terhadap

keputusan pembelian Notebook Toshiba

3. Pengaruh Harga dan Kualitas Produk Terhadap K eputusan Membeli

Harga dan Kualitas produk memiliki pengaruh yang signifikan terhadap

keputusan membeli hal ini terlihat dari nilai uji F-hitung = 12,934 > F-tabel =
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3,09. Ini berarti terdapat pengaruh antara harga dan kualitas produk terhadap

keputusan pembelian Smartphone Xiaomi di Kota Medan.

Selanjutnya terlihat pula nilai probabilitas F yakni sig adalah 0,000 sedang
taraf signifikan o yang ditetapkan sebelumnya adalah 0,05, maka nilai sig 0,000
<a 0,05, sehingga HO di tolak ini berarti ada pengaruh yang signifikan antara

kualitas produk dengan keputusan pembelian Smartphone Xiaomi di Kota Medan.

Kemudian bisadilihat hasil koefisien determinasi dimana nilai R square pada
tabel diatas bernilai 0,211 atau senilai 21,1% besaran nilai persentase yang
mempengaruhi variabel bebas (harga dan kualitas produk) terhadap variabel
terikat (keputusan membeli) sedangkan sisanya 69,9% dipengaruhi oleh faktor

lain yang tidak di teliti dalam penelitian ini.

Hal ini sgalan dengan Penelitian Evelina, dkk, 2012, bahwa terdapat
hubungan antara harga dan kualitas produk terhadap keputusan membeli kartu

Telkom Flexy di Kecamatan Kota Kudus Kabupaten Kudus.



BABV

KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesmpulan
Dari hasil analisis yang telah dibahas sebelumnya, maka dapat ditarik

kesimpulan sebagai berikut:

1. Ada pengaruh yang signifikan antara harga dan keputusan pembelian
Smartphone Xiaomi di Kota Medan dilihat dari nilai t hitung yang lebih tinggi
dari t tabel yaitu 4,823 > 1,984 dan taraf signifikan yang lebih kecil dari 0,05
yaitu 0,000

2. Ada pengaruh yang signifikan antara kualitas produk dan keputusan
pembelian. Smartphone Xiaomi di Kota Medan Smartphone Xiaomi di Kota
Medan dilihat dari nilai t hitung yang lebih tinggi dari t tabel yaitu 2,863 >
1,984 taraf signifikan yang lebih kecil dari 0,05 yaitu 0,005

3. Ada pengaruh yang signifikan antara harga dan kualitas produk terhadap
keputusan pembelian Smartphone Xiaomi di Kota Medan dilihat dari taraf
signifikan yang lebih kecil dari 0,05 yaitu 0,000, dan nilai koefisien
determinasinya senilai 21,1% besaran nilai persentase yang mempengaruhi
variabel bebas (harga dan kualitas produk) terhadap variabel terikat
(keputusan membeli) sedangkan sisanya 69,9% dipengaruhi oleh faktor yang

tidak diteliti dalam penelitian ini.



B. Saran

1.

Harga Xiaomi yang cenderung murah merupakan faktor pertama masyarakat
dalam memilih Smartphone Xiaomi di Kota Medan dibandingkan dengan
produk lainnya,dalam hal ini peniliti ingin menyampaikan bahwa dari pihak
Xiaomi harus tetap bisa mempertahankan harganya sesuai dengan taraf harga
pesasing, karena jika harga yang dibuat terlalu tinggi maka akan menurunkan
minat konsumen dalam membeli Xiaomi karena dipasaran banyak pesaing
yang menawarkan harga yang lebih variatif.

Dari segi kualitas produk sebenarnya Smartphone Xiaomi di Kota Medan
sudah memiliki spesifikasi yang sudah sesuai dengan kebutuhan zaman
sekarang, karena pada masa sekarang ini baik orang tua atau pun muda wajib
memiliki smartphone baik untuk urusan kantor ataupun hanya sekedar
hiburan, yang peniliti ingin informasikan adalah alangkah baiknya jika pihak
Xiaomi lebih memaksimalkan kinerja perangkatnya dengan menambahkan
fitur fitur yang sedang di senangi di zaman ini

Dari segi layanan purnajual harusnya Xiaomi lebih memperhatikan apa yang
diinginkan konsumen setelah membeli produk mereka, dengan adanya
kemudahan untuk klaim barang rusak tentunya akan meningkatkan keputusan

konsumen untuk membeli produk Smartphone Xiaomi.
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