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ABSTRAK

PENGARUH HARGA DAN GAYA HIDUP TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN SEPEDA MOTOR VESPA MATIC PADA
MAHASISWA UNIVERSITAS MUHAMMADIYAH SUMATERA UTARA

Tajuddin
Manajemen
tajudd772@gmail.com

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh
harga dan gaya hidup terhadap Keputusan sepeda motor vespa matic Pada
Mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara. Pendekatan yang
dilakukan dalam penelitian ini adalah pendekatan asosiatif. Populasi dalam
penelitian ini adalah mahasiswa fakultas ekonomi dan bisnis Universitas
Muhammadiyah Sumatera Utara dengan jumlah 14.955 mahasiswa. Jumlah
sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah berjumlah 99 mahasiswa.
Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini menggunakan
teknik wawancara dan kuisioner/angket yang diuji validitas dan reliabilitas.
Teknik analisis data dalam penelitian ini menggunakan Uji Analisis Regresi Liner
Berganda, Uji Hipotesis (Uji t dan Uji F), dan Koefisien Determinasi. Pengolahan
data dalam penelitian ini menggunakan program software SPSS (Statistic Package
for the Social Sciens) versi 24.00. Hasil penelitian ini menunjukkan secara parsial
Harga berpengaruh dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor
Vespa Matic Pada Mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara,
secara parsial diketahui Gaya Hidup berpengaruh dan signifikan terhadap
Keputusan Pembelian Sepeda Motor vespa Matic Pada Mahasiswa Universitas
Muhammadiyah Sumatera Utara, secara simultan diketahui Harga dan Gaya
Hidup berpengaruh dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor
Vespa Matic Pada Mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara. Nilai
Koefisien Determinasi sebesar 85,9% yang berkontribusi pada pengaruh Harga
dan Gaya Hidup terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Vespa Matic dan
sisanya 14,1% yang dipengaruhi variabel lain.

Kata kunci : Harga, Gaya Hidup dan Keputusan Pembelian.
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ABSTRACT

THE INFLUENCE OF PRICE AND LIFESTYLE ON
PURCHASEDECISIONS FOR VESPA MATIC MOTORCYCLES ON
STUDENTS OF MUHAMMADIYAH UNIVERSITY, NORTH SUMATRA

Tajuddin
Manajemen
tajudd772@gmail.com

The purpose of this study was to determine and analyze the effect
of price and lifestyle on the decision of Vespa matic motorcycles for
students at the Muhammadiyah University of North Sumatra. The
approach used in this study is an associative approach. The population
in this study were students of the Faculty of Economics and Business,
Muhammadiyah University of North Sumatra with a total of 14,955
students. The number of samples used in this study amounted to 99
students. The data collection techniques used in this study used interview
techniques and questionnaires which were tested for validity and
reliability. The data analysis technique in this study uses Multiple Linear
Regression Analysis Test, Hypothesis Testing (t Test and F Test), and
Coefficient of Determination. The data processing in this study used the
SPSS (Statistic Package for the Social Sciences) software program
version 24.00. The results of this study partially indicate that the price
has an effect and is significant on the Purchase Decision of Vespa Matic
Motorcycles at the University of Muhammadiyah North Sumatra
Students, partially it is known that Lifestyle has a significant and
significant effect on the Purchase Decision of Vespa Matic Motorcycles
at the University of Muhammadiyah North Sumatra Students,
simultaneously known the price and Lifestyle has a significant and
significant effect on the Purchase Decision of Vespa Matic Motorcycles
at Muhammadiyah University Students, North Sumatra. The coefficient
of determination value is 85.9% which contributes to the influence of
Price and Lifestyle on the Purchase Decision of Vespa Matic
Motorcycles and the remaining 14.1% which is influenced by other
variables.

Keywords : Price, Lifestyle and Purchasing Decisions.
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BAB 1
PENDAHULUAN
1.1. Latar Belakang Masalah

Industri otomotif khususnya sepeda motor sedang mengalami peningkatan
yang sangat pesat, dengan ditandainya terus bertambahnya kendaraan yang
dimiliki masyarakat dan diikuti dengan tumbuhnya perusahaan-perusahaan baru
yang senantiasa berupaya semaksimal mungkin untuk mendapatkan dan
mempertahankan pasar yang ada. Sebuah perusahaan harus mampu mengenal dan
mengetahui apa yang menjadi keinginan ataupun kebutuhan konsumen. Dengan
keinginan calon konsumen. Setiap konsumen memiliki banyak ragam pilihan
produk ataupun merek yang menarik untuk mereka gunakan sesuai dengan
kebutuhan mereka masing-masing.

Banyaknya varian produk dengan beraneka ragam yang diperkenalkan
dipasaran, sehingga membuat sulit untu memutuskan pembelian suatu produk.
Bila konsumen telah memutuskan untuk menggunakan suatu produk, maka bisa
dipastikan mereka akan membeli produk tersebut. Oleh karena itu penting untuk
memperhatikan keputusan pembelian.

Keputusan pembelian adalah sebuah proses dimana konsumen mengenal
masalahnya, mencari informasi mengenai produk atau merek tertentu dan
mengevaluasi seberapa baik masing-masing alternatif tersebut dapat memecahkan
masalahnya, yang kemudian mengarah kepada keputusan pembelian (F. Tjiptono,
2014).

Oleh karena itu perusahaan harus mengetahui faktor-faktor apa saja yang

harus diperhatikan untuk menarik perhatian konsumen. Dengan keadaan tersebut



menuntut perusahaan untuk semakin inovatif dalam mengeluarkan produk yang
disukai konsumen, tanpa inovasi produk suatu perusahaan bisa tenggelam dalam
persaingan dengan produk lain yang semakin memenuhi pasar. Dengan strategi
pemasaran yang terintegritas dapat meningkatkan keputusan pembelian konsumen
dalam menentukan pilihan. Banyak faktor yang mempengaruhi keputusan
pembelian diantaranya produk, harga, promosi, dan saluran distribusi (Astuti &
Abdullah, 2017)

Proses pengambilan keputusan membeli mengacu pada tindakan konsisten
dan bijaksana yang dilakukan untuk memenuhi kebutuhan. Pengambilan
keputusan ditentukan oleh konsumen tentang produk apa yang akan dibelinya.
Setiap proses pengambilan keputusan selalu menghasilkan satu pilihan final.
Keputusan dibuat untuk mencapai tujuan melalui pelaksanaan atau tindakan.

Harga adalah sejumlah uang yang ditagih atas suatu produk atau jasa, atau
jumlah semua nilai yang diberikan oleh pelanggan untuk mendapatkan
keuntungan dari memiliki atau menggunakan suatu produk atau jasa (Kotler &
Armstorng, 2012). Jika konsumen merasa cocok dengan harga yang ditawarkan,
maka mereka akan cenderung melakukan pembelian ulang untuk produk yang
sama. Namun, keputusan mengenai harga tidak mudah dilakukan. Disatu sisi,
harga mahal dapat meningkatkan laba jangka pendek, tapi disisi lain akan sulit
dijangkau konsumen. Dalam kasus tertentu, harga yang mahal sekali bisa diprotes
lembaga konsumen dan bahkan mengundang campur tangan pemerintah untuk
menurunkannya. Dalam strategi pemasaran harga sebuah produk atau jasa
merupakan faktor penentu dalam permintaan pasar. Hubungan antara keputusan

pembelian dengan harga yaitu harga mempengaruhi keputusan konsumen dalam



melakukan pembelian, semakin tinggi harga maka keputusan pembelian semakin
rendah, sebaliknya jika harga rendah keputusan pembelian berubah semakin
tinggi. Maka para produsen harus konsisten dalam menetapkan harga produknya
kepasar agar produk tersebut sukses dipasar.

Gaya hidup adalah pola seseorang saat hidup didunia yang ditunjukkan
melalui aktivitas (activity), ketertarikan (interest), dan pendapat (opinion) (Kotler
& Keller, 2016). Gaya hidup merupakan kata lain dari LifeStyle, jika konsumen
memiliki ketertarikan terhadap suatu produk maka konsumen itu akan melakukan
keputusan pembelian terhadap produk tersebut. Dimana jika konsumen tertarik
untuk membeli suatu sepeda motor yang mungkin bukan untuk keperluan ataupun
kebutuhan tetapi konsumen tersebut membelinya hanya untuk terlihat lebih gaya.

Persaingan industri sepeda motor semakin berkembang pesat. Sepeda
motor bisa memudahkan konsumen mencari keperluan ataupun kebutuhan
kehidupan sehari-hari, dan dapat membantu konsumen mengerjakan keperluan-
keperluan yang efektif dan efesien. Vespa matic adalah sepeda motor modern
dengan desain retro, jenis vespa matic semakin menjamur diberbagai daerah di
Indonesia sekarang ini. Jenis vespa matic semakin memberikan banyak varian,
mulai dari harga paling murah hingga yang mahal. Seri LX merupakan vespa yang
paling murah dan seri 946 sebagai vespa yang paling mahal di Indonesia. Pasar
vespa di Indonesia baik vespa jadul maupun vespa baru ini sangat terjamin karena
banyaknya peminat. Bahkan, masih banyak yang mencari vespa jadul entah
sebagai tunggangan atau koleksi. Vespa matic memiliki desain dan kualitas elegan

serta mesin dengan performa prima, vespa bisa jadi pilihan utama. Memang harga



vespa yang beredar sekarang tidak bisa dibilang murah untuk ukuran motor matic

namun memang nyatanya vespa disasar untuk kelas menengah keatas.

Tabel 1.1
Data Penjualan Sepeda Motor Vespa Matic
Tahun Merk Persen
Vespa
(scooter) 80.56%
2017 Sport 10.13%
Moped 9.31%
Vespa
(scooter) 82.22%
2018 Sport 9.08%
Moped 8.7%

Sumber : https://encrypted-tbn0.gstatic.com/images

Dalam tabel diatas dapat diketahui bahwa perbandingan vespa matic
dengan sepeda motor lainnya, dimana vespa matic memiliki persentase yang lebih
tinggi dibanding sepeda motor lainnya. Vespa matic memiliki desain dan kualitas
elegan serta mesin dengan performa prima, sehingga bagi konsumen yang
mempunyai job atau bisnis sangat membantu pekerjaan lebih efektif dan efisien.

Adapun permasalahan yang mempengaruhi keputusan pembelian produk
jenis vespa matic adalah banyaknya persaingan sepeda motor, sehingga konsumen
belum sepenuhnya menetapkan keputusan pembelian sepeda motor vespa matic,
Sebagian besar mahasiswa menggunakan vespa matic bukan karena kebutuhan
yang penting tetapi hanya untuk gaya hidup ,harga sepeda motor yang mahal,
sparepart yang mahal serta sulit didapatkan, dan jaringan bengkel resmi masih
jarang. Selain itu masyarakat khususnya mahasiswa Universitas Muhammadiyah
Sumatera Utara menggunakan vespa matic hanya untuk memenuhi gaya hidup,
bukan dikarekan kebutuhan. Berdasarkan uraian diatas, maka hal ini menarik

peneliti untuk melakukan penelitian sehingga memilih judul “Pengaruh Harga



dan Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Vespa
Matic Pada Mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara”.
1.2. Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah yang ada maka permasalahan dalam
penelitian ini dapat diidentifikasikan sebagai berikut :
a. Banyaknya persaingan sepeda motor, sehingga konsumen belum sepenuhnya

menetapkan keputusan pembelian sepeda motor vespa matic.
b. Sebagian besar mahasiswa menggunakan vespa matic bukan karena kebutuhan
yang penting tetapi hanya untuk gaya hidup

c. Harga sepeda motor yang mahal
d. Sparepart yang mahal serta sulit didapatkan
e. Jaringan bengkel resmi masih jarang
1.3. Batasan Masalah

Berdasarkan identifikasi masalah-masalah diatas dan mengingat luasnya
permasalahan yang ada maka penulis membatasi permasalahan hanya pada
variabel harga, variabel gaya hidup dan variabel keputusan pembelian pada merek
vespa matic. Batasan produk yang diteliti hanya pada merek vespa matic untuk
semua tipe vespa matic. Batasan penelitian hanya pada Mahasiswa Universitas
Muhammadiyah Sumatera Utara yang masih aktif pada Tahun Ajaran 2020/2021.
1.4. Rumusan Masalah

Rumusan masalah pada penelitian ini untuk menjawab beberapa
pertanyaan berikut :
a. Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda motor

vespa matic pada Mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara?



b. Apakah gaya hidup berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda motor
vespa matic pada Mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara?

c. Apakah harga dan gaya hidup berpengaruh terhadap keputusan pembelian
sepeda motor vespa matic pada Mahasiswa Universitas Muhammadiyah
Sumatera Utara?

1.5. Tujuan Penelitian

Melalui berbagai uraian diatas, maka tujuan penelitian ini dapat
dirumuskan sebagai berikut :

a. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh harga terhadap keputusan
pembelian sepeda motor vespa matic pada Mahasiswa Universitas
Muhammadiyah Sumatera Utara.

b. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh gaya hidup terhadap keputusan
pembelian sepeda motor vespa matic pada Mahasiswa Universitas
Muhammadiyah Sumatera Utara.

c. Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh harga dan gaya hidup produk
terhadap keputusan pembelian sepeda motor vespa matic pada Mahasiswa
Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara.

1.6. Manfaat Penelitian

Hasil penelitian ini diharapkan dapat mengungkap komponen-komponen
penting yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian vespa matic pada

Mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara. Selanjutnya secara

khusus hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi :



a. Manfaat teoritis, penelitian ini dapat memberikan pengalaman belajar dan
sekaligus sebagai bahan perbandingan antara hal-hal teoritis dan praktis guna
menambah wawasan ilmu pengetahuan.

b. Manfaat praktis, hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan
pertimbangan dalam pengambilan keputusan berkaitan dengan masalah
pengaruh harga dan gaya hidup terhadap keputusan pembelian sepeda motor

vespa matic.



BAB 2
KAJIAN PUSTAKA
2.1. Landasan Teori
2.1.1. Keputusan Pembelian

2.1.1.1. Pengertian Keputusan Pembelian

Suatu keputusan merupakan jawaban yang pasti terhadap suatu
pernyataan. Keputusan harus mampu memberikan jawaban pertanyaan tentang
apa yang dibicarakan dalam hubungannya dengan perencanaan. Keputusan
pembelian merupakan suatu proses pemilihan salah satu dari beberapa alternatif
penyelesaian masalah dengan tindak lanjut yang nyata.

Keputusan pembelian adalah proses memilih, membeli, dan menggunakan
produk untuk memenuhi keinginan dan kebutuhannya. Dalam menjalankan
usahanya perusahaan harus selalu merubah perilaku konsumen untuk
meningkatkan stratergi pemasarannya, karena pada hakikatnya tujuan pemasaran
adalah memahami maksud konsumen dengan baik agar produk yang ditawarkan
dapat laku terjual (Purnama, Ramadhan, & Kurniawan, 2021)

Keputusan pembelian adalah tahap dalam proses pengambilan keputusan
dimana konsumen benar-benar membeli (Kotler & Keller, 2012). Keputusan
pembelian merupakan suatu proses pengambilan keputusan akan pembelian yang
mencakup penentuan apa yang akan dibeli atau tidak melakukan pembelian dan
keputusan itu diperoleh oleh kegiatan-kegiatan sebelumnya (Romdonah, Fathoni,
& Haryono, 2015). Keputusan pembelian adalah proses integrasi yang digunakan
untuk mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih

perilaku alternatif dan memilih satu di antaranya (Paul, P. J., & Olson, 2013).



Keputusan pembelian adalah tahap dimana konsumen telah memiliki pilihan dan
siap untuk melakukan pembelian atau pertukaran antara uang dan janji untuk
membayar dengan hak kepemilikan atau penggunaan suatu barang atau jasa
(Keller, 2013).

Keputusan pembelian adalah tahap proses keputusan dimana konsumen
secara aktual melakukan pembelian produk (Fahmi, 2016). Pengambilan
keputusan juga bisa merupakan tindakan yang dilakukan untuk mengatasi
permasalahan-permasalahan yang terjadi dan harus dihadapi ataupun merupakan
langkah-langkah yang diambil untuk mencapai tujuan dengan secepat mungkin
dengan biaya yang seefisien mungkin (Astuti & Abdullah, 2014). Adapun tujuan
dari keputusan pembelian yaitu untuk mengurangi beberapa alternatif dan
motivasi konsumen lainnya untuk menuruti keinginan diri sendiri. Manfaat dari
keputusan pembelian yaitu dimana kita sudah mengetahui dan menilai suatu
produk dengan melakukan tahapan pengenalan masalah, pencarian informasi,
evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan evaluasi pasca pembelian.

Keputusan pembelian merupakan suatu proses pemilihan salah satu dari
beberapa alternatif penyelesaian masalah dengan tindak lanjut yang nyata, setelah
itu konsumen dapat melakukan evaluasi pilihan dan kemudian dapat menentukan
sikap yang akan diambil selanjutnya (Daulay & Putri, 2018). Berdasarkan dari
pendapat di atas dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian adalah proses
pengambilan keputusan dimana konsumen ingin membeli suatu produk untuk

mengevaluasi dua atau lebih perilaku alternatif dan memilih satu di antaranya.
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2.1.1.2. Faktor- faktor Keputusan Pembelian

Kotler & Keller, (2012) menyatakan faktor-faktor yang mempengaruhi

keputusan pembelian terdiri atas:

1. Faktor Budaya, Budaya mempunyai pengaruh yang paling luas dan paling
dalam terhadap keputusan pembelian. Pemasar harus memahami peran
yang dimainkan oleh kultur, subkultur, dan kelas sosial pembeli.

2. Faktor Sosial, Keputusan pembelian juga akan dipengaruhi oleh factor
social seperti kelompok acuan, keluarga, peran, dan status sosial dari
konsumen.

3. Faktor Pribadi, Keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh usia dan tahap
siklus hidup pembeli, pekejaan dan lingkungan ekonomi, kepribadian,
konsep diri serta gaya hidup dan nilai.

4. Faktor Psikologis, Pilihan pembelian seseorang juga dipengaruhi oleh
faktor psikologis yang utama, yaitu motivasi, persepsi, proses
pembelajaran, serta kepercayaan dan sikap.
2.1.1.3. Komponen-komponen Dalam Keputusan Pembelian

Keputusan untuk membeli yang diambil oleh pembeli sebenarnya

merupakan kumpulan dari sejumlah keputusan (Handoko & Swastha, 2010).

Setiap keputusan membeli mempunyai tujuh komponen yaitu : 1) Keputusan

tentang jenis produk 2) Keputusan tentang bentuk produk 3) Keputusan

tentang merek 4) Keputusan tentang penjualan 5) Keputusan tentang jumlah
produk 6) Keputusan tentang waktu pembelian 7) Keputusan tentang cara

pembayaran. Adapun penjelasannya sebagai berikut :



1)

2)

3)

4)

5)
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Keputusan tentang jenis produk

Pembeli akan mengambil keputusan untuk membeli jenis produk atau jasa
ketika barang atau jasa tersebut sesuai dengan kebutuhan atau sesuai
dengan keinginannya.

Keputusan tentang bentuk produk

Pengambilan keputusan pembelian konsumen dipengaruhi oleh atribut-
atribut yang terdapat pada produk yang akan dibeli seseorang. Dalam hal
ini konsumen membeli barang dengan bentuk tertentu menyangkut
masalah ukurannya, kualitasnya, coraknya dan sebagainya.

Keputusan tentang merek

Pengambil keputusan membeli konsumen dipengaruhi oleh merek suatu
produk yang akan dibelinya. Keputusan tentang merek ini bersifat
subjektif tergantung selera dan bagaimana citra merek tersebut dimata
konsumen.

Keputusan tentang penjualnya

Konsumen memutuskan untuk membeli suatu produk didasarkan atas
penentuan tempat dimana dia akan membeli produk tersebut.

Keputusan tentang jumlah produk

Keputusan pembelian konsumen dapat dipengaruhi oleh jumlah unit
produk yang akan dibeli, artinya bahwa pembeliannya bisa saja dilakukan
lebih dari satu unit. Konsumen akan menentukan banyaknya produk yang

akan dibeli.



6)

7)
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Keputusan tentang waktu pembelian
Pengambilan keputusan membeli dipengaruhi oleh tentang kapan suatu
produk akan dibeli oleh konsumen. Artinya bahwa keputusan
pembeliannya dipengaruhi waktu dan bagaimana konsumen tersebut
memperoleh dan membelanjakan uang yang dimilikinya.
Keputusan tentang metode atau cara pembayaran
Pengambilan keputusan membeli dalam hal ini dipengaruhi oleh metode
atau cara pembayaran produk yang dibeli. Dalam hal ini juga keputusan
tersebut juga akan mempengaruhi keputusan tentang penjual atau jumlah
pembeliannya.

2.1.1.4. Proses Pembuatan Keputusan Pembelian

(Kotler, 2012) menyatakan terdapat lima tahap keputusan pembelian

dilakukan konsumen yaitu :

1)

2)

3)

Pemilihan produk, konsumen mengambil keputusan untuk membeli sebuah
produk atau menggunakan uangnya untuk tujuan yang lain. Dalam hal ini
perusahaan harus memusatkan perhatiannya kepada orang-orang yang
berminat membeli produknya.

Pemilihan merk, konsumen harus mengambil keputusan tentang merek
mana yang akan dibeli. Setiap merek mempunyai perbedaan sendiri.
Dalam hal ini perusahaan harus mengetahui bagaimana konsumen memilih
sebuah merek.

Pemilihan saluran pembelian, konsumen harus mengambil keputusan
tentang penyalur mana yang akan dikunjungi. Setiap konsumen berbeda-

beda dalam hal menentukan penyalur biasanya dikarenakan faktor lokasi



4)

5)
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yang dekat, harga yang murah, persediaan barang yang lengkap,
kenyamanan belanja, keluasan tempat dan sebagainya.

Jumlah pembelian, konsumen dapat mengambil keputusan seberapa
banyak produk yang akan dibelinya. Dalam hal ini perusahaan harus
mempersiapkan banyaknya produk sesuai dengan kebutuhan konsumen.
Waktu pembelian, keputusan konsumen dalam waktu pembelian bisa
berbeda-beda, misalnya: ada yang membeli setiap hari, seminggu sekali,

dua minggu sekali, bahkan satu bulan sekali tegantung kebutuhannya.

2.1.1.5. Tahapan Proses Keputusan Pembelian

Ada beberapa tahapan dalam proses pengambilan keputusan pembelian

terdiri dari lima tahap, yaitu : 1) pengenalan masalah, 2) pencarian informasi,

3) evaluasi alternatif, 4) keputusan pembelian, 5) perilaku pasca pembelian

(Kotler & Amstrong, 2012).

1)

2)

Pengenalan masalah

Proses pembelian dimulai ketika pembelian mengenali masalah atau
kebutuhan. Kebutuhan tersebut dapat dicetuskan oleh rangsangan internal
atau eksternal. Para pemasar perlu mengidentifikasi keadaan yang memicu
kebutuhan tertentu. Dengan mengumpulkan informasi dari sejumlah
konsumen, para pemasar dapat mengidentifikasikan rangsangan yang
paling sering membangkitkan minat dan kategori yang mampu memicu
minat konsumen.
Pencarian infomasi

Konsumen yang terangsang kebutuhannya akan terdorong untuk

mencari informasi yang lebih banyak. Kita dapat membaginya kedalam



3)
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dua level rangsangan. Situasi pencarian infomasi yang lebih ringan
dinamakan penguatan perhatian. Pada level itu orang hanya sekedar lebih
peka terhadap informasi produk.

Pada level selanjutnya, orang itu mungkin masuk ke pencarian
informasi secara aktif mencari bahan bacaan, menelpon teman dan
mengunjungi toko untuk mempelajari produk tertentu. Sumber informasi
konsumen digolongkan kedalam empat kelompok :

a) Sumber pribadi : Keluarga, teman, tetangga, kenalan.

b) Sumber komersial : Iklan, waraniaga, penyalur, kemasan, pajangan
ditoko.

c) Sumber publik : Media masa, organisasi penentu peringkat
konsumen.

d) Sumber pengalaman : Pengenalan, pengkajian, dan pemakaian
produk.

Evaluasi alternatif

Terdapat beberapa proses evaluasi keputusan dan model-model
yang terbaru memandang proses evaluasi konsumen sebagai proses yang
berorientasi kognitif, yaitu model tersebut menganggap konsumen
membentuk penilaian atas produk dengan sangat sadar dan rasional.
Beberapa konsep dasar akan membantu kita memahami proses evaluasi
konsumen : Pertama, konsumen berusaha memenuhi kebutuhan. Kedua,
konsumen memandang masing-masing produk sebagai sekumpulan atribut
dengan kemampuan yang berbeda-beda dalam memberikan manfaat yang

digunakan untuk memuaskan kebutuhan itu.



4)

5)
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Para konsumen memiliki sikap yang bebeda-beda dalam
memandang bebagai atribut yang dianggap relevan dan penting. Brand
akan memberikan perhatian terbesar pada atribut yang memberikan
manfaat yang dicarinya.

Keputusan pembelian

Dalam tahap evaluasi para konsumen membentuk preferensi atas
brand-brand yang ada didalam kumpulan pilihan. Konsumen tersebut juga
dapat membentuk niat untuk membeli brand yang paling disukai. Terdapat
dua faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen vyaitu,
faktor pertama adalah sikap orang lain. sejauh mana sikap orang lain
mengurangi alternatif yang disukai seseorang akan bergantung pada dua
hal yaitu intensitas sikap negative orang lain terhadap alternatif yang
disukai konsumen dan motivasi konsumen untuk menuruti keinginan
orang lain.

Semakin gencar sikap negatif orang lain dan semakin dekat orang
lain tersebut dengan konsumen, konsumen akan semakin mengubah niat
pembeliannya. Faktor kedua adalah faktor situasi yang tidak terantisipasi
yang dapat muncul dan mengubah niat pembelian, seperti harga yang
diharapkan dan manfaat yang diharapkan.

Perilaku pasca pembelian

Setelah membeli produk, konsumen akan mengalami level

kepuasan atau ketidakpuasan tertentu. Kepuasan dan ketidakpuasan

terhadap produk akan mempengaruhi perilaku konsumen selanjutnya. Jika



a)

b)

d)
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konsumen tersebut puas, ia akan menunjukkan kemungkinan yang lebih
tinggi untuk membeli kembali produk tersebut.

Tahap-tahap proses pengambilan keputusan pembelian diatas
menunjukkan bahwa para konsumen harus melalui seluruh lima urutan
tahap ketika membeli produk, namun tidak selalu begitu.

2.1.1.6. Indikator Keputusan Pembelian

Menurut (Augusty, 2014) indikator keputusan pembelian menjadi 4
bagian vyaitu : 1) Keputusan transaksi, 2) Keputusan referensial, 3)
Keputusan prefensial, dan 4) Keputusan eksploratif.

Keputusan transaksi adalah keputusan konsumen untuk membeli produk
dalam website yang dipilih.

Keputusan refensial adalah keputusan konsumen untuk memberikan
sebuah referensi produk yang telah dibeli, agar dapat dijadikan
rekomendasi untuk konsumen.

Keputusan preferensial adalah keputusan yang menggambarkan perilaku
konsumen yang memliki preferensi utama dalam produk tersebut.
Keputusan preferensi ini dapat berubah bila terjadi sesuatu dengan produk
yang di preferensikan tersebut.

Keputusan eksploratif adalah keputusan perilaku konsumen yang selalu
memberi informasi mengenai produk yang diminatinya dan mencari
informasi untuk mendukung sifat-sifat positif dan negatif dari produk

tersebut.
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Indikator-indikator keputusan pembelian (Kotler & Keller, 2012) yaitu :

1) Kemantapan pada sebuah produk adalah kualitas produk yang sangat
baik akan membangun kepercayaan konsumen sehingga merupakan
penunjang kepuasan konsumen.

2) Kebiasaan dalam membeli produk adalah pengulangan sesuatu secara
terus menerus dalam melakukan pembelian produk yang sama.

3) Memberikan rekomendasi pada orang lain adalah memberikan kepada
seseorang atau lebih bahwa sesuatu yang dapat dipercaya, dapat juga
merekomendasikan diartikan sebagai menyarankan, mengajak untuk
bergabung, menganjurkan suatu bentuk pemerintah.

4) Melakukan pembelian ulang adalah individu melakukan pembelian
produk atau jasa dan menentukan untuk membeli lagi, maka pembelian
kedua dan selanjutnya disebut pembelian ulang.

Sementara itu, menurut menurut (Tjiptono, 2012) beberapa hal yang
merupakan indikator keputusan pembelian adalah:

1) Melakukan pembelian ulang

2) Merekomendasikan kepada orang lain

3) Tidak ingin pindah ke merek lain

Dari pendapat diatas maka dapat disimpulkan bahwa indikator-indikator
keputusan pembelian adalah konsumen akan memutuskan pembelian dengan

pertimbangan dalam membeli, kesesuaian atribut dengan keinginan serta

kebutuhan konsemen.
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2.1.2. Harga
2.1.2.1. Pengertian Harga

Agar dapat sukses dalam memasarkan suatu barang atau jasa, setiap
perusahaan harus menetapkan harganya secara tepat, semakin tinggi harga produk
maka secara umum kualitas produk yang bersangkutan juga demikian, sebaliknya
semakin rendah harga maka semakin rendah kualitas produk tersebut (Purnama et
al., 2021). Harga merupakan komponen penting atas suatu produk, karena akan
berpengaruh pada keuntungan produsen. Harga juga merupakan salah satu
penentu keberhasilan suatu perusahaan karena harga menentukan seberapa besar
keuntungan perusahaan dari penjualan produknya baik berupa barang atau jasa
menetapkan harga teralu tinggi akan menyebabkan penjualan menurun, namun
jika harga terlalu rendah maka akan mengurangi keuntungan perusahaan (Habibah
& Sumiati, 2016)

Harga digunakan sebagai alat dalam membantu penjualan, dilain pihak
juga digunakan untuk membangun citra jangka panjang suatu produk. Harga harus
mampu membujuk konsumen agar berperilaku sedemikian rupa sehingga mampu
memberikan keuntungan bagi perusahaan. Dalam sejarah, harga merupakan faktor
penting yang mempengaruhi pilihan dari seseorang untuk membeli. (Lubis, 2015)
Harga adalah segala bentuk biaya moneter yang dikorbankan oleh konsumen
untuk memperoleh, memiliki, memanfaatkan sejumlah kombinasi dari barang
beserta pelayanan dari suatu produk. (Kodu, 2012) Harga merupakan salah satu
bahan pertimbangan yang penting bagi konsumen untuk membeli produk pada

suatu perusahaan. (Amanah, 2010)
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Dari pendapat diatas maka dapat disimpulkan bahwa harga adalah jumlah

uang yang harus ditukar konsumen kepada penjual untuk mendapatkan suatu

produk barang atau jasa.

Harga meruapakan salah satu elemen bauran pemasaran yang

membutuhkan pertimbangan cermat, dikarenkan adanya sejumlah dimensi strategi

harga yaitu :

1)

2)

3)

4)

5)

6)

Harga merupakan pernyataan nilai dari suatu produk (a statement of
value).

Nilai adalah rasio atau perbandingan antara persepsi terhadap manfaat
(perceived benefit) dengan biaya-biaya yang dikeluarkan untuk
mendapatkan produk.

Harga merupakan aspek yang tampak jelas (visible) bagi para pembeli.
Bagi konsumen vyang tidak terlalu paham hal-hal teknis pada
pembelian produk otomotif dan elektronik, kerap kali harga menjadi
satu-satunya faktor yang bisa mereka mengerti.

Harga adalah determinan utama permintaan. Berdasarkan hukum
permintaan (the law of demand), besar kecilnya harga mempengaruhi
kuantitas produk yang dibeli konsumen.

Harga berkaitan langsung dengan pendapatan dan laba. Harga adalah
satu-satu unsur bauran pemasaran yang mendatangkan pemasukan bagi
perusahaan.

Harga bersifat fleksibel, artinya bisa disesuaikan dengan cepat. Dari
empat unsur bauran pemasaran tradisional harga adalah elemen yang

paling mudah diubah dan diadaptasikan dinamika pasar.



7)

8)
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Harga mempengaruhi citra dan strategi positioning. Dalam pemasaran
produk prestisus yang mengutamakan dan eksklusivitas, harga menjadi
unsur penting.

Harga merupakan masalah nomor satu yang dihadapi para manajer.
Setidaknya ini ditunjukkan oleh empat level konflik potensi
menyangkut aspek harga :

a) Konflik internal perusahaan

b) Konflik dalam saluran distribusi

c) Konflik dengan pesaing

d) Konflik dengan lembaga pemerintahan dan kebijakan public.

Harga memiliki dua peranan utama dalam proses pengambilan keputusan

para pembeli, yaitu :

2.1.

1) Peranan alokasi dari harga, yaitu fungsi harga dalam membantu para
pembeli untuk memutuskan cara memperoleh manfaat atau utilitas

tertinggi yang diharapkan berdasarkan daya belinya.

2) Peranan informasi dari harga, yaitu fungsi harga dalam “mendidik”

konsumen mengenai faktor-faktor produk, seperti kualitas.
2.2. Dimensi Harga
Adapun dimensi harga dibagi dalam dua dimensi (pepadri, 2002) yaitu
1) Kesadaran harga (price consciousness)
Merupakan salah satu elemen yang terdapat dalam marketing mix

(bauran pemasaran)
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2) Nilai uang (value for money)
Adalah jumlah barang dan jasa yang akan diterima sebagai
pengganti satu kesatuan uang yang diserahkan.

2.1.2.3. Faktor-faktor Harga

Adapun beberapa faktor yang mempengaruhi dalam penetapan
harga (Ang, 1997) yakni : 1) Faktor internal 2) Faktor eksternal. Adapun
penjelasannya sebagai berikut :

1) Faktor internal, merupakan faktor yang berasal dari dalam dan dapat
dikendalikan perusahaan. Faktor ini antara lain, kemampuan perusahaan
dalam mengelola modal yang ada (solvability), (opportunities),
kemampuan  perusahaan  dalam  menghasilkan  keuntungan
(profitability), prospek pemasaran dari bisnis dan hak-hak investor atas
dana yang diinvestasikan dalam perusahaan (asset utilizion).

2) Faktor eksternal, merupakan faktor yang berasal dari luar dan tidak
dapat dikendalikan oleh perusahaan. Faktor eksternal antara lain, kurs
tingkat inflasi suku bunga deposito.

2.1.2.4. Indikator Harga

Indikator harga (Fandy Tjiptono & Diana, 2016) menjelaskan ada
delapan yang menjadi indicator harga, yaitu :
1) Daya beli konsumen
2) Kesediaan konsumen untuk membeli
3) Posisi produk dalam gaya hidup pelanggan, yakni menyangkut apakah
produk tersebut merupakan simbol status atau hanya produk yang

digunakan sehari-hari.



4)
5)
6)
7)

8)
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Manfaat produk bagi konsumen,

Harga produk-produk substitusi, pasar potensial bagi produk tersebut.
Karakteristik persaingan non-harga,

Perilaku konsumen secara umum

Segmen-segmen dalam pasar.

Menurut Menurut (Morissan, 2015) indikator harga menjadi 3 bagian yaitu :

1)

2)

3)

Kualitas produk adalah totalitas fitur dan karakteristik produk atau jasa
yang bergantung pada kemampuan untuk memuaskan kebutuhan yang
ditanyakan atau tersirat

Tingkat persaingan adalah suatu usaha yang menunjukkan,
memperlihatkan atau menonjolkan kemampuan dan bersifat perseorangan
yang ditentukan oleh karakteristik pasar itu sendiri

Kegiatan promosi merupakan elemen bauran pemasaran yang berfokus
pada upaya menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan Kembali

konsumen akan merek dan produk perusahaan

Sementara itu, menurut (Fandy Tjiptono, 2008), beberapa hal yang

merupakan indikator harga adalah:

1)
2)
3)

Kesesuaian harga dengan kondisi produk
Harga produk yang mudah dijangkau
Dan harga yang kompetitif

Dari pendapat diatas maka dapat disimpulkan bahwa indicator-indikator

harga adalah satuan untuk mendapatkan suatu produk dengen keterjangkauan

harga, kesesuaian harga dengan kualitas produk, harga yang sesuai dengan

manfaat, serta persepsi harga dan manfaat.
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2.1.3. Gaya Hidup
2.1.3.1. Pengertian Gaya Hidup

Pola dan gaya hidup masyarakat yang semakin sibuk dalam rutinitasnya,
sempitnya waktu membuat banyak orang yang membutuhkan wisata untuk
melepaskan ketegangan dan memperoleh suasana baru yang menghibur diri. Gaya
hidup didefinisikan sebagai, cara hidup yang didefinisikan oleh bagaimana orang
menghabiskan waktu mereka, apa yang mereka pikirkan tentang diri mereka
sendiri dan juga dunia sekitarnya (N.J Setiadi, 2015). Gaya hidup atau lifestyle
merupakan hal yang sangat penting dan kerap menjadi ajang untuk menunjukkan
identitas diri. (Dewi, 2015). Gaya hidup adalah pola seseorang saat hidup di
dunia yang ditunjukkan melalui aktivitas (activity), ketertarikan (interest), dan
pendapat (Opinion) (Kotler & Keller, 2016).

Gaya hidup dianggap sebagai identitas dan pengakuan status sosial
seseorang Yyang jelas terlihat dari perilakunnya yang selalu mengikuti
perkembangan mode sebagai bagian utama untuk pemenuhan kebutuhan hidup
sehari-hari (Pulungan, Koto, & Syahfitri, 2018). Dari pendapat di atas dapat
disimpulkan bahwa gaya hidup merupakan sebuah aplikasi atas apa yang mereka
pikirkan tentang diri mereka sendiri yang menjadi suatu patokan terhadap life style
mereka dalam menjalankan aktivitasnya.

2.1.3.2. Dimensi Gaya Hidup
Adapun 3 dimensi gaya hidup yaitu (N.J Setiadi, 2015):

1) Activities merupakan suatu kegiatan yang berlangsung setiap harinya.
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2) Interest merupakan objek peristiwa atau topik dalam tingkat kegairahan
yang menyertai perhatian khusus maupun terus menerus kepadanya.
Interest dapat berupa kesukaan, kegemaran dan teoritas dalam hidup.

3) Opinion merupakan pandangan dan perasaan konsumen dalam
menanggapi isu-isu global, lokal oral ekonomi dan sosial.

2.1.3.3. Faktor-faktor Gaya Hidup

Adapun faktor-faktor gaya hidup terbagi atas 2 bagian yaitu:

1) Faktor internal diantaranya adalah perubahan demografi seperti usia,
status, pendidikan, dan kemampuan ekonomi. Faktor internal juga
dipengaruhi oleh identitas dari makanan atau minuman tersebut yang
dimaksudkan bahwa seseorang dapat menilai orang lain berdasarkan
makanan yang dikonsumsinya.

2) Faktor eksternal berasal dari lingkungan terdekat seseorang yaitu dari
interaksi sehari-hari baik ditempat tinggal maupun tempat Kerja.
Lingkungan ini dapat dibagi berdasarkan fisik, kondisi ekonomi, politik,
dan budaya social (Linnarto, Gunawan, Setiadi, Ashyari, & Lukman,
2019).

Faktor-faktor utama pembentuk gaya hidup bisa dibagi menjadi 2 bagian
yaitu secara demografis dan psikografis. Faktor demografis misalnya berdasarkan
tingkat pendidikan, usia, tingkat pengahasilan dan jenis kelamin, sedangkan faktor
psikografis lebih kompleks karena indikator penyusunnya adalah dari

karakterisitik konsumen (Pulungan et al., 2018)
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2.1.3.4. Indikator Gaya Hidup

Empat indikator yang digunakan dalam penelitian ini diadopsi dari

penelitian yaitu (Utomo, 2013) :

1)

2)

3)

4)

Rasa penasaran adalah suatu rasa keinginan untuk menyelidiki dan
mencari pemahaman terhadap rahasia tersebut.

Mudah membuat keputusan adalah sesuatu rencana atau planning yang
tidak dipikirkan jauh sebelum melakukannya.

Menggunakan produk yang populer, dimana kecenderungan membeli
produk dengan merek yang populer

Mudah membelanjakan pendapatan, dimana tidak ragu untuk
mengeluarkan uang dalam jumlah tententu untuk membeli produk
otomotif yang diminati.

Sementara itu, menurut (Nugroho J Setiadi, 2014) indikator gaya hidup

menjadi 3 bagian yaitu :

1) Aktivitas dapat diukur dengan perkerjaan, hobi, kegiatan sosial, liburan,

komunitas, dan olahraga

2) Minat dapat diukur dengan keluarga, rumah, pekerjaan, masyarakat,

rekreasi, media, dan prestasi

3) Opini dapat diukur dengan diri sendiri, masalah sosial, politik bisnis,

ekonomi, pendidikan, produk, dan budaya

Sementara itu, menurut (Kotler & Keller, 2007) beberapa hal yang

merupakan indikator gaya hidup adalah:

1) Status yang tinggi
2) Mempererat Hubungan sosial
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Dari pendapat diatas maka dapat disimpulkan bahwa indikator-indikator
gaya hidup adalah dimana konsumen membeli suatu produk yang populer bukan
karena untuk kebutuhan tetapi hanya untuk gaya hidup yang populer.

2.2. Kerangka Berpikir Konseptual
Kerangka berpikir konseptual membantu menjelaskan hubungan variabel
independen dengan variabel dependen yaitu harga terhadap keputusan pembelian,
gaya hidup terhadap keputusan pembelian dan harga, gaya hidup terhadap
keputusan pembelian.
2.2.1. Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian
Harga dapat berupa jumlah uang (ditambah dengan beberapa berang)
yang dibutuhkan untuk memperoleh beberapa kombinasi sebuah produk dan
disertai dengan pelayanan. Penetapan harga merupakan hal yang sangat penting,
karena dengan harga konsumen dapat membelanjakan uang dengan sangat baik.
Hasil penelitian (Marpaung, S, Sofira, & Aloyna, 2021) bahwa harga
berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil
penelitian (Habibah & Sumiati, 2016) bahwa harga berpengaruh secara positif dan

signifikan terhadap keputusan pembelian.

Keputusan
pembelian

Gambar 2.1 Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian

2.2.2. Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian
Gaya hidup merupakan perilaku konsumen atas apa yang mereka lakuan

sehari-hari tentang hidup mereka. Gaya hidup setiap individu dapat berbeda sesuai



27

apa yang menjadi aktivitas maupun kemampuan yang dimiliki terhadap keinginan
akan produk. Gaya hidup melahirkan keinginan untuk membeli suatu barang.
Hasil penelitian (Pawistri & Harti, 2020) bahwa gaya hidup secara parsial
berpengaruh secara positif dan signifikan terdahap keputusan pembelian. Hasil
penelitian (Abdilla & Agus, 2020) bahwa gaya hidup berpengaruh secara positif

dan signifikan terhadap keputusan pembelian.

Keputusan
Pembelian

Gaya Hidup

Gambar 2.2 Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian

2.2.3. Pengaruh Harga, Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian

Agar dapat sukses dalam memasarkan suatu barang atau jasa, setiap
perusahaan harus menetapkan harganya secara tepat. Harga merupakan komponen
penting atas suatu produk, karena akan berpengaruh pada keuntungan produsen.,
untuk memenuhi perilaku gaya hidup akan memperkuat keinginan melakukan
pembelian terhadap suatu produk.

Hasil penelitian (Kusumodewi, 2016) bahwa harga dan gaya hidup
berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil
penelitian (Lukmana & Purwanto, 2021) bahwa harga dan gaya hidup secara

simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.
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Gaya
Hidup

Keputusan
Pembelian

Gambar 2.3 Paradigma Penelitian
2.3. Hipotesis
Hipotesis adalah kesimpulan sementara atau jawaban sementara dari
pernyataan yang ada perumusan masalah penelitian, oleh karena itu rumusan
masalah penelitian biasanya disusun dalam bentuk kalimat pertanyaan.
Kesimpulan atau jawaban sebenarnya atas penelitian yang dilakukan tersebut akan
ditemukan apabila peneliti telah melakukan analisis data penelitian (Sugiyono,
2016)
Berdasarkan rumusan masalah serta tujuan penelitian ini maka dapat diambil
hipotesis sebagai berikut :
a. Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda motor vespa
matic pada Mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara
b. Gaya hidup berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda motor
vespa matic pada Mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara
c. Harga dan gaya hidup berpengaruh secara simultan terhadap keputusan
pembelian sepeda motor vespa matic pada Mahasiswa Universitas

Muhammadiyah Sumatera Utara
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BAB 3

METODE PENELITIAN

3.1. Jenis Penelitian

Jenis penelitian ini adalah penelitian survey, karena mengambil sampel
dari satu populasi (Nasution,dkk 2020). Dalam penelitian ini peneliti
menggunakan pendekatan asosiatif. Pendekatan asosiatif adalah suatu pendekatan
dimana untuk mengetahui bahwa adanya hubungan atau pengaruh diantara kedua
variabel (variabel bebas dan variabel terikat). Pendekatan asosiatif digunakan
karena menggunakan dua variabel dan tujuannya untuk mengetahui hubungan
antar variabel (Juliandi, A., & Irfan, 2015)
3.2. Definisi Operasional

Definisi operasional bertujuan untuk mendeteksi sejauh mana variabel
pada satu atau lebih faktor lain dan juga untuk mempermudah dalam membahas
penelitian yang akan dilakukan sesuai dengan penelitian yang dilakukan mengenai
pengaruh harga dan gaya hidup terhadap keputusan pembelian sepeda motor
vespa matic pada Mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara, maka
definisi operasional dalam penelitian ini dapat sebagai berikut :

3.2.1. Variabel Terikat (Dependen Variabel)
1) Keputusan Pembelian ()
(Juliandi, A., & Irfan, 2013) menyatakan variabel terikat (dependen

variabel) adalah variabel yang dipengaruhi, terikat, tergantung oleh variabel lain
yakni variabel bebas. Variabel terikat yang digunakan dalam penelitian ini adalah

keputusan pembelian. Keputusan pembelian adalah suatu proses pemilihan salah
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satu dari beberapa alternatif penyelesaian masalah dengan tindak lanjut yang
nyata, dengan melakukan pembelian terhadap suatu produk dari beberapa
alternatif pilihan yang ada.

Tabel 3.1
Indikator Keputusan Pembelian

Variabel Indikator

Kemantapan pada sebuah produk

Kebiasaan dalam membeli produk

Keputusan Pembelian "n1emperikan rekomendasi pada orang

lain

Melakukan pembelian ulang
Sumber : (Kotler & Keller, 2012)

3.2.2. Variabel Bebas (Independen Variabel)

(Juliandi, A., & Irfan, 2013) menyatakan Variabel bebas (Independen
variabel) adalah kebalikan dari variabel terikat. Variabel ini merupakan variabel
yang mempengaruhi variabel terikat. Dengan kata lain variabel bebas adalah
sesuatu yang menjadi sebab terjadinya perubahan nilai pada variabel terikat.

Variabel bebas pada penelitian ini terdiri dari :

1) Harga (X1)

Merupakan sejumlah uang yang dibebankan atas suatu barang atau jasa

atau jumlah dari nilai uang yang ditukar konsumen atas manfaat-manfaat karena

memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut.
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Tabel 3.2
Indikator Harga

Variabel Indikator

Kesesuaian harga dengan kondisi
produk

Harga Harga produk yang mudah dijangkau

Dan harga yang kompetitif

Sumber : (Fandy Tjiptono, 2008)

2) Gaya Hidup
Gaya hidup merupakan sebuah aplikasi atas apa yang mereka pikirkan tentang diri
mereka sendiri yang menjadi suatu patokan terhadap lifestyle mereka dalam
menjalankan aktivitasnya.

Tabel 3.3
Indikator Gaya Hidup

Variabel Indikator

Rasa penasaran

Mudah membuat keputusan

Gaya hidup
Menggunakan produk yang popular

Mudah membelanjakan pendapat

Sumber : (Utomo, 2013)

3.3. Tempat dan Waktu Penelitian sumber : (Utomo, 2013)
3.3.1. Tempat Penelitian
Penelitian ini dilakukan di Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara,
Jalan Muchtar Basri No.3 Medan.
3.3.2. Waktu Penelitian
Waktu penilitian ini dilakukan mulai bulan Maret 2021 sampai, untuk

lebih jelasnya, jadwal waktu penelitian dapat dilihat pada tabel dibawah ini :
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Tabel 3.4
Jadwal Waktu Penelitian

Jenis
Kegiatan

Bulan

Mei Juni Agustus

September

2|3 213 112[3|4

112(3|4

Pengajuan
Judul

Penyusunan
Proposal

Seminar
Proposal

Riset

Penulisan
Skripsi

Bimbingan
SKkripsi

Sidang
Meja Hijau

3.4. Populasi dan Sample Penelitian
3.4.1. Populasi Penelitian
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek/subjek yang
mempunyai kualitas dan karakreristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk
mempelajari dari kemudian di tarik kesimpulan (Sugiyono, 2016). Adapun
populasi dalam penelitian ini adalah seluruh Mahasiswa Universitas
Muhammadiyah Sumatera Utara yang aktif berjumlah 14.955 mahasiswa.
3.4.2. Sampel Penelitian
Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh
populasi tersebut (Sugiyono, 2016). Dengan demikian sampel adalah sebagian
dari populasi yang karakteristiknya hendak diteliti dan bisa mewakili keseluruhan
populasinya sehingga jumlahnya lebih sedikit dari populasi.
Sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik slovin (Sugiyono,

2016). Adapun penilitian ini menggunakan rumus slovin karena dalam penarikan
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sampel jumlahnya harus representative agar hasil penelitian dapat
digeneralisasikan dan perhitungannya pun tidak memerlukan tabel jumlah sampel
namun dapat dilakukan dengan rumus dan perhitungan sederhana

Rumus slovin untuk menentukan sampel adalah sebagai berikut :

N
" T 1+ N(e)?

n= Ukuran sampel atau jumlah responden

Keterangan :

N= Ukuran populasi

E= Persentasi kelonggaran ketelitian kesalahan pengambilan sampel yang masih
bisa ditolerir; e=0,1

Dalam rumus slovin ada ketentuan sebagai berikut :

Nilai e= 0,1 (10%) untuk populasi dalam jumlah besar

Nilai e= 0,2 (20%) untuk populasi dalam jumlah kecil

Jadi rentang sampel yang dapat diambil dari teknik slovin adalah antara
10% sampai 20% dari populasi penelitian.

Jumlah populasi dalam penelitian ini adalah sebanyak 14.955 mahasiswa
sehingga persentasi kelonggaran adalah 10% dan hasil perhitungan dapat
dibulatkan untuk mencapai kesesuaian. Maka untuk mengetahui sampel
penelitian, dengan perhitungan sebagai berikut :

14955
N = 1+ 14955(0,1)2

14955
"= 150,55

n = 99,33 ; disesuaikan oleh peneliti menjadi 99 responden
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Berdasarkan perhitungan diatas sampel yang menjadi responden dalam
penelitian ini disesuaikan menjadi sebanyak 99 orang atau sekitar 10% dari
seluruh populasi.

Sampel yang diambil berdasarkan teknik probability sampling dimana
peneliti memberikan peluang yang sama bagi setiap anggota populasi untuk
dipilih menjadi sampel yang dilakukan secara acak tanpa memperhatikan strata
yang ada dalam populasi itu sendiri.

Pengambilan sampel ini dilakukan dengan teknik insindental, seperti yang
dikemukakan (Sugiyono, 2016) bahwa sampling insendental adalah penentuan
sampel berdasarkan kebutulan yaitu siapa saja yang secara kebetulan bertemu
dengan peneliti maka dapat digunakan sebagai sampel bila dipandang orang yang
kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber data yaitu pengguna sepeda motor
vespa matic
3.5. Teknik Pengumpulan Data

Teknik  pengumpulan data penelitian merupakan cara untuk
mengumpulkan data-data yang relevan bagi penelitian. Dalam penelitian ini
teknik pengumpulan data yang digunakan adalah: (Juliandi, A., & Irfan, 2015)

1) Wawancara (Interview)

Yaitu suatu proses komunikasi dengan melakukan tanya jawab
terhadap responden atau pegawai yang ada di perusahaan untuk
mendapatkan informai yang diperlukan dalam penelitian ini.

2) Kuesioner (Angket)
Adalah suatu teknik pengumpulan data yang diperoleh dengan cara

membuat kuesioner dengan berupa pertanyaan-pertanyaan dalam bentuk
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tertulis yang di berikan langsung kepada responden atau pegawai yang ada
di perusahaan, dengan hasilnya merupakan data tertulis yang di dapat dari
karyawan menggunakan skala likert dengan bentuk checklist. Dimana
setiap pertanyaan mempunyai 5 opsi dan setiap jawaban diberikan bobot

nilai sebagaimana dilihat pada table berikut

Tabel 3.5
Penilaian Skala Likert’s
Pernyataan Bobot Nilai
Sangat Setuju (SS) 5
Setuju (S) 4
Kurang Setuju (KS) 3
Tidak Setuju (TS) 2
Sangat Tidak Setuju (STS) 1

Sumber : (Juliandi, A., & Irfan, 2015)
Selanjutnya angket yang disusun diuji kelayakannya melalui pengujian
validitas dan reliabilitas

3.5.1. Uji Validitas
Uji validitas bertujuan untuk mengetahui tingkat valid dari instrument
quesioner yang digunakan dalam pengumpulan data atau untuk menguji sejauh
mana ketetapan atau kemahiran suatu instrumen pertanyaan sebagai alat ukur

variable penelitian.
Rumus yang digunakan dalam uji validitas yaitu rumus kolerasi product

moment adalah sebagai berikut :

Txyz nYyxy— Fx)Xy)
Jin Tx-C03n Ty- Sy
Sumber : (Sugiyono, 2016)




Dimana :
Y.x =Jumlah pengamatan variabel x

Y.y = Jumlah pengamatan variabel y

Ty = Item Instrument variabel dengan totalnya
X = Jumlah butir pertanyaan

y = Skor total pertanyaa

n = Jumlah Sampel
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Dengan kriteria :
a. Jika sig 2 tailed < a 0,05 , maka butir instrument tersebut valid

b. Jika sig 2 tailed > a 0,05 , maka butir instrument tidak valid dan harus

dihilangkan
Tabel 3.6
Hasil Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian (Y)
Item Pernyataan NilaiKorelasi Probabilitas Keterangan
Y1l | 0.836>0,197 0.000 < 0,05 Valid
Y2 | 0.863>0,197 0.000 < 0,05 Valid
Keputusan Y3 | 0.842>0,197 0.000< 0,05 Valid
Pembelian Y4 | 0.858 >0,197 0.000 < 0.05 Valid
(Y) Y5 | 0.856 >0,197 0.000 < 0,05 Valid
Y6 | 0.846>0,197 0.000 < 0,05 Valid
Y7 | 0.794> 0,197 0.000 < 0,05 Valid

Sumber: Data Penelitian Diolah (2021)

Berdasarkan data di atas dapat di dilihat bahwa dari seluruh item yang

ajukan terhadap responden dinyatakan bahwa seluruhnya valid.

Tabel 3.7
Hasil Uji Validitas Variabel Harga (X1)

Item Pernyataan NilaiKorelasi Probabilitas Keterangan

X1.1| 0.755>0,197 0.000 < 0,05 Valid

X1.2| 0.728 > 0,197 0.000 < 0,05 Valid

Harga X1.3 | 0.755> 0,197 0.000< 0,05 Valid
(X1) X1.4 | 0.743 > 0,197 0.000 < 0.05 Val!d
X1.5| 0.775> 0,197 0.000 < 0,05 Valid

X1.6 | 0.763 >0,197 0.000 < 0,05 Valid

X1.7 | 0.781> 0,197 0.000 < 0,05 Valid

Sumber: Data Penelitian Diolah (2021)
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Berdasarkan data di atas dapat di dilihat bahwa dari seluruh item yang

ajukan terhadap responden dinyatakan bahwa seluruhnya valid.

Tabel 3.8
Hasil Uji Validitas Variabel Gaya Hidup (X2)
Item Pernyataan NilaiKorelasi Probabilitas Keterangan

X2.1| 0.847 >0,197 0.000 < 0,05 Valid

X2.2 | 0.864 > 0,197 0.000 < 0,05 Valid

Gaya Hidup | X2.3 | 0.842>0,197 0.000< 0,05 Valid
(X2) X2.4| 0.810> 0,197 0.000 < 0.05 Valid
X2.5| 0.795> 0,197 0.000 < 0,05 Valid

X2.6 | 0.742>0,197 0.000 < 0,05 Valid

Sumber: Data Penelitian Diolah (2021)

Berdasarkan data di atas dapat di dilihat bahwa dari seluruh item yang
ajukan terhadap responden dinyatakan bahwa seluruhnya valid.
3.5.2. Uji Reliabilitas

Untuk menguji reliabilitas dilakukan dengan menggunakan Cronbach
Alpha. Tujuan dari uji reliabilitas tersebut untuk mengetahui apakah instrument
yang digunakan dapat dipercaya atau tidak.

Dalam penelitian ini, uji reliabilitas dilakukan dengan menggunakan
teknik Formula Alpha Cronbach. Menurut (Arikunto, 2010). Rumus Alpha
digunakan untuk mencari reliabilitas instrumen yang skornya bukan 1 atau 0,
misalnya angket atau soal bentuk uraian. Dengan rumus sebagai berikut :

r=[ k ] EabZ]
(k-1 L o012

Sumber : (Sugiyono, 2016)
Dimana :

r = Reliabilitas instrument
k = Banyak butir pertanyaan
Y. 2 =Jumlah varian butir

01? = Varian total
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Kriteria pengujinya :
a) Jika nilai koefisien reliabilitas yakni cronbach alpha > 0,60 maka

Instrument variabel adalah reliable (terpercaya)

b) Jika nilai cronbach alpha < 0,60 maka variabel tidak reliabel (tidak

dipercaya)
Tabel 3.9
Hasil Uji Reabilitas
Variabel Cronbach R Tabel Keterangan
Alpha
Keputusan Pembelian () 0.931 Reliabel
Harga (X1) 0.875 0,60 Reliabel
Gaya Hidup (X2) 0.900 Reliabel

Sumber: Data Penelitian Diolah (2021)

3.6. Teknik Analisis Data

Teknik analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis data
kuantitatif, yakni menguji dan menganalisis data dengan perhitungan angka-
angka dan kemudian menarik kesimpulan dari pengujian tersebut, dengan
rumus di bawah ini :

3.6.1. Analisis Regresi Linier Berganda

Analisis regresi linier berganda digunakan untuk meramalkan
bagaimana keadaan (naik turunnya) variabel terikat. Untuk mencari hubungan
X1 dan X2 secara bersama-sama terhadap Y, maka digunakan rumus sebagai

berikut :

Y=P+Blxl + p2x2+ e

Sumber : (Juliandi, A., & Irfan, 2013)
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Keterangan :

Y = Keputusan Pembelian
B = Konstanta

B1X1 = Harga

B2X2 = Gaya Hidup

e = Error

3.6.2. Uji Asumsi Klasik
Hipotesis memerlukan uji asumsi klasik, karena model analisis yang
dipakai adalah analisis regresi liner berganda. Adapun asumsi klasik yang
dimaksud terdiri dari
1) Uji Normalitas
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi
variabel pengganggu atau residual mempunyai distribusi normal ataukah
tidak mempunyai distribusi normal. Model regresi yang baik memiliki
distribusi data normal atau mendekati normal (Setiawan, 2017).
2) Uji Multikolonieritas
Digunakan untuk menguji apakah pada regresi ditemukan adanya
korelasi yang kuat/tinggi diantara variabel independen. Apabila terdapat
korelasi antar variabel bebas, maka terjadi multikoleneritas, demikian juga
sebaliknya. Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi
diantara variabel independen. Uji multikolonieritas dengan SPSS
dilakukan dengan uji regresi, dengan nilai patokan VIF (Variance Inflasi
Factro) dan koefisien korelasi antara variabel bebas. Kriteria yang

digunakan adalah:
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a) Jika nilai VIF disekitar angka 1 atau memiliki toleransi mendekati 1,
maka dikatakan tidak terdapat masalah multikolonieritas.
b) Jika koefisiensi antara variabel bebas kurang dari 0.10, maka
menunjukkan adanya multikolonieritas (Siswadi, 2016).
3) Uji Heteroskedastisitas

Uji Heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam
model regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu
pengamatan ke pengamatan yang lain. Jika variance dari residual satu
pengamatan ke pengamatan lain, maka disebut Homoskedastisitas dan jika
berbeda disebut Heteroskedastisitas. Model regresi yang baik adalah yang
homoskedastisitas atau tidak terjadi heteroskedastisitias.

a) Jika ada pola tertentu, seperti titik-titik (poin-poin) yang ada
membentuk suatu pola tertentu yang teratur, maka terjadi
heteroskedastisitas,

b) Jika tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik (poin-poin) menyebar
diatas dan dibawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi
heteroskedastisitas (Santoso dalam Juliandi et al., 2015)

3.6.3.  Uji Hipotesis

1) Uji t (Parsial)

Uji t dilakukan untuk mengui apakah variabel bebas (X) secara
individual mempunyai hubungan yang signifikan atau tidak terhadap
variabel terikat (Y). Adapun rumus yang digunakan untuk menguiji

hipotesis t ini adalah :



41

. Yn—2
th.it.ung =1 \/(1_?_2

Dimana :
t = nilai thitung, yang selanjutnya dikonsultasikan dengan tipel
r = Nilai koefisien korelasi
n = Jumlah sampel
Untuk menguji hipotesis yang diajukan dengan menggunakan

kriteria pengujian hipotesis uji t, yaitu sebagai berikut :

Daerah Fenemmaan Ha

[]h*\
p

Dastah Pernolakan Ho 2 Diaseabh Fernolakan Ho

e —————— I —

t tabel L} E kabe

Gambar 3.1
Sumber: (Sugiyono, 2016)

Kriteria Pengujian Hipotesis Uji t

Kriteria penarikan kesimpulan secara manual adalah :

a) jika thitung > tabel, maka Ho ditolak, menunjukan ada pengaruh
signifikan antara variabel bebas dengan variabel terikat dan

b) jika thitung < tabel, maka Ho diterima, menunjukan tidak ada
pengaruh signifikan antara variabel bebas dengan variabel terikat.

2) Uji F (Simultan)
Untuk menguji signifikan koefisien korelasi berganda, digunakan

uji F dengan rumus sebagai berikut :



_ R%/k
 (t-R?)/(n—k-1)
Sumber : (Sugiyono, 2016)

Dimana :

Fh = Nilai Fhitung

R = Koefisien korelasi berganda
K = Jumlah variabel independen
n = Jumlah anggota sampel

untuk menguji hipotesis yang diajukan menggunakan kriteria

pengujian hipotesis uji F sebagai berikut :

Ho ditolak

/

Ho diterima

Gambar 3.2
Sumber: (Sugiyono, 2016)

Kriteria Pengujian Hipotesis Uji F

Kriteria penarikan kesimpulan secara manual adalah
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a) Jika Fhitung > Ftabel, maka Ho ditolak, menunjukan ada pengaruh

signifikan anatara variabel bebas dengan variabel terikat dan

b) Fhitung < Ftabel, maka Ho diterima, menunjukan tidak ada pengaruh

signifikan antara variabel bebas dengan variabel terikat.

3.6.4. Koefisien Determinasi

Koefisien determinasi (D) merupakan ukuran untuk mengetahui

kesesuaian atau ketapatan antara nilai atau garis regresi dengan data sampel.

Koefisien determinasi adalah kemampuan variabel (X1 dan X2) terhadap
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variabel (). Semakin besar koefisien determinasi menunjukan semakin baik

kemampuan X menerangkan Y. Dalam hal ini menggunakan rumus sebagai

berikut :

D = R? x100%
Sumber : (Sugiyono, 2016)

Dimana :
D = Koefisien determinasi

R = Koefisien variabel , Harga , Gaya Hidup dan Keputusan Pembelian
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BAB 4
HASIL PENELITIAN
4.1.1 Deskrispi Data

4.1.1 Deskripsi Data Penelitian

Dalam penelitian ini penulis menjadikan pengolahan data dalam bentuk
kuisioner, dimana variabel (Y) adalah Keputusan Pembelian yang didalamnya
terdapat tujuh butir pernyataan, variabel (X1) adalah Harga yang didalamnya
terdapat tujuh butir pernyataan dan variabel (X2) adalah Gaya Hidup yang
didalamnya terdapat enam butir pernyataan. Kuisioner disebarkan kepada 99
orang, yang dijadikan sebagai sampel penelitian dengan menggunakan skala
Likert. Ketentuan skala Likert berlaku untuk menghitung variabel Keputusan
Pembelian (Y), Harga (X1) dan Gaya Hidup (X2).

4.1.2 ldentifikasi Responden Penelitian

Responden penelitian ini meliputi mahasiswa Universitas Muhammadiyah
Sumatera Utara Kota Madya yang terdiri dari beberapa karakteristik, diantaranya
berdasarkan jenis kelamin, fakultas, dan semester pada tabel-tabel berikut ini :

4121 Identitas Berdasarkan Jenis Kelamin
Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin dapat dilihat pada tabel

di bawah ini :



Tabel 4.1
Identitas Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Cumulative
Frequency| Percent |Valid Percent]  Percent
Valid Laki-laki 64 64.6 64.6 64.6
Perempuan 35 35.4 35.4 100.0
Total 99 100.0 100.0

Sumber: Data Penelitian Diolah (2021)

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa dari 99 responden terdapat 64
orang (64,6%) laki-laki dan 35 orang perempuan (35,4%). Hal ini menunjukkan
bahwa sebagian besar mahasiswa Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas
Muhammadiyah Sumatera Utara berjenis kelamin laki-laki yang menjadi sampel

penelitian ini sebanyak 64 orang (64,6%) dari total keseluruhan.

4.1.1.3 ldentitas Berdasarkan Fakultas
Tabel 4.2
Identitas Responden Berdasarkan Fakultas
Fakultas
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid FAI 9 9.1 9.1 9.1
FEB 36 36.4 36.4 45,5
FISIP 14 14.1 14.1 59.6
FKIP 16 16.2 16.2 75.8
Hukum 9 9.1 9.1 84.8
Pertanian 6 6.1 6.1 90.9
Teknik 9 9.1 9.1 100.0
Total 99 100.0 100.0
Sumber: Data Penelitian Diolah (2021)

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa dari 99 responden terdapat
responden yang fakultas FEB sebanyak 36 orang (36,4%), responden yang
fakultas FKIP sebanyak 16 orang (16,2%), responden yang fakultas FISIP

sebanyak 14 orang (14,1%), responden yang fakultas FAI sebanyak 9 orang
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(9,1%), responden yang fakultas HUKUM sebanyak 9 orang (9,1%), responden
yang fakultas TEKNIK sebanyak 9 orang (9,1%), dan responden yang fakultas
PERTANIAN sebanyak 6 orang (6,1%) yang berarti frekuennsi mayoritas

responden pada penelitian ini fakultas FEB sebanyak 36 orang (36,4%).

4.1.2.4 ldentitas Berdasarkan Semester
Tabel 4.3
Identitas Responden Berdasarkan Semester
Semester
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
valid |1 7 7.1 7.1 7.1
I 11 11.1 11.1 18.2
v 20 20.2 20.2 38.4
Vil 61 61.6 61.6 100.0
Total 99 100.0 100.0

Sumber: Data Penelitian Diolah (2021)

Berdasarkan tabel diatas menunjukkan bahwa dari 99 responden terdapat
responden semester 7 sebanyak 61 orang (61,6%), responden semester 5 sebanyak
20 orang (20,2%), responden semester 3 sebanyak 11 orang (11,1%), dan
responden semester 1 sebanyak 7 orang (7,1%) yang berarti frekuensi mayoritas
responden pada penelitian ini semester 7 sebanyak 61 orang (61,6%).

4.1.3 Deskripsi Variabel Penelitian
Variabel dalam penelitian ini terdiri dari 3 variabel yaitu Harga (X1), Gaya

Hidup (X2) dan keputusan pembelian (Y). pernyataan akan

Deskripsi
menampilkan opsi jawaban setiap responden terhadap item pernyataan yang

dirangkum dalam tabel sebagai berikut :



4.1.3.1 Variabel Keputusan Pembelian
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Tabel 4.4
Skor Angket Variabel Keputusan Pembelian (Y)
No SS S KS TS STS Jumlah
Item F % F % F % F % F % F %
1 34 343 |26 |263|21|212|10|101| 8 | 81 | 99 | 100
2 28 | 283 |25 |253]30 30,3 |11 |111| 5 | 51 | 99 | 100
3 30 | 30,3 |23 232|266 |263| 12 |121| 8 | 81 | 99 | 100
4 34 1343 |27 | 273 |21 |212| 13 | 131 | 4 | 40 | 99 | 100
5 31 /31,3 |31 31,325 |253| 6 |61 ]| 6 | 61|99/ 100
6 35 354 |25 |253 |28 (283| 8 |81 | 3 | 3099 100
7 36 | 364 | 24 | 242 | 28 | 283 | 5 | 51 | 6 | 6.1 | 99 | 100

Sumber: Data Penelitian Diolah (2021)

Dari tabel di atas dapat dijelaskan sebagai berikut:

1) Jawaban responden tentang saya membeli vespa matic karena sesuali

2)

kebutuhan pribadi saya, sebanyak 34 orang (34.3%) menjawab sangat setuju,
sebanyak 26 orang (26.3%) menjawab setuju, sebanyak 21 orang (21.2%)
menjawab kurang setuju, sebanyak 10 orang (10.1%) menjawab tidak setuju,
dan sebanyak 8 orang (8.1%) menjawab sangat tidak setuju. Dengan
demikian, frekuensi mayoritas responden menjawab sangat setuju sebanyak
34 orang (34,3%).

Jawaban responden tentang saya merasa puas menggunakan vespa matic
dengan segala kecanggihannya, sebanyak 30 orang (30.3%) menjawab
kurang setuju, sebanyak 28 orang (28.3%) menjawab sangat setuju, sebanyak
25 orang (25.3%) menjawab setuju, sebanyak 11 orang (11.1%) menjawab
tidak setuju, dan sebanyak 5 orang (5.1 %) menjawab sangat tidak setuju.
Dengan demikian, frekuensi mayoritas responden menjawab kurang setuju

30 orang (30.3%).




3)

4)

5)

6)
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Jawaban responden tentang saya lebih memilih vespa matic dari pada sepeda
motor lainnya, sebanyak 30 orang (30.3%) menjawab sangat setuju,
sebanyak 26 orang (26.3%) menjawab kurang setuju, sebanyak 23 orang
(23.2%) menjawab setuju, sebanyak 12 orang (12.1%) menjawab tidak
setuju, dan sebanyak 8 orang (8.1%) menjawab sangat tidak setuju. Dengan
demikian, frekuensi mayoritas responden menjawab sangat setuju 30 orang
(30.3%).

Jawaban responden tentang saya membeli vespa matic berdasarkan informasi
yang saya miliki, sebanyak 34 orang (34.3%) menjawab sangat setuju,
sebanyak 27 orang (27.3%) menjawab setuju, sebanyak 21 orang (21.2%)
menjawab kurang setuju, sebanyak 13 orang (13.1%) menjawab tidak setuju
dan sebanyak 4 orang (4.0%) menjawab sangat tidak setuju. Dengan
demikian, frekuensi mayoritas responden menjawab sangat setuju sebanyak
34 orang (34.3%).

Jawaban responden tentang saya memiliki keinginan untuk membeli vespa
matic dengan model terbaru, sebanyak 31 orang (31.3%) menjawab sangat
setuju, sebanyak 31 orang (31.3%) menjawab setuju, sebanyak 25 orang
(25.3%) menjawab kurang setuju, sebanyak 6 orang (6.1%) menjawab tidak
setuju, dan sebanyak 6 orang (6.1%) menjawab sangat tidak setuju. Dengan
demikian, frekuensi mayoritas responden menjawab sangat setuju sebanyak
31 orang (31.3%).

Jawaban responden tentang saya membeli vespa matic karena harga yang
diberikan sesuai dengan kemampuan, sebanyak 35 orang (35.4%) menjawab

sangat setuju, sebanyak 28 orang (28.3%) menjawab kurang setuju, sebanyak
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25 orang (25.3%) menjawab setuju, sebanyak 8 orang (8.1%) menjawab

tidak setuju, dan sebanyak 3 orang (3.0%) menjawab sangat tidak setuju.

Dengan demikian, frekuensi mayoritas responden menjawab sangat setuju

sebanyak 35 orang (35.4%).

7) Jawaban responden tentang membeli vespa matic karena manfaat yang
diperoleh sepadan dengan nilai yang diberikan, sebanyak 36 orang (36.4%)
menjawab sangat setuju, sebanyak 28 orang (28.3%) menjawab kurang
setuju, sebanyak 24 orang (24.2%) menjawab setuju, sebanyak 6 orang
(6.1%) menjawab sangat tidak setuju, dan sebanyak 5 orang (5,1%)
menjawab tidak setuju. Dengan demikian, frekuensi mayoritas responden
menjawab sangat setuju sebanyak 36 orang (36.4%).

Berdasarkan jawaban responden tentang keputusan pembelian (Y) di atas,
dapat disimpulkan bahwa sebagian besar responden menjawab setuju dan sangat
setuju. Hal ini menunjukkan bahwa produk vespa matic merupakan produk yang
berkualitas dan sesuai dengan kebutuhan konsumen, sehingga hal ini dapat
mempengaruhi konsumen dalam melakukan keputusan pembelian.

4.1.3.2 Variabel Harga

Tabel 4.5
Skor Angket Variabel Harga (X1)
No SS S KS TS STS Jumlah
Item | F % F % F % F % F % F %
1 31 1313|3 |34|28[33| 3| 30| 2| 20|99 ]| 100
2 39 1394 |27 |273]32|323|] 1|10 | 0 0 99 | 100
3 40 | 404 | 20 | 202 | 32 | 323 | 4 | 40 | 3 3.0 | 99 | 100
4 34 134332323 |24 |242| 8 | 81 | 1 | 1.0 | 99 | 100
5 36 | 364 | 25253 |31 |313| 6 | 61| 1| 10|99 100
6 351354 |31 |313|27 (273 | 5 |51 | 1| 1.0 |99 | 100
7 32 13232525334 /343| 4 | 40 | 4 | 40 | 99 | 100

Sumber: Data Penelitian Diolah (2021)
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Dari tabel di atas dapat dijelaskan sebagai berikut:

1)

2)

3)

4)

Jawaban responden tentang harga vespa matic yang mahal sesuai dengan
keunggulan yang disediakan, sebanyak 35 orang (35.4%) menjawab setuju,
sebanyak 31 orang (31.3%) menjawab sangat setuju, sebanyak 28 orang
(28.3%) menjawab kurang setuju, sebanyak 3 orang (3.0%) menjawab tidak
setuju, dan sebanyak 2 orang (2,0%) menjawab sangat tidak setuju. Dengan
demikian, frekuensi mayoritas responden menjawab setuju sebanyak 35 orang
(35.4%).

Jawaban responden tentang harga vespa matic sebanding dengan kualitas
yang dimiliki, sebanyak 39 orang (39,4%) menjawab sangat setuju, sebanyak
32 orang (32,3%) menjawab kurang setuju, sebanyak 27 orang (27.3%)
menjawab setuju, sebanyak 1 orang (1.0) tidak setuju. Dengan demikian,
frekuensi mayoritas responden menjawab sangat setuju 39 orang (39,4%).
Jawaban responden tentang harga vespa matic yang tinggi kenyamanannya
terjamin, sebanyak 40 orang (40.4%) menjawab sangat setuju, sebanyak 32
orang (32,3%) menjawab kurang setuju, sebanyak 20 orang (20,2%)
menjawab setuju, sebanyak 4 orang (4.0) tidak setuju, sebanyak 3 orang (3.0)
menjawab sangat tidak setuju. Dengan demikian, frekuensi mayoritas
responden menjawab sangat setuju sebanyak 40 orang (40,0%).

Jawaban responden tentang harga yang ditawarkan vespa matic bervariasi
sesuai model dan terjangkau oleh konsumen, sebanyak 34 orang (34,3%)
menjawab sangat setuju, sebanyak 32 orang (32,3%) menjawab setuju,
sebanyak 24 orang (24.2%) menjawab kurang setuju, sebanyak 8 orang (8.1)

menjawab tidak setuju, sebanyak 1 orang (1.0) menjawab sangat tidak setuju.



5)

6)

7)
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Dengan demikian, frekuensi mayoritas responden menjawab sangat setuju
sebanyak 34 orang (34,3%).

Jawaban responden tentang harga yang ditawarkan vespa matic sesuai dengan
kualitas produk yang diberikan, sebanyak 36 orang (36,4%) menjawab sangat
setuju, sebanyak 31 orang (31,3%) menjawab kurang setuju, sebanyak 25
orang (25,3%) menjawab setuju. Sebanyak 6 orang (6.1) menjawab tidak
setuju, sebanyak 1 orang (1.0) menjawab sangat tidak setuju. Dengan
demikian, frekuensi mayoritas responden menjawab sangat setuju sebanyak
36 orang (36,4%).

Jawaban responden tentang harga yang ditawarkan vespa matic sesuai dengan
manfaat yang diberikan oleh produknya, sebanyak 35 orang (35,4%)
menjawab sangat setuju, sebanyak 31 orang (31,3%) menjawab setuju,
sebanyak 27 orang (27,3%) menjawab kurang setuju, sebanyak 5 orang (5.1)
menjawab tidak setutju, sebanyak 1 orang (1.0) menjawab sangat tidak setuju.
Dengan demikian, frekuensi mayoritas responden menjawab sangat setuju
sebanyak 35 orang (35,4%).

Jawaban responden tentang harga yang ditawarkan vespa matic sesuai dengan
masa penggunaannya, sebanyak 34 orang (34,3%) menjawab kurang setuju,
sebanyak 32 orang (32,3%) menjawab sangat setuju, sebanyak 25 orang
(25,3%) menjawab setuju, sebanyak 4 orang (4.0) menjawab tidak setuju,
sebanyak 4 orang (4.0) menjawab sangat tidak setuju. Dengan demikian,
frekuensi mayoritas responden menjawab kurang setuju sebanyak 34 orang

(34,3%)
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Berdasarkan jawaban responden tentang Harga (X1) di atas, dapat

disimpulkan bahwa sebagian besar responden menjawab setuju dan sangat

setuju. Hal ini menunjukkan bahwa produk vespa matic merupakan produk yang

berkualitas dan kenyamanannya terjamin, sehingga hal ini dapat mempengaruhi

konsumen dalam melakukan pembelian vespa matic.

4.1.3.3 Variabel Gaya Hidup

Tabel 4.6
Skor Angket Variabel Gaya Hidup (X2)
No SS S KS TS STS Jumlah
Item | F % F % F % F % F % F %
1 32 | 323 |24 | 242 | 23 | 232 |14 | 141 | 6 6.1 | 99 | 100
2 30 130,321 212 |30 |303 |14 | 141 4 4.0 | 99 | 100
3 31 131317 | 172 | 31 | 31,3 | 13 | 131 | 7 7.1 | 99 | 100
4 34 | 343 | 24 | 242 | 26 | 26,3 | 7 7.1 8 81 | 99 | 100
5 36 | 364 | 21 | 21,2 | 26 | 263 | 9 9.1 7 7.1 | 99 | 100
6 43 | 434 | 20 | 20,2 | 23 | 23.2 | 7 7.1 6 6.1 | 99 | 100

Sumber: Data Penelitian Diolah (2021)

Dari tabel di atas dapat dijelaskan sebagai berikut:

1) Jawaban responden tentang vespa matic sesuai dengan gaya hidup saya,

sebanyak 32 orang (32,3%) menjawab sangat setuju, sebanyak 24 orang

(24,2%) menjawab setuju, sebanyak 23 orang (23.2%) menjawab kurang

setuju, sebanyak 14 orang (14,1%) menjawab tidak setuju, sebanyak 6 orang

(6.1) menjawab sangat tidak setuju. Dengan demikian, frekuensi mayoritas

responden menjawab sangat setuju sebanyak 32 orang (32,3%).

2) Jawaban

responden tentang membeli vespa matic untuk memenuhi

kebutuhan dalam menunjang aktivitas saya, sebanyak 30 orang (30,3%)

menjawab sangat setuju, sebanyak 30 orang (30,3%) menajwab kurang

setuju, sebanyak 21 orang (21,2%) menjawab setuju, sebanyak 14 orang

(14,1%) tidak setuju, sebanyak 4 orang (4.0) menjawab sangat tidak setuju.
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Dengan demikian, frekuensi mayoritas responden menjawab sangat setuju 30
orang (30.3%).

Jawaban responden tentang kebutuhan vespa matic panting dalam aktivitas
saya, sebanyak 31 orang (31,3%) menjawab sangat setuju, sebanyak 31
orang (31,3%) menjawab kurang setuju, sebanyak 17 orang (17,2%)
menjawab setuju, sebanyak 13 orang (13,1%) menjawab tidak setuju,
sebanyak 7 orang (7.1) menjawab sangat tidak setuju. Dengan demikian,
frekuensi mayoritas responden menjawab sangat setuju sebanyak 31 orang
(31,3%).

Jawaban responden tentang vespa matic membuat kehidupan sosial lebih
berarti, sebanyak 34 orang (34,3%) menjawab sangat setuju, sebanyak 26
orang (26,3%) menjawab kurang setuju, sebanyak 24 orang (24,2%)
menjawab setuju, dan sebanyak 8 orang (8,1%) menjawab sangat tidak
setuju dan sebanyak 7 orang (7,1%) menjawab tidak setuju. Dengan
demikian, frekuensi mayoritas responden menjawab sangat setuju sebanyak
34 orang (34,3%).

Jawaban responden tentang dengan menggunakan vespa matic lebih
memudahkan dalam beraktivitas, sebanyak 36 orang (36.4%) menjawab
sangat setuju, sebanyak 26 orang (26,3%) menjawab kurang setuju, sebanyak
21 orang (21,2%) menjawab setuju, sebanyak 9 orang (9,1%) menjawab
tidak setuju, sebnayak 7 orang (7.1) menjawab sangat tidak setuju. Dengan
demikian, frekuensi mayoritas responden menjawab sangat setuju sebanyak

36 orang (36,4%).
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6) Jawaban responden tentang menggunakan vespa matic karena saya mampu
membelinya, sebanyak 43 orang (43,4%) menjawab sangat setuju, sebanyak
23 orang (23,2%) menjawab kurang setuju, sebanyak 20 orang (20,2%)
menjawab setuju, sebanyak 7 orang (7,1%) menjawab tidak setuju sebanyak
6 orang (6.1) menjawab sangat tidak setuju. Dengan demikian, frekuensi
mayoritas responden menjawab sangat setuju sebanyak 43 orang (43,4).
Berdasarkan jawaban responden tentang Gaya Hidup (X2) di atas, dapat
disimpulkan bahwa sebagian besar responden menjawab setuju dan sangat setuju.
Hal ini menunjukkan bahwa produk vespa matic merupakan produk yang
memiliki kehidupan sosial lebih berarti, sehingga hal ini dapat mempengaruhi
konsumen dalam melakukan pembelian vespa matic.
4.1.4 Pengujian Hipotesis
4.1.4.1  Analisis Regresi Linier Berganda
Analisis data dalam penelitian ini menggunakan analisis regresi linier
berganda, penelitian ini bertujuan untuk melihat pengaruh hubungan antara
variabel-variabel independen terhadap variabel dependen dengan menggunakan
analisis regresi linier berganda. Penelitian ini memiliki dua variabel independen,
yaitu Harga, Gaya Hidup dan satu variabel dependen yaitu Keputusan Pembelian

Tabel 4.7
Hasil Regresi Linier Berganda

Coefficients?®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta T Sig.
1 (Constant) -1.356 1.422 -.954 .343
Harga 273 .067 .206 4.059 .000
Gaya Hidup .901 .059 779 15.346 .000
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Hasil Penelitian (2021)
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Dari tabel 4.8 diatas diketahui nilai-nilai sebagai berikut:

1. Konstanta =-1.356
2. Harga =0,273
3. Gaya Hidup =0,901

Hasil tersebut dimasukkan kedalam persamaan regresi linier berganda
sehingga diketahui persamaan berikut:
Y =-1,356 + 0,273; + 0,901,

Persamaan tersebut memperlihatkan bahwa semua variabel X (Harga dan
Gaya Hidup) memiliki koefisien yang positif dan berarti seluruh variabel bebas
mempunyai pengaruh yang searah terhadap variabel Y (keputusan pembelian).
Model penelitian dalam bentuk persamaan regresi linier berganda di atas dapat
diartikan sebagai berikut :

1) Jika Harga dan Gaya Hidup diasumsikan sama dengan nol, maka keputusan

pembelian bernilai sebesar -1,356
2) Nilai koefisien regresi Harga sebesar 0,273 menunjukkan bahwa apabila

nilai variabel Harga miningkat sebesar satu satuan, maka keputusan

pembelian meningkat sebesar 0,273 satuan dengan asumsi variabel
independen lainnya bernilai nol

3) Nilai koefisien regresi Gaya Hidup sebesar 0,901 menunjukkan bahwa
apabila nilai variabel Gaya Hidup miningkat sebesar satu satuan, maka
keputusan pembelian meningkat sebesar 0,901 satuan dengan asumsi

variabel independen lainnya bernilai nol.



56

4.1.4.2. Uji Asumsi Klasik

Tujuan dilakukannya uji asumsi klasik adalah untuk mengetahui Apakah
suatu variabel normal atau tidak. Normal disini dalam arti mempunyai distribusi
data yang normal. Normal atau tidaknya data berdasarkan patokan distribusi
normal data dengan mean dan standar deviasi yang sama. Jadi asumsi klasik pada
dasarnya memiliki kriteria-kriteria sebagai berikut.

1) Uji Normalitas

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi
variabel pengganggu atau residual mempunyai distribusi normal ataukah tidak
mempunyai distribusi normal. Model regresi yang baik memiliki distribusi data
normal atau mendekati normal. (Setiawan, 2017)

Pengujian normalitas dapat dillihat dengan melihat P-Plot. Jika data
menyebar di sekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal maka model
regresi memenuhi asumsi normalitas, sehingga data dalam model regresi
penelitian cenderung normal (Juliandi, Irfan, & Manurung, 2015)

Selajutnya pengujian normalitas dapat di lihat dari grafik histogram. Pola
berdistribusi normal apabila kurva memiliki kecendrungan yang berimbang, baik
pada sisi kiri maupun kanan dan kurva berbentuk menyerupai lonceng yang

sempurna (Juliandi et al., 2015)
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Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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Sumber: Data diolah SPSS versi 24.00
Gambar 4.1 Hasil Uji Normalitas

Pada grafik normal p-plot terlihat pada gambar diatas bahwa pola grafik
normal terlihat dari tititk-titik yang menyebar disekitar garis diagonal dan
penyebarannya mengikuti arah garis diagonal, maka dapat disimpulkan bahwa
model regresi telah memenuhi asumsi normalitas.

2) Uji Multikolonieritas

Uji multikolinieritas digunakan untuk menguji apakah pada regresi
ditemukan adanya korelasi yang kuat/tinggi diantara variabel independen.
Apabila terdapat korelasi antar variabel bebas, maka terjadi multikoleneritas,
demikian juga sebaliknya. Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi
korelasi diantara variabel independen. Uji multikolonieritas dengan SPSS
dilakukan dengan uji regresi, dengan nilai patokan VIF (Variance Inflasi
Factro) dan koefisien korelasi antara variabel bebas. Kriteria yang digunakan
adalah:

1) Jika nilai VIF disekitar angka 1 atau memiliki toleransi mendekati 1, maka

dikatakan tidak terdapat masalah multikolonieritas.
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2) Jika koefisiensi antara variabel bebas kurang dari 0,10, maka menunjukkan
adanya multikolonieritas. (Siswadi, 2016)
Berikut ini merupakan hasil pengujian dengan menggunakan Uji
Multikolinieritas pada data yang telah diolah berikut ini :

Tabel 4.8
Hasil Uji Multikolonieritas

Coefficients?

Collinearity Statistics
Model Tolerance VIF
1 (Constant)
Harga .925 1.081
Gaya Hidup .925 1.081

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Data Penelitian Diolah (2021)

Jika dilihat pada tabel di atas, dapat diketahui bahwa kedua variabel
independen yakni harga dan gaya hidup memiliki nilai VIF 1,081. Ini berarti
semua variabel bebas dalam penelitian ini pada nilai VIF 1,081 < 10. Dengan
demikian dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinearitas dalam
penelitian ini.

3) Uji Heteroskedastisitas

Uji heterokedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model
regresi, terjadi ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke
pengamatan yang lain. Jika variance dari residual satu pengamatan ke
pengamatan lain tetap, maka disebut homokedastisitas dan jika berbeda disebut
heterokedastisitas. Ada beberapa cara untuk menguji ada atau tidaknya situasi
heteroskedastisitas dalam varian error terms untuk model regresi. Dalam

penelitian ini akan digunakan metode chart (Diagram Scatterplot).




Scatterplot

Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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Sumber: Data diolah SPSS versi 24.00
Gambar 4.2 Hasil Uji Heteroskedastisitas
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Berdasarkan gambar 4.2 diatas, dapat diketahui bahwa data (titik-titik)

menyebar secara merata diatas dan dibawah garis nol, tidak berkumpul di satu

tempat, serta tidak membentuk satu pola tertentu sehingga dapat disimpulkan

bahwa pada uji regresi ini tidak terjadi heterokedastisitas.
4.14.3  Uji Hipotesis

a) Uji t (Uji Parsial)

Uji t digunakan dalam penelitian ini digunakan untuk mengetahui

kemampuan dari masing-masing variabel independen. Alasan lain uji t dilakukan

untuk menguji apakah variabel bebas (X) secara parsial atau individual

mempunyai hubungan signifikan atau tidak terhadap variabel terikat ().

Tabel 4.9
Hasil Uji t
Coefficients?®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta T Sig.
1 (Constant) -1.356 1.422 -.954 .343
Harga 273 .067 .206 4.059 .000
Gaya Hidup .901 .059 779 15.346 .000
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber: Hasil Penelitian (2021)
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Hasil pengujian statistik pada tabel diatas dapat dijelaskan sebagai berikut:
1. Pengaruh Harga (X1) Terhadap Keputusan Pembelian (Y)

Uji t digunakan untuk mengetahui apakah harga berpengaruh secara
individual (parsial) mempunyai hubungan yang signifikan atau tidak terhadap
keputusan pembelian. Berdasarkan hasil pengujian secara parsial, pengaruh harga
terhadap keputusan pembelian diperoleh nilai thirung 4.059 > tiaper 1.985 dan
nilai signifikan 0.000 < 0.05 artinya dari hasil tersebut didapat kesimpulan bahwa
ada pengaruh antara Harga terhadap keputusan pembelian Sepeda Motor Vespa
Matic pada mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara. Untuk lebih
jelasnya pengujian parsial tentang pengaruh Harga terhadap keputusan pembelian

dapat di lihat pada gambar dibawah ini:

|
= Daerah Penermaan Hao

Dastah Fernolakan Ho ; Da=sah Fenolakan Ho
R —— .

p

t tabel [} t kabed

4.059 1.985

Gambar 4.3 Hasil Kurva Pengujian Hipotesis Harga

Maka dapat dikatakan ada pengaruh signifikan antara harga terhadap
keputusan pembelian sepeda motor vespa matic pada mahasiswa Universitas
Muhammadiyah Sumatera Utara.

2. Pengaruh Gaya Hidup (X2) Terhadap Keputusan Pembelian ()

Uji t digunakan untuk mengetahui apakah gaya hidup berpengaruh secara
individual (parsial) mempunyai hubungan yang signifikan atau tidak terhadap
keputusan pembelian. Berdasarkan hasil pengujian secara parsial, pengaruh gaya

hidup terhadap keputusan pembelian diperoleh nilai tpiyng 15.346 > tiaper 1.985
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dan nilai signifikan 0.000 < 0.05 artinya dari hasil tersebut didapat kesimpulan
bahwa Ho ditolak (Ha diterima) menunjukkan bahwa ada pengaruh positif dan
signifikan antara gaya hidup terhadap keputusan pembelian sepeda motor vespa
matic pada mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara. Untuk lebih
jelasnya pengujian parsial tentang pengaruh gaya hidup terhadap keputusan

pembelian dapat di lihat pada gambar dibawah ini :

1

= Dasrah Fenermaan Hao

p

Dastah Fernolakarn Ho ; Dascah Fernolakan Ho
I —— —— -

t tabel [} E tabe

15.346 1.985
Gambar 4.4 Hasil Kurva Pengujian Hipotesis Gaya Hidup
b) Uji F (Uji Signifikan Simultan)
Uji statistik F dilakukan untuk menguji apakah variable bebas (X) secara
simultan mempunyai hubungan yang signifikan atau tidak terhadap variable

terikat (). Berdasarkan hasil pengolahan data maka diperoleh hasil sebagai

berikut:
Tabel 4.10
Hasil Uji F
ANOVA?
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig.
1 Regression 4096.461 2 2048.230 291.542 .000%
Residual 674.449 96 7.026
Total 4770.909 98
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Harga, Gaya Hidup

Sumber: Hasil Penelitian (2021)

Dari tabel diatas dapat dilihat bahwa nilai Fy;,ng sebesar 291.542 dengan

tingkat signifikan sebesar 0.000. Sedangkan nilai Fy,p. diketahui sebesar 3.09.
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berdasarkan hasil tersebut dapat diketahui bahwa Fyjitung > Fraper (291.542 >

3.09) artinya H, ditolak. Jadi dapat disimpulkan bahwa variabel harga dan gaya
hidup secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian
sepeda motor vespa matic pada mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera

Utara.

Ho ditolak

/

3.09 14.139

Ho diternma

Gambar 4.5 Kurva Uji F
4.1.4.4 Uji Koefisien Determinasi (R-square)

Nilai R-square dari koefisien determinasi digunakan untuk melihat
bagaimana variasi nilai variabel terikat dipengaruhi oleh nilai variabel bebas. Nilai
koefisien determinasi adalah antara O dan 1. Apabila nilai R-square semakin
mendekati satu maka semakin besar pengaruh variabel bebas terhadap variabel
terikat. Berikut hasil pengujian statistiknya

Tabel 4.11

Hasil Uji Koefisien Determinasi
Model Summary®

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

1 .927% .859 .856 2.651
a. Predictors: (Constant), gaya hidup, harga

b. Dependent Variable: Keputusan pembelian

Sumber: Hasil Penelitian (2021)
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D = R*X 100%
D =0.859 X 100%
= 85,9%

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat bahwa nilai dari R square sebesar
0.859 yang berarti 85,9% dan hal ini menyatakan bahwa variabel harga dan gaya
hidup sebesar 85,9% untuk mempengaruhi variabel keputusan pembelian.
Selanjutnya selisih 100% - 85,9% = 14,1%. hal ini menujukkan 14,1% tersebut
adalah variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.
4.2 Analisis Data

Hasil temuan dalam penelitian ini adalah mengenai hasil temuan penelitian
ini terhadap kesesuaian teori, pendapat maupun penelitian terdahulu yang telah
dikemukakan hasil penelitian sebelumnya serta pola perilaku yang harus
dilakukan untuk mengatasi hal-hal tersebut. Berikut ini ada tiga bagian utama
yang akan dibahas dalam analisis hasil temuan penelitian ini, yaitu sebagai
berikut:
4.2.5 Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan penelitian yang diperoleh mengenai pengaruh harga terhadap
keputusan pembelian sepeda motor vespa matic pada mahasiswa Universitas
Muhammadiyah Sumatera Utara hasil uji hipotesis secara parsial menunjukkan
bahwa nilai tpjung 4.059 > tiaper 1.985 dan nilai signifikan sebesar 0.000 < 0.05
artinya dari hasil tersebut didapat kesimpulan bahwa ada pengaruh antara harga
terhadap keputusan pembelian sepeda motor vespa matic pada mahasiswa

Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara.
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Hal ini menunjukkan bahwa harga disini ada dapat mempengaruhi
konsumen dalam melakukan keputusan pembelian sepeda motor vespa matic.
Konsumen tidak terlalu mementingkan harga dalam melakukan keputusan
pembelian.

Dari sudut pandang pemasaran, harga merupakan satuan moneter atau
ukuran lainnya yang ditukarkan agar memperoleh hak kepemilikan atas
penggunaan suatu barang dan jasa. Sudut pandang konsumen mengatakan harga
seringkali digunakan sebagai indikator nilai bilamana harga tersebut dihubungkan
dengan manfaat yang dirasakan atas suatu barang atau jasa. Nilai dapat
didefinisikan sebagai rasio antara manfaat yang dirasakan dengan harga. Pada
tingkat harga tertentu bila manfaat yang dirasakan meningkat, maka nilainya
meningkat pula (Kodu, 2012)

4.2.5 Pengaruh Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan penelitian yang diperoleh mengenai pengaruh gaya hidup
terhadap keputusan pembelian sepeda motor vespa matic pada mahasiswa
Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara hasil uji hipotesis secara parsial
menunjukkan bahwa nilai tpicung 15.346 > tiaper 1.985 dan nilai signifikan
sebesar 0.000 < 0.05 artinya dari hasil tersebut didapat kesimpulan bahwa Ho
ditolak (Ha diterima) menunjukkan bahwa ada pengaruh positif dan signifikan
antara gaya hidup terhadap keputusan pembelian sepeda motor vespa matic pada
mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara.

Hal ini menujukkan bahwa gaya hidup dapat mempengaruhi keputusan
pembelian karena dengan adanya suatu merek dengan ciri khas atau merek yang

sudah dikenal para konsumen dapat langsung memilih merek tersebut yang sudah
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diketahui kualitasnya dan reputasi merek tersebut. Semakin baik kualitas dan
reputasi suatu merek maka semakin mudah konsumen mengingat merek tersebut.
Oleh karena itu, vespa matic selalu memberikan kualitas yang terbaik di setiap
produknya dan selalu memperkenalkan bahwa vespa matic memberikan tingkat
kenyamanannya yang terjamin yang menjadi ciri khas agar konsumen dapat lebih
mudah mengingat merek sepeda motor vespa matic. Hal tersebut yang membuat
gaya hidup sangat berpengaruh terhadap keputusan pembelian suatu produk.

Hasil ini menunjukkan semakin tinggi tingkat gaya hidup konsumen
Ketika berbelanja akan semakin meningkatkan keputusan pembelian (Kaharu &
Budiarti, 2016). Hasil ini sependapat dengan (Assael, 2001) bahwa gaya hidup
dapat berpengaruh pada pembelian, perubahan kebiasaan, citrarasa, serta perilaku
pembelian konsumen. Gaya hidup yang rendah atau tinggi mempengaruhi
keputusan pembelian.
4.2.5.3 Pengaruh Harga dan Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan penelitian yang diperoleh mengenai pengaruh harga dan gaya
hidup terhadap keputusan pembelian sepeda motor vespa matic pada mahasiswa
Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara hasil uji hipotesis secara simultan
menunjukkan bahwa nilai Fpiung Sebesar 291.542 dengan tingkat signifikan
sebesar 0.000. Sedangkan nilai F,pe diketahui sebesar 3.09. Berdasarkan hasil
tersebut dapat diketahui bahwa Fyjtung > Fraper (291.542 > 3.09) artinya H,
ditolak. Jadi dapat disimpulkan bahwa variable harga dan gaya hidup secara
bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian sepede

motor vespa matic pada mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara.
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Hal ini menunjukkan bahwa harga dan gaya hidup secara bersama-sama
mampu meningkatkan keputusan pembelian sepeda motor vespa matic pada
mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara. Dimana dengan adanya
harga yang berkualitas yang mengandung potongan-potongan harga yang tepat hal
tersebut sangat dibutuhkan oleh konsumen dengan diiringi adanya gaya hidup
membuat produk tersebut dapat dengan mudah diingat oleh konsumen karena
memiliki kualitas yang baik dari beberapa produk lainnya, hal tersebut sangat
mempengaruhi suatu keputusan pembelian.

Hasil penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian (Lubis, 2015) bahwa
harga dan gaya hidup berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian. Hasil penelitian (Kaharu & Budiarti, 2016) bahwa harga
dan gaya hidup secara simultan berpengaruh signifikan terhadap keputusan

pembelian.
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BAB 5
PENUTUP
5.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dikemukakan
sebelumnya maka dapat diambil kesimpulan dari penelitian mengenai Pengaruh

Harga dan Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Vespa

Matic Pada Mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara adalah

sebagai berikut.

1. Harga secara parsial berpengaruh dan signifikan terhadap keputusan
pembelian sepeda motor vespa matic pada mahasiswa Universitas
Muhammadiyah Sumatera Utara.

2. Gaya Hidup secara parsial berpengaruh dan signifikan terhadap keputusan
pembelian sepeda motor vespa matic pada mahasiswa Universitas
Muhammadiyah Sumatera Utara.

3. Harga dan Gaya Hidup secara simultan memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor vespa matic pada
mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara.

5.2 Saran

Berdasarkan kesimpulan diatas, maka dalam hal ini penulis dapat
menyarankan hal-hal sebagai berikut:

1. Perusahaan harus mampu meningkatkan desain terbaru yang akan diluncurkan
ke pasar agar dapat meningkatkan keputusan pembelian sepeda motor vespa

matic
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2. Perusahaan harus mampu memberikan potongan-potongan harga sehingga
konsumen tertarik untuk melakukan pembelian sepeda motor vespa matic
tersebut.

3. Dengan meningkatkan kualitas produk maka konsumen dapat dengan mudah
mengingat dan memilih vespa matic merek sebagai salah satu ajang aktivitas,
sehingga dapat meningkatkan keputusan pembelian sepeda motor vespa matic.

5.3. Keterbatasan Penelitian
Berdasarkan pada pengalaman langsung peneliti dalam proses penelitian ini,
ada beberapa keterbatasan yang dialami dan dapat menjadi beberapa faktor agar
dapat untuk lebih diperhatikan bagi peneliti-peneliti yang akan datang lebih
menyempurnakan penelitiannya karna peneliti ini sendiri tentu memiliki
kekurangan yang perlu terus diperbaiki dalam penelitian-penelitian kedepannya.

Beberapa keterbatasan dalam penelitian tersebut, antara lain :

1. Jumlah reponden hanya 99 orang, tentunya masih kurang untuk
menggambarkan keadaan yang sesungguhnya

2. Objek penellitian hanya berfokus pada Mahasiswa Universitas
Muhammadiyah Sumatera Utara

3. Dalam proses pengambilan data, informasi yang diberikan responden melalui
kuesioner terkadang tidak menunjukkan pendapat responden yang
sebenarnya, hal ini terjadi karena kadang perbedaan pemikiran, anggapan dan
pemahaman yang berbeda tiap responden, juga faktor lain seperti faktor

kejujuran dalam pengisian pendapat responden dalam kuisionernya.
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Isilah pernyataan di bawah ini dengan memberikan tanda (v') sesuai

dengan jawaban yang Bapak/Ibu pilih.

Jenis Kelamin : O Laki-laki
Fakultas : O Ekonomi
O Hukum

O Keguruan ilmu & Pendidikan

[J Agama Islam

Semester O
O 1l

PETUNJUK PENGISIAN

O] Perempuan

O Pertanian
O Teknik
O lImu sosial

av
awvil

Berilah tanda (v) pada salah satu jawaban yang paling sesuai menurut

pendapat Mahasiswa/Mahasiswi. Adapun pendapat yang

Mahasiswa/Mahasiswi berikan mempunyai skor atau nilai sebagai berikut:

Jawaban Skor
Sangat Setuju (SS) 5
Setuju (S) 4
Kurang Setuju (KS) 3
Tidak Setuju (TS) 2
1

Sangat Tidak Setuju (STS)
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No

Pernyataan

SS

KS

TS

STS

1

Saya membeli vespa matic karena
sesuai kebutuhan pribadi saya

2

Saya merasa puas menggunakan
vespa matic dengan segala
kecanggihannya

Saya lebih memilih vespa matic
dari pada sepeda motor lainnya

Saya membeli vespa matic
berdasarkan informasi yang saya
miliki

Saya memiliki keinginan untuk
membeli vespa matic dengan
model terbaru

Saya membeli vespa matic karena
harga yang diberikan sesuai
dengan kemampuan

Membeli vespa matic karena
manfaat yang diperoleh sepadan
dengan nilai yang diberikan

Harga (X1)

No

Pernyataan

SS

KS

TS

STS

1

Harga vespa matic yang mahal
sesuai dengan keunggulan yang
disediakan

Harga vespa matic sebanding
dengan kualitas yang dimiliki

Harga vespa matic yang tinggi
kenyamanannya terjamin

Harga yang ditawarkan vespa
matic bervariasi sesuai model dan
terjangkau oleh konsumen

Harga yang ditawarkan vespa
matic sesuai dengan kualitas
produk yang diberikan

Harga yang ditawarkan vespa
matic sesuai dengan manfaat yang
diberikan oleh produknya

Harga yang ditawarkan vespa
matic sesuai dengan masa
penggunaannya
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No Pernyataan SS S KS TS STS
1 | Vespa matic sesuai dengan gaya
hidup saya
2 | Membeli vespa matic untuk
memenuhi kebutuhan dalam
menunjang aktivitas saya
3 | Kebutuhan vespa matic penting
dalam aktivitas saya
4 | Vespa matic membuat kehidupan
sosial lebih berarti
5 | Dengan menggunakan vespa
matic lebih memudahkan dalam
beraktivitas
6 | Menggunakan vespa matic karena
saya mampu membelinya
Harga (X1)
NO X1 TOTAL
1 5 5 5 4 5 4 5 33
2 5 5 4 5 4 5 4 32
3 4 5 4 5 5 5 5 33
4 4 5 4 5 5 4 4 31
5 5 4 5 4 4 4 5 31
6 4 5 5 5 5 5 4 33
7 5 5 5 5 5 4 5 34
8 5 5 5 4 5 5 5 34
9 5 4 5 5 5 5 5 34
10 5 5 5 5 5 4 5 34
11 5 5 5 5 4 5 5 34
12 5 5 5 4 5 5 5 34
13 4 5 5 5 5 5 4 33
14 5 5 5 5 5 4 5 34
15 5 5 5 5 5 4 5 34
16 5 4 5 5 5 5 5 34
17 5 5 5 5 5 5 3 33
18 5 5 5 4 5 4 5 33
19 4 4 5 4 3 4 5 29
20 4 5 5 5 5 5 4 33
21 5 5 5 4 5 4 5 33
22 5 5 5 5 5 5 5 35
23 1 5 5 3 3 3 1 21
24 3 4 3 3 4 3 4 24
25 4 4 3 4 3 3 2 23
26 5 3 2 4 2 3 3 22
27 5 4 4 4 4 4 4 29
28 5 5 5 5 5 5 5 35
29 3 3 3 2 3 3 3 20
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22

35

23

21

28

26

31

25

28

26

27

35

31

35

25

35

26

33
25

29

25

21

24
26

25

24
35

27

22

22

24
26

25

25

19
21

21

31

33
25

23
34

25

25

27

26

35

35

27

27

30
31

32
33
34
35
36
37

38
39
40
41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53
54
55
56
57
58
59
60
61
62
63
64
65
66
67
68
69
70
71
72
73
74
75
76
77
78
79
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25

27

24
23
23
25

24
26

26

26

24
26

24
16
24
18
24
21

25

80
81

82
83
84
85
86
87

88
89
90
91

92
93
94
95
96
97
98
99

Gaya Hidup (X2)

TOTAL

27

28

30
28

28

29

29

28

29

29

29

29

28

29

30
28

30
29

30
29

27

30

18
23
23
16

X2

NO

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23

24
25
26
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19
30
13
23
22

13
23

23

21

23

25

25

24
30
11
30
24
30

14
22

16
23

17
21

19
20

18
30
19
11
16
25

18
17
21

16

19
26

19
20
30

12
22

23

17
30

27
28
29
30
31

32
33
34
35
36
37

38
39
40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53
54
55
56
57
58
59
60
61
62

63
64
65
66
67
68
69
70
71

72
73
74
75
76
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14
22

20
21

19
21

21

23

20
20
22

20
24

22

20
19

22

20

13
20
27

19
21

77
78
79
80
81

82
83
84
85
86
87

88
89
90
91

92
93
94
95
96
97
98
99

Keputusan Pembelian (Y1)

TOTAL

33
35

33
35

34
35

34
34
35

32

34
35

34
34
33
31

33

35

35

31

33

35

22

NO

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
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24
25

17
27

35

12
26

24
14
18
27

26

26

27

27

27

27

35

11
35

28

35

17
33

17
25

23

20
24

22

22

35

22

26

23
20
25

24
17

23
31

21

22

35

17
26

24
25
26
27
28
29
30
31

32
33
34
35
36
37
38
39
40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53
54
55
56
57
58
59
60
61

62
63
64
65
66
67

68
69
70
71
72
73
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74 5 3 3 4 4 4 4 27
75 5 2 2 3 2 2 2 18
76 5 5 5 5 5 5 5 35
77 4 5 5 5 5 5 5 34
78 5 3 4 4 3 3 4 26
79 4 3 4 3 4 3 3 24
80 4 3 4 4 5 3 3 26
81 3 3 4 3 3 4 3 23
82 3 4 3 4 3 5 4 26
83 4 3 4 3 4 4 3 25
84 4 3 3 4 3 3 3 23
85 3 4 3 3 4 3 3 23
86 3 3 3 4 3 3 3 22
87 4 3 3 4 5 4 4 27
88 4 3 4 3 3 4 4 25
89 4 3 4 4 3 3 4 25
90 3 4 3 5 3 4 4 26
91 5 4 3 4 3 4 3 26
92 4 3 3 4 4 3 4 25
93 2 2 3 3 3 2 5 20
94 4 3 3 3 4 4 3 24
95 2 3 2 2 3 3 5 20
96 3 4 3 3 4 3 3 23
97 4 4 4 3 4 4 4 27
98 3 3 4 3 3 3 5 24
99 3 3 3 4 4 4 4 25
Model Summary®
Change Statistics
Durbin
Std. Error -
R Adjusted R of the R Square F Sig. F Watso
R Square Square Estimate Change |Change | dfl df2 Change n
.927% .859 .856 2.651 .859 | 291.542 96 .000| 2.328
a. Predictors: (Constant), gaya hidup, harga
b. Dependent Variable: keputusan pembelian
ANOVA?
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig.
1 Regression 4096.461 2 2048.230 291.542 .000%
Residual 674.449 96 7.026
Total 4770.909 98

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

b. Predictors: (Constant), Harga, Gaya Hidup
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Coefficients®
Standar
dized
Unstandardized | Coeffici 95,0% Confidence
Coefficients ents Interval for B Correlations Collinearity Statistics
Std. Lower Upper | Zero- | Parti Toler
B Error Beta t Sig. | Bound | Bound | order al Part | ance VIF
(Constant) -1.356 | 1.422 -.954 | .343| -.4.178 1.466
Harga 273 .067 .206| 4.05| .000 .139 406 | .715| .383| .156| .572| 1.74
9 8
Gaya Hidup .901 .059 .779| 15.3| .000 .784 1.017| .913| .843| .589| .572| 1.74
46 8
a. Dependent Variable: keputusan pembelian
Collinearity Diagnostics®
Variance Proportions
online consumer brand
Model Dimension Eigenvalue Condition Index (Constant) review awareness
1 1 2.951 1.000 .00 .00 .00
2 .035 9.153 .46 .00 .60
8 .013 18.847 .53 1.00 .40
a. Dependent Variable: keputusan pembelian
Casewise Diagnostics®
Case Number Keputusan
Std. Residual Pembelian Predicted Value Residual
77 4.977 34 20.81 13.191
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Residuals Statisticsa
Minimum Maximum Mean Std. Deviation N
Predicted Value 9.78 35.22 25.97 6.465 99
Std. Predicted Value -2.504 1.431 .000 1.000 99
Standard Error of Predicted .268 1.160 435 .155 99
Value
Adjusted Predicted Value 9.86 35.23 25.96 6.476 99
Residual -6.015 13.191 .000 2.623 99
Std. Residual -2.269 4.977 .000 .990 99
Stud. Residual -2.402 5.316 .002 1.027 99
Deleted Residual -6.737 15.054 .011 2.829 99
Stud. Deleted Residual -2.464 6.296 .012 1.090 99
Mahal. Distance .009 17.793 1.980 2.654 99
Cook's Distance .000 1.330 .028 143 99
Centered Leverage Value .000 .182 .020 .027 99

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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Histogram

Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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Correlations
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X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.5 X1.6 Harga
X1.1  Pearson Correlation 1 449" 460" 529" 525" 520" 541" 755"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 99 99 99 99 99 99 99 99
X1.2  Pearson Correlation 449" 1 492" 437" 587" 477" 480" 728"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 99 99 99 99 99 99 99 99
X1.3 Pearson Correlation 460" 492" 1 4747 556" 428" 546" 755"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 99 99 99 99 99 99 99 99
X1.4  Pearson Correlation 529" 437" 474" 1 457" 631" 418" 743"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 99 99 99 99 99 99 99 99
X1.5  Pearson Correlation 525" 587" 556 457" 1 438" 546" 775"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 99 99 99 99 99 99 99 99
X1.5 Pearson Correlation 520" 477" 428" 631" 438" 1 5717 763"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 99 99 99 99 99 99 99 99
X1.6 Pearson Correlation 541" 480" 546" 418" 546" 5717 1 781"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 99 99 99 99 99 99 99 99
Harga Pearson Correlation 755" 728" 755" 743" 775" 763" 781" 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 99 99 99 99 99 99 99 99
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Correlations
X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 X2.6 Gaya Hidup
X2.1 Pearson Correlation 1 705" 696" 588" 600" 561" 847"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 99 99 99 99 99 99 99
X2.2 Pearson Correlation 705" 1 676" 663" 627" 575" 864"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 99 99 99 99 99 99 99
X2.3 Pearson Correlation 696" 676" 1 568" 587" 593" 842"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000
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N 99 99 99 99 99 99 99
X2.4 Pearson Correlation 588" 663" 568" 1 654" 493" 810"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 99 99 99 99 99 99 99
X2.5 Pearson Correlation 600" 627" 587" 654" 1 418" 795"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 99 99 99 99 99 99 99
X2.6 Pearson Correlation 561" 575" 593" 493" 418" 1 742"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 99 99 99 99 99 99 99
Gaya Hidup  Pearson Correlation 847" 864" 842" 810" 795" 742" 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 99 99 99 99 99 99 99
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Correlations
Keputusan
Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Y6 Y7 Pembelian
Y1 Pearson 1 610" 658" 7107 665" 7127 549" 836"
Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 99 99 99 99 99 99 99 99
Y2 Pearson 610" 1 667" 739" 720" 743" 626~ 863"
Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 99 99 99 99 99 99 99 99
Y3 Pearson 658" 667" 1 649" 694" 646" 629" 842"
Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 99 99 99 99 99 99 99 99
Y4 Pearson 710" 739" 649" 1 619" 639" 702" 858"
Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 99 99 99 99 99 99 99 99
Y5 Pearson 665" 720" 694" 619" 1 735" 627" 856"
Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 99 99 99 99 99 99 99 99
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Y6 Pearson 7127 743" 646" 639" 735" 1 550" 848"
Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 99 99 99 99 99 99 99 99
Y7 Pearson 549" 626" 629" 7027 627" 550" 1 794"
Correlation
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
N 99 99 99 99 99 99 99 99
Keputus Pearson 836" 863" 842" 858" 856 848" 794" 1
an Correlation
Pembeli  sjg. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 .000
an N 99 99 99 99 99 99 99 99
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
.875 7
Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
.900 6
Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
931 7




Frequency Table

X1.1
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  sangat tidak setuju 2 2.0 2.0 2.0
tidak setuju 3 3.0 3.0 5.1
kurang setuju 28 28.3 28.3 33.3
Setuju 35 354 354 68.7
sangat setuju 31 31.3 31.3 100.0
Total 99 100.0 100.0
X1.2
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  tidak setuju 1 1.0 1.0 1.0
kurang setuju 32 32.3 32.3 33.3
Setuju 27 27.3 27.3 60.6
sangat setuju 39 39.4 39.4 100.0
Total 99 100.0 100.0
X1.3
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  sangat tidak setuju 3 3.0 3.0 3.0
tidak setuju 4 4.0 4.0 7.1
kurang setuju 32 32.3 32.3 39.4
setuju 20 20.2 20.2 59.6
sangat setuju 40 40.4 40.4 100.0
Total 99 100.0 100.0
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X1.4
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  sangat tidak setuju 1 1.0 1.0 1.0
tidak setuju 8 8.1 8.1 9.1
kurang setuju 24 24.2 24.2 33.3
setuju 32 32.3 32.3 65.7
sangat setuju 34 34.3 34.3 100.0
Total 99 100.0 100.0
X1.5
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  sangat tidak setuju 1 1.0 1.0 1.0
tidak setuju 6 6.1 6.1 7.1
kurang setuju 31 31.3 31.3 38.4
tidak setuju 25 25.3 25.3 63.6
sangat setuju 36 36.4 36.4 100.0
Total 99 100.0 100.0
X1.6
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  sangat tidak setuju 1 1.0 1.0 1.0
tidak setuju 5 5.1 5.1 6.1
kurang setuju 27 27.3 27.3 33.3
setuju 31 31.3 31.3 64.6
sangat setuju 35 35.4 35.4 100.0
Total 99 100.0 100.0
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X1.7
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  sangat tidak setuju 4 4.0 4.0 4.0
tidak setuju 4 4.0 4.0 8.1
kurang setuju 34 34.3 34.3 42.4
setuju 25 25.3 25.3 67.7
sangat tidak setuju 32 32.3 32.3 100.0
Total 99 100.0 100.0
Frequency Table
X2.1
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  sangat tidak setuju 6 6.1 6.1 6.1
tidak setuju 14 14.1 14.1 20.2
kurang setuju 23 23.2 23.2 43.4
Setuju 24 24.2 24.2 67.7
sangat setuju 32 32.3 32.3 100.0
Total 99 100.0 100.0
X2.2
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  sangat tidak setuju 4 4.0 4.0 4.0
tidak setuju 14 14.1 14.1 18.2
kurang setuju 30 30.3 30.3 48.5
setuju 21 21.2 21.2 69.7
sangat setuju 30 30.3 30.3 100.0
Total 99 100.0 100.0
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X2.3
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  sangat tidak setuju 7 7.1 7.1 7.1
tidak setuju 13 13.1 131 20.2
kurang setuju 31 31.3 31.3 51.5
setuju 17 17.2 17.2 68.7
sangat setuju 31 31.3 31.3 100.0
Total 99 100.0 100.0
X2.4
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  sangat tidak setuju 8 8.1 8.1 8.1
tidak setuju 7 7.1 7.1 15.2
kurang setuju 26 26.3 26.3 41.4
setuju 24 24.2 24.2 65.7
sangat setuju 34 34.3 34.3 100.0
Total 99 100.0 100.0
X2.5
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  sangat tidak setuju 7 7.1 7.1 7.1
tidak setuju 9 9.1 9.1 16.2
kurang setuju 26 26.3 26.3 42.4
tidak setuju 21 21.2 21.2 63.6
sangat setuju 36 36.4 36.4 100.0
Total 99 100.0 100.0
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X2.6
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  sangat tidak setuju 6 6.1 6.1 6.1
tidak setuju 7 7.1 7.1 131
kurang setuju 23 23.2 23.2 36.4
setuju 20 20.2 20.2 56.6
sangat setuju 43 43.4 43.4 100.0
Total 99 100.0 100.0
Frequency Table
Y1l
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  sangat tidak setuju 8 8.1 8.1 8.1
tidak setuju 10 10.1 10.1 18.2
kurang setuju 21 21.2 21.2 39.4
Setuju 26 26.3 26.3 65.7
sangat setuju 34 34.3 34.3 100.0
Total 99 100.0 100.0
Y2
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  sangat tidak setuju 5 5.1 5.1 5.1
tidak setuju 11 111 111 16.2
kurang setuju 30 30.3 30.3 46.5
setuju 25 25.3 25.3 71.7
sangat setuju 28 28.3 28.3 100.0
Total 99 100.0 100.0
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Y3
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  sangat tidak setuju 8 8.1 8.1 8.1
tidak setuju 12 12.1 12.1 20.2
kurang setuju 26 26.3 26.3 46.5
setuju 23 23.2 23.2 69.7
sangat setuju 30 30.3 30.3 100.0
Total 99 100.0 100.0
Y4
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  sangat tidak setuju 4 4.0 4.0 4.0
tidak setuju 13 13.1 131 17.2
kurang setuju 21 21.2 21.2 38.4
setuju 27 27.3 27.3 65.7
sangat setuju 34 34.3 34.3 100.0
Total 99 100.0 100.0
Y5
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  sangat tidak setuju 6 6.1 6.1 6.1
tidak setuju 6 6.1 6.1 12.1
kurang setuju 25 25.3 25.3 37.4
tidak setuju 31 31.3 31.3 68.7
sangat setuju 31 31.3 31.3 100.0
Total 99 100.0 100.0
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Y6
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  sangat tidak setuju 3 3.0 3.0 3.0
tidak setuju 8 8.1 8.1 111
kurang setuju 28 28.3 28.3 39.4
setuju 25 25.3 25.3 64.6
sangat setuju 35 35.4 35.4 100.0
Total 99 100.0 100.0
Y7
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  sangat tidak setuju 6 6.1 6.1 6.1
tidak setuju 5 5.1 5.1 11.1
kurang setuju 28 28.3 28.3 394
setuju 24 24.2 24.2 63.6
sangat setuju 36 36.4 36.4 100.0
Total 99 100.0 100.0




MAJELIS PENDIDIKAN TINGGI MUHAMMADIYAH
UNIVERSITAS MUHAMMADIYAH SUMATERA UTARA

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS

JI. Kapten Mukhtar Basri No. 3. Medan, Telp. 061-6624567, Kode Pos 20238

" PERMOHONAN JUDUL PENELITIAN

No. Agenda: 1482/IDL/SKR/MAN/FEB/UMSU/4/2/2021

Kepada Yth. Medan, 4/2/2021
Ketua Program Studi Manajemen

Fakultas Ekonomi dan Bisnis

Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara

di Medan

Dengan hormat. i
Saya yang bertanda tangan di bawah ini,

Nama : Tajuddin
NPM 1 1605160560
Program Studi : Manajemen
Konsentrasi : PEMASARAN

Dalam rangka proses penyusunan skripsi, saya bermohon untuk mengajukan judul penelitian berikut ini:

Identifikasi Masalah : JUDUL 1:
1. Bagaimana Harga dan gaya hidup mempengaruhi keputusan pembelian sepeda motor
vespa matic pada mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara
2. Harga sepeda motor yang mahal

JUDUL 2:

1. Bagaimana electronic word of mouth dan harga terhadap keputusan pembelian iphone
pada mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara

2. Harga iphone yang mahal

JUDUL 3:
1. Bagaimana citra rasa dan merk terhadap keputusan pembelian minuman thaitea di Medan

Tembung
2. Banyaknya persaingan dengan rasa yang sama

Rencana Judul : 1. Pengaruh Harga Dan Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Vespa
Matic Pada Mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara
2. Pengaruh Electronic Word Of Mouth Dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian Iphone
Pada Mahasisswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara
3. Pengaruh Citra Rasa Dan Merk Terhadap Keputusan Pembelian Minuman Thaitea Di
Medan Tembung

Objek/Lokasi Penelitian ~ : Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara
Demikianlah permohonan ini saya sampaikan. Atas perhatiannya saya ucapkan terimakasih.

Hormat Saya
emghon

(Tajuddin) ¢

Lembaran ini dinyatakan sah jika nomor agenda sama dengan nomor agenda pada saat pengajuan judul online. Halaman ke 1 dari 2 halaman



MAJELIS PENDIDIKAN TINGGI MUHAMMADIYAH
UNIVERSITAS MUHAMMADIYAH SUMATERA UTARA

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS -

ysu JI. Kapten Mukhtar Basri No. 3. Medan, Telp. 061-6624567, Kode Pos 20238
PERSETUJUAN Ji}DUL PENELITIAN
Nomor Agenda: 1482/JDL/SKR/MAN/FEB/UMSU/4/2/2021
Nama Mahasiswa : Tajuddin
NPM 1605160560
Program Studi : Manajemen
Konsentrasi \ : PEMASARAN
Tanggal Pengajuan Judul 1 4/2/2021
Nama Dosen Pembimbing” ; Nadin fkaPumama, SE,MSi s
Judul Disetujui* : pengarukHar ao\anqyaHdu T
Techadap Keputusan Pembetian Sepeda Motor
Vespa Mahic Pada ™ ahacicwa Unversitas
Mubhamm acliy ah  Sumatera Ulara
Medan. 18 Maret 2021
Disahkan oleh:
Ketua Program Studi Manajemen Dosen Pembimbing
Do
(Jasman Sarifuddin Hasibuan, SE., M.Si.) (Nadia Ika Purnama, SE, M.Si)
Keterangan:

*) Dissi olch Pimpinan Program Stadi
*#) Diisi olch Dosen Pembimbing
Setelah disahkan olch Prods dan Doscn pembimbing, scan Tote dan uploadlah lembaran ke-2 ini pads form online “Upload Pengesahan Judut Sknpss

Lembaran ini dinyatakan sah jika nomor agenda sama dengan nomor agenda pada saat pengajuan judul online. Halaman ke 2 dari 2 halaman



SURAT PERNYATAAN

Saya yang bertanda tangan di bawah ini:

Nama : Tajuddin

NPM : 1605160560

Fakultas : Ekonomi Dan Bisnis
Program Studi : Manajemen
Konsentrasi ~ :Manajemen Pemasaran
Menyatakan bahwa,

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

2. Saya bersedia dikenakan sanksi untuk melakukan penelitian ulang apabila
terbukti penelitian saya

¢ Menjiplak/plagiat hasil karya penelitiaan orang lain
e Merekayasa data angket, wawancara, observasi, atau
dokumentasi.

3. Saya bersedia dituntut di depan pengadilan apabila saya terbukti
memalsukan stempel, kop surat, atau identitas perusahaan lainnya

4. Saya bersedia mengikuti sidang meja hijau secepat-cepatnya 3 bulan
setelah tanggal dikeluarkan surat “Penetapan Proyek Proposal / Skripsi
dan penghunjukan Dosen Pembimbing dari Fakultas Ekonomi Dan Bisnis
Demikianlah pernyataan ini saat perbuat dengan kesadaran sendiri

Medan, 22 Oktober 2021
Y@g membuat fas
% w
o
65B59AJX481677606
Tajuddin
NB:

Surat pernyataan asli diserahkan kepada Program Studi Pada saat
pengajuan judul
Foto copy surat pernyataan dilampirkan di skripsi
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JI. Kapt. Muchtar Basri No. 3 ® (061) 6624567 Ext: 304 Medan 20238

BERITA ACARA SEMINAR PROPOSAL JURUSAN MANAJEMEN

Pada hari ini Rabu, 01 September 2021 telah diselenggarakan seminar Proposal Program Studi Manajemen
ngkan bahwa :

Nama : Tajuddin

N.P.M. : 1605160560

Tempat / Tgl.Lahir : Medan, 27 Oktober 1998

Alamat Rumah : Dusun VIl JL. Sukamaju

JudulProposal :Pengaruh Harga dan Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda

Motor Vespa Matic Pada Mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera

Utara
Disetujui / tidak disetujui *)
tem o - ' " Komentar

| Sudah baik

Jelaskan fenomena dan masalah yang terjadi pada variabel penelitian

Tambahan referensi setiap indikator

Populasi dan sampel dipertimbangkan apakah harus mahasiswa.

Lainnya
i I e
Kesimpulan Y Lulus
O Tidak Lulus

Medan, Rabu, 01 September 2021

TIM SEMINAR
Ketua
Jasman Saripuddin, S.E., M.Si. Assoc.Prof.5f.Jufrizen,SE.,M.Si.
\Pembimbing Pembanding

L

Nadia lka Purnama, SE, M.Si Muhammad Irfan Nasution,SE.,MM.
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JI. Kapt. Mukhtar Basri No. 3 Tel. (061) 6624567 Ext: 304 Medan 220238

| PENGESAHAN PROPOSAL

Berdasarkan hasil Seminar proposal Program Studi Manajemen yang diselenggarakan pada
hari Rabu, 01 September 2021 menerangkan bahwa:

Nama : Tajuddin

N .P.M. : 1605160560

Tempat / Tgl.Lahir : Medan, 27 Oktober 1998

Alamat Rumah : Dusun Vil JL. Sukamaju

JudulProposal :Pengaruh Harga dan Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian

Sepeda Motor Vespa Matic Pada Mahasiswa Universitas

Muhammadiyah Sumatera Utara

Proposal dinyatakan syah dan memenuhi Syarat untuk menulis Skripsi
dengan pembimbing : Nadia lka Purnama, SE, M.Si
Medan, Rabu, 01 September 2021

TIM SEMINAR
Ketua Sekretaris
Jasman Saripuddin,SE.,M.Si. Assoc.Prof.Dr.Jufrizen,SE.,M.Si.
Pembimbing Pembanding
Nadia lka Purnama, SE, M.Si Muhammad irfan Nasution,SE.,MM.
Diketahui / Disetujui
A.n. Dekan
Wakil Dekan -1

Assoc.Prof. Dr. ADE GUNAWAN, S.E., M.Si.
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Jalan Kapten Muchtar Basri No. 3 Medan 20238 Telp. (061) 6623301, Fax. (061) 6625474
das| Terpercay, Website: http//www.umsu.ac.id Email : rector@umsu.ac.id

PENETAPAN DOSEN PEMBIMBING
PROPOSAL / SKRIPSI MAHASISWA

NOMOR : 993 /TGS /IL3-AU/UMSU-05/F /2021
Assalamu alaikum Warahmatullahi Wabarakatuh
Dekan Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara, berdasarkan
Persetujuan permohonan judul penelitian Proposal / Skripsi dari Ketua / Sekretaris :
Program Studi : Manajemen
Pada Tanggal 20 April 2021

Dengan ini menetapkan Dosen Pembimbing Proposal / Skripsi Mahasiswa :

Nama : Tajuddin
NPM : 1605160560
Semester : X (Eks)
Program Studi : Manajemen

Judul Proposal / Skripsi : Pengaruh Harga Dan Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian
Sepeda Motor Vespa matic Pada Mahasiswa Universitas
Muhammadiyah Sumatera Utara

Dosen Pembimbing : Nadia Ika Purnama, SE.,M.Si.
Dengan demikian di izinkan menulis Proposal / Skripsi dengan ketentuan :

1. Penulisan berpedoman pada buku panduan penulisan Proposal/ Skripsi Fakultas Ekonomi dan
Bisnis UMSU.

2. Pelakasanaan Sidang Skripsi harus berjarak 3 bulan setelah dikeluarkanya Surat Penetapan
Dosen Pembimbing Skripsi

3. Proyek Proposal / Skripsi dinyatakan » BATAL * bila tidak selesai sebelum Masa Daluarsa
tanggal : 20 April 2022

4. RevistJudul...........

Wassalamu 'alaikum Warahmatullahi Wabarakatuh.
Ditetapkan di : Medan

Pada Tanggal : 08 Ramadhan 1442 H
20 April 2021 M
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H. JANURI, SE.,MM.,M.Si.
Tembusan

1. Pertinggal
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Website: http//www.umsu.ac.id Email : rector@umsu.ac.id

Nomor : 993 /I1.3-AU/UMSU-05/F /2021 Medan, 08 Ramadhan 1442 H
Lampiran ; 20 April 2021 M
Perihal . 1ZIN RISET PENDAHULUAN

Kepada Yth.

Bapak / Ibu Pimpinan

Wakil Rektor I UMSU

Jin.Muchtar Basri No.3 Medan

Di tempat

Assalamu’alaikum Warahmatullahi Wabarakatuh

Dengan hormat, sehubungan mahasiswa kami akan menyelesaikan studi, untuk itu kami memohon
kesediaan Bapak / Ibu sudi kiranya untuk memberikan kesempatan pada mahasiswa kami melakukan
riset di Perusahaan / Instansi vang Bapak / Ibu pimpin, guna untuk penyusunan skripsi yang
merupakan salah satu persyaratan dalam menyelesaikan Program Studi Strata Satu ( S-1)

Adapun mahasiswa/i di Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara
tersebut adalah:

Nama : Tajuddin

Npm : 1605160560

Jurusan : Manajemen

Semester : X (Eks)

Judul : Pengaruh Harga Dan Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda
Motor Vespa matic Pada Mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera
Utara

Demikianlah surat kami ini, atas perhatian dan kerjasama yang Bapak / Ibu berikan kami ucapkan
terima kasih.

Wassalamu “alaikum Wr.-Wb

Dekan

pes

r H. JANURI, SE.,MM.,M.Si.
[E]=g

Tembusan :

1. Pertinggal



MAJELIS PENDIDIKAN TINGGI PENELITIAN & PENGEMBANGAN
UNIVERSITAS MUHAMMADIYAH SUMATERA UTARA

FAKULTAS EKONOMI DAN BISNIS

Jalan Kapten Muchtar Basri No. 3 Medan 20238 Telp. (061) 6623301, Fax. (061) 6625474
cerdas| Terpercaya Website: http//www.umsu.ac.id Email : rector@umsu.ac.id

b surat Inl agar disebutkan

——

Nomor : 2400/11.3-AU/UMSU-05/F/2021 Medan, 28 Shafar 1443 H

Lamp. - 05 Oktober 2021 M
Hal : MENYELESAIKAN RISET

Kepada Yth.

Bapak / Ibu Pimpinan

Wakil Rektor I UMSU

Di

Tempat

Assalamu’alaikum Warahmatullahi Wabarakatuh

f Dengan hormat, sehubungan Mahasiswa kami akan menyelesaikan Studinya, mohon kesediaan
Bapak/Ibu untuk memberikan kesempatan pada Mahasiswa kami melakukan Riset di Perusahaan/
instansi yang Bapak/Ibu pimpin, guna untuk melanjutkan Penyusunan / Penulisan Skripsi pada Bab
IV — V, dan setelah itu Mahasiswa yang bersangkutan mendapatkan Surat Keterangan Telah Selesai
Riset dari Perusahaan yang Bapak/Ibu Pimpin, yang merupakan salah satu persyaratan dalam
penyelesaian Program Studi Strata Satu ( S1 ) di Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Universitas

| Muhammadiyah Sumatera Utara Medan :

Adapun Mahasiswa tersebut adalah :

Nama : Tajuddin
NPM : 1605160560
Semester : X (Eks)
Jurusan : Manajemen

Judul Skripsi  : Pengaruh Harga Dan Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda
Motor Vespa matic Pada Mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera
Utara

Demikianlah harapan kami, atas bantuan dan kerjasama yang Bapak/Ibu berikan, Kami ucapkan terima
kasih.

Wassalamu ‘alaikum Warahmatullahi Wabarakatuh

EE T
r 12T
E¥eA 2 oo SHEJANURY, SE.,MM.,M.Si.

Tembusan

1. Pertinggal
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Terakreditasi A Berdasarkan Keputusan Badan Akreditasi Nasional Perguruan Tinggi No. 89/SK/BAN-PT/Akred/PT/II/2019
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: 3388/11.3-AU/UMSU/F/2021 03 Muharram 1443 H
23 Agustus 2021 M

: Izin Riset

Issalamu’alaikum warahmatullah wabarakatuh

bengan hormat, menindaklanjuti surat dari Dekan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas
Muhammadiyah Sumatera Utara Nomor: 993//11.3-AU/UMSU-07/F/2021 tanggal 20 Agustus 2021
!erihal Izin Riset, maka bersama ini kami memberikan izin Riset di Universitas Muhammadiyah
umatera Utara (UMSU) sebagai berikut:

Nama : Tajuddin

NPM : 1605160560

Jurusan . Manajemen

Semester : X (Eks)

Judul : Pengaruh Harga Dan Gaya Hidup Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda
Motor Vespa Matic Pada Mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera
Utara

Demikian hal ini kami disampaikan, atas perhatian dan kerjasama yang baik diucapkan terima
kasih.

Wassalamu’alaikum Warahmatullahi Wabarakatuh

Tembusan :

1. Bapak Rektor sebagai laporan;
2. Yang bersangkutan

3. Pertinggal.
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BERITA ACARA PEMBIMBINGAN PROPOSAL

lama Mahasiswa Tajuddin

iPM 1605160560

Josen Pembimbing  Nadia Ika Pumama, SE. M Si

rogram Studi Manajemen

onsentrast Manajemen Pemasaran

udul Penchitian Pengarub Harga dan Gaya Hidup terhadap Keputusan Pembehian Sepeda Motor

Vespa Metic pada Mahasiswa Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara
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MAJELIS PENDIDIKAN TINGGI PENELITIAN & PENGEMBANGAN
UNIVERSITAS MUHAMMADIYAH SUMATERA UTARA
UPT PERPUSTAKAAN

Alamat : Jalan Kapten Mukhtar Basri No.3 Telp. 6624567 —Ext. 113 Medan 20238
Website - hip . perpustakaan umsu ac.id Email : perpustakaani@;umsu.ac.id

Bila menjawab surat ini, agar disebutkan
nomor dan tanggalnya.

SURAT _KETERANGAN
Nomor :1051/KET/IL3-AU/UMSU-P/M/2021

Berdasarkan hasil pemeriksaan data pada Sistem Perpustakaan, maka Kepala Unit Pelaksana Teknis
(UPT) Perpustakaan Universitas Muhammadiyah Sumatera Utara dengan ini menerangkan :

Nama : Tajuddin

NPM : 1605160560
Fakultas : Ekonomi dan Bisnis
Jurusan : Manajemen

telah menyelesaikan segala urusan yang berhubungan dengan Perpustakaan Universitas
Muhammadiyah Sumatera Utara Medan.
Demikian surat keterangan ini diperbuat untuk dapat dipergunakan sebagaimana mestinya.

Medan, 16 Muharam 1443 H
24 Agustus 2021 M

 Muhammad Arifin, S.Pd, M,Pd



