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ABSTRAK 

 

Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh harga dan kualitas produk 

terhadap keputusan pembelian Pada PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh. 

Teknik pengumpulan data menggunakan kuesioner. Metode yang digunakan 

adalah metode asosiatif yang bertujuan untuk mengetahui besarnya pengaruh 

variabel independen (harga dan kualitas produk) terhadap variabel dependen 

(keputusan pembelian) secara parsial dan simultan. Penentuan sampel 

menggunakan teknik sensus. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini 

berjumlah 98 konsumen PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh dan 

bersedia menjadi responden. Hasil penelitian menunjukkan bahwa harga secara 

parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian PT. Wahana Wirawan 

Indomobil Plaza Aceh dan kualitas produk (K3) secara parsial berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh. 

Secara simultan harga dan kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian pada PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh. Peningkatan 

keputusan pembelian ditentukan oleh harga dan kualitas produk semakin baik 

harga dan kualitas produk maka semakin besar peluang bagi PT. Wahana 

Wirawan Indomobil Plaza Aceh untuk meningkatkan keputusan pembelian.  

 

 

Kata Kunci: Harga, Kualitas Produk Dan Keputusan Pembelian. 
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BAB I  

PENDAHULUAN 

 

1.1 Latar Belakang Penelitian 

Di masa sekarang, globalisasi telah memberikan perubahan terhadap dunia 

industri yang semakin lama semakin berkembang. Hal ini di akibatkan karena 

adanya arus globalisasi yang semakin terbuka lebar bagi setiap pelaku bisnis. 

Timbulnya persaingan yang sangat ketat tersebut menyebabkan kalangan usaha 

saling berlomba untuk dapat menghadapi persaingan dan mendapatkan 

keunggulan kompetitif. Untuk menghadapi era persaingan industri yang semakin 

ketat ini, sangat di butuhkan strategi marketing yang baik untuk menjalankan 

perusahaan secara efektif dan efisien. Perusahaan di tuntut untuk memahami 

perilaku konsumen pada pasar dan sasaran berbentuk menawarkan atau menjual 

produk yang berkualitas dan pelayanan yang baik kepada pelanggannya. Dengan 

memahami perilaku konsumen yang menggambarkan bagaimana konsumen 

membuat keputusan pembelian terhadap barang atau jasa. 

Penjual berusaha untuk menciptakan produk yang baik dalam kegiatan 

pemasaran yang menuntut suatu perusahaan agar dapat bersaing dengan 

perusahaan perusahaan lainnya, oleh karna itu perusahaan harus mencari sumber 

daya manusia yang berkualitas, untuk di tuntut menciptakan hal hal yang baru 

sesuai trend yang sedang berkembang pada masa tertentu, Maka dari itu 

perusahaan dapat menawarkan bermacam macam produk dengan berbagai 

kualitas untuk berbagai macam kalangan.  
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Keberhasilan marketing produk tersebut berkaitan dengan strategi pemasaran 

yang digunakan manajer untuk mendorong minat konsumen untuk melakukan 

pembelian, kemungkinan selanjutnya konsumen akan merasakan kepuasan 

terhadap sebuah produk dan timbul niat untuk melakukan pembelian ulang. 

Agar perusahaan membuat konsumen mempunyai keputusan pembelian 

diperlukan adanya berbagai macam strategi diantaranya yaitu harga, promosi, dan 

kualitas produk. Meskipun demikian pastinya akan ada perusahaan pesaing yang 

akan menggunakan strategi sama agar membuat konsumen mempunyai keputusan 

pembelian terhadap produk yang dimiliki dari perusahaan pesaing tersebut.  

Keputusan Pembelian adalah seleksi terhadap dua pilihan alternatif atau lebih 

konsumen pada pembelian (Schiffman dan Kanuk, 2008). Keputusan pembelian 

adalah proses integresi yang digunakan untuk mengkombinasikan pengetahuan 

untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku alternatif dan memilih satu di 

antaranya (Peter dan Olson, 2013). Menurut pendapat para ahli tersebut dapat 

disimpulkan bahwa keputusan pembelian yaitu proses dimana konsumen 

melakukan seleksi perilaku alternatif untuk memilih satu diantaranya.  

Harga adalah salah satu elemen bauran pemasaran yang menghasilkan 

pendapatan, elemen lain menghasilkan biaya (kotler dan keller, 2008). Harga 

adalah menjadi salah satu elemen yang paling penting dalam menentukan pangsa 

pasar dan keuntungan suatu perusahaan. Harga merupakan satu – satu nya unsur 

bauran pemasaran yang menimbulkan pemasukan atau pendapatan bagi 

perusahaan. Disamping itu Harga merupakan unsur bauran pemasaran yang 

bersifat fleksibel, artinya dapat diubah dengan cepat dan Harga adalah nilai uang 

yang harus dibayarkan oleh konsumen kepada penjual atas barang atau jasa yang 
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dibelinya dan dengan kata lain, harga adalah nilai suatu barang yang ditentukan 

oleh penjual. 

Produk (product) adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepada pasar 

untuk memuaskan suatu keinginan atau kebutuhan, termasuk barang fisik, jasa, 

pengalaman, acara, orang, tempat, properti, organisasi, dan ide (kotler dan keller, 

2008). Setiap dealer mempunyai berbagai harga dan kualitas prudok yang berbeda 

beda. Adanya kualitas produk, dan harga yang berbeda- beda, maka konsumen 

akan mempunyai pilihan untuk menentukan produk mana yang akan di beli. Maka 

harga dan kualitas produk akan mempengaruhi konsumen dalam keputusan 

pembelian pada suatu produk. 

Penelitian ini akan berfokus pada PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza 

Aceh. PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh adalah merupakan perusahaan 

yang bergerak di bidang pemasaran, penjualan dan perawatan mobil 

bermerek Nissan. Berikut adalah gambar jenis variant dan harga mobil Nissan 

pada PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh: 

Gambar 1.1  

Jenis Variant dan Harga Mobil  

Pada PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh 
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  Sumber: PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh 

Berdasarkan hasil survei awal yang dilakukan pada tanggal 25 November 

2024 dengan mewawancarai 20 orang Konsumen Pada PT. Wahana Wirawan 

Indomobil Plaza Aceh, permasalahan pertama terkait variabel harga mengatakan 

bahwa memang harga mobil merek Nissan sudah sangat terjangkau tetapi 

terkadang belum konsisten terkadang naik dan turun harga mobil sehingga 

terkadang membuat konsumen bingung dan ragu untuk membeli sehingga dari 

fenomena pertama yaitu harga sangat berpengaruh terhadap Keputusan pembelian 

mobil merek Nissan. 

 Permasalahan kedua menunjukan bahwa terkait variabel Kualitas produk 

perlu ditingkatkan lagi seperti desain dan spare part mobil merek Nissan harus     

di modifikasi lebih menarik dan pastinya kualitasnya harus lebih bagus lagi. 

Pengambilan keputusan pembelian yang dipengaruhi oleh harga, kualitas produk 

Peneliti menemukan berbagai kendala pada hal tersebut pada keputusan pembeli 



5 
 

 
 

yang membuat peneliti tertarik sekali untuk meneliti lebih jauh. PT. Wahana 

Wirawan Indomobil Plaza Aceh adalah sebuah Perusahaan yang bergerak di 

bidang pemasaran, penjualan dan perawatan mobil merek Nissan. Dalam 

meningkatkan penjualan atau keputusan pembelian konsumen, PT. Wahana 

Wirawan Indomobil Plaza Aceh berusaha mengelola bisnis ini dengan memilih 

desain sesuai dengan trend saat ini, harga terjangkau, dan memilih kualitas produk 

yang paling baik. Berikut gambar trend grafik periode Tahun 2024 sebagai 

berikut: 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gambar 1.2 Trend Grafik Periode Tahun 2024 

Berdasarkan fenomena tersebut diatas permasalahan PT. Wahana Wirawan 

Indomobil Plaza Aceh yaitu harga produk yang tinggi sehingga konsumen 

berkurangnya minat pembelian terhadap poduk, kualitas produk yang masih 

kurang diperhatikan kualitas sehingga akibat perihal itu akan terjadi masalah 

dalam proses keputusan konsumen dalam membeli produk Nissan.  

Tingkat harga relatif tinggi dan kualitas produk yang biasa saja berdampak 

pada menurunkan keinginan konsumen dalam memutusan untuk pembelian mobil 

merek Nissan. Berdasarkan uraian diatas maka itu, penulis tertarik untuk meneliti 
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dengan mengangkat judul: “Pengaruh Harga dan Kualitas Produk Terhadap 

Keputusan Pembelian Mobil Merek Nissan pada PT. Wahana Wirawan 

Indomobil Plaza Aceh”. 

1.2 Rumusan Masalah Penelitian 

Berdasarkan latar belakang masalah diatas, permasalahan yang dapat 

dirumuskan dalam penelitian ini adalah: 

1. Seberapa besar pengaruh harga terhadap keputusan pembelian pada                            

PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh. 

2. Seberapa besar pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian pada 

PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh. 

3. Seberapa besar pengaruh harga dan kualitas produk terhadap keputusan 

pembelian pada PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh. 

1.3 Tujuan Penelitian 

Berdasarkan perumusan masalah yang telah diuraikan sebelumnya, maka 

penelitian ini bertujuan: 

1. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh harga terhadap keputusan 

pembelian pada PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh? 

2. Untuk mengetahui seberapa pengaruh kualitas produk terhadap keputusan 

pembelian pada PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh. 

3. Seberapa besar pengaruh pengaruh harga dan kualitas produk terhadap 

keputusan pembelian pada PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh.  

1.4 Manfaat Penelitian  

 Adapun manfaat dari penulisan skripsi ini sebagai berikut: 

1. Manfaat Secara Teoritis  
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a. Dapat digunakan untuk meningkatkan wawasan dan pengetahuan 

mengenai strategi meningkatkan pembelian melalui harga dan kualitas 

produk.  

b. Bagi penelitian lainnya, hasil penelitian ini dapat dijadikan acuan untuk 

selanjutnya dan dapat dikembangkan dengan variabel-variabel yang 

berbeda.  

2. Manfaat Secara Praktis  

a. Hasil penelitian ini dapat diterapkan dan dikembangkan melalui 

pelaksanaan tugas sehari-hari di suatu lembaga atau organisasi. Dan dapat 

digunakan sebagai dasar acuan atau masukan bagi karyawan, pimpinan 

organisasi dalam rangka menyusun strategi kebijakan dalam upaya 

meningkatkan Kinerja pemasaran. 

b. Bagi para pihak yang terkait termasuk PT. Wahana Wirawan Indomobil 

Plaza Aceh, penelitian ini diharapkan menjadi pertimbangan dalam 

pengambilan keputusan dalam upaya peningkatan penjualan. 

1.5 Ruang Lingkup Penelitian  

Berdasarkan uraian pada latar belakang masalah di atas, maka penulis 

membatasi ruang lingkup penelitian ini hanya meliputi harga dan kualitas produk 

dan keputusan pembelian pada PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh.  
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BAB II 

TINJAUAN KEPUSTAKAAN 

 

2.1 Landasan Teori 

2.1.1 Keputusan Pembelian  

2.1.1.1 Definisi Keputusan Pembelian  

Menurut Indrasari (2019) keputusan pembelian merupakan seleksi terhadap 

dua pilihan alternatif atau lebih, dengan kata lain pilihan/alternatif harus tersedia 

bagi seseorang ketika mengambil keputusan. Sebaliknya, jika konsumen tidak 

mempunyai alternatif untuk memilih dan benar-benar terpaksa melakukan 

pembelian, maka keadaan tersebut bukan merupakan suatu keputusan. 

Menurut Gunawan (2022) keputusan pembelian merupakan sebuah proses 

dimana konsumen mengenal masalahnya, mencari informasi mengenai produk 

atau merek tertentu. Keputusan pembelian adalah tindakan dari konsumen untuk 

mau membeli atau tidak terhadap produk (Kholidah dan Arifiyanto, 2020). 

Berdasarkan penjelasan diatas, dapat disimpulkan bahwa keputusan 

pembelian merupakan sebuah tindakan yang dilakukan oleh konsumen untuk 

melakukan pembelian sebuah produk atau jasa yang diinginkan. Oleh sebab itu, 

keputusan pembelian merupakan suatu proses pemilihan dari beberapa alternatif 

penyelesaian masalah dengan tindak lanjut yang nyata. Setelah itu konsumen 

dapat melakukan pilihan dan kemudian dapat menentukan sikap yang akan 

diambil selanjutnya.  
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2.1.1.2 Peran Dalam Proses Keputusan pembelian 

Dalam keputusan pembelian umumnya ada lima macam peranan yang dapat 

dilakukan seseorang. Kelima peran tersebut meliputi, Kotler (2012):  

1. Pemrakarsa (Initiator) merupakan orang yang pertama kali menyadari 

adanya keinginan atau kebutuhan yang belum terpenuhi dan mengusulkan 

ide untuk membeli suatu barangatau jasa tertentu.  

2.  Pemberi pengaruh (Influencer) merupakan orang yang memberi 

pandangan, nasehat, atau pendapat sehingga dapat membantu keputusan 

pembelian.  

3.  Pengambil keputusan (Decider) yaitu orang yang menentukan keputusan 

pembelian, apakah jadi membeli, apa yang dibeli, bagaimana cara 

membeli, atau dimana membelinya.  

4. Pembeli (Buyer) yaitu orang yang melakukan pembelian secara aktual 

(nyata). 

5. Pemakaian (user) yaitu orang yang mengkonsumsi atau menggunakan 

barang atau jasa yang telah dibeli. 

 

1.1.1.3 Indikator Keputusan Pembelian   

Indikator keputusan pembelian Menurut Indrasari (2019), indikator dari 

keputusan konsumen untuk melakukan pembelian suatu produk meliputi lima 

keputusan, yaitu:  

1. Pilihan produk  

Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli sebuah produk 

atau menggunakan uangnya untuk tujuan lain. Dalam hal ini perusahaan 

harus memusatkan perhatiannya kepada orang-orang yang berminat 

membeli sebuah produk serta alternatif yang mereka pertimbangkan. 

Misalnya: kebutuhan suatu produk, keberagaman varian produk dan 

kualitas produk.  

2. Pilihan merek  

Pembeli harus mengambil keputusan tentang merek mana yang akan 

dibeli. Setiap merek memiliki perbedaan tersendiri. Dalam hal ini 

perusahaan harus mengetahui bagaimana konsumen memilih sebuah 

merek. Misalnya: kepercayaan dan popularitas merek.  

3. Pilihan penyalur Pembeli harus mengambil keputusan panyalur mana yang 

akan dikunjungi. Setiap pembeli mempunyai pertimbangan yang berbeda-

beda dalam hal menentukan bisa dikarenakan faktor lokasi yang dekat, 

harga yang murah dan persediaan barang yang lengkap. Misalnya: 

kemudahan mendapatkan produk dan ketersediaan produk.  
4. Waktu pembelian Keputusan konsumen dalam pemilihan waktu pembelian 

bisa berbeda-beda. Misalnya: ada yang membeli sebulan sekali, tiga bulan 

sekali atau satu tahun sekali.  

5. Jumlah pembelian Konsumen dapat mengambil keputusan tentang seberapa 

banyak produk yang akan dibelinya pada suatu saat. Dalam hal ini 
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perusahaan harus mempersiapkan banyaknya produk sesuai dengan 

keinginan yang berbedabeda dari para pembeli. Misalnya: kebutuhan akan 

produk. 

 

 

 

2.1.2 Harga 

2.1.2.1 Definisi Harga  

Nilai uang yang harus dibayarkan oleh konsumen kepada penjual atas barang 

atau jasa yang dibelinya. Dengan kata lain, harga adalah nilai suatu barang yang 

ditentukan oleh penjual. Ada juga yang mengatakan definisi harga adalah 

sejumlah uang yang dibebankan kepada konsumen untuk mendapatkan manfaat 

dari suatu produk (barang/ jasa) yang dibeli dari penjual atau produsen. 

Penggunaan istilah “harga” umumnya dipakai dalam kegiatan jual-beli suatu 

produk, baik itu barang maupun jasa. Harga jual ditentukan oleh penjual dan 

mengambil keuntungan dari harga tersebut, sedangkan konsumen mendapatkan 

kebutuhannya dengan membayar produk tersebut dengan harga yang ditentukan. 

Menurut Kotler dan Armstrong (2012), pengertian harga adalah sejumlah uang 

yang dibebankan terhadap suatu produk (barang atau jasa), atau jumlah nilai yang 

harus dibayar konsumen demi mendapatkan manfaat dari produk tersebut. 

Sedangkan menurut Philip Kotler (2013) pengertian harga adalah sejumlah 

uang yang dibebankan ke suatu produk atau layanan jasa. Artinya, harga adalah 

jumlah nilai yang harus dibayar konsumen demi memiliki atau mendapatkan 

keuntungan dari sebuah produk barang atau jasa. 

2.1.2.2 Metode Penetapan Harga 

Secara umum, terdapat 4 metode untuk menetapkan harga yaitu, metode 

penetapan harga berbasis permintaan, berbasis biaya, berbasis laba, dan berbasis 
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persaingan. Berikut adalah beberapa penjelasan mengenai metode penetapan 

harga. 

1. Berbasis Permintaan  

Suatu metode yang menekankan pada berbagai faktor yang memengaruhi 

selera dan kesukaan pelanggan berdasarkan kemampuan dan kemauan 

pelanggan untuk membeli, manfaat yang diberikan produk dan perilaku 

konsumen secara umum. 

2.  Berbasis Biaya  

Faktor penetapan harga yang dipengaruhi aspek penawaran atau biaya, dan 

bukannya aspek permintaan. Harga akan ditentukan berdasarkan biaya 

produksi dan pemasaran produk yang ditambah dengan jumlah tertentu 

sehingga menutupi biaya langsung, overhead, dan juga laba/rugi. 

3. Berbasis Laba  

Penetapan harga yang didasarkan pada keseimbangan biaya dan pendapatan. 

Metode ini memiliki 3 pendekatan yaitu, target profit pricing (penetapan 

harga berdasarkan target keuntungan), target return on sales pricing (target 

harga berdasarkan penjualan), dan target return on investment pricing sebuah 

perusahaan. 

4. Berbasis Persaingan  

Penetapan harga yang dilakukan dengan mengikuti apa yang dilakukan 

pesaing. Metode ini memiliki 3 pendekatan melalui sistem penjualan di 

bawah harga normal pesaing untuk menarik konsumen, menyamakan harga 

agar persaingan tidak terlalu besar atau memberi harga lebih tinggi dari 

pesaingnya dengan asumsi bahwa produk yang mereka tawarkan memiliki 

kualitas lebih baik. 

Untuk sebuah proses penetapan harga, suatu bisnis harus memiliki wawasan 

tentang kondisi produk, keuangan, dan hasil akhir berupa profit atau keuntungan 

yang ingin dicapai. Untuk mengetahui semua proses ini dengan baik, maka suatu 

bisnis membutuhkan perhitungan akuntansi yang tidak hanya memuat angka-

angka nominal pengeluaran dan pemasukan, namun juga sistem akuntansi yang 

mampu menyajikan suatu prediksi berbentuk tabel maupun grafik data untuk 

memudahkan penilaian secara cepat dan akurat. 

2.1.2.3 Indikator Harga  

Menurut Tonce dan Yoseph (2022) indikator-indikator harga, yaitu :  

1. Keterjangkauan harga.  

Harga yang terjangkau yaitu ekpektasi pelanggan sebelum melangsungkan 

pembelian. Pelanggan dapat mencari produk yang harganya bisa digapai 

oleh pelanggan.  
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2. Kesesuaian harga dengan mutu produk.  

Untuk produk tertentu, pelanggan biasanya tidak keberatan jika harus 

membeli dengan harga yang relatif mahal yang penting mutu produk yang 

berkualitas. Tetapi pelanggan menghendaki produk dengan harga yang 

murah dan mutu yang baik.  

3. Daya saing harga.  

Organisasi menentukan harga jual suatu produk dengan mempertimbangkan 

harga produk yang dijual oleh pesaingnya sehingga produk mereka bisa 

bersaing di pasar.  

4. Kesesuaian harga dengan manfaatnya  
Pelanggan sering mengindahkan harga produk tetapi lebih bersangkutan 

dengan manfaatnya produk. 

 

 
2.1.3 Kualitas Produk 

2.1.3.1 Defenisi Kualitas Produk 

Pengertian kualitas produk menurut Tjiptono (2019:312) yang menyatakan 

bahwa “Kualitas produk adalah kemampuan suatu produk dalam menjalankan 

fungsinya yang meliputi daya tahan keseluruhan, kehandalan, ketepatan, 

kemudahan pengoperasian dan perbaikan produk serta atribut produk lainnya”. 

Menurut Kotler dan Amstrong (2013) kualitas adalah karakteristik dari produk 

dalam kemampuan untuk memenuhi kebutuhan-kebutuhan yang ditentukan dan 

bersifat pasti. Menurut Garvin dan A. Dale Timpe (2011) kualitas adalah 

keunggulan yang dimiliki oleh produk tersebut. Kualitas dalam pandangan 

konsumen adalah hal yang mempunyai kualitas dalam pandangan produsen saat 

mengeluarkan suatu produk yang biasa dikenal dengan kualitas sebenarnya. 

Menurut Kotler (2009) kualitas didefinisikan sebagai keseluruhan ciri serta 

sifat barang dan jasa yang berpengaruh pada kemampuan untuk memenuhi 

kebutuhan yang dinyatakan maupun yang tersirat. Menurut Tjiptono (2008) 

kualitas merupakan perpaduan antara sifat dan karakteristik yang menentkan 

sejauh mana keluaran dapat memenuhi prasyarat kebutuhan pelanggan atau 

menilai sampai seberapa jauh sifat dan karakteristik itu memenuhi kebutuhannya. 



13 
 

 

Kualitas produk adalah karakteristik dari suatu produk atau jasa yang menekankan 

kepada kemampuan produk atau jasa tersebut untuk memuaskan atau memenuhi 

kebutuhan pelanggan (Kotler, 2012:254). 

Menurut Kotler dan Amstrong (2003) arti dari kualitas produk adalah “the 

ability of a product to perform its functions, it includes the product ther product’s 

overall durability, reliability, precision, ease of operation and repair and other 

valude attributes” artinya adalah kemampuan sebuah produ kdalam 

memperagakan fungsinya hal itu termasuk keseluruhan durabilitas, reliabilitas, 

ketepatan, kemudahan penoperasian dan reparasi produk juga artibut yang 

lainnya. 

2.1.3.2 Dimensi Kualitas Produk 

Dimensi kualitas produk menurut Fandy Tjiptono (2017) yaitu: 

1. Kinerja (Performance), merupakan karakteristik operasi dan produk inti 

(core product) yang dibeli. Misalnya kecepatan, kemudahan dan 

kenyamanan dalam penggunaan.  

2.  Daya tahan (Durability), yang berarti daya tahan menunjukan usia produk, 

yaitu jumlah pemakaian suatu produk sebelum produk itu digantikan atau 

rusak. Semakin lama daya tahannya tentu semakin awet, produk yang awet 

akan dipersepsikan lebih berkualitas dibanding produk yang cepat habis 

atau cepat diganti.  

3. Kesesuaian dengan spesifikasi (Conformance to specifications), yaitu 

kesesuaian yaitu sejauh mana karakteristik desain dan operasi memenuhi 

standar yang telah ditetapkan sebelumnya. Misalnya 29 pengawasan 

kualitas dan desain, Standar karakteristik operasional adalah kesesuaian 

kinerja produk dengan standar yang dinyatakan suatu produk. Ini semacam 

“janji” yang harus dipenuhi oleh produk. Produk yang memiliki kualitas 

dari dimensi ini berarti sesuai dengan standarnya.  

4. Fitur (Features), merupakan karakteristik atau ciri-ciri tambahan yang 

melengkapi manfaat dasar suatu produk. Fitur bersifat pilihan atau option 

bagi konsumen. Fitur bisa meningkatkan kualitas produk jika kompetitor 

tidak memiliki fitur tersebut.  

5. Reabilitas (Reliability), yaitu kemungkinan kecil akan mengalami 

kerusakan atau gagal pakai. Misalnya pengawasan kualitas dan desain, 

standar karakteristik operasional kesesuaian dengan spesifikasi.  

6. Estetika (Aesthetics) yaitu daya tarik produk terhadap panca indera, 

misalkan bentuk fisik, model atau desain yang artistik, warna dan 

sebagainya. 
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7. Kesan kualitas (Perceived quality) yaitu persepsi konsumen terhadap 

keseluruhan kualitas atau keunggulan suatu produk. Biasanya karena 

kurangnya pengetahuan pembeli akan atribut atau ciri-ciri produk yang 

akan dibeli, maka pembeli mempersepsikan kualitasnya dari aspek harga, 

nama merek, iklan, reputasi perusahaan, maupun negara pembuatnya.  

8. Serviceability, yaitu kualitas produk ditentukan atas dasar kemampuan 

diperbaiki: mudah, cepat, dan kompeten. Produk yang mampu 30 

diperbaiki tentu kualitasnya lebih tinggi dibandingkan dengan produk yang 

tidak atau sulit diperbaiki. 

 

2.1.3.3 Indikator Kualitas Produk 

Indikator kualitas produk Tjiptono (2019:136) didalam kualitas produk, 

terdapat 8 dimensi, yakni:  

a. Kinerja (performance) merupakan karakteristik operasi pokok dari produk 

inti (core product) yang dibeli.  

b. Ciri-ciri atau keistimewaan tabahan (features), yang merupakan 

karakteristik pelengkap istimewa yang menambahkan fungsi pemakaian. 

Ciri-ciri atau keistimewaan tambahan (features), yaitu karakteristik 

sekunder atau pelengkap.  

c. Kehandalan (reability), yang merupakan kemungkinan kegagalan produk 

dalam rencana waktu yang diberikan. Kehandalan (reability) yaitu 

kemungkinan kecil akan mengalami kerusakan atau gagal dipakai.  

d. Kesesuaian (conformance) yang merupakan derajat atau tingkat dimana 

sebuah barang atau jasa memenuhi penetapan suatu standar. Kesesuaian 

dengan spesifikasi (conformance to specification) yaitu sejauh mana 

karakteristik desain dan operasi produk memenuhi standar-standar yang 

telah ditetapkan sebelumnya.  

e. Daya Tahan (durability), yang merupakan jumlah penggunaan produk yang 

dapat diterima sebelum produk tersebut diganti. Daya Tahan (durability) 

berkaitan dengan berapa lama produk tersebut dapat terus digunakan. 

Dimensi ini mencakup umur teknis maupun umur ekonomis pengguna 

produk.  

f. Service (Ability), yang merupakan kecepatan dan kemudahan pembetulan, 

dan kehormatan dan kemampuan dari jasa individu.  

g. Estetika, merupakan bagaimana penampilan produk, rasanya, suaranya, 

baunya. Estetika bisa juga diartikan dengan daya tarik produk terhadap 

panca indera.  

h. Kualitas yang dipersepsikan (perceived quality), yang merupakan kualitas 

yang diambil dari reputasi penjualnya. Cap dagang dapat diidentifikasi 

sebagai pembuat atau penjual produk. Brand atau cap dagang adalah nama, 

istilah, tanda, simbol, atau desain atu kombinasi dari hal-hal tersebut yang 

mengidentifikasikan barang atau jasa dari suatu penjual atau grup dari 

penjual dan untuk membedakan mereka dari para kompetitor. Kualitas 

yang dipersepsikan (perceived quality) yaitu citra dari reputasi produk 

serta tanggung jawab perusahaan terhadapnya. Biasanya karena kurangnya 

pengetahuan atau informasi akan atribut atau ciri-ciri produk yang akan 

dibeli, maka seringkali pembeli mempersepsikan kualitas produk dari 

beberapa aspek, yaitu harga, nama merek, iklan, reputasi perusahaan, 

maupun negara pembuatnya. 
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2.2 Penelitian Terdahulu 

Penelitian sebelumnya penting untuk ditampilkan sebagai referensi dan untuk 

mengetahui permasalahan yang dikaji oleh peneliti sebelumnnya terkait dengan 

permasalahan yang akan di bahas dalam penelitian ini. 

Penelitian ini dilakukan oleh (John Budiman Bancin, 2023) dengan judul 

Pengaruh Promosi dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Mobil 

Nissan Grand Livina di Pt Wahana Trans Lestari Medan. Hasil penelitian ini 

menunjukkan 1) promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian mobil Nissan Grand Livina di PT Wahana Trans Lestari Medan, 2) 

kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

mobil Nissan Grand Livina di PT Wahana Trans Lestari Medan dan 3) promosi 

dan kualitas produk secara serempak berpengaruh positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian mobil Nissan Grand Livina di PT Wahana Trans Lestari 

Medan. 

Penelitian ini dilakukan oleh (Widiastuti Alawiah, Andyan Pradipta Utama, 

2023) dengan judul Pengaruh Kualitas Produk, Harga, dan Citra Merek pada 

Keputusan Pembelian Mobil. Hasil penelitian ini menunjukkan Kualitas Produk 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Harga 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Citra Merek 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Penelitian ini dilakukan oleh (Muhammad Taufik Nuralim, Wahyu Hidayat, 

Andi Wijayanto, 2022) dengan judul Pengaruh Kualitas Produk, Citra Merek dan 

Harga Terhadap Keputusan Pembelian Mobil Nissan Grand Livina Pt Wahana 

Sun Motor Semarang. Hasil penelitian ini menunjukkan ketiga variabel memiliki 

pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.  
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Penelitian ini dilakukan oleh (Alisa, Altje L. Tumbel, Woran Djemly, 2021) 

dengan judul Pengaruh Kualitas Produk, Inovasi Produk dan Citra Merek 

Terhadap Keputusan Pembelian Mobil Nissan Grand Livina Pada Pt. Wahana 

Wirawan Manado. Hasil penelitian ini menunjukkan Kualitas Produk, Inovasi 

Produk dan Citra Merek secara simultan berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian mobil Nissan Grand Livina Pada PT. Wahana 

Wirawan Manado. Secara parsial variabel Inovasi Produk dan Citra Merek 

berpengaruh negatif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Kualitas 

Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian 

berpengaruh negatif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Kualitas 

Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Penelitian ini dilakukan oleh (Christy Jacklin Gerung, Jantje Sepang, Sjendry 

Loindong, 2017) dengan judul Pengaruh Kualitas Produk, Harga dan Promosi 

Terhadap Keputusan Pembelian Mobil Nissan X-Trail Pada Pt. Wahana Wirawan 

Manado. Hasil penelitian ini menunjukkan Kualitas Produk, Harga dan Promosi 

secara simultan maupun parsial berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian mobil Nissan X-Trail pada PT. Wahana Wirawan Manado. 

 

Tabel 2.1 

Penelitian Terdahulu 

No 
Judul, Peneliti, 

Tahun 

Metode 

Penelitian 
Hasil Persamaan  Perbedaan  

1 Pengaruh 

Promosi dan 

Kualitas Produk 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Mobil Nissan 

Grand Livina di 

Pt Wahana 

Kuantitatif 1) promosi 

berpengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian mobil 

Nissan Grand 

Livina di PT 

Wahana Trans 

Lestari Medan;              

 Kualitas 

produk 

 Keputusan 

pembelian 

 

 Promosi 

 Lokasi 

penelitian 

 Waktu 

penelitian 
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No 
Judul, Peneliti, 

Tahun 

Metode 

Penelitian 
Hasil Persamaan  Perbedaan  

Trans Lestari 

Medan, (John 

Budiman 

Bancin, 2023) 

2) kualitas produk 

berpengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian mobil 

Nissan Grand 

Livina di PT 

Wahana Trans 

Lestari Medan dan 

3) promosi dan 

kualitas produk 

secara serempak 

berpengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian mobil 

Nissan Grand 

Livina di PT 

Wahana Trans 

Lestari Medan 

2 Pengaruh 

Kualitas Produk, 

Harga, dan Citra 

Merek pada 

Keputusan 

Pembelian 

Mobil 

(Widiastuti 

Alawiah, 

Andyan 

Pradipta Utama, 

2023) 

Kuantitatif Kualitas Produk 

berpengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian. Harga 

berpengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian. Citra 

Merek berpengaruh 

positif dan 

signifikan terhadap 

keputusan 

pembelian 

 Kualitas 

Produk 

 Harga 

 Keputusan 

Pembelian  

 

 Citra 

 Lokasi 

penelitian 

 Waktu 

penelitian 

3 Pengaruh 

Kualitas Produk, 

Citra Merek dan 

Harga Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Mobil Nissan 

Grand Livina Pt 

Wahana Sun 

Motor 

Semarang 

(Muhammad 

Taufik Nuralim, 

Wahyu Hidayat, 

Andi Wijayanto, 

2022) 

Kuantitatif ketiga variabel 

memiliki pengaruh 

signifikan terhadap 

keputusan 

pembelian. 

 Kualitas 

produk 

 Harga 

 Keputusan 

Pembelian 

 

 Citra 

Merek 

 Lokasi 

penelitian 

 Waktu 

penelitian 
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No 
Judul, Peneliti, 

Tahun 

Metode 

Penelitian 
Hasil Persamaan  Perbedaan  

4 Pengaruh 

Kualitas Produk, 

Inovasi Produk 

dan Citra Merek 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Mobil Nissan 

Grand Livina 

Pada Pt. 

Wahana 

Wirawan 

Manado, (Alisa, 

Altje L. Tumbel, 

Woran Djemly, 

2021) 

Kuantitatif Kualitas Produk, 

Inovasi Produk dan 

Citra Merek secara 

simultan 

berpengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian mobil 

Nissan Grand 

Livina Pada PT. 

Wahana Wirawan 

Manado. Secara 

parsial variabel 

Inovasi Produk dan 

Citra Merek 

berpengaruh negatif 

dan signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian. Kualitas 

Produk 

berpengaruh positif 

dan signifikan 

terhadap keputusan 

pembelian. 

 Kualitas 

Produk 

 Keputusan 

Pembelian 

 

 

 Inovasi 

Produk 

 Citra 

Merek 

 Lokasi 

penelitian 

 Waktu 

penelitian 

 

5 Pengaruh 

Kualitas Produk, 

Harga dan 

Promosi 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian 

Mobil Nissan  

X-Trail Pada 

Pt. Wahana 

Wirawan 

Manado, 

(Christy Jacklin 

Gerung, Jantje 

Sepang, Sjendry 

Loindong, 2017) 

Kuantitatif Kualitas Produk, 

Harga dan Promosi 

secara simultan 

maupun parsial 

berpengaruh 

signifikan terhadap 

Keputusan 

Pembelian mobil 

Nissan X-Trail 

pada PT. Wahana 

Wirawan Manado. 

 Kualitas 

Produk 

 Harga 

 Keputusan 

Pembelian  

 

 Promosi 

 Lokasi 

penelitian 

 Waktu 

penelitian 

 

 

2.3 Hubungan Antar Variabel 

2.3.1 Hubungan Antara Harga Dengan Kualitas Produk 

Harga adalah jumlah semua nilai yang diberikan oleh pelanggan untuk 

mendapatkan keuntungan dari memiliki atau menggunakan suatu produk atau jasa 



19 
 

 

(Kohler dan Amstrong, 2008). Menurut pendapat lainnya harga adalah jumlah 

uang yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dan barang beserta 

pelayanannya. 

Sekarang ini banyak perusahaan yang menawarkan produk-produk mereka 

dengan harga yang dapat dijangkau oleh konsumen. Mendapatkan suatu produk 

dengan harga yang terjangkau tentu akan membuat konsumen merasa puas akan 

kualitas produk tersebut. Mereka akan kembali lagi untuk melakukan pembelian 

ulang karena mereka merasa harga yang yang ditetapkan oleh perusahaan lebih 

murah daripada harga yang ditetapkan oleh perusahaan pesaing. Tetapi 

sebaliknya, apabila perusahaan menetapkan harga yang sulit dijangkau oleh 

konsumen, mereka akan berpaling ke perusahaan lain yang sejenis tetapi dengan 

harga yang lebih terjangkau. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa pada 

tingkat harga tertentu, jika manfaat yang dirasakan meningkat, maka nilainya akan 

meningkat pula. Apabila nilai yang dirasakan pelanggan semakin tinggi, maka 

akan menciptakan kepuasan pelanggan yang maksimal. 

Hal ini sejalan dengan oleh penelitian yang dilakukan oleh Widiastuti 

Alawiah, dan Andyan Pradipta Utama (2023) yang mengungkapkan bahwa Harga 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Dan 

menyatakan bahwa harga merupakan sejumlah uang atau nilai yang ditukarkan 

konsumen untuk mendapatkan keuntungan dari kepemilikan atau yang 

dibebankan untuk sebuah produk atau jasa. Harga ditentukan sesuai dengan 

kualitas produk dan kesesuaian tingkat harga yang terjangkau oleh daya beli 

masyarakat. 
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2.3.2 Hubungan Kualitas Produk dengan Keputusan Pembelian 

Kualitas produk adalah suatu tindakan yang diberikan oleh perusahaan untuk 

memenangkan persaingan di pasar dengan menetapkan sekumpulan perbedaan-

perbedaan yang berarti pada produk atau jasa yang ditawarkan untuk 

membedakan produk perusahaan dengan produk pesaingnya, sehingga dapat 

dipandang atau dipersepsikan konsumen bahwa produk yang berkualitas tersebut 

mempunyai nilai tambah yang diharapkan oleh konsumen. Perusahaan yang 

memiliki produk yang selalu memiliki inovasi akan membuat konsumen tidak 

jenuh dan memiliki alternatif dalam melakukan keputusan pembelian dan 

menggunakan suatu produk (Syarif, 2008:45).  

Pendapat tersebut juga didukung oleh penelitian yang dilakukan oleh Alisa, 

Altje L. Tumbel dan Woran Djemly (2021) yang mengungkapkan bahwa Kualitas 

Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Keputusan pembelian akan dilakukan ketika konsumen sudah memilih produk 

yang cocok untuk memenuhi kebutuhannya. Keputusan pembelian adalah tahap 

dalam proses pengambilan keputusan pembeli dimana konsumen benar-benar 

membeli (Kotler dan Amstrong, 2012:226). Dengan demikian dapat disimpulkan 

bahwa terdapat hubungan antara kualitas produk dengan keputusan pembelian. 

2.4 Kerangka Pemikiran 

Dalam Kajian Teori sebagaimana telah dipaparkan di atas dan didukung oleh 

bebrapa penelitian sebelumnya, maka dapat di asumsikan dengan konsep 

pemikiran yaitu sebagai berikut: 
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H1 

H2 

H3 

 

 

 

 

  

 

 

Sumber: Dikembangkan oleh penulis berdasarkan penelitian sebelumnya, 

(Widiastuti Alawiah dan Andyan Pradipta Utama, 2023) 

 

2.5 Hipotesis Penelitian 

Menurut Sahir (2022) hipotesis adalah prediksi awal sebuah hipotesis awal 

penelitian awal yang bisa berupa hubungan variabel bebas dengan variabel terikat. 

Berdasarkan kerangka pemikiran pada gambar 2.1 maka dapat disimpulkan bahwa 

hipotesis penelitian ini adalah sebagai berikut:  

H1: Diduga Harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada 

PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh. 

H2: Diduga kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

pada PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh. 

H3: Diduga harga dan kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 

pembelian pada PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh. 

Gambar 2.1 Kerangka Pemikiran 

Harga 
(X1) 

Kualitas produk 

(X2) 

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 
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BAB III  

METODE PENELITIAN 

 

3.1 Desain Penelitian 

Ambiyar (2019:75) menyatakan “Desain Penelitian adalah logika yang 

menghubungkan data yang akan dikumpulkan dan kesimpulan-kesimpulan yang 

harus ditarik ke arah pertanyaan-pertanyaan dari studi, desain penelitian 

memastikan terjadinya perpaduan. Desain penelitian harus memastikan adanya 

pandangan yang jelas tentang apa yang harus dicapai”. 

3.1.1 Jenis Penelitian 

Jenis penelitian ini adalah metode survei dengan pendekatan penelitian 

kuantitatif. Menurut Sugiyono (2018:8) “metode penelitian kuantitatif dapat 

diartikan sebagai metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme, 

digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data 

menggunakan instrumen penelitian, analisis data bersifat kuantitatif/statistik, 

dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan”.   

Dalam penelitian ini variabel yang diteliti yaitu harga, kualitas produk 

terhadap keputusan pembelian pada PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh                   

Berdasarkan uraian diatas maka penelitian ini menggunakan metode penelitian 

kuantitatif karena jenis data dalam penelitian ini merupakan informasi tentang 

sebab akibat yang ada, didefinisikan dengan jelas tujuan yang akan dicapai, 

merencanakan cara pendekatan, mengumpulkan sebagai bahan bahan untuk 

menguji hipotesis dengan menggunakan uji data statistik yang akurat. 
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3.1.2 Horizon Waktu 

Sekaran dan Bougie (2017:77) menyatakan “Horizon waktu dalam penelitian 

ini adalah studi one shot. Studi yang mengumpulkan data hanya sekali periode, 

baik harian, mingguan, maupun bulanan disebut studi horizon one shot dan cross 

sectional”. 

Waktu pelaksanaan penelitian ini dilaksakan mulai bulan September 2024 

sampai dengan akhir penelitian. Penelitian ini dilakukan secara bertahap mulai 

survei awal pada objek penelitian hingga penyebaran kuisioner. 

Tabel 3.1 

Horizon Waktu Penelitian 

No Kegiatan 
Bulan-Tahun 

Sept-24 Nov-24 Des-24 Jan-24 Feb-25 

1 Survei Awal 

 

    

2 
Penyusunan 

Proposal  

 

 

 

3 
Pemeriksaan 

dan Revisi   

 

  

4 
Seminar 

Proposal   

 

  

5 
Pelaksanaan 

Penelitian   

 

  

6 
Pengelolaan 

Data   

 

  

7 Sidang      

 

3.1.3 Unit Analis 

Sekaran dan Bougie (2017:73) menyatakan “unit analisis merujuk pada 

tingkat kesatuan data yang dikumpulkan selama tahap analisis data selanjutnya. 

Adapun unit analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah individu 

konsumen pada PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh. 
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3.2 Populasi dan Sampel Penelitian 

3.2.1 Populasi  

Menurut Sugiyono (2018:80) “Populasi merupakan wilayah generalisasi yang 

terdiri atas objek atau subjek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu 

yang diterapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik 

kesimpulannya”. Populasi riset ini ialah konsumen PT. Wahana Wirawan 

Indomobil Plaza Aceh berjumlah 98 orang, berikut jumlah total konsumen yang 

membeli mobil merek Nissan tahun 2023 dan 2024.  

Tabel 3.2  

Data Jumlah Konsumen Yang Membeli Mobil Merek Nissan 

Tahun 2023 dan 2024 

No. Jumlah 

Konsumen 

Tahun 2023 Tahun 2024 

1. 

Jenis Kelamin : 

- Laki-laki 

- Perempuan 

25 

18 

39 

16 

Total 43 55 

 

3.2.2 Sampel 

Menurut Sugiyono (2018:81) “Sampling penuh merupakan teknik penentuan 

sampel bila semua anggota populasi digunakan sebagai sampel. Hal ini sering 

dilakukan bila jumlah populasi relatif kecil, kurang dari 100 orang, atau 

penelitian yang ingin membuat generalisasi dengan kesalahan yang sangat kecil. 

Istilah lain dari sampel”. Oleh karena itu berhubung jumlah populasi tersebut 

memadai dan dapat dijangkau untuk keperluan penelitian, maka seluruh populasi 

konsumen yang akan dijadikan sebagai sampel penelitian pada PT. Wahana 

Wirawan Indomobil Plaza Aceh. 
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3.3 Sumber dan Teknik Pengumpulan data 

Menurut Hardani, dkk (2020:121) menyatakan “Teknik pengumpulan data 

merupakan langkah yang paling strategis dalam penelitian, karena tujuan utama 

dari penelitian adalah mendapatkan data. Tanpa mengetahui teknik pengumpulan 

data, maka peneliti tidak akan mendapatkan data yang memenuhi standar data 

yang ditetapkan. Pengumpulan data dapat dilakukan dalam berbagai setting, 

berbagai sumber, dan berbagai cara. Bila dilihat dari setting-nya, data dapat 

dikumpulkan pada setting alamiah (natural setting), pada laboraturium dengan 

metode eksperimen, dirumah dengan berbagai responden, pada suatu seminar, 

diskusi, di jalan dan lain-lain. Bila dilihat dari sumber datanya, maka 

pengumpulan data dapat menggunakan sumber primer, dan sumber sekunder”. 

Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini terdiri dari dua macam 

yaitu data primer dan data skunder. 

1. Data Primer 

Data primer merupakan data yang diperoleh atau dikumpulkan oleh peneliti 

secara langsung dari sumber datanya. Data Primer disebut juga data asli atau 

data baru yang memiliki sifat up to date. Untuk mendapatkan data primer, 

peneliti harus mengumpulkan secara langsung. Untk mengumpulkan bisa 

melalui observasi, kuesioner dan wawancara secara langsung dengan 

pimpinan dan karyawan organisasi sesuai dengan kebutuhan dalam 

penelitian ini. Data primer dapat berupa opini subjek (orang) secara 

individual atau kelompok, hasil observasi terhadap suatu benda (fisik), 

kejadian atau kegiatan dan hasil pengujian. Skala Likert digunakan untuk 

sikap, pendapat dan persepsi seseorang atau kelompok tentang kejadian atau 

gejala sosial. Skala ini memberikan gambaran kepada responden terkait 
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dengan ukuran persepsi mereka atas butir kuesioner tersebut. Kuesioner 

pada skala model likert terdapat 5 poin yang akan menghasilkan data 

interval, digunakan dalam penelitian ini mengacu pada 5 alternatif jawaban 

sebagai berikut: 

                                 Tabel 3.3 Skala Likert 

No Pilihan Jawaban Kode Skor 

1 Sangat Setuju SS 5 

2 Setuju S 4 

3 Kurang Setuju KS 3 

4 Tidak Setuju TS 2 

5 Sangat Setuju STS 1 

            Sumber: Sugiyono (2013) 

2. Data Sekunder  

Data Sekunder adalah data yang diperoleh atau dikumpulkan peneliti dari 

berbagai sumber yang telah ada atau dapat dikatakan peneliti sebagai tangan 

kedua. Data sekunder dapat diperoleh oleh penulis dari dokumen-dokumen, 

buku, jurnal yang memberikan informasi tentang Harga dan kualitas produk 

dan keputusan Pembelian. 

3.4 Definisi dan Operasionalisasi Variabel 

Menurut Sahir (2021:16) menyatakan “Variabel penelitian merupakan 

komponen yang sudah ditentukan oleh seorang peneliti untuk diteliti agar 

mendapatkan jawaban yang sudah dirumuskan yaitu berupa kesimpulan 

penelitian. Variabel merupakan komponen utama dalam penelitian, oleh sebab itu 

penelitian tidak akan berjalan tanpa ada variabel yang diteliti. Karena variabel 

merupakan objek utama dalam penelitian untuk menentukan variabel tentu harus 

dengan dukungan teoritis yang diperjelas melalui hipotesis penelitian”. 

Selanjutnya akan dijelaskan mengenai variabel dalam penelitian ini.  

Berdasarkan Judul “pengaruh harga dan kualitas produk terhadap kepuasan 

pembelian PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh”. Maka terdapat dua 
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variabel, yaitu variabel independent (X) dan variabel dependent (Y). Penelitian 

ini memiliki 2 variabel independent yaitu harga (X1) kualitas produk (X2), dan 

1 variabel dependent yaitu keputusan pembelian (Y). 

Tabel 3.4 

Definisi Operasional Variabel 

 

No Variabel Definisi Variabel Indikator Ukuran Skala Item 

Variabel Dependen 

1. Keputusan 

Pembelian  

(Y) 

Keputusan pembelian 

merupakan seleksi 

terhadap dua pilihan 

alternatif atau lebih, 

dengan kata lain 

pilihan/alternatif 

harus tersedia bagi 

seseorang ketika 

mengambil 

keputusan. 

Sebaliknya, jika 

konsumen tidak 

mempunyai alternatif 

untuk memilih dan 

benar-benar terpaksa 

melakukan 

pembelian, maka 

keadaan tersebut 

bukan merupakan 

suatu keputusan. 

(Indrasari 2019) 

1. Pilihan Produk 

2. Pilihan Merek 

3. Pilihan Penyalur 

Pembeli 

4. Waktu Pembelian 

5. Jumlah 

Pembelian 

(Indrasari (2019) 

1 - 5 Likert A1-A5 

Variabel Independen 

2. Harga (X1) harga adalah 

sejumlah uang yang 

dibebankan ke suatu 

produk atau layanan 

jasa. Artinya, harga 

adalah jumlah nilai 

yang harus dibayar 

konsumen demi 

memiliki atau 

mendapatkan 

keuntungan dari 

sebuah produk 

barang atau jasa. 

(Philip Kotler, 2013) 

1. Keterjangkauan 

harga.  

2. Kesesuaian 

harga dengan 

mutu produk.  

3. Daya saing 

harga.  

4. Kesesuaian 

harga dengan 

manfaatnya  

(Tonce dan Yoseph 

,2022) 

1 – 5 Likert B1–B4 

3. Kualitas 

produk 

(X3) 

Kualitas produk 

adalah kemampuan 

suatu produk dalam 

menjalankan 

fungsinya yang 

1.  Kinerja 

(Performance) 

2. Ciri-Ciri 

Keistimewaan  

(Feature)  

1 - 5 Likert C1-C7 
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No Variabel Definisi Variabel Indikator Ukuran Skala Item 

Variabel Dependen 

meliputi daya tahan 

keseluruhan, 

kehandalan, 

ketepatan, 

kemudahan 

pengoperasian dan 

perbaikan produk 

serta atribut produk 

lainnya Tjiptono 

(2019:312) 

 

3. Kehandalan 

(Reliability) 

4. Kesesuaian 

Dengan 

Spesifikasi 

(Conformance To 

Specifications)  

5. Daya Tahan 

(Durability)  

6. Kemampuan 

Melayani 

(Service Ability)  

7. Estetika  

8. Kualitas Yang 

Dirasakan 

(Perceived 

Quality) 

Tjiptono 

(2019:315) 

 

3.5 Teknik Analisis Data 

Data yang diperoleh dari penelitian ini, kemudian dianalisis dengan 

menggunakan statistik untuk mengetahui pengaruh Harga dan Kualitas Produk 

Terhadap Keputusan Pembelian. Berdasarkan pada tujuan dan hipotesis yang 

diajukan dalam penelitian ini, maka metode analisis data yang diterapkan adalah 

analisis regresi linier berganda. Menurut Sahir (2022:52) Menyatakan “regresi 

linear berganda adalah metode analisis yang terdiri lebih dari dua variabel yaitu 

dua/lebih variabel independen dan satu variabel dependen. Melalui teknik ini, 

akan diperoleh gambaran pengaruh variabel independen terhadap variabel 

dependen”. Persamaan regresi linier berganda yang digunakan dalam penelitian 

ini adalah: 

                                   Y= a + b₁X₁ + b₂X₂+ e 

Dimana: 

Y   : Keputusan Pembelian 
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a  : Konstanta 

X₁   : Harga  

X₂  : Kualitas Produk 

     b₁, b₂,  : Koefisien Regresi 

e  : Standard Error 

3.6 Analisis Persepsi Responden 

Analisis persepsi responden berguna untuk menganalisis persepsi responden 

dalam menjawab setiap butir pertanyaan yang ada dalam kuesioner. Peralatan 

analisis data untuk menguji persepsi responden dengan menghitung nilai rerata 

dan kemudian dikelompokkan ke dalam kategori penilaian persepsi respodnen. 

Rentang skor dihitung dengan membagi selisih antara nilai tertinggi dengan skor 

terendah dengan jumlah pilihan skor jawaban kuesioner. Menurut Sudjana 

(2017:47) Secara matetatis ditulis:  

Rentang skor = 5‒1 = 0,8  

   5  

Selanjutnya, penggolongan persepsi responden akan diklasifikasikan ke 

dalam beberapa kategori. Selengkapnya dapat dilihat pada Tabel 3.4. 

Tabel 3.5  

Persepsi Berdasarkan Interval Skor 

 

Skor Kategori 

4,21 – 5,00 Sangat baik 

3,41 – 4,20 Baik 

2,61 – 3,40 Kurang Baik 

1,81 – 2,60 Tidak baik 

1,00 – 1,80 Sangat tidak baik 

                                 Sumber: Husein Umar (2011:130) 

  

3.7 Pengujian Data 

Pengujian data yang digunakan dalam penelitian ini adalah uji validitas dan 

reliabilitas yang bertujuan untuk menguji apakah suatu kuesioner yang dirancang 
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layak atau tidak digunakan sebagai instrumen/alat penelitian. Perhitungan Statistik 

hasil pengujian validitas dan reliabilitas ini menggunakan bantuan program 

Sofware SPSS versi 27. 

3.7.1 Uji Validitas 

Sahir (2021:31) menyatakan “Uji validitas adalah uji coba pertanyaan 

penelitian dengan tujuan untuk melihat sejauh mana responden mengerti akan 

pertanyaan yang dajukan peneliti. Jika hasil tidak valid ada kemungkinan 

responden tidak mengerti dengan pertanyaan yang kita ajukan. Uji validitas 

berhubungan dengan ketetapan alat ukur dalam mencapai sasaran. Alat 

pengukuran disebut valid jika hasil pengukuran tepat, nyata/benar, uji validitas 

dilakukan dengan menghitung koefisien korelasi antar subjek pada item 

pertanyaan dengan skor dari hasil kuesioner, yaitu dengan mencari nilai koefisien 

korelasi (r) dari masing-masing pertanyaan dan dibandingkan nilai kritik tabel 

korelasi r dengan kriteria Keputusan pembelian yaitu : 

1. Jika r hitung  >   r tabel, maka pernyataan tersebut dinyatakan valid. 

2. Jika r hitung <  r tabel, maka pernyataan tersebut dinyatakan tidak valid. 

Jika telah memenuhi syarat, maka dapat disimpulkan bahwa instrumen 

tersebut telah memiliki validitas konstruk yang baik. Sementara butir-butir 

pertanyaan yang tidak valid akan gugur dan dikeluarkan. Setelah semua butir 

pertanyaan dinyatakan valid maka instrumen tersebut layak sebagai kuesioner 

penelitian”. 

3.7.2 Uji Reliabilitas 

Sahir (2021:33) menyatakan “Reliabilitas adalah menguji kekonsistenan 

jawaban responden. Reliabilitas dinyatakan dalam bentuk angka, biasanya sebagai 

koefisien, semakin tinggi koefisien maka reliabilitas atau konsitensi jawaban 
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responden tinggi. Uji reliabilitas digunakan untuk mengukur keakurasian dan 

konsistensi instrumen atau alat penelitian dengan menguji kendala butir-butir 

pertanyaan dalam kuesioner, butir soal yang sudah dinyatakan valid dalam uji 

validitas akan ditentukan reliabilitasnya dengan kriteria yaitu variabel dikatakan 

reliabel jika memberikan nilai Cronbach Alpha > 0.60”. 

3.8 Pengujian Asumsi Klasik 

Dalam penelitian ini uji asumsi klasik yang digunakan yaitu uji normalitas, 

uji multikolinearitas, dan uji heteroskedastisitas. Pengujian asumsi klasik 

digunakan untuk menguji kelayakan model regresi yang digunakan dengan 

mengetahui bahwa data berdistribusi normal, tidak terdapat multikolinearitas dan 

autokorelasi serta tidak terdapat heteroskedastisitas diantara variabel yang 

menjelaskan dalam model regresi (Tarjo, 2019). 

3.8.1 Uji Normalitas 

Sahir (2021:69) Menyatakan “Uji normalitas adalah untuk menguji apakah 

variabel independen dan variabel dependen berdistribusi normal atau tidak. Model 

regresi yang baik seharusnya memiliki analisi grafik dan uji statistik, dengan 

ketentuan, sebagai berikut: 

1. Apabila nilai signifikansi atau nilai probabilitas > 0,05 maka, hipotesis 

diterima karena data tersebut terdistribusi secara normal. 

2. Apabila nilai signfikansi atau nilai probabilitas < 0,05 maka, hipotesis 

ditolak karena data tidak terdistribusi secara normal”. 

3.8.2 Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah model regresi ada 

ditemukan korelasi antar variabel bebas (independent). Jika tidak terjadi korelasi 

antara variabel bebas berarti model regresi tersebut baik. Jika nilai tolerance > 
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0,10 dan nilai VIF < 10,00 maka artinya tidak terjadi multikolinieritas dalam 

model regresi <10 (tidak terjadi multikolinearitas) (Tarjo, 2019) 

3.8.3 Uji Heterokedastisitas 

Sahir (2021:69) menyatakan “Uji Heterokedastisitas adalah untuk melihat 

apakah terdapat ketidaksamaan varians dari residual satu pengamatan ke 

pengamatan lain. Dasar yang digunakan dalam pengambilan keputusan yaitu 

untuk melihat dari angka probabilitas dengan ketentuan, sebagai berikut:  

1. Apabila nilai signifikansi atau nilai probabilitas > 0,05 maka, hipotesis 

diterima karena data tersebut tidak ada Heterokedastisitas.  

2. Apabila nilai signfikansi atau nilai probabilitas < 0,05 maka, hipotesis 

ditolak karena data ada Heterokedastisitas”. 

3.9 Pengujian Hipotesis 

Menurut Sahir (2021:26) “Hipotesis merupakan prediksi awal sebuah 

hipotesis awal penelitian awal yang bisa berupa hubungan variabel bebas dengan 

variabel terikat. Hipotesis umumnya diuji secara simultan atau keseluruhan dan 

dengan cara parsial atau satu persatu”, dengan hipotesis sebagai berikut: 

3.9.1 Uji Parsial (Uji t) 

Sahir (2021:54) menyatakan “Uji parsial atau uji t merupakan pengujian 

kepada koefisien regresi secara parsial, untuk mengetahui signifikansi secara 

parsial atau masing-masing variabel bebas terhadap variabel terikat. Uji t 

dimaksudkan untuk mengetahui seberapa jauh pengaruh satu variabel independen 

(harga dan kualitas produk). Secara individual dalam menerangkan variabel 

dependen (Keputusan pembelian). Dengan kriteria pengujian sebagai berikut: 

- Jika t hitung > t tabel, maka menerima Ha dan Menolak Ho 

- Jika t Hitung < t Tabel, maka menerima Ho dan Menolak Ha    
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        Pengajuan Hipotesis dapat dijabarkan sebagai berikut : 

Ho1: Harga tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada PT. 

Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh. 

Ha1: Harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada PT. 

Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh. 

 Ho2: Kualitas Produk tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

pada PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh. 

Ha2: Kualitas Produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada 

PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh. 

3.9.2 Uji Simultan (Uji F) 

Sahir (2021:53) menyatakan “Uji hipotesis secara simultan (uji F) 

percobaan F ini dipakai buat mengenali terdapat tidaknya pengaruh dengan cara 

bersama-sama (simultan) variabel bebas terhadap variabel terikat. Uji statistik F 

pada dasarnya menunjukkan apakah semua variabel independen yang dimasukkan 

dalam model mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadap variabel 

dependennya. Digunakan untuk menguji tingkat signifikansi variabel bebas (harga 

dan kualitas produk) secara bersama-sama atau menyeluruh terhadap variabel 

terikat (keputusan pembelian). Dengan kriteria sebagai berikut: 

- Jika F hitung > F tabel, maka menerima Ha dan Menolak Ho 

- Jika F hitung < F tabel, Makan menerima Ho dan Menolak Ha 

Pengujian hipotesis dapat diuraikan sebagai berikut : 

Ho4: Harga dan Kualitas Produk tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh. 

Ha4: Harga dan Kualitas Produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh.  
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BAB IV  

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

 

1.1 Gambaran Umum Pt. Wahana Wirawan Indomobil Plaza  

Indomobil Nissan adalah jaringan dealer mobil Nissan terbesar di Indonesia. 

Sebagai pusat penjualan mobil Nissan, service dan penyedia sparepart resmi 

Nissan, Indomobil Nissan memiliki jaringan dengan jangkauan terluas di 

Indonesia. Berdiri dengan nama perseroan PT Indocitra Buana pada tanggal 23 

November 1989, yang kemudian menjadi PT Indomobil Wahana Trada tertanggal 

08 Maret 2005. Indomobil Nissan merupakan bagian dari Indomobil Group, salah 

satu grup otomotif terbesar dan terpadu di Indonesia. Selain menjual produk mobil 

Nissan, sejak tahun 2014, Indomobil Nissan juga kembali memasarkan produk 

Datsun di seluruh wilayah Indonesia. 

Sejalan dengan misi Indomobil Nissan untuk menjual produk Nissan di 

seluruh Indonesia dengan mengutamakan tingkat kepuasan tinggi pelanggan, 

Indomobil Nissan secara berkesinambungan mengembangkan baik dari segi 

kualitas maupun kuantitas jaringan dealer dan showroom Nissan kami di seluruh 

Indonesia. Sampai tahun 2015, kami telah memiliki lebih dari 100 jaringan dealer 

Nissan di seluruh wilayah Indonesia yang memberikan pelayanan penuh melalui 

penjualan kendaraan, service mobil, penjualan sparepart, dan jasa body repair 

mobil Nissan. Untuk menjamin kualitas tenaga penjualan dan pelayanan pada 

garis depan, kami memiliki dan menerapkan berbagai pelatihan internal. 
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Seiring perkembangan bisnis Indomobil Nissan dari tahun ke tahun, 

Indomobil Nissan meningkatkan kualitas pelayanan terhadap pelanggan melalui 

Indomobil For You dengan menerapkan Help Desk Expert Automation Tool 

(HEAT) sistem pada database dan Customer Relationship Management (CRM) 

sebagai sarana pengembangan layanan informasi pelanggan untuk memberikan 

pelayanan terbaik dengan menampung complaint dan menindaklanjuti keinginan 

pelanggan melalui SMS Broadcast. 

Sarana peningkatan kualitas pelayanan pelanggan juga didukung dengan 

teknologi sistem informasi yang diwujudkan Indomobil Nissan melalui Dealer 

Management System (DMS) dan Human Resources Information System (HRIS) 

yaitu sistem aplikasi Sales, After Sales, Finance, dan SDM yang terintegrasi 

dengan seluruh jaringan dealer Indomobil Nissan. 

Tujuan Indomobil Nissan untuk menjadi perusahaan ritel otomotif yang 

handal dan kompeten dengan mengutamakan kualitas pelayanan dan kepedulian 

terhadap pelanggan, dibuktikan dengan upaya dari Indomobil Nissan yang 

senantiasa meningkatkan kualitas performa pelayanan dan secara periodik 

melakukan survey kepuasan pelanggan oleh internal perusahaan maupun lembaga 

survey eksternal seperti JD Power dan IPSOS. 

PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza memiliki value yaitu sebagai berikut: 

1. Integrity 

2. Responsible 

3. Cooperative 

4. Business Harmony 

5. Continuous Learning & Improvement 
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Berikut adalah Vission and Mission pada PT. Wahana Wirawan Indomobil 

Plaza : 

1. Vision : Menjadi perusahaan retail otomotif yang handal dan kompeten dalam 

hal kualitas pelayanan dan kepedulian terhadap pelanggan di Indonesia. 

2. Mision :  

1. Menjual produk Nissan di Indonesia melalui seluruh cabang dengan 

tingkat kepuasan pelanggan yang tinggi. 

2. Meningkatkan kualitas SDM, Organisasi & Teknologi Informasi secara 

berkesinambungan. 

3. Menumbuhkembangkan semangat falsafah Profit & Harmoni. 

1.2 Karakteristik Responden  

Karakteristik responden menggambarkan identitas responden yang dilihat dari 

segi jenis kelamin, umur, pendidikan terakhir dan lama masa kerja, yang diperoleh 

dari hasil pengedaran kuesioner pada 98 orang responden. Untuk lebih jelasnya 

karakteristik responden tersebut dapat dilihat pada tabel berikut ini: 

Tabel 4.1  

Karakteristik Responden 

No. Variabel Frekuensi Presentase 

1. 

Jenis Kelamin : 

- Laki-laki 

- Perempuan 

56 

42 

57% 

43% 

Jumlah 98 100% 

2.  

Umur : 

- ≤ 30 tahun  

- 30-35 tahun 

- 36-40 tahun  

- ≥ 40 tahun 

39 

26 

19 

14 

40% 

27% 

19% 

14% 

Jumlah 98 100% 

3. 

Pekerjaan : 

- Pegawai ASN 

- Karyawan Swasta 

- Ibu Rumah Tangga 

37 

49 

12 

38% 

50% 

12% 

Jumlah 98 100% 

4. 

Pendapatan Anda Tiap Bulan: 

-<Rp. 1.000.000 

-Rp. 1.000.000 s/d Rp. 2.000.000 

0 

0 

40 

0% 

0% 

41% 
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No. Variabel Frekuensi Presentase 

- Rp. 2.000.000 s/d Rp. 3.000.00 

-> Rp. 3.000.000 

58 59% 

Jumlah 98 100% 

  Sumber: Data Primer (diolah) 2025 

Berdasarkan Tabel 4.1 dapat dilihat karakteristik responden berdasarkan jenis 

kelamin, terdapat jumlah laki-laki 56 orang responden (57%) dan perempuan 41 

orang responden (43%). Selanjutnya, karakteristik responden berdasarkan umur 

dapat dilihat bahwa sebanyak 39 orang responden (40%) berumur kurang dari 30 

tahun. Sebanyak 26 orang responden (27%) berumur di rentang 30-35 tahun. 

Selanjutnya sebanyak 19 orang responden (19%) berumur di rentarng 36-40 

tahun. Selebihnya, sebanyak 14 orang responden (14%) berumur lebih dari 40 

tahun. 

Kemudian, karakteristik responden berdasarkan Pekerjaan dapat dilihat 

bahwa, sebanyak 37 orang responden (38%) dengan pekerjaan sebagai Pegawai 

ASN, responden dengan pekerjaan Karyawan Swasta sebanyak 49 orang 

responden (50%). Dan sebanyak 12 orang responden (12%) pekerjaan sebagai Ibu 

Rumah Tangga. 

Sedangkan karakteristik responden berdasarkan pendapatan tiap bulan, 

diketahui bahwa sebanyak 40 orang responden (41%) yang memiliki pendapatan 

perbulannya sejumlah Rp. 2.000.000 s/d Rp. 3.000.000 dan sebanyak 58 orang 

responden (59%) memiliki memiliki pendapatan perbulannya > Rp. 3.000.000. 

 

4.3. Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas  

4.3.1 Uji Validitas  

Pengujian validitas data dalam penelitian ini dilakukan secara statistik yaitu 

dengan menggunakan uji Pearson Product Moment Coefficient of Correlation 
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Sumber: Data Primer (diolah) 2025 

 

dengan bantuan program SPPS versi 27.0. Berdasarkan out-put komputer seluruh 

pernyataan dinyatakan valid karena memiliki tingkat signifikansi di bawah 5%. r 

hitung lebih besar dari r tabel. Sedangkan jika dilakukan secara manual maka nilai 

korelasi yang diperoleh masing-masing pernyataan harus dibandingkan dengan 

nilai kritis korelasi product moment di mana hasilnya menunjukkan bahwa semua 

pernyataan mempunyai nilai korelasi di atas nilai kritis 5% yaitu di atas 0,197 

(lihat Tabel Nilai Kritis Korelasi r Product-Moment untuk n = 98 adalah 0,197 

pada lampiran Titik Kritis).  

Sehingga pernyataan-pernyataan tersebut adalah signifikan dan memiliki 

validitas konstruk, yang dalam bahasa statistik terdapat konsistensi internal yang 

berarti pernyataan-pernyataan tersebut bersifat sama. Ini berarti bahwa data yang 

diperoleh adalah valid dan dapat dipergunakan untuk penelitian. Untuk lebih 

jelasnya dapat dilihat pada tabel berikut ini: 

Tabel 4.2 Uji Validitas 

Butir 

Pertanyaan 
Variabel R-hitung R-tabel Status 

Item B1 

X1 

0,418 0,196 Valid 

Item B2 0,466 0,196 Valid 

Item B3 0,634 0,196 Valid 

Item B4 0,622 0,196 Valid 

Item B5 0,698 0,196 Valid 

Item B6 0,643 0,196 Valid 

Item C1 

X2 

0,505 0,196 Valid 

Item C2 0,676 0,196 Valid 

Item C3 0,641 0,196 Valid 

Item C4 0,563 0,196 Valid 

Item C5 0,547 0,196 Valid 

Item C6 0,404 0,196 Valid 

Item C7 0,594 0,196 Valid 

Item C8 0,690 0,196 Valid 

Item A1 

Y 

0,765 0,196 Valid 

Item A2 0,687 0,196 Valid 

Item A3 0,679 0,196 Valid 

Item A4 0,702 0,196 Valid 

Item A5 0,749 0,196 Valid 
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Berdasarkan Tabel 4.2 dapat dijelaskan bahwa semua variabel yang 

digunakan dalam penelitian ini dinyatakan valid, sehingga semua pertanyaan yang 

terkandung dalam kuesioner penelitian ini dinyatakan valid untuk dilanjutkan ke 

penelitian yang lebih mendalam, karena diperoleh nilai validitas lebih besar dari 

nilai kritis product moment sebesar 0,197 pada tingkat signifikansi = 5%, 

sehingga instrumen data tersebut layak untuk dilakukan pembahasan lebih lanjut. 

3.8.1 Uji Reliabilitas  

Untuk menilai kehandalan kuesioner yang digunakan, maka dalam penelitian 

ini menggunakan uji reliabilitas berdasarkan Cronbach Alpha yang lazim 

digunakan untuk pengujian kuesioner dalam penelitian ilmu sosial. Analisis ini 

digunakan untuk menafsirkan korelasi antara skala yang dibuat dengan skala 

variabel yang ada. Sahir (2021:33) menyatakan “Reliabilitas adalah menguji 

kekonsistenan jawaban responden. Reliabilitas dinyatakan dalam bentuk angka, 

biasanya sebagai koefisien, semakin tinggi koefisien maka reliabilitas atau 

konsitensi jawaban responden tinggi. Uji reliabilitas digunakan untuk mengukur 

keakurasian dan konsistensi instrumen. Variabel dikatakan reliabel jika 

memberikan nilai Cronbach Alpha > 0.60”.  

Untuk lebih jelas besarnya nilai alpha pada masing-masing variabel 

diperlihatkan pada tabel berikut ini: 

Tabel 4.3 

Reliabilitas Variabel Penelitian (Alpha) 

No. Variabel Nilai Alpha Kriteria Status 

1. Harga (X1) 0,763 0,60 Reliabel 

2. Kualitas Produk (X2) 0,617 0,60 Reliabel 

3. Keputusan Pembelian (Y) 0,718 0,60 Reliabel 

  Sumber: Data Primer (diolah) 2025 
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Uji reliabilitas terhadap 3 (tiga) atribut pertanyaan yang terlibat dalam 

masing-masing variabel Harga (X1), Kualitas Produk (X2) dan Keputusan 

Pembelian (Y) pada PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh sebagaimana 

yang diperlihatkan pada Tabel 4.3 diperoleh nilai alpha masing-masing sebesar 

043, 0,739 dan 0,783 dengan demikian nilai-nilai dari atribut yang terlibat dalam 

pengukuran variabel tersebut memenuhi kredibilitas Cronbach's Alpha karena 

nilai alpha melebihi dari 0,60. 

4.3.3 Distribusi Frekuensi Jawaban Responden 

Distribusi frekuensi jawaban responden melalui kuesioner yang 

diajukan kepada responden yang merupakan penjelasan hasil penelitian 

terhadap item-item pertanyaan variabel Harga (X1), Kualitas Produk (X2) dan 

Keputusan Pembelian (Y). 

4.3.3.1  Distribusi Frekuensi Variabel Keputusan Pembelian 

Deskripsi mengenai distribusi frekuensi jawaban responden pada variabel 

keputusan pembelian adalah sebagai berikut: 

Tabel 4.4 

Distribusi Frekuensi Keputusan Pembelian 

No 
Kinerja Pegawai 

(Y) 

SS (5) S (4) KS (3) TS (2) STS (1) 
Mean 

f % f % f % f % f % 

1 A1: Kebutuhan 

Saya terhadap 

mobil produk 

Nissan tinggi 

47 48,0 50 51,0 1 1,0 0 0 0 0 4,47 

2 A2 : Saya tertarik 

untuk memiliki 

mobil merek 

Nissan 

40 40,8 58 59,2 0 0 0 0 0 0 4,41 

3 A3 : Saya tertarik 

dengan mobil 

merek Nissan dari 

iklan 

39 39,8 59 60,2 0 0 0 0 0 0 4,40 

4 A4 : Saya 

memutuskan untuk 

membeli mobil 

produk Nissan 

39 39,8 59 60,2 0 0 0 0 0 0 4,40 
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No 
Kinerja Pegawai 

(Y) 

SS (5) S (4) KS (3) TS (2) STS (1) 
Mean 

f % f % f % f % f % 

setelah 

mengevaluasi 

beberapa altenatif 

5 A5 : Saya sudah 

membeli mobil 

merek Nissan 

paling sedikit 1 

kali 

42 42,9 56 57,1 0 0 0 0 0 0 4,43 

Nilai Rerata 4,42 

Sumber : Hasil Pengolahan Data primer (2025) 

Berdasarkan Tabel 4.4 diatas diketahui bahwa distribusi jawaban 

responden pada variabel keputusan pembelian pada indikator pertanyaan 

pertama (A1) yaitu Kebutuhan Saya terhadap mobil produk Nissan tinggi 

diperoleh jawaban rata-rata 4,47 yang berarti sangat baik, indikator pertanyaan 

kedua (A2) yaitu Saya tertarik untuk memiliki mobil merek Nissan diperoleh 

jawaban rata-rata 4,41 yang berarti sangat baik, indikator pertanyaan ketiga 

(A3) yaitu Saya tertarik dengan mobil merek Nissan dari iklan diperoleh jawaban 

rata-rata 4,40 yang berarti sangat baik, indikator pertanyaan keempat (A4) 

yaitu Saya memutuskan untuk membeli mobil produk Nissan setelah 

mengevaluasi beberapa altenatif diperoleh jawaban rata-rata 4,40 yang berarti 

sangat baik,. Yang terakhir indikator pertanyaan kelima (A5) yaitu Saya sudah 

membeli mobil merek Nissan paling sedikit 1 kali diperoleh jawaban rata-rata 

4,43 yang berarti juga sangat baik. Sehingga hasil penelitian variabel keputusan 

pembelian diperoleh nilai rerata sebesar 4,442 yang berarti sangat baik. 

4.3.3.2 Distribusi Frekuensi Variabel Harga 

Deskripsi mengenai distribusi frekuensi jawaban responden pada variabel 

Harga adalah sebagai berikut: 
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Tabel 4.5 

Distribusi Frekuensi Harga 

No Harga (X1) 
SS (5) S (4) KS (3) TS (2) STS (1) 

Mean 
F % f % f % f % f % 

1 

B1 : Saya merasa 

harga mobil merek 

Nissan terjangkau 

18 18,4 73 74,5 7 7,1 0 0 0 0 4,11 

2 

B2 : Saya merasa 

harga mobil merek 

Nissan sesuai dengan 

yang diinginkan. 

19 19,4 68 69,4 11 11,2 0 0 0 0 4,08 

3 

B3 : Saya merasa 

harga mobil merek 

Nissan sesuai dengan 

produk yang 

ditawarkan 

32 32,7 62 63,3 4 4,1 0 0 0 0 4,29 

4 

B4 : Saya merasa 

harga mobil merek 

Nissan dapat bersaing 

dengan produk motor 

merek lain. 

34 34,6 60 61,2 4 4,1 0 0 0 0 4,31 

5 

B5 : Saya merasa 

harga mobil merek 

Nissan sesuai dengan 

manfaat yang Saya 

rasakan 

26 26,5 58 59,2 14 14,3 0 0 0 0 4,12 

6 

B6 : Saya merasa 

harga mobil merek 

Nissan sesuai dengan 

fasilitas yang 

diberikan 

40 40,8 53 54,1 1 1,0 0 0 0 0 4,35 

Nilai Rerata 4,21 

Sumber:Hasil Pengolahan Data primer (2025) 

Berdasarkan Tabel 4.5 diatas diketahui bahwa distribusi jawaban 

responden pada variabel Harga pada pada indikator pertanyaan pertama (B1) 

yaitu Saya merasa harga mobil merek Nissan terjangkau diperoleh jawaban rata-

rata 4,11 yang berarti baik, indikator pertanyaan kedua (B2) yaitu Saya merasa 

harga mobil merek Nissan sesuai dengan yang diinginkan diperoleh jawaban 

rata-rata 4,08 yang berarti baik, indikator pertanyaan ketiga (B3) yaitu Saya 

merasa harga mobil merek Nissan sesuai dengan produk yang ditawarkan 

diperoleh jawaban rata-rata 4,29 yang berarti sangat baik, indikator pertanyaan 

keempat (B4) yaitu Saya merasa harga mobil merek Nissan dapat bersaing 



43 
 

 

dengan produk motor merek lain diperoleh jawaban rata-rata 4,31 yang berarti 

sangat baik, indikator pertanyaan kelima (B5) yaitu Saya merasa harga mobil 

merek Nissan sesuai dengan manfaat yang Saya rasakan diperoleh jawaban rata-

rata 4,12 yang berarti baik. Yang terakhir indikator pertanyaan kelima (B6) 

yaitu Saya merasa harga mobil merek Nissan sesuai dengan fasilitas yang 

diberikan diperoleh jawaban rata-rata 4,35 yang berarti sangat baik. Sehingga 

hasil penelitian variabel keputusan pembelian diperoleh nilai rerata sebesar 

4,21 yang berarti sangat baik. 

4.3.1.3 Distribusi Frekuensi Variabel Kualitas Produk 

Deskripsi mengenai distribusi frekuensi jawaban responden pada variabel 

kualitas produk adalah sebagai berikut: 

Tabel 4.6 

Distribusi Frekuensi Kualitas Produk 

No 
Kualitas Produk 

(X2) 

SS (5) S (4) KS (3) TS (2) 
STS 

(1) Mean 

f % f % f % f % f % 

1 

C1 : Saya merasa 

mobil merek Nissan 

dapat memberikan 

kualitas kenyamanan 

berkendaraan secara 

maksimal. 

29 29,6 62 63,3 7 7,1 0 0 0 0 4,22 

2 

C2 : Saya merasa 

body mobil produk 

Nissan menarik 

perhatian terkesan 

mewah. 

26 26,5 60 61,2 11 11,2 1 1,0 0 0 4,13 

3 

C3 : Saya merasa 

mobil merek Nissan 

sangat Handal dan 

unggul dibandingkan 

mobil merek lain. 

20 20,4 62 63,3 16 16,3 0 0 0 0 4,04 

4 

C4 : Saya merasa 

mobil merek Nissan 

sesuai dengan standart 

dan kualitas yang 

ditawarkan 

26 26,5 63 64,3 9 9,2 0 0 0 0 4,17 
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No 
Kualitas Produk 

(X2) 

SS (5) S (4) KS (3) TS (2) 
STS 

(1) Mean 

f % f % f % f % f % 

5 

C5 : Saya merasa 

spare parts yang 

digunakan mobil 

merek Nissan dapat 

bertahan lama/tidak 

gampang rusak. 

27 27,6 66 67,3 4 4,1 1 1,0 0 0 4,21 

6 

C6 : Saya sangat puas 

dengan pelayanan 

Dari PT. Wahana 

Wirawan Indomobil 

Plaza Aceh saat mau 

membeli Mobil Merk 

Nissan. 

25 25,5 63 64,3 10 10,2 0 0 0 0 4,15 

7 

C7 : Saya merasa 

Mobil Merek Nissan 

sangat Estetik dan 

keren inovasinya. 

35 35,7 60 61,2 3 3,1 0 0 0 0 4,33 

8 

C8 : Saya merasa 

mobil produk Nissan 

sangat bagus 

kualitasnya sehingga 

sangat nyaman saat 

mengendarainya. 

40 40,8 52 53,1 4 4,1 2 2,0 0 0 4,33 

Nilai Rerata 4,19 

Sumber: Hasil Pengolahan Data primer (2054) 

Berdasarkan Tabel 4.6 diatas diketahui bahwa distribusi jawaban 

responden pada variabel Kualitas Produk pada pada indikator pertanyaan 

pertama (C1) yaitu Saya merasa mobil merek Nissan dapat memberikan kualitas 

kenyamanan berkendaraan secara maksimal diperoleh jawaban rata-rata 4,22 

yang berarti sangat baik, indikator pertanyaan kedua (C2) yaitu Saya merasa 

body mobil produk Nissan menarik perhatian terkesan mewah diperoleh jawaban 

rata-rata 4,13 yang berarti baik, indikator pertanyaan ketiga (C3) yaitu Saya 

merasa mobil merek Nissan sangat Handal dan unggul dalam mobil merek lain 

diperoleh jawaban rata-rata 4,04 yang berarti baik, indikator pertanyaan 

keempat (C4) yaitu Saya merasa mobil merek Nissan sesuai dengan standart dan 

kualitas yang ditawarkan diperoleh jawaban rata-rata 4,17 yang berarti baik, 
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indikator pertanyaan kelima (C5) yaitu Saya merasa spare parts yang digunakan 

mobil merek Nissan dapat bertahan lama/tidak gampang rusak diperoleh jawaban 

rata-rata 4,21 yang berarti sangat baik,  indikator pertanyaan keenam (C6) 

yaitu Saya sangat puas dengan pelayanan Dari PT. Wahana Wirawan Indomobil 

Plaza Aceh saat mau membeli Mobil Merk Nissan diperoleh jawaban rata-rata 

4,15 yang berarti baik, indikator pertanyaan ketujuh (C7) yaitu Saya merasa 

Mobil Merek Nissan sangat Estetik dan keren inovasinya diperoleh jawaban rata-

rata 4,33 yang berarti sangat baik. Yang terakhir indikator pertanyaan 

kedelapan (C8) yaitu Saya merasa mobil produk Nissan sangat bagus kualitasnya 

sehingga sangat nyaman saat mengendarainya diperoleh jawaban rata-rata 4,33 

yang berarti sangat baik. Sehingga hasil penelitian variabel keputusan 

pembelian diperoleh nilai rerata sebesar 4,19 yang berarti baik. 

4.4 Hasil Uji Asumsi Klasik 

4.4.1 Uji Normalitas  

Pengujian asumsi normalitas untuk menguji data variabel bebas (X) dan 

variabel terikat (Y) pada persamaan regresi yang dihasilkan, apakah berdistribusi 

normal atau berdistribusi tidak normal. Jika distribusi data normal, maka analisis 

data dan pengujian hipotesis digunakan statistik parametrik. Pengujian normalitas 

data menggunakan uji kolmogorov-smirnov one sampel test dengan kriteria uji: 

jika probabilitas signifikan > 0,05 maka data berdistribusi normal. Pengolahan 

data dalam penelitian ini memperoleh hasil sebagai berikut:  

Tabel 4.8 

Uji Normalitas 

Normalitas Residual 

Kolmogorov-Smirnov Z 0,089 

Sig. 0.055 

                 Sumber : Data Primer (diolah) 2025 
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Berdasarkan Tabel 4.8 dapat dilihat bahwa nilai signifikan dari variabel 

penelitian adalah sebesar 0,089. Hal ini berarti nilai signifikansi tersebut lebih 

besar dari nilai  (0,05), ini berarti seluruh data berdistribusi normal. 

 

Gambar 4.1 Grafik Histrogram 

Gambar 4.1 menunjukkan bahwa grafik histogram berada di tengah pada 

bagian dalam lengkungan distribusi data, grafik tidak melenceng ke kiri maupun 

ke kanan. 

 

Gambar 4.2 P-Plot 
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Apabila hasil P-Plot menunjukkan titik-titik plotting berada sekitar atau 

mengikuti garis diagonal maka pengujian atau pengamatan tersebut dapat 

dikatakan terdistribusi dengan normal. Gambar 4.2 menunjukkan bahwa data 

terdistribusi normal karena sesuai dengan ketentuan hasil P-Plot. 

4.4.2 Uji Multikolonieritas  

Uji asumsi klasik ini digunakan untuk mengukur tingkat asosiasi (keeratan) 

hubungan/pengaruh antar variabel bebas tersebut melalui besaran koefisien 

korelasi (r). Pedomam pengambilan keputusan pada uji multikolonieritas dengan 

menggunakan SPSS adalah dengan melihat nilai tolerance dan nilai VIF, yaitu:  

1. Berdasarkan nilai tolerance 

- Jika nilai tolerance lebih besar dari 0,10 maka artinya tidak terjadi 

multikolonieritas dalam model regresi  

- Jika nilai tolerance lebih kecil dari 0,10 maka artinya terjadi 

multikolonieritas dalam model regresi.  

2. Berdasarkan nilai VIF  

- Jika nilai VIF lebih kecil dari 10 maka artinya tidak terjadi multikolonieritas 

dalam model regresi  

-   Jika nilai VIF lebih besar dari 10 maka artinya terjadi multikolonieritas 

dalam model regresi. 

Tabel 4.9  

Uji Asumsi Klasik Multikolinieritas 

Variabel 
Kolonieritas 

Tolerance VIF 

Harga (X1) 0,755 1.325 

Kualitas Produk (X2) 0,755 1.325 

  Sumber: Data Primer (diolah) 2025 
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Berdasarkan Tabel 4.9 hasil output uji multikolonieritas di atas, dapat 

dilihat bahwa nilai tolerance keseluruhan variabel lebih besar dari 0.10, dan nilai 

VIF dari keseluruhan variabel lebih kecil dari 10. Dengan demikian, mengacu 

pada dasar pengambilan keputusan uji multikolonieritas di atas, dapat disimpulkan 

bahwa tidak terjadi multikolonieritas pada keseluruhan variabel tersebut. 

4.4.3 Uji Heteroskedastisitas  

Sahir (2021:69) menyatakan “Uji Heterokedastisitas adalah untuk melihat 

apakah terdapat ketidaksamaan varians dari residual satu pengamatan ke 

pengamatan lain. Jika residual mempunyai varian yang sama, disebut 

homoskedastisitas dan jika tidak disebut heteroskedastisitas. Persamaan regresi 

yang baik tidak terjadi heteroskedastisitas. Analisis uji ini menggunakan SPSS 

Versi 27 melalui grafik scatterplot antara z prediction (ZPRED) untuk variabel 

bebas (sumbu Y-Y prediksi-Y rill). Hasil olah data untuk uji homoskedastisitas 

tersebut dapat dilihat pada grafik berikut ini: 

         

 

                            Gambar 4.3 Hasil Pengujian Heteroskedastisitas 
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 Dari hasil ouput Gambar 4.3 scatterplot di atas, di dapat titik-titik 

menyebar di bawah serta di atas sumbu Y, dan tidak mempunyai pola yang 

teratur. Maka dengan demikian dapat disimpulkan bahwa variable bebas diatas 

tidak terjadi heterokedastisitas atau bersifat homoskedastisitas. 

 

4.5 Uji Hipotesis 

4.5.1 Pengaruh Variabel Independen Terhadap Variabel Dependen 

Seperti dikemukakan pada rumusan masalah dan hipotesis penelitian yaitu 

menganalisis variabel harga (X1) dan kualitas produk (X2) sebagai variabel bebas 

(independent variabel) baik secara simultan maupun parsial, maka untuk 

menjelaskan didasarkan kepada analisis regresi linier berganda seperti yang 

terlihat pada tabel berikut ini: 

 Tabel 4.10 

     Pengaruh Masing-Masing Variabel Bebas Terhadap Variabel Terikat 

Coefficients
a
 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients t Sig. 

B Std. Error Beta 

1 

(Constant) 1,340 0,442 
 

3,032 0,003 

Harga (X1) 0,327 0,108 0,330 3,444 0,001 

Kualitas Produk (X2) 0,361 0,100 0,345 3,594 0,000 

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y) 

Sumber: Data Primer (diolah) 2025 

Berdasarkan hasil output komputer melalui program SPSS versi 27, maka 

diperoleh persamaan regresi linier berganda sebagai berikut:  

                                           Y = 1,340+ 0,327X1 + 0,361X2  

Berdasarkan hasil regresi linier berganda disebutkan dalam tabel 4.10 diatas 

tersebut di atas maka koefisien regresi masing-maing variabel sebagai berikut:  
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1. Konstanta 

Apabila nilai variabel harga dan kualitas produk tidak berubah atau 

dianggap konstan. Maka rata-rata keputusan pembelian akan bernilai 1,340 

satuan. 

2. Koefisien Regresi 

- Nilai koefisien regresi variabel harga sebesar 0,327. Hasil tersebut 

dapat diartikan setiap kenaikan 100% perubahan dalam variabel harga 

secara relatif akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 32,7% 

dengan asumsi variabel kualitas produk dianggap konstan. 

- Nilai koefisien regresi variabel kualitas produk 0,361. Hasil tersebut 

dapat diartikan kenaikan 100% perubahan dalam variabel kualitas 

produk secara relatif akan meningkatkan keputusan pembelian sebesar 

36,1% dengan asumsi variabel harga dianggap konstan. 

Berdasarkan hasil analisis di atas dapat diketahui bahwa dari 2 (dua) variabel 

yang diteliti, diketahui bahwa variabel harga lebih dominan dari pada variabel 

kualitas produk dalam mempengaruhi keputusan pembelian. 

4.5.2 Koefisien Korelasi Dan Determinasi  

Koefisien determinasi dengan simbol (R
2
) bertujuan untuk mengetahui 

besarnya kontribusi variabel bebas terhadap naik turunnya variabel terikat dari 

persamaan regresi tersebut. Hasil uji koefisien determinasi sebagai berikut: 

Tabel 4.11 

Uji Koefisien Determinasi 

Model Summary
b
 

Keterangan 
Model R R² Adjusted R² 

Std. Error of 

the Estimate 

1 0,584 0,341 0,327 2,938 Korelasi Sedang 

 Sumber: Data Primer (diolah) 2025 



51 
 

 

- Koefisien korelasi (R) = 0,584 yang menunjukkan bahwa derajat 

hubungan antara variabel bebas dengan variabel terikat sebesar 58,4%. 

Artinya keputusan pembelian konsumen pada PT. Wahana Wirawan 

Indomobil Plaza sedang hubungannya dengan harga (X1) dan Kualitas 

Produk (X2). 

- Koefisien determinasi (Adjusted R²) sebesar 0,341. Artinya sebesar 34,1% 

perubahan-perubahan keputusan pembelian konsumen pada PT. Wahana 

Wirawan Indomobil Plaza dapat dijelaskan oleh perubahan dalam harga 

(X1) dan Kualitas Produk (X2), sedangkan selebihnya yaitu sebesar 

65,9%, dipengaruhi oleh faktor-faktor lain di luar dari pada yang menjadi 

variabel penelitian ini. Faktor-faktor tersebut seperti faktor desain produk, 

iklan, promosi, dan pelayanan yang baik serta faktor-faktor lain yang 

berhubungan dengan keputusan pembelian. 

4.5.3 Pengujian Secara Parsial (Uji T) 

Uji parsial digunakan untuk menguji kemaknaan parsial masing-masing 

variabel independen terhadap variabel dependen, pengambilan keputusan 

dilakukan dengan membandingkan nilai thitung dengan ttabel, pada taraf 

signifikansi α = 5%. Hasil perhitungan yang diperlihatkan pada tabel berikut ini: 

Tabel 4.12  

Uji Parsial (t-test) 

No. Variabel Idependen thitung ttabel Sig 

1. Harga (X1) 3,444 1,985 0,001 

2. Kualitas Produk (X2) 3,594 1,985 0,000 

     Sumber: Data Primer (diolah) 2025 

Tabel 4.12 di atas menunjukkan faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan 

pembelian PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh secara parsial, antara 

lain:  
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1. Variabel Harga 

Jika thitung > ttabel, maka menerima Ha₁ dan Menolak Ho₁. Hasil penelitian 

variabel harga (X1) diperoleh nilai thitung > ttabel (3,444 > 1,985). Jika 

signifikan < 0,05 maka menerima Ha₁ dan Menolak Ho₁. Variabel harga 

memiliki signifikansi 0,004 < 0,05 atau probabilitas di bawah α 0,05. 

Kesimpulan bahwa menerima Ha₁ dan Menolak Ho₁, dengan demikian hasil 

perhitungan statistik menunjukkan bahwa secara parsial variabel harga 

berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada PT. 

Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh. Hasil ini sesuai dengan penelitian 

yang dilakukan oleh Widiastuti Alawiah, Andyan Pradipta Utama, 2023. 

 

2. Variabel Kualitas Produk  

Jika thitung > ttabel, maka menerima Ha₂ dan Menolak Ho₂. Hasil penelitian 

variabel kualitas produk (X2) diperoleh nilai thitung > ttabel (3,594 > 1,985). 

Jika signifikan < 0,05 maka menerima Ha₂ dan Menolak Ho₂. Variabel 

kualitas produk memiliki signifikansi sebesar 0,000 < 0,05 atau probabilitas 

di bawah α 0,05. Kesimpulan bahwa menerima Ha₂ dan menolak Ho₂. 

Dengan demikian hasil perhitungan statistik menunjukkan bahwa secara 

parsial variabl kualitas produk berpengaruh secara positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian pada PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza 

Aceh. Sesuai dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh John Budiman 

Bancin, 2023. 
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4.5.4 Pengujian Secara Simultan (Uji F) 

 Uji simultan dilakukan untuk mengetahui apakah kedua variabel independen 

mempunyai pengaruh terhadap kinerja pegawai pada PT. Wahana Wirawan 

Indomobil Plaza Aceh seperti pada tabel berikut ini: 

4.13 

Analisis of Variance (Anova) 

Model 
Sum of 

Squares 
Df 

Mean 

Squares 
Fhitung F Tabel Sig. 

1 

Regression 4,237 2 2,119 24,539 3,090 0,001 

Residual 8,202 95 0,086    

Total 12,439 97     

     Sumber: Data Primer (diolah) 2025 

 

Pengujian dilakukan dengan Anova yang membandingkan nilai Fhitung 

dengan Ftabel pada tabel di atas menunjukkan Fhitung sebesar 24,539, sedangkan 

Ftabel pada tingkat signifikansi α = 5% adalah sebesar 3,090. Dari perhitungan 

tersebut memperlihatkan bahwa Fhitung (24,539) > Ftabel (3,090), sehingga dapat 

ditarik kesimpulan bahwa merima Ha3 (Hipotesis alternative) dan menolak Ho3 

(Hipotesis nol), artinya bahwa variabel harga (X1) dan kualitas produk (X2) 

secara simultan berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian pada 

PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh. 

 

4.6 Pembahasan  

4.6.1 Pengaruh Harga dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian  

 

Analisis yang digunakan untuk pengujian hipotesis adalah dengan 

menggunakan analisis regresi linier berganda. Untuk menguji signifikansi dari 

persamaan regresi linier tersebut digunakan analisis varian untuk regresi. 

Berdasarkan hasil perhitungan diperoleh Fhitung > Ftabel yaitu 24,539 > 3,090 

dengan signfikansi sebesar 0,001 sehingga dapat disimpulkan bahwa persamaan 
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regresi tersebut signifikan. Hubungan antara faktor-faktor keputusan pembelian 

PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh (X1-X2) dengan keputusan 

pembelian (Y) dapat diketahui dari nilai koefesien korelasi. Berdasarkan hasil 

analisis dengan program komputasi SPSS versi 27 diperoleh koefesien korelasi 

atau R sebesar 0,584. Besarnya pengaruh atau kontribusi yang diberikan oleh 

pengaruh variabel harga dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian PT. 

Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh dapat diketahui dari nilai koefisien 

determinasi atau Adjusted R².  

Berdasarkan hasil perhitungan diperoleh nilai Adjusted R² sebesar 0,341 yang 

berarti besarnya pengaruh harga dan kualitas produk terhadap keputusan 

pembelian pada PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh adalah sebesar 

34,1%. Dari hasil tersebut menunjukkan bahwa selain variabel harga dan kualitas 

produk terhadap keputusan pembelian PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza 

Aceh juga dipengaruhi variabel lain yang tidak dikaji dalam penelitian ini sebesar 

65,9%. Variabel-variabel tersebut seperti desain produk, iklan, perilaku 

konsumen, status sosial, dan persepsi konsumen serta faktor-faktor lain yang 

berhubungan dengan keputusan pembelian. 

Harga memiliki hubungan langsung dengan keputusan pembelian, karena 

menjadi salah satu faktor utama yang memengaruhi persepsi konsumen terhadap 

nilai suatu produk. Harga yang terlalu tinggi dapat menurunkan minat beli, 

kecuali jika produk dianggap berkualitas tinggi atau eksklusif, sedangkan harga 

yang terlalu rendah bisa diasosiasikan dengan kualitas yang kurang baik. 

Konsumen cenderung membandingkan harga dengan manfaat yang diterima, 

sehingga persepsi nilai menjadi penentu utama keputusan. Selain itu, promosi, 

diskon, dan strategi penetapan harga, seperti harga psikologis atau bundling, 
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dapat mendorong pembelian impulsif. Namun, dampaknya bergantung pada 

tingkat pendapatan, kebutuhan, dan preferensi konsumen terhadap kualitas atau 

harga.  

Kualitas produk memiliki hubungan erat dengan keputusan pembelian, karena 

kualitas yang baik menciptakan kepercayaan, kepuasan, dan loyalitas konsumen. 

Produk yang berkualitas tinggi biasanya memenuhi atau bahkan melampaui 

ekspektasi konsumen, sehingga meningkatkan nilai yang dirasakan dan 

mendorong keputusan untuk membeli. Konsumen cenderung memilih produk 

yang memiliki daya tahan, fungsi, dan performa yang baik, terutama jika produk 

tersebut menawarkan manfaat yang sepadan dengan harganya. Sebaliknya, 

produk dengan kualitas rendah dapat menurunkan minat beli karena 

menimbulkan kekhawatiran akan kegagalan atau ketidakpuasan. Oleh karena itu, 

kualitas produk yang konsisten dan unggul menjadi faktor penting dalam 

memengaruhi keputusan pembelian, terutama di pasar yang kompetitif.  

Harga dan kualitas produk memiliki hubungan yang saling memengaruhi 

dalam keputusan pembelian, karena keduanya menjadi pertimbangan utama bagi 

konsumen dalam menilai suatu produk. PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza 

Aceh sangat membutuhkan Harga yang sesuai dengan kualitas produk yang mana 

menciptakan persepsi nilai yang baik, sehingga konsumen lebih yakin untuk 

membeli. 

4.6.2 Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian  

Harga memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian karena 

menjadi salah satu faktor utama dalam menentukan nilai produk bagi konsumen. 

Harga yang kompetitif dapat mendorong konsumen untuk memilih suatu produk, 

terutama jika dianggap memberikan manfaat yang sebanding atau lebih besar 
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dibandingkan biaya yang dikeluarkan. Namun, harga yang terlalu tinggi dapat 

mengurangi minat beli, kecuali jika produk tersebut menawarkan kualitas 

premium atau nilai tambah yang jelas.  

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa harga berpengaruh terhadap 

keputusan. Hasil uji signifikansi parameter individual (uji t) dalam penelitian ini 

menunjukan bahwa signifikansi harga terhadap keputusan pembelian signifikansi  

sebesar 0,001 < 0,05 sehingga dapat dikatakan bahwa Ha1 yang menyatakan 

bahwa secara parsial harga dapat meningkatkan keputusan pembelian PT. Wahana 

Wirawan Indomobil Plaza Aceh diterima. Hal ini sejalan dengan penelitian yang 

dilakukan oleh Widiastuti Alawiah, Andyan Pradipta Utama, (2023). Yang 

menyatakan harga berdampak pada keputusan pembelian. 

4.6.3 Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian  

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa kualitas produk memberikan 

pengaruh terhadap keputusan pembelian. Dari hasil uji-t terlihat bahwa thitung 

lebih besar dari ttabel yaitu 3,594 > 1,985 dan dengan signifikansi sebesar 0,001. 

Hal ini dapat diartikan bahwa secara parsial kualitas produk berpengaruh positif 

dan signfikan terhadap keputusan pembelian PT. Wahana Wirawan Indomobil 

Plaza Aceh. Kualitas produk merupakan salah satu faktor yang paling penting 

dalam meningkatkan keputusan pembelian. Kualitas produk menurut Tjiptono 

(2019:312) yang menyatakan bahwa kualitas produk adalah kemampuan suatu 

produk dalam menjalankan fungsinya yang meliputi daya tahan keseluruhan, 

kehandalan, ketepatan, kemudahan pengoperasian dan perbaikan produk serta 

atribut produk lainnya 

Kualitas produk merupakan hal yang sangat penting bagi perusahaan dengan 

adanya kualitas produk dapat meningkatkan keputusan pembelian, sehingga ini 
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semua akhirnya sangat diperlukan dalam pencapai tujuan yang diharapkan. Hal 

tersebut diatas sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh John Budiman 

Bancin, 2023. Bahwa kualitas produk memiliki pengaruh terhadap keputusan 

pembelian.  

4.7  Implikasi Penelitian  

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel harga dan kualitas produk 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian di PT. Wahana Wirawan Indomobil 

Plaza Aceh adalah perusahaan perlu memperhatikan keseimbangan antara harga 

dan kualitas produk yang ditawarkan. Penetapan harga yang kompetitif dan 

kualitas produk yang baik dapat menarik konsumen untuk membuat keputusan 

pembelian yang lebih positif. Selain itu, perusahaan harus fokus pada peningkatan 

kualitas secara berkelanjutan, komunikasi yang jelas mengenai nilai produk, serta 

analisis pasar untuk tetap bersaing dengan kompetitor. Dengan demikian, 

perusahaan dapat membangun reputasi yang kuat, meningkatkan loyalitas 

konsumen, dan memperluas pangsa pasar dalam jangka panjang. 
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BAB V 

KESIMPULAN DAN SARAN 

 

5.1 Kesimpulan 

Penelitian ini dilakukan untuk menguji pengaruh dua variabel independen 

terhadap keputusan pembelian pada di PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza 

Aceh. Dua variabel independen tersebut yaitu, harga dan kualitas produk maka 

kesimpulan dari penelitian ini sebagai berikut:  

1. Harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel keputusan 

pembelian pada di PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza Aceh secara 

parsial. 

2. Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap variabel 

keputusan pembelian pada di PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza 

Aceh secara parsial. 

3. Harga dan kualitas produk secara simultan berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian pada di PT. Wahana Wirawan Indomobil Plaza 

Aceh. 

5.2 Saran  

Berdasarkan kesimpulan di atas, maka peneliti memberikan beberapa saran 

sebagai berikut:  

1. Perusahaan disarankan untuk melakukan riset pasar secara rutin untuk 

memastikan harga yang ditawarkan tetap kompetitif dengan 

mempertimbangkan daya beli konsumen di Aceh.  
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Strategi diskon musiman, bundling produk, atau program loyalty bisa 

diterapkan untuk menarik lebih banyak pembeli. Selain itu, perusahaan 

harus memastikan transparansi harga agar konsumen merasa harga yang 

diberikan sebanding dengan nilai yang mereka terima. 

2. Perusahaan perlu terus meningkatkan kualitas produk melalui kontrol 

kualitas yang lebih ketat, pemilihan material terbaik, dan penerapan 

teknologi terbaru dalam produksi. Pengujian produk secara berkala dan 

pemberian garansi yang jelas juga dapat meningkatkan kepercayaan 

konsumen terhadap kualitas produk yang ditawarkan.  

3. Perusahaan perlu menjaga keseimbangan antara harga yang terjangkau dan 

kualitas yang terjamin untuk mempengaruhi keputusan pembelian secara 

positif. Selain itu, perusahaan harus memastikan pengalaman konsumen 

yang memuaskan melalui pelayanan yang baik dan informasi produk yang 

jelas, sehingga dapat meningkatkan loyalitas konsumen dan memperluas 

pangsa pasar. 
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Lampiran 2 : Data Tabulasi 
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Lampiran 3  

 

SPSS Out Put 

 
1. Reliability dan Validity  

 

 Variable Y (Keputusan Pembelian)  

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.763 5 

 

 
Correlations 

 A1 A2 A3 A4 

A1 Pearson Correlation 1 .449
**
 .429

**
 .429

**
 

Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 

N 98 98 98 98 

A2 Pearson Correlation .449
**
 1 .428

**
 .216

*
 

Sig. (2-tailed) .000  .000 .033 

N 98 98 98 98 

A3 Pearson Correlation .429
**
 .428

**
 1 .276

**
 

Sig. (2-tailed) .000 .000  .006 

N 98 98 98 98 

A4 Pearson Correlation .429
**
 .216

*
 .276

**
 1 

Sig. (2-tailed) .000 .033 .006  

N 98 98 98 98 

A5 Pearson Correlation .409
**
 .372

**
 .307

**
 .602

**
 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .002 .000 

N 98 98 98 98 

Keputusan Pembelian (Y) Pearson Correlation .765
**
 .687

**
 .679

**
 .702

**
 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 

N 98 98 98 98 
 

 

Correlations 

 A5 
Keputusan Pembelian 

(Y) 

A1 Pearson Correlation .409
**
 .765

**
 

Sig. (2-tailed) .000 .000 

N 98 98 

A2 Pearson Correlation .372
**
 .687

**
 

Sig. (2-tailed) .000 .000 

N 98 98 

A3 Pearson Correlation .307
**
 .679

**
 

Sig. (2-tailed) .002 .000 

N 98 98 

A4 Pearson Correlation .602
**
 .702

**
 

Sig. (2-tailed) .000 .000 

N 98 98 

A5 Pearson Correlation 1 .749
**
 

Sig. (2-tailed)  .000 

N 98 98 
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Keputusan Pembelian (Y) Pearson Correlation .749
**
 1 

Sig. (2-tailed) .000  

N 98 98 

 

 

 Variable X1 (Harga) 

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.617 6 

 

 

Correlations 

 B1 B2 B3 B4 B5 B6 

B1 Pearson Correlation 1 .024 .292
**
 .222

*
 .206

*
 .081 

Sig. (2-tailed)  .811 .004 .028 .042 .430 

N 98 98 98 98 98 98 

B2 Pearson Correlation .024 1 .164 .191 .090 .130 

Sig. (2-tailed) .811  .106 .060 .379 .203 

N 98 98 98 98 98 98 

B3 Pearson Correlation .292
**
 .164 1 .367

**
 .261

**
 .197 

Sig. (2-tailed) .004 .106  .000 .009 .051 

N 98 98 98 98 98 98 

B4 Pearson Correlation .222
*
 .191 .367

**
 1 .250

*
 .173 

Sig. (2-tailed) .028 .060 .000  .013 .088 

N 98 98 98 98 98 98 

B5 Pearson Correlation .206
*
 .090 .261

**
 .250

*
 1 .504

**
 

Sig. (2-tailed) .042 .379 .009 .013  .000 

N 98 98 98 98 98 98 

B6 Pearson Correlation .081 .130 .197 .173 .504
**
 1 

Sig. (2-tailed) .430 .203 .051 .088 .000  

N 98 98 98 98 98 98 

Harga (X1) Pearson Correlation .418
**
 .466

**
 .634

**
 .622

**
 .698

**
 .643

**
 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 98 98 98 98 98 98 

 
 

Correlations 

 Harga (X1) 

B1 Pearson Correlation .418
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 98 

B2 Pearson Correlation .466
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 98 

B3 Pearson Correlation .634
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 98 

B4 Pearson Correlation .622
**
 

Sig. (2-tailed) .000 
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N 98 

B5 Pearson Correlation .698
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 98 

B6 Pearson Correlation .643
**
 

Sig. (2-tailed) .000 

N 98 

Harga (X1) Pearson Correlation 1 

Sig. (2-tailed)  

N 98 

 

 

 

 Variable X2 (Kualitas Produk) 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.718 8 

 

 

Correlations 

 C1 C2 C3 C4 C5 

C1 Pearson Correlation 1 .375
**
 .363

**
 .481

**
 .107 

Sig. (2-tailed)  .000 .000 .000 .295 

N 98 98 98 98 98 

C2 Pearson Correlation .375
**
 1 .466

**
 .359

**
 .237

*
 

Sig. (2-tailed) .000  .000 .000 .019 

N 98 98 98 98 98 

C3 Pearson Correlation .363
**
 .466

**
 1 .452

**
 .125 

Sig. (2-tailed) .000 .000  .000 .219 

N 98 98 98 98 98 

C4 Pearson Correlation .481
**
 .359

**
 .452

**
 1 .043 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  .671 

N 98 98 98 98 98 

C5 Pearson Correlation .107 .237
*
 .125 .043 1 

Sig. (2-tailed) .295 .019 .219 .671  

N 98 98 98 98 98 

C6 Pearson Correlation -.074 .112 .011 -.049 .247
*
 

Sig. (2-tailed) .467 .273 .912 .628 .014 

N 98 98 98 98 98 

C7 Pearson Correlation .062 .175 .181 .183 .384
**
 

Sig. (2-tailed) .544 .085 .074 .071 .000 

N 98 98 98 98 98 

C8 Pearson Correlation .051 .340
**
 .329

**
 .149 .425

**
 

Sig. (2-tailed) .621 .001 .001 .142 .000 

N 98 98 98 98 98 

Kualitas Produk (X2) Pearson Correlation .505
**
 .676

**
 .641

**
 .563

**
 .547

**
 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000 

N 98 98 98 98 98 

 
Correlations 
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 C6 C7 C8 
Kualitas Produk 

(X2) 

C1 Pearson Correlation -.074 .062 .051 .505
**
 

Sig. (2-tailed) .467 .544 .621 .000 

N 98 98 98 98 

C2 Pearson Correlation .112 .175 .340
**
 .676

**
 

Sig. (2-tailed) .273 .085 .001 .000 

N 98 98 98 98 

C3 Pearson Correlation .011 .181 .329
**
 .641

**
 

Sig. (2-tailed) .912 .074 .001 .000 

N 98 98 98 98 

C4 Pearson Correlation -.049 .183 .149 .563
**
 

Sig. (2-tailed) .628 .071 .142 .000 

N 98 98 98 98 

C5 Pearson Correlation .247
*
 .384

**
 .425

**
 .547

**
 

Sig. (2-tailed) .014 .000 .000 .000 

N 98 98 98 98 

C6 Pearson Correlation 1 .303
**
 .328

**
 .404

**
 

Sig. (2-tailed)  .002 .001 .000 

N 98 98 98 98 

C7 Pearson Correlation .303
**
 1 .519

**
 .594

**
 

Sig. (2-tailed) .002  .000 .000 

N  98 98 98 98 

C8 Pearson Correlation .328
**
 .519

**
 1 .690

**
 

Sig. (2-tailed) .001 .000  .000 

N 98 98 98 98 

Kualitas Produk (X2) Pearson Correlation .404** .594** .690** 1 

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000  

N 98 98 98 98 
 

 

2. Distribusi Frekuensi Jawaban Responden 

 

 Distribusi Frekuensi Variabel Keputusan Pembelian (Y) 

 

Frequency Table 

 

 

A1 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 3 1 1.0 1.0 1.0 

4 50 51.0 51.0 52.0 

5 47 48.0 48.0 100.0 

Total 98 100.0 100.0  

 

 

A2 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 4 58 59.2 59.2 59.2 

5 40 40.8 40.8 100.0 

Total 98 100.0 100.0  
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A3 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 4 59 60.2 60.2 60.2 

5 39 39.8 39.8 100.0 

Total 98 100.0 100.0  

 

 

A4 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 4 59 60.2 60.2 60.2 

5 39 39.8 39.8 100.0 

Total 98 100.0 100.0  

 

 

A5 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 4 56 57.1 57.1 57.1 

5 42 42.9 42.9 100.0 

Total 98 100.0 100.0  

 

Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 

A1 4.47 .522 98 

A2 4.41 .494 98 

A3 4.40 .492 98 

A4 4.40 .492 98 

A5 4.43 .497 98 

TotalY 22.10 1.791 98 

 

 

 Distribusi Frekuensi Variabel Harga (X1) 

 

Frequency Table 

 

B1 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 3 7 7.1 7.1 7.1 

4 73 74.5 74.5 81.6 

5 18 18.4 18.4 100.0 

Total 98 100.0 100.0  

 

 

 

 

B2 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 3 11 11.2 11.2 11.2 

4 68 69.4 69.4 80.6 

5 19 19.4 19.4 100.0 

Total 98 100.0 100.0  
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B3 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 3 4 4.1 4.1 4.1 

4 62 63.3 63.3 67.3 

5 32 32.7 32.7 100.0 

Total 98 100.0 100.0  

 

B4 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 3 4 4.1 4.1 4.1 

4 60 61.2 61.2 65.3 

5 34 34.7 34.7 100.0 

Total 98 100.0 100.0  

 

B5 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 3 14 14.3 14.3 14.3 

4 58 59.2 59.2 73.5 

5 26 26.5 26.5 100.0 

Total 98 100.0 100.0  

 

B6 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2 1 1.0 1.0 1.0 

3 4 4.1 4.1 5.1 

4 53 54.1 54.1 59.2 

5 40 40.8 40.8 100.0 

Total 98 100.0 100.0  

 

Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 

B1 4.11 .495 98 

B2 4.08 .550 98 

B3 4.29 .537 98 

B4 4.31 .545 98 

B5 4.12 .630 98 

B6 4.35 .611 98 

TotalX1 25.26 2.052 98 

 

 Distribusi Frekuensi Variabel Kualitas produk (X2) 

Frequency Table 

 

C1 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 3 7 7.1 7.1 7.1 

4 62 63.3 63.3 70.4 

5 29 29.6 29.6 100.0 

Total 98 100.0 100.0  
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C2 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2 1 1.0 1.0 1.0 

3 11 11.2 11.2 12.2 

4 60 61.2 61.2 73.5 

5 26 26.5 26.5 100.0 

Total 98 100.0 100.0  

 

C3 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 3 16 16.3 16.3 16.3 

4 62 63.3 63.3 79.6 

5 20 20.4 20.4 100.0 

Total 98 100.0 100.0  

 

C4 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 3 9 9.2 9.2 9.2 

4 63 64.3 64.3 73.5 

5 26 26.5 26.5 100.0 

Total 98 100.0 100.0  

 

C5 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2 1 1.0 1.0 1.0 

3 4 4.1 4.1 5.1 

4 66 67.3 67.3 72.4 

5 27 27.6 27.6 100.0 

Total 98 100.0 100.0  

 

C6 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 3 10 10.2 10.2 10.2 

4 63 64.3 64.3 74.5 

5 25 25.5 25.5 100.0 

Total 98 100.0 100.0  

 

C7 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 3 3 3.1 3.1 3.1 

4 60 61.2 61.2 64.3 

5 35 35.7 35.7 100.0 

Total 98 100.0 100.0  
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C8 

 Frequency Percent Valid Percent 

Cumulative 

Percent 

Valid 2 2 2.0 2.0 2.0 

3 4 4.1 4.1 6.1 

4 52 53.1 53.1 59.2 

5 40 40.8 40.8 100.0 

Total 98 100.0 100.0  

 

Item Statistics 
 Mean Std. Deviation N 

C1 4.22 .566 98 

C2 4.13 .636 98 

C3 4.04 .608 98 

C4 4.17 .575 98 

C5 4.21 .561 98 

C6 4.15 .581 98 

C7 4.33 .533 98 

C8 4.33 .654 98 

TotalX2 33.59 2.739 98 

 

1. Uji Normalitas 

 

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

 
Unstandardize

d Residual 

N 98 

Normal Parameters
a,b

 Mean .0000000 

Std. Deviation .29078559 

Most Extreme Differences Absolute .092 

Positive .092 

Negative -.065 

Test Statistic .092 

Asymp. Sig. (2-tailed)
c
 .042 

Monte Carlo Sig. (2-
tailed)

d
 

Sig. .040 

99% Confidence Interval Lower Bound .035 

Upper Bound .045 

 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 
d. Lilliefors' method based on 10000 Monte Carlo samples with starting seed 
2000000. 

 

3. Uji Multikolinieritas 

 

Coefficients
a
 

Model 
Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 (Constant)   

Harga (X1) .755 1.325 

Kualitas Produk (X2) .755 1.325 

 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y) 

 

Residuals Statistics
a
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 Minimum Maximum Mean Std. Deviation N 

Predicted Value 4.0429 4.8988 4.4204 .20900 98 

Std. Predicted Value -1.806 2.289 .000 1.000 98 

Standard Error of 
Predicted Value 

.030 .098 .049 .015 98 

Adjusted Predicted Value 4.0327 4.8919 4.4189 .20868 98 

Residual -.63884 .68081 .00000 .29079 98 

Std. Residual -2.174 2.317 .000 .990 98 

Stud. Residual -2.198 2.334 .003 1.002 98 

Deleted Residual -.65289 .69085 .00150 .29827 98 

Stud. Deleted Residual -2.244 2.391 .003 1.010 98 

Mahal. Distance .044 9.797 1.980 1.893 98 

Cook's Distance .000 .057 .009 .009 98 

Centered Leverage Value .000 .101 .020 .020 98 

 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y) 

 

4. Uji Hipotesis 

 

Model Summary
b
 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of 
the Estimate 

1 .584
a
 .341 .327 .29383 

 
a. Predictors: (Constant), Kualitas Produk (X2), Harga (X1) 
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y) 

 

 
ANOVA

a
 

Model 
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 4.237 2 2.119 24.539 .000
b
 

Residual 8.202 95 .086   

Total 12.439 97    

 
a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y) 
b. Predictors: (Constant), Kualitas Produk (X2), Harga (X1) 

 

 
Coefficients

a
 

Model 
Unstandardized Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 1.340 .442  3.032 .003 

Harga (X1) .372 .108 .330 3.444 .001 

Kualitas Produk (X2) .361 .100 .345 3.594 .001 
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Lampiran 4 Nilai R Tabel, T Tabel dan F Tabel 

 

NILAI R TABEL 
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NILAI F TABEL 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


