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ABSTRAK

Pada zaman globalisasi sekarang ini gaya hidup masyarakat sangat
terpengaruh oleh perkembangan teknologi, khususnya teknologi komunikasi.
Teknologi komunikasi yang mempengaruhi gaya hidup masyarakat adalah
smartphone. Salah satu smartphone yang diminati di Indonesia adalah Xiaomi.
Banyaknya merek lain yang ada membuat pembeli memiliki pertimbangan untuk
membeli sebuah produk. Pada penelitian ini peneliti meneliti dua faktor yang dapat
mempengaruhi pembeli dalam membeli sebuah produk.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui: (1) Pengaruh harga terhadap
keputusan pembelian smartphone xiaomi; (2) Pengaruh kualitas produk terhadap
keputusan pembelian smartphone xiaomi; (3) Pengaruh harga dan kualitas produk
terhadap keputusan pembelian smartphone xiaomi.

Desain penelitian ini adalah kuantitatif. Populasi dalam penelitian ini adalah
pengguna smartphone Xiaomi. Teknik pengambilan sampel menggunakan
purposive sampling dengan jumlah sampel sebanyak 100 orang. Teknik
pengumpulan data menggunakan kuisioner yang telah diuji validitas dan
reliabilitasnya. Teknik analisis data yang digunakan adalah regresi berganda

Hasil penelitian menunjukkan bahwa: (1) harga tidak berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian smartphone Xiaomi (sig = 0,503 > 0,05;
thitung = 0,673); (2) kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian smartphone Xiaomi (sig = 0,047 < 0,05; thitung = 2,013); (3)
harga dan kualitas produk tidak berpengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian smartphone Xiaomi (sig = 0,067 > 0,05; F hitung = 2,777).

Kata Kunci: Harga, Kualitas Produk, Keputusan Pembelian



vi

THE INFLUENCE OF PRICE AND PRODUCT QUALITY TOWARD THE
PURCHASE DECISION OF SMARTPHONE XIAOMI

By:
Yolanda Novitasari

150910211

ABSTRACT

In the current era of globalization, people’s lifestyles are greatly affected by
technological developments, especially communication technology.
Communication technology that affects people’s lifestyles is a smartphone. One of
the most popular smartphone in Indonesia is Xiaomi. The many other brands that
exist make buyers have the consideration to buy a product. In this study researchers
examined two factors that can influence buyers in buying a product.

This research aim to know: (1) the influences of price toward the purchase
decision of smartphone Xiaomi; (2) the influences of product quality toward the
purchase decision of smartphone Xiaomi; (3) the influences of price and product
quality toward the purchase decision of smartphone Xiaomi.

The design of this research is quantitative. The population in this study is the
user smartphone Xiaomi in Batam City. The sampling technique used purposive
sampling with the number of samples of 100 people. Data collection techniques
using questionnaires that have been tested for validity and reliability. Data analysis
technique used is multiple regression analysis.

The results showed that: (1) price didn’t have positive and significant effect
to purchase decision of smartphone Xiaomi (sig = 0,503 > 0,05; t-count = 0,673);
(2) product quality have positive and significant effect to purchase decision of
smartphone Xiaomi (sig = 0,047 < 0,05; t-count = 2,013); (3) price and product
quality didn’t have positive and significant effect to purchase decision of
smartphone Xiaomi (sig = 0,067 > 0,05; F-count = 2,777).

Keywords: Price, Quality Product, Purchase Decision
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Pada zaman globalisasi saat ini gaya hidup masyarakat sangat terpengaruh

oleh perkembangan teknologi, khususnya teknologi komunikasi. Salah satu

teknologi yang mempengaruhi gaya hidup masyarakat adalah smartphone.

Smartphone merupakan sebuah alat yang berfungsi sebagai alat komunikasi.

Dengan berkembangnya teknologi, smartphone memiliki fungsi tambahan, antara

lain adalah fungsi untuk mendengarkan musik, kamera, permainan, juga internet.

Fungsi-fungsi yang beragam dari smartphone membuat masyarakat sangat

bergantung pada smartphone.

Saat ini smartphone merupakan salah satu kebutuhan pokok yang harus

dipenuhi, mulai dari anak-anak sampai dewasa. Perusahaan - perusahaan

smartphone sangat memperhatikan kebutuhan dan tuntutan pasar. Hal itu membuat

perusahaan-perusahaan tersebut selalu membuat inovasi dan peningkatan kualitas

produk smartphone yang mereka jual. Perusahaan tersebut diantaranya adalah

Xiaomi, Apple, Huawei, Samsung, dan Oppo.

Pada kuarter ke tiga ditahun 2018 total pengiriman smartphone yang dikirim

oleh perusahaan – perusahaan smartphone di seluruh dunia mencapai total 355,2

juta unit smartphone, sedangkan pada kuarter ke tiga ditahun 2017 total pengiriman

smartphone mencapai 377,8 juta unit. Hal tersebut menunjukan bahwa pengiriman

smartphone pada tahun 2018 mengalami penurunan sebesar 6%. Pihak IDC

berpendapat bahwa penurunan ini dikarenakan tidak stabilnya ekonomi dan tingkat
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penggantian yang rendah di beberapa pasar yang sangat susah ditembus. (Chau &

Reith, 2019)

Tabel 1.1 Top 5 Smartphone

Perusahaan Volume
Pengiriman
3K18

Saham
3K18

Volume
Pengiriman
3K17

Saham
3K17

Perubahan
3K18/3K17

Samsung 72,2 20,3% 83,8 22,1% -13,4%
Apple 52,0 14,6% 39,1 10,4% 32,9%
Huawei 46,9 13,2% 46,7 12,4% 0,5%
Xiaomi 34,3 9,7% 28,3 7,5% 21,2%
OPPO 29,9 8,4% 30,6 8,1% -2,1%
Lainnya 119,9 33,8% 149,8 39,6% -19,9%
Total 355,2 100,0% 377,8 100,0% -6,0%

Source : IDC Quarterly Mobile Phone Tracker, November 1, 2018

Tabel di atas merupakan volume pengiriman dan saham smartphone kuarter

ke tiga ditahun 2017 dan 2018. Samsung mengisi posisi pertama di tahun 2017 dan

2018 akan tetapi mengalami penurunan penjualan. Diposisi kedua ada Apple yang

mengalami kenaikan penjualan ditahun 2018 sebesar 32,9%. Lalu ada Huawei yang

mengalami kenaikan sebesar 0,5% dan Xiaomi mengalami kenaikan sebesar 21,2%.

Sementara Oppo mengalami penurunan ditahun 2018 sebesar 2,1%. Untuk

keseluruhan penjualan smartphone di dunia mengalami penurunan sebesar 6%

ditahun 2018. Tabel 1.1 di atas menunjukan bahwa Apple dan Xiaomi merupakan

perusahaan yang mengalami peningkatan penjualan yang signifikan.

Xiaomi adalah perusahaan smartphone yang berasal dari Tiongkok dan

berkantor pusat di Beijing. Xiaomi merupakan salah satu perusahaan yang

terkemuka di Tiongkok, perusahaan ini sudah berdiri sejak tahun 2010. Perusahaan

ini mempunyai slogan “Just for fans”, karena Xiaomi dapat berkembang sampai

saat ini karena dukungan yang diberikan oleh penggemar Xiaomi. Produk Xiaomi
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juga terkenal sebagai produk berkualitas dengan harga yang terjangkau.

Berdasarkan sumber carisinyal.com alasan Xiaomi bisa menjual produknya dengan

harga yang tergolong murah, antaralain: 1) kerja sama dengan Qualcomm,

Qualcomm merupakan salah satu perusahaan penyedia SoC (SYSTEM-ON-A-

CHIP). Qualcomm ini dipakai oleh perusahaan smartphone seperti Xiaomi, Oppo,

Samsung, Vivo, dan lainnya. Dengan kerjasama yang terjalin antara Xiaomi dan

Qualcomm, Xiaomi dapat membeli produk Qualcomm dibawah harga pasar yang

mereka jual. 2) keuntungan sedikit, perusahaan Xiaomi menargetkan pasar

golongan menengah ke bawah. Xiaomi memiliki strategi untuk mendapatkan

sedikit keuntungan tapi penjualan yang tinggi. Xiaomi hanya mengambil

keuntungan sebesar 5%.

Harga adalah salah satu atribut yang bisa digunakan oleh perusahaan untuk

mempengaruhi sikap pembeli. Harga memiliki arti yang berbeda bagi setiap

pembeli yang dalam hal ini bisa dibandingkan tergantung karakteristik pembeli,

produk yang dibeli, dan situasi saat melakukan pembelian. (Widodo, 2015).

Fernando & Aksari(2018) menyebutkan bahwa harga dapat mempengaruhi

keputusan pembeli saat melakukan proses pembelian, semakin rendah harga maka

keputusan pembelian pembeli akan tinggi, dan sebaliknya semakin tinggi harga

maka keputusan pembelian pembeli rendah.

Berhasilnya suatu perusahaan dapat ditentukan salah satunya dari harga

karena harga menentukan besar keuntungan yang dapat diperoleh sebuah

perusahaan dari penjualan produk. Harga yang terlalu tinggi dapat menyebabkan
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tingkat penjualan yang rendah,sedangkan harga yang terlalu rendah akan membuat

keuntungan perusahaan berkurang (Habibah & Sumiati, 2016).

Faktor produk dan harga merupakan dua faktor yang dapat mempengaruhi

pembeli dalam melakukan keputusan pembelian. Kualitas produk merupakan faktor

utama yang diperhatikan oleh pembeli, sebelum pembeli memperhatikan faktor

yang lain umumnya pembeli akan memeriksa ataupun mencari informasi terkait

kualitas dari produk yang akan dibeli. Pembeli akan tertarik jika produk yang dijual

mempunyai kualitas yang baik, unik, dan berpenampilan menarik (Zulaicha &

Irawati, 2016). Untuk dapat meningkatkan daya saing perusahaan, perusahaan

harus dapat berfokus pada kualitas produk yang dijual, kualitas produk yang dijual

harus sesuai dan mampu memenuhi harapan pembeli (Karlina & Seminari, 2015).

Konsep kualitas sering dianggap sebagai ukuran relatif kebaikan suatu produk

atau jasa yang terdiri atas kualitas desain dan kualitas kesesuaian merupakan suatu

ukuran seberapa jauh suatu produk dapat memenuhi persyaratan dan spesifikasi

kualitas yang ditetapkan (Mariana, 2015). Untuk mendapatkan kualitas produk

yang baik terdapat dimensi kualitas produk yang perlu dicapai. Dimensi kualitas

produk menurut David Garvin dalam Yamit(2018) yaitu performance (kinerja),

features, realibility (kehandalan), conformance (kesesuaian), durability (daya

tahan), serviceability, estetika, dan perceived. Berdasarkan hal tersebut bahwa

produk berkualitas harus mencangkup delapan dimensi kualitas produk di atas yang

membuat konsumen percaya akan kualitas produk yang diberikan.

Penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Widodo(2015) , Fernando &

Aksari(2018),Habibah & Sumiati(2016)menunjukan bahwa harga memiliki
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pengaruh yang signifikan terhadap keputusan penjualan, semakin baik harga suatu

produk maka kecenderungan konsumen dalam melakukan pembelian akan

meningkat.Faktor lain yang menjadi pertimbangan keputusan pembelian adalah

kualitas produk. Penelitian yang dilakukan oleh Zulaicha & Irawati(2016) ,

Mariana(2015) , Karlina & Seminari(2015)juga menunjukan bahwa kualitas produk

memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian.

Berdasarkan hal tersebut Fatmawati & Soliha(2017) menyatakan bahwa

analisis keputusan pembelian sangat penting dilakukan oleh perusahaan. Hal

tersebut dilakukan agar perusahaan dapat meningkatkan volume penjualan melalui

analisa faktor atau atribut apa saja yang menjadi pertimbangan konsumen dalam

membeli suatu produk. Karena sesungguhnya masing – masing konsumen tentu

memiliki motif yang berbeda dalam melakukan pembelian suatu produk.

Keputusan pembelian tidak lepas dari pemahaman mengenai perilaku

konsumen. Perilaku konsumen adalah kegiatan – kegiatan individu yang secara

langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang – barang dan

jasa – jasa tersebut didalamnya proses pengambilan keputusan pada persiapan dan

penentuan kegiatan – kegiatan tersebut (Widayati, 2012).Menurut Widiarsa &

Sulistyawati(2018) keputusan pembelian dapat didefinisikan sebagai proses yang

berkesinambungan, yang mengacu pada konsistensi tindakan yang bijaksana dan

dilakukan untuk membawa kepuasan dalam kebutuhan. Umumnya, konsumen

cukup rasional dan memanfaatkan sistemik dari informasi yang tersedia bagi

konsumen.
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Berdasarkan latar belakang inilah yang mendasari penulis untuk mengetahui

dan melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Harga dan Kualitas Produk

Terhadap Keputusan Pembelian Smartphone Xiaomi”.

1.2. Identifikasi Masalah

Setelah melihat uraian latar belakang di atas, identifikasi masalah dalam

penelitian ini sebagai berikut:

1. Adanya penurunan jumlah pengiriman smartphone yang dilakukan oleh

perusahaan - perusahaan smartphone ke seluruh dunia.

2. Keadaan ekonomi yang tidak stabil.

3. Harga mempengaruhi besar laba yang dapat didapatkan oleh perusahaan juga

dapat mempengaruhi keputusan pembelian. Oleh karenanya dapat menjadi

sumber masalah yang perlu diselesaikan?

4. Kualitas produk harus dapat memenuhi harapan pembeli sehingga dapat

mempengaruhi keputusan pembelian. Oleh karenanya dapat menjadi sumber

masalah yang perlu diselesaikan?

1.3. Batasan Masalah

Berdasarkan uraian pada latar belakang di atas dan untuk menghindari

meluasnya  permasalahan dan dapat mencapai sasaran yang diharapkan. Maka

penelitian ini memfokuskan pada masalah pengaruh harga dan kualitas produk

terhadap keputusan pembelian smartphone Xiaomi.

1.4. Rumusan Masalah
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Berdasarkan latar belakang penelitian ini, maka dirumuskan masalah sebagai

berikut.

1. Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian smartphone

Xiaomi?

2. Apakah kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian

smartphone Xiaomi?

3. Apakah harga dan kualitas produk berpengaruh simultan terhadap keputusan

pembelian smartphone Xiaomi?

1.5. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan dari penelitian ini sebagai

berikut.

1. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian

smartphone Xiaomi.

2. Untuk mengetahui pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian

smartphone Xiaomi.

3. Untuk mengetahui pengaruh simultan harga dan kualitas produk terhadap

keputusan pembelian smartphone Xiaomi.

1.6. Manfaat Penelitian

Dalam penelitian ini, peneliti menginginkan agar hasil dari penelitian ini

dapat bermanfaat secara teoritis dan praktis.

1.6.1.Manfaat Teoritis
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1. Penelitian ini dapat menambah pengetahuan khususnya dalam bidang

manajemen.

2. Penelitian ini dapat menjadi pedoman untuk penelitian - penelitian yang akan

datang.

1.6.2. Manfaat Praktis

1. Penelitian ini diharapkan dapat menambah pengetahuan dan informasi

kepada mahasiswa – mahasiswi laiya untuk lebih mengetahui faktor yang

mempengaruhi keputusan pembelian.

2. Penelitian ini dapat memberikan informasi terkait dengan keputusan

pembelian terhadap produk yang dijual oleh perusahaan Xiaomi.

3. Penelitian ini dapat dijadikan bahan kajian yang praktis bagi penjual

smartphone Xiaomi seperti GH Shop dalam meningkatkan penjualan produk

smartphone Xiaomi.
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BAB II

TINJAUAN PUSTAKA

2.1. Landasan Teori

2.1.1. Harga

2.1.1.1. Pengertian Harga

Harga adalah jumlah uang (ditambah beberapa barang kalau mungkin) yang

dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang serta pelayanannya

(Swastha, 2018). Harga menurut Tjiptono (2017)dapat dinyatakan dalam berbagai

istilah, misalnya iuran, tarif, sewa, bunga, premium, komisi, upah, gaji, honorarium,

SPP, dan sebagainya. Harga juga diartikan sebagai satuan moneter atau ukuran

lainnya (termasuk barang dan jasa lainnya) yang ditukarkan agar memperoleh hak

kepemilikan atau penggunaan suatu barang atau jasa.

Pramana et al. (2012) mengungkapkan bahwa harga merupakan satu-satunya

unsur bauran pemasaran yang memberikan pemasukan atau pendapatan bagi

perusahaan, sedangkan ketiga unsur lainnya (produk, distribusi, promosi)

menyebabkan timbulnya biaya (pengeluaran).

Menurut Ferdinand dalam (Arumsari, 2012) harga merupakan salah satu

variabel penting dalam pemasaran, dimana harga dapat mempengaruhi konsumen

dalam mengambil keputusan untuk membeli suatu produk, karena berbagai alasan.

Alasan ekonomis akan menunjukkan harga yang rendah atau harga terlalu

berkompetisi merupakan salah satu pemicu penting untuk meningkatkan kinerja

pemasaran, tetapi alasan psikologis dapat menunjukkan bahwa harga justru
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merupakan indikator kualitas dan karena itu dirancang sebagai salah satu instrumen

penjualan sekaligus sebagai instrument kompetisi yang menentukan.

Harga memainkan peran strategi dalam pemasaran. Bila harga terlalu mahal,

maka produk bersangkutan akan tidak  terjangkau oleh pasar sasaran tertentu atau

bahkan customer value menjadi rendah. Sebaliknya jika harga terlampau murah,

maka perusahaan sulit mendapatkan laba atau sebagian konsumen mempersepsikan

kualitasnya buruk.

2.1.1.2. Jenis Harga

Berikut ini jenis-jenis harga yang dikenakan pada suatu produk(Sunyoto,

2018):

1. Harga daftar, harga yang diberitahukan atau dipublikasikan.

2. Harga netto, harga yang harus dibayar.

3. Harga zona, harga yang sama untuk suatu daerah zona.

4. Harga titik dasar, harga yang didasarkan atas titik lokasi atau titik basis

tertentu.

5. Harga stempel pos, harga yang sam untuk semua daerah pasarnya.

6. Harga pabrik, harga yang dibayarkan di pabrik atau di tempat pembuatan.

7. Harga F.A.S(free alongside price), harga angkutan dan pembongkaran untuk

barang yang dikirim lewat laut.

8. Harga C.I.F(cost, insurance and freight), harga barang yang diekspor sudah

termasuk biaya asuransi, biaya pengiriman, dan lain-lain sampai

diserahkannya barang yang dibeli kepada pembeli.
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9. Hargat gasal,t hargat yangtangkanya tidaktbulat atautmendekati bulat,

misalnyatRp 9.999,-

2.1.1.3. Peran Harga

Menurut Tjiptono (2017) peran harga sebagai berikut:

1. Mempengaruhi tingkat permintaan dan menentukan tingkat aktivitas.

2. Hargatmenentukan profitabilitastoperasi

3. Mempengaruhitpersepsi umumtterhadap produktdan berkontribusitpada

positioningtmerek

4. Sebagai alattatau wahanatlangsung untuktmelakukan perbandingan antar

produk yangtsalingtbersaing

5. Sebagai penyelaras antara strategitpenetapan harga dengantkomponen bauran

pemasarantlainnya.

6. Akselerasitperkembangan teknologitdan semakintsingkatnya siklus hidup

produk menuntut penetapantharga yangtakurat sejaktawal

7. Proliferasitmerek dantproduk yangtseringkali tapatdibarengi diferensiasi

memadaitberimplikasi pada pentingnyatpositioning harga yangttepat

8. Peraturantpemerintah, etika dan pertimbangan sosial membatasitotonomi

dantfleksibilitas perusahaantdalam menetapkan harga

9. Berkurangnyatdaya belit dit sejumlaht kawasan duniatberdampak pada

semakin tingginyatsensitivitas harga, yangtpada gilirannytmemperkuat

peranantharga sebagaitinstrumen pendorongtpenjualan dan pangsatpasar.
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Hargatmemiliki duatperanan utamatdalam prosestpengambilan keputusan

paratpembeli yaitu:

1. Peranantalokasi daritharga, yaitut fungsit harga dalam membantutpara

pembelituntuk memutuskantcara memperolehtmanfaat tertinggityang

diharapkantberdasarkan daya belinya. Dengan demikiantdengan adanya

hargat dapat membantut parat pembelit untuk memutuskantcara

mengalokasikantdaya belinya pada berbagai jenistbarang atau jasa.tPembeli

membandingkantharga darit berbagait alternatif yangttersedia, kemudian

memutuskantalokasi dana yangtdikehendaki.

2. Peranantinformasi daritharga, yaitut fungsit hargat dalam “mendidik”

konsumentmengenai faktor-faktortproduk, sepertitkualitas. Hal initterutama

bermanfaatt dalamt situasi dimanatpembeli mengalamitkesulitan untuk

menilai faktortproduksi atautmanfaatnya secara objektif.tPersepsi yang

sering berlakutadalah bahwatharga yangtmahal mencerminkantkualitas yang

tinggi.

2.1.1.4. Tujuan Penetapan Harga

Menurut Rewoldt dalam Sunyoto (2018) tujuan-tujuan penetapan harga

yangtterpenting dalamtperusahaan, yaitu:

1. Penetapant hargat untuk mencapai suatut target returnt on

investment(pengembalian atastinvestasi)

2. Stabilisasitharga dantmargin

3. Penetapantharga untuktmencapai suatuttarget markettshare(pangsatpasar)

4. Penetapantharga untuktmengatasi atautmencegah persaingan
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5. Penetapantharga untuktmemaksimalkan laba.

2.1.1.5.Strategi Penyesuaian Harga

Strategi penyesuaian harga di dalam Kotler & Keller (2009) sebagai berikut:

1. Penetapantharga geografist

2. Diskontharga dan insentif

3. Penetapan hargatpromosi

4. Penetapantharga diskriminasit

2.1.1.6. Indikator Harga

Berdasarkan Swastha & Handoko(2018),indikator harga pada penelitian ini

adalah:

1. Tingkattharga

2. Potongan harga

3. Waktutpembayaran

4. Syarat pembayarant

2.1.2. Kualitas Produk

2.1.2.1. Produk

Produktdapat didefinisikantsebagai persepsitkonsumen yangtdijabarkan oleh

produsentmelalui hasil produksitatau operasinya(Tjiptono, 2017). Sedangkan

produktmenurut Assauri (2018)merupakantbungkusan atautpengemasan daritsuatu

pelayanantyang memecahkantpersoalan. Sehinggatpenekanannya bukantpada

barangtsecara fisiktyang ditawarkan tetapitkegunaan atau manfaattdari barang
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tersebut. Padatdasarnya produktyang dibeli konsumen dapat dibedakan atas tiga

tingkatan,tyaitu :

1. Produktinti (core product), merupakantinti atautdasar yangtsesungguhnya

daritproduk yangtingin diperoleht ataut didapatkan oleh konsumentdari

produk tersebut

2. Produktformal (formaltproduct), merupakantbentuk, model, kualitas/mutu,

merek dantkemasan yang menyertai produkttersebut

3. Produkttambahan (augementedtproduct), tambahantproduk formaltdengan

berbagaitjasa yangtmenyertainya, sepertitpemasangan (instalasi), pelayanan,

pemeliharaan,tdan pengangkutantsecara cuma -tcuma.

Dari produktyang biasatdibeli oleh para konsumen, kitatdapat melakukan

penggolongant ataut klasifikasit mengenai produk.tDalam bukut Sunyoto

(2018)produk menuruttdaya tahannyatdiklasifikasikan menjadittiga kelompok,

yaitu:

1. Barang yang tahan lama

Barang yang tahan lama (durabletgoods) merupakantbarang nyatatyang

biasanyatmelayani banyaktkegunaan, misalnyatpakaian, komputer, lemari es

dantsebagainya.

2. Barang yang tidak tahan lama

Barang yang tidak tahan lama (nondurabletgoods) merupakan barangtnyata

yangtbiasanya dikonsumsituntuk satutatau beberapatkegunaan, misalnya

pastatgigi, makanan, minumantberenergi dantlainnya.

3. Jasa
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Jasa merupakantkegiatan, manfaat,tatau kegunaan yangtditawarkan untuk

dijual,tmisalnya reparasitelektronik, laundry, jasa angkutan barang,tkursus

dantlainnya.

2.1.2.2. Kualitas Produk

Menurut mantan pemimpin General Electric dalam (Kotler & Keller,

2009b) kualitas adalah jaminan terbaik atas loyalitas peanggan, pertahanan terkuat

menghadapi persaingan luar negeri, dan satu-satunya jalan untuk mempertahankan

pertumuhan dan penghasilan. Sedangkan Juran dalam Yamit (2018) menyatakan

bahwa kualitas/ mutu sebagai kesesuaian terhadap spesifikasi.

Kualitastproduk merupakanthal yangtperlu mendapattperhatian utamatdari

perusahaan, mengingat kualtastsuatu produktberkaitan erattdengan masalah

kepuasan konsumen,tyang merupakanttujuan darit kegiatant pemasarantyang

dilakukantoleh perusahaan.tSetiap perusahaan harus memilih tingkat kualitas yang

akantmembantu atautmenunjang usaha untuk meningkatkan atau mempertahankan

posisi produk itu dalam pasartsasarannya. Kualitastmerupakan satu dari alat utama

untuktmencapai posisitproduk. Kualitastmenyatakan tingkattkemampuan dari suatu

produkttertentu dalamtmelaksanakan fungsi yangtdiharapkan.

Kualitastproduk menunjukkantukuran tahantlamanya produktitu, dapat

dipercayainyatproduk tersebut,tketepatan produk, mudahtmengoperasikan dan

memeliharanya sertatatribut laintyang dinilai.tKualitas diukurtdalam ukuran

persepsi pembelittentang mutu/kualitas produkttersebut. Kebanyakan produk

disediakantatau diadakantmulanya berawal pada satu diantara empatttingkat
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kualitas,tyaitu kualitastrendah, kualitastrata-rata (sedang), kualitastbaik (tinggi),

dantkualitas sangattbaik (Assauri, 2018).

2.1.2.3. Indikator Kualitas Produk

Garvintdalam Yamit (2018) mengembangkantdimensi kualitastproduk ke

dalam delapantdimensi, sebagaitberikut:

1. Kinerja (performance),tyaitu karakteristiktpokok daritproduk inti,

2. Features,tyaitu karakteristiktpelengkap atautkarakteristik tambahantyang

dimilikitoleh sebuahtproduk,

3. Kehandalant(Realibility), yaitu tingkat kemungkinan terjadi kegagalan saat

pemakaian,

4. Kesesuaian (Conformance), yaitu sejauh manatkarakteristik desaintdan

system memenuhi standar-standar yangttelah ditetapkantsebelumnya,

5. Daya tahan (Durability), yaitu jangkauan waktu untuk berapatlama produk

dapat digunakan,

6. Service ability, yaitut meliputit kecepatan,tkompetensi,tkenyamanan,

kemudahantdalam melakukantpemeliharaan dantpenanganan keluhantyang

dilakukan secara memuaskan,

7. Estetika,tyaitu menyangkuttcorak, rasa, dan daya tarik produk

8. Perceived,tyaitu menyangkut citra dan reputasi produk serta tanggung jawab

perusahaantterhadapnya.
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2.1.3. Keputusan Pembelian

Pengertian perilaku pembelian yang dikaitkan dengan perilaku konsumen

adalah kegiatan – kegiatan individutyang secaratlanagsung terlihat dalam

pertukarantuang (atautkekayaan yangtlain) dengan barang-barang dantjasa-jasa

serta dalamtproses pengambilantkeputusan yangtmenentukan kegiatantpertukaran

itu (Swastha & Handoko, 2018).

Keputusantpembelian konsumentterhadap suatutproduk padatdasarnya erat

kaitannya dengan perilaku konsumen.tPerilaku konsumentmerupakan unsur

penting dalamtkegiatan pemasarant suatut produktyang perlutdiketahui oleh

perusahaan,tkarena perusahaantpada dasarnya tidak mengetahuitmengenai apa

yang ada dalamtpikiran seorangtkonsumen padatwaktu sebelum , sedang dan

setelahtmelakukan pembeliantproduk tersebut.t(Arumsari, 2012)

Sumber: Kotler & Keller (2009)

Perilakutkonsumen adalahtstudi tentangtbagaimana individu,tkelompok, dan

organisasi memilih,tmembeli, menggunakan,tdan bagaimana barang, jasa, ide atau

pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka (Kotler & Keller,

Gambar 2. 1 Model Respon Ruangan
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2009b). Titik awal untuk memahami perilaku konsumen adalah model respon

ruangan yang diperlihatkan pada gambar di bawah. Rangsangan pemasaran dan

lingkungan memasukitkesadaran konsumen,tdan sekelompoktproses psikologis

digabungkantdengan karakteristiktkonsumen tertentut menghasilkantproses

pengambilan keputusan dantkeputusan akhirtpembelian.

Keputusan pembelian menurut (Kotler & Keller, 2009a)adalah semua

pengalaman konsumen mulai dari mempelajari, memilih, menggunakan dan

menyingkirkan produk. Terdapat lima tahap dalam proses pembelian konsumen.

Tahap – tahap tersebut dapat dilihat pada gambar di bawah ini:

Sumber: Kotler & Keller (2009)

Menurut (Kotler & Keller, 2009b) ada lima tahap dalam proses keputusan

pembelian, yaitu:

1. Pengenalan Kebutuhan

Prosestpembelian dimulaitsaat pembelitmengenali sebuahtmasalah atau

kebutuhan.tPembeli merasakantperbedaan antaratkeadaan aktualnya dengan

keadaantyang diinginkannya.tKebutuhan tersebut dapattdicetuskan oleh

rangsangan internaltatau eksternal.tPemasar perlutmengidentifikasikan

keadaan yang memicu kebutuhanttertentu.

2. Pencarian Informasi

Gambar 2. 2 Tahap Pembelian Konsumen
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Pencarian informasi merupakantaktivitas termotivasitdari pengetahuantyang

tersimpantdalam ingatantdan perolehan informasi dari lingkungan.tSumber

informasitkonsumen terdiri atastempat kelompok,tyaitu:

a. Sumbertpribadi meliputitkeluarga, teman,ttetangga, kenalan.

b. Sumbertkomersial meliputitiklan, tenaga penjual, pedagangtperantara,

pengemasan.

c. Sumbertumum meliputitmedia massa, organisasitranting konsumen.

d. Sumbertpengalaman meliputitpenanganan, pemeriksaan,tpenggunaan

produk.

3. Evaluasi Alternatif

Evaluasitalternatif merupakantproses dimanat suatut alternatif pilihan

disesuaikan dantdipilih untuktmemenuhi kebutuhantkonsumen. Konsep dasar

dalam prosestevaluasi konsumentterdiri atastempattmacam:

a. Konsumentberusaha memenuhitkebutuhan.

b. Konsumentmencari manfaat tertentutdari solusi produk.

c. Konsument memandangt setiaptproduk sebagaitkumpulan atribut

dengan kemampuantyang berbeda-bedatdalam memberikantmanfaat

yang dicari dalam memuaskantkebutuhan.

d. Konsumentmempunyai sifattyang berbeda-bedatdalam memandang

atribut-atributtyang dianggaptrelevan dantpenting. Konsumentakan

memberikantperhatian besartpada atributtyang memberikantmanfaat

yang dicarinya.

4. Keputusan Pembelian
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Keputusan untuktmembeli di sinitmerupakan prosestdalam pembeliantyang

nyata. Jadi,tsetelah tahap-tahaptdi muka dilakukan, makatkonsumen harus

mengambiltkeputusan apakahtmembeli atauttidak.

5. Perilaku Pasca Pembelian

Tugast pemasart tidaktberakhir saattproduk dibeli,tmelainkan berlanjut

hinggat periodet pascat pembelian.tSetelah pembeliant produktterjadi,

konsumentakan mengalamitsuatu tingkatt kepuasant atautketidakpuasan.

Konsumentyang merasatpuas akantmemperlihatkan peluangtmembeli yang

lebihttinggi dalamtkesempatan berikutnya.tKonsumen yangtmerasa puas

akantcenderung mengatakantsesuatu yangtserba baikttentang produktyang

bersangkutantkepada orangtlain.

Apabilatkonsumen dalamtmelakukan pembelianttidak merasa puas dengan

produk yangttelah dibelinya,tada duatkemungkinan yangtakan dilakukan oleh

konsumen.tPertama, dengantmeninggalkan atautkonsumen tidaktmau

melakukan pembeliantulang. Kedua,tia akantmencari informasittambahan

mengenaitproduk yangttelah dibelinya untuk menguatkantpendiriannya

mengapatia memilihtproduk itu sehingga ketidakpuasanttersebut dapat

dikurangi.

Dalamtkeputusan pembelian,tumumnya adatlima macamtperanan yang

dapattdilakukan seseorang.tKelima peranttersebut meliputit(Tjiptono, 2017):

1. Pemrakarsa (Initiator)
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Orangtyang pertamatkali menyadaritadanya keinginantatau kebutuhantyang

belumtterpenuhi dantmengusulkan idetuntuk membeli suatu barang atau jasa

terntentu.

2. Pemberi pengaruh (Influencer)

Orangtyang memberitpandangan, nasihat, atau pendapattsehingga dapat

membantu keputusantpembelian.

3. Pengambil keputusan (Decider)

Orangtyang menentukantkeputusan pembelian, apakah jaditmembeli, apa

yang dibeli, bagaimana cara membeli,tatau dimanatmembelinya.

4. Pembeli (Buyer)

Orangtyang melakukantpembelian secarataktual.

5. Pemakai (User)

Orangtyang mengkonsumsitatau menggunakantbarang atautjasa yangttelah

dibeli.

2.1.3.1. Faktor – Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian

Dalamt (Swastha & Handoko, 2018) keputusant pembeliant banyak

dipengaruhitoleh kebiasaantmembeli daritpara konsumen.tSalah satutdiantaranya

adalahtimpulse buying,tyaitu pembeliantyang dilakukanttanpa rencana.tImpulse

buyingtdapat dibedakantke dalam:

1. Suggestion buying,tyaitu pembeliantyang tanpatrencana dantberdasarkan

saran orangtlain.

2. Reminder buying,tyaitu pembeliantyang tidaktdirencanakan lebihtdulu yang

didasarkantingatan saja.
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2.1.3.2. Indikator Keputusan Pembelian

Menurut Swastha & Handoko (2018) indikator dari keputusan pembelian

sebagai berikut.

1. Keputusanttentang jenistproduk

2. Keputusanttentang bentuktproduk

3. Keputusanttentang merekt

4. Keputusanttentang penjualnyat

5. Keputusanttentang jumlahtproduk

6. Keputusanttentang waktutpembelian

7. Keputusanttentang caratpembayaran

2.2. Penelitian Terdahulu

Penelitian terdahulu dipakai sebagai bahan acuan dan pembanding penelitian

yang akan dilakukan. Penelitian terdahulu yang menjadi acuan peneliti, sebagai

berikut.

1. Ratlan Pardede & Tarcicius Yudi Haryadi (2016) dengan judul “Pengaruh

Persepsi Harga dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian

Konsumen yang Dimediasi Kepuasan Konsumen”. Hasiltdari penelitian

adalah : 1). Persepsitharga berpengaruht secarat positiftdan signifikan

terhadaptkepuasan konsumen, 2). Persepsitharga tidaktberpengaruh secara

positiftdan signifikantterhadap keputusantpembelian konsumen, 3). Kualitas

produkt berpengaruht secarat positift dant signifikantterhadaptkepuasan

konsumen, 4). Kualitast produkt tidakt berpengaruhtsecara positif dan

signifikan terhadap keputusan pembeliant konsumen, 5). Kepuasan
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konsumentberpengaruh secaratpositif dan signifikan terhadaptkeputusan

pembeliant konsumen,t 6). Kepuasantkonsumen mempunyai pengaruh

terhadaptkeputusan pembelian yang memediasitpersepsi harga dantkualitas

produk.

2. Charlie Bernando Halomoan Samosir & Arief Bowo Prayoga K (2015)

dengan judul “Pengaruh Persepsi Harga dan Promosi Terhadap Keputusan

Pembelian Konsumen Produk ENERVON-C”. Berdasarkan analisistdata dan

pembahasant hasilt penelitian, persepsi hargatEnervon-C mempunyai

pengaruhtyang positiftterhadap keputusantpembelian konsumentdi Tip-Top

Ciputat.tPromosi yangtdilakukan Tip-ToptCiputat memilikitpengaruh yang

positif terhadap keputusantpembelian Enervon-C.tHasil UjitF menunjukkan

bahwa secara simultan (bersama-sama) keduatvariabel bebastyaitu (persepsi

harga dan promosi) memilikitpengaruh yangtpositif dantsignifikan terhadap

keputusantpembelian konsumentEnervon–C di Tip-Top Ciputat.

3. Robert Gain,  Christian Herdinata, & Krismi Budi Sienatra (2017) dengan

judul “Pengaruh Kualitas Produk dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian

Konsumen Vodkasoda Shirt”. Hasiltpenelitian menunjukan bahwa kualitas

produk berpengaruhtsignifikan terhadaptkeputusan pembelian Vodkasoda

Shirt dan hargatberpengaruh signifikan terhadaptkeputusan pembelian

Vodkasoda Shirt.

4. Owusu Alfred (2013) dengan judul “Influences of Prices and Quality on

Consumer Purchase of Mobile Phone In the Kumasi Metropolis In Ghana A
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Comparative Study”. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa harga dan

kualitastmempengaruhi keputusantpembelian konsumen.

5. Martin Warutere (2015) dengan judul “Influence of Price, Product Quality,

Brand Image and Promotion Activities on Choice of Mobile Phone Network:

a Case of Embu Town, Kenya”. Hasiltpenelitian initmenunjukan

bahwatkualitas produk,tpromosi, citratmerek , dantharga memiliki pengaruh

terhadap keputusantpembelian mobile phone di Kenya.

2.3. Kerangka Pemikiran Teoritik

Sumber: Data Primer diolah (2019)

Keterangan:

H1 : Variabel X1tberpengaruh terhadaptvariabel Y

H2 : Variabel X2tberpengaruh terhadaptvariabel Y

H3 : Variabel X1tdan X2tberpengaruh secara simultantterhadap variabel Y

Harga (X1)

Kualitas
Produk (X2)

H1

Keputusan
Pembelian

(Y)
H2

H3

Gambar 2. 3 Kerangka Pemikiran
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2.4. Hipotesis

Berdasarkant kerangkat teoritik yangt telaht diuraikan, maka peneliti

merumuskan hipotesis merupakan suatu kesimpulan sementara atas suatu masalah

yang ada dan nantinya harus dibuktikan lebih lanjut melalui penelitian.

H1: DidugatHarga berpengaruht terhadapt keputusant pembeliantsmartphone

Xiaomi

Hargatmempengaruhi keputusantkonsumen dalamtmelakukan pembelian,

semakinttinggi hargatmaka keputusan pembelian rendah, sebaliknyatjika

hargat rendaht makat keputusant pembelian akan tinggi. (Widodo,

2015)(Fernando & Aksari, 2018)(Habibah & Sumiati, 2016)

H2: Diduga Kualitast produkt berpengaruht terhadapt keputusan pembelian

smartphonetXiaomi.

Kualitas produk mempengaruhi keputusan pembelian. Konsumen cenderung

memilih produk yang kualitas nya lebih baik dari yang lain. (Zulaicha &

Irawati, 2016)(Mariana, 2015)(Karlina & Seminari, 2015)

H3: Diduga Hargatdan kualitastproduk berpengaruhtsecara simultan(bersama-

sama) terhadaptkeputusan pembelian smartphonetXiaomi.

Harga dan kualitas produk merupakan faktor utama dalam mempengaruhi

keputusan pembelian konsumen. Konsumen membandingkan harga beli

suatu produk dengan kualitas produk yang diterima, seperti harga murah

kualitas bagus, harga mahal kualitas jelek, dan harga mahal kualitas bagus.

(Fatmawati & Soliha, 2017)(Widayati, 2012)(Widiarsa & Sulistyawati, 2018)
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BAB III

METODE PENELITIAN

3.1. Jenis Penelitian

Metode penelitiantini menggunakantmetode penelitiantkuantitatif, metode

init digunakant untukt menelitit datat padat populasitdan sampelttertentu,

pengumpulant datat menggunakantinstrumen penelitian,tanalisis datatbersifat

kuantitatif/statistik,tdengan tujuantuntuk mengujithipotesis yangttelah ditetapkan.

Penelitiant init bersifatt asosiatift yaitutpenelitian yangt bersifattmenanyakan

hubungan antara dua variabel atau lebih. Hubungant yangt dipakaitadalah

hubungantkasual, hubungantyang bersifattsebab akibat.tDi penelitiantini terdapat

variabeltindependen dantvariabel dependen.

3.2. Definisi Operasional Variabel

Variabel yaitu sesuatu obyek penyelidikan,obyek ini sangat bervariasi

tergantung dari masalah yangakan dicari pemecahannya. (Santoso, 2016). Variabel

yang digunakan dalam penelitian ini adalah variabel bebas dan variabel

terikat.tDefinisi operasionaltvariabel adalahtmelekatkan artitpada suatutvariabel

dengan cara menetapkantkegiatan atau tindakantyang perlutuntuk mengukur

variabel itu. Definisi operasionaltvariabel penelitian ini dapat dilihat pada tabel

berikut ini :
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Tabel 3. 1 Variabel Penelitian

Variabel Definisi Indikator

Harga (X1) Satuan moneter atau ukuran
lainnya (termasuk barang dan
jasa lainnya) yang ditukarkan
agar memperoleh hak
kepemilikan atau penggunaan
suatu barang atau jasa.
(Tjiptono, 2017)

1. TingkattHarga
2. PotongantHarga
3. WaktutPembayaran
4. SyarattPembayaran

Kualitas
Produk(X2)

Kualitas menyatakan tingkat
kemampuan dari suatu produk
tertentu dalam melaksanakan
fungsi yang diharapkan.
(Assauri, 2018)

1. Performancet
2. Featurest
3. Reliabilityt
4. Conformancet
5. Durabilityt
6. Servicetability
7. Estetikat
8. Perceivedt

Keputusan
Pembelian
(Y)

Semua pengalaman
konsumen mulai dari
mempelajari, memilih,
menggunakan dan
menyingkirkan produk.
(Kotler & Keller, 2009a)

1. JenistProduk
2. BentuktProduk
3. Merekt
4. Penjualt
5. JumlahtProduk
6. WaktutPembelian
7. CaratPembayaran

Sumber: Data Primer diolah (2019)

3.3. Populasi dan Sampel

3.3.1. Populasi

Menurut (Wardiyanta, 2010) populasitadalah jumlahtkeseluruhan daritunit

analisistyang ciri-cirinyatakan diduga. Dalamtsetiap penelitian,tpopulasi harus

disebutkan secara eksplisit,tterkait dengantbesarnya anggotatpopulasi dantwilayah

penelitian. Populasi penelitian ini adalah seluruh konsumen pengguna smartphone

Xiaomi.
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3.3.2. Sampel

Sampeltadalah bagiantdari jumlahtdan karakteristiktyang dimiliki oleh

populasi tersebut (Sugiyono, 2016). Metode yangtdigunakan dalamtpenelitian ini

adalah metode purposivetsampling denganttujuan mendapatkantsampel yang

mewakili (representatives)tsesuai dengan kriteria yangtditentukan. Kriteria sampel

yangtdiambil padatpenelitian initadalah penggunatsmartphone merektXiaomi.

Ukurantsampel minimumtadalah sebanyak 5-10tobservasi untuk setiaptestimed

parameter. Dalam penelitian ini,tjumlah indikatort penelitiant sebanyakt19

indikatortsehingga jumlah indikator dikalikan ukuran sampel minimum menjadi 19

x 5 = 95. Ukuran sampel yang sesuai adalah diantara 100 – 200 sampel, sehingga

jumlahtsampel yangtdigunakan padatpenelitian initadalah 100tsampel.

3.4. Jenis dan Sumber Data

Pengumpulant datat dapatt menggunakant sumbertprimer dantsekunder.

Penelitian ini menggunakan sumber data primer.Sumber primer menurut

(Sugiyono, 2016) adalahtsumber data yang langsung memberikan datatkepada

pengumpultdata.

3.5. Metode Pengumpulan Data

Teknikt pengumpulant data pada penelitiant init dilakukan dengan

menggunakan kuesioner atau angket.(Arikunto, 2013)menjelaskan bahwa angket

adalahtsejumlah pertanyaanttertulis yang digunakan untuk memperolehtinformasi

daritresponden dalamtarti laporanttentang pribadinyatatau hal-hal yangtia ketahui.
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Skalatpengukuran kuesionertini menggunakantskala Likert. SkalatLikert

digunakant untukt mengukurt sikap,tpendapat,tdan persepsitseseorang atau

sekelompok orangttentang fenomenatsosial. Dengantskala Likert, makatvariabel

yang akan diukurtdijabarkan menjaditindikator variabel. Kemudian indikator

tersebut dijadikantsebagai titikttolak untuktmenyusun item-itemtinstrumen yang

dapattberupa pernyataan atautpertanyaan. (Sugiyono, 2016)

Jawabant darit setiapt itemt instrument yangmenggunakan skalatLikert

mempunyai gradasi dari sangat positiftsampai sangattnegatif, yangtdapat berupa

antara lain :

Tabel 3. 2 Skala Likert

No
Jenis Jawaban

Bobot
Tanda Keterangan

t1t tSSt SangattSetuju t5t
t2t tSt tSetujut t4t
t3t tNt tNetralt t3t
t4t tTSt TidaktSetuju t2t
t5t tSTSt Sangat Tidak Setuju t1t

Sumber: Sugiyono, 2016

3.6. Metode Analisis Data

3.6.1.Uji Validitas

Validitastadalah suatutukuran yangtmenunjukan tingkat -tingkattkevalidan

ataut kesasihant suatut instrumen.tSuatu instrument yangt validtatau sahih

mempunyaitvaliditas tinggi.tSebaliknya, instrumentyang kurangtvalid berarti

memilikitvaliditas rendah (Arikunto, 2013).

Rumustkorelasi yangtdapat digunakantadalah yangtdikemukakantoleh

Pearson,tyang dikenaltdengan rumustkorelasi producttmoment sebagai berikut:
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= Ʃ (Ʃ )( )[ Ʃ (Ʃ ) ] [ Ʃ (Ʃ ) ] Rumus 3. 1 Korelasi Product Moment

Keterangan :

rxy :indekstkorelasi pearsont

N : jumlahtsampel

X : skortitem pertanyaant

Y : skorttotal itemtpertanyaan

ƩXY : skor per item dikalikan skor total

3.6.2. Uji Reliabilitas

Reliabilitastmenunjuk padatsuatu pengertiantbahwa sesututinstrumen cukup

dapattdipercaya untuktdigunakan sebagaitalat pengumpultdata karenatinstrumen

tersebuttsudah baik.tInstrumen yangtbaik tidaktakan bersifatttendensius yang

mengarahkantresponden untuktmemilih jawaban –jawaban tertentu. Apabila

datanyatmemang benartsesuai dengantkenyataan, makatberapa kalipuntdiambil,

akanttetap sama. (Arikunto, 2013)

Rumus Cronbach Alpha

r = [ ] [ 1 - Ʃ ] Rumus 3. 2 Cronbach Alpha

Keterangan :

r : relibilitas instrumen

k : banyaknya butiran pertanyaan

Ʃα : jumlah varian butir pertanyaan

α : varian total
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Pengujiant reliabilitast init akantdilakukan dengantuji statistiktyang

dinyatakantdengan koefisientCronbach Alphadigunakantuntuk mencaritreliabilitas

instrumens yang skornya berbentuk uraiaan atautberbentuk skala 1-3, 1-5. Suatu

variabeltdikatakan reliabletjika nilaitCronbach Alpha-nyatlebih besartdari 0,6.

3.7. Uji Asumsi Klasik

3.7.1. Uji Normalitas

Uji normalitas dilakukan untuk mengetahui apakah dalam model regresi

variabel pengganggu atautresidual memilikitdistribusi normal(Santoso, 2016).

Sepertitdiketahui unittdan Ftmengasumsikan bahwatnilai residualtmengikuti

distribusitnormal. Dasartpengambilan keputusannyatadalah sebagaitberikut.

1. Jikatdata menyebartdi sekitartgaris diagonaltdan mengikutitarah garis

diagonal atau grafikthistogramnya sertatmenunjukkan distribusitnormal,

maka model regresi memenuhi persyaratan normalitas.

2. Jikatdata menyebartjauh daritdiagonal danttidak mengikuti garis diagonal

atau grafikthistogram, sertatmenunjukkan distribusitnormal, makatmodel

regresittidak memenuhitpersyaratan normalitas.

3.7.2. Uji Multikolinieritas

Uji multikolinieritas bertujuantuntuk mengujitapakah dalamtmodel regresi

ditemukan adanyatkorelasi antartvariabel bebas (Santoso, 2016:174). Untuk

mengetahui ada tidaknya gejala multikolinieritas pada penelitiantini dapat

dilakukantdengan melihattnilai VariancetInflation Factort(VIF), dan nilai

tolerance.tGejala multikolinieritasttidak terjaditapabila nilai VIFttidak lebihtbesar

dari 10 sertatnilai tolerancetkurang dari t0,10.
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3.7.3. Uji Heteroskedastisitas

Uji Heteroskedastisitas bertujuantuntuk mengujitapakah dalamtmodel

regresitterjadi ketidaksamaant variant dan residual dari satu pengamatan ke

pengamatan lain. Heteroskedastisitas tidak terjadi apabila nilai koefisien regresi

dari masing – masing variabel bebas dalam model regresi ini tidak signifikan secara

statisik.

3.8. Analisis Regresi Linier Berganda

Analisistregresi adalahtanalisis tentangtbentuk hubungantlinier antara

variabeltdependen dengantvariabel independen.tPenelitian initmenggunakan

analisistregresi liniertberganda dikarenakantjumlah variabeltdependen lebihtdari

dua. Rumus dalam skor deviasi persamaan itu dapat dituliskan sebagai berikut := + 1 1 + 2 2 + ℮ Rumus 3. 3 Regresi Linier Berganda

Keterangan :

Y : Keputusan Pembelian

α  : Konstanta

X1 : Harga

X2 : Kualitas Produk

β1 : Koefisien Regresi Harga

β2 : Koefisien Regresi Kualitas Produk

℮ : Standard error

3.9. Uji Hipotesis

3.9.1. Uji F
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UjitF digunakantuntuk mengujitvariabel – variabeltbebas secaratbesama –

samat(simultan) terhadaptvariabel terikat. Pengujiantini dilakukantdengan cara

membandingkantnilai Fhitungtdengan Ftabel.tApabila F hitung>F tabel dengan

signifikasi di bawaht0,05 (5%) makatsecara bersmat– sama (simultan)tvariabel

bebastberpengaruh signifikantterhadap variabeltterikat, begitutjugatsebaliknya.

Rumus yang dikemukakan oleh (Sugiyono, 2016) untuk mengetahui F hitung,

adalah sebagai berikut := /( )/ ( ) Rumus 3. 4 Uji F

Keterangan :

F : F hitung yang selanjutnya dibandingkan dengan F tabel

R2 : Koefisien determinasi

n : Jumlah sampel

k : Jumlah variabel bebas

Kriteria pengambilan keputusan :

Jika F hitung ≤ 0,05 maka Ho ditolak

Jika F hitung ≥ 0,05 maka Ho diterima

BilatHo ditolaktmaka Hatditerima, menandakantbahwa variabel – variabel

bebas yang diuji mempunyaithubungan yangtbermakna dengantvariabeltterikat.

3.9.2. Uji t

Uji t digunakantuntuk mengujitsignifikasi konstantatdari variabel bebas

secara parsial atautindividual terhadaptvariabel terikat. Pengujiantini dilakukan

dengan cara membandingkan nilaitt hitungtdengan tttabel. Apabila t hitung > t

tabel dengantsignifikasi dibawaht0,05 (5%), makatsecara parsialtatau individual
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variabel bebas berpengaruht signifikant terhadap variabeltterikat, begitutjuga

sebaliknya.

Rumus t hitung = Rumus 3. 5 Uji t

Keterangan :

b1 : Koefisien regresi

Sb1 : Standar eror koefisien regresi

Kriteria pengambilan keputusan :

Jika t hitung< 0,05 maka Ho ditolak

Jika t hitung> 0,05 maka Ho diterima

3.9.3 Koefisien Determinasi (R2)

Koefiseien determinasi padatintinya digunakantuntuk mengukurtseberapa

jauhtkemampuan modeltregresi dalamtmenerangkan variasitvariabel dependen.

Nilaitkoefisien determinasitadalah antaratnol (0) dantsatu (1). Nilai R2 yangtkecil

berartitkemampuan variabelt– variabeltindependen dalam menjelaskan variabel

dependentsangat terbatas.tNilai yangtmendekati satut(1) berartitvariabel – variabel

independentmemberikan hampirt semuat informasi yang dibutuhkan untuk

memprediksi variabeltdependen.


