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MOTTO 

 

“Hay orang-orang yang beriman, jadikanlah sabar dan shalat sebagai 

penolongmu, sesungguhnya Allah beserta orang-orang yang sabar.” 
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“Sesungguhnya Tuhanku sangat dekat dan Maha mengabulkan (doa hamba-

Nya).” 
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“Tuhan tidak memaksa kita untuk sukses, hanya menyuruh kita untuk berjuang 

tanpa henti.” 

(Cak Nun) 
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ABSTRAK 

PENGARUH KUALITAS PRODUK, HARGA DAN INOVASI PRODUK 

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN SEPEDA MOTOR HONDA 

(Studi Empiris Pada Mahasiswa Universitas Muhammadiyah Magelang) 

 

Oleh : 

Dandy Setyabudi 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas produk, harga 

dan inovasi produk terhadap keputusan pembelian sepeda motor Honda pada 

mahasiswa Universitas Muhammadiyah Magelang. Metode pengambilan sampel 

dengan metode accidental sampling dan purposive sampling. Menggunakan alat 

analisis regresi linier berganda dengan bantuan program SPSS 21. Hasil penelitian 

secara parsial menunjukkan kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan 

pembelian, harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian, inovasi produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. variabel kualitas produk, harga dan inovasi produk dapat 

mempengaruhi variabel keputusan pembelian sebesar 60,6 % sedangkan sisanya 

39,4 % dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dan di luar penelitian ini. 

Variabel harga memiliki pengaruh paling dominan terhadap keputusan pembelian 

sepeda motor Honda. 

 

Kata kunci : Keputusan Pembelian, Kualitas Produk, Harga, Inovasi 

Produk. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 
 

A. Latar Belakang Masalah 

Perkembangan teknologi transportasi saat ini terus mengalami 

peningkatan. Terdapat berbagai macam alat transportasi yang berkembang, 

salah satunya adalah sepeda motor. Seperti yang kita ketahui, sepeda 

motor merupakan alat transpostasi yang sering digunakan oleh masyarakat. 

Hal ini menuntut industri sepeda motor di Indonesia untuk 

mengembangkan produknya dengan inovasi-inovasi baru. Banyak merek 

sepeda motor yang berkembang di Indonesia seperti Honda, Yamaha, 

Kawasaki, Suzuki dan lain-lain. Dengan banyaknya merek tersebut 

berakibat pada ketatnya persaingan diantara produsen sepeda motor. 

Semua produsen bersaing untuk memasarkan produknya dengan 

keunggulan masing-masing, namun pada akhirnya konsumen yang berhak 

memilih produk yang mereka inginkan. Berdasarkan beberapa merek 

sepeda motor yang telah disebutkan di atas, Honda merupakan produsen 

dengan penjualan terbesar. 

 
Sumber: Tempo.co 

  Gambar  1.1 Data Penjualan Sepeda Motor Tahun 2018 

2018

Honda

Yamaha

Suzuki

Kawasaki
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Berdasarkan tabel diatas dapat disimpulkan bahwa Honda 

menguasai pangsa pasar sepeda motor di Indonesia pada tahun 2018. 

Perilaku konsumen menjadi salah satu faktor yang perlu dipertimbangkan 

dalam usaha pemasaran produk sepeda motor Honda.  Strategi  pemasaran  

yang  tepat  merupakan  salah  satu  cara untuk mencapai tujuan 

perusahaan yaitu   dengan mengetahui kebutuhan dan keinginan konsumen 

sehingga tercipta produk yang tepat, baik dari kualitas produk, harga, 

inovasi dan dari beberapa aspek lain yang dapat mempengaruhi 

konsumen dalam keputusan pembelian.  

 Menurut Kotler dan Keller (2009:177) ada enam indikator untuk 

mengukur keputusan pembelian yaitu pilihan produk, pilihan merek, 

pilihan penyalur, jumlah pembelian, waktu pembelian, dan metode 

pembayaran. Sebelum memilih suatu produk, konsumen  tentu 

mempertimbangkan berbagai variabel diantara lain adalah kualitas produk, 

produk yang baik kualitasnya akan dipilih oleh konsumen, konsumen juga 

akan memilih produk yang cocok dan sesuai dengan kebutuhan dan 

keinginannya. Honda memiliki kualitas produk yang baik sehingga banyak 

diminati oleh konsumen.  

Selain kualitas produk, harga juga memiliki pengaruh penting 

dalam keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen. Harga 

menjadi tolok ukur seberapa baik kualitas produk yang akan dibeli. Harga 

yang tawarkan Honda memang relatif tinggi, namun hal ini seimbang 
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dengan kualitas dan manfaat yang diinginkan konsumen. Maka dari itu 

harga merupakan aspek penting dalam keputusan pembelian.  

Kemudian Inovasi produk juga berpengaruh penting terhadap 

keputusan pembelian. Konsumen selalu menuntut produsen untuk 

melakukan inovasi produk yang mereka inginkan sesuai dengan 

perkembangan jaman yang semakin modern. Di sisi lain, Honda juga 

selalu memperbarui dan memperbaiki produknya dengan model dan 

teknologi terbaru sesuai dengan selera yang diinginkan konsumen, hal ini 

menjadi imbal balik yang baik bagi konsumen maupun produsen Honda. 

Produk sepeda motor yang menarik akan diminati oleh konsumen. 

Salah satu konsumen sepeda motor adalah mahasiswa. Sepeda 

motor banyak digunakan oleh mahasiswa untuk menunjang transportasi ke 

Kampus. Mahasiswa Universitas Muhammadiyah Magelang adalah 

konsumen dari sepeda motor Honda. Banyak merek yang berkembang dan 

muncul di Universitas Muhammadiyah Magelang yang menjadi pesaing 

Honda yaitu Yamaha, Kawasaki, Suzuki dan lain-lain. Sebelum 

memutuskan untuk membeli produk Honda, mahasiswa akan 

mempertimbangkan berbagai aspek seperti kualitas, harga dan inovasi dari 

produk itu sendiri. Konsumen akan merasa puas apabila keinginanya 

tercapai setelah membeli sebuah produk.  

Berbagai penelitian telah dilakukan untuk mengetahui pengaruh 

kualitas produk, harga, dan inovasi produk terhadap keputusan pembelian. 

Penelitian yang dilakukan Denny Kristian dan Rita Widayanti (2016) 
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menyatakan bahwa variabel kualitas produk dan harga sama sama 

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Sedangkan penelitian 

yang dilakukan  Dhio Rayen Rawung, Sem G. Oroh dan Jacky S. B. 

Sumarwan (2015) menyatakan bahwa kualitas produk tidak berpengaruh 

terhadap keputusan pembelian, kemudian harga dan merek berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Penelitian lain yang 

dilakukan Aprilia Maharani (2017) hasilnya Inovasi Produk berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian, Citra Merek 

berpengaruh positif signifikan terhadap Keputusan Pembelian. Melita Yesi 

Agustin (2017) dengan hasil penelitian Kualitas Produk, Harga dan 

Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian. Kemudian Harum Al Rasyid dan Agus Tri Indah (2018) 

penelitian Inovasi Produk dan Harga berpengaruh Positif dan Signifikan 

terhadap Keputusan Pembelian.  

Berdasarkan latar belakang di atas, maka untuk mengetahui 

pengaruh antara variabel kualitas produk, harga, inovasi produk dan 

keputusan pembelian maka diambil judul : “Pengaruh Kualitas Produk, 

Harga, dan Inovasi Produk Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda 

Motor Honda (Studi Empiris Pada Mahasiswa Universitas 

Muhammadiyah Magelang). 

B. Rumusan Masalah 

1. Apakah Kualitas Produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

sepeda motor Honda ? 
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2. Apakah Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda 

motor Honda ? 

3. Apakah Inovasi Produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian 

sepeda motor Honda ? 

C. Tujuan Penelitian 

1. Untuk menguji dan menganalisis adakah pengaruh Kualitas Produk 

terhadap keputusan pembelian. 

2. Untuk menguji dan menganalisis adakah pengaruh Harga terhadap 

keputusan pembelian. 

3. Untuk menguji dan menganalisis adakah pengaruh Inovasi Produk 

terhadap keputusan pembelian. 

D. Kontribusi Penelitian 

a) Manfaat teoritis 

 Penelitian ini diharapkan dapat berguna sebagai referensi dan 

pengetahuan tambahan bagi para peneliti yang berkaitan dengan faktor 

yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian. Selain itu, dari hasil 

penelitian ini juga diharapkan dapat menjadi sumber referensi bagi 

Honda untuk mendapat informasi lebih mengenai faktor keputusan 

pembelian.  

b) Manfaat praktis 

Penelitian ini diharapkan mampu memberikan informasi dan 

pertimbangan untuk pengambilan keputusan bagi pihak yang 
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berkepentingan berkaitan dengan masalah tentang keputusan 

pembelian sepeda motor Honda.  

E. Sistematika Penulisan 

Sistematika pembahasan dalam skripsi ini terdiri dari 5 bab, 

adapun gambaran dan isi dari setiap bab adalah sebagai berikut: 

BAB I PENDAHULUAN 

Bab ini berisi tentang latar belakang masalah, rumusan masalah, 

tujuan penelitian dan kontribusi penelitian. 

 BAB II TINJAUAN PUSTAKA DAN PERUMUSAN HIPOTESIS 

Bab ini berisi uraian tentang telaah teori, telaah penelitian 

sebelumnya, perumusan hipotesis dan kerangka berfikir. 

 BAB III METODE PENELITIAN 

Bab ini secara rinci memuat pendekatan penelitian yang digunakan, 

tempat dan waktu penelitian, jenis data dan metode yang 

digunakan dalam pengambilan sampel, definisi operasional 

variabel, pengukuran variabel, uji instrument penelitian serta 

metode yang digunakan dalam analisis data. 

BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN 

Bab ini memuat penjelasan tentang objek penelitian, analisis data, 

dan interpretasi hasil yang dijabarkan melalui tabel maupun 

gambar.  
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 BAB V KESIMPULAN 

Bab ini berisi kesimpulan dan saran. Kesimpulan berisi ringkasan 

seluruh hasil temuan penelitian yang ada hubungannya dengan 

masalah penelitian dan saran terhadap objek yang diteliti. 

BAGIAN AKHIR 

 Berisi daftar pustaka dan lampiran-lampiran. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA DAN PERUMUSAN HIPOTESIS 
 

A. Tinjauan Pustaka  

1. Theory of Reasoned Action (TRA) 

Dalam suatu penelitian membutuhkan teori yang kuat dan 

mendasar yang dapat digunakan sebagai landasan dalam memperoleh hasil 

yang optimal. Penelitian ini menggunakan Theory of Reasoned Action 

(TRA), dimana perusahaan membutuhkan teori ini untuk mempelajari 

perilaku konsumennya. Theory of Reasoned Action (TRA) pertama kali 

diperkenalkan oleh Martin Fishbein dan Ajzen dalam Jogiyanto (2007). 

Teori ini menghubungkan antara keyakinan, sikap, kehendak, dan 

perilaku. Kehendak merupakan prediktor terbaik perilaku, artinya jika 

ingin mengetahui apa yang akan dilakukan seseorang, cara terbaik adalah 

mengetahui kehendak orang tersebut. Namun, seseorang dapat membuat 

pertimbangan berdasarkan alasan-alasan yang sama sekali berbeda, dengan 

kata lain tidak selalu berdasarkan kehendak. Konsep penting dalam teori 

ini adalah fokus perhatian, yaitu mempertimbangkan sesuatu yang 

dianggap penting. Kehendak ditentukan oleh sikap dan norma subyektif 

(Jogiyanto, 2007).  

Ajzen (2005) yang mengatakan bahwa sikap mempengaruhi 

perilaku lewat suatu proses pengambilan keputusan yang teliti dan 

beralasan dan dampaknya terbatas hanya pada tiga hal meliputi: 
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a) Perilaku tidak banyak ditentukan oleh sikap umum tetapi oleh sikap 

yang spesifik terhadap sesuatu. 

b)  Perilaku dipengaruhi tidak hanya oleh sikap tetapi juga oleh norma-

norma objektif yaitu keyakinan mengenai apa yang orang lain 

inginkan. 

c) Sikap terhadap suatu perilaku bersama norma-norma subjektif 

membentuk   suatu intensi atau niat berperilaku tertentu.  

Konsep penting dalam Theory of Reasoned Action (TRA) adalah 

fokus perhatian, yaitu mempertimbangkan sesuatu yang dianggap penting. 

konsumen dalam memutuskan pembelian pasti mempertimbangkan 

beberapa aspek, salah satu cara perusahaan dalam memasarkan produknya 

memperhatikan aspek kualitas produk, harga dan inovasi produk.  

2. Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian didefinisikan oleh Kotler & Keller 

(2012:193), “In the evaluation stage , the consumer forms preferences 

among the brands in the choice and may also form an intention to buy the 

most preferred brand”. Ujang Sumarwan (2012:377), keputusan 

pembelian adalah “Bagaimana konsumen memutuskan alternatif pilihan 

yang akan dipilih, serta meliputi keputusan mengenai apa yang dibeli, 

apakah membeli atau tidak, kapan membeli, dimana membeli, dan 

bagaimana cara membayarnya”.  

Menurut Kotler (2013:240) proses keputusan pembelian adalah 

keputusan konsumen mengenai preferensi atas merek-merek yang ada di 
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dalam kumpulan pilihan. Keputusan pembelian adalah suatu kegiatan 

membeli sejumlah barang dan jasa, yang dipilih berdasarkan informasi 

yang didapat tentang produk, dan segera disaat kebutuhan dan keinginan 

muncul, dan kegiatan ini menjadi informasi untuk pembelian selanjutnya. 

Keputusan pembelian adalah suatu kegiatan konsumen yang dipengaruhi 

oleh ekonomi keuangan, teknologi, politik, budaya, produk, harga, lokasi, 

promosi, physical evidence, people, dan process, sehingga membentuk 

suatu sikap pada konsumen untuk mengolah segala informasi dan 

mengambil kesimpulan berupa respon yang muncul produk apa yang akan 

dibeli, (Buchari Alma, 2013). 

Menurut Winardi (2010:200) keputusan pembelian konsumen 

merupakan titik suatu pembelian dari proses evaluasi. Menurut Nugroho 

(2010:3) perilaku membeli mengandung makna yakni kegiatan-kegiatan 

individu secara langsung terlibat dalam pertukaran uang dengan barang 

dan jasa serta dalam proses pengambilan keputusan yang menentukan 

kegiatan tersebut. Proses pengintegrasian yang mengkombinasi sikap 

pengetahuan untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku alternatif, dan 

memilih salah satu diantaranya, Nugroho (2010:38).  

Berdasarkan   definisi   diatas,   dapat   disimpulkan   bahwa   

keputusan pembelian  konsumen  adalah tahap  keputusan  dimana  

konsumen secara  aktual melakukan pembelian suatu produk atau jasa. 

Sementara itu, beberapa tahap keputusan pembelian yaitu:  
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a) Tahap-Tahap Proses Keputusan Pembelian 

   Kotler (2013:185) mengemukakan bahwa proses pengambilan 

keputusan dibagi dalam beberapa tahap yaitu pengenalan kebutuhan, 

pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian. Dalam 

melaksanakan maksud pembelian, konsumen bisa mengambil lima sub 

keputusan: merek, dealer, kuantitas, waktu, dan metode pembayaran. 

   Indikator dari proses pengambilan keputusan menurut Kotler 

(2013:36) yaitu: tujuan dalam membeli sebuah produk, pemrosesan 

informasi untuk sampai ke pemilihan merek, kemantapan pada sebuah 

produk, memberikan rekomendasi kepada orang lain. 

b) Tipe Pengambilan Keputusan 

Schiffman dan Kanuk dalam buku Ujang Sumarwan (2011:360) 

menyebutkan tiga tipe pengambilan keputusan konsumen : 

1) Pemecahan masalah yang diperluas 

Ketika konsumen tidak memiliki kriteria untuk 

mengevaluasi sebuah kategori produk atau merek tertentu pada 

kategori tersebut, atau tidak membatasi jumlah mereka yang 

dipertimbangkan ke dalam jumlah yang mudah dievaluasi, maka 

pengambilan keputusannya bisa disebut sebagai pemecahan 

masalah yang diperluas. 

2) Pemecahan masalah terbatas 

Pada tipe keputusan ini, konsumen telah memiliki kriteria 

dasar untuk mengevaluasi kategori produk dan berbagai merek 
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pada kategori tersebut. Namun, konsumen belum memiliki 

preferensi tentang merek tertentu. Konsumen hanya membutuhkan 

tambahan informasi untuk bisa membedakan antara berbagai merek 

tersebut. 

3) Pemecahan masalah rutin 

Konsumen telah memiliki pengalaman terhadap produk 

yang akan dibelinya. Ia juga telah memiliki standar untuk 

mengevaluasi merek. Konsumen sering kali hanya me-review apa 

yang telah diketahuinya. Konsumen hanya membutuhkan informasi 

yang sedikit. 

Berdasarkan tipe pengambilan keputusan yang dijelaskan 

diatas diketahui bahwa  konsumen  sebelum  melakukan  

pembelian   yaitu  dengan  pemecahan masalah yang dihadapi 

oleh konsumen tersebut. Ada banyak faktor yang mempengaruhi 

konsumen dalam mengambil keputusan pembelian. Menurut Kotler 

dan Armstrong (2014:159-174) keputusan pembelian konsumen 

dipengaruhi oleh empat faktor, diantaranya sebagai berikut: 

a) Faktor Budaya (Cultural) 

Budaya, sub budaya, dan kelas sosial sangat penting bagi perilaku 

pembelian. Budaya merupakan penentu keinginan dan perilaku paling 

dasar. Anak-anak yang sedang tumbuh akan mendapatkan seperangkat 

nilai, persepsi, preferensi, dan perilaku dari keluarga dan lembaga-

lembaga penting lainnya.  
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b) Faktor Sosial (Social) 

Selain faktor budaya, perilaku pembelian konsumen juga 

dipengaruhi oleh faktor sosial diantarannya sebagai berikut: 

1) Kelompok acuan  

2) Keluarga  

3) Peran dan status  

c) Faktor Pribadi (Personal) 

Keputusan pembelian juga dapat dipengaruhi oleh karakterisitik 

pribadi. diantaranya adalah sebagai berikut:  

1) Usia dan siklus hidup keluarga  

Orang membeli barang dan jasa yang berbeda-beda sepanjang 

hidupnya yang dimana setiap kegiatan konsumsi ini dipengaruhi 

oleh siklus hidup keluarga.  

2) Pekerjaan dan lingkungan ekonomi 

Pekerjaan dan lingkungan ekonomi seseorang dapat 

mempengaruhi pola konsumsinya.  

3) Gaya hidup 

Gaya hidup dapat di artikan sebagai sebuah pola hidup 

seseorang yang terungkap dalam aktivitas, minat dan opininya 

yang terbentuk melalui sebuah kelas sosial, dan pekerjaan. Tetapi, 

kelas sosial dan pekerjaan yang sama tidak menjamin munculnya 

sebuah gaya hidup yang sama.  
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4) Kepribadian 

Setiap orang memiliki berbagai macam karateristik kepribadian 

yang bebeda-beda yang dapat mempengaruhi aktivitas kegiatan 

pembeliannya. Kepribadian merupakan ciri bawaan psikologis 

manusia yang berbeda yang menghasilkan sebuah tanggapan relatif 

konsiten dan bertahan lama terhadap rangsangan lingkungannya. 

Kepribadian dapat menjadi variabel yang sangat berguna dalam 

menganalisis pilihan merek konsumen.  

5) Faktor Psikologis  

Psikologis merupakan faktor yang mempengaruhi keputusan 

pembelian. Faktor ini dipengaruhi oleh empat faktor utama 

diantaranya sebagai berikut: 

a. Motivasi 

Seseorang memiliki banyak kebutuhan pada waktu-

waktu tertentu. Beberapa dari kebutuhan tersebut ada yang 

muncul dari tekanan biologis seperti lapar, haus, dan rasa 

ketidaknyamanan. Sedangkan beberapa kebutuhan yang 

lainnya dapat bersifat psikogenesis; yaitu kebutuhan yang 

berasal dari tekanan psikologis seperti kebutuhan akan 

pengakuan, penghargaan atau rasa keanggotaan kelompok. 

Ketika seseorang mengamati sebuah merek, ia akan 

bereaksi tidak hanya pada kemampuan nyata yang terlihat 
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pada merek tersebut, melainkan juga melihat petunjuk lain 

yang samar.  

b. Persepsi 

Seseorang yang termotivasi siap untuk segera 

melakukan tindakan. Bagaimana tindakan seseorang yang 

termotivasi akan dipengaruhi oleh persepsinya terhadap 

situasi tertentu. Persepsi dapat diartikan sebagai sebuah 

proses yang digunkan individu untuk memilih, 

mengorganisasi, dan menginterpretasi masukan informasi 

guna menciptakan sebuah gambaran (Kotler dan Armstrong 

2014:172). Persepsi tidak hanya bergantung pada 

rangsangan fisik tetapi juga pada rangsangan yang 

berhubungan dengan lingkungan sekitar dan keadaan 

individu yang bersangkutan 

c. Pembelajaran 

Pembelajaran meliputi perubahan perilaku seseorang 

yang timbul dari pengalaman. Banyak ahli pemasaran yang 

yakin bahwa pembelajaran dihasilkan melalui perpaduan 

kerja antara pendorong, rangsangan, isyarat bertindak, 

tanggapan dan penguatan. Teori pembelajaran mengajarkan 

kepada para pemasar bahwa mereka dapat membangung 

permintaan atas suatu produk dengan mengaitkan pada 

pendorongnya yang kuat, menggunakan isyarat yang 
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memberikan motivasi, dan memberikan penguatan positif 

karena pada dasarnya konsumen akan melakukan 

generalisasi terhadap suatu merek. 

d. Keyakinan dan Sikap  

Melalui betindak dan belajar, orang mendapatkan 

keyakinan dan sikap. Keduanya kemudian mempengaruhi 

perilaku pembelian konsumen. Keyakinan dapat diartikan 

sebgai gambaran pemikiran seseorang tentang gambaran 

sesuatu. Keyakinan orang tentang produk atau merek akan 

mempengaruhi keputusan pembelian merekaSelain 

keyakinan, sikap merupakan hal yang tidak kalah 

pentingnya. Sikap adalah evaluasi, perasaan emosi, dan 

kecenderungan tindakan yang menguntungkan atau tidak 

menguntungkan dan bertahan lama padaseseorang terhadap 

suatu objek atau gagasan tertentu (Kotler dan Armstrong 

2014:174). Kemudian Kotler dan Amstrong (2009:162) 

juga berpendapat bahwa ketika konsumen mengambil 

tindakan lebih lanjut setelah membeli berdasarkan pada rasa 

puas tidak puas, hal ini akan mempengaruhi tindakan pasca 

pembelian. Tugas seorang pemasar tidak hanya berhenti 

pada proses penjualan, namun terus berlanjut sampai 

periode setelah proses penjualan.  
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3. Kualitas Produk 

Produk merupakan semua yang ditawarkan ke pasar untuk 

diperhatikan, diperoleh, dan digunakan atau dikonsumsi untuk dapat 

memenuhi kebutuhan dan keinginan yang berupa, fisik, jasa, orang 

organisasi, dan ide, Tjiptono (2014:42). Sedangkan menurut Lupiyoadi 

(2013:92-93), produk merupakan keseluruhan konsep objek atau proses 

yang memberikan sejumlah nilai kepada konsumen konsumen tidak hanya 

membeli fisik dari produk saja tetapi membeli manfaat dan nilai produk 

tersebut. Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar 

untuk diperhatikan, dimiliki, digunakan atau dikonsumsi yang bisa 

memuaskan kebutuhan atau keinginan. Produk mencakup obyek fisik, 

jasa, orang, tempat, organisasi dan ide, Kotler dan Amstrong (2009:68).  

Menurut Kotler (2013:143), kualitas produk adalah kemampuan 

suatu barang untuk memberikan hasil atau kinerja yang sesuai, atau 

bahkan melebihi dari apa yang diinginkan pelanggan. Sedangkan menurut 

Rambat Lupiyoadi dan A. Hamdani (2009:176) kualitas produk adalah 

proses produksi suatu barang, dimana kualitas produk yang oleh 

perusahaan dapat menciptakan suatu persepsi positif dari pelanggan 

terhadap perusahaan dan menghasilkan suatu kepuasan serta loyalitas 

pelanggan. Simamora (2008:56) mengatakan bahwa yang terpenting dari 

kualitas produk adalah kualitas objektif dan kualitas menurut persepsi 

konsumen. Persepsi konsumen terhadap kualitas produk berkaitan dengan 

apa yang diharapkan oleh konsumen, karena persepsi kualitas merupakan 
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persepsi dari konsumen maka persepsi kualitas tidak dapat ditentukan 

secara objektif. Persepsi konsumen akan melibatkan apa yang penting bagi 

konsumen sehingga akan membawa minat membeli yang berbeda pula.  

Kotler dan Keller (2012:272) memasukkan kualitas produk dalam 

beberapa dimensi yaitu: 

a) Kinerja  (Performance)  merupakan  karakteristik  operasi  dan  produk  

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

kenyamanan dalam pengguanaan. 

b) Ciri-ciri  atau   keistimewaan   tambahan   (Features)   yaitu   

karakteristik sekunder atau pelengkap. 

c) Kesesuaian dengan spesifikasi (Conformance to spesification) yaitu 

sejauh mana karakteristik desain dan operasi memenuhi standar yang 

telah ditetapkan sebelumnya. Misalnya pengawasan kualitas dan desain, 

standar karakteristik operasional. 

d) Keandalan (Realibiliy) yaitu kemungkinan kecil akan mengalami 

kerusakan atau gagal pakai. Misalnya pengawasan kualitas dan desain, 

standar karakteristik operasional. 

e) Daya  tahan  (Durability)  berkaitan  dengan  berapa  lama  produk  

tersebut dapat terus digunakan. Dimensi ini mencakup umur teknis 

maupun umur ekonomis. 

f) Estetika (Esthetica) yaitu daya tarik produk terhadap panca indera. 

Misalnya keindahan desain produk, keunikan model produk dan 

kombinasi. 
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g) Kualitas   yang   dipersepsikan   (Perceived   Quality)   merupakan   

persepsi konsumen terhadap keseluruhan kualitas atau keunggulan suatu 

produk. Biasanya karena kurangnya pengetahuan pembeliakan atribut 

atau ciri-ciri produk yang akan dibeli, maka pembeli mempersepsikan 

kualitasnya dari aspek harga, nama merek, iklan, reputasi perusahaan, 

maupun Negara pembuatnya. 

4. Harga 

  Harga adalah jumlah uang yang ditagihkan untuk suatu produk atau 

jasa, jumlah nilai yang dipertukarkan konsumen untuk manfaat memiliki 

atau menggunakan produk atau jasa, secara lebih luas harga adalah 

keseluruhan nilai yang ditukarkan konsumen untuk mendapatkan 

keuntungan dari kepemilikan terhadap suatu produk atau jasa, Kotler 

(2010:340). Menurut William Stantons (2009:76), harga adalah sejumlah 

nilai yang ditukarkan konsumen dengan manfaat dari memiliki atau 

menggunakan produk barang atau jasa yang nilainya ditetapkan oleh 

pembeli dan penjual melalui tawar-menawar atau ditetapkan oleh penjual 

untuk suatu harga yang sama terhadap seorang pembeli. Keterjangkauan 

harga merupakan salah satu syarat pokok suatu produk. Keterjangkauan 

yang dimaksud disini adalah dari sudut pandang biaya. Untuk mewujudkan 

keadaan seperti ini harus dapat diupayakan biaya untuk mendapatkan suatu 

produk diharapkan sesuai dengan kemampuan ekonomi konsumen 

(masyarakat), Kotler dan Amstrong (2008:278).  
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  Menurut Kotler dan Amstrong (2013:151), sejumlah uang yang 

dibebankan atas suatu barang atau jasa atau jumlah dari nilai uang yang 

ditukar konsumen atas manfaat-manfaat karena memiliki atau 

menggunakan produk atau jasa tersebut. Menurut Tjiptono (2008:152) 

harga memiliki peranan alokasi dalam proses pengambilan keputusan para 

pembeli. Peranan alokasi dari harga adalah adalah fungsi harga dalam 

membantu para pembeli memutuskan cara memperoleh manfaat atau 

utilitas tertinggi yang diharapkan berdasarkan kekuatan membelinya. 

Dengan demikian adanya harga dapat membantu para pembeli untuk 

memutuskan cara mengalokasi kekuatan membelinya pada berbagai jenis 

barang dan jasa.   

 Mursid (2014:83-84) mendefinisikan dimensi harga menjadi beberapa 

jenis   yaitu: 

a) Cost oriented pricing, adalah penetapan harga yang semata-mata untuk 

memperhitungkan biaya-biaya dan tidak berorientasi pada pasar, terdiri 

dari dua macam: 

1) Mark up pricing dan cost plus pricing cara penetapan harga yang 

sama, yaitu menambahkan biaya per unit dengan laba yang diharapkan. 

Mark up pricing digunakan dikalangan pedagang pengecer sedangkan 

cost plus pricing digunakan oleh manufacturer. 

2) Target pricing, yaitu suatu penetapan harga jual berdasarkan target 

of return dari biaya total yang dikeluarkan ditambah laba yang 

diharapkan pada volume penjualan yang diperkirakan. Ini ditetapkan 
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dalam jangka panjang. Kelemahan metode ini (target pricing): tidak 

memperhitungkan permintaan, yang dapat menunjukkan berapa unit 

dapat dijual pada masing-masing tingkat harga. Jadi, apabila target 

tidak tercapai, maka laba yang diharapkan tidak mencapai 

sebagaimana target semula. 

b) Demand oriented pricing, penentuan harga dengan mempertimbangkan 

keadaan permintaan, keadaan pasar dan keinginan konsumen, terdiri 

dari: 

1) Perceived value pricing, yaitu berapa nilai produk dalam 

pandangan konsumen terhadap yang dihasilkan perusahaan. 

2) Demand differential pricing atau price discrimination, yaitu  

penetapan harga jual produk dua macam harga atau lebih, ini dapat 

didasarkan pada: customer basis, product version basis, place basis 

dan time basis. 

c) Competition oriented pricing, menetapkan harga jual yang berorientasi 

pada pesaing. Terdiri dari: 

1) Going rate pricing, suatu penetapan harga dimana perusahaan 

berusahan menetapkan harga setingkat dengan rata-rata industri. 

2) Sealed bid pricing, yaitu suatu penetapan harga yang didasarkan  

pada penawaran yang diajukan pedagang.  

5. Inovasi Produk    

  Menurut Suryani (2008:304), inovasi dalam konsep yang luas 

sebenarnya tidak hanya sebatas produk. Inovasi dapat berupa ide, cara-cara 
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ataupun obyek yang dipersepsikan oleh seseorang sebagai sesuatu yang 

baru. Inovasi juga sering digunakan untuk merujuk pada perubahan yang 

dirasakan sebagai hal yang baru oleh masyarakat yang mengalami. Namun 

dalam konteks pemasaran,dan konteks perilaku konsumen inovasi 

dikaitkan dengan produk atau jasa yang sifatnya baru. Baik merujuk pada 

produk yang benar-benar belum pernah ada, maupun penyempurnaan 

produk atau perbaikan dari produk yang pernah ada di pasar. Kemudian, 

Vontana (2009:20) berpendapat bahwa inovasi adalah kesuksesan ekonomi 

dan sosial berkat diperkenalkannya cara baru atau kombinasi baru dari 

cara-cara lama dalam mentransformasikan input menjadi output yang 

menciptakan perubahan besar dalam hubungan antar nilai guna dan harga 

yang ditawarkan kepada konsumen dan/atau pengguna komunitas, sosietas 

dan lingkungan.  

  Tamamudin (2012:289), menunjukkan bahwa semakin tinggi 

inovasi produk yang dilakukan perusahaan maka akan meningkatkan 

kinerja perusahaan melalui keputusan membeli. Sutarno (2012:132), 

inovasi adalah transformasi pengetahuan kepada produk, proses, dan jasa 

baru, tindakan menggunakan sesuatu yang baru. Sedangkan menurut Mitra 

dalam buku tersebut dan pada halaman yang sama, bahwa inovasi 

merupakan eksploitasi yang berhasil dari suatu gagasan baru dengan kata 

lain merupakan mobilisasi pengetahuan, keterampilan teknologis dan 

pengalaman untuk menciptakan produk, proses dan jasa baru.  
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  Kotler dan Keller (2009:347) juga berpendapat bahwa inovasi 

merupakan suatu alat utama dalam mencapai posisi produk tertentu dalam 

melaksanaan fungsi yang diharapkan. Setiap perusahaan dituntut untuk 

menciptakan inovasi baru agar dapat mempertahankan atau 

mempertahankan posisi produk dalam pasar sasarannya. Penyaringan ide 

diperlukan dan wajar jika ada beberapa ide yang ditolak dengan alasan 

tidak bisa diterapkan. Artinya konsep inovasi memilih yang terbaik dari 

berbagai ide tersebut. Sifat selektif memang diperlukan apalagi jika 

menyangkut  dengan  pemilihan  bentuk  bisnis,  tentunya  itu  nanti  akan  

diikuti dengan implikasi dari bisnis yang dipilih tersebut seperti untung 

dan rugi, menurut Irham Fahmi (2013:83).  

  Menurut Sya’roni dan Sudirman (2012:4) mengemukakan empat 

indikator inovasi, yaitu: 

a) Penemuan 

b) Pengembangan 

c) Dupliksi dan 

d) Sintesis  

B. Telaah Penelitian Sebelumnya 

Denny Kristian dan Rita Widayanti (2016) dengan judul Pengaruh 

Kualitas Produk dan Harga terhadap Keputusan Pembelian sepeda  motor 

Honda pada mahasiswa Kampus 1 Universitas Kristen Krida Wacana. 

Dengan hasil penelitian menyatakan variabel Kualitas Produk dan Harga 

sama sama berpengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian. 
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 Dhio Rayen Rawung, Sem G. Oroh, Jacky S. B. Sumarwan (2015) 

dengan judul penelitian Analisis Kualitas Produk, Merek, dan Harga 

terhadap keputusan pembelian sepeda motor Suzuki pada PT. Sinar 

Galesong  Pratama Manado. Dengan hasil menyatakan Kualitas Produk 

tidak berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian, kemudian Harga dan 

Merek berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian.  

Aprilia Maharani (2017) dengan judul penelitian Pengaruh Inovasi 

Produk dan Citra Merek terhadap Keputusan Pembelian sepeda motor 

Matic Yamaha Mio M3 125 Bluecore  (Studi di Dealer Yamaha Surabaya 

Selatan). Dengan hasil penelitian Inovasi Produk berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap Keputusan Pembelian, Citra Merek berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

Melita Yesi Agustin (2017) dengan judul Analisis Kualitas Produk, 

Harga dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Honda 

Vario (Studi Kasus Tridjaya Motor Dealer Resmi Motor Honda Cabang 

Girian – Bitung). Dengan hasil penelitian Kualitas Produk, Harga dan 

Promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian.  

Harum Al Rasyid dan Agus Tri Indah (2018) dengan judul 

Pengaruh Inovasi Produk dan Harga terhadap Keputusan Pembelian 

Sepeda Motor Yamaha di Kota Tangerang Selatan. Dengan hasil penelitian 

Inovasi Produk dan Harga berpengaruh Positif dan Signifikan terhadap 

Keputusan Pembelian.  
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C. Pengembangan Hipotesis 

Berdasakan latar belakang dan tinjauan pustaka di atas, maka dapat 

di rumuskan hipotesis sebagai berikut:  

1. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian 

Kualitas produk menjadi salah satu faktor pendorong dalam 

keputusan pembelian yang dilakukan konsumen. Kemudian konsumen 

akan memilih produk yang berkualitas baik, semakin baik kualitas 

produk maka semakin meningkat tingkat keputusan pembelian. Sejalan 

dengan teori yang dikemukakan oleh Mowen (2012:61) yang 

menyatakan bahwa kualitas produk merupakan proses evaluasi secara 

keseluruhan kepada pelanggan atas perbaikan kinerja suatu produk,  

 Penelitian yang dilakukan Denny Kristian dan Rita Widayanti 

(2016) tentang pengaruh kualitas produk dan harga terhadap keputusan 

pembelian sepeda motor Honda di Universitas Kristen Krida Wacana 

dan menghasilkan variabel kualitas berpengaruh positif terhadap 

keputusan pembelian. 

 Berdasarkan penelitian yang sudah ada dan yang sudah diuraikan 

diatas maka dapat dirumuskan hipotesis sebagai berikut: 

H1. Kualitas Produk Berpengaruh Positif Terhadap Keputusan 

Pembelian 

 

2. Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian 

   Sebelum melakukan pembelian, konsumen biasanya akan 

memilih harga yang lebih terjangkau sesuai dengan manfaat yang 

didapatkan dari produk yang dibeli. Harga menjadi tolok ukur atas 
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nilai dari suatu produk yang akan dibeli, harga  juga sering dijadikan 

sebagai indikator kualitas bagi konsumen. Mahal murahnya harga 

suatu produk sangat dipertimbangkan oleh konsumen pada saat akan 

membeli produk. Harga menggambarkan besarnya rupiah yang harus 

dikeluarkan konsumen untuk memperoleh satu buah produk dan 

hendaknya harga akan dapat terjangkau oleh konsumen, Tjiptono 

(2014:42). 

Melita Yesi Agustin (2017) dengan judul Analisis Kualitas 

Produk, Harga dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda 

Motor Honda Vario (Studi Kasus Tridjaya Motor Dealer Resmi Motor 

Honda Cabang Girian – Bitung). Dengan hasil  harga berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian.  

 Berdasarkan penelitian yang sudah ada dan yang diuraikan diatas, 

maka dapat dirumuskan hipotesis sebagai berikut : 

H2. Harga Berpengaruh Positif dan Signifikan Terhadap 

Keputusan Pembelian 

 

3. Pengaruh Inovasi Produk Terhadap Keputusan Pembelian 

 Inovasi produk adalah implementasi praktis sebuah gagasan ke 

dalam produk baru menurut Tjiptono dan Chandra (2012:298). Bila 

melihat sudut pandang dari konsumen, sebagian dari mereka 

berpendapat bahwa beberapa jenis yang pernah ada terasa 

membosankan. Konsumen selalu menginginkan produk yang baru dan 

berbeda dari produk sebelumnya yang telah mereka beli. Konsumen 

beranggapan bahwa sesuatu yang baru memiliki manfaat yang lebih 
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dari produk yang lama. Itulah sebabnya mereka tidak lagi membeli 

produk dari usaha terkait dan memilih untuk membeli produk yang 

jauh lebih menarik, walaupun berjenis sama dari pemilik usaha 

lainnya.  

 Aprilia Maharani (2017) melakukan penelitian tentang pengaruh 

inovasi produk dan citra merek terhadap keputusan pembelian motor 

Matic Yamaha Mio M3 125 Bluecore (Studi di Dealer Yamaha 

Surabaya Selatan) dan menghasilkan inovasi produk berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

 Berdasarkan penelitain yang sudah ada dan yang sudah diuraikan 

diatas, maka dapat dirumuskan hipotesis sebagai berikut: 

H3. Inovasi Produk Berpengaruh Positif dan Signifikan Terhadap 

Keputusan Pembelian.  

 

D. Kerangka Berfikir 

Berdasarkan perumusan masalah, kajian teori serta hipotesis yang 

telah dijelaskan di atas maka disusun kerangka pemikiran seperti yang 

digambarkan di bawah ini:  

 

 

 

 

 

Gambar 2.1 

Kerangka Berfikir 

Kualitas Produk (X1) 

 

 Harga (X2) 

Inovasi Produk (X3 

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

H1 

H3 

H2 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 
 

A. Populasi Dan Sampel 

1. Populasi 

 Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas subyek atau 

obyek dengan kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh 

peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulan (Sangadji 

dan Sopiah, 2010: 185). Populasi dalam penelitian ini adalah 

mahasiswa pengguna sepeda motor Honda di Kampus Universitas 

Muhammadiyah Magelang. 

2. Sampel Penelitian  

 Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki 

oleh populasi (Sangadji dan Sopiah, 2010:186). Adapun penentuan 

jumlah sampel yang dikembangkan oleh Roscoe dalam Sugiyono 

(2010:131), ukuran sampel yang layak dalam penelitian adalah antara 

30 sampai 500 responden. Pemilihan sampel dalam penelitian ini 

secara accidental sampling, yaitu teknik penentuan sampel 

berdasarkan kebetulan/insidental bertemu dengan peneliti dapat 

digunakan sebagai sampel, bila dipandang orang yang kebetulan 

ditemui itu cocok sebagai sumber data (Sugiyono, 2014:122) dan juga 

menggunakan purposive sampling dengan kriteria mahasiswa aktif 

Universitas Muhammadiyah Magelang, pernah membeli dan 

menggunakan sepeda motor Honda berbagai tipe, dengan jumlah 100 

responden.  
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B. Jenis Data Dan Metode Pengumpulan Data 

1. Jenis Data 

Jenis data dalam penelitian ini adalah data primer, yaitu merupakan 

data yang diperoleh secara langsung dari sumber data. Data primer 

diperoleh langsung dari responden dengan menyebarkan kuesioner 

kepada responden atau objek yang diteliti. 

2. Sumber Data 

Sumber data dalam penelitian ini diperoleh dari responden dengan 

menyebar kuesioner. Kuesioner berisi beberapa pertanyaan yang 

disusun untuk memperoleh jawaban dari responden berkaitan dengan 

variabel yang diteliti.  

3. Metode Pengumpulan Data 

Metode pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan 

kuesioner, yaitu teknik yang efisien atau mengehemat waktu dalam 

memperoleh jawaban dari responden yang dapat diukur dengan kriteria 

skor yang telah ditentukan. Pertanyaan-pertanyaan yang disusun dalam 

kuesioner berkaitan dengan permasalahan yang diteliti.  

C. Definisi Operasional dan Pengukuran Variabel 

1. Keputusan Pembelian 

 Keputusan pembelian merupakan tindakan yang dilakukan 

konsumen dalam memilih  produk  yang mereka inginkan. Dalam 

penelitian ini terdapat beberapa indikator yang merupakan persepsi 

konsumen sepeda motor Honda terhadap :  
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a. Membeli produk karena memilih merek. 

b. Membeli produk karena kenyamanan. 

c. Membeli produk karena keinginan. 

2. Kualitas Produk  

  Kualitas produk merupakan persepsi konsumen terhadap bagus 

atau tidaknya barang yang ditawarkan oleh produsen. Dalam penelitian 

ini terdapat beberapa indikator yang merupakan persepsi konsumen 

sepeda motor Honda terhadap : 

a.   Fitur produk. 

b.  Daya tahan produk. 

c.   Keistimewaan produk. 

d.  Daya tarik produk. 

e.   Kinerja produk yang baik. 

3. Harga 

  Harga adalah persepsi konsumen terhadap nilai yang ditetapkan 

oleh produsen. Dalam penelitian ini terdapat beberapa indikator yang 

merupakan persepsi konsumen sepeda motor Honda terhadap:  

a. Keterjangkauan harga. 

b.  Daya saing harga. 

c.  Harga jual kembali yang tinggi. 

d.  Kesesuaian harga dengan manfaat produk. 
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4. Inovasi Produk 

 Inovasi produk merupakan persepsi konsumen atas 

pengembangan ide-ide, gagasan atau cara- cara baru yang dilakukan 

produsen atas keinginan konsumen. Dalam penelitian ini terdapat 

beberapa indikator yang merupakan persepsi konsumen sepeda motor 

Honda terhadap: 

a.  Produk modern. 

b.  Memenuhi selera konsumen. 

c.  Pengembangan produk atas kebutuhan konsumen. 

d.  Teknologi lebih canggih.  

Dalam penelitian ini teknik pengumpulan data dilakukan 

dengan survey melalui kuesioner menggunakan skala Likert, menurut 

Sugiyono (2010:132) skala Likert digunakan untuk mengukur sikap, 

pendapat dan persepsi seseorang atau sekelompok orang tertentu 

tentang fenomena sosial, dengan skala Likert kemudian variabel yang 

diukur dijabarkan menjadi indikator sebagai tolak ukur untuk 

menyusun item pertanyaan yang dicantumkan ke dalam kuesioner, 

kemudian setiap pertanyaan dalam lembar jawab kuesioner memiliki 

nilai atau skor yang berbeda dan responden diminta untuk menjawab 

pertanyaan tersebut dengan cara memberi tanda (√) pada lembar jawab 

kuesioner. Kriteria penilaiannya adalah sebagai berikut: 

1) Sangat Tidak Setuju (STS) dengan nilai 1 

2) Tidak Setuju (TS) dengan skor 2 
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3) Netral (N) dengan skor 3 

4) Setuju (S) dengan skor 4 

5) Sangat Setuju (SS) dengan skor 5 

D. Uji Instrumen Penelitian 

1.  Uji Validitas 

Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau tidaknya 

suatu kuesioner. Suatu kuesioner bisa dikatakan sah jika pertanyaan 

pada kuesioner mampu mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh 

kuesioner tersebut menurut Ghozali (2011: 52). Uji validitas dalam 

penelitian ini menggunakan Confirmatory Factor Analysis (CFA). 

CFA adalah salah satu bentuk analisis faktor khususnya digunakan 

dalam penelitian sosial. Tujuan utamanya adalah untuk menguji 

apakah indikator-indikator yang sudah dikelompokkan berdasarkan 

variabel latennya konsisten berada dalam konstruknya atau tidak. 

Kemudian alat uji lain yang digunakan untuk mengukur tingkat 

interkorelasi antar variabel dan dapat tidaknya dilakukan analisis 

faktor adalah kaiser meyer olkin measure of sampling adequacy (KMO 

NSA). Nilai KMO bervariasi dari 0 sampai dengan 1. Nilai yang 

dikehendaki harus > 0,50 dan cross loading >0,50 agar dapat 

dilakukan analisis faktor. 

2. Uji Reliabilitas  

Uji reliabilitas merupakan alat untuk mengukur keandalan 

suatu kuesioner yang merupakan indikator dari variabel dalam 
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kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan reliabel jika jawaban responden 

terhadap pertanyaan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke waktu 

dengan menggunakan alat pengukur yang sama. Pengujian dilakukan 

dengan menghitung cronbach’s alpha dari masing-masing instrument 

dalam suatu variabel. Suatu konstruk atau variabel dikatakan reliabel 

jika memberikan nilai Cronbach Alpha > 0,60 (Ghozali, 2009:46).  

E. Metode Analisis Data 

 Analisis regresi linier berganda digunakan dengan maksud untuk 

meramalkan bagaimana keadaan variabel dependen, bila dua atau lebih 

variabel independen sebagai faktor predictor dimanipulasi (dinaik 

turunkan nilainya). Jadi, analisis linier berganda akan dilakukan bila 

jumlah variabel independennya minimal dua menurut Sugiyono 

(2013:210). Hasil analisis regresi adalah berupa koefisien untuk masing-

masingvariabel independen. Persamaan regresi dalam penelitian ini dapat 

dijelaskan sebagai berikut : 

 Y = α + β1 X1 + β2 X2 + β3 X3 + e 

Keterangan:  

α    : Konstanta 

β1, β2, β3 : Koefisien regresi dari masing-masing variabel independen 

e  : Error Estimate 

Y     : Keputusan Pembelian 

X1   : Kualitas Produk 

X2   : Harga 
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X3   : Inovasi Produk 

 Besarnya konstanta tercermin dalam “α”dan besarnya koefisien 

regresi dari masing-masing variabel independen ditunjukkan dengan β1, β2, 

β3. 

F. Uji Hipotesis 

1. Uji Koefisien Determinasi 

Uji Koefisien Determinasi (Uji R²) bertujuan untuk mengukur 

sejauh mana variabel bebas dapat menjelaskan variasi variabel terikat, 

baik secara parsial maupun simultan. Nilai koefisien determinasi ini 

adalah antara nol sampai dengan satu (0 < R² < 1).Nilai R² yang kecil 

mengandung arti bahwa kemampuan variabel bebas dalam menjelaskan 

variasi variabel terikat sangat terbatas, Ghozali (2016: 95). Sebaliknya, 

nilai R² yang hampir mendekati satu mengandung arti bahwa variabel 

bebas memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk 

memprediksi variasi variabel independen. 

2. Uji F (Goodness Of Fit Test) 

Uji F digunakan untuk mengukur ketetapan fungsi regresi dalam 

menaksir nilai akrual. Uji F berfungsi untuk mengetahui apakah model 

yang digunakan fit atau tidak fit. Tingkat signifikansi pada penelitian 

ini sebesar 5% dengan derajat pembilang (df1) = k dan derajat 

kebebasan penyebut (df2) = n-k-1 dengan n adalah jumlah responden 

dan k adalah jumlah variabel independen. Langkah-langkah pengujian 

hipotesisnya adalah secara simultan atau bersama-sama : 
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a. Ho : β1 = β2 = β3 = 0, maka tidak ada pengaruh variabel independen 

terhadap variabel dependen secara simultan. 

Ha : β1 ≠ β2 ≠ β3 = 0, maka ada pengaruh antara variabel 

independen dengan variabel dependen secara simultan. 

b. Pengujian dilakukan dengan membandingkan kriteria : 

- Jika F hitung > F tabel atau p value<α = 0,05, maka Ho ditolak 

atau Ha diterima, artinya model yang digunakan bagus (fit). 

- Jika F hitung < F tabel atau p value>α = 0,05, maka Ho diterima 

atau Ha ditolak, artinya model yang digunakan tidak bagus (tidak 

fit). 

 

Gambar 3.1 Grafik Model Uji F 

 Keputusan bisa menolak Ho atau menolak Ho menerima Ha. 

Nilai F tabel yang diperoleh dibanding dengan nilai F hitung 

apabila lebih besar dari F tabel, maka ditolak sehingga dapat 

disimpulkan bahwa ada pengaruh yang signifikan antara variabel 

independen dengan variabel dependen.  

3. Analisis Parsial (Uji t) 

Uji t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu 

variabel independen dalam menerangkan variasi variabel dependen. Uji t 

Ho ditolak 

Ho diterima 

 

Ft 
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digunakan untuk mengukur signifikansi pengaruh pengambilan 

keputusan dilakukan berdasarkan perbandingan nilai t hitung masing-

masing koefisien regresi dengan t tabel (nilai kritis) sesuai dengan 

tingkat signifikansi yang digunakan. Ketentuan menilai hasil hipotesis 

uji t adalah digunakan tingkat signifikansi 5% dengan derajat kebebasan 

(df = n-1), Ghozali (2016:97). Langkah-langkah dalam pengujian 

hipotesisnya adalah: 

a) Perumusan hipotesis nihil (Ho) dan hipotesis alternatif (Ha) 

Ho : β = 0, maka tidak ada pengaruh yang signifikan dari variabel 

bebas masing-masing (X1,X2,X3) terhadap variabel terikat (Y). 

Ha : β ≠ 0, maka ada pengaruh signifikan dari variabel bebas 

masing-masing (X1,X2,X3) terhadap variabel terikat (Y). 

b) Penentuan nilai t tabel berdasarkan tarif signifikansi dan derajat 

kebebasan masing-masing 5% dan (n-1). 

c) Penentuan kriteria : 

- Jika thitung > ttabel, atau p value< α = 0,05 maka Ho ditolak berarti 

variabel independen mempunyai pengaruh terhadap variabel 

dependen. 

- Jika thitung < ttabel, atau p value > α = 0,05 maka Ho diterima berarti 

variabel independen tidak mempunyai pengaruh terhadap variabel 

dependen. 
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      Gambar 3.2 Grafik Model Uji t 

Keputusan bisa menolak Ho atau menolak Ho menerima 

Ha. Nilai t tabel yang diperoleh dibandingkan nilai t hitung, bila t 

hitung lebih besar dari t tabel, maka Ho ditolak, sehingga dapat 

disimpulkan bahwa variabel independen berpengaruh terhadap 

variabel dependen. Apabila t hitung lebih kecil dari t tabel, maka 

Ho diterima sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel 

independen tidak berpengaruh terhadap variabel dependen. 
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BAB V 

KESIMPULAN 
 

A. Kesimpulan 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas produk 

terhadap keputusan pembelian, kemudian pengaruh harga terhadap 

keputusan pembelian, dan pengaruh inovasi produk terhadap keputusan 

pembelian. Berdasarkan pengujian dan analisis yang telah dilakukan, maka 

dapat diambil beberapa kesimpulan sebagai berikut: 

1. Ada pengaruh positif dan signifikan antara kualitas produk terhadap 

keputusan pembelian. 

2. Ada pengaruh positif dan signifikan antara harga terhadap keputusan 

pembelian. 

3. Ada pengaruh positif dan signifikan antara inovasi produk terhadap 

keputusan pembelian.  

B. Keterbatasan Penelitian 

Penelitian ini masih memiliki beberapa keterbatasan, diantaranya 

sebagai berikut: 

1. Penelitian ini hanya mengambil sampel satu wilayah yaitu Kampus 

Universitas Muhammadiyah Magelang, akan lebih baik lagi jika pada 

penelitian selanjutnya responden diambil dari beberapa wilayah yang 

lebih luas. 

2. Variabel yang diteliti masih dirasa belum cukup untuk mengukur 

keputusan pembelian, karena masih banyak variabel penelitian yang 

belum digunakan untuk mengukur keputusan pembelian.  
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C. Saran 

1. Bagi perusahaan, agar tetap mempertahankan kualitas, harga, dan 

inovasi produknya agar dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan 

konsumen.  

2. Peneliti selanjutnya dapat melakukan penelitian serupa dengan objek 

penelitian yang lebih luas agar hasil penelitian lebih optimal dan 

menambahkan variabel lebih banyak agar dapat mencerminkan 

pengaruh keputusan pembelian, karena masih banyak variabel lain 

yang belum diteliti. 
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