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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis kualitas produk,
persepsi harga dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian. Populasi
yang digunakan dalam penelitian ini adalah konsumen atau pelanggan
CV.Dian Terang. Jumlah sampel yang digunakan pada penelitian ini
sebanyak 140 responden. Adapun metode pengumpulan data dilakukan
melalui kuesioner. Penelitian ini menggunakan rumus Slovin. Metode yang
digunakan berupa nonprobability sampling dengan teknik sampling
insidental. Analisis data memakai metode uji kualitas/instrumen data, uji
asumsi Klasik dan uji hipotesis dengan bantuan program IBM SPSS Statistic
27.

Hasil penelitian ini  menunjukkan bahwa kualitas produk
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian, persepsi
harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian,
kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian.

Kata kunci : Kualitas Produk, Persepsi Harga, Kualitas Layanan,
Keputusan Pembelian
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ABSTRACT

This study aims to analyze the effect of product quality, price perception,
and service quality on purchasing decisions. The population in this study consists
of consumers or customers of CV. Dian Terang. The sample used in this study
amounted to 140 respondents. The data collection method was carried out through
questionnaires. This study used the Slovin formula. The sampling method employed
was non-probability sampling with incidental sampling technique. Data analysis
was conducted using data quality/instrument tests, classical assumption tests, and
hypothesis testing with the assistance of IBM SPSS Statistics 27.

The results of this study indicate that product quality has a positive and
significant effect on purchasing decisions, price perception has a positive and
significant effect on purchasing decisions, and service quality has a positive and
significant effect on purchasing decisions.

Keywords: Product Quality, Price Perception, Service Quality, Purchasing Decisi
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Dalam era persaingan bisnis yang semakin kompetitif, perusahaan dituntut
untuk mampu memahami dan memenuhi kebutuhan serta keinginan konsumen
secara optimal. Hal ini menjadi sangat penting khususnya dalam industri otomotif,
termasuk penjualan sparepart motor, di mana konsumen memiliki banyak pilihan
produk dan penyedia layanan. Berdasarkan data dari Asosiasi Industri Sepeda
Motor Indonesia (AISI), penjualan sepeda motor selama lima tahun terakhir
menunjukkan tren peningkatan:

Tabel 1. 1 Laporan Penjualan Motor Selama 5 Tahun

Tahun Penjualan (Unit)
2020 3.660.616
2021 5.057.516
2022 5.221.470
2023 6.236.992
2024 6.333.310

Sumber : Data Asosiasi Industri Sepeda Motor (AISI 2024)

Peningkatan penjualan sepeda motor ini memberikan peluang besar bagi
pasar suku cadang atau sparepart motor. Laporan dari GlobeneNewswire
menyebutkan bahwa pasar aftermarket otomotif di Indonesia diperkirakan tumbuh
dengan CAGR sekitar 5,2% antara 2024-2030. Selain itu, eCommerceDB dan
Statista memproyeksikan pasar sparepart motor online Indonesia akan mencapai
USD 696,2 juta pada tahun 2025, dengan pertumbuhan tahunan sekitar 19-16%
dalam rentang 2025-2029.

Salah satu perusahaan yang bergerak di bidang ini adalah CV. Dian Terang,
yang menyediakan berbagai jenis sparepart motor kepada konsumen ritel maupun
bengkel. Keputusan konsumen untuk membeli produk tidak hanya dipengaruhi oleh
satu faktor, melainkan kombinasi dari beberapa faktor penting seperti kualitas
produk, persepsi harga, dan kualitas layanan. Kualitas produk menjadi indikator
utama yang dinilai konsumen, mengingat produk sparepart motor harus memenubhi

standar keandalan dan daya tahan agar tidak membahayakan keselamatan



pengguna. Selain itu, persepsi harga juga berperan penting, karena konsumen akan
cenderung membandingkan harga yang ditawarkan dengan manfaat yang diperoleh.
Kualitas layanan, baik dalam bentuk pelayanan penjualan maupun purna jual, turut
menentukan tingkat kepuasan dan loyalitas konsumen terhadap perusahaan.

CV. Dian Terang, sebagai salah satu pelaku usaha di bidang ini, perlu
memahami sejauh mana ketiga faktor tersebut mempengaruhi keputusan pembelian
konsumen. Melalui analisa yang tepat, diharapkan perusahaan dapat merumuskan
strategi pemasaran yang lebih efektif dan efisien dalam menjawab kebutuhan pasar.
CV. Dian Terang berada di tengah peluang pasar yang berkembang ini. Namun,
untuk tetap kompetitif dan menarik minat beli konsumen, perusahaan perlu
memperhatikan faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian. Kualitas
produk, persepsi harga, dan kualitas layanan merupakan elemen penting yang dapat
menentukan keberhasilan suatu transaksi.Kawasan CV.Dian Terang juga terdapat
banyak usaha homogen, dan pastinya akan membuat konsumen melakukan
pertimbangan dari berbagai faktor untuk memutuskan melakukan pembelian di toko
mana. Fenomenanya adalah CV.Dian Terang menyediakan banyak jenis kualitas
produk agar konsumen memilih sesuai selera dan keinginannya, juga menerapkan
harga yang standar atau pasaran pada produk yang dijual bertujuan untuk
meningkatkan angka penjualan dan mendapatkan banyak pelanggan. Namun
faktanya tidak sesuai dengan harapan yang diinginkan dan sepi pelanggan tidak
seperti toko homogen yang lainnya di kawasan tersebut. Berikut adalah laporan
banyaknya konsumen yang datang ke CV.Dian Terang selama 6 bulan :

Tabel 1. 2 Laporan Jumlah Konsumen Sparepart Motor di CV.Dian Terang

Bulan Jumlah Konsumen
Januari 253
Februari | 205
Maret 235
April 210
Mei 250
Juni 230

Sumber : Supervisor CV.Dian Terang



Data penjualan selama enam bulan menunjukkan fluktuasi jumlah
pembelian. Pada Februari terjadi penurunan dibanding Januari, kemudian
meningkat pada Maret, kembali menurun di April, naik signifikan di Mei, dan
kembali menurun pada Juni. Kondisi ini menunjukkan bahwa keputusan pembelian
konsumen bersifat dinamis dan dapat dipengaruhi oleh berbagai faktor seperti
kualitas produk, persepsi harga, dan kualitas layanan.

Konsumen merupakan faktor penentu kualitas produk karena akhir dari
terciptanya suatu produk berawal dari kebutuhan dan keinginan konsumen. Kualitas
Produk merupakan hasil dari proses produksi yang akan didistribusikan kepada
konsumen untuk dimanfaatkan dan untuk memenuhi kebutuhannya (McCarthy &
Perreault, 2003). Konsumen sparepart motor memiliki strandar kualitas produk
yang beragam dan berubah-ubah seperti fitur, performa, daya tahan, tingkatan harga
dan lain sebagainya. (Dasra & Suryalena, 2018) menyatakan bahwa kualitas produk
merupakan variabel yang memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap minat
beli. Ketertarikan konsumen sehingga sampai pada keputusan untuk membeli
dimulai dari bagaimana kualitas produk yang diberikan oleh perusahaan. Dalam hal
kualitas produk CV.Dian Terang memiliki berbagai macam standar dari mulai
sparepart motor asli dan sparepart imitasi yang beragam. CV.Dian Terang
menyediakan banyak beragam sparepart untuk segala jenis motor. Dari setiap
produk yang tersedia akan berpengaruh pada penentuan harga sehingga harga akan
beragam.

(Muhammad et al., 2016) dalam penelitiannya menyatakan bahwa persepsi
harga memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Salah satu 6 faktor
penentu keputusan pembelian konsumen adalah harga, bagaimana manfaat yang
akan dirasakan oleh konsumen apakah sesuai dengan harga yang dibayarkan. Dari
harga yang dibayarkan oleh pelanggan itulah perusahaan akan mendapat
keuntungan dan pelanggan akan mendapatkan manfaat dari memiliki barang
tersebut (Armstrong & Kotler, 2017). Dalam penentuan harga CV.Dian Terang
memiliki beragam tingkatan harga sesuai dengan jenis produk pada setiap motor.
Untuk mengetahui berbagai macam harga dan model harus ada kualitas layanan
yang dilakukan sehingga konsumen akan mendapatkan informasi sehingga

menimbulkan ketertarikan dan keputusan untuk membeli.



Selain kualitas produk, dan persepsi harga, kualitas layanan juga merupakan
masalah penting bagi bisnis apa pun bentuk produknya. Kualitas layanan harus
dimulai dengan kebutuhan pelanggan dan diakhiri dengan kesadaran positif akan
kepuasan pelanggan dan kualitas layanan. (Wibowo & Fausi, 2017) mendefinisikan
pelayanan sebagai suatu bentuk sistem, prosedur atau metode yang diberikan
kepada orang lain, dalam hal ini kebutuhan pelanggan dapat terpenuhi sesuai
dengan harapan atau keinginan pelanggan dengan tingkat persepsi mereka tentang:
memiliki perasaan cinta dan disukai, memiliki keyakinan dalam membantu satu
sama lain, memiliki keyakinan dalam berbuat baik kepada orang lain. Pada
penelitian terdahulu yang dilakukan oleh (Cahyani & Hidayat, 2020) juga oleh
(Winalda & Sudarwanto, 2022) membuktikan bahwa kualitas layanan berpengaruh
terhadap keputusan pembelian. Perusahaan akan selalu memberikan kualitas
produk yang baik, memberikan informasi tentang harga dan juga selalu
mempertahankan kualitas layanannya agar konsumen dapat melakukan suatu
keputusan untuk membeli suatu produk tersebut.

Sebelum melakukan penelitian ini maka peneliti melakukan pra survey
terhadap 30 responden dari sumber data diolah dan berikut adalah hasil pra survey
yang dilakukan oleh peneliti terhadap variabel kualitas produk.

Tabel 1. 3 Hasil Pra Survey Kualitas Produk di CV.Dian Terang

No Pernyataan Setuju Tidak Setuju

1 | Sparepart yang saya beli akan tetap | 7 orang | 23,3% | 23 orang | 76,7%

awet setelah digunakan

2 | Produk yang saya beli di CV.Dian 5orang | 16,7% | 25 orang | 83,3%
Terang kualitasnya sudah baik

sesuai harga yang tertera

Sumber : Data diolah (2025)

Dari data diolah diatas juga dapat dilihat bahwa sparepart yang dibeli akan
tetap awet setelah digunakan, responden yang menjawab setuju sebanyak 23,3%
yang berarti 7 orang dan yang menjawab tidak setuju sebanyak 16,7% yang berarti
23 orang, menandakan bahwa lebih banyak konsumen yang menjawab tidak setuju,

yang berarti tidak semua produk awet setelah digunakan.




Dari data diolah diatas juga dapat dilihat bahwa produk yang dibeli dari
CV.Dian Terang kualitasnya sudah baik sesuai harga yang tertera, responden yang
menjawab setuju akan pernyataan tersebut sebanyak 16,7% yang berarti 5 orang
dan yang menjawab tidak setuju sebanyak 83,3% yang berarti 25 orang,
menandakan bahwa lebih banyak konsumen yang menjawab tidak setuju, yang
berarti tidak semua produk kualitasnya bagus seperti harganya. Dan karena jumlah
responden yang memilih setuju lebih sedikit dari jumlah responden yang memilih
tidak setuju, maka dapat disimpulkan bahwa kualitas produk dari CV.Dian Terang
kurang baik, juga menandakan kualitas produk dapat mempengaruhi keputusan
pembelian pada CV.Dian Terang Sukoharjo.

Peneliti juga melakukan pra survey terhadap 30 responden tentang variabel
persepsi harga dan berikut adalah data hasil pra survey yang dilakukan oleh peneliti.

Tabel 1. 4 Hasil Pra Survey Persepsi Harga di CV.Dian Terang

No Pernyataan Setuju Tidak Setuju

1 Produk yang dijual di CV.Dian Sorang | 16,7% | 25o0rang | 83,3%
Terang harganya mahal

2 CV.Dian Terang ada memberikan | 5orang | 16,7% | 25 orang | 83,3%
diskon terhadap setiap produk
yang dibeli

Sumber : Data diolah (2025)

Dari data diolah diatas dapat dilihat bahwa produk yang dijual CV.Dian
Terang harganya mahal, responden yang menjawab setuju ada sebanyak 16,7%
yang berarti 5 orang dan yang menjawab tidak setuju sebanyak 83,3% yang berarti
25 orang, menandakan bahwa lebih banyak konsumen yang menjawab tidak setuju,
yang berarti tidak semua produk yang dijual oleh CV.Dian Terang harganya mahal.

Dari data diolah diatas juga dapat dilihat bahwa CV.Dian Terang ada
memberikan diskon terhadap setiap produk yang dibeli, responden yang menjawab
setuju sebanyak 16,7% yang berarti 5 orang dan yang menjawab tidak setuju
sebanyak 83,3% yang berarti 25 orang, menandakan bahwa lebih banyak konsumen
yang menjawab tidak setuju, yang berarti tidak semua produk yang dijual CV.Dian
Terang mendapatkan diskon.




Dalam konteks penjualan sparepart motor, keputusan pembelian
dipengaruhi oleh persepsi konsumen terhadap kualitas produk, harga yang
ditawarkan dan kualitas layanan. Peneliti juga melakukan pra survey terhadap 30
responden tentang variabel kualitas layanan dan berikut adalah hasil dari pra survey.

Tabel 1. 5 Hasil Pra Survey Kualitas Layanan di CV.Dian Terang

No Pernyataan Setuju Tidak Setuju

1 Saya selalu dilayani dengan ramah | 4 orang | 13,3% | 26 orang | 86,7%

2 Setiap produk yang saya beli selalu | 3 orang | 10% 27 orang | 70%

mendapatkan garansi

Sumber : Data diolah (2025)

Dari data diolah diatas juga dapat dilihat bahwa kualitas layanan tentang
selalu dilayani dengan ramah di CV.Dian Terang, responden yang menjawab setuju
ada sebanyak 13,3% yang berarti 4 orang dan yang menjawab tidak setuju sebanyak
86,7% yang berarti 26 orang, menandakan lebih banyak konsumen yang menjawab
tidak setuju, yang berarti para pelanggan kurang dilayani dengan ramah.

Dari data diolah diatas juga dapat dilihat bahwa kualitas layanan tentang
setiap produk yang dibeli selalu mendapatkan garansi, responden yang menjawab
setuju ada sebanyak 10% yang berarti 3 orang dan yang menjawab tidak setuju
sebanyak 90% yang berarti 27 orang, menandakan bahwa lebih banyak konsumen
yang menjawab tidak setuju, yang berarti tidak semua produk yang dibeli tersedia
garansi. Dan karena jumlah responden yang memilih setuju lebih sedikit dari jumlah
responden yang memilih tidak setuju, maka dapat disimpulkan bahwa kualitas
pelayanan dari CV.Dian Terang kurang baik, juga menandakan bahwa kualitas
pelayanan dapat mempengaruhi keputusan pembelian pada CV.Dian Terang
Sukoharjo.

Keputusan pembelian konsumen sangat berkaitan erat dengan kualitas
produk,persepsi harga dan kualitas layanan. Karena kualitas produk yang dapat
dirasakan oleh konsumen dan konsumen akan merasakan kepuasan terhadap
kualitas juga memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen maka dapat

berpengaruh besar terhadap pesepsi konsumen kepada produk tersebut. Peneliti



juga melakukan pra survey terhadap 30 responden tentang variabel kualitas produk
dan berikut adalah hasil pra survey.
Tabel 1. 6 Hasil Pra Survey Keputusan Pembelian di CV.Dian Terang

No Pernyataan Setuju Tidak Setuju

1 | Saya membeli produk dari CV.Dian | 13 orang | 43,3% | 17 orang | 56,7%

Terang karena pelayanannya bagus

2 | Saya membeli produk dari CV.Dian | 11 orang | 36,7% | 19 orang | 63,3%

Terang karena kualitasnya baik

3 | Saya membeli produk dari CV.Dian | 11 orang | 36,7% | 19 orang | 63,3%
Terang karena harga terjangkau

Sumber : Data diolah (2025)

Dari data diolah diatas dapat dilihat bahwa keputusan pembelian responden
tentang saya membeli produk dari CV.Dian Terang karena pelayanannya bagus
sebanyak 43,3% yang menjawab setuju berarti 13 orang dan yang menjawab tidak
setuju sebanyak 56,7% yang berarti 17 orang, yang menandakan bahwa yang
memilih tidak setuju lebih banyak dari yang memilih setuju, yang berarti pelayanan
di CV.Dian Terang kurang bagus. Hal ini disebabkan karena pelanggan yang
berbelanja harus mengantri terlalu lama karena karyawan CV.Dian Terang sedang
sibuk melayani pelanggan yang lain.

Dari data diolah diatas dapat dilihat bahwa keputusan pembelian responden
tentang membeli produk di CV.Dian Terang yang kualitasnya bagus sebanyak
36,7% yang menjawab setuju berarti 11 orang dan yang menjawab tidak setuju
sebanyak 63,3% yang berarti 19 orang, yang menandakan bahwa yang memilih
tidak setuju lebih banyak dari yang memilih setuju, yang berarti produk yang dijual
oleh CV.Dian Terang kualitasnya kurang bagus. Hal ini disebabkan adanya keluhan
dari beberapa pelanggan yang mengatakan bahwa produk yang mereka beli ada
yang tidak bisa dipakai atau sudah rusak bahkan sebelum dibuka kemasannya.

Dari data diolah diatas dapat juga dilihat bahwa keputusan pembelian
responden tentang membeli produk dari CV.Dian Terang karena harga terjangkau
sebanyak 36,7% yang menjawab setuju berarti 11 orang dan yang menjawab tidak
setuju sebanyak 63,3%% yang berarti 19 orang, yang menandakan bahwa yang

memilih tidak setuju lebih banyak dari yang memilih setuju, yang berarti harga dari




produk yang dijual oleh CV.Dian Terang kurang terjangkau. Hal ini disebabkan
oleh banyaknya keluhan dari para pelanggan yang mengatakan bahwa produk yang
dijual dihargai dengan harga yang tinggi. Dan dari hasil sumber data diolah diatas
yang menunjukkan bahwa lebih banyak responden yang memilih tidak setuju yang
juga dikarenakan banyaknya keluhan dari para konsumen tentang pelayanan yang
kurang bagus, kualitas produk yang kurang terjamin, dan harga yang kurang
terjangkau, dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian dari konsumen dapat
mempengaruhi penjualan CV.Dian Terang Sukoharjo.

Dari beberapa hasil penelitian diatas menunjukkan kualitas produk, persepsi
harga dan kualitas layanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian dan juga
kepercayaan dapat memoderasi kualitas produk dan harga terhadap keputusan
pembelian. Jadi penulis ingin mengembangkan dan mengkaji lebih lanjut mengenai
kualitas produk, persepsi harga dan kualitas layanan terhadap keputusan pembelian
dengan kepercayaan sebagai variabel moderating..

Berdasarkan hal tersebut maka judul dari penelitian ini adalah:
“PENGARUH KUALITAS PRODUK, PERSEPSI HARGA DAN KUALITAS
LAYANAN TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN SPAREPART
MOTOR DI CV.DIAN TERANG SUKOHARJO”

1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian latar belakang diatas, maka rumusan masalah yang akan

dikaji dalam penelitian ini adalah :

1. Apakah kualitas produk berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
pembelian produk sparepart motor pada CV. Dian Terang Sukoharjo?

2. Apakah persepsi harga berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
pembelian produk sparepart motor pada CV. Dian Terang Sukoharjo?

3. Apakah kualitas layanan berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
pembelian produk sparepart motor pada CV. Dian Terang Sukoharjo?

4. Apakah kualitas produk, persepsi harga, dan kualitas layanan secara simultan
berpengaruh terhadap keputusan pembelian produk sparepart motor pada CV.
Dian Terang Sukoharjo?



1.3 Tujuan Penelitian
Penelitian ini dilakukan dengan tujuan sebagai berikut :

1. Menganalisis pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian
produk sparepart motor pada CV. Dian Terang Sukoharjo.

2. Menganalisis pengaruh persepsi harga terhadap keputusan pembelian
produk sparepart motor pada CV. Dian Terang Sukoharjo.

3. Menganalisis pengaruh kualitas layanan terhadap keputusan pembelian
produk sparepart motor pada CV. Dian Terang Sukoharjo.

4. Menganalisis pengaruh kualitas produk, persepsi harga, dan kualitas
layanan secara simultan terhadap keputusan pembelian produk sparepart
motor pada CV. Dian Terang Sukoharjo.

1.4 Manfaat Penelitian
Penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat baik untuk :
1. CV.Dian Terang Sukoharjo
Hasil penelitian ini diharapkan dapat membantu memperkaya
konsep dan memberi sumbangan teori yang mendukung ilmu pengetahuan
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manajemen bisnis, khususnya pengetahuan dalam penelitian “ Pengaruh
Kualitas Produk, Persepsi Harga dan Kualitas Layanan Terhadap Keputusan
Pembelian di CV.Dian Terang Sukoharjo*
2. STIE Surakarta
Dengan adanya penelitian ini, maka diharapkan dapat digunakan
sebagai bahan referensi tambahan untuk penelitian lebih lanjut dan
menambah referensi kepustakaan Sekolah Tinggi llmu Ekonomi Surakarta
dalam bidang Manajemen Bisnis.
3. Peneliti selanjutnya
Hasil penelitian ini diharapkan dapat berfungsi sebagai masukan
atau bahan pembanding bagi peneliti selanjutnya yang melakukan penelitian

sejenis ataupun penelitian yang lebih luas.



BAB 11
KAJIAN PUSTAKA
2.1 Manajemen Pemasaran
2.1.1 Definisi Manajemen Pemasaran

Sebagian orang menganggap bahwa pemasaran itu adalah sama seperti
penjualan ataupun periklanan, padahal penjualan dan periklanan itu adalah bagian
dari pemasaran. Oleh karena itu pemasaran mesti dipahami dalam arti yang lebih
luas, berikut adalah pengertian pemasaran. Pemasaran adalah suatu kegiatan
menyeluruh, terencana dan terpadu yang dilakukan oleh suatu institusi atau
organisasi dalam usahanya agar mampu mengakomodasikan permintaan pasar
dengan cara menciptakan produk yang memiliki nilai jual, menetapkan harga,
menyampaikan, mengkomunikasikan dan saling bertukar tawaran yang bernilai
bagi konsumen, klien, mitra dan masyarakat umum. Menurut (Kotler & Armstrong,
2016) pemasaran adalah proses dimana perusahaan menciptakan nilai bagi
pelanggan dan membangun hubungan pelanggan yang kuat untuk menangkap nilai
dari pelanggan sebagai imbalannya. (Sedjati, 2018) mendefinisikan bahwa
pemasaran mengandung arti segala usaha atau aktivitas dalam menyampaikan
barang atau jasa para produsen kepada konsumen, dimana kegiatan tersebut
ditujukan untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan dalam cara tertentu disebut
pertukaran.

Sedangkan menurut (Tjahjaningsih & Soliha, 2015) menyatakan bahwa
pemasaran adalah proses kemasyarakatan dimana individu dan kelompok
memperoleh apa yang dibutuhkan dan diinginkan melalui penciptaan, penawaran
dan pertukaran produk dan jasa dengan produk lain. Sedangkan aktivitas yang
dilakukan meliputi: pembelian, penjualan, transportasi, penyimpanan, pembiayaan,
penanganan resiko, perolehan informasi pasar dan standarisasi.

Dari pengertian diatas dapat disimpulkan bahwa proses pemasaran telah
dilakukan jauh sejak sebelum barang diproduksi. Dan juga merupakan suatu
kegiatan perekonomian yang dilakukan untuk memenuhi keinginan atau kebutuhan
konsumen dengan produk yang ditawarkan oleh perusahaan. Kegiatan pemasaran

bukan hanya berupa bertukar uang, tapi mencakup distribusi sejumlah ide maupun
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jasa yang dapat memberikan kebutuhan dan kepuasan kepada individu dan
organisasi.

2.2 Kualitas Produk

2.2.1 Definisi Kualitas Produk

Menurut (Kotler & Keller, 2016a) kualitas produk adalah kemampuan suatu
produk dalam menjalankan fungsinya, termasuk daya tahan, keandalan, ketepatan,
kemudahan penggunaan, dan perbaikan. Kualitas produk mencakup segala aspek
teknis dan emosional yang dapat memenuhi atau melebihi ekspektasi konsumen.
Kualitas produk merupakan harapan konsumen terhadap suatu produk yang
berubah-ubah serta berhubungan dengan tenaga kerja atau manusia, tugas serta
lingkungan sebagai pemenuhan harapan bagi konsumen (M. N. Nasution, 2005).

Produk menjadi suatu instrumen yang sangat penting untuk mencapai
kesuksesan dan kemakmuran perusahaan. Perkembangan teknologi, persaingan
global serta dinamika kebutuhan dan keinginan pasar mengharuskan perusahaan
melakukan pengembangan produk secara menerus. Menurut (Yustika & Yerie,
2009) mutu produk adalah faktor — faktor yang terdapat dalam suatu barang yang
menyebabkan barang tersebut sesuai dengan tujuan untuk apa barang itu
dimaksudkan atau dibutuhkan. Suatu perusahaan dapat memilih cara bersaing, yaitu
melalui harga yang paling rendah atau produk yang berkualitas. Bila perusahaan
sulit untuk bersaing dalam harga, maka perusahaan lebih baik menggunakan
kualitas produk atau layanan dalam memenangkan persaingan.

Menurut (Kotler & Keller, 2016b), kualitas produk merupakan keseluruhan
ciri atau sifat barang dan jasa yang berpengaruh pada kemampuannya dalam
memenuhi kebutuhan yang dinyatakan maupun yang tersirat. Setiap perusahaan
yang menginginkan dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan pelanggan, maka
akan berusaha membuat produk yang berkualitas, yang ditampilkan baik melalui
ciri — ciri luar (desain) produk maupun inti produk itu sendiri. Oleh karena itu
kualitas produk merupakan salah satu faktor kunci sukses. Kualitas juga berperan
sebagai pembeda bagi pelanggan terhadap produk perusahaan dengan produk

pesaing dalam suatu industri.
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2.2.2 Faktor - Faktor Kualitas Produk

Dalam hal ini terdapat empat faktor kualitas produk menurut (Aaker &

Jacobson, 1994), yaitu :

1.

Aesthetics, yaitu tingkatan dimana produk menarik dalam penampilan. Bagi
sebagian pelanggan, estetika produk menjadi hal yang menentukan.
Penampakan produk yang buruk berarti menunjukkan kualitas produk yang
buruk pula.

Performance, yaitu bagaimana produk dapat melakukan fungsi sebagaimana
yang diharapkan. Pelanggan membeli suatu produk karena fungsi yang melekat
pada produk tersebut. Bila pelanggan menganggap bahwa produk yang
dibelinya sesuai dengan fungsi yang diharapkannya, maka produk tersebut akan
disebut berkualitas.

Durability, yaitu jangka waktu produk digunakan sebelum produk tidak dapat
digunakan lagi. Suatu produk akan dikatakan berkualitas bila pelanggan
memandang bahwa produk tersebut memiliki daya tahan dalam pemakaian.
Semakin lama suatu produk dapat digunakan maka produk tersebut akan disebut
memiliki kualitas yang tinggi.

Workmanship, yaitu seberapa baik perusahaan memproduksi produk tersebut.
Pada proses pembuatan produk, apabila suatu produk yang dibuat dengan
bantuan teknologi tinggi maka bagi sebagian pelanggan akan menganggap
bahwa produk tersebut memiliki kualitas yang tinggi. Sebaliknya, bila suatu
produk dibuat dengan proses asal jadi maka akan menghasilkan suatu produk
yang dengan kualitas yang kurang memuaskan.

2.2.3 Indikator Kualitas Produk

Selain itu, terdapat faktor tambahan yang sangat penting, yaitu keamanan

(safety). Hal ini memandang bahwa suatu produk dapat dikatakan memiliki kualitas

yang baik apabila produk tersebut memiliki tingkat keamanan yang baik saat

digunakan. Sebaliknya, jika produk yang tidak aman saat digunakan dapat

dikatakan jika produk tersebut memiliki kualitas yang kurang baik. Menurut

(Garvin, 2015), indikator yang digunakan untuk mengukur kualitas produk, yaitu :
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1. Fitur, meliputi karakteristik sekunder yang melengkapi fungsi dasar produk.

2. Reliabilitas, yaitu kemungkinan kecil mengalami kerusakan atau gagal
produk.

3. Kesesuaian dengan spesifikasi, yaitu sejauh mana karakteristik desain dan
operasi memenuhi standar yang telah ditetapkan sebelumnya.

4. Daya tahan, yaitu berapa lama produk tersebut dapat terus digunakan.

5. Keindahan, yaitu daya tarik produk terhadap panca indera.

Menurut (Venkatesh et al., 2012) menyatakan kualitas produk merupakan
faktor ketertarikan berdasarkan logika atau pertimbangan. Bila konsumen merasa
akan mendapatkan kepuasaan dari suatu produk (karena mutunya tinggi atau
berkualitas baik dan tidak mudah rusak) maka konsumen tersebut akan tertarik
untuk membeli produk tersebut.

Berdasarkan uraian diatas, hipotesis pertama yang diajukan pada penelitian
ini adalah

H1 : Kualitas produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian
2.3 Persepsi Harga
2.3.1 Definisi Persepsi Harga

Harga adalah salah satu elemen dalam keunggulan bersaing dalam suatu
produk yang mempengaruhi penjualan. Menurut (Chrisano, 2011) harga merupakan
faktor penentu dalam pembelian, sedangkan harga jual dapat diartikan sebagai suatu
penawaran penjualan barang atau jasa tertentu untuk jumlah rupiah tertentu.
Pembeli berhak untuk menawar,menolak, atau menerima penawaran tersebut.
Konsumen cenderung menggunakan harga sebagai indikator kualitas (Daniyanti,
2011). Suatu barang, jasa ataupun pelayanan dimanfaatkan oleh beberapa
konsumen untuk mendapatkan sebuah nilai tukar atau harga.

Menurut (Schiffman & Kanuk, 2016), persepsi adalah suatu proses dari
seorang individu dalam menyeleksi, mengorganisasikan, dan menerjemahkan
stimulus — stimulus atau informasi yang didapat menjadi suatu gambaran yang
menyeluruh. Suatu perusahaan dapat memilih cara bersaing, yaitu melalui harga
yang paling rendah atau produk yang berkualitas. Bila perusahaan sulit bersaing
dalam harga, maka perusahaan lebih baik menggunakan kualitas produk atau

layanan dalam memenangkan persaingannya (Zeithaml et al., 2009).
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Persepsi harga merujuk pada cara di mana konsumen menginterpretasikan
harga suatu produk, apakah dianggap sebagai produk yang memiliki nilai mahal,
harga yang terjangkau, atau hanya berada pada tingkat biasa. Faktor-faktor seperti
kualitas produk, branding, konteks pasar, dan pengalaman sebelumnya dapat
mempengaruhi bagaimana konsumen membentuk pandangan mereka terhadap
harga suatu produk. Sebagai contoh, suatu produk dengan harga yang relatif tinggi
mungkin dianggap berharga jika dianggap memiliki fitur dan kualitas
unggulan,sedangkan produk dengan harga yang sama mungkin dianggap mahal jika
konsumen merasa bahwa manfaat yang diberikan tidak sebanding dengan biaya
yang dikeluarkan (Armstrong & Kotler, 2017)

Persepsi harga merujuk pada evaluasi yang dilakukan oleh konsumen
terhadap apakah harga suatu produk dianggap masuk akal dan sesuai dengan nilai
yang mereka harapkan dari produk tersebut. Ini melibatkan penilaian yang lebih
dalam terhadap hubungan antara harga yang diminta dan manfaat yang diterima
oleh konsumen. Faktor-faktor seperti kualitas produk, atribut khusus, posisi merek
di pasaran, serta persepsi tentang nilai tambah yang diberikan oleh produk tersebut,
semuanya berperan dalam membentuk pandangan konsumen terhadap apakah
harga itu layak atau tidak.

Persepsi harga melibatkan evaluasi yang dilakukan oleh konsumen terhadap
produk, di mana mereka membentuk pandangan apakah harga yang ditetapkan
untuk produk tersebut terlalu mahal, sangat terjangkau, atau berada pada kisaran
harga yang biasa. Faktor-faktor seperti kualitas produk, atribut unik, merek, serta
konteks dan kebutuhan individu dapat berpengaruh pada bagaimana konsumen
merasakan nilai produk dalam hubungannya dengan harganya. Persepsi harga dapat
memengaruhi keputusan pembelian, karena konsumen cenderung mencari
keseimbangan antara apa yang mereka bayar dan apa yang mereka terima dari
produk tersebut (Swastha, 2018)

Berdasarkan seluruh pendapat ahli tersebut dapat disimpulkan bahwa
persepsi harga adalah kompleksitas interpretasi dan penilaian subjektif yang
dilakukan oleh konsumen terhadap harga suatu produk, melibatkan factor-faktor
seperti kualitas, atribut produk, pengalaman sebelumnya, dan konteks pasar. Proses

ini mengarah pada pembentukan pandangan mengenai apakah harga dianggap
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layak, terlalu mahal, atau terlalu murah dalam hubungannya dengan nilai yang
diharapkan. Memahami dinamika dan determinan dalam persepsi harga adalah
krusial bagi perusahaan dalam merancang strategi penetapan harga yang cerdas,
menciptakan citra nilai yang positif, serta memengaruhi keputusan pembelian
konsumen dengan lebih efektif.
2.3.2 Faktor - Faktor Persepsi Harga
Terdapat faktor-faktor yang mempengaruhi persepsi harga, yang
memainkan peran penting dalam cara konsumen mengartikan dan menilai harga
suatu produk, yaitu (Armstrong & Kotler, 2017):
1. Kualitas yang Dirasakan
Salah satu faktor utama adalah kualitas yang dirasakan oleh konsumen.
Terdapat kecenderungan di antara konsumen untuk mengaitkan harga yang
lebih tinggi dengan kualitas yang lebih baik. Harga sering digunakan sebagai
indikator potensial mengenai seberapa baik atau superior suatu produk dalam
hal kualitas. Ini berarti bahwa harga yang lebih tinggi dapat mendorong
persepsi bahwa produk tersebut memiliki nilai lebih tinggi.
2. Kesesuaian Nilai
Konsumen cenderung membandingkan harga produk dengan nilai atau
manfaat yang mereka percayai akan diperoleh dari produk tersebut. Jika
mereka merasa bahwa manfaat yang diterima sebanding dengan harga yang
mereka bayar, maka mereka akan merasa harga tersebut wajar dan dapat
diterima
3. Kesesuaian dengan Harapan
Persepsi harga juga terkait dengan harapan konsumen terhadap produk.
Jika harga yang ditawarkan sejalan dengan harapan mereka, maka harga
tersebut akan dianggap wajar. Namun, jika harga melebihi harapan,
konsumen mungkin merasa bahwa produk tersebut mahal.
4. Nilai Referensi
Perbandingan harga dengan produk sejenis atau harga produk yang
pernah dibeli sebelumnya merupakan indikator penting dalam membentuk
persepsi harga. Harga yang relatif lebih rendah dari produk sejenis atau dari

harga yang biasa mereka bayar dapat menciptakan persepsi nilai yang positif.
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5.

2.3.3

Pengaruh Situasi

Konteks dan situasi saat konsumen melakukan penilaian harga juga
memiliki pengaruh. Sebagai contoh, dalam situasi di mana ada diskon besar-
besaran, harga yang sebelumnya mungkin terasa mahal menjadi lebih
terjangkau. Oleh karena itu, kondisi dan situasi dapat mempengaruhi persepsi
harga.

Indikator Persepsi Harga

Terdapat beberapa indikator yang dapat digunakan untuk menilai persepsi

konsumen terhadap harga produk, yaitu (Armstrong & Kotler, 2017)

1.

4.

Harga Sesuai Kualitas

Konsep ini mengacu pada persepsi bahwa harga yang diminta sejalan
dengan kualitas produk yang ditawarkan. Jika produk memiliki kualitas yang
tinggi, konsumen mungkin merasa harga yang lebih tinggi layak untuk
membayar, karena mereka mengharapkan manfaat dan performa yang lebih
baik dari produk tersebut.
Harga Sesuai Manfaat

Indikator ini berfokus pada hubungan antara harga dan manfaat yang
diterima oleh konsumen. Jika konsumen merasa bahwa manfaat atau nilai
yang mereka dapatkan dari produk sebanding atau melebihi harga yang
dibayarkan, maka harga akan dinilai pantas dan wajar.
Harga Pantas/Wajar

Konsumen cenderung membentuk persepsi ini  berdasarkan
perbandingan antara harga produk dengan nilai yang mereka harapkan atau
dengan harga produk sejenis di pasaran. Jika harga tampak adil dalam
kaitannya dengan apa yang mereka terima, maka harga akan dianggap pantas
atau wajar.
Harga Bersaing

Indikator ini menunjukkan bahwa persepsi harga dapat dipengaruhi oleh

perbandingan dengan harga produk sejenis dari merek yang berbeda. Jika harga

produk relatif kompetitif dalam perbandingan dengan produk serupa di pasaran,

konsumen mungkin merasa harga tersebut masuk akal.
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5. Diskon Harga
Penawaran diskon atau potongan harga dapat memberikan sinyal kepada
konsumen bahwa harga yang biasanya dianggap mahal menjadi lebih
terjangkau. Ini dapat meningkatkan persepsi nilai dan mendorong pembelian,
terutama jika diskon dianggap signifikan dan berharga.
Berdasarkan wuraian diatas, hipotesis kedua yang diajukan pada
penelitian ini adalah
H2 : Persepsi harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian
2.4 Kualitas Layanan
2.4.1 Definisi Kualitas Layanan
Menurut (Tjiptono & Chandra, 2016) menyatakan bahwa Kualitas
Pelayanan adalah tingkat keunggulan yang diharapkan dan pengendalian atas
tingkat keunggulan tersebut untuk memenuhi keinginan pelanggan. Menurut
(Tjiptono, 2014) kualitas pelayanan berpusat pada upaya pemenuhan kebutuhan
dan keinginan pelanggan serta ketepatan penyampaian untuk mengimbangi harapan
pelan
S. Nasution, (2014) mendefinisikan kualitas sebagai kecocokan penggunaan
yang artinya barang atau jasa dalam rangka memenuhi kebutuhan pelanggan.
Menurut (S. Nasution, 2014) kualitas adalah conformance to requirement yaitu
sesuai dengan yang disyaratkan atau distandarkan. Suatu produk memiliki kualitas
apabila sesuai dengan standar kualitas yang telah ditentukan yang meliputi bahan
baku, proses produksi dan produk jadi.
menyatakan bahwa kualitas adalah kondisi dinamis lingkungan yang
memenuhi atau melebihi harapan pelanggan atau customer. Pelayanan yaitu setiap
kegiatan yang manfaatnya dapat diberikan dari satu pihak kepada pihak lain yang
pada dasarnya tidak berwujud (intangible) dan tidak berakibat pemilikan sesuatu.
Menurut (Helen, 2014), pelayanan pelanggan adalah kegiatan yang
berorientasi kepada pelanggan yang terdiri dari elemen-elemen nyata berupa faktor
yang bisa diraba, didengar dan dirasakan seperti ukuran, berat, warna dan
sebagainya. Kemudian adanya elemen-elemen tidak nyata yaitu lebih sulit diukur
dan sering kali subyektif karena tergantung pada sikap-sikap yang bisa dipengaruhi

namun tidak diajarkan, sebagai contoh rasa nyaman, rileks, percaya dan lain
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sebagainya. Definisi dari (S. Nasution, 2014) kualitas layanan adalah tingkat
keunggulan yang diharapkan dan pengendalian atas tingkat keunggulan tersebut
untuk memenuhi keinginan pelanggan.

Berbagai definisi telah diuraikan diatas dan bisa ditarik kesimpulan bahwa
pengertian dari kualitas pelayanan adalah segala bentuk penyelenggaraan
pelayanan secara maksimal yang diberikan perusahaan dengan segala keunggulan
dalam rangka memenuhi kebutuhan pelanggan demi memenuhi harapan pelanggan.
Kualitas layanan yang ditetapkan pada dasarnya disesuaikan dengan apa yang
menjadi pengharapan produsen. Kualitas layanan juga biasanya mencerminkan
kualitas jasa dari produk yang menyertainya, mencerminkan prestise dan
sebagainya. Sebagai indikator variabel kualitas layanan yang diberikan dapat
memberikan kepuasan kepada semua kalangan atau generasi.

Kualitas layanan telah dianggap suatu hal penting dalam perusahaan, karena
dengan adanya layanan yang berkualitas, maka konsumen akan merasa puas dan
akan terus bertahan.Kualitas layanan yang baik adalah suatu layanan yang diberikan
melebihi dari apa yang diharapkan pelanggan, hal ini merupakan sarana untuk
mencapai kepuasan dan kesetiaan.

Adapun tujuan dari keseluruhan bisnis adalah dapat menghasilkan
pelanggan yang puas dan setia yang akan terus menjalin bisnis dengan perusahaan.
Kualitas layanan digambarkan sebagai suatu pernyataan tentang sikap, hubungan
yang dihasilkan dari perbandingan antara ekspektasi dengan kinerja (Zulkarnain &
Helmi, 2023). Menurut (Hutt & Speh, 2016) terdapat tiga komponen kualitas
layanan, yaitu :

1. Kualitas teknik, yaitu komponen yang berkaitan dengan kualitas output

jasa yang diterima pelanggan, terdiri dari :
a. Kualitas pencarian : dapat dievaluasi pelanggan sebelum membeli.
b. Kualitas pengalaman : hanya dapat dievaluasi pelanggan setelah
membeli atau mengkonsumsi jasa.
c. Kualitas kepercayaan : sukar dievaluasi pelanggan meskipun telah
menggunakan jasa tersebut.
2. Kaualitas fungsional, yaitu komponen yang berkaitan dengan kualitas

cara penyampaian jasa.
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3. Citra korporat, yaitu profit, reputasi, citra umum, dan daya tarik
perusahaan.
2.4.2 Faktor - Faktor Kualitas Layanan
Faktor yang mempengaruhi pelayanan menurut (Kasmir, 2021)
diantaranya adalah:

1. Jumlah tenaga kerja, banyaknya tenaga kerja yang ada dalam suatu
perusahaan.

2. Kualitas tenaga kerja, meliputi pengetahuan dan keterampilan yang
dimiliki oleh tenaga kerja.

3. Motivasi karyawan, suatu dorongan yang dimiliki oleh karyawan untuk
melakukan suatu kegiatan atau pekerjaan.

4. Kepemimpinan, proses mempengaruhi individu, biasanya dilakukan
oleh atasan kepada bawahan supaya dapat bertindak sesuai dengan
kehendak atasan demi tercapainya tujuan perusahaan.

5. Budaya organisasi, sebuah sistem dalam suatu perusahaan yang dianut
oleh semua anggota organisasi dan menjadi pembeda antara organisasi
yang satu dengan organisasi yang lain.

6. Kesejahteraan karyawan, pemenuhan kebutuhan-kebutuhan karyawan
oleh suatu perusahaan.

7. Lingkungan kerja dan faktor lainnya meliputi sarana dan prasarana yang
digunakan, teknologi, lay out gedung dan ruangan, kualitas produk dan
lain sebagainya.

2.4.3 Indikator Kualitas Layanan
Menurut (Daniyanti, 2011) kualitas layanan didefinisikan sebagai
penilaian konsumen atas keunggulan atau keistimewaan suatu produk atau
layanan secara menyeluruh. (Parasuraman et al., 2010) menjelaskan bahwa
terdapat lima indikator untuk mengukur kualitas layanan, yaitu :
1. Tangibles (Berwujud): penampilan fisik fasilitas, peralatan, dan tampilan
karyawan. Dalam konteks ini, tampilan toko sparepart dan kebersihan

lingkungan dapat mempengaruhi persepsi pelanggan.
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N

. Reliability (Keandalan): kemampuan untuk memberikan pelayanan sesuai
janji secara konsisten dan akurat. Hal ini mencakup ketepatan waktu
pengiriman, keakuratan barang, dan keandalan produk.

3. Responsiveness (Daya Tanggap): kesiapan dan kemauan karyawan untuk
membantu pelanggan serta memberikan pelayanan yang cepat dan tepat.

4. Assurance (Jaminan): mencakup pengetahuan dan sikap sopan karyawan
serta kemampuan mereka untuk menanamkan rasa percaya dan aman
kepada pelanggan.

5. Empathy (Empati): perhatian personal dan pendekatan individual kepada
pelanggan, termasuk pemahaman terhadap kebutuhan dan keinginan
konsumen.

Menurut (Taylor & Cosenza, 2012) menyatakan bahwa perilaku pembelian
ulang yang dilakukan pelanggan banyak dipengaruhi oleh beberapa hal, diantaranya
adalah merek produk dan layanan yang diberikan oleh perusahaan. Kualitas layanan
yang baik dapat menciptakan kepuasan, loyalitas, serta meningkatkan potensi
pembelian ulang (repeat purchase) oleh konsumen.

Berdasarkan uraian diatas, hipotesis ketiga yang diajukan pada penelitian
ini adalah
H3 : Kualitas layanan berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian.

2.5 Keputusan Pembelian
2.5.1 Definisi Keputusan Pembelian

Proses pengambilan keputusan dalam pembelian merupakan suatu aktivitas
berpikir yang kompleks, yang melibatkan tahap pemilihan di antara berbagai
pilihan pembelian yang berbeda. Keputusan ini dibentuk oleh evaluasi mendalam
terhadap kebutuhan pribadi, preferensi individual, dan sejumlah faktor lain yang
memiliki dampak signifikan terhadap perilaku konsumen. Selama proses ini,
konsumen melakukan analisis yang cermat untuk memastikan bahwa pilihan akhir
mereka memenuhi harapan dan memaksimalkan kepuasan mereka(Armstrong &
Kotler, 2017).

Proses keputusan pembelian mencakup serangkaian tahapan yang

dilakukan oleh konsumen mulai dari pemilihan opsi, proses pembelian itu sendiri,
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penggunaan produk atau jasa yang diperoleh, hingga pengelolaan tahap
pembuangan. Setiap langkah dalam proses ini melibatkanpertimbangan seksama
untuk memastikan bahwa produk atau jasa yang dipilih dapat memuaskan dan
memenuhi kebutuhan serta keinginan konsumen secara efektif. Pada tahap
pemilihan, konsumen melakukan penelitian, membandingkan berbagai alternatif,
dan mengevaluasi fitur serta manfaat yang ditawarkan. Setelah keputusan dibuat,
langkah pembelian melibatkan interaksi dengan saluran distribusi atau penjual, di
mana konsumen dapat mengalami pengalaman yang beragam. Penggunaan produk
melibatkan eksekusi nyata dari pembelian, di mana konsumen menilai sejauh mana
produk memenuhi harapan mereka dan apakah memberikan nilai yang diharapkan.
Terakhir, tahap pengelolaan pembuangan melibatkan pertimbangan tentang
bagaimana membuang produk yang sudah tidak digunakan lagi, dengan semangat
untuk menjaga dampak lingkungan sekecil mungkin (Schiffman & Kanuk, 2016)

Keputusan pembelian adalah konsekuensi dari kompleksnya interaksi
antara faktor-faktor internal dan eksternal yang secara bersama-sama
mempengaruhi perilaku konsumen. Faktor internal mencakup aspek psikologis
seperti kebutuhan, nilai-nilai, motivasi, persepsi, dan pengalaman pribadi yang
membentuk preferensi individu. Sementara itu, faktor eksternal melibatkan
lingkungan sosial, budaya, ekonomi, dan situasional yang membentuk kerangka
kerja dalam memandang suatu produk atau jasa. Pemahaman mendalam tentang
bagaimana kedua jenis faktor ini saling berinteraksi memungkinkan untuk
memprediksi dan memahami lebih baik mengapa konsumen membuat keputusan
pembelian tertentu (Solomon, 2019). Keputusan Pembelian merupakan suatu
proses pengambilan keputusan dari konsumen untuk menggunakan suatu barang
atau jasa melalui proses pertimbangan seperti produk atau jasa apa yang akan
dibeli, bagaimana kualitasnya, berapa banyak jumlahnya, dan bagaimana cara
membeli barang atau jasa tersebut (Maryati & Khoiri, 2022)

Faktor lingkungan yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah seperti
ekonomi keuangan, teknologi, politik, budaya, produk, harga, lokasi, promosi serta
proses, sehingga menghasilkan suatu sikap konsumen untuk mengolah segala
informasi dan mengambil kesimpulan berupa respons yang timbul produk apa yang

akan dibeli.
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Keputusan pembelian didefinisikan sebagai tahap dalam proses
pengambilan keputusan pembelian dimana konsumen benar-benar membeli (Kotler
& Armstrong, 2021) Pengambilan keputusan adalah suatu kegiatan individu yang
secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang yang
ditawarkan. Keputusan pembelian ialah tindakan konsumen untuk mau membeli
atau tidak terhadap suatu produk. Dari berbagai faktor yang mempengaruhi
konsumen dalam melakukan pembelian suatu produk atau jasa, umumnya
konsumen selalu mempertimbangkan kualitas, harga serta produk yang sudah
dikenal oleh masyarakat.

Salah satu versi perilaku pembeli yang terkenal adalah (Kotler & Keller,
2017)yang dikutip oleh (Kiswanto et al., 2019). Keputusan untuk membeli yang
diambil oleh pembeli merupakan kumpulan dari sejumlah keputusan. Setiap
keputusan membeli mempunyai suatu struktur sebanyak tujuh komponen.
Komponen - komponen tersebut ada kaitannya dengan pembelian sebuah produk
misalnya adalah produk elektronik berupa radio (Swastha, 2018) myang dikutip
oleh (Kiswanto et al., 2019) :

1. Keputusan tentang jenis produk

Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli sebuah radio
atau menggunakan uangnya untuk tujuan lain. Dalam hal ini perusahaan harus
memusatkan perhatiannya kepada orang-orang yang berminat membeli radio
serta alternatif lain yang mereka pertimbangkan.
2. Keputusan Tentang Bentuk Produk

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

Konsumen harus mengambil keputusan tentang merek mana yang akan
dibeli. Setiap merek memiliki perbedaan-perbedaan tersendiri. Dalam hal ini
perusahaan harus mengetahui bagaimana konsumen memilih sebuah merek.

4. Keputusan tentang penjualnya
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Konsumen harus mengambil keputusan di mana radio tersebut akan
dibeli. Apakah pada toko serba ada, toko alat-alat listrik, toko khusus radio,
atau toko lain. Dalam hal ini, produsen, pedagang besar, dan pengecer harus
mengetahui bagaimana konsumen memilih penjual tertentu.

5. Keputusan tentang jumlah produk

Konsumen dapat mengambil keputusan tentang seberapa banyak
produk yang akan dibelinya pada suatu saat. Pembelian yang dilakukan
mungkin lebih dari satu unit. Dalam hal ini perusahaan harus mempersiapkan
banyaknya produk sesuai dengan keinginan yang berbeda-beda dari para
membeli.

6. Keputusan tentang waktu pembelian

Konsumen dapat mengambil keputusan tentang kapan ia harus
melakukan pembelian. Masalah ini akan menyangkut tersedianya uang untuk
membeli radio. Oleh karena itu perusahaan harus mengetahui faktor-faktor
yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam penentuan waktu pembelian.
Dengan demikian perusahaan dapat mengatur waktu produksi dan kegiatan
pemasarannya.

7. Keputusan tentang cara pembayaran

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

Berdasarkan seluruh pendapat ahli tersebut dapat disimpulkan bahwa
keputusan pembelian adalah hasil dari proses yang melibatkan interaksi yang
seringkali rumit antara faktor-faktor internal dan eksternal yang mempengaruhi
perilaku konsumen. Tahap pemilihan, pembelian, dan penggunaan produk atau
jasa mencerminkan kerangka kerja yang terstruktur, di mana konsumen
menggabungkan penilaian rasional dengan faktor emosional dan pengaruh
lingkungan. Proses ini menggambarkan upaya konsumen untuk memaksimalkan
kepuasan pribadi mereka dengan memastikan bahwa pilihan pembelian mereka

tidak hanya memenuhi kebutuhan fungsional, tetapi juga sesuai dengan nilai-nilai,
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preferensi, dan ekspektasi mereka. Dengan memahami dinamika yang melingkupi
keputusan pembelian, perusahaan dapat lebih baik mengakomodasi dan memenuhi
harapan konsumen, sementara konsumen sendiri dapat membuat keputusan yang
lebih tepat dan memuaskan.
2.5.2 Faktor - Faktor Keputusan Pembelian
Terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian
konsumen terhadap suatu produk, yaitu (Kotler & Keller, 2017):
1. Faktor pribadi
Faktor-faktor pribadi mencakup karakteristik individu yang mempengaruhi
keputusan pembelian. Beberapa faktor pribadi yang dapat memengaruhi keputusan
pembelian termasuk usia, jenis kelamin, pendapatan, pekerjaan, status perkawinan,
kepribadian, dan gaya hidup.Misalnya, preferensi gaya hidup dan pengeluaran
seseorang akan mempengaruhi keputusan mereka dalam memilih produk atau jasa.
2. Faktor psikologis
Faktor-faktor psikologis mencakup persepsi, motivasi, belajar, sikap, dan
keyakinan yang memengaruhi keputusan pembelian. Persepsi konsumen tentang
produk atau merek tertentu, motivasi mereka untuk memenuhi kebutuhan tertentu,
pembelajaran yang mereka dapatkan melalui pengalaman atau informasi, sikap
mereka terhadap merek atau perusahaan, dan keyakinan pribadi mereka akan
mempengaruhi keputusan pembelian mereka.
3. Faktor sosial
Faktor-faktor sosial mencakup pengaruh keluarga, kelompok referensi,
budaya, dan kelas sosial yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.
Keluarga dan teman-teman dapat memberikan pengaruh yang signifikan dalam
mempengaruhi preferensi dan keputusan pembelian konsumen. Selain itu, budaya
dan nilai-nilai yang dianut oleh kelompok sosial tertentu juga dapat mempengaruhi
preferensi dan keputusan pembelian.
4. Faktor situasional
Faktor-faktor situasional mencakup kondisi atau situasi tertentu yang
mempengaruhi keputusan pembelian. Misalnya, situasi keuangan, situasi waktu,

situasi geografis, dan situasi sosial dapat mempengaruhi preferensi dan keputusan
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pembelian konsumen. Sebagai contoh, keputusan pembelian dapat dipengaruhi oleh
ketersediaan dan harga produk, kebutuhan mendesak, atau konteks sosial tertentu.

5. Faktor pemasaran

Faktor-faktor pemasaran mencakup elemen-elemen yang ditawarkan oleh
perusahaan kepada konsumen, seperti produk, harga, promosi, dan distribusi.
Kualitas dan fitur produk, harga yang ditawarkan, promosi yang dilakukan, dan
ketersediaan produk melalui saluran distribusi dapat mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen. Upaya pemasaran yang efektif dapat memengaruhi
preferensi dan keputusan pembelian konsumen.
2.5.3 Indikator Keputusan Pembelian

Sementara itu, (Schiffman & Wisenblit, 2015) mendefinisikan keputusan
pembelian sebagai proses psikologis dan perilaku yang dilalui oleh konsumen
dalam menentukan pilihan di antara berbagai alternatif produk yang dianggap
mampu memberikan kepuasan terhadap kebutuhannya. Proses ini dipengaruhi oleh
faktor internal seperti motivasi, persepsi, dan sikap, serta faktor eksternal seperti
promosi, kualitas produk, dan harga.Terdapat beberapa indikator keputusan
pembelian yang dapat digunakan untuk mengukur atau menilai keputusan
pembelian konsumen terhadap suatu produk, yaitu (Kotler, 2017):

1. Kebutuhan dan keinginan

Kebutuhan dan keinginan konsumen adalah indikator utama yang
mempengaruhi keputusan pembelian. Konsumen akan cenderung membeli produk
atau jasa yang dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan mereka.

2. Informasi produk

Konsumen memperoleh informasi tentang produk atau jasa melalui
berbagai sumber, seperti iklan, ulasan, rekomendasi teman, dan pengalaman
pribadi. Informasi ini menjadi indikator penting dalam pengambilan keputusan
pembelian, karena konsumen akan cenderung memilih produk yang dianggap
memiliki kualitas, fitur, atau manfaat yang diinginkan.

3. Merek dan reputasi

Merek dan reputasi perusahaan atau produk menjadi indikator yang
signifikan dalam keputusan pembelian. Konsumen cenderung memilih merek yang

dianggap dapat dipercaya, memiliki kualitas yang baik, dan memberikan nilai yang
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konsisten. Reputasi perusahaan dalam hal pelayanan pelanggan dan keandalan
produk juga dapat mempengaruhi keputusan pembelian.
4. Pengalaman sebelumnya

Pengalaman sebelumnya dengan produk atau merek tertentu dapat menjadi
indikator penting dalam keputusan pembelian. Jika konsumen memiliki
pengalaman positif sebelumnya, mereka cenderung memilih produk yang sama.
Sebaliknya, pengalaman negatif dapat membuat konsumen menghindari atau
mencari alternatif lain..

Dengan demikian, keputusan pembelian dalam penelitian ini mencerminkan
keseluruhan proses pertimbangan konsumen dari kesesuaian kebutuhan hingga
kecenderungan untuk melakukan pembelian berulang. Variabel ini berperan
penting dalam memahami sejauh mana kualitas produk, persepsi harga, dan kualitas
pelayanan dapat mempengaruhi perilaku konsumen dalam melakukan pembelian di
CV. Dian Terang.

2.6 Penelitian Terdahulu

Penelitian terdahulu merupakan acuan penting dalam merumuskan teori dan
mengidentifikasi celah penelitian. Beberapa penelitian sebelumnya yang relevan
telah mengkaji hubungan antara kualitas produk, persepsi harga, dan kualitas
layanan terhadap keputusan pembelian. Kajian-kajian ini menunjukkan bahwa
ketiga variabel tersebut secara individual maupun simultan memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap perilaku konsumen dalam mengambil keputusan pembelian,
khususnya dalam industri ritel dan otomotif.

Tabel 2. 1 Penelitian Terdahulu

No Peneliti Judul Metode
(Tahun) Penelitian Penelitian Hasil Penelitian
1 | (Adi et al, |Pengaruh Penelitian 1. Kualitas Pelayanan
2018) Kualitas deskriptif berpengaruh signifikan

Pelayanan, dengan dan positif terhadap
Harga dan | pendekatan keputusan  pembelian
Promosi kuantitatif CKE Teknik di
Terhadap Semarang.
Keputusan
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Pembelian 2.  Persepsi  harga
Produk CKE berpengaruh secara
Teknik signifikan terhadap
Semarang keputusan  pembelian
pada konsumen CKE
Teknik Semarang.
3. Promosi produk juga
berpengaruh positif
terhadap keputusan
pembelian pada
konsumen CKE Teknik
Semarang.
4. Kualitas Pelayanan,
Persepsi Harga, dan
Promosi produk secara
simultan  berpengaruh
terhadap Keputusan
Pembelian.
(Rezky & | Pengaruh Penelitian ini | 1. Harga berpengaruh
Efendy, 2020) | Harga dan [ menggunakan | positif terhadap
Kualitas metode keputusan pembelian
Pelayanan deskriptif 2. Kualitas Pelayanan
terhadap kuantitatif berpengaruh positif dan
Keputusan signifikan terhadap
Pembelian keputusan pembelian.
Konsumen 3. Dapat disimpulkan
(Studi  kasus bahwa nilai Harga dan
pada Alfamart Kualitas Pelayanan
di Kota Medan) secara simultan
memberikan pengaruh
positif terhadap
Keputusan Pembelian.
(Wicaksana, Pengaruh Menggunakan | 1. Kualitas Pelayanan
2021) Kualitas metode berpengaruh secara
Pelayanan, kuantitatif parsial terhadap
Kualitas keputusan pembelian
Produk dan 2. Kualitas  Produk
Harga terhadap berpengaruh secara
Keputusan parsial terhadap
Pembelian keputusan pembelian
Produk  Folk 3. Harga berpengaruh
Store secara parsial terhadap
keputusan pembelian
4. Kualitas Pelayanan,
Kualitas Produk dan
Harga secara simultan
berpengaruh  terhadap
keputusan pembelian.
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(Isnaeni et al., | Analisis Harga, | Menggunakan | 1. Terdapat pengaruh
2021) Promosi  dan | metode positif dan signifikan
Kualitas kuantitatif antara Harga terhadap
Produk Keputusan Pembelian
Terhadap Konsumen pada Queen
Keputusan Accessories Kabupaten
Pembelian Tegal.
Konsumen 2. Terdapat pengaruh
Pada  Queen positif dan signifikan
Accessories antara Promosi terhadap
Kabupaten Keputusan Pembelian
Tegal Konsumen pada Queen
Accessories Kabupaten
Tegal.
3. Terdapat pengaruh
positif dan signifikan
antara Kualitas Produk
terhadap Keputusan
Pembelian Konsumen
pada Queen Accessories
Kabupaten Tegal.
4. Harga, Promosi, dan
Kualitas Produk
berpengaruh secara
simultan terhadap
Keputusan Pembelian
pada Queen Accessories
Kabupaten Tegal.
Anggi  Fatur | Pengaruh Jenis penelitian | Menunjukkan  bahwa
Rohman Kualitas ini adalah | secara parsial variabel
(2024) Produk, penelitian kualitas produk,
Kualitas kuantitatif. kualitas layanan, dan
Layanan dan harga berpengaruh
Harga positif dan signifikan
Terhadap terhadap keputusan
Keputusan pembelian. Sedangkan
Pembelian secara simultan variabel
Sparepart  di kualitas produk,
Toko  Anggi kualitas layanan, dan
Part harga secara bersama

berpengaruh positif dan

signifikan terhadap
keputusan pembelian.
Variabel dominan pada
penelitian ini adalah

kualitas produk.
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2.7 Kerangka

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh kualitas produk,
persepsi harga, dan kualitas layanan terhadap keputusan pembelian produk
sparepart motor pada CV. Dian Terang. Kerangka pemikiran disusun untuk
memberikan gambaran mengenai hubungan antara variabel-variabel bebas
(independen) dan variabel terikat (dependen) dalam penelitian ini.

Kualitas produk, persepsi harga, dan kualitas layanan diasumsikan sebagai
faktor-faktor utama yang mempengaruhi keputusan pembelian. Ketiga variabel
tersebut telah banyak diteliti dalam berbagai konteks dan terbukti memiliki
pengaruh terhadap perilaku konsumen. Dalam konteks sparepart motor, kualitas
produk yang baik akan menciptakan rasa aman dan kepuasan pada pelanggan.
Persepsi harga yang wajar akan memberikan nilai tambah bagi konsumen, dan
kualitas layanan yang prima dapat memperkuat kepercayaan serta loyalitas
pelanggan.Hubungan ini juga diuji secara simultan untuk melihat sejauh mana
ketiga variabel bebas secara bersama-sama mempengaruhi keputusan pembelian

konsumen. Secara visual, kerangka pemikiran dapat digambarkan sebagai berikut:

Kualitas Produk
X1)

H1

Presepsi Harga H2 Kepptusan Pembelian
(X2) (Y)

Enalitas Lavanan
(X3)

H4

Gambar 1 1 Kerangka Pemikiran Visual
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Keterangan :

1. Variabel independen (bebas) yaitu variabel yang mempengaruhi variabel lain
yang dilambangkan dengan (X1) adalah Kualitas Produk, (X2) adalah Persepsi
Harga, dan (X3) adalah Keputusan Pembelian.

2. Variabel Dependen (terikat) yaitu variabel yang dipengaruhi variabel lain yang
dilambangkan dengan () adalah Keputusan Pembelian.

Dari kerangka tersebut menjelaskan bahwa variabel Kualitas Produk (X1),
Persepsi Harga (X2), dan Kualitas Layanan (X3) mempunyai pengaruh pada
Keputusan Pembelian (), artinya apabila variabel-variabel bebas tersebut
dilakukan dengan baik, maka akan berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian

dalam suatu perusahaan

2.8 Hipotesis

Menurut (Sugiyatno, 2017) Hipotesis merupakan jawaban sementara
terhadap rumusan masalah. Karena sifatnya masih sementara, maka perlu
dibuktikan kebenarannya melalui data empirik yang terkumpul. Berdasarkan
rumusan masalah yang telah dipaparkan, maka dapat dirumuskan hipotesis dalam
penelitian ini adalah sebagai berikut :
1. Hubungan Variabel Kualitas Produk (X1) dengan Keputusan Pembelian

(Y)

Untuk memberikan rasa kepuasan terhadap konsumen atas produk yang dibeli
adalah kualitas produk yang baik. Dengan adanya kualitas produk yang baik dapat
menarik minat konsumen dan dapat memberikan dampak positif terhadap
keputusan pembelian. Karena kualitas produk adalah bagaimana produk tersebut
memiliki nilai yang nilai yang dapat memuaskan konsumen baik secara fisik
maupun secara psikologis yang menunjukkan pada atribut atau sifat-sifat yang
terdapat dalam suatu barang atau hasil. Dan sebaliknya juga apabila pembeli tidak
mendapatkan ataupun merasakan manfaat dan kualitas melebihi dari nominal yang
mereka bayar dapat memberikan dampak negatif pada keputusan pembelian. Hal
ini didukung oleh peneliti terdahulu (Isnaeni, Priatna Sari and Amaliyah, 2021)
yang berjudul “Analisis Harga, Promosi dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan

Pembelian Konsumen Pada Queen Accessories Kabupaten Tegal” dengan hasil
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Analisis Harga, Promosi dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian
Konsumen Pada Queen Accessories Kabupaten Tegal. Maka dapat disimpulkan
bahwa memang benar kualitas produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian.
H2: Kualitas Produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada CV.Dian
Terang Sukoharjo.

2. Hubungan Variabel Persepsi Harga (X2) dengan Keputusan Pembelian

(Y)

Harga adalah suatu nilai tukar yang bisa disamakan dengan uang atau barang
lain untuk manfaat yang diperoleh dari suatu barang atau jasa bagi seseorang
ataupun kelompok pada waktu tertentu dan tempat tertentu. Jadi harga juga sangat
berpengaruh terhadap keputusan pembelian, karena banyak pembeli ingin
mendapatkan harga yang ekonomis dan produk dengan kualitas yang tinggi.
Semakin terjangkau harga yang ditetapkan oleh pengusaha atau perusahaan maka
akan memberikan dampak yang signifikan terhadap keputusan pembelian karena
dapat mendorong pembeli dari harga yang ekonomis dan kualitas menengah ke atas.
Hal ini didukung oleh penelitian terdahulu Stevani Sebayang dan Jafar Sembiring
(2017) yang berjudul “Pengaruh Harga dan Kualitas Pelayanan terhadap Keputusan
Pembelian Konsumen (Studi kasus pada Alfamart di Kota Medan)” dengan hasil
harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Maka
dapat disimpulkan bahwa memang benar harga berpengaruh terhadap keputusan
pembelian.

H3: Persepsi Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada CV.Dian
Terang Sukoharjo.
3. Hubungan Variabel Kualitas Layanan (X3) dengan Keputusan Pembelian

(Y)

Seseorang dalam mencapai keputusan pembelian dapat dipengaruhi oleh
kualitas pelayanan. Dalam proses jual beli akan terjadi interaksi antara penjual dan
pembeli sehingga terlibat komunikasi tentang produk yang akan dibeli oleh
konsumen dan terjadi juga tawar menawar antara penjual dan pembeli. Kualitas
layanan diwujudkan melalui pemenuhan kebutuhan dan keinginan pelanggan serta
ketepatan penyampaian dalam mengimbangi atau melampaui harapan pelanggan.

Maka dari itu diperlukan kualitas pelayanan yang baik guna memberi dampak
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positif terhadap keputusan pembelian dan juga sebaliknya apabila kualitas
pelayanan kurang baik maka dapat memberi dampak negatif terhadap keputusan
pembelian. Hal ini didukung oleh penelitian terdahulu (Adi, Fathoni and Hasiholan,
2018) yang berjudul “Pengaruh Kualitas Pelayanan, Harga dan Promosi terhadap
keputusan pembelian Produk CKE Teknik Semarang” dengan hasil kualitas
pelayanan berpengaruh signifikan dan positif terhadap keputusan pembelian CKE
teknik di semarang. Maka dapat disimpulkan bahwa memang benar kualitas
pelayanan berhubungan dengan keputusan pembelian.

H1: Kualitas Pelayanan berpengaruh terhadap keputusan pembelian pada CV.Dian
Terang Sukoharjo.

4. Hubungan Variabel Kualitas Produk (X1), Persepsi Harga (X2), dan

Kualitas Layanan (X3) dengan Keputusan Pembelian (Y)

Penelitian yang dilakukan oleh Kodu Sarini (2018) Fakultas Ekonomi dan
Bisnis Jurusan Manajemen Universitas Sam Ratulangi Manado, mendapatkan hasil
bahwa kualitas pelayanan, kualitas produk dan persepsi harga berpengaruh positif
terhadap keputusan pembelian. Penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya
yang dilakukan oleh (Adi, Fathoni and Hasiolan, 2018), (Isnaeni, Priatna Sari and
Amaliyah, 2021), dan (Stevani Sebayang dan Jafar Sembiring, 2017) dengan
mendapatkan hasil penelitian bahwa kualitas pelayanan, kualitas produk dan
persepsi harga berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian pada CV.Dian
Terang Sukoharjo.

H4: Kualitas Pelayanan, Kualitas Produk, dan Persepsi Harga berpengaruh secara

simultan terhadap Keputusan pembelian pada CV.Dian Terang Sukoharjo.
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BAB I
METODE PENELITIAN
3.1 Objek Penelitian

CV. Dian Terang merupakan perusahaan yang bergerak di bidang penjualan
dan distribusi suku cadang (sparepart) kendaraan bermotor. Perusahaan ini berdiri
dengan tujuan untuk memenuhi kebutuhan konsumen terhadap sparepart motor
yang berkualitas dengan harga terjangkau. Seiring perkembangan industri otomotif
yang pesat, CV. Dian Terang terus berinovasi dalam menyediakan berbagai produk
unggulan, baik dari segi kelengkapan maupun kualitas layanan.

Sejak awal berdirinya, CV. Dian Terang telah memposisikan diri sebagai
salah satu penyedia sparepart terpercaya di wilayah operasionalnya. Perusahaan
menjalin kerja sama dengan berbagai produsen dan distributor resmi untuk
memastikan keaslian serta mutu produk yang ditawarkan. Dengan pengalaman dan
reputasi yang baik, CV. Dian Terang mampu menarik minat konsumen dari
berbagai kalangan, mulai dari pengguna individu hingga bengkel motor.

Objek penelitian merupakan sasaran atau fokus utama yang diteliti untuk
memperoleh data dan informasi yang relevan dengan permasalahan penelitian.
Dalam penelitian ini, objek yang dikaji adalah keputusan pembelian produk
sparepart motor pada CV. Dian Terang, yang dipengaruhi oleh tiga variabel
independen, yaitu kualitas produk, persepsi harga, dan kualitas pelayanan.

Penelitian ini dilakukan pada CV. Dian Terang, yaitu sebuah perusahaan
yang bergerak di bidang penjualan dan distribusi sparepart motor. Perusahaan ini
menyediakan berbagai jenis komponen kendaraan bermotor seperti oli, suku cadang
mesin, sistem kelistrikan, dan perlengkapan kendaraan lainnya. CV. Dian Terang
melayani konsumen perorangan maupun bengkel rekanan yang membutuhkan
sparepart berkualitas dengan harga yang kompetitif.

Dalam era persaingan bisnis otomotif yang semakin ketat, CV. Dian Terang
berupaya mempertahankan loyalitas konsumen dengan memberikan produk yang
berkualitas, harga yang bersaing, serta pelayanan yang profesional dan cepat.
Namun, dengan munculnya banyak pesaing di sektor penjualan sparepart,
perusahaan perlu memahami faktor-faktor apa saja yang dapat memengaruhi

keputusan pembelian konsumen, baik dari aspek kualitas produk yang ditawarkan,
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BAB V
PENUTUP
5.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan mengenai pengaruh kualitas
produk, persepsi harga, dan kualitas layanan terhadap keputusan pembelian spare
part motor di CV. Dian Terang, maka dapat ditarik beberapa kesimpulan sebagai
berikut:

1. Kualitas produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian spare part motor di CV. Dian Terang. Hal ini menunjukkan bahwa
semakin baik kualitas spare part yang ditawarkan, seperti daya tahan, keaslian
produk, dan kesesuaian dengan kebutuhan kendaraan, maka semakin tinggi
keputusan konsumen untuk melakukan pembelian. Kualitas produk menjadi
variabel yang paling dominan dalam memengaruhi keputusan pembelian.

2. Persepsi harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian spare part motor di CV. Dian Terang. Hal ini menunjukkan bahwa
harga yang dianggap terjangkau, sesuai dengan kualitas produk, serta adanya
kesesuaian antara manfaat dan harga yang dibayarkan, mampu mendorong
konsumen untuk melakukan pembelian.

3. Kualitas layanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian spare part motor di CV. Dian Terang. Pelayanan yang baik, seperti
kecepatan dalam melayani, keramahan karyawan, kejelasan informasi produk,
serta kemampuan dalam menangani keluhan konsumen, turut memengaruhi
keputusan pembelian konsumen.

4. Secara simultan, kualitas produk, persepsi harga, dan kualitas layanan
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian produk sparepart motor
pada CV. Dian Terang Sukoharjo. Ini berarti ketiga variabel tersebut secara
bersama-sama menjadi faktor penting yang menentukan keputusan pembelian

konsumen.
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5.2 Saran

Berdasarkan kesimpulan yang diperoleh, maka peneliti memberikan beberapa

saran sebagai berikut:

1.

CV. Dian Terang disarankan untuk mempertahankan dan meningkatkan
kualitas produk, terutama dengan memastikan keaslian spare part, kualitas
bahan, serta ketersediaan produk yang sesuai dengan kebutuhan konsumen.
Perusahaan diharapkan dapat menetapkan harga yang kompetitif dan sesuai
dengan kualitas produk, sehingga persepsi harga di mata konsumen tetap positif
dan mampu bersaing dengan toko spare part lainnya.

CV. Dian Terang juga disarankan untuk meningkatkan kualitas layanan, seperti
memberikan pelayanan yang lebih cepat, ramah, dan informatif, serta
meningkatkan kemampuan karyawan dalam memberikan solusi atas keluhan

konsumen.

5.3 Keterbatasan Penelitian

Peneliti menyadari bahwa terdapat beberapa keterbatasan yang membuat

proses penelitian ini cukup menyita waktu, adapun beberapa keterbatasan dalam

penelitian ini yaitu:

1.

Pengumpulan data dilakukan menggunakan kuesioner, sehingga jawaban
responden sangat bergantung pada persepsi dan kejujuran responden pada saat
mengisi kuesioner.

Beberapa konsumen tidak bersedia mengisi kuesioner.

Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif, sehingga belum mengenal
secara mendalam alasan dan motivasi konsumen dalam mengambil keputusan

pembelian.
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LAMPIRAN 1. KUESIONER PENELITIAN

KUESIONER PENELITIAN
PENGARUH KUALITAS PRODUK, PERSEPSI HARGA DAN KUALITAS
LAYANAN TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN
PRODUK SPAREPART MOTOR
DI CV.DIAN TERANG SUKOHARJO

Peneliti memahami waktu saudara/i sangatlah terbatas dan berharga, namun peneliti
juga berharap kesediaan saudara/i untuk membantu penelitian ini dengan mengisi
secara lengkap kuesioner yang terlampir. Dalam rangka melengkapi data yang
diperlukan untuk memenuhi tugas akhir, bersama ini peneliti:

NAMA PENELITI : SALSABELLA AYU PUTRI

NIM : 22120016
PROGRAM STUDI : MANAJEMEN BISNIS
UNIVERSITAS : STIE SURAKARTA

Berharap saudara/i dapat memberikan jawaban yang sebenar-benarnya demi
membantu penelitian ini dan atas waktu juga kesediaannya peneliti ucapkan terima
kasih.
A. ldentitas Responden

Isilah pertanyaan berikut dengan baik dan benar sesuai dengan kondisi sebenarnya.
Berilah tanda (V) pada salah satu jawaban yang menurut anda benar.
Nama
Jenis kelamin : [1] Laki-laki [2] Perempuan
Usia : [1] 20-25 Tahun [2] 26-30 Tahun

[3] 31-35 Tahun [4] > 40 Tahun
Jumlah Pembelian

Dalam Beberapa Bulan

Terakhir - [1] 1-2 Kali [2] > 3 Kali
Pernah Membeli
ditempat Lain : [1] Tidak [2] Ya
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B. Pernyataan

Isilah pertanyaan berikut dengan baik dan benar sesuai dengan kondisi sebenarnya.

Berilah tanda (V) pada salah satu jawaban yang menurut anda benar.

Keterangan:
1. STS = Sangat Tidak Setuju
2. TS = Tidak Setuju
3. KS = Kurang Setuju
4.S = Setuju
5.SS = Sangat Setuju
Kualitas Produk (X1)
Pernyataan
No. Pernyataan

SSGG) | S@ | KS@) | TS (2)

STS (1)

Produk spare part di CV
1. |Dian Terang memiliki
fitur yang bermanfaat.

Produk spare part yang
2. saya beli jarang
mengalami kerusakan.

Produk spare part di CV
3. |Dian Terang sesuai
dengan spesifikasi yang
dijanjikan.

Produk spare part di CV
4 |Dian Terang memiliki
kualitas yang dapat
diandalkan
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Presepsi Harga (X2)

No.

Pernyataan

Pernyataan

SS (5)

S (4)

KS (3)

TS (2)

STS (1)

Harga produk spare part
di CV. Dian Terang
sebanding dengan
kualitas yang saya
dapatkan.

Harga spare part di CV.
Dian Terang sesuai
dengan manfaat yang
saya rasakan dari
penggunaannya.

Saya tidak merasa harga
yang ditawarkan terlalu
tinggi untuk produk
yang diberikan.

CV. Dian Terang
menawarkan harga yang
kompetitif untuk produk
sejenis.

Kualitas Pelayanan (X3)

No.

Pernyataan

Pernyataan

SS (5)

S (4)

KS (3)

TS (2)

STS (1)

Peralatan dan
perlengkapan yang
digunakan dalam
pelayanan di CV Dian
Terang dalam kondisi
baik.

Pelayanan di CV Dian
Terang selalu sesuai
dengan janji yang
diberikan.

Produk spare part yang
saya terima selalu sesuai
pesanan
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Karyawan memiliki
pengetahuan yang
memadai untuk
menjawab pertanyaan
pelanggan

Keputusan Pembelian ()

No.

Pernyataan

Pernyataan

SS (5)

S (4)

KS (3)

TS (2)

STS (1)

CV.Dian Terang
memenuhi kebutuhan
dan keinginan saya
dalam pembelian
sparepart motor.

Informasi yang saya
terima mengenai
sparepart motor sangat
jelas dan membantu
dalam keputusan
pembelian saya.

Reputasi baik dari
penjualan CV.Dian
Terang sangat
mempengaruhi
keputusan saya untuk
membeli sparepart
motor.

Pengalaman positif saya
sebelumnya membeli
produk sparepart motor
di CV.Dian Terang
membuat saya
memutuskan untuk
membeli.

67




