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Abstract

The purpose of this study was to determine theidnfie of price and quality product to purchasing
decisions on CV Apollo Motor Tanjung Morawa. Theetyf research used in this study is associative
causal quantitative approach. Associative causaeesch is a research that aims to determine the
relationship between two or more variables, while guantitative approach used in this study because
the data expressed in numbers, when a series @naditons or measurements can be expressed in
numbers. Data analysis method used is multipleatimegression. The population in this study was the
overall customer of CV Apollo Motor Tanjung Moraas many as 1312 which are the consumers who
make purchases from January 2012 to June 2012.ripetation of the sample in this study using the
formula Slovin with samples are 93 people. Thailte showed that the price variable;\>and product
quality (%) have effect on the purchase decision variableifYgV Apollo Motor Tanjung Morawa by
96.3%. While the remaining 3.7% is the influencehef other independent variables were not examined
in this study.
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Pendahuluan

Setiap perusahaan yang didirikan selalu diarahkdokumencapai tujuan perusahaan,
yaitu untuk mencapai tingkat keuntungan semaksimaingkin dan untuk menjaga
kelangsungan hidup perusahaan. Berhasil atau fydagerusahaan dalam mencapai tujuannya
harus didukung oleh kemampuan manajer dalam mdagatousahaan yang meliputi kegiatan
proses produksi, pemasaran, pembelanjaan, pemoraministrasi, dan keuangan. Namun
demikian, dengan makin ketatnya persaingan duni&hausdewasa ini, maka pemasaran
merupakan salah satu faktor terpenting yang haipertidnbangkan dalam menentukan
perencanaan dan pengambilan keputusan perusateang@a diharapkan perusahaan tersebut
dapat mencapai tujuan yang telah ditetapkannyaatifd persaingan dunia usaha ini juga
mewarnai bisnis otomotif, properti, tekstil, damiain. Seiring dengan makin pesatnya laju
pertumbuhan teknologi yang semakin canggih bebetapan terakhir ini, Cukup membantu
naiknya persentase sektor perdagangan otomotifebligkironik. Dalam hal ini dapat dilihat,
makin banyaknyaealerkendaraan, baik itu yang beroda dua atau berogatem

Sebagian konsumen tidak lagi beranggapan bahwear mdétah barang mewah yang sulit
untuk dimiliki oleh beberapa kalangan masyarakattinfia motor bukanlah barang yang
mustahil untuk dimiliki, kita hanya mengajukan pehlmnan kredit pada bank atéeasing
maka mereka akan membantu prosesnya. Bahkan, lkoagdn mengunakan motor bukan
hanya dimonopoli oleh masyarakat menengah ke atapi tmasyarakat menengah ke bawabh.
Bahkan adapula yang dipergunakan untuk bisnis. 8agagian masyarakat di kota besar seperti
Medan, dengan kesibukan dan aktifitas yang tinggtenderungan untuk memiliki motor
adalah karena keterbatasan waktu dan biaya. Desgaan tersebut, dan juga teknologi yang
semakin canggih, cukup mempengaruhi seseorang datmbeli motor yang mereka inginkan
dan mereka butuhkan. Dalam hal ini, bentuk pelayareng dapat diberikan, aksesoris, dan
juga harga yang ditawarkan juga menjadi faktor atabahan pertimbangan seseorang dalam
membeli motor ataupusparepartnya. Dengan melihat kenyataan tersebut di atassutoen
dihadapkan pada pilihan yang semakin banyak, datbmyang berkelas dan motor dengan
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kelas yang biasa saja. sementara pihak penguisiar motor ditantang untuk berkompetisi
atau bersaing secara lebih profesional dalam mémnakonsumennya terutama dalam hal
menyediakarsparepartyang berkualitas.

Pemasaran adalah proses sosial dan manajerial rdemgaa seseorang atau kelompok
memperoleh apa yang mereka butuhkan dan ingink#dunpenciptaan dan pertukaran produk
dan nilai dengan pihak lain yang berkepentingaredieplinyatakan oleh Kotler (2006: 5).
Manajemen Pemasaran terjadi bilamana setidak-tidgakalah satu pihak dalam pertukaran
potensial mempertimbangkan sasaran dan sarana mnetuperoleh tanggapan yang diinginkan
dari pihak lain. Definisi manajemen pemasaran ydisghkan pada tahun 1985 oleh Asosiasi
Pemasaran Amerika(nerican Marketing Associatiprdalam Kotler (2006: 5) adalah proses
perencanaan dan pelaksanaan konsepsi harga, prdamoslistribusi gagasan, barang dan jasa
untuk menghasilkan pertukaran yang memenuhi sasaisaran perorangan dan organisasi.
Dari sudut pandang pemasaran, harga merupakamsatugeter atau ukuran lainnya (termasuk
barang dan jasa lainnya) yang ditukarkan agar mestghehak kepemilikan atau penggunaan
suatu barang atau jasa. Menurut Tjiptono (2009esiisahaan harus menetapkan harga secara
tepat agar dapat sukses dalam memasarkan barangas#a Harga merupakan satu-satunya
unsur bauran pemasaran yang memberikan pemasukanpahdapatan bagi perusahaan,
sedangkan ketiga unsur lain (produk, distribusi gewsmosi) menyebabkan timbulnya biaya.
Kotler (2010: 112), kualitas produk adalah kesédaruciri serta sifat dari suatu produk atau
pelayanan yang berpengaruh pada kemampuannya umtrkuaskan kebutuhan yang
dinyatakan atau yang tersirat.

Deming (2000: 223), terdapat 4 definisi umum kaalitbeberapa diantaranya yang erat
kaitannya dengan dunia usaha adalah sebagai befilngkatan terbaik dari benda yang
dimiliki, Keunggulan superioritas, Posisi langkagnmor 1, Posisi sosial yang tinggi. Dari
keempat definisi di atas dapat disimpulkan bahwaitas mengisyaratkan satu kesempurnaan
atau suatu kedudukan yang tinggi dari yang lainalkas produk adalah kemampuan produk
untuk melaksanakan fungsinya. Tahap-tahap dalaseprkeputusan membeli menurut Kotler
(2006: 10): Pengenalan masalah, proses membelilalidengan pengenalan masalah atau
kebutuhan. Pembeli menyadari terdapat perbedaaradtgadaan sebenarnya dan keadaan yang
diinginkannya. Kebutuhan itu dapat digerakkan al@imgsangan dari dalam diri pembeli atau
dari luar. Dalam kasus terdahulu, kebutuhan sesgoyang normal adalah: lapar, haus, seks,
akan meningkat hingga mencapai satu ambang rangsangerubah menjadi satu dorongan.
Semua rangsangan itu dapat menyebabkan seseoraggmaksuatu masalah atau kebutuhan.
Para pemasar perlu mengenal berbagai hal yang dagraggerakkan kebutuhan atau minat
tertentu dalam konsumen. Pencarian Informasi, sgofeonsumen yang mulai tergugah
minatnya mungkin akan mencari informasi yang ldiéimyak lagi. Jika dorongan konsumen
adalah kuat, dan obyek yang dapat memuaskan ketyuttthtersedia, konsumen akan membeli
obyek itu. Konsumen mungkin akan berusaha dengahuaituk memperoleh informasi lebih
lanjut sehubungan dengan kebutuhannya itu.

Penilaian alternatif, pemasar perlu mengetahui ibgggga proses informasi konsumen
tiba pada tahap pemilihan merek. Tidak ada proseggman yang sederhana dan tunggal yang
dipergunakan oleh semua konsumen atau bahkan ofeuitnen dalam semua situasi membeli.
Keputusan Membeli, tahap penilaian keputusan meblein konsumen membentuk suatu
pilihan. Konsumen mungkin juga akan membentuk suméiksud membeli dan cenderung
membeli merek yang disukainya. Perilaku pasca pkamhesetelah membeli suatu produk,
konsumen akan mengalami beberapa tingkat keputsaketidakpuasan. Konsumen juga akan
melakukan beberapa kegiatan setelah membeli prgdnk, akan menarik bagi pemasar. Tugas
para pemasar belum selesai setelah produk dilglikdnsumen, namun akan terus berlangsung
hingga periode waktu pasca pembelian. Keputusarbgken adalah kegiatan individu secara
langsung terlibat dalam pengambilan keputusan untalakukan pembelian terhadap produk
yang ditawarkan oleh penjual. Ada tiga aktivitasiyderlangsung dalam proses keputusan
pembelian oleh konsumen. Indikatornya menurut H&D02: 12), kemantapan membeli,
pertimbangan, kebutuhan.
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Harga adalah sejumlah uang yang dibayarkan atasdpaian jasa, atau jumlah nilai yang
konsumen tukarkan dalam rangka mendapatkan madtatmemiliki atau menggunakan
barang atau jasa. Indikator: Tjiptono (2009: 2%3rga yang ditawarkan terjangkau oleh daya
beli pelanggan. Harga yang ditawarkan lebih rendatipada harga pesaing. Harga sesuai
dengan manfaat yang diperoleh pelanggan.

Kualitas produk adalah keseluruhan ciri serta sifat suatu produk atau pelayanan yang
berpengaruh pada kemampuannya untuk memuaskanukebuyang dinyatakan atau yang
tersirat menurut Kotler (2010: 52), Indikatornya magut Garvin dalam Yamit (2002: 10),
Kinerja, yaitu karakteristik pokok dari produk it&itur, yaitu karakteristik pelengkap atau
tambahan. Kehandalan, yaitu kemungkinan tingkatgaian dalam pemakaian. Kesesuaian,
yaitu sejauhmana karakteristik desain dan operashnenuhi standar yang telah ditetapkan
sebelumnya. Daya tahan, yaitu berapa lama prodp&tderus digunakaigerviceability yaitu
meliputi kecepatan, kompetensi, kenyamanan, kenarddhlam pemeliharaan dan penanganan
keluhan. Estetika, yaitu menyangkut corak, rasa daya tarik produk.Perceived yaitu
menyangkut citra dan reputasi produk serta tanggawigb perusahaan terhadapnya.

Bahan dan Metode
Berdasarkan uraian di atas, maka pengembangangkeraenelitian dapat dilihat seperti
di bawah ini:

Harga
(X1) Pembelian Produk
> Sparepart
(Y)

Kualitas Produk
(X2)

Gambar 1. Kerangka Penelitian

Hipotesis adalah dugaan sementara yang kebenararmasih harus dilakukan pengujian.
Hipotesis ini dimaksudkan untuk memberi arah bagiliais penelitian. Disini kesimpulan
sementaranya adalah:

Ho : Harga dan kualitas produk tidak berpengarutarsepartial dan serempak terhadap
keputusan pembeliaparepart pada CV Apollo Motor Tanjung Morawa.
H, : Harga dan kualitas produk berpengaruh secar&épdsin serempak terhadap keputusan

pembeliarsparepartpada CV Apollo Motor Tanjung Morawa.

Tempat penelitian ini dilakukan pada CV Apollo Mo#tanjung Morawa yang beralamat
di Jalan Pahlawan Tanjung Morawa dan waktu peaelitlilaksanakan pada bulan Februari
2012 sampai dengan April 2012. Populasi dalam gerelini adalah keseluruhan pelanggan
dari CV Apollo Motor Tanjung Morawa yaitu sebanybB12 yang merupakan konsumen yang
melakukan pembelian dari bulan Januari 2012 hinjgga 2012. Metode pengambilan sampel
yang digunakan adalalt@dental sampling methoghitu pengambilan sampel yang dilakukan
secara acak. Perwakilan populasi yang dijadikanpshradalah pelanggan dari CV Apollo
Motor Tanjung Morawa yang kebetulan ditemui pads saelakukan pembelian di CV Apollo
Motor Tanjung Morawa. Menurut Arikunto (2006: 3Benentuan sampel yang akan dianalisa
pada penelitian ini diambil dari populasi kesel@anhKarena populasi keseluruhan berjumlah
cukup besar, sehingga tidak mungkin untuk menletiteluruhan maka diambil sampel untuk
dianalisis berdasarkan rumus Slovin. Jadi samped yakan digunakan adalah sebanyak 93
orang pelanggan CV Apollo Motor Tanjung Morawa dimapola pengambilan sampel
dilakukan dengan menggunakan tekrpkirposive sampling Teknik analisis data yang
digunakan adalah analisis regresi berganda. Pamatdesimpulan atas hipotesa dilakukan
dengan cara uji t dengdavel signifikansi 2.5%. Keseluruhan tabulasi dan pealgah data
menggunakan apikasi SPSS versi 13.0.
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Has| dan Pembahasan|

Hasil pengujian instrumen dari variabel harga migimililai yang lebih besar dari 0.202
dan variabel kualitas produk serta keputusan paerbehemiliki nilai yang lebih besar dari
0.202. Dengan demikian dapat disimpulkan bahwargelinstrumen pertanyaan dari variabel
harga dan kualitas produk serta keputusan pembegding digunakan adalakalid dan dapat
digunakan dalam penelitian. Kesimpulan ini dipetkdangan nilai signifikansi (fiailed)
seluruh instrumen yang lebih kecil dari nitaisebesar 5 persen. Hasil uji reliabilitas dapat
dilihat padaoutput reliability statistics Untuk variabel harga didapat nil&@onbach’s Alpha
sebesar0.918. Untuk variabel kualitas produk didapatinfaonbach’s Alpha sebes#.859.
Sedangkan untuk variabel keputusan pembelian didalaé Cronbach’s Alphasebesar 0.759.
Karena nilai di atas 0.6, maka dapat disimpulkahwzaalat ukur dalam penelitian tersebut
reliabel. Berdasarkan tampilan grafik histogram adagisimpulkan bahwa grafik histogram
memberikan pola distribusi yang normal (simetrisdak menceng). Hal ini menunjukkan
bahwa model regresi memenuhi asumsi normalitas.pifamgrafik Normal Probability Plot
pada menunjukkan bahwa titik-titik (yang menggarkbar data sesungguhnya) terlihat
menyebar disekitar garis diagonal dan mengikutih agaris diagonalnya. Hal ini juga
menunjukkan bahwa model regresi memenuhi asumsnalitas. Melihat hasil perhitungan
yang terlihat tabel Anova, menunjukkan tidak adaabel independen yang memiliki nilai
Tolerancelebih dari 0.05 Tolerance> 0.05) yang berarti tidak ada korelasi antar alzei
independen yang nilainya lebih dari 95%. Hasil garigan nilai Variance Inflation Factor
(VIF) juga menunjukkan hal yang sama, tidak ada satiabel independen pun yang memiliki
nilai VIF lebih dari 5 (VIF < 5). Jadi dapat disimgan bahwa tidak ada multikolinieritas antar
variabel independen dalam model regresi pada piameini. Dari grafik scatterplotterlihat
bahwa tidak ada pola yang jelas serta titik-titiknyebar secara acak di atas dan di bawah
angka 0 pada sumbu Y. Hal ini dapat disimpulkannzatidak terjadi heteroskedastisitas pada
model regresi, sehingga model regresi layak dipakduk memprediksi kinerja karyawan
berdasarkan masukan variabel independen hargaudditek produk.

Persamaan regresi berganda dalam penelitian adaki.668 + 0.370X+ 0.033X%
dengan nilai r korelasi sebesar 0.982 ddjustedr square0.963 dan nilainkung untuk variabel
harga didapat sebesar 35.072 dan untuk variabétdsigroduk sebesar 3.194 dan nilai.fg
sebesar 1189.625. Nilai koefisien determinasi seb@s963. Hal ini menunjukkan bahwa
kemampuan variabel hargajXdan kualitas produk (X menjelaskan pengaruhnya terhadap
variabel keputusan pembelian (Y) pada CV Apollo dfioTanjung Morawa sebesar 96.3%.
Sedangkan sisanya sebesar 3.7% merupakan pengeirwariabel bebas lain yang tidak diteliti
dalam penelitian ini. Nilai fung (1189.625) lebih besar dibandingkan dengan nilgi (3.10),
dan sig.a (0.000) lebih kecil dari alpha 5% (0.05). Hal ini mengdikabkikan bahwa hasil
penelitian menolak § dan menerima H Perbandingan antarandrng dan Fpe dapat
membuktikan bahwa secara serempak harga dan leuplitaluk berpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian pada CV Apollo Motor Tanjung&ia, dengan tingkat pengaruh yang
signifikan. Ini memberi arti bahwa harga dan kaaliproduk sangat menentukan keputusan
pembelian pada CV Apollo Motor Tanjung Morawa. Niig,ny untuk variabel harga (35.072)
lebih besar dibandingkan dengan nilgi.t (1.98667) atau nilai sig. t untuk variabel harga
(0.000) lebih kecil dari alpha (0.025). Berdasarkasil yang diperoleh, maka menolak dn
menerima H untuk variabel harga. Dengan demikian, secaragbdrarga berpengaruh positif
dengan tingkat pengaruh yang signifikansi terhakieputusan pembelian pada CV Apollo
Motor Tanjung Morawa. Nilai hfing untuk variabel kualitas produk (3.194) lebih besar
dibandingkan dengan nilaig, (1.98667) atau nilai sig. t untuk variabel kuaitaoduk (0.000)
lebih kecil dari alpha (0.025). Berdasarkan hasihg diperoleh, maka menolak, Hlan
menerima H untuk variabel kualitas produk. Dengan demikiatasa parsial kualitas produk
berpengaruh positif dengan tingkat pengaruh yagugiféitansi terhadap keputusan pembelian
pada CV Apollo Motor Tanjung Morawa.
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Tabel 1
Pengujian Model
K eterangan B Standard T tabel T hitung Signifikansi
Error
Konstan 0.668 0.214 1.98667 3.122 0.002
Harga 0.370 0.011 1.98667 35.072 0.044
Kualitas Produk 0.033 0.010 1.98667 3.194 0.002
R Model 96.4%
Signifikansi Model 0.000
FTabe 3.10
Fhitunc 1189.625

Sumber: data yang diolah, 2012

Dari hasil analisis diketahui bahwa variabel yaading dominan berpengaruh terhadap
keputusan pembelian pada CV Apollo Motor Tanjungrda adalah variabel harga dimana
dapat diketahui dari nilai t variabel harga (35)0¥bih besar dari nilai t variabel kualitas
produk (3.194), hasil ini juga diperkuat oleh nitgta padatandardized coefficienigitu nilai
beta pada variabel harga (0.925) lebih besar daribeta pada variabel kualitas produk (0.084)

Kesimpulan Dan Saran

Berdasarkan uji F diketahui bahwa harga dan kusalijpmoduk secara simultan
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembpéida CV Apollo Motor Tanjung Morawa.
Berdasarkan uji t diketahui bahwa harga dan kwalfteoduk secara parsial berpengaruh
terhadap keputusan pembelian pada CV Apollo Motanjdhg Morawa. Nilai koefisien
determinasi sebesar 0.964. Hal ini menunjukkan bakemampuan variabel harga;}Xlan
kualitas produk (¥ menjelaskan pengaruhnya terhadap variabel kegnupsmbelian (Y) pada
CV Apollo Motor Tanjung Morawa sebesar 96.4%. Se#an sisanya sebesar 3.6%
merupakan pengaruh dari variabel bebas lain yatak tiliteliti dalam penelitian ini. Harga di
CV Apollo Motor Tanjung Morawa hendaknya selalu kastitif dengan perusahaan lainnya
sehingga CV Apollo Motor Tanjung Morawa tidak mehiilharga yang jauh lebih tinggi
dibanding harga-harga yang ditawarkan oleh peraselan.

Hendaknya CV Apollo Motor Tanjung Morawa selalu npemiahankan kualitas
produknya karena dengan kualitas produk yang bajadd mempengaruhi konsumen untuk
melakukan pembelian. Bagi para peneliti selanjutysrag akan mengkaji lebih dalam tentang
penelitian yang sama diharapkan agar hasil pesrelitii dapat menjadi salah satu referensi
yang dapat memberikan tambahan ilmu pengetahuanpddrmandingan dalam melakukan
penelitian pada masa yang akan datang untuk jemiabel lainnya yang tidak diteliti dalam
penelitian ini.
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