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ABSTRAK 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah harga, dan kualitas 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen di PT. Indocement Tunggal 

Prakasa tbk dan untuk mengetahui di antara harga, dan kualitas manakah yang 

dominan berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen di PT. 

Indocement Tunggal Prakasa tbk. Jenis penelitian yang digunakan oleh peneliti 

adalah kuantitatif, dengan jumlah sampel 50 pembelian produk di PT. Indocement 

Tunggal Prakasa tbk. Metode pengumpulan data yaitu kuesioner, dan 

dokumentasi. Uji instrumen penelitian yaitu uji validitas dan reabilitas. Analisis 

data yang digunakan adalah analisis regresi linier berganda, sedangkan uji 

hipotesa yaitu Uji parsial (Uji t), uji secara serentak (Uji F) dan koefisien 

determinasi berganda (R2). Hasil penelitian ini menunjukan bahwa Hasil 

penelitian ini menunjukkan adanya (1) terdapat pengaruh secara persial dan 

simultan pada variabel harga, dan kualitas terhadap keputusan pembelian 

konsumen di PT. Indocement Tunggal Prakasa tbk. (2) Berdasarkan hasil uji 

regresi linier berganda dapat dilihat bahwa nilai unstadardized coefficient yang 

paling tinggi adalah variabel harga yaitu sebesar 0,302. Hal ini menunjukkan 

bahwa variabel harga barang memiliki pengaruh yang paling dominan terhadap 

keputusan pembelian konsumen di PT.Indocement Tunggal Prakasa tbk. 

 

Kata kunci: Harga, Kualitas Produk, dan Keputusan Pembelian 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang.    

Persaingan di dunia perdagangan saat ini  sangat ketat. Secara khusus, 

dunia  globalisasi yang menyebabkan munculnya perdagangan bebas. Banyak 

produsen barang dan jasa di satu negara  bersaing dengan produsen di negara 

lain untuk merangsang minat konsumen  dalam perdagangan internasional. Di 

era  modern ini, persaingan bisnis semakin ketat, dan pada akhirnya  

perusahaan berlomba-lomba menarik pembeli dengan menawarkan layanan 

yang inovatif dan kreatif. konsumen produk. 

Banyak produsen membuat berbagai jenis produk, tetapi dengan 

kualitas yang berbeda. Produk yang dijual harus memiliki kepraktisan untuk 

memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Ketertarikan konsumen 

terhadap produk perusahaan yang laku di pasaran dan dapat bersaing dengan 

produk  lain, pada dasarnya menyangkut keputusan pertama untuk menjadi 

konsumen  sebelum memutuskan untuk menggunakan produk tersebut. proses 

produksi sampingan. Proses pengambilan keputusan adalah langkah yang 

diambil konsumen untuk menentukan produk tertentu yang mereka anggap 

terbaik.  

 Keputusan pembelian adalah sikap individu terhadap pembelian atau 

penggunaan suatu produk  berupa produk atau jasa  dan kesediaan untuk 

mengambil resiko yang mungkin timbul.  

Metode pengambilan keputusan untuk setiap individu hampir sama. 
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Namun, ada beberapa faktor yang dapat membedakan antara keputusan 

individu, seperti usia, kepribadian, pendapat, dan gaya hidup. Dalam Peter dan 

Olson (Asrizal & Muhammad, 2018), keputusan pembelian adalah kombinasi 

informasi untuk mengevaluasi setidaknya dua alternatif dan memilih salah 

satunya Singkatnya, keputusan pembelian adalah proses pengambilan 

keputusan tentang pembelian suatu produk (Jaya Permana & Widwi Handri, 

2021). 

Harga merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen, karena membantu konsumen memutuskan produk mana 

yang akan dibeli dari  perusahaan. Harga juga merupakan ukuran  kepuasan 

pribadi terhadap produk yang Anda beli. Jika Anda mengevaluasi kepuasan 

yang diharapkan dengan produk yang Anda beli, seseorang berani membayar 

harga tinggi untuk produk tersebut. Dalam hal ini kepuasan konsumen 

terhadap produk yang dibeli memotivasi perusahaan untuk lebih 

meningkatkan kualitas produk dan lebih mengembangkan produk agar lebih 

meningkatkan kepuasan konsumen. 

Harga adalah nilai  yang ditentukan atau ditampilkan dari suatu 

produk, atau jumlah atau media pertukaran setara lainnya yang harus dibayar 

untuk suatu produk atau layanan pada titik waktu tertentu. Harga merupakan 

salah satu faktor penentu dalam sebuah produk. Harga merupakan faktor 

utama dalam menarik minat konsumen terhadap suatu produk, sehingga 

memudahkan konsumen dalam memilih  suatu produk. 

Untuk produk semen, banyak perusahaan yang berlomba-lomba 
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menjual produknya. Salah satu perusahaan yang memproduksi semen jenis 

PCC adalah PT. Indocement Tunggal Prakasa Tbk. Untuk jenis produk semen, 

harga tidak tertera langsung pada produk. Konsumen yang ingin membeli 

semen jenis PCC dapat dengan mudah  memilih produk semen jenis PCC yang 

dibeli berdasarkan katalog yang ada karena harga dapat dikonfirmasikan pada 

katalog yang dikeluarkan oleh perusahaan. 

Ada juga skor kualitas produk yang menentukan kepuasan konsumen 

setelah membeli dan menggunakan produk tersebut. Kualitas produk adalah 

kondisi suatu  barang berdasarkan  penilaian kesesuaian produk dengan metrik 

yang ditentukan. Semakin banyak standar yang ditetapkan dipatuhi, semakin 

tinggi kualitas produk yang dihasilkan. 

Mengingat kualitas produk sangat erat kaitannya dengan kepuasan 

konsumen yang menjadi tujuan dari kegiatan pemasaran produk suatu 

perusahaan, maka kualitas produk harus menjadi fokus utama dari perusahaan 

atau produsen tersebut. Kualitas menunjukkan tingkat kemampuan  merek 

atau produk tertentu untuk menjalankan fungsi tertentu. 

Menurut (AMILIA, 2017), kualitas produk merupakan beberapa 

referensi positioning terpenting bagi pemasar. Kualitas jelas diidentifikasi oleh  

nilai dan kepuasan pelanggan, karena kinerja produk atau layanan secara 

langsung mempengaruhi kualitas produk. Produk memainkan peran yang 

sangat penting bagi perusahaan karena mereka tidak dapat menjalankan bisnis 

tanpa mereka. Oleh karena itu, membuat suatu produk  lebih baik jika 

memenuhi kepentingan pasar dan selera serta kebutuhan pembeli.   
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Salah satu produk semen jenis PCC yang terkenal dengan kualitas 

produknya adalah produk semen jenis PSS yang sarat dengan inovasi untuk 

menarik motivasi beli konsumen. Konsumen percaya bahwa produk semen 

jenis PCC adalah produk yang terjamin kualitasnya, karena produk semen 

jenis PCC sudah terkenal di berbagai negara akan kualitasnya. 

PCC Type Cement adalah perusahaan multinasional yang 

memproduksi dan menjual produk semen jenis PCC berkualitas tinggi untuk 

digunakan di rumah. Kantor pusatnya ada di Jepang. Ada sistem distribusi 

penjualan langsung (direct sales). Saat ini, semen  PCC berkembang sangat 

pesat, menjangkau pasar di lebih dari 100 negara. Di banyak negara, semen 

jenis PCC selalu menduduki peringkat teratas di antara perusahaan penjualan 

langsung lainnya. 

banyak negara, semen type PCC selalu menempati ranking atas di 

antara perusahaan-perusahaan direct selling lainnya. 

No Nama Jumlah Konsumen Jumlah 

2019 2020 2021 

1 Saka Agung 45 40 40 125 

2 Kunci Pelita 30 28 32 90 

3 Sungai Mas 35 39 36 110 

4 Unggul Jaya 29 30 33 92 

5 Varia Usaha Beton 40 38 35 113 

6 Utama Beton Perkasa 35 36 35 106 

7 Bunga Raya 32 34 33 99 

8 Rangga Eka 40 37 35 112 

9 Damai Indah 41 40 37 118 

 

Berdasarkan hasil tabel tersebut dapat diketahui bahwa pada tahun 

2021 perusahaan semen mengalami penurunan pembeli hal ini disebabkan 

oleh virus corona yang sudah mulai menyebar sehingga pembeli tidak bisa 
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melakukan pembangunan dan pengunaan semen pada pembangunan karena 

ppada tahun 2021 sudah diberlakukan isolasi.  

Produk semen type PCC bukanlah suatu produk yang bisa dianggap 

harga murah, namun produk-produknya banyak diminati konsumen karena 

kualitas produk semen type PCC memberikan kenyamanan bagi setiap para 

konsumen.  

Produk semen jenis PCC bukanlah  produk yang  murah, namun  

kualitas produk semen jenis PCC memberikan kemudahan bagi seluruh 

konsumen, sehingga permintaan di kalangan konsumen sangat besar.  

Beridasarkan ur iaian idi at ias, pe inulis ter itarik unt iuk me imbahas de ingan 

juidul “Penga iruh ha irga dian kiualitas proiduk terihadap ke iputusan pe imbelian 

konsuimen idi  iPT. In idocement Tungigal Pra ikarsa T ibk”. 

1.2 Rumusan Masalah  

Dengan latar belakang masalah di atas, dapat merumuskan masalah.  

1. Aipakah Hariga mempenigaruhi keput iusan pembielian prodiuk se imen idi 

PiT.Ind iocement Tu inggal Priakasa T ibk?  

2. Apaikah Kual iitas prodiuk mempe ingaruhi keput iusan pem ibelian proiduk 

semien idi PiT.In idocement Tun iggal Prakiasa Tbik ? 

1.3 Tujuan penelitian 

1. Untuik menigetahui bahiwa hairga itiu berpe ingaruh terha idap kepiutusan 

pemibelian koinsumen paida PiT.Indiocement Tun iggal Praka isa Tbik. 

2. Uintuk mengietahui ba ihwa kuialitas pro iduk iitu berpe ingaruh te irhadap 

kepuitusan pem ibelian konsiumen padia PiT.Inidocement Tun iggal Pra ikasa 
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Tbik.  

1.4 Manfaat Penelitian 

Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat  dari segi 

akademis, teoretis, dan praktis: 

1. Manfaat Akademik 

Studi ini merupakan salah satu persyaratan untuk memperoleh 

gelar sarjana dalam bidang administrasi bisnis (S1) dari Fakultas Ilmu 

Sosial dan Ilmu Politik Universitas Muhammadiyah Mataram. 

2. Manfaat Teoritis 

Penelitian ini diharapkan dapat membantu mengembangkan 

dampak harga dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian 

konsumen dan mengisi kekurangan dalam analisis data. 

3. Manfaat Praktis 

Bagi pelaku bisnis, manfaat ini menjadi masukan untuk menggali 

pengetahuan lebih dalam untuk mencapai hasil yang maksimal mengenai 

dampak harga dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian 

konsumen. 
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BAB II 

TINJAUAN PUSTAKA 

2.1 Penelitian Terdahulu  

Penting juga untuk membagikan pekerjaan sebelumnya yang dilakukan 

pada masalah yang sedang diselidiki penulis, sebagai sumber refleksi dan 

untuk menyempurnakan materi dalam penulisan ini. Yang dijadikan bahan 

pembanding, yaitu karya sebelumnya yang dinilai sebagai bahan penelitian. 

Detailnya dapat dipetakan pada Tabel di bawah ini. 

Tabel 2.1 Penelitian yang relevan 

No.  1. 

Penelitian / Judul  Rahm ian HiZ Tahiun 20i14 

Penigaruh Ha irga Terh iadap Kep iutusan 

Pem ibelian Smar itphone (St iudi pa ida Mahasiiswa 

Lip3i Ke ipri) 

Hasil  Hiasil pe inelitian i ini menyiatakan bah iwa va iriabel 

Hariga mem ipunyai pen igaruh ter ihadap 

kepuitusan Pembe ilian Smartp ihone (Stuidi pa ida 

Maha isiswa Lip3i Ke ipri). 

 2 

Penelitian / Judul Dwii wiidianti 20 i12 

Pengiaruh ku ialitas pr ioduk dian hiarga terhiadap 

kepuitusan pem ibelian pr ioduk tuperiware idi 

Jogijakarta 

Hasil Te irdapat pe ingaruh seca ira bersiamaan ant iara 

kualit ias prodiuk,ha irga,terihadap kepu itusan 

pem ibelian top ierwate piada masyiarakat 

j iogja,ni ilai siginifikan i0,00, denigan perisamaan 

regiresi Y=3,765+0,571 X1+0,292 X2. 

 3 

Penelitian / Judul J ion carilos  2i017 

Penigaruh ha irga da in kua ilitas pro iduk terihadap 

kepuitusan pe imbelian laya inan inte irnet indiosat 

oore idoo 

Hasil  Darii penel iitian da ipat idi sim ipulkan ba ihwa 

harigia da in kuialitas p iroduk beirpengaruh 

terhadiap kepiutusan pe imbelian se icara piarisal 

mauipun sec iara si imultan. 
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2.2 Landasan teori 

2.2.1 Pengertian dan konsep harga  

1. Konsep Harga 

Harga memegang peranan penting dalam mempengaruhi 

keputusan pembelian pembeli  barang dan jasa. Kotler dalam (Desy 

& Rahmat, 2017) menjelaskan bahwa harga adalah ukuran uang 

tunai yang dipaku pada suatu produk atau jasa, atau ukuran nilai 

uang tunai yang diperoleh untuk berbagai keperluan sejak 

pembelian produk atau jasa tersebut.  

 Di sisi lain, pandangan lain dijelaskan dalam (Nasution, 

Limbong, & Ramadhan, 2020) bahwa harga yang diperkirakan 

oleh pelanggan atau pembeli adalah harga dari sesuatu. Bagi 

perusahaan, di sisi lain, harga adalah salah satu dari banyak 

komponen bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan 

(Sudrartono & Saepudin, 2020). Intinya, seperti yang dijelaskan 

dalam (Insani & Madiawati, 2020), salah satu nilai yang harus 

dibayar pelanggan untuk membeli sesuatu adalah memahami 

harganya. 

Ada lima indikator harga. Yaitu kisaran harga, keserasian 

antara harga dan kualitas  produk, persaingan harga, dan 

rasionalitas harga dengan kemudahan penggunaan (Arif Rahman, 

2010).  

a Penghasilan. Sebagian besar bisnis, kecuali bisnis layanan 
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publik, umumnya mengandalkan pendapatan.  

b Kapasitas. Dalam ilmu ekonomi, perusahaan biasanya 

mencocokkan penawaran dan permintaan, bahkan dengan batas 

produksi maksimum. 

c Pelanggan. Keputusan harga biasanya representatif. Artinya, 

memperhitungkan semua jenis pelanggan, segmen pasar, dan  

daya beli yang berbeda. Dan ketiga hal tersebut dapat 

diterapkan dengan sistem pengurangan harga, bonus dan 

lainnya.  

Menurut (Ardista & Wulandari, 2020), harga dipengaruhi 

oleh beberapa faktor, antara lain:  

a Analisis permintaan  produk. Ada dua langkah untuk 

menganalisis permintaan produk: analisis perkiraan harga  dan 

analisis selisih penjualan.  

b Tanggapan dari pesaing. Pesaing adalah faktor penentu harga, 

terutama risiko persaingan yang diharapkan. 

2. Indikator Harga 

Menurut Stanton (1998), indikator yang mencirikan harga 

yang digunakan dalam penelitian ini adalah:  

a Harga Terjangkau  

b Kesesuaian Harga dengan Kualitas Produk  

c Daya Saing Harga  

d Kesesuaian Harga dengan Utilitas 
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3. Penetapan harga  

Nitisusastro (2017) Setiap perusahaan memiliki kebijakan  

harga yang berbeda-beda yang disesuaikan dengan tujuan yang 

dicapainya. Hal ini tidak terlepas dari keputusan penempatan pasar 

perusahaan sebelumnya. Untuk pertama kalinya, perusahaan perlu 

menentukan terlebih dahulu apa yang ingin mereka capai dengan 

produk tertentu. Ketika sebuah perusahaan memilih pasar sasaran 

di pasar tertentu, strategi bauran pemasaran yang mencakup 

strategi pasar dan penetapan harga tertentu ditentukan lebih cepat. 

Harga adalah atribut yang terkandung dalam suatu produk 

atau jasa dan digunakan oleh sebagian besar konsumen untuk 

mengevaluasi produk atau jasa tersebut. Bagi sebagian besar 

konsumen yang  tinggal di Indonesia yang masih tergolong 

berpenghasilan rendah, harga menjadi faktor utama yang menjadi 

pertimbangan konsumen dalam memilih suatu produk atau jasa. 

Hal ini menyebabkan persaingan harga antara merek yang berbeda 

yang tersedia di pasar, sehingga konsumen yang sensitif terhadap  

harga cenderung  beralih ke merek lain yang lebih murah. Peran 

atribusi harga adalah fungsi harga yang membantu  pembeli 

menentukan keuntungan atau kualitas terbaik apa yang diharapkan 

berdasarkan kekuatan pembeli. 

Strategi kebijakan penetapan harga adalah keputusan 

penetapan harga yang ditetapkan oleh manajemen. Tujuan dari 
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strategi penetapan  harga  perusahaan adalah:  

a) Kenaikan harga agen ekonomi (price kenaikan harga) hanya 

menambahkan persentase dari harga rata-rata barang yang 

diproduksi.  

b) Penetapan harga  pangsa pasar, yaitu berusaha memperoleh 

pangsa pasar dengan menetapkan harga yang lebih rendah dari 

pesaing.  

c) Market skimming price, yaitu syarat menetapkan harga tinggi 

bila ada pembeli yang bersedia membayar  harga tinggi:  

a. Pembeli cukup.  

b. Dibandingkan pesaing, kenaikan harga  

c. Tidak terlalu berbahaya. Kenaikan harga memberikan kesan 

produk yang bagus  

d. Tetapkan harga  pendapatan saat ini, yaitu  harga  tinggi 

untuk menghasilkan pendapatan yang cukup untuk 

mendapatkan uang Anda kembali dengan cepat.  

e. Target Profit Pricing, yaitu harga yang didasarkan pada 

target penjualan dalam jangka waktu tertentu.  

f. Harga promosi, yaitu harga yang dimaksudkan untuk 

mempromosikan penjualan produk lain. 

2.2.2 Kualitas produk 

Kualitas Produk Nitisusastro (2017) merumuskan definisi kualitas 

sebagai  kondisi dinamis yang berhubungan dengan, memenuhi atau 
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melampaui harapan untuk produk, layanan, orang, proses, dan 

lingkungan.  

Menurut Kotler (2013), produk adalah segala sesuatu yang dapat 

ditawarkan ke pasar untuk menarik perhatian, diminati, digunakan, 

atau dikonsumsi untuk memenuhi permintaan dan kebutuhan. Ini bisa 

berupa produk, layanan, orang, tempat, organisasi, aktivitas, ide, atau 

ide.  

 Pelanggan yang  puas membeli lagi dan  memberi tahu orang lain 

tentang pengalaman yang baik dari produk. Perusahaan yang bijaksana 

bertujuan untuk menyenangkan pelanggan mereka dengan  

menjanjikan apa yang dapat mereka tawarkan dan menawarkan lebih 

banyak.   

Persaingan merek yang sengit baru-baru ini telah memaksa 

pemasar untuk menawarkan daya tarik yang lebih besar daripada 

pesaing mereka. Tak heran, konsumen diuntungkan dengan adanya 

berbagai merek. Konsumen memilih merek, yang merupakan kualitas 

produk. Kualitas produk pasti mempengaruhi keputusan pembelian 

konsumen. Kualitas produk yang dapat diterima merupakan faktor 

kunci yang mempengaruhi perilaku pembelian konsumen. 

Menurut Kotler (2014:131), ada tujuh (tujuh) indikator desain 

produk. 
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1. Ciri-ciri  

Dengan kata lain, ini adalah properti yang mendukung 

fungsionalitas dasar produk. Sebagian besar produk dapat 

ditawarkan di beberapa properti. Fitur produk adalah alat 

kompetitif untuk produk perusahaan yang berbeda. Beberapa 

perusahaan sangat inovatif dalam hal menambahkan fitur baru ke 

produk mereka. Salah satu  faktor  keberhasilan yang paling 

penting bagi perusahaan Jepang adalah perbaikan terus-menerus 

dari properti tertentu  produk seperti jam tangan, mobil dan 

kalkulator. Memperkenalkan fitur baru dianggap sebagai salah satu 

bentuk kompetisi yang paling efektif. 

2. Kinerja  

Artinya, tingkat karakteristik utama produk dalam operasi. Pembeli 

produk mahal terutama membandingkan kinerja 

(penampilan/kinerja) dari merek yang berbeda. Pembeli biasanya 

bersedia membayar lebih untuk kinerja yang lebih baik, kecuali 

jika premi melebihi nilai yang dirasakan. 

3. Mutu Kesesuaian  

Kepatuhan didefinisikan sebagai seberapa dekat desain produk dan 

karakteristik operasi dengan kriteria target. Kualitas yang sesuai 

adalah sejauh mana semua unit yang diproduksi memenuhi dan 

memenuhi spesifikasi target yang dijanjikan. Ini disebut kesesuaian 

dari spesifikasi. 
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4. Daya Tahan (Durability)  

Daya tahan adalah ukuran masa manfaat yang diharapkan dari  

produk tertentu. Volvo, misalnya, mengiklankan  mobil berumur 

panjang untuk membenarkan harga yang lebih tinggi. Pembeli 

bersedia membayar lebih untuk produk yang bertahan lebih  lama. 

5. Daya Uji (Reliabilitas)  

Ini adalah ukuran probabilitas bahwa suatu produk tidak akan 

mengalami malfungsi atau gagal selama periode waktu tertentu. 

Pembeli bersedia membayar lebih untuk produk yang memiliki 

reputasi keandalan yang baik. Saya ingin menghindari biaya  

kerusakan dan waktu yang diperlukan untuk perbaikan. 

6. Kemudahan Perbaikan (Repairability)  

Kemampuan untuk diperbaiki adalah  ukuran kemampuan untuk 

diperbaiki dari produk yang tidak berfungsi atau rusak. 

Kemampuan perbaikan yang ideal adalah ketika pengguna dapat 

memperbaiki produk  dengan  murah atau tanpa menghabiskan 

banyak waktu. 

7. Model (Style)  

Ini mewakili tampilan produk  dan selera konsumen. Model 

tersebut memberikan karakteristik khusus produk yang sangat baik 

yang sulit untuk ditiru. Misalnya, Jaguar sendiri tidak terlalu andal 

dalam hal keandalan, tetapi banyak pembeli mobil  membayar 

lebih untuk mobil Jaguar karena penampilannya yang luar biasa. 
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a. Dimensi Kualitas Produk 

Menurut Lupiyoadi dan Hamdani (2014:176), dimensi kualitas 

produk adalah: 

1. Kinierja atau (perfo irmance) 

Hal ini terkait dengan aspek fungsional dari barang tersebut dan 

merupakan fitur utama yang menjadi pertimbangan konsumen saat 

membeli suatu barang. 

2. Tiampilan (feat iures) 

Artinya, karakteristik sekunder (tambahan) atau karakteristik 

kinerja penuh. 

3. Kes iusuain (Conforimance) 

Ini mengacu pada tingkat kesesuaian  

 dengan spesifikasi yang ditetapkan sebelumnya berdasarkan 

preferensi konsumen. Persetujuan mencerminkan sejauh mana 

desain produk dan kemampuan operasional sesuai dengan standar 

yang ditetapkan. 

4. Da iya ta ihan (diurability)  

Hal ini erat kaitannya dengan umur simpan produk, yaitu berapa 

lama masih bisa digunakan. 

5. Keinidahan (aesithetics) 

Yakini diaya tari ik proiduk terhiadap pa inca inidera. 

6. Ku ialiitas yanig dipe irsepsikan 

Dengan kata lain, citra dan reputasi produk, serta tanggung jawab 
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perusahaan terhadapnya. Sebagai aturan umum, pembeli kurang 

memiliki pengetahuan tentang karakteristik dan karakteristik 

produk yang mereka beli, sehingga mereka mempersiapkan 

kualitas  dari segi harga, nama merek, dan reputasi perusahaan.  

Produk memiliki implikasi penting bagi perusahaan karena 

tanpa mereka mereka tidak  dapat melakukan apa pun dalam bisnis 

mereka. Pembeli  membeli produk saat mereka merasa benar, sehingga 

untuk pemasaran produk yang sukses, produk perlu disesuaikan 

dengan kebutuhan dan kebutuhan pembeli. Dengan kata lain, 

pembuatan produk berorientasi pada kebutuhan pasar dan preferensi 

konsumen.  

b. Indikator Kualitas Produk  

Menurut Kotler dan Armstrong (2012), kualitas produk adalah 

kemampuan untuk melakukan fungsi produk seperti daya tahan, 

keandalan, akurasi, kemudahan pengoperasian dan perbaikan, dan 

atribut berharga lainnya. Pengukuran kualitas produk didasarkan pada 

empat indikator:  

1. Kekuatan  Kekuatan di sini mengacu pada seberapa kuat sebuah 

merek dapat membangun hubungan  dengan konsumen. 

Pengukuran kekuatan ini biasanya dibentuk oleh pengalaman masa 

lalu, kualitas, harga, kualitas, rekomendasi, individu, iklan, dan 

banyak lagi.  
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2.  Keunikan  Keunikan adalah kemampuan untuk membedakan satu 

merek dengan merek lainnya. Kesan unik ini diciptakan oleh 

atribut produk. Artinya, satu produk dibedakan dari  yang lain. 

Kelompok unik mencakup berbagai layanan yang dapat ditawarkan 

produk, fluktuasi harga  produk yang bersangkutan, dan perbedaan 

tampilan produk.   

3. Ability (Lebih disukai) Ability adalah kemampuan merek yang 

mudah diingat oleh konsumen. Kelompok yang disukai ini meliputi 

pengucapan merek produk, ingatan merek bagi konsumen, dan 

kesesuaian  merek di benak konsumen dengan citra yang 

diinginkan perusahaan dari merek yang bersangkutan.  

4. Penampilan produk  

 Penampilan suatu produk adalah bentuk fisik atau desain dari 

produk yang diproduksi oleh  perusahaan.  

2.2.3 Keputusan pembelian 

Seperti yang dijelaskan Kotler dalam (Aldoko, Suhalyono, & 

Yuliyanto, 2016), keputusan pembelian adalah membeli merek dengan 

permintaan tinggi, tetapi ada dua faktor antara tujuan pembelian dan 

keputusan pembelian. .. Metode pengambilan keputusan individu 

hampir sama. Namun, ada beberapa faktor yang dapat membedakan 

antara keputusan  individu, seperti usia, kepribadian, pendapatan, dan 

gaya hidup. Seperti yang dijelaskan  Peter dan Olson dalam (Asrizal & 

Muhammad, 2018), keputusan pembelian individu diasumsikan 
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sebagai pola trade-off yang menggabungkan data untuk mengevaluasi 

opsi di sekitar dua opsi dan memilih salah satunya. Singkatnya, pilihan 

konsumen adalah interaksi  aktivitas dan pilihan dengan setidaknya 

dua pilihan untuk mencapai tingkat berpikir kritis tertentu. (Philip 

Kotler & Kevin Lane Keller, 1997) menjelaskan beberapa indikator 

untuk membuat keputusan pembelian, seperti deteksi masalah, 

penelitian informasi, peringkat alternatif, keputusan pembelian, dan 

tindakan pasca pembelian. 

2.2.4 Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Keputusan pemebelian 

konsumen 

Menurut Philip Kotler, perilaku pembelian konsumen  dipengaruhi 

oleh empat faktor ketika membuat keputusan pembelian: 

1. Faktor budaya Budaya, subkultur dan kelas sosial sangat penting 

untuk perilaku pembelian. Budaya adalah penentu paling mendasar 

dari keinginan dan perilaku. Anak-anak yang sedang tumbuh 

memperoleh berbagai nilai, persepsi, preferensi dan perilaku dari 

keluarga mereka dan lembaga penting lainnya. Misalnya, anak-

anak yang dibesarkan di Amerika Serikat sangat dipengaruhi oleh 

prestasi, aktivitas, efisiensi, kemajuan, kenikmatan materi, 

individualisme, kebebasan, humanisme, dan nilai-nilai pemuda. 

Setiap subkultur terdiri dari beberapa subkultur dengan identifikasi 

dan sosialisasi anggota yang lebih spesifik. Kebangsaan, agama, 

golongan, ras, wilayah geografis. Pada dasarnya, ada tingkatan 
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sosial (kelas) dalam cara hidup masyarakat. Tingkatan sosial ini 

dapat berbentuk  sistem kasta yang terstruktur secara hierarkis dan 

mencerminkan  kelas sosial yang relatif homogen dan bertahan 

lama di mana para anggotanya memiliki nilai, minat, dan perilaku 

yang sama. Saya bisa melakukannya. Kelas sosial tidak hanya 

mencerminkan pendapatan, tetapi juga indikator lain seperti 

pekerjaan, pendidikan, perilaku berpakaian, bahasa, dan waktu 

luang. 

2. Fiaktor Siosial S ielain fa iktor buda iya, pe irilaku piembelian kon isumen 

jugia dipenigaruhi ole ih fakitor siosial, antara lain: 

a. Kelompok referensi,  

b. Keluarga  

c. Peran dan status.  

3. Keputusan pembelian pribadi juga dapat dipengaruhi oleh 

karakteristik pribadi seperti usia, tahap kehidupan, pekerjaan, 

situasi keuangan, gaya hidup,  kepribadian dan citra diri pembeli.  

4. Fisiologi Faktor terakhir yang dapat mempengaruhi keputusan 

pembelian konsumen adalah faktor psikologis. Faktor ini 

dipengaruhi oleh empat faktor utama:  

a. Motivasi  

b. Belajar  

c. Kepercayaan dan  

d. Persepsi 
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2.2.5 Perilaku konsumen dalam mengambil keputusan 

 Perilaku konsumen sangat kompleks dan sulit diprediksi. 

Pendekatan luas untuk mengungkapkan minat dan perilaku konsumen 

mengasumsikan bahwa konsumen  rasional dalam semua keputusan 

pembelian. Perilaku konsumen adalah proses yang dialami orang 

ketika mencari, membeli, dan membeli jasa dan ide yang diharapkan 

dapat memenuhi kebutuhannya. Perilaku konsumen adalah solusi dari 

masalah konsumen dan terdiri dari elemen-elemen berikut:  

1. Pahami masalahnya  

2. Temukan solusi alternatif   

3. Evaluasi alternatif  

4. Beli  

5. Digunakan setelah pembelian 

Oleh karena itu, dapat dikatakan bahwa perilaku konsumen adalah 

penelitian tentang bagaimana pengambil keputusan (decision-making 

unit) membuat keputusan pembelian dan melakukan transaksi dalam 

rangka pembelian dan konsumsi produk, tanpa memandang individu, 

kelompok, atau organisasi meningkat. 

Menurut Nitisution (2017), bagaimana perilaku konsumen  

menghabiskan waktu, uang, tenaga, dan sumber daya lain yang 

tersedia untuk membelanjakan produk terkait, seperti  jawaban dan 

pertanyaan tentang apa yang dibeli individu dan mengapa mereka 

membeli. Berfokus pada cara menentukan. Di mana Anda 
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membelinya, di mana Anda membelinya, seberapa sering Anda 

membelinya. Secara sederhana, perilaku konsumen  adalah seluruh 

rangkaian kegiatan yang dilakukan konsumen ketika memutuskan 

untuk membeli suatu produk yang memenuhi kebutuhan dan 

keinginannya. 

2.3 Kerangka Konseptual  

Berdasarkan tinjauan pustaka dan penelitian sebelumnya, model 

konseptual penelitian dapat dijelaskan dengan kerangka teori, Sugiyono 

(2014):  

Gamibar i2.1:  Keran igka Konsieptual 

 

 

 

 

 

 

Keteran igan :    

                            =Peingaruh 

(iX1) 

Hiarga 

(x2) 

Kuailitas prioduk  

(iY) 

Kepiutusan peimbelian 

konsuimen 

 

2.4 Hipotesis Penelitian  

Berdasarkan pertanyaan di atas, hipotesis berikut dapat dibuat 

sebagai jawaban awal atas pertanyaan yang diajukan.  
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Ho: Harga diperkirakan tidak mempengaruhi keputusan pembelian  produk 

semen di PT. Indocement Tunggal PrakasaTbk.  

Ha: Harga diyakini mempengaruhi keputusan PT untuk membeli produk 

semen. Indocement Tunggal PrakasaTbk.  

Ho: Kualitas produk diyakini tidak mempengaruhi keputusan PT untuk 

membeli produk semen. Indocement Tunggal Prakasa Tbk.  

 Ha : Diduga bahwa Kualitas Produk memiliki pengaruh terhadap 

keputusan pembelian produk semen di PT. Indocement Tunggal Prakasa 

Tbk.  
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1 Jenis penelitian 

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan metode penelitian 

kuantitatif, yaitu metode penelitian yang menggunakan statistik.  

3.2 Lokasi penelitian 

Lokasi survei dilakukan oleh salah satu  anak perusahaan PT. 

Indocement Tunggal Prakarsa Tbk. Namanya PT.  Jalan Raya Lem ibar di 

Gerunig, bersebelahan dengan Seat Harbour, Galaksi Multibangan di 

Kabupaten Lombok Barat. 

3.3 Populasi dan Sampel  

3.3.1 Populasi 

Menurut Sugiyono (2014), populasi adalah “domain umum dari 

objek atau subjek dengan jumlah dan karakteristik tertentu yang  

peneliti putuskan untuk mempelajarinya dan menarik kesimpulan 

darinya.  

 Target audiens survei ini adalah seluruh konsumen yang 

menggunakan  produk semen  PCC Tipe di PT Indocement Tunggal 

Prakasa Tbk. 

3.3.2 Sampel  

Menurut Sugiyono (2017: 137), sampel adalah bagian dari 

jumlah dan ciri-ciri populasi tertentu. Untuk menentukan besar sampel  

penelitian ini digunakan rumus Slovin sebagai berikut:    
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N 
n =  

1 + Ne
2 

keterangan:  

n= Jumlah sampel  

N= Populasi 

e= error margin(tingkat kesalahan) 

 

Populasi pada penelitian ini sebanyak N = 100 orang dengan 

asumsi tingkat kesalahan (e) = 10 persen, maka jumlah sampel yang harus 

digunakan adalah, sebagai berikut: 

N 
n =  

1 + Ne
2
 

 
100 

n = 
1 x 10 0,0,1

2
 

 

n = 2:100  

 

n = 50 

  

Berdasarkan rumus Slovin digunakan 50 sampel sebagai responden 

dalam penelitian ini. Pengambilan sampel secara acak, teknik pengambilan 

sampel probabilistik, digunakan untuk pengambilan sampel dalam 

penelitian ini. Menurut Sugiyono (2017), probability sampling adalah 

teknik pengambilan sampel yang memberikan peluang atau peluang yang 

sama untuk setiap item atau anggota populasi yang dipilih sebagai sampel. 

Menurut Sugiyono (2017), simple random sampling adalah teknik 

pengambilan  sampel dari suatu populasi yang dilakukan secara acak tanpa 

memperhatikan lapisan-lapisan yang ada dalam populasi tersebut. Kriteria 

pengambilan sampel untuk penelitian ini  sesuai dengan kriteria populasi 
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yang telah ditentukan sebelumnya. 

3.4 Sumber Data 

3.4.1 Sumber data  

Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah:  

1. Data primer, yaitu data yang diperoleh  langsung dari subjek 

berupa jawaban, saran, kritik, pertanyaan, dan penilaian  konsumen 

sebagai responden. Contohnya adalah data yang dikumpulkan dari 

responden berdasarkan survei.  

2. Data sekunder, yaitu data yang diperoleh berdasarkan informasi 

yang berkaitan dengan  masalah yang diteliti. Dalam hal ini, dalam 

kaitannya dengan literatur dan buku teks tentang topik yang 

dibahas dalam penelitian. 

3.5 Metode Pengumpulan Data  

3.5.1 Metode pengumpulan data 

Menurut Sugishirono (2014). Memilih metode pengumpulan 

data yang tepat  dapat berdampak signifikan pada hasil penelitian 

Anda, karena menyediakan data yang relevan, akurat, dan dapat 

diandalkan. Metode yang digunakan dalam penelitian ini 

a. Kuesioner (Angket) 

Saat melakukan investigasi, data yang dikumpulkan harus benar-

benar dapat diandalkan dan akurat, karena akan digunakan untuk 

memecahkan masalah yang ada. Data yang digunakan dalam penelitian 

ini diperoleh dengan metode kuesioner. H. Metode pengumpulan data 
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yang digunakan dengan cara memberikan kuesioner atau serangkaian 

pertanyaan atau penjelasan tertulis kepada responden (Sugishirono, 

2014). 

Pengumpulan data dilakukan dalam format kuesioner yang 

mengumpulkan data dengan memberikan atau membagikan daftar 

pertanyaan kepada responden dengan harapan  akan dijawab. Sasaran 

survei ini adalah konsumen PT Indocement Tunggal Prakasa Tbk yang 

telah berbelanja sejak tahun 2019. 

b. Dokumentasi 

Dokumen, kata-kata Dari asal muasal dokumen berarti bahan 

tertulis. Teknik dokumentasi digunakan peneliti untuk mengumpulkan 

data tertulis, gambaran umum lokasi penelitian, dan catatan lain yang 

terkait dengan penelitian (Sugiyono2014).  

 Dokumentasi adalah rekaman peristiwa masa lalu, dan 

dokumentasi dapat berupa teks-teks manusia, foto, dan karya-karya 

monumental. Untuk memenuhi kebutuhan bahan survey sebagai alat 

survey tambahan. 

3.6 Identifikasi Dan Definisi Operasional Variabel 

3.6.1 Variabel  

a. Variabel Bebas 

Dalam penelitian ini variabel yang digunakan adalah variabel 

bebas (independent variable) yang mempengaruhi variabel terikat 

(independent variable). 
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1. Harga (X1) 

Nitisusastro Mulyadi; (2017) Harga adalah nilai  yang 

ditetapkan atau ditetapkan dari suatu produk, atau jumlah atau 

alat tukar setara lainnya, yang harus dibayar untuk produk atau 

layanan pada waktu tertentu.  

2. Kualitas produk (X2) 

Nitisusastro Mulyadi (2017) merumuskan definisi kualitas 

sebagai  kondisi dinamis yang terkait dengan produk, layanan, 

orang, proses, dan lingkungan yang memenuhi atau melampaui 

harapan. 

b. Variabel terikat 

     Keputusan pembelian adalah  proses yang dilakukan  

konsumen dengan memilih salah satu  alternatif solusi untuk 

masalah yang dikumpulkan dari mereka dan mencapainya dengan 

tindak lanjut yang sebenarnya (Desyana: 2013). 

3.6.2 Definisi Operasional Variabel 

 Berdasarkan judul yang disurvei yaitu: pengaruh harga dan kualitas 

produk terhadap keputusan pembelian konsumen pada PT. Untuk 

Indocement Tunggal Prakasa Tbk, ada variabel survei. Itu adalah: 
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Taibel i3.1 

Deifinisi Operaisional Vairiabel Pen ielitian 

Viariable Deviinisi operiasional Indicatior 

Hariga X1 Harga Mandey (2013)  

merupakan salah satu penentu 

keberhasilan suatu perusahaan 

karena  menentukan seberapa 

besar keuntungan yang dapat 

diperoleh perusahaan dengan 

menjual produknya  berupa 

barang dan jasa. 

1. Harga terjangkau  

2. Kesesuaian harga dengan 

kualitas produk  

3. Daya saing harga  

4. Kesesuaian harga dengan 

utilitas 

Kuialitas 

proiduk (X2) 

Kualitas produk adalah 

kemampuan suatu produk 

untuk menampilkan fitur-fitur 

seperti daya tahan, keandalan, 

kemudahan penggunaan, dan 

kemampuan untuk diperbaiki. 

(Kotler dan Armstrong, 2011). 

1. Keikuatan (stren igth)  

2. Keiunikan (uniqueisnes)  

3. Keimampuan (Faivorable)  

4. peniampilan proiduk (deisain) 

 

Kepiutusan 

pembeilian 

(Y) 

Keputusan pembelian adalah  

proses yang dilakukan  

konsumen dengan memilih 

salah satu  alternatif solusi 

untuk masalah yang 

dikumpulkan dari mereka dan 

mencapainya dengan tindak 

lanjut yang sebenarnya 

(Desyana: 2013). 

1. Kebutiuhan dain keiinginan 

akian siuatu proiduk.  

2. Kepuiasan akian kuailitas 

suatiu prioduk.  

3. Keimantapan akian kualitias 

prodiuk  

4. Kieputusan pe imbelian ulaing 
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3.7 Teknik analisis data  

3.7.1 Uji Instrumen Penelitian  

Menurut Sugishirono (2015:102), alat penelitian adalah  alat  

untuk mengukur fenomena alam dan sosial yang diamati. Alat survey 

merupakan alat untuk mengukur nilai-nilai variabel yang akan disurvei 

guna memperoleh data pendukung untuk melakukan survey. Jumlah 

perangkat yang  digunakan untuk survei tergantung pada jumlah 

variabel yang akan disurvei. Alat survei yang biasa digunakan dalam 

survei adalah  daftar  kuesioner yang diberikan kepada setiap responden 

yang menjadi sampel survei, yaitu mahasiswa Jurusan Ilmu Sosial  

Politik Universitas Muhammadiyah Mataram.  

a. Uji Validitas  

Validitas merupakan salah satu pengujian yang dilakukan 

pada peralatan penelitian. Menurut Sugiyono (2016: 177), uji 

validitas adalah ukuran ketepatan antara data yang benar-benar 

terjadi dengan data yang dikumpulkan oleh peneliti. Tes validasi 

digunakan untuk menentukan apakah setiap item pada perangkat 

valid. Hal ini dapat ditentukan dengan kolaborasi antara skor item 

dan skor total. Metode korelasi  yang digunakan untuk menguji 

validitas dalam penelitian ini untuk mencari nilai korelasi adalah 

korelasi product-moment Pearson dengan menggunakan persamaan 

berikut: 
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r
xy =

n  XY  −( X  Y)

 [n  X2−( X)2][n  Y2−( Y)2]

 

 Keteriangan : 

irxy  = Coirrielation prioduct momenti 

iX   = Bauiran Pemiasaran 

iY   = Keiputusan Peimbelian  

ni    = Periiode W iaktu 

 

Berdasarkan persamaan tersebut, nilai koefisien korelasi 

minimum adalah nol (0) dan nilai maksimum adalah 1 (1), atau 

dapat ditulis sebagai: 0 ˂ r ˂ 1.  

 Jika nilai r positif dan r hasil > r tabel, maka item atau 

variabel valid untuk r tabel, tetapi jika hasil r tidak positif dan r hasil 

˂ r tabel, maka item atau variabel tersebut adalah Tidak valid. 

Untuk mempermudah perhitungan, penelitian ini menggunakan 

software komputer SPSS versi 20. 

b. Uji realibilitas 

Menurut Ghozali (2018: 81), “Uji reliabilitas adalah tes yang 

mengukur suatu kuesioner yang merupakan indikator dari suatu 

variabel atau komposisi. Kuesioner tersebut merupakan tanggapan 

konsisten atau stabil jangka panjang seseorang terhadap suatu 

pernyataan. Koefisien alfa cronbach lebih besar atau sama dengan 

0,60, maka konfigurasi atau variabel tersebut dianggap reliabel. 
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Rumiua cronbaich alp iha, ya iitu : 

αCronbach =  
k

k − 1
  1 −

 −s1
2k

1

sp
2

  

Keiterangan : 

 𝐢𝐊=𝐣𝐮𝐦𝐢𝐥𝐚𝐡 𝐛𝐮𝐢𝐭𝐢𝐫 

𝐢𝐬𝟏
𝟐 = 𝐫𝐢𝐚𝐠𝐚𝐦  𝐯𝐚𝐫𝐢𝐚𝐢𝐧𝐜𝐞 𝐝𝐚𝐫𝐢𝐢 𝐛𝐮𝐢𝐭𝐢𝐫 𝐤𝐢𝐞 − 𝟏 

𝐬𝐩
𝟐 = 𝐫𝐚𝐠𝐚𝐦𝐢  𝐯𝐚𝐫𝐢𝐢𝐚𝐧𝐜𝐞 𝐝𝐚𝐢𝐫𝐢 𝐬𝐤𝐢𝐨𝐫 𝐭𝐨𝐢𝐭𝐚𝐥 

 

Untuk mempermudah perhitungan, penelitian ini 

menggunakan software komputer SPSS versi 20. 

3.7.2 Analisis Regresi Linier Berganda 

Somantri (2011: 243) menyatakan bahwa analisis regresi linier 

berganda merupakan hubungan  linier antara  variabel bebas (X) dan 

variabel terikat (Y). Tujuan dari analisis ini adalah untuk mengetahui 

apakah hubungan antara variabel independen dan variabel dependen  

positif atau negatif, dan untuk memprediksi nilai  variabel dependen 

ketika nilai variabel independen meningkat atau menurun. Data yang 

digunakan biasanya berupa interval atau skala rasio.  

 Persamaan regresi secara umum adalah: (Sugiyono, 2007: 236) 

 Y = a + b1X1+b2 X2 

Dimiana : 

Y = var iiabel ke iputusan piembelian  

ai = kionstanta 

bi1 = kioefisien regiresi variiabel 
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Xi1 = variiabel hiarga 

b2i = koeifisien reigresi variaibel X2 

iX2 = variabiel kualiitas 

 

3.7.3 Uji Hipotesis 

1. Uji Parsial (Uji t) 

Menurut Ghozali (2013: 98), uji-t statistik  pada dasarnya 

menunjukkan seberapa kuat pengaruh  variabel penjelas atau 

independen terhadap penjelasan individu terhadap variabilitas variabel 

dependen. Dalam penelitian ini, peneliti melakukan uji-t dengan 

membandingkan t-statistik dengan  tabel untuk menguji apakah 

masing-masing variabel independen berpengaruh signifikan terhadap 

variabel dependen dengan subvariabel α=0.05. Penerimaan atau 

penolakan hipotesis dilakukan dengan menggunakan kriteria (Ghazali, 

2005: 84). 

a Jika nilai t-hitung pada output SPSS lebih kecil  atau signifikan 

lebih besar dari t-tabel, maka hipotesis ditolak (faktor regresi tidak 

signifikan). Hal ini berarti bahwa variabel independen mungkin 

tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap variabel 

dependen.  

b Hipotesis diterima apabila nilai t hitung pada output SPSS lebih 

besar dari t tabel atau secara signifikan lebih kecil dari 0,05 

(koefisien regresi signifikan). Artinya variabel independen 
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berpengaruh signifikan secara parsial  terhadap variabel dependen. 

2. Uji Serentak (Uji F) 

Ini adalah pengujian signifikansi perbedaan antara garis regresi 

aktual (dihitung dari data yang diperoleh) dan garis regresi teoritis 

(garis regresi linier sejati) berdasarkan pendekatan ANOVA. 

Pengujian  menggunakan uji-F juga dikenal sebagai pengujian 

perbedaan antara tiga atau lebih mean aritmatika (Algifari (1997)). 

𝐹
𝑅2/𝑘

 1 − 𝑅2 / 𝑛 − 𝑘 − 1 
 

  Ketierangan : 

   iF =Nilai iFhitiung 

   iK =Banya iknya variaible yiang diaimati 

   iR
2 

=Koiefisien deiterminasi  

   in = Bainyaknya sa impel penielitian / juml iah resiponden  

Kriteiria penigujian Hipoitesis Denigan tinigkat keyiakinan 9i0% d ian 

ia = 0i,05 d ian denigan deirajat kebeibasan (in- i1- ik) (n i-1) 

HiO ditoilak biila iFhitu ing< iFtablie 

iHa diitolak biila iFhitu ing > iF taibel 

 

3. Koefisien Determinasi Berganda (R2) 

Uji koefisien determinasi berganda (R2) digunakan untuk  

secara simultan menentukan variabel independen yaitu kontribusi 

harga (X1), kualitas produk (X2) terhadap variabel dependen yaitu 

keputusan pembeli (Y).  
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 Rumusan yang digunakan menurut Wirawan (2002:299) dari 

Sagita (2014:47) adalah: 

  R
2 

= ß1ƩX1 + ß1ƩX2 

     ƩY1
2
  

Anialisis inii akian dilaikukan meilalui banituan proigram SP iSS. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 


