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ABSTRAK

Nama : SALMA HARAHAP

NIM : 17 402 00125

Judul Skripsi  : Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian
Herbisida Merek Roundup Di UD. Iran Desa Sampean
Kabupaten Labuhanbatu Selatan

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh harga terhadap
keputusan pembelian herbisida merek roundup di UD. Iran Desa Sampean
Kabupaten labuhanbatu selatan.Penelitian ini dilakukan dengan pendekatan
survey yang terdiri dari variabel harga (X) dan keputusan pembelian (Y).
Rumusan masalah ini adalah apakah harga terdapat pengaruh terhadap keputusan
pembelian herbisida merek roundup di UD. Iran Desa Sampean Kabupaten
Labuhanbatu Selatan?.

Teori dalam penelitian ini berkaitan dengan keputusan pembelian, harga.
keputusan pembelian adalah perilaku yang ditunjukkan oleh unit pengembalian
keputusan dalam pembelian, penggunaan dan pembuangan barang dan jasa. Harga
adalah nilai yang dirasakan konsumen berdasarkan keterjangkauan kualitas
produk dan kesesuaian dengan manfaat yang diproleh.

Penelitian ini adalah penelitian kuantitatif sampel yang digunakan dalam
penelitian ini adalah 69 responden.Teknik pengambilan sampel penggunakan
accidental sampling pengumpulan data yang digunakan adalah teknik angket
(kuesioner), wawancara. Analisis data yang digunakan adalah uji validitas, uji
reliabilitas, uji normalitas, uji linieritas, uji analisis regresi linier sederhana, uji
koefisien determinasi (R?), uji t (Parsial) dengan menggunakan alat bantu SPSS
23.

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh harga terhadap
keputusan pembelian herbisida merek roundup di UD. Iran Desa Sampean
Kabupaten Labuhanbatu Selatan. Hal ini menunjukkan bahwa penelitian ini
relevan bagi pihak pemilik UD. Iran agar memperhatikan harga dalam
meningkatkan keputusan pembelian.

Kata Kunci : Harga dan keputusan pembelian
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sejak awal hingga selesainya skripsi ini.
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Padangsidimpuan, Oktober 2021

Peneliti

SALMA HARAHAP
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN

1. Konsonan

Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam sistem tulisan Arab

dilambangkan dengan huruf dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan

dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda dan sebagian lain

dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus. Berikut ini daftar huruf Arab

dan transliterasinya dengan huruf Latin.

Huruf | Nama Huruf .
Arab | Latin Huruf Latin Nama
Alif Tidak dilambangkan | Tidak dilambangkan

[

< Ba B Be

< Ta T Te

< sa $ es (dengan titik di atas)

z Jim J Je

z ha h ha(dengan titik di bawah)
¢ Kha Kh kadan ha

3 Dal D De

3 zal Z zet (dengan titik di atas)
J Ra R Er

J Zai Z Zet

o Sin S Es

o Syin Sy Es

o sad S esdan ye

U= dad d de (dengan titik di bawah)
Lk ta t te (dengan titik di bawah)
L za z zet (dengan titik di bawah)
& ‘ain Koma terbalik di atas

¢ Gain G Ge

s Fa F Ef

S Qaf Q Ki

4 Kaf K Ka

J Lam L El

a Mim M Em

g Nun N En

B) Wau W We

° Ha H Ha

e Hamzah Apostrof

Vi




¢ |Ya

Y

| Ye

2. Vokal

Vokal bahasa Arab seperti vokal bahasa Indonesia, terdiri dari vokal

tunggal atau monoftong dan vokal rangkap atau diftong.

a. Vokal Tunggal adalah vokal tunggal bahasa Arab yang lambangnya

berupa tanda atau harakat transliterasinya sebagai berikut:

Tanda Nama Huruf Latin Nama
—_ fathah A A
— Kasrah I
3 dommah U

b. Vokal Rangkap adalah vokal rangkap bahasa Arab yang lambangnya

berupa gabungan antara harakat dan huruf, transliterasinya berupa

gabungan huruf sebagai berikut:

dan

Nama Gabungan Nama
Huruf
..... ¥ fathah dan ya Ai adani
S fathah dan wau Au adanu

c. Maddah adalah vokal panjang yang lambangnya berupa harakat dan

huruf, transliterasinya berupa huruf dan tanda sebagai berikut:

Harkat dan | .. Huruf dan |-
Huruf Tanda
S fathah dan alif atau ya a a dan garis atas
< i dan garis di
R Kasrah dan ya i baveah
5 dommah dan wau i u dan garis di
atas

3. Ta Marbutah

Transliterasiuntuk Ta Marbutah ada dua.

Vii



a. Ta Marbutah hidup yaitu Ta Marbutah yang hidup atau mendapat harakat
fathah, kasrah dan dommah, transliterasinya adalah /t/.

b. Ta Marbutah mati yaitu Ta Marbutah yang mati atau mendapat harakat
sukun, transliterasinya adalah /h/.

Kalau pada suatu kata yang akhir katanya Ta Marbutah diikuti oleh
kata yang menggunakan kata sandang al, serta bacaan kedua kata itu terpisah
maka Ta Marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h).

. Syaddah (Tasydid)

Syaddah atau tasydid yang dalam siste Arab dilambangkan dengan
sebuah tanda, tanda syaddah atau tanda tasydid. Dalam transliterasi ini tanda
syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama dengan
huruf yang diberi tanda syaddah itu.

. Kata Sandang

Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf,
yaitu:

J'. Namun dalam tulisan transliterasinya kata sandang itu dibedakan antara

kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah dengan kata sandang yang

diikuti oleh huruf gamariah.

a. Kata sandang yang diikuti huruf syamsiah adalah kata sandang yang
diikuti oleh huruf syamsiah ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya,
yaitu huruf /I/ diganti dengan huruf yang sama dengan huruf yang

langsung diikuti kata sandang itu.
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b. Kata sandang yang diikuti hurufgamariah adalah kata sandang yang diikuti
oleh huruf gamariah ditransliterasikan sesuai dengan aturan yang
digariskan didepan dan sesuai dengan bunyinya.

6. Hamzah
Dinyatakan di depan Daftar Transliterasi Arab-Latin bahwa hamzah
ditransliterasikan dengan apostrof. Namun, itu hanya terletak di tengah dan di
akhir kata. Bila hamzah itu diletakkan diawal kata, ia tidak dilambangkan,
karena dalam tulisan Arab berupa alif.
7. Penulisan Kata
Pada dasarnya setiap kata, baik fi’i/, isim, maupun huruf ditulis
terpisah. Bagi kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab yang
sudah lazim dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat yang
dihilangkan maka dalam transliterasi ini penulisan kata tersebut bisa dilakukan
dengan dua Carabisa dipisah perkata dan bisa pula dirangkaikan.
8. Huruf Kapital
Meskipun dalam sistem kata sandang yang diikuti huruf tulisan Arab
huruf kapital tidak dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan
juga. Penggunaan huruf kapital seperti apa yang berlaku dalam EYD,
diantaranya huruf kapital digunakan untuk menuliskan huruf awal, nama diri
dan permulaan kalimat. Bila nama diri itu dilalui oleh kata sandang, maka
yang ditulis dengan huruf kapital tetap huruf awal nama diri tesebut, bukan

huruf awal kata sandangnya.



Penggunaan huruf awal kapital untuk Allah hanya berlaku dalam
tulisan Arabnya memang lengkap demikian dan kalau penulisan itu disatukan
dengan kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang dihilangkan, huruf
kapital tidak dipergunakan.

9. Tajwid

Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman

transliterasi ini merupakan bagian tak terpisahkan dengan ilmu tajwid.Karena

itu keresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai dengan pedoman tajwid.

Sumber: Tim Puslitbang Lektur Keagamaan. Pedoman Transliterasi Arab-
Latin.Cetakan Kelima. 2003. Jakarta: Proyek Pengkajian dan

Pengembangan Lektur Pendidikan Agama.
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Desa Sampean adalah salah satu desa yang ada di Kecamatan Sungai
Kanan Kabupaten Labuhanbatu Selatan, Provinsi Sumatera Utara. Kecamatan
Sungai Kanan terletak di Kabupaten Labuhanbatu Selatan. Desa Sampean
terdiri dari 13 dusun.

Desa Sampean merupakan salah satu desa dengan penghasilan hasil
kekayaan kebun karet dan kebun sawit. Kebun sawit merupakan mata
pencaharian hampir seluruh masyarakat di Desa Sampean.

Penggunaan herbisida merek Roundup oleh masyarakat Desa Sampean
Kabupaten Labuhanbatu Selatan merupakan konsumen bagi UD. Iran salah
satunya adalah distributor merek Roundup. Herbisida merek Roundup adalah
herbisida untuk memusnahkan rumput-rumput yang ada di perkebunan.
Herbisida merek Roundup sangat di percaya penduduk masyarakat karena
kualitas yang bagus dan harga terjangkau.

Penggunaan herbisida merek Roundup sudah menurun karena zaman
sudah maju. Dengan adanya alat yang canggih sehingga masyarakat Desa
Sampean sebagian tidak menggunakan herbisida merek Roundup untuk
memusnakan gulma karena adanya mesin rumput dengan tidak mengeluarkan
biaya dan tenaga yang keras. Bagi pemilik kebun sawit dapat mengupah
penduduk masyarakat Desa Sampean untuk membabat gulma untuk

mengurangi pegangguran di Desa Sampean dengan upah perhari.



Masyarakat Desa Sampean yang menggunakan herbisida merek Roundup
mengalami penurunan jika dibandingkan dengan beberapa bulan sebelumnya.
Hal ini terbukti juga berdasarkan hasil wawancara penelitian dengan pemilik
UD. Iran yang merupakan salah satu yang menjual herbisida merek Roundup

di Desa Sampean. Perbandingan penjual merek Roundup dengan merek

Venus.
Tabel 1.1
Data penjualan herbisida merek roundup perbulan tahun 2020
No Bulan Terjual Terjual
(Roundup) (Venus)
1 Januari 20 liter 9 liter
2 Pebruari 17 liter 8 liter
3 Maret 15 liter 6 liter
4 April 13 liter 7 liter
5 Mei 16 liter 6 liter
6 Juni 9 liter 5 liter
7 Juli 12 liter 6 liter
8 Agustus 10 liter 8 liter
9 September 8 liter 4 liter
10 Oktober 10 liter 9 liter
11 November 11 liter 6 liter
12 Desember 10 liter 7 liter
Jumlah 141 liter 71 liter

Sumber:wawancara dengan UD. Iran

Berdasarkan tabel 1 diatas jika dibandingan penjualan antara herbisida
merek Roundup dan merek Venus. Ternyata penjualan merek Roundup lebih
tinggi dari merek Venus. Padahal jika dilihat dari segi harga ternyata harga
herbisida merek Roundup lebih mahal dibandingkan dari merek Venus.

Secara teorinya menurut Kotler dan Levy, keputusan pembelian adalah
perilaku yang ditunjukkan oleh unit pengambilan keputusan dalam pembelian,

penggunaan dan pembuangan barang dan jasa. Sedangkan menurut David dan



Alber, keputusan pembelian konsumen adalah proses pengambilan keputusan
dan aktivitas fisik yang dilakukan individu ketika mengevaluasi, memperoleh,
menggunakan atau membuang barang dan jasa.!

Ada beberapa faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian, yaitu
faktor budaya, sosial dan pribadi. Faktor budaya menjelaskan determinan
dasar keinginan dan perilaku seseorang. Kelas budaya, sub budaya dan sosial
sangat mempengaruh perilaku konsumen. Faktor sosial menjelaskan seperti
sekelompok refensi, keluarga, serta peran sosial dan status mempengaruhi
perilaku konsumen. Faktor pribadi menjelaskan keputusan pembelian juga
dipengaruhi oleh karakteristik pribadi. Faktor pribadi meliputi usia dan tahap
dalam siklus hidup pembelian, pekerjaan dan keadaan ekonomi.?

Harga merupakan salah satu aspek penting dalam kegiatan marketing
mix. Harga adalah sejumlah uang (ditambah beberapa produk kalau mungkin)
yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari produk dan
pelayanannya.

Petani melakukan pembelian herbisida merek Roundup digunakan
masyarakat untuk memusnahkan gulma tanaman liar. Herbisida merek
Roundup dengan harga lumayan mahal dibandingkan dengan herbisida merek
lainnya. Hal ini tidak sesuai dengan teori yang menunjukkan bahwa produk

yang murah lebih disukai konsumen.

!Nana Triapnita Nainggolan dkk, Perilaku Konsumen Di Era Digital,
(Yogyakarta:Yayan Kita Menulis, 2020), him, 36.

2 Rudy Haryanto, Manajemen Pemasaran Bank Syariah , ( Teori dan Praktik), ( Bangkes:
Duta Media Publishing, 2020), hlm, 59-62.

® Basu Swastha & Irawan, Manajemen Pemasaran Moder, ( Yogyakarta:LIBERTY,
2018), him, 241.



Wawancara dengan bapak Muhammad Yamin Hrp, dia tidak memilih
herbisida merek Roundup karena ada merek lain yang lebih murah. Namun,
sebagian pembeli herbisida merek Roundup dia tidak memperdulikan harga
karena menurut sipembeli kualitas yang bagus tergantung pada harga.

Peneliti terdahulu menunjukkan bahwa harga berpengaruh secara
signifikan terhadap keputusan pembelian.® Peneliti lainnya menunjukkan
bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat yaitu keputusan
pembelian.’

Berdasarkan latar belakang yang dijelaskan UD. Iran, harga herbisida
merek Roundup vyang terlalu mahal, sehingga sebagian petani
mempertimbangkan harga dalam keputusan pembelian herbisida merek
roundup. Oleh karena itu peneliti tertarik untuk melakukan penelitian dengan
judul: Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Herbisida Merek
Roundup Di UD. Iran Desa Sampean Kabupaten Labuhanbatu Selatan.

B. ldentifikasi Masalah

Berdasarkan uraian latar belakang masalah diatas, maka identifikasi

dalam masalah dalam penelitian sebagai berikut:
1. Pembelian herbisida merek Roundup mengalami penurunan.
2. Kualitas herbisida merek Roundup bagus, Tetapi mengalami penurunan

penjualan.

* Friani Gloria lgir dan dkk. Pengaruh Kualita Produk Dan Harha Terhadap Keputusan
Pembelian Mobil Daihatsu Grand Max Pick Up, Studi Kasus PT. Astra Internasional Thk
Daihatsu Cabang Malalayang. 2018. Vol. 6, No. 2, him 95.

® Desi Derina Yusda. Pengaruh Promosi Dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian
Pada House of shopaholic Di Bandar Lampung, 2019. Vol. 3, No. 3, him 18.



3. Sebagian petani mempertimbangkan harga, ketika melakukan pembelian
herbisida merek Roundup.
4. Sebagian masyarakat tidak memakai herbisida merek Roundup karena
harga yang mahal.
5. Sebagian dari konsumen tidak mempertimbangkan harga dalam pembelian
herbisida merek Roundup.
C. Batasan Masalah
Batasan masalah ini bertujuan untuk memberikan batasan yang paling
jelas dari permasalahan yang ada untuk memudahkan pembahasan.
Berdasarkan identifikasi masalah diatas, yang menjadi batasan dalam
penelitian ini hanya berfokus kepada variabel yang mempengaruhi keputusan
pembelian yaitu Harga. Penelitian ini dibatasi agar dapat mengungkap
masalahnya secara cermat, tuntas dan mendalam.
D. Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian yang telah dikemukakan dalam latar belakang
masalah, identifikasi masalah, maka dapat disusun rumusan masalah
penelitian adalah. “Apakah harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian
herbisida merek Roundup di UD. Iran Desa Sampean Kabupaten
Labuhanbatu Selatan?”
E. Definisi Operasional Variabel
Variabel merupakan suatu atribut dari sekelompok objek yang diteliti

melalui yang mempunyai variasi antara suatu dengan yang lain dalam



mengelompokkan tersebut.® Operasional variabel dalam penelitian merupakan
bentuk operasional dari variabel-variabel yang digunakan, biasanya terdiri dari
definisi konseptual, indikator yang digunakan, alat ukur yang digunakan, dan
penilai ukur.’

Defenisi variabel pada penelitian ini ialah untuk menjelaskan
masing-masing variabel guna menerangkan beberapa istilah yaitu: Harga
(X), keputusan pembelian sebagai variabel terikat (Y). Adapun defenisi
operasional variabel penelitian ini adalah sebagai berikut:

Tabel 1.2
Definisi Operasional Variabel

No | Variabel Definisi Variabel Indikator Skala
1 | Harga Harga adalah nilai | 1. Keterjangkau harga
X) yang dirasakan | 2. Kesesuaian  harga
konsumen dengan kualitas
berdasarkan produk
keterjangkauan 3. Daya saing harga Interval
kualitas produk dan | 4. Kesesuaian  harga
kesesuaian dengan | dengan manfaat
manfaat yang
diproleh.®
2 | Keputusan | Keputusan pembelian | 1. Kebutuhan yang
pembelian | adalah proses memilih dirasakan.
(YY) suatu alternatif cara | 2. Kegiatan  sebelum
bertindak dengan membeli.
metode yang efisien | 3.Perilaku waktu | Interval
sesuai dengan situasi’ memakai.
4. Perilaku pasca
pembelian.

® Husein umar, Metode Penelitian Untuk Skripsi dan Tesis (Jakarta: Rajawali Pers, 2013),

him. 47.

" Syofyan Siregar, Statistik Deskriptif Untuk Penelitian dilengkapi Perhitungan Manual
dan Aplikasi SPSS Versi 17, (Jakarta: rajawali pers, 2012), him 121.
® Husein Umar, Studi Kelayakan Bisnis, ( Jakarta: Gramedia Pustaka Utama, 2017), him.

68.

° Ujung Sumarwan, Perilaku Konsumen Teori dan Penerapannya Dalam Pemasaran,
Cetakan 1, Edisi 2, (Bogor: Penerbit Ghalia Indonesia, 2012), him. 357.




F. Tujuan penelitian
Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah yang ada, maka
penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui pengaruh harga
terhadap keputusan pembelian herbisida merek Roundup di UD. Iran Desa

Sampean Kabupaten Labuhanbatu Selatan.

G. Manfaat Penelitian
Adapun kegunaan dari penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Bagi peneliti yaitu menambah wawasan tentang pengaruh harga terhadap
keputusan pembelian herbisida merek Roundup di UD. Iran pada
masyarakat Desa Sampean Kabupaten Labuhanbatu Selatan.

2. Bagi Institut Agama Islam Negeri Padangsidimpuan untuk menambah
bahan referensi bagi penelitian berikutnya tentang pengaruh harga terhadap
keputusan pembelian herbisida merek Roundup di UD. Iran pada
masyarakat Desa Sampean Kabupaten Labuhanbatu Selatan.

3. Bagi UD. Iran dan pemasaran sebagai bahan masukan dalam upaya
menentukan produk yang benar-benar sesuai dengan kebutuhan, keinginan
dan selera konsumen.

H. Sistematika Pembahasan
Sistematika pembahasan digunakan peneliti untuk mempermudah peneliti
dalam menyusun skripsi. Peneliti mengklasifikasikan sistematika pembahasan

sebagai berikut:



Bab | Pendahuluan, didalamnya menjelaskan latar belakang masalah yang
mendasari diadakannya penelitian, identifikasi masalah, batasan masalah,
defenisi operasional variabel, rumusan masalah, tujuan penelitian, serta
kegunaan penelitian. Secara umum, seluruh sub bahasan yang ada dalam
pendahuluan membahas tentang yang melatar belakangi suatu masalah untuk
diteliti. Masalah yang muncul akan diidentifikasi melalui beberapa poin
sebagai batasan masalah yang ada. Batasan masalah yang akan ditentukan
akan dibahas mengenai defenisi, indikator dan skala pengukuran yang
berkaitan dengan variabel yang diteliti. Kemudian identifikasi dan batasan
masalah akan dirumuskan sesuai dengan tujuan dari penelitian tersebut yang
berguna bagi peneliti, lembaga yang terkait dan penelitian selanjutnya.

Bab Il Landasan Teori, di dalamnya menjelaskan pengertian harga dan
keputusan pembelian. Secara umum, seluruh sub bahasan yang ada di dalam
landasan teori membahas tentang penjelasan mengenai variabel penelitian
secara teori yang dijelaskan dalam kerangka teori. Teori-teori yang berkaitan
dengan variabel tersebut akan dibandingkan dengan penerapannya sehingga
masalah yang diteliti terlihat jelas. Setelah itu, penelitian ini dibandingkan
dengan penelitian-penelitian terdahulu yang memiliki kaitan variabel yang
ada. Teori tentang variabel penelitian akan digambarkan bagaimana
pengaruhnya antara variabel dalam bentuk kerangka pikir. Selanjutnya,
membuat hipotesis yang merupakan jawaban sementara peneliti.

Bab Il Metode Penelitian, di dalamnya menjelaskan lokasi penelitian,

jenis penelitian, populasi dan sampel, teknik pengumpulan data, uji Validitas



dan Reliabilitas, dan metode analisis data. Secara umum, seluruh sub bahasan
yang ada dalam metode penelitian membahas tentang lokasi dan waktu
penelitian serta jenis penelitian. Kemudian ditentukan populasi yang berkaitan
dengan seluruh kelompok orang, peristiwa atau benda yang menjadi pusat
perhatian peneliti untuk diteliti dan memilih beberapa atau seluruh populasi
yang dijadikan sampel dalam penelitian. Data-data yang dibutuhkan akan
dikumpulkan untuk memperlancar pelaksanaan penelitian. Setelah data
terkumpul, maka akan dilakukan analisis data sesuai dengan berbagai uji yang
diperlukan dalam penelitian tersebut.

Bab 1V, didalamnya menjelaskan tentang gambaran umum UD. Iran. Yang
terdiri dari sejarah UD. Iran. Pada bab IV ini juga berisi mengenai hasil
penelitian yang terdiri dari uji validitas, uji reliabilitas, uji normalitas, uji
linearitas, uji analisis regresi linier sederhana, koefisien determinansi, dan uji
t. Selanjutnya akan dibahas lagi dalam pembahasan hasil penelitian dan
keterbatasan-keterbatasan selama melakukan penelitian.

Bab V, merupakan penutup yang terdiri dari kesimpulan dari hasil
penelitian yang terdiri dari hasil uji parsial antara variabel harga terhadap
variabel keputusan pembelian. Di dalam Bab V juga berisi saran-saran

terhadap hasil penelitian.



BAB 11
TINJAUAN PUSTAKA

A. Kerangka Teori
1. Keputusan Pembelian
a. Pengertian keputusan pembelian

Keputusan pembelian merupakan suatu keputusan sebagai
pemilihan suatu tindakan, memutuskan membeli atau mengonsumsi
produk tertentu.’® Pemahaman yang paling umum, sebuah keputusan
adalah seleksi terhadap dua pilihan alternatif atau lebih. Dengan
perkataan lain, pilihan alternatif harus bersedia bagi seseorang ketika
mengambil keputusan. Jika seseorang mempunyai pilihan antara
melakukan pembelian dan tidak melakukan pembelian orang tersebut
berada dalam posisi mengambil keputusan.'’ Menurut Schiffman dan
Kanuk mengatakan dalam buku Ujang sumarwan, ‘’suatu keputusan
sebagai pelihan suatu tindakan dari dua atau lebih pilihan alternatif.
Seorang konsumen yang hendak melakukan pilihan maka ia harus
memiliki pilihan alternatif’’.** Keputusan pembelian adalah proses
memilih suatu alternatif cara bertindak dengan metode yang efisien
sesuai dengan situasi.’® Pemahaman yang paling umum, sebuah

keputusan adalah seleksi terhadap dua pilihan alternatif atau lebih.

"°Etta Mamang Sangadji dan Sopiah, Perilaku Konsumen: Pendekatan Praktis Disertai
Himpunan Jurnal Penelitian (Yogyakarta: CV. Andi Offset,2013),him. 121.

1 | eon Schiffman dan Leslie Lazar Kanuk, Perilaku Konsumen, (Jakarta: PT. Indeks,
2013), him. 485.

12 Ujang Sumarwan, Perilaku Konsumen Teori dan Penerapannya Dalam Pemasaran,
Cetakan 1, Edisi 2, ( Bogor: Penerbit Ghalia Indonesia, 2015), him 360.

"3 Ibid,. him. 357.
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b. Peran dalam pembelian

Ada empat peran tentang dimainkan orang dalam suatu
keputusan pembelian yaitu:

a) Pengambilan inisiatif (initiator), yaitu seseorang pandangannya atau
saranya diperhitungkan dalam pengambilan keputusan.

b) Orang yang mempengaruhi (influencer), yaitu seseorang yang
memutuskan sebagian besar keputusan membeli, seperti: apakah
yang dibeli, apa yang dibeli, bagaimana membelinya, atau dimana
membelinya.

c) Pembeli (buyer), yaitu seseorang yang melakukan pembelian yang
sebenarnya.

d) Pemakai (user), vyaitu seseorang Yyang mengkonsumsi atau

menggunakan barang atau jasa yang dibeli.'

c. Tahap-tahap dalam pengambilan keputusan

Tahap untuk mencapai keputusan membeli dilakukan oleh
konsumen melalui beberapa tahap, meliputi: mengenali kebutuhan,
mencari informasi, evaluasi alternatif, keputusan membeli, dan perilaku
setelah membeli.™
a) Pengenalan kebutuhan

Proses pembelian bermula dengan mengenali kebutuhan

pembelian merasakan perbedaan diantara kenyataan dan kondisi yang

diinginkan. Kebutuhan dapat dipicu oleh stimuli internal saat

him 85.

1 Pandji Anoraga, Manaj emen Bisnis, (Jakarta: Rineka Cipta, 2013), him. 229.
1* Mahmud Machfoed, Pengantar Bisnis Modren, (Yogyakarta:CV. Andi Offset, 2017),
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kebutuhan normal, seperti lapar, haus yang muncul sehingga tingkat
yang dapat menjadi pendorong. Kebutuhan juga dapat dipicu oleh
simulasi eksternal. Iklan yang menawarkan suatu produk atau jasa
dapat menjadi seseorang menyadari kebutuhannya. Pada tahap ini
produsen atau pemasar perlu menetapkan faktor dan keadaaan yang
dapat memicu konsumen mengenali kebutuhannya.

b) Mencari informasi

Konsumen disadari atau tidak, akan mencari informasi. Jika
motivasinya kuat dan produk yang sesuai dengan kebutuhan dan
harganya terjangkau olehnya, mungkin ia akan membelinya. Jika
maka konsumen itu barang kali hanya akan mengingat kebutuhan
tersebut atau mencari informasi sebatas yang berkaitan dengan
kebutuhannya. Pencarian informasi mulai dilakukan ketika konsumen
memandang bahwa kebutuhan tersebut bisa dipenuhi dengan membeli
dan mengonsumsi suatu produk.

Konsumen dapat memperoleh informasi yang tersimpan
dalam ingatannya (pencarian internal) dan mencari informasi dari luar
(pencari eksternal) yang meliputi:*®
1) Induvidu: keluarga, kawan, tetangga, dan kerabat.

2) Komersial: iklan, wiraniaga, penyalur, kemasan, dan pameran.
3) Pengalaman: penggunaan produk, pemilik produk, dan pengujian

produk.

'® Ibid, him. 63.
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c) Evaluasi alternatif

Cara konsumen memproses informasi untuk mencapai pada
pemilihan merek tersebut evaluasi alternatif. Untuk mengetahui
proses tersebut bukan hal yang mudah karena konsumen menempuh
berbagai cara untuk mengevaluasi setiap situasi pembelian.*’

Konsep dasar tertentu dapat membatu menerangkan setiap
proses evaluasi konsumen. Pertama, diasumsikan bahwa setiap
konsumen berusaha untuk memenuhi beberapa kebutuhan dan
mencari manfaat tertentu yang dapat diperoleh dengan membeli
produk atau jasa. Selanjutnya, konsumen memandang produk sebagai
sekelompok ciri barang dengan berbagai kapasitas yang menawarkan
manfaat untuk memenuhi kebutuhaan.

Kedua, konsumen akan memperhatikan tingkat perbedaan pada
setiap keunggulan setiap produk. Perbedaan dapat terletak diantara
ciri produk dan keunggulan. Ciri keunggulan berasal dari penilaian
konsumen ketika mereka berfikir tentang ciri produk. Meskipun
demikian hal tersebut bukan merupakan yang terpenting bagi
konsumen. Beberapa ciri suatu produk dapat menonjol karena iklan
yang dibaca oleh konsumen menyebutkan berbagai keunggulan
sehingga mampu menempatkannya pada peringkat teratas dalam

pemikiran konsumen.

7 Ibid, him. 64.
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Ketiga, konsumen akan mengembangkan ketepan rasa
percaya pada suatu merek dengan merinci setiap keunggulannya.
Pengembangan kepercayaan pada merek tertentu ini kemudian
dikenal sebagai brand image (citra merek). Kepercayaan konsumen
dapat bervariasi dari kebenaran berdasarkan pengalaman.

d) Keputusan untuk membeli
Pada setiap evaluasi, konsumen menyusun peringkat merek dan
membentuk tujuan pembelian,. Biasanya keputusan pembelian
konsumen akan menetapkan untuk membeli merek yang paling
diminati.*® Jika memilih untuk membeli produk, dalam hal ini
konsumen dihadapkan pada beberapa alternatif pengambilan
keputusan seperti produk, merek, penjual, kualitas, dan waktu
pembeliannya.
e) Perilaku pasca pembelian
Secara umum, apabila seseorang merasakan ketertarikan yang
sangat atau kepuasan dalam memenuhi kebutuhan, biasanya ia akan
terus mengingat hal tersebut. Setelah melakukan pembelian,
konsumen akan melakukan penilaian terhadap produk yang telah
dipilihnya. Jika produk tersebut ternyata tidak dapat memuaskan
harapannya, maka ia tidak akan membeli produk tersebut lagi
sebaliknya, jika produk tersebut mampu memuaskan harapannya,

maka ia akan membeli produk tersebut lagi kelak dan kemungkinan ia

'8 Ibid, hlm. 65.
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juga akan mengusulkan kepada rekan-rekannya untuk membeli
produk tersebut.
d. Dasar Dari Pengambilan Keputusan
Terdapat beberapa dasar dari pengambilan keputusan ini, George
R. Terry menyebutkan lima dasar dalam hal pengambilan keputusan
atau keputusan yang dihadapi, yaitu sebagai berikut:*
a) Intuisi
Pengambilan keputusan atau keputusan yang berdasarkan
intuisi adalah yang berdasarkan perasaan yang sifatnya subyektif.
b) Pengalaman
Memiliki manfaat bagi pengetahuan yang praktis, karena
dengan pengalaman yang dimiliki seseorang, maka dapat
memperkirakan keadaan sesuatu dan dapat memperhitungkan
untugnya dan baik buruknya keputusan yang akan dihasilkan.
¢) Wewenang
Biasanya hal ini dilakukan seorang pemimpin terhadap
bawahannya. Baik itu memimpin, mengamati dan memberi arahan
kepada karyawannya agar sebuah perusahaan dapat berjalan dengan
baik dan dapat mencapai tujuannya. Hasil keputusannya berjalan

dalam waktu lama dan memiliki otentik.

¥ Dadang Husen Sobana, Studi Kelayakan Bisnis (Bandung: CV Pustaka Setia, 2018),
him. 113.
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d) Fakta

Berdasarkan fakta yang empiris dapat menimbulkan hasil
keputusan yang sehat, solid, dan baik. Dalam hal ini dapat
meningkatkan kepercayaan untuk melakukan keputusan yang tepat
dan benar. Sehingga pembeli merasa cukup yakin untuk
menggunakan membeli suatu produk atau jasa yang tersedia.

e) Rasional

Keputusan yang dihasilkan bersifat objektif, logis dan konsisten
untuk memaksimumkan hasil putusan yang diperoleh dari
keputusan tersebut. Keputusan secara rasional ini sepenuhnya
sangat membantu pembeli untuk melakukan keputusan yang masuk
akal, jelas dan transparan.

Terdapat beberapa hal pengambilan keputusan yang rasional
yaitu:
(1) Kejelasan masalah: tidak ada keraguan dan kekaburan masalah.
(2) Orientasi tujuan: kesatuan pengertian tujuan yang ingin dicapai.
(3) Pengetahuan yang alternatif: seluruh alternatif diketahui

jenisnya dan konsekuensinya.
(4) Preferesi yang jelas: alternatif biasa diurutkan sesuai kriteria.
(5) Hasil maksimal: terbaik berdasarkan atas hasil ekonomis yang

maksimal.

Keputusan dikatakan berkualitas apabila dapat memecahkan

masalah yang dihadapi invidu atau organisasi. Keputusan yang
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efektif juga ditunjukkan dengan tidak adanya resistensi pada
pelaksanan dan pihak-pihak yang terkait langsung dengan
keputusan. Dengan demikian keputuan yang efektif dapat terjadi
bila dekat dengan waktu terjadinya permasalahan yang akan
dipecahkan.
Proses Dalam Keputusan Pembelian
Ada 5 dalam proses pembelian konsumen yaitu pengenalan
masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan

pembelian, dan evaluasi pasca pembelian.

1) Pengenalan Masalah

Adapun keputusan pembelian yaitu di awali dengan adanya
kebutuhan dan keinginan seseorang, hal ini menunjukkan bahwa
seseorang menyadari adanya perbedaan antara keadaan yang pasti
dan tidak pasti. Kebutuhan tersebut dapat digerakkan dari luar
maupun dari dalam diri seseorang. Proses pembelian oleh
konsumen diawali sejak pembeli mengenali kebutuhan atau
masalah. Kebutuhan tersebut dapat ditimbulkan oleh rangsangan
internal dan eksternal. Rangsangan internal, terjadi pada salah satu

kebutuhan umum seseorang.
Konsumen akan mencari informasi tentang produk atau
merek dan mengevaluasi kembali seberapa baik masing-masing
alternatif  tersebut agar dapat memenuhi kebutuhannya.

Pengambilan keputusan terjadi bila ada kepentingan Kkhusus
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konsumen, atau keputusan yang membutuhkan tingkat keterlibatan
tinggi.

Para pemasar perlu juga meneliti konsumen untuk
memperoleh jawaban, apakah kebutuhan yang dirasakan atau
masalah yang timbul, apa yang menyebabkan semua itu muncul,
dan bagaimana kebutuhan atau masalah itu menyebabkan
seseorang mencari produk tertentu. Konsumen berusaha mencari
tahu apa yang menjadi kebutuhan dan keinginannya, baik yang
sudah direncanakan maupun yang muncul secara tiba-tiba.
Perbedaan atau ketidaksesuaian antara keadaan yang diinginkan
dengan keadaan yang sebenarnya, akan mengakibatkan dan
mengaktifkan proses kebutuhan.

Pencarian Informasi

Setelah konsumen vyang tergiur akan kebutuhannnya,
konsumen akan terdorong untuk mencari informasi yang lebih
banyak. Orang akan lebih peka terhadap informasi produk,
pencarian informasi dapat bersifat aktif atau pasif, pencarian
internal atau eksternal, pencarian informasi yang bersifat aktif
dapat berupa kunjungan terhadap toko untuk membuat
perbandingan harga dan kualitas produk, sedangkan pencarian
informasi pasif hanya dengan membaca iklan di majalah atau surat
kabar tanpa mempunyai tujuan khusus tentang gambaran produk

yang diinginkan.
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Konsumen akan mencari informasi yang lebih banyak baik
berasal dari pengetahuan maupun berasal dari luar apabila
konsumen tersebut kritis dalam kebutuhannya. Pencarian informasi
dilakukan melalui sumber pribadi yang terdiri dari keluarga, teman,
tetangga dan kenalan. Sumber komersial meliputi iklan, penyalur
dan kemasan. Sumber publik yang terdiri dari media masa,
organisasi penentu peringkat pelanggan. Dan sumber pengalaman
yang terdiri dari pengalaman penanganan, pengkajian, dan pemakai
produk.

Selanjutnya, orang mulai aktif mencari informasi bertanya
kepada teman, mendatangi tokoh untuk mencari tahu atau
membuka-buka internet untuk membandingkan harga barang.
Pencarian internal ke memori untuk menentukan solusi yang
memungkinkan. Jika pemecahannya tidak dapat diperoleh melalui
pencarian internal, maka proses pencarian difokuskan pada
stimulus eksternal yang relevan dalam menyelesaikan masalah
(pencarian eksternal). Jika dorongan konsumen adalah kuat, dan
objek yang memuaskan kebutuhan itu tersedia, konsumen akan
membeli objek itu.

Informasi pencarian eksternal tersebut dapat berupa:

a) sumber pribadi, seperti opini dan sikap dari teman, kenalan
keluarga.

b) Sumber bebas seperti kelompok konsumen.
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c) Sumber pemasaran seperti iklan.

d) Sumber pengalaman langsung seperti langsung mengunjungi
toko, mencoba produk secara langsung.

e) Sumber yang lagi popular saat ini.

Konsumen mencari apa yang dapat memenuhi kebutuhan
dan keinginannya. Setelah tahu apa yang tepat maka ia akan
melakukan penilaian disertai pertimbangan yang diperoleh dari
berbagai informasi berkaitan dengan lamanya waktu dan
jumlah uang yang tersedia untuk membeli. Jika tidak,
kebutuhan konsumen itu tinggal mengendap dalam ingatannya.

3) Evaluasi Alternatif

Setelah informasi di peroleh, konsumen mengevaluasi
berbagai alternatif kebutuhan tersebut. Kemudian dilakukan
dengan barang dan produk yang sama.

Evaluasi mencerminkan keyakinan dan sikap memengaruhi
perilaku pembelian mereka. Keyakinan adalah gambaran
pemikiran yang dianut seseorang tentang gambaran sesuatu.
Keyakinan seseorang tentang produk atau merek memengaruhi
keputusan pembelian mereka. Tak kalah pentingnya dengan
keyakinan adalah sikap. Sikap adalah evaluasi, persaan adalah
emosi, dan kecenderungan tindakan yang menguntungkan atau
tidak menguntungkan dan bertahan lama pada seseorang pada

objek atau gagasan tertentu.
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Evaluasi alternatif terdiri dari dua tahap, yaitu menetapkan
tujuan pembelian dan menilai serta mengadakan seleksi terhadap
alternatif pembelian berdasarkan tujuan pembeliannya. Setelah
konsumen mengumpulkan informasi mengenai jawaban terhadap
sesuatu kebutuhan, maka konsumen akan mengevaluasi pilihan
dan menyederhanakan pilihan altarnatif yang diinginkan.

4) Keputusan Pembelian

Ketika evaluasi alternatif sedang dilakukan, apabila tidak
ada faktor lain yang mengganggu setelah pelanggan melakukan
pilihan yang telah ditetapkan, pada pembentukan niat untuk
membeli adalah hasil dari pencarian evaluasi yang telah
dilakukan.

Setelah tahap-tahap tadi dilakukan, sekarang saatnya bagi
pembeli untuk menentukan pengambilan keputusan apakah jadi
membeli atau tidak. Jika keputusan menyangkut jenis produk,
bentuk produk, merek, penjual, kualitas dan sebagainya.

Konsumen bisa mengambil beberapa sub keputusan,
meliputi merek, pemasok, jumlah, waktu pelaksanaan dan metode
pembayaran. Contohnya ketika konsumen membeli mobil. Namun
dalam pembelian produk sehari-hari, keputusan konsumen bisa
jadi lebih sederhana. Ketika membeli gula, seorang konsumen

tidak banyak berfikir tentang pemasok atau metode pembayaran.
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Proses dalam pengambilan keputusan membeli, setelah
melalui tahap-tahap sebelumnya. Apabila konsumen dipuaskan
dari pembelian tersebut maka akan ada pembelian kembali.
Konsumen melakukan pembelian yang nyata berdasarkan alternatif
yang telah dipilih. Keputusan pembelian meliputi keputusan
konsumen mengenai apa yang dibeli, keputusan membeli atau
tidak, waktu pembelian, tempat pembelian, dan bagaimana cara

pembayaran.

5) Prilaku Pasca Pembelian

Apabila suatu produk sudah dibeli, maka pelanggan
mendapat kepuasan dari produk yang di belinya. Maka keinginan
untuk membeli kembali terhadap produk tersebut cenderung lebih
kuat.?

Pemasar harus memperhatikan konsumen  setelah
melakukan pembelian produk. Setelah membeli suatu produk,
konsumen akan mengalami beberapa tingkat kepuasan atau tidak
ada kepuasan. Ada kemungkinan bahwa pembeli mempunyai
ketidakpuasan setelah melakukan pembelian, karena mungkin
harga barang dianggap terlalu mahal, atau mungkin karena tidak
sesuai dengan keinginan atau gambaran sebelumnya.

Konsumen akan membandingkan produk atau jasa yang

telah ia beli dengan produk atau jasa lain. Hal ini dikarenakan

*°Jhon Budiman Bancin, S.pd., M.M, Citra Merek Dan Word Of Mouth Peranan Dalam
Keputusa Pembelian Mobil Nissan Grand Livina, (CV. Jakad Media Publishing, 2019), him

24 dan 25.
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konsumen mengenai ketidakcocokan dengan fasilitas-fasilitas
tertentu pada barang yang telah ia beli, atau mendengar keunggulan
tentang merek lain. Perilaku ini memengaruhi pembelian ulang dan
juga memengaruhi ucapan-ucapan pembeli kepada pihak lain
tentang produk perusahaan.

Berdasarkan uraian diatas, tahapan proses pengambilan
keputusan membeli terdiri dari enam tahapan, yaitu diawali dengan
tahapan pengenalan kebutuhan, kemudian ke tahapan yang kedua
pencarian informasi dan penilaian sumber-sumber, dilanjutkan
yang ketiga evaluasi alternatif, selanjutnya ketahapan yang ke
empat keputusan untuk membeli, tahapan kelima konsumsi dan
diakhiri dengan tahapan perilaku setelah pembelian.

Faktor- Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian
Konsumen

Perilaku konsumen diartikan sebagi perilaku yang diperhatikan
konsumen untuk mencari, membeli, menggunakan, mengevaluasi dan
menghabiskan produk dan jasa yang mereka harapkan akan
memuaskan kebutuhan mereka. Perilaku konsumen merupakan
tindakan-tindakan yang dilakukan oleh individu, kelompok, dan

organisasi yang berhubungan dengan proses keputusan pembelian
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untuk mendapatkan, mengggunakan barang-barang atau jasa
ekonomis yang dapat dipengaruhi lingkungan.?

Dari pengertian perilaku konsumen di atas dapat disimpulkan
bahwa perilaku konsumen adalah tindakan yang dilakukan konsumen
untuk mencapai dan memenuhi kebutuhannya baik untuk
menggunakan, mengonsumsi, maupun menghabiskan barang dan jasa,
termasuk proses keputusan konsumen yang mendahului dan
menyusul.

Ada tiga faktor utama yang mempengaruhi konsumen untuk
mengambil keputusan vyaitu, faktor pribadi, faktor psikologis dan
faktor sosial antara lain sebagai berikut:

1) Faktor pribadi
Faktor pribadi adalah keputusan seorang pebeli juga
mempengaruhi oleh karakteristik pribadi seperti umur dan yahap
daur-hidup pembeli, jabatan, keadaan ekonomi, gaya hidup,
kepribadian dan konsep diri pembeli yang bersangkutan.
a) Faktor usia dan tahap daur hidup
Orang akan mengubah barang dan jasa yang mereka beli
sepanjang kehidupan mereka. Kebutuhan dan selera seseorang
yang akan berubah sesuai dengan usia. Pembelian dibentuk oleh

tahap daur hidup keluarga. Sehingga pemasaran hendaknya

! Etta Mamang Sangadji dan Sopiah, Perilaku Konsumen Pendekatan Praktis disertai
Himpunan Jurnal Penelitian, (Yogyakarta:CV. Andi Offset, 2013), him 8.
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memperhatikan perubahan minat pembelian yang terjadi yang
berhubungan dengan daur hidup manusia.
b) Faktor pekerjaan
Pekerjaan seseorang mempengaruhi barang dan jasa yang
dibelinya. Dengan demikian pemasar dapat mengidentifikasi
kelompok yang berhubungan dengan jabatan yang mempunyai
minat diatas rata-rata terhadap produk mereka.
c) Faktor keadaan ekonomi
Keadaan ekonomi sangat mempengaruhi pilihan produk.
Pemasar yang produknya peka terhadap pendapatan dapat
dengan maksama memperhatikan kecendurungan dalam
pendapatan pribadi, tabungan, dan tingkat Bunga.
2) Faktor psikologis
Faktor psikologis yang ada pada diri seseorang sebagian
menetapkan perilaku orang tersebut sehingga memengaruhi
perilakunya sebagi konsumen. Faktor-faktor psikologis meliputi:
a) Motif
Motif adalah kekuatan energi internal yang mengarahkan
kengiatan seseorang ke arah pemenuhan kebutuhan atau

pencarian sasaran.
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b) Persepsi
Persepsi adalah proses pemilihan, pengorganisasian dan
penginterpretasian masukan informasi untuk  menghasilkan
makna.
¢) Kemampuan dan pengetahuan
Kemampuan adalah kesanggupan dan efisiensi untuk
melakukan tugas-tugas tertentu. Kemampuan yang diminati oleh
para pemasar adalah kemampuan seorang individu untuk
membelajar dimana proses pembelajaran tersebut merupakan
perubahaan perilaku seseorang yang disebabkan oleh informasi
dan pengalaman.
d) Kepribadian
Kepribadian adalah semua ciri internal dan perilaku yang
membuat seseorang itu baik. Kepribadian seseorang berasal dari
keturunan dan pengalaman pribadi.
3) Faktor sosial
Manusia hidup di tengah-tengah masyarakat. Sudah tentu
manusia akan dipengaruhi oleh masyarakat dimana ia hidup.
Dengan demikian, perilaku konsumen juga akan dipengaruhi oleh
masyarakat atau faktor sosial yang melingkarinya. Faktor sosial

tersebut meliputi:??

22 1hid, him. 336.



27

a) Peran dan pengaruh keluarga
Dalam kaitannya dengan perilaku konsumen, keluarga
mempunyai pengaruh langsung terhadap keputusan pembelian
konsumen. Setiap anggota keluarga mempunyai kebutuhan,
keinginan, dan selera yang berbeda-beda.
b) Kelompok refensi
Kelompok referensi dapat berfungsi sebagi perbandingan
dan sumber informasi bagi seseorang sehingga perilaku para
anggota kelompok refen
si ketika membeli suatu produk bermerek tertentu akan
dapat dipengaruhi oleh kelompok referensi.
c) Kelas sosial
Kelas sosial adalah sebuah kelompok yang terbuka untuk
para individu yang memiliki tingkat sosial yang serupa. Dalam
kelas sosial terjadi perbedaan ,asyarakat ke dalam kelas-kelas
secara bertingkat, ada kelas yang tinggi dan ada kelas yang
rendah.
d) Budaya dan sub budaya
Budaya memengaruhi bagaimana seseorang membeli dan
menggunakan produk, serta kepuasan konsumen terhadap
produk tersebut sebab budaya juga menentukan produk-produk
yang dibeli dan digunakan. Sub budaya mencakup kelompok

nasionalitas, keagamaan, kesukuan dan kewilayahaan. Banyak
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sub budaya merupakan segmen pemasaran penting dan
pemasaran sering membuat rancangan produk khusus
disesuaikan keinginan segmen.?

Dari penjelasan di atas, kualitas produk, harga, promosi
bagian dari sub budaya, dikarenakan kualitias produk, harga,
dan promosi bagian dari rancangan setiap perusahaan dalam
setiap pemasarannya dalam meningkatkan volume penjualan
dan memperluas pangsa pasar perusahaan.

g. Indikator-Indikator Keputusan Pembelian
Indikator dari keputusan pembelian (dalam Soewito) adalah
sebagai berikut®*:
1. Kebutuhan yang dirasakan.
2. Kegiatan sebelum membeli.
3. Perilaku waktu memakai.
4. Perilaku pasca pembelian.
2. Harga
a. Pengertian Harga
Harga merupakan salah satu aspek penting dalam kegiatan
marketing mix. Harga adalah sejumlah uang (ditambah beberapa
produk kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah

kombinasi dari produk dan pelayanannya.?

% bid, him. 337.

**Deny Ansari Harahap, Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan
Pembelian Kondisi Di Pajak Usu (Pajus) Medan. 2015. Vol. 7, No. 3, him 233.

%% Kasmir, Kewirausahaan, (Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2016), him. 173.
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Harga dalam bauran pemasaran mengacu pada apa yang harus
diberikan konsumen untuk membeli suatu barang atau jasa yang
biasanya menggunakan nilai uang. Harga suatu produk ditentukan
tidak saja berdasarkan biaya produksi namun juga faktor-faktor lain,
seperti tingkat permintaan terhadap produk bersangkutan, tingkat
persaingan, serta persepsi konsumen terhadap produk. Harga adalah
sejumlah nilai yang ditawarkan konsumen dengan manfaat memiliki
atau menggunakan produk yang nilainya ditetapkan oleh penjual untuk
satu harga yang sama terhadap semua pembeli.?®

Penentuan harga merupakan salah satu aspek penting dalam
kegiatan pemasaran. Penentuan harga yang sangat penting untuk
diperhatikan mengingat harga merupakan salah satu penyebab laku
tidaknya produk dan jasa yang ditawarkan. Salah dalam menentukan
harga akan berakibat fatal terhadap produk yang ditawarkan dan
berakibat tidak lakunya produk tersebut dipasarkan. Penetapan harga
dan persaingan harga telah dinilai sebagai masalah utama yang
dihadapi perusahan. Keputusan-keputusan mengenai harga dipengaruhi
oleh berbagai faktor, yaitu faktor internal dan faktor eksternal. 2’

Faktor internal, keputusan harga disesuaikan dengan sasaran
pemasaran, misalnya: sasaran adalah untuk bertahan hidup yaitu
dengan menentukan harga semurah mungkin dengan maksud produk

yang ditawarkan laku dipasarkan, harga murah tapi dalam kondisi yang

% 1bid, him. 68.
2" Agus Sucipto, Studi Kelayakan Bisnis Analisis Integratif dan Studi Kasus, (Malang:
UIN-Maliki Press, 2014), hlm. 68.
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menguntungkan. Faktor eksternal, yaitu pasar dan permintaan
konsumen merupakan plafon harga (harga tinggi). Konsumen akan
membandingkan harga suatu produk dengan manfaat yang dimilikinya.
Oleh karena itu dalam menetapkan harga harus dipahami dulu
hubungan antara harga dan permintaan terhadap suatu produk. Harga
tawaran konpetitor perlu diketahui untuk menentukan harga serta
reaksi mereka setelah keputusan harga diberlakukan.?

Penerapan harga dan persaingan harga telah dinilai sebagai
masalah utama yang dihadapi perusahaan. Salah dalam menentukan
harga akan berakibat fatal terhadap produk yang ditawarkan dan
berakibat tidak lakunya tersebut dipasaran.®®

Dari beberapa pengertian diatas peneliti menyimpulkan bahwa
perusahaan perlu memonitor harga yang ditetapkan oleh para pesaing
agar harga yang ditentukan oleh perusahaan tersebut tidak terlalu
tinggi atau sebaliknya. Penentuan harga yang akan ditetapkan harus
disesuaikan dengan tujuan perusahaan.

b. Tujuan Penentu Harga
1. Untuk bertahan hidup

Jika tujuan perusahaan dalam menentukan harga adalah untuk
bertahan hidup, penentuan harga dilakukan semurah mungkin.

Tujuannnya adalah agar produk atau jasa yang ditawarkan laku di

% 1bid, him. 69.
 Kamsir, Kewirausahaan, (Jakarta:PT Raja Grafindo Persada, 2013), him. 191.
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pasaran dengan harga yang murah, tetapi masih dalam kondisi yang
menguntungkan.®

2. Untuk memaksimalkan laba

Penentuan harga bertujuan agar penjualan meningkatkan
sehingga laba menjadi maksimal. Penentuan harga biasanya dapat
dilakukan dengan harga murah dan tinggi.

3. Untuk memperbesar market share

Untuk mempembesar market share maksudnya adalah untuk
memperluas atau memperbesar jumlah pelanggan. Penentuan harga
yang murah diharapkan dapat meningkatkan jumlah pelanggan
pesaing beralih ke produk yang ditawarkan.

4. Mutu produk
Tujuan penentuan harga dengan pertimbangan mutu produk
adalah memberikan kesan bahwa produk dan jasa yang ditawarkan
memiliki kualitas yang tinggi atau lebih tinggi dari kualitas pesaing.
Biasanya harga ditentukan setinggi mungkin karena masih ada
anggapan bahwa produk yang berkualitas adalah produk yang
harganya lebih tinggi dibandingkan harga pesaing.
5. Karena pesaing
Penentuan harga dengan melihat harga pesaing bertujuan agar

harga yang ditawarkan lebih kompetitif dibandingkan harga yang

% Kamsir, Op,. Cit, him. 176.
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ditawarkan pesaing. Artinya dapat melebihi harga pesaing untuk
produk tertentu atau sebaliknya bisa lebih rendah.
¢. Pandangan Islam Tentang Harga

Harga dalam bahasa Inggris dikenal dengan price, harga dalam
figih islam dikenal dua istilah berbada mengenai harga suatu barang,
yaitu as-saman dan as-si’r. as-saman adalah patokan harga suatu
barang, sedangkan as-si 7 adalah harga yang berlaku secara actual di
dalam pasar. Ulama figih membagi as-si’r menjadi dua macam.
Pertama harga yang berlaku secara alami tanpa campur tangan
pemerintah. Dalam hal ini, pedangang bebas menjual barang dengan
harga yang wajar, dengan mempertimbangkan keuntungan.®? Berikut ini

ayat tentang harga yang terdapat dalam surah An-Nisa ayat 29.%

55 ol W) gl oy Sl Bl ¥ ik 2l Wl
- I 5 - £, /‘i: -~ : P f’/"
(B%J}gfugdb‘dl H}E.D_: Y) ('g'“‘g}'a‘f’gfpaj‘-é

Artinya: Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling
memakan harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali
dengan jalan perniagaan yang Berlaku dengan suka sama-
suka di antara kamu. dan janganlah kamu membunuh dirimu.
Sesungguhnya Allah adalah Maha Penyayang kepadamu.

1 1bid, him. 177.

%2 Setiawan Budi Utomo, Figh Aktual (Jawaban Tuntas Masalah Kontempore), (Jakarta:
Gema Insani, 2013), him. 90.

%3 Depertemen Agama RI, Al-qur’an dan Terjemahan (Jakarta: Bintang Indonesia), him.
83.
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Penjelasan dari surah An-Nisa ayat 29 dalam tafsir Al-Misbah oleh
M. Quraish Shihab dijelaskan dari kata “an taradhin minkum” yaitu
keharusan adanya kerelaan kedua belah pihak. Walaupun kerelaan
adalah sesuatu yang tersembunyi di hati, tanda-tandanya dapat dilihat,
seperti melakukan ijab dan kabul saat melakukan transaksi. Maka dari
itu jual beli harus dilakukan atas dasar kerelaan kedua belah pihak.**
kesimpulan dari surah An-Nisa ayat 29 adalah dasar halal berniagaan
adalah saling meridhai antara pembeli dengan penjual, pendustaan dan
pemalsuan adalah hal-hal yang diharamkan.
d. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Harga
Setiap perusahaan yang akan menerapkan harga produk, perlu
terlebih dahulu memahami beberapa faktor-faktor yang mempengaruhi
harga adalah Sebagai berikut:*®
1. Biaya salah satu faktor yang akan menentukan harga jual terendah
(minimum) yaitu harga jual yang dapat menutupi semua biaya yang
dikeluarkan dan memberikan sedikit laba.
2. Permintaan, yang kita pertimbangkan dalam permintaan adalah
beberapa banyak orang yang menginginkan produk Kkita, seberapa
mendesak kebutuhan mereka, dan beberapa harga yang bersedia

dibayar pembeli.

% M. Quraish Shihab, Tafsir Al-Misbah (Pesan, Kesan dan Keserasian Al-qur’an,
(Jakarta: Lentera Hati, 2012), him. 499.

% Achmad Rizal, Manajemen Pemasaran di Era Masyarakat Industri 4.0, (Yogyakarta:
DEEPUBLISH, 2012), him. 192-193.
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3. Persaingan, untuk menentukan harga jual, kita harus mencari tahu
harga pesaing serta kebijakan harga lainnya dari pesaing seperti
potongan harga, penjualan khusus dan layanan tambahan.

4. Pengalaman, penetapan harga jual juga dipengaruhi harga produk
kita dimasa lalu.

5. Persepsi pelanggan, penetapan harga berdasarkan persepsi pelanggan
berhubungan erat dengan konsep “nilai” produk kita dalam pekiraan
pelanggan. Jika pelanggan menganggap produk kita mempunyai nilai
tinggi maka pelanggan akan bersedia mengorbankan lebih banyak
uang untuk mendapatkan produk tersebut.

6. Lokasi usaha, lokasi usaha akan mempengaruhi penetapan harga
seperti minimum mineral yang dijual di hotel akan lebih mahal
harganya jika dibandingkan dijual di warung makan.

7. Tujuan penetapan harga, apa yang ingin dicapai dari kebijakan
penerapan harga jual akan menjadi tujuan penetapan harga seperti
contoh memperluas pangsa pasar, meningkatkan laba dan

memperkenalkan produk baru.

e. Prinsip-Prinsip Penetapan Harga
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Prinsip-prinsip penetapan harga barang, dapat juga ditetapkan dalam

penetapan harga jasa. Prinsip penetapan harga adalah sebagai berikut:*®

1. Perusahaan harus mempertimbangkan sejumlah faktor, dalam
mempertimbangkan harganya yang mecakup pemilihan tujuan
penetapan harga, menentukan tingkat permintaan, prakiraan biaya,
menganalisis harga yang ditetapkan dan produk yang ditawarkan
pesaing, pemilihan metode penetapan harga dan menentukan harga
akhir.

2. Perusahaan tidak selalu harus berupaya mencari profit maksimum
melalui penetapam harga. Sasaran yang dapat mereka capai adalah
mencakup memaksimumkan penerimaan barang, memaksimumkan
pertumbuhan penjualan, memaksimumkan penguasaan (skimming)
pasar dan kepemimpinan produksi atau kualitas.

3. Para pemasar hendaknya memahami responsif permintaan terhadap
perubahan harga. Untuk mengevaluasi sensitifitas harga, para
pemasar dapat menghitung elastisitas permintaan.

4. Berbagai jenis biaya harus dipertimbangkan dalam menetapkan
harga, termasuk di dalamnya biaya langsung dan tidak langsung,
biaya tetap dan biaya variabel, biaya tidak langsung yang dapat
dilacak dan biaya-biaya yang teralokasi. Apabila suatu produk atau
jasa, harus mendatangkan keuntungan bagi perusahaan, maka harga

harus mampu menutup semua biaya dan mencakup markup nya.

% M Manullang dan Esterlina Hutabarat, Manajemen Pemasaran Jasa, (Yogyakarta:
Indomedia Pustaka, 2016), Hal. 161.
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5. Harga para pesaing akan mempengaruhi tingkat permintaan barang
atau jasa yang ditawarkan perusahaan. Oleh karena itu, harus
dipertimbangkan dalam proses penetapan harga.

6. Berbagai cara penetapan yang ada mencakup markup, sasaran
perolehan, nilai yang dapat diterima, going rate, sealed-bid dan
harga psikologis.

7. Setelah menetapkan struktur harga, perusahaan menyesuaikan
harganya dengan menggunakan harga geografis, diskon harga, harga
promosi dan harga diskriminasi serta harga bauran produk.

f. Kebijakan Penetapan Harga
Kebanyakan perusahaan mempunyai tujuan tertentu dalam kebijakan
harganya, meskipun perusahaan-perusahaan kecil tidak menyatakannya
secara tertulis. Oleh karena itu, perlu diketahui apa sebenarnya tujuan-
tujuan tersebut, antara lain:*’

1. Mendapatkan pengembalian investasi yang ditargetkan atau

pengembalian pada penjualan bersih.

2. Mencegah atau mengurangi persaingan.

3. Mempertahankan atau memperbaiki market share.

4. Memaksimumkan laba.

g. Konsep Harga yang Adil dalam Ekonomi Islam

%" Basu Swastha, Op. Cit., Hal. 186.
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Konsep harga yang adil yang didasarkan atas konsep equivalen
price jelas lebih menunjukan pandangan yang maju dalam teori harga
dengan konsep just price. Konsep just price hanya melihat harga dari sisi
produsen sebab mendasari pada biaya produksi saja. Konsep ini jelas
memberikan rasa keadilan dalam perspektif yang lebih luas, sebab
konsumen juga memiliki penilaian tersendiri atas dasar harga suatu
barang. ltulah sebabnya syariah islam sangat menghargai harga yang
terbentuk atas dasar kekuatan permintaan dan penawaran di pasar.

Penentuan harga haruslah adil, sebab keadilan merupakan salah
satu prinsip dasar dalam semua transaksi yang islami. Bahkan, keadilan
sering kali dipandang sebagai inti sari dari ajaran islam dan dinilai Allah
sebagai perbuatan yang lebih dekat dengan ketakwaan.*®

h. Indikator-Indikator Harga

Menurut Kotler, ndikator-indikator harga yaitu sebagai berikut:*°
1. Keterjangkauan harga
Harga yang terjangkau adalah harapan konsumen sebelum mereka
melakukan pembelian konsumen akan mencari produk-produk yang

harganya dapat mereka jangkau.

2. Kesesuaian harga dengan kualitas produk

% Yusuf Qardawi, Peran Nilai dan Moral dalam Perekonomian Islam, Cetakan Keempat,
Hadis Nomor 1314, Bab Al-Buyuu’(Jakarta: Robbani Press,2014), hal. 316.

* Suri Amalia, Pengaruh Cintra Merek, Harga, dan Kualitas Produk Terhadap
Keputusan Pembelian Handphone Merek Xiaomi Di Kota Langsa. 2017. Vol. 6, No. 1, him. 633.
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Untuk produk tertentu, biasanya konsumen tidak keberatan apabila

harus membeli dengan harga murah dan kualitasnya baik.

3. Daya saing harga

Perusahaan

menetapkan

harga jual

suatu

produk dengan

mempertimbangkan harga produk yang dijual oleh pesaingnya agar

produknya dapat bersaing di pasar.

4. Kesesuaian harga dengan manfaat

Konsumen terkadang mengabaikan harga suatu produk namun

lebih mementingkan manfaat dari produk tersebut.

B. Penelitian Terdahulu

Untuk mendukung penelitian ini, maka peneliti mencantumkan

penelitian terdahulu yang berkaitan atau berhubungan dengan judul penelitian

ini, sebagai berikut:

Tabel 2.1

Penelitian Terdahulu

Jhony R. E.

produk dan harga

No | Nama Penelitian | Judul Penelitian Hasil Penelitian
1 | Novera Kasanti, | Pengaruh harga dan | Hasil penelitian
Anderson Wijaya, | kualitas produk | menenjukkan bahwa
Suandry  (Asian | terhadap keputusan | Harga dan kualitas
Journal Of | pembelian  produk | secara simultan
Innovation  And | safety merek | berpengaruh positif
Entrepreneurship) | proguard pada PT | dan signifikan
Tahun (2019). | AIM sadety | terhadap keputusan
Vol. 4, No. 01. Indonesia.*’ pembelian produk
safety merek
proguard pada PT
AIM safety
Indonesia.
2 | Friani Gloria Igir, | Pengaruh  kualitas | Hail penelitian

menenjukkan bahwa

0 Novera Kasanti dkk, Pengaruh Harga Dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan
Pembelian Produk Safety Merek Proguard Pada PT AIM Sadety Indonesia, (Asian Journal Of
Innovation And Entrepreneurship) Tahun (2019). Vol. 4, No. 01.
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Tampi, Henny | terhadap keputusan | Harga secara persial
Taroreh  (Jurnal | pembelian mobil | positif dan
Administrasi Daihatsu grand max | berpengaruh secara
Bisnis) Tahun | pick up (studi pada | signifikan terhadap
(2018). Vol 6 No. | PT. Astra | keputusan pembelian
2. internasional tbk | mobil, kedua variabel
Daihatsu cabang | kualitas produk dan
malalayang).* harga terhadap
keputusan pembelian
mempunyai
hubungan yang
positif.

3 | Desi Derina | Pengaruh  promosi | Hasil penelitian
Yusna (Jurnal | dan harga terhadap | menunjukkan bahwa
Technobiz) Tahun | keputusan variabel harga
(2019). Vol 3 No. | pembelian pada | berpengaruh  secara
3. house of shopaholic | positif dan signifikan

di bandar | terhadap variabel
lampung.*? keputusan pembelian.

4 | Budi  Gautama, | Pengaruh  kualitas | Hasil penelitian
Hamni  Fadlilah | produk, harga | secara parsial ada
Nasution, Siti | promosi dan atribut | pengaruh harga
Aisyah (Jurnal | produk terhadap | terhadap  keputusan
lImu Ekonomi | keputusan pembelian pasta gigi
Dan Keislaman) | pembelian pasta gigi | pepsodent pada
Tahun (2018). | pepsodent pada | mahasiswa  jurusan
Vol 6 No. 1 ed mahsiswa  jurusan | ekonomi syariah

ekonomi syariah | fakultas ekonomi dan
fakultas ~ ekonomi | bisnis islam iain
dan bisnis islam | padangsidimpuam
IAIN

Padangsidimpuan.®

5 | Hamni  Fadlilah | Pengaruh Hasil penelitian tidak
Nasution (Jurnal | kemudahan dan | terdapat  pengaruh
Manajemen Dan | harga terhadap | keputusan pembelian
Bisnis Isalam) | keputusan produk pakaian
tahun (2018). Vol | pembelian  produk | secara online studi

* Friani Gloria Igir dkk, Pengaruh Kualitas Produk Dan Harga Terhadap Keputusan
Pembelian Mobil Daihatsu Grand Max Pick Up (Studi Pada PT. Astra Internasional Tbk Daihatsu
Cabang Malalayang) (Jurnal Administrasi Bisnis) Tahun (2018). Vol 6 No. 2.

2 Desi Derina Yusna, Pengaruh Promosi Dan Harga Terhadap Keputusan Pembelian
Pada House Of Shopaholic Di Bandar Lampung, (Jurnal Technobiz) Tahun (2019). Vol 3 No. 3.

*® Budi Gautama dkk, Pengaruh Kualitas Produk, Harga Promosi Dan Atribut Produk
Terhadap Keputusan Pembelian Pasta Gigi Pepsodent Pada Mahsiswa Jurusan Ekonomi Syariah
Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam IAIN Padangsidimpuan, (Jurnal llmu Ekonomi Dan

Keislaman) Tahun (2018). Vol 6 No. 1 ed.
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4. No. 1 ed.

pakaian secara
online (studi kasus
mahasiswa belanja
online pada FEBI
IAIN

Padangsidimpuan).**

kasus mahasiswa
belanja online pada
FEBI IAIN
Padangsidimpuan

6 | Darwis Harahap,

Nurul Izzah,
Kusti Ardinah
(Jurnal
Manajemen

Pemasaran) tahun
(2017). Vol 5. No.
1. IAIN
Padangsidimpuan

Analisis
perbandingan
keputusan
pembelian  sepeda
motor merek
yamaha dan Honda
(studi kasus desa
aek tuhul kecamatan
padangsidimpuan
batunadua).*

Hasil penelitian
harga  terprngaruh
kecil terhadap
keputusan pembelian
sepeda motor

Yamaha dan honda

Perbedaan penelitian ini dengan penelitian Novera Kasanti, Anderson

Wijaya, Suandry membahas tentang Pengaruh harga dan kualitas produk

terhadap keputusan pembelian. Perbedaannya dengan penelitian ini yaitu

membahas tentang harga (X) Persamaan penelitian ini dengan penelitian ini

dengan penelitian terdahulu yaitu sama-sama menggunakan variabel Y yaitu

keputusan pembelian.

Perbedaan penelitian ini dengan penelitian Friani Gloria lgir, Jhony R. E.

Tampi, Henny Taroreh membahas tentang Pengaruh kualitas produk dan harga

terhadap keputusan pembelian. Peneliti menggunakan harga sebagai variabel

(X) sedangkan penelitian terdahulu menggunakan kualitas produk dan harga

* Hamni Fadlilah Nasution, Pengaruh Kemudahan Dan Harga Terhadap Keputusan
Pembelian Produk Pakaian Secara Online (Studi Kasus Mahasiswa Belanja Online Pada FEBI
IAIN Padangsidimpuan), (Jurnal Manajemen Dan Bisnis Isalam) Tahun (2018). Vol 4. No. 1 ed.

** Darwis Harahap dkk, Analisis Perbandingan Keputusan Pembelian Sepeda Motor
Merek Yamaha dan Honda (Studi Kasus Desa Aek Tuhul Kecamatan Padangsidimpuan
Batunadua), (Jurnal Manajemen Pemasaran) tahun (2017). Vol 5. No. 1. 1AIN Padangsidimpuan
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sebgai varibael (X). Persamaan peneliti dengan penelitian terdahulu adalah
sama-sama menggunakan variabel Y yaitu keputusan pembelian.

Perbedaan penelitian ini dengan penelitian Desi Derina Yusna membahas
tentang Pengaruh promosi dan harga terhadap keputusan pembelian. Peneliti
menggunakan harga sebagai variabel (X) sedangkan peneliti terdahulu
menggunakan promosi dan harga sebagai variabel (X). persamaan peneliti dan
peneliti terdahulu adalah sama-sama menggunakan variabel (Y) vyaitu
keputusan pembelian.

Perbedaan penelitian ini dengan penelitian Budi Gautama, Hamni Fadlilah
Nasution, Siti Aisyah membahas tentang kualitas produk, harga promosi dan
atribut produk terhadap keputusan pembelian. Peneliti menggunakan harga
sebagai variabel (X) sedangkan peneliti terdahulu menggunakan kualitas
produk, harga, promosi dan atribut produk sebagai variabel (X). Permasaan
peneliti dan penelitian terdahulu adalah sama-sama menggunakan variabel ()
yaitu keputusan pembelian.

Perbedaan penelitian ini dengan penelitian Hamni Fadlilah Nasution
membahas tentang kemudahan dan harga terhadap keputusan pembelian.
Peneliti menggunkan harga sebagai variabel (X) sedangkan penelitian
terdahulu menggunkan kemudahan dan harga sebagai variabel (X). persamaan
peneliti dan penelitian terdahulu yaitu sama-sama menggunakan variabel (YY)
yaitu keputusan pembelian.

Perbedaan penelitian ini dengan penelitian Darwis Harahap, Nurul I1zzah,

Kusti Ardinah membahas tentang Analisis perbandingan keputusan
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pembelian. Peneliti menggunakan harga sebagai variabel (X) sedangkan
penelitian terdahulu menggunakan harga, kualitas dan merek sebagai variabel
(X). persamaan penelitian dan penelitian terdahulu sama-sama menggunakan
variabel () yaitu keputusan pembelian.
C. Kerangka Pikir
Menurut Uma dalam bukunya Business Research mengemukakan

bahwa kerangka pikir merupakan konseptual tentang bagaimana teori
berhubungan dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagai masalah
yang penting.*°

Berdasarkan teori tersebut peneliti menyimpulkan bahwa harga adalah
sejumlah nilai yang dibayar konsumen untuk membeli atau menikmati barang
atau jasa yang ditawarkan. Kerangka pikir menjelaskan bahwa ada hubungan
antara variabel harga dengan keputusan bembelian. Jika terjadi perubahan
harga konsumen akan mempertimbangkan harga kembeli untuk membeli
produk. Maka peneliti membuat sebuah kerangka pikir sebagai berikut:

Gambar 2.1

Kerangka Pikir

Keputusan

H X
arga (X) Pembelian (Y)

* Sugiono, Metode Penelitian Bisnis (Pendekatan Kuantitatif, kualitatif dan R&D),
(Bandung: Alfebeta, 2012), him. 89.
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D. Hipotesis Penelitian

Hipotesis merupakan hubungan yang diperkirakan secara logis di antara dua
atau lebih variabel yang dianggap dalam bentuk pernyataan yang dapat diuiji.
Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan masalah
penelitian, dimana rumusan masalah penelitian telah dinyatakan dalam bentuk
kalimat pertanyaan. %’

Dinyatakan sementara, karena jawaban yang diberikan baru berdasarkan
pada teori yang relavan, belum didasarkan pada fakta-fakta empiris yang
diperoleh melalui pengumpulan data, jadi hipotesis juga dapat dinyatakan
sebagai jawaban teoritis rumusan masalah penelitian, belum jawaban yang
empirik. Dalam penelitian ini hipotesis adalah sebagai berikut:

Ha: ada pengaruh harga (x) terhadap keputusan pembelian (Y) herbisida
merek Roundup di UD. Iran pada masyarakat Desa Sampean Kabupaten

Labuhanbatu Selatan.

“"lbid, him. 64.



BAB Il1
METODE PENELITIAN

A. Lokasi dan Waktu Penelitian
Penelitian ini dilakukan di UD. Iran Desa Sampean, Kecamatan Sungai
Kanan Kabupaten Labuhanbatu Selatan. Waktu penelitian ini dimulai dari bulan
November 2020 sampai dengan Desember 2021.
B. Jenis penelitian
Penelitian ini dilakukan dengan menggunakan metode penelitian
kuantitatif. Menurut Kasirin, penelitian kuantitatif merupakan suatu proses
untuk menemukan pengetahuan yang menggunakan data yang berupa angka
sebagai alat yang dilakukan. Dalam penelitian kuantitatif hubungan di antara
variabel-variabel dianalisis dengan menggunakan teori yang objektif.*
C. Populasi dan Sampel
a. Populasi
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek/subyek
yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh
peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya.

Jadi populasi bukan hanya orang, tetapi juga obyek dan benda alam

yang lain. Populasi juga bukan sekedar jumlah yang ada pada obyek/subyek

8 V. Wiratna Sujarni, Metode Penelitian Bisnis dan Ekonomi, (Yogyakarta Pustaka Baru
Press, 2015), him. 39.

44



45

yang dipelajari, tetapi meliputi seluruh karakteristik/sifat yang
dimiliki oleh subyek atau obyeknya. Adapun yang menjadi populasi
dalam penelitian ini adalah pelanggan.
b. Sampel
Sampel merupakan bagian dari populasi yang sesungguhnya
menjadi objek penelitian tersebut.*® Pengambilan sampel dalam penelitian

ini menggunakan rumus populasi tidak diketahui, yaitu:*°

_ Z’p(1-p)
n= —————
32

Keterangan:

n = Ukuran Sampel

Z = mengacu pada tingkat kepercayaan. Dalam penelitian ini ditentukan
sebesar 90%, maka Z = 1,65.

P = variasi populasi. Variasi populasi disini dinyatakan dalam bentuk
proporsi. Karena tidak ada pendahuluan mengenai populasi, variasi
populasi diasumsikan heterogen (dengan proporsi 50:50). Jadi, 0,5
(1-0,5)=0,5x0,5=0,25.

e = kesalahan sampel yang dikehendaki. Dalam penelitian ini sebesar
10%.

Dengan menggunakan rumus diatas, maka diperoleh penghitungan

sebagai berikut:

9 Sugiyono, Statistik Untuk Penelitian, (Bandung: Alfabeta, 2015), him. 61.
%0 Eriyanto, Tektik Sampling Analisis Opini Publik (Yogyakarta: Lks Pelangi Aksara,
2014), him, 292-293.
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_ 1,65%.0,25

n 0,12

n = 68, 0625 dibulatkan menjadi 69 responden.

Teknik  pengambilan  sampel pada penelitian ini
menggunakan non probability sampling, yaitu teknik pengumpulan
sampel yang tidak memberi peluang/ kesempatan bagi setiap unsur
atau anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel.®* Mengingat
keterbatasan waktu, kemampuan dan biaya dalam penelitian ini maka
peneliti menggunakan metode sampling incidental. Dimana sampling
incidental adalah teknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan,
yaitu siapa saja yang secara kebetulan/ incidental bertemu dengan
peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila dipandang orang yang

kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber data.>

c. Sumber data
1) Data Primer
Data primer merupakan data yang dapat diperoleh secara
langsung dari sumber tertentu yang telah diamati dan dicatat untuk
pertama kalinya melalui wawancara maupun pengisian kuesioner

yang diisi oleh responden.>® Data primer merupakan data yang

5! Sugiyono, OP. Cit., him. 66.

*2 1bid, him. 67.

%% Mudrajat Kuncono, Metode Penelitian Riset untuk dan Bisnis dan Ekonomi, (Jakarta:
Erlangga, 2015), him. 157.
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bersumber dari penelitian yang dilakukan secara langsung dari
sumber aslinya tanpa melalui perancanaan.

2) Data sekunder

Data sekunder ialah data yang sudah diperoses oleh oihak
tertentu sehingga data tersebut sudah tersedia saat Kkita
memerlukan.>® Penelitian ini termaksud penelitian melalui segala
bahn tertulis (studi kepustakaan) dalam bentuk buku internet dan
sumber tertulis lainnya yang relavan dengan judul penelitian serta

dapat dipertanggung jawabkan kebenarannya.

D. Teknik Pengambilan Data
a. Wawancara

Wawancara yaitu salah satu dari beberapa teknik dalam
mengumpulkan informasi atau data, serta memperoleh keterangan dalam
hal tujuan penelitian dengan cara tanya jawab secara berhadapan antara
informasi dan pewawancara yang akan menjawab. Wawancara digunakan
sebagai teknik pengumpulan data dan ingin mengetahui hal-hal dari
responden adapun maksudnya disini yaitu peneliti mewawancarai salah

seseorang pelanggan.®

5 Surwono Jonatan, Metode Penelitian Riset Skripsi, Pendekatan Menggunakan Presedur
SPSS, (Jakarta: PT. Elex media komputind, 2012), him. 37.
> Fandi Rosi Sarwo Edi, Teori Wawancara Psikodiagnostik, (Yogyakarta:2016), him. 3.



48

b. Angket

Angket merupakan sebuah cara yang digunakan seorang peneliti
untuk mengumpulkan data dan menyebarkan sejumlah lembar kertas yang
berisikan pertanyaan-pertanyaan yang harus responden jawab dan dalam
hal ini peneliti membuat dua cara dalam penyebaran angket yaitu dengan
cara langsung dan dengan cara berantai. Adapun penyebaran angket peneliti
langsung pergi ke UD. Iran Desa Sampean dan langsung memberikan
angket terhadap responden dan dibantu peneliti mana yang tidak dapat
dipahami.

Angket dalam penelitian ini yaitu angket tentang pengaruh harga
terhadap keputusan pembelian herbisida merek Roundup di UD. Iran Desa
Sampean Kabupaten Labuhan Batu Selatan yang disebarkan kepada

responden. Adapun Kisi-kisi angket berdasarkana penelitian ini sebagai

berikut:
Tabel 3.1
Skala likert

Nilai Jawaban Positif Jawaban Angket

Sangat Setuju 5

Setuju 4

Kurang Setuju 3

Tidak Setuju 2

Sangat Tidak Setuju 1
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Tabel 3.2
Kisi-kisi Harga dan Keputusan Pembelian
No | Variabel Indokator Nomor
1 Harga 1. Keterjangkauan harga 1,2

(X) 2. Kesesuaian  harga  dengan| 3,4

kualitas produk

3. daya saing harga 5,6
4. Kesesuaian  harga  dengan 7,8
manfaat
2 | Keputusan | 1. Kebutuhan yang dirasakan 1,2
Pembelian | 2. Kegiatan sebelum membeli 3,4
(Y) 3. Perilaku waktu memakai 5,6
4. Perilaku pasca membeli 7,8

E. Uji Validitas dan Reliabilitas Istrumen
a. Uji Validitas

Uji validitas merupakan derajat hingga sejauh mana ketepatan dan
ketelitian suatu alat ukur apabila mengukur gejala. Validitas diartikan pula
suatu ukuran yang terkait pada tingkat kevalitan terhadap suatu instrument.
Apabila skala pengukuran tidak valid, maka tidak akan bermanfaat bagi
peneliti karena tidak mengukur apa yang seharusnya diukur dalam
penelitian ini. Sebuah instrumen dikatakan valid jika instrumen dapat
mengukur sesuatu yang dengan tepat apa yang hendak diukur dengan
kriteria sebagai berikut:
1) Jika rmiwng >riaber Maka pernyataan tersebut dinyatakan valid.

2)  Jika Mhiung< ruver Maka pernyatan tersebut dinyatakan tidak valid.®®

% Muhammad Yusuf, dan Lukman Daris, Analisis data Penelitian, (Bogor: IPB Press
Printing, 2018), him. 50.
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b. Uji Reliabilitas
Pengujian alat pengumpulan data yang kedua adalah reliabilitas
instrument. Suatu instrumen pengukuran dikatakan reliable jika
pengukurannya konsisten (cermat) dan akurat. Hasil pengukuran dapat
dipercaya hanya apabila beberapa kali pelaksanaan pengukuran terhadap
kelompok subjek yang sama (homogeny) diperoleh hasil yang relatif sama
selama aspek yang diukur dalam diri subjek memang belum berupa. Suatu
kelompok atau variabel dinyatakan reliabel jika nilai Cronbach alpha >0,6
dan apabila (r.) < 0,6 maka instrumen tersebut dikatakan tidak reliabel,
dapat diuji SPSS 23.°’
F. Teknik Analisis Data
a. Uji Normalitas
Uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah populasi dan
sampel berdistribudi normal atau tidak, uji normalitas dapat dilakukan
dengan menggunakan rumus p-p plot of regresion standardized residual.
Sebagai dasar pengambilan keputusannya, jika titik-titik menyebar disekitar
garis diagonal maka nilai residual tersebut normal®®.
b. Uji Linearitas
Uji lieneritas bertujuan untuk mengetahui apakah dua variabel

mempunyai hubungan yang linear atau tidak secara signifikan. Uji ini

" Iman Ghazali,Aplikasi Analisis Multivariate Dengan Program IMB SPSS 22,
(Semarang: Undip, 2016), him. 48.

* husein Umar, Metode Penelitian Skripsi dan Tasis Bisnis, (Jakarta: PT. Raja
Granfindon Persada, 2013), him. 181.
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biasanya digunakan sebagai prasyarat dalam menganalisis korelasi atau
regresi linear. Pengujian SPSS dengan menggunakan Test for linearity pada
taraf signifikan 0,1.
a) Jika nilai signifikansi < 0,1 maka kedua variabel mempunyai hubungan

yang linear.
b) Jika nilai signifikansi > 0,1 maka kedua varibael tidak mempunyai

hubungan yang linear.
. Analisis Regresi Linier Sederhana

regresi sederhana didasarkan pada hubungan fungsional ataupun
kausal satu variabel independen dengan satu variabel dependen.®
Persamaan umum regresi linier sederhana adalah:
Y =athX +e

Dimana:

Y : Variabel terikat (keputusan pembelian)
X : Variabel bebas (harga)
a : Harga Konstan
b : Angka arah atau koefisien regresi
e : errof of term
Persamaan regresi dalam penelitian ini menjadi.

KP=a+bH+e

%° Sugiyono, Statistika Untuk Penelitian, (Bandung: ALFABETA, 2017), him 261.
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Dimana:
KP = Keputusan pembelian
H = Harga
a = Harga Konstan
b = Angka arah atau koefisien regresi
e = errof of term
G. Uji Hipotesis
a. Uji Koefisien Determinasi (R Square)

Koefisien determinasi disebut (R square) adalah nilai untuk mengukur
besarnya kontribusi X terhadap Y. Uji koefisien dilakukan untuk mengatur
seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel
independen sedangkan sisanya dipengaruhi oleh variabel bebas yang
dilakukan dimaksukkan ke dalam model.®® R-square digunakan apabila
menggunakan analisis regresi sederhana.

Sedangkan arti harga R akan dikonsultasikan dengan tabel interprestasi

nilai R sebagai berikut:*

% Mudrajat, Kuncoro, OP. Cit, him. 240.
81 Setiawa dan Dwi Endah Kusrini, Ekonometrika, (Yogyakarta: CV. Andi Offset, 2016),
him. 64.
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Tabel 3.4
Pedoman Untuk Memberitahukan Interprestasi
Koefisien Korelasi

Interval Koefisien Tingkat Hubungan
Sangat Rendah
0,00 -0,199
0,20 -0,399 Rendah
0,40 — 0,599 Sedang
0,60 - 0,799 Kuat
0,80 — 1,000 Sangat kuat

b. Uji Signifikasi Parsial (Uji Statiska t)
Uji statistik t dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu variabel
penjelas secara individual dalam menerangkan variasi variabel terikat.®?
Penguji ini menggunakan taraf signifikan 10%, dengan derajat kebebasan
atau df= (n-k-1).

Pengujian t menggunakan tingkat signifikan 0,1 atau 2 sisi. Langkah-

langkah:

1. Menentukan t hiwung dan signifikansi

Dari output di dapat thiwng dan signifikan.
2. Menentukan tiper.
tiapel dapat dilihat pada tabel statistik pada signifikan 0,1/2 = 0,05 dengan

derajat kebebasan df=n-2 atau 69-2=67, hasil diperoleh untuk tpe.

62 Setiawan dan Dwi Endah, OP. Cit, him. 87.
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3. Kriteria pengujian.

a. Jika -thitung, < -trael atau thiung > twber Maka Ho ditolak dan H, diterima.
Maka variabel independen secara individual tidak berpengaruh
terhadap variabel dependen.

b. Jika -tiabel < thiung < traber Maka Ho diterima H, ditolak. Maka variabel
independen secara individual berpengaruh terhadap variabel

dependen.®®

®V/. Wiratma Sujarweni, Metodologi Penelitian Bisnis dan Ekonomi, (Yogyakarta:
Pustaka Baru Press, 2015), him. 162



BAB IV
HASIL PENELITIAN

A. Gambaran Umum UD. Iran
1. Sejarah Berdirinya UD. Iran

UD. Iran merupakan usaha dagang keluarga yang aktivitas adalah
menjual barang herbisida dan pupuk untuk keperluan petani. UD. Iran
sudah berdiri sejak tahun 2014, awalnya usaha ini belum merupakan
usaha dagang barang herbisida dan pupuk melainkan usaha dagang
kelontong. Selanjutnya usaha dagang barang kelontong ini di bangun oleh
bapak Iran Siregar beserta istrinya Kholijah Hasibuan tidak mengalami
perkembangan pada barang kelontong namun mengalami perkembangan
pada barang herbisida dan pupuk. UD. Iran terletak di Desa Sampean
merupakan salah satu desa yang terletak di wilayah Kecamatan Sungai
Kanan Kabupaten Labuhanbatu Selatan.

UD. Iran terletak di Desa Sampean. Desa sampean merupakan desa
yang berkembang dan mempunyai berbagai macam sumber daya alam
contoh: kebun sawit, kebun karet dan sawah. Tetapi sebagian besar
penduduk Desa Sampean lebih memilih untuk berkebut sawit karena
menurut mereka perawatan perkebunan sawit lebih mudah dan hasilnya
menjanjikan dibandingkan dengan berkebun karet dan sawah.

Upaya perkembangan perkebunan sawit semakin tahun semakin
meningkat, sehingga kebutuhan mengenai perawatan dalam pemeliharaan
sawit seperti pupuk sawit dan herbisida untuk membunuh tanaman liar

sehingga pupuk sawit dan herbisida ikut serta mensejahterakan para
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penduduk Desa Sampean. Dengan adanya pupuk sawit dan herbisida
penduduk Desa Sampean akan lebih mudah dalam mengelola kebun sawit
yang mereka miliki.
2. Struktur Organisasi UD. Iran

Struktur organisasi adalah pembagian kerja dalam suatu organisasi
UD. Iran. Dimana pembagian kerjanya meliputi tugas, kewajiban dan
tanggung jawab untuk menyelesaikan pekerjannya.

Struktur organisasi penjualan herbisida UD. Iran dengan
menggambarkan suatu sebagai berikut:

Gambar 4.1

Sturuktur Organisasi Penjualan UD. Iran
Pemimpin

Iran Siregar

Kasir

Khalijah Hasibuan

Karyawan
Pajri Siregar
Ihsan Harahap

Sumber dari UD. Iran

B. Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas
1. Hasil Uji Validitas
Hasil pengelolaan data yang peneliti lakukan diperoleh hasil uji

validitas variabel harga sebagai berikut:
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Tabel 4.1
Hasil Uji Validitas Variabel Harga
Pernyataan I hitung I tabel Keterangan
1 0,459 Instrumen valid jika Valid
2 0,370 Thitung > Valid
3 0,316 Teaber dengan df = n- Valid
4 0,460 2 (69-2) = 67 pada Valid
5 0,435 taraf signifikan 10% Valid
6 0,379 sehingga diperoleh Valid
7 0,581 Traper = 0,1997 Valid
8 0,413 Valid

Sumber: Hasil Pengolahan Data, 2021

Hasil uji validitas variabel harga pada tabel 4.1 dapat disimpulkan
bahwa angket mengenai harga dari item 1 sampai 8 adalah valid.
Selanjutnya hasil uji validitas variabel keputusan pembelian diperoleh

hasil sebagai berikut.

Tabel 4.2
Hasil Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian
Pernyataan I' hitung I tabel Keterangan
1 0,340 Instrumen valid jika Valid
2 0,526 Thitung > Valid
3 0,698 Ttaber dengan df = n- Valid
4 0,707 2 (69-2) = 67 pada Valid
5 0,491 taraf signifikan 10% Valid
6 0,551 sehingga diperoleh Valid
7 0,335 Traper = 0,1997 Valid
8 0,586 Valid

Sumber: Hasil Pengolahan Data, 2021

Hasil uji validitas variabel keputusan pembelian pada tabel 4.2
dapat disimpulkan bahwa angket mengenai keputusan pembelian dari
item 1 sampai 8 adalah valid. Sehinggga kedelapan item angket

keputusan pembelian dinyatakan valid.
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Hasil pengelolaan data yang peneliti lakukan diperoleh hasil uji

reliabilitas variabel harga sebagai berikut:

Tabel 4.3
Hasil Uji Reliabilitas
Variabel Cronbach’s Alpha | N of ltems
Harga 0,651 8
Keputusan Pembelian 0,633 8

Sumber: Hasil Pengolahan Data, 2021.

Hasil uji reliabilitas pada tabel 4.3 diperoleh kesimpulan bahwa angket

untuk variabel harga adalah reliabel. Dengan nilai cronbach alpha

> 0,6 (0,651 > 0,6 ). Angket untuk variabel keputusan pembelian adalah

reliable. Dengan cronbach alpha > 0,6 (0,633 > 0,6 ).

C. Teknik Analisis Data

1. Hasil Uji Normalitas

Hasil normalitas untuk variabel harga dan keputusan pembelian

adalah sebagai berikut.

Gambar 4.2

Hasil Uji Normalitas

Normal P-P Plot of Regiression Standardized Residual

1.0

Expected Cum Prob

Dependent Variable: keputusan pembelian

0.4 0.6 08 1.0

Observed Cum Prob
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Hasil uji normalitas pada gambar 4.2 diatas dapat diketahui titik-

titik menyebar sekitar garis diagonal, dan tidak ada titik yang menyebar

jauh dari garis-garis diagonal, dengan demikian maka dapat disimpulkan

bahwa data tersebut berdistribusi normal.

2. Hasil Uji Linearitas

Hasil uji linearitas untuk variabel harga dan variabel keputusan

pembelian adalah sebagai berikut:

Tabel 4.4
Hasil Uji Linearitas
ANOVA Table
Sum of Mean
Squares | Df | Square F Sig.
Agresivitas * Between (Combined) 53,056 | 12 4,421 1,386 | ,200
religiusitas Groups Linearity 10,898| 1| 10,898| 3,417 ,070
Deviation
from 42,158 11 1,189 1,202 ,307
Linearity
Within Groups 178,596 | 56 3,189
Total 231,652 | 68

Hasil uji linearitas berdasarkan tabel 4.4 dapat diketahui bahwa signifikan

pada linearity adalah sebesar 0,070. Karena signifikan kurang dari 0,1

maka dapat disimpulkan bahwa antara variabel harga dan keputusan

pembelian terdapat hubungan yang linear.

3. Analisis Regresi Linier Sederhana

Nilai analisis regresi linier sederhana dapat dilihat pada tabel dibawah

ini.
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Tabel 4.5
Regresi Linier Sederhana

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta T Sig.
(Constant) 27,866 2,474 11,263 ,000
Harga ,136 ,076 217 1,819 ,073

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Hasil uji analisis regresi linier sederhana pada tabel 4.5 diatas dapat

dilihat pada kolom Unstandardized Coeffcient pada kolom B. Menyatakan

untuk nilai regresi a = 27,866 dan b = 0,136, dan ¢ = 2,474 sehingga dapat

dibentuk persamaan regresi linear untuk kedua variabel harga dan

keputusan pembelian seperti berikut:

KP =27,866 + 0,136H + 2,474

Dari persamaan diatas dapat disimpulkan:

a.

Konstanta sebesar 27,866 artinya apabila harga dianggap konstan atau
nilai nol maka keputusan pembelian adalah sebesar 27,866 satuan.

Nilai koefisien harga adalah 0,136 artinya apabila harga ditambahi 1
satuan maka keputusan pembelian akan bertambah sebesar 0,136
satuan. Koefisien bertanda positif berarti jika harga naik akan
meningkat keputusan pembelian.

Standar eror yaitu angka yang menunjukkan kemampuan model untuk
memprediksi variabel dependen. Semakin kecil angka ini maka model
regresi semakin tepat digunakan untuk memprediksi keputusan

pembelian.
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D. Hasil Uji Hipotesis
1. Hasil Uji Koefisien Determinasi
Koefisien determinasi dalam regresi linier sederhana digunakan

untuk mengetahui persentase sumbangan harga terhadap keputusan

pembelian.
Tabel 4.6
Koefisien Determinasi R
Model Summary
Model R R Square | Adjusted R Square | Std. Error of the Estimate
1 2172 ,047 ,033 1,815

a. Predictors: (Constant), Harga

b. Dependent Variabel: keputusan pembelian
Hasil uji koefisien korelasi pada tabel 4.6 diatas dapat dilihat
bahwa nilai R sebesar 0,217 sehingga korelasi variabel harga dan
keputusan pembelian berada pada hubungan rendah. Nilai koefisien
determinasi yang dapat diperoleh dari nilai R Square sebesar 0,047 atau
4,7%. Hal ini menunjukkan variabel harga mampu menjelaskan terhadap
keputusan pembelian sebesar 4,7%. Sedangkan sisanya 95,3% dijelaskan
variabel lain yang tidak dimasukkan dalam model penelitian ini. Seperti
kualitas produk, lokasi dan promosi.
2. Uji Signifikan Parsial ( Uji Statistik t)
Hasil uji t digunakan untuk mengetahui apakah didalam model

regresi harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian.
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Tabel 4.7
Hasil Uji parsial (Uji Statistik t)

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta T Sig.
(Constant) 27,866 2,474 11,263 ,000
Harga ,139 ,076 ,217 1,819 ,073

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Hasil uji t dapat dilihat pada tabel 4.7 diatas bahwa variabel harga
menunjukkan nilai tarif signifikan < 0,1 (0,073 < 0,1) artinya signifikan.
Jadi dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh harga terhadap
keputusan pembelian herbisida merek roundup di UD. Iran Desa

Sampean Kabupaten Labuhanbatu Selatan.

E. Pembahasan Hasil Penelitian
Hasil uji t pada tingkat singnifikan 10% (0,1) diperoleh hasil 1,819. Hal
ini berarti harga memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan
pembelian yang terlihat dari signifikan 0,1 (0,073 < 0,1). Maka kesimpulan
ada pengaruh harga terhadap keputusan pembelian herbisida merek Roundup
di UD. Iran pada masyarakat Desa Sampean Kabupaten Labuhanbatu Selatan.
Jadi hasil penelitian ini dapat disimpulkan bahwa harga memiliki pengaruh

terhadap keputusan pembelian.
Hasil penelitian sesuai dengan teori yang dikemukakan oleh Rudy
Haryanto menyatakan bahwa faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian
adalah harga. harga adalah nilai yang dirasakan konsumen berdasarkan

keterjangkauan kualitas produk dan Kkesesuaian dengan manfaat yang
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diperoleh. Faktor pribadi meliputi usia dan tahap dalam siklus hidup
pembelian, pekerjaan dan keadaan ekonomi. Sedangkan keputusan pembelian
adalah proses memilih suatu alternatif cara bertindak dengan metode yang
efisien sesuai dengan dengan situasi.

Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian Friani Gloria Igir yang
menyatakan bahwa harga memberikan pengaruh terhadap keputusan
pembelian sebesar 13,7% sisanya 86,3% dipengaruhi faktor lain yang tidak
diteliti. Penelitian ini juga sejalan dengan penelitian Novera Kasanti,
Anderson Wijaya, Suandry menyatakan bahwa harga secara simultan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian produk
safely merek Proguard pada PT AIM Safely Indonesia. Penelitian ini juga
sejalan dengan penelitian Desi Derina Yusha yang menyatakan bahwa harga
berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada
House Of Shopaholic di Bandar lampung. Penelitian ini juga sejalan dengan
penelitian Budi Gautama, Hamni Fadlilah Nasution dan Siti Aisyah yang
menyatakan bahwa hasil penelitian secara persial ada pengaruh harga terhadap
keputusan pembelitian pasta gigi pepsodent pada mahasiswa jurusan ekonomi
syariah fakultas dan bisnis islam IAIN padangsidimpuan.

Hasil penelitian ini tidak sesuai dengan teori yang menyatakan
bahwasanya harga yang lebih murah lebih disukai konsumen. Hal ini terjadi
karena masyarakat Desa Sampean menganggap bahwasanya harga herbisida
merek Roundup yang mahal memiliki kualitas yang lebih baik. Sehingga

mereka lebih memilih untuk membeli herbisida merek Roundup yang
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harganya lebih mahal tetapi kualitasnya lebih baik dibandingkan dengan

merek lain.

. Keterbatasan Penelitian

Pelaksanaan penelitian ini dilakukan dengan menggunakan langkah-
langkah yang sudah ditetapkan pada metodelogi penelitian agar mendapatkan
hasil sebaik mungkin. Namun untuk mendapatkan hasil yang sempurna dari
suatu penelitian ini mempunyai keterbatasan dan kekurangan.

Selama melaksanakan penelitian dan penyusunan skripsi ini peneliti
menghadapi berbagai keterbatasan, diantaranya adalah sebagai berikut:

1. Dalam menyebarkan angket peneliti tidak mengetahui apakah responden
memberikan kejujuran dalam menjawab setiap pernyataan yang diberikan
sehingga dapat mempengaruhi data yang diperoleh

2. Keterbatasan hanya membahas tentang harga terhadap keputusan
pembelian.

Walaupun demikian penelitian berusaha sekuat tenaga agar
keterbatasan yang dihadapi tidak mengurangi maka peneliti ini. Akhirnya
segala upaya, kerja keras, dan bantuan semua pihak sehingga skripsi ini

dapat diselesaikan.



BAB V
KESIMPULAN

A. Kesimpulan
Berdasarkan pada hasil penelitian yang dilakukan maka ditarik
kesimpulan harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian herbisida merek
Roundup di UD. Iran Desa Sampean Kabupaten Labuhanbatu Selatan. Hal

tersebut dapat dibuktikan dengan melihat signifikansi < 0,1 (0,073 <0,1).

B. Saran
Berdasarkan kesimpulan diatas, maka sara-saran yang dapat diberikan
peneliti adalah:

1. Penelitian ini diharapkan dapat menjadi bahan referensi tambahan terutama
bagi penelitian selanjutnya dengan menambahkan variabel-variabel lain
yang mempengaruhi harga terhadap keputusan pembelian untuk
memperoleh hasil yang lebih akurat.

2. Bagi peneliti selanjutnya disarankan dapat menambahkan variabel
independen dengan melihat faktor-faktor apa saja yang dapat
memperngaruhi keputusan pembelian. Bagi peneliti selanjutnya diharapkan
hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan acuan bagi peneliti
selanjutnya  untuk ~ mengembangkan  penelitian ini dengan
mempertimbangkan variabel lain diluar variabel yang sudah ada dalam
penelitian ini.

3. Bagi UD. Iran, harga harus dapat disesuaikan oleh kualitas produk.

Diharahapkan UD. Iran dapat membuat sebuah kebijakan-kebijakan yang

65
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yang dapat membuat harga tidak membebani konsumen bahkan jika harga
yang tidak memenuhi harapan dari calon pembeli konsumen akan beralih
kepada penjual lain yang memiliki harga yang lebih murah. Hal ini
menunjukkan bahwa konsumen sangat memperhatikan harga untuk
membeli herbisida merek Roundup bagi pemilik UD. Iran agar

memperhatikan harga dalam meningkatkan keputusan pembelian.
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A. Data Pribadi

Nama

Nim

Jenis Kelamin
Tempat, tanggal lahir
Kewarganegaraan
Agama

Anak ke

Alamat Lengkap
Motto

Telepon/No. Hp

Email
B. Identitas Orang Tua

Nama Ayah
Pekerjaan
Nama Ibu

Pekerjaan

DAFTAR RIWAYAT HIDUP

: Salma Harahap

: 17 402 00125
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: Indonesia
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: Siti Amina Dalimunthe

. Ibu Rumah Tangga

C. Latar Belakang Pendidikan

Tahun 2005-2011
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Tahun 2014-2017
Tahun 2017-2021
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: MTS Pondok Pesantren Nurul Falah

: SMA Negeri 2 Kecamatan Sungai Kanan

: Program Sarjana (S-1) Perbankan Syariah, Institut

Agama Islam Negeri (IAIN) Padangsidimpuan
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Lampiran |

ANGKET (KUSIONER) PENELITIAN
Hal  Kusioner Penelitian
Kepada Yth
Bapak/ Ibu Konsumen UD. Iran Desa Sampean Kabupaten Labuhan Batu Selatan
Di Tempat
Assalamu’alaikum, Wr.Wb.
Dengan Hormat,

Teriring salam dan do’a semoga kita semua tetap dalam lindungan Allah SWT serta
selalu sukses dalam menjalankan aktivitas kita, Aamiin.

Dalam rangka melaksanakan penelitian Jurusan Ekonomi Syariah Fakultas Ekonomi
dan Bisnis Islam (IAIN) Padangsidimpuan tentang “Pengaruh Harga Terhadap Keputusan
Pembelian Herbisida Merek Roundup di UD. Iran Desa Sampean Kabupaten Labuhan Batu
Selatan” diperlukan data-data dan informasi yang mendukung penelitian, maka dengan ini
saya memohon dengan sangat kepada Bapak/ lbuBapak/ lbu Konsumen UD. Iran Desa

Sampean Kabupaten Labuhan Batu Selatan untuk mengisi angket yang telah disediakan.

Demikian atas bantuan dan partisipasi Bapak/ Ibu berikan dalam mengisi lembar

pertanyaan tersebut saya mengucapkan terimakasih yang sebesar-besanya.

Wassalamu’alaikum Wr. Wb.

Hormat saya,

Salma Harahhap
NIM. 1740200125



A. ldentitas Responden

Nama

Jenis Kelamin

Pekerjaan

B. Petunjuk Pengisian

1. Berikan cheklis (\') pada setiap jawaban anda.

2. Setiap pernyataan berikut ini terdiri atas lima pilihan jawaban, sebagai berikut:

a. SS
b. S

c. KS
d. TS
e. STS

= Sangat Setuju (5)
= Setuju 4
= Kurang Setuju (3)
= Tidak Setuju (2)

Sangat Tidak Setuju (1)

C. DAFTAR PERTANYAAN
1. Variabel Harga(X1)

NO

PERNYATAAN

ALTERNATIF JAWABAN

SS

S KS TS

STS

Harga herbisida merek roundup
yang terjangkau oleh

masyarakat

Konsumen setuju dengan harga
herbisida merek roundup yang

ditawarkan

Harga herbisida merek roundup

sesuai dengan kualitas

Harga dengan kualitas herbisida
merek roundup sesuai dengan

yang ditawarkan

Harga dengan kualitas herbisida
merek roundup dapat bersaing

dengan produk lain

Harga herbisida merek roundup

tidak jauh berbeda dari merek




sejenis

Harga herbisida merek roundup
sesuai dengan manfaat yang

diperoleh

Harga herbisida merek roundup

sesuai dengan kegunaanya




2. Variabel Keputusan Pembelian (Y)

NO PERNYATAAN S'SA‘LTESRNAEISF JA_I\f\éABé_NrS

1 | Saya membeli herbisida merek roundup
karena ada kebutuhan

2 | Saya memilih herbisida merek roundup
karena cocok dengan kebutuhan saya

3 | Sebelum membeli herbisida merek
roundup saya membandingkan dengan
yang lain

4 | Sebelum memilih herbisida merek
roundup saya melihat kegunaan yang
tertara pada herbisida merek roundup

5 | Saya merasa puas dengan herbisida
merek roundup

6 | Saya tidak kecewa setelah membeli
herbisida merek roundup

7 | Saya akan membeli lagi herbisida
merek roundup lagi

8 | Saya akan menyarankan orang lain
untuk  membeli herbisida merek
roundup

Padangsidimpuan,

Responden

September 2021




Lampiran 2. Tabulasi Angket

Tabulasi Angket Variabel Harga (X;)

Total Skor

33
34
30
32

34

35
30
34

36

36

34
37

33
35

34

35
34

34

36

34
37

35

34
35
30
31

33
31

36

36

31

31

35

35
32

32

8

Soal

No. respnden

10
11
12
13

14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27
28
29
30
31

32
33
34
35
36




36

36

36

35

36

36

34
35

34

35
38
32

32

34
35

33
37

34
39

37

38
36

34

32

32

33
29

36

30
35
37

34

39

37
38
39
40
41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53
54
55
56
57
58
59
60
61

62

63

64
65

66
67
68
69




Jawaban Responden Variabel Keputusan Pembelian (Y)

Total Skor

36
29
30
28
33
35

33
36

31

28
34
28
30
33
25

34
32
35
40

39
31
33
31

31

28
32

33
34
36
33
33
33
34
33
35
34
35
30

8

Soal

No. Responden

10
11
12
13

14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27
28
29
30
31

32

33
34
35
36
37
38




34
37
31

31

32
33
36
30
27
37
37
38
37
34
35
34
36
35

37
36
35

37
37
34
36
35

29
35

34
36
39

39
40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53
54
55
56
57
58
59
60
61

62

63

64
65

66
67

68
69




Lampiran 3. Hasil Uji Validitas

Output Harga (X1)

Correlations

x1 X2 X3 x4 x5 X6 X7 X8 total
x1  Pearson Correlation 1| 089 ,001| -124| 004 026 436" ,185| 459"
Sig. (2-tailed) 469 | 457 310 ,977| ,830| 000 ,129| 000
N 69 69 69 69 69 69 69 69 69
x2  Pearson Correlation ,089 1| -107 04| o061| 227| ,156| -057| ,370°
Sig. (2-tailed) 469 ,380 395| 621| ,061| ,199| ,644| ,002
N 69 69 69 69 69 69 69 69 69
X3  Pearson Correlation ,091| -107 1 ,017| -263| ,030| ,168| ,170| ,316"
Sig. (2-tailed) 457|380 893| 029| ,809| ,169| ,162| 008
N 69 69 69 69 69 69 69 69 69
x4  Pearson Correlation -124| 04| 017 1| 257 -o049| -039| ,085( 460"
Sig. (2-tailed) 310 ,395| ,893 033 ,691| ,750| ,488| 000
N 69 69 69 69 69 69 69 69 69
x5  Pearson Correlation ,004| 061| -263| 257 1| 120 ,001| 001 435"
Sig. (2-tailed) 977 .621| 029 ,033 327 459 456 ,000
N 69 69 69 69 69 69 69 69 69
X6 Pearson Correlation ,026 227 ,030 -,049 , 120 1 , 123 -,028 ,379**
Sig. (2-tailed) 830| ,061| ,809 691| 327 316| ,817| ,001
N 69 69 69 69 69 69 69 69 69
x7  Pearson Correlation 4367 | 56| ,168| -039| ,001| ,123 1| ,068| 5817




Sig. (2-tailed) ,000| ,199| ,169 750 ,459| 316 578 ,000

N 69 69 69 69 69 69 69 69 69
x8  Pearson Correlation 85| -057| ,170 ,085| ,001| -028( 068 1| 4137

Sig. (2-tailed) 129| 644|162 488| 456| 817| 578 ,000

N 69 69 69 69 69 69 69 69 69
total Pearson Correlation 4597 [ 370" 3167| 4607 | 4357 3797| 5817 413" 1

Sig. (2-tailed) ,000| ,002| 008 ,000| ,000| ,001| ,000| 000

N 69 69 69 69 69 69 69 69 69
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*, Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Correlations
Output Keputusan Pembelian
Correlations
x1 X2 x3 x4 x5 X6 X7 x8 total

Pearson Correlation 1| -o098| 177 209| ,129| ,105| -162| ,029| ,340"
Sig. (2-tailed) 421|145 ,085| ,290| ,390| ,85| ,811| ,004
N 69 69 69 69 69 69 69 69 69
Pearson Correlation -,098 1| 293 272"| 57| 301°| ,007| ,307°| 526"
Sig. (2-tailed) 421 ,015 ,024| 97| ,012| ,953| ,010( ,000
N 69 69 69 69 69 69 69 69 69
Pearson Correlation 177|293 1 4167 260"| ,283"| ,239"| ,246°| ,698"
Sig. (2-tailed) 145|015 ,000| ,031| ,018| ,048| ,041| ,000




N 69 69 69 69 69 69 69 69 69
Pearson Correlation 209| 272" 416" 1| ,181| ,3867| 71| ,3527| 707"
Sig. (2-tailed) ,085| ,024| 000 37| ,001| ,159( ,003| ,000
N 69 69 69 69 69 69 69 69 69
Pearson Correlation 129| 157|260 181 1| 87| -034| 263 491"
Sig. (2-tailed) 290 ,197| 031 137 A24| 779|029 000
N 69 69 69 69 69 69 69 69 69
Pearson Correlation ,105| ,301°| ,283 386" | ,187 1| 042 00| 5517
Sig. (2-tailed) 390| ,012| 018 ,001| 124 729| ,412| 000
N 69 69 69 69 69 69 69 69 69
Pearson Correlation -162| ,007| 239 171 -,034| 042 1| 152 3357
Sig. (2-tailed) 185 ,953| 048 159 779 729 ,213| 005
N 69 69 69 69 69 69 69 69 69
Pearson Correlation ,029| ,307"| 246 3527 [ ,263"| ,100| ,152 1| 586"
Sig. (2-tailed) 811| ,010| 041 ,003| ,029| 412 213 ,000
N 69 69 69 69 69 69 69 69 69
Pearson Correlation 3407 | 5267 ,698" ;7077 | 4917 | 5517 | 3357 586" 1
Sig. (2-tailed) ,004| ,000| ,000 ,000| ,000| ,000( ,005| 000
N

69 69 69 69 69 69 69 69 69

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).




Lampiran 4. Hasil Uji Reabilitas

Reliability Statistics
Output Harga(X1)

Case Processing Summary

N %
Cases Valid 69| 100,0
Excluded? 0 0
Total 69| 100,0

a. Listwise deletion based on all variables

in the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha | N of Items

,651 8

Output Keputusan Pembelian ()

Case Processing Summary

N %
Cases Valid 69| 100,0
Excluded? 0 0
Total 69| 1000

a. Listwise deletion based on all variables

in the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's Alpha| N of Items

,633 8




Lampiran 5. Hasil Uji Normalitas

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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Lampiran 6. Hasil Uji Linearitas
ANOVA Table
Sum of Mean
Squares | Df [Square| F Sig.
Agresivitas * Between (Combined) | 53,056 12| 4,421 1,386| ,200
religiusitas Groups  Linearity 10,898| 1|10,898| 3,417| ,070
Deviation
from 42,158 11| 1,189| 1,202| ,307
Linearity
Within Groups 178,596 | 56| 3,189
Total 231,652 | 68




Lampiran 7. Hasil Uji Analisis Regresi Linier Sederhana.

Coefficients?

Unstandardized
Coefficients

Standardized
Coefficients

Std.
Model B Error Beta t Sig.
1 (Constant) 27,866 2,474 11,263 ,000
Harga ,139 ,076 2171 1,819 ,073

a. Dependent Variable: keputusan pembelian

Lampiran 8. Uji Hipotesis

Hasil Uji Koefisien Diterminasi (R?)
Model Summary

Std. Error of the

Model R R Square | Adjusted R Square Estimate
1
217° ,047 ,033 1,815
Hasil Uji Parsial (Uji t)
Coefficients®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Std.

Model B Error Beta t Sig.
(Constant) | o7 566| 2,474 11’22 000
Harga ,139 ,076 2171 1,819 ,073
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NIM : 1740200125

Semester : IX (Sembilan)

Program Studi : Ekonomi Syariah
Fakultas : Ekonomi dan Bisnis Islam

adalah benar Mahasiswa Program Studi Ekonomi Syariah Fakultas Ekonomi dan
Bisnis Islam IAIN Padangsidimpuan yang sedang menyelesaikan Skripsi dengan
Judul: "Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian Herbisida Merek Roundup
di UD. Iran Desa Sampean Kabupaten L.abuhan Batu Selatan”.

Sehubungan dengan itu, kami mohen bantuan Bapak/Ibu dalam memberikan
izin riset dan data sesuai dengan maksud judul di atas.

Demikian surat ini kami sampaikan, atas kerjasama yang baik diucapkan
terima kasih.

Tembusan:

Dekan Fakultas Ekonom| dan Blsnls [slam.



UD. IRAN
HERBISIDA DAN PUPUK ORGANIK
DFSS&!}\:’P}ZAN KECAMATAN SUNGAI KANAN
VST M ATEN LABUHANBATU SELATAN

— kecamatan sungai kanan kabupaten Labuhanbatu Selatan

somor 22 /09 /2021 Sampean, #September 2021
iifat
{al : Surat Keterangan Selesai Riset

«epada Yth : Dekan Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam
Institut Agama Islam Negeri Padangsidimpuan

Jengan ini menerangkan bahwa mahasiswa yang beridentitas:
‘ama  : Salma Harahap
im :1740200125
‘akultas : Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Islam
urusan : Ekonomi Syariah

Dengan hormat, menindak lanjuti surat Dekan Fakultas Ekonomi Dan Bisnis lslam
AIN Padangsidimpuan No. 2040/in.14/G.1.4¢/TL.00/092021. tanggal 12 September 2021 untuk
remperoleh data dalam rangka penyusunan Skripsi yang berjudul “Pengaruh Harga Terhadap
leputusan Pembelian Herbisida Merek Roundup Di UD. Iran Desa Sampean Kabupaten
abuhanbatu Selatan™.

Demikian surat keterangan ini dibuat dan diberi kepada yang bersangkutan untul
ipergunakan seperlunya.

Desa Sampean, /2 September 2021
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