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ABSTRACT  

  

Purchasing decisions are an important part of the product marketing concept and this 

is the background of this research. Product quality, pricing, and promotion strategy are part of 

the factors supporting consumer purchasing decisions. This study aims to determine the effect 

of product quality, pricing and promotion strategy on purchasing decisions of used Honda 

cars at Arengka Auto Mall Pekanbaru. The method in this study was carried out through a 

questionnaire method given to consumers, and interviews with the owner of Arengka Auto 

Mall Pekanbaru. The population in this study amounted to 82 respondents who were obtained 

using the Accidental Sampling technique. The analytical method uses descriptive and 

quantitative analysis. Data analysis testing uses validity and reliability tests. Data analysis test 

and hypothesis testing using Structural Equation Modeling - Partial Least Square (SEM-

PLS). The results of the study revealed that product quality (X1), pricing (X2), promotion 

strategy (X3) had a significant effect on purchasing decisions (Y) for used Honda cars at 

Arengka Auto Mall Pekanbaru. 
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1. PENDAHULUAN  

Tingkat kemajuan perusahaan di 

Indonesia sangat pesat, karna banyaknya 

perusahaan baru yang terus bertambah 

setiap tahunnya. Yang membuat persaingan 

antar perusahaan semakin ketat. 

Perusahaan merupakan tempat melakukan 

aktivitas dan kegiatan penjualan barang 

maupun jasa yang memiliki tujuan umum 

untuk memperoleh laba demi 

keberlangsungan hidup dan untuk 

mempertahankan perusahaan agar tetap 

berjalan dalam jangka panjang. Adapun 

tujuan perusahaan dapat tercapai apabila 

perusahan dapat bersaing oleh perusahaan 

lainnya dan menjalin komunikasi dengan 

baik pada konsumen agar mendapatkan 

profit yang bagus karna konsumen 

merupakan pendorong bagi perusahaan. 

Perusahaan juga harus dapat mengetahui 

apa saja hal yang diinginkan oleh 

konsumen pada saat ini maupun yang akan 

datang. Setiap konsumen juga memiliki 

keinginan yang berbeda jadi perusahaan 

harus bisa menyeimbangi dan memenuhi 

keinginan konsumen agar konsumen tidak 

mencari perusahaan lain. 

Pada suatu perusahaan terdapat 

konsep pemasaran.Menurut Kotler & 

Keller, (2009) pemasaran adalah suatu 

fungsi organisasi dan serangkaian proses 

untuk menciptakan, mengkomunikasikan, 

dan memberikan nilai kepada pelanggan 

dan untuk mengelola hubungan pelanggan 



 

 

dengan cara yang menguntungkan 

organisasi dan pemangku kepentingannya.  

Bicara tentang Keputusan 

pembelian, kehidupan manusia tidak lepas 

dari melakukan jual beli. Sebelum 

melakukan pembelian, seseorang biasanya 

akan melakukan keputusan pembelian 

terlebih dahulu terhadap suatu produk. 

Keputusan pembelian merupakan kegiatan 

individu yang secara langsung terlibat 

dalam pengambilan keputusan untuk 

melakukan pembelian terhadap produk 

yang ditawarkan oleh penjual.Menurut 

Kotler, (1999) keputusan pembelian adalah 

tindakan dari konsumen untuk mau 

membeli atau tidak terhadap produk. Dari 

berbagai faktor yang mempengaruhi 

konsumen dalam melakukan pembelian 

suatu produk atau jasa, biasanya konsumen 

selalu mempertimbangkan kualitas, harga 

dan produk sudah yang sudah dikenal oleh 

masyarakat.  

Salah satu indikator untuk 

mempengaruhi keputusan pembelian 

adalah kualitas Produk. Kualitas produk 

merupakan hal yang penting bagi 

konsumen pada penetapan keputusan 

pembelian.Menurut Kotler & Amstrong, 

(2012) kualitas produk merupakan 

kemampuan sebuah produk dalam 

memperlihatkan fungsinya, hal ini 

termasuk keseluruhan durabilitas, 

reliabilitas, ketepatan, kemudahan 

pengoperasian, dan reparasi produk, juga 

atribut produk lainnya. 

Menurut Kotler & Keller, (2009) 

harga merupakan bagian dari elemen 

bauran pemasaran yaitu harga, produk, 

saluran dan promosi, yaitu apa yang 

dikenal dengan istilah empat P (Price, 

Product, Place dan Promotion). Harga bagi 

suatu usaha/badan usaha menghasilkan 

pendapatan (income), adapun adapun 

unsur-unsur bauran pemasaran lainnya 

yaitu Product (produk), Place 

(tempat/saluran) dan Promotion (promosi) 

menimbulkan biaya atau beban yang harus 

ditanggung oleh suatu usaha/badan usaha. 

Salah satu indikator yang 

mempengaruhi keputusan pembelian 

adalah promosi.Menurut Kotler & 

Armstrong, (2014) strategi promosi ialah 

cara memasarkan produk seperti 

melakukan iklan, promosi penjualan, 

hubungan masyarakat, penjual personal, 

dan sarana pemasaran langsung yang 

digunakan perusahaan untuk 

mengkomunikasikan nilai pelanggan untuk 

membangun hubungan pelanggan, 

gabungan dari alat-alat promosi yang 

dirancang untuk mencapai tujuan serta 

memberikan informasi yang mengarahkan 

konsumen untuk terbujuk melakukan 

pembelian. 

Pada saat ini,salah satu tingkat 

kemajuan perusahaan yang berkembang 

pesat yaitu pada industri otomotif. 

Otomotif juga mempunyai kaitan yang 

sangat erat dengan dunia industri dan 

transportasi di mana kedua bidang tersebut 

pada umumnya akan menggunakan tenaga 

mesin. Salah satu alat transportasi yang 

menggunakan mesin dan  beroda empat 

adalah mobil. Perkembangan perusahasan 

pembuatan mobil dapat dilihat dengan 

banyaknya merek mobil yang dibuat oleh 

setiap perusahaan yang berbeda. Dalam 

kehidupan sekarang, otomotif di Indonesia 

telah menjadi sebuah pilar penting dalam 

sector manufaktur negara ini banyak 

perusahaan mobil yang terkenal di dunia 

membuka pabrik manufaktur mobil untuk 

meningkatkan kapasitas produksi di 

Indonesia. Namun, menurut beberapa 

seorang penggemar otomotif Indonesia 

menjadi transisi yang luar biasa, karena 

berubahnya menjadi tempat produksi 

otomotif untuk di ekspor ke beberapa 

negara di benua Asia Tenggara. Namun 

Indonesia menjadi industri manufaktur 

mobil tersebar di asia tenggara setelah 

Thailand yang menguasai sekitar 50%. 

https://communication.binus.ac.od/2019/01

/18perkembanganotomotifdiindonesia.  

 Pada saat ini, perkembangan jumlah 

penduduk yang meningkat serta 

beragamnya aktivitas pekerjaan, yang 

membuat orang memerlukan sarana 

transportasi. Transportasi merupakan alat 

yang berguna untuk memindahkan orang 

https://communication.binus.ac.od/2019/01/18perkembanganotomotifdiindonesia
https://communication.binus.ac.od/2019/01/18perkembanganotomotifdiindonesia
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atau barang dari tempat ke tempat lainnya 

dalam kuantitas tertentu, dan jangka waktu 

tertentu. Salah satu alat transportasi 

tersebut adalah mobil. Karna banyaknya 

pilihan mobil yang ditawarkan perusahaan 

kepada konsumen, maka konsumen lebih 

selektif dalam memilih mobil yang sesuai 

dengan keinginan dan kebutuhannya. 

Konsumen juga dapat memilih mobil 

berdasakan merk/type apa yang dia 

inginkan. Konsumen juga dapat 

menentukan mau membeli mobil baru atau 

mobil bekas sesuai keputusan konsumen. 

Mobil bekas merupakan mobil yang sudah 

di pakai oleh pemilik sebelumnya atau 

disebut juga dengan mobil second. 

Sehingga konsumen bisa memilih berbagai 

merek mobil bekas yang di inginkan yang 

sesuai dengan kebutuhan dan dana seperti 

Honda, Suzuki, Toyota, Mitsubishi dan lain 

sebagainya. 

 Mobil Honda merupakan mobil 

yang berkualitas dengan mesin yang bagus, 

interior yang canggih, serta kenyamanan 

sehingga banyak diminati oleh konsumen. 

Bagi sebagian orang malah banyak yang 

mencari mobil tersebut dalam keadaan 

bekas atau second. Sebab menurutnya 

Mobil Honda harga bekas lebih murah dan 

sangat terjangkau di kantong. 

Seiring berkembangnya zaman, 

penjual mobil bekas mulai bertambah 

banyak. Yang membuat persaingan bisnis 

dalam penjualan mobil bekas sangat padat, 

salah satunya di Kota Pekanbaru. 

Kemajuan aktivitas penjualan mobil yang 

semakin pesat menimbulkan tingkat 

persaingan usaha yang ketat. Dapat kita 

lihat dengan banyaknya showroom mobil 

yang berdiri di Pekanbaru khususnya di 

sekitar jalan Arengka Pekanbaru. Dimana 

konsumen juga bisa memilih dan mensurfer 

harga dari setiap showroom yang berjajar 

di tepi jalan arengka pekanbaru. Karna 

banyaknya showroom mobil yang menjual 

barang sejenis. Dengan adanya produk 

sejenis yang dijual oleh showroom jual-beli 

mobil bekas yang berbeda, sedangkan  

keinginan konsumen beraneka ragam 

membuat konsumen menjadi bebas 

menentukan produk yang dapat 

memuaskan kebutuhannya dan 

keinginannya. 

Namun pada saat ini, seperti kasus 

yang terjadi, pada berita 

TribunPekanbaru.com dengan judul 

Belakangan ini Usaha mobil bekas  mulai 

menggeliat, imbas Covid-19, banyak 

showroom gulung tikar, sempat nol 

https://pekanbaru.tribunnews.com/2021/02/

12/terancam-gulung-tikarpengusaha -

mobil-bekas-khawatir-pajak-mobil-baru-0-

persen-ini-keluhan-mereka Terdapat 

beberapa hal yang terjadi mengakibatkan 

penurunan penjualan mobil bekas yaitu 

karna adanya  diskon pajak penjualan atas 

barang mewah (PPnBM) 100 persen yang 

berimbas pada penjualan mobil bekas, 

karena adanya PPnBM harga mobil 

bekas juga terkoreksi Peng Sutoyo, (2021). 

Akibat pandemi Covid-19 yang 

berlangsung di Indonesia sejak Maret 2019, 

pada penjualan mobil bekas juga turut 

berimbas. Tahun lalu penjualan sangat 

rendah akibat pandemi, bahkan penjualan 

nol. Kalau tahun lalu parah-parahnya di 

kloter kedua, orang-orang baru membeli 

mobil di akhir tahun 2019. Situasi tahun 

lalu memang sangat berat sekali.Pandemi 

Covid-19 menyebabkan banyak showroom 

mobil bekas yang gulung tikar jika 

keuangan tidak kuat Peng Suyoto, (2021). 

Pada Salah satu showroom yang 

terbesar di Pekanbaru, yaitu showroom 

Arengka Auto Mall Pekanbaru. Dalam 

keadaan pendemi seperti ini penjualan 

mobil bekas sedikit menurun dari tahun 

sebelum pendemi. Salah satunya 

penyebabnya pendemi covid 19. Tidak 

hanya pada penjualan mobil saja yang 

mengalami penurun. Rata-rata perusahaan 

lainnya juga mengalami hal yang sama. 

Karna yang sama-sama kita tahu ekonomi 

sekarang pada masa pendemi ini sangat 

susah, yang membuat orang tidak kepikiran 

untuk membeli mobil. 

Berikut merupakan data target dan 

realisasi penjualan produk mobil Honda 

https://pekanbaru.tribunnews.com/2021/02/12/terancam-gulung-tikarpengusaha%20-mobil-bekas-khawatir-pajak-mobil-baru-0-persen-ini-keluhan-mereka
https://pekanbaru.tribunnews.com/2021/02/12/terancam-gulung-tikarpengusaha%20-mobil-bekas-khawatir-pajak-mobil-baru-0-persen-ini-keluhan-mereka
https://pekanbaru.tribunnews.com/2021/02/12/terancam-gulung-tikarpengusaha%20-mobil-bekas-khawatir-pajak-mobil-baru-0-persen-ini-keluhan-mereka
https://pekanbaru.tribunnews.com/2021/02/12/terancam-gulung-tikarpengusaha%20-mobil-bekas-khawatir-pajak-mobil-baru-0-persen-ini-keluhan-mereka


 

 

secara keseluruhan di Arengka Auto Mall 

Pekanbaru pada Tahun 2016-2020 : 

Tabel 1.4 

Jumlah Target dan Realisasi Penjualan 

Mobil Honda bekas Pada Arengka Auto 

Mall Pekanbaru. 

Tahun 2016–2020 

Tahu

n 

Target 

Penjuala

n (Unit) 

Realisasi 

Penjuala

n (Unit) 

Persentas

e (%) 

2016 120 95 79,2 % 

2017 120 90 75    % 

2018 120 100 83,3 % 

2019 105 80 76    % 

2020 100 82 82    % 

  Sumber : Data Arengka Auto Mall 

Pekanbaru,2021 

Dari tabel 1.4 diatas menjelaskan 

penjualan keseluruhan mobil honda bekas 

pada Arengka Auto Mall Pekanbaru. Untuk 

persentase realisasi dan target penjualan 

mobil honda bekas pada Arengka Auto 

Mall Pekanbaru terjadi perubahan yang 

signifikan pada penjualan di tahun 2016-

2017 dimana mengalami persentasi 

menurun dari 79,2% ke 75% disebabkan 

karna banyaknya Kompetitor  yang lebih 

kompetitif dengan produk yang sama dan 

harga yang lebih murah di bandingkan 

Arengka Auto Mall sehingga kurangnya 

keputusan pembelian pada pembelian 

mobil bekas honda. Pada tahun 2018-2019 

megalami penurunan persentasi menurun 

karna masa pendemi covid dan banyaknya 

kompetitor dengan persaingan yang 

kompetitif dalam perbedaan harga, dan 

promosi yang dilakukan mengalami  

penurunan pada keputusan pembelian 

mobil bekas honda pada Arengka Auto 

Mall.  

Dari uraian di atas menunjukkan bahwa 

terdapat pengaruh kualitas produk, harga 

dan promosi terhadap keputusan pembelian. 

Hal ini telah dibuktikan oleh peneliti 

terdahulu yaitu Aggraeni, (2013) dalam 

skripsinya yang berjudul “Analisis 

Pengaruh Harga, Kualitas Produk dan 

Promosi Terhadap Keputusan Pembelian”.  

 

RUMUSAN MASALAH  

Berdasarkan Latar belakang maka masalah 

rumusan penelitian ini adalah: 

1. Apakah ada pengaruh kualitas 

produk terhadap keputusan 

pembelian pada Arengka Auto Mall 

Pekanbaru? 

2. Apakah ada pengaruh penetapan 

harga terhadap keputusan 

pembelian pada Arengka Auto Mall 

Pekanbaru? 

3. Apakah ada pengaruh strategi 

promosi terhadap keputusan 

pembelian pada Arengka Auto Mall 

Pekanbaru? 

  

TUJUAN PENELITIAN 

1. Untuk mengetahui pengaruh 

kualitas produk terhadap keputusan 

pembelian mobil bekas honda pada 

Arengka Auto Mall Pekanbaru. 

2. Untuk mengetahui pengaruh 

penetapan harga terhadap keputusan 

pembelian mobil bekas honda pada 

Arengka Auto Mall Pekanbaru. 

3. Untuk mengetahui pengaruh 

strategi promosi terhadap keputusan 

pembelian mobil bekas honda pada 

Arengka Auto Mall Pekanbaru. 

4. Untuk mengetahui kualitas produk 

di Arengka Auto Mall Pekanbaru. 

5. Untuk mengetahui dan 

menganalisis penetapan harga di 

Arengka Auto Mall Pekanbaru. 

6. Untuk mengetahui dan 

menganalisis strategi promosi di 

Arengka Auto Mall Pekanbaru. 

7. Untuk mengetahui dan 

menganalisis keputusan pembelian 

di Arengka Auto Mall Pekanbaru. 

 

MANFAAT PENELITIAN  

1. Secara Teoritis  

Secara teoritis hasil penelitian ini 

diharapkan dapat bermanfaat untuk 

penerapan ilmu pengetahuan konsentrasi 

pemasaran.penelitian ini memberikan 

sumbangan ilmu pengetahuan, khususnya 

bidang pemasaran dalam kaitannya tentang 
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kualitas produk, penetapan harga dan 

strategi promosi. 

2. Secara Praktis  

a. Bagi penulis : 

Manfaat penelitian ini bagi penulis ialah 

dengan adanya penelitian diharapkan dapat 

menambah pengetahuan dan pemahaman 

khususnya mengenai pengaruh kualitas 

produk, penetapan harga dan strategi 

promosi terhadap keputusan pembelian. 

b. Bagi perusahaan : 

Penelitian ini dapat digunakan sebagai 

bahan pertimbangan dalam mengambil 

keputusan dan mengevaluasi khususnya 

pada keputusan pembelian konsumen serta 

untuk meningkatkan perbaikan dimasa 

yang akan datang.   

c. Bagi pembaca : 

Penelitian ini bermanfaat sebagai bahan 

referensi yang nantinya akan dapat 

memberikan perbandingan dalam 

melakukan penelitian pada bidang yang 

sama dimasa yang akan datang. 

d. Bagi penelitian lain : 

Penelitian ini diharapkan mampu 

menambah wawasan terkait dengan 

perusahaan, khususnya pengaruh pada 

kualitas produk, penetapan harga dan 

strategi promosi terhadap keputusan 

pembelian. 

 

 

2. METODE PENELITIAN  

Lokasi Penelitian  

Penelitian dilakukan pada Arengka Auto 

Mall Pekanbaru yang terletak di jalan 

arengka No 21-27, kelurahan Delima, 

Kecamatan Tampan, Pekanbaru.  

 

Populasi dan Sampel 

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 

Sugiyono, (2017). Populasi pada penelitian 

ini adalah semua konsumen yang pernah 

membeli produk atau berkunjung pada 

perusahaan Arengka Auto Mall Pekanbaru. 

Untuk menghemat biaya, waktu dan 

kondisi sehingga peneliti mengambil 

jumlah populasi sebanyak 82. 

 

2 Sampel 

Dalam penelitian kuantitatif, sampel adalah 

bagian dari jumlah dan karakteristik yang 

dimiliki oleh populasi tersebut Sugiyono, 

(2017) dalam penelitian ini metode 

pengambilan sampel yang digunakan 

penulis adalah dengan teknik Non 

Probability Sampling yaitu dengan 

Accidental Sampling. 

Accidental Sampling adalah teknik 

pengukuran berdasarkan secara kebetulan, 

yaitu siapa saja yang secara kebetulan 

bertemu peneliti dapat digunakan sampel 

apabila dipandang orang yang kebetulan 

ditemui itu cocok sebagai sumber data. 

Alasan peneliti menggunakan teknik ini 

karena keterbatasan informasi alamat 

konsumen, jadi untuk mempermudah 

dipilih konsumen yang kebetulan ada 

ditempat saat melakukan penelitian di 

Arengka Auto Mall Pekanbaru. 

 

Teknik Pengumpulan Data 

1. Wawancara 

Wawancara digunakan sebagai teknik 

pengumpulan data, apabila peneliti ingin 

melakukan studi pendahuluan untuk 

menemukan permasalahan yang harus 

diteliti, dan juga apabila peneliti ingin 

mengetahui hal-hal dari responden yang 

lebih mendalam dan jumlah respondennya 

sedikit/kecil Sugiyono, (2014). Wawancara 

merupakan teknik pengumpulan data yang 

dilakukan melalui tanya jawab secara 

langsung kepada informan maupun pihak-

pihak yang terkait dibidangnya sesuai 

dengan tema penelitian, yaitu terhadap 

Manager Arengka Auto Mall Pekanbaru 

mengenai pembelian mobil Honda selama 

lima tahun terakhir. Wawancara pada 

penelitian ini dengan tidak terstruktur atau 

bebas guna memperoleh garis besar 

permasalahan yang ada pada objek 

penelitian. 



 

 

 

2. Kuesioner 

Kuesioner merupakan teknik pengumpulan 

data yang dilakukan dengan cara 

memberikan seperangkat pertanyaan atau 

pernyataan tertulis kepada responden untuk 

dijawab Sugiyono, (2014). Dalam 

penelitian ini, kuesioner bersifat tertutup, 

atas pertimbangan antara lain praktis, 

hasilnya lebih mudah diolah, responden 

tidak perlu membuat jawaban berupa 

kalimat tertulis sehingga mampu 

menghemat waktu responden dan peneliti, 

dimana hanya memilih alternatif jawaban 

yang tersedia dalam kuesioner. Adapun 

yang menjadi target pengisisan kuisioner 

pada penelitian ini adalah konsumen 

Arengka Auto Mall Pekanbaru. 

 

Jenis Dan Sumber Data 

1. Data primer 

Data primer menurut Sugiyono, (2008) 

Data primer merupakan sumber data yang 

langsung memberikan data kepada 

pengumpul data. Sumber data primer 

didapatkan melalui kegiatan wawancara 

dengan subjek penelitian dan dengan 

observasi atau pengamatan langsung di 

lapangan. Data Primer adalah data yang 

diperoleh berdasarkan hasil yang 

didapatkan langsung dari sumber pertama, 

baik dari individu maupun perusahaan dan 

data yang didapat merupakan hasil dari 

pengisian kuisioner terhadap para 

responden mengenai kegiatan yang ada 

dalam Arengka Auto Mall Pekanbaru yang 

berkaitan dengan masalah pengaruh 

kualitas produk, penetapan harga, strategi 

promosi Terhadap Keputusan Pembelian 

Mobil Honda bekas honda. 

 

2. Data sekunder 

Menurut Sugiyono, (2008) data sekunder 

adalah sumber data yang tidak langsung 

diterima oleh pengumpul data, bisa melalui 

orang lain atau lewat dokumen. Sumber 

data sekunder merupakan sumber data 

pelengkap yang berfungsi melengkapi data 

yang diperlukan data primer. Data 

sekunder merupakan data yang penulis 

peroleh atau kumpulkan dari pihak 

perusahaan berupa laporan dan arsip dari 

berbagai sumber dari perusahaan yang 

sudah diolah atau disusun yang berkaitan 

dengan penelitian ini. Seperti, sejarah 

singkat perusahaan, jumlah pembelian 

mobil dalam lima tahun terakhir, promosi 

yang telah dilakukan dan sebagainya. 

 

3. Metode Analisis Data 

 Analisis data dapat didefinisikan 

sebagai suatu kegiatan yang dilakukan 

untuk mengubah data hasil dari penelitian 

menjadi sebuah informasi baru yang dapat 

digunakan dalam membuat kesimpulan. 

 

1. Analisis Deskriptif 

Menurut Sugiyono, (2008) metode 

Deskriptif adalah suatu metode yang 

berfungsi untuk mendeskripsikan atau 

memberi gambaran terhadap objek yang 

diteliti melalui data atau sampel yang telah 

terkumpul sebagaimana adanya tanpa 

melakukan analisis dan membuat 

kesimpulan yang berlaku untuk umum. 

Dalam penelitian ini peneliti menganalisis 

kualitas produk, penetapan harga dan 

strategi promosi dan keputusan pembelian 

mobil honda pada Arengka Auto Mall 

Pekanbaru. 

 

2. Analisis kuantitatif 

Menurut Creswell, (2017) Analisis data 

kuantiatif adalah analisis yang digunakan 

untuk menguji hubungan antar variabel-

variabel dalam penelitian dengan 

menggunakan perhitungan-perhitungan 

atau uji statistik dari data yang diberasal 

dari jawaban kuesioner dan data primer. 

Penelitian ini menggunakan metode 

analisis data kuantitatif melalui software 

SmartPLS 3.0. Dalam penelitian analisis 

kuantitatif dengan menggunakan analisa 

SEM (Structural Equation Modeling) atau 

model persamaan struktural dengan 

menggunakan progam PLS (Partial Least 

Square) . 

 

4. Hasil dan Pembahasan  

Penelitian.  
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4.1 Hasil Penelitian 

Penelitian ini menguji factor-faktor yang 

mempengaruhi keputusan pembelian pada 

konsumen arengka auto mall.Variabel yang 

digunakan adalah kualitas 

produk,penetapan harga dan strategi 

promosi. 

Data yang digunakan dalam penelitian ini 

adalah data primer yang merupakan data 

yang didapatkan dari hasil kuesioner yang 

diisi oleh konsumen arengka auto 

mall.dalam penelitian ini jumlah sampel 

yang digunakan berjumlah 82 orang. 

 

4.1.1 Deskripsi Data Identitas 

Responden 

Tabel 1. Data Jenis Kelamin Responden 

No Jenis 

Kelamin 

Jumlah Presentase 

(%) 

1. Laki-Laki 71 86.6% 

2. Perempuan 11 13.4% 

Total 82 100% 

 Sumber: Data diolah peneliti 2022.  

 Dari 82 orang responden hasil 

penelitian kuesoner diisi dan didominasi 

oleh laki-laki sebesar 86.6%. 

 

Tabel 2. Deskripsi Responden Berdasarkan 

Usia 

No Tahun 

Kelahiran 

Jumlah Presentase 

1. Antara 

tahun 1979 

– 1950 

36 43.9% 

2. Antara 

tahun  1989 

– 1980 

10 12.2% 

3. Antara 

tahun 1999  

– 1990 

29 35.4% 

4. Setelah 

tahun 2000 

7 8.54% 

Total 82 100 

Sumber: Data diolah peneliti 2022.  

dapat disimpulkan bahwa mayoritas 

konsumen pembeli mobil bekas honda pada 

arengka auto mall pekanbaru yaitu di 

dominasi oleh kelahiran 1950 – 1979. 

Sehingga pada usia tersebut merupakan 

usia yang sudah cukup matang dalam 

pengambilan suatu keputusan. 

Tabel 3. Deskripsi Responden Berdasarkan 

Pendidikan.  

No Pendidikan Jumlah Presentase 

1. SD 0 0.0% 

2. SMA 11 13.4% 

3. Strata Satu 

/S1 

65 79.3% 

4. Strata Dua 

/S2 

6 7.3% 

5. Strata Tiga 

/S3 

0 0.0% 

Total 82 100% 

 Sumber: Data diolah peneliti 2022.  

Dari 82 orang reponden konsumen yang 

memiliki keputusan pembelian mobil bekas 

honda pada arengka auto mall pekanbaru di 

dominasi oleh Strata Satu / S1 yaitu 

sebanyak 65 orang atau setara dengan 

79.3%. 

Tabel 4. Deskripsi Responden Berdasarkan 

Latar Belakang Pekerjaan 

No. Pekerjaan Jumlah Presentase 

1. Pegawai 

Swasta / 

BUMN  

26 31.7% 

2. Wirausaha 12 14.6% 

3. PNS 38 46.3% 

4. Polri / TNI 4 4.9% 

5. Mahasiswa  2 2.4% 

Total 82 100% 

Sumber: Data diolah peneliti 2022.   

Dari  82 responden konsumen yang 

memiliki keputusan pembelian mobil bekas 

honda pada arengka auto mall pekanbaru di 

dominasi oleh responden yang memiliki 



 

 

latar  pekerjaan PNS yaitu sejumlah 38 

orang responden dengan 46.3%. 

4.2 Uji Anslisis Data 

1 Analisis SEM (Structural Equation 

Modeling)  

Structural Equation Modeling (SEM) 

merupakan teknik analisis multivariat 

dalam ilmu sosial. Analisis multivariate 

merupakan aplikasi metode statistika untuk 

menganalisis beberapa variabel penelitian 

secara simultan atau serempak Sholihin & 

Ratmono, (2021) 

 

2 Partial Least Square (PLS)  

Partial least square adalah suatu teknik 

statistik multivariat yang bisa untuk 

menangani banyak variabel respon serta 

variabel eksplanatori sekaligus. Analisis ini 

merupakan alternatif yang baik untuk 

metode analisis regresi berganda dan 

regresi komponen utama, karena metode 

ini bersifat lebih robust atau kebal. Robust 

artinya parameter model tidak banyak 

berubah ketika sampel baru diambil dari 

total populasi Geladi & Kowalski, (1986) 

Langkah-langkah yang dilakukan dalam 

menganalisa data dan mengevaluasi model 

dengan metode PLS adalah sebagai berikut: 

Uji analisis data PLS ada 2: 

 

1. Uji Outer Model 

Uji outer model adalah Menurut Ghozali, 

(2005) Outer Model merupakan model 

pengukuran yaitu spesifikasi hubungan 

antara variabel laten dengan indikatornya, 

disebut juga dengan outer relation atau 

measurement model, yang menjelaskan 

karakterisitik variabel laten dengan 

indikator. Outer model dapat 

mendefinisikan bagaimana setiap indikator 

berhubungan dengan variabel latennya. 

Pada prinsipnya outer model ialah untuk 

menguji indikator terhadap variabel laten, 

atau dengan kata lain untuk mengukur 

seberapa jauhnya indikator tersebut dapat 

menjelaskan variabel latennya. Indikator 

diuji ada 2, uji validitas dan reabilitas. 

1) Uji Validitas 

Menurut Arikunto, (2010) Validitas adalah 

suatu ukuran yang menunjukkan tingkat 

kesahihan suatu tes.Terdapat 3 uji validitas 

dalam penelitian ini yaitu uji outer loading, 

uji diskriminan validity dan uji cronbach 

alpha/average variance extracted (AVE) 

dengan menggunakan SmartPLS. Uji outer 

loading dikatakan valid apabila nilai data 

lebih besar dari 0,5 . Uji diskriminan 

validity dapat dikatakan valid apabila nilai 

datanya lebih besar dari variabel lainnya. 

cronbach alpha/average variance extracted 

(AVE) dikatakan valid apabila nilai data 

lebih besar dari 0,5. 

 

 

 

 

 

 

 

 

Lampiran 4.2.1 uji Outer Loading 

 
 

 
Sumber: Hasil Pengolahan SEM-PLS 

(2022) 

 

Penelitian dari outer loading memiliki hasil 

setiap variabel varid karna memiliki nilai 

lebih besar dari 0.5 dengan p-value di 

bawah 0.01. 
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Tabel 4.2.1 hasil pengujian Cronbach 

Alpha 

Variabel Cronbach 

Alpha 

Keterangan 

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

0.898 Valid 

Kualitas 

Produk 

(X1) 

0.901 Valid 

Penetapan 

Harga (X2) 

0.792 Valid 

Strategi 

Promosi 

(X3) 

0.782 Valid 

Sumber: Hasil Pengolahan SEM-PLS 

(2022) 

 

Hasil dari  pengujian di atas dinyatakan 

valid karna memiliki nilai di atas 0.5. 

 

 

 

 

Lampiran 4.2.2 Uji Diskiriman Validity 

 
Sumber: Hasil Pengolahan SEM-PLS 

(2022) 

 

Penelitian dari diskiriminan validity 

memiliki hasil yang valid karna apabila 

nilai loading factor lebih besar dari variabel 

lain maka dinyatakan valid. 

 

2) Uji Reliabilitas 

Menurut Ghozali, (2005) menyatakan 

bahwa reliabilitas adalah alat untuk 

mengukur suatu kuesioner yang merupakan 

indikator dari variabel atau konstruk. Suatu 

kuesioner dikatakan reliabel atau handal 

jika jawaban seseorang terhadap 

pertanyaan adalah konsisten atau stabil dari 

waktu ke waktu. Pengujian reliabilitas yang 

digunakan Pengaruh Professional. Dalam 

penelitian ini adalah One Shot atau 

pengukuran sekali saja, dimana 

pengukurannya hanya sekali dan kemudian 

hasilnya dibandingkan dengan pertanyaan 

lain atau mengukur korelasi antar jawaban 

pertanyaan. Reliabilitas diukur dengan uji 

statistik Cronbach Alpha. Suatu konstruk 

atau variabel dikatakan reabilitas  jika 

memberikan nilai Cronbach Alpha > 0,6 

Ghozali, (2016). 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Tabel 4.2.2 Hasil Perhitungan Composite 

Reliability 

Variabel Composite 

Realibility 

Keterangan 

Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

0.917 Reliabilitas 

Kualitas 

Produk 

(X1) 

0.916 Reliabilitas 

Penetapan 

Harga 

(X2) 

0.848 Reliabilitas 

Strategi 

Promosi 

(X3) 

0.843 Reliabilitas 

Sumber: Hasil Pengolahan SEM-PLS 

(2022) 

 

Hasil tabel penelitian di atas menunjukkan 

bahwa apabila nilai composite reliability 

bernilai lebih besar dari 0.6 maka konstruk 

tersebut dinyatakan reliabel. 

 



 

 

2. Inner model  

Menurut Ghozali et al., (2008) Inner model 

atau disebut juga sebagai model struktural 

pada prinsipnya digunakan untuk menguji 

pengaruh antara satu variabel eksogen 

terhadap variabel endogen.   

Inner model adalah pengaruh total yang 

merupakan hasil penambahan pengaruh 

langsung denga pengaruh tidak langsung. 

Seperti dalam model path dalam tutorial 

ini, yaitu misalnya pengaruh X1 terhadap 

Y, pengaruh  X2 terhadap Y, pengaruh X3 

terhadap Y.  

kreteria pengujian menyatakan apabila p-

value ≤ 0,001 dengan nilai path coefficient 

di bawah 0,5 maka dinyatakan adanya 

pengaruh yang signifikan variabel eksogen 

terhadap variabel endogen. 

 

Tabel 4.2.3  Hasil Inner Model R Square 

(R2) 

Model Struktur Inner Model 

Keputusan 

Pembelian (Y) 

0.608 

Sumber: Hasil Pengolahan SEM-PLS 

(2022) 

Berdasarkan tabel diatas diperoleh, nilai 

R square keputusan pembelian (Y) sebesar 

0.608. sehingga dapat diartikan  variabel 

keputusan pembelian di pengaruhi oleh 

kualitas produk (X1), penetapan harga 

(X2), serta strategi promosi (X3) sebesar 

60.8%. sedangkan sisanya 39.2% di 

pengaruhi oleh variabel lain yang tidak 

termasuk dalam penelitian ini. 

Lampiran 4.2.3 Hasil Pengujian 

Hipotesis Pengaruh Langsung 

 
Sumber: Hasil Pengolahan SEM-PLS 

(2022) 

 

Berdasarkan pengujian yang tertera dalam 

tabel 3.14 di atas dapat diketahui bahwa 

pengaruh kualitas produk terhadap 

keputusan pembelian menghasilkan p-value 

sebesar <0.001. Hasil pengujian tersebut 

menunjukkan bahwa p-value < level of 

significance (alpha = 5%). Pada tahap ini 

berarti terdapat pengaruh yang signifikan 

kualitas produk terhadap keputusan 

pembelian.  

   Berdasarkan pengujian yang 

tertera dalam tabel dapat diketahui bahwa 

pengaruh penetapan harga terhadap 

keputusan pembelian menghasilkan p-value 

sebesar 0.035. Hasil pengujian tersebut 

menunjukkan bahwa p-value < level of 

significance (alpha = 5%). Pada tahap ini 

berarti terdapat pengaruh yang signifikan 

penetapan harga terhadap keputusan 

pembelian. 

         Berdasarkan pengujian yang tertera 

dalam tabel di atas dapat diketahui bahwa 

pengaruh strategi promosi terhadap 

keputusan pembelian menghasilkan p-value 

sebesar 0.005. Hasil pengujian tersebut 

menunjukkan bahwa p-value < level of 

significance (alpha = 5%). Pada tahap ini 

berarti terdapat pengaruh yang signifikan 

strategi promosi terhadap keputusan 

pembelian.  

5. Pembahasan 

Pada penelitian ini akan menguji tiga 

hipotesis pengaruh langsung yang sudah 

dipaparkan sebelumnya. Pada pengujian ini 

terdapat hipotesis pengaruh langsung 

diterima, pengaruh kualitas produk 

terhadap keputusan pembelian. Pengaruh 

penetapan harga terhadap keputusan 

pembelian, serta strategi promosi terhadap 

keputusan pembelian. Hipotesis yang 

lainnya diterima dan memiliki pengaruh 

yang signifikan. Pembahasan dibawah ini 

akan menjelaskan hasil uji masing-masing 

hipotesis yang sudah dipaparkan yaitu 

sebagai berikut:  

a. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap 

Keputusan Pembelian  

  Berdasarkan hasil pengujian 

hipotesis pertama dapat disimpulkan bahwa 
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variabel kualitas produk berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan teori 

dari Kotler dan Amstrong (2008) bahwa 

semakin baik kualitas produk yang 

dihasilkan maka akan memberikan 

kesempatan kepada konsumen untuk 

melakukan keputusan pembelian. Dan 

penelitian terdahulu Gerung et al., (2017) 

yang mengatakan terdapat pengaruh yang 

signifikan antara variabel kualitas produk 

terhadap keputusan pembelian. Sehingga 

semakin tinggi kualitas dari suatu produk 

yang di hasilkan oleh perusahaan, maka 

akan semakin tinggi pula tingkat keputusan 

pembelian.  

b. Pengaruh Penetapan harga 

Terhadap Keputusan Pembelian 

  Berdasarkan hasil pengujian 

hipotesis kedua dapat disimpulkan bahwa 

variabel penetapan harga berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Hasil penelitian ini di dukung oleh teori 

Kotler & Keller, (2009)  bahwa semakin 

baik harga yang ditawarkan semakin baik 

pula tingkat keputusan pembelian. Dan di 

dukung juga oleh penelitian terdahulu 

Devi, (2019) yang mengatakan bahwa 

terdapat pengaruh yang signifikan antara 

variabel penetapan harga terhadap 

keputusan pembelian. Sehingga jika suatu 

perusahaan dapat bersaing dengan para 

kompetitor lainnya dengan selalu 

memberikan kenyamanan serta kepuasan 

dalam segi produk, maka penetapan harga 

juga akan menjadi penentu seseorang itu 

memiliki keputusan pembelian. Sehingga 

dengan adanya penetapan harga yang baik, 

maka para konsumen tidak ragu dalam 

mengambil keputusan pembelian.  

c. Pengaruh Strategi Promosi 

Terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil pengujian hipotesis 

ketiga dapat disimpulkan bahwa variabel 

strategi promosi berpengaruh signifikan 

terhadap keputusan pembelian. Hasil 

penelitian ini didukung oleh Stanton, 

(1993) mengemukakan pengertian promosi 

adalah kegiatan memberikan informasi 

kepada konsumen, memengaruhi, dan 

menghimbau khalayak ramai. Hasil 

penelitian ini di dukung oleh penelitian 

terdahulu Mongi et al., (2014) yang 

mengatakan bahwa terdapat pengaruh 

strategi promosi terhadap keputusan 

pembelian. Semakin suatu perusahaan 

gencar dalam melakukan promosi terkait 

produknya, maka para konsumen akan 

tertarik untuk membeli produknya sehingga 

akan tercipta keputusan pembelian. Strategi 

promosi ini dapat dilakukan di berbagai 

cara, melalui media sosial, media masa, 

koran ataupun melalui aplikasi pendukung 

sehingga memudahkan para konsumen 

dapat mengetahui kelebihan – kelebihan 

yang dimiliki oleh produk tersebut. 

 

6. Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dapat 

diketahui beberapa kesimpulan yang 

diperoleh dari penelitian yaitu sebagai 

berikut : 

1.   Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa H1 variabel 

kualitas produk itu berpengaruh 

positif dan signifkan terhadap 

keputusan pembelian dapat 

diterima, artinya semakin baik dan 

maksimal kualitas produk yang 

diberikan perusahaan kepada 

konsumen maka semakin tinggi 

juga keputusan pembelian yang di 

lakukan oleh konsumen tersebut.  

2.   Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa H2 variabel 

penetapan harga itu berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap 

keputusan pembelian dapat 

diterima, artinya semakin baik dan 

maksimal serta bijak perusahaan 

dalam penetapan harga maka 

semakin tinggi juga keputusan 

pembelian yang dilakukan oleh 

konsumen tersebut. 

3.   Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa H3 variabel 

strategi promosi itu berpengaruh 

positif dan signifikan terhadap 



 

 

keputusan pembelian dapat 

diterima, artinya semakin baik dan 

maksimal promosi yang dilakukan 

oleh perusahaan maka semakin 

tinggi juga keputusan pembelian 

yang dilakukan oleh konsumen 

tersebut. 

4.   Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa rata – rata 

variabel kualitas produk sebesar 

4.19, hal ini menunjukkan bahwa 

variabel kualitas produk berada 

pada kategori baik.    

5.   Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa rata – rata 

variabel penetapan harga sebesar 

3.97, hal ini menunjukkan bahwa 

variabel kualitas produk berada 

pada kategori baik.    

6.   Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa rata – rata 

variabel strategi promosi sebesar 

4.32, hal ini menunjukkan bahwa 

variabel kualitas produk berada 

pada kategori sangat baik.    

7.   Hasil penelitian 

menunjukkan bahwa rata – rata 

variabel strategi promosi sebesar 

4.46, hal ini menunjukkan bahwa 

variabel kualitas produk berada 

pada kategori sangat baik.    
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