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Product Industry di Yogyakarta). 

 

Oleh: 

Waryanto 

 

ABSTRAKSI 

 

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakah kualitas produk, kualitas 

layanan dan harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian tas merk Exsport 

pada showroom Exsport PT. Eksonindo Multi Product Industry di Yogyakarta dan 

menganalisis faktor yang paling dominan dalam mempengaruhi keputusan 

pembelian tas merk Exsport pada showroom Exsport PT. Eksonindo Multi 

Product Industry di Yogyakarta.  

Populasi dalam penelitian ini adalah para konsumen yang membeli tas 

Exsport pada showroom Exsport PT. Eksonindo Multi Product Industry di 

Yogyakarta. Sampel yang diambil sebanyak 100 responden dengan menggunakan 

teknik Non-Probability Sampling dengan pendekatan Accidental Sampling, yaitu 

teknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan, yaitu siapa yang kebetulan 

bertemu dengan peneliti dapat dijadikan sampel jika dipandang cocok. 

Berdasarkan hasil penelitian, diperoleh persamaan regresi sebagai berikut: 

Y = 0,308X1 + 0,594X2 + 0,349X3. Berdasarkan analisis data statistik,  indikator-

indikator pada penelitian ini bersifat valid dan variabelnya bersifat reliabel. Pada 

pengujian asumsi klasik, model regresi bebas multikolonieritas, tidak terjadi 

heteroskedastisitas, dan berdistribusi normal. Urutan secara individu dari masing-

masing variabel yang paling berpengaruh adalah variabel kualitas layanan dengan 

koefisien regresi sebesar 0,594, lalu variabel harga dengan koefisien regresi 

sebesar 0,349, sedangkan variabel yang berpengaruh paling rendah adalah kualitas 

produk dengan koefisien regresi sebesar 0,308. Showroom Exsport PT. Eksonindo 

Multi Product Industry di Yogyakarta perlu mempertahankan elemen-elemen 

yang sudah dinilai baik oleh pelanggan serta perlu memperbaiki hal-hal yang 

masih kurang. 

 

Kata-kata kunci: kualitas produk, kualitas layanan, harga, keputusan pembelian. 
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PENDAHULUAN 

 Persaingan bisnis merupakan hal yang wajar di dunia perindustrian. Setiap 

perusahaan berlomba menawarkan berbagai macam keunggulan dan manfaat 

produk yang dipasarkannya dengan tujuan untuk memperoleh keuntungan. Dalam 

menghadapi persaingan tersebut, manajemen perusahaan harus cerdik dalam 

menciptakan ikatan tertentu antara produk yang ditawarkannya dengan konsumen. 

Perusahaan dituntut untuk dapat menentukan strategi pemasaran yang tepat agar 

dapat bertahan dan memenangi persaingan, sehingga tujuan dari perusahaan 

tersebut dapat tercapai. 

 Setiap perusahaan harus bekerja keras untuk menciptakan kebijakan-

kebijakan strategi baru dalam memasarkan produk barang dan jasa mereka 

terhadap konsumen. Pada dasarnya semakin banyak persaingan maka semakin 

banyak pula pilihan bagi pelanggan untuk dapat memilih produk yang sesuai 

dengan apa yang diharapkannya. Maka dari itu pelanggan akan lebih pintar dan 

cermat dalam menghadapi munculnya produk-produk baru. 

 Pilihan produk konsumen berubah secara terus-menerus. Sebuah perusahaan 

harus mempunyai pengetahuan seksama tentang perilaku konsumen agar dapat 

memberikan definisi pasar yang baik untuk mengikuti perubahan yang konsisten 

dan terus-menerus ini, serta untuk merancang bauran pemasaran yang tepat. 

Perilaku konsumen menggambarkan bagaimana konsumen membuat keputusan-

keputusan pembelian dan bagaimana mereka menggunakan dan mengatur 

pembelian barang atau jasa ( Lamb dkk, 2001 ). 

 Perusahaan yang berusaha memberikan kepuasan tertinggi bagi konsumen 

akan menetapkan strategi pemasaran yang sesuai dengan keinginan dan kebutuhan 

pelanggan. Oleh karena itu perusahaan wajib melakukan studi atau penelitian 

yang bertujuan untuk memperoleh informasi tentang faktor-faktor yang 

mempengaruhi konsumen dalam melakukan keputusan pembelian terhadap suatu 

produk. 

 Strategi pemasaran umumnya terdapat empat unsur yaitu product, price, 

promotion, place yang selalu berkembang seiring dengan perkembangan 

teknologi dan gerak perusahaan serta perubahan perilaku konsumen. Perilaku 
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konsumen mempunyai peran yang sangat penting terhadap perumusan strategi 

pemasaran. Hal ini disebabkan karena strategi pemasaran menyangkut pemilihan 

pasar-pasar yang akan dijadikan sasaran pemasaran, serta merumuskan dan 

menyusun suatu kombinasi yang tepat dari marketing mix agar kebutuhan 

konsumen dapat dipenuhi secara memuaskan. 

 Penetapan harga merupakan merupakan keputusan kritis yang menunjang 

keberhasilan operasi suatu perusahaan. Harga merupakan satu-satunya unsur 

bauran pemasaran yang memberikan pendapatan bagi perusahaan. Keputusan 

mengenai penetapan harga tidak mudah dilakukan, harga yang terlalu mahal bisa 

meningkatkan laba jangka pendek, namun akan sulit dijangkau konsumen dan 

sukar bersaing dengan kompetitor. Sedangkan bila harga terlalu murah, pangsa 

pasar bisa melonjak, namun margin kontribusi dan laba bersih yang diperoleh 

akan berkurang. 

 Selain harga dan kualitas, faktor lain yang mempengaruhi keputusan 

pembelian adalah pelayanan, pelayanan merupakan faktor penting untuk 

menciptakan persepsi yang positif terhadap pelanggan sehingga pelanggan akan 

melakukan keputusan pembelian. Pelayanan yang baik dan memuaskan akan 

membuat pelanggan melakukan pembelian yang berulang-ulang sehingga 

meningkatkan volume penjualan. Jika perusahaan tidak dapat memenuhi maka 

akan menimbulkan ketidakpuasan pelanggan. Biasanya pelanggan menilai 

kepuasan dan ketidakpuasan terhadap suatu produk dengan cara membandingkan 

kinerja atau hasil yang mereka rasakan dibandingkan dengan harapan. 

 PT. Eksonindo Multi Product Industry (EMPI) adalah produsen beberapa 

merek tas yang salah satu mereknya bernama EXSPORT yang cukup dikenal di 

Indonesia. Exsport Bags berdiri sejak tahun 1979 di Bandung Indonesia. Dalam 

perjalanannya selama 34 tahun itu hingga saat ini, Exsport dikenal sebagai tas 

anak muda Indonesia yang colorfull, stylish dan sangat kuat. Tas export memang 

memiliki segmen pasar tersendiri. Rata - rata penyuka dari tas Exsport ini terdiri 

dari para remaja. Jumlah konsumen loyal dari tas Esxport ini kian bertambah dari 

hari ke hari. Exsport saat ini tersebar di seluruh Indonesia melalui lebih dari 250 

Point of Sales, baik itu berupa Showroom maupun Counter. 
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 Hingga saat ini tas merek Exsport telah mendapatkan sertifikat ISO 9001-

2008 dari SGS untuk sistem manajemen mutu (kualitas) yang berstandart 

internasional. Selain itu, berdasarkan riset yang telah dilakukan oleh majalah 

SWA, Exsport juga mendapatkan penghargaan sebagai salah satu dari TOP 250 

Indonesian Original Brand selama tiga tahun berturut-turut sejak tahun 2009. Di 

Tahun 2011, melalui riset yang dilakukan oleh Frontier Consulting Group 

bersama Majalah Marketeers, Exsport pun mendapatkan penghargaan TOP Brand 

For Teens. Berdasarkan hal tersebut maka tujuan dari penelitian ini adalah 

menganalisis, menguji, dan mengetahui pengaruh dari kualitas produk, kualitas 

layanan, dan harga terhadap keputusan pembelian konsumen di showroom 

Exsport PT. Eksonindo Multi Product Industy di Yogyakarta. 

 

TINJAUAN PUSTAKA 

Keputusan Pembelian 

 Dalam memahami konsumen terlebih dahulu perlu mempelajari perilaku 

konsumen. Konsumen di seluruh dunia sangat berbeda dalam hal umur, 

pendapatan, tingkat pendidikan, dan selera. Bagaimana konsumen yang begitu 

berbeda ini menentukan pilihan diantara berbagai produk merupakan tugas setiap 

perusahaan untuk menyelidiki secara rinci untuk menemukan apa yang dibeli 

konsumen, dimana mereka membeli, bagaimana dan berapa yang mereka beli, 

kapan mereka membeli, dan mengapa mereka sampai membeli. 

 Menurut Gunawan (2010) perilaku konsumen adalah suatu studi bagaiman 

individu, kelompok, dan organisasi atau lembaga memilih, membeli, 

menggunakan, dan membuang barang, jasa, ide, atau pengalaman untuk 

memuaskan keinginan dan kebutuhan mereka. 

 Pengambilan keputusan konsumen berbeda-beda, tergantung pada jenis 

keputusan pembelian. Pembelian yang rumit dan mahal mungkin melibatkan lebih 

banyak pertimbangan pembeli dan lebih banyak peserta. Menurut Kotler dan 

Amstrong (2002) terdapat empat tipe perilaku pembelian, yaitu: 
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1. Perilaku membeli yang komplek 

Perilaku membeli konsumen dalam berbagai situasi bercirikan keterlibatan 

mendalam konsumen dalam membeli, dan adanya perbedaan pandangan yang 

signifikan antara merek yang satu dengan yang lain. 

2. Perilaku membeli yang mengurangi ketidakcocokan 

Perilaku membeli konsumen dalam situasi bercirikan keterlibatan konsumen 

yang tinggi tetapi sedikit perbedaan yang dirasakan diantara merek-merek 

yang ada. 

3. Perilaku membeli karena kebiasaan 

Perilaku membeli konsumen dalam situasi yang bercirikan keterlibatan 

konsumen yang rendah dan sedikit perbedaan yang dirasakan diantara merek-

merek yang ada. 

4. Perilaku membeli yang mencari variasi 

Perilaku membeli konsumen dalam situasi yang bercirikan rendahnya 

keterlibatan konsumen tetapi perbedaan diantara merek dianggap besar. 

 Perilaku konsumen akan menentukkan proses pengambilan keputusan dalam 

pembelian. Proses tersebut merupakan sebuah pendekatan penyesuaian masalah 

yang terdiri dari lima tahap yang dilakukan konsumen, kelima tahap tersebut 

adalah pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternative, keputusan 

pembelian dan perilaku pascapembelian (Kotler, 2005). 

 

 

 

 

Gambar: 1.1 

Proses pengambilan keputusan pembelian 

 

1. Pengenalan masalah 

Proses pembelian dimulai ketika pembeli mengenali masalah atau kebutuhan. 

Kebutuhan tersebut dapat dicetuskan oleh rangsangan internal maupun 

eksternal. Rangsangan internal merupakan rangsangan yang berasal dari 
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seseorang yang sadar akan kebutuhannya. Sedangkan rangsangan eksternal 

merupakan rangsangan yang berasal dari lingkungan sekitar seseorang 

sehingga ia tertarik untuk memenuhi kebutuhannya. 

2. Pencarian informasi 

Konsumen yang terangsang kebutuhannya akan terdorong untuk mencari 

informasi yang lebih banyak. Situasi pencarian informasi ada dua tingkatan 

yaitu penguatan perhatian dan pencarian informasi secara aktif. Pada 

tingkatan penguatan perhatian, orang hanya sekedar lebih peka terhadap 

informasi produk. Sedangkan pada tingkatan yang kedua orang akan lebih 

aktif dalam mencari informasi produk yang dibutuhkannya, seperti mencari 

bahan bacaan, menelpon teman, dan mengunjungi toko untuk mempelajari 

produk tertentu. 

3. Evaluasi alternatif 

Ada beberapa konsep dasar dalam memahami proses evaluasi konsumen. 

Pertama, konsumen berusaha memenuhi kebutuhan. Kedua, konsumen 

mencari manfaat tertentu dari solusi produk. Ketiga, konsumen memandang 

dari masing-masing produk sebagai sekumpulan atribut dengan kemampuan 

yang berbeda-beda dalam memberikan manfaat yang digunakan untuk 

memuaskan kebutuhan itu. 

4. Keputusan pembelian 

Keputusan konsumen untuk memodifikasi, menunda dan menghindari 

keputusan pembelian sangan dipengaruhi oleh risiko yang dipikirkan. Dalam 

melaksanakan niat pembelia, konsumen dapat membuat lima sub-keputusan 

pembelian, yaitu keputusan merek, keputusan pemasok, keputusan kualitas, 

keputusan waktu, dan keputusan metode pembayaran. Dalam tahap ini 

konsumen benar-benar melakukan pembelian produk. 

5. Perilaku pascapembelian 

Setelah membeli produk, konsumen akan mengalami level kepuasan atau 

ketidakpuasan tertentu. Tugas pemasar tidak berhenti begitu saja ketika 

produk sudah dibeli. Para pemasar harus memantau kepuasan 
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pascapembelian, tindakan pascapembelian, dan pemakaian produk 

pascapembelian. 

 

Kualitas Produk 

 Menurut Kotler dan Armstrong (2004) kualitas produk adalah kemampuan 

suatu produk untuk melakukan fungsi-fumgsinya, yang meliputi daya tahan, 

kehandalan, ketelitian yang dihasilkan, kemudahan dioprasikan dan diperbaiki, 

dan atribut lain yang berharga pada produk secara keseluruhan. 

 Konsep kualitas itu sendiri sering dianggap sebagai ukuran relatif kebaikan 

suatu produk atau jasa yang terdiri atas kualiatas desain dan kualitas kesesuaian. 

Kualitas desain merupakan fungsi spesifikasi produk, sedangkan kualitas 

kesesuaian adalah suatu ukuran seberapa jauh suatu produk memenuhi 

persyaratan atau spesifikasi kualitas yang telah ditetapkan (Fandy tjiptono, 2006). 

 Joseph S. Martinich dalam Zulian Yamit (2002) mengemukakan spesifikasi 

dari dimensi kualitas produk yang relevan dengan pelanggan dapat 

dikelompokkan dalam enam dimensi, yaitu: 

1. Kinerja (Performance) 

Hal yang paling penting bagi pelanggan adalah apakah kualitas produk 

menggambarkan keadaan yang sebenarnya atau apakah pelayanan diberikan 

dengan cara yang benar. 

2. Rentang dan jenis fitur (range and type of features) 

Selain fungsi utama dari suatu produk dan pelayanan, pelanggan sering kali 

tertarik pada kemampuan atau keistimewaan yang dimiliki produk dan 

pelayanan. 

3. Kehandalan dan daya tahan (reliability and durability) 

Kehandalan produk dalam penggunaan secara normal dan berapa lama 

produk dapat digunakan hingga perbaikan diperlukan. 

4. Pemeliharaan dan servis (maintainability and serviceability) 

Kemudahan untuk pengoperasian produk dan kemudahan perbaikan maupun 

ketersediaan komponen pengganti. 
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5. Karakteristik sensorik (sensory characteristics) 

Penampilan, corak, rasa, daya tarik, bau, selera, dan beberapa faktor lainnya 

mungkin menjadi aspek penting dalam kualitas. 

6. Profil etis dan kesan (ethical profile and image) 

Kualitas adalah bagian terbesar dari kesan pelanggan terhadap produk dan 

pelayanan. 

 

Kualitas Layanan 

Bagian yang paling rumit dari pelayanan adalah kualitasnya yang sangat 

dipengaruhi oleh harapan konsumen. Harapan konsumen dapat bervariasi dari 

konsumen satu dengan konsumen lain walaupun pelayanan yang diberikan 

konsisten. Kualitas mungkin dapat dilihat sebagai suatu kelemahan kalau 

konsumen mempunyai harapan yang terlalu tinggi, walaupun dengan suatu 

pelayanan yang baik. 

 Menurut Zeithaml, Berry dan Parasuraman dalam Zulian Yamit (2002) 

terdapat lima dimensi karakteristik yang digunakan oleh para pelanggan dalam 

mengevaluasi kualitas pelayanan, yaitu: 

1. Tangibles, yaitu meliputi fasilitas fisik, perlengkapan, pegawai, dan sarana 

komunikasi. 

2. Reliability, yaitu kemampuan dalam memberikan pelayanan dengan segera 

dan memuaskan serta sesuai dengan yang telah dijanjikan. 

3. Responsiveness, yaitu keinginan para staf untuk membantu para pelanggan 

dan memberikan pelayanan dengan tanggap. 

4. Assurance, yaitu menyangkut kemampuan, kesopanan dan sifat dapat 

dipercaya yang dimiliki para staf, bebas dari bahaya, resiko ataupun keragu-

raguan. 

5. Empathy, yaitu meliputi kemudahan dalam melakukan hubungan, komunikasi 

yang baik, dan perhatian dengan tulus terhadap kebutuhan pelanggan.   

Menurut Collier dalam Zulian Yamit (2002) pelayanan terbaik pada 

pelanggan (excellent) dan tingkat kualitas pelayanan merupakan cara terbaik yang 

konsisten untuk dapat mempertemukan harapan konsumen (standar pelayanan 
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eksternal dan biaya) dan sistem kinerja cara pelayanan standar pelayanan internal, 

biaya dan keuntungan. 

 

Harga 

Kotler dan Armstrong (2004) mendefinisikan harga sebagai sejumlah uang 

yang dibayarkan atas barang dan jasa, atau jumlah nilai yang konsumen tukarkan 

dalam rangka mendapatkan manfaat dari memiliki atau menggunakan barang atau 

jasa. 

 Menurut Lamb, Hair, dan McDaniel (2001) harga adalah apa yang harus 

diberikan oleh pembeli untuk mendapatkan suatu produk. Harga merupakan salah 

satu elemen strategi pemasaran yang paling cepat berubah. Harga merupakan 

senjata persaingan yang penting dan bahkan sangat penting bagi organisasi karena 

harga dikalikan dengan jumlah unit produk yang terjual sama dengan total 

penerima perusahaan. 

 Fandy Tjiptono (2006) mengatakan bahwa, harga memiliki dua peranan 

utama dalam mempengaruhi minat beli, yaitu: 

1. Peranan alokasi dari harga 

Fungsi harga dalam membantu para pembeli untuk memutuskan cara 

memperoleh manfaat atau utilitas tertinggi yang diharapkan berdasarkan daya 

balinya. Dengan demikian, adanya harga dapat membantu para pembeli untuk 

memutuskan cara mengalokasikan daya belinya pada berbagai jenis barang dan 

jasa. Pembeli membandingkan harga dari berbagai alternatif yang tersedia, 

kemudian memutuskan alokasi dana yang dikehendaki. 

2. Peranan informasi dari harga 

Fungsi harga dalam mendidik konsumen mengenai faktor-faktor produk, 

seperti kualitas. Hal ini terutama bermanfaat dalam situasi dimana pembeli 

mengalami kesulitan untuk menilai faktor produk atau manfaatnya secara 

obyektif. Persepsi yang sering berlaku adalah bahwa harga yang mahal 

mencerminkan kualitas yang tinggi 
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METODOLOGI PENELITIAN 

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri dari objek atau subjek 

yang menjadi kuantitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh penliti 

untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. (Riduwan dan Adon, 2010). 

Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang melakukan pembelian tas di 

showroom Exsport PT. Eksonindo Multi Product Industry, Yogyakarta. 

Sample adalah bagian dari keseluruhan objek (populasi) yang diambil 

sebagai objek penelitian (Ibnu Subiyanto, 2010). Penelitian ini menggunakan 

teknik non-probability sampling, yaitu teknik sampling yang tidak memberikan 

kesempatan (peluang) pada setiap anggota populasi untuk dijadikan anggota 

sampel (Riduwan dan Adon, 2010). Dengan pendekatan aksidental sampling, 

yaitu teknik penentuan sample berdasarkan faktor spontanitas, artinya siapasaja 

yang secara tidak sengaja bertemu dengan peneliti dan sesuai dengan karakteristik 

(ciri-cirinya), maka orang tersebut dapat menjadi responden (Riduwan dan Adon, 

2010).  

Yang dijadikan sampel dalam penelitian ini adalah sebagian konsumen yang 

membeli tas di showroom Exsport PT. Eksonindo Multi Product Industry, 

Yogyakarta. Untuk mendapatkan estimasi dan interpretasi yang baik dari 

penelitian ini maka sampel yang diteliti ditetapkan sebanyak 100 responden. 

Sampel penelitian meliputi sejumlah responden yang lebih besar dari persyaratan 

minimal sebanyak 30 responden (Supranto, 2001). 

Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer. Data primer 

adalah data yang berasal langsung dari responden. Dalam hal ini data diperoleh 

secara langsung dengan membagi kuesioner atau daftar pertanyaan kepada 

konsumen. Teknik analisa data yang digunakan peneliti dalam penelitian ini 

adalah dengan menggunakan Regresi Liniear Berganda. Regresi linier berganda 

merupakan perluasan dari regresi linier sederhana dengan dua atau lebih variabel 

bebas yang digunakan sebagai prediktor dan satu variabel tergantung yang 

diprediksi (Jonathan, 2013). 

Rumus: 

Y = a + β1x1 + β2x2 + β3x3 +  
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Dimana: 

Y = keputusan pembelian 

a = konstanta  

β = koefisien regresi  

x1 = Kualitas Produk 

x2 = Pelayanan 

x3 = Harga 

 = Standar error 

 

HASIL PENELITIAN 

 Analisis regresi berganda bertujuan mengetahui pengaruh kualtias produk, 

kualitas layanan dan harga terhadap keputusan pembelian konsumen pada tas 

Exsport di showroom Exsport PT. Eksonindo Multi Product Industry, Yogyakarta. 

Adapun berdasarkan perhitungan diperoleh hasil sebagai berikut: 

Tabel 1 

Hasil Pengujian Regresi Linier Berganda 

 

p thitung Beta Coefficient Variabel 

0,450 0,758  0,632 (Constant) 

0,006 2,829 0,233 0,308 Kualitas Produk (X1) 

0,000 6,016 0,484 0,594 Kualitas Layanan (X2) 

0,000 4,053 0,266 0,349 Harga (X3) 

R
2
 = 0,796 

Fhitung = 124,760 

Ftabel = 2,68 

ttabel = 1,985
 

 Berdasarkan hasil penelitian tentang pengaruh kualitas produk, kualitas 

layanan dan harga terhadap keputusan pembelian tas merek Exsport pada 

Showroom Exsport PT. Eksonindo Multi Product Industry, Yogyakarta diperoleh 

hasil sebagai berikut: 

1. Pengaruh Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil perhitungan untuk pengaruh kualitas produk 

terhadap keputusan pembelian konsumen diperoleh nilai thitung sebesar 2,829. 

Oleh karena nilai thitung lebih besar dari ttabel (2,829 > 1,985) dengan 
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probabilitas 0,006 < 0,05; maka H1 diterima, yang berarti bahwa kualitas 

produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen pada 

tas Exsport di showroom Exsport PT. Eksonindo Multi Product Industry, 

Yogyakarta. 

Hasil penelitian ini relevan dengan penelitian yang dilakukan oleh Tri 

Wibowo dan Sri Purwantini tentang Keputusan Pembelian Mobil Toyota 

pada PT. Nasmoco Gombel Semarang. Penelitian ini bertujuan untuk 

mengetahui pengaruh kualitas produk, harga dan promosi terhadap keputusan 

pembelian. Dari hasil analisis didapatkan bahwa ketiga variabel bebas yaitu 

kualitas produk, harga dan promosi berpengaruh positif terhadap keputusan 

pembelian. 

2. Pengaruh Kualitas Layanan terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil perhitungan data untuk pengaruh kualitas layanan 

terhadap keputusan pembelian konsumen diperoleh nilai thitung sebesar 6,016. 

Oleh karena nilai thitung lebih besar dari ttabel (6,016 > 1,985) dengan 

probabilitas 0,000 < 0,05; maka H2 diterima, yang berarti bahwa kualitas 

layanan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen 

pada tas Exsport di showroom Exsport PT. Eksonindo Multi Product 

Industry, Yogyakarta. 

Hasil penelitian ini didukung oleh penelitian Sefiana dan Nunik 

Kusnilawati (2012) tentang keputusan pembelian Kursi Tamu Jati di Sidodadi 

Mebel Semarang. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh harga, 

kualitas pelayanan dan promosi terhadap keputusan pembelian kursi tamu jati 

pada toko Sidodadi Mebel Semarang. Berdasarkan hasil penelitian diketahui 

bahwa variabel harga, kualitas pelayanan, dan promosi berpengaruh positif 

terhadap keputusan pembelian. 

3. Pengaruh Harga terhadap Keputusan Pembelian 

Berdasarkan hasil perhitungan untuk pengaruh variabel harga  

terhadap keputusan pembelian konsumen diperoleh nilai thitung sebesar 4,053. 

Oleh karena nilai thitung lebih besar dari ttabel (4,053 > 1,985) dengan 

probabilitas 0,000 < 0,05; maka H3 diterima, yang berarti bahwa harga 
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berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen pada tas 

Exsport di showroom Exsport PT. Eksonindo Multi Product Industry, 

Yogyakarta. 

Hasil penelitian ini konsisten dengan penelitian yang dilakukan oleh 

Andi Artono (2012) Purchasing Decision Batik in Batik Home PT. Danar 

Hadi Semarang. Tujuan penelitian ini adalah menganalisis pengaruh 

pelayanan, harga dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian batik di 

Rumah Batik PT. Danar Hadi Semarang. Hasil analisis dengan menggunakan 

regresi berganda menunjukkan bahwa: Pelayanan, Harga dan Kualitas Produk 

berpengaruh terhadap keputusan pembelian batik di rumah batik PT. Danar 

Hadi Semarang. 

 

KESIMPULAN DAN SARAN 

Kesimpulan 

Berdasarkan hasil penelitian tentang pengaruh kualitas produk, kualitas 

layanan dan harga terhadap keputusan pembelian tas merek Exsport pada 

showroom Exsport PT. Eksonindo Multi Product Industry, Yogyakarta dapat 

ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

1. Pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian konsumen diperoleh 

nilai thitung sebesar 2,829. Oleh karena nilai thitung lebih besar dari ttabel (2,829 > 

1,985) dengan probabilitas0,006 < 0,05; maka H1 diterima, yang berarti 

bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada tas Exsport di showroom Exsport PT. Eksonindo Multi 

Product Industry, Yogyakarta. 

2. Pengaruh kualitas layanan terhadap keputusan pembelian konsumen 

diperoleh nilai thitung sebesar 6,016. Oleh karena nilai thitung lebih besar dari 

ttabel (6,016 > 1,985) dengan probabilitas 0,000 < 0,05; maka H2 diterima, 
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yang berarti bahwa kualitas layanan berpengaruh signifikan terhadap 

keputusan pembelian konsumen pada tas Exsport di showroom Exsport PT. 

Eksonindo Multi Product Industry, Yogyakarta. 

3. Pengaruh variabel harga  terhadap keputusan pembelian konsumen diperoleh 

nilai thitung sebesar 4,053. Oleh karena nilai thitung lebih besar dari ttabel (4,053 > 

1,985) dengan probabilitas 0,000< 0,05; maka H3 diterima, yang berarti 

bahwa harga berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian 

konsumen pada tas Exsport di showroom Exsport PT. Eksonindo Multi 

Product Industry, Yogyakarta. 

 

Saran 

Adanya berbagai temuan, serta keterbatasan yang ada pada penelitian ini, 

maka penulis memberikan saran sebagai berikut: 

1. Bagi penyedia Showroom Exsport PT. Eksonindo Multi Product Industry, 

Yogyakarta diharapkan lebih memperhatikan pada masalah kualitas layanan 

dalam memasarkan tas Exsport, sehingga keputusan pembelian konsumen 

akan semakin mengalami peningkatan. 

2. Konsumen Tas Exsport diharapkan lebih kritis dan memperhatikan pada 

kualitas produk, sehingga terhindar dari resiko kekecewaan karena 

ketidakpuasan. Kepuasan pelanggan memberikan dampak terhadap pembelian 

ulang. 

3. Bagi penelitian selanjutnya diharapkan agar lebih memperbanyak lokasi yang 

menjadi obyek penelitian, karena dari sekian banyak Showroom Exsport yang 

dimiliki oleh PT. Eksonindo Multi Product Industry yang tersebar di seluruh 

Indonesia, peneliti hanya mampu melakukan penelitian pada satu showroom 

yang terdapat di Yogyakarta. Diharapkan juga agar lebih menambah variabel 

lain yang dapat berpengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. 
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