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ABSTRAK 

Tujuan dari penelitian ini yaitu untuk menganalisa strategi Anugerah Lestari Mobil (ALMO) dalam 

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Penelitian ini menggunakan penelitian kombinasi (mix 

methods). Peneliti menggunakan teknik yang dikenal dengan “sampling jenuh”. Sampel pada penelitian 

ini berjumlah 100 pelanggan. Hasil penelitian dengan pengujian hipotesis secara simultan menunjukkan 

bahwa kualitas produk, harga, dan kepuasan pelanggan berpengaruh dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Pengujian hipotesis secara parsial menunjukkan bahwa kualitas produk, harga, dan kepuasan 

pelanggan berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Kata Kunci: Kualitas Produk, Harga, Kepuasan Pelanggan, Keputusan Pembelian, Anugerah Lestari Mobil 

(ALMO) 

 

PENDAHULUAN 

Perkembangan industri otomotif 

sangat pesat, didukung oleh semakin 

luasnya sarana jalan. Dampak  yang 

terjadi dalam peningkatan alat 

kebutuhan transportasi menjadikan 

peluah usaha pada bidang otomatif roda 

empat perkembangan penjualan mobil 

bekas di Medan cukup meningkat, hal ini 

membuat para pelaku bisnis jual beli 

mobil bekas semakin berkembang, salah 

satunya yaitu showroom Anugerah 

Lestari Mobil (ALMO). Showroom ini 

menawarkan mobil buatan Jepang, 

Amerika Serikat, dan Eropa. 

Kualitas produk sangat penting 

bagi konsumen. Mereka selalu 

menginginkan produk berkualitas baik 

sesuai dengan harga yang dibayar. Meski 

ada anggapan bahwa produk mahal pasti 

berkualitas, konsumen tetap 

mempertimbangkan produk berkualitas 

baik dengan harga terjangkau sebelum 

membeli. Mobil bekas yang di jual oleh 

Anugerah Lestari Mobil (ALMO) 

Medan adalah mobil-mobil yang 

berkualitas baik dan minim dari 

kekurangan 

Harga mempengaruhi keuntungan 

perusahaan dan menjadi salah faktor untuk 

mendapatkan kesuksesan. Harga juga 

menjadi penentu besar dari sebuah 

keuntungan dari penjualan produk. Karna 

akan memberikan pengaruh kepada 

keputusan konsumen dan harga yang sudah 

ditetapkan sesuai dengan kualitas produk. 

 
Berdasarkan laporan penjualan 

diatas kebanyakan mobil yang dilaku 

terjual di Anugerah Lestari Mobil 

(ALMO) Medan adalah mobil dari tahun 

2015 – 2022 untuk mobil golongan 

mobil kelas menengah, dan 2010 – 2014 

untuk golongan mobil mewah. Dapat 

No.Urut Merk Mobil Unit Mobil Yang Terjual Persentase Penjualan 

1 Fortuner 23 Unit 15.44%

2 Innova 12 Unit 8.05%

3 Lexus 11 Unit 7.38%

4 HRV 10 Unit 6.71%

5 Pajero 9 Unit 6.04%

6 CRV 8 Unit 5.37%

7 Brio 8 Unit 5.37%

8 Land Cruiser 7 Unit 4.70%

9 Avanza Veloz 7 Unit 4.70%

10 Alphard 6 Unit 4.03%

11 Jazz 5 Unit 3.36%

12 Yaris 5 Unit 3.36%

13 Mercedes Benz 5 Unit 3.36%

14 Rush 5 Unit 3.36%

15 BMW, Mobilio, Jeep, Triton, dan 15 Mobil Lainnya 28 Unit 18.79%

Laporan Penjualan Mobil

Anugerah Lestari Mobil (ALMO) Medan

Periode Jan 2022 - Des 2022
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diketahui bahwa penjualan tertinggi 

terjadi pada bulan Maret - April, 

dikarenakan Mudik Lebaran Ramadhan 

dan Idul Fitri dan kebijakan relaksasi 

PPnBM DTP, Sedangkan pada bulan 

Mei mengalami penurunan dikarenakan 

masyarakat sudah menjalani aktivitas 

seperti biasanya yang membuat minat 

pembelian menurun. 

Memberikan keyakinan kepada 

pelanggan adalah harapan yang dapat 

membangun kualitas produk yang baik 

sebagai sebuah standar agar dapat 

menilai kinerja produk tersebut. Persepsi 

adalah proses di mana pelanggan 

menafsirkan rangsangan yang diterima 

setelah mengonsumsi produk atau jasa. 

Perbandingan antara harapan dan 

persepsi mencerminkan sifat yang 

dimana adanya kepuasan konsumen atas 

suatu produk atau jasa tersebut.  

Kepuasan dari pelanggan akan 

memberikan dampak yang berbeda 

seperti perasaan senang atau kecewa atas 

dasar suatu peroduk yang di pergunakan 

dan membandingkan dengan harapan 

terhadap kinerja produk. Oleh karena itu, 

peneliti mengambil judul: 

“Strategi Anugerah Lestari 

Mobil (ALMO) Medan Dalam 

Mempengaruhi Keputusan Pembelian 

Konsumen”.  

 

METODE PENELITIAN 

Peneliti melakukan penelitian pada 

Showroom Anugerah Lestari Mobil 

yang berlokasi pada Jl. Nibung Raya No. 

78-84, Medan yang dilakukan sejak 

bulan Juli 2023 dan direncanakan akan 

selesai pada Maret 2024. Pendekatan, 

Jenis, dan Sifat Penelitian ini 

menggunakan penelitian kombinasi (mix 

methods). Penelitian ini sebagian besar 

merupakan penelitian eksplanatori dan 

menggunakan metode deskriptif. 

Populasi pada penelitian ini terdapat nya 

100 pelanggan dengan cara pengambilan 

sampel jenuh. Data serta sumber yang 

didapat berupa data dari sumber 

kuantitatif, terdapat dua sumber yaitu: 

1. Data Primer. Memiliki sifat data yang 

bersifat langsung seperti pengambilan 

data wawancara, diskusi, observasi, 

serta melakukan penyebaran 

kuesioner. 

2. Data Sekunder. Data sekunder dapat 

digunakan untuk memperkuat 

penelitian yang sedang dilakukan. 

Seperti data hasil dari buku, jurnal, 

surat kabar, situs web, dan lainnya. 

Pada penelitian yang dilakukan peneliti 

melakukan pengumpulan data berupa: 

1. Kuisioner 

Menurut “Rifkhan (202), skala 

pengukuran yang digunakan adalah 

Skala Likert, yaitu pengukuran skala 

yang dijumlahkan (summated scale). 

Skala Likert menawarkan lima pilihan 

jawaban yaitu: Sangat Tidak Setuju (1), 

Tidak Setuju (2), Netral (3), Setuju (4), 

dan Sangat Setuju (5)”. 

2. Wawancara 

Menurut Rifkhan (2023:35), metode 

wawancara dalam teknik pengumpulan 

data memiliki arti bahwa kegiatan 

pengumpulan data penelitian dengan 

bertanya langsung kepada responden 

dari beberapa pertanyaan. 

3. Dokumentasi 

Menurut Rifkhan (2023) merupakan 

catatan yang dilakukan untuk melihat 

kegiatan atau sebuah peristiwa yang 

terjadi dengan melakukan dokumentasi 

peneliti mencatat data yang terlah terjadi. 

 

HASIL DAN PEMBAHASAN 

PENELITIAN 

Uji Statistik Deskriptif 

 
Sumber: SPSS 27, data diolah 
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Berikut adalah statistik deskriptif untuk 

setiap variabel: 

− Kualitas produk (X1): N=100, 

Min=23, Maks=40, Rata-rata=31,94, 

Std. deviasi=3,703. 

− Harga (X2): N=100, Min=25, 

Maks=39, Rata-rata=31,57, Std. 

deviasi=3,788. 

− Kepuasan pelanggan (X3): N=100, 

Min=26, Maks=43, Rata-rata=33,52, 

Std. deviasi=3,876. 

 

Uji Asumsi Klasik 

Uji Normalitas 

 
Sumber: SPSS 27, data diolah 

 

 

Berdasarkan Tabel Uji Normalitas, 

nilai asymp. sig. (2-tailed) adalah 0,200. 

Pada hasil ini dapat di lihat bahwa nilai 

lebih besar dari taraf signifikan sebesar 

0,05 sehingga dapat di jabarkan bahwa 

data tersebut terdistibusikan secara 

normal. 

 

Uji Multikolinieritas 

 
Sumber: SPSS 27, data diolah 

Pada hasil tabel Uji 

Multikolinieritas, mendapat nilai 

collinearity statistics dengan tolerance 

0,572, 0,623, dan 0,594 yang artinya 

memiliki semua nilai adalah lebih besar 

dari nilai VIF sebesar 1,748, 1,605, dan 

1,683 dimana semua nilai tersebut lebih 

kecil daripada 10. Hal ini menandakan 

bahwa tidak terdapat multikolinieritas 

antar variabel bebas dalam penelitian ini.  

 

Uji Heteroskedastisitas 

 
Sumber: SPSS 27, data diolah 

Padat tabel uji heteroskedastisitas, 

mendapatkan hasil dengan nilai 

signifikan 0,127, 0,921, dan 0,942 dari 

nilai tersebut lebih besar dari pada 0,05 

yang dapat di artikan bahwa pada model 

regresi tidak tedapatnya 

heteroskedastistasl. 

 

Uji Analisis Regresi Linier Berganda 

 
Sumber: SPSS 27, data diolah 

Berdasarkan dari tabel diatas 

terdapat hasil yang dimana persamaan 

dari regresi linier berganda: 

 
Hasil interpretasi berdasarkan 

persamaan regresi tersebut, diantaranya: 
“Nilai konstanta 5,471 menunjukkan bahwa 

jika variabel kualitas produk, harga, dan 

kepuasan pelanggan dianggap tetap, maka 

keputusan pembelian akan meningkat 

sebesar 5,471 satuan. Koefisien untuk 

promosi (X1) sebesar 0,332 menunjukkan 

bahwa setiap peningkatan satu satuan dalam 

kualitas produk akan meningkatkan 

keputusan pembelian sebesar 0,332 satuan, 

dengan asumsi variabel lain tetap. Koefisien 

untuk harga (X2) sebesar 0,193 

menunjukkan bahwa setiap peningkatan satu 

satuan dalam harga akan meningkatkan 

keputusan pembelian sebesar 0,193 satuan, 

dengan asumsi variabel lain tetap. 
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Sedangkan koefisien untuk kepuasan 

pelanggan (X3) sebesar 0,440 menunjukkan 

bahwa setiap peningkatan satu satuan dalam 

kepuasan pelanggan akan meningkatkan 

keputusan pembelian sebesar 0,440 satuan, 

dengan asumsi variabel lain tetap”. 
 

Koefisien Determinasi Hipotesis 

 
Sumber: SPSS 27, data diolah 

Berdasarkan Tabel Koefisien 

Determinasi Hipotesis, nilai adjusted R 

Squared sebesar 0,578 yang ditunjukan 

dengan sebesar 57,8% sehingg pada 

keputusan pembelian dijabarkan dengan 

variabel independent berupa kualitas 

produk, harga, dan kepuasan pelanggan. 

Sisanya, sebesar 42,2%, dijelaskan 

oleh faktor lain yang tidak diteliti dalam 

penelitian ini, seperti komitmen 

pelanggan, kepercayaan, dan faktor 

lainnya. 

 

Uji Simultan (Uji F) 

 
Sumber: SPSS 27, data diolah 

Berdasarkan Tabel Uji Simultan 

(Uji F), diperoleh nilai Fhitung sebesar 

46,128 dengan nilai signifikansi 0,000. 

Nilai Ftabel untuk df1=3 dan df2=96 

adalah 2,7. Karena Fhitung (46,128) lebih 

besar dari Ftabel (2,7), hal ini 

menunjukkan bahwa kualitas produk, 

harga, dan kepuasan pelanggan secara 

bersama-sama berpengaruh dan 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian pada pelanggan Showroom 

Anugerah Lestari Mobil Medan. 

 

Uji Parsial (Uji t) 

 
Sumber: SPSS 27, data diolah 

Berdasarkan Tabel Uji Parsial (Uji 

t), diperoleh perhitungan ttabel dengan 

probabilitas 0,05 pada derajat bebas 

(degree of freedom) = 96 sebesar 1,985. 

Dengan demikian, hasil dari uji t dapat 

dijelaskan sebagai berikut: hasil 

pengujian hipotesis secara parsial untuk 

nilai thitung  sebesar 3,507 dengan nilai 

signifkansi 0,001 < 0,05. Nilai thitung  > 

ttabel  atau 3,507 > 1,985. Maka, Ho 

ditolak dan Ha diterima, yang berarti 

kualitas produk berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Hasil pengujian hipotesis 

secara parsial untuk nilai thitung  sebesar 

2,171 dengan nilai signifkansi 0,032 < 

0,05. Nilai thitung  > ttabel  atau 2,171 > 

1,985. Maka, Ho ditolak dan Ha diterima, 

yang berarti harga berpengaruh positif 

dan signifikan terhadap keputusan 

pembelian. Hasil pengujian hipotesis 

secara parsial untuk nilai thitung  sebesar 

4,951 dengan nilai signifkansi 0,000 < 

0,05. Nilai thitung  > ttabel  atau 4,951 > 

1,985. Maka, Ho ditolak dan Ha diterima, 

yang berarti kepuasan pelanggan 

berpengaruh positif dan signifikan 

terhadap keputusan pembelian. 

 

Pengaruh Kualitas Produk Terhadap 

Keputusan Pembelian 

Hasil pengujian hipotesis secara 

pengujian spekulasi tidak lengkap untuk 

nilai thitung sebesar 3,507 dengan nilai 

signifikansi 0,001 < 0,05. Nilai thitung > 

ttabel atau 3,507 > 1,985. Dengan 

demikian, Ho ditolak dan Ha diterima, 

dan hal ini berarti bahwa kualitas barang 

berpengaruh terhadap pilihan pembelian 

kendaraan bekas di area Display 

Anugerah Lestari Mobil Medan. 
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Pada hasil penelitian yang telah 

dijabarkan oleh Nadya dan Fadli (2023), 

memberikan penjelasan kualitas produk 

memberikan pengaruh terhadap 

pembelian, dalam hal ini memberikan 

penjelaan semakin baik dan bagus 

kualitas produk yang diberikan 

perusahan maka akan semakin tinggi 

juga terhadap pemebelian.  

 

Pengaruh Harga Terhadap 

Keputusan Pembelian 

Hasil hipotesis secara parsial 

untuk nilai thitung sebesar 2.171 dengan 

nilai signifikansi sebesar 0.032 < 0.05. 

Nilai thitung > ttabel atau 2,171 > 1,985. 

Dengan demikian, Ho ditolak dan Ha 

diterima, dan itu berarti bahwa biaya 

berpengaruh terhadap pilihan pembelian 

kendaraan bekas di Showroom 

Anugerah Lestari Mobil Meda. 

Pada penelitian yang telah di 

lakukan oleh pratama dkk (2022), 

menjbarakna bahwa biaya merupakan 

komponen yang mempengaruhi pilihan 

pembeli untuk melakukan pembelian. 

Strategi penilaian selalu dihubungkan 

dengan kewajaran dari apa yang 

didapatkan oleh pembeli. Menurut 

perspektif pembeli, biaya sering kali 

digunakan sebagai tanda nilai yang 

signifikan ketika biaya tersebut 

dihubungkan dengan keuntungan yang 

terlihat dari kelayakan atau administrasi. 

 

Pengaruh Kepuasan Pelanggan 

Terhadap Keputusan Pembelian 

Hasil pengujian hipotesis secara 

parsial tidak lengkap untuk nilai thitung 

sebesar 4,951 dengan nilai signifikansi 

0,000 < 0,05. Nilai thitung > ttabel atau 

4,951 > 1,985. Dengan demikian, Ho 

ditolak dan Ha diterima, dan itu berarti 

loyalitas konsumen secara signifikan 

mempengaruhi pilihan pembelian 

kendaraan bekas di area Showroom 

Anugerah Lestari Mobil Medan. 

Pada hasil ini sesuai dengan 

penelitian yang telah dilakukan 

Siswanto, dkk (2018) dimana “yang 

menyatakan bahwa Loyalitas 

Konsumen berpengaruh terhadap 

Pilihan Pembelian pada pilihan 

pembelian. Loyalitas konsumen adalah 

pendirian untuk membentuk hubungan 

yang kuat antara pembeli dan barang. 

Organisasi dapat membentuk dan 

meningkatkan pemenuhan dengan 

memberikan eksekusi item yang lebih 

baik”. 

 

PENUTUP 

Kesimpulan 

Setalah di lakukan nya penelitian yang 

lebih mendalam sehingga dalama 

kesimpulan ini dapat ditarik beberapa 

kesimpulan yaitu: 

1. Pada hasil penelitian ini menjabarkan 

bahwa secara parsial, adanya 

pengaruh positif terhadap kualiatas 

produk dan memilik tingkat 

signifikan kepada keputusan 

pembelian pada Showroom Anugerah 

Lestari Mobil Medan, terlihat dari 

nilai thtung  sebesar 3,507 > ttabel 

sebesar 1,985 dengan nilai 

signifikansi sebesar 0,001 < 0,05. 

2. pada hasil penelitian ini menjabarkan 

bahwa secara parsial adanya 

pengaruh harga yang positif serta 

signifikan kepada keputsan 

pembelian pada Showroom Anugerah 

Lestari Mobil Medan, terlihat dari 

nilai thtung  sebesar 2,171 > ttabel 

sebesar 1,985 dengan nilai 

signifikansi sebesar 0,032 < 0,05. 

3. pada hasil penelitian ini menjabarkan 

bahwa secara parsial adanya 

pengaruh positif serta signifikan 

kepada keputusan pemebelian pada 

Showroom Anugerah Lestari Mobil 

Medan, terlihat dari nilai thtung  sebesar 

4,951 > ttabel sebesar 1,985 dengan 

nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05. 
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