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ABSTRAK

Persaingan dalam dunia otomotif Kkini semakin meningkat dan
perkembangan jumlah penduduk yang cukup pesat serta beragamnya aktivitas
kerja setiap orang memungkinkan segala aktivitas tersebut harus dilakukan secara
cepat, dengan itu dibutuhkkan salah satu sarana transpotasi tersebut adalah sepeda
motor. Penelitian ini bertujuan untuk menguji pengaruh harga, kualitas produk
dan inovasi produk terhadap competitive advantage pada PT. Alfa Scorpii Binjai.
Teknik analisis data yang digunakan adalah metode kuantitatif asosiatif dengan
menggunakan program SPSS versi 25.0. penelitian ini menggunakan analisis
regresi linier berganda. Sampel pada penelitian ini sebanyak 92 responden. Hasil
penelitian ini menunjukan bahwa Harga, Kualitas Produk dan Inovasi Produk
secara silmutan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Competitive
Advantage pada PT. Alfa Scorpii Binjai, dimana bahwa Fiwung Sebesar 168,740
dan Fipel sebesar 2,31 dan signifikan 0,000 < 0,05. Hasil uji R menunjukan bahwa
Adjusted R Square 0,847 artinya competitive advantage dapat dijelaskan oleh
variabel harga, kualitas produk dan inovasi produk.

Kata Kunci : Harga, Kualitas Produk, Inovasi Produk dan Competitive
Advantage
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ABSTRACT

Competition in the automotive world is now increasing and the
population development is quite fast and the variety of work activities. Everyone
can do all activities carried out quickly, with what is needed in one of the
transportation facilities referred to as motorbikes. This study discusses the
importance of price, product quality and innovation in competitive advantage on
PT. Alfa ScorpiiBinjai. The data analysis technique used is a quantitative method
using SPSS version 25.0. This study uses multiple linear regression analysis. The
sample in this study were 92 respondents. The results of this study indicate that
Frice, Product Quality and Product Innovation simultaneously have a positive
and significant effect on Competitive Advnatage on PT. Alfa Scorpii Binjai, where
that Fpiwng 1S 168,740 while Fiple is 2.31 and significant is 0.000 <0.05. R? test
results show that Adjusted R Square 0.847 means that competitive advantage can
be obtained and explained by the variables of ftice, product quality, and product
innovation.

Keywords: Price, Product Quality, Product Innovation and competitive
advantage
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Persaingan dalam dunia bisnis merupakan hal yang tidak dapat dihindari,
dengan adanya persaingan, maka perusahaan dihadapkan pada berbagai peluang
dan ancaman baik yang berasal dari luar maupun dari dalam negeri, kondisi
persaingan dibidang perekonomian pada saat ini cukup ketat, oleh karena itu
setiap perusahaan dituntut untuk selalu mengerti dan memahami apa yang terjadi
dipasar, apa yang menjadi keinginan konsumen dan apa yang menjadi kebutuhan
konsumen serta perubahan apa yang harus dilakukan agar mampu bersaing
dengan perusahaan lain yang menjadi pesaing.

Saat ini, perkembangan jumlah penduduk yang cukup pesat serta beragamnya
aktivitas kerja setiap orang memungkinkan segala aktivitas tersebut harus
dilakukan secara cepat. Agar seseorang dapat melakukan pekerjaan secara cepat,
dibutuhkan sarana pendukung, seperti sarana transportasi. Hal ini merupakan
bahan kebutuhan manusia yang bersifat sekunder, dan membuat usaha ini menjadi
salah satu usaha yang diminati. Sehingga fenomena ini membuat semakin
suburnya perkembangan bisnis usaha di bidang otomotif.

Persaingan dalam dunia otomotif cenderung semakin meningkat, sehingga
setiap perusahaan berusaha untuk menciptakan keunggulannya dalam tekhnologi,
kualitas dan produktivitasnya agar tetap bertahan dan bersaing dengan
perusahaaan lain. Persaingan industry otomotif memaksa setiap perusahaan

otomotif untuk berusaha memperbaiki kinerjanya dengan melakukan perubahan-



perubahan atau perbaikan, dalam hal ini perusahaan melakukan terobosan-
terobosan baru

Khususnya industri sepeda motor juga terjadi persaingan yang sangat ketat,
seperti motor lahir dengan berbagai merek, model, tipe, warna, spesifikasi dan
lain-lain, semua ini sejalan dengan meningkatnya aktivitas penduduk diberbagai
aspek industry sepeda motor, maka harus konsisten memahami keinginan,
kebutuhan dan selera konsumen, hal ini karena semakin banyak muncul berbagai
merek beserta varian-variannya, sebut saja Yamaha, Honda, Suzuki, Kawasaki
dan masih banyak lagi.

Dalam dunia usaha penerapan strategi merupakan hal yang sangat penting
untuk mengalahkan pesaing salah satu strategi lain yaitu dengan cara
meningkatkan kualitas produknya. Sebuah usaha akan dapat bersaing dengan
pelaku usaha yang lain dengan tetap menjaga dan meningkatkan kualitas produk
yang ditawarkannya.

Di Indonesia banyak terdapat distributor produk Yamaha, salah satunya yaitu
PT. Alfa Scorpii Binjai yang merupakan salah satu distributor sepeda motor
Yamaha terbesar di kota Binjai yang harus bersaing dengan produsen-produsen
sepeda motor lainnya atau kompetitor lainnya yang sama-sama menginginkan
tingginya tingkat penjualan agar seluruh unit produksinya dapat terjual.

PT. Alfa Scorpii Binjai sebagai salah satu perusahaan yang memasarkan
produk sepeda motor Yamaha, tentunya juga menginginkan agar perusahaannya
dapat mempertahankan keunggulan bersaing. Saat ini banyak terdapat beberapa

perusahaan yang menjual sepeda motor selain Yamaha, sehingga hal tersebut



mendorong PT. Alfa Scorpii Binjai harus dapat bersaing serta mempertahankan
keunggulan bersaing.

Yamaha adalah salah satu merek sepeda motor yang beredar di indonesia. Di
Indonesia Yamaha menjual tiga jenis sepeda motor yakni sepeda motor bebek,
sepeda motor sport dan sepeda motor matic. Yamaha sebagai perusahaan otomotif
yang sedang berkembang saat ini. Yamaha senantiasa memberikan keyakinan dan
harapan kepada para pelanggannya untuk terus memberikan yang terbaik kepada
pelanggannya. Berikut tabel hasil penjualan sepeda motor Yamaha dari tahun
2016-2019 adalah sebagai berikut.

Tabel 1.1

Data penjualan sepeda motor Yamaha di PT. Alfa Scorpii Binjai pada
Tahun 2016-2019

Tahun Jumlah (penjualan unit)
2016 893
2017 941
2018 1.215
2019 1.125

Sumber: PT. Alfa Scorpii Binjai (2020)

Berdasarkan data yang dijelaskan pada tabel 1.1, jumlah penjualan sepeda
motor Yamaha di PT. Alfa Scorpii Binjai pada tahun 2019, tercatat 1.125 unit
terjual. Jumlah penjualan sepeda motor Yamaha di PT. Alfa scorpii Binjai yang
mengalami penurunan yaitu pada tahun 2016 sampai 2018, banyak hal yang
mempengaruhi penurunan penjualan.

Adapun fenomena dari Competitive Advantage yaitu adanya produk yamaha
yang tidak memenuhi target pasar disebabkan tidak menjadi daya tarik konsumen

untuk membeli produk tersebut, hal ini disebabkan kemudahan pengguna produk



yang masih tertinggal dibanding pesaing atau kompetitor lain, contohnya sepeda
motor Yamaha Fino yang belum memakai Answer Back System sedangkan
sepeda motor Honda Scoopy yang sudah menggunakan Answer Back System
dengan tujuan untuk memudahkan pengguna saat sedang parkir agar pengguna
lebih mudah mengetahui kendaraannya dan lebih menghemat waktu.

Terkait dengan masalah suatu harga yaitu ketidaksesuaian produk sepeda
motor Yamaha dengan keinginan konsumen, halnya dengan harga sepeda motor
Yamaha tergolong lebih rendah dibanding produk pesaing atau kompetitor lain,
namun tidak sesuai dengan kebutuhan konsumen karena sistem yang diberikan
belum canggih atau tidak memenuhi kriteria konsumen dibanding produk pesaing
atau kompetitor lain. Fenomena kualitas produk terlihat dari penyesuaian harga
belum sesuai dengan kebutuhan konsumen dibanding produk pesaing atau
kompetitor lain, artinya kualitas yang diberikan kepada konsumen belum
memenuhi keinginan konsumen, dengan contoh sepeda motor Honda Supra X 125
yang memiliki mesin berkapasitas 125cc sedangkan sepeda motor Yamaha Vega
dengan kapasitas mesin 115cc.

Sepeda motor Yamaha cenderung kalah dalam hal inovasi teknologi karena
sepeda motor Yamaha terbilang biasa saja dan teknologi yang diberikan belum
dapat memenuhi kebutuhan konsumen, hal nya dengan sepeda motor Honda lebih
dahulu menggunakan sistem injeksi terbaru atau sistem irit bahan bakar yang
disebut dengan ESP serta dilengkapi dengan fitur tambahan seperti ISS, CBS, dan
ACG starter, kemudian sepeda motor Yamaha ikut menggunakan sistem irit bahan

bakar yang disebut dengan Bluecore.



Pembuatan produk dan pelayanan jasa yang didasarkan atas kualitas
merupakan salah satu poin utama didalam konsep keunggulan bersaing, hal ini
karena dapat mempengaruhi masyarakat atau konsumen didalam memilih produk
atau jasa, yaitu kualitas produk dan jasa yang ditawarkan. Menurut Danang
Sunyoto (2015:3), menyebutkan yang dapat digunakan untuk menentukan
competitive advantage terdapat empat faktor yaitu harga, kualitas Produk,
pengiriman yang dapat dihandalkan, inovasi Produk, dan time to market.

Harga merupakan suatu yang dibebankan pada pelanggan sebagai atribut yang
paling mempengaruhi keunggulan bersaing. Kualitas Produk merupakan sebagai
alat strategis yang digunakan untuk mencapai keunggulan bersaing dan
merupakan elemen penting dalam penentuan nilai bagi pelanggan. Pengiriman
adalah kemampuan perusahaan untuk mengirinkan produk/jasa tepat waktu,
dalam tipe dan volume yang sesuai dengan keinginan pelanggan. Inovasi Produk
merupakan konsep lebih luas yang meliputi penerapan dari ide, produk atau
proses yang baru. Time to market merupakan dimensi yang penting dari
keunggulan bersaing, time to market adalah sejauh mana sebuah perusahaan
mampu untuk meluncurkan produk baru lebih cepat dari pesaingnya.

Suatu unit usaha harus berpedoman pada strategi, serta menemukan cara baru
untuk mengembangkannya. Strategi murupakan alat agar dapat mencapai tujuan
perusahaan dalam kaitannya dengan tujuan jangka panjang, serta prioritas alokasi
sumber daya. Strategi akan memaksimalkan kenggulan kompetitif atau yang biasa
disebut keunggulan bersaing.

Suatu pelaku usaha harus mempunyai keunggulan tertentu dibandingkan

dengan pesaing sehingga dapat menarik konsumen mengambil keputusan untuk



membeli suatu produk tersebut. Oleh sebab itu akan dapat meningkatkan voleme
penjualan perusahaan. Berdasarkan Uraian latar belakang diatas, peneliti tertarik
untuk mengangkat sebuat penelitian berjudul “Analisa Harga, Kualitas Produk,
dan Inovasi Produk Terhadap Competitive Advantage (Studi pada PT. Alfa
Scorpii Binjai)”
B. Identifikasi Masalah
Berdasarkan latar belakang diatas, identifikasi masalah dalam penelitian ini
adalah:

a. Mengindikasikan masih lemah nya Competitive Advantage.

b. Kemudahan pengguna pada sepeda motor Yamaha yang masih
tertinggal dibandingkan produk pesaing atau kompetitor lain,
mengindikasikan belum tercapainya Competitive Advantage yang
maksimal.

c. Ketidaksesuaian harga produk sepeda motor Yamaha dengan kualitas
sepeda motor Yamaha mengindikasikan belum tercapainya keinginan
konsumen.

d. Kualitas kesesuaian harga yang ditawarkan belum sesuai dengan
kebutuhan konsumen dibanding produk pesaing atau kompetitor lain.

e. Sepeda motor Yamaha cenderung kalah dalam hal inovasi teknologi

produk.

C. Batasan dan Perumusan Masalah

1. Batasan Masalah



Agar fokus penelitian ini tertuju pada titik permasalahan dan tidak
menyimpang dari tujuan penelitian, maka penelitian ini harus dibatasi.
Adapun batasan penelitian ini meliputi:

a. Sampel pada penelitian ini adalah pelanggan yang membeli sepeda
motor Yamaha pada PT. Alfa Scorpii Binjai sebanyak 92
orang/responden.

b. Variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah Harga, Kualitas
Produk, Inovasi Produk dan Competitive Advantage

c. Lokasi penelitian bertempat di PT. Alfa Scorpii Binjai JI. T. Amir
Hamzah No.38 Binjai Utara.

2. Rumusan Masalah

Adapun perumusan masalah dalam penelitian ini adalah:

a. Apakah harga secara parsial berpengaruh positif dan signifikan
terhadap competitve advantage pada PT. Alfa Scorpii Binjai?

b. Apakah kualitas produk secara parsial berpengaruh positif dan
signifikan terhadap competitive advantage pada PT. Alfa Scorpii
Binjai?

c. Apakah inovasi produk secara parsial berpengaruh positif dan
signifikan terhadap competitive advantage pada PT. Alfa Scorpii
Binjai?

d. Apakah harga, kualitas produk, dan inovasi produk secara serempak
berpengaruh positif dan signifikan terhadap competitive advantage

pada PT. Alfa Scorpii Binjai?

D. Tujuan dan Manfaat Penelitian



. Tujuan Penelitian

Adapun tujuan dilaksanakannya penelitian ini adalah:

a.

Untuk mengetahui harga secara parsial berpengaruh positif dan
signifikan terhadap competitve advantage pada PT. Alfa Scorpii
Binjai

Untuk mengetahui kualitas produk secara parsial berpengaruh positif
dan signifikan terhadap competitive advantage pada PT. Alfa Scorpii
Binjai

Untuk mengetahui inovasi produk secara parsial berpengaruh positif
dan signifikan terhadap competitive advantage pada PT. Alfa Scorpii
Binjai

Untuk mengetahui harga, kualitas produk, dan inovasi produk secara
serempak berpengaruh positif dan signifikan terhadap competitive

advantage pada PT. Alfa Scorpii Binjai.

Manfaat penelitian

Adapun manfaat yang diharapkan oleh penulis adalah:

a.

Bagi Perusahaan

Sebagai bahan pertimbangan bagi perusahaan yang bersangkutan
dalam menciptakan pengambilan keputusan sebagai pelaku usaha
dalam menentukan aspek-aspek yang bertujuan untuk memenangkan

persaingan didunia bisnis bidang otomotif.

b. Bagi Penulis



Menambah wawasan dan pengetahuan dalam manajemen pemasaran
dan bagaimana upaya dalam meningkatkan keunggulan bersaing

melalui harga, kualitas produk dan inovasi yang tepat.

c. Bagi Peneliti Berikutnya
Sebagai bahan referensi untuk melakukan penelitian lebih dalam dan

luas dengan mempertimbangkan ruang lingkup pemasaran yang luas.

E. Keaslian Penelitian
Penelitian ini merupakan pengembangan dari penelitian Lydia Apriliani
(2015) yang berjudul “Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keunggulan
Bersaing Dalam Upaya Meningkatkan Market Share”. Sedangkan penelitian
ini berjudul “Analisa Harga, Kualitas dan Inovasi Terhadap Competitive

Advantage (Studi Pada PT. Alfa Scorpii Binjai)”. Perbedaan penelitian

terletak pada:
Tabel 1.2 Keaslian Penelitian
Perbedaan Peneliti Terdahulu | Peneliti Sekarang

Variabel Penelitian | Kualitas Produk, | Harga, Kualitas
Inovasi Produk, | Produk, Inovasi
Harga  Kompetitif, | dan ~ Competitive
Keunggulan Advantage
Bersaing, dan Market
Share

Jumlah Sampel 100 responden 90 responden

Waktu penelitian 2015 2020

Lokasi penelitian Semarang Binjai (PT. Alfa

Scorpii Binjai)




BAB Il

TINJAUAN PUSTAKA

A. Landasan Teori

1.

Competitive Advantage (Keunggulan Bersaing)

a. Definisi Competitive Advantage

Competitive Advantage atau keunggulan bersaing merupakan peran
penting suatu perusahaan untuk dapat menerapkan suatu strategi dalam
memasarkan produknya agar lebih unggul dibanding pesaingnya dan
dapat menciptakan atau memberi nilai lebih kepada konsumennya
dibandingkan dengan konsumen lainnya.

Menurut Longenecker, Moore, dan Petty (2003:30) Competitive
Advantage adalah manfaat yang ada ketika suatu perusahaan memiliki
produk atau jasa yang dilihat oleh target pasar sebagai lebih baik dari
pada para pesaing.

Menurut  Sampurno (2010) Competitive Advantage atau
keunggulan bersaing adalah kemampuan, asset, skill, kapabilitas dan
lainnya yang memampukan perusahaan untuk bersaing secara efektif
didalam industri. Seluruh potensi yang dimiliki perusahaan untuk
bersaing dapat mendukung perusahaan mencapai keunggulan biaya dan
diferensiasi. Sedangkan menurut Kotler dan Gary Amstrong (2012)
Competitive Advantage atau keunggulan bersaing adalah keunggulan
terhadap pesaing yang diperoleh dengan menawarkan nilai lebih rendah

maupun dengan memberikan manfaat lebih besar karena harganya lebih

tinggi.

10



11

Menurut Porter (2008) Competitive Advantage atau keunggulan
bersaing merupakan suatu kemampuan perusahaan untuk meraih
keuntungan ekonomis diatas laba yang mampu diraih oleh pesaing dipasar
dalam industri yang sama. Competitive Advantage atau keunggulan
bersaing merupakan strategi keuntungan dari perusahaan yang melakukan
kerjasama untuk kompetisi lebih efektif dalam pasar (Prakosa, dalam
Cynthia Vanessa Djodjobo dan Hendra N Tawas, 2014).

Keunggulan bersaing merupakan strategi-strategi yang dilakukan
perusahaan untuk menciptakan atau memberi nilai lebih kepada
konsumennya dibandingkan dengan pesaing lainnya.

Menurut Jayaningrum dan Sanawiri (2018) Competitive Advantage
sebagai keunggulan diatas pesaing yang diperoleh dengan menawarkan
nilai kepada konsumen, baik melalaui harga yang lebih rendah atau
dengan menyediakan manfaat yang mendukung. Sedangkan menurut
Rinandiyana dkk (2016) mengungkapkan keunggulan bersaing dapat
berasal dari berbagai aktivitas perusahaan seperti dalam hal merancang,
memproduksi, memasarkan, menyerahkan dan mendukung produknya.

Competitive Advantage pada dasarnya tumbuh dari nilai atau
manfaat yang dapat diciptakan perusahaan bagi para pembelinya yang
lebih dari biaya yang dikeluarkan perusahaan untuk menciptakannya.

Menurut  Sunyoto (2015:1) Competitive Advantage atau
keunggulan bersaing dapat dicapai dengan mengembangkan produk
secara spesial dan lebih menguntungkan dibandingkan dengan pesaing

lainnya. Sedangkan competitive advantage atau keunggulan bersaing
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dianggap sebagai keuntungan dibanding kompetitor yang diperoleh
dengan menawarkan nilai lebih pada konsumen dibanding penawaran
kompetitor (Kotler et al, 2005:461).

Competitive advantage atau keunggulan bersaing bersal dari
banyak aktivitas berlainan yang dilakukan perusahaan dalan mendesain,
memproduksi, memasarkan, menyerahkan, dan mendukung pruduk nya.
Aktivitas tersebut dapat mendukung posisi biaya relatif perusahaan.

Berdasarkan definisi-definisi dari beberapa ahli diatas, dapat
disimpulkan bahwa Competitive Advantage adalah suatu kemampuan
berinovasi dalam menghasilkan produk sehingga lebih unggul melebihi
pesaing. Perusahaan harus memiliki kemampuan untuk membedakan
produk yang dihasilkan dalam persaingan untuk mendapatkan keunggulan
bersaing (competitive advantage). Produk yang dihasilkan harus memiliki
karakteristik kunci dalam merebut konsumen sehingga menjadi produk

yang spesial.

. Faktor-faktor yang mempengaruhi  Competitive  Advantage
(Keunggulan Bersaing)

Menurut Danang Sunyoto (2015:3) menyebutkan bahwa faktor-
faktor yang mempengaruhi Competitive Advantage atau keunggulan
bersaing adalah:

1) Harga

Harga, yang dibebankan pada pelanggan merupakan atribut yang

paling mempengaruhi competitive advantage atau keunggulan

bersaing.



2)

3)

4)

5)
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Kualitas

Kualitas dapat digunakan sebagai alat strategis untuk mencapai
keunggulan bersaing dan merupakan elemen penting dalam
penentuan nilai bagi pelanggan.

Pengiriman

Pengiriman yang dapat diandalkan adalah kemampuan perusahaan
untuk mengirimkan produk atau jasa tepat waktu, dalam tipe dan
volume yang sesuai dengan keinginan pelanggan.

Inovasi

Inovasi merupakan konsep yang lebih luas yang meliputi
penerapan dari ide, produk atau proses yang baru. Luasnya lini
produk yang dimiliki sebuah perusahaan mempengaruhi nilai dan
pangsa pasar yang dapat diperoleh. Semakin tepat sebuah produk
atau jasa dapat memenuhi kebutuhan pelanggan, maka semakin
besar nilai yang diberikan oleh pelanggan untuk produk atau jasa
tersebut. Dengan bertambah luasnya lini produk, maka akan
semakin banyak pelanggan yang dapat menemukan produk atau
jasa yang memenuhi kebutuhan mereka.

Time to market

Time to market adalah sejauh mana sebuah perusahaan mampu

untuk meluncurkan produk baru lebih cepat dari pesaingnya.
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Indikator Competitive Advantage (Keunggulan Bersaing)

Menurut  Longenecker, Moore, dan Patty (2003:31)
mengemukakan beberapa indikator untuk mengukur Competitive
Advantage (Keunggulan Bersaing), yaitu:

1) Keunikan produk

2) Biaya/harga

3) Kualitas produk yang tersedia
4) Pengalaman pelanggan

5) Kemudahan konsumen

Harga

a. Definisi Harga

Harga sangat lah penting, karena harga berpengaruh terhadap
penguasaan pangsa suatu perusahaan. Maka perusahaan harus menyadari
bahwa para konsumen menghendaki untuk memperoleh harga yang
pantas, dimana konsumen merasa bahwwa pengorbanan yang mereka
keluarkan berupa biaya sesuai dengan manfaat produk yang mereka
dapatkan. Sebuah perusahaan perlu menetapkan sebuah harga yang
kompetitif, dimana harga tersebut dipandang layak oleh calon konsumen
karena sesuai dengan manfaat produk dan terjangkau, serta diharapkan
mampu bersaing dengan harga produk dari perusahaan lain.

Menurut Kotler dan Amstrong (2013:151) Harga adalah sejumlah
uang yang dibebankan atas suatu barang atau jasa atau jumlah dari nilai
uang yang ditukar konsumen atas manfaat-manfaat karena memiliki atau

menggunakan produk atau jasa tersebut. Sedangkan menurut Nel Ariani,
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dkk (2016) Harga adalah suatu nilai tukar dari produk barang maupun
jasa yang dinyatakan dalam satuan moneter dan salah satu penentu
keberhasilan suatu perusahaan karena harga menentukan seberapa besar
keuntungan yang akan diperoleh perusahaan dari penjualan produknya
baik berupa barang maupun jasa.

Dalam kebijakan mengenai harga yang sifatnya hanya sementara,
yang artinya berarti produsen harus mengikuti perkembangan harga
dipasar dan harus mengetahui posisi perusahaan dalam situasi pasar
secara keseluruhan.

Menurut Deliyanti Oentoro (2012) dalam Sudaryono (2018) Harga
merupakan suatu nilai tukar yang bisa disamakan dengan uang atau
barang lain untuk manfaat yang diperoleh dari suatu barang atau jasa bagi
seseorang atau kelompok pada waktu tertentu dan tempat tertentu.
Sedangkan menurut Kotler dan Keller (2009:67) Harga dalah salah satu
elemen bauran pemasaran yang menghasilkan pendapatan, elemen lain
menghasilkan biaya. Harga merupakan elemen termudah dalam program
pemasaran untuk disesuaikan fitur produk, saluran dan bahkan
komunikasi membutuhkan banyak waktu.

Dalam dunia bisnis, persaingan diukur dari perbandingan harga
jual produk yang sama antar perusahaan yang bersaing. penetapan harga
sangatlah penting karena harga berpengaruh terhadap penguasaan pangsa
suatu perusahaan.

Menurut Nandan dan Wilhelmus (2012:61) Harga merupakan alat

yang sangat penting dan merupakan faktor yang mempengaruhi keputusan
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pembelian didalam sektor publik. Sedangkan menurut Anang Firmansyah
(2019) Harga adalah sejumlah uang yang konsumen bayar untuk membeli
produk atau mengganti hak milik produk. Harga meliputi last price,
discount, allowance, payment period, credit terms, dan retail price.

Perusahaan harus menyadari bahwa para konsumen ingin
memperoleh harga yang pantas, dimana konsumen merasa bahwa
pengorbanan yang mereka keluarkan dalam bentuk uang sesuai dengan
manfaat produk yang mereka dapatkan.

Menurut Djaslim Saladin (2010:159) mengemukakan bahwa Harga
adalah komponen yang menghasilkan pendapatan sedangkan yang lainnya
menghasilkan biaya. Sedangkan menurut Tjiptono dan Chandra (2012)
Harga adalah sejumlah uang (satuan moneter) dan aspek lain (non
moneter) yang mengandung utulitas atau kegunaan tertentu yang
diperlukan untuk mendapatkan sebuah produk.

Berdasarkan definisi-definisi dari beberapa ahli diatas, dapat
disimpulkan bahwa Harga adalah sesuatu yang harus diberikan kepada
pelanggan untuk mendapatkan keunggulan yang ditawarkan oleh bauran
pemasaran perusahaan dan suatu unsur penting dalam sebuah perusahaan
dimana dengan adanya harga maka perusahaan akan mendapatkan income

bagi keberlangsungan sebuah perusahaan.

. Faktor-faktor yang mempengaruhi Harga
Menurut Nel Arianty, dkk (2016) faktor-faktor yang harus

dipertimbangkan dalam menetapkan suatu Harga dibagi menjadi 2 bagian,
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yaitu faktor internal dan faktor eksternal. Dimana faktor internal yang
mempengaruhi penetapan Harga meliputi:
1. Sasaran pemasaran

Sasaran pemasaran terdiri dari:

a) Dapat bertahan hidup dengan menetapkan harga terendah selama
harga penjualan masih dapat menutup biaya variabel dan sebagian
biaya tetap sehingga perusahaan masih tetap survival.

b) Memaksimumkan laba jangka pendek dimana perusahaan lebih
menitikberatkan pada kemampuan keuangan yang ada.

c) Kepemimpinan market share dengan menetapkan harga yang
serendah mungkin, untuk menjadi lebih unggul dalam market
share. Dan sasaran adalah kepemimpinan mutu produk dimana
perusahaan menetepkan harga yang tinggi untuk menutup biaya
pengendalian mutu produk.

2. Strategi marketing mix
Harga merupakan komponen dari bauran pemasaran. Maka harga
harus dikoordinasikan dengan keputusan-keputusan mengenai desain
produk, distribusi dan promosi.
3. Biaya
Perusahaan menetapkan suatu harga yang dapat menutup semua
biaya untuk memproduksi, mendistribusi dan menjual produk
tersebut, termasuk suatu tingkat laba yang wajar atas segala upayanya

serta resiko yang dihadapinya.
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4. Pertimbangan organisasi

Perusahaan harus menetapkan siapa didalam organisasi yang

bersangkutan yang bertanggung jawab atas penetapan harga.

Menurut Nel Arianty (2016) faktor eksternal yang mempengaruhi

penetapan harga meliputi:

1. Sifat pasar dan permintaan

Dalam penetapan harga, perusahaan harus memahami
hubungan antara harga dan permintaan terhadap produk atau jasa
itu.

Biaya, harga dan tawaran pesaing

Setiap konsumen tentunya mempertimbangkan produk
yang akan dibeli terutama konsumen akan melihat kembali harga
satu produk sejenis dengan membandingkan kelebihan yang
dimiliki produk tersebut. Maka dari itu perusahaan yang
mengeluarkan produk seharusnya mengetahui harga serta mutu

perusahaan pesaing.

c. Indikator Harga

Menurut Kotler dan Amstrong (2012:278) mengemukakan

beberapa indikator-indikator untuk mengukur Harga, yaitu:

1.

2.

Keterjangkauan harga.
Kesesuaian harga dengan kualitas produk.
Daya saing harga

Kesesuaian harga dengan manfaat
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3. Kualitas Produk
a. Definisi Kualitas Produk

Kualitas suatu produk sangat penting diterapkan dalam suatu
perusahaan, karena kualitas merupakan salah satu kunci dalam
memenangkan persaingan dengan pasar. Ketika perusahaan telah mampu
menyediakan produk berkualitas maka telah membangun salah satu
fondasi untuk menciptakan kepuasan pelanggan.

Menurut Kotler dan Keller (2012:145) Kualitas produk adalah
kemampuan sebuah produk dalam memperagakan fungsinya, hal ini
termasuk keseluruhan ketahanan, ketepatan, kemudahan dan reperasi
produk atribut produk. Sedangkan menurut Kotler (2012:54) Produk
adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan ke dalam pasar untuk
diperhatikan, dimiliki, dipakai atau dikonsumsi sehingga dapat
memuaskan keinginanya atau kebutuhannya. Oleh karena itu perusahaan
harus mengerti apa yang menjadi kebutuhan dan keinginan konsumen.
Sedangkan menurut Kotler dan Armstrong (2012:258): “Product quality
stands the ability of a product to perform its function. It is includes the
product’s overall durability, reliability, precision, ease of operation and
repair, and other value attributes. Some of these attributes can be
measured objectively. From a marketing point of view, however, quality
should be measured in term of buyer’s perception”. Dapat diartikan
bahwa kualitas suatu produk adalah kemampuan yang bisa dinilai dari
suatu produk didalam menjalankan fungsinya, yang merupakan suatu

gabungan dari daya tahan, keandalan, Kketepatan, kemudahan
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pemeliharaan serta atribut-atribut lainnya dari suatu produk. Dari segi
pemasar kualitas harus diukur dari sudut penglihatan dan tanggapan
pembeli terhadap kualitas itu sendiri.

Kualitas produk merupakan hal yang sangat penting untuk
mendapat perhatian utama dari perusahaan ataupun produsen, kualitas
produk sangat berhubungan dengan masalah kepuasan konsumen. Produk
yang berkualitas mempunyai aspek penting, Yyaitu konsumen yang
membeli produk berdasarkan mutu, umumnya dia mempunyai loyalitas
produk yang besar dibandingkan dengan konsumen yang membeli
berdasarkan orientasi harga.

Menurut Nel Arianty, dkk (2016) Kualitas produk adalah
kemampuan produk untuk memenuhi fungsi-fungsinya. Kualitas produk
meliputi daya tahan, kemampuan, kemudahan dan atribut lain yang
memiliki nilai dari suatu produk. Sedangkan menurut Kotler (2010:49)
Kualitas produk adalah keseluruhan ciri serta dari suatu produk atau citra
merek pada kemampuan untuk memuaskan kebutuhan yang dinyatakan
atau tersirat.

Perusahaan perlu terus meningkatkan kualitas produk karena
peningkatan kualitas produk dapat membuat konsumen merasa puas
terhadap produk atau jasa yang mereka beli, dan akan mempengaruhi
konsumen melakukan pembelian ulang atau loyalitas terhadap produk
atau jasa tersebut.

Menurut Lupiyoadi (2010:158) menyatakan bahwa konsumen akan

merasa puas bila hasil evalusi mereka menunjukan bahwa produk yang
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mereka gunakan berkualitas. Kualitas didefinisikan secara luas sebagai
superioritas produk secara keseluruhan dan kualitas produk memiliki
variabel berupa spesifikasi yang sesuai, kualitas yang tahan lama dan
kualitas yang dapat dipercaya. Sedangkan menurut Arumsari (2012:45)
Kualitas produk merupakan suatu kondisi dari sebuah barang berdasarkan
pada penilaian atas kesesuaiannya dengan standar ukur yang telah
ditetapkan. Semakin sesuai standar yang ditetapkan maka akan dinilai
produk tersebut semakin berkualitas.

Berdasarkan definisi-definisi dari beberapa ahli diatas, dapat
disimpulkan bahwa Kualitas produk adalah cerminan dari kemampuan
produk untuk menjalankan tugasnya yang mencakup daya tahan,
kehandalan atau kemajuan, kekuatan, kemudahan dalam pengemasan
produk serta ciri-cirinya. Kualitas produk merupakan aspek penting yang
akan diperhatikan oleh konsumen, sebelum mereka memutuskan untuk
melakukan pembelian suatu produk. Apabila ingin menciptakan kepuasan
pelanggan, maka produk yang ditawarkan perusahaan juga harus

berkualitas.

. Faktor-faktor yang mempengaruhi Kualitas produk
Faktor-faktor yang harus dipertimbangkan dalam menentukan
kualitas produk, yaitu sebagai berikut:
1. Manusia
Peranan manusia atau karyawan yang bertugas dalam perusahaan
akan sangat mempengaruhi secara langsung terhadap baik buruknya

dari produk yang dihasilkan oleh suatu perusahaan. maka aspek
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manusia perlu mendapat perhatian yang cukup. Perhatian tersebut
dengan mengadakan latihan-latihan, pemberian motivasi, pemberian
jamsostek, kesejahteraan dan lain-lain.
Manajemen

Tanggung jawab atas mutu produksi dalam perusahaan dibebankan
kepada beberapa kelompok yang bisa disebut dengan Function Group.
Dalam hal ini pemimpin harus melakukan koordinasi yang baik antara
function group dengan bagian bagian lainnya dalam perusahaan
tersebut. Dengan adanya koordinasi tersebut maka dapat tercapai
suasana kerja yang baik dan harmonus, serta menghindarkan adanya
kekacauan dalam pekerjaan. Kejadian ini memungkinkan perusahaan
untuk mempertahankan mutu serta meningkatkan mutu dari produk
yang dihasilkan.
. Uang

Perusahaan harus menyediakan uang yang cukup untuk
mempertahankan atau meningkatkan mutu produksinya. Misalnya,
untuk perawatan dan perbaikan mesin atau peralatan produksi,
perbaikan produk yang rusak dan lain-lain.
Bahan baku

Bahan baku merupakan salah satu faktor yang sangat penting dan
akan mempengaruhi terhadap mutu produk yang dihasilkan oleh suatu
perusahaan. untuk itu pengendalian mutu bahan baku menjadi hal
yang sangat penting dalam hal bahan baku, perusahaan harus

memperhatikan beberapa hal, antara lain seleksi sumber dari bahan
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baku, serta penyimpanan. Hal-hal tersebut harus dilakukan dengan
baik sehingga kemungkinan bahan baku yang akan digunakan untuk
proses produksi berkualitas rendah dapat ditekan semaksimal
mungkin.
5. Mesin dan peralatan

Mesin serta peralatan yang digunakan dalam proses produksi akan
mempengaruhi terhadap mutu produk yang dihasilkan perusahaan.
peralatan yang kurang lengkap serta mesin yang sudah kuno dan tidak
ekonomis akan menyebabkan rendahnya mutu dan produk yang
dihasilkan, serta tingkat efesiensi yang rendah. Akibatnya biaya
produksi semakin tinggi, sedangkan produk yang dihasilkan
kemungkinan tidak akan laku dipasaran. Hal ini mengakibatkan
perusahaan tidak dapat bersaing dengan perusahaan lain yang sejenis,

yang menggunakan mesin dan peralatan yang otomatis.

c. Indikator Kualitas Produk
Menurut Kotler dan Keller (2012:8) mengemukakan beberapa
indikator-indikator untuk mengukur Kualitas produk, yaitu:
1. Bentuk (form)
2. Fitur (feature)
3. Kualitas Kesesuaian (conformace quality)
4. Ketahanan (durability)
5. Penyesuaian (customization)
6. Kualitas Kinerja (performance quality)

7. Keandalan (reliability)
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8. Kemudahan perbaikan (repairability)
9. Gaya (style)

10. Desain (design)

Inovasi Produk

a. Definisi Inovasi Produk

Inovasi merupakan hal penting bagi perusahaan, karena adanya
inovasi perusahaan maka akan memenangkan persaingan dengan pasar.
Inovasi dikatakan dengan suatu alat atau gagasan yang baru dimana hal
tersebut belum pernah ada sebelumnya, dimana dengan terciptanya hal
baru tersebut diharapkan dapat menjadi sesuatu yang menarik dan
berguna.

Pengertian menurut UU No. 18 Tahun 2002, Inovasi adalah
kegiatan penelitian, pengembangan, dan perekayasaan yang bertujuan
mengembangkan penerapan praktis nilai dan konteks ilmu pengetahuan
yang baru atau cara baru untuk menerapkan ilmu pengetahuan dan
teknologi yang telah ada ke dalam produk atau proses produksi.

Menurut Kotler dan Keller (2009) Inovasi adalah produk, jasa, ide
dan persepsi yang baru dari seseorang. Inovasi adalah transformasi
pengetahuan kepada produk, proses dan jasa baru, tindakan menggunakan
sesuatu yang baru (Sutarno, 2012:132). Sedangkan menurut Vontana
(2009:20) Inovasi adalah kesuksesan ekonomi dan sosial berkat
diperkenalkannya cara baru atau kombinasi baru dari cara-cara lama

dalam mentransformasi input menjadi output yang menciptakan
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perubahan besar dalam hubungan antara nilai guna dan harga yang
ditawarkan kepada konsumen atau pengguna, komunitas, dan lingkungan.

Dalam pengembangan produk melalui inovasi yang dilakukan oleh
perusahaan dapat menciptakan keunggulan bersaing, selain itu dapat
menarik pelanggan baru, sementara pelanggan yang sudah ada akan tetap
bertahan. Untuk menghadapi persaingan dalam perusahaan, senjata utama
yaitu inovasi yang merupakan senjata yang ampuh untuk menciptakan
kepuasan konsumen.

Menurut Dhewanto, dkk (2015:106) Inovasi produk merupakan
kegiatan menciptakan produk baru atau peningkatan mutu produk yang
sudah ada. Sedangkan menurut Amir (2018) Inovasi Produk adalah setiap
kegiatan yang tidak bisa dihasilkan hanya dengan satu kali percobaan,
melainkan suatu proses yang panjang dan kumulatif. Inovasi produk
sering dikaitkan dengan teknologi, karena adanya teknologi memudahkan
perusahaan untuk mengembangkan ide yang akan membantu mencapai
tujuan perusahaan (Devi, 2018)

Tujuan utama dalam inovasi yaitu memberikan dan menyalurkan
nilai pelanggan yang lebih baik. Inovasi sebagai fenomena psikologi dan
sosial budaya dimana kedua aspek tersebut dapat merupakan kunci
keberhasilan ataupun kegagalan sebuah perusahaan.

Menurut Kotler (2016:454) Inovasi Produk merupakan hasil dari
berbagai macam proses yang digabungkan dan saling mempengaruhi

antara satu dengan yang lain. Sedangkan menurut Fandy (2008:438)
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inovasi sebagai implementasi praktis sebuah gagasan kedalam produk
atau proses baru.

Tanpa adanya inovasi perusahaan tidak akan dapat bertahan lama
atau bersaing dipasar. Hal ini disebabkan oleh kebutuhan, keinginan dan
permintaan pelanggan. Pelanggan tidak akan selamanya mengkonsumsi
produk yang sama dan pelanggan akan mencari produk lain yang dapat
dirasakan dapat memuaskan kebutuhan mereka.

Hal tersebut didukung oleh Tamamudin (2012:289) yang
menunjukan bahwa meningkatnya kinerja perusahaan melalui
peningkatan keputusan pembelian, dipengaruhi oleh inovasi produk yang
dilakukan perusahaan.

Berdasarkan definisi-definisi dari beberapa ahli diatas, dapat
disimpulkan bahwa Inovasi Produk adalah suatu hal ide/gagasan, dan
persepsi dengan menciptakan suatu produk baru. Inovasi produk
merupakan faktor penting dalam kesuksesan suatu perusahaan melalui

produk inovatif yang mereka ciptakan guna memuaskan pelanggan.

. Faktor-faktor yang mempengaruhi Inovasi produk
Menurut Li (1998) faktor-faktor yang harus dipertimbangkan
dalam menentukan Inovasi produk, yaitu sebagai berikut:
1. Relative Advantage (keuntungan relatif)
Pertanyaan penting untuk diajukan dalam mengevaluasi
keberhasilan potensial dari suatu produk baru yaitu : apakah produk
bersangkutan akan dirasa menawarkan keunggulan yang jauh lebih

besar dibandingkan produk yang digantikan?
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1. Compatibility (keserasian)
Determinan penting dari penerimaan produk baru.
Kesesuaian merujuk pada tingkat dimana produk konsisten dengan

nilai yang sudah ada dan pengalaman masa lalu dari calon adopter.

2. Complexity (kerumitan)

Tingkat dimana inovasi dirasa sulit untuk dimengerti dan
digunakan. Semakin komplek produk bersangkutan, semakin sulit
produk itu memperoleh penerimaan.

3. Trialibility (kemungkinan dicoba)

Merupakan tingkat apakah suatu inovasi dapat dicoba
terlebih dahulu atu harus terikat untuk menggunakannya. Suatu
inovasi dapat diuji cobakan pada keadaan sesungguhnya, inovasi
pada umumnya lebih cepat diadopsi. Untuk lebih mempercepat
proses adopsi, maka suatu inovasi harus mampu menunjukkan
keunggulannya. Produk baru lebih mungkin berhasil jika
konsumen dapat mencoba atau bereksperimen dengan ide secara
terbatas.

4. Observability (kemungkinan diminati)

Tingkat bagaimana hasil penggunaan inovasi dapat dilihat
oleh orang lain. Semakin mudah seseorang melihat hasil suatu
inovasi, semakin besar kemungkinan inovasi diadopsi oleh orang

atau sekelompok orang. Keterlihatan dan kemudahan komunikasi
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mencerminkan tingkat dimana hasil dari pemakaian produk baru

terlihat oleh teman dan tetangga.

c. Indikator Inovasi Produk
Menurut Dhewanto, dkk (2015) mengemukakan beberapa
indikator-indikator untuk mengukur Inovasi produk, yaitu:
1. Fitur produk
2. Desain dan rancangan produk
3. Kualitas produk
B. Penelitian Sebelumnya
Tabel 2.1
Penelitian Sebelumnya
No. Peneliti/ Judul Variabel Model Hasil
Tahun Analisi
1. Muhammad | Keunggulan | Orientasi Path Hasil
Bukhori Bersaing Pasar (X1) | Analysis penelitian
Dalimunthe | Melalui Inovasi menunjukan
(2016) Orientasi Produk Orientasi pasar
Pasar Dan (X2) berpengaruh
Inovasi Keunggulan langsung dan
Produk Bersaing positif
Y) terhadap
inovasi
produk.
Orientasi pasar
berpengaruh
langsung dan
positif
terhadap
keunggulan
bersaing.
Inovasi produk
berpengaruh
langsung dan
positif
terhadap

keunggulan
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bersaing
Ginanjar Analisi Orientasi Structural | Orientasi
Soendro, SE | Pengaruh Pelnggan Equation | pelanggan
(2010) Inovasi (X1) Model berpengaruh
Produk Orientasi (SEM) positif
Melalui Pesaing terhadap
Kinerja (X2) inovasi
Pemasaran | Koordinasi produk.
Untuk Lintas- Orientasi
Mencapai Fungsi (X3) pesaing
Keunggulan | Inovasi berpengaruh
Bersaing Produk positif
Berkelanjut | (X4) terhadap
an Kinerja inovasi
Pemasaran produk.
(Y1) Koordinasi
Keunggulan lintas-fungsi
Bersaing berpengaruh
Berkelanjut positif
an (Y2) terhadap
inovasi
produk.
Inovasi produk
berpengaruh
positif
terhadap
Kinerja
pemasaran.
Kinerja
pemasaran
berpengaruh
positif
terhadap
keunggulan
bersaing
berkelanjutan.
Cynthia Pengaruh Orientasi Analisis Orientasi
Vanessa Orientasi Kewirausah | jalur kewirausahaan
Djodjobo Kewirausah | aan (X1) berpengaruh
(2014) aan, Inovasi | Inovasi terhadap
Produk, Produk keunggulan
Dan (X2) bersaing.
Keunggulan | Kunggulan inovasi produk




30

Bersaing Bersaing berpengaruh
Terhadap (Y1) terhadap
Kinerja Kinerja keunggulan
Pemasaran | Pemasaran bersaing.
Usaha Nasi | (Y2) Orientasi
Kuning kewirausahaan
dan inovasi
produk secara
silmutan
berpengaruh
terhadap
keunggulan
bersaing.
keunggulan
bersaing
berpengaruh
terhadap
Kinerja
pemasaran
Akhriandi Pengaruh Orientasi Analisi Orientasi pasar
(2017) Orientasi Pasar (X1) | Kuantitatif | berpengaruh
Pasar Dan Inovasi terhadap
Inovasi Produk keunggulan
Produk (X2) bersaing.
Terhadap Keunggulan inovasi produk
Keunggulan | Bersaing berpengaruh
Bersaing Y) terhadap
Sepeda keunggulan
Motor bersaing.
Merek orientasi pasar
Honda dan inovasi
produk secara
bersama-sama
berpengaruh
terhadap
keunggulan
bersaing
Lydia Faktor- Kualitas Regresi Kualitas
Apriliani faktor Yang | Produk Linier Produk
(2015) Mempengar | (X1) Berganda | berpengaruh
uhi Inovasi positif
Keunggulan | Produk terhadap
Bersaing (X2) keunggulan
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Dalam Harga bersaing.
Upaya Kompetitif inovasi produk
Meningkatk | (X3) berpengaruh
an Share Keunggulan positif
Market Bersaing terhadap
(Y1) keunggulan
Market bersaing.
Share (Y2) Harga
kompetitif
berpengaruh
positif
terhadap
keunggulan
bersaing.
keunggulan
bersaing
berpengaruh
positif
terhadap
market share.
Muhammad | Analisis Kualitas Regresi Kualitas
Igor Pengaruh Produk Linier produk
Beladin Kualitas (X1) Berganda | berpengaruh
(2013) Produk, Kualitas positif
Kualitas Pelayanan terhadap
Pelayanan (X2) kepuasan
dan Citra Citra Merek konsumen.
Merek (X3) Kualitas
Terhadap Kepuasan pelayanan
Kepuasan Konsumen berpengaruh
Konsumen | (YY) positif
terhadap
kepuasan
konsumen.
Citra merek
berpengaruh
positif
terhadap
kepuasan
konsumen
Imas Analisis Inovasi Anaisis Inovasi produk
Fatimah Pengaruh Produk (X) | Deskriptif | secara pasrial
Hasnatika Inovasi Keunggulan | Dan berpengaruh
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dan Ida Produk Bersaing Analisi terhadap
Nurnida Terhadap (YY) Regresi keunggulan
(2018) Keunggulan Linear bersaing.
Bersaing Sederhana
Pada UKM
“Duren
Kamu Pasti
kembali” di
Kota Serang

8. Moh. Aziz | Peran Citra | Citra Merek | Regresi Citra merek

Al Qoyumi | Merek dan | (X1) Linier berpengaruh

(2019) Inovasi Inovasi Berganda | secara positif
Produk Produk terhadap
Dalam (X2) keputusan
Mempengar | Keputusan pembelian.
uhi Pembelian Inovasi produk
Keputusan | () berpengaruh
Pembelian secara positif
Smartphone terhadap
Merek keputusan
Asus. pembelian.

C. Kerangka Konseptual

Menurut Sugiyono (2014) Kerangka konseptual adalah tentang bagaimana
teori berhubungan dengan berbagai faktor yang telah diindentifikasi sebagai
masalah yang penting. Berikut kerangka konseptual pada penelitian ini, yaitu:

1. Pengaruh Harga Terhadap Competitive Advantage
Harga adalah sejumlah uang atau nilai tukar dari produk atau jasa
yang diberikan kepada konsumen atau pelanggan, sedangkan Competitive
Advantage yaitu kemampuan perusahaan untuk berinovasi dengan

menghasilkan produk yang lebih unggul dibanding pesaing. Oleh karena
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itu Harga yang kompetitif, dimana harga tersebut dipandang layak oleh
calon konsumen karena sesuai dengan manfaat dan terjangkau akan
mempengaruhi Competitive Advantage.

Menurut Nandan dan Wilhelmus (2012:61) Harga merupakan alat
yang sangat penting dan merupakan faktor yang mempengaruhi
keputusan pembelian untuk mencapai Competitive Advantage. Sunyoto
(2015) menyetakan Harga merupakan salah satu sumber yang dilakukan
untuk mencapai Competitive Advantage.

Harga merupakan salah satu strstegi yang sangat penting dalam
membangun keunggulan bersaing pada bisnis/perusahaan. sejalan dalam
hasil penelitian Lydia Apriliani (2015) menunjukan bahwa Harga
kompetitif merupakan variabel yang berpengaruh positif terhadap
keunggulan bersaing. Dalam penelitian Hapsawati Taan (2016) Harga
berpengaruh langsung secara positif dan signifikan terhadap keunggulan
bersaing usaha karawo dikota gorontalo, yang artinya jika terjadi
peningkatan harga maka akan diikuti peningkatan keunggulan bersaing.
Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Competitive Advantage

Kualitas produk adalah suatu atribut produk yang sesuai dengan
kemampuannya untuk memenuhi kebutuhan konsumen. Kualitas suatu
produk harus dijaga dengan baik, karena semakin baik kualitas produk
yang diberikan kepada konsumen maka konsumen semakin berminat
dengan produk tersebut dan dapat menjadi strategi bisnis/perusahaan

untuk mempertahankan keunggulan bersaing.
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Menurut Kotler dan Keller (2012) mengemukakan bahwa
perusahaan dalam menjalankan suatu bisnis produk maupun jasa yang
dijual harus memiliki kualitas yang baik atau sesuai dengan harga yang
ditawarkan agar suatu usaha atau perusahaan dapat bertahan dalam
menghadapi persaingan terutama persaingan dari segi kualitas. Kualitas
produk memiliki pengaruh positif terhadap keunggulan bersaing.
Menurut Arumsari (2012:45) Kualitas produk merupakan suatu kondiri
dari sebuah barang berdasarkan penilaian atas kesesuaian dengan standar
yang ditetapkan maka akan dinilai produk tersebut semakin berkualitas.
Semakin tinggi kualitas produk yang diberikan maka akan semakin dapat
mempertahankan Competitive Advantage.

Kualitas produk merupakan hal yang sangat penting dalam
mempertahankan Competitive Advantage. Hasil penelitian yang
dilakukan olen Mansur dkk (2013) menunjukan bahwa kualitas produk
berpengaruh secara parsial dan silmutan terhadap keunggulan bersaing.
Dalam penelitian Rika Devi Kurniasari (2018) yang menunjukan hasil
bahwa kualitas produk secara parsial dan silmutan berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keunggulan bersaing, yang artinya bahwa
semakin tinggi kualitas produk yang diberikan kepda pelanggan maka
pelanggan semakin berminat untuk membeli bahkan secara beulang
terhadap produk tersebut. Dengan itu maka akan semakin memperkuat
persaingan dan menciptakan suatu Competitive Advantage.

3. Pengaruh Inovasi Produk Terhadap Competitive Advantage
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Inovasi merupakan hal yang sangat penting bagi bisnis/perusahaan,
karena dengan adanya inovasi yang dilakukan perusahaan maka akan
memenangkan persaingan dengan pasar. Inovasi produk adalah suatu
ide/gagasan dan persepsi dengan menciptakan suatu produk baru. Tanpa
adanya inovasi perusahaan tidak akan dapat bertahan lama atau bersaing
dipasar karena pelanggan tidak selamanya mengkonsumsi produk yang
sama dan pelanggan akan mencari produk lain yang dipasar dapat
dirasakan dan memuaskan kebutuhan mereka. Dengan itu inovasi produk
merupakan faktor penting dalam mempertahankan Competitive
Advantage dan kesuksesan suatu perusahaan melalui produk inovatif
yang mereka ciptakan guna memuaskan pelanggan.

Menurut Kotler (2016) Inovasi produk merupakan hasil dari
berbagai macam proses yang digabungkan dan saling mempengaruhi
yang satu dengan yang lain. Tamamudin (2012) menyatakan bahwa
meningkatnya kinerja perusahaan melalui peningkatan keputusan
pembelian, dipengaruhi oleh inovasi produk yang dilakukan persahaan.
Oleh karena itu inovasi sangat penting bagi sebuah perusahaan, inovasi
juga merupakan salah satu dampak dari perubahan teknologi yang cepat.
Kemajuan teknologi yang cepat dan tingginya tingkat persaingan
menuntut setiap perusahaan untuk terus menerus melakukan inovasi
produk yang akhirnya akan meningkatkan Competitive Advantage suatu
perusahaan.

Hasil penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh Aang Curatman

dkk (2016) yang menunjukan hasil bahwa inovasi produk memiliki



36

pengaruh positif terhadap keunggulan bersaing. Sejalan dengan
penelitian Imas Fatimah Hasnatika dkk (2018) menunjukan bahwa
inovasi berpengaruh positif terhadap keunggulan bersaing pada UKM
“Duren KPK” di Kota Semarang, oleh karena itu Inovasi produk adalah
salah satu cara perusahaan dalam mempertahankan Competitive
Advantage.

Pengaruh Harga, Kualitas Produk dan Inovasi Produk Terhadap
Competitive Advantage

Harga, Kualitas Produk dan Inovasi Produk merupakan strategi
bauran pemasaran yang akan dapat mempengaruhi keunggulan bersaing
suatu perusahaan. Dengan adanya peningkatan harga, kualitas produk
yang tinggi diberikan perusahaan sesuai dengan keinginan konsumen
serta inovasi dengan kemajuan teknologi akan dapat mempengaruhi dan
mempertahankan Competitive Advantage suatu perusahaan.

Menurut Jayaningrum dan Sanawiri (2018) Competitive Advantage
sebagai keunggulan diatas pesaing yang diperoleh dengan menawarkan
nilai kepada konsumen, baik melalui harga yang lebih rendah, dan
menyediakan kualitas yang mendukung dan memproduksi produk baru
yang mendukung. Menurut Sampurno (2010) Competitive Advantage
adalah kemampuan, asset, skill dan kapabilitas yang memampukan
perusahaan untuk bersaing secara efektif didalam industri. Persaingan
adalah inti dari keberhasilan atau kegagalan suatu perusahaan, menurut
Danang Sunyoto (2015) untuk mencapai Competitive Advantage, ada

beberapa keunggulan yang dapat digunakan oleh perusahaan, yaitu:
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harga, kualitas, pengiriman, inovasi dan time to market. Hal tersebut
menguatkan bahwa Harga, Kualitas produk dan Inovasi produk
merupakan variabel yang berpengaruh terhadap Competitive Advantage.

Hasil penelitian yang dilakukan oleh Satria Iriansyah Musa (2012)
menunjukan bahwa kualitas, inovasi dan harga secara silmutan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keunggulan bersaing pada
Smartphone Oppo di Kota Padang. Dengan meningkatkan penetapan
harga sesuai dengan kesesuaian konsumen akan dapat memenangkan
persaingan, menigkatkan kualitas produk sesuai dengan yang diharapkan
pelanggan merupakan strategi perusahan dalam mempertahankan
keunggulan bersaing, serta dengan melakukan pengembangan produk
atau menciptakan produk baru, maka dapat menciptakan keunggulan
bersaing.

Gambar 2.1
Kerangka Konseptual

Harga

(Kotler dan Amstrong)

(X1)
Kualitas Produk Competitive Advantage
=1 (Kotler dan Keller) (Longenecker, dkk)
(X2) (Y)

A

Inovasi Produk

— (Dhewanto)

(X3)

Sumber: Diolah oleh penulis (2020)
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D. Hipotesis

Menurut Manullang & Pakpahan (2014) Hipotesis adalah dugaan atau

jawaban sementara dari pertanyaan yang ada pada perumusan masalah

penelitian.
Atas dasar pemikiran diatas, penulis mengajukan hipotesis sebagai

berikut:

1. Harga secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Competitive Advantage pada PT. Alfa Scorpii Binjai

2. Kualitas Produk secara parsial berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Competitive Advantage pada PT. Alfa Scorpii Binjai

3. Inovasi Produk secara parsial berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Competitive Advantage pada PT. Alfa Scorpii Binjai

4. Harga, Kualitas Produk dan Inovasi Produk secara serempak
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Competitive Advantage

pada PT. Alfa Scorpii Binjai.



BAB Il

METODOLOGI PENELITIAN

A. Pendekatan Penelitian

Pendekatan penelitian ini adalah pendekatan kuantitatif yang bersifat
asosiatif. Pendekatan kuantitatif yaitu dengan cara meriset dan mengolah
datanya yang dihitung dengan menggunakan analisis sistematis, umumnya
pendekatan ini menggunakan pendekatan penelitian berupa survey, penelitian
experiment dan penelitian kuantitatif (Mannulang dan Pakpahan, 2014).
Asosiatif yaitu bertujuan untuk mengetahi derajat hubungan dan pola bentuk
pengaruh antar variabel bebas (independen) terhadap variabel terikat
(dependen). Adapun yang menjadi variabel bebas adalah Harga, Kualitas

Produk dan Inovasi Produk, variabel bebas adalah Comprtitive Advantage.

B. Lokasi dan Waktu Penelitian
1. Lokasi Penelitian
Penelitian ini penulis lakukan di PT. Alfa Scorpii Binjai, yang berlokasi
di JI. T. Amir Hamzah No. 38 Binjai Utara
2. Waktu Penelitian
Penelitian ini dimulai penulis pada bulan Januari 2020 sampai dengan Juli

2020 dan untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada uraian tabel dibawah.

39



Tabel 3.1. Skedul Proses Penelitian
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No Jenis kegiatan 2020
Jan | Feb | Mar | Apr | Mei | Jun | Jul | Ags | Sep | Okt
1 Riset
awal/pengajuan
judul
2 Penyusunan proposal
3 Bimbingan/ACC
proposal
4 Seminar proposal
5 Penelitian-
Pengolahan data
6 Penyusunan skripsi
7 Bimbingan/ACC
skripsi
8 Sidang meja hijau

Sumber: Diolah oleh penulis (2020)

C. Definisi Operasional Variabel

1. Variabel Penelitian

Variabel penelitian mencakup yang akan di teliti ini menggunakan 3

(tiga) variabel bebas yaitu : Harga ( X;), Kualitas Produk (X;) dan Inovasi

Produk (X3) dan 1( Satu) variabel terikat yaitu : Competitive Advantage

().

Definisi Operasional

Definisi operasional merupakan petunjuk bagaimana suatu variabel

diukur secara operasional dilapangan. Definisi operasional sebaiknya

berasal dari konsep teori dan definisi atau gabungan keduanya, yang ada

dilapangan. Adapun defenisi operasional variabel dalam penelitian ini

penulis sajikan dalam tabel berikut:

Tabel 3.2. Definisi Operasional Variabel
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Variabel Defenisi Indikator Skala
Competitive | Competitive 1. Keunikan produk Skala likert
Advantage | Advantage adalah | 2. Biaya/harga
(keunggulan | manfaat yang ada | > Kua":as i produk
bersaing) ketika suatu " gzrr:ga:a;rsﬁaéa

perusahaan pelanggan
memiliki produk 5. Kemudahan
atau jasa yang konsumen
dilihat oleh target
pasar sebagai lebih Longenecker, Moore,
baik dari pada para dan Petty (2003:30)
pesaing.
Longenecker,
Moore, dan Petty
(2003:30)
Harga Harga adalah 1. Keterjangkauan Skala likert
sejumlah uang harga.
yang dibebankan 2. Kesesuaian ha_rga
dengan kualitas
atas s_uatu barang produk.
atau Jasa atau 3. Daya saing harga
jumlah dari nilai 4. Kesesuaian harga
uang yang ditukar dengan manfaat
konsumen atas (Kotler dan Amstrong
manfaat-manfaat | 2013:151)
karena memiliki
atau menggunakan
produk atau jasa
tersebut.
Kotler dan
Amstrong
(2013:151)
Kualitas Kualitas produk 1. Bentuk (form) Skala likert
Produk adalah 2. Penyesuaian

kemampuan
sebuah produk
dalam
memperagakan
fungsinya, hal ini
termasuk
keseluruhan

(customization)

3. Kualitas
Kesesuaian
(conformance
quality)

4. Kehandalan
(reliability)

5. Ketahanan
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ketahanan, (durability)

ketepatan,

kemudahan dan (Kotler  dan  Keller

reperasi produk | 2012:8)

atribut produk.

Kotler dan Keller

(2012:145)
Inovasi Inovasi produk 1. Fitur produk Skala likert
Produk merupakan kegiatan 2. Desain dan

menciptakan produk

rancangan produk

baru atau 3. Kualitas produk

peningkatan mutu
produk yang sudah

ada.

Dhewanto, dkk
(2015:106)

Dhewanto, dkk (2015)

Sumber: Diolah Oleh Penulis (2020)

Pengukuran masing-masing variabel dalam penelitian ini adalah dengan

menggunakan skala likert. Skala likert digunakan untuk mengukur sikap,

pendapat, dan persepsi seseorang atau sekelompok orang tentang

fenomena sosial. Dengan skala likert, maka variabel yang akan diukur

dijabarkan menjadi indikator variabel. Kemudian indikator tersebut

dijadikan sebagai titik tolak untuk menyusun item-item instrumen yang

dapat berupa pernyataan atau pertanyaan (Sugiyono, 2010:104).

Tabel 3.3 Instrumen Skala Likert

No. Jawaban Skor
1. | Sangat Setuju 5
2. | Setuju 4
3. | Kurang Setuju 3
4. | Tidak Setuju 2
5. | Sangat Tidak Setuju 1
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Sumber: Sugiyono (2010:104)

D. Populasi dan Sampel/Jenis dan Sumber Data
1. Populasi

Menurut Sugiyono (2014:80) populasi adalah wilayah generalisasi yang
terdiri dari obyek/subyek yang mempunyai kualitas dan Kkarakteristik
tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian
ditarik kesimpulannya. Sedangkan menurut Manullang & Pakpahan
(2014:67-68) Populasi adalah suatu kelompok dari elemen penelitian,
dimana elemen adalah unit terkecil yang merupakan sumber data yang
diperlukan.

Dari pengertian diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa populasi
merupakan jumlah keseluruhan dari sampel yang digunakan. Dalam
penelitian ini populasinya adalah 1.125 pelanggan yang membeli sepeda
motor Yamaha di PT. Alfa Scorpii Binjai.

2. Sampel

Sampel adalah bagian dari populasi yang diharapkan dapat mewakili
populasi penelitian. Agar informasi yang diperoleh dari sampel yang
benar mewakili populasi, sampel tersebut harus benar mewakili
karakteristik populasi yang diwakilinya (Manullang dan Pakpahan
2014:68-68). Penentuan ukuran sampel dalam penelitian ini dilakukan
dengan Nonprobrlitity melalui purposivel judgement sampling dengan

menggunakan rumus Slovin.

"~ 1+Ne?
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Keterangan:

n = ukuran sampel

N = ukuran populasi

E2 = persen kelonggaran ketidak telitian karena kesalahan pengambilan
sampel yang masih dapat ditorerir atau diinginkan

1.125
1+(1.125 x (0,1)?

n =

1.125
"~ 141.125(0,01)

1.125
1+12,25

= 91,8 maka dibulatkan menjadi 92 orang atau responden

Hasil rumusan diatas maka dapat diambil kesimpulannya bahwa peneliti
mengambil sampel dari obyek yang diteliti yaitu pelanggan yang membeli

sepeda motor Yamaha di PT. Alfa Scorpii Binjai sebanyak 92 responden.

. Sumber Data

Sumber data adalah bahan mentah yang perlu diolah sehingga

mengasilkan informasi atau keterangan, baik kualitatif maupun kuantitatif

yang menunjukkan fakta (Manullang & Pakpahan 2014).

a. Data Primer

Sumber Data Primer adalah data mentah yang diambil oleh
peneliti sendiri (bukan oleh orang lain) dari sumber utama guna
kepentingan penelitiannya, dan data tersebut sebelumnya tidak ada
(Manullang & Pakpahan 2014). Dalam penelitian ini data

diperoleh melalui penyebaran kuesioner kepada responden.
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b. Data Sekunder
Sumber Data Sekunder adalah data yang sudah tersedia yang
dikutip oleh peneliti guna kepentingan penelitiannya, data asli
diambil peneliti tetapi oleh pihak lain, data sekunder adalah data
yang dikumpulkan melalui studi dokumentasi. (Manullang &
Pakpahan 2014). Dalam penelitian ini data diperoleh melalui
buku, karya ilmiah, website yang berhubungan dengan masalah

yang diteliti.

E. Metode Pengumpulan Data
Metode pengumpulan data berupa suatu pernyataan (statement) tentang
sifat, keadaan, kegiatan tertentu dan sejenisnya. Pengumpulan data dilakukan
untuk memperoleh informasi yang dibutuhkan dalam rangka mencapai tujuan
penelitian (Nasution dkk, 2017).Metode pengumpulan data yang digunakan
dalam penelitian ini yaitu;
1. Wawancara (interview)
Wawancara yaitu metode pengumpulan data dengan melakukan tanya
jawab secara langsung kepada pengelola PT. Alfa Scorpii Binjai.
2. Angket (questionnaire)
Angket adalah metode pengumpulan data yang dilakukan dengan cara
memberikan seperangkat pertanyaan kepada responden untuk dijawab

oleh responden dengan panduan kuisoner.

F. Regresi Linier Berganda
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Analisis regresi linier berganda yaitu suatu analisi yang menguji analisa
harga, kualitas produk, dan inovasi produk terhadap competitive advantage.
Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah regresi linier
berganda, dengan menggunakan rumus sebagai berikut:

Y=a+ p1X1+B2X, +P3X3+ ¢

Keterangan:

Y : Competitive Advantage (Dependent Variabel)

a : Konstanta

B : Koefisien regresi

X1 :Harga (Independent Variabel)

X2 : Kualitas Produk (Independent Variabel)

X3 : Inovasi Produk (Independent Variabel)

& :Error term/ tingkat kesalahan

G. Uji Kualitas Data
1. Uji Validitas

Pengujian validitas bertujuan untuk mengukur kesahihan sebuah
kuesioner. Sebuah kuesioner dikatakan valid atau sah jika pada kuesioner
dapat mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner tersebut.
Instrumen ukur dikatakan mempunyai validitas yang tinggi apabila mampu
mengukur apa yang diinginkan, artinya alat tersebut menjalankan fungsi
alat ukurnya atau memberikan hasil ukur yang sesuai dengan maksud
dilakukannya pengukuran tersebut (Ghozali, 2013). Syarat minimum
untuk memenuhi apakah setiap pertanyaan valid atau tidak, dengan

membandingkan r-kristis = 0,30 (Sugiyono dalam Rusiadi dkk, 2014). Jika
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korelasi antar butir dengan skor total kurang dari 0,30 maka butir
pertanyaan dinyatakan tidak valid, atau dengan melihat nilai Corrected
Item-Total Correlation setiap butir pertanyaan dengan kriteria:
a. Jika I hitung > ltabel, Maka butir pertanyaan tersebut valid
b. Jika rMiung < raper, Maka butir pertanyaan tersebut tidak valid.
(Nasution dkk, 2017).
Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas bertujuan untuk mengukur keandalan sebuah
kuesioner yang merupakan indikator dari variabel ataupun konstruk. Suatu
kuesioner dinyatakan reliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap
pertanyaan atau pernyataan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke
waktu (Ghozali, 2013). Uji ini dilakukan setelah uji vadilitas dan yang
diuji haruslah valid. Reliabilitas suatu konstruk variabel dikatakan baik
jika memiliki nilai Cronbach’s Alpha > 0,6. Pengujian reliabilitas
dilakukan dengan kriteruia sebagai berikut:
a. Jika r alpha > r tabel, maka kuesioner reliable
b. Jika r alpha <r tabel, maka kuesioner tidak reliable.
Uji Asumsi Klasik
Untuk mengetahui layak atau tidaknya model regresi berganda,
untuk itu dilakukan uji asumsi klasik yang bertujuan untuk mengetahui
apakah hasil estimasi regresi yang dilakukan benar-benar layak digunakan
atau tidak. Uji asumsi klasik yang sering digunakan, yaitu:

a. Uji Normalitas
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Uji normalitas digunakna sebelum pengolahan data sesuai model-
model penelitian yang diajukan. Uji normalitas bertujuan agar model
regresi terbebas dari kelasalahan prediksi (Nasution dkk, 2017). Untuk
uji normalitas ini menggunakan gambar histogram dan P-P Plot.
Ketentuan untuk histogram, yaitu:

1) Jika kurva membentuk loceng dan miring ke Kiri, maka data
tidak berdistribusi normal.

2) Jika kurva membentuk lonceng dan ditengah, maka data
berdistribusi normal.

3) Jika kurva membentuk lonceng dan miring ke kanan, maka data
tidak berdistribusi normal.

Sedangkan kriteria untuk P-P Plot, yaitu:

1) Jika titik data sesungguhnya menyebar berada di sekitar garis
diagonal, maka data terdistribusi normal.

2) Jika titik data sesungguhnya menyebar berada jauh dari garis

diagonal, maka data tidak terdistribusi normal.

b. Uji Multikolinieritas

C.

Uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah dalam model
regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen).
Uji ini dilakukan dengan melihat nilai tolerance dan variance
inflation (VIF) dari hasil analisis dengan menggunakan SPSS. Jika
nilai tolerance value > 0,10 atau VIF < 10, maka disimpulkan tidak
terjadi multikolinieritas (Fahri dalam Rusiadi, 2018).

Uji Heterokedastisitas
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Uji  heterokedastisitas bertujuan untuk menguji terjadinya
perbedaan variance residual suatu periode pengamatan ke periode
yang lain. Analisis heterokedastisitas menggunakan uji grafik
scatterplot. Heterokedastisitas dapat dilakukan dengan mengamati
pola tertentu pada grafik scatterplot, dimana bila ada titik-titik tertentu
yang menyebar diatas dan dibawah angka 0 pada sumbu Y serta tidak
membentuk pola, maka tidak terjadi heterokedastisitas. (Nasution dkk,
2017).

d. Uji Linieritas

Ghozali (2016:159) menyatakan bahwa uji linieritas digunakan
untuk melihat apakah spesifikasi model yang digunakan sudah benar
atau tidak. Apakah fungsi yang digunakan dalam suatu studi empiris
sebaiknya berbentuk linier, kuadrat atau kubik. Data yang baik
seharusnya memiliki hubungan linier antara variabel dependen dan

variabel independen.
1) Jika nilai probabilitas > 0,05 maka hubungan antara variabel
bebas Harga (X1), Kualitas Produk (X2) dan Inovasi Produk
(X3) dengan variabel terikat Competitive Advantage (Y)

adalah linear.
2) Jika nilai probabilitas < 0,05 maka hubungan antara variabel
bebas Harga (X1), Kualitas Produk (X2) dan Inovasi Produk
(X3) dengan variabel terikat Competitive Advantage (Y)

adalah tidak linear.

H. Uji Hipotesis
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Pengujian hipotesis bertujuan untuk mengetahui apakah jawaban
sementara terhadap suatu masalah yang dimaksud sebagai tuntutan dalam
penelitian yang telah dikemukakan oleh penelitian adalah benar dan mencari
jawaban sesungguhnya.

1. Uji Signifikan Parsial (Uji t)

Uji t dilakukan untuk menguji pengaruh secara parsial antara
variabel independen terhadap variabel dependen dengan asumsi bahwa
variabel lain dianggap konstan. Uji t pada dasarnya menunjukkan
seberapa jauh pengaruh satu variabel independen secara individual dalam
menerangkan variasi variabel terkait dengan taraf siginifikan 5%
(Kuncoro dalam Rusiadi, dkk 2013). Kriteria Uji t adalah sebagai berikut:

1) Terima Ho (tolak H;), apabila thiung < tianel atau sig t > a 5%
2) Tolak Ho (terima H;), apabila thiung > tiabel atau sig t < a 5%

Rumus Uji t adalah sebagai berikut:

_1ry(n-2) o
t=—"r= dengank =n—2
Keterangan:

t : Uji pengaruh parsial
r : Koefisien korelasi
n: Banyaknya data
2. Uji Signifikan Silmutan (Uji-f)
Uji f menguji pengaruh simultan antara variabel independen terhadap
variabel dependen. Pengujian ini dilakukan untuk melihat apakah semua
variabel bebas yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh

secara simultan terhadap variabel terikat. Pengaruh variabel independen
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terhadap variabel dependen di uji dengan tingkat kepercayaan (confidence
interval) 95% atau pada a = 5%. Untuk menguji apakah hipotesis ditolak
atau diterima digunakan statistik Uji F:

1) Jika Fhitung < Franel, maka Ho diterima dan H, ditolak

2) Jika Fhitung > Frabel, maka Ho ditolak dan H, diterima.

Rumus Uji F adalah sebagai berikut:

RZ
K
1—R2
n—1-—k

F =

Keterangan:

R? : Koefisien korelasi berganda di kuadratkan

n  :Jumlah sampel

K :Jumlah variabel bebas

3. Uji Determinasi
Koefision determinasi (R?) digunakan untuk mengukur

seberapa besar konstribusi variabel bebas terhadap variabel terikat. Jika koefision
determinasi (R?) semakin besar menunjukan semakin baik kemampuan X dan Y
dimana 0 < R? < 1. Sebaliknya jika R? semakin kecil, maka akan dapat dikatakan
bahwa pengaruh variabel bebas adalah kecil terhadap variabel terikat. Hal ini
digunakan tidak kuat untuk menerangkan pengaruh variabel variabel bebas yang

diteliti terhadap variabel terikat.



BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Hasil Penelitian

Dibawah ini akan dijelaskan hasil penelitian yang sudah peneliti lakukan,
peneliti sudah menyebarkan sebanyak 92 angket untuk 92 responden, penelitian
ini menggunakan metode kuantitatif bersifat asosiatif dengan model regresi linier
berganda.

1. Sejarah Umum Objek Penelitian.

PT Alfa Scorpii atau disebut Alfa Scorpii dalam standard guideline ini telah
berkecimpung di dunia bisnis otomotif selama lebih dari 20 tahun sebagai main
dealer sepeda motor brand YAMAHA. Jangkauan servisnya berpusat di daerah
Sumatera bagian utara (untuk saat ini telah memasuki 4 propinsi, yakni: Sumatera
Utara, NAD, Riau Daratan dan Riau Kepulauan). Kesuksesan tentunya tidak
datang begitu saja. Dengan pasukan inti tidak lebih dari 10 orang pada tahun
pertama, Alfa Scorpii kemudian pun mengolah intuisi dan visi dengan perjuangan
dan aksi.

Tepatnya pada tanggal 21 Agustus 1987, Alfa Scorpii mengukuhkan tekad
untuk mengharumkan nama besar YAMAHA yang sempat absen 10 (sepuluh)
tahun dari dunia otomatif Indonesia. 5 (lima) tahun bukan jangka waktu yang
pendek untuk mendirikan fondasi perusahaan ini. Bagaikan filosopi tumbuhan
bambu, Alfa Scorpii membangun akar-akar kuat dengan membangun sistem
manajemen yang kokoh. Fleksibel namun kuat seperti batang-batang bambu yang

elastis namun tidak mudah patah.

52
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Kepegawaiannya membangkitkan kembali brand YAMAHA yang sempat
lumpuh di era 80-an menyumbang andil besar dalam market share penjualan
sepeda motor asal Jepang tersebut di skala nasional. Akhirnya setelah perjuangan
panjang, pada awal 2007, YAMAHA berhasil membobol rekor market sepeda
motor di Indonesia.

Seiring dengan prestasi tersebut, Alfa Scorpii mengukuhkan kebesaran
namanya dengan merancang identitas perusahaan baru yang dirangkumkan dalam
standard guideline ini. Fungsi elemen grafis yang menerapkan filosopi
perusahaan ini akan menjadi formula penggunaan segala corporate design dan
branding Alfa Scorpii di masa mendatang.

Bisa dikatakan identitas perusahaan tidak hanya merupakan identitas, tapi
melambangkan jiwa dari perusahaan tersebut. Adalah sebuah cara yang strategis
untuk menyampaikan pesan perusahaan melalui visual image dari seperangkat
identitas perusahaan. Dengan itu diperlukan kombinasi formula, kriteria, struktur,
dan aturan yang tepat dalam sebuah sistem yang disebut identitas perusahaan
standard guideline. Adapun karakter atau personaliti Alfa Scorpii yaitu Fast,
Smart, Modern, Professional, Friendly, Daring dan Flexible. Identitas perusahaan
adalah seperangkat atribut, aspek, ide, metode, teknik dan nilai sebuah perusahaan
berdasarkan karakter (personality), kultur dan visi dari perusahaan tersebut.

Rangkat ini sangat penting dalam dunia bisnis karena identitas perusahaan
dimanifestasikan dalam sistem branding dan trademark yang akan membedakan
perusahaan tersebut dari kompetitornya. Identitas yang kuat akan menegaskan
brand sehingga lebih dikenal oleh target marketnya. Biasanya identitas

perusahaan ini diterapkan dalam format komunikasi seperti: logo, letterhead,
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business card, folder, envelope, kartu-kartu, presentation template, typography,

warna, seragam dan lain-lain.
2. Visi dan Misi Perusahaan

Adapun Visi dan Misi PT.Alfa Scorpii Binjai antara lain:

Visi PT.Alfa Scorpii Binjai
1. Menjadi Main Dealer YAMAHA terbesar yang konsisten, berkelanjutan
dan pertumbuhan yang sehat.
Misi PT.Alfa Scorpii Binjai
1. Pemikiran yang terbuka.
2. Menciptakan & mengelola kepercayaan dan etika yang baik.
3. Selalu terdepan dari kompetitor.
4. Mengedepankan hubungan yang baik dan saling menguntungkan dengan

semua patner bisnis.
3. Logo dan Arti Perusahaan

Sebuah logo akan menjadi suatu Brand Image dari suatu perusahaan. Banyak
perusahaan-perusahaan yang melakukan transformasi visi dan misi melalui logo-

logo juga bersifat persepsi kuat terhadap perusahaan.

oV

Alfa Scorpii

a. Logo Alfa Scorpii

Gambar 4.1 Logo Alfa Scorpii
Sumber: PT. Alfa Scorpii Binjai, 2020
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Adapun makna dari logo Alfa Scorpii adalah sebagai berikut:

Alfa Scorpii berasal dari kata Alpha Scorpius yaitu Bintang yang masuk
dalam gagasan rasi bintang Antares yang bersinar 10.000 kali lebih terang
dari matahari.

Logo/symbol “Alfha” dikombinasikan dengan symbol “Scorpion”, dengan
konsep tanda panah yang terus menanjak seperti grafik peningkatan. Logo
“the scorpion” terdiri dari 5 garis yang mengarah keatas dengan ketinggian
yang semakin meningkat. Hal ini sesuai filosofil bamboo yang dalam
pertumbuhan awalnya tidak kelihatan secara nyata keatas. Namun, setelah
melewati masa 5 tahu, pertumbuhan cepat, tajam dan jelas.

Lima garis yang menandakan 5 tahun perjuangan Alfa Scorpii dalam
membangun fondasi yang kokoh untuk memperkenalkan produk sepeda
motor Yamaha di Sumatera. Garis lengkungan yang menghubungkan garis
pertama dan kedua menunjukan tahun pertama dan kedua merupakan tahun
tersulit dalam membangun fondasi Alfa Scorpii. Setiap garis memiliki tingkat

ketinggian yang semakin menungkat.

Batasan dasar (lembah) untuk garis ke 3 dan ke 4 lebih tinggi daripada
lembah pada garis 1 dan 2. Hal ini menandakan bisnis Alfa Scorpii

diharapkan tidak akan mengalami penurunan ditahun-tahun berikutnya.
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Gambar 4.2 Stuktur Organisasi PT. Alfa Scorpii Binjai
Sumber: PT. Alfa Scorpii Binjai, 2020

5. Uraian Tugas Dan Tanggung Jawab

Organisasi yang baik adalah organisasi yang jelas dan teratur sehingga dalam

melaksanakan tugas dan tanggung jawabnya setiap pemangku jabatan memiliki

gambaran serta batasan tugas dan tanggung jawab. Berikut ini merupakan
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| | | | |
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Penjualan Administrasi Bengkel Sparepart Security
|
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Sales Sales Supervisor Security
SPV SPV Administrasi
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Counter Administrasi
Sales -
Foreman Service
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Salesman Mekanik
Adm Unit
dan
—1 STNK
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pembagian tugas dan tanggung jawab beberapa perusahaan yang diuraikan

sebagai berikut:

a. Branch Manager
Memimpin, Mengelola dan memantau pelaksanaan operasi cabang yang
meliputi penjualan unit, sparepart, servis, administrasi, dan keuangan, serta
mengelola pelanggan, Mencapai target yang telah ditetapkan, Melakukan
pengembangan relasi bisnis yang sudah ada, dan mengembangkan bisnis
baru.

b. SPV Sales & Unit
Bertanggung jawab untuk delivery kendaraan yang telah dijual kepada
pelanggan, Memantau hasil kerja salesman, dan menyiapkan suatu petunjuk
(guidance) sebagai solusi terhadap masalah yang sering dihadapi, Melakukan
supervisi dan koordinasi antara salesman dan counter untuk mencapai target
penjualan.

c. Koordinator
Jabatan tersebut mempunyai tugas-tugas sebagai berikut:

1) Mengetahui beban orang  yang dibawahnya, apakah
overload/underload atau normal, Mengetahui apa yg dikerjakan orang
yang dibawahnya, Mengetahui target yg dikerjakan orang yang
dibawahnya.

2) Memastikan bahwa orang yang dibawahnya selalu memiliki pekerjaan
sesuai dengan beban kerja mereka masing-masing.

3) Mencarikan pekerjaan agar orang yang dibawahnya memenuhi

pekerjaan mereka.



58

4) Memberikan arahan/solusi jika orang dibawahnya mengalami salah
arah atau kesulitan.
5) Bertanggung Jawab atas pekerjaan yang dibawahnya.
6) Bertanggung Jawab atas penyelesaian pekerjaan orang Yyang
dibawahnya dan pekerjaan itu sendiri.
d. Pos Gerbang
Bertanggung jawab  menjaga dan memelihara aset perusahaan dan
menertibkan parkir motor pada saat parkir.
e. Tim Selesman
Jabatan tersebut mempunyai tugas-tugas sebagai berikut:
1) Bertanggung jawab untuk mencapai target penjualan yang telah
ditetapkan.
2) Memelihara dan melayani pelanggan, dan mengembangkan bisnis
baru pada kesempatan mendatang.
3) Memelihara aktivitas kunjungan harian termasuk pengisian angket
penjualan.
4) Menyediakan pelayanan purna jual seperti penyelesaian dokumen-
dokumen (STNK, BPKB dan lain lain).
Deskripsi Pekerjaan Tim Salesman, yaitu:
1) Melakukan prospecting, baik melalui kunjungan langsung ke calon
pelanggan atau melalui telepon.
2) Menunjukkan sifat ramah, sopan santun, dan menarik dalam
penawaran dan negosiasi, penutupan penjualan, penyerahan

kendaraan, serta pelayanan purna jual.
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PIC Kolektif
Bertanggung jawab dalam hal penjualan sales, seperti membantu
mendapatkan stok sparepart dan membuat laporan penjualan sales.
PIC Chennel
Bertanggung jawab pekerjaan yang dilakukan oles sales, counter sales,
seperti memotivasi, mengarahkan dan membimbing sales counter sales.
Sales Counter
Jabatan tersebut mempunyai tugas-tugas sebagai berikut:
1) Bertanggung jawab untuk mencapai target penjualan yang telah
ditetapkan.
2) Memelihara dan melayani pelanggan, dan mengembangkan bisnis
baru pada kesempatan mendatang.
3) Memelihara aktivitas kunjungan harian termasuk pengisian angket
penjualan.
4) Menyediakan pelayanan purna jual seperti penyelesaian dokumen-
dokumen (STNK, BPKB, dll).
Adm. Logistik
Bertanggung jawab terhadap kegiatan bongkar barang masuk dari cabang
yang dibawa oleh supir luar kota. Tugasnya melakukan proses serah terima
dokumen surat jalan masuk dengan driver luar kota.
PDI Man
Bertanggung jawab terhadap penyelesaian pekerjaan sesuai work order,

berkerja dengan aman dan memperbaiki sepeda motor.
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k. Driver
Jabatan tersebut mempunyai tugas-tugas sebagai berikut:

1) Mengirimkan kendaraan baru kepada konsumen/pembeli atau
mengambil kendaraan baru dari kantor pusat Medan atau bisa dari
dealer-dealer.

2) Bertanggung jawab mengantar suku cadang kendaraan.

I. SPV Service & Sparepart
Bertanggung jawab Memastikan seluruh kegiatan yang berkaitan dengan
aspek dan telah sesuai dengan standar kebijakan prosedur yang berlaku serta
melakukan kegiatan pengawasan dokumentasi. Mengontrol mengatur dan
mematuhi, batas- batas hak dan kewajiban sebagai pengguna produk itu
sendiri.

m. Service Advisor
Jabatan tersebut mempunyai tugas-tugas sebagai berikut:

1) Berhubungan langsung dengan pelanggan dan menerima pelanggan

2) Menganalisa kerusakan kendaraan.

3) Mengestimasi waktu dan biaya perbaikan kendaraan.

4) Membuat work order (W/O).

5) Memonitor perkembangan perbaikan kendaraan.

6) Menerima work order.

7) Menginofasikan job progress kendaraan kepada customer.

8) Menindaklanjuti kegiatan setelah perbaikan.
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n. Mekanik

Bertugas langsung terjun kelapangan ketika terjadi ketidakpuasan kepada

konsumen.

Jabatan tersebut mempunyai tugas-tugas sebagai berikut:

1)

2)

3)

Merawat dan memperbaiki sepeda motor konsumen yang masuk ke
bengkel.

Memberikan kualitas terbaik dalam melakukan service motor.
Memberikan penjelasan kepada konsumen tentang kerusakan-

kerusakan yang terjadi pada sepeda motor konsumen.

0. Sparepart Sales

Petugas sparepart yang bertugas mengantar pesanan toko dalam kota dan

menawarkan sparepart tersebut ke toko dalam kota atau sama dengan

sparepart counter sales.

p. Service Counter

Jabatan tersebut mempunyai tugas-tugas sebagai berikut:

1)

2)

3)

4)

5)

6)

Memelihara hubungan dengan pelanggan.

Perjanjian, penerimaan, menuliskan repair order, memonitor progres
pekerjaan, final check, penjelasan saat penerimaan, follow up.

Proses dokumen.

Menjawab pertanyaan customer, Handle Complain, dan sebagai
konsultan masalah teknis.

Menyimpan file informasi pelanggan.

Melaksanakan aktifitas meningkatkan pelanggan untuk servis

selanjutnya.
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Membantu Service Head.

g. Doorsmer

Bertanggung jawab membersihkan motor konsumen atau mencuci motor.

r. SPV Finance

Bertanggung jawab mengontrol uang keluar dan masuk, melakukan

penagihan dan menangani masalah perpajakan berserta pembayaran.

s. Kasir

Jabatan tersebut mempunyai tugas-tugas sebagai berikut:

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

Melaksanakan pembayaran berdasarkan bukti-bukti pembayaran yang
telah disetujui.

Menerima pembayaran dan membuat bukti penerimaan atas uang
tunai/cek/bilyet giro dari pelanggan maupun dari pihak ketiga.
Menyetorkan uang tunai/cek/bilyet giro yang diterima paling lambat
keesokan harinya.

Mengambil uang di bank untuk keperluan rutin.

Bertanggung jawab atas keamanan jumlah uang/cek/bilyet giro yang
ada di cabang.

Berdasarkan daftar gaji/upah yang telah disetujui menyerahkan uang
gaji/upah ke atasannya.

Membuat dan melaporkan buku kas atau bank harian.

t. Surat Jalan

Mengurus pembuatan STNK dan BPKB, dan pajak kendaraan sesuai dengan

permintaan bagian penjualan.
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u. STNK & BPKB

6.

Mengurus menyimpan STNK dan BPKB, dan pajak kendaraan sesuai dengan
permintaan bagian penjualan.

General Admin

Bertanggung jawab atas pengelolaan serta pengadaan barang dan jasa yang
mendukung seluruh aktivitas operasional kantor. Melakukan pemeliharaan
fixedasset, office equipment, aspek pengelolaan gedung dan fasilitas
penunjang lainnya.

Kebersihan

Bertanggung jawab dalam hal bagian gedung utama (showroom, toilet dan
kantor) dan bertanggung jawab pada bagian bengkel.

Keamanan

Bertanggung jawab menjaga keamanan dan ketertiban diperusahaan juga
dilingkungan dan sekitarnya.

Messenger

Bertugas untuk mengirimkan dokumen, melakukan transaksi, menyampaikan

dan menerima pesanan.

Identitas Responden

Dalam menjawab permasalahan didalam suatu penelitian perlu kiranya

diuraikan karakteristik bagi sumber datanya, sehingga data yang digunakan untuk

menjawab permasalahan tersebut lebih akurat, maka penulis akan menguraikan

karakteristik responden berdasarkan hasil analisis yang didapatkan dari lapangan.

Dalam penelitian ini terkumpul data primer yang diambil dari 92 responden

untuk mengetahui tanggapan mereka terhadap analisa harga, kualitas produk dan
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inovasi produk terhadap competitive advantage (study pada PT. Alfa Scorpii
Binjai). Maka dibawah ini akan dijabarkan identitas responden obyek penelitian,
identitas diri yang ditanyakan adalah jenis kelamin, usia, pekerjaan, pendapatan,
asal informasi awal PT. Alfa scorpii binjai, jenis motor yang dibeli dan alasan

tetap menggunakan motor yamaha.

a. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin.

Tabel 4.1

Jenis kelamin

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

Valid Laki-Laki 48 52,2 52,2 52,2
Perempuan 44 47,8 47,8 100,0
Total 92 100,0 100,0

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0

Pada tabel 4.1 dapat dilihat bahwa mayoritas konsumen PT. Alfa Scorpii
Binjai adalah berjenis kelamin laki-laki yaitu sebanyak 48 orang atau sebesar
52,9% dari total responden. Hal ini dapat disimpukan bahwa produk yang terjual
kebanyakan tipe matic banyak dicari oleh laki-laki, karena pada zaman saat ini
lebih banyak sepeda motor matic dibutuhkan untuk ojol (ojek online) dengan

alasan sepeda motor matic memberikan suatu kenyamanan pengguna.
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b. Karakteristik Responden Berdasarkan Usia.

Tabel 4.2
Usia
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid 20 - 35 Tahun 30 32,6 32,6 32,6

20 -35 Tahun 1 1,1 1,1 33,7

20 Tahun 9 9,8 9,8 43,5

25 - 30 Tahun 1 1,1 1,1 44,6

35 - 45 Tahun 33 35,9 35,9 80,4

Diatas 45 Tahun 18 19,6 19,6 100,0

Total 92 100,0 100,0

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0

Pada tabel 4.2 dapat dilihat bahwa mayoritas konsumen PT. Alfa Scorpii Binjai
berusia 35-45 tahun vyaitu sebanyak 33 orang atau sebesar 35,9% dari total
responden. Hal ini dapat disimpulkan bahwa mayoritas konsumen PT. Alfa
Scorpii Binjai berusia 35-45 tahun, karena pada umumnya dengan usia 35-45
tahun sudah mempunyai pekerjaan yang tetap dan penghasilan yang cukup.

c. Karakteristik Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan.

Tabel 4.3
Tingkat pendidikan
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

Valid D3 17 18,5 18,5 18,5

S1 14 15,2 15,2 33,7

S2 16 17,4 17,4 51,1

SMU 45 48,9 48,9 100,0

Total 92 100,0 100,0

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0

Pada tabel 4.3 dapat dilihat bahwa mayoritas konsumen PT. Alfa Scorpii Binjai
adalah tingkat pendidikan SMU yaitu sebanyak 45 orang atau sebesar 48,9% dari
total responden. Hal ini dapat disimpulkan bahwa tingkat pendidikan tidak

menjadi patokan untuk membeli sepeda motor yamaha di PT. Alfa Scorpii Binjai.
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d. Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan.

Tabel 4.4
Pekerjaan
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Karyawan Swasta 22 23,9 23,9 23,9

Lainnya 34 37,0 37,0 60,9
PNS 19 20,7 20,7 81,5
TNI/Polri 8 8,7 8,7 90,2
Wiraswasta 9 9,8 9,8 100,0
Total 92 100,0 100,0

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0

Pada tabel 4.4 dapat dilihat bahwa mayoritas PT. Alfa Scorpii Binjai adalah
pekerjaan lainnya vyaitu sebanyak 34 orang atau sebesar 37,0% dari total
responden. Hal ini dapat disimpulkan bahwa contohnya pada saat ini banyak
orang yang bekerja sebagai driver ojol (ojek online).

e. Karakteristik Responden Berdasarkan Pendapatan

Tabel 4.5
Pendapatan
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid  1.000.000-3.000.000 29 31,5 31,5 31,5
1000.000-3.000.000 1 1,1 11 32,6
3.000.-000-5.000.000 1 1,1 1,1 33,7
3.000.000-5.000.000 34 37,0 37,0 70,7
5.000.000-7.000.000 6 6,5 6,5 77,2
Lebih 7.000.000 21 22,8 22,8 100,0

Total 92 100,0 100,0

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0
Pada tabel 4.5 dapat dilihat bahwa mayoritas konsumen PT. Alfa Scorpii Binjai
adalah pada tingkat pendapatan Rp. 3.000.000-Rp. 5.000.000 yaitu sebanyak 34

orang atau sebesar 37,0% dari total responden. Hal ini dapat disimpulkan bahwa
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dengan pendapatan Rp. 3.000.000 — Rp. 5.000.000 cukup sanggup untuk membeli
sepeda motor yamaha dan membayar cicilan (kredit) tersebut.

f. Karakteristik Responden Berdasarkan Asal Informasi Awal PT. Alfa Scorpii

Binjai.
Tabel 4.6
Asal informasi awal PT. Alfa Scorpii Binjai
Valid Cumulative
Frequency Percent Percent Percent

Valid Keluarga 3 3,3 3,3 3,3
Brosur/pameran 59 64,1 64,1 67,4
Media Online 17 18,5 18,5 85,9
median Elektronik 1 11 11 87,0
Teman 12 13,0 13,0 100,0

Total 92 100,0 100,0

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS 25.0

Pada tabel 4.6 dapat dilihat bahwa mayoritas konsumen PT. Alfa Scorpii Binjali
mendapatkan informasi awal dari brosur atau pameran yaitu sebanyak 59 orang
atau sebesar 64,1% dari total responden. Hal ini dapat disimpulkan pameran yaitu
sifatnya nyata atau jelas, dengan itu pemeran memberikan contoh produk
langsung dan unit testride atau produk yang bisa dicoba langsung oleh calon
konsumen, maka dari itu konsumen merasa puas dan yakin dengan sepeda motor
tersebut karena sudah melihat dan mencoba langusng produk tersebut.

g. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Motor Yang Dibeli.

Tabel 4.7
Jenis motor yang dibeli
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Matic 64 69,6 69,6 69,6
Moped 2 2,2 2,2 71,7
Sport 26 28,3 28,3 100,0
Total 92 100,0 100,0

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0
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Pada tabel 4.7 dapat dilihat bahwa mayoritas konsumen PT. Alfa Scorpii Binjai
melakukan pembelian terbanyak pada jenis motor matic yaitu sebanyak 64 orang
atau sebesar 69,6% dari total responden. Hal ini dapat disimpulkan bahwa sepeda
motor matic lagi trend pada saat ini, karena sepeda motor matic memberikan suatu
kenyamanan bagi pengguna.

h. Karakteristik Responden Berdasarkan Alasan Utama Tetap Menggunakan

Motor Yamaha.

Tabel 4.8
Alasan utama menggunakan motor yamaha

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

Valid Harga 24 26,1 26,1 26,1
Kualitas 40 43,5 43,5 69,6
Model 14 15,2 15,2 84,8
Spesifikasi 14 15,2 15,2 100,0
Total 92 100,0 100,0

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0

Pada tabel 4.8 dapat dilihat bahwa mayoritas konsumen PT. Alfa Scorpii Binjai
adalah kualitas sebagai alasan utama tetap menggunakan motor yamaha yaitu
sebanyak 40 orang atau sebesar 43,5% dari total responden. Hal ini dapat
disimpulkan bahwa sepeda motor yamaha mempunyai kualitas mesin yang sudah
menggunakan sistem bluecore (irit bahan bakar mesin) dan fitur yang canggih.

7. Deskripsi Variabel Penelitian

Dalam penyebaran angket, masing-masing butir pertanyaan dari setiap variabel
harus diisi oleh responden yang berjumlah 92 orang. Jawaban angket disediakan
dalam 5 alternatif jawaban, yaitu:

a. Sangat Setuju (SS) dengan skor 5

b. Setuju (S) dengan skor 4

c. Kurang Setuju (KS) dengan skor 3
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d. Tidak Setuju (TS) dengan skor 2
e. Sangat Tidak Setuju (STS) dengan skor 1
Adapun jawaban-jawaban dari responden yang diperoleh akan ditampilkan
pada tabel-tabel berikut:
a. Variabel X1 (Harga)
Tabel 4.9

Saya Membeli Sepeda Motor Yamaha Karena Sesuai Dengan
Kemampuan Saya

(X1.1)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Tidak Setuju 6 6,5 6,5 6,5

Kurang Setuju 39 42,4 42,4 48,9

Setuju 43 46,7 46,7 95,7

Sangat Setuju 4 4,3 4,3 100,0

Total 92 100,0 100,0

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0

Berdasarkan tabel 4.9 diatas, terdapat data yang menunjukan bahwa responden
yang menyatakan sangat setuju sebanyak 4 orang (4,3%), setuju sebanyak 43
orang (46,7%), responden yang kurang setuju sebanyak 39 orang (42,4%) dan
sebanyak 6 orang (6,5%) yang menyatakan tidak setuju. Jadi dapat disimpulkan
responden setuju bahwa konsumen membeli sepeda motor yamaha karena sesuai

dengan kemampuannya.
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Tabel 4.10
Harga Sepeda Motor Yamaha Sesuai Dengan Hasil Yang Diinginkan
(X1.2)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Tidak Setuju 9 9,8 9,8 9,8
Kurang Setuju 40 43,5 43,5 53,3
Setuju 37 40,2 40,2 93,5
Sangat Setuju 6 6,5 6,5 100,0
Total 92 100,0 100,0

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0

Berdasarkan tabel 4.10 diatas, terdapat data yang menunjukan bahwa

responden yang menyatakan sangat setuju sebanyak 6 orang (6,5%), setuju

sebanyak 37 orang (40,2%), responden yang kurang setuju sebanyak 40 orang

(43,5%) dan sebanyak 9 orang (9,8%) yang menyatakan tidak setuju. Jadi dapat

disimpulkan responden kurang setuju bahwa dengan harga sepeda motor yamaha

sesuai hasil yang diinginkan.

Tabel 4.11
Harga Yang Diberikan Sesuai Dengan Features Yang Disediakan Sehingga
Memperkuat Daya Saing
(X1.3)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Tidak Setuju 10 10,9 10,9 10,9
Kurang Setuju 37 40,2 40,2 51,1
Setuju 39 42,4 42,4 93,5
Sangat Setuju 6 6,5 6,5 100,0
Total 92 100,0 100,0

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0

Berdasarkan tabel 4.11 diatas, terdapat data yang menunjukan bahwa

responden yang menyatakan sangat setuju sebanyak 6 orang (6,5%), setuju

sebanyak 39 orang (42,4%), kurang setuju sebanyak 37 orang (40,2%) dan

responden yang tidak setuju sebanyak 10 orang (10,9%). Jadi dapat disimpulkan
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responden setuju bahwa dengan harga yang diberikan sesuai dengan features yang

disediakan sehingga memperkuat daya saing.

Tabel 4.12

Harga Sepeda Motor Yamaha Yang Saya Beli Sesuai Dengan Manfaat Yang

Saya Terima Dari Produk Tersebut

(X1.4)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Tidak Setuju 14 15,2 15,2 15,2

Kurang Setuju 31 33,7 33,7 48,9

Setuju 41 44,6 44,6 93,5

Sangat Setuju 6 6,5 6,5 100,0

Total 92 100,0 100,0

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0

Berdasarkan tabel 4.12 diatas, terdapat data yang menunjukan bahwa

responden yang menyatakan sangat setuju sebanyak 6 orang (6,5%), setuju

sebanyak 41 orang (44,6%), responden yang kurang setuju sebanyak 31 orang

(33,7%) dan sebanyak 14 orang (15,2%) yang menyatakan tidak setuju. Jadi dapat

disimpulkan responden setuju bahwa harga sepeda motor yamaha yang dibeli

konsumen sesuai dengan manfaat produk tersebut.

b. Variabel X2 (Kualitas Produk)

Tabel 4.13
Bentuk Desain Sepeda Motor Yamaha Selalu Update
(X2.1)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid  Tidak Setuju 17 18,5 18,5 18,5

Kurang Setuju 28 30,4 30,4 48,9

Setuju 41 44,6 44,6 93,5

Sangat Setuju 6 6,5 6,5 100,0

Total 92 100,0 100,0

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS 25.0
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Berdasarkan tabel 4.13 diatas, terdapat data yang menunjukan responden yang
menyatakan sangat setuju sebanyak 6 orang (6,6%), setuju sebanyak 41 orang
(44,6%), responden yang kurang setuju sebanyak 28 orang (30,4%) dan sebanyak
17 orang (6,5%) yang menyatakan tidak setuju Jadi dapat disimpulkan responden
setuju bahwa konsumen memilih sepeda motor yamha karena bentuk desain

sepeda motor yamaha selalu update.

Tabel 4.14
Kualitas Sepeda Motor Yamaha Sesuai Dengan Kebutuhan Saya
(X2.2)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 13 14,1 14,1 14,1

Tidak Setuju 15 16,3 16,3 30,4

Kurang Setuju 13 14,1 14,1 44,6

Setuju 17 18,5 18,5 63,0

Sangat Setuju 34 37,0 37,0 100,0

Total 92 100,0 100,0

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0

Berdasarkan tabel 4.14 diatas, terdapat data yang menunjukan bahwa
responden yang menyatakan sangat setuju sebanyak 34 orang (37,0%), setuju
sebanyak 17 orang (18,5%), responden yang kurang setuju sebanyak 13 orang
(14,1%), sebanyak 15 orang (16,3%) yang menyatakan tidak setuju dan sebanyak
13 orang (14,1%) menyataan sangat tidak setuju. Jadi dapat disimpulkan
responden sangat setuju bahwa konsumen memilih sepeda motor yamaha karena

kualitas sepeda motor yamaha sesuai dengan kebutuhan konsumen.



Tabel 4.15
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Kepada Pemilik Atau Pengguna
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(X2.3)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 9 9,8 9,8 9,8

Tidak Setuju 7 7,6 7,6 17,4

Kurang Setuju 14 15,2 15,2 32,6

Setuju 23 25,0 25,0 57,6

Sangat Setuju 39 42.4 42,4 100,0

Total 92 100,0 100,0

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0

Berdasarkan tabel 4.15 diatas, terdapat data yang menunjukan bahwa

responden yang menyatakan sangat setuju sebanyak 39 orang (42,4%), setuju

sebanyak 23 orang (25,0%), responden yang kurang setuju sebanyak 14 orang

(15,2%), sebanyak 7 orang (7,6%) yang menyatakan tidak setuju dan sebanyak 9

orang (9,8%) menyatakan sangat tidak setuju. Jadi dapat disimpulkan responden

sangat setuju bahwa kelengkapan fitur sepeda motor yamaha memberikan

kenyamanan kepada konsumen.

Tabel 4.16
Suku Cadang Sepeda Motor Yamaha Mudah Didapatkan
(X2.4)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1,1 1,1 1,1

Tidak Setuju 5 54 54 6,5

Kurang Setuju 20 21,7 21,7 28,3

Setuju 39 42,4 42,4 70,7

Sangat Setuju 27 29,3 29,3 100,0

Total 92 100,0 100,0

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0

Berdasarkan tabel 4.16 diatas, terdapat data yang menunjukan bahwa

responden yang menyatakan sangat setuju sebanyak 27 orang (29,3%), setuju
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sebanyak 39 orang (42,4%), responden yang kurang setuju sebanyak 20 orang
(21,7%), sebanyak 5 orang (5,4%) yang menyatakan tidak setuju dan sebanyak 1
orang (1,1%) menyatakan sangat tidak setuju. Jadi dapat disimpulkan responden
setuju bahwa suku cadang sepeda motor yamaha mudah didapatkan.

Tabel 4.17

Saya Membeli Sepeda Motor Yamaha Menggunakan Sistem Bluecore
Dikarenakan Irit Bahan Bakar Mesin

(X2.5)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1,1 1,1 1,1

Tidak Setuju 5 5,4 5,4 6,5

Kurang Setuju 20 21,7 21,7 28,3

Setuju 39 42,4 42,4 70,7

Sangat Setuju 27 29,3 29,3 100,0

Total 92 100,0 100,0

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS 25.0

Berdasarkan tabel 4.17 diatas, terdapat data yang menunjukan bahwa
responden yang menyatakan sangat setuju sebanyak 27 orang (29,3%), setuju
sebanyak 39 orang (42,4%), responden yang kurang setuju sebanyak 20 orang
(21,7%), sebanyak 5 orang (5,4%) yang menyatakan tidak setuju, dan sebanyak 1
orang (1,1%) menyatakan sangat tidak setuju. Jadi dapat disimpulkan responden
setuju bahwa konsumen membeli sepeda motor yamaha karena adanya sistem

Bluecore yang irit bahan bakar mesin.
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c. Variabel X3 (Inovasi Produk)

Tabel 4.18
Sepeda motor yamaha selalu mengeluarkan fitur yang lebih unggul dari
pada kompetitor lain.

(X3.1)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Tidak Setuju 14 15,2 15,2 15,2

Kurang Setuju 29 31,5 31,5 46,7

Setuju 39 42,4 42,4 89,1

Sangat Setuju 10 10,9 10,9 100,0

Total 92 100,0 100,0

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0

Berdasarkan tabel 4.18 diatas, terdapat data yang menunjukan bahwa
responden yang menyatakan sangat setuju sebanyak 10 orang (10,9%), setuju
sebanyak 39 orang (42,4%), responden yang kurang setuju sebanyak 29 orang
(31,5%) dan sebanyak 14 orang (15,2%) yang menyatakan tidak setuju. Jadi dapat
disimpulkan responden bahwa konsumen setuju PT. Alfa Scorpii Binjai harus
tetap mengembangkan produknya agar tetap menjaga dan mempertahankan

keunggulan bersaing.

Tabel 4.19
Desain sepeda motor Yamaha selalau update.
(X3.2)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid  Tidak Setuju 18 19,6 19,6 19,6

Kurang Setuju 50 54,3 54,3 73,9

Setuju 24 26,1 26,1 100,0

Total 92 100,0 100,0

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0

Berdasarkan tabel 4.19 diatas, terdapat data yang menunjukan bahwa
responden yang menyatakan setuju sebanyak 24 orang (26,1%), responden yang

kurang setuju sebanyak 50 orang (54,3%) dan sebanyak 18 orang (19,6%) yang
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menyatakan tidak setuju. Jadi dapat disimpulkan responden bahwa konsumen
kurang setuju sepeda motor yamaha menciptakan produk baru, desain yang baru
dan ditiru oleh pesaingnya.

Tabel 4.20

Sepeda motor Yamaha memiliki kualitas produk terbaru dan memberi nilai
yang lebih dibandingkan produk-produk pesaing atau kompetitor lainnya.

(X3.3)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid  Tidak Setuju 19 20,7 20,7 20,7

Kurang Setuju 36 39,1 39,1 59,8

Setuju 35 38,0 38,0 97,8

Sangat Setuju 2 2,2 2,2 100,0

Total 92 100,0 100,0

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0

Berdasarkan tabel 4.20 diatas, terdapat data yang menunjukan bahwa
responden yang menyatakan sangat setuju sebanyak 2 orang (2,2%), setuju
sebanyak 35 orang (38,0%), responden yang kurang setuju sebanyak 36 orang
(39,1%) dan sebanyak 10 orang (20,7%) yang menyatakan tidak setuju. Jadi dapat
disimpulkan responden kurang setuju bahwa sepeda motor yamaha di PT. Alfa
Scorpii binjai selalu mengeluarkan produk terbaru dan memberi nilai lebih

dibandingkan produk-produk pesaing atau kompetitor lainnya.
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d. Variabel Y (Competitive Advantage)

Tabel 4.21
Saya Membeli Sepeda Motor Yamaha Karena Desainnya Yang Menarik
(Y1)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Tidak Setuju 10 10,9 10,9 10,9
Kurang Setuju 37 40,2 40,2 51,1
Setuju 39 42,4 42,4 93,5
Sangat Setuju 6 6,5 6,5 100,0
Total 92 100,0 100,0

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0

Berdasarkan tabel 4.21 diatas, terdapat data yang menunjukan bahwa
responden yang menyatakan sangat setuju sebanyak 6 orang (6,5%), setuju
sebanyak 39 orang (42,4%), responden yang kurang setuju sebanyak 37 orang
(40,2%) dan sebanyak 10 orang (10,9%) yang menyatakan tidak setuju. Jadi dapat
disimpulkan responden setuju bahwa konsumen membeli sepeda motor yamaha

karena desainnya yang menarik.

Tabel 4.22
Harga Sepeda Motor Yamaha Sesuai Dengan Kualitas Yang Diharapkan
Konsumen
(Y2)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Tidak Setuju 21 22,8 22,8 22,8
Kurang Setuju 32 34,8 34,8 57,6
Setuju 35 38,0 38,0 95,7
Sangat Setuju 4 4,3 4,3 100,0
Total 92 100,0 100,0

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0

Berdasarkan tabel 4.22 diatas, terdapat data yang menunjukan bahwa
responden yang menyatakan sangat setuju sebanyak 4 orang (4,3%), setuju

sebanyak 35 orang (38,0%), responden yang kurang setuju sebanyak 32 orang
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(34,8%) dan sebanyak 21 orang (22,8%) yang menyatakan tidak setuju. Jadi dapat
disimpulkan responden setuju bahwa harga sepeda motor yamaha yang
ditawarkan sesuai dengan kualitas yang diharapkan konsumen.
Tabel 4.23
Kualitas Yang Tersedia Pada Sepeda Motor Yamaha Menggunakan

Spesifikasi Yang Telah Ditetapkan Serta Dapat Memberikan Kenyamanan
Suatu Pengguna

(Y3)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid  Tidak Setuju 18 19,6 19,6 19,6

Kurang Setuju 32 34,8 34,8 54,3

Setuju 34 37,0 37,0 91,3

Sangat Setuju 8 8,7 8,7 100,0

Total 92 100,0 100,0

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0

Berdasarkan tabel 4.23 diatas, terdapat data yang menunjukan bahwa
responden yang menyatakan sangat setuju sebanyak 8 orang (8,7%), setuju
sebanyak 34orang (37,0%), responden yang kurang setuju sebanyak 32 orang
(34,8%) dan sebanyak 18 orang (19,6%) yang menyatakan tidak setuju. Jadi dapat
disimpulkan responden setuju bahwa kualitas yang tersedia pada sepeda motor
yamaha menggunakan spesifikasi yang telah ditetapkan serta dapat memberikan

kenyamanan konsumen.
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Tabel 4.24
PT. Alfa Scorpii Binjai Memberikan Kecepatan Pelayanan Sehingga
Konsumen Merasa Loyal dan Akan Merekomendasikan Perusahaan

Tersebut
(Y4)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Tidak Setuju 16 17,4 17,4 17,4

Kurang Setuju 41 44.6 44,6 62,0

Setuju 30 32,6 32,6 94,6

Sangat Setuju 5 5,4 54 100,0

Total 92 100,0 100,0

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0

Berdasarkan tabel 4.24 diatas, terdapat data yang menunjukan bahwa
responden yang menyatakan sangat setuju sebanyak 5 orang (5,4%), setuju
sebanyak 30 orang (32,6%), responden yang kurang setuju sebanyak 41 orang
(44,6%) dan sebanyak 16 orang (17,4%) yang menyatakan tidak setuju. Jadi dapat
disimpulkan responden kurang setuju bahwa PT. Alfa Scorpii binjai memberikan
kecepatanan pelayanan sehingga konsumen merasa loyal dan akan
merekomendasikan perusahaan.

Tabel 4.25

Sepeda Motor Yamaha Memberikan Kemudahan Pengguna Dengan Fitur
Yang Canggih

(Y5)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Tidak Setuju 14 15,2 15,2 15,2

Kurang Setuju 31 33,7 33,7 48,9

Setuju 40 43,5 43,5 92,4

Sangat Setuju 7 7,6 7,6 100,0

Total 92 100,0 100,0

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0



80

Berdasarkan tabel 4.25 diatas, terdapat data yang menunjukan bahwa
responden yang menyatakan sangat setuju sebanyak 7 orang (7,6%), setuju
sebanyak 40 orang (43,5%), responden yang kurang setuju sebanyak 31 orang
(33,7%) dan sebanyak 14 orang (15,2%) yang menyatakan tidak setuju. Jadi dapat
disimpulkan responden setuju bahwa konsumen membeli sepeda motor yamaha

karena memberikan kemudahan konsumen dengan fitur yang canggih.

8. Pengujian Validitas dan Reliabilitas
a. Pengujian Validitas
Untuk mengetahui kelayakan butir-butir dalam daftar angket yang telah
disajikan pada responden maka perlu dilakukan uji validitas. Apabila validitas
setiap pertanyaan lebih besar (>) 0,30, maka butir pertanyaan dianggap valid.
Tabel 4.26

Uji Validitas (X1) Harga
(Item-Total Statistics)

Cronbach's
Scale Mean if ~ Scale Variance  Corrected Item- Alpha if Item
Item Deleted if Item Deleted Total Correlation Deleted
X1.1 10,30 4,610 ,352 ,893
X1.2 10,36 3,288 ,818 ,697
X1.3 10,35 3,108 ,882 ,662
X1.4 10,37 3,576 ,593 ,807

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0

Dari tabel 4.26 diatas hasil output SPSS diketahui nilai validitas terdapat
pada kolom Corrected Item-Total Correlation yang artinya nilai korelasi antara
skor setiap butir dengan skor total pada tabulasi jawaban responden. Hasil uji
validitas dari 4 (empat) butir pertanyaan pada variabel harga dapat dinyatakan

valid (sah) karena nilai semua koefisien lebih besar dari 0,30.
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Tabel 4.27
Uji Validitas (X2) Kualitas Produk

(Item-Total Statistics)

Cronbach's
Scale Mean if Scale Variance = Corrected Item- Alpha if Item
Item Deleted if Item Deleted Total Correlation Deleted
X2.1 15,17 11,706 467 ,696
X2.2 15,09 9,113 ,439 , 725
X2.3 14,74 9,338 ,511 677
X2.4 14,63 10,917 ,576 ,660
X2.5 14,63 10,917 ,576 ,660

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0

Dari tabel 4.27 diatas hasil output SPSS diketahui nilai validitas terdapat
pada kolom Corrected Item-Total Correlation yang artinya nilai korelasi antara
skor setiap butir dengan skor total pada tabulasi jawaban responden. Hasil uji
validitas dari 5 (lima) butir pertanyaan pada variabel kualitas produk dapat
dinyatakan valid (sah) karena nilai semua koefisien lebih besar dari 0,30.

Tabel 4.28
Uji Validitas (X3) Inovasi Produk

(Item-Total Statistics)

Cronbach's
Scale Mean if Scale Variance = Corrected Item- Alpha if Item
Item Deleted if Item Deleted Total Correlation Deleted
X3.1 6,28 1,677 ,425 ,700
X3.2 6,71 2,056 473 ,625
X3.3 6,55 1,568 ,616 422

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0
Dari tabel 4.28 diatas hasil output SPSS diketahui nilai validitas terdapat
pada kolom Corrected Item-Total Correlation yang artinya nilai korelasi antara

skor setiap butir dengan skor total pada tabulasi jawaban responden. Hasil uji
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validitas dari 3 (tiga) butir pertanyaan pada variabel inovasi produk dapat
dinyatakan valid (sah) karena nilai semua koefisien lebih besar dari 0,30.
Tabel 4.29

Uji Validitas (Y) Competitive Advantage
(Item-Total Statistics)

Cronbach's
Scale Mean if Scale Variance = Corrected Item- Alpha if Item
Item Deleted if tem Deleted  Total Correlation Deleted
Y1 13,28 6,491 ,664 , 137
Y2 13,49 6,780 ,494 ,789
Y3 13,38 6,546 ,518 ,783
Y4 13,47 6,647 ,578 , 763
Y5 13,29 6,188 ,672 ,732

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0

Dari tabel 4.29 diatas hasil output SPSS diketahui nilai validitas terdapat
pada kolom Corrected Item-Total Correlation yang artinya nilai korelasi antara
skor setiap butir dengan skor total pada tabulasi jawaban responden. Hasil uji
validitas dari 5 (lima) butir pertanyaan pada variabel competitive advantage dapat
dinyatakan valid (sah) karena nilai semua koefisien lebih besar dari 0,30.

b. Pengujian Reliabilitas

Reliabilitas adalah derajat ketepatan, Kketelitian atau keakuratan yang
ditunjukkan oleh instrumen pengukuran. Butir angket dikatakan reliabel atau
handal apabila jawaban seseorang terhadap angket adalah konsisten. Dalam
penelitian ini untuk menentukan angket reliabel atau tidak dengan menggunakan
alpha cronbach. Angket dikatakan reliabel jika alpha cronbach > 0,60 dan tidak

reliabel jika sama dengan atau dibawah 0,60.
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Reliabilitas dari pertanyaan angket yang telah diajukan penulis kepada
responden dalam penelitian ini terlihat pada tabel Reliability Statistics yang

disajikan dalam tabel dibawah ini:

Tabel 4.30
Uji Reliabilitas (X1) Harga
Reliability Statistics
Cronbach's

Alpha N of Items

,824 4
Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0

Dari tabel 4.30 diatas, hasil output SPSS diketahui nilai Cronbach’s Alpha
sebesar 0,824 > 0,60 sehingga dapat disimpulkan bahwa pertanyaan yang telah
disajikan kepada responden yang terdiri dari 4 (empat) butir pertanyaan pada
variabel harga adalah reliabel atau dikatakan handal.

Tabel 4.31
Uji Reliabilitas (X2) Kualitas Produk

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items

729 5
Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0

Dari tabel 4.31 diatas, hasil output SPSS diketahui nilai Cronbach’s Alpha
sebesar 0,729 > 0,60 sehingga dapat disimpulkan bahwa pertanyaan yang telah
disajikan kepada responden yang terdiri dari 5 (lima) butir pertanyaan pada
variabel kualitas produk adalah reliabel atau dikatakan handal.

Tabel 4.32
Uji Reliabilitas (X3) Inovasi Produk

Reliability Statistics



84

Cronbach's
Alpha N of Items

,682 3
Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0

Dari tabel 4.32 diatas, hasil output SPSS diketahui nilai Cronbach’s Alpha
sebesar 0,628 > 0,60 sehingga dapat disimpulkan bahwa pertanyaan yang telah
disajikan kepada responden yang terdiri dari 3 (tiga) butir pertanyaan pada
variabel harga adalah reliabel atau dikatakan handal.

Tabel 4.33
Uji Reliabilitas (YY) Competitive Advantage
Reliability Statistics
Cronbach's

Alpha N of Items

,799 5
Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0

Dari tabel 4.33 diatas, hasil output SPSS diketahui nilai Cronbach’s Alpha
sebesar 0,799 > 0,60 sehingga dapat disimpulkan bahwa pertanyaan yang telah
disajikan kepada responden yang terdiri dari 5 (lima) butir pertanyaan pada

variabel competitive advantage adalah reliabel atau dikatakan handal.

9. Pengujian Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas Data

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam sebuah regresi, variabel
pengganggu atau residual berdistribusi normal atau tidak. Model regresi yang baik

distribusi data normal atau mendekati normal.
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Histogram

Dependent Variable: CompetitiveAdvantage
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Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0
Gambar 4.3 Histogram Uji Normalitas

Berdasarkan gambar 4.3 diatas, hasil pengujian normalitas data diketahui
bahwa data telah berdistribusi normal, dimana gambar histogram memiliki garis

membentuk lonceng dan memiliki kecembungan seimbang ditengah.

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: CompetitiveAdvantage
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Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0
Gambar 4.4 PP Plot Uji Normalitas

Berdasarkan gambar 4.4 diatas, dapat dilihat kemudian untuk hasil pengujian

normalitas data dengan menggunakan gambar PP Plot terlihat titik-titik data yang
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menyebar berada disekitar garis diagonal sehingga data telah berdistribusi secara
normal. Dari gambar tersebut maka dapat disimpulkan bahwa setelah dilakukan
uji normalitas data untuk variabel competitive advantage berdistribusi secara

normal.

b. Uji Multikolinieritas

Uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi
ditemukan adanya kolerasi antar variuabel bebas (independent). Uji ini dari hasil
analisis dengan menggunakan SPSS. Apabila nilai tolerance value > 0,10 atau
VIF < 10 maka disimpulkan tidak terjadi multikolinieritas.

Uji multikolinieritas dari hasil angket yang telah didistribusikan kepada
responden dapat dilihat pada tabel berikut:

Tabel 4.34

Uji Multikolinieritas
Coefficients?®

Unstandardized = Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig.  Tolerance VIF
1 (Constant) -, 752 ,787 -,955 ,342
Harga ,604 ,073 479 8,278 ,000 ,502 1,993
KualitasProduk ,170 ,043 ,213 3,919 ,000 ,568 1,760
InovasiProduk  ,613 ,097 ,364 6,307 ,000 ,505 1,979

a. Dependent Variable: CompetitiveAdvantage
Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0

Berdasarkan tabel 4.34 diatas dapat dilihat bahwa angka Variance Inflation
Factor (VIF) lebih kecil dari 10 antara lain adalah harga 1,993 < 10, kualitas
produk 1,760 < 10 dan inovasi produk 1,979 < 10, serta nilai Tolerance harga
0,502 > 0,10, kualitas produk 0,568 > 0,10 dan inovasi produk 0,505 > 0,10
sehingga terbebas dari multikolinieritas.

c. Uji Heteroskedastisitas
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Uji heteroskedastisitas bertujuan menguji apakah dalam model regresi terjadi

ketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain.

Model regresi yang baik adalah yang tidak terjadi heteroskedastisitas.

Regression Standardized Predicted Value

Scatterplot
Dependent Variable: CompetitiveAdvantage

. e, ®ee * .

-1 o 1 2 3 4

Regression Studentized Deleted (Press) Residual

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0
Gambar 4.5 Scatterplot Uji Heteroskedastisitas

Berdasarkan gambar 4.5, gambar scatterplot menunjukan bahwa titik-titik yang

dihasilkan menyebar secara acak dan tidak membentuk suatu pola atau trend garis

tertentu. Gambar diatas juga menunjukan bahwa sebaran data ada disekitar titik

nol. Dari hasil pengujian ini menunjukkan bahwa model regresi ini bebas dari

masalah heteroskedastisitas, dengan perkataan lain: variabel-variabel yang akan

diuji dalam penelitian ini bersifat homoskedastisitas.

10. Analisa Regresi Linier Berganda

Regresi linier berganda bertujuan menghitung besarnya pengaruh dua atau

lebih variabel bebas terhadap satu variabel terikat dan memperediksi variabel

terikat dengan menggunakan dua atau lebih variabel bebas. Rumus analisis regresi

linier berganda sebagai berikut:

Y=a+ﬂ1X1+ﬁ2X2+[33X3+£
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Regresi Linier Berganda

Coefficients?

88

Unstandardized = Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) -,752 , 787 -,955 ,342
Harga ,604 ,073 479 8,278 ,000 ,502 1,993
KualitasProduk ,170 ,043 ,213 3,919 ,000 ,668 1,760
InovasiProduk  ,613 ,097 ,364 6,307 ,000 ,505 1,979

a. Dependent Variable: CompetitiveAdvantage

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0

Berdasarkan tabel 4.35 tersebut diperoleh regresi linier berganda sebagai berikut

Y =-0,752 + 0,604X; + —0,170X, + 0,613X3 + e.

Interpretasi dari persamaan regresi linier berganda adalah:

a. Jika segala sesuatu pada variabel-variabel bebas dianggap nol maka nilai

competitive advantage (Y) adalah sebesar -0,759 atau 0,0759%

b. Jika terjadi peningkatan harga, maka competitive advantage (Y) adalah

sebesar 0,604 atau 60,4%

c. Jika terjadi pengingkatan kualitas produk, maka competitive advantage

(Y) sebesar 0,170 atau 17,0%

d. Jika terjadi peningkatan inovasi produk, maka competitive advantage (Y)

adalah sebesar 0,613 atau 61,3%

11.  Uji Hipotesis

a. Uji Signifikan Parsial (Uji t)
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Uji Parsial (t) menunjukkan seberapa jauh variabel bebas secara individual

menerangkan variasi pengujian ini dilakukan dengan menggunakan tingkat

signifikansi 5%.

Tabel 4.36

Regresi Linier Berganda

Coefficients?

Unstandardized  Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig.  Tolerance VIF
1 (Constant) -, 752 , 787 -,955 ,342
Harga ,604 ,073 479 8,278 ,000 ,602 1,993
KualitasProduk ,170 ,043 ,213 3,919 ,000 ,568 1,760
InovasiProduk ,613 ,097 ,364 6,307 ,000 ,505 1,979

a. Dependent Variable: CompetitiveAdvantage

Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0

Berdasarkan Tabel 4.36 diatas dapat dilihat bahwa pengaruh harga, kualitas

produk, inovasi produk terhadap competitive advantage. Pengujian signifikan

dengan kriteria pengambilan keputusan:

Ha diterima dan HO ditolak, apabila thiung > tiabel atau Sig. t < a

Ha ditolak dan HO diterima, apabila thiung < tianel atau Sig. t > a

a) Hasil menunjukkan bahwa thiwng 8,278 > tunel 1,661 dan signifikan 0,000 <

0,05, maka H1 diterima dan HO ditolak, yang menyatakan harga berpengaruh

positif dan signifikan secara parsial terhadap competitive advantage. Hipotesis

sebelumya diterima

b) Hasil menunjukkan bahwa thiung 3,919 < twper 1,661 dan signifikan 0,000 <

0,05, maka H2 ditolak dan HO diterima, yang menyatakan kualitas produk

berpengaruh positif dan signifikan secara parsial terhadap competitive

advantage. Hipotesis sebelunya tidak diterima.
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c) Hasil menunjukkan bahwa thiwng 6,307 > tianer 1,661 dan signifikan 0,000 <
0,05, maka H3 diterima dan HO ditolak, yang menyatakan inovasi produk
berpengaruh positif dan signifikan secara parsial terhadap competitive
advantage. Hipotesis sebelunya diterima.

b. Uji Signifikan Simultan (Uji F)

Cara yang digunakan adalah dengan melihat level of significant (=0,05). Jika

nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05 maka HO ditolak dan Ha diterima.

Tabel 4.37
Uji Simultan
ANOVA?
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig.
1 Regression 753,261 3 251,087 168,740 ,OOOb
Residual 130,945 88 1,488
Total 884,207 91

a. Dependent Variable: CompetitiveAdvantage
b. Predictors: (Constant), InovasiProduk, KualitasProduk, Harga
Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0
Berdasarkan Tabel 4.37 di atas dapat dilihat bahwa Fpiwng Sebesar 168,740

sedangkan Fipe Sebesar 2,31 yang dapat dilihat pada o = 0,05 (lihat lampiran tabel
F). Probabilitas siginifikan jauh lebih kecil dari 0,05 yaitu 0,000 < 0,05, maka
model regresi dapat dikatakan bahwa dalam penelitian ini harga, kualitas produk,
inovasi produk secara simultan berpengaruh signifikan terhadap competitive
advantage. Maka hipotesis sebelumnya adalah Terima H4 atau hipotesis
sebelumnya diterima.
12. Koefisien Determinasi

Analisis koefisien determinasi ini digunakan untuk mengetahui jumlah

besaran persentase yang dari variabel bebas dalam mempengaruhi variabel terikat

nilai dari koefesien determinasi ini bisa dilihat dari tabel dibawah ini:
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Tabel 4.38
Koefesien Determinasi

Model Summary®
Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 ,923% ,852 ,847 1,220

a. Predictors: (Constant), InovasiProduk, KualitasProduk, Harga
b. Dependent Variable: CompetitiveAdvantage
Sumber: Hasil Pengolahan SPSS Versi 25.0
Berdasarkan Tabel 4.38 di atas dapat dilihat angka adjusted R Square
0,847 yang dapat disebut koefisien determinasi yang dalam hal ini berarti 84,7%
comptitive advantage dapat diperoleh dan dijelaskan oleh harga, kualitas produk
dan inovasi produk. Sedangkan sisanya 100% - 84,7% = 15,3% dijelaskan oleh

faktor lain atau variabel diluar model, seperti kualitas pelayanan, kepuasan

pelanggan, loyalitas dan lain-lain.

B. Pembahasan Hasil Penelitian
1. Pengaruh Harga Terhadap Competitive Advantage

Hasil menunjukkan bahwa thiung 8,278 > tner 1,661 dan signifikan 0,000 <
0,05, maka Ha diterima dan HO ditolak, yang menyatakan harga berpengaruh

positif dan signifikan secara parsial terhadap competitive advantage.

Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian Hapsawati Taan (2016),
dimana harga berpengaruh langsung secara positif dan signifikan terhadap
keunggulan bersaing. Hal ini menyatakan bahwa Harga yang kompetitif terhadap
produk, dimana harga tersebut dipandang layak oleh calon konsumen karena
sesuai dengan manfaat dan terjangkau akan mempengaruhi Competitive

Advantage.
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Kesesuaian harga dengan kebutuhan atau keinginan konsumen sangat
mempengaruhi competitive advantage. Maka semakin rendah harga sepeda motor
Yahama maka semakin tinggi permintaan dan semakin tinggi harga sepeda motor

Yamaha maka pula semakin rendah suatu permintaan.

2. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Competitive Advantage
Hasil menunjukkan bahwa thitung 3,919 > tane 1,661 dan signifikan 0,000 <
0,05, maka Ha diterima dan HO ditolak, yang menyatakan kualitas produk

berpengaruh positif dan signifikan secara parsial terhadap competitive advantage.

Dalam penelitian Rika Devi Kurniasari (2018) yang menunjukan hasil bahwa
kualitas produk secara parsial dan silmutan berpengaruh positif dan signifikan
terhadap keunggulan bersaing. Hal ini menyatakan bahwa semakin tinggi kualitas
produk yang diberikan kepada pelanggan maka pelanggan semakin berminat
untuk membeli bahkan secara beulang terhadap produk tersebut. Dengan itu maka
akan semakin memperkuat persaingan dan menciptakan suatu Competitive

Advantage.

Kualitas yang ditawarkan dengan kebutuhan konsumen sangat mempengaruhi
competitive advantage. Kualitas sepeda motor Yamaha lebih unggul dibanding
dengan kompetitor lain baik dalam sebuah spesifikasi (fitur) sesuai dengan
kebutuhan konsumen, maka pula akan semakin mempengaruhi keputusan

konsumen untuk sembeli sepeda motor Yamaha tersebut.

3. Pengaruh Inovasi Produk Terhadap Competitive Advantage
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Hasil menunjukkan bahwa thitung 6,307 > taner 1,661 dan signifikan 0,000 <
0,05, maka Ha diterima dan HO ditolak, yang menyatakan inovasi produk

berpengaruh signifikan secara parsial terhadap competitive advantage.

Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian Imas Fatimah Hasnatika dkk
(2018), dimana inovasi secara parsial dan signifikan berpengaruh positif terhadap
keunggulan bersaing. Hal ini menyatakan bahwa meningkatnya Kkinerja
perusahaan melalui peningkatan keputusan pembelian, dipengaruhi oleh inovasi
produk yang dilakukan persahaan. Kemajuan teknologi yang cepat dan tingginya
tingkat persaingan menuntut setiap perusahaan untuk terus menerus melakukan
inovasi produk yang akhirnya akan meningkatkan Competitive Advantage suatu

perusahaan.

Inovasi teknologi sepeda motor Yamaha akan mengindikasikan tercapainya
competitive advantage. Dengan ini semakin tinggi peningkatan inovasi teknologi
sepeda motor Yamaha baik dalam fitur, desain, dan kualitas yang baik atau lebih
unggul maka akan semakin mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli

sepeda motor Yamabha.

4. Pengaruh Harga, Kualitas Produk Dan Inovasi Produk Terhadap
Competitive Advantage
Hasil menunjukkan bahwa Fhitwung Sebesar 168,740 sedangkan Fiael Sebesar 2,31
yang dapat dilihat pada a = 0,05 (lihat lampiran tabel F). Probabilitas siginifikan
jauh lebih kecil dari 0,05 yaitu 0,000 < 0,05, maka model regresi dapat dikatakan

bahwa dalam penelitian ini harga, kualitas produk dan inovasi produk secara
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simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap competitive advantage.
Maka hipotesis sebelumnya adalah Terima Ha atau hipotesis diterima.

Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian Satria Iriansyah Musa (2012),
dimana kualitas, inovasi dan harga secara silmutan berpengaruh positif dan

signifikan terhadap keunggulan bersaing.



BAB V
PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan analisa yang telah dilakukan, maka
diperoleh beberapa kesimpulan yang dapat menjawab rumusan masalah
dalam penelitian ini yaitu:

1. Harga secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap
competitive advantage pada PT. Alfa Scorpii Binjai, dimana thiwung 8,278 >
traer 1,661 dan signifikan 0,000 < 0,05.

2. Kualitas produk secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap
competitive advantage pada PT. Alfa Scorpii Binjai, dimana thiwng 3,919 <
traber 1,661 dan signifikan 0,000 < 0,05.

3. Inovasi produk secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap
competitive advantage pada PT. Alfa Scorpii Binjai, dimana thiwng 6,307 >
traner 1,661 dan signifikan 0,000 < 0,05.

4. Harga, kualitas produk dan inovasi produk secara simultan berpengaruh
positif dan signifikan terhadap competitive advantage pada PT. Alfa
Scorpii Binjai, dimana bahwa Fhitwng 168,740 > Fiape 2,31 dan signifikan
0,000 < 0,05.

B. Saran

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan serta kesimpulan yang telah

dikemukakan, maka penulis memberikan beberapa saran yang diharapkan dapat

dijadikan masukan untuk manajemen PT. Alfa Scorpii Binjai yaitu:

95
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1. Perusahaan harus meningkatkan penjualan dengan memberikan harga
yang sesuai dengan features atau manfaat yang disediakan sehingga dapat
memperkuat daya saing sehingga dapat meningkatkan competitive
advantage, semakin rendah harga semakin tinggi pendapatan dan semakin
tinggi harga semakin rendah pendapatan.

2. Perusahaan harus memberikan kualitas produk sepeda motor yamaha
sesuai dengan kebutuhan konsumen, semakin unggul kelengkapan fitur
sepeda motor Yamaha maka akan memberikan kenyamanan suatu
pengguna dan konsumen semakin berminat untuk membeli bahkan secara
berulang terhadap produk.

3. Perusahaan harus memberikan inovasi produk sepeda motor yamaha
dengan teknologi yang berbeda dan selalu update dalam fitur, desain dan
kualitas produk sehingga konsumen merasakan adanya peningkatan dari
produk tersebut yang membuat konsumen merasa puas dan akan membeli
secara berulang produk tersebut.

4. Perusahaan harus memberikan kemudahan pengguna pada sepeda motor
yamaha yang masih tertinggal dibandingkan produk pesaing atau
kompetitor lain, maka akan mengindikasikan tercapainya competitive

advantage.
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Lampiran 1. Kuesioner Penelitian
Binjai, Maret 2020

Kepada Yth, Bapak/lbu
Konsumen PT. Alfa Scorpii Binjai
Di

Tempat

Perihal : Permohonan Menjadi Responden Penelitian

Dengan Hormat,

Yang bertanda tangan dibawah ini:
Nama : Lussyani

NPM :1615310155

Saya adalah mahasiswi Program Studi Manajemen Fakultas Sosial Sains
Universitas Pembangunan Panca Budi Medan. Saat ini sedang melakukan
penelitian dengan judul penelitian adalah “Analisa Harga, Kualitas Produk dan
Inovasi Produk Terhadap Competitive Advantage (Studi pada PT. Alfa
Scorpii Binjai)”.

Saya memohon kesediaan kepada Bapak/Ibu untuk berpartisipasi mengisi
kuesioner ini. Saya menyadari permohonan ini sedikit banyak akan mengganggu
ketenangan atau kegiatan Bapak/lbu. Saya akan menjamin kerahasiaan dari semua
jawaban/opini yang telah Bapak/lbu berikan. Penelitian ini semata-mata hanya
diginakan untuk kepentingan penyelesaian skripsi saya, dan hanya ringkasan dari
analisis yang akan dipublikasikan. Atas kesediaan dan partisipasi Bapak/lbu untuk
mengisi dan mengembalikan kuesioner ini saya mengucapkan terima kasih

sebesar-besarnya.

Hormat Saya,

Lussyani



Karakteristik Responden

Lingkarilah jawaban pada angka yang telah disediakan sesuai dengan

jawaban anda.

1. No. Responden
2. Jenis Kelamin 1. Pria 2. Wanita
3. Usia 1. 20 tahun 3. 35-45 tahun
2. 20 — 35tahun 4.> 45 tahun
4. Tingkat pendidikan 1. SMP 3. Diploma 5. Pasca Sarjana
2. SMA 4. Sarjana
5. Pekerjaan 1. Karyawan swasta 4. Wirausaha
2. Pegawai negeri 5. Lainnya
3. TNI\Polri
6. Pendapatan 1. < Rp. 1000.000
2. Rp. 1000.000 — Rp. 3.000.000
3. Rp. 3.000.000 — Rp. 5.000.000
4. Rp. 5.000.000 — Rp. 7.000.000
5. > Rp. 7.000.000
7. Asal informasi awal
PT. Alfa Scorpi 1. Keluarga 5. Media cetak
2. Media online 4. Media elektronik
3. Teman
8. Jenis motor yang dibeli 1. Sport 3. Bebek
2. Matic 4. Moped
9. Alasan utama 1. Kualitas 3. Harga
menggunakan motor 2. Model 4. Spesifikai
Yamaha
Il. Petunjuk Pengisian
1. Berdasarkan pengalaman Bapak/lbu, berilah tanda (v ) pada bobot alternatif
jawaban yang paling merefleksikan persepsi Bapak/lbu pada setiap
pernyataan.
Sangat Tidak Kurang Setuju Sangat
Tidak Setuju Setuju Setuju
Setuju
1) ) ®) (4) ()




Pernyataan Variabel Harga (X1)

No. Pernyataan STS| TS| KS SS
1 2 | 3 5
1. | Keterjangkauan harga:
Saya membeli sepeda motor Yamaha karena
sesuai dengan kemampuan saya.
2. | Kesesuaian harga dengan kualitas produk:
Harga sepeda motor Yamaha sesuai dengan
hasil yang diinginkan
3. | Daya saing harga:
Harga yang diberikan sesuai dengan features
yang disediakan sehingga memperkuat daya
saing.
4. | Kesesuaian harga dengan manfaat:
Harga sepeda motor Yamaha yang saya beli
sesuai dengan manfaat yang saya terima dari
produk tersebut.
Pernyataan Variabel Kualitas Produk (X2)
No Pernyataan STS| TS| KS SS
1 2 | 3 5
1. | Bentuk (Form):
Bentuk desain sepeda motor Yamaha selalu
update.
2. | Penyesuaian (customization):

Kualitas sepeda motor Yamaha sesuai dengan
kebutuhan saya.

Kualitas kesesuaian (conformance quality):

Kelengkapan fitur sepeda motor Yamaha
memberikan kenyamanan kepada pemilik
atau pengguna.




4. | Kehandalan (reliability):
Suku cadang sepeda motor Yamaha mudah
didapatkan.

5. | Ketahanan (durability):

Saya membeli sepeda motor Yamaha
menggunakan sistem bluecore dikarenakan
irit bahan bakar mesin.

Pernyataan Variabel Inovasi Produk (X3)

No Pernyataan STS|TS | KS SS
1 2 | 3 5
1. | Fitur produk:
Sepeda motor yamaha selalu mengeluarkan
fitur yang lebih unggul dari pada kompetitor
lain.
2. | Desain dan rancangan produk:
Desain sepeda motor Yamaha selalau update.
3. | Kualitas produk:
Sepeda motor Yamaha memiliki kualitas
produk terbaru dan memberi nilai yang lebih
dibandingkan produk-produk pesaing atau
kompetitor lainnya.
Pernyataan Variabel Competitive Advantage (Y)
No Pernyataan STS| TS| KS SS
1 2 | 3 5
1. | Keunikan produk:

Saya membeli sepeda motor Yamaha karena




desainnya yang menarik.

2. | Biaya/harga:

Harga sepeda motor Yamaha sesuai dengan
kualitas yang diharapkan konsumen.

3. | Kualitas produk yang tersedia:

Kualitas yang tersedia pada sepeda motor
Yamaha menggunakan spesifikasi yang telah

perusahaan tersebut.

ditetapkan  serta  dapat = memberikan
kenyamanan suatu pengguna.

4. | Pengalaman pelanggan:
PT. Alfa Scorpii Binjai memberikan

kecepatan pelayanan sehingga konsumen
merasa loyal dan akan merekomendasikan

5. | Kemudahan konsumen:

Sepeda  motor

canggih.

Yamaha

memberikan
kemudahan pengguna dengan fitur yang

Lampiran 2. Tabulasi Karakteristik Responden

TABULASI DATA

Karakteristik Responden

Pendidikan Alasan Utama
No | J. Kelamin Usia Terakhir Pekerjaan Pendapatan Asal Informasi I\J/Ie(;]tI(?r gﬂe%r;%%u&zlizr;
Yamaha
Perempuan Diatas 45 . e
1 Tahun S2 PNS 5.000.000-7.000.000 Brosur/pameran Matic Spesifikasi
Laki-Laki 20-35 Karyawan _ _
2 Tahun D3 Swasta 3.000.000-5.000.000 Brosur/pameran Matic Kualitas
Laki-Laki | 2973° . .
3 Tahun SMU Wiraswasta 1.000.000-3.000.000 Brosur/pameran Sport Kualitas
Laki-Laki | S2°4°
4 Tahun S2 PNS 5.000.000-7.000.000 Brosur/pameran Sport Harga
Laki-Laki | 274 . . .
5 Tahun S1 Lainnya 1.000.000-3.000.000 Brosur/pameran Matic Kualitas
6 | Perempuan | Diatas 45 SMU Wiraswasta 1.000.000-3.000.000 Teman Matic Kualitas




Tahun

7 | Laki-Laki | 20 Tahun SMU Wiraswasta 3.000.000-5.000.000 Media Online Matic Spesifikasi
35-45
8 Perempuan Tahun SMU Lainnya 1.000.000-3.000.000 Brosur/pameran Matic Kualitas
Laki-Laki Diatas 45 Karyawan
9 Tahun S2 Swasta 3.000.000-5.000.000 Keluarga Matic Kualitas
Perempuan Diatas 45
10 P Tahun SMU Lainnya 3.000.000-5.000.000 Brosur/pameran Matic Harga
35-45
11 Perempuan Tahun SMU Lainnya 1.000.000-3.000.000 Brosur/pameran Matic Model
20-35
12 Perempuan Tahun SMU Lainnya 1.000.000-3.000.000 Brosur/pameran Matic Model
Laki-Laki | 20-35 . . .
13 Tahun S1 TNI/Polri Lebih 7.000.000 Teman Sport Kualitas
Perempuan 35-45 Karyawan
14 P Tahun SMU Swasta 3.000.000-5.000.000 Brosur/pameran Matic Kualitas
20-35
15 Perempuan Tahun D3 Wiraswasta 1.000.000-3.000.000 Brosur/pameran Matic Kualitas
20-35
16 | PEremPUN | ahin SMU Wiraswasta | 3.000.000-5.000.000 | Brosur/pameran | Matic Spesifikasi
17 | Laki-Laki | 20 Tahun SMU Lainnya 1.000.000-3.000.000 | Brosur/pameran Matic Harga
18 | Perempuan | 20 Tahun SMU Lainnya 1.000.000-3.000.000 Teman Sport Kualitas
19 | Laki-Laki | 20 Tahun D3 Wiraswasta 1.000.000-3.000.000 Media Online Matic Kualitas
35-45
20 | PeremPUAN | ohin s2 PNS 5.000.000-7.000.000 | Brosur/pameran | Matic Kualitas
Laki-Laki 20-35 Karyawan
21 Tahun SMU Swasta 1.000.000-3.000.000 Brosur/pameran Sport Harga
. . 35-45
22 Laki-Laki Tahun S2 PNS Lebih 7.000.000 Brosur/pameran Sport Kualitas
35-45
23 Perempuan Tahun S1 PNS Lebih 7.000.000 Media Online Matic Harga
Laki-Laki | Diatas 45
24 Tahun S1 PNS 5.000.000-7.000.000 Brosur/pameran Sport Harga
Laki-Laki 35-45 Karyawan
25 Tahun D3 Swasta 3.000.000-5.000.000 Brosur/pameran Sport Kualitas
20-35
26 Perempuan Tahun D3 Wiraswasta 3.000.000-5.000.000 Brosur/pameran Matic Spesifikasi
27 | Laki-Laki | 20 Tahun SMU Lainnya 1.000.000-3.000.000 | Brosur/pameran Matic Model
35-45
2g | PerEMPUAN | Tahun s2 PNS Lebih 7.000.000 Teman Matic Model
35-45
pg | PereMPUAN | Tahun s1 PNS 5.000.000-7.000.000 | MediaOnline | Matic Model
20-35
30 Perempuan Tahun S1 Wiraswasta 3.000.000-5.000.000 Brosur/pameran Matic Kualitas
Perempuan 35-45 Karyawan
31 P Tahun SMU Swasta 3.000.000-5.000.000 Brosur/pameran Matic Model
Laki-Laki 35-45 Media
32 Tahun S2 PNS 5.000.000-7.000.000 elektronik Sport Spesifikasi
Laki-Laki 20 - 35
33 Tahun D3 Wiraswasta 3.000.-000-5.000.000 Media Online Sport Model
20-35
34 | PeremMpUaN | oy SMU Lainnya 1.000.000-3.000.000 | MediaOnline | Matic Spesifikasi
Perempuan Diatas 45
35 P Tahun SMU Lainnya 1.000.000-3.000.000 Brosur/pameran Matic Kualitas
Laki-Laki | Diatas 45
36 Tahun D3 Lainnya 1.000.000-3.000.000 Media Online Sport Kualitas
35-45
37 Perempuan Tahun S2 TNI/Polri Lebih 7.000.000 Brosur/pameran Matic Harga
o Karyawan
38 Laki-Laki 20 Tahun SMU Swasta 3.000.000-5.000.000 Brosur/pameran Sport Model
39 | Laki-Laki 35-45 S2 TNI/Polri Lebih 7.000.000 Brosur/pameran Matic Kualitas




Tahun

35-45
40 Perempuian Tahun S1 PNS Lebih 7.000.000 Brosur/pameran Matic Kualitas
Laki-Laki | 20°3 . .
41 Tahun D3 Lainnya 3.000.000-5.000.000 Brosur/pameran Sport Kualitas
Laki-Laki | 20°3° . .
42 Tahun SMU Lainnya 3.000.000-5.000.000 Teman Sport Kualitas
Laki-Laki | 20°3° . . .
43 Tahun SMU Lainnya 3.000.000-5.000.000 Brosur/pameran Matic Kualitas
Perempuan 20-35 Karyawan _
44 Tahun SMU Swasta 3.000.000-5.000.000 Brosur/pameran Matic Harga
Laki-Laki | Diatas 45 . .
45 Tahun SMU Lainnya 1.000.000-3.000.000 Brosur/pameran Sport Kualitas
35-45
46 Perempuian Tahun S2 PNS Lebih 7.000.000 Brosur/pameran Matic Kualitas
Laki-Laki | 20-3 . . . .
47 Tahun S1 TNI/Polri Lebih 7.000.000 Brosur/pameran Matic Kualitas
Laki-Laki | Diatas 45 . . .
48 Tahun SMU Lainnya 3.000.000-5.000.000 Brosur/pameran Matic Spesifikasi
Perempuan 20-35 Karyawan . . . e
49 Tahun D3 Swasta 3.000.000-5.000.000 Media Online Matic Spesifikasi
Perempuan Diatas 45 . .
50 Tahun D3 Lainnya 1.000.000-3.000.000 Brosur/pameran Matic Harga
Perempuan 35-45 Karyawan _ _
51 Tahun SMU Swasta 3.000.000-5.000.000 Brosur/pameran Matic Kualitas
52 | Laki-Laki | 20 Tahun SMU Lainnya 3.000.000-5.000.000 Media Online Sport Model
Perempuan 20-35 Karyawan ) ) _ _
53 Tahun SMU Swasta 3.000.000-5.000.000 Media Online Matic Kualitas
. . 35-45
54 | BKLAK | i s1 TNI/Polri Lebih 7.000.000 Media Online | Matic Kualitas
Perempuan 20-35 Karyawan _ _
55 Tahun SMU Swasta 1.000.000-3.000.000 Teman Matic Kualitas
20-35
56 | PeremPUAN | rohin D3 Lainnya 1000.000-3.000.000 Keluarga Matic Kualitas
Perempuan 35-45 Karyawan _ _
57 Tahun SMU Swasta 3.000.000-5.000.000 Brosur/pameran Matic Kualitas
Laki-Laki | 20-3° . .
58 Tahun SMU Lainnya 3.000.000-5.000.000 Media Online Sport Harga
Perempuan 20-35 Karyawan _
59 Tahun SMU Swasta 3.000.000-5.000.000 Brosur/pameran Matic Harga
35-45
60 Perempuan Tahun S1 PNS Lebih 7.000.000 Brosur/pameran Matic Harga
Laki-Laki | 524 . .
61 Tahun S2 TNI/Polri Lebih 7.000.000 Brosur/pameran Sport Harga
Laki-Laki | 20°3 . . .
62 Tahun SMU Lainnya 1.000.000-3.000.000 Brosur/pameran Matic Spesifikasi
Perempuan Diatas 45 Karyawan -
63 Tahun SMU Swasta 3.000.000-5.000.000 Brosur/pameran Sport Spesifikasi
Laki-Laki 2035 - [
64 Tahun SMU Lainnya 1.000.000-3.000.000 Keluarga Matic Model
Laki-Laki Diatas 45 ) .
65 Tahun SMU Lainnya 1.000.000-3.000.000 Brosur/pameran Matic Model
Perempuan 20-35 Karyawan _ _
66 Tahun SMU Swasta 3.000.000-5.000.000 Teman Matic Kualitas
20-35
67 Perempuan Tahun S1 PNS Lebih 7.000.000 Brosur/pameran Sport Model
35-45
gg | TeremPUAN | ahun s1 PNS Lebih 7.000.000 Teman Matic Spesifikasi
Perempuan Diatas 45 Karyawan _
69 Tahun SMU Swasta 3.000.000-5.000.000 Brosur/pameran Matic Model
Laki-Laki | S04 . . .
70 Tahun S2 TNI/Polri Lebih 7.000.000 Brosur/pameran Matic Model




20-35

71 Perempuian Tahun D3 Lainnya 1.000.000-3.000.000 Brosur/pameran Sport Kualitas
Laki-Laki | Diatas 45
72 Tahun SMU Lainnya 1.000.000-3.000.000 Media Online Matic Kualitas
Laki-Laki | 32-4°
73 Tahun SMU Lainnya 1.000.000-3.000.000 Brosur/pameran Sport Kualitas
Laki-Laki 35-45 Karyawan
74 Tahun D3 Swasta 3.000.000-5.000.000 Brosur/pameran Sport Harga
25-30
75 Perempuan Tahun S2 PNS Lebih 7.000.000 Brosur/pameran Matic Harga
Laki-Laki | 32-4°
76 Tahun SMU Lainnya 3.000.000-5.000.000 Brosur/pameran Matic Spesifikasi
35-45
77 Perempuan Tahun S2 PNS Lebih 7.000.000 Brosur/pameran Matic Kualitas
Laki-Laki | °2°4°
78 Tahun S1 TNI/Polri Lebih 7.000.000 Media Online Sport Harga
Laki-Laki | Diatas 45
79 Tahun S1 PNS Lebih 7.000.000 Brosur/pameran Moped Kualitas
Laki-Laki 20-35 Karyawan
80 Tahun D3 Swasta 3.000.000-5.000.000 Brosur/pameran Matic Kualitas
Laki-Laki | Diatas 45
81 Tahun S2 PNS Lebih 7.000.000 Teman Moped Kualitas
. . 20-35
gy | Laki-Laki | n SMU Lainnya 1,000.000-3.000.000 Teman Matic Harga
Perempuan Diatas 45
83 P Tahun SMU Lainnya 1.000.000-3.000.000 Teman Matic Harga
Laki-Laki | 32-45 . . _
84 Tahun SMU Lainnya 1.000.000-3.000.000 Brosur/pameran Matic Spesifikasi
Laki-Laki 20-35 _ _ e
85 Tahun SMU Lainnya 1.000.000-3.000.000 Brosur/pameran Matic Spesifikasi
Laki-Laki | Diatas 45
86 Tahun D3 Lainnya 1.000.000-3.000.000 Teman Sport Harga
Perempuan | 20 Tahun Karyawan
87 P SMU Swasta 3.000.000-5.000.000 Brosur/pameran Matic Harga
88 | Laki-Laki | 20 Tahun SMU Lainnya 3.000.000-5.000.000 | Brosur/pameran Matic Harga
Laki-Laki 20-35 Karyawan
89 Tahun D3 Swasta 3.000.000-5.000.000 Brosur/pameran Sport Harga
35-45
90 Perempuan Tahun S2 PNS Lebih 7.000.000 Brosur/pameran Matic Harga
Perempuan 35-45 Karyawan
91 P Tahun SMU Swasta 3.000.000-5.000.000 Brosur/pameran Matic Kualitas
Laki-Laki | 32-4° . .
92 Tahun D3 Lainnya 3.000.000-5.000.000 Brosur/pameran Matic Harga
Lampiran 2. Tabulasi Jawaban Responden
TABULASI DATA
Jawaban Responden
X1 X2 X3 Y
(X1) Total (X2) Total (X3) Total ) Total
PL | P2 | P3 | P4 PL| P2 | P3| P4]|P5 P1| P2 |P3 PL|P2| P3| P4]|P5
313|3]3 12 31313 ]3 13 31313 9 313 |2]|3]3 14
4 | 31313 13 2 |14 )11)|3]3 13 31313 9 31313213 14
2 13|33 11 3| 4|2 | 4|4 17 3|13 ]| 4 10 3|14 |3 |41]3 17
3|13 |3 |4 13 212 |2]|3]3 12 413 |3 10 3132 |3]4 15
4 131133 13 3123 |3]3 14 314 |3 10 31313313 15
3| 4|44 15 4 | 2| 41]3]|3 16 4 | 4| 4 12 4 | 4| 4| 4|4 20
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Lampiran 3. Hasil Pengolahan SPSS 25.0

Analisis Deskriptif Karakteristik Dan Data Jawaban Responden

Jenis kelamin

Cumulative Percent

Percent Valid Percent

Frequency

52,2
100,0

52,2

52,2

48
44
92

Laki-Laki

Valid

47,8
100,0

47,8
100,0

Perempuan

Total




Usia

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 20 - 35 Tahun 30 32,6 32,6 32,6
20 -35 Tahun 1 1,1 1,1 33,7
20 Tahun 9 9,8 9,8 43,5
25 - 30 Tahun 1 1,1 1,1 44,6
35 - 45 Tahun 33 35,9 35,9 80,4
Diatas 45 Tahun 18 19,6 19,6 100,0
Total 92 100,0 100,0
Tingkat pendidikan
Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid D3 17 18,5 18,5 18,5
S1 14 15,2 15,2 33,7
S2 16 17,4 17,4 51,1
SMU 45 48,9 48,9 100,0
Total 92 100,0 100,0
Pekerjaan
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Karyawan Swasta 22 23,9 23,9 23,9
Lainnya 34 37,0 37,0 60,9
PNS 19 20,7 20,7 81,5
TNI/Polri 8 8,7 8,7 90,2
Wiraswasta 9 9,8 9,8 100,0
Total 92 100,0 100,0
Pendapatan
Cumulative

Freqguency Percent Valid Percent Percent

Valid 1.000.000-3.000.000 29 315 315 315
1000.000-3.000.000 1 11 11 32,6
3.000.-000-5.000.000 1 11 11 33,7

3.000.000-5.000.000 34 37,0 37,0 70,7



5.000.000-7.000.000 6 6,5 6,5 77,2
Lebih 7.000.000 21 22,8 22,8 100,0
Total 92 100,0 100,0

Asal informasi awal PT. Alfa Scorpii Binjai

Valid Cumulative

Frequency Percent Percent Percent
Valid Keluarga 3 3,3 3,3 3,3
Brosur/pameran 59 64,1 64,1 67,4
Media Online 17 18,5 18,5 85,9
median Elektronik 1 1,1 1,1 87,0
Teman 12 13,0 13,0 100,0

Total 92 100,0 100,0
Jenis motor yang dibeli

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent
Valid Matic 64 69,6 69,6 69,6
Moped 2 2,2 2,2 71,7
Sport 26 28,3 28,3 100,0

Total 92 100,0 100,0

Alasan utama menggunakan motor yamaha

Frequency Percent Valid Percent Cumulative Percent

Valid Harga 24 26,1 26,1 26,1
Kualitas 40 43,5 43,5 69,6
Model 14 15,2 15,2 84,8
Spesifikasi 14 15,2 15,2 100,0
Total 92 100,0 100,0
(X1.1)
Cumulative
Freqguency Percent Valid Percent Percent
Valid Tidak Setuju 6 6,5 6,5 6,5
Kurang Setuju 39 42,4 42,4 48,9

Setuju 43 46,7 46,7 95,7



Sangat Setuju 4 4,3 4,3 100,0
Total 92 100,0 100,0
(X1.2)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Tidak Setuju 9 9,8 9,8 9,8
Kurang Setuju 40 43,5 43,5 53,3
Setuju 37 40,2 40,2 93,5
Sangat Setuju 6 6,5 6,5 100,0
Total 92 100,0 100,0
(X1.3)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Tidak Setuju 10 10,9 10,9 10,9
Kurang Setuju 37 40,2 40,2 51,1
Setuju 39 42,4 42,4 93,5
Sangat Setuju 6 6,5 6,5 100,0
Total 92 100,0 100,0
(X1.4)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Tidak Setuju 14 15,2 15,2 15,2
Kurang Setuju 31 33,7 33,7 48,9
Setuju 41 44,6 44,6 93,5
Sangat Setuju 6 6,5 6,5 100,0
Total 92 100,0 100,0
(X2.1)
Cumulative
Freqguency Percent Valid Percent Percent
Valid Tidak Setuju 17 18,5 18,5 18,5
Kurang Setuju 28 30,4 30,4 48,9



Setuju 41 44,6 44,6 93,5
Sangat Setuju 6 6,5 6,5 100,0
Total 92 100,0 100,0
(X2.2)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Sangat Tidak Setuju 13 14,1 14,1 14,1
Tidak Setuju 15 16,3 16,3 30,4
Kurang Setuju 13 14,1 14,1 44,6
Setuju 17 18,5 18,5 63,0
Sangat Setuju 34 37,0 37,0 100,0
Total 92 100,0 100,0
(X2.3)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Sangat Tidak Setuju 9 9,8 9,8 9,8
Tidak Setuju 7 7,6 7,6 17,4
Kurang Setuju 14 15,2 15,2 32,6
Setuju 23 25,0 25,0 57,6
Sangat Setuju 39 42,4 42,4 100,0
Total 92 100,0 100,0
(X2.4)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Sangat Tidak Setuju 1 1,1 1,1 1,1
Tidak Setuju 5 5,4 5,4 6,5
Kurang Setuju 20 21,7 21,7 28,3
Setuju 39 42,4 42,4 70,7
Sangat Setuju 27 29,3 29,3 100,0
Total 92 100,0 100,0

(X2.5)



Cumulative

Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Sangat Tidak Setuju 1 1,1 1,1 1,1
Tidak Setuju 5 5,4 5,4 6,5
Kurang Setuju 20 21,7 21,7 28,3
Setuju 39 42,4 42,4 70,7
Sangat Setuju 27 29,3 29,3 100,0
Total 92 100,0 100,0
(X3.1)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Tidak Setuju 14 15,2 15,2 15,2
Kurang Setuju 29 31,5 31,5 46,7
Setuju 39 42,4 42,4 89,1
Sangat Setuju 10 10,9 10,9 100,0
Total 92 100,0 100,0
(X3.2)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Tidak Setuju 18 19,6 19,6 19,6
Kurang Setuju 50 54,3 54,3 73,9
Setuju 24 26,1 26,1 100,0
Total 92 100,0 100,0
(X3.3)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Tidak Setuju 19 20,7 20,7 20,7
Kurang Setuju 36 39,1 39,1 59,8
Setuju 35 38,0 38,0 97,8
Sangat Setuju 2 2,2 2,2 100,0
Total 92 100,0 100,0




(Y1)

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Tidak Setuju 10 10,9 10,9 10,9
Kurang Setuju 37 40,2 40,2 51,1
Setuju 39 42,4 42,4 93,5
Sangat Setuju 6 6,5 6,5 100,0
Total 92 100,0 100,0
(Y2)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid  Tidak Setuju 21 22,8 22,8 22,8
Kurang Setuju 32 34,8 34,8 57,6
Setuju 35 38,0 38,0 95,7
Sangat Setuju 4 4,3 4,3 100,0
Total 92 100,0 100,0
(Y3)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Tidak Setuju 18 19,6 19,6 19,6
Kurang Setuju 32 34,8 34,8 54,3
Setuju 34 37,0 37,0 91,3
Sangat Setuju 8 8,7 8,7 100,0
Total 92 100,0 100,0
(Y4)
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Tidak Setuju 16 17,4 17,4 17,4
Kurang Setuju 41 44,6 44,6 62,0
Setuju 30 32,6 32,6 94,6
Sangat Setuju 5 5,4 5,4 100,0
Total 92 100,0 100,0




(Y5)

Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid Tidak Setuju 14 15,2 15,2 15,2
Kurang Setuju 31 33,7 33,7 48,9
Setuju 40 43,5 43,5 92,4
Sangat Setuju 7 7,6 7,6 100,0
Total 92 100,0 100,0
Hasil Uji Validitas Variabel Harga (X1)
(Item-Total Statistics)
Cronbach's
Scale Mean if Scale Variance  Corrected ltem- Alpha if Item
Item Deleted if Item Deleted Total Correlation Deleted
X1.1 10,30 4,610 ,352 ,893
X1.2 10,36 3,288 ,818 ,697
X1.3 10,35 3,108 ,882 ,662
X1.4 10,37 3,576 ,593 ,807
Hasil Uji Validitas Variabel Kualitas Produk (X2)
(Item-Total Statistics)
Cronbach's
Scale Mean if Scale Variance = Corrected Item- Alpha if Item
Item Deleted if Item Deleted Total Correlation Deleted
X2.1 15,17 11,706 467 ,696
X2.2 15,09 9,113 ,439 , 725
X2.3 14,74 9,338 ,511 677
X2.4 14,63 10,917 ,576 ,660
X2.5 14,63 10,917 ,576 ,660




Hasil Uji Validitas Variabel Inovasi Produk (X3)

(Item-Total Statistics)

Cronbach's
Scale Mean if Scale Variance  Corrected Item- Alpha if Item
Item Deleted if Item Deleted Total Correlation Deleted
X3.1 6,28 1,677 425 ,700
X3.2 6,71 2,056 473 ,625
X3.3 6,55 1,568 ,616 422

Hasil Uji Validitas Variabel Competitive Advantage (Y)

(Item-Total Statistics)

Cronbach's
Scale Mean if Scale Variance = Corrected Item- Alpha if Item
Item Deleted if Item Deleted Total Correlation Deleted
Y1 13,28 6,491 ,664 , 737
Y2 13,49 6,780 ,494 , 789
Y3 13,38 6,546 ,518 ,783
Y4 13,47 6,647 ,578 , 763
Y5 13,29 6,188 ,672 ,732

Hasil Uji Reliabilitas VVariabel Harga (X1)

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
,824 4

Hasil Uji Reliabilitas Variabel Kualitas Produk (X2)

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
, 729 5




Hasil Uji Reliabilitas Variabel Inovasi Produk (X3)

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
,682 3

Hasil Uji Reliabilitas VVariabel Competitive Advantage (Y)

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
,799 5

Hasil Analisi Regresi Linier Berganda

Coefficients?

Unstandardized = Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig.  Tolerance VIF
1 (Constant) -, 752 , 787 -,955 ,342
Harga ,604 ,073 479 8,278 ,000 ,502 1,993
KualitasProduk ,170 ,043 ,213 3,919 ,000 ,568 1,760
InovasiProduk ,613 ,097 ,364 6,307 ,000 ,505 1,979

a. Dependent Variable: CompetitiveAdvantage

ANOVA?
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 753,261 3 251,087 168,740 ,OOOb
Residual 130,945 88 1,488
Total 884,207 91

a. Dependent Variable: CompetitiveAdvantage

b. Predictors: (Constant), InovasiProduk, KualitasProduk, Harga



Model Summary®
Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 ,923° ,852 847 1,220

a. Predictors: (Constant), InovasiProduk, KualitasProduk, Harga

b. Dependent Variable: CompetitiveAdvantage

Histogram

Dependent Variable: CompetitiveAdvantage

Mean = -1 28E-15
20 Std. Dev.=0983
N=92

Frequency

Regression Standardized Residual



Regression Standardized Predicted Value

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: CompetitiveAdvantage

Regression Studentized Deleted (Press) Residual
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| penyabut

—— e e

e

_THik Porsentag

R

|
© i untuk

(N2)

—

e D_il'trlbusi E untuk Iirobubllitl = 0,085
x L

df untuk Pomiilang (N1)

5

46
47
48
49
50
51
52
53
54
55
56
57
ie
59
60
61
62
83
64
65
66
67
68
60
70
71
72
73
74
76
76
17
78
79
80
81
22
83
84
85
86
87
88
88

4.05
4.08
4.04
4.04
4.03
4.03
4,03
4.02
4.02
4.02
4.01
4.01
407
4.00
4.00
4.00
4.00
3.98
389
3.89
3,99
398
3.88
3.88
3498
4,98
3.97
3.97
3.97
3.97
497
3.97
3.96
3.6
3,88
3.608
3.08
3.86
3.85
3.85
3.95
3.96
3.95
3.95

10

11

12

13

14

120 281 | 267 | 242 [ 230 | 2.2 215 | 2.09
3201 280 | 257 | 2.49 230 [ 221 | 214 | 209
318 | 280 | 267 241 | 225 | 21 | 54 2.08
3191279 | 286 | 240 | 229 | 220 | 2.4 2.08
3181270 | 256 | 2.40 | 220 | 2.20 | 24 2,07
3181279 1 265 | 240 | 228 | 220 | 243 | 2,07
3.8 1278 | 2,55 | 2.39 | 2,28 | 2.1 212 | 2,07
271278 1255 | 250 | 226 | 219 | 242 | 2,08
$171276 1 250 | 230 | 227 | 218 | 212 | 508
316 1277 1 264 | 2.38 | 227 | 2.18 | 241 | 2.08
316 1277 | 2.4 | 298 | 227 | 2.48 | 241 | 205
418 1 2.77 | 253 | 238 | 2.26 | 2.18 | 2.11 | 2,08
316 1276 | 2.63 | 237 | 226 | 247 | 210 | 2,05
3.15 | 2,76 | 2.63 | 2.37 226 | 217 | 2,10 | 2.04
395 | 276 | 2.53 | 237 | 2.25 | 217 | 2.40 | 2.04
3451276 | 252 | 2.37 | 226 | 2.16 | 2.00 | 2,04
345 1275 | 2.52 | 2.36 | 2.25 | 2.16 | 2.08 | 2.03
3.94 | 275 | 2.52 | 2.38 | 2.26 | 218 | 2.08 | 2.03
394 1275 | 252 | 2.38 | 2.24 216 | 200 | 2.03
.14 | 275 | 2.51 | 2.36 | 2.24 | 215 | 2.08 | 2,03
314 (274 | 261 | 235 | 2,24 | 2.5 2,08 | 2,03
315 | 274 | 2.61 | 2.35 | 2.24 | 216 | 2.08 | 2,02
313 | 2.74 | 251 | 2.35 | 2.24 | 2,15 | 2.08 | 2.02
3.3 | 2.74 | 2.50 | 2.35 | 2.23 | 2,15 | 2.08 | 2.02
3131274 | 260 | 236 | 223 [ 214 | 207 ] 202
13| 273 | 260 | 2.4 | 224 | 294 | 207 | 2.01
342 | 2.73 | 260 | 2.34 | 223 | 244 | 2.07 | 2,04
342 | 2.73 | 260 | 2.34 | 2.23 | 244 | 207 | 2.01
942 1 275 | 260 | 2.34 | 222 | 214 | 207 | 2.01
042 | 2,79 | 2.40 | 204 | 2.22 | 213 | 2.06 | 2.01
42 | 272 | 240 | 283 | 299 | 242 {204 | 201
312 | 2.72 [ 240 | 233 | 2.22 | 2.13 | 2.08 | 2.00
341|272 | 2.40 | 233 | 222 | 213 | 2.08 | 2.00
311|272 | 248 | 233 | 222 | 213 | 2.08 | 2.00
3111272 | 240 | 233 | 2.21 | 213 | 2,08 | 2.00
311|272 | 248 [ 233 | 221 | 242 | 2.06 | 2.00
94119721248 (293221 | 212205 2.00
311|271 | 248 [ 232 | 221 | 212 | 206 | 1.88
341|271 | 248 | 2.32 | 2.21 | 242 | 2.06 | 1.88
3.40 | 2.71 | 248 | 2.32 | 2.21 | 212 | 2.06 | 1.68
340 | 271 | 248 | 2.32 | 2.21 | 242 | 2.05 1.93
3.0 | 2.71 | 248 | 2.32 | 2.20 | 212 | 2.08 | 1.0
340 (271 | 248 | 232 | 220 | 242 | 205 | 1.08
310 | 271 | 247 | 2.32 | 2.20 | 241 | 2.04 | 1.88

310 | 271 | 247 | 2.32 | 2.20 | 2.11 | 2.04 | 1.88

2.04
2.04
2.03
2.03
2,03
2,02
2,02
2.01
2.01
2,01
2.00
2.00
2.00
2,00
1.89
1.99
1.88
1.88
1.88
1.88
1.98
1.98
1.87
1.87
1.07
107
1,06
1.96
1,06
1.06
198
1,98
1.86
1,85
1,96
1,86
1,95
1.06
1.85
1.94
1.94
1.94
1.94
1.94
1.94

2.00
2.00
1.88
1.98
1.80
1.98
1.98
1.87
1.67
1.87
1.86
1.96
1.96
1.86
1.85
1.85
1.85
1.84
1.94
1.04
1.94
1.93
1.83
1.83
1.93
1.93
1.02
1.82
1,02
1.02
1n2
1.82
1.81
1.1
1.81
1.e1
1.01
1.81
1.80
1.80
1.90
1.80
1.90
1.90

1.87
1.98
1.88
1.88
1.95
1,85
1.84
1.94
1.84
1.83
1.83
1.83
1.92
1.82
1.2
1.89
1.81
1.81
1.91
1.80
1,80
1.80
1.80
1.80
1.89
1.89
1.89
1.88
1.88
1.80
1 AR
1.88
1.88
1.88
1.88
1.87
1,87
1.87
1.87
1.87
1.87
1.87
1.86
1.86

1.80

1.68

1.84
1.83
1.83
1.83
182
1,02
1.01
1.81
1.81
1.80
1.80
1.80
1.89
1.88
1.89
1.88
1.88
1.88
1.88
1.87
1.87
1.87
1.87
1.86
1.88
1.86
1.88
1.86
1.86
1.85
1 A5
1.85
1.86
1.86
1,84
1.84
1,84
1.84
1.84
1.84
1.84
1.83
1.83
1.83
1.83

15

1.81
1.81
1.80
1.80
1.80
1.80
1,89
1,88
1.68
1.88
1.87
1.87
1.87
1.86
1.86
1.86
1.85
1.85
1.86
1.85
1.84
1.84
1.84
1.84
184
1.63
1.83
1.83
1.83
1,83
147
1.82
1.82
1.82
1.82
1.82
1.81
1.81
1.81
1.81
1.81
1.81
1.81
1.80
1.80

1.89
1.88
1.88
1.88
1.87
1.87
1,86
1.88
1.86
1.85
1.85
1.86
1.84
1.84
1.84
1.83
1.83
1.83
1.83
1.82
1.82
1.82
1.62
1.81
181
1.81
1.81
1.84
1.80
1.80
180
1.80
1.80
1.78
1,78
1,79
1,7¢
1.79
1.78
1.78
1.78
1.78
1.78
1,78
1.78

e 80

3.85

‘dpress.com). 2010
Miproduksf oleh; Junaldi (hitp://junzidichaniago.wordpress.com)
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/ df unkuk
penyabu{
{N2)

1

91
92
53
94
95
96
o7
98
99
100
101
102
103
104
105
106
107
108
108
110
111
112
113
114
118
118
117
118
119
120
121
122
123
124
125
126
127
128
129
130
131
132
133
134

3.95
3.84
3.84
3.94
3.64
3.94
3.94
g4
1.64
3.94
3.04
a.499
4.84
3.93
3.93
3.93
3.03
3.82
3.03
3.3
3,93
d.44
3,03
3.02
3.62
3.92
3.92
3.92
3.2
3.02
462
3.82
3.02
3.62
3.02
3.02
3.02
3.82
am
3.01
3.91
3.81
4.91
3.81
3.91

136

3.10
310
3.09
3.09
3,00
3.08
3.00
3.08
3.08
3.08
3.08
3.08
3.08
3.08
3.08
3.08
3.08
3.08
3.08
3.08
.04
3.04
3.08
2.08
a08
3.07
3.07
3.07
3.07
3.07
an7
3.07
3.07
3,07
3.07
3.07
207
3.07
3.07
3.07
3.07
3.08
3.06
3.06
3.08

2.70
2.70
270
2.70
2,70
2.70
2,70
2,70
270
2.7
268
2,68
2,80
2,69
2.69
2.69
2.60
2.68
2.88
2.69
2,68
2,60
2.66
2.68
268
2,68
2.68
2.68
2,68
2.68
?RA
2.68
2.68
2,68
2,68
2.68
268
2,68
287
2.87
267
2.67
2.67
2,67

2.67

6
2.20
2,20
2.20
2.20
2.20
2,10
2.18
218
2.18
218
218
218
2.4
2.10
2.18
2.19
2.18
2.18
2,18
2.18
2.18
2,18
2,18
2.18
918
2.18
2.18
2.18
218
2.18
217
217
217
217
247
217
247
217
2.17
217
217
217
217
247

217

[

———

df untuk Pembliang (N1)

2.11
211
21
2.1
2,11
211
21

2.10
2.10
2.10
210
210
2.0
2,10
210

2.10

2.10

210
2,08

2.09

4,08
2.0
2,08

2.08

2.00
2.09

2.09

2.08

2,09
2,00

2n9
2,09
2.08
2,08
2.08
2,08
2.08
2.08
2.08
2,08
2.08
2.08
2.08
2,08
2,08

7

o]

2.04
204
2.04
2.04
2.04
2,04
2,04
2,09
2.03
2.03
2.03
203
2,08
2,03
2.03
2,03
2.03
2.03
2.02
2.02
2,02
202
2.02
2.02
202
2.02
2.02
2.02
2.02
2.02
2n?
2.02
2.01
2,01
2.01
201
2.01
2,01
2.01
2.01
2.0
2.01
2,01
2.01
2.01

[ 5]

10

—
p———

11

1.98
1.88
1.88
1.88
1.08
1.88
1.98
1.68
1.08
1.87
1.87
1.87
1.67
1.87
1.87
1.87
1.87
1.87
1.87
1.87
1.87
1.86
1.98
1.88
1.88
1.06
1.86
1.88
1.86
1.86
19A
1.88
1.88
1,88
1.88
1,86
1.95
1.86
1.86
1.86
1.86
1.08
1.88
1,86
1.88

1.84
1.04
1,83
1.93
1,03
1,03
1,93
1.83
1.03
1.93
1,63
1,82
1.62
1,02
1.92
1,92
1.82
1,62
1,02
1.62
1,62
1,82
1,62
1.81
1.01
1.91
1.91
1.01
1,01
1.91
191
1.91
1.61
1.81
1.91
1,01
1.91
1.91
1.80
1.80
1.90
1.90
1.80
1.90
1.80

12

13

14

15

1.90
1.89
1.89
1.88
1.88
1.80
1.89
1.88
1.88
1.88
1.88
1.88
1.88
1.88
1.88
1.88
1.88
1.88
1.88
1.88
1.88
1.88
1.87
1.87
1.87
1.87
1.87
1.87
1.87
1.87
1R7
1.87
1.87
1.87
1.87
1.87
1.88
1.88
1.88
1.88
1.86
1.86
1.66
1.86
1.88

1.86
1.68
1.88
1,88
1.88
1.85
1,85
1,86
1.86
1.86
1.85
1.86
1.88
1.86
1.85
1.84
1.84
1.84
1.84
1.84
1.84
1,84
1.84
1,84
1.84
1.84
1.84
1.84
1.83
1.83
1RA73
183
183
1.83
1.83
1,83
1.83
1.83
1.83
1.83
1.83
1.83
1.3
1.83

1.83
1.83
1.83
1.83
1.82
1.82
1.82
1.82
1.82
1.82

1.82

1.81
1.81
1.81
1.81
1.81
1.81
1.81
1.81
1.81
1.81
1.80
1.80
1.80
1.80
1 AN
1.80
1.80
1,80
1.80
1.80
1.80
1.80
1.80
1.80
1.80
1.79
1.79
1.79

1.82

182 | 1.79
1.82 ( 1.78

1.82 | 1.79
1.81 | 1.79
1.81 | 1.79

1.80
1.80
1.80
1.80
1.80
1.80
1.80
1.78
1.78
1.78

1.79

1.79
1.78
1.78
1.78
1.78
1.78
1.78
1.78
178
1.78
1.78
1.78
1.78
1.78
177
1.77
1.77
1.77
1.77
1,77
1.77
1.77
1.77
1.77
177
1.77
1.77
1.77

1.78

1.78
1.78
1.78
1.77
7
1,77
1.77
1.77
1.77
177
1.77
177
1.78
1.76
1.76
1.76
1.76
1.76
1,78
1.76
1,76
1.76
178
1,76
1.76
1.75
1.76
1.75
1.75
1.75
175
1.75
1.75
176
1,76
1.76
1.75
175
174
1.74
1.74
1.74
1.74
174

1.77

1.74

Diprodukst oleh; Junaldi (http:

n). 2010
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Titik Pergentage Distribus| F untuk Probabifita = 0,05

e

Diproduksi oleh; junaldi

df untuk
penyabut
(N2)

I

df untuk pembliang (N1)

8

7

8

10

136
137
138
130
140
141
142
143
144
146
146
147
148
149
150
151
152
153
154
155
156
157
158
159
180
161
162
163
164
166
166
167
188
169
170
171
172
173
174
176
176
177
178
176

180

3.9
a.91
am
i,
3.01
s
491
3.91
364
384
191
489
pR:j|
380
3.90
3.90
3.80
3.90
3.80
3.80
3.0
3.80
3.80
3.80
jen
3,40
3.40)
.80
pRls)
3.80
A fift
3.80
3.60
3.00
340
3.80
3.00
3.80
3.80
3.00
3.89
3.89
3.89
3.89
3.69

3.08
4.08
3.08
3.08
3,08
3.06
3.08
306
406
4.08
408
1 0
3.08
4.08
3.06
3.06
3.06
3.06
.06
3.05
3.06
3.06
3.06
3.06
an5
4.0R
4.06
A06
i1.06
.06
A R
3.05
4.06
3.06
A.06
3.00
2,056
3.06
3.05
3.058
3.06
3.0
3.08
3.06
3.08

2.87
2.67
2.687
2.67
2,67
267
2.67
457
267
2.67
257
407
267
2.67
2.46
2.66
2.66
2.668
2.68
2.68
2.66
2 .fif
2,686
2.68
2 6A
2.66
2.66
2.6h
2.56
4,66
¥ BA
2.68
2.68
2,66
246
266
7.64
2,68
2.68
2.08
2.66
2.66
2.60
2,66
2.85

2.44
2.44
2.44
2.44
2,44
2.44
2,44
243
243
243
243
449
244
243
243
2.43
243
243
2.43
2.43
2.43
243
2,43
243
245
2,49
243
2,45
243
43
5 4
2.43
2.43
2.43
2,42
242
2,49
242
2.42
2.42
2.42
2.42
2.42
2,42

228
2.28
2.28
2.20
2,28
2.28
2.28
2.28
248
2,28
228
2.4
220
227
2.27
2.27
2,27
2.27
2.27
2.27
2.27
2.27
2.27
2.27
227
a7
2.27
2.27
287
23
b9y
2.21
2.27
2.27
2.27
2.27
227
2.27
2.27
2.27
2,27
2.27
2,20
226

242

247
217
2,16
218
2,16
216
2,16
216
2.16
2,16
216
A6
216
2,16
2.16
2.16
2.16
2.18
2.18
2.16
2,16
2,18
216
2.18
2.16
416
246
219
215
216
FEL
215
2,16
2,15
216
216
2.15
2,15
2.156
2.16
2.46
2.16
216
2,18

2.28

2,15

2.08
2.08
2.08
2.08
2.08
2,08
2.07
2107
2.07
2.G7
2.67
207
207
2.07
2.07
2.07
2.07
2.07
2.07
2.07
2,07
2.07
2,07
2.07
207
2.67
.67
.07
267
4,67
7 fi7
2.00
2.06
2,08
208
2,08
2.06
2.08
2.08
2,08
2.06
2.08
2.08
2,08
2.08

2.01
2.0
2.01
2.01
2,01
2,00
2,00
2.00
2.00
2,00
2,00
2,00
200
2,00
2.00
2.00
2.00
2.00
2,00
2.00
2.00
2.00
2,00
2.00
200
2,60
2,00
2,00
200
1.60
1 A
1,69
1.69
1,89
1,08
1,68
1.00
1.09
1.68
1,88
1.99
1.99
1,90
1.89

1,99

1.85
1.56
1.5
1.6
1.06
1,06
1.86
196
1.06
1,04
1,64
1.4
1.64
1.04
1.94
1.94
1.04
1.84
1.04
1.84
1,94
1.84
1.84
1.04
1.04
1,84
1.04
1.04
1.04
1,04
1 b4
1.84
1,04
1,04
1,04
1,83
1,03
1.03
1.83
1.83
1.83
1.03
1,03
1,03
1.93

1.80
1.80
1.80
1.80
1.80
1.00
1.90
1.90
1.80
1.40
1.90
1.80
180
1.89
1.89
1.89
1.88
1.89
1.80
1.89
1,89
1.88
1,89
1.88
1.89
1,60
1,88
1.89
1.88
1.88
1 A8
1.08
1.88
1,80
1,80
1.88
1.80
1.88
1.88
1.80
1.88
1.88
1.88
1.88
1,88

11
1.86
1.88
1.86
1.88
1.88
1.88
1.88
1.686
1.86
1.86
1.86
1.46
1.86
1.88
1.85
1.85
1.85
1.85
1.85
1.85
1.85
1.85
1.85
1.85
1.85
1.86
1.86
{.B6
1.66
1.88
1 R4
1.85
1.86
1.86
1.85
1.86
1.84
1.84
1.84
1.84
1.84
1.84
1.84
1.84
1.84

12
1.82
142
182
1.82
182
1,62
162
1.62
152
182
152
162
162
162
182
182
1.82
1.82
1.82
182
1.81
181
1.81
1.81
181
181
181
181
141
161
i
1.61
181
181
181
181
1.81
181
1.81
181
181
1.81
1.61
181
181

13
1.78
1.78
1.78
1.78
1.789
1.79
1.79
1.78
1,78
1.79
1.79

1,79
1.78
1.79
1.78
1.78
1.78
1.78
1.78
1.78
1.78
1.78
1,78
1.78
1.78
1.78
1.78
1.78
178
1.78
178
1.78
1.78
1.78
1,78
1,78
1,78
1,78
1,78
1.78
1.78
1.78
1.78
1,78

1.77

14
1.77
1.7¢
1.76
1.78
1,78
1,78
1,76
176
1.76
1.78
1.76
1.76
1.76
1.76
1.76
1.76
1.76
1.76
1.76
1.76
1.76
1.76
1.75
1.75
175
1,78
1,78
1.76
1.76
1,76
i78
1,75
1.78
1.76
1.76
1.76
1.75
1.76
1.75
1.76
1.76
1.76
1.76
1,76
178

15
1.74
174
1.74
1.74
1.74
1.74
1.74
1.74
1.74
1.74
1.74
1.73
173
1.73
1.73
1.73
1.73
1.73
1.73
1.73
1.73
1.73
1.73
1.73
1.73
1.73
1.78
1,78
1.78
1.78
173
1,73
1.73
1.73
1,73
1.73
1,72
1.72
1.72
1.72
1.72
1.72
1.72
1,72

172 |
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Titik Persentage Distribusi F untuk Probablita = 0,05

df uituk
panbeUl

o

df untuk pembliiang (N1)

L) 7

10

11

12

13

14

15

181

182
183
184
188
186
187
188
189
180
181
102
193
184
185
196
197
198
189
200
201
202
203
204
208
208
207
208
209
210
211

212
213
214
216
216
247

218

219

220

221

222

223

224

s 208

3.89
3.88
3.89
3.88
3.80
3.80
3,80
3.88
3.89
3.89
3.88
3.89
3.88
3.89
a.8¢
3.89
3.80
3.88
3.89
3.89
4.88
4.60
3.89
3.89
3.80
3.89
3.88
3.89
3.88
3.89
AA9
3.89
3.89
3.80
3,68
3.88
3.88
2.88
3.88
3.88
3.88
3.88
3.88
3.88
3.88

3.05
3.06
3.05
3.06
3.04
3.04
3.04
3.04
3.04
3.04
3.04
3.04
3.04
3.04
3.04
3.04
3.04
3.04
3,04
4.04
4.04
3.04
3.04
3.04
3.04
3.04
3.04
3.04
3.04
3.04
an4
3.04
3.04
3,04
3,04
3.04
3.04
3.04
3.04
3.04
3.04
3.04
3.04
3.04
3.04

2.85
2.6B
2.86
2.85
2.65
2,66
2.66
2,65
2.65
2.65
2.65
2.65
2.65
2,65
2.65
2.65
2.65
2.65
2,85
2.66
2.66
2.66
266
2.66
2.86
2.85
2.65
2.66
2,65
2.65
2 A5
2.65
2.85
2.85
2,86
2.86
2485
285
2.85
2.86
2.66
2.66
2.68
2.64
20 |

2.26
2.26
2.26
2.28
2,28
2.28
2,26
2.26
2.26
2,26
2.26
2.26
2,26
2.26
2.26
2.26
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2,16 | 2,08
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2.15 | 2.06
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2.15 | 2.06
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214 | 2.06
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2.4 | 2.05
2.14 | 2.06
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2.14 | 2.06
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2,14 | 2,06
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2.14 | 2.05
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2.14 | 2.06
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1.93
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1.87
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1,84
1.84
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1.84
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1.80
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1.77
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1.74
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1.72
1.72
1.72
1.72
1,72
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1.72
1.72
1.72
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Titk Persentase Disteib

usi ¢ ((ll‘u_- 1= .“])

By

0. . . —

e e N A A
] o000 | orrse ] omene | b oatn] oo

a| outesn| toume| s 1270020 | 3102052 | 83.65674 | 318,50884

3| oreme |t | Lo 430066 | 0.90408 | 0.00484 | 2239712
floore | vey | oo 18245 | 404070 [ 584081 | 10.21453
o 8333 : 277645 | 3.74805 | 400408 | 717318
DT20GR | 147080 | 201608 | 267068 | 996483 | 468214 |  5.8eaag

G| OTI786 | 143076 | 194318 | 244691 | 014267 | 07073 | .a076n

T 07 141482 | 180468 | 296402 | 200705 | ademds | 470538

81 070639 | 139662 | 185985 | 240600 | 289646 | 9.98638 |  4.8007%
0| 070272 | 138303 | 183911 | 226216 | 282144 | 324984 |  4.29881
0] oGoosl | 137218 | 181246 | 222814 | 26377 | Sa6927 | 444370
11| 060745 | 136343 | 1.70588 | 2.20000 | 271808 | 910881 | 4.02470
12 0.69548 1.36622 1.78229 2.17881 2.68100 3.054584 J.92963
18] 069383 | 135017 | 177083 | 216037 | 265031 | 3.01228 |  9.85198
14| 060242 | 134503 | 176131 | 214479 | 202448 | 297684 |  3.7973
18 | 069120 | 134061 | 176305 | 213146 | 260248 | 2084671 |  3.73283
16 | 0.60013 | 139676 | 174568 | 211901 | 258340 | 2092078 |  9.68615
17 | 088920 | 1.99398 | 173981 | 210082 | 256693 | 2.80823 |  3.84577
18 | 0.60836 | 199099 | 173408 | 210082 | 255238 | 287844 |  3.81048
19| 066782 | 182773 | 172813 | 200802 | 253948 | 288083 |  8.57840
20 | 088886 | 192834 | 172472 | 208686 | 262798 | 284534 |  9.56181
21| 068635 | 192319 | 172074 | 207881 | 251765 | 283136 | 3.52718
22 | 06G601 | 182124 | 174714 | 207397 | 260832 | 2081876 | 9.50489
29| 066631 | 194046 | 174987 | 2.08066 | 240007 | 200784 |  0.40488
24 | 060486 | 131784 | 171088 | 2.08390 | 248218 | 279804 | 3.46878
25 | 068443 | 1.91695 | 170814 | 206964 | 248511 | 278744 | 9.45018
26 | ©0.668404 | 131407 | 170882 | 208863 | 247883 | 277871 | 3.43800
27 | 068308 | 191970 | 170328 | 206183 | 247286 | 277088 | 3.42103
28 | 008396 |  1.31269 | 170113 | 204841 | 248714 | 278320 | 340818
30 | 088304 | 181143 | 166013 | 204628 | 240202 | 276638 | 3.90624
50 | 0.08276 | 191042 | 1.08720 | 204247 | 246720 | 276000 | 9.38518
31| boeg4e | 130848 | 166852 | 208851 | 245282 | 274404 | 33740
32 | 088223 | 130857 | 1.69389 | 203693 | 244868 | 273848 [  3.36531
33 | 068200 | 130774 | 1.69236 | 203452 | 244479 | 273328 | 9.35634
34| 068177 | 130605 | 169092 | 203224 | 244115 | 272839 |  8.3479%
as | 068158 | 1.30621 | 1.88957 | 203011 | 243772 | 272381 |  3.34005
25 | 068137 | 130851 | 168830 | 202808 | 243449 | 271348 |  3.33262
a7 | oeeisa 1 90485 18B700 | 202640 | 243445 | 271544 9 49569
98| 068100 | 190420 | 188595 [ 202490 | 242867 | 271156 | 3.91803
a9 | 066083 | 130364 | 108488 | 202260 | 242584 | 270701 | 331278
40| osceos7 | 130308 | 168385 | 202108 | 242326 | 270446 |  3.30668

ecil yang ditunjukkan peda judul tiap kolom adalah lnas daerah

: ili hih k
O e babilitas yang lebih besar adalah luas daerah dalam

dalam satu wjung, sedangkan pro
kedua yjung

om), 2010

2go.wordpress.s

Diproduls! eleh: Junaidi (fttp://jun



TR Persentase Distpit

s ¢ ldf =4] = s“)

Br N B SO
i ﬂg‘; 2;: g?: 0.025 0.01 0.008 0.001
o w2 | o | raneen | Zoieer | Tt
| o | S 01054 | 242080 | 270118 |  s.s0127
: . ; 201808 | 241847 | 289807 | 9.20505
A8\ o602 | 10155 | 1ee0r | 201080 | 241625 | 289510 | 320080
M 0GR 130100 | 168023 | 201837 | 241413 | o20vee | 328807
98| 0879981 130066 | 167043 | 201410 | 241212 | 208060 | 328148
491 097906 | 130023 | 167808 | 201200 | 241000 | 268701 | 327710
47| 007976 | 120082 | 167703 | 201174 | 240006 | 260486 | 327281
48 0.67964 1,29944 1.67722 2,01063 240658 268220 3.26891
401 067953 | 129907 | 167685 | 200956 | 240489 | 267095 | 3.25508
50 0.67943 1.20871 1.67591 2.00866 2.40327 267779 3.25144
51 0.67933 1.29837 1.67528 2.00758 240172 2.67572 3.25789
52 0.67924 1.29805 1.67469 2.00665 2.40022 2.67373 3.25451
53 0.67915 1.29773 1.67412 2,00575 2.39879 2.67182 3.25127
54 0.67906 1.29743 1.67356 2.00488 2.39741 2.66998 3.24815
58 0.67898 1.29713 1.67303 2.00404 2.38608 2.66822 3.24515
56 0.67890 1.29885 1.87252 2.00324 2,39480 2,66651 3.24226
57 0.878482 1.29658 1.67203 2.00247 2.39357 2.66487 3.23948
58 0.57874 1.28632 1.67155 2.00172 2.38234 2.66320 3.23680
59 0.67887 1.28607 1.67109 2.00100 2.309123 2.66176 3.23421
60 0.67860 1.208582 1,67065 2,00030 2,39012 2.66028 323171
61 0.67853 1.20568 1.67022 1.88062 2.38005 2,65886 3.22030
62 0.67847 1.28536 1,66880 1,08887 2,38801 2,65748 3.22688
63 0.67840 1,20513 1,66840 1.096834 2,38701 2.85815 3.22471
64 0.67834 1.29482 1.66801 1.09773 2.38604 2.65485 3.22253
65 .G7828 1.20471 1.66864 1.89714 2.38510 2.66360 3.22041
66 0.67823 1,28451 1.66827 1.88666 2.38418 2.65230 3,21837
67 | 067817 | 1.20432 | 166792 | 100601 | 238330 | 265122 | 3.21630
68 | 067811 | 120413 | 166757 | 108547 | 238245 | 2065008 | 321448
60| 067806 | 120394 | 1.66724 | 199485 | 238161 | 264898 |  3.21260
70| 067801 | 120076 | 166691 | 1908444 | 238081 | 264790 | 321079
74| ©o67706 | 1293850 | 166660 | 109394 | 238002 | 264886 | 320809
22| 06791 | 120342 | 166620 | 190348 | 237826 | 2064585 | 3.20738
73| 07787 | 120326 | 168600 | 169500 | 257852 | 284487 |  3.20567
74 | 067782 | 120310 | 168571 | 196254 | 237780 | 254391 |  9.2040
78| 067778 | 120284 | 168543 | 189210 | 237710 284208 | 3.20240
76| 067773 | 120270 | 166515 | 180167 | 237642 | 264208 |  3.20008
77| 067768 { 120264 168488 | 100195 | 2975768 | 264120 ) 914048
78| 067765 | 120250 | 166462 | 108085 | 287511 | 264034 |  3.19804
186437 | 108045 | 237448 | 283950 |  3.19863
79| osrret | 12923 | 1. e e
so | oe77er | 120222 | 16ee12 | 160008 | 237387| 2 19528

oil yang ditnjukkan pada judul tiap kolom adalah huas daerah

Kans bilitas yang lebih besar adalah luas daerah dalam

dalam satu ujung, sedangkan proba
kedua wjung

Page 2

sss.com), 2010
Diproduks! oleh: Junaidi (http://lupaidichaniago.wordpress.com)



Titik Persentnse Distribusl ¢ (df = §1 =120)

\1 0.26 0.10 0.06 0.026 0.01 0.008 0,001
(| ... ____9599. 102 010 0.060 0.02 0010 | 0002
84 0.87763 1.268208 1.68368 196068 | 237327 | Z.83780 310982
82 0.67749 1.28188 1.88385 1.98932 2.37280 2.83712 3.19282
83 D.67748 1.26164 1,88342 198696 | 247212 | 2.83837 319135
84 067742 128171 1,66320 1,08861 237168 | 2.83563 3,18011
85 0,67730 1.28150 1,66208 | 188827 | 2,37102 | 2.834p1 3,18880
86 067735 1,28147 1,86277 108763 | 237048 | 2,83421 3,18772
87 067732 1.20138 1.66266 | 1.88781 236008 |  2,83353 3.18667
B8 0.67728 1,28125 1,66236 | 1.88720 | 238847 | 2.63280 3.18644
80 0 67726 1.28114 1.86218 108608 | 236808 | 2.83220 3.18434
90 0.67723 1.26103 1,66156 198667 | 2.36860 | 2.63157 a.18327
i 067720 1.20002 1.88177 1.68636 | 236803 | 2.83084 3,18222
B2 0.67747 1.26082 1,66168 188608 | 236767 |  2.63083 3.18118
B3 0.67714 128072 1,66140 108680 | 296712 | 2.62073 318019
04 0.67711 1,290t 1,66123 108562 | 236667 | 262016 3.17921
8B 0.67708 1,20063 166406 | 1.08626 | 236024 | 2.62808 3.17826
86 0.67706 | 1.20043 {66086 | 1.08408 | 2.38582 | 2.82802 3,177
b7 1,67703 1,28034 1,68071 1.98472 | 238541 2.82747 3176838
90 0.67700 1,26028 1.88055 | 1.88447 | 206500 | 282683 3.17548
99 0.67608 1,26018 1.88030 | 1.98422 |  2.3B481 2.82641 3,17480
100 0.67686 1.26007 1,66023 188387 | 236422 | 2,62888 3,17374
104 0.67663 120006 | 1.68008 | 188373 | 236384 | 262638 3172898
102 0,67880 120091 166883 | 1.68350 | 236346 | 2.62480 3,17208
103 | 0.A7608 1,28082 1660768 | 108326 | 238310 | 2,62441 4,17126
104 0.67886 1,28874 1.66984 186304 2,36274 2.02383 3,17045
108 0.67663 128607 1.66850 108282 | 238239 | 2.82347 3.16687
106 0.87681 120058 1.66036 | 1.08280 | 2.36204 | 2.62301 3,16880
107 0.67878 1.260861 166022 | 168238 | 226170 | 262266 3.18816
108 0.67677 1.28044 166008 | 108247 | 230137 | 2.82212 3.16741
108 0.67676 1.26037 186846 168167 | 298106 | 262168 316669
110 0.67673 1,28830 166882 198177 | 2.38073 | 2.62126 3.10608
114 H 87671 1 PBY22 {6BB7D | 108187 | 236044 2 62086 3 16628
112 0.87668 1,28918 1656857 |  1.98137 238010 | 2.82044 3,16480
113 0.67687 1.28600 165845 | 1.88116 | 2.35880 | 2.82004 3.18392
114 0.67885 1,28902 165833 | 1.98088 | 2.35980 | 2816884 3.16326
118 0.67683 1,26688 1,86821 196081 2.36821 2.61928 2.18262
116 0.87881 1,26688 1,66810 198083 | 236882 | 2.61888 3,16168
147 0 B7650 108883 1 65708 1 0B0AS 2 35864 2 61850 4 18195
118 0.67657 1,26877 165787 | 108027 | 235837 | 261814 3,16074
419 0,67658 1,26871 185776 | 1.98010 | 235808 | 281778 3,18013
120 0.67654 1,28866 1,857686 197083 | 2365782 | 2.81742 3,16064

Catatan: Probabilita yang lebih kecil yong
dalam satu ujung, gedangkan pro

kedua wjung

Diproduks! oleh: junaid! (httpi//unaidich

ditunfu
babilitas yang lebih besar adalah luas

ki

ess,.com), 2010

kkan pada judul tiap kolom adalah luas daersh

daerah dalam
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Titik Persentase Disteibusi « {df = 124 =160)

< e SR o

ﬁ‘g
?\ " 53 e 005 | o0 001 | 0088  0.001
—_— SEES U W .28 P ﬂ_ﬁl qlg__gﬂ 8, ﬂ,_gi_ﬁ 8

1A B 87662 48K = = = e
s e : -igggg :-ﬁf?aﬁ 1.87878 2-.33__?5!3 2.61707 3.16888
(a8 b : .8.3?44 1.97980 235730 2.61873 3.15848
9 i 1.20847 1.86744 1.97844 236704 2.81838 3.15781
124 067847 1.20842 | 66723 1.97828 2,36380 akﬂwns 3‘15?
: 22 0.67846 1.28836 1.86714 1.97812 aléﬁsﬁa 21&1573 3..1&;?
| 0 r}_?ffda 1.28031 1,06704 1.97007 2,366831 2.615641 3.16817
(a7 0.67642 1,28826 1,86684 1.67882 2,36807 2.8
’ : ; 81610 | 3.16686
128 0.67641 1.28820 1,65685 1,97857 2,35583 2,61478
120 0.67640 1.28815 1.65675 1.97852 ‘ 5 ‘ -
130 0.67638 1,28810 1,656 o | e b
= v 1.;&%5 1\ 66 1.07838 2.35637 2.61418 315419
o A 1.23300 .BBGST7 1.97824 2.35615 2.61388 3.15361
: ; 1.65648 1,97810 2.36483 | 2.61350 3.15312
133 0.67634 1.28796 1.65639 1.97706 2.35471 2.61330 3.15264
134 0.67633 1.28780 1.65830 197783 2.35450 2.61302 3.i521?
13§ 0.67651 1.26786 1.65622 197769 296428 | 261274 3:151?0
136 0.67630 1.26781 1.65613 1.07758 2,35400 | 281248 3.15124
137 087628 1.28776 1.85605 1.87743 235387 | 281219 3.15079
138 0.87627 1.28772 1.85607 1.97730 295387 |  2.81103 3.15034
139 0.67628 1.26767 1.66588 1.67718 2,95347 2.81188 4.14880
140 0.67626 1,28763 1,6B681 1,87708 2,35328 261140 3,14047
141 0,67623 1,28760 1,85673 1,07603 2,36300 | 261116 3,14804
142 0,67622 1,28764 1,65668 1,07681 2,35280 |  2.61080 3.14882
143 0,67621 1.28750 1,66668 1.07660 2.36271 2,61068 3,14820
144 0.67620 1,207408 1.66660 1.07658 2.36262 2.81040 3,14778
145 0.67619 1,28742 1.66543 1.67646 235234 2.61018 3.14739
146 0.67617 1,20738 1.665636 1.97636 2.36218 2,60882 3.14689
147 0.87616 1,28734 1.65528 1.87623 2.36188 2.60960 3.14660
148 0.67815 1.28730 1.65621 1.97612 2.36181 2.60946 3.14621
149 0.67614 1.28720 1.65614 197601 2.35163 2.80823 3.14583
150 0.67613 1,28722 1.65508 1.07691 2,36146 2,60800 3.14548
151 0 67612 1 PB718 1 68BN 197580 2 35130 2 60878 3 14508
182 0.876841 1,28715 1.85484 1.97660 295118 2.80056 3.14471
153 0.87610 1,281 186487 1.07558 295007 2.80834 9.14435
164 0.87808 1.28707 1.85481 197548 2,35081 2.80813 3.14400
188 0.67808 1.28704 1.86474 1.07539 2,350088 280782 3.14384
186 0,87807 1,20700 1,86488 1,07520 2,36040 2.807H 3,142330
487 0 47808 1 20807 1 B5AB2 1 07540 2 98033 2 BO7EA 9 14908
150 0.67605 1,28683 1.65455 1,87508 235018 2,60730 3.14261
159 0.87604 1,28890 1,65449 1,87500 2.35003 2.80710 3.14228
180 0.67603 | 1.28687 1,66443 |  1.97490 2.34088 2,60691 3.14195

an pada judul tiop kolom adalah lnas daerah

Catatan: Probabilita yang lebih kecil yang ditunjukk
yang lebih besar adalah luas daerah dalam

dalam satu wjung, sedangkan prababilitas
kedua ujung

Diproduks! oleht Junaldl (http://junaidicl apfago.wordpresscom), 2010 Page 4



Titik Persentase Disteibusi ¢ (df = 161 =200)

T
i %] gl u;z t;l:: 0.026 0.04 0.008 0.001
o e —1-:-;&80_5_ .m__1_?_6_5‘1-37 0.050 0.02 0.010 0.002
- B o . 107481 | 234073 |  2.80671 3,14162
v . {) 1.65431 197472 2,.31050 2.80852 : :
163 087600 1.28677 1.654206 f . i ) 414130
Yt P s . 14974452 2.31944 2.80833 3.14088
Wl s | A j.ﬁuazu 107453 | 234030 | 2.60614 3,14067
.8 e 1.2806? 1.66414 1.074456 2.348186 2.606586 3.14036
o 1I28684 1.§§40a 107436 | 234002 | 2,80077 3,14005
ot i | .”HW 1.mffma 107427 | 2348088 | 2.80660 |  3,13975
o 6?5“..‘ l-: ool : _ugauf Lu7A1g | 2uAe7E | 260641 3 13045
170 0 li?‘!af-fj-‘] 1 :Hl*i!ih I.E%‘{:MJ an'M:m i i L
o i | :nf.r;é 1.::::.{1!17 L ordo2 | 2adpdn | 260806 | 2 13086
r a760: A6IR1 107309 | 204835 | 2.80489 |  3.13847
172 | narem 128640 1.66I71 LH7886 | 29dnnz | 26047 3.13820
178 | 0.675m 128040 LG637 U877 | 23410 E'i&{}dﬁﬁ ‘3'1350'1
i74 0.467580 1.28444 1.68300 1.07368 2347197 2-:60433 ‘3. 13773
178 | 067588 | 1280641 16636 197301 234784 | 260421 a. 19745
176 | 067500 | 120838 | 185350 | 107353 | 234772 | 2 60405 3.137“;
179 | 0758 | 120635 RS LO704B | 2.84780 | 2680380 3‘13391
178 | onvse7 | tossis | 1essae | 07aus | 234748 | 280973 a’mas
170 (0.475818 1.20830 1.H5341 1.097331 2.347348 280357 ‘1 1;5833
180 | 067686 | 128627 | 165336 | 107323 | 234724 | 260342 | 313812
181 0.675806 | 120026 | 165332 | 107318 | 234713 | 260328 alxasav
182 047664 1.28622 1.66327 1.67308 234701 2.00311 3:135&1
103 | oe7s8a | 120010 | 1.66322 | 107301 | 234600 | 280206 |  3.13538
184 | 0.07683 | 1.28617 |  1.06418 107204 | 234078 | 2.80281 3.13611
186 0.676082 1.28014 1.06313 1.97287 2.24067 2.80267 J3.13487
186 0.67581 1.28612 1,65308 1.97280 2.34656 2.60252 3.13463
18T 0.67580 1.2B8610 1.65304 1.87273 2.34645 2.60238 3.13438
168 0.67580 1.28607 1.65300 1.87266 2.34635 2.60223 3.13415
188 | 0.67579 128605 | 1.65206 | 1.97260 | 2.34624 |  2.60209 3.13391
190 | 0.67578 1,28602 1,65291 197253 | 2.34613 | 260195 | 3.13368
191 N G7H78 1 28600 1 A5787 1 87246 ? 34603 2 AN181 3 13345
192 087577 | 1.28506 | 165283 | 187240 | 234503 |  2.60168 3.13822
193 |  0.87578 128595 | 1.65279 | 187233 | 294582 |  2.80154 3.13289
194 | 0.87578 108503 | 1.85275 | 1.87227 | 234572 | 260141 318277
198 0.67676 1.28591 1.66271 1.87220 | 294582 | 260128 3.13255
108 0.87574 1,28680 166267 | 197214 | 234852 | 280116 3.13233
197 0\ R7574 1 285RA 1 RG2A3 1 N7208 ? 94543 2 60407 313212
498 | 0.67573 1.28584 165250 | 197202 | 234533 | 260088 | 3.13180
109 | 0.87572 128562 | 165255 | 197188 | 234523 | 260078 3.13168
200 | 0.67572 1,28580 1,65261 107180 | 2.34514 | 2.60063 | 3.13148

kecil yang ditunjukkan pada judul tiap kelom adalah luas daerah

Catatan;  Probabilita yang lebih
babilitas yang lebih besar adalah luas dacrah dalam

dalam satu ujung, sedangkan pro
kedua wjung
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