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Abstract. Mitsubishi Motors presents Monochoque SUVs such as the Pajero Sport, LMPV 
(Low Multi Purpose Vehicle) such as Xpander and LSUV (Low Sport Utility Vehicle) such 
as Eclipse and Outlander. The purpose of this study was to analyze Product Quality (X1), 
Product Design (X2), Direct Marketing (X3) and Differentiation Strategy (X4) on 
Purchasing Decisions (Y) and to find out which variables are most dominant in Mitsubishi 
Motors car buying decisions. The analytical method in this study used primary data which 
was processed using SPSS version 26. The analysis technique used was validity and 
reliability testing, the classic assumption test consisting of heteroscedasticity test, 
multicollinearity test, normality test, multiple linear regression analysis, t test, test f and test 
the coefficient of determination (R2). Valid data collected by 100 respondents. The sample 
method in this study was non-probability sampling with purposive sampling technique. 

The results showed that partially Product Quality, Product Design, Direct Marketing had 
an effect on Purchasing Decisions, while the Differentiation Strategy had no effect on 
Purchase Decisions. Product Quality, Product Design, Direct Marketing and 
Differentiation Strategy simultaneously influence Purchase Decision. 
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Abstrak. Mitsubishi Motors menghadirkan SUV Monochoque seperti Pajero Sport, LMPV 
(Low Multi Purpose Vehicle) seperti Xpander dan LSUV (Low Sport Utility Vehicle) seperti 
Eclipse dan Outlander. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis Kualitas 
Produk (X1), Desain Produk (X2), Pemasaran Langsung (X3) dan Strategi Diferensiasi (X4) 
terhadap Keputusan Pembelian (Y) serta untuk mengetahui variabel mana yang paling 
dominan pada mobil Mitsubishi Motors. keputusan pembelian. Metode analisis dalam 
penelitian ini menggunakan data primer yang diolah dengan menggunakan SPSS versi 26. 
Teknik analisis yang digunakan adalah uji validitas dan reliabilitas, uji asumsi klasik yang 
terdiri dari uji heteroskedastisitas, uji multikolinearitas, uji normalitas, analisis regresi 
linear berganda, uji t, uji f dan uji koefisien determinasi (R2). Data valid dikumpulkan 
sebanyak 100 responden. Metode pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah non-
probability sampling dengan teknik purposive sampling. 
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Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial Kualitas Produk, Desain Produk, 
Pemasaran Langsung berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian, sedangkan Strategi 
Diferensiasi tidak berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian. Kualitas Produk, Desain 
Produk, Pemasaran Langsung dan Strategi Diferensiasi secara simultan berpengaruh 
terhadap Keputusan Pembelian. 
 
Keywords: Kualitas Produk, Desain Produk, Pemasaran Langsung dan Strategi 
Diferensiasi. 
 

 

1. PENDAHULUAN  
Era globalisasi saat ini, persaingan dunia otomotif sangatlah merambah berbagai 

kalangan, khususnya dalam bidang bisnis. Para pelakuusaha juga semakin gencar dalam 
mempromosikan produknya dan mencari tahu bagaimana kebutuhan konsumen agar nilai 
penjualan pada perusahaan tersebut juga semakin meningkat tiap tahunnya, serta selalu 
melakukan inovasi dalam menciptakan teknologi baru pada produk mereka. Tahun 2020 
dilanda oleh pandemi virus Corona, sehingga menggeser sektor perekonomian pada seluruh 
dunia dalam berbagai bidang, khususnya bidang otomotif di Indonesia. 

Keputusan pembelian seorang konsumen dalam menentukan produk apa yang akan 
dibeli dapat dilihat dari berbagai faktor. Menurut Kotler dan Keller (2016) keputusan 
pembelian adalah keputusan konsumen mengenai preferensi atas merek yang ada di dalam 
kumpulan pilihan. Kualitas Produk merupakan salah satu cara suatu perusahaan untuk 
mempertahankan produknya dengan fungsi yang maksimal. Sesuai dengan pernyataan 
Kotler dan Keller (2016) mengatakan kualitas adalah totalitas fitur dan karakteristik dari 
produk atau jasa yang berkemampuan untuk memuaskan kebutuhan konsumen. 

Desain produk adalah totalitas fitur yang mempengaruhi tampilan, rasa dan fungsi 
produk berdasarkan kebutuhan pelanggan (Kotler dan Keller, 2016). Mobil Mitsubishi 
Motors adalah tipe mobil SUV (Sport Utility Vehicle) atau dikenal dengan mobil sporty 
sehingga mobil ini di desain dengan mengadaptasi mobil offroad (SUmber : https://garasi.id, 
2019). 

Hudson (2008) Direct Marketing adalah sistem pemasaran yang dikendalikan penuh oleh 
pemasar, mengembangkan produk, mempromosikan, dan mendistribusikan langsung 
produknya pada konsumen akhir dengan menggunakan beberapa pilihan media dan 
menerima pemesanan langsung dari pelanggan. Bentuk pemasaran langsung dalam 
mengkomunikasikan tawaran dari pemasar ke konsumen pada Mitsubishi Motors adalah 
dengan adanya pameran pada event tertentu seperti IIMS (Indonesia International Motor 
Show) (Sumber : gooto.com, 2016). 
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Strategi diferensiasi menurut Kotler (2016) adalah cara merancang perbedaan yang 
berarti untuk membedakan penawaran perusahaan dari penawaran pesaingnya. Strategi 
diferensiasi mobil Mitsubishi Motors dibanding kompetitornya selain persaigan harga 
adalah diantaranya dengan keunggulan mobil SUV-nya dan juga ada merek mobil 
Mitsubishi Motors seperti Xpander Ultimate yang sudah memiliki fitur Cruise Control. Fitur 
ini memungkinkan mobil melaju secara mandiri tanpa perlu dijaga tekanan gasnya. (Sumber 
: mitsubishi-bogor.id, 2022).  

Mitsubishi Motors pada tahun 2019 mendapatkan nominasi diurutan ke-2 dengan 
perolehan index TBI sebesar 11,0%, pada tahun 2020 dimana pandemi corona merebak 
masih mendapatkan nominasi diurutan ke-2 mengalami kenaikan yang cukup signifikan 
dengan prolehan index TBI sebesar 12,3%, selanjutnya update terbaru pada tahun 2021 
masih mendapatkan nominasi diurutan ke-2 mengalami sedikit kenaikan dari tahun 
sebelumnya dengan TBI sebesar 15,9%, hal ini membuktikan bahwa mobil Mitsubishi 
Motors masih menjadi produk mobil yang masuk kprolehan index edalam nominasi Top 
Brand Index setiap tahunnya. 

Berdasarkan latar belakang di atas, maka penulis melakukan penelitian dengan judul 
”Pengaruh Kualitas Produk, Desain Produk, Direct Marketing dan Strategi Diferensiasi 
Terhadap Keputusan Pembelian Mobil Mitsubishi Motors”. 

 

2. KAJIAN PUSTAKA DAN  PEGEMBANGAN HIPOTESIS 

Pemasaran 
Menurut Kotler dan Keller (2016) pemasaran adalah sebuah proses penyusunan 

komunikasi terpadu yang bertujuan untuk memberikan informasi barang atau jasa dalam 
kaitannya dengan memuaskan kebutuhan dan keinginan manusia. 

 
Keputusan Pembelian 

Kotler dan Keller (2012) keputusan pembelian merupakan tahapan evaluasi pelanggan 
membentuk preferensi diantara merek– merek serta pilihan dan juga dapat membentuk niat 
untuk membeli merek yang paling disukai. Kotler dan Armstrong (2018) mengemukakan 
bahwa keputusan pembelian yaitu komponen dari perilaku konsumen, yang mana perilaku 
konsumen merupakan studi mengenai seperti apa seseorang maupun kelompok dalam 
menentukan, membeli, mengkonsumsi, serta seperti apa produk, ide atau pengalaman untuk 
memuaskan kebutuhan konsumen. 

 
Kualitas Produk 

Kotler dan Keller (2019) mengatakan kualitas adalah totalitas fitur dan karakteristik dari 
produk atau jasa yang berkemampuan untuk memuaskan kebutuhan konsumen. Kotler & 
Armstrong (2019) juga mengatakan karakteristik produk atau layanan yang sesuai dengan 
kemampuannya untuk memenuhi kebutuhan pelanggan yang dinyatakan atau tersirat. 
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Desain Produk 
Kotler dan Keller (2016) mendefinisikan “Design is the totality of features that affect 

how a product looks, feels, and functions to a consumer”. Hal itu menyatakan bahwa desain 
merupakan totalitas fitur yang mempengaruhi bagaimana sebuah produk terlihat, terasa, dan 
berfungsi bagi konsumen. Desain menawarkan tiga yaitu fungsi, estetika daya tarik.Kotler 
& Armstrong (2019) mendefinisikan bahwa desain produk adalah totalitas fitur yang 
mempengaruhi penampilan, rasa, dan fungsi produk berdasarkan kebutuhan pelanggan. 

Desain selain mempertimbangkan faktor penampilan, juga untuk bertujuan 
memperbaiki kinerja produk, mengurangi biaya produksi, dan menambah keunggulan 
bersaing. 

 
 

 
Direct Marketing 

Kotler & Armstrong (2019) mengemukakan bahwa pemasaran langsung adalah 
hubungan langsung dengan konsumen individu yang ditargetkan dengan cermat untuk 
mendapatkan tanggapan langsung dan memupuk hubungan pelanggan yang langgeng. 
Tjiptono dan Chandra (2018) menyatakan bahwa pemasaran langsung merupakan 
prmasaran strategik, adapun metode yang dapat dilakukan yaitu katalog, pos, telepon, tv, 
faxmile, dan lainnya. Hudson (2008) menyatakan bahwa direct marketing adalah sistem 
pemasaran yang dikendalikan penuh oleh pemasar, mengembangkan produk, 
mempromosikan, dan mendistribusikan langsung produknya pada konsumen akhir dengan 
menggunakan beberapa pilihan media dan menerima pemesanan langsung dari pelanggan. 

 
Strategi Diferensiasi 

Menurut Wheelen dan Hunger (2018) menyatakan bahwa strategi adalah sekumpulan 
keputusan manajerial dan aksi pegambilan keputusan untuk jangka waktu yang panjang di 
dalam perusahaan, yang meliputi analisis lingkungan (lingkungan eksternal dan internal), 
formulasi strategi, implementasi strategi, evaluasi dan kontrol. 

Kartajaya (2011) mendefinisikan diferensiasi adalah semua upaya yang dilakukan 
perusahaan untuk menciptakan perbedaan diantara pesaing dengan tujuan memberikan nilai 
yang terbaik untuk konsumen. 
3. METODE PENELITIAN 

Subjek Penelitian 
Penelitian ini berfokus pada mendeskripsikan Pengaruh Kualitas Produk, Desain 

Produk, Direct Marketing, Strategi Diferensiasi Terhadap Keputusan Pembelian Mobil 
Mitsubishi Motors, dengan mengambil sampel dari suatu populasi menggunakan 
kuesioner sebagai alat pengumpulan data yang akan dibagikan. Subyek penelitian ini adalah 
konsumen berdasarkan wilayah JABODETABEK (Jakarta, Bogor, Depok, Tangerang dan 
Bekasi). 

 
Populasi dan Prosedur Penentuan Sampel Populasi 

Populasi merupakan sekumpulan data dari keseluruhan dari subjek penelitian. Populasi 
dalam penelitian ini adalah masyarakat yang telah melakukan pembelian mobil Mitsubishi 
Motorspada wilayah JABODETABEK (Jakarta, Bogor, Depok, Tangerang dan Bekasi). 

Sampel yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah konsumen yang sudah pernah 
mencoba, merasakan dan membeli mobil Mitsubishi Motors pada wilayah JABODETABEK 
(Jakarta, Bogor, Depok, Tangerang dan Bekasi). 
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Untuk menentukan jumlah sampel yang akan peneliti perlukan maka dari itu pada 
penelitian ini menggunakan rumus Rao Purba sebagai berikut : 

𝒏 =  
𝒁𝟐

𝟒(𝑴𝑶𝑬)𝟐
 

 
Keterangan : 
n     = jumlah sampel. 
Z   =   Tingkat   Keyakinan    yang dalam penentuan sampel yaitu 95% = 1,96 (tabel 
distribusi normal) 
Moe = presentase kelonggaran ketidaktelitian karena kesalahan Pengambilan sampel 
yang masuk dapat di tolerir atau di inginkan peneliti, menggunakan 10% atau 0,1. Jadi 
dapat diketahui : 

𝑛 =  
(1.96)

4(10%)
 

𝑛 =  
3.8416

4(0.1)
 

 
Dari perhitungan menggunakan rumus di atas, didapatkan hasil sebesar 96,04 dan 

dibulatkan menjadi 97. Untuk alasan pembulatan dan mempermudah perhitungan, maka 
jumlah sampel responden yang digunakan menjadi 100 responden. Dengan menggunakan 
sampel yang mewakili keseluruhan populasi, diharapkan penelitian akan lebih relevan untuk 
memahami kondisi yang aktual. 
Jenis dan Sumber Data 

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data kuantitatif, yaitu data dalam 
bentuk angka. Jenis data kuantitatif yang digunakan adalah data primer. Sumber data yang 
secara langsung memberikan data kepada pengumpul data. Data primer dalam penelitian ini 
adalah data yang di peroleh dari responden secara langsung (dari tangan pertama) melalui 
angket kuesioner yang disebar menggunakan google form. 

 
Metode Analisis 

Penelitian ini memakai metode regresi linear berganda, yaitu teknik yang dipakai untuk 
menguji dan menganalisis, baik secara parsial maupun simultan pengaruh beberapa variabel 
independen (X) terhadap satu variabel dependen (Y), yang diolah dengan menggunakan 
program komputer SPSS Ver 26. 
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4. HASIL DAN PEMBAHASAN 
Hasil Uji Validitas 

 
 Sumber : Output SPSS 26, 2022 
semua butir pertanyaan yang digunakan untuk mengukur variabel- variabel dalam 

penelitian ini mempunyai hitung yang lebih besar dari r tabel untuk yang artinya butir-butir 
item pertanyaan layak (valid) digunakan dalam instrumen dalam penelitian ini. 

 

Hasil Uji Reliabilitas 

 

Sumber : Output SPSS 26, 2022 

Hasil pengukuran reliabilitas pada beberapa variabel menghasilkan nilai Cronbach’s 
Alpha di atas > 0.6. Maka dapat disimpulkan bahwa semua alat ukur kuesioner pada 
penelitian ini reliabel. 
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Uji Normalitas 

 

 

Sumber : Output SPSS 26, 2022 

Hasil yang di peroleh menunjukan nilai signifikansi (Asymp Sig.) sebesar 0,200 maka 
nilai kolomogorov-smirnov lebih besar dari alpha 5% (0,05). Dengan data tersebut maka 
dapat di simpulkan bahwa data yang digunakan berdistribusi normal dan memenuhi asumsi 
normalitas. 

Uji Multikolinearitas 

  

Sumber: Hasil olah SPSS 26, 2022 
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Tabel di atas menunjukan bahwa besar nilai tolerance untuk masing- masing variabel 
bebas (independen) adalah lebih dari 0,1 dan nilai VIF untuk masing-masing variabel bebas 
(independent) yaitu memiliki nilai kurang dari 10, maka dapat disimpulkan bahwa di dalam 
penelitian ini tidak terjadi multikolinieritas yang artinya tidak terdapat korelasi atau 
hubungan antara variabel bebas (independent). 

 

Uji Heteroskedastisitas 

 

Sumber : Output SPSS 26, 2022 

Kemudian hasil pengujian selanjutnya pada uji scatterplot menunjukkan titik-titik pada 
grafik scatterplot penyebarannya menyebar di atas dan di bawah 0 pada sumbu Y, sehingga 
dapat disimpulkan bahwa model regresi ini tidak terjadi heterokedastisitas atau terjadinya 
homokedastisitas. 

Analisis Regresi Linier Berganda 

  

Sumber : Output SPSS 26, 2022 

Y= -3,339 + 0,306 Kualitas Produk + 0,328 Desain Produk + 0,234 Direct Marketing + 
0,056 Strategi Diferensiasi Persamaan regresi pada tabel dapat dijelaskan sebagai berikut: 

1. Nilai konstanta sebesar -3,339, artinya jika Kualitas Produk (X1), Desain Produk (X2), 
Direct Marketing (X3) dan Strategi Diferensiasi nilainya adalah 0, maka Keputusan 
Pembelian senilai konstanta atau tidak terjadi keputusan pembelian. 

2. Koefisien regresi variabel Kualitas Produk sebesar 0,306. Artinya jika variabel lainnya 
tetap dan kualitas produk mengalami kenaikan, maka keputusan pembelian mengalami 
kenaikan. Koefisen bernilai positif artinya terjadi hubungan positif antara kualitas 
produk dengan keputusan pembelian, semakin baik penetapan kualitas produk maka 
akan semakin baik juga pertimbangan keputusan pembelian. 
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3. Koefisien regresi variabel Desain Produk sebesar 0,328. Artinya jika variabel lainnya 
tetap dan desain produk mengalami kenaikan, maka keputusan pembelian mengalami 
kenaikan. Koefisen bernilai positif artinya terjadi hubungan positif antara desain 
produk dengan keputusan pembelian, semakin baik penetapan desain produk maka 
akan semakin baik juga pertimbangan keputusan pembelian. 

4. Koefisien regresi variabel Direct Marketing sebesar 0,234. Artinya jika variabel 
lainnya tetap dan direct marketing mengalami kenaikan, maka keputusan pembelian 
mengalami kenaikan. Koefisen bernilai positif artinya terjadi hubungan positif antara 
direct marketing dengan keputusan pembelian, semakin baik penetapan direct 
marketing maka akan semakin baik juga pertimbangan keputusan pembelian. 

5. Koefisien regresi variabel Strategi Diferensiasi sebesar 0,056. Artinya jika variabel 
lainnya tetap dan strategi diferensiasi mengalami kenaikan, maka keputusan 
pembelian mengalami kenaikan. Koefisen bernilai positif artinya terjadi hubungan 
positif antara strategi diferensiasi dengan keputusan pembelian, semakin baik 
penetapan desain produk maka akan semakin baik juga pertimbangan
 keputusan pembelian. 

Uji Hipotesis 

Uji Hipotesis Parsial (t) 

 

Sumber : Output SPSS 26, 2022 

Berdasarkan hasil uji t pada tabel 4.12 maka, dapat dijelaskan sebagai berikut : 

A. Kualitas Produk (X1) Terhadap Keputusan Pembelian 

Pengujian hipotesis untuk mengetahui pengaruh Kualitas Produk (X1) terhadap 
Keputusan Pembelian yaitu: 

H0 : Kualitas Produk tidak berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

Ha : Kualitas Produk berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

Berdasarkan hasil uji t yang dinyatakan dalam tabel 4.12 menghasilkan nilai t hitung 
5.396 > t tabel 1,66088 dengan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05. Maka dapat ditarik 
kesimpulan bahwa Kualitas Produk berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian 
mobil Mitsubishi Motors (H0 di tolak dan Ha di terima). 
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B. Desain produk (X2) Terhadap Keputusan Pembelian 

Pengujian hipotesis untuk mengetahui pengaruh Desain Produk (X2) terhadap 
Keputusan Pembelian yaitu: 

H0 : Desain produk tidak berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. 

Ha : Desain produk berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

 Berdasarkan hasil uji t yang dinyatakan dalam tabel 4.12 menghasilkan nilai t hitung 
4.153 > t tabel 1,66088 dengan tingkat signifikansi 0,000 < 0,05. Maka dapat ditarik 
kesimpulan bahwa Desain Produk berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian 
mobil mobil Mitsubishi Motors (H0 di tolak dan Ha di terima). 

 

C. Direct Marketing (X3) Terhadap Keputusan Pembelian 

Pengujian hipotesis untuk mengetahui pengaruh Direct Marketing (X3) terhadap 
Keputusan Pembelian yaitu: 

H0 : Direct Marketing tidak berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

Ha : Direct Marketing berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

Berdasarkan hasil uji t yang dinyatakan dalam tabel 4.12 menghasilkan nilai t hitung 
2.290 > t tabel 1,66088 dengan tingkat signifikansi 0,024 < 0,05. Maka dapat ditarik 
kesimpulan bahwa Direct Marketing berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian 
mobil mobil Mitsubishi Motors (H0 di tolak dan Ha di terima). 

 

 

 

D. Strategi Diferensiasi (X4) Terhadap Keputusan Pembelian 

Pengujian hipotesis untuk mengetahui pengaruh Strategi Diferensiasi (X4) terhadap 
Keputusan Pembelian yaitu: 

H0 : Strategi Diferensiasi tidak berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

Ha : Strategi Diferensiasi tidak berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian. 

Berdasarkan hasil uji t yang dinyatakan dalam tabel 4.12 menghasilkan nilai t hitung 
0.716 < t tabel 1,66088 dengan tingkat signifikansi 0,476 < 0,05. Maka dapat ditarik 
kesimpulan bahwa Strategi Diferensiasi tidak berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian mobil mobil Mitsubishi Motors (H0 di tolak dan Ha di terima). 
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Uji Hipotesis Simultan (Uji F) 

 

 Sumber : Output SPSS 26, 2022 

Dapat disimpulkan bahwa Kualitas Produk, Sesain Produk, Direct Marketing dan 
Strategi Diferensiasi secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian mobil Mitsubishi Motors (H0 di tolak dan Ha di terima). 

 

Uji Koefisien Determinasi (R2) 

 

Sumber : Output SPSS 26, 2022 

Hal ini menunjukkan bahwa variabel independent Kualitas Produk (X1), Desain Produk 
(X2), Direct Marketing (X3) dan Strategi Diferensiasi (X4) mampu menjelaskan variabel 
dependent Keputusan Pembelian (Y) sebesar 51,9% atau 0,519 dan sisanya sebesar 48,1% 
di pengaruhi atau di jelaskan oleh variabel lain yang tidak di masukkan dalam penelitian ini. 
Variabel lain yang tidak dijelaskan kemungkinan adalah harga, promosi, kualitas pelayanan, 
dan lokasi. 

Pembahasan Hasil Penelitian 

1. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian 
Berdasarkan hasil pengujian uji t kualitas produk memiliki nilai sig (0,000 < 0,05) 
sehingga H0 ditolak dan Ha diterima, maka dapat disimpulkan bahwa kualitas produk 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, maka keputusan pembelian 
mobil Mitsubishi Motors semakin meningkat. Hal ini dapat dilihat dari hasil kuesioner 
kualitas produk dengan rata-rata 417,3 yang termasuk kategori setuju. Maka penelitian 
ini sesuai dengan penelitian sebelumnya yang diteliti oleh Setyani (2020) yang 
membuktikan bahwa kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian. 
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2. Pengaruh Desain Produk Terhadap Keputusan Pembelian 
Berdasarkan hasil pengujian uji t desain produk memiliki nilai sig (0,002 < 0,05) 
sehingga H0 ditolak dan Ha diterima, maka dapat disimpulkan bahwa desain produk 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian, maka penelitian ini sesuai 
dengan penelitian sebelumnya yang diteliti oleh Nasution (2020) bahwa desain produk 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian dan Maindoka, dkk (2018) yang 
juga menyatakan bahwa desain produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian. 

3. Pengaruh     Direct     Marketing 
Terhadap Keputusan Pembelian Berdasarkan hasil pengujian uji t Direct Marketing 
memiliki nilai sig (0,024 < 0,05) sehingga H0 ditolak dan Ha diterima, maka dapat 
disimpulkan bahwa Direct Marketing berpengaruh signifikan terhadap Keputusan 
Pembelian, maka penelitian ini sesuai dengan penelitian sebelumnya yang diteliti oleh 
Sabar, dkk (2020) bahwa direct marketing berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian 

4. Pengaruh Strategi Diferensiasi Terhadap Keputusan Pembelian 
Berdasarkan hasil pengujian uji t Strategi Diferensiasi memiliki nilai sig (0,476 > 0,05) 
sehingga H0 ditolak dan Ha ditolak, maka dapat disimpulkan bahwa Strategi 
Diferensiasi tidak berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian, maka 
penelitian ini tidak sesuai denngan penelitian sebelumnya yang diteliti oleh Lepa, dkk 
(2018), Maabuat, dkk (2021) dan Purwati, dkk (2018) yang menunjukkan bahwa 
strategi diferensiasi berpengaruh terhadap keputusan pembelian dikarenakan produk 
yang di tawarkan berbeda, karakter serta kemampuan daya beli konsumen juga berbeda. 

5. Pengaruh Kualitas Produk, Desain Produk, Direct Marketing dan Strategi Diferensiasi 
Terhadap Keputusan Pembelian Mobil Mitsubishi Motors 
Berdasarkan hasil uji simultan (Uji f) Kualitas Produk, Desain Produk, Direct 
Marketing dan Strategi Diferensiasi memiliki nilai F hitung sebesar 27,746 > F Tabel 
yaitu 3,09 dan nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05, maka Maka penelitian ini sesuai 
dengan penelitian sebelumnya yang diteliti oleh Setyani (2020), Nasution (2020), Lepa, 
dkk (2018) dan penelitian yang dilakukan oleh Sabar, dkk (2020) menyebutkan dalam 
penelitiannya bahwa Kualitas Produk, Desain Produk, Direct Marketing dan Strategi 
Diferensiasi secara simultan berpengaruh secara positif terhadap keputusan pembelian. 

5. KESIMPULAN 
Berdasarkan hasil peneitian yang telah peneliti lakukan maka dapat ditarik kesimpulan 

sebagai berikut: 

1. Kualitas Produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian mobil Mitsubishi Motors. 

2. Desain Produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian mobil Mitsubishi Motors. 

3. Direct Marketing berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian mobil Mitsubishi 
Motors. 

4. Strategi Diferensiasi tidak berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian mobil 
Mitsubishi Motors. 

5. Kualitas Produk, Desain Produk, Direct Marketing, dan Strategi Diferensiasi 
berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian mobil Mitsubshi Motors. 
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