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ABSTRAK

Pendlitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganaisis pengaruh kuaitas
produk dan promos terhadap keputusan konsumen daam melakukan pembeian
DVD Tanaka di Kabupaten Kapuas Hulu. Populasi dan samped daam pendlitian ini
adalah semua konsumen yang pernah melakukan pembedian DVD Tangka di
Kabupaten Kapuas Hulu sebanyak 100 orang. Teknik pengambilan sampel adalah
purposive sampling. Metode anadisis menggunakan uji instrument, uji asums klasik,
andisis regres linier berganda, Koefisen Kordas (R), Koefisen Determinas (R2),
uji Pengaruh Simultan (Uji F) dan uji Pengaruh Parsia (Uji T).

Hasil analiss adaah: 1) Hasl uji normalitas menunjukkan data berdistribus
normal. 2) Hasll uji linieritas kualitas produk dengan keputusan konsumen sebesar
0,006 < 0,05 dan hasil uji linieritas promos dengan keputusan konsumen sebesar
0,498 > 0,05. 3) Hasll regres linear bergandayaitu Y = 0,245 0,614X1 0,364X2.4)
Besarnya hubungan antara kuditas produk dan promos terhadap keputusan
konsumen adalah 0,836 berada pada kategori sangat kuat. 5) Kontribus kualitas
produk dan promos terhadap naik turunnya keputusan konsumen daam pembelian
DVD Tanaka di Kabupaten Kapuas Hulu sebesar 69,9%. 6) Hasll uji smultan addah
kualitas produk dan promos mempunyai pengaruh secara smultan yang signifikan
terhadap keputusan konsumen daam pembeian DVD Tanaka di Kabupaten Kapuas
Hulu. 7) Hasll dari uji t (parsia) adaah kuditas produk dan promos secara parsia
berpengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen ddam melakukan pembeian
DVD Tanaka

Kata Kunci: Kualitas Produk, Promos, Keputusan Konsumen
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Perkembangan industri teknologi dapat kita rasakan hingga kedalam
negeri. Salah satu contoh nyata yang terjadi di negara kita yaitu persaingan
yang semakin sengit dalam proses produks di bidang teknologi yang
dilakukan oleh perusahaan-perusahaan seiring dengan terciptanya produk-
produk baru untuk pemenuhan kehidupan kita sehari-hari. Di masa modern
seperti saat ini, sudah tidak bisa kita pungkiri lagi bahwa perkembangan
teknologi yang semakin pesat dengan maraknya timbul perusahaan yang
bergerak di bidang teknologi berlombalomba untuk memberikan
kontribusinya dalam membantu pemenuhan kebutuhan alat teknologi.
Perusahaan-perusahaan tersebut harus dapat menciptakan produk yang
bernilai gunatinggi dengan memiliki strategi untuk menggaet konsumen agar
dapat menggunakan produk yang mereka ciptakan. Ha ini dapat
mempengaruhi  keputusan konsumen dalam menentukan pilihan terhadap
produk yang diinginkan.

Di Kaimantan Barat, pemenuhan akan kebutuhan teknologi semakin
bersaing. Salah satunya persaingan produsen dalam mendistribusikan
produknya ke seluruh wilayah Kalimantan Barat. Bermacam-macam barang
dengan berbagal perusahaan, berlombalomba memenuhi kebutuhan

konsumen dengan menciptakan produk unggulannya. Perusahaan yang



berlomba-lomba untuk bersaing, harusah memperhatikan cara atau strategi
penjualan yang berhubungan langsung dengan pasar. Dengan pemasaran yang
baik, perusahaan dihadapkan oleh kenyataan selalu melakukan koordinasi
serta penerapan sistem yang baik pula di bidang-bidang lainnya seperti bidang
operasional, sumber daya manusia, keuangan dan lain-lain. Dengan harapan
terjalin koordinasi yang baik di tubuh organisasi atau perusahaan dengan
tujuan untuk menghasilkan produk yang diinginkan dan dibutuhkan oleh pasar
yang dituju dan bersaing, untuk menjadi salah satu perusahaan yang memiliki
produksi dengan kualitas dan serta penjualan yang baik.

Agar perusahaan dapat mencapa laba yang tinggi, maka perusahaan
harus memperhitungkan hal-hal yang berhubungan dengan peningkatan laba
perusshaan, seperti promosi, harga, distribusi, pelayanan, keberadaan
perusahaan pesaing dan keputusan pembelian konsumen terhadap barang/jasa
tersebut. Keputusan pembelian konsumen yang tinggi dapat mengakibatkan
tingginya volume penjualan, sehingga keuntungan yang akan didapat oleh
perusshaan semakin tinggi. Apabila perusahaan dapat mempengaruhi
konsumen untuk melakukan keputusan pembelian serta dapat menganalisis
konsumen dalam mempersiapkan kualitas produk/jasa, harga, pengaruh
iklan/promosi dan sebagainya maka dalam persaingan perusahaan dapat
menjadi lebih unggul dan dapat menguntungkan juga bagi pihak perusahaan
itu sendiri.

Salah satu produk yang di jua di toko-toko elektronik di Kalimantan

Barat adalah produk-produk Tanaka. PT Sumber Digital Media (Tanaka),



yang merupakan salah satu perusahaan yang berasal dari  Jepang,
menggunakan teknologi informasi untuk aktifitas operasional maupun
manajemen usahanya. Dengan pengalaman puluhan tahun di bidang parabola
dan elektronik, kini jaringan distribusi Tanakatelah menjangkau seluruh
pelosok Indonesia, didukung dengan 10 cabang, 10 distributor, dan lebih dari
6000 pengecer di seluruh wilayah Indonesia. (Sumber: Data Perusahaan PT
Tanaka, 2019).

Sebagal salah satu produsen parabola terbesar di Indonesia, Tanaka
mempunyai pabrik produksi antena tv, antena parabola, receiver parabola
serta DVD dengan berbagai macam type seperti DVD T-155 USB Tanaka,
DVD T-165 USB Tanaka, DVD T-166 USB Tanaka dan DVD T-200 HDMI
tanaka. Tanaka juga memiliki gudang yang luas dan dukungan after sales
service yang memada melalui cabang/distributor diseluruh wilayah Indonesia.
Pontianak sebagal salah satu distributor produk-produk Tanaka, memiliki
jangkauan pemasaran meliputi seluruh wilayah toko-toko elektronik sampai ke
semua kabupaten yang ada di Kalimantan Barat.

Salah satu produk Tanaka yang masih diminati masyarakat adalah DVD.
Saat ini DVD masih menjadi primadona terutama untuk kalangan masyarakat
di pedesaan. Meskipun sebagian besar fasilitas lagu dan video sudah dapat di
akses dengan mudah melalui sosiad media, namun bukan berarti keberadaan
DVD terabaikan. Masih banyak masyarakat yang menggunakan fasilitas DVD
untuk hiburan di kala senggang. Mengingat tidak semua masyarakat bisa

menggunakan teknologi gadget. Disamping itu tidak semua wilayah di



Kaimantan Barat memiliki jangkauan sinyal yang baik, khususnya untuk
wilayah di kecamatan atau desa-desa yang jauh dari fasilitas jaringan sinyal
gadget. Alasan lain DVD masih diminati adalah karena memiliki kualitas yang
baik serta memiliki harga yang murah.

Pertimbangan-pertimbangan di atas, menjadikan keberadaan DVD masih
menjadi primadona di kalangan masyarakat kita. Penjualan produk ini dapat
ditemui di toko-toko elektronik di Pontianak dan kabupaten lain di Kalimantan
Barat. Berikut adalah toko-toko pengecer yang menjual DVD Tanaka beserta
jumlah unit yang terjual di Kalimantan Barat.

Tabel 1.1
PT Tanaka

Data Pengecer dan Jumlah Penyaluran DVD Tanaka ke Pengecer
per Kabupaten (per unit DVD) Tahun 2018

No | Kota/lKabupaten Jenis Jumlah Unit
1. Pontianak Pengecer 92

2. Sambas Pengecer 140
3. Bengkayang Pengecer 110
4. Landak Pengecer 186
5. Mempawah Pengecer 111
6. Sanggau Pengecer 155
7. K etapang Pengecer 119
8. Sintang Pengecer 118
0. Kapuas hulu Pengecer 119
10. | Sekadau Pengecer 281
11. | Meawi Pengecer 218
12. | Kayong Utara Pengecer 157
13. | Kubu Raya Pengecer 161
14. | Singkawang Pengecer 115

Total jumlah unit DVD 2082

Sumber: PT Tanaka Pontianak, tahun 2019
Tabel di atas menunjukkan bahwa jumlah unit yang disalurkan di setiap

kabupaten bervarias jumlahnya. Pontianak hanya sebanyak 92 unit. Hal ini



dikarenakan Kota Pontianak sudah memiliki fasilitas seperti handphone, laptop
maupun notebook dengan berbaga fitur yang beragam, ditambah dengan
jaringan internet yang sudah merambah sampa ke seluruh kota Pontianak,
sehingga pengguna/masyarakat bisa men-download jenis musik maupun film-
film yang disukai tanpa harus menggunakan fasilitas DVD.

Sedangkan untuk daerah di luar Kota Pontianak, dapat dilihat bahwa
untuk tahun 2018, penjualan DVD Tanaka yang disalurkan ke pengecer paling
banyak adalah di kabupaten Sekadau, sedangkan unit DVD Tanaka yang
paling sedikit adalah di kabupaten Mempawah.

Daerah Kapuas Hulu adalah salah satu daerah pengecer produk Tanaka
yang banyak diminati masyarakat didaerah tersebut. Jika dilihat dari jumlah
toko pengecer DVD Tanaka di Kabupaten Kapuas Hulu cukup banyak.
Keberadaan toko-toko tersebut, diharapkan dapat memenuhi permintaan
konsumen akan produk-produk Tanaka, termasuk DVD Tanaka. Adapun toko-
toko pengecer yang ada di Kabupaten Kapuas Hulu sebagaimana tertera pada

Tabdl di bawah ini.



Tabel 1.2
PT Tanaka
Daftar Toko Pengecer Produk Tanaka di Kabupaten KapuasHulu
Tahun 2019
Nama Toko Pengecer

No. Produk Tanaka Alamat

1 Borneo Elektronik Furniture | J. Lintas Sdatan Km 103, Menendang

2. Fajar Mulia Elektronik J.Lintassdlatan Daerah Menendang K apuas Hulu

3. Feri Elektronik J. KomY os Puttusibau

4. Gemar Electronic J.Lintas Sdatan Nanga Laki Hulu Gurung
Tepuai

5. Kaban Kitai Jdan Diponegoro No.1 Putussibau

6. Kapuas Elektronik J.Lintas Sdlatan Kedamin, Putussibau (Depan
Mitsubishi)

7. Pdapa Elektronik J.Lintassdlatan Daerah Menendang K apuas Hulu

8. Snar Teknik J.MerdekaNo.2 - Putussibau

9. SuryaJaya J.Merdeka No 37-39

10. | Sudi Mampir J. MerdekaNo 52

11. | TrijayaElektronik J.Merdeka Baru N0.19

12. | Trifagun KurniaElektronik | J. Lintas Sdlatan Mentebah

13. | Jetson Elektronik J.H. Bustami/ Pasar Pagi

14. | Ahim Snar Motor J. Kdis

15. | Sahabat Zaitun J. Ngurah Rai ( Belakang Magid Agung)

Surﬁber: PT Tanaka Pontianak, tahun 2019

Jika di lihat dari tersebarnya produk DVD Tanaka di Pontianak dan
Kabupaten-Kabupaten lainnya di Kalimantan Barat, bisa diasumsikan bahwa
penyaluran dan penjualan produk tersebut cukup lancar karena bisa diperoleh
dengan mudah di setiap kota, mengingat harga yang diberikan oleh pihak
Tanaka kepada toko-toko pengecer adalah sama yaitu kisaran Rp. 240.000,-
per unit DVD. Selanjutnya DVD Tanaka di jual kembali kepada konsumen
akhir dengan harga yang bervarias di setiap toko.

Walaupun penetapan harga yang ditetapkan setigp toko pengecer
bervariasi, DVD Tanaka tetap merupakan produk DVD yang masih bisa

terjangkau baik dari kualitas maupun harganya. Namun, nyatanya penjualan



DVD Tanaka justru mengalami penurunan. Hal tersebut dapat diketahui dari
Tabel di bawah ini.

Tabel 1.3
PT Tanaka
Penjualan DVD Tanaka di Kalimantan Bar at
Tahun 2016, 2017 dan 2018

No. | Tahun Unit Jumlah (Rp)
1. 2016 2.062 494.880.000
2. 2017 3.171 761.040.000
3 2018 2.082 499.680.000

Su.mber: PT Tanaka Pontianak, tahun 2019

Berdasarkan Tabel 1.2 di atas, diketahui penjualan DVD Tanaka untuk
tahun 2016 berjumlah 2.062 unit DVD. Tahun 2017 mengalami kenaikan yang
cukup tinggi dari tahun 2016 yaitu sebesar 65,03% unit DVD. Namun tahun
2018 kembali mengalami penurunan dari tahun 2017 sehingga DVD yang
terjual hanya sebesar 65,75% unit DVD sga. Hal tersebut juga berpengaruh
terhadap omzet penjualan DVD Tanaka. Jumlah penjualan produk DVD
Tanaka pada tahun 2017 jumlah penjualan mengalami peningkatan sebesar
65,03% dari tahun 2016 dan pada tahun 2018 jumlah penjualan kembali
mengalami penurunan 65,66%.

Khusus untuk penjualan DVD Tanaka di Kabupaten Kapuas Hulu, dapat

diketahui melalui Tabel berikut.



Tabe 1.4
PT Tanaka
Penjualan DVD Tanaka di Kabupaten KapuasHulu
Tahun 2016, 2017 dan 2018

No | Tahun Unit Jumlah (Rp.)
1 2016 243 58.320.000
2. 2017 384 92.160.000
3 2018 119 28.560.000

éumber: PT Tanaka Pontianak, tahun 2019
Tabel di atas menunjukkan bahwa penjualan DV D Tanaka di Kabupaten
Kapuas Hulu mengalami naik turun setiap tahunnya. Untuk tahun 2016 total
harga yang diperoleh sebesar Rp. 58.320.000,-. Tahun 2017 mengaami
kenaikan dari tahun 2016 menjadi 63,28%, dan tahun 2018 mengalami
penurunan dari tahun 2017 menjadi 30,99%.

Peningkatan dan penurunan pendapatan biasanya disebabkan karena
adanya perusahaan-perusahaan pesaing yang menyediakan produk sgjenis atau
yang biasa disebut dengan produk pengganti, semakin ketat. Berbagal macam
produk elektronik ditawarkan oleh perusahaan-perusahaan di Indonesia
umumnya dan di Kalimantan Barat khususnya, seperti Sanyo, Soni, Polytron
maupun LG. Semuanya menawarkan produk dengan kelebihannya masing-
masing. Tujuannya untuk mempengaruhi pembeli agar mengambil keputusan
untuk membeli produk yang ditawarkan tersebut. Melihat kondisi pasar yang
semakin ketat, maka harus ada strategi untuk memenangkan persaingan
dengan menyediakan produk yang dapat memuaskan kebutuhan dan keinginan
konsumen agar produk tersebut terjual dipasaran.

Dalam menjalankan usahanya, pihak Tanaka berusaha menjaankan

strategi dengan baik dengan selalu mengutamakan kualitas produk disertai



dengan after sales yang telah disediakan oleh perusahaan sehingga konsumen
akan merasa puas, loyal, dan semakin bertambah. Pihak Tanaka melakukan
promosi melalui media cetak, koran, internet, baliho, website, papan nama,
brosur, sertamelalui sosial media seperti facebook dan instagram.

Beragamnya keputusan pembelian konsumen baik itu barang atau
jasa, apalagi dikarenakan perilaku individu dalam proses pembelian berbeda-
beda dan semakin banyaknya perkembangan perusahaan dibidang teknologi
khususnya DVD, oleh karena itu penting bagi perusahaan untuk memahami
perilaku konsumen serta menerapkan strategi pemasaran yang baik guna
mencapai tujuan perusahaan. Melihat kondis pasar yang semakin ketat, maka
harus ada strategi untuk memenangkan persaingan dengan menyediakan
produk yang dapat memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen agar
produk tersebut terjual dipasaran

Berdasarkan latar belakang di atas, maka penulis tertarik untuk
melakukan penditian mengenai promos dan keputusan konsumen dalam
melakukan pembelian DVD Tanaka dengan judul “pengaruh kualitas produk
dan promos terhadap keputusan konsumen dalam melakukan pembelian DVD

Tanaka di Kabupaten Kapuas Hulu”.

B. Masalah Pendlitian
Berdasarkan latar belakang masalah yang telah diuraikan di atas, maka

pokok permasalahan dalam penelitian ini adalah “Apakah ada pengaruh
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kualitas produk dan promosi terhadap keputusan konsumen dalam melakukan

pembelian DVD Tanaka di Kabupaten Kapuas Hulu?”

Pembatasan M asalah
Agar pembatasan masalah dalam pendlitian ini terarah, maka penulis

menitikberatkan pada kualitas produk dan promos terhadap keputusan
konsumen dalam melakukan pembelian DVD Tanaka di Kabupaten Kapuas
Hulu. Dengan demikian, masalah dibatas padatiga variabel yaitu:
1. Kudlitas produk, dengan dimensi-dimensi sebagai berikut:

a. Performance (kinerja).

b. Reliability (keandalan).

c. Feature (fitur).

d. Durability (dayatahan).

e. Conformance (kesesuaian).

f. Design (desain).
2. Promosi, dengan dimensi-dimensi sebagai berikut:

a. Bonus pack.

b. Display di counter.

c. Kupon.

d. Hadiah langsung.

e. Demonstrasi.

f. Referral gifts.

g. Souvenir.
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h. Special events (acara khusus).
3. Keputusan konsumen, dengan dimensi-dimensi sebagai berikut:
a. Pengenalan kebutuhan.
b. Pencarian informasi.
c. Evaluas dternatif.
d. Keputusan pembelian.

e. Perilaku pasca pembelian.

D. Tujuan Pendlitian
Berdasarkan latar belakang dan permasalahan, maka tujuan dari
penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh kualitas
produk dan promos terhadap keputusan konsumen dalam melakukan

pembelian DVD Tanaka di Kabupaten Kapuas Hulu.

E. Manfaat Penelitian
1. Bagi Pendliti
Penelitian ini  merupakan kesempatan bagi peneliti  untuk
menerapkan ilmu pengetahuan yang didapat dan ditekuni selama di
bangku perkuliahan Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas
Muhammadiyah Pontianak dan dapat melatih diri dalam mengungkapkan
masalah secara ilmiah berdasarkan ilmu yang diperoleh serta menambah

wawasan dan pengetahuan dibidang manaemen pemasaran.
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2. Bagi Perusahaan
Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebaga sarana
informasi, evaluasi dan pertimbangan bagi pihak perusahaan untuk
menentukan kebijakan dalam hal memasarkan produk Tanaka serta

meningkatkan jumlah konsumen di masa yang akan datang.

3. Bagi Almamater
Penelitian ini diharapkan dapat membantu mahasiswa dan peneliti
lainnya yang ingin mengkai masaah yang berhubungan dengan

manajemen pemasaran khususnya mengenai bauran pemasaran.

F. Kerangka Pemikiran
Menurut Sekaran dalam Sugiyono (2018:60): “Kerangka berpikir
merupakan model konseptual tentang bagaimana teori berhubungan dengan
berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebaga masalah yang penting”.
Menurut Irawan dalam Suryati (2015:25), “Kualitas produk adalah penggerak
kepuasan konsumen yang multidimensi™.

Menurut Suryati (2015:26), paling tidak terdapat 6 dimens dari kualitas
produk yang perlu diperhatikan oleh setiap produsen yang ingin mengejar
kepuasan konsumen terhadap kualitas produk.

Performance (kinerja).
Reliability (keandalan).
Feature (fitur).

Durability (daya tahan).
Conformance (kesesuaian).
Design (desain).

Sk wdE
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Menurut Hurriyati (2015:58), promos pada hakekatnya adal ah:

Suatu bentuk komunikasi pemasaran, yang merupakan aktivitas pemasaran
yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi/ membujuk, dan atau
mengingatkan pasar sasaran atas perusahaan dan produknya agar bersedia
menerima, membeli dan loyal pada produk yang ditawarkan perusahaan yang
bersangkutan.

Menurut Ma’ruf (2018:184 dan 188), bebergpa teknik promos penjuaan
adalah sebagai berikut:

Bonus pack (bonus ekstra dari produk).

Display di counter

Kupon.

Hadiah langsung.

Demonstrasi.

Referral gifts (hadiah jika membawa konsumen lain).
Souvenir.

Soecial events (acara khusus).

N GOA~WNE

Menurut Sumarwan (2015:357): “Keputusan adalah pilihan suatu
tindakan dari dua atau lebih pilihan aternatif. Seorang konsumen yang hendak
melakukan pilihan maka ia harus memiliki pilihan alternatif.” Jadi dapat
dismpulkan bahwa keputusan pembelian merupakan proses memilih satu
diantara banyak pilihan yang ada.

Kotler dan Keller (2019:184-190) mengemukakan bahwa proses
pembelian terdiri atas beberapa tahap yaitu sebagal berikut:

Pengenalan kebutuhan
Pencarian informasi
Evaluasi aternatif

Keputusan pembelian
Perilaku pasca pembelian

agrwbdPE

Penelitian ini didukung oleh penelitian terdahulu yang telah dilakukan

oleh beberapa peneliti, diantaranya sebagai berikut:
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2)
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Nela Evelina. (2013). Pengaruh Citra Merek, Kualitas Produk, Harga, Dan
Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Kartu Perdana Telkomflexi
(Studi kasus pada konsumen TelkomFlexi di Kecamatan Kota Kudus
Kabupaten Kudus). Hasil penelitian yang diperoleh adalah: (a) citra merek
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian kartu
perdana TelkomFlexi, (b) terdapat pengaruh positif dan signifikan pada
variabel kualitas produk, (c) terdapat pengaruh positif dan signifikan pada
variabel harga, (d) terdapat pengaruh positif dan signifikan pada variabel
promosi terhadap keputusan pembelian kartu perdana Telkomflexi.
Nataliadan Mulyana. (2014). Pengaruh Periklanan Dan Promos Penjualan
Terhadap Keputusan Pembelian. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
nila yang diperoleh dari tabel koefisen Path, X1 (Ad) hingga Y
(Keputusan Pembelian) sebesar 1,596096. Ini menunjukkan bahwa iklan
memiliki efek positif, tetapi tidak berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian. Dalam tabel Koefisen Path, X2 (Promosi
Penjualan) ke Y (Keputusan Pembelian) sebesar 3,834771. Ini
menunjukkan bahwa promosi penjualan memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap keputusan dan keputusan pembelian.

Berdasarkan kerangka pikir penelitian tersebut di atas, maka dapat

digambarkan skema kerangka pemikiran sebagai berikut:
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Gambar 1.1
Skema K erangka Pemikiran

Kualitas Produk
(X1) Keputusan

konsumen untuk

membeli produk

Promosi (Y)
(X2)

Sumber: dikembangkan untuk penelitian ini, 2020

G. Metode Penelitian
1. JenisPenelitian
Menurut Siregar (2017:7): “Penelitian asosiatif/hubungan adalah
penelitian yang bertujuan untuk mengetahui hubungn antara dua variabel
atau lebih”.
2. Teknik Pengumpulan Data
a Data Primer
Menurut Siregar (2017:16) data primer adalah: “Data yang
dikumpulkan sendiri oleh peneliti langsung dari sumber pertama, atau
tempat objek penelitian dilakukan”.
Adapun data primer dalam penelitian ini meliputi:
1) Wawancara
Menurut Siregar (2017:18): “Wawancara adaah proses
memperoleh keterangan/data untuk tujuan penelitian dengan cara tanya
jawab, sambil bertatap muka antara pewawancaranya dengan responden

dengan menggunakan aat yang dinamakan panduan wawancara’.
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Wawancara dilakukan pihak Tanaka Pontianak untuk mendapatkan
informas secara lisan dengan tujuan mendapatkan data yang dapat
menj el askan permasa ahan pendliti.

2) Kuesioner

Menurut Siregar (2017:21): “Kuesioner adalah teknik pengumpulan
infformas yang memungkinkan andiss mempelgari skap-skap,
keyakinan, perilaku dan karakteristik bebergpa orang utama di daam
organias yang bisa terpengarun oleh sistem yang digukan atau oleh
sistem yang sudah ada”.

Kuesioner diberikan kepada konsumen yang pernah melakukan
pembelian produk DVD Tanakadi Kabupaten Kapuas Hulu.

b. Data Sekunder

Menurut Siregar (2017:16) data sekunder addah: “Data yang
diterbitkan atau digunakan oleh organisasi yang bukan pengolahannya”.

Data sekunder yang diperlukan dalam penelitian adalah data-data
yang berhubungan dengan profil Tanaka dan data-data yang
berhubungan dengan penelitian yang dilakukan yang diperoleh dari
pihak Tanaka Pontianak.

3. Populas dan Sampe
a. Populas
Menurut Sugiyono (2018:80): “Populasi adalah wilayah

generdisasi yang terdiri atas obyek/subyek yang mempunya kualitas
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dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari
dan kemudian ditarik kesimpulannya”.

Populas dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen yang
pernah melakukan pembelian DVD Tanaka di Kabupaten Kapuas
Hulu.

b. Sampel

Menurut Sugiyono (2018:81): ”Sampel adalah bagian dari jumlah
karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut”.

Sampel dalam penelitian ini adalah konsumen yang pernah
melakukan pembelian DVD Tanaka di Kabupaten Kapuas Hulu.

Menurut Sujarweni (2014:66), untuk menentukan sampel, dapat
menggunakan cara slovin dan tabel 1sac Mischael, sebagai berikut:

N

TR N)?

Keterangan:
n = Ukuran Sampel
N = Ukuran populasi

e =Pesen kelonggaran  ketidaktelitian karena  kesalahan
pengambilan yang masih dapat ditolerir/diinginkan (10%).

_ 2462
1+ 2462(0,01)

=99,96
Berdasarkan hasil perhitungan rumus di atas, maka jumlah
sampel minimal adalah 99 responden. Namun dalam penelitian ini

penulis menggambil sampel melebihi angka minimal yaitu menjadi
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100 responden. Jadi berdasarkan perhitungan di atas jumlah sampel
yang akan digunakan dalam penelitian ini adalah 100 orang.

Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini
adalah purposive sampling. Menurut Sugiyono (2018:85): “Purposive
Sampling adalah teknik penentuan sampel dengan pertimbangan
tertentu”. Dengan demikian teknik pengambilan sampel Purposive
Sampling adalah teknik pengambilan sampel berdasarkan kriteria-
kriteria tertentu seperti pembatasan usia, lokasi tempat tinggal dan
sebagainya.

Sampel dalam penelitian ini adalah responden Kabupaten Kapuas
Hulu, dengan kriteria konsumen yang pernah membeli DVD Tanaka
tahun 2016-2018 dan berdomisili diKabupaten Kapuas Hulu.

4. Variabel Pendlitian

Menurut Sugiyono (2018:38): “Variabel penelitian adalah sesuatu
yang berbentuk apa sga yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelgari
sehingga diperoleh informasi tentang hal tersebut, kemudian ditarik
kesimpulannya”.

Penelitian ini terdapat 2 jenis variabel penelitian, yaitu variabel
independen (variabel bebas) dan variabel dependen (variabel terikat).
a. Variabel Independen

Menurut Sugiyono (2018:39): “Variabel ndependen (variabel
bebas) adalah variabel yang mempengaruhi atau yang menjadi sebab

perubahannya atau timbulnya variabel dependen (terikat)”. Dalam
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penelitian ini variabel independen adalah kualitas produk (X1) dan
promosi (X2).
b. Variabel Dependen
Menurut Sugiyono (2018:39): “Variabel dependen (variabel
bebas) adalah variabel yang dipengaruhi atau yang menjadi akibat,
karena adanya variabel bebas”. Dalam penelitian ini variabel dependen
adal ah keputusan konsumen (Y).
5. Skala Pengukuran
Menurut Sugiyono (2018:92): “Skala pengukuran merupakan
kesepakatan yang digunakan sebagai acuan untuk menentukan panjang
pendeknya interval yang ada dalam alat ukur, sehingga aat ukur tersebut
bila digunakan dalam pengukuran akan menghasilkan data kuantitatif”.
Pengumpulan instrumen penelitian ini menggunakan kuesioner yang
disusun berdasarkan indikator-indikator dari variabel penelitian, yang
dituangkan dalam butir-butir pertanyaan yang berupa angket atau
kuesioner yang dibagikan kepada responden guna memperoleh jawaban
berkaitan dengan ha yang diteliti. Skala pengukuran yang digunakan
dalam penelitian ini adalah skala Likert.
Menurut Sugiyono (2018:93): “Skala Likert digunakan untuk
mengukur sikap, pendapat, dan perseps seseorang atau kelompok orang

tentang fenomena sosial”.
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Penskoran yang digunakan dalam instrumen yaitu dengan
menggunakan Skala Likert yang telah dimodifikasi dengan 5 alternatif

jawaban, dimana setiap alternatif jawaban diberi skor, seperti berikut ini.

Tabel 1.5
Skor Alternatif Jawaban Skala Likert
Alternatif Jawaban Bobot/Skor
Sangat Setuju (SS) 5
Setuju (S) 4
Kurang Setuju (KS) 3
Tidak Setuju (TS) 2
Sangat Tidak Setuju (STS) 1

6. Teknik Analisis Data
Penelitian ini menggunakan Analisis Regresi Berganda dengan
tahapan-tahapan analisis adalah sebagai berikut:
a. Uji Instrumen Data
1) Uji Validitas
Menurut Siregar (2017:75): “Validitas menunjukan sejauh mana
suatu aat ukur mampu mengukur agpa yang ingin diukur (a valid measure
if it successfully measure the phenomenon)”. Untuk menghitung korelasi
antar data pada masing-masing pernyataan skor total, memaka rumus
kordlas product moment. Tingkat vaiditas dapat diukur dengan
membandingkan nilai r hitung (correlation item total correlation) dengan
r Tabel dengan ketentuan degree of freedom (df) = n-2 dengan sig 5%.

Jikar tabe < r hitung makavalid (Sujarweni, 2015:192).
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Asumsi di atas dapat disederhanakan agar mempermudah
pemahaman, yaitu sebagai berikut:
r hitung > r Tabel , maka pernyataan tersebut valid
r hitung <r Tabel , maka pernyataan tersebut tidak valid
2) Uji Redlibilitas

Menurut Siregar (2017:87): “Reliabilitas bertujuan untuk
mengetahui sgauh mana hasil pengukuran tetap konsisten, apabila
dilakukan pengukuran dua kali atau lebih terhadap gegaa yang sama
dengan menggunakan aat pengukur yang sama pula’. Uji Reliabilitas
merupakan adat untuk mengukur suatu kuisoner yang merupakan
indikator dari variabel atau konstruk.

SPSS memberikan fasilitas untuk mengukur reliabilitas dengan
uji statistik Cronbach Alpha. Untuk pengujian biasanya menggunakan
batasan tertentu seperti 0,6. Menurut Sujarweni (2015:199), “Uji
realibilitas dapat dilihat dari nilai Cronbach’s Alpha, jika nilai Alpa >
0,60 maka konstruk pertanyaan yang merupakan dimens variabel
adalah realiabel”.

. Uji Asumsi Klasik
1) Uji Normalitas

Menurut Siregar (2017:153), tujuan dilakukannya uji normalitas

terhadap serangkaian data adalah, “Mengetahui apakah populas data

berdistribusi normal atau tidak™.
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Pengujian yang dilakukan dalam uji normaitas menggunakan uji
Kolmogorov-Smirnov. Menurut Pramesti (2016:91): “Uji Kolmogorov-
Smirnov digunakan untuk menguji kesesuaian distribus norma sampel
dengan distribusi teortis”.

Menurut Sujarweni (2015:55): “Kriteria pengambilan keputusan
adalah jika nila sgnifkand > 0,05 maka data berdistribus normal,
sedangkan jika nilai signifikans < 0,05 maka data tidak berdistribus
normal “.

2) Uji Linieritas

Menurut Siregar (2017:178): “Tujuan dilakukan uji linieritas
adalah untuk mengetahui apakah antara variabel tidak bebas (Y) dan
variabel bebas (X) mempunya hubungan linier”.

Menurut Pramesti (2016:108): “Jika regresi tidak signifikan,
mengindikasikan bahwa tidak ada hubungan linier antara X dan Y.

Kriteria pengujian linieritas adalah jika nilai signifikansi Iebih
kecil dari 0,05, maka hubungan antara variabel bebas dan variabel
terikat adalah linier, atau:

a. JkaSig> 0,05, makaHo diterima
b. JkaSig< 0,05, makaHo di tolak

(Sumber: Pramesti, 2016:108)
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3) Uji Multikolonieritas

Menurut Sujarweni (2015:185), “Uji Multkolonieritas diperlukan
untuk mengetahui ada tidaknya variabel independen yang memiliki
kemiripan antara variabel independen dalam suatu model”.

Model regress yang bak mensyaratkan tidak adanya
multikolenaritas. Untuk mendeteksi ada tidaknya multikolonieritas
dengan melihat nilai tolerance dan VIF. Semakin kecilnya nilai
tolerance dan semakin besarnya nila VIF maka semakin terjadinya
masalah multikolenaritas. Dalam kebanyakan penelitian nilai
menyebutkan bahwa nila jika nilai tolerance lebih dari 0,1 dan nilai
VIF kurang dari 10 maka tidak terjadi multikolnaritas. Penjelasan
tersebut sesuai pendapat Sujarweni (2015:185) bahwa, “Jika VIF yang
hasilkan diantara 1-10, makatidak terjadi multikolenaritas”.

. AnalisisRegres Linier Berganda

Menurut Siregar (2017:405):
Regress berganda merupakan pengembangan dari regresi linier
sederhana yaitu sama-sama aat yang dapat digunakan untuk
melakukan prediksi permintaan dimasa yang akan datang berdasarkan
data masalalu atau untuk mengetahui pengaruh satu atau lebih variabel
bebas (independent) terhadap satu variabel tak bebas (dependent).

Model regresi berganda merupakan model yang digunakan untuk
menganalisis pengaruh dari berbagai variabel independen terhadap satu
variabel dependen. Dalam penelitian ini terdapat beberapa variabel
bebas yaitu kuaitas produk (X1) dan promos (X2), berpengaruh

terhadap variabel terikat yaitu keputusan konsumen ().
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d. AnalissKoefisen Korelas (R)

Menurut Siregar (2017:337): “Koefisien korelasi adalah bilangan
yang menyatakan kekuatan hubungan antara dua variabel atau |ebih,
juga dapat menentukan arah hubungan dari kedua variabel. Nila
korelasi (r) = (-1<0<1)”.

Untuk kekuatan hubungan, niai koefisien korelas berada diantara
-1 sampai 1, sedangkan untuk arah dinyatakan dalam bentuk positif (+)
dan negative (-). Nila R berkisar antara O sampa 1, nilai yang
mendekati angka 1 berarti hubungan yang terjadi semakin kuat,
sebaliknya apabila nilai semakin mendekati angka O maka hubungan
yang terjadi semakin lemah.

Pedoman untuk memberikan intepretass koefisien korelas

adalah sebagai berikut:

Tabel 1.6
Intepretasi Koefisen Korelas
Nilai korelasi (r) Tingkat Hubungan

0,00 - 0,199 sangat lemah
0,20- 0,399 lemah

0,40 - 0,599 cukup

0,60 - 0,799 tinggi
0,80- 0,100 sangat kuat

(Siregar, 2017:337)
e. Koefisen Determinasi (R%)
Menurut Siregar (2017:338): ”Koefisien determinasi adalah angka

yang menyatakan atau digunakan untuk mengetahui kontribus atau
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sumbangan yang diberikan oleh sebuah variabel atau lebih X (bebas)

terhadap variabel Y (terikat)”.

Apabila R*> mendekati 1 (satu), maka model yang digunakan
semakin kuat untuk menerangkan atau menjelaskan variasi variabel
terikat. Sebaliknya jika R? semakin kecil atau mendekati 0 (nol), maka
dapat dikatakan sumbangan dari variabel bebas terhadap variabel terikat
semakin kecil.

Uji Pengaruh Simultan (Uji F)

Menurut Siregar (2017:408): “Tujuan dilakukan uji F adalah untuk
mengetahui sggauh mana pengaruh simultan antara kelompok data
(variabel bebas) terhadap kelompok data (variabel tak bebas)”.

Menurut Sujarweni (2015:153), hipotesis yang digjukan dalam uji
F adalah sebagai berikut:

Ho : Tidak terdapat pengaruh yang signifikan secara simultan antara
kualitas produk dan promos terhadap keputusan konsumen dalam
melakukan pembelian.

Ha : Terdapat pengaruh yang signifikan secara simultan antara kualitas
produk dan promos terhadap keputusan konsumen dalam
melakukan pembelian.

Menurut Sujarweni (2015:154), dasar pengambilan keputusan adalah

sebagai berikut:

1) Jikanila sig > 0,05, maka Ho diterima.

2) Jikanila sig < 0,05, maka Ho ditolak.
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atau :

1) Jika Fhitung > Frabe, Maka Ho ditolak.

2) Jika Fhitung < Frape, maka Ho diterima

. Uji Parsial (Uji T)

Menurut Siregar (2017:410): “Tujuan dilakukan uji pengaruh parsial
adalah untuk mengukur secara terpisah dampak yang ditimbulkan dari
masing-masing variabel bebas (independent) terhadap variabel tak bebas
(dependent)”.

Uji T dilakukan dengan mengetahui apakah variabel independen
yaitu kualitas produk dan promosi memiliki pengaruh signifikan terhadap
variabel dependen yaitu keputusan konsumen.

Untuk mencari pengaruh variabel bebas secara parsial terhadap
variabel terikat yaitu menggunakan uji T. Uji T dalam penelitian ini dapat
dijelaskan sebagai berikut:

1) Pengaruh parsia kualitas produk (Xi) terhadap keputusan konsumen
dalam melakukan pembelian DVD Tanaka (Y). Adapun hipotesis yang
digjukan dalam penelitian ini adalah:

Ho: Kualitas produk secara parsia tidak berpengaruh signifikan
terhadap keputusan konsumen dalam melakukan pembelian DVD
Tanaka.

Ha: Kualitas produk secara parsia berpengaruh signifikan terhadap

keputusan konsumen dalam melakukan pembelian DVD Tanaka.
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Menurut Sujarweni (2015:155), dasar pengambilan keputusannya

adalah sebagal berikut:

a) Jikanilai sig> 0,05, makaHo diterima.

b) Jkanila sig< 0,05, makaHo ditolak.

Pengaruh parsia promos (X;) terhadap proses keputusan konsumen

dalam melakukan pembelian pada PT Tanaka Pontianak (Y). Adapun

hipotesis yang digjukan dalam penelitian ini adalah:

Ho: Promos secara parsia tidak berpengaruh signifikan terhadap
keputusan konsumen dalam melakukan pembelian DVD Tanaka.

Ha Promosi secara parsial berpengaruh signifikan terhadap keputusan
konsumen dalam melakukan pembelian DVD Tanaka.

Menurut Sujarweni (2015:155), dasar pengambilan keputusannya

adalah sebagal berikut:

a) Jikanilai sig> 0,05, makaHo diterima.

b) Jkanila sig< 0,05, makaHo ditolak.



BABV

PENUTUP

A. Kesmpulan
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah dilakukan pada bab
sebelumnya, dapat disimpulkan beberapa hal yaitu :

1. Sebagian besar responden dalam penditian ini yaitu 32% responden berusia
antara 30-39 tahun, 52% responden berjenis kelamin laki-laki, 59%
responden dengan status perkawinan sudah menikah, 17% responden bekerja
sebaga ibu rumah tangga, 34% responden berpendidikan terakhir di SD,
sebagian besar responden berpenghasilan 000.000,00-3.900.000,00 perbulan
yaitu sebesar 29% dan 35% responden memiliki jumlah tanggung sebanyak 4
orang dalam keluarga,

2. Has uji regres linear berganda diperoleh persamaan atau estimas regres
yaituY =0,245 + 0,614X; + 0,364X>.

3. Hasil andlisis koefisen korelas diperoleh nilai Sig. (1-tailed) yang ambil
dari variabel dependent (keputusan konsumen) adalah 0,000, dengan nilai a
= 0,05. Dengan demikian a = 0,05 > Sig. (1-tailed) = 0,000, berarti H;
diterima. Artinya ada korelasi positif antara kualitas produk dan promosi
dengan keputusan konsumen. Hubungan antara kualitas produk dan promosi
(secara smultan) terhadap keputusan konsumen yang dihitung dengan
koefisien korelas adalah 0,836 berada pada kategori sangat kuat yaitu

dengan nila korelasi 0,80 — 1,000.
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4. Hasl angka R square adalah 0,699 atau 69,9%, artinya kontribus kualitas
produk dan promos terhadap naik turunnya keputusan konsumen dalam
pembelian DVD Tanaka di Kabupaten Kapuas Hulu sebesar 69,9% (1 x
0,699 x 100%) dan sisanya 30,1 % dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak
diteliti dalam pendlitianini.

5. Hasl uji simultan menunjukkan nila hitung F sebesar 112,400 F serta
memiliki nilai signifikan (sig) sebesar 0,000 yang lebih kecil dari 0,05 atau
0,000 < 0,05. Artinya H, diterima, maka terdapat pengaruh yang signifikan
secara simultan antara kualitas produk dan promos terhadap keputusan
konsumen dalam melakukan pembelian.

6. Hasll dari uji t (parsiad) antara variabel kualitas produk terhadap variabel
keputusan konsumen menunjukan nilai thiwung Sebesar 8,072 sedangkan nilai
tiae 1,984723 (8,072 > 1,984723) dan nilai signifikan (sig) sebesar 0,000
dan lebih kecil dari 0,05 atau 0,000 < 0,05, berarti kualitas produk secara
parsia berpengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen dalam
melakukan pembelian DVD Tanaka. Hasil dari uji t (parsial) antara variabel
promosi terhadap variabel keputusan konsumen menunjukan nilal thiung
sebesar 7,014 sedangkan nilai tie 1,984723 (7,014 > 1,984723) dan nila
signifikan (sig) sebesar 0,000 dan lebih kecil dari 0,05 atau 0,000 < 0,05,
berarti Promosi secara parsia berpengaruh signifikan terhadap keputusan

konsumen dalam melakukan pembelian DVD Tanaka.
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B. Saran-saran
Berdasarkan kesimpulan di atas, maka dapat diberikan beberapa saran
sebaga bahan pertimbangan bagi perusshaan dalam meningkatkan pemasaran
produk Tanakadi Kabupaten Kapuas Hulu sebagai berikuit:

1. Berdasarkan hasil pendlitian, strategi pemasaran kuaitas produk memiliki
pengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen dalam pembelian DVD
Tanaka di Kabupaten Kapuas Hulu. Oleh karena itu harus tetap
dipertahankan bahkan ditingkatkan, seperti menambah fitur-fitur yang lebih
bervarias atau mempercantik desain agar lebih fleksibel dibandingkan desain
yang lama.

2. Berdasarkan hasil pendlitian, strategi pemasaran promosi memiliki pengaruh
signifikan terhadap keputusan konsumen dalam pembelian DVD Tanaka di
Kabupaten Kapuas Hulu. Oleh karena itu harus tetap dipertahankan dan
ditingkatkan, seperti memasang spanduk dan banner di toko yang menjual
produk Tanaka, memberikan hadiah kepada konsumen jika bisa membawa
saudara atau teman untuk membeli DVD Tanaka dan memberikan kupon
kepada konsumen saat membeli DVD Tanaka

3. Perusahaan hendaknya dapat meningkatkan kualitas produk DV D, agar tidak
kaah bersaing dengan produk sgenis dari perusahaan pesaing lainnya
Sehingga produk Tanaka tetap dapat memenuhi kebutuhan konsumen dan
menjadi salah satu pilihan konsumen dalam bidang elektronik.

4. Perusahaan hendaknya mengawas dan mengevaluas setigp kegiatan

pemasaran produk Tanaka yang ada di setiap toko eektronik di kabupaten
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Kapuas Hulu, khususnya untuk ke promos DVD Tanaka, sehingga dapat
meningkatkan pemasaran produk Tanaka melalui kegiatan promos. Ha
tersebut tentunya dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan dalam
membuat kebijakan kedepannya bagi perusahaan untuk meningkatkan omzet

penjualan produk Tanaka.
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