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ABSTRACT

The research was conducted on an PT. Pantja Niaga, Semarang branch. The set
of problem “ how are the influences between product, price, promotion and quality
service to the purchasing of rotring stationary”.

The main objeétives of this research is to analyze the influence of the product
to the purchasing rotring stationary, to analyze the inﬂuen@e of price to the
purchasing rotring stationary, to analyze the influence of _promotfons to the
purchasing rotring stationary and to analyze the influence of quality service to the
purchasing rotring stationary.

In this research, the kind of data is the primary and secondary data. The sample
taking method used in this research in simple random sampling The data for the
research, we collected 100 people that buy the rotring stationary. The techniques used
are : reliabil_ity test, regression analysis, individual regression coefficient test (t-
test),as for ecometric test was conducted by having multi co-linearity test and auto-
corellation test.

The.result of this research are : first, product have a positii/e affection against
purchasing rotring stationary . The second one is the price, have a positive affection
against purchasing rotring stationary , third, promotion have a positive affection
against purchasing rotring statinary. The last one, service quality have a positif

affection against purchasing rotring stationary.
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ABSTRAKSI

Penelitian ini dilakukan pada PT. Pantja Niaga Cabang Semarang,
Permasalahan yang ingin diungkap adalah “ Sejauh mana pengaruh antara
produk,harga, promosi dan kualitas pelayanan dengan pembelian alat tulis rotring”.

Tujuan dan penelitian adalah untuk menganalisis pengaruh produk terhadap
pembelian alat tulis rotring. Untuk menganalis pengaruh harga terhadap pembelian
alat tulis rotring. Untuk menganalisis pengaruh promosi terhadap alat tulis rotring
dan untuk menganalisis pengaruh kualitas pelayanan terhadap alat tulis rotring,

Metode yang digunakan adalah sampel acak sederhana. Data pada penelitian
dikumpulkan dari 100 orang yang membeli alat tulis rotring. Teknik analisis. yang
digunakan adalah : Uji reliabilitas, Uji koefisien regresi individual ( t- test ) dan Uji
ekonometrika yang terdiri atas Uji multikolinearitas dan Uji autokorelasi.

Hasil yang didapat menunjukkan : pertama, terdapat pengaruh yang positif
antara produk dengan pembelian alat tulis rotring. Kedua, terdapat pengaruh yang
positif antara harga dengan pembelian alat tulis rotring. Ketiga, terdapat pengaruh
yang positif antara promosi dengan pembelian alat tulis rotring dan yang keempat,
terdapat pengaruh yang positif antara kualitas pelayanan dengan pembelian alat tulis

rotring
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1, Latar Belakang Masalah

Perubahan dan ketidakpastian merupakan ciri yang mewarnai dunia usaha

khususnya dimasa yang akan datang Dampak globalisasi dan perkembangan
tekhnologi telah mengubah iklim persaingan menjadi semakin tajam. Perubahan
dan  perkembangan tersebut membawa dampak bagi keputusan membeli
konsumen, karena perubahan-perubahan itu dapat merubah diri konsumen
terhadap selera dan aspek-aspek psikologis, sosial serta kultufal konsumen.

. Sejak krisis ekonomi 1997 ini lingkungan bisnis banyak sekali mengalami
perubahan. Tingginya tingkat inflasi dan meningkatnya biaya produksi yaﬁg

berkaitan dengan dollar menyebabkan harga produk menjadi tinggi, keadaan ini

| menyebabkan daya beli masyarakat menurun. Konsekuensi dari kondisi ini

menyebabkan masing-masing perusahaan berlomba-lomba untuk menarik kembali
minat masyarakat dalam membeli produknya dan melakukan berbagai cara untuk
merebut pasar sebesar mungkin,

Kota Semarang sebagai pusat pemerintahan, pusat bisnis dan pusat
pendidikan di provinsi Jawa Tengah mempunyai jumlah penduduk sampai tahun
1999 sebesar 30.761.221 jiwa dan dengan laju pertumbubhan penduduk pada

periode 1999 — 2000 mencapai sebesar 0,82 % maka diperkirakan jumlah




penduduk akan mencapai 30.856.825 jiwa ditahun 2000. Peningkatan jumlah
penduduk juga akan diimbangi dengan bertambahnya jumlah penduduk yang

bersekolah (tabel 1.1).

Tabel 1.1 -
Perkiraan Jumlah Penduduk Usia Sekolah di Jawa Tengah
Tahun 1994 — 1999

Tahun Perkiraan Jumlah Jumlah Penduduk

Penduduk (Jiwa) Usia Sekolah (Jiwa)
1994 29.313.421 11.051.796
1995 29.519.447 10.824.011
1996 29.698.845 10.679.867
1997 29.907.476 10.750.604
1998 30.385.445 10.726.713
1999 30.761.221 10.878.539

Sumber :Susenas BPS Jawa Tengah

Peningkatan jumlah penduduk yang bersekolah, tentunya harus diimbangi
dengan penyediaan sarana fisik dan tenaga guru yang memadai. Salah satu sarana
fisik yang harus dipunyai adalah alat tulis sebagai kebutuhan utama penunjang
kegiatan belajar di sekolah.

Meningkainya kebutuhan akan alat tulis membuat banyak pihak
pengusaha atau perusahaan berminat dalam bisnis ini. Diantara dari sekian banyak
perusahaan yang ada di Semarang, PT. Pantja Niaga adalah salah satu perusahaan
yang menggeluti dalam bidang tersebut .

PT Pantja Niaga Semarang merupaké:n perusahaan yang bergerak dalam

usaha ekspor-import, distribusi perdagangan dan memegang keagenan dari
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beberapa perusahaan manufaktur luar negeri. Ada tiga seksi penting yang terdapat
pada struktur organisasi perusahaan ini yaitu seksi keuangan dan administrasi
,seksi kimia dan OBAK (obat dan makanan),seksi tehnik umum dan seksi
perniagaan umum .Salah satu memberi keuntungan terbesar bagi perusahaan
adalah produk alat tulis rotring, dimana produk ini masuk dalam seksi perniagaan
umum tetapi dalam perkembangannya produk ini mulai mengalami penurunan
didalam hasil penjualannya sehingga keuntungan perusahaan pun menjadi
berkurang, ‘ '

Dengan samakin ketatnya persaingan maka mutlak diperlukan berbagai
upaya agar PT. Pantja Niaga Semarang tetap bisa memperoleh keuntungan. Untuk
itu strategi pemasaran yang dipilih oleh perusahaan arus tepat dan sesuai dengan
produk atau jasa yang ditawarkan perusaaan.Diantaranyan adalah dengan
marketing mix (Bauran Pemasaran) yang merupakan inti dari sistim pemasaran
perusahaan, dengan empat variabel atau kegiatan yang meliputi |
produk,harga,dis'tribusi dan kegiatan promosi.Selain itu hal yang tidak kalah
penting adalah kualitas pelayanan, karena perusahaan ini-terutama bergerak
dibidang jasa.

Dalam perkembangan selanjutnya untuk meningkatkan kegiatan usahanya
PT. Pantja Niaga memasarkan bermacam-macam produk alat tulis rotring yang
disesu:;likan dengan kebutuhan pasar.

Faktor harga mempunyai peranan yang vital terutama di dalam persaingan
yang ketat sekarang ini, dengan kata lain, besar kecilnya harga sangat

mempengaruhi kemampuan bersaing perusahaan dan kemampuan perusahaan




dalam mempengaruhi konsumen. Perusahaan seringkali memperhatikan secara
sadar dan serius mengf:nai harga dan penawaran pesaing dan menggunakan harga
pesaing sebagai pedoman dalam penentuan hargaKemudian perusahaan juga
memberikan kemudahan dalam sistem pembayaran schingga konsumen tidak
terbebani.

Promosi juga berpangaruh terhadap pembelian. Seseorang atau organisasi
akan melakukan tindakan pembelian suatu barang atau jasa baik untuk saat ini
atau yang akan datang karepa adanya informasi yang diperoleh. Oleh karena itu
besar kecilnya aktivitas promosi digunﬁkan sebagai pengukur banyak sedikitnya
informasi sampai kepada konsumen. Promosi yang dilakukan oleh perusahaan ini
umumnya berupa discount/potongan harga, periklanan di media massa, dan
kunjungan yang aktif kepada pembelinya.

Kualitas pelayanan merupakan hal yang perlu diperhatikan dan sangat
penting bagi setiap perusahaan. Dalam melayani konsumennya pihak PT. Panija
Niaga berusaha sebaik mungkin agar konsumen menjadi puas, tetapi kadangkala
pelayanan tersebut masih dirasa kurang atau belum cukup. Hal ini dapat
dimengerti karena karakter masing-masing pembeli bermacam-macam/heterogen,
keadaan ini membuat perusahaan berusaha untuk meningkatkan pelayanaannya
seoptimal mungkin.

Kegiatan bauran pemasaran yang telah dilaksanakan dengan baik dan
mengkorbinasikan keempat variabel tersebut ditambah dengan kualitas
pelayanan diharapakan akan mempengaruhi tegadinya pembelian yang juga akan

mengakibatkan naiknya omzet penjualan bagi perusahaan .
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1.2. Perumusan Masalah

Data target dan realisasi produk rotring pada PT.Pantja Niaga Semarang

ialah sebagai berikut:

Tabel 1.2
Target dan Realisasi Penjualan Rotring PT.Pantja Niaga Semarang
Tahun 1994-1999

TAHUN TARGET (Rp) REALISASI (Rp)
1994 240.000.000 258.917.000
1995 300.000.000 368.616.000
1996 350.000.000 312.721.000
1997 120.000.000 70.410.000
1998 60.000.000 21.438.000
1999 60.000.000 32.398.905

Sumber : Data Pemasaran PT.Pantja Niaga Semarang

Berdasar tabel 1.2 diatas memberikan petunjuk bahwa secara global
pembelian rotring mengalami penurunan atau target yang diharapkan oleh
perusahaan belum berhasil dicapai. Sedangkan apabila diperinci lebih lanjut
sampai pada tahun 1995 pembelian terhadap rotring masih baik atau mencapai

hasil yang melebihi target yang diinginkan perusahaan.
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terhadap pembelian produk alat tulis rotring ?”

2.

kurun waktu empat tahun terakhir ini memang mengalami kelesuan baik

yang masih sepi akibat krisis ekonomi yang berkepanjangan.

alat tulis, karena kemampuan dan potensi mereka dalam membayar. Ini tentu
menuntut perusahaan bekerja lebih keras dalam memenuhi kebutuhan konsumen
sekaligus memberikan kepuasan.

Berdasar latar belakang serta pembatasan masalah diatas maka permasalahan yang

dijadikan fokusdalam penelitian ini adalah:

“ Sejauh mana produk, harga, promosi dan kualitas pelayanan memiliki pengaruh

1.3, Tujuan dan Kegunaan

a. Tujuan dilakukannya penelitian ini adalah :

1.

Kemudian bila dilihat secara cermat bahwa untuk hasil penjualan dalam i
diakibatkan dari minculnya banyak pesaing atau memang kondisi pasar

Hal lain adalah semakin kritisnya konsuman dalam menentukan pilihan -

Untuk menganalisis pengaruh harga terhadap pembelian alat tulis rotimg
Untuk menganalisis pengaruh produk terhadap pembelian alat tulis rotimg
Untuk menganalisis pengaruh promosi terhadap pembelian alat tulis rotring

Untuk menganalisis pengaruh kualitas pelayanan terhadap pembelian alat tulis

rotring. . C/ > W W W'_:L
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b. Kegunaan penelitian ini adalah:

1. Memberi masukan masukan bagi PT. Pantja Niaga Semarang di masa
mendatang agar dapat lebih berkembang serta dapat meningkatkan
penjualannya.

2. Sebagai referensi untuk pengembangan ilmu pengetahuan khususnya

dalam bidang pemasaran .

1.4. Metodologi
a . Jenis dan sumber data dalam penelitian Tesis ini digunakan 2 jenis data yakni :

Data Primer merupakan data Srang diperoleh langsung dari obyek
penelitian yaitu responden melalui kuesioner yang disebarkan lansung kepada
konsumen produk alat tulis rotring dan wawancara langsung dengan manajemen
perusahaan tempat penelitian.dan data sekunder yang diambil sudah dalam bentuk

laporan seperti sejarah perusahaan, data jumlah penduduk dil.

b. Populasi dan tehnik pengambilan sampel

Populasi dalam penelifian ini adalah pembeli produk alat tulis

rotring. Metode pengambilan sampel dilakukan dengan cara Accidental sampling.

¢. Metode pengumpulan data yaitu dengan kuesioner dan wawancara
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d. Tehnik analisis yang digunakan yaitu: Uji Reliabilitas, Analisa Regresi, Uji t

(Uji koefisien regresi indivisual, Uji Ekonometrika yang dilakukan dengan cara

uji Multikolinearitas, uji Autokorelasi.

1.5. Outline dari tesis

Dalam penelitian tesis ini, dibagi dalam beberapa bab yaitu :

Bab I : Membahas mengenai pendahuluan yang terdiri dari latar belakang

penelitian,perumusan masalah, tujuan dan kegunaan penelitian,metodologi,outline

dari tesis dan keimpulan.

Bab II. : Membahas mengenai telaah pustaka,

- hipotesis dan definisi operasinal variabel, dan kesiI’pulan.

Bab IIl : Membahas mengenai metode peneliti

kerangka pemikiran teoritis,

yang terdiri atas : jenis dan

sumber data, populasi dan sampel, metode pengumLulan data, tekhnik analisis dan

kesimpulan.

Bab IV : Memaparkan gambaran umum perusagan dan Membahas mengenai

analisis data terdiri dari proses dan hasil analisis atau komputasi data, pengujian

hipotesa dan kesimpulan,

Bab V : Membahas mengenai kesimpulan-kesimpulan yang terdiri dari

kesimpulan mengenai masing-masing hipotesis, k
implikasi teoritis, implikasi manajerial, keterba

penelitian yang akan datang.

esimpulan masalah penelitian,

tasan penelitian dan agenda
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1.6. Kesimpulan

Bab ini merupakan landasan dari penelitian tesis ini. Dalam bab ini latar
belakang penelitian, perumusan masalah, tujuan dan kegunaan, metodologi telah
disajikan. Atas dasar itu tesis akan dilanjutkan dengan uraian rinci pada bab-bab
selanjutnya. Masalah penelitian dan hipotesis telah dilakukan dengan menelaah
sejumlah literatur dan telaah kritis atas literatur yang sesuai dengan penelitian ini.

Untuk detailnya akan dijelaskan pada bab II berikut ini.
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BAB I

TELAAH PUSTAKA DAN PENGEMBANGAN MODEL

2.1. Pendahuluan

Telaah pustaka dan pengembangan model merupakan dasar atau pondasi
dalam penelitian ini .Dengan melakukan telaah pustaka yang kritis terhadap
pustaka-pustaka yang relevan maka penelitian akan mempunyai dasar yang kuat
dan juga akan menjadi dasar yang kuat untuk pengembangan model dalam
penelitian ini,

Dalam bab ini diajukan suatu model atau kerangka teori, kemudian ada
empat hipotesis yang digunakan.Definisi operasional variabel merupakan definisi
fentang variabel-variabel yang digunakan dalam penelitian ini yéitu variabel

dependen ( terikat ) dan vaariabel independen ( bebas )
2.2. Telaah Pustaka dan Penelitian Terdahulu

Banyak perusahaan yang mampu menghasilkan suatu produk dalam jumlah
besar tetapi mengalami kesulitan dalam memasarkan produk tersebut kepada
konsumen, untuk itu perusahaan harus dapat merumuskan strategi pemasaran

yang tepat agar keadaan di atas tidak terjadi.
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Strategi pemasaran merupakan suatu rangkaian kegiatan yang terdiri dari
kebijakan-kebijakan terhadap bauran pemasaran (marketing mix) seperti produk,
harga, kegiatan promosi, dan sistem distribusi untuk mempengaruhi konsumen
dalam melakukan pembelian. Seringkali kebijakan-kebijakan yang telah
dirumuskan sudah tidak lagi efektif dalam mencapai sasaran karena sudah tidak
sesuai lagi dengan kondisi lingkungan baik internal maupun ekstemal yang selalu
berkembang, oleh karena itu penting bagi perusahaaan untuk senantiasa

mengevaluasi strategi yang telah dijalankan agar dapat mencapai sasaran secara

efektif’

a. Komponen Produk.

Ditinjau dari segi produk, elemen-elemen seperti kualitas produk,
pengembangan produk, merk dagang yang terkenal, merupakan beberapa elemen
yang dapat meningkatkan pembelian produk perusahaan.

Kualitas produk yang baik bukﬁn saja diminati konsumen karena tahan lama
dan kuat tetapi juga merupakan keunggulan yang diharapkan-perusahaan. Menurut
Corner ( 1994 ) bahwa untuk mendapatkan kualitas produk yang baik diperlukan
pengembangan produk sehingga kualitas produk dapat dipertahankan. Faktor
pengembangan produk baru diperlukan, di mana pada tahun 1990 studi yang
disponsori oleh The Market Science Institute, yang dilakukan oleh Wind,
Mahayan & J.L. Bayless menyatakan berdasarkan hasil penelitian yang

dilakukannya, menunjukan bahwa 25% dari total sales yang dicapai didapat dari
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peluncuran produk baru.Dengan pengembangah produk diharapkan produk yang
dihasilkan tersebut menjadi pioner, sehingga nantinya diharapkan membuat
pangsa pasar yang baru sehingga peningkatan hasil penjualanpun terjadi. Menurut
hasil penelitian yang dilakukan Robinson, William T dan C. Fornell (1985) yang
diterbitkan pa&a journal Marketing Research 22: 287-304 menyatakan bahwa rata-
rata pioner memiliki pangsa pasar yang lebih besar yaitu 29% kemudian diikuti
pengikut awal (early follower) sebesar 17% dan pendatang akhir sebesar 12%.
Sedangkan elemen lain adalah merk dagang. Menurut Blair & Rosenberg
(1994) merk dagang yang terkenal akan mendorong pembelian konsumen.
Dengan merk dagang yang terkenal maka akan menciptakan brand awardness
yang nantinya berpengaruh pada peningkatan pembelian. Ketika suatu merk
tertentu dikatakan sehat dan layak untuk dijual maka kompetisi antar merk
- biasanya tentang kualitasnya, karena penawaran keuntungan dari setiap merk akan
memberikan nilai yang berbeda bagi konsumennya. Konsumen akan
membandingkan produk yang sama sebelum melakukan pembelian, jika produk
tersebut tidak bagus mereka tidak akan mémbelinya tetapi lebih memilih produk
lain yang mereka anggap lebih berkualitas baik (Moorman, 1998). Dari

pernyataan-pernyataan diatas kami mengajukan hipotesis berikut ini:

Hipotesis I (H1):Terdapat hubungan yang positif antara produk yang
e

ditawarkan dengan pembelian alat tulis rotring.
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b, Komponen Harga

Harga memegang peranan penting dalam mempengaruhi besar-kecilnya
volume penjualan perusahaan. Dalam penentuan harga jual produk yang harus
dipertimbangkan adalah harga jual pesaingnya serta kekuatan tawar menawar
dengan konsumen. Menurut Cahyono (1996), variabel harga ditentukan pasar
sesuai dengan kekuatan tarik-menarik antara permintaan dan penawaran di dalam
pasar.

Perlu diketahui juga harga sering dijadikan indikator kualitas bagi
konsumen, yaitu apabila harga lebih tinggi cenderung mempunyai anggapan
bahwa kualitas produk tersebut juga lebih baik. Tetapi adz anggapan lain
menyatakan bahwa harga barang sejenis yang berharga murah justru paling sering
dibeli oleh konsumen, karena mereka menganggap bahwa kegunaan atau manfaat
dari barang tersebut adalah sama (Raj, 1996 dan Gerstner,1985).

Kemudian syarat pembayaran juga berpengaruh terhadap komponen harga,
dimana bila produsen memberikan kemudahan-kemudahan di dalam syarat
pembayaran diharapkan dapat mendorong volume penjualannya. Kita tahu bahwa
sistem pembayaran seperti pembayaran pada waktu pengiriman barang maupun
kelonggaran jangka waktu pembayaran merupakan pertimbangan konsumen di
dalam pembelian. Selain itu dengan syarat pembayaran yang disepakati maka
akan membuat pelanggan mudah mengatur kevangannya.Hal diatas juga didukung
oleh Schneider and Bowen(1999), yang menyatakan bahwa fleksibilitas dalam
negosiasi dengan konsumen seperti sistem pembayaran, penukaran produk dll

akan meningkatkan pembelian suatu produk.
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Seorang konsumen selalu berharap memperoleh manfaat yang besar dari
produk yang dibeli dengan harga yang serendah mungkin Robinson (1988)
mengajukan suatu hipotesis untuk diuji bila kualitas produk atau jasa dan biaya
langsung dapat dikendalikan konstan, maka harga yang lebih rendah dapat
meningkatkan pangsa pasar dan pioner pasar cenderung untuk mematok harga

yang lebih rendah lagi. Dari kenyataan diatas kami mengajukan hipotesis :

Hipotesis 2 (H2): Terdapat pengaruh yang positif antara harga yang ditawarkan

dengan terhadap pembelian produk alat tulis rotring.

c .Komponen Promosi

Promosi merupakan kegiatan pemasaran yang ditujukan untuk mendorong
permintaan. Atribut-atribut promosi seperti komunikasi antara produsen dan
konsumen, pemberian 'discount atau potongan pembelian diharapkan akan
mendongkrak pembelian.

Menurut Joseph P. Guiltinan dan Gordon W. Paul (1990), promosi
penjualan digunakan untuk menghasilkan tindakan yang segera dan spesifik.
Walaupun promosi penjualan diharapkan berkontribusi dalam membangun
kesadaran atau sikap yang menguntungkan terhadap suatu produk namun
penggunaannya terutama adalah mencapai efek penjualan jangka pendek

dibanding jangka panjang.
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Adanya komunikasi yang efektif antara produsen dan konsumen bukan
saja akan mendorong pembelian tetapi dapat berpengaruh Iei:ih jauh lagi yaitu
menimbulkan loyalitas konsumen karena konsumen merasa diperhatikan (Gruca
and Sudharsan, 1995). Oleh karena itu perusahaan harus menyadari fbahwa
hubungan dengan konsumen harus tetap terpelihara dengan ba.ik. Hal tersebut juga
didukung oleh Cannbn and Riordan (1994) yang menyatakan bahwa efékﬁﬁtas
komunikasi dan frekuensi yang sering antara produseh dengan konsumen
menimbulkan hubungan yang erat diantara keduanya. |

Produsen dengan berbagai cara mencoba mengkomunikasikan produk yang
ditawarkan kepada konsumen sasaran mereka. Komunikasi yang mereka gunakan
adalah komunikasi melalui berbagai aktivitas promosi. Bentuk promoséi yang
paling sering digunakan adalah dengan mengandalkan pemuatan iklan d1 media
massa.Cara ini merupakan cara tradisional untuk mempengaruhi konsumen
sasaran agar membeli produk yang ditawarkan,

Atribut lain seperti pemberian discount atau potongan pen%mbelian
diharapkan akan mendorong terjadinya pembelian. Semakin besar pojtongan
pembelian yang diberikan maka akan semakin kuat mendorong konsumen untuk
membeli produk tersebut. Kegiatan ini juga membuat konsumen paling tidak
mengurangi biaya pembelian sehingga akan terjadi efisiensi biaya (Heath et al,
1995). |

Promosi berguna untuk menginformasikan, membujuk dan mengingatkan
pembeli sehingga proses pembelian akan terjadi.Secara rinci ketiga hal itﬁ dapat

dijabarkan sebagai berikut :
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1. Menginformasikan (informing)

¢ menginformasikan ke pasar mengenai keberadaan suatu produk

¢ memperkenalkan cara pemakaian produk, cara kerja,meluruskan kesan keliru
dan mengurangi ketakutan konsumen

* menginformasikan jasa-jasa dan fasilitas yang diberikan

¢ membangun citra produk

2. Membujuk konsumen ( persuading )

¢ membantu pilihan merk

mengalihkan pilihan ke merk tertentu

mengubah persepsi konsumen terhadap atribut produk

mendorong konsumen untuk membeli pada saat itu juga

(¥

. Mengingatkan ( reminding )

L 4

mengingatkan konsumen akan kebutuhan akan produk

L

mengingatkan pembeli akan tempat-tempat penjualan produk perusahaan

menjaga konsumen tetap ingat pada produk walaupun tidak ada kegiatan

promosi

Dalam pasar yang kompetitif hubungan antara volume penjualan dan tingkat
promosi adalah sedikit lebih kuat atau dapat dikatakan mempunyai pengaruh yang

positif terhadap permintaan atau pembelian bila pasar bersifat reaktif dan
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perusahaan melakukan periklanan pada tingkat rata-rata yang tinggi (Hubert
gatignon,1984).

Berdasar kenyataan diatas maka hipotesa yang diajukan adalah :

Hipotesis 3 (H3): Terdapat pengaruh yang positif antara promosi yang dilakukan

dengan pembelian produk alat tulis rotring .

d. Kualitas Pelayanan

Kemudian yang tidak kalah pentingnya adalah pelayanan. Dengan adanya
evaluasi secara rutin terhadap perbaikan sistem pelayanan tidak saja bermanfaat
bagi perusahaan tetapi juga kepuasan konsumen. Hal ini didukung olch Ostrom
dan Iacobucci (1995) bahwa evaluasi terhadap pelayanan dapat dijadikan sebagai
subyek antisipasi terhadap ketidakpuasan dari keinginan konsumen.

Selanjutnya menurut Grubbs, M Ray and R. Eric Reidenbach (1991) juga
menyatakan pelayanan yang memuaskan menciptakan loyalitas pelanggan.
Pelanggan yang loyal tidak hanya potensial untuk penjualan produk yang sudah
ada, tetapi juga untuk produk-produk baru dari perusahaan. Pelanggan yang
terpuaskan merupakan sumber informasi yang positif dari perusahaan dan produk-
produknya bagi pihak luar. Bahkan mereka dapat menjadi pembela bagi
perusahaan, khususnya dalam menangkal isu-isu negatif.

Storey dan Easingwood (1998) dalam studinya menyarankan bahwa para

manager harus mengerti keseluruhan pelayanan yang ditawarkan dari sudut
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perusahaan melakukan pgriklanan pada tingkat rata-rata yang tinggi (Hubert
gatignon,1984).

Berdasar kenyataan diatas maka hipotesa yang diajukan adalah :

Hipotesis 3 (H3): Terdapat pengaruh yang positif antara promosi yang dilakukan

dengan pembelian produk alat tulis rotring .
d. Kualitas Pelayanan

Kemudian yang tidak kalah pentingnya adalah pelayanan. Dengan adanya
evaluasi secara rutin terhadap perbaikan sistem pelayanan tidak saja bermanfaat
bagi perusahaan tetapi juga kepuasan konsumen. Hal ini didukung oleh Ostrom
dan lacobucci (1995) bahwa evaluasi terhadap pelayanan dapat dijadikan sebagai
subyek antisipasi terhadap ketidakpuasan dari keinginan konsumen.

Selanjutnya menurut Grubbs, M Ray and R. Eric Reidenbach (1991) juga
menyatakan pelayanan yang memuaskan menciptakan loyalita_s pelanggan.
Pelanggan yang loyal tidak hanya potensial untuk penjualan produk yang sudah
ada, tetapi juga untuk produk-produk baru dari perusahaan. Pelanggan yang
terpuaskan merupakan sumber informasi yang positif dari perusahaan dan produk-
produknya bagi. pihak luar. Bahkan mereka dapat menjadi pembela bagi
perusahaan, khususnya dalam menangkal isu-isu negat'if.

Storey dan Easingwood (1998) dalam studinya menyarankan bahwa para

manager harus mengerti keseluruhan pelayanan yang ditawarkan dari sudut
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pelanggan, Studi ini menguraikan bahwa pembelian tidak hanya dipengaruhi oleh
pelayanan ity sendiri tetapi juga beberapa faktor lain seperti reputasi perusahaan
dalam  pelayanan dan  kualitas  dari hubungan  pelanggan  dengan

perusahaan.Karena itu hipotesis yang diajukan adalah:

Hipotesis 4 (H4 ) : Terdapat hubungan yang positif antara kualitas pelayanan

dengan pembelian produk alat tulis rotring.

2.2, Kerangka Pemikiran Teoritis

Pada penelitian ini, variabel-variabel dibagi menjadi dua bagian yaitu
variabel dependen dan variabel independen,

Variabel dependen meliputi pembelian alat tulis rotring dibentuk dari

 variabel kebutuhan, dimana variabel dipenden ini dipengaruhi oleh variabel

indipenden yang terdiri dari produk,harga, promosi , dan kualitas pelayanan.
Variabel independen yaitu variabel produk yang diambil meliputi kualitas
produk ,manfaat produk dan merk dagang yang terkenal. Variabel harga alat tulis
rotring dibentuk oleh tiga hal yang memepengaruhi seperti harga alat tulis yang
ditawarkan,cara pembayaran dan waktu pembayaran. Variabel promosi
dipengaruhi dari iklan yang dijalankan cukup intensif, kunjungan kepada pembeli

yang aktif dan discount yang menarik.. Variabel kualitas pelayanan. dipengaruhi
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oleh pengetahuan karyawan kepada produkdan sikap pegawai dalam memberikan

pelayanan.Untuk lebih jelasnya dapat di lihat pada gambar sebagai berikut :

Gambar 2.1.

Kerangka Pemikiran Teoritis

Hl
Produk (X1)
H2
Harga (X2)
— | Pembelian alat tulis rotring
— (Y) -
Promosi (X3) 3 %
Kualitas H4
pelayanan
(X4)

Sumber : data primer yang diolah

2.3. Hipotesis
Adapun hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini adalah :
1. Adanya pengaruh positif antara faktor produk dengan pe;nbelian alat tulis
rotring.
2. Adanya pengaruh positif antara faktor harga yang ditawarkan dengan

pembelian alat tulis rotring.
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3. Adanya pengaruh positif antara faktor promosi dengan pembelian alat tulis
rotring.
4. Adanya pengaruh positif antara faktor kualitas pelayanan dengan pembelian

alat tulis rotring,

2.4. Definisi Operasional Variabel

Dalam penelitian ini yang akan dianalisis dapat dibedakan menjadi :

a. Variabel dependen
merupakan variabel terikat, dalam penelitian tesis ini variabel dependenny‘a
adalah pembelian alat tulis rotring.

b. Variabel independen
merupakan variabel bebas, yang terdiri dari faktor produk (X1), harga(X2),
promosi (X3) dan kualitas pelayanan (X4), dimana :

1. Produk (X1), merupakan sesuatu yang ditawarkan dan diharapkan dapat
memuskan keinginan dan kebutuhan konsumen.Variabel produk ini
dipengaruhi oleh kualitas produk yang ditawarkan, manfaat produk yang

diperoleh dan merk dagang yang terkenal.

2. Harga ( X2), yaitu besarnya uang yang harus dikeluarkan untuk memperoleh

suatu produk. Dalam penelitian ini variabel produk dibentuk oleh harga yang
ditawarkan, waktu pembayaran yang flexibel dan cara pembayaran yang

flexibel.
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3. Promosi (X3), adalah kegiatan perusahaan untuk memasarkan produknya agar
lebih dike.nal oleh masyarakat sehingga pembelian terjadi.Pada penelitian ini
variabel promosi dibentuk dari iklan yang dilaksanakan, kunjungan kepada
pembeli yang intensif serta pemberian discount yang menarik.

4. Kualitas pelayanan (X4), yaitu aktifitas yang berhubungan langsung dengan
konsumen .Kualitas pelayanan dipengarﬁhi oleh pengetahuan karyawan
tentang produk yang ditawarkan dan sikap pegawai /karyawan dalam

melayani.

2.5. Kesimpulan

Pada bab ini telah dibangun sebuah kerangka pemikiran teoritis mengenai
faktor-faktor yang mempengaruhi pembelian alat tulis rotring, kemudian ada
empat hipotesis yang diajukan di dalam penelitian ini yaitu adanya pengaruh
positif antara faktor produk dengan pembelian produk alat tulis rotring, adanya
pengaruh positif antara faktor harga dengan pembelian alat tulis rotring, adanya
pengaruh positif antara faktor promosi dengan pembelian alat tulis rotring serta
adanya pengaruh positif antara kualitas pelayanan dengan pembelian alat tulis

rotring,
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BAB IH

METODE PENELITIAN

3.1. Pendahuluan
Bab ini menguraikan jenis dan sumber data, populasi dan sampel, metode
pengumpulan data yntuk menguji hipotesfa dan memecahkan masalah penelitian

yang diajukan serta memuat juga teknik analisis yang digunakan untuk penelitian.

3.2. Jenis dan sumber data

Dalam penelitian Tesis ini digunakan 2 jenis data yakni :

A.Data Primer

Merupakan data yang diperoleh langsung dari obyek penelitian. Data
primer dalam penelitian ini berasal dari kuesioner yang disebarkan langsung
kepada konsumen produk alat tulis rotring dan wawancara dengan manajemen

perusahaan tempat penelitian.

B.Data Sekunder

Merupakan data yang diperoleh dari obyek penclitian sudah dalam

keadaan siap digunakan dalam tahapan-tahapan analisis.Data sekunder dalam
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penelitian ini seperti serjarah perusahaan, struktur organisasi dan data-data lain

yang mendukung.

3.3. Populasi dan Tehnjk Pengambilan Sampel

Mengingat populasi yang diteliti jumlahnya banyak dan hanya
keterbatasan waktu, tenaga dan biaya maka dalam memperoleh data untuk
penelitian ini digunakan cara sampling dimana penelitian tidak dikenakan pada
semua obyek tetapi hanya sebagian obyek. Metode pengambilan sampel dilakukan
dengan cara sampel acak sederhana (simple random sampling) yaitu sampel yang
diambil sedemikian rupa sehingga tiap unit penelitian dari populasi mempunyai
kesempatan yan sama untuk dipilih sebagai sampel.

Secara umum besarnya sampel yang diperlukan sangat dipengaruhi oleh
maksimum error (e) dan derajat kepercayaan dalam penaksiran populasi tersebut,
schingga besarnya sampel dapat diketahui sbb (Sutrisno Hadi,1992) :

a. Dengan tingkat kepercayaan 95% dan error sampling sebesar 5% besar sampel
dapat dihitung dengan rumus error (E)
p(l-p)
E=196 SSUORRRR £ )
Vn
b. Rumus tersebut tidak dapat digunakan secara langsung untuk menentukan besar
sampel karena dalam rmus tersebut besar p tidak diketahui. Tetapi karena nilai

p selalu berkisar antara 0 — 1 maka besar p ( 1- p ) maksimum dapat dicari :
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f(p)=pp*

alm)=1-2p i,

dp

dicari maksimum apabila

df{p)=0

harga maksimum f ( p ) adalah :
f)=p(l-p)
=0,5(1-0,5)

=0,25

@)

c. diketahui nilai z pada tingkat kepercayaan 95 % adalah 1,96 maka besar sampel

1,96

n=[p(l-p)Fl —
E

2

1,96 7 2
n=[05(1-05)p | —
0,05

n = 96,04

(S

g et e TR IR T AR e e o o
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Berdasarkan perhitungan diatas maka jumlah sampel yang digunakan sebesar
96,04 ~ 100 sampel. Peneliti menyebar kuesioner sebanyak 125 lembar dan yang
kembali hanya sekitar 103 lembar sehingga yang digunakan dalam peneliﬁan ini

sebanyak 100 sampel.
3.4. Metode Pengumpulan Data

Data primer diperoleh dengan menggunakan penyebaran kuesioner dan.
wawancara dengan pihak n{anajemen perusahaan.

~—

3.5. Teknik Analisis

Data yang diperoleh dari hasil penyebaran kuesioner kepada para
pemakai/konsumen alat tulis rotring kemudian akan diolah dengan menggunakan

program SPSS for Win Windows 10,0 dengan tahap analisis
3.4.1. Uji Reliabilitas

Reliabilitas adalah index yang menunjukkan sejauh mana suatu alat
pengukur dapéat dipercaya atau dapat diandalkan Reliabilitas menunjukkan cost
konsistensi suatu alat pengukur didalam pengukur gejala yang sama.Pengukuran

relidbilitas dilakukan dengan menghitung koefisien reliabilitas dengan

menggunakan formula alpa (o) . Secara umum koefisien reliabilitas (o) dikatakan

A N R TR AR
HJJ P-PuskAs - UREh
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reliabel apabila () lebih besar daripada 0,6dan apabila koefisien () kurang dari

0,6 menunjukkan tidak adanya internal konsistensi reliabiliti(Malhotra, 1996).

(@)= 2 [S%—(X S%i)]

S

Keterangan:
S%yj = varians skor subjek tiap jenis pertanyaan Yj ; j 1,2,3,...N
'S§?x = varians skor subjek pada keseluruhan test X

o = koefisien reliabilitas

kriteria yang digunakan adalah:

Tabel 3.1.

Criterian of Alpha Reliability

o Kriteria
0,800 — 1,000 Very high
0,600 — 0,799 High
0,400 — 0,599 Moderate
0,200 - 0,399 Low

< 0,200 Very low

T e T S e e L T I T T T T T T T T g e e

Sumber: Suharsimi (1983)
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3.4.2. Analisis Regresi

Metode kuantitatif didalam penelitian ini menggunakan analisis regresi
linier berganda , secra simultan untuk menguji hipotesa yang diajukan , yang
bertujuan untk mengetahui pengruh linier antara variabel bebas dan varibel terikat.
Serta menganalisis beberapa variabel bebas (produk ,harga,promosikualitas
pelayananjterhadap  variabel tidak bebas yaitu pembelian alat tulis

rotring.persamaan dungsi regresi pembelian alat tulis rotring adalah :

Y =f( X1, X2, X3, X4 ),dimana
Y = pembelian alat tulis rotring
X1= produk alat tulis rotring
X2= harga yang ditawarkan
X3= promosi

X4= kualitas pelayanan

Persamaan model regresinya adalah

Y=a+tblX1l+b2X2+b3X3+b4X4+e
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3.4.3. Uji koefisien regresi individual ( uji t)

Uji t digunakan untuk melihat kaseksamaan parameter b1,b2,b3 dan b4
secara individual yaitu digunakan untuk mengukur besarnya pengaruh hubungan
antara satu variabel bebas dengan variabel terikat .Tahapan-tahapannya adalah -

(Anto Dayan ,1986):

a. h0=Dbl =0 (tidak terdapat pengaruh yang nyata antara satu varibel
bebas terhadap variabel terikat.
H1 = bl # 0 (ada pengaruh yang nyata antara satu variabel bebas
dengan varibel terikat )

b. Statistik vji , pengujian dua arah dengandf =n-k 1

Bi-Bi
[ , dimana

Se(Bi)

Bi adalah koefisien regresi I yang ditaksir, adalah parameter ke I

yang dihipotesakan dan Se (Bi) adalah kesalahan standar Bi dengan

S? 1
Se (Bi) = dan 8=

2 X n-k-1

2(y-y)—?
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c. Kesimpulan
HO ditolak bila t hit > t tab atau —t hit < t tab yang berarti terdapat
pangaruh yang nyata antara X1 terhadap Y atau antara X2 terhadap
Y atau antara X3 terhadap Y atau antara X4 terhadap Y sedangkan
apabila —t tab < t hit < t tab, maka HO diterima yang berarti tidak
terdapat pangaruh yang nyata antara X1 terhadap Y atau antara X2

terhadap Y atau antara X3 terhadap Y atau antara X4 terhadap Y.

3.4.4. Uji Ekonometrika

Uji Ekonometrika dilakukan untuk untuk memenuhi Syarat agar persamaan
yang diperoleh pada model linear regresi berganda dapat diterima secara

ekonometrika. Uji ekonometrika ini meliputi :

A. Uji Multikolinearitas

Tujuan uji ini untuk mengetahui adanya hubungan sempuma antara
variabel-variabel bebas dalam model regresi.Pengujian ini agar melihat koefisien
korelasi parsial antara masing-masing variabel bebas . Korelasi antara variabel

bebas terjadi bila koefisien korelasi lebih dari 0,6.
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B. Uji Autokorelasi

Pengujian autokorelasi-ini bertujuan untuk mengetahui apakah ada korelasi

antara anggota serangkaian data observasi yang disusun. Pengujian adanya

gangguan autokorelasi dalam taksiran regresi dilakukan dengan uji Durbin

Watson yang dihitung berdasarkan jumlah urutan.

3.6. Variabel Penelitian

Tabel 3.2. Variabel Penelitian

Variabel Item Pertanyaan Skala Pengukuran
Produk Kualitas produk 5 point skala digunakan
Manfaat produk mulai dari sangat setuju
Merk dagang sampai dengan  sangat
tidak setuju
Harga Harga produk 5 point skala digunakan
Cara pembayaran mulai dari sangat setuju
Waktu pembayaran sampai dengan  sangat
tidak setuju
Promosi Kunjungan yang aktif | 5 point skala digunakan
Iklan yang intensif mulai dari sangat setuju
Discount menarik sampai dengan  sangat
tidak setuju
Kualitas pelayanan Sikap pegawai 5 point skala digunakan

Pengetahuan akan
produk

mulai dari sangat setuju
sampai dengan  sangat

tidak setuju

Sumber : data primer yang diolah
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3.7. Kesimpulan

Pada bab ini prosedur pengumpulan data telah disajikan. Pengumpulan data
akan dilakukan untuk mencari data primer tentang faktor-faktor yang
mempengaruhi minat membeli alat tulis rotring, untuk itu suatu daftar pertanyaan
telah dikembangkan dan daftar pertanyaan itu akan disebarkan kepada
konsumen/pemakai produk alat tulis rotring ini untuk diisi. Metode analisa yang
dipakai adalah analisa regresi. Untuk mengetahui apakah kuesioner yang
digunakan reliabel maka digunakan uji reliabilitas, sedangkan untuk menguji
hipotesis digunakan wuji t. Untuk mengetahui adanya penyimpangan -
penyimpangan pada model, digunakan uji ekometrika yang melriputi uji

multikolinearitas dan uji autokorelasi.
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BAB IV

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN DAN ANALISA DATA

4.1. Pendahuluan

Bab IV ini menyajikan profil dari data dan prosés menganalisa data untuk

menjawab pertanyaan penelitian atau hipotesis yang sudah diajukan pada bab-bab

sebelﬁmnya Pada bagian ini juga menampilkan gambaran umum dari perusaaan

tempat penelitian berlangsung,

4.2, Sejarah Berdirinya Perusahaan

PT. Pantja Niaga didirikan di Bukttinggi berdasarkan penetapan Panglima

Komando TNI Sumatera, Letien R. Suhardjo Harjowardoyo, Oktober 1947

dengan nama Central Trading Corporation Ltd disingkat CTC. Pada masa itu CTC

dimaksudkan memberikan blokade kepada Belanda. Upaya ini diatapkan untuk

memperoleh barang-barang perlengkapan dan persenjataan yang diperlukan

Tentara Nasional Indonesia pada saat perjuangan melalui kegiatan perdagangan

dengan luar negeri.

Pilihan nama Central Trading Corporation tersebut dimaksudkan untuk

mengentikan dan menyatukan berbagai usaha perdagangan yang dilakukan

sendiri-sendiri guna memenuhi kebutuhan masing-masing seperti : Aceh Trading
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Corp. (ATC), Batanghari Trading Corp (BTC), Tapanuli Trading Corp (TTC)
serta nama-nama lainnya di sepanjang Sumatera. Dengan kata lain CTC dijadikan
sebagai induk dari perusahaan-perusahaan yang ada di Sumatera tersebut,

Pada tanggal 1 Agustus 1948 atas anjuran wakil Presiden Republik
Indonesia Dr. Moh. Hatta, CTC ini dipisahkan dari organisasi ketentaraan, lalu
dijadikan perusahaan dengan badan hukum (NV), sehingga statusnya diubah
menjadi PT dengan nama Persekutuan Sero Pusat Perdagangan .Seluruh modal
dimiliki pemerintah dan tugas yang dilaksanakan adalah mengadakan
perlengkapan kebutuhan pemerintah, tentara dan umum.Akan tetapi setelah
pengakuan kedaulatan (1950), Wapres RI menugaskan lebih jauh lagi, yaitn

langsung bergerak dibidang ekonomi, dengan catatan harus dapat dipergunakan

oleh pemerintah sebagai alat di lapangan perdagangan nasional dengan tujuan

mendapatkan kedudukan yang kuat di dunia perdagangan dalam dan luar negeri.

Pada tahun 1958 sebelum terjadi pangambilalihan perusahaan Belanda |
NV STOEMVAART MAATSCHAPPING NEDERLAND (SHN), bergerak
dalam bidang pelayaran niaga dan NV HMRMSENVERWEY A DUNLOP
import dan export menjual kegiatan usahanya di Indonesia pada CTC.
Berdasarkan persetujuan pemerintah No. 77 th 1961, CTC menjadi salah satu
perusahaan yang kuat di negara Indonesia.

Berdasarkan Perpu No. 77/61 tanggal 17 April 1961 dan Kepres 163/61
tanggal 25 April 1961 maka CTC dan PT. Gajah Sari dilebur menjadi perusahaan
Dagang Negara (PDN) Tri Bhakti. Karena di Semarang tidak ada cabang PT.

Gajah Sari , makaa CTC cang Semarang berubah namanya PDN Tri Bhakti
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cabang Semarang. Pada tahun 1962 cabang Semarang memiliki pegawai terbesar
dalam sejarah yaitu berjumlah 159 orang.

Tanggal 31 Agustus 1964 PDN Tri Bhakti dibubarkan berdasarkan PP No.
31/64 kemudian didirikan PN. ‘Pantja Niaga yang pada hakekatnya adalah
kelanjutan dari PDN Tri Bhakti. Pada tanggal 31 September 1971 terjadi
pengalihan bentuk PN. Pantja Niaga menjadi perusahaan perseroan atau disingkat
dengan nama PT. Pantja Niaga berdasarkan PP No. 37 th 1971.

Akhirnya pada tahun 1977 tepatnya tanggal 1 Juni 1977 sejalan dengan
penggabungan PT. Dirga Niaga yang dilakukan di Jakarta, berdasarkan surat
keputusan Menteri Perdagangan No. 1188/1a/IV/1977 tanggal 5 April 1977 maka
di Semarang PT. Pantja Niaga hanya menerima gabungan dari PT. Dirga Niaga
saja dan PT. Pembangunan Niaga menjadi PT. Mega Eltra.

PT. Pantja Niaga sebagai salah satu perusahaan nasional memiliki 1700
orang karyawan dan terbagi di kantor pusat dan 25 kantor cabang atau sub

cabang/perwakilan di Indonesia.

4.3. Lokasi Perusahaan

Lokasi perusahaan memegang peranan penting bagi perusahaan, karena
dengan pemiiihan lokasi yang tepat akan menunjang perkc_embangan pada masa
yang akan datang.

PT Pantja Niaga beralamat di JI. Letjend Suprapto No. 22 Semarang

dimana pemilihan lokasi ini didasarkan oleh beberapa hal sebagai berikut :
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organisasi.Secara umum organisasi adalah suatu sistim mengenai usaha kerja
sama yang dilakukan dua orang atau lebih untuk mencapai suatu tujuan atau dapat
Juga hal tersebut dikatakan,organisasi adalah setiap bentuk kerjasama yang
dilakukan oleh manusia untuk mencapai suatu maksud betrsama .Untuk lebih
jelasnya ciri-ciri organisasi ada 3 yaitu :

1. Adanya sekeloﬁlpok orang

2. Adanya hubungan-hubungan atau pembagian dari keljasarr_la antara

orang-orang

3. Adanya tujuan yang ingin dicapai

Dari ciri-ciri dan definisi organisasi tersebut diatas jelaslah bahwa
organisasi itu sangat dibutuhkan oleh setiap perusahaan termasuk didalamnya
PT.Pantja Niaga .Tanpa organisasi yang baik PT. Pantja Niaga tidak mungkin
mencapal tujuan yang diinginkan.

Salah satu cara agar tujuan organisasi dapat tercapai dengan baik yaitu
dengan membuat struktur organisasi dimana kerangka yang menunjukkan segenap
tugas pekerjaan untuk mencapai tujuan organisasi yang dimaksud, karena dari
struktur organisasi kita dapat mengetahui hubungan serta pembagian tugas dan
tanggungjawab dari masing-masing bagian sehingga memudahkan pimpinan
dalam mengadakan pengawasan maupun meminta tanggung jawab dari bawahan.
Dalam hal ini struktur organisasi yang terdapat pada PT. Pantja Niaga adalah
struktur organisasi berbentuk lini.

Dalam strukutur organisasi ini , tiap-tiap atasan mempunyai bawahan yang

masing-masing memberi pt;ftanggung jawaban atau pelaksanaan tugasnya kepada
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para atasannya.Tidak jarang jenis ini mempunyai atasan lebih dari seorang dan

pimpinan yang tertinggi tidak mempunayai atasan .PT Pantja Niaga memakai

struktur organisasi tersebut karena cocok dengan kondisi yang ada pada

perusahaan .

Selanjutnya struktur organisasi yang diterapkan di PT. Pantja Niaga

Semarang dapat dilihat dengan lebih jelas dalam gambar dibawah ini

Gambar 4.1

STRUKTUR ORGANISASI PT. PANTJA NIAGA

Kepala Cabang
v v v \
Keuangan / OPS I OPS II Ka. Perwakilan
Administrasi Kimia & OBAK Teknik & niaga Solo
Umum
Bagian Bagian | | Bagian <
Pl Kevangan | [™] Kimia Teknik
Bagian Bagian Bagian
Personalia |~® OBAK |[{ [Perniagaan <+
Bagian
g Akuntansi ¢ 'L
Sales Sales
Sumber : PI. Pantja Niaga Seﬁarang
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4.5. Proses dan Hasil Analisa

Data mengenai karakteristik dari responden diperoleh dari kuesioner yang
dibagikan kepada konsumen alat tulis rotring PT. Pantja Niaga Semarang yang

terdiri dari 2 bagian yaitu :

* Pertanyaan pertama terdiri dari item-item pertanyaan yang berisi data pribadi
responden

* Pertanyaan kedua yang terdiri dari item-item pertanyaan yang berisi tanggapan
konsumen terhadap variabel-variabel yang mempengaruhi suatu pembelian

alat tlis.

Kemudian data yang diperoleh akan diolah dengan menggunakan program
SPSS guna mendapatkan hasil yang dapat dipergunakan untuk mengetahui dengan
Jelas sikap dan perilaku konsumen.

Data dari kuesioner yang dianalisis terpusat pada variabel-variabel penelitian
sehingga unsur profil data pribadi responden tidak dikaitkan dengan variabel-
variabel penelitian. Unsur profil data pribadi responden hanya sekedar
mendeskripsikan saja untuk memberikan gambaran keragaman responden dilihat
dari berbagai pengelompokan seperti jenis kelamin, pekerjaan, tingkat pendidikan,

penghasilan dan pengenalan produk.
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4.5.1 Profil Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Profil Responden Berdasarkan jenis kelamin untuk mengetahui apakah ada

perbedaan jenis kelamin dalam pembelian alat tulis rotring.

Tabel 4.1 Profil Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Jenis Kelamin Jumlah %

Pria 51 51

Wanita 49 49
TOTAL 100 100

Sumber : Data primer yang diolah

Dari tabel diatas terlihat bahwa jumlah responden pria sebesar 51 orang

yang berarti 51 % dari jumlah sampel sedang jumlah responden wanita sebesar

49 orang yang berarti 40 % dari jumlah sampel.Dari kenyataan diatas, kebutuhan

akan produk alat tulis ini tidak ditentukan oleh jenis kelamin.

4.5.2. Profil Responden Berdasar Tingkat Pendidikan

Tingkat pendidikan yang dimiliki seseorang dapat menggambarkan pola

pikir seseorang. Dalam penelitian ini tingkat pendidikan dikelompokkan menjadi

empat tingkatan,
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Tabel 4.2, Profil Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan

Pendidikan Jumlah Y%
SD - -
SLTP 5 5
SLTA 28 28
Universitas 67 67
TOTAL 100 100

Sumber : Data Primer yang diolah

Responden dengan tingkat pendidikan SD tidak ada, sedangkan responden
dengen tingkat pendidikan SLTP sebanyak 5 orang atau sekitar 5 %, respondeﬁ
dengan tingkat pendidikan SLTA secbanyak 28 orang atau sekitar 28 %, dan
responden dengan tingkat pendidikan Universitas sebanyak 67 orang atau sekitar

67 %.
4.5.3. Profil Responden Berdasarkan Tingkat Penghasilan

Ditinjau dari beragamnya pekerjaan maka tingkat penghasilan juga
berbeda-beda. Bila responden sudah bekerja maka akan diperoleh tingkat

penghasilan berdasarkan pendapatan perbulan, sedangkan bagi yang belum

bekerja penghasilannya berupa vang saku perbulan.

40

e e A




Tabel 4.3. Profil Responden Berdasarkan Tingkat Penghasilan

Penghasilan Jumlah %

Kurang dari Rp. 500.000 20 20

Antara Rp, 500.000 s/d 23 23
Rp. 1 juta

Diatas Rp. 1 juta s/d Rp. 35 35

1,5 juta
Lebih dari Rp. 1,5 juta 22 22
TOTAL 100 100

Sumber : Data Primer yang Diolah

Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa responden yang memiliki kurang

dari Rp. 500.000 sebanyak 20 responden atau 20 %, Antara Rp. 500.000 s/d Rp. 1

juta ada 23 responden atau sekitar 23 %, yang berpenghasilan diatas Rp. 1 juta s/d

Rp. 1,5 juta sebanyak 35 responden atau sekitar 35% dan sisanya sebanyak 22

responden berpenghasilan diatas Rp. 1,5 juta.

4.6. Uji Reliabilitas

Reliabilitas alat ukur penelitian ini dilihat dengan perhitungan koefisien

alpa dengan bantuan program SPSS.Hasil -analisis reliabilitas dari keseluruhan

variabel adalah 0,6967. Secara teori besarnya koefisien (o) adalah dari 0 sampai 1

dan semakin besar nilai suatu o maka semakin reliabel(Azwar,1997), sehingga

hasil 0,6967 menunjukkan reliabilitas yang tinggi ( Suharsimi, 1983) yang berarti
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alat test ini cukup handal untuk dipakai sehingga hasil yang diperoleh cukup

konsisten.
4.7. Analisa Regresi

Untuk melihat pengaruh dari variabel independen terhadap variabel
dependen digunakan alat analisis regresi berganda. Penggunaan alat analisis ini
akan menunjukkan pengaruh kuat tidaknya serta positif-tidaknya variabel-variabel
independen( harga, produk, promosi, service ) terhadap variabel dependen

(pembelian )

Tabel 4.4.
Hasil Analisis Regresi AntaraVariabel BebasTerhadapVariabel Tidak Bebas

Variabel Koefisien T hit Siga5% | Kesimpulan
babas B

Konstanta 0,217
Produk 0,238 4,008 0,000 Signifikan
Harga 0,247 3,088 0,003 Signifikan
Promosi 0,225 3,280 0,001 Signifikan
Service 0,258 3,896 0,000 signifikan

Sumber : data primer yang diolah

* Dari tabel diatas maka diperoleh persamaan regresi

Y=0,217+0,238 X1+ 0,247 X2+ 0,225 X3 + 0,258 X4 + ¢
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dimana :

Y = Pembelian

X1 = Produk

X2 = Harga

X3 = Promosi

X4 = Service/ Pelayanan
E = Faktor galiat

e Uji t untuk menguji signifikansi konstanta dengan variabel dependen ( produk)
HO : Koefisien regresi tidak signifikan

H1 : Koefisien regresi signifikan

Pengambilan keputusan
Dasar pengambilan keputusan
A. Dengan membandingkan statistik hitung dengan statistik tabel,jika
T hit < T tab, maka HO diterima
Thit > T tab, maka HO ditolak
- Statistik t hit dari tabel diatas adalah 4,008
- . Statistik t tab dengan tingkat sigifikansi 5%, df = 100 — 4 ,Uji dilakukan

dua sisi maka diperoleh hasil 1,980 sehingga thit > t tab maka HO ditolak.

B. Berdasarkan probabilitas

Jika prob > 0,05, maka HO diterima
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Jika prob < 0,05, maka HO ditolak

Keputusan

Terlihat bahwa pada kolom signifikan adalah 0,000 atau probabilitas jauh
dibawah 0,05 maka HO ditolak atau koefisien regresi signifikan atat produk
bener-benar memiliki pengaru secara signifikan terhadap pembelian.
Demikian juga untuk analisis konstanta dan variabel harga, promosi dan
service dengan cara diatas maka diperoleh hasil yang signifikan sehingga
variabel-variabel tersebut juga berpegaruh secara signifikan teradap

pembelian.

4.8. Uji Statistik Terhadap Hipotesa
4.8.1. Hipotesa 1
Hipotesa 1 berbunyi “ Terdapat pengaruh yang positif antara produk
dengan pembelian alat tulis rotring”
Indikator-indikator pada hipotesa ini adalah kualitas produk, manfaat
produk dan merk dagang yang terkenal Pengujian hipotesa ini menunjukkan
hasil t hitung = 4,008 sedangkan t tabel = 1,980 yang berarti t hitung > t

tabel, sehingga hipotesa 1 dapat diterima.

4.8.2. Hipotesa 2
Hipotesa 2 berbunyi “ Terdapat pengaruh yang positif antara harga dengan
pembelian alat tulis rotring”
Indikator-indikater pada hipotesa ini adalah kharga jual produk, cara

pembayaran dan waktu pembayaran yang fleksibel Pengujian hipotesa ini
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menunjukkan hasil t hitung = 3,088 sedangkan t tabel = 1,980 yang berarti t

hitung > t tabel, sehingga hipotesa 2 dapat diterima.

4.8.3. Hipotesa 3
Hipotesa 3 berbunyi “ Terdapat pengaruh yang positif antara promosi
dengan pemi)elian alat tulis rotring”
Indikator-indikator pada hipotesa ini adalah discount atau potongan harga,
iklan yang intensif dan kunjungan yang aktif Pengujian hipotesa ini
menunjukkan hasil t hitung = 3,280 sedangkan t tabel = 1,980 yang berarti t

hitung > t tabel, sehingga hipotesa 3 dapat diterima.

4.8.4, Hipotesa 4
Hipotesa 1 berbunyi “ Terdapat pengarub yang positif antara kualitas
pelayanan dengan pembelian alat tulis rotring”
Indikator-indikator pada hipotesa ini adalah kualitas sikap dari kafyawan
dan pengetahuan akan produk yang ditawarkan.Pengujian hipotesa ini
menunjukkan hasil t hitung = 3,896 sedangkan t tabel = 1,980 yang berarti t

hitung > t tabel, sehingga hipotesa 4 dapat diterima.

4.9. Pengujian Ekonometrika
4.9.1. Uji Multikolinearitas
Multikolinearitas dapat diketahui apabila ada korelasi antar variabel ebas,

dengan nilai koefisien korelasi lebih dari 0,6. Dari hasil tabel dibawah ini dapat
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Harga DW tabel
- dL ( batas dalam ) = 1,44
- dU(batasluar) =165
Dari hasil perhitungan disimpulkan bahwa tidak terdapat adanya autokorelasi,

dimana hal ini dapat dilihat letak / posisi DW hitung sbb :

Autokorelasi tidak ada Autokorelasi
Positip Uji korelasi , Uji negatip
dL dU 4-dU 4-dL
1,44 1,65 2262 235 2,56

4.10. Kesimpulan

Pengujian terhadap empat hipotesis yang telah diajukan dalam bab II, dan

hasilnya menunjukkan bahwa keempat variabel mempunyai pengaruh yang

signifikan terhadap pembelian alat tulis rotring. Adapun keempat variabel tersebut

adalah produk, harga, promosi dan kualitas pelayanan.
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dilihat bahwa tidak ada variabel bebas yang memiliki koefisien korelasi diatas 0,6

sehingga dapat disimpulkan bahwa gangguan multikolinearitas dapat diabaikan,

Hal ini juga didukung oleh Husein Umar (1997) yang menyatakan bahwa

multikolineritas dapat diatasi dengan jumlah sampel yang besar, sedangkan pada

penelitian ini sampel yang digunakan cukup besar yaitu ada 100 sampel.

Tabel 4.5. Tabel Korelasi

Pelayanan

Pembelian Produk Harga Promosi
Pembelian 1.000
Produk 520 1.000
Harga 378 228 1.000
Promosi 449 206 202 1.000
Pelayanan 503 338 088 289 1.000

Sumber : data primer yang diolah

4.9.2. Uji Autokorelasi

Deteksi ada tidaknya autokorelasi dapat dilihat melalui nilai Durbin

Watsonnya. Pada penelitian ini yang terjadi adalah:

Hasil Analisis

Regresi didapatkan a = 5 %, jumlah variabel 5 dan banyaknya data = 100,

hasil DW hitung adalah 2,262,
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V. KESIMPULAN DAN IMPLIKASI KEBIJAKAN

5.1. Pendahuluan

Bab sebelumnya telah menyajikan secara jelas hasil dari pengolahan data
dan pengujian terhadap hipotesa yang diajukan dalam penelitian inj.SeteIah diuji
dan dianalisis maka empat hipotesa mengindikasikan adanya hubungan yang
positif (hipotesis dapat diterima ).

Kemudian pada bab ini akan dikemukakan kesimpulan mengenai hipotesis
dan masalah penelitian,implikasi teoritis, implikasi manajerial, limitasi dan

agenda untuk penelitian mendatang dari hasil penelitian yang dilakukan.

5.2. Kesimpulan Mengenai Hipotesis

3.2,1. Hipotesis 1 :

Hipotesis 1 adalah “terdapat pengaruh yang positif antara variabel produk
dengan pembelian alat tulis rotring”.

Hasil pengujian dari hipotesa I memiliki nilai yang menunjukkan
hipotesis1 dapat diterima. Hal ini berarti produk yang dipasarkan oleh PT. Pantja
Niaga Seniarang telah memenuhi kebutuhan konsumen, sehingga variabel produk

ini dapat meningkatkan pembelian.
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Menurut Lazarus (1991), niat beli konsumen dipengaruhi oleh adanya
kepercayaan sescorang terhadap atribut produk. Selain itu variabel produk dépat
dijadikan salah satu alat untuk menentukan posisi bersaing bagi pemasar, dimana
hal ini memiliki arti bahwa perusahaan harus malakukan segmentasi pasar
berdasar pada sifat dasar produk dan keberadaan kebutuhan serta keinginan dari

pembeli yang heterogen ( Peter,1996).

5.2.2. Hipotesis 2

Hipotesis 2 adalah “ Terdapat hubungan yang positif antara variabel harga dengan
pembelian alat tulis rotring”.

Hasil pengujian dari hipotesa 2 mempunyai nilai yang menunjukkan hipotesa ini
dapat diterima.Hal ini berarti variabel harga yang ditawarkan perusahaan dapat
diterima oleh konsumen.

Harga memegang peranan penting dalam mempengaruhi besar kecilnya
volume penjualan perusahaan Dalam penentuan harga jual produk, yang harus
dipertimbangkan adalah harga jual pesaingnya serta kekuatan tawar- menawar
dengan konsumen Monger dan Feinberg (1997), menyatakan bahwa harga adalah
faktor yang signifikan yang mempengaruhi keputusan konsumen yaitu harga
merupakan variabel utama yang mempengaruhi evaluasi konsumen terhadap

produk yang akan dibeli,
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5.2.3. Hipotesis 3

Hipotesis 3 adalah “ Terdapat hubungan yang positif antara variabel
promosi dengan pembetlian alat tulis rotring”.

Hasil pengujian pada hipotesis 3 ini memiliki nilai yang menunjukkan hipotesis
ini dapat diterima. Hal ini berarti variabel promosi yang dilaksanakan oleh
perusahaan sudah mengenai sasaran.

Promosi berguna untuk menginformasikan, membujuk dan mengingatkan
pembeli sehingga proses pembelian akan terjadi. Dalam pasar yang kompetitif
hubungan antara volume penjualan dan tingkat promosi mempunyai pengaruh
yang positif terhadap pembelian bila pasar bersifat reaktif dan perusahaan

pelakukan periklanan pada tingkat rata-rata yang tinggi { Hubert Gatignon,1984).

5.2.4. Hipotesis 4

I-Iipdtesis 4 adalah “ Terdapat hubungan yang positif antara variabel
kualitas pelayanan dengan pembelian alat tulis rotring”. |
Hasil pengujian terhadap hipotesis 4 menghasilkan nilai yang menunjukkan
bahwa hipotesis ini dapat diterima.

Hal ini memiliki arti bahwa bentuk-bentuk layanan yang diberikan kepada
konsumen secara baik akan memberikan kenyamanan dan perasaan senang kepada
mereka. Oleh karena itu kemampuan untuk membina hubungan kemitraan dengan

konsumen ataupun pelanggan perlu terus diperhatikan.

50




Menurut Parasuraman, Zeithmal dan Berry (1990) , kualitas pelayanan
merupakan kesesuaian antara apa yang diharapkan/diinginkan konsumen dengan
persépsi dari pelayanan yang senyatanya.Dan pelayanan yang memuaskan akan
dapat menjaring konsumen lebih banyak atau dengan kata lain dapat

meningkatkan pembelian.

5.3. Kesimpulan Masalah Penelitian

Masalah yang disampaikan dalam penelitian ini ingin mengetahui sejauh
mana hubungan antara produk hargapromosi dan kualitas pelayanan
mempengaruhi pembelian. Untuk mengungkap masalah tersebut, telah dilakukan
telagh terhadap beberapa penelitian  terdahulu yang diharapkan dapat
mengungkap hubungan antar variabel tersebut.

Dari hasil penelitian maka dapat disimpulkan sebagai berikut:

1. Reaksi konsumen yang berupa pembelian dipengaruhi oleh variabel produk.
Variabel produk tersebut meliputi kualitas produk, manfaat produk dan merk
dagang yang terkenal.Pada saat semua yang tercakup dalam variabel produk
dalam keadaan baik, maka konsumen akan memutuskan untuk melakukan
pembelian.Dengan didukung dengan diterimanya hipotesa pertama maka
dapat disimpulkan bahwa antara variabel produk dengan pembelian terdapat
hubungan yang kuat.

2. Unfuk terjadinya suatu transaksi atau pembelian, perlu diperhatikan variabel

| harga. Variabel harga tersebut meliputi harga jual, cara pembayaran dan waktu
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pembayaran yang fleksibel.Pada saat semua yang tercakup dalam variébel
harga dapat diterima konsumen, maka konsumen akan memutuskan untuk
melakukan pembelian Dengan didukung dengan diterimanya hipotesa kedua
maka dapat disimpulkan bahwa antara variabel harga dengan pembelian

terdapat hubungan yang kuat.

. Untuk terjadinya suatu transaksi atau pembelian, perlu diperhatikan variabel

promosi. Variabel promosi tersebut meliputi potongan harga kunjungan yang
aktif dan iklan yang intensif .Pada saat semua yang tercakup dalam variabel
harga diterima konsumen, maka konsumen akan memutuskan untuk-
melakukan pembelian.Dengan didukung dengan diterimanya hipotesa ketiga
maka dapat disimpulkan bahwa antara variabel ketiga dengan pembelian

terdapat hubungan yang kuat.

. Untuk terjadinya suatu transaksi atau pembelian, perlu diperhatikan bentuk

layanan yang berkualitas. Pelayanan yang berkualitas disajikan melalui sikap
dari karyawan dan pengetahuan yang baik mengenai produk .Dengan
didukung dengan diterimanya hipotesa keempat maka dapat disimpulkan

bahwa antara variabel produk dengan pembelian terdapat hubungan yang kuat.

5.4. Implikasi Teoritis

Menurut penelitian yang dilakukan Zeithml (1988) menyatakan bahwa

performance, feature, dan durability (atribut nyata) lebih berpengaruh kuat

terhadap pembelian suatu produk dibandingkan merek harga, kualitas pelayanan
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dan garansi (atribut abstrak).Pada penelitian ini mempunyai hasil bahwa atribut
abstark seperti harga, produk, promsi dan kualitas pelayanan memiliki hubungan
yang kuat terhadap pembelian, keadaan ini dimungkinkan terjadi karena-
karakteristik konsumen di Amerika yang berbeda dengan disini.Hal ini didukung
oleh Dick, Jain dan Richardson (1997) yang menyatakan suatu pembelian atau
transaksi dipengaruhi oleh faktor sosioekonomik, karakteristik dari konsumen
serta informasi yang di dapat dari perusahaan yang bersangkutan. ‘

Kemudian penelitian yang dilakukan oleh Zeithml (1998) dan Bystrak
menggambarkan adanya pengaruh promosi pada persepsi konsumen, tetapi tidak
ada pembuktian secara empirik sehingga obyektifitas konsumen dalam melakukan
penilaian terhadap produk tidak maksimal. Penelitian ini telah dilakukan untuk
mengetahui bahwa promosi yang dilaksanakan akan membentuk persepsi
konsumen atas suatu produk sehingga langkah selanjutnya akan timbul keinginan
untuk membeli.

Sejauh ini dari beberapa penelitian hanya meletakkan akhir dari pembelian
adalah kepuasan. Sementara itu kepuasan itu dapat timbul oleh banyak faktor
diantaranya adalah kualitas pelayanan (Parasuraman,dkk,1988). Berdasar pada
penelitian-penelitian itulah maka penelitian ini mencoba menguraikan bahwa
kepuasan pelanggan bukan akhir dari sikap konsumen yang diharapkan tetapi
keinginan untuk membeli adalah yang lebih penting,

Dan penelitian ini telah menghasilkan suatu bukti bahwa faktor

produk,harga, promosi dan kualitas pelayanan akan menimbulkan terjadinya suatu
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pembelian dan itu berarti teori yang digunakan dan didukung hasil penelitian ini

memberikan sumbangan yang besar pada penerapan aplikasi dalam dunia praktis.

5.4.Implikasi Manajerial

Implikasi manajerial yang dapat dimunculan dari penelitian ini adalah
bahwa manajer pemasaran diharapkan dapat mengembangkan faktor-faktor yang
memiliki pengaruh terhadap pembelian. Faktor —faktor yang dimaksud adalah
faktor produk, harga , promosi dan kualitas pelayanan. UntuVanabel produk
berpengaruh secara signufikan terhadap pembelian. Untuk lebih meningkatkan
hasil pembeliannya maka untuk produk yang harus diperhatikan dan dilakukan
adalah berani memberikan money back guarantee bila yakin produk yang
dijualnya memiliki kualitas yang baikselain itu produk yang ditawarkan
hendaknya memiliki produk yang khas/spesifik schingga konsumen akan tertarik
untuk membelinya.

Untuk harga, pada dasarnya konsumen selalu mengharapkan manfaat yang
sebesar-besarnya dari produk yang dibeli dengan harga serendah mungkin.oleh
karena itu strategi harga diarahkan pada penetapan harga yang wajar,proporsional
dengan keuntungan yang diingini tetapi mampu juga bersaing dengan perusahaan
pesaing. Untuk itu yang dapat dilakukan adalah dengan memperpendek rantai
distribusi seperti menjual produk di lokasi perusahaan sehingga akan menghemat

biaya transportasi sehingga harga jual dapat ditckan, mempertahankan kesesuaian
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harga dengan kualitas produk sehingga konsumen menganggap produk tidak
mahal, dan pada saat-saat tertentu seperti ulang tahun perusahaan, perusahaan
memberikan harga khusus kepada konsumennya Kemudian kemampuan
membayar konsumen juga berbeda-beda,oleh karena itu cara perﬁba.yara.n dan
waktu pembayaran harus diperhatikan oleh perusahaan.

Idealnya sebelum memilih salah satu alat promosi, setiap pemasar harus
menya&ari benar kondisi pasar sasaran yang akan dituju dikaitkan dengan posisi
produk yang akan dipromosikan. Pada kegiatan promosi, yang dapat dilakukan:
untuk dapat meningkatkan pembelian adalah dengan memberikan bonus bagi
setiap pembelian dengan nilai tertentu, menjadi sponsorship bagi kegiaian-
kegiatan yang berhubungan dengan ‘produk yang ditawarkan se.perti lomba, .
seminar dll.

\ PT. Pantja Niaga Semarang pada dasarnya berusaha melayani konﬁumen
sebaik-baiknya. Untuk itu yang harus dikembangkan dari pelayanan yang

diberikan adalah mampu bersikap ramah pada setiap pertemuan dengan

konsumen, memberikan pelayanan yang sama bagi setiap konsumen schingga

‘mereka tidak merasa dibedakan, menerapkan prinsip mengalah untuk menang ,

M Vmenganggap‘ semua keluhan pelanggan sebagai suatu kesempatan serta mengelola

database marketing seperti mengirim kartu ulang tahun kepada pelanggan yang

setid.
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5.5. Limitasi

Penelitian ini mempunyai keterbatasan dimana sebenarnya masih banyak
variabel yang dapat dimasukkan dalam penelitian yang berhubungan dengan suatu
pembeliamsepcﬁi saluran distribusi, lokasi dll.

Kemudian terbatasnya faktor dimensi pembentuk dari variabel
produk,harga, promosi dan kualitas pelayanan menjadikan penelitian ini terbatas

dan kurang luas analisis variabel-variabelnya.
5.6. Agenda Untuk Penelitian Mendatang

Berdasarkan pada peneltian yang telah dilakukan, maka diharapkan bisa
dikembangkan ﬁenelitian lebih lanjut mengenai faktor;faktor yang mempengaruhi
suatu pembelian apabila dimasukkan variabel-variabel lain selain produk, harga,
proﬁosi dan kualitas pelayanan, seperti lokasi atau tempat,saluran distribusi dll.

Jumlah faktor dimensi pembentuk dari variabel produk, harga ,promosi
dan kualitas pelayanan dapat ditambah dan dikembangkan lagi sehingga penelitian
terhadap faktor-faktor yang mempengaruhi pembelian dapat lebih lengkap dan
komplek pemecahan masalahnya.

Dan penelitian selanjutnya diharapkan diperoleh informasi yang lengkap
mengenai perilaku konsumen sebelum merhutuskan unfuk melakukan pembelian

dan setelah méngambil keputusan untuk melakukan pembelian.
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1. PETUNJUK CARA PENGISIAN

Bapak / Ibu / Saudara Yth :

Sebelumnya kami haturkan terimakasih atas kesediaannya meluangkan
waktu untuk mengisi daftar pertanyaan berikut . Untuk memudahkan pengisian,

bersama ini kami sampaikan petunjuknya :

1. Kuesioner terbagi atas bagian yaitu :
a. Identitas responden
b. Pertanyaan berhubungan dengan faktor-faktor yang mempengaruhi pembelian
alat tulis rotring yang ditawarkan oleh PT. Pantja Niaga Semarang
¢. Pertanyaan berhubungan dengan keputusan pembelian alat tulis rotring yang
ditawarkan oleh PT. Pantja Niaga Semarang

2. Petujuk cara memberi jawaban untuk bagian 1 b,c pada butir diatas adalah
sebagai berikut :

“Berikanlah salah satu jawaban atas pertanyaan-pertanyaan, dengan cara
memberi silang { X ) pada alternatif jawaban yang disediakan, yaitu” :

Sangat setuju dengan memberi tanda silang (X) pada angka 5

|
l
I
|
l .
Sangat tidak setuju dengan memberi tanda silang (X) pada angka 1
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IDENTITAS RESPONDEN

1. Nama

2. Umur

3. Jenis Kelamin : 1. Pria
2. Wanita

4. Pekerjaan : 1. Pegawai Negeri
2. Pegawai Swasta
3. Pedagang
4. Mahasiswa

5. Lain-lain, sebutkan .................

5. Pendidikan : 1.SD
2.SLTP
3. SLTA
4, Perguruan Tinggi

6. Apakah selain menjadi pemakai produk alat tulis rotring, anda menjadi pemakai

produk alat tulis lain :
1. Ya, sebutkan merk produk tersebut

2. Tidak

7. Berapakah penghasilan anda :
1. kurang dari Rp. 500.000
2. antara Rp. 500.000 s/d Rp. 1 juta
~ 3.diatasRp. 1juta s/d Rp. 1,5 juta
4. lebih dari Rp. 1,5 juta

§ e T T T TR N
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2. DAFTAR PERTANYAAN

Pilihan jawaban pertanyaan ini adalah sangat tidak setuju sampai dengan sangat
setuju. Berilah tanda silang ( X ) pada angka yang anda pilih

No

A. Produk

1. PT. Pantja Niaga memasarkan produk yang 1 2 3 45
berkualitas yang sesuai dengan kebutuhan
konsumen.

2. Produk yang ditawarkan PT.Pantja Niaga sangat 1 2 3 45

besar manfaatnya bagi konsumen.
3. Produk yang ditawarkan PT Pantja Niaga 1 2 3 4 5
mempunyai merk dagang yang terkenal bila

dibandingkan dengan produk sejenis

B. Harga

4, Harga vyang ditawarkan relatif kompetitif 1 2 3 4 5
sehingga menguntungkan konsumen

5. Cara pembayaran yang fleksibel menarik bagi 1 2 3 45
konsumen

6. Waktu pembayaran yang fleksibel sangat 1 2 3 45

disukai oleh konsumen

C. Promosi
7. Para sales PT.Pantja Niaga aktif dalam 1 2 3 45
mengadakan kunjungan kepada para konsumen /

calon konsumen
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8. Iklan yang dilaksanakan cukup intensif dan
memenuhi sasaran

9. Discount yang ditawarkan cukup menarik
sehingga menguntungkan konsumen

D. Kualitas Pelayanan

10. Karyawan PT.Pantja Niaga sangat membantu
konsumen dalam pengurusan pembelian
produknya

11. Karyawan PT.Pantja Niaga ramah dan sopan
dalam melayani kebutuhan konsumen

12. Karyawan PT.Pantja Niaga dibekali
pengetahuan yang baik untuk menjawab

pertanyaan konsumen

E. Keputusan Pembelian

13. Anda memutuskan membeli alat tulis rotring
karena faktor produk ( kualitas,manfaat,merk
dagang ) yang lebih baik dari
produk sejenis

14. Anda memutuskan membeli alat tulis rotring
karenafaktor harga ( harga, cara pembayaran,
waktu pembayaran ) yang lebih baik dari
produk sejenis

15. Anda memutuskan membeli alat tulis rotring
karena faktor promosi ( discount, iklan,
kunjungan ) yang lebih baik dari perusahaan
lain

16. Anda memutuskan membeli alat tulis rotring
karena faktor pelayanan ( sikap , pengetahuan
akan produk ) yang lebih baik dari perusahaan

lain
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