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Abstract

Research takes object at PT. Kawi Agung Kencana by reason of the sale of PT. Kawi Agung
Kencana is experiencing a decline in sales turnover, describing a low purchasing decision for
PT. Kawi Agung Kencana due to product quality and prices that do not support. Researchers use
marketing management theories, which relate to product quality, price and purchasing
decisions. The method used in the study is a quantitative approach, this type of research is
quantitative descriptive research and descriptive explanatory. The method of data collection is
done by interview, questionnaire and documentation study. The purpose of this study was to
examine and analyze the effect of product quality and price on the purchase decision of
Schneider brand electrical equipment at PT. Kawi Agung Kencana. The analytical method used
is multiple linear regression, simultaneous testing (F-test) and partially (T-test). The population
used is the number of customers of 100 people, the number of samples used is 100 people. The
sampling technique used is saturated sampling or census. The results showed that product
quality partially had a significant positive effect on purchasing decisions while prices partially
had no effect on purchasing decisions. Simultaneously shows the significant influence between
product quality and price on purchasing decisions

Keywords: Product Quality, Price, Purchase Decision

Abstrak
Penelitian mengambil objek pada PT. Kawi Agung Kencana dengan alasan penjualan PT. Kawi
Agung Kencana ada mengalami penurunan omset penjualan, menggambarkan keputusan
pembelian yang rendah terhadap produk PT. Kawi Agung Kencana disebabkan kualitas produk
dan harga yang tidak mendukung. Peneliti menggunakan teori-teori manajemen pemasaran, yang
berhubungan dengan kualitas produk, harga dan keputusan pembelian. Metode yang digunakan
dalam penelitian adalah pendekatan kuantitatif, jenis penelitian adalah penelitian deskriptif
kuantitatif dan bersifat deskriptif explanatory. Metode pengumpulan data dilakukan dengan cara
wawancara, kuesioner dan studi dokumentasi. Tujuan penelitian ini adalah untuk menguji dan
menganalisis pengaruh kualitas produk dan harga terhadap keputusan pembelian alat-alat listrik
merek Schneider pada PT. Kawi Agung Kencana. Metode analisis yang digunakan adalah regresi
linier berganda, pengujian secara simultan (uji-F) dan secara parsial (uji-T). Populasi yang
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digunakan adalah pelanggan yang berjumlah 100 orang, jumlah sampel yang digunakan adalah
100 orang.Teknik penarikkan sampel yang digunakan adalah sampling jenuh atau sensus. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa kualitas produk secara parsial berpengaruh positif signifikan
terhadap keputusan pembelian sedangkan harga secara parsial tidak berpengaruh terhadap
keputusan pembelian. Secara simultan menunjukkan adanya pengaruh signifikan antara kualitas
produk dan harga terhadap keputusan pembelian

Kata kunci: Kualitas Produk, Harga, Keputusan Pembelian

I. PENDAHULUAN konsumen, dengan didukung oleh sales
eputusan pembelian adalah tinda-  engineer yang sudah mendapat sertifikasi dari
kan dari konsumen untuk mau  Schneider Electric.
membeli atau tidak terhadap pro- Adapun data penjualan di PT. Kawi

duk. Dari berbagai faktor yang mempengaruhi  Agung Kencana disajikan dalam Tabel I.1:

konsumen dalam melakukan pembelian suatu ~ Tabel 1.1 Data Penjualan PT.Kawi Agung

produk atau jasa, biasanya konsumen selalu  Kencana Tahun 2017

mempertimbangkan kualitas, harga dan Target | Penju i Realisasi
’: Bulan | Penjual | alan S(eFIQISI)h Dalam
produk yang sudah dikenal oleh masyarakat ' an(Rp) | (Rp) Persentase
1 | Januari | 1-2000 [ 92500 [ 275000 [ o
sebelum konsumen memutuskan  untuk 00.000 | 0.000 | .000
| 1.200.0 | 886.50 | 313.500
membeli 2. | Februari 00.000 0.000 000 73,8%
1.200.0 | 878.00 | 322.000 .
PT. Kawi Agung Kencana adalah | * | M | 00000 | 0.000 | 000 73,16%
o o 4| April | L2000 [776.00 [424.000 [ g, oo
sebuah perusahaan distributor alat-alat listrik, 00.000 | 0.000 | .000
L ) 5 | Mei | 12000 [793.00 | 407.000 66%
telah berdiri sejak tahun 1979, bergerak di 00.000 | 0.000 | .000
. . 6 juni | 1:200.0 | 804.00 | 396.000 679
bidang Electrical ( kebutuhan komponen dan - UMt 1 00.000 | 0.000 | .000 °
. _ | 1.200.0 | 756.00 | 444.000
peralatan listrik industri maupun perumahan), 7o i 0000 | 0000 | .000 63%
. I 1.200.0 | 742.00 | 458.000
PT. Kawi Agung Kencana diberikan keperca- 8. | Agustus | ‘"00 | 0000 | 000 61,8%
: . . Septemb | 1.200.0 | 688.00 | 512.000
yaan oleh PT. Schneider Indonesia sebagai 9. per 00000 | 0000 | 000 57,3%
N 10 1.200.0 | 656.00 | 544.000
generalist distributor untuk daerah Sumatera | Oktober | 55000 | 0000 | 000 54,6%
. . 11 | Novemb | 1.200.0 | 635.00 | 565.000
Utara. Perusahaan ini juga dipercaya oleh PT. . or 00.000 | 0000 | 000 52,9%
. , : : . 12 | Desemb | 1.200.0 | 612.00 | 588.000
Schneider Indonesia sebagai Autorized Servi- or 00000 | 0.000 | 000 51%

ce Center (Pelayanan Jasa Service) kepada Sumber: PT.Kawi Agung Kencana, 2017
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Kualitas produk (baik barang, maupun

jasa) berkontribusi besar pada kepuasan

pelanggan, retensi pelanggan, komunikasi
gethok tular (word-of-mouth communication),
pembelian ulang, cross buying, up buying,
loyalitas

pelanggan, pangsa pasar, dan

profitabilitas. Oleh karena itu perusahaan
harus memperhatikan kualitas produk yang
akan dijual, agar dapat memuaskan konsumen
yang membelinya

Adapun data keluhan pelanggan atas
kualitas produk di PT. Kawi Agung Kencana
disajikan dalam Tabel I.2:
Tabel 1.2 Data Keluhan Pelanggan Atas

Kualitas Produk elektrik Schneider

JPuerInalr?g Jumlah
Bulan an Keluhan | Deskripsi Keluhan
g (orang)
(orang)
Januar 26 4 1. Stop kontak yang tidak
! bisa mensupply listrik

Februa | ., 3 2. MCB box yang cacat

n 3. Saklar dan stop kontak
Maret 29 5 yang tidak berfungsi
April 28 6 4. Steker dan konektor
Mei 23 8 yang rusak

Juni 22 8 5. Kabel listrik yang

Juli 25 5 tidak berfungsi
Agust 27 5 6. MCB yang tidak

us berfungsi
Septe 24 4 7. Kapasitor listrik yang
mber cepat panas
Oktob 8. ACB yang tidak bisa

er 25 5 menghubung dan
Nove memutus listrik

mber 26 S 9. MCCB yang tidak
Desem bisa menghubung dan

ber 29 3 memutus listrik

Total 10. Vpltmeter yang tidak
pelang 308 bisa mengL_Jku_r

gan tegangan listrik

Sumber : PT.Kawi Agung Kencana,2017
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Harga akan dapat mempengaruhi
kesadaran konsumen akan suatu merek produk
tertentu. Namun harga juga menjadi indikator
kualitas dimana suatu produk dengan kualitas
tinggi akan berani dipatok dengan harga yang
tinggi pula.

Adapun data perbandingan harga jual
produk  Schneider dibandingkan dengan
kompetitor bisa dilihat pada Tabel 1.3:

Tabel 1.3 Data Perbandingan Harga Alat-
Alat Listrik Merk Schneider Dengan Merk

Lain Tipe Yang Sama

Produk Schneider Produk Merek | Produk Merek
Broco Vetto

MCB= Rp 116.000 MCB ABB= Rp | MCB=Rp69.000
54.660

MCCB = Rp 930.000 MCCB Merlin | MCCB= Rp
Gerlin= Rp 908.600 916.000

Saklar 2 gang 2arah = | Saklar 2 gang 2arah | Saklar 2 gang

Rp31.350 panasonic = Rp | 2arah=Rp 27.800
26.700
Stop kontak = Rp | Stop kontak | Stop kontak= Rp.
29.900 panasonic = Rp | 24.500
23.400

MCB box 8 modul = | MCB box 8 modul | MCB box 8 modul
Rp 99.550 Presto = Rp 50.000 =Rp 78.000

Sumber: PT.Kawi Agung Kencana, 2017
Berdasarkan uraian dan fenomena
yang disajikan diatas, maka peneliti tertarik
untuk mengambil judul skripsi dengan judul:
“Pengaruh Kualitas Produk dan Harga
Terhadap Keputusan Pembelian Alat-Alat
Listrik Merek Schneider Pada PT. Kawi

Agung Kencana”.
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1. KAJIAN TEORI
2.1.Teori Tentang Kualitas Produk

Menurut Kotler dan Armstrong (2008:
272), kualitas produk adalah karakteristik
produk atau jasa yang bergantung pada
kemampuannya untuk memuaskan kebutuhan
konsumen yang dinyatakan atau
diimplikasikan.

Menurut Kotler dan Keller (2009: 143),
kualitas produk adalah totalitas fitur dan
karakteristik produk atau jasa yang bergantung
pada kemampuannya untuk memuaskan
kebutuhan yang dinyatakan atau tersirat.

Menurut Abdullah dan Tantri (2015:
159), mutu produk berarti kemampuan produk
untuk melaksanakan fungsinya termasuk
keawetan, keandalan, ketepatan, kemudahan
dipergunakan dan diperbaiki serta atribut
bernilai yang lain.

Menurut Hasan (2016: 284), indikator
kualitas produk yaitu:

1. Bentuk
Keistimewaan
Kinerja
Kesesuaian
Daya tahan
Keandalan
Mudah diperbaiki

Model (style)

© N o o~ DN
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9. Rancangan
2.2. Teori Tentang Harga

Menurut Swastha (2009: 147), harga
adalah jumlah uang (ditambah beberapa
barang kalau mungkin) yang dibutuhkan
untuk mendapatkan sejumlah kombinasi dari
barang beserta pelayanannya.

Menurut Kotler dan Armstrong (2008:
345), harga adalah jumlah semua nilai yang
diberikan oleh pelanggan untuk
mendapatkan keuntungan dari memiliki atau
menggunakan suatu produk atau jasa.

Menurut Tjiptono dan Chandra (2012:
315) harga adalah jumlah uang (satuan
moneter) dan atau aspek lain (non moneter)
yang mengandung utilitas/ kegunaan tertentu
yang diperlukan untuk mendapatkan sebuah
produk.

Menurut Tjiptono dan Chandra (2012:
317), indikator harga yaitu:

1. A statement of value (pernyataan nilai
dari suatu produk)

2. Visible (aspek yang tampak jelas)

3. Determinan utamaa permintaan

4. Berkaitan langsung dengan pendapatan
dan laba

5. Fleksibel, bisa disesuaikan dengan cepat

6. Mempengaruhi citra dan strategi

positioning
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7. Merupakan masalah no.1 yang dihadapi
para manajer
3.Teori Tentang Keputusan Pembelian

Menurut Kotler dan Armstrong (2008:
158), keputusan pembelian adalah perilaku
pembelian konsumen akhir- perorangan dan
rumah tangga yang membeli barang dan jasa
untuk konsumsi pribadi.

Menurut Kotler dan Keller (2009: 188),
keputusan pembelian adalah tindakan dari
konsumen dengan maksud untuk membeli
merk produk yang paling disukai.

Menurut Hasan (2016: 129), keputusan
pembelian merupakan respons psikologis yang
kompleks, yang muncul dalam bentuk
yang khas

perseorangan yang langsung terlibat dalam

perilaku-tindakan secara
usaha memperoleh dan menggunakan produk,

serta  menentukan proses pengambilan

keputusan dalam melakukan pembelian
produk, termasuk dalam melakukan pembelian
ulang. Menurut Swastha (2009: 86), indikator
keputusan pembelian meliputi:

1. Keinginan dan kebutuhan

2. Menilai beberapa sumber yang ada

3. Menetapkan tujuan pembelian

4. Mengidentifikasikan alternatif pembeli-

an

5. Mengambil keputusan untuk membeli
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6. Perilaku sesudah membeli
I11. METODE PENELITIAN
Metode penelitian yang digunakan
adalah metode analisis pendekatan survei,
jenis penelitian adalah deskriptif kuantitatif,
metode penelitian dilakukan dengan kuesio-
ner, wawancara, dan studi dokumentasi.
Metode analisis yang digunakan adalah regresi
linear berganda. Populasi yang digunakan
adalah seluruh karyawan yang berjumlah 100.
Jumlah sampel yang digunakan sebesar 100
orang.
IV. HASIL PENELITIAN

Hasil Uji Asumsi Klasik
1. Uji Normalitas

Histogram

Dependent Variable: keputusanpembelian

Frequency

I‘ : 1
Regression Standardized Residual

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: keputusanpembelian
1.0

o o o
1Y 1 [}
| | |

Expected Cum Prob

o
W
|

(=X} T T T T
oo ==} 0.4 =) 0.8 1.0

Observed Cum Prob

Hasil Pengujian Normalitas Probability Plot
Uji One Kolmogorov Smirnov

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
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Hasil Pengujian Heteroskedastisitas
Hasil Uji Gleijser

Standardi
zed
Unstandardize [Coefficie
d Coefficients |nts

Std.
Model B Error [Beta t Sig.
1 (Constant) }4.660 |3.445 1.353(.179
kualitaspro| 457 067|043 |-407 |.685
duk
harga .046 ].052 |.092 .879 ].382

Unstandardized
Residual
N 100
Normal Mean .0000000
Parameters®  gtq
L 6.25468850
Deviation
Most Extreme Absolute .084
Differences  positive .084
Negative -.078
Kolmogorov-Smirnov Z .818
Asymp. Sig. (2-tailed) 516
a. Test distribution is
Normal.

2. Uji Multikolinearitas

a. Dependent Variable: ABS_RES

Hasil Analisis Data
Hasil Pengujian Analisis Regresi Berganda

Collinearity

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta
(Constant) 26.650 |6.825
kualitasproduk  |.331 132 .255
harga -.028 104 -.028

Model Statistics
Tolerance | VIF
(Constant)
1 kualitasproduk .981 1'82
harga .981 1'82

a. Dependent Variable: keputusanpembelian

a. Dependent Variable: keputusanpembelian

26.650 + 0.331
kualitas produk - 0,028 harga

Keputuan Pembelian=

Koefisien Determinasi Hipotesis (R2)
Model Summary®

3. Uji Heteroskedastisitas

Scatterplot

Dependent Variable: keputusanpembelian

Std.  Error
R Adjusted |of the
Model |R Square |R Square |Estimate  [Durbin-Watson
1
.2602 .068 .048 6.32231  |; g55

Regression Studentized Residual

Regression Standardized Predicted Value

a. Predictors: (Constant), harga, kualitasproduk

b. Dependent Variable: keputusanpembelian

Diperoleh nilai Adjusted R Square
sebesar 0,048 yang artinya sebesar 4,8 %
variabel keputusan pembelian dapat dijelaskan

oleh variabel kualitas produk dan harga dan
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sisanya 95,2% divariasi oleh faktor-faktor lain
yang tidak diteliti.

Pengujian Hipotesis Secara Simultan (Uji F) Hasil
Uji F

ANOVAP
Sum of Mean
Model Squares df Square |F Sig.
1 Regression 67 519 2 133.760 (3346 | oa0e
Residual  |3677.386 92 39.972
Total 3944.905 94

a. Predictors: (Constant), harga, kualitaspelayanan

b.DependentVariable:keputusan
pembelian

Berdasarkan perhitungan di atas, maka
dapat dilihat bahwa Ftabel adalah 3,10.
Berdasarkan tabel 1V.13 diperoleh bahwa nilai
Fhitung (3.346)
dengan Ftabel (3,10) dan Sig. (0,040) lebih
kecil dari o = 5% (0,05). Hal ini

mengindikasikan hasil

lebih besar dibandingkan

bahwa penelitian
menolak HO dan menerima H1

Pengujian Hipotesis Secara Parsial (Uji t)
Hasil Uji t

Standardized
Unstandardized

Coefficients
Std.

Coefficients

Model B Error  |Beta t Sig.
1 (Constant) 26.650 [6.825 3.905 |.000
kualitasproduk 331 132 255 2.510 |.014
harga -028 104 | o8 -274 |.785

a.DependentVariable:keputusan
pembelian
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1. Uji Hipotesis Parsial Variabel

kualitas produk

Dari tabel tersebut dapat dilihat bahwa
nilai thitung > ttabel (2.510 > 1,98) atau
signifikan (Sig-t) sebesar 0.014 lebih kecil
5% (0.05). Maka dalam hasil

penelitian menolak HO dan menerima H1,

dari o =
artinya kualitas produk secara parsial
berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian
2. Uji Hipotesis Parsial Variabel Harga
Dari tabel tersebut dapat dilihat bahwa -
thitung > -ttabel (-0.274> -1,98) atau signifi-
kan (Sig-t) sebesar 0.785 lebih besar dari o =
5% (0.05). Maka dalam hasil penelitian
menolak H1 dan menerima HO, artinya harga
secara parsial tidak berpengaruh terhadap
keputusan pembelian
Pengaruh Kualitas Produk Terhadap
Keputusan Pembelian
Pada hasil penelitian diperoleh nilai
thitung > ttabel (2.510 > 1,98) atau signifikan
(Sig-t) sebesar 0.014 lebih kecil dari o = 5%
(0.05). artinya kualitas produk secara parsial
berpengaruh  positif

signifikan  terhadap

keputusan pembelian.
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Hasil penelitian sejalan dengan teori
menurut Kotler dan Keller (2009: 144),
kualitas produk dan jasa, kepuasan pelanggan
dan profitabilitas adalah tiga hal yang terkait
erat. Semakin tinggi kualitas, semakin tinggi
tingkat kepuasan pelanggan yang dihasilkan
yang mendukung harga yang lebih tinggi dan
biaya yang lebih rendah.

Hasil penelitian sejalan dengan hasil
penelitian terdahulu yaitu Permadi Putra, dkk
(2017) Pengaruh Kualitas Produk Terhadap
Keputusan Pembelian Dan Dampaknya
Terhadap Kepuasan Konsumen (Survei pada
Mahasiswa Administrasi Bisnis Fakultas 1Imu
2013 dan 2014
yang Melakukan

Pembelian Paket Data Kampus) yaitu kualitas

Administrasi  angkatan

Universitas Brawijaya
produk (X) berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian (Z)
Pengaruh Harga Terhadap Keputusan
Pembelian

Hasil penelitian menunjukkan bahwa -
thitung > -ttabel (-0.274> -1,98) atau signifi-
kan (Sig-t) sebesar 0.785 lebih besar dari a =
5% (0.05). artinya harga secara parsial tidak
berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

Hasil penelitian tidak sesuai dengan
teori Menurut Tjiptono dan Chandra (2012:
126), apabila

sebuah produk tergolong
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discretionary item atau jika tersedia alternatif
bentuk produk yang lebih murah, maka harga
dan atau biaya terkait lainnya kemungkinan
besar akan membatasi permintaan primer.
Hasil penelitian sesuai dengan hasil
penelitian terdahulu yaitu Buyung, Mandey
(2016)
“Pengaruh Citra Merek,Kualitas Produk Dan

dan  Sumarauw dengan  judul
Harga Terhadap Keputusan Pembelian Produk
Semen Tiga Roda Di Toko Lico” yaitu hasil
tidak

berpengaruh terhadap keputusan pembelian

penelitian Harga secara parsial

produk semen tiga roda di Toko Licoa.

V.KESIMPULAN
Berdasarkan  hasil  analisis  dan

pembahasan yang telah diuraikan pada bab

sebelumnya, maka peneliti menarik kesimpu-
lan sebagai berikut :

1.  Pengujian secara parsial menunjukkan
bahwa variabel kualitas pelayanan
secara parsial berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian

2. Pengujian secara parsial menunjukkan
bahwa variabel harga secara parsial
tidak berpengaruh terhadap keputusan
pembelian

simultan  variabel

3. Pengujian secara

bebas kualitas pelayanan dan harga

secara serempak berpengaruh terhadap
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keputu-san pembelian dengan nilai

koefisien determinasi 4,8 %.
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