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Globalization and trade cooperation between countries make more and more
foreign products and senicis entry into Indonesia. This makes il rr*r"astngiytight competition is happening in tie business worrd, thus making 

"rrry "oipt 
rytrying to win the competition advantoge by i,forming tts produits to 

"o^ui"ri.Many factors ffict the consumer in the pur"lroi iy'o p*a*t or sewice,cotwumers usually always consider quality, price and pioauit are already lmownby the 
-public. Before consumers decidi i brry, "o'iui"r, typicarty advance.through several stages : (r) recognition probfe*, e) info,rmation search (3)alternative evaluation, (4) decisioi to buy ar not, (5) poit-purchase behaviour.PT. Probesco Disatama is one of the company in Indonesia which is move inheavy equipment sales..vayigus kinds of proiucts o6rrri-n"r" with the brand,

spectJiaction, price and origin of the priai"tt ,"rpi. wii ,o *ony variations, itis expected to create more choices to consumers and to increase sales. But withthis variaety there are products that are decyeasing in sales levels and decreasingin consumers demand. A research is needed in"order to perceive the answer.Therefore three variables investigated in this research, those variables arepro/uct lcnowledge, brlnd iylte ind price. using probabirity sampring, F testand t test' the results from 96 questioinatyes rndr-cated that product lmowledge,b:"?d image_ gnd price simultaneously and partially inflierrci customer,s buyingdecision of PT. Probesco Disatama's sinotrik proiuct positivery.

Product knowledge, brand andrmage, pnce, buying decision.
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PENDAHT]LUAN

Globalisasi serta adanya kerjasama perdagangan antar negara membuat senrakin
banyaknyaproduk maupun jasa asing yang masuk ke Indonesia. Hal ini membuat
semakin ketatnya persaingan yang terjadi dalam dunia usaha. perusahaan

berupaya untuk memenangkan persaingan dengan cara menginformasikan
keunggulan produknya kepada konsumen.

Informasi yang diperoleh dan diproses oleh konsumen akan membuat
konsumen memiliki pengetahuan tentang suatu produk, harganya, serta akan
membentuk citra merek produk. Informasi yang diterima oleh konsumen dapat
bersumber dari iklan, berita dari rnulut ke mulut (word af mouth), pencarian
informasi secara individu Qtersonar search), serta pengalaman menggunakan
suatu produk yang kesemuanya akan menambah pengetahuan mereka tentans
suatu produk (Coulter, price, Feick & Micu 2A05:604).

Pesan yang muncur dalam ikran merupakan stimurus bagi konsumen,
sehingga dapat mempengaruhi konsumen murai sekedar membangkitkan
awareness dalam bentuk knowredge (kognitif), kemudian membangkitkan rasa
suka yaitu dalam bentuk preference (afekif) sarnpai rnembangkitkan keinginan
untuk membeli (conviction) atau biasa disebut konatif atau behaviour ${atler,
2000:s78-579).

Pengetahuan produk konsumen pada dasarnya ditentukan oleh tingkat
familiaritas konsumen terhadap produk.Konsumen dengan pengetahuan produk
yang tinggi memiliki memori yang lebih baik, pengenalan, anarisis, serca
kemampuan logis yang lebih baik daripada konsumen yang memiliki pengetahuan
produk yang lebih rendalr. Tingkat pengetahuan produk akan mempengaruhi niat
konsumen untuk menr.beli suatu produk,

citra merek membuat konsumen dapat mengenar suatu produk,
mengovaluasi kualitas, s'erta dapat rnenyebabkan risiko pernbelian yang rendah.
citra merek memberikan suatu garansi kepada konsumen tentang produk yang
digurakan' Merek yang terkenal umumnya akan lebih disukai oleh konsnrnen

.Iurnal Magister fu{*n*]efire,t? | Vot a 38



ketika melakukan suatu pembelian meskipun harga yang ditawarkan cukup tinggi
namun hanya dibutuhkan sedikit usaha dari konsumen untuk mendapatkannya,
selain itu citra merek juga akan memperkecil risiko pembelian yang dilakukan
oleh konsumen (Lin &Lin2A07:l2t),

Perusahaan berusaha untuk dapat menarik konsumen sebanyek mungkin,
dengan berbagai cara. Strategi dalam menarik pelanggan dalam bisnis sering
dihubungkan dengan tingkat harga,Perusahaan berusaha untuk menerapkan harga
dengan strategi sedemikien rupa untuk menarik pelanggan,

Liohtenstein, Ridgway & Netemeyer (r9g3.%a) dalam penelitiarrnya
mengemukakan bahfa hatga mer{adi salah satu isyarat paling dominan dalam
pemasaran, hal tersebut karena harga ada pada semua situasi pembelian.

PT' Probesco Disatama merupakan salah satu perusahaan di Indonesia yang
bergerak di bidang pe4iualan alat berat.Berbagai rnacarn produk ditawarkan disini
dengan merek, spesifikasi, harga dan asal produk yang bervariasi.Dengan
banyaknya variasi ini, diharapkan dapat menciptakan banyak pilihan kepada
konsumen dan tentunya meningkatkan penjualan. Penulis melakukan studi kasus
pada perusahaan ini karena dengan adanya variasi ini ada produk yang semakin
lama semakin menurun tingkat penjualannya dan semakin tidak diminati oleh
konsumen yaitu produ k dump truck merek Sinotruk.

TDLAAH KEPUSTAKA.AN

Pengetahuan Produk (Froduct Knowledge,)

Pengetahuan produk adalah variabel konseptual yang penting dalam perilaku
konsumen dan dipengaruhi oleh pengumpulan informasi (coulter at el,
2005:604). Pengetahuan produk merupakan petunjuk intrinsik yang sangar

penting bagi konsuulen untuli dipertirnbangkan ketika m.engevaluasi produk

sebelum dilakukannya pembelian (Zeitharnl (199S) dalam Lin & Lin,2017:l2l).
Konsumen cenderung akan menggunakan petunjuk intrinsik terlebih dahulu dalam

menilai suatu produk, seperti fungsi ataupun kualitas produk, namun jika petunjuk

intrinsik tidak diperoleh dengan benar, maka konsumen akan menggunakan

petunjuk ekstrinsik seperti citra merek,
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Konsumen memiliki tingkat pengetahuan produk yang berbeda dalann

memahami informasi baru dan membuat pilihan pembelian. Empat tingkat

pengetahuan produk konsumen yaitu; (1) kelas produk Qxoduct class) merupakan

tingkat pengetahuan produk yang terluas dan di dalamnya termasuk beberapa

bentuk produk, beberapa merek dan model dalarn kategori tersebut; (2) bentuk

produk (product form) adalahkatagori yang lebih luas yang termasuk didalamnya

beberapa merek yang serupa, dan berdasarkan pada karakteristik fisik dari bagian

suatu merek, (3) merek (brand), dan (4) model atau fitur yang merupakan contoh

spesifik dari suatu merek yang memiliki satu atau lebih fitur produk atau atribut

yang unik (Peter & Olson, 2008:69).

Anderson & Becker (1980) dalam Lin & Lin (200?:123) membedakan

konsumen berdasarkan jenis pengetahuan produk yang dirniliki, yaitu ahh (expert)

dan pemul a atau orang baru (novice). Ahli (expert) tidak perlu rnencari informasi

tentang banyak produk dan dapat memproses informasi secara efektif serta dapat

membedakan berbagai rnerek dan menenfi"lkan kuatritasnya. Sedangkan orang baru

(novice) menladikan s&ran atau masukan dari orang laln tentang pengetahuan

produk karena kurangnya pengetahuan yang dimiliki.

Pengetahuan produk konsumen dipengaruhi pemrosesan informasi (Larkin

et al (tr980) dalarn (Lin & chen, 2006:250). Konsumen pada umumnya akan

membuat pilihan setelah mereka memperoleh infonnasi, meskipun informasi yang

menjadi dasar pengarnbilan keputusan adalah berbeda. Lin & Zhen (2005) dalam

Lin & chen (2006:25Q menegaskan bahwa pengetahuan produk bergantung

kepada kesadaran konsurten atau pengertian tentang produk, atau kepercayaan

konsumen terhadap produk tersebut.

Citra llferek (ffra nd ilwaage)

Dalarn kebanyalcan situasi konsumsi, selain

isyarat ssperti merek clan di maffia produk

Ketika konsumsn sudnh mengennl suatu

harga, konsumen juga menggunakan

dibeli untuk mengevaluasi kualitas.

rnerelca ntau memiliki pengalaman

dengan sebuah produk (atau jasa) atau toko di mana ia dibeli, harga sebagai faktor
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penentu dalam evaluasi produk dan pembelian dapat menunur, (sohiffinan. dan
Kanuk,2007)

Definisi merek menurut Asosiasi Pemasaran Amerika adalah suatu nam&,
istilah, tanda, simbor, atau ranoangan, atau kombinasi dari sernuanya ,yang
dimaksudkan untuk mengidentifikasi barang atau jasa peqfual atau kelompok
peqiual dan. untuk mendiferensiasikannya dari produk atau jasa lain yang
dirancang untuk memuaskan lrebutuhan yeng serna (Kotler dan Keller, z0o7),

Kotler (2005) menambahkan bahwa suatu merek adalah suatu symbol
komplek yang meqjelaskan enarn tingkatan pengertian, yaitu: a). Atribut : merek
memberikan ingatan pada atribut-atribut tertentu dari suatu prod'k. b), Manfaat:
atribut-atribut produk yang dapat diingat melalui merek harus dapatditerjemalrlcan
dalam bentuk manfaat baik secara fungsional dan manfaat seaflra emosional. c),
Nilai: merek mencerminkan nilai yang dimiliki oleh produsen sebuah produk, d).
Budaya: merek mempresentasikan suatu budaya tertentu, e), Kepribadian: merek
dapat memproyeksikan pada suatu kepribadian tertentu, f). pengguna: merek
mengelompokan tipe'tipe konsumen yang a.kan rnembeliatau mengkonsumsi suatu
produk.

Fenggunaan rnererc pada suatu produlc perusahaan dapat memberikan
keuntungan bagi penjual (Kotler, 2005) yaitu: a). Nama merek tersebut lebih
memudahkan penj uar rnemproses pesanan danmenelusuri masarah.

b), Ni.ma merek dan tanda mersk penjual tersebut memberikan
perlindunganhukum atas cirl-ciri yang unik. c). Penggunaan merek rnemberikan
kesempatan kepada pe4iual untuk untuk menarik pelanggan-pelanggan yang setia
dan memberikan keuntungan. Loyalitas merek rnemberikan suatu perlindungan
kepada penjual dari persaingan, d), Penggunaan msrek membantu penjual lersebut
melakukan segmentasi pasar, e). Merek yang kuat membantu membangun citra
perusahaan tersebut, yang lebih tnemudahkannya meluncurkan merek-merek baru
dan diterima oleh distributor dan konsumen..

Definisi citra merek dikemukakan beberapa penulis antara lain, Keller
(2008:51) mendefinisikan"Brand image i,c consumers,perception about a brand,
as reJlected by the brand associationt held in consurner metnory.,, Aaker
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(1991:109) menyatakan "brand image is the set of associations, usually organized

in some meaningful way''.

Berdasarkan definisi oitra merek yang telah disebutkan di atas, maka dapat

disimpulkan bahwa (a) citra merek merupakan seperangkat keyakinan, ide, dan

kesan yang dimiliki oleh seseorang terhadap suatu merek. (b) citra merek

dipengaruhi oleh komunikasi yang dilakukan oleh perus ahaan. (c) citra merek

berdasarkan memori konsumen tentang suatu produk, sebagai akibat dari apa yang

dirasakan oleh seseorang terhadap merek tersebut. (d) citra merek merupakan

asosiasi yang muncul dalam benak konsumen ketika mengingat suatu merek

tertentu. Asosiasi tersebut secara sederhana dapat muncul dalam bentuk pemikiran

dan citra tertentu yang dikaitkan dengan suatu merek. (e) citra merek merupakan

faktor yang dipertimbangkan oleh konsurnen ketika mengevaluasi suatu produk

sebeium melakukan pembelian. (f) citra merek yang dirasakan baik oleh

konsumen akan meningkatkan kepuasan serta loyalitas konsumen terhadap merek

tersebut.

Menurut penelitian Lin & Lin (2a07:r2l) yangberjudul "The Effict of Brand

Image and Product Knowledge on Purchase Intention Moderated by price

Discount", citra merek membuat konsumen dapat rnengenal suatu produlq

mengevaluasi kualitas, serta dapat menyebabkan risiko pembelian yang rendah.

citra merek memberikan suatu garansi kepada konsumen tentang produk yang

digunakan. Merek yang terkenal umumnya akan lebih disukai qleh konsumen

ketika melakukan suatu pembelian meskipun harga yang ditawarkan cukup tinggi
n&mun hanya dibutuhkan sedikit usaha dari konsumen untuk mendapatkannya.

Selain itu citra merek juga akan rnemperkecil risiko pembelian yang dilakukan
oleh kotrsumen. Penelitian ini dilakukan di Taiwan dengan menggunakan data

primer'Kuesioner tlidistribusikan ke 40CI pelajar warrita yzurg berasal dari fbkultas
yang berbeda di Tatung University.Metode analisis data yang cligurrakan adalah

ANOVA.

,Iurnal Magistey h{analem,en I Vat a 42



r
:

Harga

h4pnurut sohiffihan dan Kanutrc (2,007),lrarga rnfinrpnka* snlah
bauran pemasaran {marketinE; mix) yang meliputi caftan
didalamnya pemberian potonsan harga (discount), penyisj.hnn
metode pennbayaran (payment
Ko n, s um onm, ensgun alcan,h argas eb a ga i pe n,g gant i

satu el,emon dari

harga, termasuk

(,allowances) dan

method),

i, n d,i kato rlqilal itasj i ka
merekamernilikisedikit informasi. atar{ i karn ere kanrerni I ik i sedikit
kepercayaanpada kernampuanmerekasendiriuntukmembuatpilihanatas 

produk dan
jasa lain, Harga menurut Kotler dan Amstrong (200s) adalah sejumrah uang y'ng
ditukarfian untuk sebuah produk atau jasa,Lebih jauh ragi, harga adalah jumlah
dari seluruh nilai vang konsumen turcarkan untuk jumlah manfaat dengan
memiliki atau menggunakan suatu barang dan jasa,r,ebih jauh ragi, harga adalah
jumlah dari seluruh nilai yang konsumen tulcarkan untuk jumlah manfaat dengan
rnamiliki atau inenggunakan suatu barang dan jasa.

Definisi harga menurut Kotler ea0s:266) adarah : ,,price is trte amount of
rnoney charged.fbr a product or service. More broadly, price is the sum, af alt the
value t'hat cansurners exchange for the benefits of hm,ing or using 6te product or
service".

Dari definisi di atas, harga merupakan sejumlah uang yang dibebankan untuk
dapat membeli suatu produk atau jasa,pengertian yang lebih luas, harga adalah
keseluruhan nilai yang ditukarkan konsumen untuk mendapatkan keuntungan dari
kepernilikan terhadap suatu produk ataujasa.

Sedangkan Stanton (2004:2s4) rnendefinisikan harga: "'price is the amount oJ.
mCIney and or goods needed to acquire some combination of another good* and
it s companying s erv ices,' .

Pengertian di atas mengandung arti bahwa harga adalah sejumlah uang dan
atau barang yang dibutuhkan untuk mendapatkan kombinasi dari barang yang lain
yang disertai dengan pemberian jasa. Harga merupakan elemen dari bauran
pemasaran yang bersifat fleksibel, dimana suatu saat harga akan stabil dalam
waktu tertentu tetapi dalarn seketika harga dapatjuga rneningk at ataumenurun
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dan juga merupakan satu-satunva elemen yang rnenghasilkan pendapatan dari

penjualan.

Menurut Atkinson, Kaplan, Matsumura dan young (2007), perusahaan

menetapkan suatu harga dengan melakukan pendekatan penetapan harga sacara

umum yang meliputi satu atau lebih diantara tiga perangkat perimbangan berikut

ini yakni: (r). cost-Based prici.ng (penetapan harga berdasarkan biaya). yang

termasuk di dalamnya antara lain: (a). Cost-Plus-Pricing (Penetapan harga biaya

plus)

Metode ini merupakan metode penelitian harga yang paling sederhana, dimana

metode ini menamhah standar mark-up terhadap biaya produk.

(b)' Break Even Analysis and Target Profit Pricing (analisis peluang pokok
dan penetapan harga laba sasaran). Suatu metode yang digunakan perusahaan

untuk menetapkan harga apakah akan break even ataumembuat target laba yang

akan dicari.

(2). Value-Bqsed Pricing (penetapan harga berdasarkan nilai). Metode ini
menggunakan satu persepsi nilai dari pembeli (bukan dari biaya penjualan) untuk
menetapkan suatu harga.

(3)- Competition-Bas'ed Pricing (penetapan harga berdasarkan persaingan).

Yang termasuk di dalamnya arrtarclain: (a) Going^rate Pricing(penetapan harga
berdasarkan harga yang berlaku). Perusahaan mendasarkan harganya pada harga
pesaing dan kurang memperhatikan biaya dan pennintaannya. perusahaan dapat
mengenakan harga yang sama, lebih tinggi atau lebih rendah dan pesaing
utamanya.

(b) scaled-Bid Prictng (penetapan harga penawaran terrutup). perusahaan

menetapkan pesaing dan bukan berdasarkan hubungan yang kaku atas biaya atau
permintaan perusahaan.

Keputusan Pembelian Konsumen

Pengertian keputusan pembelian adarah tahap dalam proses
pengambilankeputusan dirnana konsumen benar-benar membeli (Kotler, 2001).
Dari berbagai faktor yang mempengaruhi konsurnen dalam melakukan pembelian
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suatu produlK atau jasa, biasanya lconsumon selalu rnempertimbangkan kualitas,
harga dan produk yang sudah dikenal olehmasyarakat.

sebelum konsumen memufuskan untuk membeli, biasanya konsumen
melalui beberapa tahap terlebih dahulu yaitu, (l) pengenalan masala,h,

(2)pencarian informasi, (3) evaluasi altematif, (4) keputusan membeli erau tidsk,

. (S)perilaku pasoapembelian (Kotler, 2008). Berikut peqielasnn sec&r& detail lirna
tahap proses keputusan pembelian diatas: (1). Pengenalan masalah. pengenalan

masalah merupakan tahap pertama di proses keputusan pembelian dimana

konsumen mengenali masalah atau kebutuhan. (2). Pencarian informasi. pada

tahap ini konsumen digerakftan untuk mencari lebih banyak informasi, kdnsumen
bisa lebih mudah melakukan pencarian informasi aktif, ketika lebih banyak
informasi diperoleh makakssadaran dan pengetahuan konsumen tentang barang
atau jasa akansemakin meningkat. (3), Evaluasi alternatif, Konsumen

menggunakan infonnasi untuk mengevaluasi merek-merekalternatif dalam

himpunan pikiran. (4). Keputusan Pembelian. Pada tahap ini konsumen seeara

aktual membeli suatu produk. (5). Perilaku Fascapembelian. Setelah pembelian

produk, konsumen akan mengalami suatu tingkatkepuasan atrau ketidakpuasan

tertentu. Jika produk sesuai harapan maka konsumen puas.Jika melebihi harapan

maka'konsumen sangat puas.Jika kurang memenuhi harapan mafta konsumen

tidak puas.Kepuasan atau ketidakpuasan konsumen dengan suatu produk akan

mempengaruhi perilaku selanjutnya. Bila konsumen puas, dia akan rrenunjukkan

probabilitas yang lebih tinggi untuk mernbeli produk itulagr.

Menurut Dwyer &. Tanner (2009), faktor-faktor yang m.empengaruhi

keputusan pembelian antara lain: (l), Faktor Linglcungan. Faktor lingkungan

terdiri atas ekonomi, teknologi, faktor politik serta faktor sosial.Di beberapa

industri, teknologi sangat berpengaruh terhadap bisnis. Contohnya, teknologi

komputer membawa perubahan yang sangat cepat terhadap industri

percetakan.Dalam beberapa tahun kedepan., rnungkin buku pelajaran tidak lagi

dalam bentuk buku melainkan dalam bentuk cD (compact Disc) (Dwyer &
Tanner, 2009:96).
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(2). Faktor Pasar. Faktor pasar adalah karakteristik pasar yang mempengaruhi

perilaku pembelian mencakup jumlah dan ukuran pesaing serta pelanggan pada

pasar.Jumlah pesaing dapat dipengaruhi oleh ketersediaan produk subsitusi

(Dwyer & Tanner, 2009:98).

(3). Faktor Perusahaan, Faktor perusahaan adalah karal:teristik dari

perusahaan yang mempengaruhi perilaku pembelian yang mencakup ukuran

perusahaan, keuntungan perusahaan, budaya perusahaan, kekuatan distribusi,

kebijakan perusahaan serta faktor lainnya (Dwyer &. Tanner, 2009:9g).

Karakteristik perusahaan seperti pengalaman perusahaan juga dapat

mempengaruhi strategi pernbelian.Sebagai contoh, perusahaan dengan

pengalaman yang besar rlalarrl iaal elis;:opimtrlur Liilritijrrliiryil sucjah mengerii

mekanisme yang harus digr"rnakan dalarn menghadapi rintangan perdagangan

internasional (Dwyer & Tanner, 2009:95).

(4) Faktor Individu. Faktor individu terdiri atas faktor demografis dan

psikografis' Faktor demografis seperti usia dan latar belakang pendidikan pembeli.

Sedangkan fal<1or psikografis adalah faktor seperti keberanian dalam mengambil
resiko dan pengalarnan dalam bidang pernbelian (Dwyer & Tanner,2009:9g).

Pengetahuan Produk dan Keputusan pembeliam

Penelitian yang ditrakukan oleh Lin & Lin (2007) yang berju dul ,,The Effect aJ

Brand Itnage and Product Knowledge on Purchase lntention Moderated by price
Discount", penelitian ini dilakukan di raiwan dengan menggunakan data
primer.Kuesioner didistribusikan ke 400 pelajar wanita yang berasal dari fakultas
yang berbeda di T'atung tlniversity. Metode analisis data yang digunakan adalah
ANOVA.

Hasil penelitian menuqiukkan bahwa niat beli konsumen dipengaruhi oleh
jumlah pengetahuan produk yang dimiliki oleh konsumen, semakin tinggi
pengetahuan produk yang dimiliki konsumen maka semakin tinggi pula niat
konsumen untuk mernbeli produk.
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Citra Merek dan Keputusan pembelian

Penelitian yang dilakukan oleh Lin & Lin (2007) yang berju dul ,,The Effict o/.
Brand Image and Product Knowledge on Purchtase Intuntion luloderated by price
Diseount", penelitian ini dilflhlkan di Taiwan dengan menggunakan data
primer'Kuesioner didistribusikan ke 400 pelajar wanita yang berasal dari firkultas
yang berbeda di Tatung University, Metode analisis data yang digunakan adalah
ANOVA.

Hasil penelitian ini menunjuklsan bahwa niat konsumen untuk membeli
produk dipengaruhi oleh citra merek,semakin baik citra msrek maka semakin
besar pula niat konsumen untuk membeli produk dengan merek tersebut.

Faktor llarga dan Keputusan Fembeliau

Penelitian yang dilakukan Leriana dan Retno Tanding (2004) yang berjudut
'?ersepsi Harga Dalam Ferilaku Belanja Konsumen", penelitian ini dilakukan di
Surakarta (Studi Kasus pada Perus ahaanRitel di Surakarta). sarnpel yang diambil
sebanyak 100 responden pada supermarket X dan 100 responden pada
supermarket Y, sehingga. jumlah keseluruhan sampel eda"Iah 200 responden.

Metode analisis data yang digunakan adalah Regresi Berganda.Hasil penelitian ini
menunjukkan bahwa persepsi harga yang terbentuk di benak konsumen sangar
berpengaruh terhadap perilaku belanj a konsumen,

METODOLOGI FENELITIAN

Fengumpulan Data

Data yatg digunakan pada penelitian ini adalah data primer, dimana data primer
rnenurut (supranto, 2000:s) adalah data yang dikumpulkan langsung dari
objeknya Oan aioUtr ssndiri oleh suatu organisasi atau perorangan.Data primer

diperoleh melalui kuesioner yang disebarkan kepada responden yaitu pelanggan

PT. Probesco Disatama.

Di dalam statistik dikenal dua cara pengumpulan data, yaitu sensus dan
sampling' Sensus ialah cara pengumpul an data jika seluruh elemen populasi

diselidiki satu per satu dan data yang diperoleh sebagai hasil pengolahan sensus
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disebut data sebenarnya sedangkan oleh karena mahalnya biaya serta memerlukan

waktu yang lama untuk melakukan sensus, maka dalam penelitian ini penulis

memilih melakukan sarnpling. pengambilan sampel menggunakan metode

iudgemental sampling yaitu cara meramalkan berdasarkan pertimbangan

{iudgement) dafi pihak peramal (Supranto, 2009:164). Penulis mengambil sampel

berdasarkan data penjualan yang ada, dimana responden dipilih berdasarkan

tingkat pembelian mereka terhadap produk-produk divisi unit.

Yariabel dan Pengukuran

Varirbel Terikat (Dependent Variab te)

Dependent variable merupakan variabel yang menjadi perhatian utama

peneliti.Tujuan peneliti adalah memahami dan membuat variabel terikag

meqielaskan variabilitasnya atau memprediksinya (Sekaran, 2006:116). Variabel

terikat atau variabel Y merupakan variabel yang dipengaruhi oleh variabei lain.

Dalam penelitian ini, variabel terikatnya adalah keputusan pembelian konsumen

terhadap produk Sinotruk pada PT. probesco Disatama.

Keputusan pembelian adalah tindakan dari konsumen untuk mau

membeliatau tidalc terhadap produk. Dari berbagai faktor yang mempengaruhi

konsumendalam melakukan pembelian suatu produk atau jasa, biasanya

korsumen selalumempertimbangkan kualitas, harga dan prodqk sudah yang sudah
dikenal olchrnasy'nr;rk"at Setrrelirnl ltonsumcn i.r*rriuiu,sk;ui r-rr.riiilt .iiicurbeli,
biasanya kon.sumenmelalui beberapa tahap terlebih dahulu yaitu, (l) pengenalan
masalah, (2)pencarian inf:ormasi. (3) evaluasi alternatifl (4) keputusan membeli
atau tidak, (5)perilaku pascapembelian (Kotler, 200g).

Varlabel Bebas Qnd,ependent Varinb le,1

Independent Varirtble adalah variabel yang mempengaruhi variabel terikat entah
secara positif atau negatif dimana jika terdapat variabel bebas, variabel terikat
juga hadir, Setiap unit kenaikan dalam variabel bebas, terr:lapat pula kenaikan a1au
penurunan dalam variabel terikat. Dengan kata lain, varians variabel terikat
ditentukan oleh variabel bebas. (Sekaran, 20a6:117). Variabel bebas atau variabel
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X dalam penelitian ini adatah sebagai berikut: (1), Variabel pengetalruan Froduk,
Pengetahuan produk adalah variabel konseptual yang penting dalam perilaku
konsumen dan dipengaruhi oleh pengumpulan informasi (coulter at al,
2005:6Q4). Pengetahuan produk merupakan peruqiuk intrinsik yang sangar
penting bagi konsumen untrlk dipertimbangkan ketika mengevaluasi produk
sebelum dilakukannya pembelian (Zeitlwml (tg9g) dalam Lin & Lin,2007:!ZI),

(2)' Variabel Citra Merek. Menurut Keller (2003:51) mendefinis ikan,,Brand
image is consumers' perception about a brand, as refl,ected by the brand
associations held in consumer memory."citra merek merupakan seperangkat
keyakinan, ide, dan kesan yang dimiliki oleh seseorang terh{dap suatu m.erek.

(3). Variahel F{arg.a. Definisi harga menurut Kotler eA0S:266) adalah :

"price is the anxount of money charged for a praduct or service. More broadly,
price is the sum of all the value that con,surners exr;hange frtr the henefits of
having or using the product or sewice,,.

Fengukurari Variabet

Menurut sekaran (2006:115), variaber adalah apapun yang dapat membedakan
atau membawa variasi pada nilai. Dalam penelitian ini terdapat dua variabel yang

digunakan, yaitu variabel terikat dan variabel bebas. Variabel yang akan diukur
adalah variabel independen karena variabel independen yang akan memberikan
pengaruh terhadap hasil dari variabel dependen,

Skala Pengukuran

Menurut Sekaran (2006:15), skala adalah suatu instrumen atau mekanisme untuk
membedakan individu dalam hal terkait variabel minat yang akan diteliti. Dari
empat shala dasar pengukuran yaitu skala nominal, ordinal, interval dan rasio,
penulis menggunakan skala interval untuk mengidentifikasi dan menempatkan

subyek pada kategori atau kelompok tertentu (mengetahui data diri atau identitas

responden) dan menggunakan skala Likert untuk menelaah seberapa kuat subyek
setuju atau tidak setuju dengan pernyataan.
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Populasi dan Sampel

Populasi

Populasi menurut Supranto ialah kumpulan yang lengkap dari seluruh elemen

yang sejenis akan tetapi dapal dibedakan satu sama lain (Supranto 2000 : 17),

Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh pelanggan yang membeli produk unit

pada PT. Probesco Disatama yang sampai dengan bulan Februari 2011 seiumlah

225 pelanggan.

SampeI

Menurut supranto (2000:18), sampling ialah cara pengurnpulan da.r.,'jikayang

diselidiki adalah sample dari suafu populasi, data yang diperoleh dari hasil

sampling merupakan data perkiraan (estitnate value). Menurut Sekaran

(2006:I23), sampel adalah sebagian dari populasi. Sampel terdiri atas sejumlah

anggota yang dipilih dari populasi. Dengan kata lain, sejumlah tetapi tidak semua,

elemen populasi akan membentuk sampel. Bila 200 pelanggan diambil dari 1000

pelanggan, 200 pelanggan itu akan menjadi sampel untuk penelitian. yaitu dari

studi terhadap 2AA pelanggan tersebut, peneliti akan menarik kesimpulan

mengenai seluruh populasi 1000 pelanggan. Dengan rnempelajari sarnpel, peneliti

akan mampu menarik kesimpulan yang dapat digeneralisasikan terhadap populasi

penelitian.

Penentuan Jumlah $ampel

Menurut Sekaran (2006:296), aturan untuk menentukan ukuran sampel tebih dari

30 dan kurang dari 500 adalah tepat untuk penelitian. Studi kasus di pT. probesco

Disatama yang memiliki populasi sebesar 22s pelanggan maka ukuran sampel

atau jumlah responden yang akan diambil oleh penulis adalah dengan

menggunakan metode Judgemental Sampling yaitu cara merarnalkan berdasarkan

pertimbangan Qudgement) dari pihak peramal (Supranto, 2009:164). penulis

mengambil sampel berdasarlcan data penjualan yang ada, dimana responden

dipilih berdasarkan tingkat pembelian mereka terhadap produk-produk divisi unit.
Penentuan jumlah sampel dihitung dengan menggunakan rumus slovin.
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tr"l * N

1*Ne"

n: 225

1+225(0^0Slr

. * 92 sampel

Keterangan;

n * IJkuran Sampel

N = IJkuran Populasi

E = Persentase kelonggaran ketelitian karena kesalahan pengambilan sampel.

Pada PT,Probesco Disatama yang memiliki populasi sebesar 225 pelanggan

dengan tingkat toleransi kesala,han pengambilan sampel sebesar B% maka ukuran
sampel atau jumlah responden yang akan diselidiki berdasarkan hasil perhitungan

menggunakan metode Slovin adalah sebanyak 92 responden,

Persentase penentuan jumlah sampel yang diperoleh melalui hasil

perhitungan rnetode slovin yaitu sebanyatr<. 92 responden namun untuk
mengantisipasi hal-hal yang tidak diinginkan seperti kuesioner yang tidak kembali
atau responden menolak mengisi kuesioner maka kuesioner akan disebarkan

kepada 100 responden.

Analisis Data

Uji Validitas

Suatu skala pengukuran disebut valid jika ia mengukur apa yang seharusnya

diukur. Bila skala pengukuran tidak valid, maka ia tidak akan berguna bagt
penelitian (Supranto, 20A6:212). Oleh karsna itu uji validitas diperlukan untuk

mengetahui seberapa cermat suatu kuesioner melakukan fungsi ukurnya. Teknik

pengtryian yang dilakukan untuk melakukan uji validitas ini adalah menggunakan

teknik korelasi melalui koefisien korelasi product motnent dari Pearson dengan o
: 50/a dengan rumus :
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Keterangan:

r: Pearson r

&: nilai x pada i

Yi: nilai y pada i

n: jumlah sampel

Korelasi Pearson ini adalah suatu bentuk rumus yang digunakan untuk

mencari hubungan antara dua variabel, yaitu variabel bebas dengan variabel

terikat. Sehingga dalam hasil pengujian masing-masing butir pertanyaan yang

merepresentasikan masing-masing variabel bebas akan terlihat terdapat tidaknya

korelasi. dengan variabel terikat. (Supranto, 2006).

Uji Reliabilitas

Menurut Sekaran (2006 : 177), keandalan. pengukuran dibuktikan dengan menguji

konsistensi dan stabilitas" Konsistensi menunjukkan seberapa baik item-item yang

mengukur sebuah konsep bersatu menjadi sebuah kumpulan. Alpha Cronbach

adalah koefisien keandalan yang menunjukkan seberapa bauk item dalam suatu

kumpulan secara positif berkorelasi satu sama lain. Atpha Cronbach dihitung

dalam hal rata-rata interkorelasi antar item yang mengukur konsep.Semakin dekat

Alpha cronbach dengan 1, semakin tinggi keandal.an konsistensi ir*ernal.

- -( k )f, I".,')
Ketera:i$hn,(* - trl' 

* -;T- 
|

\r./
r11 : roli&bilitas instrumen

k: banyak butir pertanyaan

o12* varians total

los2: jumlah varians butir

Uji reliabilitas ini akan menunjukkan konsistensi dan stabilitas dari suatu skor
(skala pengukuran). Jika hasil qji reliabilitas menu4iukkan angka <0,60 maka

Xx,' -(X x)'
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keandalan dianggap buruk, indikator yang digunakan tidak reliabel. Sebaliknya,
bila hasil > 0,60 maka keandalan bisa diterima dan indikatornya reliabel (Sekaran,

2043 :324),

Uji Hipotesis

]vlenurut Sekarsn QACI6 :299), analisis regresi borganda dilakukan untuk menguji
pengaruh simultan dari beberapa variabel bebas terhadap satu variabel terikat
yang berskala interval. Dengan kilttuin, analisis regresi berganda membantu
dalam memahami berapa banyak varian dalam variabel terikat yang dijelaskan
oleh sekelompok predik*or. Menurut Supranto (2009 : |3l),tujuan analisis linear
berganda $ecara terperinci adalah sebagai berikut: (1), Untuk rnengetahui kuarnya

hubungan antarc beberapa variabel bebas (xz,x3,..., xj, ...xk) secaf,a serentak

terhadap variabel tidak bebas Y, yaitu dengan menggunakan koefisien korelasi

berganda.

(2)' Untuk mengetahui kuatnya hubungan antara satu variabel X (katakana

Xj) terhadap Y kalau variabel lainnya konstan, yaitu dengan menggunakan

koefisien korelasi parsial.

(3). Untuk mengetahui pengaruh setiap variabel X (katakana Xj) terhadap

Y kalau v.ariabel lainnya konstan, yaitu dengan menggunakan koefisien korelasi

parsial.

(4). Untuk merarnalkan Y kalau seulua nilai variabel bebas X sudah

diketahui dengan menggunakan persamaan regresi linier berganda, Pengujian

hipotesis dalam penelitian ini menggunakan analisis regresi berganda (Muttiple

Regression Analysis) dengan persamaan sebagai berikut:

Y - bo+brXr+bzXz+b:XE

Dirnana:

Y : keputusan pernbelian konsumen

x1 : pengetahuan produk

x2 : citra merek

x3 : harga
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Pengujian Hipotesis Statistik Simultan

V : bo+brXi+bzXz+. .b3{+br.Xr boleh meramalkan Y kalau memang secara

serentak (simultan) atau sendiri-sendiri mempengaruhi Y. Jika llo diterima, Y:
bo+brXr+bzXz+...b3{+b1X1 tidak boleh untuk rnerarnalkan Y karena tidak

satupnn dari variabel bebas yang mempengaruhi Y. (Supranto, 2009 : 155).

Dengan menggunakano'llVo maka hipotesis statislik yang digunakan adalah:

Ho :Br:Bz:83:0 (Xt, )L dan & tidak mempengaruhi Y)

H" :81# 0 (minimal ada satu variabel yang mempengaruhi Y)

Pengolahan data untuk pengujian hipotesis secara simultan ini menggunakan

program SPSS for window"s dan signifikansi data ditentukan dlngan nilai sig

dengan ketentuan sebagai berikut : Jika nilai sig < 0.05, FI" ditolak, Jika nilai sig )
0.05, Ho terima

Jika data dinyatakan signifikan maka artinya llo ditolak dan jika data

dinyatakan tidak signifikan artinya Ho diterima.

Jika Ho ditolak, persamaan Y = bo+biXr+bzXz+bsXr boleh untuk meramalkan Y

karena paling sedikit ada satu variabel X yang mempengaruhi variabel Y.

Pengujian Hipotesis Statistih Parsial

Uji t ini digunakan untuk menguji koefisien-koefisien regresi secara parsial dari

variabel bebas terhadap variabel terikat (Supranto, 2009 : 156).

Dengan menggunakanrr1o/o maka hipotesis statistik yang digunakan adalah:

l. Hipotesis untuk variabel Pengetahuan Produk

FIo :Br :0 (Xr tidak mempengaruhi Y)

Ho :Br l0 (Xr rnempengaruhi Y)

2. Hipotesis untuk variabel Citra Merek

Ho :Bz = 0 (Xz tidak mempengaruhi Y)

Ft :Bz l0 (X, mempengaruhi 1)

3. Hipotesis untuk variabel Harga

Ho :Bg :0 (Xt tidak mempengaruhi Y)

H" :Bl l0 (Xl mempengaruhi Y)
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Pengolahan data untulc pen$Uian hipotesis seoara parsial
program SPSS for windows dan signifikansi clata diteptukan

tnt ni.engigrunaknn

dengan nilai sig
dengan ketenluan seb agaiberiXcut:

Jika nilai sig < 0.0S, FI. ditolak

Jika nilai sig > 0,0S, F{n diterinra

Jika data dinyatakan signifikan maka artiny& Hn

tidak signifikan artiny& F[o diterima,

ditolak dan jilca data dinyatakan

HASIL PDNALITIAN DAN tsAHASAN
Uji Validitas dan Uji Retiabilitas

tlji validitas dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui kemampuan sekumpulan
pertanyaan yang telah dibuat (kuesioner) apakah dapat mengukur apa yang
seharusnya diukur dalam penelitian, Uji validitas dalam penelitian ini dilakukan
dua kali dimana pengujian pertama dilakulcan terhadap 30 responden terlebih
dahulu baru kemudian setelah 30 responden tersebut dinyatak an valid pengujian

dilakukan pada seiuruh 13 butir pertanyaan yang tercarrturn pada kuesioner yang
telah diisi dengan total responden yang bersedia berpartisipasi sebanyak 96

responden. Penguji.an dilakukan dengan rnenggunakan program spss.
Hasil uji validitas terhadap 30 responden dapat dilihat pada tabel 1: dimana

hasil yang diperoleh menunjukkan bahwa tiga belas butir pertanyaan memiliki
nilai Pearson Corcelation yang signifikan sehingga dapat disimpulkan bahwa tiga
belas butir pertianyaan yang diajukan kepada 30 responden mengenai pengaruh

pengetahuan produk, citra merek dan harga terhadap keputusan pembelian produk

Sinotruk di PT. Probesco Disatama adalah vatid.

Uji validitas dilakukan menggunakan teknik korelasi koefisien pearson

Product Moment dengan a = so/o. Dengan bantuan program spss, setiap

pertanyaan yang diajukan dinyatakan valid apabila terdapat tanda bintang yang

berarti signifikan pada tingkat signifikansi 5% dan l%, Hasil pengolahan data

dapat dilihat pada tabel 4.3 dimana hasil yang diperoleh menurgukkan bahwa tiga
belas butir pertanyaan rnemiliki ntlai Pearson Corcelation yang signifikan

sehingga dapat disimpulkan bahwa tiga belas butir pertanyaan yang diajukan
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kepada 96 responden rnengenai pengaruh pengetahuan produk, citra merek dan

harya terhadap keputusan pembelian produk Sinotruk di PT. Probesco Disatama

adalah valid danberguna bagi penelitian.

Tabel X; ffinsil Uji Validitas Tahap Ferfnmn (30 Responden)

Cornelntioms

d<*. Correlation is significant at the 0.01" level

Correlation is s{gnificant at the 0.05 level

Sunrber : Olahan SPSS

(Z<atled)

(2-taixec)

Setelah kuesioner dinyatakan valid, maka selanjutnya dilakukan uji reliabilitas

dimana hasil pengolahan data uji reliabilitas untuk 30 responden dapat dilihat

pada tabel berikut ini:

TOTAT
P Produkl Pearson Correlation .569* s

P ProduM Pearson Correlation .759**
P Produk3 Pearson Correlation .503 * *

C Merekl Pearson Correlation .545 * *

C Merek2 Pearson Correlation .4568
C Merek3 Fearson Correlation .543 * *

Hargat Fearson Correlation . 
g0g* *

H:arga} Pearson Correlation .808**
Harga3 Pearson Correlation .781 * rr

I{arga4 Fearson Correlation ,513*s
K Pembelian Pearsom Correlation .467s s
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Tabei-2t Hnnil UJi Reliabilitas Tahap Pertnma (30 Responden)

Cnse Froaessing Surnnnery

N %

Cases Valid

Excluded'

Total

30

0

30

100,0

.0

100,0

&eliahility Statistics

Cronbach's Alpha IrT of Items

.753 12

Sumber : Olahan SP$S

Nilai reliabilitas yang diperoleh adalah sebesar 0,753 dimana hasil perolehan >

0.60 dan mendekati angka 1 sehingga kuesioner dapat diterima dan dapat

diandalkan (Sekaran, 20A6 : fi7),

Dari hasil pengujian validitas dan reliabililas terhadap 30 responden ini

rnenunjukkan bahwa kuesioner yang digunakan dalam penelitian pengaruh

pengetirhuan produk, citra merek dan harga terhadap keputusan pembelian produk

Sinotruk di PT. Probesco Disatama adalah valid dan reliabel sehingga kuesioner

dapat diteruskan penyebarannya.

Setelah sebagian dari kuesioner teruji validitas dan. reliabilitasnya, berikut

adalah data pengujian validitas dan reliabilitas dari seluruh kuesioner yang

kembali dari 96 responden.
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T'mhel 3; ffiasitr uji validitas 96 Respomdem

*{4, Correlation ls significantetthe 0,01 level (2-tailed)
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed)
Sumber Data: SPSS

Berdasarkan hasil pengolahan data yang disajikan pada tabel diatas menunjukkan

bahwa dari 13 butir pertanyaan yang diisi oleh 96 responden dapat dinyatakan

valid karena masing-rnasing pertanyaan yang dicantumkan memiliki tanda bintang

( * ) sebagaitanda signifikansi. Hasil perhitungan uji reliabilitas dituqiukkan pada

tabel4:"berikut ini :

Tmhe} 4* ffimsi} Ulji ffi.elimhrlitm$ gd $Resprlmdexn

Cmse Frocessing Smmmaary

bT %

Cases Valid

Excluded*

Total

96

0

96

r 00.0

{t.\J

100.0

,I?fi'nal lvtagister Adanajernen I Vot a Sg

Conn"elmtions

TOTAT
Fearson Correlation .764".*

P Froduk2 Pearson Correlation .935*s
P Produk3 Pearson Correlation .623 * *
C Merektr Pearson Correlation ,627**
C Merek2 Pearson Correlation .704s*
C Merek3 Pearson Corrslation .5gg**
H4rgal Pearson Correlation . 814* *
I{.grga} Peajson Co_rrelation .814**
Harga3 Fearson Cornelation . 

ggg* *

Hg{Ea: Pearson CorreJation ,763**
K Pembeliant Pearson Correlation .711 * *

IE
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Ketia bility Srntisttcs

Cronbach's Alpha I{ of ltems

,'173 T2

Surnbsr : Olabran SPSS

Nilai reliabilitas yang diperoleh sebesar Q.77g adalah > 0,60 dan mendekati angka

1 sehingga reliabilitas dapat diterima dan dapat diandalkan (Sekaran, 2A06 : 177),

Dari hasil pengujian validitas dan reliabilitas menurliukkan bahwa kuesioner yang

digunakan dalam penelitian pengaruh pengetahuan produk, citra merek dan harga

terhadap keputusan pembelian produk Sinotruk di PT. Probesco Disatama adalah

valid dan reliabel.

Data Responden

Melalui profil responden yang diisi oleh responden pada halaman pertama

kuesioner, peneliti mendapatkan data responden yang melakukan pengisian

kuesioner dan mengklasifikasikan responden berdasarkan usia, lokasi kantor, lama

melakukan pembeiian dengan PT. Probesco Disatama dan latar belakaag

pendidikan. Data akan disajikan dalam bentuk tabel dan grafik. Klasifikasi data

responden adalah sebagai berikut : (1). Usia, Usia responden dikelompokkan

menjadi kelompok umur :

&, 15-24 tahum

b. 25-34 tahun

35-44 tahun

45-54 tahun

e. > 54 tahun

(2), Lokasi kantor. Lokasi kantor pelanggan PT. Probesco Disatama wilayah

Jakarta perlu untuk diketahui dengan lebih jelas agar dapat mengekhui mayoritas

lokasi kantor pelanggan PT. Probesco Disatama.

r\v.

d.
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a. JakerteUtara

b. Jakarta Barat

o. Jakarta Timur

d. Jakarta Pusat

e. Jakarta Selatan

(3) Lama rnelakuican pembelian dengan PT. Probesco Disatama. Lama

melakukan pembelian dikelompokkan sebagai berikut :

a. < l tahun

b. 1-5 tahun

c. 6-10 tahun

d. > 10 tahun

(4) Pendidikan terakhir. Pendidikan terakhir dari responden dikelompokkan

sebagai berikut :

a. SD

b, SMP

c. StvIA

d. D3

e. Sl

f. s2

Usia Respondern

Hasil pengelompokkan data responden berdasarkan usia responden dapat dilihat

pada grafik dibawah ini :

60

40

20

0
'l E-ra thh 1E-14 ihn tq-aa +hh 4B-Elr ihn > 4a $hn

Gambar 1: Diagram Profil Responden Kelompok Usia Responden
Sumber : Data Dicllah
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$umber : I)ata Diolah
'j

Dari hasil pengolahan data kuesioner berdasarkan lcelompok usia, diperoleh

bahwa mayoritas responden berumur 25-34 tahun dengan persentase sebesar

59.375a/q dari total keseiunlhan dan kelompok usia >54 tahun merupakan

kelompok usia yang tidak ada dalam hasil pengumpulan kuesioner, Mayoritas

responden berumur 25-34 tahun karena pada umur tersebut merupakan usia

produktif.

Lokasi Responden

Dari hasil pengelompokkan data kuesioner diperoleh data lokasi responden

sebagai berikut :

50
4CI

s0
uo
L0

o

"0 
a$ca rta
Utara

Jn[qmu'tm

Ba rat
.0 m [<a rta
Tinnu n

Jaka rta i alqmrta
FE*sat $etratan

Gambar 2; Grnfik Profil Responden Kelornpok Lokasi Responden

Sumber :DataDiolah

Tabel 5: Profil Renponden Kelompok tlsia
Usin Jurnlah v

15-24 tahun 7 7,292

25.34 tahun 57 59.375

35-44 tahun 27 28.I25
45-54 tahun 5 5.208

>54 tahun 0 0

TOTAL 96 100
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Tabel 6; Frofr{ Respomdem Kelomrpok Lokasi Respomden

Lokasfi -Iumelah %

Jakarta {Jtara 6 6,25

Jakarta Barat q
5.21.

t4isJakarta Tinaurr 14

.Iakarta Pusat /"3 26.04

Jakarta Selatan 46 47.92

T&TAI 96 100

Surnber : Data Diotrah

Responden PT. Probesco Disatamayang tersebar di wilayah Jakarfa menempati

lokasi terbanyak di Jakarta Selatan dengan 46 responden (47.92a/o), kemudian

kedua terbanyak adalah di Jakarta pusat dengan zs responden (26.04%),

kemudian Jakarta Tirnur (14.57%), Jakarta Utara {6.25%) dan Jakarta Barat

(5.21%)" Mayoritas lokasi responden di daerah lakarta Selatan karena kantor

pusat dari pelanggan PT, Probesco Disatama rata-ratadi daerah tersebut.

Lama Melakukan Fembelian

Dari hasil pengelompokkan data kuesioner dlperoleh data mengenai

pelanggan melakutr<an pernbelian dengan FT. probesco Disatama

berlangganan). Data dapat ditihat sebagai berikut :

lama

(trama

100

s0

0

<1 1-S 6-10 >10

tehun tahun tahun tahun

Gambar 3: Graflk Profil Responden Kelompok Lama Fembellnn Rosponden
Sumber : Data Diolah
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Sumbsr : Data Diolah

Lama waktu pembelian responden atau lama berlangganan kepada PT. Probesco

Disatama kisaran terbanyak adalah pada kisaran l-5 tahun dengan jumlah

respon,feri selranyaL 75 rcsponden (7E,13%) disusul dengar, lcisaran 6-10 tahun

dengan 10 responden (10,42%), kisaran <l tahun dengan I responden (9.33%)

dan kisaran >10 tahun dengan 3 responden(3,L3%).

Berdasarkan inf,ormasi ini terlihat bahwa peranggan FT. probesco

Disatama memiliki pelanggan dengan tingkat loyalitas cukup tinggr.Hal ini

disebabkan seiring dengan berkembangnya perusahaan, pelanggan yeng

bertransaksi dengan PT. Probesoo Disatama masih bertahan terbanyak adalah

pada kisaran 1-5 tahun kemudian kisaran 6-10 tahun.

Latar Belakang Pendidikan R.esponden

Dari hasil pengelompokkan data kuesioner mangenai latar belakang pendidikan

responden, diperoleh data sebagai berikut :

6CI

40

20

0

SD SMP sMA D3 51 52

Gambar 4: Grafik Profil Responden Kelompok Latar Belakang Pendidikan

Responden

Sumber : Data Diolah

Tabel Tr Profil Re*ponden Kelompok Lamn pemberian Responden

Larna Pembelian Jumlah 0/o

<1 Tahun I 8.33

1*5 Tahun /3 7&" 1.3

6*10 Tahun 10 10.42

>10 Tahun 3 3,1"3

TOTAL 96 100
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Tabel 8: Profil Responden Kelompok Latar Belakang Pendidikan Responden

Pendidiknm Jumlah %

SN 0 0

SMP 1 tr.04

SN4A 20 20.83

D3 16 L6.67

S1 53 55.21

S2 6 6.25

TffiT'AL 96 10s

Sumber : Data Diolah

Latar belakang pendidikan responden PT. Probesco Disatama mayoritas adalah 51

dengan jumlah responden sebanyak 53 responden (55.2tr%) diikuti dengan tingkat

SMA sebanyak 20 responden (20.830/o), D3 sebanyak 15 responden (L6.67%),52

sebanyak 6 responden (6,25%) dan SMP sebanyak t responden (1.04%).

Banyaknya responden dengan latarbelakang 51 dapat disebabkan olehbanyaknya

pelanggan PT. Probesco Disatama yang umumnya minimum pendidikan untuk

diterima bekeda di perusahaan mereka adalah 51.

Hasit Uji Hipotesis Secana Simultan (Uji Menyeluruh)

Tabel hasil perhitungan pengujian hipotesis secara simultan mengenai pengaruh

pengetahuan produk, citra merek dan harga terhadap keputusan pembelian

kembali produk Sinotruk di PT. Probesco Disatama (LJji ANOVA atau F test)

dapat dilihat pada tabel berikut ini :
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Tabel 9r Xfasil Pengujian Hipotesis Secara $iurultan

ANOVAb

Model

$'unr of

$ctruares df

Mea,n

Square F sig,

Regression

Residual

Total

20 "458

1,6,949

37,406

3

92

95

6,&19

, 194

3"/ ,0 16 ,000u

&, Pgedictors; (Consta,nt), I{ai:g-" rek

b. Dependent Variable: K*pembelian

Sumber: Olahan SPSS

Dengan hipotesis sebagai berikut:
Ho : B1:Bz:83:0

A'rtinya : Pengetahuan produk, citra merek dan harga secara bersama-sama tidak
berpengaruh terhadap keputusan pembelian kembali produk sinotruk di pT.

Probesco Disatama

rL:Qlo
Artinya : Minimal ada satu variabel (pengetahuan produk, oiha merek atauhargas
yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian kernbali produk Sinotruk di pT.

Probesco Disatama.

Pada tabel 9: dapat dilihat bahwa uji ANOVA atau F test, diperateh hasil F
hitung adalah 37.Arc dengan tingkat signifikansi 0.000. Oleh karena tingkat
signifikansi 0.000 < 0.0i berarti Ho ditolak dan dapat disimpulkan bahwa
pengetahuan produk, citra merek dan harga secila bersama-sama berpengaruh
terhadap keputusan pembelian kembali produk sinotruk di pr. probesco

Disatama.
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Hasil Uji Hipotesis Secara Parsial

Tabel hasil perhitungan pengujian hipotesis secara parsial terhddap variabel-

variabel dependen penelitian yaitu pengetahuan produi<, oitra merek dan harga

dapat dilihat sebagai berikut :

Tabel 1,01 Hasil Pengujian Hipotesis Secara Farsial

Coefficientsu

Model

[Jnstand ard ized C oeffi ci ents

Standardined

Coeflicients

L
L sie.H I sto Error Beta

1 (Constant)

P*Produk

C*Merek

F{arga

| .297

.244

,210

.382

535

040

073

039

155

196

6s7

s.014

3.443

2.859

9.785

000

003

005

000

a. Dependent Variable: K Fernbelian

Sumber: Olahan SPSS

Dengan hipotesis sebagai berikut :

1. Variabel Pengeta-lruan Froduk

Ho ; Br :0 (Xr tidak mempengaruhi y)

Artinya : Pengetahuan produk secara parsial tidak berpengaruh terhadap

keputusan pembelian kembali produk sinotruk di pr. probesco Disatama.

FL : Br # 0 (Xr mempengaruhi Y)

Artinya : Pengetahuan produk secara parsial berpengaruh terhadap keputusan
pembelian kembali produk sinotruk di pr. probesco Disatama.

2, Variabel Citra Merek

FL : Bz * 0 (X2 tidak mempengaruhi Y)

Artinya : Citra Merek secara parsial tidak berpengaruh terhadap keputusan
pembelian kemtrali produk sinotruk di pr, probesco Disatama.

F{* : Bz # 0 (Xz mempengaruhi Y)

Artinya : citra Merek secara parsial berpengaruh terhadap keputusan
pembelian kembali produk sinotruk di FT. protresco Disatama.
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3, Variabel Harga

H, : Bs * 0 (Xr tidak mempengaruhi l)
Artinya :Harga seaar& parsial rLidak berpeng,aruh terhadap keputusan pembelian
kembali produk Sinotruk di pT. probesoo Disatama.

Hu : Bl * 0 (h mempengaruhi y)

Artinya :Harga $ecs.ra parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian kembali
produk Sinotruk di PT" Probesco Disatama.

Tabel 10 menurtriukkan nilai signifikansi dari setiap variabel dengan pe4jelasan

sebagai berikut : (1). variabel pengetahuan produk dengan tinglcot signifikansi
0,003

berpengaruh terhadap keputusan pembelian kembali, (2), Variabel citra rnerek
dengan tingkat signifikansi 0.005 < 0,05 sehingga Ft" ditolak dan citra nrerek
dinyatakan berpengaruh terhadap keputusan pembelian kembali. (3). Variabetr

harga dengan tingkat signifitcansi 0,000 < 0,05 sehingga I{, ditolak dan harga

dinyatakan berpengaruh terhadap keputusan pembeliankembali.

PENUTUP

Sinnpulan

Berdasarkan pertanyaan penelitian yang telah dikemulcakan oleh penulis yaitr"r:

'Apakah Terdapat Fengaruh Fengetahuan produk, cifra Merek dan Harga

Terhadap Keputusan Peinbelian Kembali Produk Sinotruk di PT. probesco

Disatarna?" serla pembuktian terhadap jurnal yang dituliskan oleh Lin & Lin
(2007) yang menyatakan bahwa pengetahuan produk dan citra merek mernberikan

pengaruh terhadap keputusan pembelian maka dengan melakukan analisis, serta

pengolahan data didapatkan simpulan dari penelitian ini.

Simpulan penelitian yang didapatkan adalah sebagai berikut : (1). Variabel

pengetahuan produk, citra rnerek dan harga secaf,a bersama,sama berpengaruh

positif terhadap keputusan pembeliankembali produk Sinotruk di PT, Probesco

Disatama. (2), Variabel pengetahuan produk secara parsial berpengaruh positif

terhadap keputusan pembelian kernbali produk Sinotruk di PT. Probesco

Disatama. (3). Variabel citra merek secara parsial beqpengaruh positif terhadap
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keputusan pembelian kembali produk Sinotruk di PT. Probesco Disatama.

(4).Variabel harya secara parsial berpengaruh positif terhadap keputusan

pembelian kembali produk Sinotruk di PT. Probesco Disatama.

Dari hasil uji tersebut maka penulis mendapatkan.iawaban atas pertanyaan

penelitian penulis mengenai pengaruh pengetahuan produk, citra merek dan harga

terhadap keputusan pernbelian produk Sinotruk di PT. Probesco Disatama sesuai

dengan hasil uji yang telah dijabarkan diaas. Dengan demikian pertanyaan

penelitian, "Apakah Terdapat Pengaruh Pengetahuan Frodulg Citra Merek dan

Harga Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen Terhadap Produk Sinoffuk?",

telah dijawab melalui penelitian ini.

Saran !

Adapun saran yang dapat diberikan peneliti berdasarkan hasil penelitian adalah

sebagai berikut : (1). Pengetahuan produk sebagai variabel telah terbukti

berpengaruh terhadap keputusan pembelian kembali produk Sinotruk di PT.

Probesco Disatama sehingga perusahaan harus leLrih mreningkatkan informasi

yang diberikan kepad a para pelanggannya mengenai produk ini.

(2). Citra merek sebagai variabel telah terbukti berpengaruh terhadap

keputusan pernbelian kembali produk Sinotruk di PT. Probesco Disatarna

sehingga perusahaan harus mempertahankan dan meningkatkan persepsi citra

merek produk ini di rnata konsumennya,

(3). Harga sebagai variabel telah te$ukti berpengaruh terhadap keputusan

pembelian kembal.i produk Sinotruk di PT. Probesco Disatama sehingga

perusahaan dalam menentukan harga produk harus sesuai dengan kualitas produk

dan daya beli konsumen serta perusahaan bisa memberikan kebijakan-kebijakan

sepefti d is c ount dan payment me t ho d terhadap para pelanggannya.

(4). Bagi peneliti selaqjutnya yang berkeinginan memporluas penelitian ini
dapat menambahkan variabel lain seperti kualitas produk atau kualitas layanan.

Dengan menarnbahkan penolitian terhadap variabel tersebut diharapkan dapat

menarnbah nnanfaat khususnya dalam hal analisis strategi yang sudah diterapkan

dan dalam merumuskan atau memodifikasi shategi perusahaan.
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