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Abstrak

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh kualitas produk, harga, promosi dan kepercayaan secara parsial dan sim-
ultan terhadap keputusan pembelian suku cadang pada PT. Tasti Anugerah Mandiri Cabang Parepare.

Metode Analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah observasi, wawancara, angket, dokumentasi, dan studi kepustakaan.
Penentuan sampel ditentukan dengan sampling jenuh (sensus) dan diperoleh sebanyak 50 responden.

Pada penelitian ini, peneliti berusaha untuk mengetahui Pengaruh Produk, Harga Promosi dan Kepercayaan Terhadap Keputusan
Nasabah Dalam Menentukan Pilihan Jenis Tabungan Pada PT. Tasti Anugerah Mandiri Cabang Parepare Cabang
Parepare.Berdasarkan tabellhasil uji t (parsial) menunjukkan bahwa nilai signifikansi (Y) pengaruh terhadap keputusanlpembelian
produk (X1) adalah 0,282 > 0,05 dan nilai tHitung adalah 1,082<nilai Ttabel 1,987. Jika nilai signifikansillebih besar dari 0,05
berartilproduk (X1) tidak berpengaruh signifikan terhadaplkeputusanlpembelian. Hal tersebut berarti Ho ditolak. Artinya produk
tersebut tidak berpengaruh.Berdasarkan tabel hasil uji t (parsial) menunjukkan bahwa nilai yang signifikansi dalam
pengaruhlharga (X2) terhadap keputusan pembelian (Y) sebesar 0,000 < 0,05 dan nilailhitung 3,696 > nilailtabel sebesar 1,987.
Jika  nilailsignifikansillebih  besar dari 0,05 menunjukkan bahwa harga  (X2)  berpengaruh  san-
gatlsignifikanlterhadaplkeputusanlpembelian. Ini berarti Ho diterima. Artinya harga berpengaruh.Berdasarkan tabel hasilluji t
(parsial) menunjukkanlbahwa nilai yang signifikansi berpengaruh pada promosi (X3) terhadaplkeputusanlpembelian (Y)ladalah
0,046 > 0,051dan nilai tlhitung -2,028< nilai tltabel 1.987. jika nilai signifikasi di atas 0,05 tersebut menunjukkanlbahwa promosi
(X3) tidak mempunyailpengaruh yang signifikanlterhadap keputusan pembelian. Hallini, berarti bahwa Holditolak. Berarti bah-
wa promosi tidak memiliki pengaruh.Berdasarkan tabel yaitulhasil uji t (parsial)lmenunjukkan bahwa nilai signifikansilpengaruh
kepercayaan (X4) terhadaplkeputusanlpembelian (Y) adalah10,002< 0,051dan nilai t1hitung 3,127> nilai tltabel 1.987. 1Dengan
nilai signifikasi di atas 0,05 tersebutlmenunjukkanlbahwa kepercayaan (X4) memilikilpengaruh yanglsignifikan ter-
hadaplkeputusan pembelian. Hallini, berarti bahwa Holditerima. Berarti bahwa kepercayaan memiliki pengaruh.Pengujian
pengaruh bersama variabel bebas terhadap variabel terikat dilakukan dengan menggunakan uji-F. Hasil perhitungan statistik
menunjukkan nilai Fhitung = 7,755 > dari Ftabel = 2,71 dan nilai signifikansi 0,000 < 0,05. Artinya variabellstrategilpemasaran
yang terdirildari produk,lharga, promosi serta kepercayaan secara simultan atau bersama-sama mempengaruhi keputusan pem-
belian pelanggan PT. Tasti Anugerah Mandiri Cabang Parepare cabang Parepare.Besarnya koefisien determinasi adalah 0,263 atau
sama dengan 26,3%. Angka tersebut berarti bahwa 26,3% keputusanlpembelian bisa dijelaskan oleh variabel produk, har-
ga,1promosi dan kepercayaan, sedangkanlsisanya sebesar 73,7% dapat dijelaskanloleh faktor penyebab lainlyang belum diteliti.

Kata kunci: Kualitas Produk, Harga, Promosi, Kepercayaan, Keputusan Pembelian.

1. Pendahuluan

“Penulis yang sesuai.
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Pelanggan Toyota di tanah air tersebar di seluruh provinsi bahkan hingga ke pelosok daerah. Tentu mereka harus
didukung dengan layanan purna jual (after-sales) yang lengkap. Kawasan Indonesia Timur menjadi perhatian dari PT.
Toyota-Astra Motor (TAM) yang mana selalu mendorong ekspansi outlet Toyota. Ekspansi ini didasari pencapaian
pasar otomotif Sulawesi yang semakin meningkat. Salah satu keunggulan Toyota dihati pelanggan adalah layanan
purna jual (after-sales) mencakup pemeliharaan (service) dan ketersediaan suku cadang (parts) yang lengkap dan ter-
sebar di seluruh tanah air. Hal ini memudahkan pelanggan Toyota dalam melakukan perawatan mobil maupun saat
hendak menjual kembali kendaraannya.

Spare part atau suku cadang adalah bagian krusial dari layanan purna jual (after-sales). Sebab jika suku cadang sulit
diperoleh dan hanya diganti dengan bukan suku cadang asli (Toyota Genuine Parts), kendaraan yang diservis justru
makin buruk kinerjanya. Selain ketersediaan suku cadang, waktu dan proses pengerjaan penggantian suku cadang juga
sangat diperhatikan oleh pelanggan.

Dalam pendekatan salesman, setiap perusahaan harus memahami, menguasai, dan melaksanakan kegiatan pemasaran
dalam mencapai target penjualan perusahaan. Target penjualan disini dapat berupa barang ataupun jasa, sebagai
produk dari masing-masing perusahaan. Dalam pendekatan tersebut, customer disebut sebagai target kegiatan
pemasaran, untuk membeli produk dari kegiatan perusahaan.

Dunia usaha saat ini menghadapi lingkungan persaingan yang kompleks dan bergejolak. Dalam lingkungan seperti ini
pelanggan atau konsumen sangat menuntut (demanding), yaitu menuntut untuk memperoleh tingkat kualitas produk
atau jasa yang tinggi dengan biaya yang relatif rendah. Untuk dapat bertahan dilingkungan yang bergejolak ini, sudah
saatnya perusahaan untuk senantiasa memahami perilaku konsumennya. Perusahaan yang dapat melakukan
identifikasi dan memahami perilaku dari pelanggan atau konsumennya terutama pertimbangan konsumen dalam
melakukan keputusan pembelian, maka akan memberikan kontribusi pada kinerja perusahaan.

2. Tinjauan Pustaka
2.1 Pemasaran

Menurut Kotler (1992:14) dalam (Bakhtiar, 2018) mengatakan bahwa manajemen pemasaran adalah proses
perencanaan dan pelaksanaan konsepsi, penetapan harga, promosi dan distribusi gagasan gagasan, barang dan jasa
untuk menghasilkan pertukaran yang memenuhi sasaran-sasaran perorangan dan organisasi.

2.2 Produk

Pengertian produk (product) menurut Kotler & Armstrong, (2001:346) dalam (Putra & Muslimin, 2023) adalah segala
sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi yang dapat
memuaskan keinginan atau kebutuhan.

2.3 Indikator Produk

Menurut Tjiptono (2008:25)(Syafrida & Putra, 2023), kualitas mencerminkan semua dimensi penawaran produk yang
mengasilkan manfaat bagi pelanggan. Kualitas suatu produk baik berupa barang atau jasa ditentukan melalui
indikator-indikator:
1. Keandalan (Reliability) probabilitas bahwa produk akan bekerja dengan memuaskan atau tidak dalam periode
waktu tertentu. Semakin kecil kemungkinan terjadinya kerusakan maka produk tersebut dapat diandalkan.
2. Daya tahan (Durability) berkaitan dengan berapa lama produk tersebut dapat terus digunakan.
3. Estetika (Asthethic) yaitu daya tarik produk. Misalnya bentuk fisik, model atau desain, warna dan sebagainya.

173

SINERGITEK dilisensikan di bawah sebuah
Atribusi-NonKomersial-BerbagiSerupa 4.0 Internasional (CC BY-NC-SA 4.0)




andirwan et.al |Seminar Nasional Fakultas Ekonomi dan Sains Teknologi(SINERGITEK), 2023, 1(1): 172 - 181

2.4 Harga

Menurut Rangkuti (2009:94)dalam (Putra & Muslimin, 2022) persepsi mengenai harga diukur berdasarkan persepsi
pelanggan yaitu dengan cara menanyakan kepada pelanggan variabel-variabel apa saat yang menurut mereka paling
penting dalam memilih sebuah produk dan biaya relatif yang harus konsumen keluarkan untuk memperoleh produk
atau jasa yang ia inginkan. Pembeli cenderung melakukan evaluasi terhadap perbedaan harga antara harga yang
ditawarkan terhadap harga dasar yang diketahui.

2.5 Indikator Harga

Indikator Pengukuran Persepsi Harga Menurut Lupiyoadi (2006: 104-107) dalam (Putra & Muslimin, 2022), indikator
yang mencirikan persepsi harga yang digunakan dalam penelitian ini, yaitu:

1. Keterjangkauan harga

2. Kesesuai harga dengan kualitas produk

3. Daya saingan harga

2.6 Promosi

Menurut Kotler dan Keller (2009:117) dalam (Dwijantoro et al., 2022), promosi adalah berbagai cara untuk
menginformasikan, membujuk, dan mengingatkan konsumen secara langsung maupun tidak langsung tentang suatu
produk atau merek yang dijual.

2.7 Indikator Promosi

Indikator Promosi Menurut Kotler dan Keller (2016:272) indikator-indikator promosi diantaranya adalah:
1. Pesan Promosi Merupakan tolak ukur seberapa baik pesan promosi dilakukan dan disampaikan kepada pasar.
2. Media Promosi Adalah media yang digunakan oleh perusahaan dalam melaksanakan promosi.
3. Waktu Promosi Merupakan lamanya promosi yang dilakukan oleh perusahaan.

2.8 Kepercayaan

Kepercayaan merupakan kondisi mental yang didasarkan oleh situasi seseorang dan konteks sosialnya. Ketika
seseorang mengambil suatu keputusan, ia akan lebih memilih keputusan berdasarkan pilihan dari orang- orang yang
lebih dapat ia percaya dari pada yang kurang dipercayai (Moorman, 1993:47).

2.9 Indikator Kepercayaan

Ada beberapa dimensi dan indikator untuk dapat mengetahui kepercayaan konsumen salah satunya menurut Kotler
dan Keller (2016:225)dalam (Pandowo, 2019) ada empat indikator kepercayaan konsumen, yaitu sebagai berikut:

1. Benevolence (kesungguhan/ketulusan) yaitu seberapa besar seseorang percaya kepada penjual untuk
berperilaku baik kepada konsumen.

2. Ability (Kemampuan) adalah sebuah penilaian terkini atas apa yang dapat dilakukan seseorang. Dalam hal ini
bagaimana penjual mampu meyakinkan pembeli dan memberikan jaminan kepuasan dan keamanan ketika
bertransaksi.

3. Integrity (integritas) adalah seberapa besar keyakinan seseorang terhadap kejujuran penjual untuk menjaga dan
memenuhi kesepakatan yag telah dibuat kepada konsumen.

2.10 Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian merupakan serangkaian proses yang berawal dari konsumen mengenal masalahnya, mencari
informasi tentang produk atau merek tertentu dan mengevaluasi produk atau merek tersebut seberapa baik masing-
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masing alternatif tersebut dapat memecahkan masalahnya, yang kemudian serangkaian proses tersebut mengarah
kepada keputusan pembelian (Tjiptono, 2014:21).

2.11 Indikator Keputusan Pembelian

Ada tiga indikator dalam menentukan keputusan pembelian (kotler:2012), yaitu:
1. Kemantapan pada sebuah produk.
2. Kebiasaan dalam membeli produk.
3. Kecepatan dalam membeli sebuah produk.

3. Metode dan Bahan Penelitian
3.1 Populasi dan Sampel

Sugiyono (2017:56) populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas obyek atau subjek yang mempunyai
kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya.
Dalam penelitian ini yang menjadi populasi adalah pelanggan pada PT. Tasti Anugerah Mandiri Cabang Parepare.
Sugiyono (2017:57) sampel adalah bagian dari jumlah karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut, Untuk
sampel yang diambil dari populasi harus betul-betul representative (mewakili). Berdasarkan pengertian sampel yang
telah disebutkan diatas, maka dalam penelitian ini digunakan rumus teori Roscoe. Teori Roscoe mengatakan bila
dalam penelitian akan melakukan analisis dengan multivariate (korelasi atau regresi ganda), maka jumlah anggota
sampel minimal 10 Kkali dari jumlah variabel yang diteliti. Jadi karena penelitian ini terdiri dari 5 variabel, maka
jumlah sampelnya adalah 5 x 10 = 50 responden.

3.2 Metode Pengumpulan Data

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan 4 teknik penelitian yaitu:

1. Observasi (pengamatan)
Metode observasi yaitu pengamatan dan pencatatan secara sistematik terhadap gejala yang tampak pada objek
penelitian.

2. Kuesioner
Metode kuesioner (angket), yaitu dengan menyusun pertanyaan-pertanyaan dalam bentuk tertutup artinya
responden hanya memilih salah satu alternatif jawaban yang telah disediakan.

3. Wawancara
Metode wawancara yakni suatu cara pengumpulan data dengan mengadakan tanya jawab yang bekaitan dengan
obyek penelitian atau juga melihat materi-materi wawancara dengan responden yang berkaitan yang dianggap
mampu memberikan data atau informasi yang akurat.

4. Dokumentasi
Dokumentasi yaitu mengumpulkan data yang dapat dijadikan sebagai bahan penelitian yang berasal dari arsip-
arsip yang dimiliki oleh organisasi yang dianggap mampu memberikan data yang signifikasi dengan masalah
yang akan diteliti.

3.3. Metode Analisis Data

Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau tidaknya suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika
pernyataan kuesioner mampu mengungkapkan sesuatu yang akan diukur olek kuesioner tersebut.

Uji Reliabilitas
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Sedangkan uji reliabilitas pada masing-masing pernyataan variabel digunakan untuk mengetahui konsistensi alat
ukur, apakah alat ukur dapat diandalkan untuk digunakan lebih lanjut, uji reliabilitas ini dapat dilakukan dengan
membandingkan antara nilai cronbach alpha dan nilai rtabel.

Regresi Linear Berganda

Analisis statisitik yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis regresi berganda dengan menggunakan
program SPSS.

Uji Parsial (Uji t)

Uji t digunakan untuk menentukan signifikansi pengaruh variabel bebas secara parsial terhadap variabel terikat.

Uji Simultan (Uji F)

Uji F digunakan untuk mengetahui besarnya pengaruh secara bersama-sama mempunyai pengaruh yang bermakna
terhadap variabel terikat. Pengujian dilakukan dengan membandingkan nilai Fhitung dengan Ftabel pada derajat
kesalahan 5% dalam arti (a. =0,05).

4. Hasil dan Diskusi

Tabel 1. Hasil Uji Validitas

No. Variabel Indikator Rhitung Rtabel Keterangan

X1.1 0,451 0,205 Valid

1 Kualitas Produk (X1) X1.2 0,581 0,205 Valid
X1.3 0,388 0,205 Valid

X2.1 0,753 0,205 Valid

2 Harga (X2) X2.2 0,729 0,205 Valid
X2.3 0,768 0,205 Valid

X3.1 0,777 0,205 Valid

3 Promosi (X3) X3.2 0,587 0,205 Valid
X3.3 0,759 0,205 Valid

X4.1 0,821 0,205 Valid

4 Kepercayaan (X4) X4.2 0,593 0,205 Valid
X4.3 0,672 0,205 Valid

Y1 0,526 0,205 Valid

5 Keputusan Pembelian () Y2 0,688 0,205 Valid
Y3 0,684 0,205 Valid

Sumber: Data Primer yang di olah 2022

Table 2. Hasil Uji Reliabilitas

No. Variabel Cronbach Alpha Kategori Reliabilitas
1 Kualitas Produk -0,726 Unacceptable
2 Harga 0,606 Acceptable
3 Promosi 0,511 Poor
4 Kepercayaan 0,465 Unacceptable
5 Keputusan Pembelian 0,261 Unacceptable
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Sumber: Data Primer yang di olah 2022

Tabel 3. Hasil Uji Regresi Linear Berganda

Unstandardized Coefficients

Standardized

Model Coefficients t Sig.
B Std. Error Beta
(Constant) 1,896 ,592 3,204 ,002
Kualitas Produk ,139 ,128 ,100 1,082 ,282
1 Harga ,268 ,072 ,381 3,696 ,000
Promosi -,158 0,78 -,234 -2,028 ,046
Kepercayaan ,296 0,095 ,349 3,127 0,002
a. Dependent Variable:Keputusan Pembelian
Tabel 4. Uji Parsial (Uji t)
. - Standardized
Model Unstandardized Coefficients Coefficients ¢ Sig.
B Std. Error Beta
(Constant) 1,896 ,592 3,204 ,002
Kualitas Produk ,139 ,128 ,100 1,082 ,282
1 Harga ,268 ,072 ,381 3,696 ,000
Promosi -,158 0,78 -,234 -2,028 ,046
Kepercayaan ,296 0,095 ,349 3,127 0,002

a. Dependent Variable:Keputusan Pembelian

1. Variabel Produk (X1)
Berdasarkan dari tabel hasil uji t (parsial) menunjukkan bahwalnilai signifikansi  (Y)
pengaruhlterhadaplkeputusan pembelian produk (X1) adalah 0,282 > 0,05 dan nilai tHitung adalah
1,082<nilai Ttabel 1,987. Jika nilai signifikansi lebih besar dari 0,05 berarti produk (X1) tidak berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini berarti Ho ditolak. Artinya produk tersebut tidak ber-
pengaruh.

2. Variabel Harga (X2)
Berdasarkan tabel hasil uji t (parsial) menunjukkan bahwa nilai signifikansi pengaruh harga (X2) terhadap
keputusan pembelian (Y) sebesar 0,000 < 0,05 dan nilai tHitung 3,696 > nilai Ttabel sebesar 1,987. Jika nilai
signifikansi lebih besar dari 0,05 menunjukkan bahwa harga (X2) berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian. Ini berarti Ho diterima. Artinya harga berpengaruh

3. Variabel Promosi (X3)
Berdasarkan tabel hasil uji t (parsial) menunjukkan bahwa nilai signifikansi pengaruh promosi (X3) terhadap
keputusan pembelian () adalah 0,046 > 0,05 dan nilai t hitung -2,028< nilai t tabel 1.987. jika nilai signifikasi
di atas 0,05 tersebut menunjukkan bahwa promosi (X3) tidak memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
keputusan pembelian. Hal ini, berarti bahwa Ho ditolak. Berarti bahwa promosi tidak memiliki pengaruh.

4. Variabel Kepercayaan (X4)
Berdasarkan tabel yaitu hasil uji t (parsial) menunjukkan bahwa nilai signifikansi pengaruh kepercayaan (X4)
terhadap keputusan pembelian (Y) adalah 0,002< 0,05 dan nilai t hitung 3,127> nilai t tabel 1.987.
Denganlnilai signifikasi dilatas 0,05 tersebut menunjukkan bahwa kepercayaan (X4) memiliki
pengaruhlyang signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini, berarti bahwa Holditerima. Berarti bahwa
kepercayaan memiliki pengaruh.

Tabel 5. Hasil Uji Simultan (Uji F)

Model Sum of df Mean Square F Sig.
Squares
1 Regression 2,515 4 ,629 7,755 ,000°
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Residual 7,054 87 ,081
Total 9,569 9

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Kepercayaan, Kualitas Produk, Harga, Promosi

Hasil perhitungan statistik menunjukkan nilai F hitung = 7,755 > dari F tabel = 2,71 serta nilai yang signifikansi
0,000 < 0,05. Artinyalvariabel strategilpemasaran yang terdiri dari produk, harga, promosi dan kepercayaan secara
simultan ataulbersama-sama mempengaruhi keputusan pembelian pelanggan PT. Tasti Anugerah Mandiri Cabang
Parepare cabang Parepare.

Tabel 6. Koefisien Determinasi (R?)

; Std. Error of the
Model R R Square Adjusted R Square Estimate

1 513 ,263 ,229 28474

a. Predictors: (Constant), Kepercayaan, Kualitas Produk, Harga, Promosi

Dari hasil tabel diatas menunjukkan bahwa nilai R-squared mendekati 0 yang menunjukkan bahwa variabel inde-
penden tidak berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. Dimana nilai R-squared adalah 0,263.Besarnya
koefisien determinasi adalah 0,263 atau sama dengan 26,3%. Angka tersebut berarti bahwa 26,3% keputusan pem-
belianl bisa dijelaskan oleh variabel produk, harga, promosi serta kepercayaan, sedangkanlsisanyalsebesar 73,7%
dapat dijelaskanloleh faktor penyebab lain yang belum diteliti.

5. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelititan dan pembahasan, maka dapat ditarik kesimpulan berdasarkan hipotesis yang telah
ditetapkan dalam penelititan ini :

Variabel Produk (X1) tidak berpengaruh secara parsial dengan nilai tHitung 1,082< nilai tTabel 1.987, nilai signifikan
0,282 > 0,05. Variabel Harga (X2) berpengaruh secara parsial dengan nilai tHitung 3,696> nilai tTabel 1.987, nilai
signifikan 0,000 < 0,05. Variabel Promosi (X3) tidak berpengaruh secara parsial dengan nilai tHitung -2,028<nilai
tTabel 1.987, nilai signifikan 0,046 > 0,05. Variabel Kepercayaan (X4) berpengaruh secara parsial dengan nilai tHi-
tung 3,127> nilai tTabel 1.987, nilai signifikan 0,002 < 0,05 terhadap keputusan pembelian pada PT. Tasti Anugerah
Mandiri Cabang Parepare Cabang Parepare.

Hasil perhitungan statistik menunjukkan nilai Fhitung = 7,755 lebih > Ftabel = 2,71 dan nilai signifikansi sebesar
0,000 < 0,05. Maka ini berarti bahwa variabel strategi pemasaran yang terdiri dari produk, harga, promosi, dan ke-
percayaan berpengaruh secara simultan atau bersama—sama terhadap keputusan pembelian nasabah PT. Tasti Anuge-
rah Mandiri Cabang Parepare cabang Parepare.

Besarnya koefisien determinasi adalah 0,263 atau sama dengan 26,3%. Angka tersebut berarti bahwa 26,3% kepu-
tusanlpembelian bisa dijelaskan oleh variabel produk, harga,1promosi dan kepercayaan, sedangkanlsisanya sebesar
73,7% dapat dijelaskanloleh faktor penyebab lainlyang belum diteliti.

Selaku penulis mengucapkan Terima kasih kepada Rektor Institut llmu Sosial dan Bisnis Andi Sapada, Dekan
Fakultas Bisnis, Ketua Program Studi, dan rekan-rekan sejawat yang telah memberikan motivasi dan dorongan kepa-
da penulis untuk menyelesaikan penyusunan paper dan ikut serta dalam kegiatan seminar nasional yang diselenggara-
kan oleh Fakultas Ekonomi dan Sains Teknologi (SINERGITEK).
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