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BABI

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Kebutuhan merupakan kebutuhan pokok dalam kehidupan manusia.
Untuk bertahan hidup, manusia membutuhkan udara, makanan, air, pakaian,
dan tempat tinggal. Kebutuhan-kebutuhan tersebut menjadi keinginan
ketika diarahkan objek tertentu yang dapat memuaskan kebetuhan tersebut.
Dalam pemenuhan kebutuhan manusia pangan menempati urutan keatas
hingga dikategorikan sebagai kebutuhan primer atau kebutuhan pokok.
Seiringnya dengan pesatnya pertumbuhan pertambahan jumlah
penduduk maka pemenuhan kebutuhan pangan semakin bertambah. Hal
tersebut memicu para pelaku usaha untuk memanfaatkan peluang membuka
usaha pada bagian tahu. Dari tahun ke tahun para pelaku usaha membuka
usaha tahu semakin bertambah hingga memunculkan persaingan yang ketat.
Dengan adanya persaingan tersebut para pengusaha tahu membuat konsep
masarannya masing-masing, yang berbeda contohnya seperti peningkatan

kualitas produk dan promosi untuk menarik perhatian konsumen.

Kualitas produk merupakanﬁai utama yang ditawarkankan kepada
para konsumen atas suatu produk barang atau jasa yang dapat ditetapkan
oleh para pelaku usaha, misalnya untuk produk tahu yakni bentuk
teksturnya, tanpa bahan pengawet, lembut dan tidak mudah hancur. Menurut
Arinawati dalam Kevin & Iskandar, (2022:7), “Kualitas produk adalah
seperangkat karakteristik dan karakteristik suatu produk atau jasa yang
mampu memuaskan kebutuhan yang dinyatakan secara implisit”.

Hal berikutnya yang dilakukan oleh para pelaku usaha adalah
memperkenalkan produk tersebut kepada masyarakat, dengan
perkembangan teknologi informasi yang ada sekarang ini, hal tersebut dapat
dilakukan melalui media sosial seperti facebook, whatsapp, Instagram,

tiktok, telegram, dan twitter sehingga produk tersebut dapat dikenal luas




ditengah-tengah masyarakat dan tujuan akhirnya adalah menarik minat
konsumen untuk membeli atau mengkonsumsinya. Menurut laksana dalam
Sukaryono, (2023:2), “Promosi adalah komunikasi antara penjual dan
pembeli berdasarkan informasi yang benar, tujuannya adalah untuk
mengubah sikap dan perilaku pembeli yang sebelumnya tidak
menyadarinya, mendekatkan mereka pada produk, dan menjadikan mereka
menjadi pembeli dan menginga duk tersebut”.

Keputusan pembelian merupakan nilai ketiga yang diberikan
terhadap suatu produk barang atau jasa yang berperilaku yang mengacu
pada pelaku pembelian yang didasari oleh kemauan kita sendiri, dan
keputusan pembeli yaitu suatu faktor kebutuhannya sehari-hari. Menurut
kholidah dan arifiyanto dalam Zulfani et al., (2023:4), “Keputusan
pembelian merupakan tindakan konsumen apakah akan membeli suatu
produk atau tidak”.

Pertumbuhan usaha tahu di Kota Gunungsitoli saat ini terbilang
cukup pesat, dikarenakan kebutuhan manusia yang terus bertambah seiring
dengan bertambahnya jumlah penduduk. Kebutuhan akan tahu ini juga
mendorong para pengusaha lain untuk memulai bisnis yang sama, sehingga
terjadi nya persaingan. Persaingan ini membuat para pelaku usaha berpikir
lebih keras agar produk yang mereka tawarkan mendapatkan hasil
memuaskan. Strategi promosi menjadi pilihan utama dalam memasarkan
produk ke para konsumen, agar para konsumen mengetahui spesifikasi
keunggulan dari produk yang di tawarkan. Tidak hanya menawarkan produk
saja, berbagai hal juga perlu jadi perhatian, yaitu kualitas produk menjadi
kunci utama dalam keberhasilan usaha. Kualitas yang diunggulkan juga
harus memiliki nilai lebih dari produk pesaingnya dalam kemasannya.
Namun banyak para pengusaha tidak menggunakan promosi yang tepat
dalam memperkenalkan produk mereka, dikarenakan hanya memakai satu
jenis promosi yaitu facebook atau belum maksimal terhadap keputusan
pembeliannya. salah satunya pada produsen Tahu yang berada di
Tuhemberua Ulu Kota Gunungsitoli, sehingga masyarakat atau calon

konsumen tidak mengetahui kualitas yang ada pada produk mereka.




1.2

Kekurangan ini juga dapat berpengaruh pada pendapatan yang diperoleh
sehingga promosi akan produk menjadi begitu penting dalam menarik para
konsumen.

Seiring berjalannya waktu, Usaha Tahu Murni mengalami
penurunan penjualan yang signifikan, itu disebabkan oleh kurangnya jumlah
konsumen pembeli tahu karena adanya pesaing sejenisnya.ﬁberapa yang
akan dilakukan oleh pelaku usaha tahu yaitu meningkatkan kualitas produk
dan promosi terhadap keputusan pembelian. Sehingga peneliti mencoba
melakukan penelitian tentang “PENGARUH KUALITAS PRODUK
DAN PROMOSI TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN TAHU
PADA UD. TAHU MURNI”.

Indentifikasi Masalah

Pada pembahasan ini, penulis mengungkapkan perseteruan-
perseteruan yang lebih ringkas atau biasa diklaim identifikasi masalah.
Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia dalam Pratama ef al., (2021:2),
“Mengidentifikasi adalah menentukan atau menetapkan identitas”.
Identifikasi disini merupakan pengerucutan masalah penelitian yang akan
dipaparkan. Identifikasi masalah dilakukan untuk memahami situasi,
;-9- nemukan solusi serta meningkatkan pengambilan keputusan. Bedasarkan
latar belakang diatas, maka identifikasi masalah dalam penelitian ini yaitu :
1. Tingkat kualitas produk yang masih kurang di UD Tahu Murni
2. Kurangnya promosi yang dilakukan oleh UD Tahu Murni.

Batasan Masalah

Batasan masalah adalah batasan penelitian yang berdasarkan dalam
keputusan peneliti tentang apa yang dimasukkan dan apa yang dikecualikan.
Keterbatasan masalah membatasi penelitian dalam cara yang lebih
terkendali dan bermakna pada kaitannya menggunakan apa yang perlu

dibuktikan. Menurut Sugiyono dalam Nisa Apriyani, (2022:3) bahwa,




“Batasan masalah adalah hubungan variabel satu dengan variabel yang lain
dapat dilakukan secara mendalam dengan batasan dalam penelitian”,
sehingga dalam penelitian ini peneliti hanya membatasi pembahasan pada
Pengaruh Kualitas Produk Dan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian
Tahu Pada UD. Tahu Murni”’

Rumusan Masalah

Rumusan Masalah merupakan pernyataan yang merinci info atau
tantangan primer pada suatu penelitian atau proyek, yang ingin dipecahkan
atau dipelajari lebih lanjut. Menurut Sugiyono dalam Yuwono & Permana,
(2023:4) bahwa, “rumusan masalah asosiatif merupakan suatu rumusan

elitian yg bersifat menanyakan interaksi antara 2 variabel atau lebih™,
Berdasarkan latar belakang di atas, maka rumusan masalah dalam penelitian
ini adalah sebagai berikut:
1. Apakah Ada Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian
Tahu Pada UD. Tahu Murni Kota Gunungsitoli ?
2. Apakah Promosi Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian Tahu
Pada UD. Tahu Murni Kota Gunungsitoli ?
. Apakah Ada Pengaruh Kualitas Produk Atau Promosi Terhadap
Keputusan Pembelian Tahu Pada UD. Tahu Murni Kota Gunungsitoli ?

Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian ini hendakanya bisa meringkas ancka macam hal
tentang apa masalah yang peneliti teliti, sebagai akibatnya output penelitian
asal berdasarkan asal yang terpercaya dan menjadi fakta yang akurat.
Menurut Qintan dalam Darmalaksana, (2020:4) bahwa, “Tujuan penelitian
sangat diperhatikan paling utama di kelas menulis. Padahal secara khusus
tujuan penelitian adalah untuk menemukan makna yang belum permnah ada

sebelumnya atau belum diketahui”




Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka peneliti memiliki fujuan sebagai

berikut:

1. Untuk Mengetahui Pengaruh Kualitas Poduk Terhadap Keputusan
Pembelian Tahu Pada UD. Tahu Murni Kota Gunungsitoli
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2. Untuk Mengetahui Promosi Berpengaruh Terhadap Keputusan

Pembelian Tahu Pada UD. Tahu Murni Kota Gunungsitoli
3. Untuk Mengetahui Pengaruh Kualitas Produk dan Promosi secara
bersama-sama terhadap keputusan pembelian Tahu pada UD. Tahu

Murni Kota Gunungsitoli

Manfaat Penelitian

Manfaat penelitian merupakan merujuk dalam laba atau donasi yang
diperoleh berdasarkan output penelitian tersebut. Menurut Bittersweet By
Najla dalam Haribowo ef al., (2022:1) bahwa, “Manfaat penelitian adalah
sebagai bahan masukan dan evaluasi agar tetap mempertahankan dan
meningkatkan kepercayaan konsumen dengan menggunakan strategi
marketing celebrity endorser dan brand image sehingga dapat bersaing
dengan kompetitor lainnya”, Kajian ini dilakukan untuk menambah
pemahaman kita. Penelitian memberikan pengetahuan dan informasi yang
dibutuhkan untuk memecahkan masalah dan mengambil keputusan.

Keuntungan dari peneliti ini adalah sebagai berikut:

1. Bagi peneliti, penyelarasan karya ilmiah merupakan salah satu syarat

untuk menyelesaikan studi di Fakultas Ekonomi-Universitas Nias
2. Bagi Fakultas Ekonomi-Universitas
Sebagai bahan untuk mengembangkan ilmu dan kajian tentang
pengembangan manajemen pemasaran khususnya pada prodi manajemen
3. Bagi objek penelitiaggaitu :
a. Meningkatkan @ilitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian
Tahu Pada UD ZIahu Murni Kota Gunungsitoli.
b. Meningkatkan Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Tahu Pada
UD. Tahu Murni Kota Gunungsitoli.




c. Meningkatkan Kualitas Produk Atau Promosi Terhadap Keputusan

elian Tahu Pada UD. Tahu Murni Kota Gunungsitoli.
4. Bagi peneliti selanjutnya
Sebagai referensi untuk penelitian-penclitian mendatang yang berkaitan
dengan Pengaruh Kualitas Produk Dan Promosi Terhadap Keputusan
Pembelian Tahu Pada UD. Tahu Murni.

Sistematika Penulisan

Sistematika penulisan merupakan cara yang terstruktur buat
menyusun, menguraikan dan mengungkapkan bagian-bagian penelitian ini.
Menurut Anggito & Setiawan dalam Jasiah et al., (2023:5) bahwa, “Melalui
kegiatan Pengabdian kepada Masyarakat (PKM) dalam pelatihan penulisan
skripsi antara lain, mahasiswa terlihat semangat dan memiliki motivasi
tinggi dalam menulis skripsi, memberikan tambahan ilmu berupa konsep
dan sistematika penulisan skripsi yang benar, sehingga hal ini akan
membantu tingkatkan kemampuan peserta menulis skripsi sesuai dengan
sistematika penulisan ilmiah khususnya skripsi”, sehingga peneliti

ancang atau menyusun sitematika penulisan sebagai berikut:
BAB 1 : PENDAHULUAN
Pada bab ini penulis menjelaskan dan menguraikan tentang
latar belakang, indentifikasi masalah, batasan masalah,
rumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian
serta sistematika penulisan.

BAB II : TINJAUAN PUSTAKA

Pada bab ini penulis menjelaskan dan menguraikan tentang
tinjauan pustaka yang mengemukakan dengan topik
penelitigpyang akan dikaji, diantaranya pendapat para ahli
tentang kualitas produk dan promgsi terhadap Keputusan
pembelian serta kerangka berpikir dan hipotesis.

BAB III : METODE PENELITIAN




Pada bab ini penulis menjelaskan dan menguraikan lokasi
penelitian, jenis penelitian, data, teknik pengumpulan data,
identifikasi data, teknik pengumpulan data, identifikasi
variabel penelitian, dan defenisi operasional penelitian,
populasi dan sampel, teknik analisis data dan jadwal
penelitian.
BAB IV : HASIL DAN PEMBAHASAN
Pada bab ini penulis menjelaskan dan menguraikan tentang
deskripsi responden da@nalisis data serta pembahasan.
BAB V : KESIMPULAN DAN SARAN
Pada bab ini penulis menjelaskan dan menguraikan hasil
penelitian dan memberikan kesimpulan serta saran.
DAFTAR PUSTAKA

Lampiran




?AB 11

TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Kajian Teori
2.1.1 Pengertian Kualitas Produk

Sebelumnya, sudah terdapat beberapa penelitian yang berkaitan
menggunakan kualitas produk. litian yang pertama dibahas ini
merupakan penelitian mengenai kualitas produk, Menurut Kotler dan
Keller dalam Cesariana ef al., (2022:2) bahwa, “Kualitas produk adalah
kemampuan suatu produk untuk memberikan hasil kinerja yang memenuhi
atau melampaui harapan pelanggan”.

Menurut Habibah dalam Cesariana et al., (2022:4) bahwa,
“kualitas produk merupakan keahlian suatu produk guna melakukan
perannya meliputi, daya ketahanan, kandalan, ketepatan, kemudahan

proses serta revisi, dan atribut bernilainnya”.

Dari definisi di atas t disimpulkan bahwa kualitas produk

sangat penting dalam menjual produk kepada konsumen, dengan tujuan
untuk memenuhi kebutuhan setiap konsumen dan memuaskan konsumen
tersebut. Hal ini memungkinkan konsumen mengetahui fitur-fitur produk
yang dijual.

2.1.2 Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Kualitas Produk

Faktor-faktor yang menghipnotis kualitas produk merupakan
faktor yang melibatkan banyak sekali aspek menurut proses produksi
sampai hubungan menggunakan konsumen, Menurut tjiptono dalam Sari
et al., (2023:3) bahwa, “Kualitas produk dipengaruhi oleh beberapa faktor-
faktor. Pada era industri kini ini, supaya bisa memperkuat penjualannya
pada pasaran perusahaan berlomba berfikir buat bisa mempertahankan
kualitas produk yg mereka punya dan menaikkan kualitasnya. mengasilkan

penemuan modern lantaran konsumen senantiasa




Lebih selektif pada mempertimbangan kualitas produk yg akan dibelinya”,
Oleh karenanya para pelaku bisnis pada wyak sekali bidang industri bergantung
dalam ciri produk & produksinya adalah 6M :

a. Market (Pasar)

b. Money (Uang)

c. Management (Manajemen)

d. Men (Manusia)

e. Motivation (Motivasi)

f. Material (Bahan)

2.1.3 Dimensi Kualitas Produk

Dimensi kualitas produk adalah dimensi yang digunakan untuk
mengevaluasi sejauh mana suatu produk memenuhi kebutuhan dan
harapan konsumen, Menurut Kotler & Keller dalam Octavia er al.,
(2023:3) bahwa, “Indikator untuk variabel dimensi kualitas produk yaitu

sebagai berikut :

g. Daya tahan produk
Ketahanan ini mencerminkan masa pakai dari produk, yaitu seberapa
lama penggunaan suatu produk sebelum produk tersebut mengalami
kerusakan dan harus digantikan.

h. Keistimewaan Produk
Merupakan karakteristik unik atau keunggulan produk yang
membedakan produk tersebut dari produk sejenis di pasaran.

i. Keandalan Produk
Suatu kemungkinan kecil akan terjadinya kerusakan pada produk atau
terjadinya kecacatan produk.

J-  Kesesuaian dengan Spesifikasi
Yaitu sejauh mana ciri-ciri yang terdapat dalam desain produk sesuai
dengan spesifikasinya dan memenuhi standar keinginan konsumen.

k. Estetika Produk
‘rm daya tarik produk ketika konsumen melihat produk tersebut.

Menurut Kotler dalam Khusuma & Utomo, (2021:4) bahwa,
“dimensi kualitas produk yang terdiri dari dimensi Performance (kinerja),
Jfeature (ciri-ciri produk), reliability (kemudahan perbaikan), conformance
(ketepatan atau kesesuaian), durability (ketahanan), serviceability
(kemampuan diperbaiki), aesthetics (keindahan tampilan produk), dan
perceived quality (kualitas gng dirasakan)”, Berikut penjelasannya :

a. Kinerja: Kinerja adalah karakteristik inti atau fitur utama suatu produk..
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b. Feature ( kteristik-karakteristik  produk) adalah ciri atau
karakteristik-karakteristik tambahan yg melengkapi manfaat dasar suatu

roduk..

c. andalan adalah kemampuan suatu produk untuk tetap bebas kesalahan
saat menjalankan fungsinya. Artinya dimensi ini berkaitan dengan
kelangsungan kinerjaEduk dalam kondisi tertentu.

d. Kesesuaian (akurasi atau kesesuaian) adalah kesesuaian kinerja suatu
produk dengan standar yang tercantum pada produk. Janji inilah yang
harus dipenuhi oleh produk. FJ

e. Umur simpan menunjukkan umur suatu produk, yaitu berapa kali suatu
produk dapat digunakan sebelum diganti atau rusak.. b

f. Kegunaan (Repairability): Dapat dipastikan bahwa suatu produk yang
dapat diperbaiki akan memiliki kualitas yang lebih tinggi dibandingkan
ngan produk yang tidak dapat diperbaiki atau sulit untuk diperbaiki..

g. Aesthetics (keindahan tampilan produk) dalam hal ini dapat dinilai
dengan beberapa indikator, seperti : produk yang ditawarkan dalam
kondisi selalu bersih, penyajian produk yang tertata rapi, bentuk dan
warna produk yang menarik, dan desain pengaturan tata letak produk
yang menarik.

h. Perceived quality (kualitas yg dirasakan) Produk-produk yg bermerek
populer umumnya dipersepsikan lebih berkualitas dibanding merek-
merek yg nir terdengar. Itulah sebabnya produk selalu berupaya

nbentuk mereknya sebagai akibatnya mempunyai merk equity yg
tinggi. Tentu saja ini nir dapa dibangun semalam lantaran menyangkut
poly aspek termasuk dimensi kualitas menurut kinerja, fitur, daya tahan,
& sebagainya.

2.1.4 Klasifikasi Produk

Klasifikasi produk merupakan proses pengelompokan produk
menurut ciri eksklusif buat memudahkan pengelolaan, pemasaran dan
penjualan, Menurut Villalba-diez et al., dalam Guntara, (2023:2) bahwa,
“Penelitian ini menggunakan teknologi computer vision dan pembelajaran
mesin untuk mengklasifikasikan produk secara otomatis pada situs web e-
commerce”

Menurut Hong et al, dalam Guntara, (2023:4) bahwa,

“Penggunaan computer vision pada e-commerce dapat membantu

menghemat waktu dan biaya dalam proses klasifikasi produk”.

2.1.5 Definisi Kualitas Produk

Definisi Kualitas produk merupakan sejauh mana suatu produk
memenuhi atau melampaui asa dan kebutuhan pelanggan, Menurut Heizer
& Rander dalam Shiyamy et al, (2021:5) bahwa, “Definisi kualitas,

sebagaimana di jelaskan oleh American Society for Quality adalah
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Keseluruhan fitur dan karakteristik produk atau jasa yang mampu
memuaskan kebutuhan yang sangat tampak atau samar”.

Menurut Yamit dalam Shiyamy et al., (2021:5) bahwa, “Definisi
kualitas adalah apapun yang menjadi kebutuhan dan keinginan
konsumen”,

2.1.6 Standar Kualitas Produk

Standar kualitas produk adalah standar atau pedoman yang
dirancang untuk memastikan bahwa produk memenuhi persyaratan
tertentu dalam hal fungsionalitas, keamanan, kinerja, dan konsistensi,
Menurut Neilam dalam Andriana & Wulandari, (2023:7) bahwa, “ada
beberapa baku kualitas yg bisa dipengaruhi sang UMKM/Perusahaan pada
menjaga output atau hasil produksi yaitu adanya baku kualitas bahan
standar yg akan digunakan, adanya baku kualitas proses produksi (mesin
& energi kerja yg melaksanakannya), adanya baku kualitas barang 1/2 jadi,
adanya baku kualitas barang jadi dan adanya baku administrasi,
pengepakan bungkus & pengiriman sampai ke tangan konsumen”.

Menurut Rusdiana dalam Andriana & Wulandari, (2023:12)
bahwa, “Pada proses ini sangat menentukan hasil akhir, produk harus
sesuai dengan standar kualitas hingga akhimya disajikan kepada
konsumen akhir, karena hal ini menjadi tolok ukur kepuasan konsumen”.

2.1.7 Indikator Kualitas Produk

Indikator kualitas produk merupakan parameter atau berukuran
yang dipakai buat menilai seberapa baik suatu produk memenuhi baku
kualitas yang ditetapkan dan asa konsumen, Menurut Indira Tri Winalda
dan Tri sudarwanto dalam Prastiwi, (2024:2-3) bahwa, “indikator kualitas
produk yaitu:

1. Aroma makanan , yang mungkin mengandung penyedap produk.
meningkatkan nafsu makan, yang berkembang dengan dukungan indra
penciuman manusia.

2. Daya tahan makanan untuk dikonsumsi, di mana keawetannya bukan
mengubah rasa, warna, serta aroma setelah disajikan.

3. Porsi, yaitu standar pelayanan itu telah ditetapkan bagian-bagiannya.
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4. Temperatur, terjadi dari satu makanan ke makanan lainnya serta mampu
memengaruhi rasa makanan tersebut.

5. Rasa, ialah kemampuan merasakan rasa dengan rasa (lidah), misalnya
rasanya manis, asin, pahit, asam. Cita rasa makanan beserta penyajiannya
terkesan unik dan nikmat saat mengonsumsi produknya.

6. Tekstur, dapat dirasakan pada saat sentuhan maupun makanan itu sendiri
serta bisa memutuskan kualitas produk, seperti tekstur lembut, empuk,
renyah, dll.

Menurut Vaclavik & Christian dalam Pandapotan &

Setiawardani, (2016:3) bahwa, “Terdapat 3 indikator kualitas produk
yaitu:

1. kualitas rasa

2. tampilan

3. dan tekstur

2.2 Pengertian Promosi

Periklanan atau promgsi adalah serangkaian aktivitas yang
dilakukan bisnis dan organisasi untuk meningkatkan kesadaran, minat, dan
permintaan terhadap produk dan layanan mereka, Menurut Fandy Tjiptono
dalam Riki er al, (2023:3) bahwa, “Pengertian promosi adalah
menyebarkan, mempengaruhi, membujuk, atau memperluas target pasar
suatu perusahaan dan produknya agar masyarakat menerima, membeli,
dan tetap loyal terhadap produk yang ditawarkan perusahaan tersebut”.

Menurut Suliyanto dalam Marpaung ef al., (2021:4) bahwa,
“promosi merupakan teknik mengomunikasikan informasi informasi
tentang barang dan terlibat dalam kombinasi komunikasi, yaitu informasi

lengkap yang disampaikan perusahaankepada konsumententang produkn

2

ya”.

Dari beberapa pengertian pada atas bisa disimpulkan bahwa
pengertian promosi merupakan suatu aktivitas yang dilakukan sang pihak
penjual buat menghipnotis calon konsumen sebagai akibatnya mampu
mengenal produk yang ditawarkan, menciptakan mereka bahagia dan mau

membeli produk tersebut.
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2.2.1 Strategi Promosi

Strategi promosi adalah rencana pemasaran produk atau jasa
secara efektif untuk mencapai tujuan tertentu, seperti peningkatan
penjualan, membangun merek, atau meningkatkan kesadaran pasar,
Menurut Nadya et al, dalam Nufus & Handayani, (2022:4) bahwa,
“berpendapat bahwa strategi promosi adalah strategi yang di gunakan
produsen barang atau jasa secara berkesinambungan untuk memenangkan

persaingan pasar”.

Menurut Griffin dalam Nufus & Handayani, (2022:4) bahwa,
“berpendapat pemasar juga dapat memilih antara dua strategi promosi

umum antara lain:

1. Strategi menarik (pulling strategy) upaya dalam mempromosikan suatu
barang/produk dengan meningkatkan permintaan konsumen terhadap
produk tersebut, salah satunya dengan menggukan iklan dan promosi
penjualan. Dimana hasil akhir dari pengiklanan tersebut konsumen akan
memesan produk kepada pengecer kemudian memesan produk kepada
produsen.

2. Strategi mendorong (pushing Strategy) adalah strategi yang digunakan
untuk distributor grosir dan pengecer bukan untuk pemakai akhir.
Dimana dalam strategi ini tenaga penjual akan menjelaskan kepada
distributor grosir dan pengecer mengapa harus mendistribusikan barang
atau jasa, selain menjelakan hal tersebut biasanya terdapat tawaran diskon
dan materi-materi promosi khusus dan juga biaya kooperatif. Dari
beberapa hal tersebut di buat untuk memotivasi dan mendorong
distributor grosir dan pengecer agar mendistribusikan barang atau jasa
kepada pelanggan akhir.

2.2.2 Bauran Promosi

Bauran promosi atau promotional mix merupakan kombinasi
berdasarkan banyak sekali indera dan teknik promosi yang dipakai sang
perusahaan buat mencapai tujuan pemasaran mereka, Menurut Sutisna
dalam Nurfitri et al., (2023:3) bahwa, “bauran promosi adalah suatu
bentuk komunikasi pemasaran yang berusaha menyampaikan suatu pesan
kepada masyarakat terutama konsumen sasaran tentang keberadaan suatu
produk dipasar”.

Menurut Kotler & Armstrong Setyo dalam Nurfitri et al,
(2023:3) mengatakan bahwa, “bauran promosi (marketing communication

mix) adalah kombinasi khusus dari alat periklanan Perusahaan manakah
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yang dapat secara meyakinkan mengkomunikasikan nilai pelanggan dan
membangun hubungan pelanggan™, artinya suatu iklan (bauran
komunikasi pemasaran) adalah kombinasi individual dari media
pemasaran yang dipakai perusahaan untuk menghubungkan nilai
konsumen agar meyakinkan dan membentuk interaksi terhadap

konsumen”.

2.2.3 Definisi Promosi

Definisi Promosi merupakan serangkaian kegiatan dan taktik
yang didesain buat menaikan kesadaran, minat, dan permintaan terhadap
produk, layanan, atau merek, Menurut Lupiyoadi dalam Yuniawati &
Istichanah, (2023:4) bahwa, “Defenisi promosi merupakan salah satu
variabel bauran pemasaran yang sangat penting ketika suatu perusahaan
memasarkan produk jasanya”.

Menurut Arianty ef a/ dalam Yuniawati & Istichanah, (2023:4)
bahwa, “Definisi promosi merupakan salah satu variabel bauran
pemasaran yang sangat penting bagi perusahaan untuk menjual

produknya”.

2.2.4 Efektivitas Promosi

Efektivitas promosi mengacu dalam sejauh mana aktivitas
promosi mencapai tujuan yang sudah ditetapkan dan menaruh output yang
diinginkan, Menurut Supriyadi et al dalam Badrul er al., (2023:3) bahwa,
“efektivitas promosi adalah mengukur dalamnya promosi di media sosial,
penting untuk memahami target pengguna, mengukur hasil promosi, dan
terus mengikuti perubahan dalam perilaku pengguna media sosial untuk
memaksimalkannya”.

Menurut Durianto et al dalam Kurnia et al, (2022:2) bahwa,
“efektivitas media promosi secara umum dapat diukur berdasarkan tiga

kriteria, yaitu pengingatan, persuasi dan penjualan”.




2.2.5 Indikator Promosi
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Indikator promosi atau sering disebut dengan periklanan adalah

angka atau ukuran yang penting untuk mengevaluasi cfektivitas dan

keberhasilan tindakan periklanan, Menurut P. Kotler & Keller dalam

Lystia ef al., (2022:8) bahwa, “Indikator promosi (frekuensi iklan, kualitas

iklan, kuantitas iklan, waktu iklan) mempengaruhi metrik keputusan

pembelian (konfirmasi produk, kebiasaan pembelian produk, rekomendasi

kepada orang lain, pembelian berulang)”.

Menurut Tjiptono dalam Lystia et al., (2022:4) bahwa, ““Indikator

Promosi yaitu :

1) Periklanan Merupakan galat satu bentuk kenaikan pangkat yg memakai
q.lia cetak buat membicarakan komunikasi pada konsumen, umumnya
melalui media misalnya banner, poster, & lain sebagainya.

2) Penjualan personal, Penjualan personal merupakan hubungan langsung,
komunikasi tatap muka antara penjual menggunakan pembeli buat
memperkenalkan produknya.

3) Promosi penjualan, Promosi penjualan merupa enaikan pangkat buat
menambah & mengkoordinasikan aktivitas pengambilan keputusan
pembelian, tujuannya buat menarik pelanggan.

4) Hubungan warga , Hubungan warga yaitu upaya komunikasi menyeluruh
buat menghipnotis opini, keyakinan & perilaku konsumen terhadap
perusahaan.

2.3 Pengertian Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian adalah proses yang dilalui oleh konsumen

ketika memutuskan untuk membeli suatu produk atau jasa, Menurut Kotler

& Amstrong dalam Br Marbun ef al, (2022:3) bahwa, “Keputusan

pembelian adalah keputusan di mana seseorang memecahkan masalah

dengan memilih opsi tindakan dan dianggap sebagai tindakan pembelian

yang paling tepat, memulai langkah pertama dalam proses pengambilan

keputusan”.

Menurut Assauri dalam Br Marbun et al., (2022:3) bahwa,

“Keputusan pembelian konsumen juga dipengaruhi oleh kebiasaan.

Kebiasaan membeli ini meliputi kapan mereka membeli, kapan mereka

membeli, dan di mana mereka membeli”.
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Dagi_beberapa pengertian pada atas bisa disimpulkan bahwa
pengertian keputusan pembelian merupakan keputusan termin terakhir
yang dimiliki seseorang konsumen buat membeli suatu barang atau
menggunakan banyak sekali pertimbangan-pertimbangan pada seseorang
konsumen, yang mendeskripsikan seberapa jauh pemasar sanggup

menghipnotis konsumen buat permanen membeli kepadanya.

2.3.1 Proses Pengambilan Keputusan Pembelian

Proses pengambilan keputusan pembelian merupakan
serangkaian tahapan yang dilewati sang konsumen berdasarkan ketika
mereka menyadari kebutuhan sampai mereka melakukan pembelian dan
mengevaluasi keputusan tersebut, Menurut Ferawati dalam Anggraini ef
al., (2022:3) bahwa, “Proses pengambilan keputusan pembelian suatu
produk adalah tahapan yang dilakukan sebelum dilakukan pembelian
sampai dengan dampak yang dirasakan setelah mengkonsumsi produk
tersebut”.

Menurut Blackwell et al dalam Sutisna ef al., (2023:2) bahwa,
“Adapun proses pengambilan keputusan pembelian merujuk kepada
tindakan yang konsisten dan menyeluruh untuk memenuhi kebutuhan
Anda”.

2.3.2 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian

Faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian
merupakan faktor yang ditentukan sang ancka macam faktor yang bisa
dibagi sebagai beberapa kategori utama, Menurut Kotler dalam Sari,
(2020:4) bahﬁ, “terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi keputusan
pembelian”, yaitu:

a. Faktor budaya
1) Bkbudayaan merupakan faktor paling mendasar yang menentukan
einginan dan perilaku manusia. Jika tingkah laku makhluk yang
lebih rendah ditentukan terutama oleh naluri, maka tingkah laku
manusia tt:rla dipelajari.
2) Subkultur terdiri dari kelompok subkultur lebih kecil yang
mengembangkan identifikasi perilaku spesifik dan sosialisasi
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anggotanya. Addplsimpat jenis subkultur: kelompok nasional,
kelompok agama, kelompok ras, dan wilayah geografis.

3) Kelas sosial adalah suatu kelompok dalam suatu masyarakat yang
setiap kelompoknya cenderung mempunyai nilai, minat, dan perilaku
yang sama.

b. SM faktor sosial

1) a]omp{;k acuan adalah kelompok yang secara langsung maupun
tidak langsung mempengaruhi sikap dan perilaku seseorang.

2) Keluarga dapat memberikan pengaruh yang kuat terhadap perilaku
pembeli.

3) Peran dan status orang-orang dalam setiap kelompok dapat dijelaskan
berdasarkan peran dan statusnya. Setiap peran mempunyai status yang
mencerminkan kehormatan masyarakat secara umum.

¢. Faktor pribadi

1) Usia seseorang dan tahapan siklus hidup di mana mereka membeli
barang dan jasa berubah sepanjang umurnya. Begitu pula preferensi
seseorang juga berkaitan dengan usia.

2) Adanya sekelompok ahli memungkinkan suatu perusahaan
menghasilkan produk yang memenuhi kebutuhan sekelompok ahli
tertentu@

3) Situasi ekonomi seseorang dapat diidentifikasi berdasarkan tingkat

dapatan mereka dan dapat memengaruhi pilihan produk mereka.

4) Gaya hidup adalah pola hidup seseorang dan juga menentukan
perilaku pembelian mereka.

5) Kepribadian dan Konsep Diri Kepribadian adalah karakteristik
psikologis yang membedakan setiap orang, sedangkan konsep diri
adalah tentang citra diri seseorang.

d. Faktor psikologis

1) Motivasi merupakan kebutuhan yang cukup kuat untuk mendorong
seseorang berusaha memenuhi kebutuhan tersebut.

2) Persepsi seseorang terhadap kemauan dan kesiapannya untuk
melakukan suatu tindakan. Aq yang memotivasi seseorang untuk
melakukan sesuatu ditentukan oleh persepsinya terhadap situasi yang
dihadapinya.

3) Bajar menjelaskan perubahan tingkah laku masyarakat berdasarkan
pengalaman. Sebagian besar perilaku manusia diperoleh melalui
pembelajaran.

Keyakinan dan Sikap Melalui perilaku dan pembelajaran, orang
memperoleh keyakinan dan sikap y§f#f§mempengaruhi perilakunya.

5) Keinginan membeli muncul setelah proses evaluasi alternatif. Dalam
proses evaluasi, seseorang membuat serangkaian keputusan tentang
produk mana yang akan dibeli berdasarkan merek dblinat Untuk
mewujudkan keinginan pembeliannya, konsumen dapat membuat
lima keputusan pembelian yaitu:

a) Keputusan merek

b) Keputusan pemasok

¢) Keputusan kuantitas

d) Keputusan waktu

e) Penetuan metode pembayaran

2.3.3 Definisi putusan Pembelian
Keputusan pembelian adalah proses )ﬁg dilalui konsumen ketika
memilih dan membeli suatu produk atau jasa, Menurut Buchari Alma et a/

dalam Nurliyanti ef al., (2022:2) bahwa, “Pengertian keputusan pembelian
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mencakup keputusan konsumen yang dipengaruhi oleh ekonomi,
keuangan, teknologi, politik, budaya, produk, harga, lokasi, promosi, bukti

fisik, manusia, dan proses”.

2.3.4 Indikator Keputusan Pembelian

Indikator keputusan pembelian merupakgp faktor atau kriteria
yang mempengaruhi atau menentukan pilihan keputusan pembelian,
Menurut Sivaram ef al dalam Widjanarko et al., (2023:3) bahwa,
“Keputusan Pembelian meliputi: 1) Kemantapan pada sebuah produk; 2)
Kebiasaan dalam membeli produk; 3) Memberikan rekomendasi kepada
orang lain; 4) Memutuskan membeli karena menyukai merek tersebut; 5)
Membeli sesuai dengan kebutuhan serta keinginan; 6) Loyalitas konsumen
untuk tidak merubah keputusan pembeliannya; 7) Pembelian Ulang; dan
8) Kualiﬁproduk yang didapatkan pembeli”.

Menurut Mawey dalam Adonis & Silintowe, (2021:6-7) bahwa,
“Beberapa aspek lain yg perlu dipertimbangkan konsumen dan bisa

sebagai indikator berdasarkan keputusan pembelian”ﬁalah:
01

1) Kestabilan produk, yaitu keyakinan yang dimiliki sumen dalam
memilih suatu produk setelah mempertimbangkan berbagai aspek dari
produk yang dibelinya;

2) Kebiasaan pembelian produk, kebiasaan konsumen dalam membeli
produk vang dipengaruhi oleh faktor-faktor tertentu seperti kebutuhan
k{msm@

3) Karena tidak ada merek lain dan tidak ada produk atau merek lain yang
memenuhi kebutuhan konsumen, malmonsumcn tidak mempunyai
pilihan lain dan dengan sendirinya akan membeli produk yang sama lagi;

4) Informasi produk. nformasi yang dikumpulkan dari konsumen mengenai
ﬁ}agai aspek produk yang diminatinya agar tidak melakukan kesalahan

alam mengambil keputusan pembelian uk;

5) Minat beli ulang dan perilaku konsumen pa at melakukan pembelian
suatu produk berulang kali dipengaruhi oleh tingkat kebosanan konsumen
terhadap produk yang sama..

2.4 Peneliti Terdahulu

aabel 2.1

Peneliti terdahulu
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Nama
Judul
No. | Peneliti/ Variabel Hasil
Penelitian
Tahun
1 mili, Pengaruh ? Kualitas 1. Variabel kualitas produk (X1) mempunyai
2018) Kualitas Produk pengaruh positif ‘ dan signifikan terhadap
keputusan pembelian (Y).
Produk dan (X1) 2. Variabel promosi (X2) mempunyai pengaruh
Promosi > Promosi positif hdan signifikan terhadap keputusan
pembeli
Terhadap ) 3. Variabel kualitas produk (X1) dan promosi
. (X2) mempunyai pengaruh  terhadap
Keputusan g Keputusan keputusan pembeli sebesar 56,0%.
Pembeli  di Pembelian
UD. Linda (Y)
Telukdalam
Kabupaten
Nias Selatan
B
2 | Prasetya, Pengaruh 1. Kualitas 1. Kualitas produk berpengaruh positif terhadap
o keputusan pembelian Surat Kabar Java Pos di
(2020) Kualitas Broduk Kantor Java Pos Radar Semarang.
Produk Dan (X1) 2. Iklan mempunyai pengaruh positif terhadap
Promosi > Promosi keputusan pembelian Kantor Java Pos Radar
Semarang. @
Terhadap (X2) 3. Kualitas produk dan periklanan berpengaruh
. positif terhadap keputusan pembelian Kantor
e e — Java Pos Radar Semarang.
Pembelian Pembelian
Koran Jawa (Y)
Pos
3 | Ayu et al, gngaruh 1. Kualitas 1. Kualitas produk berpengaruh positif terhadap
. tusan pembeli Toko Pakaian Hammer.
(2022) ualitas Broduk al ini menunjukkan bahwa semakin tinggi
Produk Dan | (XI1) kualitas produk yang dijual maka semakin
Promosi > Promosi besar pula dal]lpakllya terhadap gaya hidup
masyarakat ketika menggunakan produk
Dimediasi (X2) berkualitas tinggi.
- 2. Iklan berpengaruh positif terhadap keputusan
Gaya  Hidup 3. Keputusan pembelian pada toko pakaian Hummer. Hal ini
Terhadap Pembelian menunjukkan bahwa promosi dapat berhasil
jikaéﬂingkmkaﬂ niat membeli pelanggan
Keputusan &) dan secara tidak langsung mempengaruhi gaya
Pembelian hidup mereka.
Pada Hammer 3. Di Hamn@r Clothing Sturc, kualitas produk
dan  periklanan  bekerja  sama  untuk
Clothing mempengaruhi keputusan pembelian secara
Store positif.
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3

Emaniar Pengaruh . Kualitas 1. Kualitas produk berpengaruh positif terhadap
e keputusan lian produk hijab merek
g & B Eroellid lokal. Produk gimiliki'gleH Fela Efijabliebagai
(2022) Produk Dan | (XI1) produk  lokal  Surabaya dan  dapat
Promosi > Promosi meningkatkan brand image yang dituju oleh
perusahaan.
Terhadap (X2) 2. Promosilklan mempunyai pengaruh positif
~ terhadap kep@feflan pembelian produk hijab
Keputusan 3. "Keputusan | 4 jokal. Promosi yang dilakukan Fella
Pembelian Pembelian Hijab dilakukan untuk mendorong konsumen
m melakukan pembelian.
EESE Hijeb | ) 3. Knalitas produlk dan iklan berpengatil posite
Merk Lokal terhadap keputusan pembelian produk hijab
merek lokal.
Ahmad Pengaruh 1. Kualitag 1. Kualitas produk berpengaruh tif terhadap
o o keputusan pembeli terhadap produk Pristine
Maulatia Kijalitas Broduk 8+ Pt Su Wahana Tehno. Hal ini
Irfanggin et | Produk Dan (X1) ditunjukkan dengan nilai signifikansi sebesar
2 2 0 atau nilai signifikansi ku dari 5.n.
al., (2020) Exvmos AR Apabila thitung > ttabel maka milai koefisien
Terhadap (X2) regresi KP bertanda positif yaitu sebesar 0,324
. yang menunj ahwa setiap penambahan
Eepiiiar i satuan KP maka keputusan pembelian produk
Pembelian Pembelian air minum murni meningkat sebesar 32.4%.
Produk ) 2. Iklan berpengaruh positit‘gladap keputusan
Pristine 8+ pembelian produk Pristine &+ di Pt Super
oda Wahana Tehno. Nilipkignifikansi air minum
Fada Pt Super yang tidak diolah = 0 atau lebih kecil dari nilai
Wahana signifikansi 5.n thitung > ttabel dikatakan
berpengaruh positif karena nilai koefisien
Tehno regresi bernilai positif dan 0,304. Artinya
setiap @uan peningkatan kualitas produk
maka nilai keputusan pembelian air minum
murni meningkat sebesar 0,304 atau 30,4%.
3. litas produk dan iklan berpengaruh positif
terhadap keputusan pembelian produk Pristine
B 8+ di Pt Super Wahana Tehno.
aldi & | Pengaruh 1. Kualitas 1. Produk  berpengaruh ositif  terhadap
” e keputusan pembeli UMK uvenir Pak DJ
BN Kijalitas Broduk Khas Jambi. Berdasark: 1t) diperoleh nilai
Zahara, Produk Dan (X1) t hitung (X2) sebesar 3,785 > 1,988 dan nilai
= : signifikansi < 0,000. Setelah 0,05 maka dapat
(2023) — Elbatvs) disimpulkan  adanya  hubungan  yang
Terhadap (X2) berpengaruh antara variabel independen dan
y depend@h.
Eemitilsam EEsniizn 2. Iklan flempunyai dampak positif terhadap
Pembelian Pembelian keputusan  pembelian UMKM. [Eflah
. — Souvenir DJ Pack Perwakilan Jambi. (Upn F)
Studi  Pada ) menunjukkan bahwa wvariabel independen
UMKM Pak kualitas produk dan iklan berpengaruh

signifikan terhadap keputusan pembelian
oleh-oleh umkm dari Pak Dj Khas Jambi.
Melalui (uji T) variabel kualitas produk (X1)
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Dj Oleh-oleh
Khas Jambi

grpengaruh terhadap keputusan pembelian
(Y). Variabel promosi (X2) berpengaruh
terhadap keputusan pembelian (Y) oleh-oleh
Umkum di Pak Je Kas Jambi. Berdasarkan uji
R2, sebesar 65,4% keputusan pembelian (Y)
dapat dijelaskan oleh wvariabel independen
yaitu kualitas produk dan pengaruh kualitas.
Promosi, indikator yang paling penting
Indikator promosi memberikan informasi
mengenai kesesuaian untuk promosi. Namun,
,6% sisanya tidak diuji.

. Kualitas produk dan periklanan sama-sama

berpengaruh  positif terhadap keputusan
pembelian UMKM. Khas Jambi oleh-oleh dari
Pak DIJ.

Therdi

,@mdo,
(2021)

Pengaruh
Kualitas
Produk Dan
Promosi
Terhadap
Keputusan
Pembelian
Smartphone
Samsung
Studi
Pada

Kasus
Desa

Pabuaran

. Kualitas

Produk
(X1)

. Promosi

(X2)

. Keputusan

Pembelian

(Y)

. Kualitas

uk tersebut memberi pengaruh positif
terhadap keputusan pembelian telepon pintar
Samsung. Studi kasus dari desa ffhbualan.
Kualitas produk memengaruhi keputusan
pembelian. Hal ini diperkuat dengan hasil
0,000 dan nilai t hitung 9,25 ltabc] 1,981,

. Iklan mempunyai pengaruh positif terhadap

keputusan  pembelian.  Promosi  yang
dilaksanakan berpengaruh secara parsial
terhadap keputusan pembelian yang didukung
dengan hasil sebesar 0,000 dengan ttabel
0 > tabel 1,981.

produk dan iklan keduanya
berpengaruh  positif  terhadap  keputusan
pembelian telepon pintar Samsung. Studi
(EBus dari desa Pabualan. Dari hasil temuan
tersebut dapat disimpulkan bahwa kualitas
produk dan iklan secara simultan dapat
mempengaruhi keputusan pembelian
smartphone Samsung dengan melakukan studi
kasus di Desa Pab Alang.

2.5 Kerangka Berpikir

Kerangka berpikir adalah suatu struktur atau model yang

digunakan untuk memahami, menganalisis, dan memecahkan masalah

atau fenomena, Menurut Sugiyono dalam Rafli Marwan ef al., (2022:3)

bahwa, “kerangka berpikir yang baik akan menjelaskan secara teoritis

pertautan antara variabel yang akan diteliti”.

Agar Lebih Memahami
ibut Yang Di Teliti. Dalam Penelitian Ini Terdapat Variabel, Yaitu

Kerangka Berpikir Merupakan Salah Satu Konseptual Penelitian

eliti Khususnya Menyangkut Variabel Atau

Kualitas Produk (X1), Promosi (X2) Dan Keputusan Pembelian (Y).
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Kualitas Produk
(X1) Hi
H3 Keputusan Pembelian
---------------------- » (Y)
Promosi H2
(X2

Gambar 2. 1 Kerangka berpikir

2.6 Hipotesis

Hipotesis adalah suatu pernyataan atau dugaan awal yang
menjelaskan suatu fenomena atau hubungan antara variabel tertentu yang
dapat diuji melalui penelitian atau eksperimen, Menurut Sugiyono dalam
Santosa & Luthfiyyah, (2020:3) bahwa, “hipotesis merupakan jawaban
sementara terhadap rumusan masalah penelitian™.

Berdasarkan pendapat diatas maka penulis merumuskan hipotesis

penelitian ini yaitu:

H1: Kualitas produk berpengaruh positif terhadap keputusan
mbelian di UD. Tahu murni.
H2: Promosi berpengaruh positif terhadap Keputusan pembelian di
. Tahu murni.
H3: Kualitas produk dan promosi berpengaruh positif terhadap

Keputusan pembelian di UD. Tahu murni.
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BAB 111
METODE PENELITIAN

3.1 Lokasi Penelitian
Lokasi penelitian dilaksanakan UD. Tahu Murni, JI. Magiao, Tuhemberua
Ulu, Kecamatan Gunungsitoli, Kota Gunungsitoli, Sumatera Utara.
3.2 Jenis Penelitian
Jenis penelitian dapat diklasifikasikan berdasarkan berbagai kriteria,

seperti tujuan, pendekatan, metode, dan sifat data yang digunakan sebagai

berikut:

a. Penelitian Kualitatif: penggunaan data non-numerik untuk memahami
fenomena sosial dan perilaku. Teknik pengumpulan dapat berupa
wawancara mendalam, observasi, dan analisis dokumen. Contoh:
Penelitian tentang pengalaman individu dalam suatu komunitas.

b. Penelitian Kuantitatif: mengukur variabel dan menguji hipotesis
menggunakan data numerik dan statistik. Teknik pengumpulan data
meliputi survei, eksperimen dan analisis data statistik. Contoh: Gunakan
survel untuk menyelidiki dampak faktor tertentu terhadap kepuasan
pelanggan.

c. Penelitian Campuran (Mixed Methods): Memadukan unsur penelitian
kualitatif dan kuantitatif untuk memberikan gambaran masalah penelitian
yang lebih lengkap. Misalnya: Gunakan survei untuk mengumpulkan
data kuantitatif dan wawancara untuk lebih memahami temuan.

Menurut Rasdiana et al., (2022:27) bahwa, “Penelitian kuantitatif
merupakan penelitian yang proses pengumpulan datanya dilakukan dengan
cara mengumpulkan data berupa angka maupun kata atau kalimat yang
diubah menjadi angka sehingga dapat diolah dan dianalisis dengan
menggunakan alat statistik menjadi sebuah informasi yang bersifat ilmiah dan

dapat dipercaya”.
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Jenis penelitian yang digunakan dalam penulisan ini yaitu metode
penelitian kuantitatif.
3.3 Identifikasi Variabel Penelitian
Identifikasi jabel penelitian adalah proses menentukan dan
mendefinisikan variabel-variabgl_ vang akan digunakan dalam suatu
penelitian. Variabel adalah suatu karakteristik atau atribut yang dapat diukur,
diamati, atau dipengaruhi dalam penelitian, Menurut Sabtohad et al.,
(2022:87) bahwa, “Variabel penelitian pada dasarnya merupakan konsep apa
saja yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari sehingga diperoleh
informasi tentang hal tersebut, kemudian dilakan penarikan Kesimpulan™.
Dalam penelitian ini, yang menjadi variabel penelitian ini adalah
1. Variabel Bebas (X)
Yang menjadi variabel bebas dalam penelitian ini yaitu Kualitas Produk
(X1) dan Promosi (X2).
2. Variabel Terikat (YY)
Yang menjadi variabel terikat dalam penelitian ini yaitu Keputusan
Pembeli (Y).
%I Defenisi Operasional Penelitian
Definisi operasional dalam penelitian adalah gambaran yang spesifik dan
khusus mengenai bagaimana sebenarnya suatu variabel dalam penelitian
diukur atau didefinisikan, Menurut Anggreni, (2022:44) bahwa, “defenisi
operasional adalah defenisi variabel-variabel yang akan diteliti secara
operasional dilapangan”.
Untuk defenisi yang dikaji dalam penelitian ini yaitu variabel Kualitas
Produk dan Promosi sebagai variabel bebas (X) kemudian Untuk variabel
Keputusan Pembeli sebagai variabel terikat (Y). Adapun penjelasan
mengenai variabel tersebut:

22
Tabel 3.1

Operasional Variabel Penelitian
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Variabel Defenisi Operasional Indikator Teori
Variabel Definisi operasional kualitas produk |1. Aroma makanan Indira Tri
(X1) dimaksudkan untuk membantu (2. Daya tahan makanan untuk | Winalda
Kualitas organisasi mengembangkan kriteria dikonsumsi dan  Tri
Produk evaluasi yang jelas dan memastikan |3. Porsi sudarwan
bahwa produk yang diproduksi |4. Temperatur to, dalam
memenuhi atau melampaui harapan |5. Rasa Prastiwi,
pasar  dan  pengguna. Dengan |6. Tekstur (2024:2-
menggunakan definisi ini, perusahaan 3)
dapat merancang  strategi  untuk
meningkatkan  kualitas  produknya
secara sistematis dan berkelanjutan. l.
30
Variabel Definisi operasional promosi |1. Periklanan Tjiptono
(X2) merupakan  suatu  bantuan dalam |2. Penjualan personal dalam
Promosi perencanaan, pelaksanaan, dan |3. Promosi penjualan Lystia et
pengukuran seluruh kegiatan |4. Hubungan masyarakat al.,
periklanan untuk mencapai tujuan (2022:4)
bisnis dan pemasaran yang telah
ditetapkan. memahami dan
menerapkan elemen-elemen ini dengan
benar, dapat membantu  bisnis
ningkatkan visibilitasnya, menarik
pelanggan baru, dan mempertahankan
loyalitas pelanggan yang sudah ada. l.
i 34
Variabel Definisi operasional Keputusan |1. Kemantapan  pada  sebuah | Sivaram
(Y) pembelian  merupakan  keputusan produk et al
Keputusan | pembelian yang dijelaskan menjadi |2. Kebiasaan dalam  membeli | dalam
Pembeli proses strategis pada mana konsumen produk Widjanar
menetapkan apa yang mereka anggap |3. Memberikan rekomendasi | ko er al.,
menjadi pilihan terbaik menurut segi kepada orang lain (2023:3)
kualitas, harga, kegunaan, dan |4. Memutuskan membeli karena
preferensi langsung mereka. menyukai merek tersebut
5. Membeli sesuai dengan
utuhan serta keinginan
6. Loyalitas konsumen untuk tidak
merubah Keputusan
pembeliannya
7. Pembelian Ulang
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8. Kualitas produk yang

didapatkan pembeli

3.5 Populasi dan Sampel
3.5.1 Populasi
Populasi adalah keseluruhan kelompok orang yang menjadi fokus
kajian atau penelitian pada suatu bidang tertentu, Menurut Sihotang,
(2023:81) bahwa, “Populasi menunjukkan suatu wilayah generalisasi yang
mencakup entitas atau subjek yang memiliki atribut dan sifat tertentu yang
ditetapkan oleh peneliti untuk diselidiki, yang kemudian menghasilkan
Kesinﬁulan”.
Yang menjadi populasi dalam penelitian ini adalah seluruh
anggan atau pembeli yang sering membeli tahu di UD. Tahu Murni,
yang berjumlah 200 orang.

3.52 Sampel

Sampel adalah sebagian-sebagian kecil dari populasi yang dipilih
untuk tujuan penelitian atau analisis. Pengambilan sampel memungkinkan,
peneliti membuat kesimpulan tentang populasi yang lebih besar tanpa
mensurvei keseluruhan populasi secara langsung, Menurut Sabtohad er
al.,(2022:81) bahwa, “Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik
yang dimiliki oleh populasi tersebut”.

Menurut pandangan Suharsimi Arikunto dalam Sudijandoko,
2020:3) bahwa, “apabila subyeknya kurang dari 100, lebih baik diambil
semua sehingga penelitiannya merupakan penelitian populasi. Tetapi, jika
jumlah subyeknya besar, dapat diambil 10%-15% atau 20%-25% atau
lebih”.

Karena sampelnya berjumlah 200 maka penelitian ini menggunakan
sampel 20% dari 200 yaitu 40 orang yang terdiri dari pelanggan dan
pembeli tahu di UD. Tahu Murni (waktu pengambilan sampel 2 bulan
terakhir).
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3.6 Data dan Teknik Pengumpulan Data
3.6.1 Data

Data merupakan keterangan yang dikumpulkan dan dicatat buat
dianalisis, diinterpretasikan, dan dipakai pada pengambilan keputusan.
Data sanggup berbentuk angka, teks, gambar, atau bentuk lain dan
umumnya dipakai buat berbentuk wawasan, meciptakan keggutusan, atau
memecahkan masalah, Menurut Sabtohad et al., (2022:89) bahwa, “Data
adalah segala fakta dan angka yang dapat dijadikan bahan untuk menyusun
suatu informasi. Dalam penelitian ini jenis data yang diperlukan penulis

yaitu sebagai berikut:

1. Data Primer
Data primer merupakan data yang dikumpulkan dan diolah sendiri
leh peneliti langsung dari objek atau subjek .
2. Data Sekunder
Data Sekunder merupakan data yang didapatkan tidak secara
langsung dari objek atau subjek atau data yang diperoleh dikumpulkan
meﬁli dari sumber-sumber yang telah ada pada sebelumnya.
Dalam penelitian ini penulis menggunakan data primer dan data

sekunder.

3.6.2 Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data adalah cara atau metode yang digunakan
untuk mengumpulkan informasi atau data yang diperlukan untuk
penelitian, analisis, atau fujuan lainnya. Teknik ini sangat penting karena
kualitas data yang dikumpulkan mempengaruhi hasil dan validitas analisis
yang dilakukan, Menurut Mulyani et al., (2022:116) bahwa, “Teknik
pengumpulan data adalah cara yang digunakan untuk mengumpulkan
informasi atau fakta-fakt g ada di lapangan”. Penulis menggunakan
teknik pengumpulan data sebagai berikut:

1. Observasi (Pengamatan)
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Teknik observasi yaitu melakukan pengamatan dan pencatatan
secara siﬁnatis mengenai gejala yang tampak pada objek penelitian.
Penulis melakukan pengamatan secara langsung pada lokasai yang
diteliti.

2. Kuesioner (Angket)
Kuesioner atau angket artinya teknik pengumpulan data dengan
cara memberikan seperangkat pertanyaan atau pernyataan kepada orang

lain yang begperan sebagai responden agar dapat menjawab pertanyaan

dari penulis yang telah disediakan

3.7 Teknik Analisis Data
Teknik analisis data merupakan metode yang dipakai buat
memproses dan menafsirkan data yang sudah dikumpulkan supaya bisa
diubah sebagai warta yang bermanfaat dan relevan. Tujuan analisis data
merupakan buat menemukan pola, hubungan, atau wawasan yang bisa
membantu pada pengambilan keputusan atau menjawab pertanyaan
penelitian. Berikut merupakan beberapa teknik analisis data yang generik
dipakai:
1. Verifikasi Data

Verifikasi data adalah proses untuk memastikan bahwa data
dikumpulkan, disimpan, dan digunakan akurat, konsisten, dan
valid. Tujuan utama dari verifikasi data adalah untuk
memastikan integritas data dan memastikan bahwa hasil
analisisdan keputusan yang diambil atas data tersebut dapat
diandalkan dan berkualitas tinggi, Menurut Sulistiyono et al.,
(2023:2) bahwa, “Kegiatan uji verifikasi data keluaran model
WREF (Weather Research and Forecasting) perlu dilakukan

untuk mengetahui akurasi data hasil model”.
Proses memastikan bahwa data yang diterima, disimpan,
atau diproses sesuai dengan spesifikasi dan kebutuhan yang

telah ditentukan. Kemudian sebagai usaha untuk memastikan
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apakah angket diedarkan sesuai dengan petunjuk yang
diberikan.
2. Pengelolahan Data

Pengelolaan data adalah serangkaian kegiatan yang
melibatkan pengumpulan, penyimpanan, pengelolaan, dan
penggunaan data agar dapat diakses dan digunakan secara
efektif dan efisien. Tujuan pengelolaan data adalah untuk
memastikan integritas, keamanan, dan kualitas data.
Mendukung pengambilan keputusan yang berbasis data,
Menurut Delpiah dalam Saputra er al., (2023:2) bahwa,
“Sehingga setiap individu membutuhkan suatu informasi yang
akurat, efektif dan efisien semakin meningkat, untuk memenuhi
kebutuhan  tersebut manusia terus  berfikir  untuk
mengembangkan suatu teknologi yang dapat membantu
manusia dalam hal pengelolaan data, sehingga informasi yang
diinginkan bisa didapatkan”.

Pengelolahan data yang dimana angket yang telah
diedarkan kepada responden yang telah diisi kemudian memiliki
bobot penilaian setiap jawaban yang telah diisi atau dijawab.

Dalam penilaian tersebut menggunakan skala likert sebagai

berikut:
Jawaban Skor

Sangat Setuju (SS) 4

Setuju (S) 3

Tidak Setuju (TS) 2

Sangat Tidak Setuju (STS) 1

Penulis menganalisis data menggunakan data dengan

metode regresi linear berganda dengan menggunakan alat bantu

program aplikasi SPSS.
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3.7.1. Uji Validitas
Uji validitas memverivikasi bahwa suatu alat ukur atau instrumen
penelitian benar-benar mengukur apa yang hendak diukur, Menurut
Janna & Herjgato, (2021:2) bahwa, “Uji validitas adalah pengujian yang
menegaskan apakah suatu alat ukur sahih (sah) atau tidak sahih (salah).
Alat ukur yang dimaksud disini adalah soal survey. Suatu survei
dianggap valid jika pertanyaan surveinya memperjelas apa yang diukur

. Dengan menggunakan kolerasi product moment, yaitu:

oleh survei tersebut.

1) Membandingkan nilai r hitung dengan nilai r table
a) Jika nilai r hitung > r table, maka item soal angket tersebut
dinyatakan valid.
b) Jika nilai r hitung < r table, maka item soal angket tersebut
dinyatakan tidak valid.
2) Membandingkan Nilai Sig. (2-tailed) dengan Probabilitas 0,05
a) Jika nilai Sig. (2-tailed) dan Pearson Correlation bernilai positif,
maka item soal angket tersebut valid.
b) Jika nilai sig. (2-tailed) < 0,05 dan Pearson Correlation bernilai

negative, maka item soal angket tersebut tidak valid.

3.7.2. Uji Reliabilitas Data

Pengujian reliabilitas data adalah proses memastikan konsistensi dan
keandalan alat ukur dan instrumen penelitian, Menurut Janna & Herianto,
(2021:6-7) bahwa, ““Uji reliabilitas dapat digunakan untuk mengetahui
konsistensi suatu alat ukur, yaitu apakah alat ukur tersebut tetap konsisten
pada pengukuran yang berulang-ulang”.

Uji realibilitas digunakan untuk mengukur tingkat stabilitas dan
konsistensi dari instrumen pertanyaan pada kuesioner untuk menguji
kelayakan instrumen pertanyaan tersebut menjadi alat ukur penelitian.
Syarat penilaian dalam uji reliabilitas berdas nilai standar
cronbachalpha. Apabila a > cronbach alpha sebesar 0,6 maka kuesioner

tersebut reliabel
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3.7.3. Uji Koefisien Kolerasi

Uji koefisien korglasi merupakan suatu metode statistik untuk
mengukur dan menguji kekuatan dan arah hubungan antara dua variabel,
Menurut Yolanda ef al, (2024:4) bahwa, “Koefisien korelasi adalah
angka yang menggambarkan kekuatan dan arah hubungan linier antara
dua variabel acak. Pada dasarnya, korelasi merujuk pada metode statistik
yang digunakan untuk menemukan hubungan antara dua variabel. Ada
kemungkinan bahwa hubungan antara dua variabel ini muncul karena ada
hubungan sebab-akibat atau hanya kebetulan semata”.

Uji koefisien kolerasi digunakan untuk mengukur seberapa kuat
hubungan tersebut, biasanya dengan menggunakan nilai koefisien
korelasi Pearson (r). oleh maka itu dihitung dengan menggunakan

aplikasi IBM SPSS Versi 26.

3.7 4. Uji Asumsi Klasik

Pengujian Asumsi Klasik merupakan serangkaian uji statistik yang
dilakukan untuk memastikan bahwa model regresi linier yang digunakan
memenuhi asumsi dasar yang diperlukan untuk validitas hasil analisis.
Asumsi ini penting agar estimasi parameter model regresi menjadi benar
dan kesimpulan statistik yang diambil juga valid, Menurut Mardiatmoko,
(2020:2) bahwa, “Pengujian asumsi klasik merupakan analisis yang
dilakukan untuk menilai apakah suatu model regresi linier OLS
mempunyai permasalahan asumsi klasik™.

Dari pendapat diatas dapat disimpulkan bahwa uji asumsi klasik ini
sangat dipakai para peneliti kuantitatif untuk mencari tau data-data yang
akan diolah nantinya yang merujuk pada serangkaian prosedur statistik.
Berikut adalah jenis-jenis asumsi klasik yang akan dipakai penulis

agai berikut:
1. Uji Normalitas
Uji normalitas adalah prosedur statistik yang digunakan untuk

menguji apakah data atau residual dari model regresi terdistribusi
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atau distribusi normal, Menurut Usmadi, (2020:9) bahwa, “Uji
normalitas yang paling sederhana adalah membuat grafik distribusi
frekuensi atas skor yang ada”.

Pengujian ini dilakukan untuk mengetahui apakah data
terdistribusi secara normal atay tidak. Uji normalitas yang akan
digunakan adalah dengan menggunakan teknik One-Sample
Kolmogorov Smir, dan dapat dikatakan terdistribusi secara

al bila nilai > (.05, dan jika nila <0.05 dinyatakan tidak normal.
Uji normalitas dalam penelitian ini menggunakan uji statistik.
Hipotesis yangdigunakan adalah :
HO = jika nilai Sig > 0,05 maka data residual berdistribusi normal
H1= jika nilai Sig > 0,06 maka data residual tidak berdistribusi
normal
2. Uji Multikolinieritas

Pengujian  multikolinierit: merupakan  prosedur untuk
menentukan apakah terdapat kolerasi yang sangat tinggi antar
variabel independen dalam model regresi linier. Multikolinieritas
dapat mempengaruhi hasil analisis regresi dengan mengurangi
ketepatan estimasi koefisien dan mempersulit interpretasi parameter,
Menurut Azizah et al., (2021:6) bahwa, “Uji multikolinearitas sangat
penting karena digunakan untuk memastikan tidak adanya korelasi
antara variabel prediktor yang satu dengan variabel prediktor
lainnya”.

Uji multikolinearitas dapat dilakukan dengan melihat nilai
tolerance VIF (Variane Inflation Factor). Kriteria pengambilan
keputusan dengan melihat nilai tolerance sebagai berikut:

a) Jika nilai tolerance >0,10 maka dapat disimpulkan bahwa tidak
terjadi masalah multikolinearitas dalam model regresi.

b) Jika nilai tolerance < 0,10 maka dapat disimpulkan bahwa
terjadi masalah multikolinearitas dalam model regresi.

Sedangkan, kriteria pengambilan keputusan dengan melihat nilai

VIF (Variance Inflation Factor) sebagai berikut:
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a) jikanilai VIF < 10 maka dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi
masalah multikolinearitas dalam model egresri.

b) Jika nilai VIF > 10 maka dapat disimpulkan bahwa terjadi

masalah multikolinearitas dalam model regresi.

3. Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas merupakan teknik dalam analisis regresi
yang menguji apakah varians dari residu (kesalahan) suatu model
regresi berubah seiring dengan perubahan nilai variabel independen,
Menurut  Firdausya & Indawati, (2023:2) bahwa, “Uiji
heteroskedastisitas adalah prosedur statistik yang digunakan untuk
menentukan apakah varian residual dari model regresi adalah
konstan”. Hipotesis dalam pengujian heteroskedastisitas yaitu:

Ho = Tidak terdapat heteroskedastisitas

H1 = Terdapat heteroskedastisitas

Dasar pengambilan kcputusan@yagaj berikut:

a) Jikanilai Sig>0,05 maka HO ditolak, yang artinya tidak terdapat
maséah heteroskedastisitas.

b) ika milai Sig < 0,05 maka HO ditolak, yang artinya terdapat

masalah heteroskedastisitas.

3.7.5. Analisa Agreswnear Berganda

Analisis regresi linier berganda adalah teknik statistik yang

digunakan untuk memahami hubungan antara variabel terikat (atau

respon) dan dua atau lebih variabel bebas (atau prediktor), Menurut

Muthahharah & Inayanti Fatwa, (2022:2) bahwa, “Analisis regresi linear

berganda adalah model regresi linear dengan satu variabel kontinu

beserta k (dua atu lebih) variabelﬁlenpen”.

Regresi liniear berganda bertuju ntuk menguji hubungan

pengaruh antara variabel satu dengan variabel lain. Variabel yang

dipengaruhi disebut variabel tergantung atau dependent, sedangkan

variabel yang mempengaruhi disebut variabel bebas atau variabel

Independent.
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3.7.6. Uji Koefisein Determinan

Uji koefisien determinan, digebut juga R2 (R-squared), adalah
ukuran statistik yang digunakan dalam analisis regresi untuk menilai
seberapa baik suatu model regresi menjelaskan variabilitas variabel
terikat, Menurut Fitriana et al., (2022:5) bahwa, “Uji koefisien
determinasi yang disesuaikan merupakan pengujian  yang
menggambarkan bagaimana kemampuan model regresi dalam
menjelaskan variabel bebas mempengaruhi variabel terikat”. nilai
Adjusted R-Squared akan menunjukkan seberapa besar X akan
me garuhi Y.

Uji koefisien determinan digunakan untuk mengetahui seberapa
besarnya kontribusi variabel X terhadap variabel Y oleh maka itu

dihitung dengan menggunakan aplikasi IBM SPSS Versi 26.

3.7.7. Uji l—m-tesis UjiT)

Pengujian hipotesis (uji-t) adalah teknik statistik yang digunakan
untuk menguji apakah terdapat cukup bukti dalam data sampel untuk
mendukung hipotesis tentang suatu parameter populasi, Menurut
Handayani & Hernando, (2022:3) bahwa, “Hipotesis merupakan salah
satu pernyataan yang masih lemah terhadap kebenarannya maka perlu
dibukgikan dengan dugaan yang sifatnya masih sementara”.

Pada tingkat signifikan 5% dengan kriteria penguji yang digunakan
sebagai berikut:

1. Jika thitung < ttabel dan p-value > 0.05 maka HO diterima dan H1

a ditolak.

. Jika thitung > ttabel dan p-value < 0.05 maka H1 diterima dan HO
ditolak.

3.78. Uji (Uji F)
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oys Uji simultan (uji F) menguji kemampuan membandingkan variasi
antara dua kelompok atau lebih dan digunakan untuk menguji hipotesis
tentang kesamaan varians beberapagkelompok, Menurut Ghozali dalam
Akbar et al., (2024:12) bahwa, “pengujian dapat dilakukan dengan
membandingkan nilai Fhitung dengan Ftabel pada tingkat signifikan
sebesar < 0,05 dengan kriteria penguji sebagai berikut:

1.  Apabila Fhitung > Ftabel dan nilai p-value F-statistik < 0.05 maka
HO ditolak dan H1 diterima .

2. Apabila Fhitung < Ftabel dan nilai p-value F-statistik > 0.05 maka
HI ditolak dan HO diterima.

3.8 Jadwal penelitian

Jadwal penelitian adalah rencana rinci yang mencakup waktu dan
langkah-langkah yang diperlukan untuk menyelesaikan suatu proyek
penelitian, Peneliti akan melakukan penelitian di UD. Tahu Murni,
Tuhemberua Ulu, Kecamatan Gunungsitoli, Kota Gunungsitoli,

Sumatera Utara, Penulis membuat jadwal sebagai panduan.

Tabel 3. 2

Jadwal Penelitian

Urai Jadwal Kegiatan Penelitian (Tahun 2024)
an April Mei Juni Juli Agustu | Septemb | Oktobe | Novem | Desem
no Kegi s er r ber ber
atan | 1|2 3|4 1[2]3|4|1|2(3{4|1|2|3|4|1|23(4/1]2]34|1{2(34 1234 1|23
Peng
ajua
1 n

Judu




Peny
usun
an

Prop

osal

37

Sem
inar
Prop

osal

Pene

litia

Peng
olah
an

Data

Ujia

skrip

si




BAB IV
HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Objek Penelitian
4.1.1 Sejarah Singkat UD. Tahu Murni Kota Gunungsitoli

Pada awalnya UD. Tahu Murni dibangun atau didirikan oleh seorang
pengusaha sukses yaitu Bapak Sokhiziduhu Telaumbanua yang merupakan
seorang keturunan berdarah Nias, yang bertempat tinggal di desa
tuhemberua ulu dan beliau hanya lulusan sekolah menengah atas (SMA
Sederajat). UD. Tahu Murni Kota Gunungsitoli didirikan dan diresmikan
pada tanggal 26 Maret 2016. Namun pada awalnya UD. Tahu Murni
merupakan sebuah usaha dengan produk utamanya adalah tahu dan tempe
serta pada awalnya usaha UD. Tahu Murni ini masih kecil dan belum
berkembang seperti saat ini. UD. Tahu Murni didirikan atas niat dan
semangat untuk membagun usaha dan mencari penghasilan yang lebih
untuk menyambung hidup usaha dan mempertahankan kepuasan
pelanggan serta keunikan yang dimiliki untuk membuka lapangan
pekerjaan, mencukupi permintaan pasar dan memikat hati pelanggan atau

pembeli.

Dengan perkembangan dan peningkatan pemenuhan kebutuhan
konsumen akan tahu dan tempe terutama dalam memasarkan produknya
yang dipasarkan, maka hasilpun tidak menghianati hasil dimana UD. Tahu
Murni berhasil memperluas usahanya dengan menambah karyawan yang
bekerja dan meningkatkan jumlah produksinya srta dengan meningkatkan
kepuasan kepada pelanggan. Hasil yang didapatkan saat ini tak terlepas
dari kerja keras, niat serta doa untuk mengembangkan usaha. UD. Tahu
Murni merupakan saftu-satunya produsen tahu dan tempe di Kota

Gunungsitoli yang bertahan hingga saat ini dan masih eksis.

Seiring berjalannya waktu, UD.Tahu Murni memperluas jangkauan

bisnisnya dengan membawa tahunya didaerah-daerah sekitaran nias yaitu
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kota gunungsitoli, nias utara dan nias selatan. Dalam upaya untuk

meningkatkan kepuasan pelanggannya atau pembelinya.

4.1.2 Visi Dan Misi

Visi dan misi perusahaan mana pun sangat penting bagi identitas,

prinsip dan jati diri suatu badan usaha komersial (UD). Dalam

perdagangan internal (UD), visi dan misi merupakan ciri-ciri yang

menentukan arah dan tujuan dimasa depan. Sasaran-sasaran tersebut

merupakan tolok ukur yang mewujudkan tujuan-tujuan yang harus dicapai

wirausahawan berdasarkan spesifikasi sebelumnya. Dan tentang visi misi

UD. Tahu Murni Kota Gunugsitoli adalah sebagai berikut:

a. Visi UD. Tahu Murni

Visi UD. Tahu Murni bertujuan untuk menjadi perusahaan komersial

(UD) yang menyediakan 100% produk alami dan berkualitas tinggi

sekaligus mengembangkan wirausaha yang kompetitif dan

mengedukasi konsumen tentang manfaat kesehatan dan keberlanjutan.

Hal ini mendorong keputusan pembelian yang lebih cerdas dan sadar.

b. Misi UD. Tahu Murni

1.

Menghasilkan produk berkualitas tinggi: memproduksi tahu murni
yang 100% alami dan bebas bahan pengawet dan bahan tambahan,
berdasarkan standar kualitas yang ketat untuk menjamin kesehatan

dan kepuasan konsumen.

. Edukasi Konsumen: Memberikan edukasi kepada masyarakat

tentang manfaat tahu murni bagai kesehatan melalui berbagai jalur,

antara lain media sosial, workshop, dan kemitraan dengan ahli gizi.

. Promosi Inovatif: Menerapkan strategi pemasaran kreatif untuk

menarik perhatian konsumen, antara lain kampanye periklanan,
sampel produk, dan program loyalitas, untuk mendorong keputusan

pembelian yang lebih sadar.

. Komitmen terhadap keberlanjutan: Kami menggunakan praktik

produksi yang ramah lingkungan dan berkelanjutan, serta bekerja
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sama dengan petani lokal untuk memastikan bahan baku berkualitas
dan mendukung ekonomiglgkal.

5. Membangun hubungan pelanggan: Membangun hubungan yang
kuat dan transparan dengan pelanggan, melalui layanan pelanggan

yang responsif dan umpan balik yang membangun.

4.1.3 Analisis Data Responden

Dalam penelitian ini bahwa yang menjadi res en adalah
pelanggan atau pembeli di UD. Tahu Murni. Adapun sampel dalam
penelitiﬁ ini berjumlah 40 orang berdasarkan sampel yang diangkat
bahwa penyebaran kuesioner kepada 40 orang responden yang dimana

penyebarannya layak untuk diolah. Dengan identifikasi sebagai berikut:
a. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

” Berdasarkan data yang dikumpulkan maka diperoleh data tentang
jenis kelamin responden dapat dilihat pada tabel berikut:

Tabel 4.1

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

No. Jenis Kelamin Jumlah Responden Persentase(%)
1. | Laki-laki 10 25.00%
2. | Perempuan 30 75.00%
Total 40 100.00%

Sumber: Data Primer, 2024
Berdasarkan pada tabel diatas dapat disimpulkan bahwa dari 40
responden jumlah Laki-laki yaitu 10 orang (25.00%) dan jumlah

Perempuan yaitu 30 orang (75.00%).
b. Karakteristik Responden Berdasarkan Usia
Berdasarkan data yang dikumpulkan maka diperoleh data tentang

usia responden dapat dilihat pada tabel berikut:
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Tabel 4.2

Karakteristik Responden Berdasarkan Usia

No. | Rentang Usia Jumlah Responden Persentase(%)
L. 20-26 3 7.50%
2. 65 1 2.50%
3. 34-40 6 15.00%
4. 45-49 30 00%
Total 40 100.00%

Sumber: Data Primer, 2024

Berdasarkan pada tabel diatas dapat disimpulkan bahwa dari 40
responden memiliki rentang usia antara lain: rentang usia 20-26
berjumlah 3 orang (7.50%), rentang usia 65 berjumlah 1 orang (2.50%),
rentang usia 34-40 berjumlah 6 orang (15.00%), rentang usia 45-49

berjumlah 30 orang (75.00%).
c. Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan

Berdasarkan data yang dikumpulkan maka diperoleh data tentang
pekerjaan responden dapat dilihat pada tabel sebagai berikut:

Tabel 4.3

Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan

No. Pekerjaan Jumlah Responden Persentase(%)
1. | Ibu Rumah Tangga 30 75.00%
2. | Karyawan Toko 4 10.00%
5. | Penjual lkan Asin é 12.50%
6. | Penjual Gas Elpiji 1 2.50%
Total 40 100.00%

Sumber: Data Primer, 2024

Berdasarkan pada tabel diatas dapat disimpulkan bahwa dari 40
responden rentang pekerjaan, ibu rumah tangga berjumlah 30 orang

(75.00%), karyawan toko berjumlah 4 orang (10.00%), penjual ikan
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asin berjumlah 5 orang (12.50%), penjual gas elpiji berjumlah 1 orang

(2.50%).

4.1.4 Tabulasi Data

1. Rekapitulasi Hasil Angket Kualitas Produk (Variabel X1)

Tabel 4.4

Hasil Angket Kualitas Produk (Variabel X1)
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Sumber: Olahan Peneliti, 2024

2. Rekapitulasi Hasil Angket Promosi (Variabel X2)

Tabel 4.5

Hasil Angket Promosi (Variabel X2)
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29
31

31
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R38
R39
R40

Sumber: Olahan Peneliti, 2024

3. Rekapitulasi Hasil Angket Keputusan Pembelian (Variabel Y)

Tabel 4.6

Hasil Angket Keputusan Pembelian (Variabel Y)
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RI8 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 36
R19 | 4 3 3 4 3 3 3 4 3 4 4 4 42
EO 3 2 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 35
R21 4 | 4 3 4 | 44| 4] 4 3 4 4 4 46
R22 | 4 | 4 3 3 3 2 3 2 3 3 4 2 36
R23 3 3 3 1 4 1 3 4 3 3 3 2 33
R24 | 4 1 3 2 3 2 | 4 3 3 2 3 1 31
R25 3 3 4 3 4 3 2 3 2 2 4 1 34
R26 1 3 2 2 1 3 3 2 3 4 4 4 32
R27 2 1 3 2 |1 4| 4 3 3 3 1 3 4 33
R28 | 4 2 3 3 2| 4 3 3 1 2 3 2 32
R29 3 2 3 1 3 2 3 4 2 2 2 3 30
R30 3 3 4 14 14|44 ]| 4| 4 4 4 4 46
R31 2 3 2 (4| 4 1 1 4 1 3 2 4 31
R32 1 3 1 2 3 1 2 | 4 3 2 4 2 28
R33 1 3 3 4 3 2 1 2 | 4 4 2 3 32
R34 2 | 4 1 3 3 3 3 1 3 1 2 4 30
R35 3 2 2 2 3 1 l 3 3 3 3 4 30
R36 3 3 3 2 | 4 3 2 | 4 1 3 4 2 34
R37 2 | 4 4 3 1 1 3 2 2 4 1 3 30
R38 3 2 3 1 2 | 4 3 4 2 1 4 4 33
R39 2 3 2| 4 2 3 3 4 3 2 2 2 32
R40 3 2 2 3 3 2 | 4 1 2 3 3 4 32

Sumber: Olahan Peneliti, 2024

4.2 Uji Asumsi Instrumen

4.2.1 Uji Validitas

Uji validitas adalah proses mengukur seberapa baik suatu instrumen

pengukuran (seperti tes, angket, atau alat ukur lainnya) mengukur apa yang

diukurnya, bergantung pada tujuan pengukuran tersebut, Menurut

sugiyono dalam Dany Yudha Krisna et al., (2023:6) bahwa, “Uji validitas
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yaitu persamaan informasi yang didapat dari seorang peneliti, dengan
informasi y, dihasilkan langsung yang dimana terjadi pada subjek
penelitian”. Uji validitas ini dilakukan untuk mengukur sejauh mana suatu
instrumen dapat dianggap valid atau tidak valid, kuesioner yang diperoleh
oleh peneliti dari responden, uji validitas yang akan digunakan oleh
peneliti yaitu dengan menggunakan bantuan SPSS, SPSS merupakan salah
satu aplikasi untuk menganalisis data statistik.
Pengujian instrumen penelitian bertujuan untuk mengukur tingkat
liditas dan reliabilitas dari angket sebelum pgpgumpulan data dilakukan.

Hasil uji validitas variabel pada penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Uji Validitas Kualitas Produk (X1)
Untuk menghitung validitas variabel Kuglitas Produk, peneliti

mempersiapkan hasil item angket dengan tabel sebagai berikut:
Tabel 4.7

Validitas Variabel Kualitas Produk (X1)

No. Item
Pertanyaan r hitung r tabel Keterangan
1 0,665 0312 Valid
2 0474 0,312 Valid
3 0,517 0312 Valid
4 0,557 0,312 Valid
5 0,686 0,312 Valid
6 0,584 0,312 Valid
7 0,731 0,312 Valid
8 0,701 0,312 Valid
9 0,608 0,312 Valid
10 0,605 0,312 Valid
11 0,560 0,312 Valid
12 0,591 0,312 Valid
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13 0,701 0,312 Valid
14 0,656 0,312 Valid
15 0,438 0,312 Valid

Sumber: diolah dari data primer melalui spss statistic26, 2024

Berdasarkan tabel 4.7, diketahui bahwa semua pernyaiaan yang

digunakan dalam kuesioner untuk variabel kualitas produk dinyatakan

valid, karena setiap item pertanyaan memiliki nilai pearson correlation

(rhitung) yang lebih besar dari rtabel (0,312).

2. Uji Validitas Promosi (X2)

Untuk  menghitung

validitas  variabel

Promgsi, peneliti

mempersiapkan hasil item angket dengan tabel sebagai berikut:

Tabel 4.8

Validitas Variabel Promosi (X2)

No. Item
Pertanyaan r hitung r tabel Keterangan
1 0,528 0,312 Valid
2 0,351 0,312 Valid
3 0,514 0,312 Valid
4 0,509 0,312 Valid
5 0,591 0,312 Valid
6 0,554 0,312 Valid
7 0,640 0,312 Valid
8 0,689 0,312 Valid
9 0,548 0,312 Valid
10 0,599 0,312 Valid
11 0,552 0,312 Valid
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12 0,635 0,312 Valid

Sumber: diolah dari data primer melalui spss statistic26, 2024
Berdasarkan tabel 4.8, diketahui bahwa semua pemnyataan yang
digunakan dalam kuesioner untuk variabel promosi dinyatakan valid,
karena setiap item pertanyaan memiliki nilai pearson correlation

(rhitung) yang lebih besar dari rtabel (0,312).

3. Uji Validitas Keputusan Pembelian (Y)

Untuk menghitung validitas variabel Kepu Pembelian, peneliti

mempersiapkan hasil item angket dengan tabel sebagai berikut:

Tabel 4.9

Validitas Variabel Keputusan Pembelian (Y)

No. Item
r hitung r tabel Keterangan
Pertanyaan
1 0,487 0312 Valid
2 0,489 0312 Valid
3 0,637 0312 Valid
4 0,646 0312 Valid
5 0,535 0312 Valid
6 0,683 0312 Valid
7 0,501 0312 Valid
8 0,493 0312 Valid
9 0,636 0312 Valid
10 0,582 0312 Valid
11 0,470 0312 Valid
12 0,409 0312 Valid

Sumber: diolah dari data primer melalui spss statistic26, 2024
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Berdasarkan tabel 4.9, diketahui bahwa semua pernyataan yang
digunakan dalam kuesioner untuk wvariabel keputusan pembelian
dinyatakan valid, karena setiap item pertanyaan memiliki nilai pearson

correlation (rhitung) yang lebih besar dari rtabel (0,312).

4.2.2 Uji Reliabilitas Data

Pengujian reliabilitas adalah proses mengukur konsistensi dan
stabilitas suatu alat ukur, seperti angket atau tes, Menurut Sugiyono dalam
Putri et al., (2023:5) bahwa, “Uji reliabilitas merupakan sejauh mana
output pengukuran mengg n memakai objek yg sama, akan
membentuk data yg sama”. Uji reliabilitas dilakukan terhadap item
kuesioner yang dinyatakan valid. Suatu variabel dikatakan reliabel atau
reliabel jika jawaban pertanyaannya selalu konsisten. Tinggi rendahnya
reliabilitas dinyatakan dengan nilai yang disebut koefisien reliabilitas,
yang berkisaran antara 0-1. Dalam penelitian ini peneliti menguji

reliabilitas dengan model cronbach 's alpha, dimana peneliti menggunakan

bantuan proram SPSS version 26.

Hasil pengujian reliabilitas instrumen biasanya terdapat dalam.4.10

(Z3
sebagai berikut:
Tabel 4.10
Perhitungan Reliabilitas Tiap Variabel
Variabel Cronbach’s Alpha N of Item
Kualitas Produk 0,875 15

Promosi 0,801 12

Keputusan Pembelian 0,789 12

Sumber: diolah dari data primer melalui spss satatistic26, 2024

Hasil pengujian reliabilitas terhadap instrumen mengpasilkan angka

Cronbach Alpha lebih besar dari 0,7 yaitu sebesar 0,875 untuk variabel
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Kualitas Produk, 0,801 untuk variabel Promosi dan 0,789 untuk variabel

utusan Pembelian. Reliabilitas kuesioner pada ketiga variabel ini
@nggap reliabel jika menghasilkan nilai. Cronbach's Alpha > 0,7. Dengan
merujuk pada informasi di atas, dapat dinyatakan bahwa pernyataan-
pernyataan dalam angket peneli tian ini memiliki reliabilitas yang cukup

dan layak digunakan dalam konteks penelitian ini.

4.2.3 Uji Koefisien Kolerasi

Uji koefisien kolerasi merupakan suatu metode statistik untuk
mengetahui seberapa baik hubungan dua variabel satu sama lain, Menurut
Sudaryono dalam Evania, (2024:5) bahwa, “Analisis korelasi bertujuan
untuk mengetahui poﬁ dan keeratan hubungan antara dua variabel atau
lebih”. Dimana Tipe hubungan antara variabel independen dan variabel
dependen dapat bersifat posistif berarti memiliki hubungan searah dimana
nitai variabel independen tinggi maka nilai variabel dependen tinggi.
Sebaliknya bila nilai korelasi bernilai positif maka merniliki hubungan
yang berlawanan, di mana peningkatan nilai variabel independen

menycbabkan penurunan nilai variabel dependen.

1. Uji Koefiisien Kolerasi Kualitas Produk (Variabel X1) terhadap

(variabel Y)

Tabel 4.11

Kualitas Produk (Variabel X1) Terhadap Keputusan Pembelian (Variabel Y)

Correlations
ualitas produk keputusan pembelian
kualitas produk Pearson Correlation 1 7767
Sig. (2-tailed) ,000
N 40 40
keputusan pembelian Pearson Correlation 776”7 1

Sig. (2-tailed) ,000
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N 40 40
** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Berdasarkan tabel nilai koefisien kolerasi variaal kualitas produk

(X1) sebesar 0,776 yang berkorelasi terhadap wvariabel keputusan
pembelian (Y') sangat berpengaruh, hal ini dapat dilihat dari nilai 0,776 >
0,05.

2. Uji Koefiisien Kolerasi Promosi (Variabel X2) terhadap (variabel Y)

Tabel 4.12

Promosi (Variabel X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Variabel Y)

Correlations
promosi keputusan pembelian

promosi gearson Correlation 1 4697

Sig. (2-tailed) ,002

N 40 40
keputusan pembelian Pearson Correlation 4697 1

Sig. (2-tailed) 002

N 40 40

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Berdasarkan tabel nilai koefisi olerasi variabel promosi (X2)
sebesar 0,469 yang berkorelasi terhadap variabel keputusan pembelian (Y)

sangat berpengaruh, hal ini dapat dilihat dari nilai 0,469 > 0,05.

4.2.4 Uji Asumsi Klasik

1. Uji Normalitas
Dalam penelitian ini, nmaalitas data diuji menggunakan perangkat
lunak SPSS for windows, uji normalitas yang digunakan adalah uji
mogorov-smirnov, dengan kriteria yang signifikan untuk uji dua sisi.

Jika hasil perhitungan menujukan nilai p (p-value) dari uji kolmogorov-
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smirnov lebih besar dari 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa data

tersebut berdistribusi normal.

Menurut Ghozali dalam Jannata et al., (2024:6) bahwa, “Model
Egresi yang baik adalah berdistribusi normal atau mendekati normal”.
alam penelitian ini peneliti menggunakan metode uji normalitas

kolmogorov-smirnov.

Tabel 4.13
Uji Normalitas Kolmogorov Smirnov

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized Residual

N 40
Normal Parametersa? Mean ,0000000
Std. Deviation 3,43994117
Most Extreme Differences Absolute ,149
Positive 149
Negative -,078
Test Statistic 149
Asymp. Sig. (2-tailed) ,026¢

a. Test distribution is Normal.
b. Calculated from data.
c. Lilliefors Significance Correction.

Sumber: melalui spss statistic26, 2024

Berdasarkan hasil uji normalitas diketahui nilai signifikansi 0,026 >

0,5 sehingga dapat disimpulkan bahwa nilai residu berdistribusi normal.

2. Uji Mutikolinieritas
Pengujian multikolinearitas memeriksa apakah ditemukan korelasi
tara variabel independen dalam model regresi, Apabila terjadi
korelasi maka disebut masalah multikolinearitas. Model regresi yang

baik mensyaratkan tidak adanya korelasi antar variabel independen.
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Jika terbukti multikolinearitas, maka salah satu variabel independen
harus dikeluarkan dari model.

Untuk menguji Multikolinieritas digunakan Fariance Inaltion
Faktor (VIF) dan Tolerance pedoman suatu regresi yang bebas
multikolinieritas adalah mempunyai angka tolerance > 0,1 batas VIF
adalah 10, jika nilai VIF dibawah 10 maka tidak terjadi gejala

multikolinieritas. Uji ini menggunakan SPSS Statistik 26.
Tabel 4.14

Uji Multikolinearitas

Cﬁicientsﬂ
andardize

Unstandardized d Collinearity

Coefficients Coefficients Statistics
Toleranc

B Std. Error Beta t Sig. e VIF

10,862 3,425 3,172 ,003
,463 071 698 6,527 ,000 857 1,167

produk
mosi 173 ,090 205 1,919 063 857 1,167

a. Dependent Variable: keputusan pembelian

Sumber: Olahan SPSS V.26

Hasil uji multikolinearitas pada tabel 4.14, ﬂetahui nilai tolerance
sebesar 0,857 > 0,10 dan nilai VIF 1,167 < 10,00 maka dapat

disimpulkan tidak terjadi multikolinearitas.

. Uji Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas merupakan metode statistik untuk
mengidentifikasi masalah varians residual dalam model regresi. Asumsi
penting dalam regresi adalh varian kesalahan (residual) harus konstan
pada rentang nilai prediksi, Menurut Ghazali dalam Andronicus et al,

(2024:7) bahwa, “Heteroskedastisitas berarti terdapat varian variabel
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lam model regresi yang tidak sama”. Tujuan menguji
heteroskedastisitas adalah untuk meﬁzﬂmi atau menguji apakah
dalam model regresi ada atu terjadinya Ketimpangan varians antara sisa
pengamatan yang satu dengan pengamatan yang lain tetap berarti terjadi
heteroskedastisitas.

Dalam uji heteroskedastisitas peneliti menggunakan bantuan SPSS
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Regression Standardized Predicted Value

Berdasarkan gambar diatas maka dapat kita simpulkan bahwa titik
titik dalam gambar diatas menyebar pada setiap titik 0, maka dapat di
simpulkan bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas.

4.2.5 Analisa Agresi Linear Berganda

Analisis Agresi Linear Berganda (Multiple Linear Regression)
mempﬁ teknik statistik yang dipakain buat memodelkan interaksi
antara satu variabel dependen (tergantung) dan 2 atau lebih variabel
independen (bebas), Menurut Suhartanto dalam Oktaviano et al., (2022:6)
bahwa, “Metode ini digunakan untuk menguji hubungan antara dua

riabel atau lebih variabel independen dan satu variabel dependen”.
Analisis ini digunakan untuk mengetahui besarnya pengaruh variabel-
variabel bebas.

Tabel 4.15
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Analisa Agresi Linear Berganda

Coefficients?®
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta t Sig.
(Constant) 10,862 3,425 3,172 ,003
kualitas produk ,463 ,071 ,698 6,527 ,000
promosi 173 ,090 ,205 1,919 ,063

a. Dependent Variable: keputusan pembelian

Berdasarkan tabel diatas dapat disimpulkan sebagai berikut:

Y  =atbl,x1+b2. X2
=10,862+0,463+0,173
Interprestasinya adalah:

ilai 10,862 merupakan konstanta atau kondisi jika variabel ritensi tidak
dipengaruhi oleh variabel lain yaitu variabel kualitas produk (x1) dan
variabel promosi (X2). Jika variabel independen tidak ada maka variabel
keputusan pembelian tidak akan berubah. -bl (nilai regresi linear x1)
sebesar 0,463 menujukan bahwa wvariabel kualitas produk memiliki
pengaruh yang signifi dan positif terhadap keputusan pembelian
sebesar 0,463 sedang -b2 (nilai Linear Regresi x2) sebesar 0,173
menujukan bahwa wvariabel promosi berpengaruh positif terhadap

keputusan pembelian walaupun tidak secara signifikan.

4.2.6 Uji Koefisien Determinan

Dalam penelitian ini, Adjusted R-squared digunakan untuk
memastikan bahwa R2 meningkat dengan setiap tambahan variabel
independen. Oleh karena itu, banyak peneliti@nerekomsndasikan
penggunaan R-squared yang disesuaikan ketika mengevaluasi model

regresi. Berbeda dengan R2, nilai Adjusted R2 dapat bertambah atau
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berkurang seiring dengan penambahan variabel independen ke dalam

model.
Tabel 4.16
Hasil Uji Koefisien Determinan R?
Model Summary
Adjusted R
Eodel R R Square Square Std. Error of the Estimate
1 7982 ,638 618 3,532

a. Predictors: (Constant), promosi , kualitas produk

Berdasarkan tabel 4.16 diatas, didapatkﬁnilai adjusted R square
(koefisien determinan) sebesar 0,638 yang artinya pengaruh variabel
independen variabel kualitas produk dan variabel promosi X2 terhadap

variabel keputusan pembelian Y 63,8%.

4.2.7 Uji Hipotesis

L UjiT
Uji-t statistik pada dasarnya menunjukkan seberapa besar pengaruh
suatu variabel penjelas saja dalam menjelaskan variasi variabel terikat.

Apakah variabel “Loyalitas Pelanggan” benar-benar berpengaruh

terhadap variabel “Keputusan Pembelian” dalam kasus ini? penelitian

ini terkait dengan Quik Look dan dilakukan secara statistik dengan
membandingkan nilai T dan titik kritis. Kriteria pengujian berikut dapat
dijadikan dggar pengambilan keputusan:

1) Apabila T hitung > T tabel dan tingkat signifikansi < (0,05), maka
variabel independen secara individual mempengaruhi wvariabel
dependen.

2) Apabila T hitung < T tabel dan tingkat signifikansi > (0,05), maka
variabel independen secara individual tidak mempengaruhi variabel

dependen.
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Berikut hasil pengujian secara parsial dengan menggunakan SPSS526

berikut ini:

a. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian

Tabel 4.17

Kualitas Produk (Variabel X1) Terhadap Keputusan Pembelian (Variabel Y)

Coefficients?
Standardized

Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 14,534 2,938 4,947 ,000
kualitas produk 514 ,068 J76 7,573 ,000

a. Dependent Variable: keput@n pembelian
Diketahui bahwa nilai R square sebesar 0,68 atau 68% yang mana

menujukan bahwa Variabel Kualitas Produk atau X1 mempunyai

pengaruh terhadap Keputusan Pembelian atau Y sebesar 0,68 atau 68%.

b. Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian

Tabel 4.18

Promosi (Variabel X2) Terhadap Keputusan Pembelian (Variabel Y)

Coefficients?®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 22,957 4,168 5,507 ,000
promosi ,395 21 469 3,275 ,002

a. Dependent Vﬁle: keputusan pembelian
Diketahuwhwa nilai R square sebesar 0,121 atau 12,1% yang mana

menujukan bahwa variabel Promosi atau X2 mempunyai pengaruh

terhadap Keputusan Pembelian atau Y sebesar 0,121 atau 12,1%.

2. UjiF
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Uji F merupakan galat satu teknik statistik yang dipakai buat
menetukan apakah masih ada disparitas yang signifikan antara varians
2 atau lebih kelompok data. Dalam konteks analisis varians (ANOVA),
Uji F membandingkan varians antara kelompok menggunakan varians
pada gerombolan buat melihat apakah kelompok-kelompok tadi
mempunyai varians yang tidak sama secara signifikan. Uji ini sangat
bermanfaat pada penelitian yang melibatkan beberapa kelompok dan
bertujuan buat menguji hipotesis bahwa seluruh kelompok memiliki
varians yang sama.

Hasil pengujian Uji F berdasarkan SPSS26 adalah:

Tabel 4.19

Uji F
ANOVA®
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 811,605 2 405,803 32,535 ,000°
Residual 461,495 37 12,473

Total 1273,100 39

a. !Jependenl Variable: keputusan pembelian
b. Predictors: (Constant), promosi , kualitas produk

Berdasarkan tabel diatas maka dapat disimpulkan bahwa:

a. Pengaruh Kualitas Produk (X1) dan Promosi (X2) Terhadap
Keputusan Pembelian (Y)
Diketahui nilai 0,000 < 0,05 dan nilgi F hitung 32,535 > 3,25
sehingga dapat disimpulkan bahwa H3§erima yang berarti terdapat
pengaruh yang signifikan secara bersama-sama variabel X1 (kualitas

produk) dan X2 (promosi) terhadap Y (keputusan pembelian).

4.3 bahasan Hasil Penelitian

4.3.1 Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian
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Kualitas produk memainkan tugasnya yang sangat signifikan dapat
mempengaruhi keputusan pembelian. Secara umum, kualitas produk dapat
dilihat sebagai upaya untuk menarik perhatian pembeli dan pelanggan
yang mendorong mereka untuk melakukan pembelian, Menurut
Firmansyah & Haryanto dalam Aghitsni & Busyra, (2022:2) bahwa,
“Kualitas produk merupakan sesuatu yang bisa memuaskan keinginan dan
kebutuhan yang ditawarkan ke pasar agar dapat dipunyai, diperhatikan,
digunakan, ataupun dikonsumsi”. Kualitas produk ini termasuk berbagai
Kualitas yang diunggulkan juga harus memiliki nilai lebih dari produk
pesaingnya dalam kemasannya yang dirancang untuk mempengaruhi
keputusan pembelian secara langsung.

Dalam studi terbaru, Menurut Hayati dalam Aldini ef al., (2021:5)
bahwa, “Konsumen membeli produk ketika mereka tertarik dan merasa
cocok. Oleh karena itu, pemasaran produk yang sukses memerlukan
penyesuaian produk dengan keinginan dan kebutuhan pembeli”.

Selain itu, Menurut Penelitian Oleh Wiastuti & Kimberlee dalam
Alfiah et al, (2023:2) bahwa, “Dalam setiap pengambilan keputusan
pembelian kosumen memiliki berbagai struktur yang terdiri dari beberapa
komponen yaitu: keputusan terkait jenis produk, bentuk produk, citra
merek, lokasi tempat penjualan, jumlah produk, waktu pembelianﬁerta
cara pembayaran”. Kualitas produk ini dipersonalisasi, seperti aroma
makanan, daya tahan makanan untuk dikonsumsi, porsi, temperatur, rasa
dan tekstur, yang dapat meningkatkan efektivitas kualitas produk dan
mempengaruhi keputusan pembelian yang signifikan.

Dalam konteks ini, Menurut Kotler dalam Montolalu et al., (2021:1)
bahwa, “mendefinisikan bahwa suatu produk adalah setiap tawaran yang
dilakukan olech perusahaan untuk dapat memuaskan keinginan dan
kebutuhan konsumennya”. Jika pembeli dan pelanggan melihat bahwa
orang lain mendapatkan kepuasan dari kualitas produk, mereka mungkin
lebih terdorong untuk memanfaatkan kepuasan kualitas produk tersebut.

Jadi hal ini, kualitas produk berhasil memengaruhi pembelinya dengan
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cara menciptakan kepuasan dari semua konsumen dan pelanggan yang
mempengaruhi keputusan pembelian dan pemasaran yang efektif.

Kriteri ngujian hipotesis dalam penggunaan statistic SPSS26
adalah ketika nilai signifikansi F<0,05, maka hipotesis alternatif diterima,
Menurut Ghozali dalam Mamang Sari et al, (2022:3) bahwa, “Uji
pengaruh bersama menentukan apakah variabel independen secara kolektif
mempengaruhi variabel dependen”.

Menurut ghozali dalam Azizah et al, (2022:6) bahwa, “Koefisien
determinasi (R2) pada hakikatnya mengukur derajat kemampuan suatu
model dalam menjelaskan variasi variabel terikat. Nilai koefisien
determinan diantara nol dan satu™. Uji koefisien menunjukan bahwa
bahwa nilai regresi linear X1 sebesar 0,463 dengan presentase 46,3%
menujukan bahwa Variabel Kualitas Produk mempunyai pengaruh yang
positif terhadap Keputusan Pembelian yang berarti bahwa setiap kenaikan
| satuan Variabel Kualitas Produk maka akan mempengaruhi Keputusan
Pembelian sebesar 0,463 atau 46,3% dengan asumsi bahwa variabel lain

tidak diteliti dalam penelitian ini.

4.3.2 Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian

Periklanan adalah salah satu faktor kunci yang mempengaruhi

keputusan pembelian. Strategi promosi yang tepat dapat membujuk
konsumen dan pelanggan untuk membeli produk anda. Dalam konteks ini,
teori-teori terkini menekankan peran periklanan dalam bentuk strategi bagi
konsumen dan pelanggan, karena dapat mempengaruhi keputusan

pembelian.

Menurut Tampubolon dalam Sri Wdyanti Hastuti & Anasrulloh,
(2020:2) bahwa, “Hal ini dilakukan untuk mengenalkan produk kepada
konsumen, sehingga konsumen dapat mengetahui keunggulan produk
yang akan dibelinya”. Konsumen dan pelanggan sering kali menilai
kualitas produk atau produk berdasarkan strategi promosi yang dilakukan
dipasaran supaya konsumen dan pelanggan tersebut tau apa keunggulan

dari produk tersebut dan memperoleh manfaatnya. Dengan adanya




62

promosi ini konsumen dan pelanggan mungkin mereka merasa
mendapatkan informasi tentang produk tersebut, Yang dapat
meningkatkan kemungkinan pembelian. Temuan terbaru dari penelitian
Menurut Oleh Kotler dan Bowen dalam Intan Lina Katrin ef al., (2016:7)
bahwa, “bauran promosi terdiri dari perpaduan periklanan, promosi dari
mulut ke mulut, alat penjualan pribadi perusahaan manakah yang dapat
mengomunikasikan nilai pelanggan dan membangun hubungan pelanggan
yang menarik”.

Selain ifu, teori psikologi promosi yang diusulkan Menurut Oleh
Gitosudarmo dalam Lukito & Fahmi, (2020:3) bahwa, “promosi dan
komunikasi dianggap sama, jika kita bertanya kepada petugas sales
promotion tentang tugas pokoknya, maka dia sering menjawab dengan
jawaban mengomunikasikan produk atau mempromosikan produk”. Dan
juga penelitian terbaru Menurut Oleh Sri Wdyanti Hastuti & Anasrulloh
dalam Salomo & Remista, (2022:2) bahwa, “Periklanan merupakan suatu
komunikasi yang merupakan bagian dari proses pemasaran, dimana
perusahaan memberikan informasi secara menyeluruh dan berusaha
mempengaruhi pasar sasaran produknya serta membujuk mereka agar
bersedia membeli dan menerima tawaran perusahaan”.

Namun, perlu diingat bahwa pengaruh promosi banyak besifat
strategi untuk memasarkan produk kita. Penelitian menurut oleh Alamsyah
dalam Br Marbun ef al., (2022:5) bahwa, “Promosi terbukti berdampak
positif terhadap keputusan pembelian™.

Menurut ghozali dalam Azizah er al,, (2022:6) bahwa, “Koefisien
determinasi (R2) pada hakikatnya mengukur derajat kemampuan suatu
model dalam menjelaskan variasi variabel terikat. Nilai koefisien matriks
antara 0 dan 1”. Uji koefisien menunjukan bahwa bahwa niﬁregresi linear
X2 sebesar 0,173, dengan presentase 17,3% menujukan bahwa Variabel
Promosi mempunyai pengaruh yang positif terhadap Keputusan
Pembelian yang berarti bahwa setiap kenaikan 1 satuan Variabel Promosi
maka akan mempengaruhi Keputusan Pembelian sebesar 0,173 atau 17,3%

dengan asumsi bahwa variabel lain tidak diteliti dalam penelitian ini.
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4.3.3 Pengaruh Kualitas Produk Dan Promosi Terhadap Keputusan

Pembelian

Kualitas Produk Dan Promosi adalah 2 faktor kursial ang bisa
memengaruhi Keputusan Pembelian Konsumen. Kedua faktor ini
mempunyai kiprah yang saling berkaitan pada membentuk pengalaman
positif bagi konsumen, yang dalam akhirnya mendorong mereka buat
membeli suatu produk, Menurut Alfredo Dwitama S & Edward Stephen M
dalam Yuliana & Maskur, (2022:7) bahwa, “Menunjukkan Kualitas
produk memiliki imbas positif & signifikan terhadap kepufusan
pembelian”.gualitas Produk yang baik bukan hanya meningkatkan aroma
makanan, daya tahan makanan untuk dikonsumsi, porsi, temperatur, rasa
dan tekstur tetapi juga memberikan kepuasan bagi pembeli atau
pelanggannya. Macam-macam Kualitas Produk dari atas memiliki dampak
signifikan pada minat pembeli dan pelanggan karena mereka memberikan
insentif tambahan yang meningkatkan kepuasan konsumen atau pelanggan
untuk melakukan pembelian.

Disisi lain, Promosi jua memainkan kiprah yang sangat kursial pada
Keputusan Pembelian. Teori Promosi Menurut Thoyibie dalam Nurhayati,
(2017:8) bahwa, “Social media merupakan berisi informasi, yg dibentuk
sang orang yg memanfaatkan teknologi penerbitan, sangat gampang
diakses & dimaksudkan buat memfasilitasi komunikasi”.

Penelitian terbaru Menurut Oleh Lidya Mongi ef al., dalam Astuti &
Abdullah, (2017:4) bahwa, “Promosi pada hekekatnya untuk
mengkomunikasikan atau mengkomunikasikan suatu produk kepada pasar
sasaran, untuk memberikan informasi tentang sifat-sifatnya, kegunaannya
dan hal-hal penting lainnya, tentang keberadaan produk itu sendiri, untuk
mengubah sikap atau membujuk orang untuk bertindak atau membeli suatu
produk pada”. Dalam studi mereka Kualitas Produk Dan Promosi
dipadukan menjadi satu supaya bisa kompetitif dapat mempercepat
Keputusan Pembelian denagan cara memperkuat persepsi nilai pembeli

dan pelanggan. Misalnya kualitas produk seperti memberikan kepuasan

bagi pembeli atau pelanggan dan disebarkan luas menggunakan taktik
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kenaikan pangkat agar orang-orang tau apa saja kepuasan yang diberikan
sang produk tersebut, sebagai akibatnya mendorong keputusan pembelian
yang lebih cepat.

Teori Kualitas Produk Dan Promosi ini dapat diperluas dengan
pemahaman tentang perilaku Keputusan Pembelian yang dijelaskan oleh
teori persepsi nilai dari terbaru Menurut Oleh Astuti dan Abdullah dalam
Diah Ernawati, (2019:5) bahwa, “Dalam penelitian bertajuk “Dampak
Kualitas Produk dan Iklan Terhadap Keputusan Pembelian Pakaian Pada
Usaha Kecil Menengah” ditemukan bahwa kualitas produk dan iklan
mempunyai pengaruh yang parsial dan signifikan terhadap keputusan
pembﬂan sekaligus”™.

Berdasarkan hasil pengujian uji F berdasarkanSPSS26 adalah
dimana menunjukan bahwa Pengaruh Kualitas Produk (X1) Dan Promosi
(X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y) diketahui nilai sign 0,000<0,05

nilai F hitung 32,535>3,25 sehingga dapat disimpulkan bahwa H3
diterima yang berarti terdapat pengaruh yang signifikan secara bersama-
sama variabel X1 (kualitas produk) dan X2 (promosi) terhadap Y
(keputusan pembelian).




BABV

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan
Penelitian ini bertujuan buat mengetahui Pengaruh Kualitas Produk Dan
Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Tahu Pada Ud. Tahu Murni.
Berdasarkan output penelitian bisa ditarik konklusi bahwa:
a) Uji Koefisien Kolerasi

l. Berdasarkan uji koefisien kolerasi vagiabel kualitas produk (XI1)
sebesar (,776 yang berkorelasi terhadap variabel keputusan pembelian
(Y) sangat berpengaruh, hal ini dapat dilihat dari nilai 0,776 > 0,05.

2. Berdasarkan uji koefisien k&rasi variabel promosi (X2) sebesar 0,469
yang berkorelasi terhadap variabel keputusan pembelian (Y) sangat
berpengaruh, hal ini dapat dilihat dari nilai 0,469 > 0,05.

b) Analisis Agresi Linear Berganda
Setelah analisis agresi linear berganda, disimpulkan -ﬁ(m'lai regresi
linear x1) sebesar 0,463 menujukan bahwa variabel kualitas produk
memiliki uh yang signifikan dan positif terhadap keputusan
pembelian. Dengan kata lain peningkatan kualitas produk berarti variabel
tersebut mempengaruhi kepu pembelian sebesar satu satuan. Dan

analisis agresi linear berganda -b2 (nilai Linear Regresi x2) sebesar 0,173

menujukan bahwa wvariabel promosi berpengaruh posifif terhadap

keputusan pembelian walaupun tidak secara signifikan artinya setiap
kenaikan satu an variabel promosi mempengaruhi keputusan
pembelian. Jadi -bl(nilai regresi linear x1) sebesar 0,463 dan -b2 (nilai

Linear Regresi x2) sebesar 0,173 dengan asumsi variabel lain adalah: hal

ini tidak terjadi dalam penelitian ini.
c¢) Uji Koefisien Determinan

1
Berdasarkan uji koefisien determinan, didapatkan nilai adjusted R

square (koefisien determinan) sebesar 0,638 yang artinya pengaruh

65




66

variabel independen variabel kualitas produk dan variabel promosi X2

terhadap variabel keputusan pembelian Y 63,8%.

d) Uj Epotesis

a. UnT
1. Pengaruh Kpalitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian:
Diketahui bahwa nilai R square sebesar 0,68 atau 68% yang mana
menujukan bahwa Variabel Kualitas Produk atau X1 megmpunyai
pengaruh terhadap Keputusan Pembelian atau Y sebesar 0,68 atau
68%.

2. Pengaruh PromosiTerhadap Keputusan Pembelian:
Diketahui bghgva nilai R square sebesar 0,121 atau 12,1% yang mana
menujukan bahwa variabel Promosi atau X2 mempunyai pengaruh
terhadap Keputusan Pembelian atau Y sebesar 0,121 atau 12,1%.
b. UjiF
Berdasarkan pengujian uji f maka dapat disimpulkan bahwa:

Pengaruh Kualitas Produk (X1) dan Promosi (X2) Terhadap Keputusan

Pembelian (Y)

Diketahui nilai 0,000 < 0,05 dgggnilai F hitung 32,535 > 3,25 sehingga
dapat disimpulkan bahwa H3 diterima yang berarti terdapat pengaruh
yang signifikan secara bersama-sama variabel X1 (kualitas produk) dan

X2 (promosi) terhadap Y (keputusan pembelian).

5.2 Saran

Berdasarkan temuan penelitian, saran yang diberikan adalah sebagai
berikut:
1. Meningkatkan kualitas produk untuk keputusan pembelian, UD. Tahu
Murni fokus untuk secara konsisten meningkatan kualitas produknya,
menjaga kepercayaan konsumen, dan melakukan inovasi serta promosi

yang mendukung hal tersebut. Dengan upaya-upaya ini, dapat




67

meningkatkan kepuasan pelanggan, memperluas target pasarnya, dan
mendorong loyalitas konsumennya.

. Untuk meningkatkan daya tarik pembeli salah satu yang dilakukan UD.
Tahu Murni adalah mempromosikan produknya terhadap keputusan
pembelian, dengan menjalankan strategi promosi yang tepat, promosi
tidak hanya mengandalkan perkenalan pada produk mereka saja, tetapi
juga menciptakan hubungan dengan pelanggan, memberikan pengalaman
menarik, serta memanfaatkan berbagai saluran media, dan melakukan
diskon harga sebesar 4.000 rupiah untuk merarik pembeli atau konsumen
yang akan dapat memperkuat daya tarik tahu UD. Tahu Murni. Dan selalu
mengevaluasi efektivitas promosi yang dilakukan agar bisa terus

disesuaikan dengan kebutuhan dan preferensi pasar.
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Lampiran

KUESIONER PENELITIAN

A.Identitas Responden

Dalam penelitian kuantitatif, responden merupakan pilar utama sebagai
sumber memperoleh data (keterangan) yang dibutuhkan. Pemilihan subjek yang
dijadikan responden tentu merupakan pertimbangan yang cukup rasional

berdasarkan kebutuhan penelitian.

Menyangkut permasalahan yang dibahas, peneliti melibatkan beberapa
orang responden dan responden untuk dijadikan narasumber dalam penelitian

ini. Adapun responden dan responden peneliti pengisian adalah sebagai berikut:

Nama e
Umur L e e e
Jenis Kelamin L e

Pekerjaan L e

B. Petunjuk Pengisian

1. Peneliti mengharapkan partisipasi dari bapak/ibu untuk mengisi identitas
onden dan daftar pertanyaan penelitian yang telah tersedia.
2. Sebelum mengisi kuesioner ini, mohon kepada Bapak/Ibu untuk membaca
setiap pertanyaan dengan cermat dan menjawab dengan jujur.
3. Bapak/Ibu tinggal memberi tanda cheklist ( V) pada kolom jawaban yang
ah disiapkan.
4. Untuk setiap butir pertanyaan hanya diperbolehkan memilih satu alternative

jawaban.




5. Semua pertanyaan yang ada, mohon dijawab fanpa ada satupun yang
terlewatkan.
6. Sebelum dan sesudah, peneliti mengucapkan terimakasih atas partisipasi dari

bapak/ibu.

C.Keterangan Jawaban

1. Opsi Sangat Setuju (SS) : Bobot 4
2. Opsi Setuju (S) : Bobot 3
3. Opsi Tidak Setuju (TS) : Bobot 2

4. Opsi Sangat Tidak Setuju (STS) : Bobot 1




DAFTAR PERTANYAAN

A. Kualitas Produk

No Pernyataan SS TS STS

1 | Tampilan tahu murni yang
menyegarkan meningkatkan keinginan
untuk membeli.

2 | Salah satu daya tarik tahu murni adalah
teksturnya yang kaya namun lembut.

3 | Tahu murni memiliki warna putih yang
menyegarkan sehingga memotivasi
konsumen untuk membeli.

4 | Menurut saya produk tahu memiliki
manfaat kesehatan.

5 | Harga produk tahu murni sebanding
dengan hasil yang diperoleh konsumen.

6 | Tahu mumi Tahu yang diberikan
kepada industri sebanding manfaatnya
bagi konsumen.

7 | Secara keseluruhan, menurut saya tahu
murni memiliki keunggulan dalam hal
ukuran.

8 | Saya membeli Tahu Murni karena
harganya terjangkau dan kualitasnya
bagus.

9 | Tahu Murni merupakan salah satu
produk tahu terbaik.

10 | Produk tahu murni mempunyai masa

kadaluwarsa (best-before date)

tergantung pada masa pemakaiannya.




11

Tahu murni tahan lama dan mempunyai

umur simpan yang baik.

12

Tahu murni menggunakan bahan baku
berkualitas tinggi sehingga
menghasilkan tahu dengan umur

simpan yang baik.

13

Kualitas produk tahu murni yang dibeli

memenuhi permintaan konsumen.

14

Mutu produk tahu murni sangat baik
karena lapisan tahunya tebal, padat dan

segar.

15

Menurut saya kualitas tahu murmni

sangat bagus.




B. Promosi

a3

No

Pernyataan

SS

TS

STS

1

Melakukan pembelian secara eksklusif
menggunakan penjual lebih efektif &
lebih baik.

Penjelasan secara eksklusif tentang
produk memahami berdasarkan penjual

lebih kentara & terperinci.

Saya lebih konfiden menggunakan
orang yg mengungkapkan eksklusif
kabar mengenai produk memahami

daripada melalui iklan.

Informasi  Industri Tahu Murni

gampang dihasilkan dimana-mana.

Promosi yg dilakukan melalui media
umum juga berdasarkan ekspresi ke

ckspresi.

Penawaran yg menarik menciptakan
konsumen tertarik membeli memahami

Murni.

Informasi tentang Industri Tahu Murni

bisa aku lihat melalui media umum fb.

Saya nir mengetahui iklan produk
memahami lantaran iklannya kurang

beredar luas.

Informasi mengenai memahami Murni
yg masih ada pada media umum fb bisa
menarik minat konsumen buat

membeli.

10

Saya melakukan pembelian pada

Industri Tahu Murni keikutsertaannya




pada aktivitas sosial dilingkungan

sekitar.

11 | Kenalan dekat bisa menghipnotis pola
pemikiran konsumen pada tindakannya
buat melakukan pembelian.

12 | Setiap kegiatan pada

mengkomunikasikan  produk  bisa

menghipnotis.




C. Keputusan Pembelian

Pernyataan

SS

TS

STS

Anda bisa membeli produk tahu
dengan percaya diri karena memiliki

manfaat yang baik untuk dikonsumsi.

Saya membeli produk ini karena saya
tertarik dengan produk tahu murni yang

berkualitas tinggi.

Aku membeli tahu karena kebutuhan.

Aku Tidak Punya Banyak Uang, Jadi
Aku Punya Kebiasaan Membeli Tahu.

Saya terbiasa membeli tahu.

Saya membeli ini karena saya suka tahu

biasa.

Pembelian tahu murni secara terus

menerus atau berulang kali.

Saya puas dengan produknya dan akan

membeli Tahu Murni lagi.

Aku Akan Membeli Kembali Tahu

Murni.

10

Menyampaikan informasi pembelian
tahu murni kepada teman, keluarga,

dan kerabat.

11

Saya merekomendasikan Jun Tofu
kepada teman, keluarga, dan kerabat

saya.

12

konsumen merekomendasikan tahu

murni.




Struktur Organisasi

Struktur organisasi adalah cara pengaturan dan pembagian tugas,
tanggung jawab, dan wewenang dalam suatu organisasi. Ini mencakup
hubungan antara berbagai posisi atau departemen, serta bagaimana alur

komunikasi dan pengambilan keputusan berlangsung.

Struktur organisasi memiliki berbagai tujuan yang penting untuk
efisiensi dan efektivitas operasional suatu organisasi yang bertujuan untuk
meningkatkan kinerja disuatu organisasi supaya tearah dan jelas
kedepannya. Dari struktur organisasi tersebut akan diketahui wewenang
dan tanggung jawab yang diberikan olch pimpinan organisasi bagi
pekerjaan dalam menjalankan tugas. Struktur organisasi UD. Tahu Murni

yaitu sebagai berikut:
Gambar

Struktur Organisasi UD. Tahu Murni

Pemilik usaha

Bapak Sokhiziduhu
Tel

Manager

Kristian Tel




Operasional Kasir Gudang

Bapak Caca Tel Milla Tel Marsel Hulu
Pekerja Pekerja Supir
Ibu Fitri Zega Ibu Brian Tel Bapak Elen Tel
Ibu Astin Tel Ibu Kone Tel Yaya Tel
Ibu Apos Laoli Ibu Caca Tel Lius Tel

Sumber: Olahan Peneliti, 2024

Tugas Dan Fungsi UD. Tahu Murni Kota Gunungsitoli
1. Pemilik Usaha
Tugas Pemilik Usaha UD. Tahu Murni:
Pengelolaan Keuangan:
a. Mengatur anggaran dan alokasi dana untuk operasional.
b. Memantau arus kas dan laporan keuangan.
Pemasaran dan Penjualan:
a. Mengembangkan strategi pemasaran untuk menarik pelanggan.
b. Membangun hubungan baik dengan pelanggan dan mitra bisnis.
Pengadaan Bahan Baku:
a. Mencari dan menjalin kerja sama dengan pemasok bahan baku
berkualitas.
b. Memastikan ketersediaan bahan baku sesuai kebutuhan produksi.

Manajemen Produksi:




a. Mengawasi proses produksi tahu, mulai dari pemilihan bahan hingga
distribusi.

b. Menjamin kualitas produk yang dihasilkan.
Pengembangan Sumber Daya Manusia:

a. Merekrut, melatih, dan mengembangkan karyawan.

b. Menciptakan lingkungan kerja yang produktit dan positif.
Perencanaan dan Strategi Bisnis:

a. Menyusun rencana jangka pendek dan jangka panjang untuk
pengembangan usaha.

b. Mengidentifikasi peluang dan tantangan di pasar.

Fungsi Pemilik Usaha UD. Tahu Murni:

Kepemimpinan:

Memimpin tim dan memberikan arahan yang jelas untuk mencapai

tujuan usaha.

Pengambilan Keputusan:

Membuat keputusan strategis terkait pengembangan produk,

pemasaran, dan operasional.

Inovasi Produk:

Mengembangkan variasi produk tahu untuk memenuhi permintaan

pasar.

Monitoring dan Evaluasi:

Mengawasi kinerja usaha dan melakukan evaluasi secara berkala untuk

meningkatkan efektivitas.

Pengelolaan Risiko:




Mengidentifikasi risiko yang mungkin dihadapi wusaha dan

merencanakan langkah mitigasi.

Kepatuhan Hukum:

Memastikan usaha mematuhi peraturan dan regulasi yang berlaku.

Tugas dan fungsi seorang pemilik usaha sangatlah beragam,
tergantung pada konteks bisnisnya. Namun, yang penting adalah
pernilik harus memastikan bahwa perusahaan berjalan dengan efisien,
mematuhi peraturan, dan merniliki visi yang jelas untuk mencapai

kesuksesan jangka panjang.

. Manager
Tugas Manager UD. Tahu Murni:
Perencanaan:

a. Menyusun rencana bisnis jangka pendek dan panjang.

b. Menetapkan tujuan dan strategi untuk mencapai target penjualan.

Organisasi:

a. Mengorganisir sumber daya (SDM, barang, modal) untuk
memastikan operasional yang efektif.

b. Membagi tugas dan tanggung jawab kepada anggota tim.

Pengarahan:

a. Memberikan arahan kepada karyawan untuk mencapai tujuan
perusahaan.

b. Membangun motivasi dan semangat kerja tim.

Pengendalian:

a. Memantau kinerja karyawan dan operasional usaha.

b. Mengidentifikasi masalah dan melakukan tindakan korektif.

Pemasaran:

a. Mengembangkan strategi pemasaran untuk menarik pelanggan.




b. Melakukan analisis pasar untuk mengetahui tren dan kebutuhan
konsumen.

Keuangan:

a. Mengelola anggaran dan laporan keuangan.

b. Mengawasi arus kas dan melakukan perencanaan keuangan.

Pengembangan SDM:

a. Melakukan pelatihan dan pengembangan untuk karyawan.

b. Mengelola rekrutmen dan seleksi karyawan baru.

Hubungan Pelanggan:

a. Membangun dan memelihara hubungan baik dengan pelanggan.

b. Menangani keluhan dan umpan balik dari pelanggan.

Fungsi Manager UD. Tahu Murni:

Fungsi Perencanaan:

a. Menentukan visi dan misi unit usaha.

b. Menyusun langkah-langkah untuk mencapai tujuan yang ditetapkan.
Fungsi Pengorganisasian:

a. Membentuk struktur organisasi yang jelas.

b. Menyusun prosedur kerja dan alur komunikasi.

Fungsi Kepemimpinan:

a. Menginspirasi dan memotivasi tim untuk bekerja secara efektif.

b. Menjalin komunikasi yang baik untuk menciptakan suasana kerja
yang positif.

Fungsi Pengendalian:

a. Mengukur kinerja melalui indikator kinerja utama (KPI).

b. Melakukan evaluasi dan penyesuaian strategi sesuai kebutuhan.

Fungsi Koordinasi:

a. Mengkoordinasikan berbagai departemen dan fungsi dalam unit
usaha.

b. Menjamin kolaborasi antar tim untuk mencapai tujuan bersama.




Tugas dan fungsi seorang manager adalah dapat memastikan
operasional yang efisien dan efektif, serta berkontribusi pada
keberhasilan bisnis secara keseluruhan.

. Operasional
Tugas Operasional UD. Tahu Murni:
Pengadaan Bahan Baku:

a. Memastikan kualitas kedelai yang digunakan.

b. Melakukan pembelian bahan baku secara rutin untuk menjaga

kelangsungan produksi.

Proses Produksi:

a. Menyiapkan peralatan dan mesin yang diperlukan untuk produksi
tahu.

b. Mengolah kedelai menjadi tahu melalui proses perendaman,
penggilingan, pemanasan, dan pengendapan.

Pengemasan:

a. Mengemas tahu dalam kemasan yang sesuai agar tetap segar dan
menarik.

b. Memastikan label dan informasi produk terpenuhi.

Distribusi:

a. Mengatur pengiriman tahu ke pasar atau pelanggan.

b. Menjalin kerjasama dengan pedagang atau pengecer untuk
meningkatkan distribusi.

Kualitas Kontrol:

a. Melakukan pemeriksaan kualitas produk secara berkala.

b. Menyusun standar operasional prosedur (SOP) untuk menjaga

konsistensi produk.

Fungsi Operasional UD. Tahu Murni:

Produksi:




a. Menghasilkan produk tahu yang berkualitas tinggi dan memenuhi
permintaan pasar.

Pemasaran:

a. Memasarkan produk tahu melalui berbagai saluran, baik offline
maupun online.

b. Melakukan promosi untuk menarik minat konsumen.

Keuangan:

a. Mengelola anggaran dan biaya operasional untuk menjaga
profitabilitas usaha.

b. Mengatur pencatatan transaksi keuangan untuk analisis dan
pelaporan.

Sumber Daya Manusia:

a. Mengelola tenaga kerja, termasuk pelatihan dan pengembangan
keterampilan.

b. Mengatur jadwal kerja dan tugas karyawan dalam proses produksi.

Inovasi Produk:

a. Mengembangkan varian produk tahu baru untuk memenuhi selera
konsumen.

b. Mencari teknologi baru untuk meningkatkan efisiensi produksi.
Tugas dan fungsi operasional adalah menjalankan tugas dan

fungsinya secara efektif, supaya usaha tahu murni dapat beroperasi

dengan baik dan memenuhi kebutuhan pasar.

. Kasir

Tugas Kasir UD. Tahu Murni:

Melakukan Transaksi Penjualan:

a. Memproses pembayaran untuk setiap penjualan tahu.

b. Mencatat transaksi menggunakan mesin kasir atau sistem POS.

Mengelola Penerimaan Uang:




a. Menerima uang tunai, kartu debit/kredit, atau metode pembayaran
lainnya.

b. Mengeluarkan struk pembayaran atau kwitansi untuk pelanggan.

Penghitungan Kas:

a. Menghitung saldo kas harian setelah penutupan untuk memastikan
akurasi.

b. Menyimpan uang tunai dengan aman di tempat yang ditentukan.

Membuat Laporan Penjualan:

a. Menyusun laporan harian atau mingguan tentang total penjualan dan
transaksi.

b. Menginformasikan kepada manajemen tentang tren penjualan.

Memberikan Pelayanan Pelanggan:

a. Menjawab pertanyaan pelanggan mengenai produk, harga, dan
promosi.

b. Menangani keluhan atau masalah yang muncul selama proses

transaksi.

Fungsi Kasir UD. Tahu Murni:

Keuangan:

a. Mengelola arus kas harian untuk menjaga kestabilan keuangan
usaha.
b. Mencatat setiap transaksi secara akurat untuk keperluan laporan

keuangan.

Administratif:

a. Mengawasi dan mencatat semua pengeluaran dan pemasukan yang
terkait dengan penjualan.

b. Memastikan semua dokumen transaksi tertata dengan baik.

Analisis Penjualan:

a. Mengumpulkan data penjualan untuk membantu manajemen dalam

merencanakan strategi pemasaran.




b. Mengidentifikasi produk yang paling laris untuk pengadaan stok
yang lebih baik.

Hubungan Pelanggan:

a. Membangun hubungan baik dengan pelanggan melalui pelayanan
yang ramah dan cepat.

b. Meningkatkan loyalitas pelanggan dengan memberikan pengalaman
berbelanja yang menyenangkan.

Keamanan:

a. Memastikan semua transaksi dilakukan dengan aman dan sesuai
prosedur.

b. Mengamankan data transaksi dari akses yang tidak sah.

Tugas dan fungsi kasir adalah berperan aktif dalam memastikan
bahwa usaha tahu murni berjalan dengan efisien, memberikan
pelayanan yang baik kepada pelanggan serta menjaga kelancaran
operasional dan keuangan usaha tahu murni.

. Gudang
Tugas Gudang UD. Tahu Murni:

Penerimaan Barang:

Menerima bahan baku dan produk jadi dari pemasok. Memeriksa

kualitas dan kuantitas barang yang diterima.

Penyimpanan:

Menyimpan bahan baku dan produk jadi dengan cara yang sesuai untuk

menjaga kualitasnya.

Pengelolaan Persediaan:

Memantau dan mengelola stok barang untuk menghindari kelebihan

atau kekurangan persediaan.

Pengeluaran Barang:




Menyiapkan dan mendistribusikan barang yang dibutuhkan untuk

produksi atau penjualan.

Pelaporan:

Membuat laporan terkait pergerakan barang dan kondisi persediaan

secara berkala.

Fungsi Gudang UD. Tahu Murni:

Penyimpanan:

Menyediakan ruang untuk menyimpan bahan baku dan produk jadi,

sehingga memudahkan pengelolaan persediaan.

Distribusi:

Menyusun dan mendistribusikan produk ke berbagai saluran penjualan

sesuai permintaan.

Pengendalian Kualitas:

Memastikan semua barang yang disimpan memenuhi standar kualitas

yang ditetapkan.

Keamanan:

Menjaga keamanan barang dari kerusakan, pencurian, atau kehilangan.

Pengelolaan Informasi:

Mengumpulkan dan mengelola data terkait persediaan dan pergerakan

barang untuk pengambilan keputusan yang lebih baik.

Tugas dan fungsi gudang adalah dapat berkontribusi pada efisiensi
operasional dan kepuasan pelanggan serta mengontrol bahan bahan

yang dibutuhkan di UD. Tahu Murni.




6. Pekerja
Tugas Pekerja UD. Tahu Murni:
Produksi Tahu:

c. Mengolah kedelai menjadi tahu sesuai dengan standar kualitas.

d. Memastikan kebersihan dan keamanan pangan selama proses

produksi.

Pengemasan:

a. Mengemas tahu dengan rapi untuk menjaga kualitas dan kesegaran.

b. Menyusun label pada kemasan sesuai dengan informasi produk.

Distribusi:

a. Mengatur jadwal pengiriman tahu ke berbagai titik penjualan.

b. Mengelola logistik untuk memastikan pengiriman tepat waktu.

Pengendalian Kualitas:

a. Melakukan pemeriksaan kualitas tahu sebelum dan sesudah
produksi.

b. Mengidentifikasi dan menangani produk yang tidak memenuhi
standar.

Pemasaran:

a. Mempromosikan produk tahu melalui berbagai saluran, seperti
media sosial atau acara lokal.

b. Menjalin hubungan dengan pelanggan dan pengecer untuk
meningkatkan penjualan.

Administrasi:

a. Mencatat transaksi penjualan dan inventaris produk.

b. Menyusun laporan harian atau bulanan terkait produksi dan

penjualan.

Fungsi Pekerja UD. Tahu Murni:

Efisiensi Produksi:




Meningkatkan produktivitas dengan menerapkan teknik produksi yang

baik.

Kualitas Produk:

Menjamin produk akhir yang berkualitas tinggi untuk memenuhi

kepuasan pelanggan.

Manajemen Distribusi:

Mengoptimalkan proses distribusi agar produk sampai ke konsumen

dengan baik.

Pengembangan Pasar:

Mengidentifikasi peluang baru untuk memperluas pangsa pasar dan

meningkatkan penjualan.

Kerjasama Tim:

Bekerja sama dengan anggota tim lain untuk mencapai target produksi

dan distribusi.

Peningkatan Keahlian:

Mengikuti pelatihan dan workshop untuk meningkatkan keterampilan

dan pengetahuan terkait produksi tahu.

Tugas dan fungsi pekerja adalah orang yang mengelolah semua
bahan baku menjadi tahu yang dijual dipasaran nantinya dan juga
berkontribusi pada kelancaran operasional dan kesuksesan bisnis.

. Supir

Tugas Supir UD. Tahu Murni:

Mengemudikan Kendaraan:

Mengemudikan kendaraan untuk mengantarkan produk tahu ke

berbagai lokasi sesuai rute yang telah ditentukan.




Memastikan Keamanan:

Menjaga keamanan selama perjalanan, baik untuk diri sendiri, barang,
maupun pengguna jalan lainnya.

Pengecekan Kendaraan:

Melakukan pemeriksaan rutin pada kendaraan sebelum berangkat,
termasuk cek mesin, rem, dan bahan bakar.

Mengatur Pengiriman:

Menyusun jadwal pengiriman dan mengatur waktu keberangkatan agar
tepat waktu.

Pelayanan Pelanggan:

Berinteraksi dengan pelanggan saat melakukan pengiriman dan
memberikan pelayanan yang baik.

Mengisi Dokumen:

Mengisi dan menyelesaikan dokumen pengiriman, termasuk nota dan
tanda terima.

Melaporkan Kondisi:

Melaporkan kepada manajemen mengenai kondisi kendaraan dan

kendala yang dihadapi selama perjalanan.

Fungsi Supir UD. Tahu Murni:

Penghubung:

Bertindak sebagai penghubung antara pabrik dan pelanggan,

memastikan produk sampai dengan baik.

Representatif Perusahaan:

Mewakili perusahaan dalam interaksi dengan pelanggan dan

masyarakat, menunjukkan citra positif.

Pengatur Logistik:

Membantu dalam pengaturan logistik dengan memastikan produk

sampai pada waktu yang tepat.




Keamanan Transportasi:

Menjamin bahwa semua barang diangkut dengan aman dan dalam

kondisi baik sampai tujuan.

Manajemen Waktu:

Mengelola waktu perjalanan agar efisien dan meminimalisir

keterlambatan dalam pengiriman.

Penyelesaian Masalah:

Menyelesaikan masalah yang mungkin muncul di jalan, seperti

kerusakan kendaraan atau masalah dengan pelanggan.

Tugas dan fungi supir adalah berperan penting dalam kelancaran
operasional usaha dagang serta kepuasan pelanggan dan kebutuhan

pembeli.




PENGARUH KUALITAS PRODUK DAN PROMOSI TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN TAHU PADA UD. TAHU MURNI
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