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ABSTRAK

Latar belakang penulisan ini adalah menciptakan ketatnya persaingan dalam dunia
usaha. Hal ini menuntut pihak distributor untuk lebih cermat, peka, dan kritis dalam
menghadapi perkembangan perubahan yang ada, baik politik, sosial budaya dan ekonomi,
sehingga suatu perusahaan dituntut agar dapat mencapai sukses dalam persaingan salah
satunya berusaha untuk mencapai tujuan dan mempertahankan konsumen. Adapun tujuan dari
penelitian ini adalah untuk mengetahui : (1) Pengaruh variabel kualitas produk, saluran
distribusi, dan promosi penjualan secara parsial terhadap keputusan pembelian. (2) Pengaruh
variabel kualitas produk, saluran distribusi, dan promosi penjualan secara simultan terhadap
keputusan pembelian.

Penelitian ini menggunakan penelitian survey, yaitu penelitian yang mengambil
sampel dari satu populasi dan menggunakan kuesioner sebagai alat pengambilan data
yang pokok. Pendekatan penelitian yang digunakan adalah pendekatan kuantitatif.
Populasi dalam penelitian ini sejumlah 133 outlet, adapun sampel terpilih sebanyak 96
orang. Data yang terkumpul yang berasal dari data primer dianalisis secara deskriptif dan
analisis regresi linear berganda dengan menggunakan program SPSS Versi 17 (Statitical
Program For Social Science).

Berdasarkan hasil penelitian dan analisis data disimpulkan bahwa: (1) Kualitas
produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. (2) Saluran distribusi
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. (3) Promosi penjualan berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian. (4) Kualitas produk, saluran distribusi dan promosi
penjualan secara simultan berpengaruh signifikan terhadap Keputusan pembelian. Dari
penjelasan di atas maka disarankan kepada perusahaan bahwa : (1) Semua variabel dari
penelitian ini yaitu kualitas produk, saluran distribusi dan promosi penjualan berpengaruh
signifikan. Hal ini menunjukkan sudah baiknya PT Bina San Prima cabang Kediri di mata
outlet. Oleh karena itu di masa mendatang harus mempertahankan keberhasilan yang ada dan
membuat sesuatu yang lebih inovatif dan profesional. (2) Untuk peneliti selanjutnya yang
ingin meneliti tentang PT Bina San Prima cabang Kediri, diharapkan bisa menemukan
variabel lain yang lebih bisa memberikan perhatian lebih karena ada 28,6% pengaruh dari luar
variabel yang perlu diteliti, misalnya brand image, price, advertising.

Kata kunci: Kualitas Produk, Saluran Distribusi, Promosi Penjualan, dan Keputusan
Pembelian
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Perkembangan dunia yang
berkembang sangat pesat saat ini,
menciptakan ketatnya persaingan dalam
dunia usaha. Hal ini menuntut pihak
distributor untuk lebih cermat, peka, dan
kritis dalam menghadapi perkembangan
perubahan yang ada, baik politik, sosial
budaya dan ekonomi. Suatu perusahaan
dituntut merancang strategi pemasaran
secara maksimal agar dapat mencapai
sukses dalam persaingan dan mampu
mempertahankan pelanggan. Agar tujuan
tersebut tercapai, maka setiap distributor
harus  berupaya menghasilkan  dan
menyampaikan barang dan jasa Yyang
diinginkan konsumen dengan harga yang
pantas.  Dengan  demikian,  setiap
perusahaan harus mampu memahami
kelangsungan hidup perusahaan tersebut
sebagai  organisasi yang  berusaha
memenuhi kebutuhan dan keinginan para
konsumen sangat tergantung pada perilaku
konsumennya. Tjiptono,(2008: 129).

Peranan pemasaran dalam mencapai
tujuan perusahaan dapat dilihat dari
keuntungan perusahaan dalam hal ini
ditentukan oleh tingkat penjualan- Apabila
perusahaan tidak mampu mencapai omzet
penjualan  yang ditargetkan, berarti
penerimaan hasil penjualan akan lebih
rendah dari yang direncanakan yang ada
pada  akhirnya  keuntungan  yang

ditargetkan tidak akan dicapai. Usaha

untuk pencapaian tujuan perusahaan tidak
sepenuhnya dilakukan oleh pelaksana atau
para penjual maupun perlu adanya
kerjasama yang rapi antara fungsionaris
perusahaan serta penyalur. Dalam hal ini
tetap menjadi tanggung jawab pimpinan
perusahaan dan pimpinanlah yang lebih
mengetahui seberapa sukses dan kegagalan
yang dihadapi. Untuk itu, pemimpin harus
mengkoordinasikan semua fungsi yang
terdapat dalam  perusahaan  sebaik
mungkin.

Banyak faktor yang mempengaruhi
perilaku  konsumen dalam melakukan
keputusan pembelian barang dan jasa.
Perusahaan harus mampu mengenali secara
dini apa yang menjadi kebutuhan dan
harapan konsumen saat ini maupun masa
yang akan datang. Setiap akan melakukan
keputusan pembelian, konsumen
melakukan evaluasi mengenai sikapnya.
Dalam era globalisasi saat ini, peranan
merek menjadi sangat penting karena
perbedaan satu produk dan produk lainnya
sangat tergantung pada merek yang
ditampilkan.  Kepercayaan  digunakan
konsumen untuk mengevaluasi sebuah
merek, kemudian dia akan membuat
keputusan membeli atau tidak.Kotler dan
Amstrong, 2010 : 21).

Menurut Kotler & Armstrong dalam
Magfira (2012) mengatakan bahwa
kualitas produk merupakan  senjata

strategis yang potensial untuk
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mengalahkan pesaing Kualitas produk
adalah ~ kemampuan  produk  untuk
menampilkan fungsinya, hal ini termasuk
waktu kegunaan dari produk, keandalan,
kemudahan dalam penggunaan dan
perbaikan, dan nilai — nilai lainnya . Jadi
hanya perusahaan yang mempunyai
kualitas produk yang paling baik akan
tumbuh pesat sehingga, kualitas produk
erat hubungannya dengan baik buruknya
suatu produk, karena kualitas produk
merupakan elemen penilaian konsumen
terhadap produk yang diinginkan. Jadi
hanya perusahaan dengan menghasilkan
kualitas paling baik akan tumbuh dengan
pesat, dan dalam jangka panjang
perusahaan tersebut akan lebih berhasil
dari perusahaan yang lain. Kualitas produk
menjadi penting, karena  dengan
terciptanya produk yang unggul dan baik
maka akan mendorong konsumen dalam
melakukan pembelian produk tersebut.
Sesuai dengan tujuan pemasaran adalah
memenuhi dan memuaskan kebutuhan dan
keinginan pelanggan sasaran dengan cara
yang lebih baik daripada pesaing. Kualitas
produk merupakan pemahaman bahwa
produk yang ditawarkan oleh penjual
mempunyai nilai jual atau lebih yang tidak
dimiliki oleh produk pesaing. Oleh karena
itu, perusahaan harus memfokuskan pada
kualitas produk dan membandingkannya
dengan produk yang ditawarkan oleh
perusahaan pesaing.

Kegiatan lain yang mempunyai
peranan penting dalam kegiatan pemasaran
adalah mendistribusikan barang dan jasa
kepada kelompok pembeli atau konsumen.
Menurut  Kotler (2010:106) saluran
distribusi adalah sekelompok organisasi
yang saling bergantung dan terlibat dalam
produk atau jasa yang disediakan untuk
digunakan atau dikonsumsi. Saluran
distribusi  merupakan seperangkat alur
yang diikuti produk atau jasa setelah
produksi, berakhir dalam pembelian dan
digunakan oleh pengguna akhir. Untuk
melaksanakan kegiatan ini perusahaan
harus membentuk saluran  distribusi.
Saluran ini berfungsi membantu
perusahaan dalam menyebarkan dan
mendekatkan produk-produknya kepada
konsumen, sehingga mereka akan lebih
mudah untuk mendapatkan barang yang di
butuhkan.

Saluran distribusi juga merupakan
salah satu faktor yang penting untuk
diperhatikan dalam menjual  produk
terutama dalam memenuhi permintaan
konsumen, jika dalam menjual produk ini
tidak segera diantisipasi maka akan tidak
terpenuhi permintaan konsumen karena
pihak distribusi kekurangan stok dan pada
akhirnya berimbas pada penjualan produk
yang akan menurun. Dengan adanya
saluran distribusi yang baik maka
penyebaran produk serta jangkauan ke

daerah pemasaran semakin luas. Dengan
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digunakan  oleh  produsen

terhadap

konsumen, maka akan semakin banyak
konsumen yang dapat direbut.

Distribusi mendapat tempat yang
paling utama dalam prioritas pemasaran,
hal ini di karenakan tanpa distribusi yang
baik maka akan sulit di capai target
penjualan dan perdagangan. Distribusi
merupakan struktur perdagangan eceran
dan perdagangan besar, dimana saluran —
saluran tersebut di gunakan untuk
menyampaikan barang ke pasaran. Saluran
distribusi ini digunakan oleh perusahaan
dengan pertimbangan antara lain bahwa
unit penjualannya terlalu kecil untuk dijual
secara langsung. Dalam hal ini agen
penyimpan sangat penting peranannya
menurut Swastha (2010:209-210).

Penetapan promosi yang tepat akan
mendapatkan perhatian yang besar dari
konsumen, jika promosi yang ditetapkan
oleh perusahaan tepat dan sesuai dengan
daya beli konsumen maka omzet penjualan
suatu produk akan meningkat pada produk
tersebut (Kotler dan Amstrong, 2010).

Perusahaan menetapkan promosi
karena berbagai pertimbangan, dimana
dalam  penetapan  promosi  tersebut
disesuaikan juga dengan kualitas produk
yang ada. Dalam mengkomunikasikan
produk dan harga kepada konsumen
melalui kegiatan promosi juga merupakan

suatu hal penting. Promosi merupakan
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kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk
menonjolkan keistimewaan-keistimewaan
produk dan membujuk konsumen untuk
membeli.  Setiap  perusahaan  selalu
melakukan kegiatan pemasaran Yyang
didalamnya termasuk strategi pemasaran
yang terdiri dari promosi penjualan,
kualitas produk, dan saluran distribusi.
Perlu diketahui bahwa bagusnya suatu
produk bila konsumen belum pernah
mendengarnya dan tidak yakin terhadap
produk tersebut, maka calon konsumen
tidak akan melakukan pembelian.

PT Bina San Prima merupakan salah
satu distributor tunggal produk
farmasi dari PT Sanbe Farma. Saat ini
dalam
pendistribusian obatnya cukup besar di
cabang area Kediri, sehingga  dalam
mengurangi komplain dari outlet mengenai
promosi penjualan karena kurangnya
pengetahuan team sales mengenai obat —
obatan yang didistribusikan, kualitas
produk seperti kurangnya product
knowledge , dan bagaimana saluran
distribusi yang di gunakan sehingga
banyak outlet yang kurang puas terhadap
informasi yang diberikan membuat outlet
merasakan ketidakpuasaan dalam
pengetahuan promosi penjualan, kualitas
produk, dan saluran distribusi dari
perusahaan ini sehingga berpengaruh pada

keputusan pembelian.
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Berdasarkan uraian tersebut di atas,

maka

peneliti  ingin  menganalisis:
“Pengaruh Kualitas Produk, Saluran
Distribusi dan Promosi Penjualan
terhadap Keputusan Pembelian di PT

Bina San Prima Cabang Kediri”.

Il. METODE PENELITIAN

Jenis penelitian yang digunakan
adalah observasi, yaitu jenis penelitian
analitik ~ regresi  berkaitan  dengan
ketergantungan dari suatu variabel kepada
variabel lain (pengaruh kualitas produk,

saluran distribusi dan promosi penjualan

terhadap  keputusan  pembelian  di
perusahaan PT Bina San Prima Cabang
Kediri).

Penelitian ini menggunakan

pendekatan kuantitatif. Jumlah populasi
keseluruhan sejumlah 133 outlet yang
terdiri dari apotik, rumah sakit, dan
instalasi kesehatan di area Kediri. Sampel
yang diperoleh sejumlah 96 outlet. Teknik
analisis data menggunakan regresi linear

berganda uji-t dan uji F.

I1l1. HASIL DAN KESIMPULAN
A. Hasil

1. Uji Parsial (Uji t)

Uji t pada dasarnya menunjukkan
seberapa jumlah pengaruh satu variabel
secara individual dalam menerangkan
terikat  (Gozali,

2005:84) “Penguji ini bertujuan untuk

variabel — variabel
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menguji pengaruh variabel bebas (kualitas
,saluran  distribusi,

produk promosi

penjualan) terhadap variabel terikat
(keputusan pembelian) secara terpisah atau
parsial. Untuk melakukan uji ini, peneliti
menggunakan program SPSS for Windows
versi
berikut:

Tabel Hasil Uji t

17.0 dengan ketentuan sebagai

Coefficients®

Standardize
Unstandardized d Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Std. Toleranc
Model B Error Beta t Sig. e VIF
1 (Constant)
3.649 1.813 2.013| .047
Kualitas 2.76
Produk .254 .103 .226| 2.474| .015 .361 6
Saluran 2.83
Distribusi .526 125 .389| 4.206| .000 .352 9
Promosi 406|096 331 4218 .000| 487|203
Penjualan 2

a. Variabel

a. Dependent Variable: Keputusan
Pembelian

Sumber: Output SPSS,2016

Berdasarkan tabel di atas, maka
dapat dijelaskan sebagai berikut :
kualitas produk memperoleh
nilai thiwng Sebesar 2,474 sementara tiapel
sebesar 1,662 yang berarti thitung > tiabel
(0/3;92) 1,662. Cara kedua juga bisa
ditempuh yakni dengan membandingkan
nilai signifikasi kualitas produk dengan
nilai signifikasi terbesar yang ditentukan
atau 0,05. Dari

perhitungan di atas, diketahui bahwa nilai

yakni sebesar 5%
promosi penjualan sebesar 0,015 < 0,05
yang artinya HO ditolak dan H1
diterima. Berdasarkan perhitungan di
atas, membuktikan bahwa kualitas produk
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(X1) secara parsial memiliki pengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian
(Y).

b. Variabel saluran distribusi
memperoleh nilai thiwng Sebesar 4,206
sementara tupper Sebesar 1,662 yang
berarti thiwng > ttabel (0/3;92) 1,662.
Cara kedua juga bisa ditempuh yakni
dengan membandingkan nilai
signifikansi dengan nilai signifikansi
terbesar yang ditentukan yakni sebesar
5% atau 0,05. Dari perhitungan di
atas, diketahui bahwa nilai
signifikansi saluran distribusi sebesar
0,000 < 0,05 yang artinya Hy ditolak
dan H; diterima. Berdasarkan
perhitungan di atas, membuktikan
bahwa saluran distribusi (X2) secara
parsial memiliki pengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian (Y).

c. Variabel promosi penjualan
memperoleh nilai thiwng Sebesar 4,218
sementara tgpe Sebesar 1,662 yang
berarti thitung > type (0/3;92) 1,662.
Cara kedua juga bisa ditempuh yakni
dengan membandingkan nilai
signifikasi dengan nilai signifikasi
terbesar yang ditentukan yakni 5%
atau 0,05. Dari perhitungan di atas,
diketahui bahwa nilai signifikasi
promosi penjualan sebesar 0,000 <
0,05 yang artinya HO ditolak dan H1
diterima. Berdasarkan perhitungan di

atas, membuktikan bahwa promosi

penjualan  (X3) secara  parsial
memiliki pengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian (Y)

Uji Simultan (Uji F)

Dalam penelitian ini  uji f
digunakan untuk mengetahui tingkat
signifikasi pengaruh variabel — variabel
independen secara bersama — sama
(simultan) terhadap variabel dependen.
Sama halnya dengan uji t yang telah
dilakukan di atas, untuk melakukan uji
F dalam penelitian ini, peneliti juga
menggunakan program SPSS  for
Windows wversi 17.0 untuk menarik
kesimpulan ada tidaknya pengaruh
variabel bebas (X) secara serempak
(simultan) terhadap variabel terikat (Y)
dengan cara membandingkan nilai
Friung dengan Fper dengan ketentuan
sebagai berikut:

a) Jika F < 0,05 dan Fhitung > Fravel,
maka Hp ditolak dan H, diterima.
Artinya secara simultan variabel bebas
(X) berpengaruh signifikan terhadap
variabel terikat ().

b) Jika F > 0,05 dan Fhiwng < Frapet, maka
Ho diterima H, ditolak. Artinya secara
simultan variabel bebas (X) tidak ada
pengaruh signifikan terhadap variabel
terikat ().
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Tabel Hasil Uji F

ANOVA®
Sum of Mean
Model Squares Df Square F Sig.
1 (F;rt]egress' 867.791 3| 289.264|80.117| .000%
Residual 332.167 92 3.611
Total 1199.958 95

a. Predictors: (Constant), Promosi Penjualan, Kualitas
Produk, Saluran Distribusi

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber : Output SPSS, 2016

Berdasarkan perhitungan di atas,
diketahui bahwa nilai Fhiwng Sebesar 80,117
> Ftae (3;92) sebesar 2,704 atau nilai
signifikan sebesar 0,000 < 0,05 yang
artinya Hy ditolak dan H, diterima. Dari
perhitungan tersebut membuktikan bahwa
secara serempak (simultan) kualitas produk
(X1), saluran distribusi (X2), dan promosi
penjualan (X3) berpengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian ().

Sedangkan untuk variabel bebas
yang memiliki pengaruh paling signifikan
adalah saluran distribusi (X2). Hal ini
dibuktikan

unstandardized coefficient sebesar 0,526

dengan nilai beta dari

yang memiliki nilai paling tinggi di antara

nilai beta unstandardized coefficient

variabel lain. Dengan demikian, maka
hipotesis keempat (H;) yang diajukan

benar dan diterima.

Pembahasan

Berdasarkan rentang skala dan

analisis regresi berganda diketahui secara
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parsial membuktikan bahwa variabel

kualitas produk (X1), saluran distribusi

(X2), dan promosi penjualan (X3)
berpengaruh signifikan terhadap omzet
penjualan. Uji secara simultan
membuktikan bahwa kualitas  produk,

saluran distribusi dan promosi penjualan
berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian (Y). Artinya kualitas produk,
saluran distribusi dan promosi penjualan
mampu menjelaskan keputusan pembelian
dengan tingkat keakuratan sebesar 71,4%.
Secara rinci penjelasan masing — masing
variabel dapat dijelaskan sebagai berikut .
1. Pengaruh Kualitas Produk terhadap
Keputusan Pembelian
Kualitas produk merupakan hal
penting yang harus diusahakan oleh
setiap perusahaan apabila
menginginkan produk yang dihasilkan
dapat bersaing di pasar. Adapun
indikator dari kualitas produk adalah
Kinerja, estetika, daya tahan.
2. Pengaruh Saluran Distribusi
terhadap Keputusan Pembelian
Proses  penyaluran  produk
sampai ke tangan konsumen akhir
dapat menggunakan saluran yang
panjang atau pendek sesuai dengan
kebijaksanaan saluran distribusi yang
dilaksanakan

ingin perusahaan.

Adapun indikator  dari  saluran

distribusi adalah pengawasan saluran,
pelayanan dan ongkos
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3. Pengaruh Promosi Penjualan

terhadap Keputusan Pembelian

Promosi  penjualan  adalah
kegiatan  pengkomunikasian  untuk
memberikan informasi kepada orang-
orang tentang produk yang akan
ditawarkan sehingga konsumen tertarik
untuk membeli produk atau jasa yang
ditawarkan. Adapun indikator promosi
penjualan diskon, hadiah, dan promosi

gabungan.

4. Pengaruh Kualitas Produk, Saluran

Distribusi dan Promosi Penjualan
terhadap Keputusan Pembelian.
Berdasarkan pengujian
hipotesis yang telah dilakukan
menunjukkan bahwa secara simultan
kualitas produk, saluran distribusi dan
promosi penjualan memiliki pengaruh
yang signifikan terhadap keputusan
pembelian.  Disamping itu, nilai
signifikan uji F sebesar 0,000 jauh
lebih kecil daripada taraf signifikansi
yang telah ditetapkan, yakni sebesar
0,05 atau 5%. Berdasarkan
perhitungan di atas, membuktikan
bahwa H, ditolak sedangkan H,
diterima atau dengan kata lain secara
serempak (simultan) kualitas produk
(Xy), saluran distribusi (Xy), dan
promosi penjualan  (X3) memiliki
pengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian (Y) dengan nilai
koefisien determinasi (R Square)

. Saluran distribusi

. Promosi penjualan
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sebesar 56,3% dapat dijelaskan oleh
ketiga variabel independen. Dari
presentase  tersebut  menunjukkan
bahwa masih terdapat pengaruh dari
faktor lain yang tidak diteliti pada
penelitian ini yaitu sebesar 28,6%.

Simpulan

1. Kualitas produk berpengaruh signifikan

yang artinya H1 diterima. Berdasarkan
perhitungan di atas, membuktikan
bahwa kualitas produk (X1) secara
parsial memiliki pengaruh signifikan
terhadap omzet penjualan (Y). dan
positif terhadap omzet penjualan di PT
Bina San Prima Cabang Kediri. Hal ini
berarti bahwa jika variabel kualitas
produk meningkat, maka akan terjadi
peningkatan pada keputusan pembelian.
berpengaruh
signifikan yang artinya H, diterima.
Berdasarkan  perhitungan di atas,
membuktikan bahwa saluran distribusi
(X2) secara parsial memiliki pengaruh
signifikan terhadap keputusan
pembelian (YY) dan positif terhadap
keputusan pembelian di PT Bina San
Prima Cabang Kediri. Hal ini berarti
bahwa jika saluran distribusi meningkat,
maka akan terjadi peningkatan pada
keputusan pembelian.

berpengaruh
signifikan yang artinya Hj diterima.
Berdasarkan  perhitungan di atas,
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membuktikan bahwa promosi penjualan
(X3) secara parsial memiliki pengaruh

signifikan terhadap keputusan

pembelian (Y) dan positif terhadap
keputusan pembelian di PT Bina San
Prima Cabang Kediri tahun 2013 -
2015. Hal ini berarti bahwa jika variabel
saluran distribusi meningkat, maka akan
terjadi peningkatan pada keputusan
pembelian.

4. Secara simultan (bersama) kualitas
produk, saluran distribusi, dan promosi

penjualan  berpengaruh  signifikan

terhadap keputusan pembelian di PT
Bina San Prima Cabang Kediri tahun
2013 - 2015.
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