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PENGARUH KUALITAS PRODUK TERHADAP KEPUTUSAN
PEMBELIAN KONSUMEN DALAM MEMBELL PRODUK
{Studi pada Mahasiswa STIE Kesuma Negara Blitar Pengguna Kartu Selular IM3)

Sandi Eka Suprajang
Sekolah Tinggi Ilmu Ekonomi Kesuma Negara Blitar

Abstraksi: IM3 merupakan salah satu kartu selufer dari Iindosat yang mempunyai banyak
pelanggan. Karena memiliki banyak keunggulan dalam hal kinerja, keistimewaan, keandalan,
kemampulayanan, dan kesan kualitas. Sebagian besar mahasiswa STIE Kesuma Negara biitar
menggunakan kartu seluler IM3. Hal ini sesuai dengan tujuan kartu seluler IM3 yaitu sebuah
layanan selular pra-bayar untuk anak muda Indonesia. Penelitian ini bertujuan untuk
mengetahui pengaruh secara parsial, simultan, dan paling dominan kualitas produk kartu
seluler IM3 terhadap keputusan pembelian konsumen yaitu mahasiswa STIE Kesuma Negara
Blitar, Variabel yang diangkat dalam penelitian ini yaitu kualitas produk (X) yang terdini dari
kinerja (X;), keistimewaan (X:), keandalan (X3), kemampuan layanan (X.), kesan kualitas
(Xs). Sedangkan untuk variabel terikatnya adalah keputusan pembefian (Y). Dalam penelitian
ini populasinya adalah mahasiswa STIE Kesuma Negara Blitar. Teknik pengambilan sampel
dilakukan dengan cara Proportional Startified Random Sampling. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa kualitas produk memiliki pengaruh yang positif terhadap keputusan
pembelian konsumen dalam membeli produk, baik secara parsial maupun simultan. Penelitian
ini juga membuktikan bahwa sub variabel kinerja produk merupakan faktor yang paling
dominan mempengaruhi responden mahasiswa STIE Kesuma Negara Blitar dalam membeli

-produk kartu seluler IM3.

Kata Kunci: Kualitas Produk, Keputusan Pembelian

I. PENDAHULUAN
A. Latar Belakang

Pertumbuhan dan perkembangan
bisnis kartu selular di Indonesia saat ini
semakin pesat. Hal ini terbukti dengan
banyaknya penyedia layanan kartu seluler
yang hadir di Indonesia. Manfaat yang
diberikan penyedia layanan kartu seluler
juga beragam. Termasuk tersedianya
layanan prabayar dan pasca bavyar,
Dengan demikian masyarakat Indonesia
mempunyai kebebasan dalam memilih
kartu seluler apa yang akan di gunakan,
tentunya disesuaikan dengan fungsi dan
kegunaannya.

Setiap perusahaan mempunyai suatu
tujuan yang hendak dicapai. Tujuan utama
dari perusahaan pada umumnya
menyangkut tujuan ekonomis berupa
perolehan faba maksimal serta untuk
kelancaran aktivitas perusahaan periode
berikutnya. Sedangkan tujuan teknis
perusahaan berupa produk yang dapat
diterima oleh konsumen. Selain ity di
dalam dunia usaha, persaingan merupakan
hal yang tidak dapat dihindari. Adanya
persaingan merupakan suatu tantangan
vang perlu mendapat perhatian yang
serius  dari pimpinan perusahaan.
Berkaitan dengan fungsi pemasaran,
keadaan ini akan memacu setiap pimpinan

perusahaan agar barang yang dihasilkan
dapat dibeli konsumen.

IM3 adalah sebuah layanan selular
pra-bayar untuk anak muda Indonesia.
IM3 mempunyai kemampuan isi ulang
vang dimiliki oieh PT Indosat Tbk. Dengan
adanya IM3, maka Indosat menjadi
operator pertama yang meluncurkan
GPRS, MMS, Video Sireaming hingga java
games di seluruh Indonesia. IM3 tersedia
dengan layanan broadband, layanan paket
data dengan kecepatan tinggi hingga 2
Mpbs dan paket-paket lainnya.
Berdasarkan spesifikasi yang dimiliki oleh
IM3, mayoritas mahasiswa STIE Kesuma
Negara Blitar menggunakan kartu seluler
tersebut.

Kualitas memiliki banyak kriteria dan
sangat tergantung pada konteksnya.
Konsep kualitas sering dianggap sebagai
ukuran relatif kebaikan suatu produk yang
terdiri atas kualitas desain dan kualitas
kesesuaian. Secara umum Kepuasan
adalah perasaan senang atau kecewa
seseorang yang muncul setelah
membandingkan kinerja {(hasil) produk
vang diperkirakan terhadap kinerja {(hasil)
yang diharapkan Variabel bebas dari
kualitas produk meliputi kinerja,
keistimewaan, keandalan, kemampu-
fayanan, dan kesan kualitas. Sedangkan
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variabel terikatnya vyaitu  keputusan
pembelian konsumen.

B. Rumusan Masalah :

1. Apakah ada pengaruh secara parsial
kualitas produk terhadap keputusan
pembelian mahasiswa STIE Kesuma
Negara Blitar Blitar dalam membeli
produk kartu seluler IM3?

2. Apakah ada pengaruh secara simultan
kualitas produk terhadap keputusan
pembelian mahasiswa STIE Kesurna
Negara Blitar Blitar dalam membeli
produk kartu seluler IM37

3. Dari kualitas produk, manakah yang
paling berpengaruh terhadap keputusan
pembelian mahasiswa STIE Kesuma
Negara Blitar Blitar dalam membeli
produk kartu seluler IM37

C. Tujuan Penelitian

1. Untuk mengetahui pengaruh secara
parsial kualitas produk terhadap
keputusan pembelian mahasiswa STIE
Kesuma Negara Blitar Blitar dalam
membeli produk kartu seluler IM3,

2. Untuk mengetahui pengaruh secara
simultan kualitas produk terhadap
keputusan pembelian konsumen
mahasiswa STIE Kesuma Negara Blitar
Blitar dalamm membeli produk kartu
seluler IM3.

3. Untuk mengetahui kualitas produk
manakah yang paling berpengaruh
terhadap keputusan pembelian
mahasiswa STIE Kesuma Negara Blitar
Blitar dalam membeli produk kartu
seluler IM3.

II. TELAAH LITERATUR

A. TINJAUAN PUSTAKA

1. Kualitas Produk

Kualitas desain merupakan fungsi dari
spesifikasi produk, sedangkan kualitas
kesesuaian adalah suatu ukuran seberapa
jauh suatu produk mampu memenuhi
persyaratan atau spesifikasi kualitas yang
telah ditetapkan (Tjiptono, 2002:51).
Menurut American Society for Quality
Controf dalam Kotler (1997:49) kualitas
didefinisikan sebagai keseluruhan ciri serta
sifat dari suatu produk atau pelayanan
yang berpengaruh pada kemampuannya
untuk memuaskan kebutuhan vyang
dinyatakan atau yang tersirat. Goetsch
dan Davis dalam Tjiptono (2002:51)
merumuskan bahwa kualitas merupakan
suatu kondisi dinamis yang berhubungan
dengan produk, manusia, proses, dan
lingkungan yang memenuhi atau melebihi
harapan. Jadi aspek kualitas tidak hanya

menekankan pada aspek hasil akhir saja,
melainkan juga menyangkut kualitas
manusia, proses dan lingkungan.

Lebih lanjut mengenai definisi
kualitas yung populer, dikembangkan oleh
tiga pakar kualitas tingkat internasional
yaitu Deming yang mendefinisikan
kualitas sebagal apapun yang menjadi
kebutuhan dan keinginan konsumen;
Crosby yang mcmpersepsikan kualitas
sebagai nihil cacat, kesempurnaan dan
kesesuaian terhadap persyaratan; dan
Juran yang mendefinisikan mutu sebagai
kesesuaian terhadap spesifikasi (Yamit,
2004:7).

Isu utama dalam menilai kualitas
produk adalah dimensi apa vyang
digunakan konsumen untuk melakukan
evaluasinya. Garvin dalam Yarnit
{(2004:10) mcngembangkan dimensi
kualitas ke dalam beberapa dimensi yang
dapat digunakan sebagai dasar
perencanaan strategis. Dimensi kualitas
tersebut adalah sebagai berikut: (1)
Performance (kinerja), yaitu karakteristik
pokok dari produk inti; (2) Features
(keistimewaan), merupakan karakteristik
pelengkap atau tambahan; (3) Reliability
(keandalan), merupakan kemungkinan
tingkat kegagalan  pemakaian; (4)
Conformance (kesesuaian), yaitu sejauh
mana karakteristik desain dan operasi
memenuhi standar-standar yang telah
ditetapkan sebelumnya; (5) Durability
(daya tahan), yaitu berapa lama produk
dapat terus digunakan; (6) Serviceability
(kemampulayanan), yaitu meliputi
kecepatan, kompetensi, kenyamanan,
kemudahan dalam pemeliharaan dan
penanganan Keluhan yang memuaskan;
(7) Estetika, yaitu menyangkut cacat, rasa
dan daya tarik produk; dan (8) Perceived
(kesan kualitas), yaitu menyangkut citra
dan reputasi produk serta tanggung jawab
perusahaan terhadapnya.

Karakteristik kualitas dari suatu
produk sangat muitidimensional, karena
produk dapat memberikan kepuasan dan
nifai kepada pelanggan dalam banyak
cara. Pada dasarnya dimensi kualitas
prcduk dalam penelitian ini terdiri atas:

a. Kinerja Produk

Kinerja merupakan karakteristik pokok
dari produk inti, harus berwujud melalui
karakteristik pcngoprasian dasar suatu
produk. Martinich dalam Yamit (2004:11)
mengemukakan bahwa "hal yang paling
penting bagi pelanggan adalah apakah
kualitas produk menggambarkan keadaan
yang sebenarnya atau apakah pelayanan



diberikan dengan cara yang benar". Hal ini
senada dengan peryataan yang terdapat
dalam Sunarto (2003:244) yang
menyatakan bahwa kinerja merupakan
tingkat absolut kinerja barang atau jasa
pada atribut kuncd yang diidentifikasi para
pelanggan, serta sejauh mana produk atau
jasa digunakan dengan benar. «inerja
produk dalam kaitannya dengan penelitian
mengenai kariu seluler ini meliputi hal-hal
sebagai berikut:

1)

2)

3)

Kecepatan akses/proses

Banyak perusahaan yang berusaha
menetapkan suatu keunggulan
kompetitif dengan menjadi lebih cepat
{Kotler, 1997:258). Menurut Gronroos
dalam Tjiptono (2002:73) disebutkan
bahwa salah satu kriteria pokok dalam
menilai kualitas yang dapat digunakan
konsumen adalah accessibility and
flexibility.

Kecanggihan teknologi

Kotler dan Armstrong (2001:30)
mengemukakan bahwa terjadinya
pertumbuhan yang sangat cepat pada
teknologi komputer, telekomunikasi,
dan informasi telah memberikan
pengaruh utama pada cara-cara
perusahaan memberikan nilai kepada
pelanggannya. Selain itu  boom
teknologi juga telah menciptakan
cara-cara baru yang lebih baik untuk
mempelajari dan menelusuti
pelanggan, menciptakan produk dan
jasa yang cocok untuk memenuhi

kebutuhan pelanggan,
mendistribusikan produk dengan lebih
efisien dan efektif, ser{a

berkomunikast dengan pelanggan baik

dalam kelompok besar maupun satu

persatu.

Kemudahan komunikasi

Saat ini operator seluler terus

memanjakan pelanggan dengan

memberikan kemudahan layanan baik
percakapan maupun SMS (Short

Message Service). Kemudahan

layanan tersebut diberikan dengan

jalan memberikan tarif murah bahkan
gratis untuk waktu-waktu tertentu.

Dalam pengaplikasiannya terhadap

kartu seluler prabayar dapat dilihat

dari faktor-faktor seperti berikut:

(1) Jangkauan sinyal (coverage area)
vang dimiliki masing-masing
operator seluler vyang akan
berpengaruh terhadap kejernihan
suara pada saat menelepon atau
ditelepon.

(2) Tingkat kestabilan dari operator
seluler atau adanya gangguan

(drop call) yang mungkin bisa
menghambat pelanggan dalam
menggunakan kartunya.

(3} Tingkat ketahanan kartu SIM atau
{fama tidaknya jangka wakiu
pemakaian kartu SIM prabayar
tersebut.

4} Keamanan
Keamanan suatu produk sering

menjadi bahan pertimbangan
konsumen dalam keputusan
pembeliannya pada suatu produk.
Informasi mengenai pemakaian

produk penting untuk menghindari
masalah kewajiban produk dan
perusahaan harus merancang produk
sedemikian rupa sehingga aman
untuk dipakai dengan ftujuan yang
dimaksudkan (Sunarto, 2003:237).
Kotler (1997:142) mengemukakan
pendapat sebagai berikut. Saat
produk menjadi lebih rumit,
masyarakat periu mchdapat
keyakinaan atas keamanan produk
tersebut. Peraturan keselamatan dan
kesehatan juga ditingkatkan dalam
bidang makanan, otomotif, pakaian,
peralatan elektronik, dan konstruksi.
Pemasar harus memperhatikan
peraturan-peraturan in saat
mengusulkan, mengembangkan, dan
meluncurkan produk baru.

b. Keistimewaan Produk
Kotler (1997:252) menyatakan bahwa
keistimewaan adalah karakteristik yang
melengkapi fungsi dasar produk. Lebih
lanjut dijelaskan oleh Martinich dalam
Yamit (2004:11) bshwa selain fungsi
utama dari suatu produk dan
pelayanan, pelanggan sering Kail
tertarik pada kemampuan  atau
keistimewaan yang dimiliki produk dan
pelayanan. Keistimewaan (feature)
merupakan karakteristik produk kedua
yang dirancang untuk memperkuat
fungsi dasar produk. Keistimewaan
produk dapat meliputi hal-hal berikut
ini:
1) Layanan Pendukung
Kotler dan Armstrong (2001:369)
mendetinisikan layanan pendukung
sehagal pelayanan yang menambah
produk aktual. Sebuzh perusahaan
harus merancang produk dan
pelayanan pendukung untuk
memenuhi  kebutuhan pelanggan
secara menguntungkan, karena
pelanggan akan memberikan nilai
yang berbeda-beda pada pelayanan
yatig berbeda.



2) Harga murah/hemat
Harga merupakan salah satu
variabel pemasaran vyang perlu
diperhatikan oleh prousen, karena
harga akan langsung mempengaruhi
besarnya volume penjualan dan laba
yang ingin dicapai perusahaan.
Kotler dan Armstrong (2001:439)
. mendefinisikan harga secara luas
sebagai sejumlah uang vyang
dibebankan atas suatu produk atau
jasa, atau jumlah dari nilai yang
ditukar konsumen atas manfaat-
manfaat karena memiliki atau
menggunakan produk atau jasa
tersebut. Harga adalah salah satu
elemen bauran pemasaran yang
menghasilkan pendapatan dan yang
paling fleksibel dari bauran
pemasaran karena harga dapat
berubah dengan eepat.

3) Kemasan
Kotler dan Armstrong (2001:367)
menyatakan bahwa pengemasan
{packaging) merupakan kegiatan
merancang dan membuat wadah
atau pembungkus suatu produk.
Secara tradisional, fungsi primer
kemasan adalah untuk memuat dan
melindungi produk. Nemun dafam
beberapa waktu terakhir, banyak
faktor-faktor yang membuat
pengemasan menjadi alat
pemasaran yang penting.

¢. Keandalan

Keandalan merupakan ukuran
kemungkinan/probabilitas suatu produk
tidak akan ~rusak atau gagal dalam
suatu periode waktu tertentu (Kotler,
1997:254). Martinich dalam Yamit
(2004:11) menyatakan bahwa
keandalan maksudnya adalah
keandalan produk dalam penggunaan
secara normal. Lebih lanjut dijelaskan
bahwa keandalan merupakan
konsistensi kinerja barang, jasa, dan
toko (Sunarto, 2003:244). Pada
dasarnya keandalan dapat dilihat dari
faktor berikut ini:
1) Frekuensi kegagalan
Perusahaan harus mendefinisikan
kebutuhan pelanggan dengan hati-
hati dalam merancang produk dan
sistem pendukung produk. Yang
paling diperhatikan pelanggan
adalah terganggunya pelayanan
yang mereka harapkan dari produk
itu. Pelanggan memiliki
kekhawatiran tentang keandalan dan
frekuensi kegagalan, vyaitu berapa

sering suatu produk rusak dalam
periode tertentu (Kotler, 1997:98).
2) Konsistensi kualitas

Kotler (1997:90) mengemukakan
bahwa perusahaan berkinerja tinggi
secara konsisten memenuhi dan
bahkan melebihi harapan para pihak
yang berkepentingan atas mereka,
mengeiola serta menghubungkan
proses kerja, sumber daya, dan
sumber daya dari luar secara efisien
dan menciptakan budaya organisasi
peruszhaan yang berorientasi pada
keberhasilan.

d. Kemampuan Layanan

Kemampulayanan (serviceability’
meliputi kecepatan, kompetensi,
kenyamanan, kemudahan dalam
pemeliharaan dan penanganan keluhan
yang mcmuaskan (Garvin dalam Yamit,
2004:10). Lebih lanjut Martinich dalam
Yamit {2004:11) mendefinisikan
kcmampulayanan sebagai kemudahan
untuk pcngoperasian  produk dan
kemudahan perbaikan maupun
ketersediaan Komponen pengganti.
Dalam hal ini, kemampulayanan dapat
dilihat melalui beberapa faktor berikut:
1) Ketersediaan
Konsumen pada dasarnya lebih
menyukai dan akan memilih suatu
produk yang apabila setiap saat
dibhutuhkan selaly tersedia dan
memperoleh  kemudahan dalam
mendapatkannya. Sebuah konsep
yaing menjadi salah satu faisafah
tertua dalam pedoman penjualan
adalah konsep produksi. Dalam
konsep produksi {production
concept) ini dinyatakan bahwa
konsumen akan menyukai produk
yang gampang diperoleh dan sangat
terjangkau dan karenanya
manajemen harus berfokus pada
perbaikan efisiensi produksi dan
distribusi (Kotler dan Armstrong,
2001:19).
2) Penanganan keluhan
Setiap perusahaan yang berorientasi
pada konsumen perlu memberikan
kesempatan seluas-luasnya bagi
para konsumen untuk
menyampaikan saran, pendapat,
dan keluhan mereka. Penanganan
keluhan yang baik dapat
memberikan peluang untuk
mengubah seorang yang tidak puas
menjadi konsumen yang puas.
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e. Kesan Kuazlitas
Kesan kualitas akan dapat membentuk
persepsi kualitas dari sliatu produk di
mata konsumen, dan persepsi terhadap
kualitas secara menyeluruh dari produk
atau jasa dapat menentukan nilai dari
produk atau jasa tersebut. Kesan
kualitas dari suatu produk meliputi:

1) Citra produk
Konsep citra dalam dunia bisnis telah
berkembang dan menjadi perhatian
para pemasar. Citra adalah konsep
yang mudah dimengerti tetapi sulit
dijelaskan secara sistematis karena

sifatnya abstrak (Simamora,
2003:124). Seperti dikutip dari Sutisna
(2003:331).

2) Reputasi merek
Reputasi merek memberikan gambaran
mengenal seberapa besar merek
dikenai oleh masyarakat atau
konsumen, Sebagian konsumen
beranggapan bahwa produk yang
terkenal mempunyai kecenderungan
kualitas yang tinggi.

2. Perilaku Konsumen Dan Keputusan
Pembelian Perilaku Konsumen

Konsep -pemasaran mutakhir yang
semakin bcrkembang telah menempatkan
konsumen sebagai fokus utama. Para
peneliti  maupun akademisi berusaha
mengkaji aspek-aspek konsumen dalam
rangka mengembangkan strategi
pemasaran vyang diharapkan mampu
meraih pangsa pasar yang tersedia.
Terdapat dua alasan mengapa perilaku
konsumen periu dipelajari dan menjadi
perhatian penting dalam pemasaran
(Sutisna, 2003:4), yuitu:

a. Konsumen  sebagai titik sentral
perhatian pemasaran. Mempelajari apa
yang dibutuhkan dan diinginkan oleh
konsumen merupakan hal yang sangat
penting. Memahami konsumen akan
menuntun pemasar pada kebijakan
pemasaran yang tepat dan efisien.

b. Perkembangan perdagangan pada saat
ini menunjukkan bahwa lebih banyak
produk vyang ditawarkan daripada
permintaan.

Perilaku konsumen adalah tindakan
yang langsung terlibat dalam
mendapatkan, mengkonsumsi, dan
menghabiskan produk dan jasa, termasuk
proses keputusan yang mendahului dan
menyusun tindakan ini (Engel, 1994:3),
Lebih lanjut  Sumarwan (2003:26)
menyebutkan “"perilaku konsumen adalah
semua kegiatan, tindakan, serta proses
psikologis yang mendorong tindakan

tersebut pada saat sebelum membeli,

ketika membeli, menggunakan,

menghabiskan produk dan jasa setelzh

melakukan hal-hal di atas atau kegiatan

mengevaluasi”. Banyak aspek yang periu

dipelajari dan dipahami dari konsumen

yang akan wmemberikan dasar Dbagi

penyusunan stategi pemasaran di masa

kini dan masa datang. Sutisna {2003:7)

menyebutkan ada beberapa implikasi

penting dari perilaku konsumen bagi arah

kebijakan pemasaran, vaitu:

a. Mendefinisikan dan menssgmentasi
pasar

b. Menentukan kebutuhan dan keinginan
dari segmen pasar

c. Mengembangkan strategi yang
didasarkan pada kebutuhan, sikap
dan-persepsi konsumen

d. Mengevaluasi strategi pemasaran

3. Keputusan Pembelian Tipe-tipe
Pengambilan Keputusan Pembelian

Konsumen
. Schiffman dan Kanuk (1994) daiam

Sumarwan (2003:292) menyebutkan ada

tiga tipe pengambilan keputusan

konsumen, yaitu:

a. Pemecahan Masalah yang Diperluas
Konsumen membutuhkan informasi
yang banyak untuk menetapkan kriteria
dalam menilai merek tertentu dan juga
membutubhkan informasi yang cukup
mengenai masing-masing merek yang
akan dipertimbangkan.

b, Pemecahan Masalah Terbatas
Konsumen memiliki kriteria dasar untuk
mengevaluasi kategori produk dan
berbagai merek pada kategori tersebut.

c. Pemecahan Masalah Rutin
Proses pengambilan keputusan ini
mearupakan  proses yang paling
sederhana. Konsumen telah memiliki
pengalaman terhadap produk vyang
akan dibelinya. Ia juga memilki standar
untuk mengevaluasi merek. Konsumen
sering kali mereview apa yang telah
diketahuinya, sehingga hanya
membutuhkan sedikit informasi. Tipe
pembelian  ini  tercermin  dalam
pembelian mie instan, sabun mandi,
dan produk sehari-hari vang lainnya.

4. Peran Pembeli

Dalam pelaksanaan pembeiian setiap
individu mempunyai peran yang berbeda
seperti yang dikemukakan oleh Kotler
(2005:220-221), terdapat lima peran yang
dimainkan orang dalam  keputusan
pembelian, yaitu:
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1. Pencetus: Orang yang pertama kali
mengusulkan gagasan untuk membeli
produk atau jasa.

2. Pemberi  Pengaruh: Orang vyang
pandangan atau sarannya
mempengaruhi keputusan.

3. Pengambil Keputusan: Orang vyang
mengambil keputusan mengenai setiap
komponen keputusan pembelian -
apakah membeli, tidak membeli,
bagaimana cara membeli, dan dimana
akan membeli.

4, Pembeli: Orang vyang melakukan
pembelian yang sesungguhnya.
5. Pemakai: Seseorang yang

mengkonsumsi  atau  menggunakan
produk atau jasa tertentu.

5. Proses Keputusan Pembelian
Menurut Engel, et. al. (1995:794)
dalam Sumarwan (2002:274) vyang
mengemukakan bahwa pengaruh situasi
(situational influence) adalah pengaruh
yang muncul dari faktor-faktor vyang
sangat terkait dengan waktu dan tempat,
vang tidak tergantung kepada konsumen
dan karakteristik objek (produk atau

merek).

a. Waktu

b. Waktu adalah faktor situasi penting
lainnya yang mempengaruhi

pembelian di toko. Waktu
mempengaruhi  produk vyang dibeli
konsumen.

c. Harga

d. Harga adalah atribut produk atau jasa
yang paling sering digunakan oleh
sebagian besar konsumen untuk
mengevaluasi produk.

e. Lokasi (Tempat)

f. Di mana seorang konsumen tinggal
akan mempengaruhi pola
konsumsinya. Para pengelola toko
selalu berusaha mencari lokasi toko
vang sangat strategis, yanfi* mudah
terlihat dan terjangkau oleh
konsumen.

g. Manfaat

h. Manfaat produk bagi konsumen yang
menyebabkan seseorang menyukai
produk tersebut. Konsumen akan
memiliki harapan mengenai bagaimana
produk tersebut seharusnya berfungsi,
harapan tersebut adalah standar
kualitas yang akan dibandingkan
dengan fungsi atau kualitas produk
yang sesungguhnya dirasakan
konsumen.

6. Proses Pengambilan Keputusan

Konsumen
Perilaku konsumen akan menentukan
proses pengambilan keputusan dalam
pembelian mereka. Proses tersebut
merupakan sebuah pendekatan
penyelesaian masalah pada kegiatan
konsumen untuk membeli suatu barang
atau jasa dalam memenuhi keinginan dan
kebutuhannya. Proses pembelian yang
spesifik terdiri dari wurutan kejadian
berikut:
1. Pengenalan Kebutuhan
Proses pembelian diawali dengan
pengenalan kebutuhan (need
recoghition) pembeli mengenali
masalah atau kebutuhan., Pembeli
merasakan perbedaan antara keadaan
nyata dengan keadaan yang
diinginkan.
2. Pencarian Informasi
Tahap proses pengambilan keputusan
pembeli dimana konsumen telah
tertarik untuk mencari lebih banyak
informasi, konsumen mungkin hanya
meningkatkan perhatian atau mungkin
aktif mencari informasi.

. 3. Evaluasi Alternatif

Tahap dalam proses pengambilan
keputusan pembeli dimana konsumen
menggunakan informasi untuk
mengevaluasi merek-merek alternatif
dalam satu susunan pilihan.
Sumarwan (2002:301) menyatakan
bahwa evaluasi alternatif adalah
proses mengevaluasi pilthan produk
dan merek, dan memilihnya sesuai
dengan yang diinginkan konsumen,
4. Keputusan Membeli

Tujuan pembelian juga akan
dipengaruhi oleh faktor-faktor
keadaan tidak terduga. Konsumen

membentuk tujuan pembelian
berdasarkan faktor-faktor seperti:
pendapatan keluarga yang

diharapkan, harga yang diharapkan,
dan manfaat produk yang diharapkan.
Pada saat konsumen ingin bertindak,
faktor-faktor keadaan vyang tidak
terduga mungkin timbul dan
mengubah tujuan membeli.

5. Perilaku sesudah pembelian
Sesudah pembelian terhadap suatu
produk yang dilakukan konsumen akan
mengalami beberapa tingkat kepuasan
atau ketidakpuasan. Konsumen
tersebut juga akan terlibat dalam
tindakan-tindakan sesudah pembelian
dan penggunaan produk yang akan
menarik minat pemasar. Pekerjaan
pemasar tidak akan berakhir pada saat
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suatu produk dibeli, tetapi akan terus

berlangsung hingga periode sesudah

pembelian.

Berdasarkan penjelasan diatas, maka
dapat diambil kesimpulan keputusan
pembelian yaitu tindakan konsumen vang
secara flangsung terlibat dalam usaha
untuk mendapatkan barang yang mereka
inginkan untuk memenuhi kepuasan
kebutuhan. Dalam penelitian ini,
keputusan  konsumen diuskur melalui
tanggapan responden dalam penentuan
keputusan pembelian kartu seluler IM3.

B. Hipotesis Penelitian

1. Diduga ada pengaruh secara parsial
kualitas produk terhadap keputusan
pembelian mahasiswa STIE Kesuma
Negara Blitar Blitar dalam membeli
produk kartu seiuler IM3?

2. Diduga ada pengaruh secara simultan
kualitas produk terhadap keputusan
pembelian mahasiswa STIE Kesuma
Negara Blitar Blitar dalam membeli
produk kartu seluler IM3?

3. Diduga dari kualitas produk, terdapat
yang paling berpengaruh terhadap
keputusan pembelian mahasiswa STIE
Kesuma Negara Blitar Blitar dalam
membeli produk kartu seluler IM3?

IIi. METODOLOGI PENELITIAN
Ditinjau dari tingkat penjelasannya,

penelitian ini merupakan penelitian
asosiatif, Sugiyono (2002:11)
mendefinisikan "penelitian asosiatif
merupakan penelitian yang bertujuan

untuk mengetahui hubungan antara dua
variabel atau lebih”. Sebagai variabei
bebas dalam penelitian ini adalah kualitas
produk (X) yang terdiri dari kinerja (X;),
keistimewaan (X;), keandalan (X3),
kemampu layanan (X.), kesan kualitas
(Xs). Sedangkan untuk variabel terikatnya
adalah keputusan pembelian (Y). Dalam
penelitian ini populasinya adalah
mahasiswa STIE Kesuma Negara Blitar.
Teknik pengambilan sampel dilakukan
dengan cara Proportional  Startified
Random Sampling dimana #teknik ini
digunakan bila populasi mempunyai
anggota/unsur yang tidak homogen dan
berstrata secara proporsional {Sugiyono,
2002:75).

Tabel 1. Jabaran Variabei Penelitian

Sumber Data

variabel |} Sub variabel indikatar Instrumen
variabel | 1. Kinerja 1.1 Kecepatan Kuesigner | Konsumen
bebas: aksesiproses Mahasiswa
Kualitas 1.2 Kecanggihan | 5TIE Kesuma
Produk X} teknologi MNegara Blitar
1.3 Kemudahan pengguna
2. Kzistimzwazan komumkas kartu sefular
1.4 Keamanran M3
2.1lavanan
1 3. Keandalan pendukung
2.2 Hameat
1 2.3 Kemasan -
4. Kzmampuan
layanan 3.1 Frekuensi
kagagatan
3.2 Konsistensi
£ kualitas
dasalitas 4.1 Ketersediaan
4.2 Penanganan
keluhan
5.1 Citra produk
5.2 Reputasi merk
Variabel | Keputusan 1. Mengenali Kuesionar | Kensumen
terikat: konsumen kebutuhan Mahasiswa
Keputusan | dalam membeli | 2- Mencar STIE Kesuma
Pembelian | produk kartu 3 g‘:gﬁ; ias’ Negara Blitar
Konsumen | selufar Mentari | .- Keputusan pengguna
) = 5. Evaluasipasca | leartu selutar
sembelian IM3

IV. ANALISIS HASIL PENELITIAN

1. Pengaruh parsial kualitas produk
terhadap keputusan pembelian
mahasiswa STIE Kesuma Negara
Blitar dalam membeli produk kartu

seluler IM3

a. Sub variabel kinerja terhadap
keputusan pembelian
mahasiswa STIE Kesuma

Negara Blitar dalam membeli
produk kartu seluler IM3

Dari analisis data ternyata beta b; =
0,446; pengujian t pyn, = 3,075;
taraf kepercayaan 95%:;
probabititas 0,003 (P < 0,05); SE =
12,66%; SR = 24,4%. Hal ini
membuktikan bahwa ada pengaruh
yang signifikan antara sub variabel
kinerja terhadap keputusan
pembelian mahasiswa STIE Kesuma
Negara Blitar dalam membeli
produk kartu seluler IM3, karena t
nitung > £ el Y2ItU 3,075 > 1,980,

b. Sub Variabel Keistimewaan
Terhadap Keputusan Pembelian
Mahasiswa Stie Kesuma Negara
Blitar Dalam Membeli Produk
Kartu Seluler IM3
Dari analisis data ternyata beta b, =
0,332; pengujian t pwng = 2,494;
taraf kepercayaan 95%:;
probabilitas 0,014 (P < 0,05); SE =
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10,62%; SR = 20,55%. Hai ini
membuktikan bahwa ada pengaruh
yang signifikan antara sub variabel
keistimewaan terhadap keputusan
pembelian mahasiswa STIE Kesuma
Negara Blitar dalam membeli
produk kartu seluler IM3, karena t
hitung = ¥ tapel Yaitu 2,494 > 1,980.

Sub variabel keandalan
terhadap keputusan pembelian
mahasiswa STIE Kesuma
Negara Blitar dalam membeli
produk kartu seluler IM3

Dari analisis data ternyata beta b; =
0,268; pengujian t ywng = 3,242;
taraf kepercayaan 95%;
probabilitas 0,002 (P < 0,05); SE =
15,51%; SR = 30,02%. Hal ini
membuktikan bahwa ada pengaruh
yang signifikan antara sub variabel
keandalan terhadap keputusan
pembelian mahasiswa STIE Kesuma
Negara Blitar dalam membeli
produk kartu seluler IM3, karena t
hitung > t taper YaItu 3,242 > 1,980.

Sub variabel kemampulayanan
terhadap keputusan pembelian
mahasiswa STIE Kesuma
Negara Blitar dalam membeli
produk kartu seluler IM3

Dari analisis data ternyata beta b, =
0,412; pengujian t hiwng = 3,135;
taraf kepercayaan 95%:;
probabilitas 0,002 (P < 0,05); SE =
4,49%; SR = 9,52%. Hal ini
membuktikan bahwa ada pengaruh
yang signifikan antara sub variabel
kemampulayanan terhadap
keputusan pembelian mahasiswa
STIE Kesuma Negara Blitar dalam
membeli produk kartu seluler IM3,
karena t piung > t wne Yaitu 3,135 >
1,980.

Sub Variabel Kesan Kualitas
Terhadap Keputusan Pembelian
Mahasiswa Stie Kesuma Negara
Biitar Dalam Membeli Produk
Kartu Seluler IM3

Dari analisis data ternyata beta bs =
0,154; pengujian t g = 2,333;
taraf kepercayaan 95%;
probabilitas 0,022 (P < 0,05); SE =
7,97%; SR = 15,43%. Hal ini
membuktikan bahwa ada pengaruh
yang signifikan antara sub variabel
kesan kualitas terhadap keputusan
pembelian mahasiswa STIE Kesuma
Negara Blitar dalam membeli

produk kartu seluler IM3, karena t
hitung = T taber YItu 2,333 > 1,980.

2. Pengaruh secara simuitan kualitas

produk terhadap keputusan
pembelian mahasiswa STIE Kesuma
Negara Blitar dalam membeli

produk kartu selufer IM3

Pengaruh secara simultan beta (b;) =
014461 (bZ) = 01332( (bB) = Dr268r (b4}
= 0,412, (bs) = 0,154; Pengujian T hitung
=19,472; f tabet = 3,20 (f pitung > T aber );
Nilai Probabilitas = 0,000; R Square =
0,719; taraf kepercayaan 95%. Fungsi
regresi berganda Y = 6,530 + 0,446 Xi
+ 0,332 X2 + 0,268 X3 + 0,412 X4 +
0,154 X5. Dari analisis data tersebut
terdapat pengaruh vyang signifikan,
pengaruh secara simultan kualitas
produk terhadap keputusan pembelian
mahasiswa STIE Kesuma Negara Blitar
Blitar dalam membeli produk kartu
seluler IM3 sebesar 51,68% dan
sisanya 48,32% di pengaruhi oleh
variabel lain di luar penelitian.

Pengaruh sub variabel paling
dominan terhadap keputusan
pembelian mahasiswa STIE Kesuma
Negara Blitar dalam membeli
produlc kartu seiufer IM2

Sub variabel yang mempunyai
pengaruh paling dominan terhadap
keputusan pembelian mahasiswa STIE
Kesuma Negara Blitar dalam membeli
produk kartu seluler IM3 adalah kinerja
produk, Dimana koefisien beta pada
kinerja produk = 0,446. Sehingga

menunjukkan yang paling besar
dibandingkan yang lainnya vyaitu
keistimewaan, keandalan,

kemampulayanan, kesan kualitas.

V. KESIMPULAN

Kesimpulan secara umum kuzalitas

produk terhadap keputusan pembelian
mahasiswa STIE Kesuma Negara Blitar
Blitar dalam membeli produk kartu seluler
IM3 adalah baik.

1.

. Terdapat pengaruh yang

Terdapat pengaruh vyang signifikan
secara parsial antara kualitas produk

(kinerja, keistimewaan, keandalan,
kemampulayanan, kesan kualitas)
dengan keputusan konsumen

mahasiswa STIE Kesuma Negara Blitar
Blitar dalam membeli produk kartu

seluler IM3.
signifikan

secara simultan antara kualitas produk
(kinerja, keistimewaan, keandalan,
kemampulayanan, kesan  kualitas)
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dengan keputusan konsumen
mahasiswa STIE Kesuma Negara Biitar
Blitar dalam membeli produk kartu

seluler IM3.
3. Sub variabel kinerja produk merupakan
faktor yang paling dominan

mempengaruhi fesponden mahasiswa
STIE Kesuma Negara Blitar dalam
membeli produk kartu seluler IM3.
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