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ABSTRAK

ROYNALDO DWI JUNIANSAH. Pengaruh Potongan Harga,Kualitas
Layanan dan Distribusi Terhadap Minat Beli Konsumen Produk Cat Avian
Brands Pada PT.Tirta Kencana Tata Warna, Tbk. Di bawah bimbingan Bapak

Ulil Amri S.E,M.SI dan Ibu Yun Suprani S.E,M.SI.

Tingkat persaingan yang tinggi membuat perusahaan saling bersaing untuk
mempertahankan dan memenangkan persaingan pasar, salah satu startegi yang
digunakan adalah pemberian potongan harga,kualitas layanan dan distribusi.
Permasalahan nya “apakah potongan harga,kualitas layanan dan distribusi
berpengaruh terhadap minat beli konsumen PT.Tirta Kencana Tata Warna”
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh potongan harga,kualitas
layanan dan distribusi terhadap minat beli konsumen PT.Tirta Kencana Tata
Warna.

Dari hasil penelitian, hasil analisis regresi diperoleh koefisien untuk variabel
Potongan Harga (X1) sebesar 0,621 dan nilai konstanta sebesar 6.671 maka dapat
dibuat persamaan Y = 6,670 + 0,152 X3 + 0,303 X: + 0,319 Xz dan dari hasil
penelitian ini , menunjukan bahwa terdapat pengaruh potongan harga,kualitas
layanan dan distribusi Uji F didapat nilai Fnit Sebesar 19.313 dengan tingkat sig
0,000 karena nilai sig.F < 0,05, maka Ho ditolak. Artinya terdapat pengaruh potonga
harga,kualitas layanan dan distribusi terhadap minat beli konsumen. Sedangkan
secara parsial, nilai thir potongan harga sebesar 1.105 dengan tingkat sig 0,000

karena nilai sig. t < 0,05 maka Ho diterima dan H; ditolak. Artinya terdapat
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pengaruh potongan harga terhadap minat beli konsumen. Didapat nilai thit kualitas
layanan sebesar 1.820 dengan tingkat sig 0,000,Karena nilai sig.t < 0,05 maka Ho
ditolak. Artinya terdapat pengaruh kualitas layanan terhadap minat beli konsumen.
Didapat nilai Didapat nilai tnit distribusi sebesar 1.670 dengan tingkat sig 0,102,
Karena nilai sig.t > 0,05 maka Ho ditolak. Artinya tidak terdapat pengaruh distibusi
terhadap minat beli konsumen.

Kata kunci : Potongan Harga, Kualitas Layanan dan Distribusi dan Minat Beli

Konsumen.
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Dalam era globalisasi saat ini persaingan bisnis sudah tidak dapat terelakkan
lagi. Pemasar yang akan menjual produknya , berupa barang dan jasa harus mampu
memenuhi apa yang dibutuhkan dan diinginkan para konsumen nya, sehingga bisa
memberikan nilai yang lebih baik daripada pesaingnya. Pemasar harus mencoba
mempengaruhi konsumen dengan segala cara agar konsumen bersedia membeli
produk yang ditawarkannya, bahkan yang semula tidak ingin, menjadi ingin
membeli. Pada prinsipnya konsumen yang menolak hari ini belum tentu menolak
untuk membeli di hari berikutnya, akibat timbul persaingan dalam menawarkan
produk-produk yang berkualitas dengan harga yang mampu bersaing di pasaran.
dan di dalam persaingan perdagangan sekarang setiap perusahaan harus
mempunyai strategi dan perencanaan yang baik didalam memasuki persaingan
dagang antar kompetitor agar produk yang dijual perusahaan dapat terdistribusi
dengan baik di dalam market pasar dan dapat diminati oleh konsumen. Konsumen
yang ingin membeli produk yang dibutuhkan nya ingin mendapatkan harga yang
terbaik dengan kualitas pelayanan yang baik dan pengriman yang tepat waktu, dan
hal ini lah yang harus terus diperhatikan bagi perusahaan dalam menjual produk-

produk nya.

Menurut Kotler (2012) mengenai Minat Beli: minat beli timbul setelah

adanya proses evaluasi alternatif dan di dalam proses evaluasi, seseorang akan



membuat suatu rangkaian pilihan mengenai produk yang hendak dibeli atas dasar
merek maupun minat.

Menurut Schiffman dan Kanuk (2010:25) menjelaskan bahwa pengaruh
eksternal, kesadaran akan kebutuhan, pengenalan produk dan evaluasi alternatif
adalah hal yang dapat menimbulkan minat beli konsumen. Pengaruh eksternal ini
terdiri dari usaha pemasaran dan faktor sosial.

Menurut Abdurachman (2004) ada beberapa faktor yang mempengaruhi minat beli,

diantaranya yaitu:

o Faktor kualitas, yaitu atribut produk yang dipertimbangkan dari segi
manfaat fisiknya.

o Faktor brand/merek, yaitu atribut yang memberikan manfaat non material,
yaitu kepuasan emosional.

o Faktor kemasan, yaitu atribut produk berupa pembungkus daripada produk
utamanya.

o Faktor harga, yaitu pengorbanan riel dan materiel yang diberikan oleh
konsumen untuk memperoleh atau memiliki produk.

o [Faktor ketersediaan barang, yaitu sejauh mana sikap konsumen terhadap
ketersediaan produk yang ada.

e [Faktor acuan, yaitu pengaruh dari luar yang ikut memberikan rangsangan
bagi konsumen dalam memilih produk, sehingga bisa juga digunakan

sebagai media promosi.



Menurut Handy Irawan, (Pimpinan Majalah Marketing Indonesia 2015),
konsumen Indonesia memiliki karakteristik-karakteristik unik dalam melakukan
pembelian. Salah satunya adalah pembelian impulsive, yaitu pembelian yang
dilakukan tanpa perencanaan sebelumnya. Konsumen sering membeli produk yang
biasanya tidak terpikir untuk dibeli, namun karena adanya berbagai stimulus yang
diberikan oleh perusahaan dan kuatnya dorongan pribadi, maka pembelian
impulsive ini bisa terjadi bahkan pernah dialami oleh masing — masing individu
pada umumnya. Potongan Harga dapat memunculkan hasrat untuk melakukan
pembelian impulsive tersebut yakni pembelian yang dilakukan tanpa perencanaan

sebelumnya.

Pembelian yang tidak direncanakan atau pembelian impulsive merupakan
sesuatu yang menarik bagi produsen maupun pengecer, karena merupakan pangsa
pasar terbesar dalam pasar modern .Besar dan lamanya periode potongan harga
memiliki andil dalam menumbuhkan hasrat untuk melakukan pembelian impulsive
dan merupakan alat promosi yang paling menarik perhatian untuk melakukan
pembelian impulsive. Pernyataan ini didukung oleh penelitian terdahulu yang
menyatakan bahwa potongan harga merupakan salah satu strategi yang masih

ampuh untuk konsumen berpikir pendek dalam melakukan pembelian.

Sutisna (2012) mencontohkan sebuah kasus yaitu ketika konsumen berjalan
jalan di material building store dan hanya berniat ingin membeli 1 keperluan atau
kebutuhan barang yang ingin dibeli tetapi ketika konsumen tersebut melihat item

produk yang lian yang mendapatkan potongan harga diskon yang cukup besar dan



menggugah hasrat untuk membeli. Pada saat itu konsumen memutuskan untuk
membeli produk itu yang kebetulan itu adalah merek yang ia sukai. Dari pemaparan
tersebut, merek produk yang mendapat potongan harga sesuai keinginan konsumen

akan menimbulkan dorongan untuk melakukan pembelian.

Salah satu contoh supplier pada Mitra Bangunan building matterials adalah
PT.Tirta Kencana Tata Warna, Tbk yang memiliki brand cat tembok yang
dipasarkan di toko-toko bahan bangunan seperti mitra bangunan , toko retail kecil
tradisional seluruh Indonesia. Brand cat tembok tersebut bernama Avian Brands
yang merupakan cat tembok, yang diantaranya menjual produk cat tembok , cat
minyak ,cat kapal ,cat jalan ,cat lapangan ,cat kayu dan besi. Avian Brands di era
sekarang untuk memenangkan persaingan dan meningkatkan keputusan pembelian
perusahaan selalu melakukan strategi-strategi, salah satu contohnya adalah strategi
harga ,kualitas layanan yang terstruktur dan distribusi barang yang cepat . Dimana
strategi-strategi ini diharapkan dapat mempunyai pengaruh yang signifikan bagi

penjualan produk-produk tersebut.

Adapun data omset penjualan dari PT.Tirta Kencana Tata Warna, Tbk

Sebagai berikut :



Tabel 1.1
Data Penjualan
Tahun Omset Penjualan
2018 11.622.843.167
2019 10.346.987.230
2020 9.538.286.043
2021 9.652.726.562

Sumber : PT.Tirta Kencana Tata Warna, Thk

Dari data omset penjualan diatas dapat dilihat terjadi penurunan omset dari
setiap tahun nya dimulai dari tahun 2018 hingga ke 2020 yang disebabkan
pengurangan budget untuk promosi pada saat itu yang berdampak pada penurunan
omset penjualan karena branding produk yang kurang ke toko retail serta juga
faktor sangat mempengaruhi penurunan omset penjualan adalah kasus covid yang
meningkat dimana ekonomi yang dalam kondisi sulit dan banyak proyek-proyek
pembangunan di stop dan tidak berjalan yang mempengaruhi penjualan produk

bahan bangunan terutama cat dari avian brands.

Juga ikut terdampak karena tidak adanya permintaan cat dari proyek
ataupun toko retail yang pada akhirnya mempengaruhi omset penjualan yang
menurun serta terjadi sedikit kenaikan yang tidak terlalu signifikan terjadi pada
tahun 2021 karena aktivitas proyek dan penjualan toko retail sudah sedikit kembali

pulih tetapi tidak sepenuhnya berjalan dengan baik kenaikan omset penjualan juga



dipengaruhi stimulus promo-promo yang diberikan perusahaan kepada toko-toko
retail agar mau untuk membeli dan men-stock produk serta distribusi produk dapat

meningkat lagi.

Kotler menyatakan (2012) potongan harga adalah pengurangan harga
produk dari harga normal dalam periode tertentu. Program potongan harga atau
diskon sendiri dapat dijelaskan sebagai tujuan perusahaan untuk meningkatkan
penjualan produk tersebut, menarik konsumen untuk membagikan pengalaman
pembeliannya ke merek yang kurang diminati pada kondisi normal ( share of
wallet), meningkatkan pangsa pasar item tertentu, dan tentunya dalam rangka

meningkatkan penjualan secara keseluruhan dari produsen tersebut.

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Suhailah, Alkatiri Altje L.
Tumbel dan Ferdy Roring (2017) dengan judul penelitian “Pengaruh Daya Tarik
Iklan Dan Potongan Harga Terhadap Minat Beli Konsumen Pada Matahari
Department Store Manado Town Square” menyatakan bahwa Pengaruh Potongan
Harga Terhadap Minat Beli Konsumen Berdasarkan hasil uji hipotesis ditemukan
bahwa variabel Potongan Harga dalam penelitin ini memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap Minat Beli Konsumen khususnya di Matahari Departement
Store Mantos. Variabel X2 atau Potongan harga juga variabel yang dominan atau
berpengaruh besar terhadap Minat Beli Konsumen dibandingkan dengan variabel
lainnya. Hasil penelitian ini mendukung penelitian-penelitian sebelumnya, dimana
dalam penelitian tersebut ditemukan bahwa variabel potongan harga memiliki
pengaruh signifikan dan positif terhadap Minat Beli Konsumen. Hal ini

menunjukan bahwa dalam penelitian ini hubungan antara potongan harga yang



diberikan oleh pihak perusahaan yaitu Matahari Departement Store Mantos dengan
Minat Beli Konsumen adalah signifikan atau positif dan memperkuat penelitian

sebelumnya.

PT.Tirta Kencana Tata Warna adalah distributor penyalur berbagai jenis

produk cat seperti :

1. Cat Tembok
Didalam cat tembok terdapat banyak jenis varian produk yang
dijual oleh PT.Tirta Kencana Tata Warna,Tbk. seperti: cat

Avitex,Jasmine,No Drop,Aries Gold serta Lenkote.

2. Cat Kayu dan Besi
Terdapat 2 jenis produk cat kayu dan besi yang disalurkan dan dijual oleh

PT.Tirta Kencana Tata Warna, Tbk.

Ada beberapa bentuk potongan harga yang diberikan oleh PT.Tirta Kencana

Tata Warn, Tbk seperti sebagai berikut :

1. Potongan Harga Regular

Potongan harga ini bersifat tetap dan baku dengan tidak ada masa
berlakunya, potongan harga yang diberikan sebesar 7.5%.Potongan Harga
Tambahan
Potongan harga ini bersifat tetap dan baku juga sama dengan potongan regular
tetapi untuk mendapatkan potongan harga ini harus mencapai target omset

pembelian produk avian brands sebesar 15 juta / 6 bulan .



2. Potongan Harga Optional

Potongan harga ini bersifat optional yang diberikan oleh pihak perusahaan
kepada toko-toko yang diberikan potongan harga ini dengan memiliki masa periode
potongan harga dan memiliki syarat tertentu yang harus dipenuhi.

(Wahyuni, 2016) menyatakan “Kualitas pelayanan dapat didefinisikan
sebagai seberapa jauh perbedaan antara kenyataan dan harapan para konsumen atas
layanan yang mereka terima. Kualitas pelayanan dapat diketahui dengan cara
membandingkan persepsi para pelanggan atas layanan yang benar-benar mereka
terima”.

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Hendra Fure dengan judul
penelitian “Lokasi, Keberagaman Produk, Harga, Dan Kualitas Pelayanan
Pengaruhnya Terhadap Minat Beli pada Pasar Tradisional Bersehati Calaca”
menyatakan bahwa Pengaruh Kualitas Pelayanan Terhadap Minat Beli. Hasil
penelitian menunjukkan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh signifikan dan
positif terhadap minat beli. Hasil penelitian ini mendukung pendapat Kotler yang
menyatakan kualitas pelayanan harus dimulai dari kebutuhan pelanggan dan
berakhir pada persepsi pelanggan (Kotler, 2005).Hal ini berarti bahwa kualitas yang
baik bukanlah berdasarkan persepsi penyediaan jasa, melainkan berdasarkan
persepsi pelanggan. Kualitas pelayanan mengacu pada penilaian-penilaian
pelanggan tentang inti pelayanan, yaitu si pemberi pelayanan itu sendiri atau
keseluruhan organisasi pelayanan. Oleh karena itu dalam merumuskan strategi dan
program pelayanan, organisasi harus berorientasi pada kepentingan pelanggan dan

sangat memperhatikan dimensi kualitasnya.



Ada beberapa bentuk pelayanan yang diberikan oleh PT.Tirta Kencana Tata
Warna, Thk. Seperti sebagai berikut :
1. Layanan Tukar Warna dan Retur Produk

Layanan ini diberikan oleh PT.Tirta Kencana Tata Warna, Thk kepada setiap
customer yang membeli produk avian brands untuk dapat menukarkan warna cat
mereka dan juga dapat mengembalikan produk jika tidak laku atau kemasan yang
rusak.
2. Layanan Avian Brands Care

Layanan ini disediakan oleh PT.Tirta Kencana Tata Warna untuk setiap
customer nya dapat mendapatkan jawaban dari setiap pertanyaan yang ingin
distanyakan dan dapat memberikan saran serta masukan kepada Avian Brands

melalui aplikasi avian brands atau situs website resmi avian brands.

Menurut (Warren J. Keegan, 2003), Distribusi merupakan saluran yang
digunakan oleh produsen untuk menyalurkan barang produksinya agar sampai pada

pemakai industri atau konsumen.

Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Miftahul Jannah dan Sulaiman
dengan judul penelitian “Pengaruh Kualitas Produk dan Distribusi Terhadap Minat
Beli Konsumen Pada Sirup Cap Mawar” menyatakan bahwa Pengaruh Distribusi
Terhadap minat beli konsumen Berdasarkan karakteristik responden mengenai
distribusi (X2), maka disimpulkan bahwa jawaban responden bahwa jumlah
jawaban responden tidak setuju lebih dominan pada variabel Distribusi (X2), yaitu

pada butir pernyataan nomor satu sebanyak 27 orang (49,1%), butir pernyataan
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nomor dua sebanyak 29 orang (52,7%), butir pernyataan nomor tiga sebanyak 25
orang (45,5%), butir pernyataan nomor empat sebanyak 22 orang (40,0%), butir
pernyataan nomor lima 28 Orang ( 50,9%). Dengan jumlah responden terbanyak
berusia 41-50 tahun sebanyak 24 responden atau 43,6%. Responden terbanyak
berjenis kelamin pria sebanyak 35 responden atau 63,6%. Responden terbanyak
pada tingkat pendidikan yaitu pada tingkat pendidikan SMA/sederajat sebanyak 37
responden atau 67,3%. Pengujian secara parsial yang telah diuji dapat dijelaskan
bahwa Variabel Distribusi (X2) diperoleh thitung sebesar 1,997 tingkat signifikan
sebesar 0,237 dan diketahui ttabel sebesar 1,674. Dengan demikian thitung> ttabel,
artinya Distribusi berpengaruh signifikan terhadap minat beli konsumen pada sirup

cap mawar.

Ada beberapa bentuk distribusi dan layanan distribusi yang diberikan oleh

PT.Tirta Kencana Tata Warna, Thk. seperti sebagai berikut :

1. Layanan Same Day Shipment
Layanan pengiriman yang diberikan oleh PT.Tirta Kencana Tata
Warna, Thk adalah fasilitas pengiriman satu hari sampai kepada customer
pada hari pemesanan.
2. Layanan Express Shipment
Layanan pengiriman ini yang diberikan oleh PT.Tirta Kencana Tata
Warna, Thk adalah layanan pengiriman cepat dalam waktu 3 jam dari waktu
pemesanan dengan syarat minimal pembelian Rp. 1.000.000.

3. Layanan Map Tracking Shipment
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Layanan pengiriman ini adalah layanan yang dapat diakses dan
digunakan oleh customer dalam melacak lokasi pengiriman terkini dan
melihat status pengiriman yang dapat diakses melalui aplikasi avian brands

dan websites resmi avian brands.

PT.Tirta Kencana Tata Warna, Tbk. merupakan salah satu supplier yang
sering memberikan potongan harga. Beberapa strategi dalam penerapannya dapat
dilakukan dengan melihat baik dalam segi waktu, kegunaan, serta efek dari
dilakukannya kebijakan potongan harga. Tujuan dari kegiatan promosi yang
dilakukan di mitra bangunan tersebut yang di supply oleh PT.Tirta Kencana Tata
Warna, Thk. adalah untuk memperkenalkan dan mempengaruhi kepada konsumen
terhadap produk yang dihasilkannya. Kegiatan promosi diharapkan produk tersebut
mendapat tempat di benak konsumen sehingga keberadaan produk tersebut semakin

kuat dalam pasar.

Potongan Harga yang diterapkan pada produk PT.Tirta Kencana Tata
Warna, Thk. setiap cabang yang ada di Indonesia memiliki strategi potongan harga
yang berbeda beda tergantung wilayah masing-masing regional cabang. Dengan
memberlakukan potongan harga pada produk avian brands khususnya di sumatera
selatan dapat menarik konsumen atau pengunjung untuk melakukan pembelian
karena potongana harga merupakan salah satu strategi promosi yang diterapkan

untuk menarik konsumen melakukan pembelian.

Tetapi tak selamanya berjalan baik, hal ini disebabkan oleh tingkat

pembelian yang menurun yang dikarenakan seperti potongan harga yang kurang
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menarik , kualitas pelayanan yang kurang baik dan menjamin konsumen serta
distribusi pengiriman yang tidak responsive dan cepat yang akan menimbulkan
kekecewaan terhadap konsumen atas pembelian produknya. Hasil survei
(wawancara dengan pengunjung ) bahwa kurang berminatnya pelanggan
dikarenakan potongan harga yang kurang menarik, kualitas pelayanan yang belum
baik seperti tidak adanya jaminan return produk jika todak sesuai kondisi
seharusnya ,sikap pramuniaga yang kurang memuaskan bahkan cenderung bersikap

kurang ramah kepada pelanggan.

Berdasarkan uraian diatas, maka penulis tertarik untuk mengetahui
bagaimana potongan harga, kualitas layanan serta distribusi dapat berpengaruh
dalam minat beli konsumen pada PT.Tirta Kencana Tata Warna, Thk. Oleh karena
itu dalam penelitian ini penulis mengangkat judul “Pengaruh Potongan Harga ,
Kualitas Layanan dan Distribusi Terhadap Minat Beli Konsumen Cat Avian

Brands Pada PT.Tirta Kencana Tata Warna, Tbk. di Palembang.

1.2. Perumusan Masalahan

Berdasarkan apa yang dikemukakan di atas maka permasalahan penelitian

ini adalah :

1. Apakah Potongan Harga , Kualitas Layanan serta pendistribusian produk
dapat berpengaruh terhadap peningkatan minat beli konsumen pada
PT.Tirta Kencana Tata Warna, Tbk. ?

2. Apakah Potongan Harga secara parsial dapat berpengaruh terhadap minat
beli konsumen pada PT.Tirta Kencana Tata Warna, Thk. ?

3. Apakah Kualitas layanan secara parsial pada aspek sikap pelayanan bagi

pembeli dapat berpengaruh terhadap minat beli konsumen pada PT.Tirta
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Kencana Tata Warna, Tbk. ?

4. Apakah distribusi produk secara parsial dapat berpengaruh terhadap minat

beli konsumen pada PT.Tirta Kencana Tata Warna, Tbk. ?

1.3.  Tujuan Penelitian

Adapun tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah untuk

mengetahui, menganalisis dan membuktikan :

1. Potongan Harga, Kualitas Layanan serta Distribusi secara simultan dapat
berpengaruh terhadap minat beli konsumen PT.Tirta Kencana Tata
Warna, Tbk.

2. Potongan Harga secara parsial dapat berpengaruh terhadap minat beli

konsumen pada PT.Tirta Kencana Tata Warna, Tbk.
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3. Kualitas Layanan secara parsial dapat berpengaruh terhadap minat beli
konsumen pada PT.Tirta Kencana Tata Warna, Tbk.
4. Distribusi produk secara parsial dapat berpengaruh terhadap minat beli

konsumen pada PT.Tirta Kencana Tata Warna, Tbk.

1.4. Manfaat Penelitian

Hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi :

1. Bagi Penulis dan Peneliti
Penulisan dan penelitian ini dapat dijadikan pengetahuan sebagai sumber
sumbangan yang cukup penting terhadap aplikasi langsung di masyarakat
atas pengetahuan secara teori yang didapat dibangku kuliah dengan praktis.

2. Bagi perusahaan sebagai salah satu informasi kepada pimpinan perusahaan
atau para pengambil keputusan di masa yang akan datang, terutama
menyangkut masalah diskon, kualitas layanan penjual kepada pembeli serta
distribusi produk ke konsumen dalam peningkatan minat beli konsumen.

3. Bagi Lembaga Pendidikan
Sebagai suatu hasil karya dan sebuah karya yang dapat dijadikan sebagai
bahan wacana dan Pustaka bagi mahasiswa atau pihak yang memiliki

ketertarikan meneliti di bidang yang sama.
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