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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh citra merek dan kualitas produk terhadap
kinerja penjualan pengecer bumbu Ladaku padaPT Sumber Fgar Inti Abadi di Pontianak. Bentuk
penelitian yang digunakan adalah penelitian kausalitas. Teknik pengumpulan data menggunakan
observasi, wawancara dan kuesioner. Pengambilan sampel dilakukan dengan menggunakan
purposive sampling yang merupakan teknik sampling non random dimana peneliti menarik
pengambilan sampel dengan cara menetapkan ciri-ciri khusus yang sesuai dengan tujuan
penelitian sehingga diharapkan dapat menjawab permasalahan penelitian. Teknik analisis data
menggunakan analisis kualitatif, dengan menggunakan skala rating dan untuk memproses data
pada penelitian ini menggunakan program spss 22. Hasil pengujian validitas menujukkan semua
variabel valid. Hasil pengujian reliabilitas juga menunjukkan bahwa instrumen yang digunakan
oleh peneliti reliabel. Berdasarkan hasil pengujian dapat ditarik kesimpulan bahwa hasil
pengujian secara simultan (uji F) menunjukkan bahwa variabel citra merek dan kualitas produk
secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja penjualan. Hasil pengujian
secara parsia (uji t) menunjukkan bahwa citra merek dan kualitas produk berpengaruh secara
positif dan signifikan terhadap kinerja penjualan.

KATA KUNCI: CitraMerek, Kualitas Produk, Kinerja Penjualan.

PENDAHULUAN

Perkembangan bumbu masak di Indonesia terus berkembang dengan tingkat
persaingan yang semakin ketat. Hal ini terlihat dari perkembangan bumbu masak pada
tahun 2015 mengalami peningkatan sebesar 1,87 persen, pada tahun 2016 sebesar
1,87 persen, pada tahun 2017 sebesar 1,89 persen, pada tahun 2018 sebesar 1,93
persen, dan yang terakhir pada tahun 2019 mengalami peningkatan sebesar 1,93
persen (BPS,2019). Peningkatan ini disebabkan oleh semakin tingginya tingkat
konsumsi masyarakat Indonesia terhadap kebutuhan bumbu masak, sehingga secara
langsung dapat mempengaruhi perkembangan bumbu masak di Indonesia
Pengeluaran yang meningkat kemudian stabil dan menurun didasari oleh tingkat
pendapatan per kapita yang tinggi dan rendah sehingga dengan pendapatan yang
tinggi konsumen cenderung melakukan pembelian yang lebih konsumtif, lain
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dibandingkan dengan pendapatan rendah yang lebih memilih untuk melakukan

pembelian seadanya sgja. (Heng et al, 2020).
Seiring dengan pertumbuhan pengeluaran per kapita akan produk bumbu -

bumbuan di dalam negeri, permintaan bumbu diprediks akan terus tumbuh.
Persaingan ini menyebabkan semua distributor makanan berusaha untuk unggul
dalam memenuhi kebutuhan konsumen. (Siam et al, 2022). Hal ini dapat dilihat
langsung dari banyaknyamerek bumbu yang beredar. Persaingan yang sengit
mengakibatkan konsumenmemiliki lebih banyak pilihan dalam menentukan tipe
dan merek bumbu apa sgayang dianggap cocok sebagai bahan masakan penyedap
makanan. Dampaknya adalah penjualan yang fluktuatif dari tahun ke tahun.
Peluang ini dimanfaatkan olehperusahaan distributor makanan dan minuman di

kota Pontianak.
Salah satunya adalah PT Sumber Faar Inti Abadi yang menyadari adanya

peluang tersebut. PT Sumber Fajar Inti Abadi merupakan distributor yang menjual
berbagal produk salah satunya adalah produk ladaku. Dalam menjalankan bisnisnya
distributor ladaku memiliki pesaing seperti, i nomoto, saori, sgjiku, masako, kobe,
selerarasa, dan mama suka. Ladaku banyak digunakan dalam sektor konsumsi sehari
hari, sehingga pesaing saling berlomba untuk unggul dalam persaingan bisnis. Secara
umum ladaku digunakan sebagai penyedap rasa dalam sektor konsumsi rumah tangga,
rumah makan dan restoran cepat saji.

KAJIANTEORITIS
1. CitraMerek
Merek adalah tanda yang berupa gambar, nama, kata, huruf-huruf, angka-
angka, susunan warna, atau kombinasi dari unsur-unsur tersebut yang memiliki
daya pembeda dan digunakan dalam kegiatan perdagangan barang atau jasa
(Sunyoto, 2012: 51). Merek adalah nama, istilah, tanda, simbol, atau desain, atau
kombinas diantaranya, yang dimaksudkan untuk mengidentifikasi barang milik
seseorang penjual atau sekelompok penjual dan untuk membedakannya dari milik
para pesaing, sehingga konsumen lebih mudah untuk menentukan atau memilih
suatu produk yang mereka inginkan atau produk yang mereka ingat. (Tjiptono,
2014: 90). Jenis — jenis merek yaitu Pertama Merek fungsional secara umum

merupakan merek yang disematkan untuk memberikan perseps terhadap
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konsumen terkait dengan kinerja atau layanan bisnis serta nilai ekonomis yang
dihadirkan melaui produk.

Jenis merek kedua adalah Citra merek yaitu jenis merek yang bertujuan
untuk mengangkat citra dari pemakai produk. Jenis merek terakhir adalah Merek
Eksperiensial adalah jenis-jenis merek yang berupaya untuk menawarkan sebuah
kesan tertentu agar bisa dinikmati oleh para konsumennya (Tjiptono, 2014. 92).
Citra merek merupakan hasil persepsi memori konsumen terhadap merek yang
terlihat dalam asosiasi-asosiasi merek. Persepsi konsumen terhadap suatu merek
akan menggerakkan konsumen dalam keinginan untuk membeli produk dari
merek tersebut (Keller, 2013: 69-70).

Citra merek adalah nama atau tanda yang mempunyai arti penting dalam
pemasaran untuk meningkatkan atau mempertahankan jumlah penjualan serta
mempermudah konsumen untuk dapat mencari atau membeli produk yang diingat
oleh konsumen brand loyalt (Assauri, 2011: 205). Citra merek dapat terpikirkan
oleh konsumen saat konsumen memikirkan bagian - bagian yang berkesan dari
merek yang melekat pada ingatannya. Asosiasi merek ini bisa dengan mudah
dipikirkan dan dirasakan oleh konsumen ketika sudah terhubung dengan asosiasi
merek tersebut. Citra merek memiliki 3 indikator, yaitu: yang pertama citra
perusahaan, citrapemakal dan citraproduk. Pertama Citra perusahaan merupakan
gambaran perusahaan di mata konsumen berdasarkan pengetahuan, tanggapan
sertapengalaman konsumen terhadap perusahaan yang bersangkutan. K eduayaitu
citra pemaka merupakan sekumpulan karakteristik dari konsumen yang
dihubungkan dengan ciri khas dari konsumen suatu merek. Sedangkan citra
produk merupakan gambaran produk di mata konsumen berdasarkan
pengetahuan, tanggapan serta pengalaman konsumen terhadap produk yang
bersangkutan, (Xian, dkk 2011:1876).

Hi: Citra merek memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap kinerja
penjualan bumbu Ladaku pada PT Sumber Fgjar Inti Abadi di Pontianak.
. Kualitas Produk

Kualitas produk adalah kemampuan suatu produk untuk melakukan fungsi -
fungsinya. Kemampuan itu meliputi daya tahan, kehandalan, ketelitian yang
dihasilkan, kemudahan dioperasikan dan diperbaiki, dan atribut lain yang
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berharga pada produk secara keseluruhan. Agar dapat bersaing di pasar secara
berhasi| produk harus memiliki mutu yang superior dibandingkan dengan produk
(Kotler dan Armstrong, 2014:99). Dalam merencanakan penawaran suatu produk,
pemasar perlu memahami lima tingkatan produk, yaitu yang pertama produk inti
(core benefit), yaitu manfaat yang sebenarnya dibutuhkan dan akan dikonsumsi
pelanggan setiap produk. Ke-dua produk generic, produk dasar yang memenunhi
fungsi produk paling dasar/rancangan produk minimal dapat berfungsi. Ke-tiga
produk harapan (expected product) yaitu produk formal yang ditawarkan dengan
berbagai atribut dan kondisinya secara normal diharapkan dan disepakati untuk
dibeli. Ke-empat produk pelengkap (equipmented product) yaitu berbagai atribut
produk yang dilengkapi/ditambahi berbagai manfaat dan layanan sehingga dapat
menentukan tambahan kepuasan dan dapat dibedakan dengan produk asing. Ke-
lima produk potensial yaitu segala macam tambahan dan perubahan yang
mungkin dikembangkan untuk suatu produk di masayang akan datang (Tjiptono,
2014 94).

Kualitas produk adalah produk yang memerlukan sangat sedikit perbaikan
dan lebih tahan lama (duras waktu) daripada produk-produk para pesaing
sehinga dengan mengimplementasikan prosedur-prosedur yang dapat membuat
produk bekerja atau berfungsi lebih baik untuk jangka panjang yang dapat
meningkatkan kualitas produk tersebut. (Wijaya, 2018: 16). Kualitas produk
adal ah the characteristic of a product or service that bear on its ability to satisfy
stated or implied customer, yang artinya kualitas produk adalah karakteristik
sebuah produk atau jasa yang memberikan kemampuan untuk mencukupi
kebutuhan pelanggan (Kotler dan Amstrong, 2010:229). Kualitas produk
memiliki beberapa indikator yaitu : Durability (daya tahan), yang berarti berapa
lama umur produk bertahan sebelum produk tersebut harus diganti, kedua yaitu
aesthetics (estetika), berhubungan dengan bagaimana penampilan produk. Ketiga
yaitu perceived quality (kesan kualitas), sering dibilang merupakan hasil dari
penggunaan pengukuran yang dilakukan secara tidak langsung karena terdapat
kemungkinan bahwa konsumen tidak mengerti atau kekurangan informasi atas
produk yang bersangkutan. Y ang keempat adalah conformance to specifications

(kesesuaian dengan spesifikasi), yaitu sgjauh mana produk memenuhi spesifikasi
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atau tidak ditemukannya cacat pada produk, dan yang terakhir adalah reliabilty
(reliabilitas), adalah probabilitas bahwa produk akan bekerja dengan memuaskan
atau tidak dalam periode waktu tertentu (Wijaya, 2018: 16)

H2: Kualitas Produk memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap kinerja
penjuaan bumbu Ladaku pada PT Sumber Fgar Inti Abadi di Pontianak.

. KinerjaPenjuaan

Kinerja merupakan hasil yang diperoleh suatu organisasi dalam sebuah
perusahaan baik bersifat profit oriented dan non profit oriented yang bertujuan
untuk mencapai tujuan mis dan vis perusahaan dalam jangka waktu tertentu
(Fahmi, 2015 : 2). Kinerja penjualan adalah bagaimana seseorang diharapkan
dapat berfungsi dan berperilaku sesuai dengan tugas yang telah dibebankan
kepadanya. Setigp harapan mengenai bagaimana seseorang harus berperilaku
dalam melaksanakan tugas, berarti menunjukkan suatu peran dalam organisasi
(Sutrisno, 2013:170). Kinerja penjuadan perusahaan pada dasarnya memiliki
siklus hidup di mana pada suatu saat penjualan akan mengalami penurunan yang
mungkin disebabkan karena strategi penjualan yang tidak lagi sesuai dengan
kondiss  pasar. Keadaan tersebut mendorong perusahaan  untuk
mengimplementasikan strategi baru dalam mangjemen penjualan perusahaan
(Surandini, 2011). Kinerja penjualan atau saluran distribusi merupakan perantara
untuk memindahkan produk atau jasa dari produsen ke konsumen (Kodrat,
2009:20). Kinerja penjualan mencakup bermacam distribusi yaitu: pemahaman
marketer mengenal kebiasaan pembelian pelanggan, tingkat gross margin dan
turnover, kemampuan pengecer dalam menyediakan |ayanan, dan menjual seluruh
lini produk dan kelas produk perusahaan (Kodrat, 2009:153).

Kinerja penjualan memiliki beberapa indikator yaitu : yang pertama volume
penjualan adalah penjualan yang telah dihasilkan oleh distributor dalam rangka
proses pemasaran, keduat tingkat pertumbuhan penjualan yaitu besarnya angka
pertumbuhan penjualan, ketiga pertumbuhan pelanggan yaitu besarnya jumlah
pertumbuhan pelanggan dalam suatu perusahaan, dan yang terakhir adalah tingkat
perputaran pelanggan yaitu besarnya angka penambahan pelanggan (Darmanto,
2014:42).
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MODEL PENELITIAN

Dalam sebuah model penelitian, variabel kinerja penjualan dapat dipengaruhi oleh
persepsi dari suatu pelanggan atau konsumen terhadap bumbu Ladaku dengan
menetapkan citra merek dan kualitas produk yang dapat mempengaruhi suatu kinerja
penjualan. Berdasarkan kajian teori diatas maka dapat disusun sebuah kerangka
pemikiran sebagal berikut :

GAMBAR 1
KERANGKA PEMIKIRAN

CitraMerek (X1) \
/ Kinerja Penjualan (Y)

Kualita Produk (X2)

Sumber: Data Olahan, 2019

CitraMerek berpengaruh terhadap kinerjapenjualan. Dalam hal ini, menjaga citra
merek sangatlah penting agar dapat mencapai target penjualan yang telah ditetapkan oleh
suatu perusahaan. Kemudian Kualitas Produk berpengaruh terhadap kinerja penjualan.
Semakin baik Kualitas Produk yang di sediakan untuk konsumen maka akan menjadi
alasan utama konsumen untuk kembali melakukan pembelian karena dengan adanya
kualitas bumbu yang baik dan nilai yang baik, maka konsumen memiliki sgjumlah alasan
dalam memutuskan untuk melakukan pembelian dengan jumlah yang |ebih banyak.

METODE PENELITIAN

Populasi yang digunakan dalam penelitian ini adal ah sesmuakonsumen yang sudah
pernah melakukan pembelian bumbu Ladaku pada PT Sumber Fajar Inti Abadi di
Pontianak. Sampel dalam penelitian ini menggunakan metode purposive sampling.
Dalam penelitian ini, penulis menggunakan sampel sebanyak 100 responden dengan
karakteristik responden adalah konsumen yang sudah pernah mel akukan pembelian ulang
bumbu Ladaku pada PT Sumber Fagjar Inti Abadi di Pontianak. Bentuk penelitian dalam
penelitian ini adalah penelitian kausalitas. Penelitian kausalitas yaitu dilakukan untuk
membandingkan suatu variabel antara subjek yang berbeda dan menemukan hubungan

sebab-akibatnya. Alat analisis data menggunakan uji validitas, uji reliabilitas, uji asumsi
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klasik, uji koefisien determinasi (R?), uji koefisien korelasi, andlisis regresi linear
berganda, uji F dan uji t. Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini

adalah observasi, kuesioner dan wawancara

PEMBAHASAN

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimanapengaruh variabel citramerek
dan kualitas produk berpengaruh terhadap kinerja penjualan pengecer bumbu ladaku,
maka penilis perlu ubtuk mengetahui serta menganalisis tanggapan responden yang
merupakan pemasaran dalam memasarkan bumbu Ladaku. Berdasarkan hasil jawaban
responden pada variabel citra merek menyatakan rata-rata hasil indeks jawaban
responden adalah 78,34 persen. Berdasarkan hasil jawaban responden pada variabel
kualitas produk menyatakan rata-rata hasil indeks jawaban responden adalah 81,02
persen. Dan berdasarkan hasil jawaban responden pada variabel kinerja penjualan
menyatakan jawaban rata-rata hasil indeks jawaban responden adalah 79,20 persen. Hasl|
penelitian ini merujuk padarelevansinyadengan hasil penelitian terdahulu dan teori yang
dikemukankan oleh para ahli. Bertambahnya jumlah pelanggan yang merasa puas akan
meningkatkan kinerja penjualan pada suatu perusahaan yang kemudian meraup omzet
yang besar. Citra merek yang diciptakan dengan baik akan membuat konsumen atau
pelanggan percaya pada produk yang ditawarkan. Menyajikan kualitas produk yang baik
akan meningkatkan kinerja penjualan bumbu Ladaku pada PT Sumber Fgjar Inti Abadi
di Pontianak. Sehingga perusahaan mengalami peningkatan persaingan yang ketat. M aka
dari itu perusahaan harus dapat menciptakan citra merek yang baik kepada pelanggan
yang melakukan pembelian bumbu Ladaku. Dan menjaga kualitas produk dengan
memberikan kualitas ketahanan yang baik agar pelanggan dapat merasa puas. Untuk
mengetahui seberapa besar pengaruh citra merek dan kualitas produk terhadap kinerja
penjualan pengecer bumbu ladaku, maka peneliti memaparkan hasil penelitian yang
disgjikan dalam Tabel 1.1 sebagai berikut:
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TABEL 1.1
HASIL DATA PENELITIAN
Uji Validitas Uji Reliabilitas
CitraMeek

X11=0,841, X12=0,742, X13 =0,873, X14=0,666,
X15= 0,640

Citramerek= 0,794

Kualitas Produk

X21=0,782, X22=0,690, X23=0,633, X24= 0,634
X25= 0,699

Kualitas produk= 0,771

Kinerja penjualan

X31=0,635, X32=0,677, X33=0,692, X34= 0,699

Kinerja penjualan= 0,766

Kesimpulan: Semuavariabel valid.

Kesimpulan: Semuavariabel reliabel.

K eterangan Hasil Uji | Cut Off K esimpulan
L Uji Normalitas | o mp Sig (2-tailed)= 0,200° |Data berdistribusi norma.
2. Uji X1= 0,779 Sig > Tidak terjadi heteroskedastisitas karena nilai
Heter oskedastisitas X2= 0,363 0,05 signifikansi |ebih besar dari 0,05.
3. Uji Tollerance VIF
M ultikolinearitas X1= 0,997 X1= 1,003 Tidak ada masalah multikolinearitas.
X2=0,997 X2=1,003
Durbin-Watson (DW)
4. Uji Autokorelasi dU<DW<4-dU Tidak terjadi autokorelasi.
1,7128<1,6296<2,2872
y . Nilai Korelasi: X1= 0,612 Terdapat hubungan yang kuat dengan variabel kinerja
5 Uit o X2=0,361 penjuaan
. .. . & Nilai koefisien R sebesar 0,363 yang menunjukkan
6. Uji Koefisien Koefisien R= 0,363 . .
Determinasi (R?) R Square= 0,363 setiap vangbel_bebas_ berpengaruh sebesar 36,3 persen
terhadap kinerja penjualan
" e Variabel bebas X1 dan X2 berpengaruh positif terhadap
£ gg R:If’éf Linear | y_0ag5x,+0,551X,  |variabel terikat Y. Sedangkan variabel bebas Xa
9 berpengaruh negatif terhadap variabel terikat Y.
8. Uji Anova Frivne= 29.220 Tingkat Sig | Terdapat hubungan yang signifikan antara variabel
(F Hitung) T 0,000 bebas dengan variabel terikat.
9. Uji Hipotesis X1= 7,606 tesa= 1290 H1 dan Hz ditolak dikarenakan thitung l€bih kecil dari
(t Hitung) X280 J ;T # ttanel, Ho diterima dikarenakan thiung lebih besar dari tiape.

Sumber: Data Olahan, 2020

Pada Tabel 1.1 menunjukkan model kuesioner sudah valid dan reliabel . Pada uji
asums klasik, terdapat metode pengujian uji normalitas, uji heteroskedastisitas, uji
multikolinearitas dan uji autokorelasi yang dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi
masalah pada uji asumsi klasik. Analisis korelasi dalam penelitian ini menunjukkan
hubungan antara kedua variabel dan untuk mengetahui arah hubungan yang terjadi.
Uji koefisien determinasi pada penelitian ini diperoleh R Square sebesar 0,363 yang
artinya sebanyak 36,3 persen variabel bebas dapat mempengaruhi varibel terikat,
sedangkan sisanya sebesar 63,7 persen dipengaruhi oleh faktor diluar variabel bebas.
Uji regresi linear berganda menunjukkan variabel X1 dan X2 berpengaruh positif
terhadap variabel Y, Kemudian pada uji F menyatakan kelayakan model karena pada
uji F terdapat hubungan yang signifikan antara variabel bebas dengan variabel terikat.

Dan pada uji t menunjukkan variabel citra merek dan kualitas produk berpengaruh
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positif terhadap variabel kinerja penjualan. Berikut ini merupakan hasil analisis

hipotesis penelitian yang digukan dengan variabel citra merek dan kualitas produk

terhadap kinerja penjualan disgjikan dalam bentuk Tabel 1.2

TABEL 1.2
PT SUMBER FAJAR INTI ABADI DI PONTIANAK
HIPOTESISPENELITIAN

HIPOTESIS UjiT| Sig. glli-ll; KESIMPULAN
Hi:  Citra merek | 7,606 | 0,000 i Hipotesis 1 diterima, artinya semakin tinggi
berpengaruh >id’29'90 citra merek maka semakin tinggi Kkinerja
terhadap  Kinerja S| penjualan, hal ini berarti bahwa variabel citra
penjualan < 085 merek memiliki pengaruh yang signifikan
il terhadap variabel kinerja penjualan.
H2: Kualitas produk 2,970 |0,002 ¢ Hipotesis 2 diterima, artinya semakin tinggi
berpengaruh S 1‘*’539'0 kualitas produk maka semakin tinggi kinerja
terhadap  Kinerja S’ig penjualan, hal ini berarti bahwa variabel
penjualan <0,05 kualitas produk memiliki pengaruh yang

signifikan terhadap kinerja penjualan.

Sumber: Data Olahan, 2020

Dari Tabel 1.2 diatas hasil pengujian hipotesis terhadap variabel citra merek
yaitu Nila thitung Sebesar 7,606 dan tiane Sebesar 1,290 (7,606> 1,290) dan Sig. thitung
sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05). Diperoleh hasil untuk variabel
kualitas produk yaitu nilai thitung SEbesar 2,970 dan tiane Sebesar 1,290 (2,970> 1,290)
dan sig. thitung Sebesar 0,002 lebih kecil dari 0,05 (0,000 < 0,05). Menunjukan bahwa
variabel citra merek dan kualitas produk berpengaruh signifikan terhadap kinerja

penjualan pengecer bumbu Ladaku.

PENUTUP

Berdasarkan hasil analisis dari pembahasan yang dilakukan, maka penulis menarik

kessmpulan bahwa variabel independen citra merek dan kualitas produk memiliki
pengaruh yang positif dan signifikan terhadap variabel dependen yaitu kinerja penjualan
pengecer bumbu Ladaku pada PT Sumber Fgjar Inti Abadi di Pontianak. Adapun saran
yang dapat penulis berikan kepada pengecer yang melakukan pembelian pada distributor
PT Sumber Fgar Inti Abadi di Pontianak adalah agar selanjutnya dapat lebih
mengembangkan lagi varian produk Ladaku dan meningkatkan citra merek dan kualitas
pada bumbu Ladaku agar konsumen setia menggunakan produk Ladaku tanpa harus
beralih ke produk lain yang sejenis, sehingga omset perusahaan akan semakin meningkat.

Dan memberikan edukasi kepada konsumen awam bahwa suatu produk yang bagus dan
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berkualitas adal ah produk yang telah memiliki citramerek yang baik dan kualitas produk
yang telah teruji di BPOM sehingga setiap masyarakat tidak hanya mengkonsumsi bumbu
Ladaku tetapi juga mendapat wawasan dan ilmu mengena suatu produk yang baik.
Dengan memberikan edukasi maka diharapkan dapat menggubah pemikiran setiapp
masyarakat awam yang belum mengkonsumsi bumbu Ladaku
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