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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk untuk dapat mengetahui penerapan model triple helix dalam
pengembangan industri makanan halal Indonesia. Metode penelitian ini menggunakan pendekatan
deskriptif kualitatif berupa kajian pustaka. Data yang digunakan adalah data sekunder yang
diperoleh dari literatur, jurnal, karya ilmiah, laporan BPS dan beberapa Lembaga survey serta data-
data terbaru yang berhubungan dengan tujuan penelitian. Dalam pengembangan UMKM Halal food
terdapat berbagai macam permasalahan antara lain: permasalahan modal, permasalahan dalam
sertifikasi halal, permasalahan sumber daya manusia, inovasi produk, teknologi, pengawasan,
promosi, digitalisasi dan sinergi antar pihak yang terkait. Dalam pengembangan UMKM
membutuhkan konsep Triple Helix untuk mengatasi permasalahan tersebut. Pengembangan
UMKM Halal food dengan menerapkan model triple helix merupakan sinergi dan kerjasama antara
pemerintah, akademisi dan bisnis dalam menjalankan perannya masing-masing. Peran dari
pemerintah sebagai regulator yang membuat kebijakan serta fasilitator yang berperan dalam
peningkatan kualitas sumber daya manusia. Selain itu ada peran akademisi atau perguruan tinggi
sebagai komunitas intelektual yang berperan sebagai gudang gagasan / ide kreatif, melakukan
penelitian dengan data yang up to date mengenai model pengembangan industri halal food, serta
menyediakan teknologi tepat guna bagi para pelaku usaha serta melakukan pengabdian kepada
masyarakat. Kegiatan pengabdian kepada masyarakat dapat melalui kegiatan pendampingan dan
bimbingan teknis para pelaku usaha halal food dalam mengembangkan usahanya. Selanjutnya
bisnis atau industry halal food berperan sebagai centre of excellence bagi pengembangan produk,
Bussines coaching dan mentoring serta marketing, penyediaan ruang public untuk promosi melalui
even, festival maupun digital marketing menuju UMKM Go-digital.

Kata Kunci: Triple helix, UMKM, Halal Food
Abstract

This research aims to determine the application of the triple helix model in the development of the
Indonesian halal food industry. This research method uses a qualitative descriptive approach in
the form of a literature review. The data used is secondary data obtained from literature, journals,
scientific works, BPS reports and several survey institutions as well as the latest data related to
research objectives. In developing Halal food MSMEs there are various kinds of problems,
including: capital problems, problems in halal certification, human resource problems, product
innovation, technology, supervision, promotion, digitalization and synergy between related parties.
In developing MSMEs, the Triple Helix concept is needed to overcome these problems. The
development of Halal food MSMEs by implementing the triple helix model is a synergy and
collaboration between government, academics and business in carrying out their respective roles.
The role of the government as a regulator who makes policies and a facilitator who plays a role in
improving the quality of human resources. Apart from that, there is the role of academics or
universities as an intellectual community which acts as a repository for creative ideas, conducting
research with up to date data regarding halal food industry development models, as well as
providing appropriate technology for business actors and providing community service.
Community service activities can be done through mentoring and technical guidance for halal food
business actors in developing their businesses. Furthermore, the halal food business or industry
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acts as a center of excellence for product development, business coaching and mentoring as well
as marketing, providing public space for promotion through events, festivals and digital marketing
towards Go-digital MSMEs.

Keywords: Triple helix, MSMEs, Halal Food

PENDAHULUAN

Masyarakat Indonesia saat ini berada pada kategori kelas berpendapatan menengah.
Hal ini menjadi salah satu ceruk pasar besar di dalam negeri bagi pengembangan industry
halal nasional. Menilik pada data Indonesia Halal Market Report (IHMR) 2021/2022,
Indonesia mempunyai mempunyai peluang untuk menambah USD 5,1 milyar atau IDR 72,9
triliun terhadap Produk Domestik Bruto (PDB) dari sektor yang termasuk pada industri halal.
Berdasarkan survei KNKS dalam kajian Strategi Nasional Pengembangan Industri
Halal (2019), kehalalan merupakan hal yang sangat penting bagi produsen dalam
menghasilkan produk untuk masyarakat.

Secara demografi, Indonesia merupakan negara dengan persentase
penduduk beragama Islam terbesar di dunia. Dengan populasi 271 juta jiwa, dan
hampir 90 persennya beragama Islam, Indonesia dinobatkan sebagai negara dengan
populasi muslim terbesar di dunia. Hal tersebut tentunya berpeluang menjadikan
Indonesia sebagai negara dengan konsumen produk halal terbesar di dunia. Dari
data tersebut, dapat dilihat bahwa muslim nusantara merupakan potensi dan
kekuatan di Indonesia yang akan menjadikan Indonesia sebagai negara berekonomi
Islam yang kuat, maju, dan makmur.

Industri halal yang cukup berpotensi untuk dikembangkan adalah industry
makanan halal (halal food). Kesadaran itu terlihat dari konsumsi atas makanan
halal yang terindikasi dalam State of Global Islamic Economy Report (SGIER)
tahun 2022, mengungkapkan pada indikator ekonomi syariah, Indonesia berhasil
menjadi peringkat 4 dunia. Sedangkan untuk kategori halal food, Indonesia
menempati peringkat kedua setelah Malaysia. Trend konsumsi produk industri
halal diprediksi juga akan meningkat 6,3% atau mencapai 1,38 triliun US dolar
pada tahun 2024.
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Namun sangat disayangkan Indonesia masih menjadi negara konsumen
halal. Sebagai negara berpenduduk muslim terbesar di dunia Indonesia masih
berada di peringkat 10 sebagai negara produsen produk halal dunia, bahkan 12,6%
industri halal pada makanan diimpor ke Indonesia. Menurut data Badan
Penyelenggara Jaminan Produk Halal (BPJPH), sebanyak 30 juta produk usaha
membutuhkan sertifikasi halal. Namun hingga kini, baru sekitar 725.000 produk
yang bersertifikat halal dan 405.000 di antaranya berasal dari sektor UMKM.

Laporan Global Islamic Finance Report mengungkapkan jumlah ekspor
atas makanan halal dunia mencapai angka yang cukup fantastis yaitu USD
124,754,129 dan impor USD 191,530,990. Besarnya peluang pasar halal food
dimanfaatkan negara mayoritas non-muslim untuk ikut menyediakan layanan halal
food. Salah satunya adalah Thailand yang termasuk TOP five eksportir terbesar
untuk makanan halal ke negara-negara OKI, dengan pangsa 8,15% dan nilai ekspor
US$6 miliar serta merupakan penyumbang PDB negara sebesar 60%. Kemudian
Brazil dengan ekspor utama daging sapi dan unggas halal ke pasar global. Brazil
juga merupakan penyumbang 55% dari total pasokan daging halal di seluruh dunia
dan 70% ayam beku yang dipasok hampir ke 100 negara bersertifikasi halal.

Trend dan perkembangan halal food bisa terlihat dari besarnya pasar
makanan sehat sejalan dengan sejumlah hasil survei preferensi konsumen di tingkat
global. Trend konsumsi makanan halal juga semakin meningkat karena
menawarkan branding makanan yang aman, bersih dan sehat dan tren konsumsi
makanan halal dan sehat diperkirakan masih akan menjadi preferensi masyarakat
global di masa depan, oleh karena itu Indonesia hendaknya meningkatkan terus
industri halal food dalam upaya peningkatan pertumbuhan ekonomi.

Namun dalam upaya pengembangan industri makanan halal, dibutuhkan
adanya upaya dan kerja sama antara pemerintah, akademisi dan bisnis agar mampu
meningkatkan perekonomian nasional. Oleh karena itu, perlu dilakukan penelitian
dengan judul “Penerapan Model Triple Helix dalam Pengembangan UMKM Halal
food Indonesia”. Dasar pertanyaan penelitian yaitu; bagaimana penerapan model

triple helix dalam pengembangan UMKM halal food Indonesia?
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METODE PENELITIAN

Metode penelitian ini menggunakan pendekatan deskriptif kualitatif berupa
kajian pustaka. Metode penelitian kualitatif didefinisikan sebagai suatu jenis
penelitian yang prosedur penemuannya dilakukan tidak menggunakan prosedur
statistik atau kuantifikasi. Data yang digunakan adalah data sekunder yang
diperoleh dari literatur, jurnal, karya ilmiah, laporan BPS dan beberapa lembaga
survey serta data-data terbaru yang berhubungan dengan tujuan penelitian.
Sedangkan pengumpulan data adalah cara-cara yang digunakan untuk
mengumpulkan data dalam penelitian berupa studi literatur dan observasi
dokumentasi untuk mengamati potensi dan perkembangan industri makanan halal
di Indonesia melalui media internet.

Teknik analisis data dalam penelitian ini adalah teknik analisis deskriptif
dengan sistem studi pustaka pada pendekatan kualitatif yang menggambarkan sifat
atau keadaan yang dijadikan obyek penelitian dan menjabarkan menggunakan
kajian literatur dengan melibatkan berbagai macam informasi yang berasal dari
kepustakaan seperti buku, jurnal, ensiklopedi, berita dan dokumen pendukung

lainnya.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Potensi Ekonomi Industri Makanan Halal di Indonesia

Industri halal merupakan salah satu sektor ekonomi yang berkaitan dengan
produksi, distribusi, dan penyediaan produk dan layanan yang sesuai dengan
prinsip-prinsip halal dalam Islam. Berdasarkan survei KNKS dalam kajian Strategi
Nasional Pengembangan Industri Halal (2019), kehalalan merupakan hal yang
sangat penting bagi produsen dalam menghasilkan produk untuk masyarakat. Oleh
karena itu industri pengolahan perlu memperhatikan proses pada saat pengadaan
bahan, mendesain produk, memproduksi, menyimpan, dan mendistribusikan
produk. Menurut UU No. 33 Tahun 2014 tentang Jaminan Produk Halal, produk

halal dihasilkan melalui proses produk halal, yaitu rangkaian kegiatan untuk
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menjamin kehalalan produk, mencakup penyediaan bahan, pengolahan,
penyimpanan, pengemasan, pendistribusian, penjualan, dan penyajian produk.
Indonesia adalah negara yang sangat berpotensi untuk mengembangkan
industri halal, karena merupakan konsekuensi dari besarnya jumlah umat Islam di
Indonesia. Potensi yang besar ini merupakan implikasi dari banyaknya jumlah
penduduk muslim di Indonesia. Indonesia menyumbang 12,7% populasi muslim di
dunia. Bila dilihat dari jumlahnya, pada tahun 2021 diperkirakan sebanyak 229 juta
penduduk muslim tinggal di Indonesia. Total populasi di Indonesia diperkirakan
mencapai 273 juta jiwa, sehingga jumlah penduduk muslim setara dengan 87,2%
total populasi di Indonesia (World Population Review, 2020). Populasi muslim
yang besar ini membuat permintaan terhadap produk halal juga besar. Indonesia
disebut sebagai pasar industri halal dunia. Bahkan, total spending yang dihabiskan
Indonesia untuk belanja produk halal sebesar USD 218,8 miliar pada tahun 2017
(Kementerian Keuangan Republik Indonesia 2019) dan diperkirakan meningkat
dari tahun ke tahun. Berdasarkan data Kementrian Perindustrian dan Perdagangan
menyebutkan bahwa pengeluaran umat muslim Indonesia untuk produk dan
layanan halal sebesar USD 184 miliar pada tahun 2020 dan diproyeksikan
meningkat sebesar 14,96% pada tahun 2025 atau mencapai USD 281,6 miliar.
Kesadaran itu terlihat dari konsumsi atas makanan halal yang terindikasi dalam
State of Global Islamic Economy Report (SGIER) tahun 2022, mengungkapkan
pada indikator ekonomi syariah, Indonesia berhasil menjadi peringkat 4 dunia.
Sedangkan untuk kategori halal food, Indonesia menempati peringkat kedua
setelah Malaysia. Trend konsumsi produk industri halal diprediksi juga akan
meningkat 6,3% atau mencapai 1,38 triliun US dolar pada tahun 2024.
Sektor industri halal food di Indonesia terus meningkat secara global dan
pada tahun 2021 menempati posisi kedua. Dengan populasi muslim terbesar di
dunia, Indonesia masih menjadi konsumen makanan halal terbesar global dengan
nominal sebesar 135 miliar dolar AS, atau sekitar 11,4% dari total konsumsi global.
Dalam lima tahun ke depan, pertumbuhan konsumsi makanan halal Indonesia
diprakirakan akan tumbuh lebih tinggi sekitar 14,64% seiring dengan pemulihan

ekonomi dan kenaikan daya beli masyarakat. Posisi Indonesia sebagai produsen
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makanan halal dunia terus meningkat dalam beberapa tahun terakhir, tercatat
ekspor produk makanan halal Indonesia tahun 2020 sebesar 7,83 miliar dolar AS,
yang menjadikan Indonesia sebagai negara OKI pengekspor terbesar dan berada di
posisi ke-7 di antara negara eksportir dunia.

Industri halal memiliki peran strategis dalam meningkatkan perekonomian,
sehingga sangatlah wajar dan seharusnya industri halal dikembangkan di
Indonesia. Bank Indonesia (Bl) dalam Indonesia Halal Market Reports 2021/2022
mencatat potensi kontribusi ekonomi syariah sebesar total US$ 5,1 miliar terhadap
PDB nasional melalui ekspor produk halal, pertumbuhan penanaman modal asing,
serta substitusi impor.

Pasar makanan halal global mencapai US$ 2.221,3 miliar pada tahun 2022
dan diperkirakan memiliki tingkat pertumbuhan sebesar 11,1%, mencapai US$ 4,1
triliun pada tahun 2028 (Kerry digest, 2024). Hal ini merupakan peluang bagi
Indonesia untuk mengembangkan Industri makanan halal sebagai pusat produsen
makanan halal dunia yang harus dimanfaatkan dan diupayakan dalam rangka

meningkatkan pertumbuhan ekonomi nasional di masa depan.

Potensi UMKM Halal Indonsia

Pasar UMKM mampu memberikan kontribusi yang besar terhadap
perekonomian Indonesia. Data riset Kementerian Koperasi dan UKM Republik
Indonesia mencatat UMKM memberikan kontribusi mencapai 60,6% terhadap
PDB Nasional dan 15,6% terhadap ekspor non migas. Potensi yang dapat
meningkatkan pertumbuhan pasar UMKM halal diantaranya karena Indonesia
sebagai negara dengan populasi muslim terbesar di dunia. Data riset The Royal
Islamic Strategic Studies Centre (RISSC) mencatat 8 negara dengan populasi
muslim terbanyak di dunia diantaranya Indonesia dengan populasi penduduk
muslim pada tahun 2022 berjumlah 237.558.000 atau sekita 86,93% dari total
penduduk Indonesia. Penelitian Siregar, dkk (2022, p.136) menunjukkan UMKM
berbasis halal mampu meningkatkan perekonomian Indonesia. Populasi muslim

Indonesia yang besar mencapai 229,62 juta jiwa mampu meningkatkan konsumsi
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masyarakat terhadap makanan dan minuman halal. Didukung dengan adanya
sertifikasi halal yang menjamin kehalalan suatu produk.

Mayoritas sektor pasar UMKM halal di Indonesia meliputi sektor makanan
dan minuman halal, sektor fesyen halal, dan sektor kosmetik halal. UMKM
makanan halal masih menempati urutan pertama bagi pengeluaran konsumen
muslim global per sektor industri halal mencapai US$ 1.185 miliar pada tahun 2020
(Indonesia Halal market,2021) dan diperkirakan akan terus meningkat dari tahun
ke tahun seiring dengan pertumbuhan penduduk dan meningkatnya kesadaran
makanan halal.

Berdasarkan data BPS, terdapat sekitar 57 juta Usaha Mikro Kecil dan
Menengah (UMKM) di Indonesia dan yang telah memiliki sertifikat halal
jumlahnya masih sangat sedikit. Menurut GAPMMI (Gabungan Pengusaha
Makanan dan Minuman), ada sekitar 1,6 juta pelaku industri makanan dan
minuman kecil, sekitar 10% saja yang sudah mengantongi sertifikat halal. Hal ini
menggambarkan masih banyak UMKM di Indonesia yang belum tersertifikasi
halal. Oleh karena itu, pemerintah harus mampu memaksimalkan penerbitan
sertifikat halal untuk UMKM guna meningkatkan pendapatan industri halal di
Indonesia.

Pengembangan Industri makanan halal Indonesia harus mengacu pada
kondisi internal dan eksternal Industri makanan halal sehingga mampu
diimplementasi secara faktual. Berdasarkan hasil analisis dan interpretasi dari
berbagai sumber, disusunlah faktor internal (kekuatan dan kelemahan) yang
mencakup bentuk internal factor evaluation (IFE) dan faktor eksternal (peluang

dan ancaman) yang mencakup matrik external factor evaluation (EFE).
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Tabel 1. Matrik SWOT

Kekuatan (Strenghts) Kelemahan (Weakness)

a. Jumlah UMKM makanan halal semakin a. Minimnya Penyaluran dana terutama
banyak untuk UMKM

b. Jumlah konsumen domestik dan global b. UMKM Halal yang belum tersertifikasi
semakin meningkat masih banyak

c. Variasi ragam makanan halal yang c. Pengetahuan Skill SDM yang relatif
diproduksi cukup beragam rendah

d. Produk makanan halal yang unik dan khas d. Rendahnya teknologi UMKM makanan
Indonesia menambah nilai tambah dan Halal

daya Tarik konsumen lokal maupun global e. Rendahnya literasi halal

f. Kurangnya pengawasan dan pengecekan
proses halal

g. Data tentang UMKM Halal kurang
lengkap dan terintegrasi

h. Sinergi / Kketerkaitan antara industri
makanan yang didominasi oleh UMKM
relatif lemah

i. Akses fasilitas untuk melakukan inovasi
produk serta layanan digital masih terbatas

j. Peran kelembagaan terkait belum optimal

Peluang (Opportunites) Ancaman (Threaths)
a. Meningkatnya preferensi halal pada a. Pesaing produk makanan halal dari luar
masyarakat global b. Produk dari Industi besar yang lebih
b. Trend konsumsi makan halal meningkat bervariasi dan berkualitas
c. Sertifikasi halal memberikan rasa jaminan | c. Perbedaan madzab Figih yang
aman dan kepercayaan menyebabkan perbedaan produk

d. Meningkatnya tekonoloi informasi
e. Meningkatnya Financial Technology

Penerapan Model Triple Helix dalam Pengembangan Industri Makanan
Halal Indonesia

Dalam melakukan pengembangan industri makanan halal di Indonesia
dibutuhkan kerjasama antara pemerintah, bisnis dan akademisi. Kerjasama tersebut
merupakan bentuk perwujudan sistem yang dikenal dengan Triple Helix. Model
Triple Helix merupakan model pengembangan yang menciptakan sinergi dan
kontrbusi positif antara pemerintah, perguruan tinggi dan pelaku usaha untuk
mengoptimalkan kekuataan dan daya saing produk industri makanan halal dengan
meningkatkan nilai tambah dan daya saingnya untuk mampu memanfaatkan
peluang pasar yang yang cukup besar bagi industri makanan halal, baik domestik

maupun internasional.
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Dalam konsep Triple Helix, menciptakan hubungan kerjasama antara
akademisi, bisnis dan pemerintah untuk membangun ekonomi berbasis
pengetahuan (knowledge-based economy). Keberhasilan kerjasama antara tiga
pilar tersebut dimaksudkan untuk memberikan keseimbangan, sehingga masing-
masing pilar dapat menjalankan fungsinya untuk membangun industri makanan
halal yang tangguh dan berkelanjutan. Hubungan sinergi antara tiga Aktor Triple
Helix dapat meningkatkan kreativitas, ide dan kemampuan dalam menghasilkan
produk maupun jasa yang memiliki nilai ekonomis
1. Peran Pemerintah

Dalam Triple Helix peran pemerintah dalam mendorong pertumbuhan
industri makanan halal (halal food) adalah sebagai regulator dan fasilitator.
Sebagai regulator, pemerintah harus membuat kebijakan yang melindungi dan
berpihak pada industri makanan halal terutama UMKM yang mempunyai potensi
pengembangan makanan halal. Sebagai fasilitator, pemerintah harus memberikan
pelatihan, bimbingan dan fasilitas yang dibutuhkan untuk para pelaku usaha
industri makanan halal Indonesia dalam meningkatkan usahanya. Sebagai
regulator pemerintah telah mengeluarkan undang-undang tentang industri
makanan halal yaitu Undang-Undang (UU) No. 33 Tahun 2014 tentang Jaminan
Produk Halal dan Peraturan Pemerintah (PP) No. 31 Tahun 2019 tentang Peraturan
Pelaksanaan UU No. 33 Tahun 2014 (UU JPH).

Lahirnya Undang-Undang Nomor 33 Tahun 2014 tentang Jaminan Produk
Halal (UUJPH) bertujuan agar industri makanan halal menjamin kehalalan dalam
rantai produksi dari pelaku usaha hingga sampai di tangan konsumen dan
dikonsumsi oleh konsumen. Terdapat pula peran pihak perantara seperti
distributor, subdistributor, grosir, maupun pengecer sebelum sampai ke tangan
konsumen akhir. Pemberlakuan UUJPH bertujuan agar pihak konsumen
(masyarakat luas) mendapatkan kepastian hukum terhadap produk makanan dan
barang konsumsi lainnya. Sedangkan bagi pelaku usaha, hadirnya UUJPH
memberikan panduan bagaimana mengolah, memproses, memproduksi, dan
memasarkan produk kepada masyarakat konsumen, serta bagaimana membuat

produk halal kepada konsumen.
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Industri produk halal harus mendaptkan sertifikasi halal. Namun pada
kenyataannya yang telah memiliki sertifikat halal jumlahnya masih sangat sedikit.
Menurut GAPMMI (Gabungan Pengusaha Makanan dan Minuman), ada sekitar
1,6 juta pelaku industri makanan dan minuman kecil, sekitar 10% saja yang sudah
mendapatkan sertifikat halal. Hal ini menggambarkan masih banyak UMKM di
Indonesia yang belum tersertifikasi halal. Panjangnya prosedur yang harus dilalui
dan banyaknya dokumen yang harus dimiliki serta mahalnya untuk dapat
memperoleh sertifikat halal, menyebabkan para pengusaha makanan halal tidak
terlalu antusias dengan sertifikasi halal. Sehingga pemerintah sebagai regulator
harus mengevaluasi kembali mengenai peraturan prosedur penerbitan sertifikat
halal bagi para pelaku usaha, terutama UMKM melalui penyederhanaan prosedur
pengajuan serta biaya sertifikasi yang terjangkau. Sebagai fasilitator pemerintah
harus menumbuhkan pemahaman dan kesadaran tentang konsep produk halal serta
sosialisasi peraturan terkait dengan pelaksanaa usaha makanan halal melalui
literasi makanan halal, bimbingan teknis, pelatihan-pelatihan bagi para pelaku
usaha makanan halal. Dan pemerintah berperan besar dalam pengembangan
kapasitas sumberdaya manusia pelaku usaha sektor industri halal food (Oknaryana,
Tri Kurniawati, Dwi Pratiwi Wulandari & Marwan, 2023). Selain itu untuk
mengatasi kendala dana pengembangan, terutama UMKM makanan halal,
pemerintah harus menyediakan dan menfasilitasi penyaluran dana / modal bagi
para pelaku usaha makanan halal untuk meningkatkan usahanya.

2. Peran Akademisi/ Perguruan Tinggi

Akademisi merupakan komunitas intelektual yang memiliki peran penting
dalam proses pengembangan industri halal food. Menurut konsep "Tri Dharma",
akademik dapat berkontribusi dalam beberapa peran antara lain: Memberikan
gagasan / ide kreatif dalam membuat usaha halal food, melakukan kegiatan kajian
atau penetitian dengan data yang up to date mengenai model pengembangan
industri halal food, serta menyediakan teknologi tepat guna bagi para pelaku usaha.
Dengan melakukan pengabdian kepada masyarakat, melalui kegiatan
pendampingan dan bimbingan teknis para pelaku usaha halal food dalam
mengembangkan usahanya, pendampingan bagi para pelaku usaha untuk promosi
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melalui media online dalam rangka mendukung UMKM halal food bisa go-digital.

Selain itu pemerintah juga melibatkan para akademisi dalam merumuskan

kebijakan dan program pengembangan industri halal food.

Bahkan perguruan tinggi bisa menjadi mitra bagi pelaku usaha halal food
melalui pembinaan dan pengembangan usaha yang berkelanjutan. Dengan
terbentuknya sinergi antara para akademisi, pelaku usaha serta pemerintah maka
akan membuka ruang diskusi, komunikasi maupu jaringan (networking) yang
saling bekerjasama dalam mengatasi berbagai kendala dan permasalahan yang
dihadapi dalam rangka meningkatkan kualitas industri halal food yang mampu
bersaing.

3. Peran Pebisnis Halal Food

Dalam konsep triple helix peran pebisnis membantu pemerintah dalam
menyediakan bantuan permodalan dengan melakukan investasi untuk para pelaku
usaha halal food dan juga sebagai mentor untuk memberikan ilmu dan masukan
bagi para pelaku usaha. Selain itu, pemerintah juga melibatkan pebisnis dalam
pembuatan kebijakan dan program dalam pengembangan industri halal food.
Adapun peran bisnis dalam pengembangan industry halal food ini antara lain:

1) Sebagai center of excellence bagi pengembangan produk industri halal food,
khususnya dalam menciptakan lapangan pekerjaan bagi para pelaku usaha
industri halal food atau sebagai penyedia permodalan bagi para pelaku industri
halal food.

2) Pengembangan komunitas dalam penyediaan ruang publik dalam pertukaran
ide, gagasan, business coaching dan mentoring, business Marketing, dan
kegiatan bisnis lainnya. Penyediaan ruang publik yang mendorong pelaku
usaha untuk mempromosikan produk melalui event, festival atau membuat
venue yang berstandar nasional (Octaviani dalam Indra Nizar,2023)

Konsep Triple helix merupakan interaksi antara universitas, industri
(bisnis) dan pemerintah. Triple helix adalah bahwa antara akademisi, industri dan
pemerintah menyediakan kondisi untuk optimalisasi inovasi (Eitzkowotz dan
Leydessdorff, 2000).
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KESIMPULAN DAN REKOMENDASI

Dalam pengembangan UMKM Halal food terdapat berbagai macam
permasalahan antara lain: permasalahan modal, permasalahan dalam sertifikasi
halal, permasalahan sumber daya manusia, inovasi produk, teknologi, pengawasan,
promosi, digitalisasi dan sinergi antar pihak yang terkait. Dibutuhkan konsep
Triple Helix untuk mengatasi permasalahan tersebut. Pengembangan UMKM
Halal food dengan menerapkan model Triple Helix merupakan sinergi dan
kerjasama antara pemerintah, akademisi dan bisnis dalam menjalankan perannya
masing-masing.

Penerapan Model Triple Helix dapat dilaksanakan secara bertahap dengan
melibatkan peran dari pemerintah sebagai regulator yang membuat kebijakan serta
fasilitator yang berperan dalam peningkatan kualitas sumber daya manusia UMKM
Halal food. Peran akademisi atau perguruan tinggi sebagai komunitas intelektual
yang berperan sebagai gudang gagasan/ide kreatif, melakukan penelitian dengan
data yang up to date mengenai model pengembangan industri halal food serta
menyediakan teknologi tepat guna bagi para pelaku usaha serta melakukan
pengabdian kepada Masyarakat. Kegiatan pengabdian kepada Masyarakat dapat
berupa kegiatan pendampingan dan bimbingan teknis para pelaku usaha halal food
dalam mengembangkan usahanya. Selanjutnya bisnis atau industri halal food
berperan sebagai centre of excellence bagi pengembangan produk, Bussines
coaching dan mentoring serta marketing, penyediaan ruang publik untuk promosi
melalui even, festival maupun digital marketing menuju UMKM Go-digital

Peningkatan daya saing UMKM Halal food dapat menerapkan model
pengembangan tiple helix melalui penerapan strategi yang ada dengan melibatkan
tiga pilar pengembangan industry Halal Food yaitu pemerintah, akademisi dan
bisnis yang berperan secara individual maupun bersama untuk mencapai tujuan

yang diinginkan.
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Abstrak

Strategi marketing cross selling digunakan untuk mendorong konsumen membeli lebih banyak
produk dari merek yang sama. Dengan menawarkan menu combo, McDonald’s mendorong
konsumen untuk membeli lebih banyak produk makanan dan minuman dalam satu transaksi
sehingga meningkatkan penjualan. Lokasi strategis restoran Mc Donald’s yang terletak di Jalan
Pahlawan Revolusi Pondok Bambu Jakarta Timur, dekat dengan perumahan, pusat perbelanjaan
dan jalan raya sehingga banyak masyarakat sekitar yang mampir ke Restoran McDonald's. Populasi
dalam penelitian ini adalah pengunjung yang membeli menu combo Mc Donald’s sebanyak 150
orang. Dengan menggunakan rumus Slovin maka didapat sampel sebanyak 110 orang yang
membeli menu combo Mc Donald’S di Restoran Mc Donald’S Pondok Bambu Jakarta Timur. Hasil
dari penelitian ini adalah uji t pada variabel cross-selling (X1) terhadap variabel penjualan (Y)
memiliki hasil nilai signifikan 0,041 < 0,05 dan thitung 2,068 > 1,982 ttabel. Maka strategi cross
Selling berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan. Variabel lokasi strategis (X2)
terhadap variabel penjualan (YY) memiliki hasil nilai signifikan 0,000 < 0,05 dan thitung 6,247 >
1,982 ttabel. Maka lokasi strategis berpengaruh positif dan signifikan terhadap penjualan. Uji F
didapatkan hasil bahwa nilai signifikan 0,000 < 0,05 dan nilai Fhitung 34,015 > 3,08 Ftabel,
menyatakan bahwa strategi cross-selling dan lokasi strategis secara simultan berpengaruh positif
dan signifikan terhadap penjualan. Rekomendasi untuk penelitian ini adalah menjaga loyalitas
pelanggan yaitu memberikan pelayanan dan kualitas produk atau layanan bisnis yang terbaik.

Kata Kunci: Cross selling, Lokasi Strategis, Penjualan
Abstract

The cross selling marketing strategy is used to encourage consumers to buy more products from
the same brand. By offering combo menus, McDonald's encourages consumers to buy more food
and beverage products in one transaction, thereby increasing sales. The strategic location of the
Mc Donald's restaurant is located on Jalan Pahlawan Pahlawan, Pondok Bambu, East Jakarta,
close to housing complexes, shopping centers and main roads so that many local people stop by the
McDonald's restaurant. The population in this study was 150 visitors who bought the Mc Donald's
combo menu. By using the Slovin formula, a sample of 110 people were obtained who bought the
Mc Donald'S combo menu at the Mc Donald'S Pondok Bambu Restaurant, East Jakarta. The results
of this research are the t test on the cross-selling variable (X1) on the sales variable (Y) which has
a significant value of 0.041 < 0.05 and tcount 2.068 > 1.982 ttable. So the cross selling strategy
has a positive and significant effect on sales. The strategic location variable (X2) on the sales
variable (Y) has a significant value of 0.000 < 0.05 and tcount 6.247 > 1.982 ttable. So strategic
location has a positive and significant effect on sales. The F test showed that the significant value
was 0.000 < 0.05 and the F value was 34.015 > 3.08 Ftable, stating that the cross-selling strategy
and strategic location simultaneously had a positive and significant effect on sales. The
recommendation for this research is to maintain customer loyalty, namely providing the best service
and quality of products or business services.

Keywords: Cross selling, Strategic Location, Sales
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PENDAHULUAN

Makanan siap saji diminati oleh masyarakat dikarenakan lebih cepat dan
praktis. Hal ini dikarenakan masyarakat urban sibuk bekerja, dan tidak memiliki
waktu yang lama untuk memilih makanan. Perkembangan perekonomian juga turut
berpengaruh terhadap perubahan gaya dan budaya makan yang ingin cepat saji.
Makanan cepat saji memang ditujukan untuk orang-orang yang membutuhkan
makanan cepat dan praktis. Selain itu, makanan cepat saji banyak memiliki
kemasan yang sangat menarik, sehingga anak-anak akan lebih tertarik
mengkonsumsi makanan ini dibandingkan makanan sehat yang disajikan oleh ibu
di rumah.

Restoran cepat saji McDonald's mengalami penurunan penjualan setelah
memberikan makanan gratis kepada Israel Defense Forces (IDF) atau Pasukan
Pertahanan Israel. McDonald's secara global "hanya" naik 3,4 persen pada kuartal
IV 2023 atau Oktober-Desember. Padahal, Wall Street memperkirakan kenaikan
penjualan sebesar 4,7 persen. Penjualan McDonald's di Timur Tengah terhenti
akibat boikot setelah waralaba (franchise) di Israel memberikan makanan gratis
dan diskon khusus untuk IDF. Selain itu, perusahaan juga harus menutup sementara
beberapa lokasi untuk memastikan keselamatan karyawan dari protes. CEO
McDonald's, Chris Kemczinski, mengatakan bahwa perusahaannya melihat
pelemahan penjualan di beberapa pasar di luar Timur Tengah, termasuk Indonesia
dan Malaysia karena berpenduduk mayoritas beragama Islam. Selain itu, Prancis
juga merasakan beberapa dampak. Namun, McDonald's di China dan Jepang justru
mencatatkan pertumbuhan penjualan yang positif pada kuartal yang sama, yakni
sebesar 4,3 persen atau sesuai perkiraan. Adapun, hal ini didukung oleh kenaikan
harga menu. Sebelumnya, seruan boikot McDonald's ramai di media sosial setelah
restoran cabang Israel mengumumkan bahwa pihaknya telah mendonasikan 4.000
makanan per hari kepada IDF dan rumah sakit, serta memberikan diskon 50 persen
khusus anggota IDF. Akibat hal tersebut, sejumlah franchise McDonald's di negara
muslim, seperti Arab Saudi, Oman, Kuwait, Uni Emirat Arab (UEA), Yordania,
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dan Turki menyatakan bahwa pihaknya tidak mendukung McDonald's Israel.
Selain itu, beberapa franchise memberikan bantuan kepada Palestina.

Pemasaran cross selling adalah sebuah pendekatan dimana seorang
pelanggan mungkin tertarik untuk membeli produk atau layanan yang berhubungan
dengan yang telah mereka beli. Dengan kata lain, Octa (2018) mengungkapkan
bahwa cross selling merupakan strategi menjual dengan menawarkan produk yang
berbeda dengan yang telah dibeli konsumen, sehingga total belanja akan
meningkat.

Menurut Kotler & Amstrong (2014), lokasi adalah tempat dimana aktivitas
usaha dilakukan yaitu berbagai kegiatan perusahaan untuk membuat produk yang
dihasilkan atau dijual terjangkau dan tersedia bagi pasar sasaran. Sedangkan
menurut Tengku (2020) penempatan atau lokasi merupakan bagian yang sangat
penting.

Menurut Mulyadi (2010:202), Penjualan adalah kegiatan yang terdiri dari
transaksi penjualan barang atau jasa, baik kredit mauapun tunai. Pengertian
penjualan menurut Sumiyati dan Yatimatun (2021:2), adalah pembelian suatu
(barang atau jasa) dari satu pihak kepada pihak lainnya dengan mendapatkan ganti
uang dari pihak tersebut. Abdullah (2017:23), Penjualan adalah usaha
menyelesaikan pembelian dan memungkinkan terjadinya transaksi. Fungsi jual beli

merupakan satu kesatuan yang mampu melakukan peralihan hak dan transaksi.
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METODE PENELITIAN
Menurut Nurdin dan Hartati (2019) penelitian deskriptif kuantitatif

bermaksud untuk mendekskripsikan suatu kondisi dengan tepat dan akurat.
Penelitian deskriptif kuantitatif digunakan karena penelitian ini mencoba untuk
menggambarkan fakta dan fenomena tertentu secara sistematis, detail, dan faktual.
Menurut sudjana (2019:3) mengatakan bahwa Populasi adalah totalitas semua nilai
yang mungkin dari hasil menghitung ataupun mengukur kuantitatif maupun
kualitatif dari karakter tertentu mengenai sekumpulan objek yang lengkap dan jelas
yang ingin dipelajari sifat-sifatnya. Populasi dalam penelitian ini adalah
pengunjung yang membeli menu combo Mc Donald’s sebanyak 150 orang.
Arikunto (2013:174) berpendapat bahwa sampel adalah Sebagian atau wakil
populasi yang diteliti. Dengan menggunakan rumus Slovin maka didapat sampel
sebanyak 110 orang yang membeli menu combo Mc Donald’S di Restoran Mc
Donald’S Pondok Bambu Jakarta Timur. Menurut Sugiyono (2020:105)
menyatakan bahwa secara umum terdapat 4 (empat) macam teknik pengumpulan
data, yaitu observasi, wawancara, dokumentasi dan gabungan/triangulasi

(observasi, wawancara dan dokumentasi).

HASIL DAN PEMBAHASAN

Makanan siap saji diminati oleh masyarakat dikarenakan lebih cepat dan
praktis. Hal ini dikarenakan masyarakat urban sibuk bekerja, dan tidak memiliki
waktu yang lama untuk memilih makanan. Menu McDonald's paling laris yaitu
Menu Ayam dan burger: Ayam Krispy, Ayam Spicy, Paket Panas 1, Paket Panas
2, Paket Panas Spesial, Paket Pamer 5, Paket Pamer 7, Honey garlic chicken rice
McD, Rica-rica chicken rice McD, Chicken Burger Deluxe, Chicken Burger,
McNuggets, Spicy Chicken Bites, Chicken Fingers Big Mac, Cheeseburger, Beef
Burger. Menu camilan yaitu French Fries Medium, French Fries Regular, French
Fries large, Hash Brown dan Apple Pie. Menu pencuci mulut: McFlurry Oreo,
Mcflurry Choco, Ice Cream Cone, Choco Top, Strawberry Sundae dan Chocolate

Sundae. Minuman: Fruit Tea Lemon, Fanta McFloat, Coca-cola McFloat, Iced
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Coffee, Iced Coffee Float, Iced Milo, Iced Lychee Tea, Hot Tea, Sprite, Coca-cola
dan Fanta.

Uji regresi linear berganda digunakan untuk menguji pengaruh lebih dari
satu variabel bebas terhadap satu variabel terikat. Variabel bebas dan variabel
terikat memiliki hubungan kausal. Disamping itu juga untuk mengetahui
bagaimanakah arah hubungan variabel dependen dan variabel independen.

Tabel 1. Hasil Uji Regresi Linear Berganda

Coefficients?

Model Unstandardized Coefficients Standardized t Sig.
Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 20,140 4,568 4,409 ,000
Cross-Selling ,195 ,094 174 2,068 ,041
Lokasi Strategis ,651 , 104 526 6,247 ,000

Sumber: Perhitungan SPSS 24, 2024
Dari tabel 1 diperoleh model matematis uji regresi linear berganda dari

penelitian ini sebagai berikut:

Y=a+Bl XI+p2X2+pnXn+e

Y =20.140+ 0.195 X1 + 0.651 X2 + e
Dengan mengacu pada persamaan regresi yang diperoleh maka model regresi
tersebut dapat diiterpretasikan sebagai berikut:

1. Nilai konstanta regresi (b0) sebesar 20,140. Hal ini berarti jika variabel
Cross-Selling (X1) dan Lokasi Strategis (X2) nilainya 0, maka Penjualan
(YY) mempunyai nilai sebesar 20,140.

2. Nilai koefisien untuk Cross-Selling (X1) B1 = 0,195 berarti bahwa apabila
Cross-Selling (X1) naik sebesar 1 satuan, sementara variabel independen
lainnya tetap maka Penjualan () akan mengalami kenaikan sebesar 0,195
satuan dan sebaliknya apabila Cross-Selling (X1) terjadi penurunan sebesar
1 satuan, sementara variabel independen lainnya tetap maka Penjualan ()

akan mengalami penurunan sebesar 0,195 satuan.
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3. Nilai koefisien untuk Lokasi Strategis (X2) B2 = 0.651 bahwa apabila
Lokasi Strategis (X2) naik sebesar 1 satuan, sementara variabel independen
lainnya tetap maka Penjualan (Y) akan terjadi perubahan sebesar 0,651
satuan dan sebaliknya apabila Lokasi Srategis (X2) terjadi penurunan
sebesar 1 satuan, sementara variabel independen lainnya tetap maka
Penjualan (Y) akan terjadi perubahan sebesar 0,651 satuan.

Uji t digunakan untuk menguji pengaruh masing-masing variabel bebas
secara parsial terhadap variabel terikat.
Tabel 2. Hasil Uji t

Coefficients?

Model Unstandardized Standardize t Sig.
Coefficients d

Coefficients

B Std. Error Beta
(Constant) 20,140 4,568 4,409 ,000
1 Cross-Selling ,195 ,094 174 2,068 ,041
Lokasi Strategis ,651 ,104 ,526 6,247 ,000

4. Sumber Perhitungan SPSS 24, 2024

Bedasarkan tabel 2 maka didapatkan hasil sebagai berikut :

1. Berdasarkan hasil yang tertera pada tabel di atas, diperoleh nilai Pyaiue (Sig)
untuk Cross Selling sebesar 0,041. Diketahui Pvae (sig) sebesar 0,041 <
0,05, maka Ho ditolak dan Ha diterima. Jadi dapat disimpulkan bahwa
Cross-Selling berpengaruh positif dan signifikan terhadap Penjualan.
Artinya bahwa semakin baik Strategi Cross-Selling maka semakin tinggi
Penjualan dengan tingkat kesalahan 5%.

2. Berdasarkan hasil yang tertera pada tabel di atas, diperoleh nilai Pyaie (Sig)
untuk Lokasi Strategis sebesar 0,000. Diketahui Pvaie (sig) sebesar 0,000 <
0,05, maka Ho ditolak dan Ha diterima. Jadi dapat disimpulkan bahwa
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Lokasi Strategis berpengaruh positif dan signifikan terhadap Penjualan.
Artinya bahwa Strategi Lokasi yang Strategis dapat meningkatkan

Penjualan dengan tingkat kesalahan 5%.

Uji F pada dasarnya menunjukkan apakah semua variabel independen atau
bebas yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh secara bersama-sama
terhadap variabel dependen atau terikat.

Tabel 3. Hasil Uji Simultan (Uji-F)

ANOVA?2
Model Sum of df Mean F Sig.
Squares Square
Regression 2063,242 2 1031,621| 34,015 ,000P
1 Residual 3245,158 107 30,329
Total 5308,400 109

a. Dependent Variable: Penjualan

b. Predictors: (Constant), Cross-Selling, Lokasi Strategis

Berdasarkan hasil yang tertera pada tabel di atas, diperoleh nilai Pvalue
(sig) sebesar 0,000. Diketahui Pvalue (sig) sebesar 0,000 < 0,05, maka Ho ditolak
dan Ha diterima. Jadi dapat disimpulkan bahwa Strategi Cross-Selling dan Lokasi
Strategis secara simultan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Penjualan
pada produk Mc Donald’s di Pondok Bambu Jakarta Timur.

Koefisien determinasi (R?) pada intinya mengukur seberapa jauh
kemampuan model dalam menerangkan variasi varibel dependen. Nilai koefisien
determinasi adalah antara nol dan satu. Nilai R? yang kecil berarti kemampuan
variabel-variabel independen dalam menjelaskan variasi variabel dependen amat
terbatas. Nilai yang mendekati satu berarti variabel-variabel independen
memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi variasi

variabel independen.
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Tabel 4. Koefisien Determinasi (R?)

Model Summary

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the

Estimate

1 ,6232 ,389 377 5,507

d. Predictors: (Constant), Cross-Selling, Lokasi Strategis

Sumber : Data Primer diolah, 2024

Berdasarkan hasil koefisien determinasi di atas, diketahui bahwa nilai
Adjusted R Square yang diperoleh sebesar 0,377. Hal ini berarti besaran variasi
perubahan Penjualan (Y) dapat dijelaskan oleh variabel Cross-Selling dan Lokasi
Strategis sebesar 37,7%. Sedangkan sisanya sebesar 62,3% dipengaruhi oleh

variabel-variabel lain yang tidak digunakan dalam penelitian ini.

1. Strategi Cross-selling dengan Penjualan McDonald’s
Ketika pergi ke McDonald’s dan memesan menu biasanya akan ditawari menu
tambahan atau paket hemat oleh pegawainya. Dalam menu combo tersebut,
konsumen bisa memilih beberapa menu utama yang disertai dengan minuman
dan kentang goreng. Dengan memilih menu combo, harganya lebih terjangkau
dibandingkan dengan membeli menu utama, minuman, dan kentang goreng
secara terpisah. Strategi marketing tersebut disebut cross selling yaitu teknik
pemasaran yang digunakan untuk mendorong konsumen membeli lebih banyak
produk dari merek yang sama. Dengan menawarkan menu combo tersebut,
McDonald’s mendorong konsumen untuk membeli lebih banyak produk
makanan dan minuman dalam satu transaksi. Ketika konsumen membeli lebih
banyak produk melalui menu combo dapat meningkatkan penjualan
McDonald’s. McDonald’s menggunakan strategi marketing cross-selling
dengan menawarkan menu yang komplementer dengan menu utama.

2. Lokasi Strategis terhadap Penjualan McDonald’s
Restoran fastfood McDonald’s yang ramai di Jalan Pahlawan Revolusi Pondok

Bambu Jakarta Timur, jika melewati jalan ini selalu ingin mampir dan
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parkirannya cukup luas. Lokasi dekat dengan perumahan dan jalan raya
sehingga banyak masyarakat sekitar yang mampir ke Restoram McDonald's.
Tempat parkir dan ketersediaan tempat duduk tidak seimbang karena di dalam
Restoran agak sulit mencari tempat duduk. Pengunjung banyak dari anak-anak
muda yang nongkrong di Restoran ini. Makanan dan harga sesuai, dan
lokasinya cukup strategis. Di McDonald's memiliki banyak menu yang bisa di
pilih. Mulai dari makan ringan sampai makanan berat pun ada. Bahkan
McDonald's menyediakan eskrim dengan berbagai macam rasa dan hargannya
pun terjangkau. Tempat ini cocok untuk nongkrong anak muda. Tempatnya
yang ramai, menunya pun beragam. Tempat jualan es krim dan makanan di
pisah sehingga tidak perlu antri kalau hanya membeli es krim. Tempat ini selalu
ramai apalagi kalau sore hari. Restoram McDonald's tempatnya nyaman dan
bersih, cocok untuk nongkrong. Pelayanannya bagus dan cepat serta ramah-
ramah. Bisa dijadikan tempat singgah setelah pulang kerja, ada tempat indoor
dan outdoor. Pelayanan cepat, ruangan bersih.

3. Strategi Cross-Selling dan Lokasi Strategis dalam meningkatkan Penjualan
Produk Mc Donald’s
Dengan menawarkan menu combo, McDonald’s mendorong konsumen untuk
membeli lebih banyak produk makanan dan minuman dalam satu transaksi.
Ketika konsumen membeli lebih banyak produk melalui menu combo dapat
meningkatkan penjualan McDonald’s. Lokasi strategis restoran Mc Donald’s
yang terletak di Jalan Pahlawan Revolusi Pondok Bambu Jakarta Timur, dekat
dengan perumahan, pusat perbelanjaan dan jalan raya sehingga banyak
masyarakat sekitar yang mampir ke Restoran McDonald's. Restoran yang ramai
menyajikan menu yang beragam sehingga konsumen mempunyai beberapa
pilihan yang menggugah selera. Dengan banyaknya pengunjung yang datang
ke Restoran McDonald's, meningkatkan penjualan produk McDonald's.
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KESIMPULAN DAN REKOMENDASI

Berdasarkan hasil uji analisa maka dapat diambil kesimpulan sebagai

berikut:

1.

Dari hasil uji t pada Variabel Cross-Selling (X1) terhadap Variabel Penjualan
(Y) memiliki hasil nilai signifikan 0,041 < 0,005 dan thitung 2,068 > 1,982
ttabel. Maka Strategi Cross Selling berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Penjualan produk Mc Donald’s di Jalan Pahlawan Revolusi Pondok Bambu
Jakarta Timur. Dengan demikian hipotesis pertama (H1) terbukti atau diterima.
Dari hasil uji t pada Variabel Lokasi Strategis (X2) terhadap Variabel Penjualan
(Y) memiliki hasil nilai signifikan 0,000 < 0,005 dan thitung 6,247 > 1,982
ttabel. Maka Lokasi Strategis berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Penjualan produk Mc Donald’s di Jalan Pahlawan Revolusi Pondok Bambu
Jakarta Timur. Dengan demikian hipotesis kedua (H2) terbukti atau diterima.
Dari hail uji F didapatkan hasil bahwa nilai signifikan 0,00 < 0,05 dan nilai
Fhitung 34,015 > 3,08 Ftabel, dengan demikian dapat dikatakan bahwa Strategi
Cross-Selling dan Lokasi Strategis secara simultan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Penjualan.
Berdasarkan hasil uji koefisien determinasi diperoleh hasil Strategi Cross-
Selling dan Loksi Strategis berpengaruh 37,7% terhadap Penjualan dan sisanya
adalah 62,3% dipengaruhi oleh faktor lainnya diluar variabel penelitian ini.
Adapun rekomendasi yang bisa diberikan adalah sebagai berikut:
Menjaga loyalitas pelanggan yaitu dengan memberikan pelayanan dan kualitas
produk atau layanan bisnis yang terbaik.
Optimasi Marketing Channels Bisnis dengan melakukan optimasi social media
marketing platform, beriklan di Google Ads, optimasi Search Engine
Optimization (SEO) website bisnis.
Tampilkan testimoni-testimoni dengan memberikan bukti melalui testimoni

dari pelanggan sebelumnya.
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Abstrak

Perusahaan merupakan tempat berkumpulnya para tenaga kerja, modal, sumber daya alam, serta
kewirausahaan yang mempunyai tujuan untuk mendapatkan keuntungan atau laba yang sebesar
besarnya. Setiap perusahaan juga menginginkan adanya suatu perkembangan yang lebih baik dari
periode sebelumnya untuk meningkatkan nilai perusahaannya. Berkembangnya sebuah perusahaan
sangat berpengaruh terhadap nilai perusahaan. Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis
pengaruh Return on Asset dan dividen payout ratio terhadap nilai perusahan, dengan data sampel
perusahaan sektor makanan dan minuman yang tercantum di PT Bursa Efek Indonesia yang
dihitung menggunakan metode statistik yang diproses dengan program SPSS. Penelitian ini
menggunakan metode kuantitatif dengan pendekatan asosiatif dengan sumber data sekunder yang
tercantum di PT Bursa Efek Indonesia dengan 72 populasi perusahaan dan mengambil 10 sampel
untuk di jadikan bahan penelitian. Adapun variabel yang dihubungkan dalam penelitian ini adalah
variabel return on asset (X1), dividen payout ratio (X2), dan nilai perusahaan (). Kesimpulan
yang didapatkan sebagai berikut: Return on asset berpengaruh signifikan terhadap nilai perusahaan.
Hal ini dapat di buktikan bahwa nilai sig pada variabel return on asset (X1) sebesar 0.00 dimana
nilai tersebut lebih kecil dari 0,05 (0.00< 0.05). Dividen payout ratio tidak berpengaruh terhadap
nilai perusahaan. Hal ini telah di buktikan bahwa nilai sig pada variabel dividen payout ratio (X2)
sebesar 0.808, dimana nilai tersebut lebih besar dari 0.05 (0.808 > 0.05). Return on asset dan dividen
payout ratio secara simultan berpengaruh terhadap nilai perusahaan, Uji statistik untuk variabel
Return on asset dan dividen payout ratio pada uji F sebesar (0,000< 0,05).

Kata Kunci: Return on Asset, Dividen Payout Ratio, Nilai Perusahaan, Makanan dan Minuman
Abstract

A company is a gathering place for labor, capital, natural resources, and entrepreneurship with
the aim of obtaining profits or profits of the greatest magnitude. Every company also wants a better
development than the previous period to increase the value of the company. The development of a
company greatly influences the value of the company. This research aims to analyze the influence
of Return on Assets and dividend payout ratio on company value, with sample data from food and
beverage sector companies listed on the Indonesia Stock Exchange which is calculated using
statistical methods processed with the SPSS program. This research uses a quantitative method
with an associative approach with secondary data sources listed on the Indonesia Stock Exchange
with a population of 72 companies and took 10 samples to be used as research material. The
variables linked in this research are the variable return on assets (X1), dividend payout ratio (X2),
and company value (Y). The conclusions obtained are as follows: Return on assets has a significant
effect on company value. This can be proven that the sig value of the return on asset variable (X1)
is 0.00, where this value is smaller than 0.05 (0.00 < 0.05). The dividend payout ratio has no effect
on company value. This has been proven that the sig value of the dividend payout ratio (X2) variable
is 0.808, where this value is greater than 0.05 (0.808 > 0.05). Return on assets and dividend payout
ratio simultaneously influence company value. The statistical test for the variables Return on assets
and dividend payout ratio in the F test is (0.000 < 0.05).

Keywords: Return on Assets, Dividend Payout Ratio, Company Value, Food and Beverages
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PENDAHULUAN

Perusahaan merupakan tempat berkumpulnya para tenaga kerja, modal,
sumber daya alam, serta kewirausahaan yang mempunyai tujuan untuk
mendapatkan keuntungan atau laba yang sebesar besarnya. Perusahaan merupakan
suatu organisasi yang tujuan utamanya untuk memperoleh keuntungan yang telah
ditetapkan. Perusahaan juga pada umumnya di kategorikan menjadi 3 bagian, yaitu
perusahaan kecil (small firm), perusahaan menengah (medium size), dan
perusahaan besar (large size). Setiap perusahaan juga menginginkan adanya suatu
perkembangan yang lebih baik dari periode sebelumnya untuk meningkatkan nilai
perusahaannya. Berkembangnya sebuah perusahaan sangat berpengaruh terhadap
nilai perusahaan. Tujuan penelitian ini yaitu untuk mengetahui berpengaruh atau
tidaknya variabel X terhadap Y dengan data sampel perusahaan sektor makanan
dan minuman yang tercantum di PT Bursa Efek Indonesia yang dihitung
menggunakan metode statistik yang dibantu dengan program SPSS.

Menurut V Wiratna Sujarweni (2017:65) pengertian Return on Assets
sebagai berikut: “Return on Assets merupakan rasio yang digunakan untuk
mengukur kemampuan dari modal yang diinvestasikan dalam keseluruhan aktiva
untuk menghasilkan keuntungan neto”. Return on asset merupakan penilaian
terhadap profitabilitas total aset, dengan cara membandingkan laba setelah pajak
dengan rata-rata total aktiva. Menurut Ikhwal (2016) dalam (Jufrizen Al Fatin,
2020) Return on Asset adalah bentuk dari rasio profitabilitas untuk mengukur
kemampuan perusahaan dalam menghasilkan laba dengan menggunakan total
aktiva yang ada dan setelah biaya-biaya modal (biaya yang digunakan untuk
mendanai aktiva) dikeluarkan dari analisis. Perhitungan rumus Return on Asset

sebagai berikut:

Laba Bersih Setelah Pajak
ROA = X 100%
Total Asset

Dividen Payout Ratio (DPR) adalah salah satu cara dalam melakukan
perhitungan pembagian dividen kepada investor. Alasan dalam menggunakan

rumus DPR adalah karena dengan rumus tersebut dapat mengetahui rasio dividen
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yang dibagikan oleh perusahaan. Rasio pembayaran dividen (dividend payout
ratio) yaitu rasio yang menunjukkan hasil perbandingan antara dividen tunai per
lembar saham dengan laba per lembar saham. Rasio ini menggambarkan jumlah
laba dari setiap lembar saham yang dialokasikan dalam bentuk dividen. Sama
halnya dengan dividend yield, rasio ini juga dapat digunakan sebagai salah satu
proksi (pendekatan) dalam menetapkan kebijakan dividen, yaitu suatu
pengambilan keputusan oleh emiten mengenai besarnya dividen tunai yang akan
dibagikan kepada para pemegang saham (Hery, 2017:145). Berikut adalah rumus
perhitungan Dividend Payout Ratio:

Divident Pershare

Dividen Payout Rasio =
4 Earning Pershare

Menurut Patra (2014), Nilai Perusahaan merupakan harga yang bersedia
dibayar oleh calon pembeli apabila perusahaan tersebut dijual. Bagi perusahaan
harga ini didefinisikan sebagai nilai pasar. Nilai pasar merupakan persepsi pasar
yang berasal dari investor, kreditur dan stakeholder lain terhadapat kondisi
perusahaan yang tercermin pada nilai pasar saham perusahan yang bisa menjadi
ukuran nilai perusahaan. Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan PBV sebagai
proksi untuk menganalisis nilai perusahaan. Rasio harga saham terdapat nilai buku
perusahaan atau Price to Book Value (PBV) menunjukkan tingkat kemampuan
perusahaan menciptakan nilai relatif terhadap jumlah modal yang dinvestasikan.
Semula teori perusahaan didasarkan pada asumsi bahwa maksud atau tujuan
perusahaan adalah memaksimumkan laba sekarang atau jangka pendek. Akan
tetapi, berdasarkan pengamatan perusahaan sering kali perlu mengorbankan laba
jangka pendek untuk meningkatkan laba masa depan atau jangka panjang. Adapun
rumus yang di gunakan sebagai berikut:

harga saham

PBV = nilai buku perusahaan

Nilai buku di hitung menggunakan rumus:

total ekuitas
jumlah saham yang beredaran

NB perlembar saham =
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METODE PENELITIAN

Jenis Penelitian ini memanfaatkan pendekatan kuantitatif berjenis asosiatif,
yang mengulas kaitan antara dua variabel atau lebih. Tempat dilakukannya
penelitian ini adalah di perusahaan manufaktur yang terdaftar di Bursa Efek
Indonesia (BEI), yang dapat diakses melalui situs web www.idx.co.id. Fokus
penelitian ini adalah proyeksi nilai perusahaan melalui Price to Book Value (PBV).
Dalam penelitian ini, digunakan dua variabel independen, yakni Dividen Payout
Ratio dan Return on Asset.

Menurut (Sugiyono, 2016) metode penelitian kuantitatif dapat diartikan
sebagai metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme, digunakan
untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data
menggunakan instrument penelitian, analisis data bersifat kuantitatif atau statistik
dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah ditetapkan.

Pada penelitian ini menggunakan Nilai Perusahaan sebagai variabel
dependen, sedangkan variabel independen untuk penelitian ini adalah Return On
Asset, Devidend Payout Ratio. Berikut adalah penjelasan hubungan antara variabel
independen dengan variabel dependen.

H1: Diduga Return on Asset berpengaruh terhadap Nilai Perusahaan

H2: Diduga Dividen Payout Ratio berpengaruh terhadap nilai Perusahaan

H3: Diduga Return on Asset dan Dividen Payout Ratio berpengaruh terhadap nilai
Perusahaan.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Dalam penelitian ini pemilihan sampel menggunakan metode purposive
sampling, dimana metode ini diseleksi dengan kriteria-kriteria tertentu untuk
mendapatkan sampel penelitian dengan bantuan pengolahan data Software SPSS
(Statistical Package for Social Science) versi 22.

Analisis deskriptif memberikan gambaran untuk data penelitian yang
meliputi nilai minimum dan maksimum, rata-rata, serta standar deviasi masing-

masing variabel. Berikut hasil analisis deskriptif data:

http://journal.thamrin.ac.id/index.php/ileka/article/view/2132/pdf 30



http://journal.thamrin.ac.id/index.php/ileka/article/view/2132/pdf

Jurnal IImu Ekonomi Manajemen dan Akuntansi MH Thamrin p-1SSN 2716-3911
Volume 5 No 1; Maret 2024 e-1SSN 2721-0472

Tabel 1. Hasil Uji Statistik Deskriptif

Descriptive Statistics

Std.
N Minimum | Maximum | Mean | Deviation

Price Book

30 34 12,48 | 3.3727 | 2.46637
Value
Return Of

30 .02 A1) 1013 07380
Asset
Dividend

30 1 1.66 | .5897 42729
Payout Rasio
Valid N

30
(listwise)

Berdasarkan data dari tabel 1 menunjukan variabel Price Book Value (PBV)
memiliki nilai minimum 0,34 dan nilai maksimum 12,48 dengan nilai rata-rata
3,3727 serta standar deviasi sebesar 2,46637. Variabel Return on Asset memiliki
nilai minimum 0,02 dan nilai maksimum 0,31 dengan nilai rata-rata 0,1013 serta
standar deviasi sebesar 0,07380. Variabel Dividend Payout Ratio memiliki nilai
minimum 0,11 dan nilai maksimum 1,66 dengan nilai rata-rata 0,5897 serta standar
deviasi sebesar 0,42729.

Uji normalitas digunakan untuk mengevaluasi model regresi, dengan tujuan
menguji apakah distribusi residual berbentuk normal atau tidak.

Tabel 2. Hasil Uji Normalitas Menggunakan Kolmogorov-Smirnov Test

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Standardized Residual
N 30
Normal Parameters™® Mean 0000000
Std.
96490128
Deviation
Most Extreme Differences Absolute 107
Positive 107
Negative -.086
Test Statistic 107
Asymp. Sig. (2-tailed) .200%4

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

d. This 1s a lower bound of the true significance.
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Untuk mengidentifikasi apakah sampel penelitian memiliki distribusi
normal, dapat digunakan uji Kolmogorov-Smirnov Goodness of Fit pada setiap
variabel. Data dianggap memiliki distribusi normal jika nilai signifikansi (Sig.)
lebih tinggi dari 0,05. Tabel 2 merupakan hasil uji normalitas data. Berdasarkan
hasil dari uji normalitas tersebut, diperoleh nilai Asymp. Sig. (2-tailed) sebesar
0.200 yang menunjukkan bahwa nilai tersebut lebih besar dari 0,05 sehingga dapat
dikatakan bahwa data dalam penelitian ini berdistribusi normal.

Uji multikolinearitas merupakan metode yang digunakan untuk memeriksa
adanya korelasi di antara variabel bebas dalam model regresi. Kusalitas model
regresi dianggap optimal jika tidak terdapat korelasi yang signifikan antara variabel
bebasnya. Keberadaan multikolinearitas dalam regresi dianggap tidak signifikan
apabila nilai Variance Inflation Factor (VIF) berada di bawah 10 atau nilai
toleransi lebih besar dari 0,1. Semakin tinggi nilai VIF, maka semakin rendah nilai
toleransi. Berikut hasil uji multikolinearitas:

Tabel 3. Hasil Uji Multikolinearitas

Coefflicients*

Unstandardized | Standardized C+ollmearty
Coefficients Coefficients Statistics
Std.
Model B Error | Beta T Sig. | Tolerance | VIF
1 (Constant) | .630 589 1.069 | .294
Return Of
26.064 | 4.074 | .780 6.397 | .000 | .947 1.056
Asset
Dividend
Payout A73 704 | .030 .246 | .808 | .947 1.056
Rasio

a. Dependent Variable: Price Book Value

Dari hasil pengujian multikolinearitas terhadap variabel Return on Asset
(ROA), ditemukan nilai tolerance sebesar 0,947 yang melebihi ambang batas 0,10,
dan nilai VIF sebesar 1,056 yang lebih rendah dari batas 10. Dari sini, dapat
disimpulkan bahwa tidak ada indikasi multikolinearitas pada variabel tersebut.
Hasil uji multikolinearitas pada variabel Dividen Payout Ratio (DPR) juga
menunjukkan nilai tolerance sebesar 0,947 yang melebihi ambang batas 0,10, serta

nilai VIF sebesar 1,056 yang berada di bawah batas 10. Oleh karena itu,

http://journal.thamrin.ac.id/index.php/ileka/article/view/2132/pdf 32



http://journal.thamrin.ac.id/index.php/ileka/article/view/2132/pdf

Jurnal IImu Ekonomi Manajemen dan Akuntansi MH Thamrin p-1SSN 2716-3911
Volume 5 No 1; Maret 2024 e-1SSN 2721-0472

berdasarkan hasil penelitian, dapat dinyatakan bahwa tidak terdapat tanda-tanda
multikolinearitas pada kedua variabel tersebut.

Uji Heteroskedastisitas digunakan untuk memeriksa apakah terdapat
korelasi di antara variabel bebas dalam model regresi. Kualitas model regresi
dianggap baik jika tidak ada korelasi yang signifikan antara variabel bebasnya.
Tidak adanya masalah heteroskedastisitas dalam suatu regresi dapat dinyatakan
jika nilai Variance Inflation Factor (VIF) berada di bawah 10 atau nilai toleransi
lebih besar dari 0,1. Semakin tinggi nilai VIF, maka semakin rendah nilai toleransi.

Tabel 4. Hasil Uji Heteroskedastisitas

Coefficients®

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Std.
Model B Error | Beta t Sig.
1 (Constant) 330 367 .899 376
Return Of
7.334 2,538 |.497 2.890 |.008
Asset
Dividend
Payout -.049 438 -.019 - 113 ].911
Rasio

a. Dependent Variable: ABRES

Dari hasil di atas dapat disimpulkan bahwa nilai signifikansi untuk setiap
variabel independen adalah lebih besar dari 0,05, menunjukkan bahwa variabel
independen tidak memiliki pengaruh signifikan terhadap Unstandarized residual.
Oleh karena itu, dapat disarankan bahwa data yang diuji tidak menunjukkan adanya
heteroskedastisitas.

Uji autokorelasi merujuk pada metode yang digunakan untuk
mengidentifikasi apakah ada korelasi antara pengamatan dalam satu variabel
(Murniati dkk., 2013). Biasanya, situasi autokorelasi terjadi dalam data yang
memiliki karakteristik time series, di mana data pada saat ini dipengaruhi oleh data
pada periode sebelumnya. Untuk menguji keberadaan autokorelasi pada data yang
sedang diteliti, uji run test dapat diaplikasikan. Dalam hal ini, data dianggap

mengalami autokorelasi jika hasil uji menunjukkan nilai signifikansi kurang dari
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0,05. Metode pengujian yang digunakan adalah dengan uji Durbin-Watson (Uji

DW) dengan ketentuan sebagai berikut:

1. Jika DW lebih kecil dari DL atau lebih besar dari (4-DL), maka hipotesis nol
ditolak, yang berarti terdapat autokorelasi.

2. Jika DW terletak antara DU dan (4-DU), maka hipotesis nol diterima, yang
berarti tidak ada autokorelasi.

3. Nilai DU dan DL dapat diperoleh dari tabel statistik Durbin-watson yang
bergantung banyaknya observasi dan banyaknya variabel yang menjelaskan.

Tabel 5. Hasil Uji Autokorelasi

Model Summary®

Std.  Error
R Adjusted R | of the | Durbin-
Model R Square | Square Estimate Watson
1 .787¢ 620 592 1.57591 1.126

a. Predictors: (Constant), Dividend Payout Rasio, Return Of Asset
b. Dependent Variable: Price Book Value

Tabel di atas menunjukkan nilai Durbin Watson sebesar 1,126. Nilai du
diketahui berdasarkan tabel Durbin Watson, dengan o= 5%, N = 30 dan jumlah
variabel 3 (k=3), maka didapatkan angka du 1,56661 dan dL 1,28373. Berikut
hasilnya 1.28373 (dl) > 1.126 (d) < 1.5661 (du) dan 2.43339 (4-du) > 1.126 (d) <
2.71627 (4-dl), sehingga dapat disimpulkan bahwa data yang digunakan negatif
autokorelasi.

Analisis Regresi Berganda dalam penelitian ini digunakan untuk
mengetahui pengaruh variabel X dan Y. Model persamaan regresi linear berganda
yang dirumuskan dalam penelitian ini adalah:

Y=o+ X1 + faX2+e

Keterangan :

Y = Nilai Perusahaan

o = Konstanta

B1,B2 = Koefisien Regresi
X1 = Profitabilitas

X2 = Kebijakan Dividend
£ = Error
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Berikut Hasil dari analisis regresi linear berganda terhadap variabel terkait:
Tabel 6. Hasil Regresi Linear Berganda

Coefficients®

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Std.
Model B Error Beta T Sig.
1 (Constant) 630 589 1.069 | .294
Return of
26.064 4.074 | .780 6.397 | .000
Assel
Dividend
) 173 704 030 246 808
Payout Rasio

a. Dependent Variable: Price Book Value

Persamaan linearnya seperti berikut:

PBV = 0.630 + 26.064 X; +0.173 Xz + &

Persamaan tersebut mengandung makna bahwa:

1. Berdasarkan hasil dari uji regresi linier berganda pada tabel 6 dapat diketahui
bahwa nilai konstanta koefisien o adalah sebesar 0.630. Konstanta koefisien
tersebut bernilai positif. Dengan hal tersebut maka dapat di interpretasikan
bahwa jika seluruh variabel independen dalam penelitian ini, meliputi variabel
Return on Asset dan Dividen Payout Ratio konstan atau bernilai nol, maka
besarnya Nilai Perusahaaan sebesar 0.630.

2. Koefisien regresi variabel return on asset yaitu sebesar 26.064 yang artinya
menunjukkan bahwa setiap peningkatan nilai return on asset sebesar satu
satuan maka tidak akan mempengaruhi Price Book Value sebesar 26.064
dengan asumsi bahwa variabel lainnya konstan.

3. Koefisien regresi variabel Dividend Payout Rasio yaitu sebesar 0.173 yang
artinya menunjukkan bahwa setiap peningkatan Dividend Payout Rasio sebesar
satu satuan maka akan mempengaruhi Price Book Value sebesar 0.173 dengan
asumsi bahwa variabel lainnya konstan.

Uji t digunakan untuk menguji apakah terdapat pengaruh signifikan antara
variabel independen dan variabel dependen. Keputusan dalam Uji t dapat diambil

dengan membandingkan nilai t hitung dengan nilai koefisien kepercayaan yang
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digunakan pada tingkat 95%, dengan tingkat signifikansi 5%. Kriteria penerimaan

atau penolakan hipotesis dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Hipotesis 1 akan diterima apabila nilai t hitung > nilai t tabel dan koefisien beta
memiliki nilai positif. Namun, jika nilai t hitung < nilai t tabel, maka hipotesis
ini akan ditolak.

2. Hipotesis 2 dapat diterima apabila nilai t hitung > nilai t tabel dan koefisien
beta memiliki nilai negatif. Tetapi, jika nilai t hitung < nilai t tabel, maka
hipotesis ini akan ditolak. Dibawah ini tertera hasil dari pengujian t pada
variabel-variabel tersebut.

Tabel 7. Hasil Uji Statistik t

Coefficients®

Unstandardized Standardized
CoefTicients CoefTicients
Std.
Meodel B Error | Beta T Sig.
1 {Constant) 630 589 1.069 | .294
Return of
26.064 4.074 | .780 6.397 | .000
Asset
Dividend
173 704 030 246 808
Payout Rasio

a. Dependent Variable: Price Book Value

1. Berdasarkan hasil analisis uji hipotesis t (parsial) diperoleh nilai t hitung >t
tabel (6.397 > 1.703) dan nilai signifikansi uji hipotesis H1 adalah 0.00 < 0.05
dengan demikian HO ditolak dan H1 diterima. Maka dapat disimpulkan Return
on Asset berpengaruh terhadap Nilai Perusahaan.

2. Berdasarkan hasil analisis uji hipotesis t (parsial) diperoleh nilai t hitung <t
tabel (0.246 < 1.703) dan nilai signifikansi uji hipotesis H1 adalah 0.808 >0.05
dengan demikian H1 ditolak dan HO diterima. Maka dapat disimpulkan
Dividend Payout Ratio tidak berpengaruh terhadap Nilai Perusahaan.

Pengujian secara simultan dilakukan dengan menggunakan uji F yang
bertujuan untuk mengetahui apakah semua variabel independen dalam model
mempunyai pengaruh terhadap variabel dependen yang diuji secara simultan.

Kriteria uji F dalam penelitian ini adalah jika nilai sig < 0.05 maka terdapat
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pengaruh variabel independen secara simultan terhadap variabel dependen.
Sebaliknya, jika nilai sig > 0.05 maka tidak terdapat pengaruh variabel independen
secara simultan terhadap variabel dependen.

Tabel 8. Hasil Uji Statistik F

ANOVA®
Sum of Mean
Model Squares Df Square | F Sig.
1 Regression 109.352 2 54.676 | 22.016 | .000°
Residual 67.055 27 2.484
Total 176.407 29

a. Dependent Variable: Price Book Value

b. Predictors: (Constant), Dividend Payout Rasio, Return Of Asset

Hasil diatas Menunjukkan bahwa nilai signifikansi 0,000 < 0,05 sehingga
disimpulkan bahwa Return on Asset dan Devidend Payout Ratio berpengaruh
secara simultan terhadap Price Book Value dan model yang dihipotesiskan fit.

Uji koefisien determinasi digunakan untuk menilai sejaun mana model
cocok dengan data. Dalam pengujian koefisien determinasi, digunakan adjusted R?
karena uji ini dapat mengatasi pengaruh dari jumlah variabel independen yang
dimasukkan ke dalam model. Hal ini berarti bahwa setiap penambahan variabel
independen akan meningkatkan nilai R?, tanpa memandang apakah variabel
independen tersebut memiliki pengaruh terhadap variabel dependen atau tidak
(Murniati dkk., 2013). Jika nilai Adjusted R? mendekati 1, maka variabel-variabel
independen memiliki kemampuan untuk memberikan informasi yang dibutuhkan
untuk memprediksi variabel dependen. Berikut ini adalah hasil dari uji R?:

Tabel 9. Hasil Uji Koefisien Deteminasi

Model Summary®

Adjusted | Std. Error

R of the
Model R R Square Square | Estimate
1 187E 620 592 1.57591

a. Predictors: (Constant), Dividend Payout Rasio, Return Of Asset

b. Dependent Variable: Price Book Value
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Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa nilai koefisien
determinasi dari tabel diatas sebesar 0.592 atau 59.2%. Hal ini menunjukkan bahwa
Pengaruh Return on Asset dan Dividend Payout Ratio terhadap nilai perusahaan
sebesar 59.2% sedangkan sisanya sebesar 40.8% dipengaruhi oleh variabel lain
yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

Salah satu hal penting yang dapat mempengaruhi Nilai Perusahaan adalah
Return on Asset. Jika didalam perusahaan terdapat Return on Asset yang layak,
maka nilai perusahaan akan semakin baik. Hasil penelitian ini merupakan suatu
pengamatan yang telah dilakukan terhadap beberapa tahap uji-uji dengan sebuah
kelayakan tertentu yang dimana hasilnya dapat dijadikan sebuah refrensi bagi
perusahaan tempat dilakukannya penelitian maupun pihak lain. Hasil penelitian ini
dapat dijadikan sebagai bahan pertimbangan serta dapat memberikan nilai

perusahaan yang baik.

KESIMPULAN DAN REKOMENDASI

Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan maka dapat di tarik
kesimpulan sebagai berikut: Return on asset berpengaruh signifikan terhadap nilai
perusahaan. Hal ini dapat di buktikan bahwa nilai sig pada variabel return on asset
(X1) sebesar 0.00 dimana nilai tersebut lebih kecil dari 0,05 (0.00< 0.05). Dividen
payout ratio tidak berpengaruh terhadap nilai perusahaan. Hal ini telah di buktikan
bahwa nilai sig pada variabel dividen payout ratio (X2) sebesar 0.808, dimana nilai
tersebut lebih besar dari 0.05 (0.808 > 0.05). Return on asset dan dividen payout
ratio secara simultan berpengaruh terhadap nilai perusahaan, Uji statistik untuk
variabel Return on asset dan dividen payout ratio pada uji F sebesar (0,000< 0,05).

Berdasarkan kesimpulan dari hasil penelitian tersebut, maka diajukan
saran-saran sebagai berikut: 1. Bagi akademis sebaiknya dapat menggunakan atau
menambahkan variabel diluar model ini sehingga dapat diketahui variabel bebas
yang memiliki pengaruh yang lebih besar terhadap variabel dependen,
mengembangkan objek penelitian pada perusahaan sektor lain. 2. Bagi calon

investor yang ingin berinvestasi pada saham, sebaiknya lebih mempertimbangkan:
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a. Faktor rasio profitabilitas, dan dividen payout ratio karena faktor tersebut
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap nilai perusahaan yang terdaftar di
Bursa Efek Indonesia pada tahun 2019-2021 b. Pihak investor diharapkan agar
dapat memperhatikan faktor profitabilitas perusahaan serta dividen payout ratio
dari perusahaan tersebut sebelum berinvestasi, dimana faktor-faktor tersebut dalam
penelitian ini memliki pengaruh yang signifikan terhadap nilai perusahaan. c.
Penelitian ini hanya meneliti perusahaan manufaktur sektor makanan dan minuman
yang terdaftar di Bursa Efek Indonesia periode 2019-2021, diharapkan untuk
penelitian  berikutnya ~menambahkan sektor perusahaan lainnya atau
memperpanjang periode penelitian yang akan diteliti.
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Abstrak

Penilaian kinerja suatu bank dapat dilakukan dengan menganalisis laporan keuangannya. Untuk
mengukur kesehatan bank dengan rasio permodalan yaitu menggunakan Capital Adequacy Ratio
(CAR). Capital Adequacy Ratio adalah perbandingan antara modal terhadap aktiva tertimbang.
Bank yang mempunyai nilai CAR yang tinggi maka semakin baik kemampuan finansialnya dalam
mengantisipasi kerugian. Salah satu rasio yang umumnya digunakan sebagai pengukur kinerja
keuangan perusahaan adalah Return on Assets (ROA) dan Return on Equity (ROE). ROA dan ROE
merupakan indikator yang dijadikan variabel independen yang mempengaruhi CAR. Penelitian ini
bertujuan untuk mencari pengaruh Return on Asset (ROA) dan Return on Equity (ROE) Terhadap
Capital Adequacy Ratio (CAR) pada Bank Umum Syariah di Indonesia. Analisis yang digunakan
adalah metode kuantitatif dengan data sekunder yaitu laporan keuangan tahunan. Pengambilan
sampel berdasarkan purposive sampling yaitu sebanyak 9 bank dan diuji dengan Uji Asumsi Klasik,
Uji t, Uji F, Koefisien Regresi dan Regresi Linear Berganda. Pengolahan data menggunakan
program Eviews9. Hasil penelitian ini menunjukkan Return on Asset (ROA) secara parsial
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Capital Adequacy Ratio (CAR). Return On Equity
(ROE) secara parsial berpengaruh negatif dan signifikan terhadap Capital Adequacy Ratio (CAR).
Secara simultan semua variabel independen ROA dan ROE memiliki pengaruh signifikan terhadap
Capital Adequacy Ratio (CAR). Nilai R-Square sebesar 72,32% yang berarti bahwa variabel Return
on Asset (ROA) dan Return on Equity (ROE) mampu menjelaskan sebesar 72,32% penyebab
terjadinya variasi atau perubahan yang terjadi pada Capital Adequacy Ratio (CAR) sedangkan
sisanya sebesar 27,68% dijelaskan oleh variabel lain yang tidak termasuk dalam penelitian ini.

Kata Kunci: Capital Adequacy Ratio, Return on Asset, Return on Equity
Abstract

Evaluation of a bank's performance can be done by analyzing its financial reports. To measure the
health of a bank with capital ratios, namely using the Capital Adequacy Ratio (CAR). Capital
Adequacy Ratio is a comparison between capital and weighted assets. Banks that have a high CAR
value have better financial capabilities in anticipating losses. One of the ratios that is generally
used as a measure of a company's financial performance is Return on Assets (ROA) and Return on
Equity (ROE). ROA and ROE are indicators that are used as independent variables that influence
CAR. This research aims to find the influence of Return on Assets (ROA) and Return on Equity
(ROE) on the Capital Adequacy Ratio (CAR) in Sharia Commercial Banks in Indonesia. The
analysis used is a quantitative method with secondary data, namely annual financial reports.
Sampling was based on purposive sampling, namely 9 banks and tested using the Classical
Assumption Test, t Test, F Test, Regression Coefficient and Multiple Linear Regression. Data
processing uses the Eviews9 program. The results of this research show that Return on Assets
(ROA) partially has a positive and significant effect on the Capital Adequacy Ratio (CAR). Return
On Equity (ROE) partially has a negative and significant effect on the Capital Adequacy Ratio
(CAR). Simultaneously all the independent variables ROA and ROE have a significant influence on

http://journal.thamrin.ac.id/index.php/ileka/article/view/2145/pdf 27



http://journal.thamrin.ac.id/index.php/ileka/article/view/2145/pdf
mailto:gusvarizon@gmail.com
https://doi.org/10.37012/ileka.v5i1.2145

Jurnal IImu Ekonomi Manajemen dan Akuntansi MH Thamrin p-1SSN 2716-3911
Volume 5 No 1; Maret 2024 e-1SSN 2721-0472

the Capital Adequacy Ratio (CAR). The R-Square value is 72.32%, which means that the Return on
Assets (ROA) and Return on Equity (ROE) variables are able to explain 72.32% of the causes of
variations or changes that occur in the Capital Adequacy Ratio (CAR) while the remainder is
27.68% is explained by other variables not included in this study.

Keywords: Capital Adequacy Ratio, Return on Assets, Return on Equity

PENDAHULUAN

Indonesia merupakan salah satu negara berkembang yang telah mengalami
kemajuan ekonomi yang cukup pesat. Perkembangan teknologi sangat berguna
untuk memperkuat daya saing ekonomi dan arus informasi yang semakin cepat
menjadikan suatu perusahaan terus bersaing untuk mempertahankan eksistensinya.
Lembaga yang mempunyai peranan penting didalam perekonomian suatu negara
salah satunya yaitu lembaga keuangan. Bank merupakan salah satu lembaga
keuangan yang memiliki peranan penting di dalam perekonomian suatu negara.

Perbankan di Indonesia dalam tahun-tahun belakangan ini mengalami
perkembangan yang cukup pesat. Bank merupakan lembaga keuangan yang
memiliki tiga fungsi utama yaitu menerima simpanan uang, meminjam uang dan
memberikan jasa pengiriman uang. Dalam pembangunan ekonomi diperlukan
peran serta lembaga keuangan untuk membiayai aktivitas perekonomian. Bank
merupakan salah satu lembaga keuangan yang mempunyai peranan penting pada
perekonomian suatu negara dalam pembangunan ekonomi (Muzdalifa 2018).

Menurut A, Abdurrachman (2014:6) “Bank adalah suatu jenis lembaga

keuangan yang melaksanakan berbagai macam jasa, seperti memberikan pinjaman,
mengedarkan mata uang, pengawasan terhadap mata uang, bertindak sebagai
tempat penyimpanan benda-benda berharga, membiayai usaha perusahaan-
perusahaan”.

Menurut Undang-Undang Rl Nomor 10 Tahun 1998 tanggal 10 November
1998 tentang perbankan, yang dimaksud dengan bank adalah badan usaha yang
menghimpun dana dari masyarakat dalam bentuk simpanan dan menyalurkan
kepada masyarakat dalam bentuk kredit dan atau bentuk-bentuk lainnya dalam

rangka meningkatkan taraf hidup rakyat banyak.
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Menurut B.N. Ajuha (2017:2) “Bank menyalurkan modal dari mereka

yang tidak dapat menggunakan secara menguntungkan kepada mereka yang dapat
membuatnya lebih produktif untuk keuntungan masyarakat”.

Masyarakat Indonesia yang mayoritas adalah muslim, dengan hadirnya
bank syariah sudah menjadi keinginan bagi para pelaku bisnis maupun masyarakat.
Perbankan Syariah lahir berdasarkan adanya larangan dalam islam untuk
meminjamkan atau memungut pinjaman dengan mengenakan bunga pinjaman
yang dianggap sebagai riba, serta larangan untuk berinvestasi pada usaha-usaha
yang dikategorikan dilarang atau haram. Dasar hukum bank syariah di Indonesia
tercantum dalam Undang-undang No. 21 tahun 2008 tentang perbankan syariah.

Dengan dikeluarkan Undang-Undang No.21 Tahun 2008 tentang
Perbankan Syariah yang terbit tanggal 16 Juli 2008 membuat industri perbankan
syariah nasional semakin memiliki landasan hukum yang memadai dan akan
mendorong pertumbuhan perbankan syariah secara lebih cepat lagi. Akibatnya
bank syariah ini muncul sebagai kompetitor bagi bank konvensional yang telah
berkembang pesat.

Dana hasil mobilitas masyarakat dialokasikan ke berbagai ragam sektor
ekonomi untuk meningkatkan mobilisasi dana masyarakat yang selama ini belum
terlayani oleh sistem perbankan konvensional dan untuk mengakomodasi
kebutuhan terhadap layanan jasa perbankan yang sesuai dengan prinsip syariah.
Tahun 1992 bank syariah secara resmi diperkenalkan kepada masyarakat.

Kegiatan operasional bank syariah menggunakan prinsip bagi hasil (profit
and loss sharing). Bank syariah tidak menggunakan bunga untuk memperoleh
pendapatan maupun membebankan bunga atas penggunaan dana dan pinjaman
karena bunga merupakan riba yang diharamkan. Sistem syariah ini menawarkan
keadilan, transparansi, akuntabilitas dan saling percaya di antara para pelaku
ekonomi.

Bank yang memiliki tingkat kesehatan yang baik dapat dikatakan memiliki
kinerja yang baik pula. Kinerja merupakan hal penting yang harus dicapai oleh

setiap bank, karena kinerja merupakan sebuah cerminan dari kemampuan bank
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dalam mengelola dan mengalokasikan sumber daya yang dimiliki. Penilaian
kinerja suatu bank dapat dilakukan dengan menganalisis laporan keuangannya.
Dengan menganalisis laporan keuangan dapat diketahui apa saja kelemahan-
kelemahan dan tingkat pencapaian dari pihak bank. Dengan mengetahui
perhitungan menggunakan rumus untuk menghitung rasio keuangan bank maka
dapat dinilai kinerja setiap bank, apakah telah bekerja secara efisien dan bagaimana
tingkat kesehatan bank yang bersangkutan.

Untuk mengukur kesehatan bank dengan rasio permodalan yang lazim
digunakan yaitu menggunakan Capital Adequacy Ratio (CAR). Menurut Kasmir
(2016:46) Capital Adequacy Ratio adalah perbandingan antara modal terhadap
aktiva tertimbang. Menurut Febrianto dan Muid (2013), bank yang mempunyai
nilai CAR yang tinggi maka semakin baik kemampuan finansial bank dalam
mengantisipasi kerugian.

Bank Indonesia selaku bank sentral menetapkan rasio kecukupan modal
(CAR) yang harus dicapai oleh bank umum. Kebijakan ini dikeluarkan melalui
Peraturan Bank Indonesia Nomor 15/ 12/PBI1/2013 tentang Kewajiban Penyediaan
Modal Minimum Bank Umum konvensional ditetapkan 8%. Ketentuan mengenai
jumlah CAR ini harus ditaati oleh semua bank baik bank konvensional maupun
bank syariah. Hal ini dimaksudkan untuk meningkatkan disiplin dan
profesionalisme bagi setiap bank dalam mengelola seluruh aktiva yang dimiliki
untuk mendapatkan keuntungan bagi bank.

Terdapat beberapa faktor yang mempengaruhi kecukupan modal
diantaranya adalah dipengaruhi oleh profitabilitas. Profitabilitas adalah rasio yang
mengukur tingkat efisiensi usaha yang dicapai bank. Salah satu rasio yang
umumnya digunakan sebagai pengukur Kinerja keuangan perusahaan adalah
Return on Assets (ROA) dan Return on Equity (ROE). ROA dan ROE merupakan
indikator dari rasio profitabilitas yang dijadikan variabel independen yang
mempengaruhi CAR didasarkan atas logika teori dari Brigham dan Gapenski yang
mengemukakan bahwa perusahaan yang Tingkat pengembalian investasinya tinggi

akan menggunakan hutang yang kecil agar tingkat biaya modal dapat mengandung
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risiko relatif kecil sedangkan modal sendiri bank relatif tinggi sehingga dapat
meningkatkan CAR.

Menurut Kasmir (2014:201), Return on Asset adalah bagian analisis rasio
profibilitas. Rasio antara laba bersih yang berbanding terbalik dengan keseluruhan
aktiva untuk menghasilkan laba. Yang menunjukkan hasil (return) atas jumlah
aktiva yang digunakan dalam perusahaan. Dengan kata lain Return on Asset (ROA)
dapat didefinisikan sebagai rasio yang menunjukkan seberapa banyak laba yang
bisa diperoleh dari seluruh kekayaan yang dimiliki perusahaan.

Return On Equity (ROE) adalah alat ukur profibilitas yang sangat umum
digunakan untuk mengukur Kinerja perusahaan. perusahaan yang memiliki nilai
ROE tinggi dianggap memiliki kinerja yang lebih baik. Menurut Kasmir
(2014:202) Return on Equity (ROE) adalah perbandingan antara laba bersih dengan
modal (modal inti) perusahaan. ROE sangat penting bagi para pemegang saham
dan calon investor, karena ROE yang tinggi berarti pula keuntungan tinggi dan
kenaikan ROE akan menyebabkan kenaikan saham.

Kecukupan modal tertinggi ada pada Bank BTPN syariah pada tahun 2020
yaitu sebesar 49,44%, sedangkan kecukupan modal terendah ada pada bank Panin
Dubai Syariah pada tahun 2017 yaitu sebesar 11,51%. Pada tahun 2015, terjadi
permasalahan pada Bank Muamalat Indonesia terkait tingkat kecukupan modal.
Permasalahan terkait permodalan itu muncul tatkala banyak nasabah besar
mengalami kesulitan cashflow. Bank-bank dengan permodalan cukup besar tidak
terganggu dengan kondisi tersebut.

Berdasarkan uraian diatas, peneliti tertarik untuk melakukan penelitian

dengan judul “Pengaruh Return on Asset (ROA) dan Return on Equity (ROE)
terhadap Capital Adequacy Ratio (CAR) pada Bank Umum Syariah di Indonesia”.
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METODE PENELITIAN

Penelitian ini dilakukan di Jakarta dengan mengambil data dari Laporan
Publikasi Bank Indonesia. Penelitian ini dilakukan dalam kurun waktu 6 (Enam)
bulan terhitung dari bulan Februari 2022 sampai dengan bulan Juli 2022.
Pengumpulan data diambil secara langsung melalui situs website resmi Bank
Umum Syariah yang ada di Indonesia.

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah jenis
kuantitatif. Penelitian kuantitatif adalah suatu proses pengumpulan data
menggunakan data berupa angka-angka sebagai alat untuk menemukan
pengetahuan mengenai suatu hal yang ingin diketahui.

Menurut Sugiyono (2016) penelitian kuantitatif merupakan salah satu jenis
penelitian yang spesifikasinya sistematis, terencana dan terstruktur dengan jelas
dari awal hingga akhir pembuatan desain penelitian.

Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah Data Sekunder.
Menurut Sugiyono (2018:456) menjelaskan data sekunder adalah data yang tidak
langsung memberikan data kepada pengumpul data. Data sekunder bersifat
mendukung keperluan data primer. Dalam penelitian ini data yang digunakan
merupakan data sekunder bersumber dari laporan keuangan tahunan perusahaan
yang dipublikasikan pada website resmi masing-masing bank. Data-data berupa
laporan keuangan PT Bank BCA Syariah, PT Bank Muamalat Indonesia, PT Bank
BTPN Syariah Tbk, PT Bank Mega Syariah, PT Victoria Syariah, PT Bank Aceh
Syariah, PT Bank Syariah Indonesia Tbk (merger antara PT Bank BRI Syariah
Tbk, PT Bank Syariah Mandiri dan PT Bank BNI Syariah) yang dipublikasikan
pada masing-masing website resmi bank.

Pengambilan sampel dalam penelitian ini dilakukan secara purposive
sampling dengan kriteria sebagai berikut:

1. Bank yang beroperasi pada periode tahun 2016-2020

2. Bank yang menerbitkan Laporan Keuangan secara konsisten pada periode
tahun 2016-2020

3. Bank yang memperoleh laba bersih selama periode tahun 2016-2020
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Penelitian ini menggunakan Capital Adequacy Ratio sebagai variable
dependen dan variabel independen untuk penelitian ini adalah Return on Asset dan
Return on Equity. Untuk menjelaskan alur pemikiran mengenai penelitian yang
akan dilakukan, maka dibuat bagan kerangka pemikiran sebagaimana digambarkan
pada gambar 1.

Berdasarkan rumusan masalah dan teori yang telah dijelaskan diatas, maka
hipotesis yang diajukan sebagai berikut:

v' H1 : Return On Asset berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap
Capital Adequacy Ratio pada Bank Umum Syariah Di Indonesia Periode tahun
2016 -2020

v" H2 : Return On Equity berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap
Capital Adequacy Ratio pada Bank Umum Syariah Di Indonesia Periode tahun
2016 -2020

v H3: Return On Asset dan Return On Equity secara simultan berpengaruh secara
positif dan signifikan terhadap Capital Adequacy Ratio pada Bank Umum
Syariah Di Indonesia Periode tahun 2016 -2020

Return on Asset (X1)

— Capital Adequacy Ratio (Y)

Return on Equity (X2) H2

H3

Gambar 1. Kerangka Pemikiran

HASIL DAN PEMBAHASAN

Dasar pengambilan keputusan pendeteksian normalitas dalam penelitian ini
yaitu apabila nilai probabilitasnya > 0.05 maka data berdistribusi normal.
Sebaliknya jika nilai probabilitasnya < 0.05 maka data berdistribusi tidak normal.

Hasil uji normalitias dapat ditunjukkan melalui gambar 2 berikut ini:
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Series: Standardized Residuals

Sample 2016 2020
16 Observations 45

Mean 2.76e-16
12 4 Median 0.119676

Maximum 12.48051
Minimum -8.973569
8 Std. Dev. 4 156732
Skewness  0.253652
Kurtosis 4 6R9956

Jarque-Bera 5649023
Probability  0.059338

-10.0 -T.5 -5.0 -2.5 0.0 25 5.0 7.5 10.0 12.5

Sumber : Hasil olah data Eviews9

Gambar 2. Hasil Uji Normalitas

Berdasarkan hasil estimasi Uji Normalitas diketahui nilai Jarque-Bera
sebesar 5.649023 dengan nilai probability 0.059338 atau > 0,05 maka dapat
diambil kesimpulan bahwa data berdistribusi secara normal.

Uji Heteroskedastisitas dilakukan untuk mengatahui apakah dalam model
regresi terjadi ketidaksamaan varian dari residual satu pengamatan ke pengamatan
lain. Jika varian dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lainnya tetap
maka disebut Homoskedastisitas dan jika berbeda disebut Heteroskedastisitas.

Pengujian ini dilakukan dengan uji glesjer yaitu meregresi masing-masing
variabel independent dengan absolut residual sebagai variabel dependen. Jika hasil
tingkat kepercayaan uji glesjer > 0,05 maka tidak terkandung heteroskedastisitas.

Tabel 1. Hasil Uji Heteroskedastisitas

Heteroskedasticity Test: Glejser

F-statistic 2739609 Prob. F(2,42) 0.0761
Obs*R-squared 5193111  Prob. Chi-Square(2) 0.0745
Scaled explained 55 6614095 Prob. Chi-Square(2) 0.0366

Sumber : Hasil olah data Eviews9
Berdasarkan hasil uji heteroskedastisitas yang terdapat pada tabel 1
menunjukan nilai Probability Chi-Square dari Obs*RSquared bernilai 0,0745 lebih

besar dari 0,05 sehingga data sampel tidak terjadi heteroskedastisitas.
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Tabel 2. Hasil Uji Multikolinieritas

Coefficient Uncentered Centered
Wariable Wariance WIFE WIF
C 1.985741 1929934 MNA
ROA 0.330308 4758315 3.384230
ROE 0.032838 6.300519 3.384230

Sumber : Hasil olah data Eviews9

Uji Multikolinieritas dilakukan untuk mengetahui apakah ditemukan
adanya korelasi antar variabel bebas (independen). Model yang baik seharusnya
tidak terjadi korelasi di antara variable bebas (independen). Untuk mengetahui ada
tidaknya multikolinieritas adalah dengan melihat nilai VIF (Variance Inflation
Factor). Jika nilai toleransi > 0.10 atau sama dengan nilai VIF < 10, berarti tidak
terjadi multikolinieritas. Berdasarkan hasil uji multikolinearitas yang terdapat pada
tabel 2 diketahui nilai VIC <10 maka, dapat disimpulkan bahwa data sampel dalam
penelitian ini tidak memiliki masalah multikolinearitas.

Uji Autokorelasi dilakukan untuk mengetahui apakah ada tidaknya korelasi
antara faktor pengganggu yang satu dengan lainnya (non autocorelation). Uji
autokorelasi dapat digunakan tes Durbin Watson. Tabel 3 berikut menyajikan hasil
uji autokorelasi:

Tabel 3. Hasil Uji Autokorelasi

Dependent “Variable: CAR

Method: Panel Least Squares

Date: 07/24/22 Time: 12:08

Sample: 2016 2020

Periods included: 5

Cross-sections included: 9

Total panel (balanced) observations: 45

Warable Coefficient Std. Error -Statistic Prob.
c 23.56509 1907003 1235714 00000
ROA 2475901 1.150037 2.1528886 0.0385)
ROE -0.613203 0.251033 2442715 0.0199

Effects Specification

Cross-section fixed (dummy variables)

R-squared 0786132 Mean dependent var 22 82578
Adjusted R-squared 0.723230 S.D. dependent var 8.988337
S_E. of regression 4. 728669 Akaike info criterion 6.153751
Sum squared resid TE0.2505 Schwarz criterion 6.595380
Log likelinocod -127.4594 Hannan-Quinn criter. 6.318386
F-statistic 1249767 Durbin-Watson stat 1.320680
Prob(F-statistic) 0000000

http://journal.thamrin.ac.id/index.php/ileka/article/view/2145/pdf 35



http://journal.thamrin.ac.id/index.php/ileka/article/view/2145/pdf

Jurnal IImu Ekonomi Manajemen dan Akuntansi MH Thamrin p-1SSN 2716-3911
Volume 5 No 1; Maret 2024 e-1SSN 2721-0472

Berdasarkan tabel 3 diketahui nilai Durbin Watson sebesar 1.320680, nilai
ini akan dibandingkan dengan nilai table menggunakan a = 0.05 k=2 n=45 adalah
DL = 1.47538 dan DU=1.56602. Maka DW < DL (1.320680 < 1.47538), sehingga
dapat disimpulkan terdapat sebuah autokorelasi.

Untuk menguji apakah antar residual terdapat korelasi yang tinggi atau
tidak maka dilakukan uji Run-test. Berikut adalah hasil uji Run-test untuk data pada

penelitian ini:
Tabel 4. Hasil Uji Run-test
() Vector: RESVECOT Workfile: UNTITLED:Untitled\ o -G 3]
[View| Proc  Object| | Prnt [ Name | Freeze | [ Edi-— | Lave-/.| [ sheet  stats  Grapn
RESVECO01
Cl | P—— .
Last updated: 08/22/22 - 14:54 A
R1 |  0.000000
R2 |  1.000000

Sumber : Hasil olah data Eviews9
Tabel 4 di atas menunjukkan bahwa nilai R2 menunjukkan nilai 1,0 yakni
lebih besar dari 0,05. Dengan demikian, data yang dipergunakan cukup random
sehingga tidak terdapat sebuah masalah autokorelasi pada data yang di uiji.
Setelah melakukan uji asumsi klasik dan uji hipotesis selanjutnya dilakukan
Analisis Regresi Linear Berganda untuk menguji pengaruh Return on Asset dan
Return on Equity terhadap Capital Adequacy Ratio.

Tabel 5. Hasil Analisis Regresi Linier Berganda

Yariable Coefficient Std. Error i-Statistic Prob.
C 23.56509 1.907003 12.35714 0.0000
ROA 2475901 1.150037 2152888 0.0385
ROE -0.613203 0.251033 -2 442715 0.0199

Sumber : Hasil olah data Eviews?9
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Adapun hasil dari persamaan analisis regresi linear berganda adalah sebagai
berikut:

Y = 23.56509 + 2.475901 X1- 0.613203X2 + ¢

Keterangan:

Y = Variabel Dependen Capital Adequacy Ratio

23.56509 = Konstanta

2.475901, 2.475901 = Koefisien Regresi Variabel Independen

X1 = Variabel Return on Asset

X2 = Variabel Return on Equity

€ = Standar Error

Uji t dilakukan untuk mengetahui ada atau tidaknya pengaruh variabel
independent terhadap variabel dependen secara parsial. Hasil analisis antara
variabel independen yaitu ROA dan ROE terhadap variabel dependen yaitu CAR.
Dengan ketentuan jika nilai signifikansi < 0,05 atau nilai t-hitung > t-tabel, maka
tolak HO dan dapat disimpulkan bahwa variabel independen berpengaruh terhadap
variabel dependennya begitupun sebaliknya.

Perhitungan dilakukan dengan tabel distribusi t dua sisi df = nk = (45-3) =
42 dengan a = 0.05 diperoleh nilai ttabel sebesar 1.68195. Berikut adalah hasil uji
t dari penelitian ini:

Tabel 6. Hasil Uji t

Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.
C 23.56509 1.907003 1235714 0.0000
ROA 2475301 1.150037 2.152888 0.0385
ROE -0.613203 0.251033 -2 442715 0.01959

Sumber : Hasil olah data Eviews9
Berdasarkan tabel 6 maka didapat hasil analisis sebagai berikut:
1. Uji Hipotesis H1
Berdasarkan hasil analisis uji t didapatkan nilai thitung > ttabel (2.152888 >
1.68195) dan nilai signifikansi sebesar 0.0385 < 0.05, sehingga HO ditolak dan
H1 diterima. Maka ROA berpengaruh positif dan signifikan terhadap CAR.
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2. Uji Hipotesis H2
Berdasarkan hasil analisis uji t didapatkan nilai thitung > ttabel (-2.442715 <
1.68195) dan nilai signifikansi sebesar 0.0199 < 0.05, sehingga HO diterima
dan H2 ditolak. Maka ROA berpengaruh negatif dan signifikan terhadap CAR.

Uji F digunakan untuk menguji ada atau tidaknya pengaruh variabel
independent ROA dan ROE terhadap variabel dependen CAR secara simultan.
Dapat diketahui Ftabel dfl (k-1) = 2 dan df2 (n-k) = 45-3= 42, dengan nilai a =
0.05 maka, diperoleh nilai Ftabel sebesar 3.22. Hasil Uji hipotesis secara simultan
menggunakan uji F, tertera pada tabel 7 berikut:

Tabel 7. Hasil Uji F

Cross-section fixed (dummy variables)

R-squared 0.786132 Mean dependent var 22 82578
Adjusted R-squared 0723230 S.D. dependent var 8.988337
=.E. of regression 4728669 Akaike info criterion 6.153751
Sum squared resid 760.2305 Schwarz criterion 6.095380
|Log likelinood -127.4384  Hannan-Quinn criter. 6.318386
F-statistic 1249767 Durbin-Watson stat 1.320680
Prob{F-statistic) 0.000000

Sumber : Hasil olah data Eviews9
Berdasarkan hasil analisis uji F pada tabel 7 didapatkan nilai Fhitung >
Ftabel (12.49767 > 3.22) dan nilai signifikansi yaitu 0.000000 < 0.05 sehigga HO
ditolak dan H3 diterima. Maka ROA dan ROE berpengaruh secara simultan
terhadap CAR.

Uji koefisien determinasi bertujuan untuk mengukur seberapa jauh
kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai koefisien
determinasi ditentukan dengan nilai Adjusted R Square. Berikut adalah hasil uji

koefisien determinasi (R?).
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Tabel 8. Hasil Koefisien Determinasi (R?)

R-squared 0.786132 Mean dependent var 2282574
Adjusted R-squared 0.723230 5.D. dependent var 8.988337)
S.E. of regression 4728669 Akaike info criterion 6.153751
Sum squared resid 7602505 Schwarz criterion 6.595380)
Log likelihood -127.4594  Hannan-Quinn criter. 6.318386
F-statistic 12.49767 Durbin-Watson stat 1.320680
Prob(F-statistic) 0.000000

Sumber : Hasil olah data Eviews9
Berdasarkan tabel 8 dapat diketahui besarnya pengaruh variabel
independen terhadap variabel dependen dengan melihat nilai Adjusted Rsquared
yaitu 0.723230 atau sebesar 72,32% hal ini berarti variable independen Return on
Asset dan Return on Equity mampu menjelaskan Capital Adequacy Ratio sebesar
72,32% serta sisanya 27,68% dapat dijelaskan oleh variabel lain yang tidak

termasuk dalam penelitian ini.

KESIMPULAN DAN REKOMENDASI

Berdasarkan hasil analisa yang diperoleh, kesimpulan yang dapat diambil
pada penelitian mengenai pengaruh Return on Asset (ROA) dan Return on Equty
(ROE) terhadap Capital Adequacy Ratio Bank Umum Syariah di Indonesia periode
tahun 2016-2020 yaitu:

Return on Asset (ROA) secara parsial berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Capital Adequacy Ratio (CAR) pada Bank Umum Syariah di Indonesia
pada periode tahun 2016-2020. Hal ini dibuktikan dengan hasil uji t, diketahui nilai
ttabel dengan Degree of Freedom DF = n-k = (45-3) = 42 dengan a = 0.05 sebesar
1.68195. Hasil analisis uji t didapat nilai thitung > ttabel (2.152888 > 1.68195) dan
nilai signifikansi 0.0385 < 0.05 sehingga HO ditolak dan H1 diterima. Hal ini
berarti apabila nilai Return on Asset (ROA) mengalami peningkatan maka nilai
Capital Adequacy Ratio (CAR) akan mengalami peningkatan pula. Semakin besar
hasil laba yang didapat oleh bank akan dapat meningkatkan permodalan pada bank
itu sendiri dan tingkat kesehatan bank pun baik.
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Return On Equity (ROE) secara parsial berpengaruh negatif dan signifikan
terhadap Capital Adequacy Ratio (CAR) pada Bank Umum Syariah di Indonesia
pada periode tahun 2016-2020. Hal ini dibuktikan dengan hasil uji t, diketahui nilai
tranel dengan Degree of Freedom DF = n-k = (45-3) = 42 dengan a = 0.05 diperoleh
sebesar 1.68195. Hasil analisis uji t didapat nilai thitung > ttabel (-2.442715 <
1.68195) dan nilai signifikansi 0.0199 < 0.05 sehingga HO diterima dan H2 ditolak.

Return on Asset (ROA) dan Return on Equity (ROE) secara simultan
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Capital Adequacy Ratio (CAR) pada
Bank Umum Syariah di Indonesia pada periode tahun 2016-2020. Hal ini
dibuktikan dengan hasil nilai Fhitung > Ftabel (12.49767 > 3.22) dan nilai
signifikansi yaitu 0.000000 <0.05 sehigga HO ditolak dan H3 diterima. Maka ROA
dan ROE berpengaruh secara simultan terhadap CAR.

Berdasarkan Uji Koefisien Determinasi (R?) variabel independen Return on
Asset (ROA) dan Return on Equity (ROE) mampu menjelaskan Capital Adequacy
Ratio (CAR) sebesar 72,32% serta sisanya 27,68% dapat dijelaskan oleh variabel
lain yang tidak termasuk dalam penelitian ini.

Pada penelitian kali ini masih banyak keterbatasan maka ada beberapa saran
yang bermanfaat dimasa yang akan datang. Saran tersebut sebagai berikut:

Terkait pengaruh Return on Asset (ROA) pada bank umum syariah di
Indonesia, diharapkan agar setiap bank dapat menjaga kinerja keuangan salah
satunya dengan caranya meningkatkan keuntungan aset sehingga nilai Capital
Adequacy Ratio (CAR) dapat meningkat dan kesehatan bank tetap terjaga.

Bagi peneliti selanjutnya, penelitian ini dapat dikembangan dengan
menambahkan variabel independen lain serta dapat memperpanjang periode tahun
penelitian yang dianggap dapat memprediksi nilai kecukupan modal (Capital
Adequacy Ratio) sehingga dapat memberikan hasil penelitian yang lebih akurat dan
lebih baik lagi. Bagi Perusahaan, diharapkan mampu untuk mempertahankan dan

meningkatkan kinerja dengan baik.
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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh BOPO, FDR dan DPK terhadap Return on
Asset dengan studi kasus pada Bank BNI Syariah, BRI Syariah dan Mandiri Syariah. Penelitian ini
menggunakan metode penelitian kuantitatif dengan pendekatan deskriptif. Penelitian ini dilakukan
dengan mencari data sekunder melalui pengolahan data terhadap laporan keuangan tahunan pada
bank BNI Syariah, BRI Syariah dan Mandiri Syariah dengan metode sampling jenuh. Analisis yang
digunakan dalam penelitian ini menggunakan software Eviews 9.0. Dari perhitungan pengaruh
BOPO terhadap ROA diperoleh t hitung sebesar -11.36967 dan nilai koefisien sebesar -0,091196,
nilai t table dengan Degree of Freedom (DF) = n-k (15-4=11) pada a = 0,05 diperoleh sebesar
1,79588. Maka BOPO berpengaruh signifikan terhadap ROA. Pengaruh FDR terhadap ROA
menggunakan aplikasi olah data Eviews diperoleh t hitung sebesar -0,510213 dan nilai koefisien
sebesar -0,000937, nilai t table dengan Degree of Freedom (DF) = n-k (15-4=11) pada a = 0,05
diperoleh sebesar 1,79588 maka FDR tidak berpengaruh signifikan terhadap ROA. Pengaruh DPK
terhadap ROA menggunakan aplikasi olah data Eviews diperoleh t hitung sebesar -0,448666 dan
nilai koefisien sebesar -0,000589, nilai t table dengan Degree of Freedom (DF) = n-k (15-4=11)
pada o = 0,05 diperoleh sebesar 1,79588 maka DPK tidak berpengaruh signifikan terhadap ROA.
Hasil uji simultan F menghasilkan F hitung = 126,3629 > F table = 3,59 dengan nilai p value <=
0,0000 < 0,05 berarti ada pengaruh secara simultan dan signifikan dari BOPO, FDR dan DPK
terhadap ROA pada Bank BNI Syariah, BRI Syariah dan Mandiri Syariah.

Kata Kunci: Biaya Operasional, Pendapatan Operasional, Financing to Deposit Ratio, Dana Pihak
Ketiga, Return on Asset

Abstract

This research aims to analyze the influence of BOPO, FDR and DPK on Return on Assets with case
studies at Bank BNI Syariah, BRI Syariah and Mandiri Syariah. This research uses quantitative
research methods with a descriptive approach. This research was conducted by searching for
secondary data through data processing of annual financial reports at BNI Syariah, BRI Syariah
and Mandiri Syariah banks using the saturated sampling method. The analysis used in this research
used Eviews 9.0 software. From the calculation of the effect of BOPO on ROA, it is obtained that
the t count is -11.36967 and the coefficient value is -0.091196, the t table value with Degree of
Freedom (DF) = n-k (15-4=11) at o = 0.05 is obtained at 1, 79588. So BOPO has a significant
effect on ROA. The effect of FDR on ROA using the Eviews data processing application obtained
is a calculated t of -0.510213 and a coefficient value of -0.000937, t table value with Degree of
Freedom (DF) = n-k (15-4=11) at a = 0, 05 is obtained at 1.79588, so FDR does not have a
significant effect on ROA. The influence of TPF on ROA using the Eviews data processing
application obtained a calculated t of -0.448666 and a coefficient value of -0.000589, t table value
with Degree of Freedom (DF) = n-k (15-4=11) at a = 0, 05 is obtained at 1.79588, so DPK does
not have a significant effect on ROA. The results of the simultaneous F test produce F count =
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126.3629 > F table = 3.59 with a p value <= 0.0000 < 0.05, meaning there is a simultaneous and
significant influence from BOPO, FDR and DPK on ROA at Bank BNI Syariah, BRI Syariah and
Mandiri Syariah.

Keywords: Operational Costs, Operational Income, Financing to Deposit Ratio, Third Party
Funds, Return on Assets

PENDAHULUAN

Perkembangan perekonomian Indonesia sekarang ini mempengaruhi laju
yang sangat signifikan, terhitung pada saat pandemi melanda Indonesia
perekomian Indonesia tumbuh pesat dengan pencapaian melebihi pertumbuhan
ekonomi ditahun sebelumnya secara makro di Indonesia serta juga peranan
pemerintah dalam usaha untuk mencapai pertumbuhan perekonomian yang selaras
dan seimbang.

Bank merupakan suatu lembaga keuangan yang berfungsi menghimpun
dana dari masyarkat dan disalurkan kembali kepada masyarakat yang kekurangan
dana dalam bentuk deposito, tabungan, dan giro. Sejak tahun 1992 sampai dengan
saat ini. Bank dapat diartikan juga sebagai badan usaha yang menghimpun dana
dari masyarakat. Indonesia sebagai negara dengan penduduk muslim terbesar di
dunia, memiliki potensi untuk menjadi yang terdepan dalam industri keuangan
syariah. Meningkatnya kesadaran masyarakat terhadap halal matter serta dukungan
stakeholder yang kuat, merupakan faktor penting dalam pengembangan ekosistem
industri halal di Indonesia. Termasuk di dalamnya adalah Bank Syariah. Bank
syariah diindonesia mengalami perkembangan yang cukup signifikan. Hal ini
terjadi dengan diberlakukan Undang-Undang No.21 tahun 2008 tentang perbankan
syariah dan terbukti pada tahun 2005, hanya 3 (tiga) bank umum syariah dan 95
Bank Perkreditan Rakyat Syariah (BPRS). Pada akhir april 2015, tercatat ada 12
Bank Umum Syariah (BUS), 22 Unit Usaha Syariah (UUS) dan 162 Bank
Perkreditan Rakyat Syariah (BPRS). Bank Syariah memainkan peranan penting
sebagai fasilitator pada seluruh aktivitas ekonomi dalam ekosistem industri halal.
Keberadaan industri perbankan syariah di indonesia sendiri telah mengalami

peningkatan dari pengembangan yang signifikan dalam kurun waktu tiga dekade
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ini. Inovasi produk, peningkatan pelayanan, serta pengembangan jaringan
menunjukkan trend yang positif dari tahun ke tahun. Bahkan semangat untuk
melakukan percepatan juga tercermin dari banyaknya Bank Syariah yang
melakukan aksi korporasi. Tidak terkecuali dengan Bank Syariah yang dimiliki
Bank BUMN yaitu Bank Syariah Mandiri, BNI Syariah dan BRI Syariah.

Pada 1 Februari 2021 yang bertepatan dengan 19 Jumadil Akhir 1442 H
menjadi penanda sejarah bergabungnya Bank Syariah Mandiri, BNI Syariah dan
BRI Syariah menjadi satu entitas yaitu Bank Syariah Indonesia (BSI).
Penggabungan ini akan menyatukan kelebihan dari ketiga Bank Syariah sehingga
menghadirkan layanan yang lebih lengkap. Jangkauan yang lebih luas, serta
memiliki kapasitas permodalan yang lebih baik. Didukung sinergi dengan
perusahaan induk (Mandiri, BNI, BRI) serta komitmen pemerintah melalui
Kementerian BUMN, Bank Syariah Indonesia didorong untuk dapat bersaing
ditingkat global.

Penggabungan ketiga Bank Syariah tersebut merupakan ikhtiar untuk
melahirkan Bank Syariah kebanggaan umat, yang diharapkan menjadi energi baru
pembangunan ekonomi nasional serta berkontribusi terhadap kesejahteraan
masyarkat luas. Keberadaan Bank Syariah Indonesia juga menjadi cerminan wajah
perbankan Syariah di indonesia yang modern, universal, dan memberikan kebaikan
bagi segenap alam (Rahmatan Lil’Aalamiin).

Perbankan syariah merupakan salah satu tolak ukur penerapan ekonomi
syariah diindonesia, karena perbankan syariah merupakan salah satu solusi
perekonomian bangsa. Bank syariah merupakan tulang punggung penggerak
stabilitas nasional. Perkembangan dan pertumbuhan perbankan dan lembaga
keuangan berbasis ekonomi syariah di Indonesia memperlihatkan kinerja yang
semakin baik dari tahun ketahun.

Untuk dapat menilai kinerja keuangan suatu bank, Bank Indonesia lebih
mementingkan penilaian besarnya Return on Asset (ROA) dan tidak memasukkan
unsur Return on Equity (ROE) karena Bank Indonesia lebih mengutamakan nilai
profitabilitas suatu bank yang diukur dengan aset yang dananya sebagian besar

berasal dari dana simpanan masyarakat. Kinerja keuangan dinilai melalui berbagai
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macam variabel atau indikator, antara lain melalui laporan keuangan perusahaan
yang bersangkutan. Berdasarkan laporan keuangan ini dapat dihitung sejumlah
rasio keuangan yang umum digunakan sebagai dasar di dalam penilaian kinerja
perusahaan. Kinerja keuangan diukur dengan menggunakan rasio profitabilitas
yaitu Return on Asset (ROA). Return on Asset (ROA) / Profitabilitas merupakan
rasio untuk menilai kemampuan perusahaan dalam mencari keuntungan atau laba
dalam suatu periode tertentu. Rasio ini juga menunjukkan ukuran tingkat
efektivitas manajemen suatu perusahaan yang ditunjukkan dari laba yang diperoleh
dari hasil penjualan atau dari pendapatan investasi. Perusahaan dikatakan
rentabilitasnya baik, apabila mampu memenuhi target laba yang telah ditetapkan
dengan menggunakan aktiva atau modal yang dimilikinya (Kasmir, 2016:114).
Beberapa faktor yang mempengaruhi ROA adalah Biaya Operasional terhadap
Pendapatan Operasional (BOPO), Financing to Deposit Ratio (FDR), dan Dana
Pihak Ketiga (DPK).

Rasio Biaya Operasional terhadap Pendapatan Operasional (BOPO) sering
disebut rasio efisiensi, digunakan untuk mengukur kemampuan manajemen bank
dalam mengendalikan biaya operasional terhadap pendapatan operasional.
Menurut Veithzal (2013) pengertian BOPO adalah sebagai berikut: “Biaya
operasional per pendapatan operasional adalah rasio yang digunakan untuk
mengukur tingkat efisiensi dan kemampuan bank dalam melakukan kegiatan
operasinya”. Masalah efisiensi berkaitan dengan masalah pengendalian biaya.
Efisiensi operasional berarti biaya yang dikeluarkan untuk menghasilkan
keuntungan lebih kecil daripada keuntungan yang diperoleh dari penggunaan
aktiva tersebut. Bank yang dalam kegiatan usahanya tidak efisien akan
mengakibatkan ketidak mampuan bersaing dalam mengerahkan dana masyarakat
maupun dalam menyalurkan dana tersebut kepada masyarakat yang membutuhkan
sebagai modal usaha. Rasio BOPO adalah rasio perbandingan antara biaya
operasional dengan pendapatan operasional. Rasio BOPO digunakan untuk
mengukur tingkat efisiensi dan kemampuan bank dalam melakukan kegiatan
operasinya. Semakin besar BOPO maka akan semakin kecil atau menurun Kinerja

keuangan perbankan. Begitu juga sebaliknya, jika BOPO semakin kecil, maka
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dapat disimpulkan bahwa kinerja keuangan perbankan semakin meningkat atau
membaik (Ambo, 2013).

Financing to Deposit Ratio (FDR) adalah rasio antara pembiayaan yang
diberikan dengan total dana pihak ketiga. FDR mengukur kemampuan bank
syariah dalam memenuhi semua kewajiban jangka pendeknya pada saat jatuh
tempo. Bank syariah dikatakan likuid jika mampu mengembalikan dana deposan
pada saat ditagih serta mampu mencukupi kebutuhan pembiayaan kepada pihak
eksternal. Jadi, jika FDR tinggi menunjukkan bahwa perusahaan tersebut termasuk
dalam kategori likuid (Muhammad, 2014).

Dana Pihak Ketiga (DPK) adalah rasio yang digunakan untuk menilai
likuiditas bank dengan cara menambahkan giro, tabungan, sertifikat deposito dan
simpanan berjangka (Karunia, 2013). Semakin tinggi rasio ini, maka tingkat
kepercayaan masyarakat terhadap bank akan semakin baik. Bank sebagai suatu
badan usaha tetap berorientasi untuk meningkatkan laba melalui setiap kegiatan
operasional, termasuk dalam fungsinya sebagai financial intermediary, yaitu
menghimpun dana pihak ketiga (DPK) dan menyalurkannya kembali dalam bentuk
kredit. Hal ini didukung oleh peneliti Karunia (2013) yang mengatakan bahwa
DPK berpengaruh sangat signifikan terhadap ROA.

Bank Syariah Indonesia berdiri pada 1 Februari 2021 dan menjadi sejarah
bagi perbankan syariah diindonesia dengan bergabung nya ke-3 bank besar syariah
diindonesia yaitu BNI Syariah, Bank Mandiri Syariah, dan BRI Syariah.
Penggabungan ini akan menyatukan kelebihan dari ketiga Bank Syariah sehingga
menghadirkan layanan yang lebih lengkap, jangkauan lebih luas, serta memiliki
kapasitas permodalan yang lebih baik.

Berdasarkan latar belakang permasalahan diatas maka peneliti tertarik
untuk melakukan penelitian dengan judul “Analisis Biaya Operasional terhadap
Pendapatan Operasional (BOPO), Financing to Deposit Ratio (FDR) dan Dana
Pihak Ketiga (DPK) terhadap Return on Asset” dengan Studi Kasus Pada Bank
BNI Syariah, BRI Syariah dan Mandiri Syariah Tahun 2016-2020.
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METODE PENELITIAN

Penelitian ini di lakukan pada PT Bank Syariah Indonesia Tbk, melalui
website resmi Bank Syariah Indonesia. Alasan penelitian ini memilih website
resmi dikarenakan website tersebut merupakan sumber data resmi menyediakan
data lengkap dan akurat sesuai dengan yang dibutuhkan pada penelitian ini. Dalam
menyelesaikan penelitian ini terdapat beberapa tahapan. Keseluruhan tahapan
diselesaikan selama kurun waktu 5 bulan terhitung dari Februari hingga Juni 2022.

Metode penelitian pada umumnya merupakan suatu cara ilmiah untuk
mendapatkan data dengan tujuan dan kegunaan tertentu (Sugiyono,2013:2). Jenis
penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian kuantitatif.
Penelitian kuantitatif adalah penelitian yang menekankan analisisnya pada data-
data angka/numerikal (Azwar, 2014:126). Penelitian ini juga menjelaskan secara
deskripif yaitu bertujuan untuk mendeskripsikan mengenai subyek dan obyek
penelitian berdasarkan daya yang bersangkutan (Azwar, 2014: 126). Pada
umumnya penelitian kuantitatif adalah penelitian yang berlandaskan pada filsafat
positifisme yang dapat digunakan untuk meneliti populasi atau sampel tertentu.
Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode kuantitatif dengan
pendekatan deskriptif.

Dalam penilitian ini mengunakan informasi sekunder yang diperoleh dari
sumber sekunder. Sumber sekunder merupakan sumber yang tidak langsung
memberikan data kepada pengumpul data, misalnya melalui pihak lain atau melalui
dokumen (elektronik maupun cetak), Sugiyono, (2013,187). Sampel yang
digunakan dalam penelitian ini adalah laporan keuangan tahunan dengan data
terlengkap Bank Syariah Mandiri (BSM), Bank Rakyat Indonesia Syariah (BRIS),
dan Bank Negara Indonesia Syariah (BNIS) yang sudah marger menjadi Bank
Syariah Indonesia (BSI) selama 5 tahun berturut-turut terhitung mulai dari tahun
2016 sampai 2020. Penelitian ini menggunakan teknik sampling jenuh karena
menggunakan data populasi dan sampel.

Kerangka pemikiran pada penelitian ini adalah sebagaimana pada gambar

1 dibawah ini. Dari gambar 1 tersebut menunjukkan bahwa akan diuji adanya
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hubungan variabel independen yaitu Biaya Operasional terhadap Pendapatan
Operasional (BOPO) X1, Financing to Deposit Ratio (FDR) X2, Dana Pihak
Ketiga (DPK) terhadap variabel dependen Return on Asset (ROA) Y pada Bank
Syariah Indonesia periode 2016-2020.

Biaya Operasional

— Terhadap Pendapatan
Operasional (BOPO) H"‘-n,a
(X1) T H1
'-\_‘_\_Hm
™ Return On Asset
\"\ 5
3 (ROA)
H2
Financing to Deposit | - (Y)
L Ratio (FDR)
(X2)
H3
S
Dana  Pihak  Ketiga rd
(DPK) |~
(X3)
H4

Gambar 1. Kerangka Pemikiran Penelitian

Berdasarkan kerangka konseptual diatas, maka hipotesis yang diajukan
dalam penelitian ini adalah:
H1: Biaya Operasional terhadap Pendapatan Operasional (BOPO) berpengaruh
positif dan signifikan terhadap ROA.
H2: Financing to Deposit Ratio (FDR) berpengaruh positif dan signifikan terhadap
ROA.
H3: Dana Pihak Ketiga (DPK) berpengaruh positif dan signifikan terhadap ROA.
H4: Biaya Operasional terhadap Pendapatan Operasional (BOPO), Financing to
Deposit Ratio (FDR) dan Dana Pihak Ketiga (DPK) berpengaruh secara simultan
terhadap ROA.
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HASIL DAN PEMBAHASAN

Uji asumsi klasik dilakukan untuk mengetahui ada atau tidaknya
penyimpangan asumsi klasik atas persamaan regresi berganda yang digunakan.
Terdapat tiga asumsi Klasik yang harus dipenuhi sebelum dilakukannya regresi
pada model persamaan vyaitu Uji Normalitas, Uji Heterokedastisitas, Uji
Multikolineritas, dan Uji Autokorelasi.

Adapun hasil pengujian Uji Normalitas yang ditunjukkan pada gambar 2

sebagai berikut:

a
Senes Standardized Residusls

. Sample 2016 2020

. Observations 15

4 Mean 0.000000
Median 4.005285

1 Maximum 0080580
Minirmum 4.104807
Std. Dev 0048822

= Skewness <.805895
Kuriosis 2443807
Jargque-Bera 1111714
Probabilit 0.573752

:| i |

410 0,05 0.00 0.05

Sumber :Data diolah dengan Eviews-9

Gambar 2. Uji Normalitas
Berdasarkan hasil pengujian yang ditunjukkan oleh gambar 2 di atas
diketahui bahwa probability signifikan lebih besar dari 0,05. Hal ini sesuai dengan
Kriteria pengujian yang telah dijabarkan terlihat bahwa hasil dari Uji Normalitas
yaitu Probability sebesar 0.573752 lebih besar dari 0,05. Maka dapat diambil
kesimpulan bahwa data berdistribusi normal.

Uji Heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model
regresi terjadi ketidaksamaan varian dari residual satu pengamatan ke pengamatan
yang lain. Jika varian dari residual satu pengamatan ke pengamatan yang lain tetap,
maka disebut homoskedastisitas dan jika berbeda akan disebut heteroskedastisitas.
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Model regresi yang baik adalah model yang tidak terjadi heteroskedastisitas
(Ghozali, 2013).
Tabel 1. Uji Heteroskedastisitas

Heteroskedasticity Test: Glejser

F-statistic 0.713174 Prob. F(3.11) 0.5643
Obs*R-squared 2442464 Prob. Chi-Square(3) 0.4858
Scaled explained SS 2.239951 Prob. Chi-Square(3) 0.5241

Sumber :Data diolah dengan Eviews-9

Berdasarkan hasil pengujian yang ditunjukkan oleh tabel di atas menunjukkan
bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas dikarenakan Probability Chi-Square dari
Obs*R-Squared bernilai 0,4858 yang lebih besar dari 0,05.

Untuk menemukan terdapat atau tidaknya multikolinearitas pada model
regresi dapat diketahui dari nilai toleransi dan nilai variance inflation factor (VIF)
Tolerance mengukur variabilitas variabel independen lainnya. Jadi nilai tolerance
yang rendah sama dengan nilai VIF tinggi karena VIF = 1/tolerance. Nilai cut off
yang umum dipakai untuk menunjukkan adanya multikolinieritas adalah nilai
tolerance < 0.10 atau sama dengan VIF > 10. Hipotesis yang digunakan dalam
pengujian multikolinieritas adalah:

HO: VIF > 10, terdapat multikolinieritas
H1: VIF < 10, tidak terdapat multikolinieritas
Tabel 2. Uji Multikolineritas
Vanance Inflation Factors
Date: 07/25/22 Time 19-55

Sample: 1 20
Inchaded observations: 15

Coeflicient Uncentered Centered
Varniable Vanance VIF VIF
= 0 464991 T68 42430 NA
BOPO 6 43E-05 849 S602 2 841997
FDR 3 3TE-O6 23 41048 2982764
DPK 1. 72E-06 10 21899 2. 328547
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Berdasarkan hasil pengujian yang ditunjukkan pada tabel di atas diketahui bahwa
nilai koefisien antar variabel lebih besar dari 0,10. Hal ini sesuai dengan kriteria
pengujian bahwa hasil dari Uji Multikolinearitas ada nilai koefisien korelasi antar
variabel yang lebih dari 0,10. Maka dapat disimpulkan bahwa data tidak memiliki

masalah multikolinearitas.

Uji Autokorelasi dilakukan untuk mengetahui ada tidaknya korelasi antara faktor
pengganggu yang satu dengan lainnya (non autocorelation). Untuk menguji ada
tidaknya autokorelasi dapat digunakan tes Durbin Watson. Gambar berikut
menyajikan hasil Uji Autokorelasi:

Tabel 3. Uji Auto Korelasi

Dependent Variable: ROA

Method: Panel L.east Squares

Date: 07/21/22 Time: 12:37

Sample: 2016 2020

Perniods included: 5

Cross-sections mnclhuded: 3

Total panel (balanced) observations: 15

Variable Coeflicient Std. Error t-Statistic Prob
e 9.276716 0.681902 13.60417 0.0000
BOPO -0.091196 0.008021 -11.36967 0.0000
FDR -0.000937 0001836 -0.510213 0.6200
DPK -0.000589 0001313 -0. 448666 0.6624
R-squared 0971801 Mecan dependent var 1.048667
Adjusted R-squared 0.964111 SD. dependent var 0.502004 Ymm—
S E. of regression 0.095272 Akaike info criterion -1.640973
Sum squared resid 0.099845 Schwarz criterion -1.452160
Log likelihood 1630730 Hannan-Qunn criter. -1.642985
F - statistic 126 3629 Durbin-Watson stat 1.297521
Prob(F -statistic) 0.000000

Berdasarkan tabel di atas, nilai DW dapat diketahui sebesar 1,297521 dan lebih
besar dibandingkan nilai DL sebesar 0,8140 (lihat di kolom Durbin-Watson) yang
disimpulkan bahwa tidak terdapat sebuah autokorelasi dikarenakan nilai DW lebih
besar dibandingkan nilai DL (DW > DL).

Adapun Uji Run-test yang digunakan untuk menguji apakah antar residual terdapat
korelasi yang tinggi atau tidak. Berikut adalah hasil uji Run-test untuk data pada

penelitian ini sebagai berikut.
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Tabel 4. Uji Run Test

P

\View Proc| Object| | Print Name | Freeze || Em-/-lubelo.'-ﬂwalstu&&aph ,
RESVECO1
Cl
Last updated 082222 - 14:54 A
Rl 0.000000
R2 1.000000

Tabel di atas menunjukkan bahwa nilai R2 menunjukkan nilai 1,0 yakni lebih besar

dari 0,05. Dengan demikian, data yang dipergunakan cukup random sehingga tidak

terdapat sebuah masalah autokorelasi pada data yang di uji.

Setelah semua Uji Asumsi Klasik dan Uji Hipotesis terpenuhi selanjutnya

dilakukan Analisis Regresi Linear Berganda untuk menguji Pengaruh BOPO,

FDR, dan DPK terhadap ROA. Adapun hasil persamaan regresi linear berganda

untuk melihat Pengaruh BOPO, FDR, dan DPK terhadap Profitabilitas ditunjukkan

dengan hasil perhitungan regresi seperti tabel 5 dibawabh ini.

Tabel 5. Uji Persamaan Regresi Linear Berganda

Dependent Variable: ROA

Method: Panel [ east Squares

Date: 07/21/22 Tmme: 12:37

Sample: 2016 2020

Periods mchaded: 5

Cross-sections mchwded: 3

Total panel (balanced) observations: 15

W ariable Coefficient Std. Error t- Statistic Prob.
- 9 2TeTlEe 0681502 13.60417 0. 0000
BOPO -0.0911%96 0008021 -11.36967 00000
FDR =0, 000937 0001836 -0.510213 0.6200
DPE -0.000589 0.001313 -0 448666 066214
R-squared 0971801 Mean dependent var 1. 048667
Adpsted B -squared 09564111 S5 D. dependent var 0.502904
5.E. of regression 0.09527T2 Akaike info criterion -1. 640973
Sum squared resid 0099845 Schwarz criterion -1.452160
Log ikeihood 1630730 Hannan- Chuainn criter -1.642985
F -statistic 126 3629 Dwbin-Watson stat 1 297521

Prob(F -statistic) 0000000

Sumber: Data diolah dengan Eviews-9
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Dari tabel di atas dapat diketahui persamaan regresi linier berganda sebagai

berikut:
Y=9.27671553265 - 0.09119 X1 - 0.0009 X2 - 0.0006 X3+e

Dari tabel di atas dapat diinterprestasikan sebagai berikut:
1. BOPO berpengaruh secara signifikan terhadap profitabilitas (Prob = 0,0000)
2. FDR tidak berpengaruh secara signifikan terhadap profitabilitas (Prob = 0,6200)
3. DPK tidak berpengaruh secara signifikan terhadap profitabilitas (Prob = 0,6624)
Berdasarkan tabel diatas, yang berpengaruh signifikan terhadap ROA adalah
BOPO sedangkan FDR dan DPK tidak berpengaruh signifikan terhadap ROA.
Uji t dilakukan untuk mengetahui ada atau tidaknya pengaruh variabel bebas
dengan variabel terikatnya secara parsial. Hasil analisis antara variabel bebas yaitu
yang terdiri dari BOPO, FDR, dan DPK terhadap variabel terikat yaitu ROA.
Dengan ketentuan, jika nilai signifikansi < 0,05 atau t hitung > t tabel, artinya
terdapat pengaruh secara parsial, begitu dengan sebaliknya. tabel distribusi t dua
sisi pada df = n-k (15-4) = 11 dengan @ = 5 % diperoleh nilai t tabel sebesar
1,79588. Dengan menggunakan program Eviews 9 diperoleh hasil perhitungan

pada tabel 6 di bawah ini:
Tabel 6. Uji Parsial (Uji t)

Dependent Variable: ROA

Method: Panel Least Sguares

Date: 07/21/22 Time: 12:37

Sample: 2016 2020

Penods mchaded: 5

Cross-sectons mchaded: 3

Total panel (balanced) observations: 15

Wariable Coefficient S5td. Error t- Statistic Prob.
L 9 27T6TL6 0681902 13.60417 0. Q000
BOPO -0.091 196 0008021 -11.36967 0. 0000
FDR -0 O3 T7 0001836 -0.510213 06200
DPE -0 O0SES 0001313 -0 44 E666 06624
F-squared 0971801 Mean dependent var 1. 048667
Admsted R -squared 0964111 5 I dependent var 0502904
S E. of regression 0095272 Alcailkce info criterion -1 640973
Sum squared resid 0099845 Schwarz criterion -1 452160
Log likelihood 16 30730 Hannan - (Jhainn criter. -1 642985
F -statistic 126 3629 Dhuarbin-"Watson stat 1.297521

Prob({F -statistic)) O QOO0

Sumber: Data diolah dengan Eviews-9

1. Uji Hipotesis H1 Berdasarkan hasil analisis uji t didapatkan hasil t hitung <t
tabel (-11.36967 < 1.79588) dan nilai signifikansi yaitu 0.0000 < 0.05 sehingga
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Ho ditolak dan H1 diterima. Maka BOPO berpengaruh negatif dan signifikan
terhadap ROA.

2. Uji Hipotesis H2 Berdasarkan hasil analisis uji t didapatkan hasil t hitung <t
tabel (-0.510213 < 1.79588) dan nilai signifikansi yaitu 0.6200 > 0.05 sehingga
Ho ditolak dan H2 diterima. Maka FDR berpengaruh negatif dan tidak
signifikan terhadap ROA.

3. Uji Hipotesis H3 Berdasarkan hasil analisis uji t didapatkan hasil t hitung < t
tabel (-0.448666 < 1.79588) dan nilai signifikansi yaitu 0.6624 > 0.05 sehingga
Ho ditolak dan H3 diterima. Maka DPK berpengaruh negatif dan tidak
signifikan terhadap ROA.

Pengujian hipotesis yang menyatakan adanya pengaruh secara simultan BOPO,
FDR, dan DPK terhadap ROA dapat dilihat dari Uji F. Apabila p value < 0,05 dapat
disimpulkan HO ditolak. diketahui berdasarkan F tabel dengan df = (k-1, n-k) = (4-
1, 15-4) = 3, 11 dengan a = 5 % diperoleh nilai F tabel sebesar 3,59.

Tabel 7. Uji Simultan (Uji F)

Dependent Variable: ROA

Method: Panel [ east Squares

Date: 07/21/22 Time: 12:37

Sample: 2016 2020

Penods inchuded: 5

Cross-sections inchided: 3

Total panel (balanced) observations: 15

Variable Coefhicient Std. Error t-Statistic Prob.
L 92276716 0.6E81902 1360417 0.0000
BOPO -0.091196 0.008021 -11 36967 0.0000
FDE 0.000937 0001836 0.510213 0.6200
DPE -0.000589 0001313 -0 448666 06624
R-squared 0971801 Mean dependent var 1.0488667
Admusted R-squared 0964111 5D dependent var 0502904
5 E. of regression 0095272 Akaike mfo critenion -1.640973
Sum sguared resid 0.099845 Schwarz crterion -1.452160
Log likelhood 16 30730 Hannan-Chunn criter 1642985
s | - statistic 126.3629 Durbin-Watson stat 1.297521

Prob(F -statistic) 0000000

Sumber :Data diolah dengan Eviews-9
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Berdasarkan hasil analisis uji F didapatkan hasil F hitung < F tabel (126.3629 <
3,59) dan nilai signifikansi yaitu 0.0000 < 0.05 sehingga Ho ditolak dan H4
diterima. Maka BOPO, FDR dan DPK berpengaruh secara simultan terhadap ROA.

Koefisien determinasi (R?) digunakan untuk mengukur seberapa besar pengaruh
model variabel bebas memiliki pengaruh terhadap variabel terikatnya. Nilai
koefisien determinasi ditentukan dengan nilai Adjusted R Square. Berikut adalah
hasil uji koefisien determinasi (R?).

Tabel 8. Uji Koefisien determinasi (R?)

Dependent Variable: ROA
Method: Panel Least Squares
Date: 07/21/22 Timme: 12:37
Sample: 2016 2020

Penods mchuded: 5
Cross-sections included: 3
Total panel (balanced) observatons: 15

WVariable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.
L 9276716 0681902 13 60417 0.0000
BOPO -0.091196 0008021 -11.36967 0.0000
FDR 0,000937 0001836 0.510213 0.6200
DPE -0.000589 0001313 -0 448666 0.6624
R-squared 0971801 Mean dependent var 1.048667
qdjustcd R-squared 0964111 S D. dependent var 0502904
5 E. of regression 0095272 Akaike info criterion -1.640973
Sum squared resid 0099845 Schwarz critenion -1.452160
Log ikelhood 16.30730 Hamnan-Quinn criter 1.6429E5
F - statistic 126 3629 Dwbin-Watson stat 1 297521

Prob(F - statistic) 0000000

Sumber :Data diolah dengan Eviews-9

Dalam analisa determinasi ini menggunakan nilai Adjusted R-Squared untuk
mengukur sejauh mana BOPO, FDR, dan DPK terhadap ROA di Bank Syariah
Indonesia. Berdasarkan hasil perhitungan Uji determinasi dapat dilihat bahwa nilai
Adjusted R-Squared sebesar 0,964111, hal ini berarti 96,4111% variabel ROA
dapat dijelaskan oleh variabel independen yaitu BOPO, FDR, dan DPK. Serta

sisanya sebesar 3,5889% dipengaruhi oleh variabel lain.
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KESIMPULAN DAN REKOMENDASI

Berdasarkan analisa dan pengolahan data yang telah dijelaskan mengenai

Analisis Pengaruh Biaya Operasional terhadap Pendapatan Operasional (BOPO),

Financing to Deposit Ratio (FDR) dan Dana Pihak Ketiga terhadap Return on Asset
pada Bank BNI Syariah, BRI Syariah dan Mandiri Syariah pada tahun 2016-2020

dapat disimpulkan sebagai berikut:

1.

Biaya Operasional terhadap Pendapatan Operasional (BOPO) memiliki
pengaruh yang negatif dan signifikan terhadap Return on Asset (ROA) pada
Bank BNI Syariah, BRI Syariah dan Mandiri Syariah.

Financing to Deposit Ratio (FDR) memiliki pengaruh yang negatif dan tidak
signifikan terhadap Return on Asset (ROA) pada Bank BNI Syariah, BRI
Syariah dan Mandiri Syariah.

Dana Pihak Ketiga (DPK) memiliki pengaruh Positif dan tidak signifikan
terhadap Return on Asset (ROA) pada Bank BNI Syariah, BRI Syariah dan
Mandiri Syariah.

Biaya Operasional terhadap Pendapatan Operasional (BOPO), Financing to
Deposit Ratio (FDR) dan Dana Pihak Ketiga memiliki pengaruh signifikan
secara bersama-sama (simultan) terhadap Return on Asset (ROA) pada Bank
BNI Syariah, BRI Syariah dan Mandiri Syariah.

Berdasarkan hasil penelitian, pembahasan dan kesimpulan yang diperoleh,

maka saran yang dapat diberikan sebagai berikut:

1.

Bagi PT Bank Syariah Indonesia

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi tambahan informasi untuk
perusahaan dan tambahan referensi agar perusahaan dapat memperbaiki kinerja
dalam perbankan dan faktor-faktor yang dapat mempengaruhi profitabilitas
(ROA) bank.

Bagi peneliti selanjutnya

Bagi peneliti selanjutnya, diharapkan melalui penelitian ini mampu untuk

memperluas cakupan penelitian dan menjadi informasi atau referensi bagi
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penelitian mengenai pengaruh BOPO, FDR dan DPK terhadap ROA pada Bank
Syariah Indonesia.

3. Bagi Masyarakat
Bagi masyarakat yang akan menginvestasikan atau menyimpan dananya
sebaiknya melihat informasi dan laporan keuangan dari bank tersebut untuk
mengetahui tingkat kesehatan dari bank, sehingga dalam membuat keputusan

didapatkan hasil yang baik.
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Abstrak

Pada penelitian ini, peneliti akan melakukan penganalisaan dalam Perencanaan Sumber Daya Manusia Dalam
Kualifikasi Pendidikan Dosen Di Universitas Nias, Pada observasi penelitian ditemukan peneliti adanya
permasalahan yang kurang baik adalah masih tidak sesuai dengan kebutuhan universitas, misalnya tidak
adanya rencana konkret untuk meningkatkan kualifikasi pendidikan dosen yang kurang berkualitas, kurangnya
perencanaan sarana dan prasarana yang mendukung peningkatan kualifikasi pendidikan dosen, dan kurangnya
diperhatikan rasio antara mahasiswa dan dosen menjadi satu alasan mengapa peningkatan sumber daya
manusia di Universitas Nias. Tujuan penelitian ini adalah Untuk mengetahui perencanaan Sumber Daya
Manusia Dalam Kualifikasi Pendidikan Dosen Di Universitas Nias, Untuk mengetahui dampak perencanaan
sumber daya manusia terhadap kualifikasi pendidikan dosen di Universitas Nias. Dalam penelitian ini
menggunakan metode kualitatif dan teknik pengumpulan data dengan menggunakan observasi, dokumentasi
serta wawancara. Hasil penelitian ini adalah Perencanaan sumber daya manusia untuk kualifikasi pendidikan
dosen di Universitas Nias telah dilaksanakan berdasarkan kebutuhan secara bertahap. Langkah-langkahnya
mencakup identifikasi kebutuhan pengajar, pengembangan program rekrutmen efektif, dan strategi
pengembangan karir. Dosen yang direkrut diharapkan memiliki kualifikasi pendidikan yang sesuai dengan
standar universitas. Melalui perencanaan ini, Universitas Nias berusaha untuk memastikan bahwa sumber daya
manusia dosen yang direkrut memiliki kemampuan akademik dan profesional yang memadai. Program
pengembangan karir, seperti melanjutkan pendidikan lanjutan, merupakan bagian dari upaya untuk
meningkatkan kualitas sumber daya manusia dosen.

Kata Kunci: Realisasi, Perencanaan, Pemberdayaan Masyarakat

Abstract

In this study, researchers will conduct an analysis in Human Resource Planning in the Educational
Qualifications of Lecturers at Nias University, In the observation of the research, researchers found that there
were problems that were not good, which were still not in accordance with the needs of the university, for
example, the absence of concrete plans to improve the educational qualifications of lecturers who were less
qualified, the lack of planning for facilities and infrastructure that support the improvement of lecturers’
educational qualifications, and the lack of attention to the ratio between students and lecturers to be one reason
why improving human resources at Nias University. The purpose of this study was to determine the planning
of Human Resources in the Educational Qualifications of Lecturers at Nias University, to determine the impact
of human resource planning on the educational qualifications of lecturers at Nias University. In this study
using qualitative methods and data collection techniques using observation, documentation and interviews.
The results of this study are Human resource planning for lecturers' educational qualifications at Nias
University has been implemented based on needs in stages. The steps include identification of lecturer needs,
development of effective recruitment programmes, and career development strategies. Recruited lecturers are
expected to have educational qualifications in accordance with university standards. Through this planning,
Nias University endeavours to ensure that the human resources of recruited lecturers have adequate academic
and professional capabilities. Career development programmes, such as continuing further education, are part
of the effort to improve the quality of lecturers’ human resources.

Keywords: Realisation, Planning, Community Empowerment
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PENDAHULUAN

Peningkatan mutu pendidikan pada prinsipnya telah lama dilakukan oleh para
pelaku pembangunan bidang pendidikan di Indonesia, namun faktanya yang kita lihat di
lapangan menunjukkan bahwa mutu pendidikan di indonesia masih dikatakan rendah.
Pendidikan tinggi memiliki peran penting dalam pengembangan sumber daya manusia suatu
negara (Flagstad & Johnsen, 2022). Dalam konteks pendidikan tinggi, dosen merupakan
salah satu elemen kunci yang memainkan peran utama dalam mentransfer pengetahuan,
menginspirasi mahasiswa, dan melakukan penelitian yang dapat mendukung perkembangan
ilmu pengetahuan dan teknologi (Farooq et al., 2022). Oleh karena itu, kualifikasi
pendidikan dosen sangat penting dalam mencapai standar dan kualitas pendidikan tinggi
yang tinggi. Banyak universitas di berbagai negara menghadapi berbagai tantangan terkait
dengan perencanaan sumber daya manusia dalam kualifikasi pendidikan dosen. Tantangan
ini mungkin meliputi pertumbuhan pesat jumlah mahasiswa, perubahan dalam paradigma
pendidikan, perkembangan teknologi, dan tuntutan yang semakin kompleks dalam dunia
pendidikan tinggi (Shoaib et al., 2021). Dalam konteks ini, penting bagi universitas untuk
memiliki strategi perencanaan sumber daya manusia yang efektif agar dapat memastikan
bahwa dosen memiliki kualifikasi pendidikan yang memadai dan relevan.

Konsekuensi logis dari upaya peningkatan pendidikan adalah perlunya peningkatan
pendidikan seluruh komponen sistem pendidikan, baik berupa sumber daya manusia
maupun sumber daya materi (Frare et al., 2022). Dalam upaya peningkatan kualifikasi
pendidikan dosen, komponen pendidikan berupa sumber daya manusia (SDM) memiliki
peranan yang sangat penting dalam tujuan pendidikan yang diinginkan. Oleh karena itu,
lembaga pendidikan perlu memberikan perhatian yang khusus terhadap sumber daya
manusia yang terlibat, tidak hanya tenaga didik, tenaga pengajar dan juga masyarakat.
Dimana sumber daya manusia mampu merubah pandangan, kebiasaan, pola pikir, dalam
meningkatkan kualifikasi pendidikan dosen (Cahyadi et al., 2023). Dimana sumber daya
manusia memberikan pengaruh yang sangat signifikan dan menjadi pemeran utama dalam
peningkatan kualitas pendidikan. Visi dan misi sebuah lembaga dapat dicapai karena sumber
daya manusia yang memiliki kemampuan yang handal. Dapat dikatakan bahwa komponen
pendidikan berupa sumber daya materi tidak mampu berjalan secara efektif tanpa dukungan

dari sumber daya manusia (Malsha et al., 2020).
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Demikian juga dengan perguruan tinggi yang kini menjadi salah satu yang berperan
penting dalam meningkatkan dan memajukan kualitas sumber daya manusia yang ada.
Pengembangan dan proses peningkatan sebuah perguruan tinggi dari dulu hingga kini
semakin menarik perhatian seluruh masyarakat. Oleh karena itu, perguruan tinggi
diharapkan untuk terus meningkatkan kualifikasi serta mampu bersaing dengan perguruan
tinggi lainnya (Uddin et al., 2020). Di lain sisi, perguruan tinggi juga harus meningkatkan
image yang menunjukkan kualifikasi dan keunikan perguruan tinggi tersebut dibanding
dengan perguruan tinggi lainnya. Dalam arti lain sebuah perguruan tinggi harus
menonjolkan keunikan yang lebih dari yang lain untuk menarik minat khalayak.

Sebuah lembaga tidak terlepas dari sumber daya manusia dalam menjalankan
kegiatan terkait yang telah di rancang oleh lembaga tersebut. Setiap lembaga terus menerus
memerlukan perencanaan yang tepat yang bertujuan untuk mencapai target atau tujuan
lembaga. Pengelolaan lembaga terlihat baik dikarenakan manajemen dan organisasi adalah
suatu kesatuan yang saling melengkapi. Menurut pendapat (Rashid et al., 2023) menyatakan
bahwa suatu lembaga adalah tempat untuk mengarahkan atau mengatur manusia, metode,
uang, segala benda mati lainnya yang ada dalam lembaga, dimana dalam sebuah lembaga
sumber daya manusia dilatih untuk bisa bekerjasama, proses untuk manajemen, pembagian
kerja, dan segala hal lain yang bertujuan untuk mencapai tujuan dari lembaga. Sumber daya
manusia berperan sangat penting dan sangat utama dalam menjalankan kegiatan perguruan
tinggi baik dosen maupun seluruh mahasiswa sehingga mencapai standar mutu pendidikan
yang terbaik (Abbas et al., 2022).

Keberadaan dosen sebagai pelaksana yang utama di sebuah perguruan tinggi
diharapkan mampu melakukan tanggungjawabnya secara maksimal. Dengan demikian dapat
memberi kualifikasi pendidikan yang siknifikan terhadap mutu pendidikan di perguruan
tinggi (Waqas et al., 2021). Sebuah lembaga pada dasarnya telah membuat visi dan misi
yang akan dicapai. Demikian halnya dengan perguruan tinggi harus memiliki visi dan misi
yang menjadi target atau capaian yang memberikan image lebih dari perguruan tinggi
lainnya. Hal itu juga dapat dilakukan dan dicapai karena adanya dukungan dan kerjasama
antar sumber daya manusia, terutama dosen dan juga mahasiswa (Davis et al., 2020).

Perencanaan sumber daya manusia adalah fungsi yang utama untuk dilaksanakan
setiap lembaga apa pun untuk mencapai visi dan misi yang merupakan tujuan lembaga.

(Abdurachman et al., 2023), menyatakan bahwa dalam suatu organisasi tanpa adanya
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dukungan dari sumber daya manusia yang tepat dan sesuai dari segi kuantitatif, kualitatif,
strategi dan kegiatan operasionalnya dapat mengakibatkan organisasi itu tidak mampu
mempertahankan keberadaannya, tidak mampu mengembangkan serta memajukan lembaga
tersebut dimasa yang akan datang.

Dalam menghadapi era globalisasi saat ini setiap lembaga di segala bidang harus
mampu menentukan masa depan dengan berbagai macam rencana yang relevan serta sesuai
dengan tuntutan zaman. Terlebih lagi di pulau Nias, dimana sangat diperlukan sumber daya
manusia yang bisa mengangkat derajat dan memajukan daerah. Pulau Nias yang temasuk
dalam provinsi Sumatera Utara yang statusnya masih dengan julukan 3T yaitu tertinggal,
terisolir dan termiskin. Maka dari itu banyak pihak yang bergerak membangun dan
memajukan pulau ini, salah satunya yaitu dalam bidang pendidikan. Di pulau ini juga sangat
diharapkan kualifikasi pendidikan yang baik mengingat kondisi dan keadaan yang cukup
memprihatinkan (Suliman et al., 2023). Untuk itu banyak sekolah tinggi bahkan universitas
yang saat ini tengah di bangun dan di kembangkan di pulau ini. Salah satunya adalah
Universitas Nias yang saat ini letak geografisnya berada di kota Gunungsitoli-Nias.
Universitas Nias adalah salah satu perguruan tinggi yang ada di pulau Nias-Sumatera Utara
yang sedang berupaya melakukan perbaikan dan pengembangan manajemen sumber daya
manusia dalam rangka tercapainya visi dan misi Universitas Nias. Universitas Nias di
sahkan pada 22 September 2021 yang di sahkan langsung oleh Kementerian Hukum dan
Hak Asasi Manusia Republik Indonesia (Menkumham RI) yaitu Bapak Prof. Yasonna
Hamonangan Laoly, S.H., M.Sc., Ph.D. hingga saat Universitas ini terdiri dari beberapa
Fakultas dan memiliki beberapa jurusan masing—masing.

Berbagai upaya yang dilakukan oleh berberapa pihak dalam membangun dan
mengembangkan Universitas Nias termasuk perencanaan dalam peningkatkan kualitas
sumber daya manusianya. Dimana pemeran utama dalam membangun, menjalankan serta
mengembangkan Universitas ini adalah sumber daya manusia yang handal dalam bidang
masing-masing (Faezah et al., 2022). Tanpa adanya sumber daya manusia yang menjalankan
segala kegiatan, Universitas ini tidak akan bisa berjalan dengan baik. Salah satunya adalah
dosen. Dosen sangat berperan aktif dalam menciptakan kualifikasi pendidikan dalam
Universitas Nias. Karena Universitas merupakan sarana yang mampu memberikan berbagai
wawasan yang lebih luas dan tinggi, sehingga menghasilkan alumni yang memberikan

kontribusi yang baik dan cukup besar tentunya untuk kemajuan dunia pendidikan yang ada
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di Indonesia. Hal ini akan di capai jika adanya dukungan mulai dari seluruh sarana dan
prasarana yang memadai termasuk di dalamnya adalah dosen. Namun di era globalisi ini,
dunia pendidikan bersaing dengan ketat, sehingga Universitas dapat lebih unggul di
bandingkan dengan universitas lainnya. Termasuk dosen yang mengajar didalamnya,
dimana Pendidikan seorang dosen sangat diperlukan. Di Universitas Nias juga perlu
ditingkatkan kualifikasi pendidikan dosen demi meningkatkan keuggulannya sumber daya
manusia yang di harapkan. Universita Nias, diharapkan melakukan pembenahan dalam
meningkatkan hasil atau output yang ideal, sehingga Universitas Nias mampu bersaing
dengan Universitas lainnya baik yang ada di pulau Nias maupun di seluruh Indonesia bahkan
dunia.

Berdasarkan hasil observasi awal bahwa pada perencanaan sumber daya manusia
dalam peningkatan kualifikasi pendidikan dosen di Universitas Nias khususnya di Fakultas
Ekonomi yang saat ini, dimana berdasarkan data Buku Pedoman Akademik Universitas Nias
Tahun 2022/2023, bahwa jumlah dosen tetap yayasan (DTY) sebanyak 38 orang, Dosen
tidak tetap sebanyak 17 orang, pegawai tetap yayasan sebanyak 3 orang dan pegawai tidak
tetap sebanyak 4 orang. Jumlah keseluruhan sebanyak 62 orang. Sedangkan jumlah
mahasiswa di Fakultas Ekonomi sebanyak 2.430 Orang. Dimana kebutuhan jumlah dosen
dengan jumlah mahasiswa tidak berimbang, permasalahan ini perlu diperhatikan untuk
disesuaikan dengan kebutuhan universitas khususnya fakultas ekonomi, serta atensi pihak
kampus dalam meningkatkan kualifikasi pendidikan dosen yang lebih berkualitas. Untuk itu
perlunya perencanaan sarana dan prasarana yang mendukung dalam peningkatan kualifikasi
pendidikan dosen, menyeimbangkan rasio antara mahasiswa dan dosen. Ini menjadi dasar
atau alasan perlunya peningkatan sumber daya manusia di Universitas Nias. Serta
memberikan waktu mengajar yang lebih tepat sesuai yang dibutuhkan dan di tetapkan di

Universitas Nias.

METODE PENELITIAN

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode penelitian
kualitatif deskriptif yang digunakan untuk memahami fenomena tentang apa yang dipahami
oleh subjek penelitian secara rinci, faktual dan akurat (ERBASI, 2022). Penjelasan
mengenai hubungan tersebut diuraikan secara deskriptif dalam bentuk kata-kata dan bahasa,

pada suatu konteks khusus yang alamiah dan dengan memanfaatkan berbagai metode ilmiah
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sehingga pembahasan hasil penelitian ini akan menjadi lebih tajam dan relevan dengan
permasalahan di lapangan. Penelitian ini dilaksanakan di Universitas Nias Fakultas
Ekonomi, Alamat: JIn. Karet No. 30, Kel, Ilir Kec. Gunungsitoli Sumatra Utara. Teknik
pengumpulan data penelitian ini dengan melalukan observasi, wawancara dan dokumentasi.
Teknik analisa data dengan reduksi data, penyajian data dan penarikan kesimpulan pada

temuan penelitian (Ren et al., 2023).

HASIL DAN PEMBAHASAN

Perencanaan Sumber Daya Manusia Dalam Meningkatkan Kualifikasi Pendidikan
Dosen Di Universitas Nias.

Perencanaan sumber daya manusia dalam peningkatan kualifikasi pendidikan
dosen di Fakultas Ekonomi Universitas Nias menjadi sebuah proses yang cermat dan
strategis. Setiap langkah dalam perencanaan ini dirancang untuk memastikan bahwa dosen
yang dipekerjakan memiliki kualifikasi pendidikan yang sesuai dengan kebutuhan
universitas dan standar yang ditetapkan. Mulai dari identifikasi kebutuhan pengajar di
berbagai bidang studi hingga pengembangan program rekrutmen yang efektif, perencanaan
sumber daya manusia bertujuan untuk memastikan bahwa dosen yang direkrut memiliki
kemampuan akademik dan profesional yang memadai. Selain itu, strategi pengembangan
karir juga menjadi bagian penting dari perencanaan ini, yang melibatkan pelatihan dan
pengembangan kontinyu untuk meningkatkan kualitas pengajaran dan penelitian dosen.
Dengan demikian, perencanaan sumber daya manusia dalam kualifikasi pendidikan dosen
di Fakultas Ekonomi Universitas Nias menjadi landasan kuat bagi kesuksesan dan reputasi
akademik universitas tersebut.

Dalam melaksanakan sebuah perencanaan sangat diperlukan adanya suatu sasaran
yang tepat dan tujuannya dapat tercapai berdasarkan apa yang telah tentukan. Terkait hal ini
sesuai dengan pendapat Yuan & Li, (2023) Perencanaan yang dilakukan haruslah mengikuti
tujuan dan hasil yang diinginkan oleh suatu organisasi atau pihak yang merencanakan.
Serangkaian tindakan yang direncanakan juga haruslah berdasarkan tujuan tersebut.
Perencanaan dapat diartikan sebagai pemilihan tujuan dan menentukan cara bagaimana
mencapai tujuan tersebut.

Proses perencanaan sumber daya manusia diawali dengan memahami seluruh visi

dan misi, tujuan organisasi, strategi yang tepat yang digunakan oleh organisasi, dan susunan
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truktur organisasi dan mengkaji keadaan sumber daya manusia yang ada baik dari segi
kualitas maupun segi jumlah sumber daya manusia yang tersedia. Setelah itu perlu untuk
menghitung kebutuhan sumber daya manusia yang sesuai dengan rencana yang digunakan
atau strategi organisasi. Kemudian penting juga untuk mempelajari berapa besar
perbedaannya antara keadaan sumber daya yang ada saat ini dengan kebutuhan sumber daya
manusia yang ingin di capai dengan menghitung penyusutan dari sumber daya manusia yang
ada. Menurut Katz et al., (2022), pentingnya perencanaan sumber daya manusia di dalam
sebuah organisasi, Selain itu, perencanaan sumber daya manusia mempunyai hubungan yang
signifikan dengan kebutuhan organisasi untuk meningkatkan kinerja organisasi.

Dalam hal ini kualifikasi pendidikan dosen telah disebutkan dalam Permendiknas
Nomor 49 Tahun 2014 Pasal 46 ayat 1 dan 2 disebutkan: Ayat 1: “Kualifikasi akademik
dosen sebagaimana dimaksud dalam Pasal 45 diperoleh melalui pendidikan tinggi program
pasca sarjana yang terakreditasi sesuai dengan bidang keahlian”. Ayat 2: Dosen memiliki
kualifikasi akademik minimum: (1) Lulusan program magister untuk program diploma atau
program sarjana; dan (2) Lulusan program doktor untuk program pascasarjana. Dan
Keputusan Rektor Universitas Nias Nomor: 010/KPTS-UNIAS/2022 Tentang Tim
Penyusun Buku Pedoman Akademik Universitas Nias pada Bab X Tenaga Kependidikan
Dan Non Kependidikan pada huruf A angka 2 tentang Kewajiban Dosen:

a) Dosen wajib memiliki kualifikasi akademik, kompetensi, sertifikat
pendidik, dan memenuhi kualifikasi lain yang dipersyaratkan oleh
Universitas serta memiliki kemampuan untuk mewujudkan tujuan Tridarma
Perguruan Tinggi;

b) Kualifikasi akademik sebagaimana dimaksud pada ayat (1) diutamakan
lulusan program sarjana dan program magister yang linier;

c) Kualifikasi akademik sebagaimana dimaksud dalam ayat (1) diperoleh
melalui pendidikan tinggi program pascasarjana yang terakreditasi sesuai
dengan bidang keahlian; dan

d) Dosen memiliki kualifikasi akademik paling rendah: lulusan Program
Magister.

Untuk memperjelas arah perencanaan sumber daya manusia dalam meningkatkan

kualifikasi dosen di fakultas ekonomi Universitas. Perlu adanya kualifikasi dosen dari sisi
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akademik, disipliner dan juga kepakaran seorang dosen dibagi atas 3 kualifikasi sebagai

berikut:
Kualifikasi Akademik

1.

a)

b)

Gelar Akademik. Biasanya, seorang dosen memiliki gelar sarjana (S1), gelar
magister (S2), dan/atau gelar doktor (S3) dalam bidang studi yang relevan
dengan mata kuliah yang diajarkan.

Rekam Jejak Akademik. Dosen yang berkualitas biasanya memiliki rekam jejak
akademik yang baik, termasuk publikasi dalam jurnal akademik terkemuka,
buku, atau konferensi ilmiah.

Pengalaman Mengajar. Dosen yang baik biasanya memiliki pengalaman
mengajar yang relevan dengan mata kuliah yang diajarkan, baik di tingkat sarjana

maupun pascasarjana.

Disipliner

a)

b)

d)

Etika Profesional. Seorang dosen harus mematuhi kode etik profesional dalam
pekerjaannya, termasuk integritas akademik, penghormatan terhadap hak
kekayaan intelektual, dan komitmen terhadap keberagaman dan inklusi.
Kemampuan Komunikasi. Dosen harus memiliki kemampuan komunikasi yang
baik, baik dalam bentuk lisan maupun tulisan, untuk menyampaikan materi
pelajaran dengan jelas dan efektif kepada mahasiswa.

Komitmen pada Pengembangan Diri. Dosen yang berkualitas selalu berusaha
untuk meningkatkan kualifikasi akademik dan profesional mereka melalui
pendidikan kontinu, pelatihan, serta partisipasi dalam kegiatan ilmiah dan
akademik.

Kemampuan Manajerial. Dosen yang efektif juga memiliki kemampuan
manajerial yang baik, termasuk kemampuan dalam mengelola waktu, sumber

daya, dan tugas-tugas administratif.

Kepakaran

a)

Pengetahuan Mendalam. Seorang dosen yang berkualitas harus memiliki
pengetahuan mendalam dan terkini dalam bidangnya. Mereka harus mampu
menjelaskan konsep-konsep yang kompleks dengan cara yang mudah dipahami

oleh mahasiswa.
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b)

d)

Keterampilan Komunikasi. Kepakaran dosen juga mencakup kemampuan untuk
menyampaikan materi pembelajaran dengan jelas dan efektif. Ini melibatkan
keterampilan dalam berbicara di depan umum, menulis materi ajar yang
berkualitas, dan berkomunikasi dengan mahasiswa secara efektif.

Kemampuan Menginspirasi. Dosen yang berkualitas mampu menginspirasi dan
memotivasi mahasiswa untuk belajar. Mereka mungkin menggunakan
pendekatan pengajaran yang inovatif, mendorong diskusi, dan memberikan
umpan balik konstruktif untuk meningkatkan pemahaman mahasiswa.
Keterlibatan dalam Pembelajaran. Dosen yang baik terlibat aktif dalam proses
pembelajaran, baik di dalam maupun di luar kelas. Mereka dapat membimbing
mahasiswa dalam proyek-proyek penelitian, memberikan saran akademis, dan

menjadi mentor dalam pengembangan karier mahasiswa.

Maka pentingnya perencanaan dan pengembangan SDM, keberhasilan Pengelolaan

Sumber Daya Manusia (SDM) adalah Sebuah Kunci keberhasilan organisasi. Dalam

membangun dan mempertahankan kesuksesan sebuah organisasi, peranan pengelolaan serta

pengembangan SDM tidak bisa diabaikan. Di zaman yang penuh dinamika dan persaingan

global saat ini, SDM menjadi penentu utama antara organisasi yang unggul dan yang

tersisih.

Menurut Waruwu, E., (2023) Berikut ini alasan utama mengapa aspek SDM sangat

kritikal:
a) Optimalisasi Produktivitas dan Efektivitas, Melalui pengelolaan SDM yang tepat,

b)

produktivitas organisasi meningkat. Hal ini dicapai dengan memastikan karyawan

ditempatkan pada posisi yang sesuai, diberikan tugas sesuai kemampuan, serta

didukung dengan fasilitas memadai.

Membentuk Prestasi Karyawan yang Istimewa, Manajemen SDM yang cemerlang

meningkatkan performa karyawan. Dengan umpan balik konstruktif dan tujuan yang

jelas, karyawan akan lebih termotivasi untuk mencapai ekspektasi organisasi

Membina Lingkungan Kerja Kompetitif, Melalui pengembangan SDM, organisasi

mampu membangun lingkungan kerja yang inovatif. Pelatihan berkualitas

membentuk karyawan yang adaptif dan siap menghadapi dinamika bisnis.

https://journal.thamrin.ac.id/index.php/ileka/article/view/2138 83



https://journal.thamrin.ac.id/index.php/ileka/article/view/2138

Jurnal llmu Ekonomi Manajemen dan Akuntansi MH Thamrin p-ISSN 2716-3911
Volume 5 No 1; Maret 2024 e-ISSN 2721-0472

d) Memperkuat Loyalitas Karyawan, Pengelolaan SDM yang efektif menumbuhkan
loyalitas dan dedikasi karyawan, yang pada gilirannya mengurangi fluktuasi
karyawan dan memastikan stabilitas tim.

e) Menavigasi Tantangan dan Dinamika, Organisasi dengan SDM yang terkelola
dengan baik lebih tangguh dalam menghadapi tantangan bisnis, perubahan teknologi,
dan kondisi pasar.

Perencanaan sumber daya manusia (SDM) dalam kualifikasi Pendidikan seorang
dosen di Universitas Nias melangkah secara bertahap untuk meningkatkan kualitas serta
kuantitas dengan beberapa program pengembang karir yang sudah dilaksanakan oleh pihak
Universitas Nias yakni beberapa dosen Universitas Nias melanjutkan program Pendidikan
lanjutan diberbagai kampus di luar Kepulauan Nias.

Berdasakan hasil analisis wawancara peneliti kepada informan yang mengatakan
bahwa ada beberapa dosen Universitas Nias yang melanjutkan pendidikan S-2 sampai ke S-
3 yang diprogram oleh Universitas Nias sekitar 19 orang dosen. yang kuliah di UNIMED,
USU, Universitas Diponegoro (UNDIP). Program ini merupakan pengembangan karir
dengan meningkatkan kualitas pendidikan dosen serta kesiapan bagian daripada pemenuhan
pengadaan dosen di lingkungan kampus Universitas Nias. Selanjutnya dalam perencanaan
sumber daya manusia (SDM) untuk kualifikasi pendidikan pada Universitas Nias telah
diatur Proses rekrutmen dosen baru di Universitas Nias disesuiakan dengan kebutuhan
institusi dan dilaksanakan secara terbuka dengan mempedomani Peraturan Yayasan
Perguruan Tinggi Nias Nomor 045a Tahun 2017 tentang Perubahan Ketiga Ketentuan
Kepegawaian di Lingkungan Yayasan Perguruan Tinggi Nias. Perekrutan dilaksanakan oleh
Universitas Nias atas usul fakultas dan program studi, dalam memenuhi persyaratan
akademis dan kualifikasi pendidikan.

Dengan kesiapan Universitas Nias dalam meningkatkan kuantitas dan kualitas
sumber daya manusia (SDM) dosen, diharapkan dapat menghadapi tantangan persaingan
dan kemajuan teknologi modern, termasuk kecerdasan buatan (AI) (Liu & Zhang, 2022).
Hal in1 menjadi tantangan dosen dalam proses belajar mengajar terkait dengan kecanggihan
teknologi. Diharapkan bahwa keahlian teknologi akan menjadi bagian integral dari
kompetensi dosen, memungkinkan dosen untuk memberikan pengajaran yang lebih efektif

dan relevan dengan perkembangan zaman.
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Menurut Aboramadan et al., (2022), tujuan dari perencanaan sumber daya manusia
adalah sebagai berikut:

a) Mampu memberikan arah dalam menentukan kualitas serta jumlah sumber daya
manusia yang benar-benar dibutuhkan untuk melaksanakan kegiatan dalam
organisasi guna mencapai tujuan.

b) Memberikan jaminan ketersediaan tenaka sumber daya manusia baik saat ini
maupun di masa yang akan datang sehingga pekerjaan tetap terlaksana dengan baik
dan tepat sasaran.

¢) Menghindari terjadinya masalah berupa mismanajemen serta tumpang tindih dalam
melaksanakan tugas atau pekerjaan.

d) Memberi kemudahan dalam hal koordinasi , integrasi serta sinkronisasi sehingga
adanya peningkatan dalam pekerjaan.

e) Mampu memberikan gambaran untuk menghindari kekurangan ataupun kelebihan
pegawai dalam organisasi.

f) Menjadi pedoman dalam menentukan program, pemeriksaan, pengembangan, upah,
pengintegrasian, pemeliharaan, kedisiplinan serta pemberhentian pegawai.

g) Memberikan pedoman dalam melakukan mutasi pegawai serta pensiun pegawai.

h) Menjadi patokan dalam memberikan nilai terhadap pegawai.

Berdasarkan analisa pembahasan diatas dapat disimpulkan bahwa Perencanaan
sumber daya manusia untuk kualifikasi pendidikan dosen di Universitas Nias telah
dilaksanakan berdasarkan kebutuhan secara bertahap. Langkah-langkahnya mencakup
identifikasi kebutuhan pengajar, pengembangan program rekrutmen efektif, dan strategi
pengembangan karir. Dosen yang direkrut diharapkan memiliki kualifikasi pendidikan yang
sesuai dengan standar universitas. Melalui perencanaan ini, Universitas Nias berusaha untuk
memastikan bahwa sumber daya manusia dosen yang direkrut memiliki kemampuan
akademik dan profesional yang memadai. Program pengembangan Kkarir, seperti
melanjutkan pendidikan lanjutan, merupakan bagian dari upaya untuk meningkatkan
kualitas sumber daya manusia dosen. Dengan demikian, perencanaan sumber daya manusia
di Universitas Nias bertujuan untuk memastikan kesuksesan dan reputasi akademik
universitas tersebut melalui kesiapan menghadapi tantangan persaingan dan kemajuan

teknologi modern (AlSuwaidi et al., 2021).
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Dampak Perencanaan Sumber Daya Manusia Dalam Peningkatan Kualifikasi

pendidikan dosen di Universitas Nias.

Perencanaan sumber daya manusia memiliki dampak yang signifikan terhadap

kualifikasi pendidikan dosen khususnya di Fakultas Ekonomi Universitas Nias. Berikut

adalah beberapa dampaknya:

1.

Peningkatan Kualitas Pengajaran. Dengan perencanaan sumber daya manusia yang
matang, universitas dapat memastikan bahwa dosen yang direkrut memiliki
kualifikasi pendidikan yang sesuai dengan standar yang ditetapkan. Ini berarti dosen
memiliki pemahaman yang mendalam dalam bidang studinya dan dapat memberikan
pengajaran yang berkualitas kepada mahasiswa.

Penyediaan Sumber Daya yang Sesuai. Perencanaan sumber daya manusia
memungkinkan universitas untuk mengidentifikasi kebutuhan pengajar di berbagai
bidang studi. Dengan demikian, universitas dapat merekrut dosen dengan latar
belakang pendidikan yang sesuai untuk memenuhi kebutuhan ini.

Pengembangan Karir Dosen. Strategi pengembangan karir yang terintegrasi dalam
perencanaan sumber daya manusia memungkinkan dosen untuk terus meningkatkan
kualifikasi pendidikan mereka melalui program pelatihan dan pendidikan lanjutan.
Ini membantu meningkatkan kompetensi dosen dan relevansi pengajaran mereka
dengan perkembangan terkini dalam bidang studi mereka.

Menjaga Kualitas Penelitian. Selain pengajaran, perencanaan sumber daya manusia
juga memperhatikan kualitas penelitian dosen. Dengan memastikan bahwa dosen
memiliki kualifikasi pendidikan yang sesuai, universitas dapat mempertahankan
standar penelitian yang tinggi.

Peningkatan Reputasi Universitas. Dengan memiliki dosen yang berkualifikasi
tinggi dan mampu memberikan pengajaran dan penelitian yang berkualitas,
Universitas Nias dapat meningkatkan reputasinya di dunia pendidikan dan
akademik. Ini juga dapat meningkatkan daya tarik universitas bagi calon mahasiswa

dan peneliti.

SIMPULAN

Berdasarkan hasil analisa dan pembahasan yang dilakukan peneliti maka

didasarkan pada rumasan masalah dapat diambil kesimpulan sebagai berikut:
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Perencanaan sumber manusia berdasarkan kualifikasi pendidikan dosen di Fakultas
Ekonomi Universitas Nias diatur berdasarkan Keputusan Rektor Universitas Nias Nomor
010/KPTS-UNIAS/2022 dan Permendiknas Nomor 49 Tahun 2014. Dosen diwajibkan
memiliki kualifikasi akademik minimum, seperti gelar magister, serta memenuhi kualifikasi
lain yang ditetapkan oleh universitas. Selain itu, kualifikasi dosen juga mencakup aspek
disipliner dan kepakaran dalam bidangnya. Universitas Nias telah melakukan perencanaan
sumber daya manusia untuk meningkatkan kualifikasi dosen, melalui langkah-langkah
seperti rekrutmen yang terencana dan program pengembangan karir. Dengan demikian,
perencanaan tersebut bertujuan untuk memastikan kesuksesan dan reputasi akademik
universitas melalui kesiapan menghadapi tantangan persaingan dan kemajuan teknologi
modern.

Dampak terhadap perencanaan sumber daya manusia kualifikasi pendidikan dosen
di Universitas Nias. Tersedianya kualifikasi pendidikan dosen yang sesuai dengan standar
yang ditetapkan. Ini berarti dosen memiliki pemahaman yang mendalam dalam bidang
studinya. merekrut dosen dengan latar belakang pendidikan yang sesuai untuk memenuhi
kebutuhan kampus. pengajaran, perencanaan sumber daya manusia juga memperhatikan
kualitas penelitian dosen. Dengan memastikan bahwa dosen memiliki kualifikasi pendidikan
yang sesuai, universitas dapat mempertahankan standar penelitian yang tinggid dan dosen
yang berkualifikasi tinggi dan mampu memberikan pengajaran dan penelitian yang
berkualitas, Universitas Nias dapat meningkatkan reputasinya di dunia pendidikan dan

akademik.
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Abstrak

Pelecehan seksual dapat terjadi di mana saja, baik diruang publik seperti jalan, pusat perbelanjaan, angkutan
umum, sekolah, atau tempat kerja, baik di perkantoran swasta maupun di instansi pemerintahan. Dimana dari
hasil observasi penelitian di Desa Saiwahili Kecamatan Idanogawo Kabupaten Nias, menemukan adanya
kejadian kasus pelecehan seksual di Desa Saiwahili Kecamatan Idanogawo pada tahun 2021, yang menjadi
korban adalah wanita. Dalam Penelitian bertujuan untuk mengetahui dengan strategi Pemerintah Desa dan
Tokoh Masyarakat pemberian pencerahan kepada masyarakat dalam pencegahan Pelecehan Seksual, Faktor
penghambat atau kendala dalam pencegahan pelecechan seksual, Strategi Pemerintah Desa dan Tokoh
Masyarakat dalam pencegahan pelecehan seksual di Desa Saiwahili Kecamatan Idanogawo. Metode penelitian
ini menggunakan metode penelitian kualitatif dan Teknik pengumpulan data dengan cara wawancara kepada
informan. Hasil penelitin ini menunjukkan bahwa stategi pemerintah desa dan tokoh masyarakat dalam
memberikan pencerahan dalam pencegahan pelecehan dengan melakukan pendekatan secara persuasif melalui
musyawarah, sosialisasi serta dukungan semua lapisan masyarakat dan meningkat nilai norma-norma hukum
dan agama dan dukungan dari pihak dinas terkait yang lebih kompeten dalam pencegahan pelecehan seksual.

Kata Kunci: Strategi, Pencegahan, Pelecehan Seksual

Abstract

Sexual harassment can occur anywhere, whether in public spaces such as roads, shopping centres, public
transportation, schools, or workplaces, both in private offices and in government agencies. Where from the
results of research observations in Saiwahili Village, Idanogawo District, Nias Regency, found that there were
incidents of sexual harassment cases in Saiwahili Village, Idanogawo District in 2021, the victims were women.
The research aims to find out the strategies of the Village Government and Community Leaders in providing
enlightenment to the community in preventing sexual harassment, inhibiting factors or obstacles in preventing
sexual harassment, strategies of the Village Government and Community Leaders in preventing sexual
harassment in Saiwahili Village, Idanogawo District. This research method uses qualitative research methods
and data collection techniques by interviewing informants. The results of this research show that the strategy
of the village government and community leaders in providing enlightenment in preventing harassment by
taking a persuasive approach through deliberation, socialisation and support from all levels of society and
increasing the value of legal and religious norms and support from related agencies that are more competent
in preventing sexual harassment.

Keywords: Strategy, Prevention, Sexual Harassment.

PENDAHULUAN
Pelecehan seksual dapat terjadi di mana saja, baik diruang publik seperti jalan,
pusat perbelanjaan, angkutan umum, sekolah, atau tempat kerja, baik di perkantoran swasta

maupun di instansi pemerintahan (Putra et al., 2024). Bahkan pernah pula diberitakan

https://journal.thamrin.ac.id/index.php/ileka/article/view/2139 91



https://journal.thamrin.ac.id/index.php/ileka/article/view/2139
mailto:lawolojunius71@gmail.com
https://doi.org/10.37012/ileka.v5i1.2139

Jurnal Illmu Ekonomi Manajemen dan Akuntansi MH Thamrin p-ISSN 2716-3911
Volume 5 No 1; Maret 2024 e-ISSN 2721-0472

adanya kejadian pelecehan yang terjadi di tempat ibadah yang mana seharusnya tempat
ibadah merupakan tempat yang aman bagi semua orang untuk beribadah langsung kepada
Tuhannya, tetapi tindakan pelecehan seksual ini dapat masuk kedalam semua situasi tanpa
memperdulikan lokasi dimana seseorang itu berada (Mukaromah et al., 2024). Di era
modern saat ini kecanggihan teknologi smartphone dimana seseorang dapat terhubung
kepada siapa saja melalui telepon genggam bila mana seseorang melalukan penyebaran
video atau foto di media sosial sehingga dapat diakses disemua kalangan tanpa ada batasan
sehingga si korban menjadi trauma atau malu di kalangan lingkungan keluarga maupun
public (Faizah & Kamal, 2024).

Korban pelecehan seksual kebanyakan adalah perempuan dan sebagian adalah
anak-anak. Tetapi ada juga laki-laki yang menjadi korban pelecehan seksual, baik itu
dilakukan oleh perempuan maupun dilakukan oleh laki-laki lainnya (homoseks). Pelakunya
pun berasal dari beragam kalangan, dari orang terdekat, seperti keluarga, kerabat, tetangga,
pegawai rendahan maupun pejabat eksekutif, orang yang tidak berpendidikan maupun orang
yang berpendidikan tinggi, bahkan orang yang kita anggap religius pun ternyata ada yang
menjadi pelaku pelecehan seksual (Kidi et al., 2017). Kasus pelecehan seksual bisa
dilakukan oleh orang-orang yang sejajar kedudukannya (horizontal) seperti sesama pekerja
atau pegawai, atau sesama pengunjung suatu pertunjukan, atau sesama penumpang di
kendaraan umum. Bisa juga dilakukan oleh orang-orang yang berbeda kedudukannya,
misalnya antara atasan dengan bawahan (vertikal), antara pemberi kerja dengan pekerja, atau
antara guru terhadap muridnya (Wulandari et al., 2022). Oleh karena itu, kita perlu untuk
selalu waspada, peduli, dan berupaya meminimalisir kemungkinan pelecehan seksual
tersebut terjadi analisis kebijakan penangananan kasus kekerasan seksual yang diterapkan
di Indonesia Pemerintah merupakan aktor penyelenggara negara sehingga memiliki
tanggung jawab penuh atas perlindungan public (Wulandari et al., 2022). Maraknya isu
kekerasan seksual menjadi ancaman keamanan masyarakat karena tindakan kejahatan
tersebut menimbulkan dampak serius bagi korban seperti trauma berkepanjangan yang
membuat hidupnya tidak lagi sama (Afifah Bidayah et al., 2022).

Berdasarkan data Kementerian Perlindungan Perempuan Dan Anak
(kekerasan.kemenpppa.go.id) tahun 2023 menunjukkan dominan korban kekerasan seksual
terhadap perempuan: 13.362 kasus sedangkan korban kekerasan seksual terhadap laki-laki:
2.944 kasus.
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Oleh sebab itu, pemerintah harus mengambil langkah tingkat ekslusivitasnya
terhadap kebijakan yang diperlukan untuk mengatasi persoalan yang berkembang di
masyarakat agar kejahatan tersebut bisa segera ditekan. Kebijakan pemerintah dalam
menangani kasus kekerasan seksual dapat ditinjau dari sisi kebijakan tindakan kriminal yang
meliputi kebijakan penal (hukum pidana) dan kebijakan non-penal (non hokum pidana).
Upaya penanganan kejahatan kekerasan melalui kebijakan penal dilakukan lewat pembuatan
perundang-undangan. Sebelumnya harus diperjelas terlebih dahulu mengenai garis-garis
kebijakan hukum pidana terkait kekerasan seksual secara lebih lengkap (Fitri, 2023).

Dalam menerapkan kebijakan strategi untuk pencegahan kekerasan seksual
Pemerintah harus juga merangkul para tokoh seperti tokoh agama mapun tokoh masyarakat
yang ikut melakukan pembinaan rohaniwan dalam menyampaikan pesan-pesan agama yang
menekankan pentingnya menghormati hak asasi manusia serta melawan segala bentuk
kekerasan termasuk pelecehan seksual dan tokoh masyarakat juga memiliki peranan penting
karena mereka merupakan figur yang dikenal oleh warga setempat (Susanti & Doni, 2021).
Para tokoh ini dapat menjadi mediator antara pemerintah dan masyarakat serta menjadi
contoh teladan dalam menjunjung tinggi nilai-nilai sosial seperti kesetaraan gender dan
penghormatan terhadap kemanusiaan.

Di Indonesia kasus kekerasan seksual setiap tahun mengalami peningkatan,
korbannya bukan hanya dari kalangan dewasa saja sekarang sudah merambah ke remaja,
Fenomena kekerasan seksual terhadap anak semakin sering terjadi dan menjadi global
hampir di berbagai negara (Rahman & Urbayatun, 2022). Kasus kekerasan seksual terhadap
anak terus meningkat dari waktu kewaktu. Peningkatan tersebut tidak hanya dari segi
kuantitas atau jumlah kasus yang terjadi, bahkan juga dari kualitas. Anak menjadi kelompok
yang sangat trend terhadap kekerasan seksual karena anak selalu diposisikan sebagai sosok
lemah atau yang tidak berdaya dan memiliki ketergantungan yang tinggi dengan orang-
orang dewasa disekitarnya (Setiawan et al., 2023).

Berdasarkan pengamatan peneliti di Desa Saiwahili Kecamatan Idanogawo
Kabupaten Nias, menemukan adanya kejadian kasus pelecehan seksual di Desa Saiwahili
Kecamatan Idanogawo pada tahun 2021, yang menjadi korban adalah wanita, sedangkan
oknum pelaku merupakan masyarakat Desa Saiwahili. Atas kejadian ini korban pelecehan
seksual mengalami trauma, gangguan psikologis dan malu bertemu dengan warga sekitar,

atas kejadian ini sangat diperlukan peran pemerintah desa dan peran tokoh masyarakat.
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Dimana peran pemerintah desa dan tokoh masyarakat sangat penting untuk memberikan
pencerahan kepada masyarakat dengan melakukan pembinaan dan pencegahan di
lingkungan masyarakat desa saiwahili agar tidak terulang kembali pelecehan seksual di
dalam kalangan masyarakat maupun di lingkungan keluarga di Desa Saiwahili Kecamatan
Idanogawo. Strategi langkah Pemerintah Desa Saiwahili dan Tokoh Masyarakat Masyarakat
Desa dengan memberikan terobosan baru yakni Pemerintah Desa melakukan pembinaan
melalui tatap muka disaat ada pertemuan warga di aula atau di Kantor Desa serta
memberikan edukasi dini melalui poster dan spanduk serta penerapan hukum yang berlaku
bagi pelaku pelecehan seksual di dalam lingkungan desa begitu juga dengan Tokoh
masyarakat seperti tokoh agama mengambil peran yang positif dengan memberikan arahan,
bimbingan atau ceramah di tengah masyarakah melalui kebaktian di gereja atau di rumah,
serta tokoh adat memberikan nasihat atau arahan kepada masyarakat tentang pencegahan
pelecehan dan sanksi-sanksi adat bagi pelaku pelecehan seksual bagi masyarakat itu sendiri.
Sanksi hanya tersirat secara adat (kebiasan dalam kampung) yang sudah turun-temurun dari
nenek moyang sudah terlaksana berupa pengasingan dari kampung bagi warga pelaku

pelecehan seksual (Maharani et al., 2022).

METODE PENELITIAN

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode penelitian
kualitatif deskriptif yang digunakan untuk memahami fenomena tentang apa yang dipahami
oleh subjek penelitian secara rinci, faktual dan akurat. Pendekatan penelitian Menurut
Rahman & Urbayatun, (2022) metode penelitian kualitatif adalah metode penelitian yang
berlandaskan pada filsafat post positivisme (tepatnya fenomenologi), yang digunakan untuk
meneliti pada kondisi ilmiah dimana peneliti sendiri adalah instrumennya, teknik
pengumpulan data dan analisis yang bersifat kualitatif lebih menekan pada makna.
Metodologi kualitatif menyatakan sebagai prosedur penelitian yang menghasilkan data
deskriptif yang berupa kata-kata tertulis atau lisan dari orang-orang yang diamati. Penelitian
kualitatif ini menggunakan pengamatan, wawancara dan penelaah dokumen (Wulandari et
al., 2022). Sedangkan berdasarkan sifatnya penelitian ini dikategorikan pada penelitian
deskriptif. Dalam melaksanakan penelitian ini, peneliti memilih lokasi penelitian di Desa

Saiwahili Kecamatan Idanogawo Kabupaten Nias.
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HASIL DAN PEMBAHASAN

Pemberian Pencerahan Kepada Masyarakat Dalam Pencegahan Pelecehan Seksual di
Desa Saiwalhili.

Dalam memberikan pencerahan kepada masyarakat tentang pencegahan pelecehan
seksual sangat diperlukan dukungan dari berbagai pihak, tidak secara individual, karena
pelecehan merupakan perbuatan yang sangat tercela dan menodai hak-hak orang lain dan
merupakan perbuatan melawan hukum dan perintah tuhan. Menurut John D. Pasalbessy
dalam Hiekkataipale & Lamsd, (2019) pencegahan pelecahan terhadap perempuan dan anak
adalah:

1. Meningkatkan kesadaran perempuan akan hak dan kewajibanya di dalam hukum
melalui latihan dan penyuluhan (legal training).

2. Meningkatkan kesadaran masyarakat betapa pentingnya usaha untuk mengatasi
terjadinya kekerasan terhadap perempuan dan anak, baik di dlama konteksindividual,
sosial maupun intitusional.

3. Meningkatkan kesadaran penegak hukum agar bertindak cepat dalam mengatasi
kekerasan terhadap perempuan maupun anak.

4. Bantuan dan konseling terhadap korban kekerasan terhadap perempuan dan anak.

5. Melakukan kampanye anti kekerasan terhadap perempuan dan anak yang dilakukan
secara sistematis.

6. Pembaharuan hukum teristimewa perlindungan korban tindak kekerasan yang
dialami oleh perempuan dan anak-anak serta kelompok yang rentang atas
pelanggaran HAM.

7. Pembaharuan sistem pelayanan kesehatan yang kondusif guna menanggulangi
kekerasan terhadap perempuan dan anak.

8. Bagi anak-anak diperlukan perlindungan baik sosial, ekonomi maupun hukum bukan
saja dari orang tua, tetapi semua pihak,termasuk masyarakat dan Negara.

9. Membentuk lembaga penyantunan korban tindak kekerasan dengan target khusus
kaum perempuan dan anak untuk diberikan secara cuma-cuma dalam bentuk
konsultasi, perawatan medis maupun psikologis.

10. Meminta media massa (cetak dan elektronik) untuk lebih meperhatikan masalah
tindak kekerasan terhadap perempuan dan anak dalam pemberitaannya,termasuk

memberi pendidikan pada publik tentang hak-hak asasi perempuan dan anak-anak.
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Dalam hal ini Pemerintah Desa Saiwahili dan tokoh masyarakat Desa Saiwahili

dalam pencegahan pelecehan seksual dimasyarakat ada beberapa upaya yang dilakukan:

1.

Memberikan pemahaman kepada masyarakat baik itu secara pertemuan di dalam
perkumpulan keluarga dan pertemuan musyawarah dalam desa tentang tindakan dan
dampaknya pelecehan seksual terhadap wanita atau anak serta sanksi hukum yang
diterima.

Memanam rasa keteguhan keimanan dengan cara memberikan khotbah tentang
bahaya pelecehan serta mencegah melalui komunitas keagamaan.
Menginformasikan adanya sanksi sosial bagi pelaku kejahatan pelecehan seksual
yaitu sanksi adat berupa Mengecualikan pelaku dari partisipasi dalam acara
keagamaan atau upacara adat sebagai bentuk penyangkalan hak-hak adat dan
spiritual.

Membentuk kelompok masyarakat peduli tentang isu pelecehan seksual.
Mengimplementasikan aturan adat/budaya yang melibatkan tokoh-tokoh masyarakat
(agama, budaya) untuk mencapai pemahaman pertobatan bagi pelaku dan korban.

Meningkatkan dan pemahaman tentang sanksi hukuman bagi pelaku dan korban

Faktor penghambat atau kendala dalam pencegahan pelecehan seksual

Dalam melaksanakan kegiatan yang bermanfaat bagi masyarakat, Pemerintah Desa

Saiwahili maupuh tokoh masyarakat memiliki tantangan yang dihadapi dalam pencegahan

pelecehan seksual di dalam desa (Fladerer & Braun, 2020). Ada beberapa Faktor

penghambat atau kendala Pemerintah Desa dan tokoh masyarakat Desa Saiwahili

melaksanakan pencegahan pelecehan seksual:

1.

Budaya yang menempatkan seksualitas sebagai topik yang tabu dapat membuat sulit
untuk membicarakan pelecehan seksual secara terbuka.

Hambatan dalam menyampaikan pesan kesetaraan dan hak-hak perempuan karena
selama lebih mendominasi kaum laki-laki.

Keterbatasan pendidikan masyarakat dapat menyulitkan penyampaian informasi
edukasi terkait pelecehan seksual

Kekurangan tenaga ahli atau pendeta setempat yang memiliki pemahaman
mendalam tentang pelecehan seksual hanya berupa himbauan dan larangan dalam

agama

https://journal.thamrin.ac.id/index.php/ileka/article/view/2139 96



https://journal.thamrin.ac.id/index.php/ileka/article/view/2139

Jurnal Illmu Ekonomi Manajemen dan Akuntansi MH Thamrin p-ISSN 2716-3911
Volume 5 No 1; Maret 2024 e-ISSN 2721-0472

5. Keterbukaan masyarakat khususnya perempuan yang mengungkapkan keluhan
(curhatan) yang akan disampaikan terbatasi akan stigma atau dampak yang menjadi

cibiran pada keluarga.

Strategi Pemerintah Desa dan Tokoh Masyarakat dalam pencegahan pelecehan
seksual.

Dalam melaksanakan pencapaian pencegahan pelecehan seksual diperlukan
strategi untuk meminimalisir ancaman kejahatan seksual di lingkungan masyarakat desa.
Menurut Steiss dalam Schwepker et al., (2021), strategi dalam arti umum adalah setiap
langkah kegiatan yang dilakukan untuk mencapai tujuan dan sasaran utama organisasi.

Strategi pemerintah Desa Saiwahili dalam memberikan pencerahan dan
pencegahan seksual di desa sebagai berikut (Kuenzi et al., 2020):

1. Mengadakan edukasi dini tentang pelecehan seksual dengan bekerjasana dengan
dinas terkait dan tokoh masyarakat, perempuan, serta tokoh adat dan kampanye
untuk meningkatkan kesadaran tentang pelecehan seksual di antara penduduk desa.
pengarahan ini melalui pertemuan musyawarah, pelaksanaan acara sosial, budaya
dan keagamaan.

2. Bekerjasama dengan organisasi non-pemerintah atau lembaga lain yang memiliki
pengalaman dalam pencegahan pelecehan seksual untuk mendapatkan dukungan dan
sumber daya tambahan.

3. Memberikan Informasi tambahan dengan membuat poster atau baliho tentang
pencegahan pelecehan seksual.

4. Melakukan pendekatan secara gender, memastikan bahwa pencegahan pelecehan
seksual mencakup pendekatan gender, dengan memperhatikan peran dan kebutuhan
khusus perempuan dan anak perempuan.

5. Penguatan Hukum dan Penegakan Hukum: Mendorong pemerintah desa untuk
memperkuat peraturan dan kebijakan yang mengatur pelecehan seksual dan
mengkoordinasikan dengan aparat penegak hukum untuk menindak pelaku dengan
tegas.

Strategi Tokoh Masyarakat Desa Saiwahili dalam memberikan pencerahan dan

pencegahan seksual di desa sebagai berikut:
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1. Memberikan arahan kepada masyarakat baik itu secara pertemuan di dalam
perkumpulan keluarga dan pertemuan dalam desa tentang tindakan dan dampaknya
pelecehan seksual terhadap wanita atau anak serta sanksi hukum yang diterima.

2. Memanam rasa keteguhan keimanan dengan cara memberikan khotbah tentang

bahaya pelecehan serta mencegah melalui komunitas keagamaan.

[98)

. Menginformasikan adanya sanksi sosial bagi pelaku kejahatan pelecehan seksual
yaitu sanksi adat berupa Mengecualikan pelaku dari partisipasi dalam acara
keagamaan atau upacara adat sebagai bentuk penyangkalan hak-hak adat dan
spiritual.

4. Membentuk kelompok masyarakat peduli tentang isu pelecehan seksual.

9]

. Mengimplementasikan proses adat yang melibatkan pelaku, korban, dan tokoh-
tokoh masyarakat untuk mencapai pemahaman dan pertobatan.

Dalam hal ini Pemerintah Desa Saiwahili dan Tokoh Masyarakat menerapkan

sanksi-sanksi kepada pelaku pelecehan seksual yakni:

1. Membayar denda/biaya berupa persembahan (uang, babi) biasa disebut “cuci nama
kampung” oleh pelaku kepada Tokoh masyarakat melalui Pemerintah Desa yang
disaksikan oleh seluruh masyarakat desa.

2. Diasingkan dari lingkungan desa sesuai kesepakatan masyarakat (waktu atau
lamanya) akan kembali ke dalam kampung / desa.

Langkah pemerintah dalam upaya pencegahan kekerasan seksual terhadap anak
yakni dengan menerapkan sanksi yang lebih keras kepada pelaku sebaiknya diikuti dengan
beberapa langkah strategis lainnya (Valentine et al., 2023). Di bidang pencegahan,
pemerintah bisa secara aktif melakukan kampanye untuk meningkatkan kesadaran
masyarakat. Pemerintah juga dapat menerapkan pendidikan pengenalan organ tubuh kepada
anak di usia dini agar mereka tahu organ tubuhnya yang boleh/tidak boleh dilihat atau
disentuh orang lain dan cara terhindar dari kekerasan seksual. Pemerintah melalui Menteri
Komunikasi dan Informatika serta kepolisian dapat secara aktif melakukan patroli siber dan
penindakan terhadap konten-konten pornografi di dunia maya (Treviio et al., 2006).

Kekerasan seksual terhadap anak dapat menimbulkan dampak sosial yang luas di
masyarakat. Penanganan dan penyembuhan trauma psikis akibat kekerasan seksual haruslah
mendapat perhatian besar dari semua pihak yang terkait, seperti keluarga, masyarakat

maupun negara (Yamin, 2019). Oleh karena itu, didalam memberikan perlindungan terhadap
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anak perlu adanya pendekatan sistem, yang meliputi sistem kesejahteraan sosial bagi anak-
anak dan keluarga,sistem peradilan yang sesuai dengan standar internasional, dan

mekanisme untuk mendorong perilaku yang tepat dalam masyarakat.

KESIMPULAN DAN REKOMENDASI

Dari hasil analisa dan pembahasan tentang strategi pemerintah desa dan tokoh
masyarakat dalam pemberian pencerahan kepada masyarakat untuk pencegahan pelecehan
seksual di Desa Saiwahili Kecamatan Idanogawo dapat disimpulkan bahwa:

Pemerintah Desa Saiwahili dan Tokoh Masyarakat dalam memberikan pencerahan
kepada masyarakat dalam pencegahan pelecehan seksual di Desa Saiwahili sangat
dibutuhkan peran seluruh lapisan masyarakat desa saiwahili demi tercapainya tujuan
pemahaman dan kesadaran masyarakat akan bahayanya kejahatan seksual serta melakukan
proteksi dini pada anak, keluarga dan lingkungan masyarakat desa Saiwahili.

Pemerintah Desa Saiwahili dan Tokoh Masyarakat dalam memberikan pencerahan
kepada masyarakat memiliki hambatan dan kendala terkait keterbukaan informasi
masyarakat tentang pelanggaran pelecehan seksual karena dianggap sebagai tabu dan
menjadi hal yang memalukan bagi keluarga, masih kurangnya pendidikan masyarakat
tentang pelecehan seksual dan budaya yang menempatkan seksualitas sebagai topik yang
tabu dapat membuat sulit untuk membicarakan pelecehan seksual secara terbuka.

Strategi Pemerintah Desa Saiwahili dan Tokoh Masyarakat dalam pencegahan
pelecehan seksual dengan edukasi dini tentang pelecehan seksual dengan bekerjasana
dengan dinas terkait dan tokoh masyarakat, memanam rasa keteguhan keimanan dengan cara
memberikan khotbah tentang bahaya pelecehan serta mencegah melalui komunitas
keagamaan dan meninformasikan adanya sanksi sosial bagi pelaku kejahatan pelecehan
seksual yaitu sanksi adat berupa Mengecualikan pelaku dari partisipasi dalam acara

keagamaan atau upacara adat sebagai bentuk penyangkalan hak-hak adat dan spiritual.
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Abstrak

Institusi ataupun corporasi turut ikut melakukan proses pembangunan yang dikenal dengan konsep Corporate
Social Responsibility (CSR) yang mana korporasi dituntut tidak hanya mengejar keuntungan keuangan tetapi
diwajibkan memperhatikan aspek sosial dan aspek lingkungan. Tujuan dari penelitian ini yaitu Untuk
mengetahui Implementasi Tanggungjawab Sosial PT. Bank Mandiri Dalam Meningkatkan Perekonomian
Masyarakat. Untuk mengetahui kondisi perekonomian masyarakat setelah pelaksanaan program tanggung
jawab sosial Bank Mandiri Kota Gunungsitoli. Dalam penelitian ini menggunakan jenis penelitian deskriptif
kualitatif. Jumlah informan dalam penelitian ini sebanyak 5 informan. Berdasarkan data yang dikumpulkan
dari penelitian yang dilakukan, maka diperoleh hasil yaitu Implementasi tanggung jawab sosial yang
dilaksanakan oleh Bank Mandiri Kota Gunungsitoli yaitu ditentukan sesuai dengan kebutuhan masyarakat itu
sendiri, baik berupa pembangunan gedung, dana tunai, pembinaan keterampilan, dan lain sebagainya. Bank
Mandiri Kota Gunungsitoli juga mempertanggung jawabkan setiap dampak dari aktivitas usaha khususnya di
bidang ekonomi, lingkungan dan sosial. Kondisi perekonomian masyarakat penerima manfaat tanggung jawab
sosial (CSR) saat ini sangat berdampak pada perekonomian masyarakat warga binaan Lapas Kelas I B
Gunungsitoli. Dimana warga binaan mendapatkan tambahan penghasilan di dalam lapas dengan mengandalkan
keterampilan yang telah didapatkan pada pelatihan keterampilan serta bagi warga binaan yang telah selesai
masa tahanannya dan kembali ke lingkungan masyarakat, warga binaan dapat membuka kegiatan usaha dan
dapat meningkatkan perekonomian dengan keterampilan yang telah didapatkan pada saat berada di Lapas
Kelas IT B Gunungsitoli.

Kata Kunci: Tanggung Jawab Sosial, Bank Mandiri, Perekonomian
Abstract

Institutions or corporations also participate in the development process known as the concept of Corporate
Social Responsibility (CSR), where corporations are required not only to pursue financial profits but are
required to pay attention to social and environmental aspects. The aims of this research are To find out the
Implementation of PT's Social Responsibility. Bank Mandiri in Improving the Community's Economy. To
determine the economic condition of the community after the implementation of the Bank Mandiri social
responsibility program in Gunungsitoli City. This research uses a qualitative descriptive research type. The
number of informants in this research was 5 informants. Based on the data collected from the research carried
out, the results obtained are The implementation of social responsibility carried out by Bank Mandiri
Gunungsitoli City is determined according to the needs of the community itself, whether in the form of building
construction, cash funds, skills development, and so on. Bank Mandiri Gunungsitoli City is also responsible
for every impact of business activities, especially in the economic, environmental and social fields. The current
economic condition of the community receiving the benefits of social responsibility (CSR) has had a major
impact on the economy of the residents of the Class II B Gunungsitoli Prison. Where inmates earn additional
income in prison by relying on the skills they have acquired in skills training and for inmates who have
completed their prison term and returned to the community, inmates can open business activities and can
improve the economy with the skills they have acquired at the time. is in the Class II B Gunungsitoli Prison.

Keywords: Social Responsibility, Bank Mandiri, Economy

https://journalthamrin.com/index.php/ileka/article/view/2140 102



https://journalthamrin.com/index.php/ileka/article/view/2140
mailto:irfanzebua123@gmail.com
https://doi.org/10.37012/ileka.v5i1.2140

Jurnal Illmu Ekonomi Manajemen dan Akuntansi MH Thamrin p-ISSN 2716-3911
Volume 5 No 1; Maret 2024 e-ISSN 2721-0472

PENDAHULUAN

Pembangunan nasional berisikan serangkaian perubahan yang dicanangkan secara
menyeluruh, terencana juga terarah dengan tujuan utama yakni untuk mewujudkan
keseimbangan dari aspek batiniah dan lahiriah di lingkup Masyarakat (Belasri et al., 2020).
Adapun tujuannnya yakni untuk memaksimalkan angka kesejahteraan baik dalam segi
spiritual maupun materil (Chantziaras et al., 2020). Kemunculan perusahaan bukan sebagai
indikator dalam rangka memenuhi setiap kebutuhan manusia yang tidak terbatas. Hal
tersebut akan memberikan banyak keuntungan dalam segi materil bagi siapa saja orang yang
mampu menggerakkan serta memainkan peran signifikan dalam menciptakan stabilitas
ekonomi nasional (Zhou et al., 2021). Hal ini dapat dipahami sesuai dengan peran
perusahaan ketika memberikan sejumlah pendapatan kepada pemerintah mulai dari daerah
atau pusat. Secara umum, tujuan utama dari perusahaan ialah untuk menghasilkan banyak
laba (Quick & Inwinkl, 2020).

Agar dapat merelisasikan tujuan tersebut, maka pihak perusahaan berupaya keras
dalam menemukan sejumlah peluang serta kesempatan yang tujuannya menghasilkan nilai
tambah supaya mampu mencapai tujuan yang diharapkan (Sang, 2022). Keberadaan
perusahaan ini menimbulkan social cost dan social benefit. Social benefit diartikan sebagai
sumbangsih secara positif oleh pihak perusahaan kepada Masyarakat (Duong et al., 2023).
Hal demikian ini menjadi bentuk tanggung jawab sosial pihak perusahaan kepada
stakeholder (Wang & Pala, 2021). Tujuan utama dalam menjalankan binis ialah agar dapat
tumbuh secara kontinu dengan tanggung jawab yang tidak hanya berlandaskan pada single
bottomline namun juga pada entitas dalam bentuk profit, akan tetapi lingkungan harus terus
mendapatkan perhatian baik internal maupun eksternal (Abdelmoneim & Elghazaly, 2021).

Masing-masing perusahaan akan melaksanakan berbagai jenis kegiatan terencana
yang tujuannya untuk memaksimalkan tingkat eksistensi perusahaan dan menjadi
perusahaan yang bersifat Good Business (Neitzert & Petras, 2022). Adapun cara yang dapat
dilakukan yakni dengan mengimplementasikan CSR yang merupakan bentuk kesepakatan
dari WBCSD di Negara Afrika Selatan yang bermaksud untuk mengakomodir perusahaan
dunia secara menyeluruh agar mampu menciptakan pembangunan secara berkelanjutan.
Kesadaran terkait pentingnya mempraktikkan CSR inilah yang menjadi trend global masa
kini yang terus iringi dengan maraknya tingkat keperdulian yang memberikan sejumlah

keuntungan kepada lingkungan (Yankovskaya et al., 2022).
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Keberadaan CSR berkaitan dengan pembangunan berkelanjutan, yang mana
terdapat argumentasi bahwa perusahaan dalam menjalankan kegiatannya harus merujuk
pada keputusan yang tidak hanya fokus pada faktor finansial saja, yang mana harus merujuk
pada konsekuensi secara sosial dengan ekonomi baik untuk masa kini dan waktu mendatang.
oleh sebab itu, pengertian CSR menjadi sangat berkembang (Sang, 2022). Namun inti dari
CSR 1ialah operasi bisnis yang telah berkomitmen tidak hanya dalam memaksimalkan laba
perusahaan dalam sektor keuangan, namun juga pembangunan sosial ekonomi kawasan
secara kontinu (Zhang & Jiang, 2021).

Bentuk keperdulian yang diberikan oleh pihak perusahaan tampak dari komitmen
mereka dalam mempertanggungjawabkan setiap dampak dari aktivitas usaha khususnya di
bidang ekonomi, sosial maupun lingkungan (Abdelmoneim & Elghazaly, 2021). Bagi pithak
perusahaan dengan komitmen untuk melaksanakan kegiatan tersebut dalam jangka panjang
akan memberikan laba yang berbentuk kepercayaan. Disamping itu, CSR juga dapat
membantu dalam mewujudkan kesejahteraan sosial khususnya di Indonesia. Adapun hal
menghambatnya yaitu banyaknya kegiatan yang mengakibatkan munculnya dampak buruk
bagi Masyarakat (Harun et al., 2020).

Corporate Social Responsibility sebagai program yang sifatnya wajib dijalankan
oleh setiap perusahaan karena telah dijelaskan tepantnya pada Pasal 74 UU Perseroan
Terbatas yang terbaru. UU ini disahkan pada sidang Paripurna DPR. Dengan keberadaan
UU ini, maka setiap korporasi diwajibkan untuk menjalankannya, namun kewajiban tersebut
bukan menjadi beban yang memberatkan mereka (Moliner et al., 2020). Hal yang sangat
penting untuk diingat bahwasannya pembangunan Negara tidak hanya merupakan tanggung
jawab pemerintahan atau korporasi saja, melainkan setiap masyarakat. Keberadaan
korporasi dan industri memegang peranan signifikan dalam mengakomodir kegiatan
pertumbuhan ekonomi yang berlangsung secara sehat serta tetap memperhatikan catatan
keuangan. Pada saat ini, perputaran dalam dunia usaha tidak lagi memberikan sejumlah
perhatian secaea utuh pada catatan keuangan, namun juga yang berkenaan dengan aspek
sosial, keuangan maupun lingkungan yang lebih dikenal dengan industri senergi tiga elemen
yang dijadikan sebagai kunci dari konsep pembangunan secara berkelanjutan (Al-Ghamdi
& Badawi, 2019).

Masalah kesejahteraan sosial di masyarakat yang semakin berkembang

menunjukkan bahwa masih banyak warga negara Indonesia yang belum terpenuhi hak
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dasarnya secara layak, hal ini karena masih banyak masyarakat yang hidup dalam
kesejahteraan yang rendah dimana belum memperoleh pekerjaan tetap serta penghasilan
yang belum mencukupi untuk memenuhi kebutuhan (Setiawan et al., 2019). Masalah
kemiskinan menjadi masalah utama dalam usaha meningkatkan kesejahteraan sosial. Karena
masalah kemiskinan merupakan masalah besar yang akan memberikan dampak besar bagi
Masyarakat (Chantziaras et al., 2020). Kemiskinan menjadi perhatian banyak orang, karena
diyakini kemiskinan merupakan permasalahan yang menghambat kesejahteraan. Menurut
Badan Pusat Statistik Jumlah penduduk miskin pada September 2022 sebesar 26,36 juta
orang, meningkat 0,20 juta terhadap Maret 2022. Persentase penduduk miskin perkotaan
Maret 2022 sebesar 7,50%, naik menjadi 7,53% pada September 2022. Dapat kita lihat
bahwa pada tahun 2022 angka kemiskinan terus meningkat, akibatnya masih banyak
masyarakat yang mengalami hambatan dalam melaksanakan fungsi sosial sehingga tidak
dapat menjalani kehidupan secara layak.

Pembangunan dan peningkatan kesejahteraan masyarakat bukan hanya menjadi
tanggung jawab pemerintah, tetapi masyarakat dan swasta juga memiliki tanggungjawab
tersebut. Dalam Undang-Undang RI Nomor 40 Tahun 2007 tentang Perseroan Terbatas
mewajibkan perseroan yang bidang usahanya dibidang atau terkait bidang sumber daya alam
untuk melaksanakan tanggung jawab sosial dan lingkungan (Vo et al., 2020). Institusi
ataupun corporasi turut ikut melakukan proses pembangunan yang dikenal dengan konsep
Corporate Social Responsibility (CSR) yang mana korporasi dituntut tidak hanya mengejar
keuntungan keuangan tetapi diwajibkan memperhatikan aspek sosial dan aspek lingkungan.
Menurut Totok Mardikanto (2018:92), Corporate Social Responsibility (CSR) adalah
sebuah konsep dimana perusahaan mengintegrasikan kepedulian sosial dan lingkungan
dalam operasi bisnis dan di dalam interaksi dengan para pemangku kepentingan secara
sukarela yang mengarah pada keberhasilan bisnis yang berkelanjutan. Sedangkan menurut
Sudana (2015:25), Corporate Social Responsibility (CSR) adalah tanggung jawab sebuah
organisasi perusahaan terhadap dampak dari keputusan-keputusan dan kegiatannya
masyarakat dan lingkungan (Igbekoyi et al., 2021).

Bank sebagai lembaga keuangan memiliki peran yang penting dalam meningkatkan
perekonomian masyarakat. Implementasi CSR oleh bank dapat memberikan kontribusi
positif dalam meningkatkan kesejahteraan masyarakat melalui program-program yang

dijalankan. Program-program tersebut dapat membantu masyarakat dalam meningkatkan
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keterampilan, serta memberikan akses terhadap sumber daya yang dapat meningkatkan
produksi dan produktivitas mereka. Hadirnya tanggungjawab sosial pada perusahaan
moderen memberikan arti penting bagi peran dan kontribusinya bagi sesama
dilingkungannya atau istilah lainnya Corporate Social Responsibility (CSR). Corporate
Social Responsibility (CSR) adalah konsep yang mencakup tanggung jawab perusahaan
dalam menciptakan nilai bagi para pemegang saham serta memperhitungkan dampak sosial
dan lingkungan dari kegiatan bisnisnya (Bhattacharyya & Khan, 2021).

Implementasi tanggung jawab sosial atau yang sering disebut sebagai Corporate
Social Responsibility (CSR) oleh bank merupakan upaya untuk memberikan dampak positif
bagi masyarakat dan lingkungan sekitar. Tanggung jawab sosial ini meliputi berbagai
kegiatan seperti pengembangan ekonomi masyarakat, lingkungan hidup, serta kegiatan
sosial lainnya. Menurut Galdeano et al., (2019), Corporate Social Responsibility (CSR)
merupakan tindakan yang dilakukan perusahaan sebagai rasa tanggung jawab terhadap
lingkungan sekitar dimana perusahaan tersebut didirikan. Namun dalam menjalankan CSR
terkadang gagal dalam mengimplementasikan beberapa program, hal ini diakibatkan
program yang dilakukan perusahaan tidak sesuai dengan kebutuhan masyarakat, tidak
merancang dengan matang program yang akan dilakukan dan perusahaan lebih
mementingkan profit. Ketiga aspek tersebut menjadi penyebab kegagalan CSR yang ada
pada perusahaan dan untuk mengatasinya perusahaan harus meningkatkan interaksi antara
masyarakata agar masalah yang tidak diinginkan tidak terjadi (Anh & Phuong Thao, 2021).

Bentuk kepedulian yang diberikan oleh pihak bank tampak dari komitmen mereka
dalam mempertanggung jawabkan setiap dampak dari aktivitas usaha khususnya di bidang
ekonomi, lingkungan dan sosial. Dengan menerapkan tanggung jawab sosial, bank juga
dapat memperoleh keuntungan dalam jangka panjang. Dalam jangka panjang, program-
program CSR dapat membantu bank dalam memperoleh citra yang baik di mata masyarakat,
sehingga dapat meningkatkan kepercayaan masyarakat terhadap bank tersebut. Hal ini dapat
memperkuat posisi bank di pasar, sehingga dapat meningkatkan keuntungan dan
pertumbuhan bank (Ellili & Nobanee, 2022). Dalam konteks ekonomi global yang semakin
dinamis, implementasi CSR oleh bank dapat menjadi salah satu faktor penting dalam
menjaga keberlanjutan bisnis dan mempertahankan eksistensi bank di pasar. Namun dalam
beberapa kasus ditemukan bahwa bentuk tanggung jawab sosial yang dilakukan oleh Bank

tidak bermanfaat bagi perekonomian masyarakat itu sendiri, kebanyakan bentuk tanggung
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jawab sosial yang dilakukan oleh bank lebih mengarah pada sosial masyarakat. Oleh karena
itu, penting bagi bank untuk terus meningkatkan implementasi tanggung jawab sosial dalam

upaya meningkatkan perekonomian Masyarakat (Bolton, 2020).

METODE PENELITIAN

Dalam penelitian ini menggunakan jenis penelitian deskriptif kualitatif. Menurut
(de Andres et al., 2023),metode penelitian deskriptif kualitatif adalah metode yang
digunakan peneliti untuk menemukan pengetahuan atau teori terhadap penelitian pada satu
waktu tertentu. Sedangkan menurut Widiyanto et al., (2023), penelitian kualitatif merupakan
penelitian untuk mendeskripsikan dan menganalisis fenomena peristiwa, aktivitas sosial,
sikap kepercayaan, persepsi, pemikiran secara individual maupun kelompok. Proses
penelitian dimulai dengan menyusun asumsi dasar dan aturan berfikir yang digunakan dalam
penelitian. Asumsi dan aturan berfikir tersebut selanjutnya diterapkan secara sistematis
dalam pengumpulan dan pengelahan data untuk memberikan penjelasan dan argumentasi.
Penelitian kualitatif informasi yang dikumpulkan dan diolah harus tetap objektif (Eyasu &
Arefayne, 2020). Proses penelitian yang akan dilakukan antara lain melakukan pengamatan
terhadap narasumber, berinteraksi dengan mereka dan berupaya dalam memahami bahasa
dan pernyataan narasumber tentang implementasi tanggung jawab sosial PT. Bank Mandiri
dalam meningkatkan perekonomian masyarakat. enelitian ini dilaksanakan pada Bank
Mandiri Kota Gunungsitoli yang beralamat pada Jalan Diponegoro No. 158 Kelurahan Pasar

Gunungsitoli, Kota Gunungsitoli, Provinsi Sumatera Utara.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Bentuk kepedulian yang diberikan oleh pihak Bank Mandiri Kota Gunungsitoli

tampak dari komitmen mereka dalam mempertanggung jawabkan setiap dampak dari
aktivitas usaha khususnya di bidang ekonomi, lingkungan dan sosial (Tasnia et al., 2020).
Implementasi CSR oleh Bank Mandiri Kota Gunungsitoli dapat menjadi salah satu faktor
penting dalam menjaga keberlanjutan bisnis dan mempertahankan eksistensi bank di pasar.
Oleh karena itu, penting bagi Bank Mandiri Kota Gunungsitoli untuk terus meningkatkan
implementasi tanggung jawab sosial dalam upaya meningkatkan perekonomian masyarakat.

Peneliti telah melakukan wawancara kepada pegawai yang bertugas sebagai Sales Generals
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Konsumtif, Sales Generals Produktif dan Admin Bantuan Sosial yang ditugaskan oleh Bank
Mandiri Kota Gunungsitoli sebagai perpanjangan tangan untuk mewujudkan program
tanggung jawab sosial atau Corporate Social Responsibility (CSR) yang diselenggarakan
oleh Bank Mandiri Kota Gunungsitoli (Van Nguyen et al., 2022).

Sebagai strategi yang dilaksanakan Bank Mandiri Kota Gunungsitoli dalam
menyusun rencana program tanggung jawab sosial atau Corporate Social Responsibility
(CSR) tepat sasaran dan tepat guna, pelaksanaan program tanggung jawab sosial didasarkan
dari hasil survey serta pemetaan kondisi lingkungan dan kebutuhan masyarakat sekitar.
Selanjutnya, program yang telah disusun itu dilaksanakan dengan melibatkan masyarakat
secara aktif dengan mekanisme melakukan kemitraan dengan pemerintah (Uslu & Sengiin,
2021). Agar program tanggung jawab sosial atau Corporate Social Responsibility (CSR)
terealisasi dengan baik dan memberikan manfaat yang maksimal, maka metode pelaksanaan
program disesuaikan dengan kondisi masing-masing wilayah, dan dikoordinasikan dengan
pihak-pihak terkait, utamanya pemerintah setempat serta para pihak yang terlibat langsung
(Amegbe et al., 2021).

Jenis program tanggung jawab sosial atau Corporate Social Responsibility (CSR)
yang dilakukan oleh Bank Mandiri Kota Gunungsitoli menyesuaikan dengan kebutuhan
masyarakat itu sendiri. Dengan memperhatikan faktor kebutuhan sosial dan lingkungan
Masyarakat (Ali et al., 2023). Bentuk tanggung jawab sosial yang akan dilaksanakan juga
ditentukan sesuai dengan kebutuhan masyarakat itu sendiri, baik berupa pembangunan
gedung, dana tunai, pembinaan keterampilan, dan lain sebagainya. Bank Mandiri Kota
Gunungsitoli juga memenuhi kebutuhan hak-hak pegawai sesuai dengan peraturan yang
berlaku serta tetap memperhatikan kualitas produk bantuan yang akan disalurkan kepada
Masyarakat (Al-Ghamdi & Badawi, 2019).

Dalam proses implementasi program tanggung jawab sosial atau Corporate Social
Responsibility (CSR) dapat melalui beberapa tahapan, diantaranya yaitu dimulai dengan
suatu proposal kegiatan, kemudian dilakukan survei lokasi penerima bantuan CSR (Al-
Ghamdi & Badawi, 2019). Kemudian dilanjutkan dengan rapat kegiatan serta pertemuan
kerjasama dengan pemerintah. Hal ini bertujuan agar bantuan CSR yang diberikan tepat
sasaran, sehingga yang dibutuhkan oleh masyarakat benar terpenuhi. Selain koordinasi
dengan pemerintah juga dilakukan koordinasi dengan masyarakat. Serta setiap program

kegiatan yang akan direncanakan dan dilaksanakan oleh Bank Mandiri Kota Gunungsitoli
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tetap memperhatikan aspek lingkungan (Chantziaras et al., 2020). Karena hal ini akan
berdampak besar bagi kehidupan masyarakat sekitar, Bank Mandiri Kota Gunungsitoli juga
telah berkomitmen untuk menjaga lingkungan sosial, ekonomi dan lingkungan masyarakat.

Beberapa implementasi program tanggung jawab sosial (CSR) yang telah
dilaksanakan oleh Bank Mandiri Kota Gunungsitoli yaitu program pembinaan keterampilan
kepada warga binaan Lapas Kelas II B Gunungsitoli berupa kegiatan keterampilan
membatik, pembuatan perabotan dan jasa cuci kendaraan bermotor dan bantuan
pembangunan Gereja BNKP Hilikara sebesar Rp. 100.000.0000. Seluruh program kerja
yang telah diselenggarakan oleh Bank Mandiri Kota Gunungsitoli mendapatkan dukungan
penuh dari masyarakat. Selain kedua program tersebut diatas Bank Mandiri juga telah
memberikan bantuan langsung tunai dalam mendukung kegiatan-kegiatan masyarakat Kota
Gunungsitoli.

Adapun yang menjadi harapan masyarakat terhadap program-program tanggung
jawab sosial (CSR) yang akan dilakukan oleh Bank Mandiri Gunungsitoli kedepan yaitu
program kegiatan ini terus dilanjutkan dan terus dapat berkembang menjadi lebih baik.
Sehingga setiap daerah dapat terbantu dengan pelaksanaan program CSR ini. Masyarakat
menilai bahwa program program tanggung jawab sosial atau Corporate Social
Responsibility (CSR) sangat membantu perekonomian Masyarakat (Quick & Inwinkl,
2020).

Dari hasil analisa data di atas maka diketahui bahwa implementasi tanggungjawab
sosial Bank Mandiri Kota Gunungsitoli yaitu melaksanakan program tanggung jawab sosial
berupa pembangunan gedung, penyaluran dana tunai, pembinaan keterampilan, dan lain
sebagainya (Tran et al., 2020). Dengan memperhatikan kebutuhan masyarakat itu sendiri,
sehingga manfaat dari tanggungjawab sosial dampat berdampak langsung bagi
perekonomian masyarakat.

Kondisi perekonomian setelah terlaksananya program tanggungjawab sosial oleh
Bank Mandiri dapat dirasakan oleh masyarakat warga binaan Lapas Kelas II B Gunungsitoli.
Dimana ketika warga binaan telah selesai masa tahanannya dan kembali ke lingkungan
masyarakat, warga binaan dapat membuka kegiatan usaha dan dapat meningkatkan
perekonomian dengan keterampilan yang telah didapatkan pada saat berada di Lapas Kelas

II B Gunungsitoli.
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KESIMPULAN DAN REKOMENDASI

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan tentang implementasi tanggung
jawab sosial dalam meningkatkan perekonomian masyarakat pada Bank Mandiri Kota
Gunungsitoli, maka berikut kesimpulan yang telah dirangkum oleh peneliti. Implementasi
tanggung jawab sosial yang dilaksanakan oleh Bank Mandiri Kota Gunungsitoli yaitu
ditentukan sesuai dengan kebutuhan masyarakat itu sendiri, baik berupa pembangunan
gedung, dana tunai, pembinaan keterampilan, dan lain sebagainya. Bank Mandiri Kota
Gunungsitoli juga mempertanggung jawabkan setiap dampak dari aktivitas usaha khususnya
di bidang ekonomi, lingkungan dan sosial. Kondisi perekonomian masyarakat penerima
manfaat tanggung jawab sosial (CSR) saat ini sangat berdampak pada perekonomian
masyarakat warga binaan Lapas Kelas II B Gunungsitoli. Dimana warga binaan
mendapatkan tambahan penghasilan di dalam lapas dengan mengandalkan keterampilan
yang telah didapatkan pada pelatihan keterampilan serta bagi warga binaan yang telah
selesai masa tahanannya dan kembali ke lingkungan masyarakat, warga binaan dapat
membuka kegiatan usaha dan dapat meningkatkan perekonomian dengan keterampilan yang

telah didapatkan pada saat berada di Lapas Kelas IT B Gunungsitoli.
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Abstrak

Pada penelitian ini melakukan observasi pada kantor PT. JNE Express Cabang Kota Gunungsitoli dengan
menemukan identifikasi masalah yang terjadi dilokasi penelitian, peneliti menemukan bahwa layanan dan
profesionalitas dalam pengiriman barang yang mengalami kerusakan barang dan kehilangan. Tujuan penelitian
untuk sistem pengendalian internal saat ini dalam mengatur dan mengawasi proses pengiriman barang pada
PT. INE Express Cabang Kota Gunungsitoli dan mengetahui faktor-faktor kelemahan pada sistem
pengendalian internal barang pada perusahaan jasa ekspedisi. Metode yang digunakan adalah metode
penelitian kualitatif. Hasil penelitian Dalam penanganan kerusakan barang, kehilangan barang, atau
ketidaksesuaian pengiriman, PT. JNE Express Cabang Gunungsitoli memberikan penjelasan yang cepat dan
fasilitasi pemahaman konsumen dengan memberikan informasi dan komunikasi yang tepat dengan aplikasi
MY JNE. Proses klaim pengembalian barang juga dijelaskan dengan baik kepada pelanggan, termasuk
panduan untuk mengajukan klaim secara tepat kepada toko atau marketplace yang bersangkutan dan
Kelemahan ini dapat berdampak fatal pada reputasi perusahaan, karena dapat menurunkan tingkat kepercayaan
konsumen terhadap layanan yang diberikan. Kualitas sumber daya manusia memegang peran penting dalam
mengendalikan sistem internal, namun kelemahan dalam pengendalian internal dapat muncul akibat kurangnya
profesionalisme, integritas, dan pemahaman tugas yang memadai dari karyawan.

Kata Kunci: Sistem Pengendalian Internal, Pengiriman Barang

Abstract

In this study conducted observations at the office of PT JNE Express Gunungsitoli City Branch by finding the
identification of problems that occurred at the research location, the researcher found that the service and
professionalism in the delivery of goods that experienced damage to goods and loss. The research objectives
for the current internal control system in regulating and supervising the process of shipping goods at PT. JNE
Express Gunungsitoli City Branch and knowing the weakness factors in the internal control system of goods
at the expedition service company. The method used is qualitative research method. Research results In
handling damaged goods, lost goods, or delivery discrepancies, PT JNE Express Gunungsitoli Branch provides
a quick explanation and facilitates consumer understanding by providing appropriate information and
communication with the MY JNE application. The process of claiming the return of goods is also well explained
to customers, including guidance on submitting claims appropriately to the store or marketplace concerned
and this weakness can have a fatal impact on the company's reputation, because it can reduce the level of
consumer confidence in the services provided. The quality of human resources plays an important role in
controlling the internal system, but weaknesses in internal control can arise due to lack of professionalism,
integrity, and adequate understanding of duties from employees.

Keywords: Internal Control System, Goods Delivery.
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PENDAHULUAN

Dengan meningkatnya pertumbuhan industri jasa ekspedisi di Indonesia, maka laju
perkembangan perdagangan dan logistik semakin pesat dan persaingan semakin ketat. Ini
ditandai dengan banyak di dirikan cabang - cabang ekspedisi diseluruh kota di Indonesia.
Sehingga para pelaku bisnis jasa ekspedisi membuat sebuah terobosan baru dalam
memenuhi kebutuhan konsumen dipasaran melalui beberapa jenis ekspedisi yang
ditawarkan kepada konsumen untuk memberikan pelayanan yang super maksimal atas jasa
yang diberikan (Prasetya, 2023). Salah satunya pemberi layanan jasa ekspedisi PT. Jalur
Nugraha Ekakurir (JNE). PT. JNE Express merupakan industri ekspedisi terbesar di
Indonesia dengan menyediakan layanan pengiriman paket dan dokumen dalam negeri
melalui lebih dari 8.000 titik layanan eksklusif di seluruh Indonesia, dari penjemputan
hingga pengantaran tujuan.

Dimana industri jasa ekspedisi ini merupakan bisnis yang sangat diminati oleh
konsumen pasar Indonesia dikarenakan memudahkan bagi konsumen dalam memenuhi
kebutuhannya melalui pengiriman online. Kebutuhan ini dianggap simple, mudah diakses,
murah dan cepat. Sehingga permintaan konsumen semakin banyak atas produk / jasa yang
di order pada PT. Tiki Jalur Nugraha Ekakurir. Akhirnya menimbulkan sebuah problematika
terkait keterlambatan pengiriman, kerusakan barang, atau kehilangan barang adalah
beberapa risiko yang dapat terjadi dalam operasi pengiriman barang. Risiko-risiko ini dapat
memberikan dampak negatif tidak hanya pada kepuasan pelanggan, tetapi juga pada reputasi
perusahaan dan kinerja keuangan (Lukman Adhitamal, 2023).

Dalam hal ini perusahaan penyediaan jasa terutamanya PT. Tiki Jalur Nugraha
Ekakurir membutuhkan langkah dan strategi dalam mengurai dan membuat aturan kebijakan
dalam menangani permasalahan keterlambatan pengiriman, kerusakan barang, atau
kehilangan barang. Untuk mengentas resiko-resiko yang ada, sangat diperlukan
pengendalian internal. Pengendalian internal merupakan landasan yang vital bagi kelancaran
dan keberhasilan operasi bisnis (Fauzi et al., 2022). Dalam hal ini, penting untuk dijelaskan
bahwa keberagaman manfaat yang ditawarkan pengendalian internal bukan sekadar menjadi
'fitur tambahan', tetapi menjadi tulang punggung bagi keberlangsungan perusahaan.

Sistem pengendalian internal adalah komponen yang sangat krusial dalam suatu
organisasi untuk mengawasi pelaksanaan operasionalnya. Fungsinya adalah untuk

menghindari potensi kerugian atau pemborosan dalam pengelolaan sumber daya perusahaan
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(Sandita, 2022). Selain itu, pengendalian internal juga memberikan data tentang evaluasi
kinerja perusahaan dan manajemennya, serta menyediakan panduan penting dalam proses
perencanaan.

Dengan penerapan sistem pengendalian internal di dalam struktur organisasi
perusahaan, diharapkan bahwa harta perusahaan secara menyeluruh dapat terlindungi dari
kerusakan fisik dan upaya kecurangan yang dilakukan oleh pegawai (Sandy et al., 2023).
Sistem pengendalian internal juga diharapkan dapat mengurangi pemborosan biaya dan
upaya manipulasi biaya, sehingga meningkatkan efisiensi operasional perusahaan secara
keseluruhan. Keefektifan sistem pengendalian internal dapat diukur dengan sejauh mana
kegiatan perusahaan dapat dilaksanakan dengan tepat sesuai prosedur. Penilaian ini
mencakup evaluasi terhadap struktur organisasi, penggunaan metode yang terkoordinasi
untuk menjaga kekayaan perusahaan, verifikasi ketelitian dan keandalan data akuntansi,
serta mendorong efisiensi operasional dan kepatuhan terhadap kebijakan manajemen
(Indraprakoso & Haripin, 2023).

Pengendalian internal yang semakin kuat dalam operasi perusahaan sangat penting
karena merupakan sarana untuk mengurangi kemungkinan terjadinya kecurangan dan
penyimpangan yang dapat merugikan perusahaan, baik secara langsung maupun tidak
langsung (Nurhikmat, 2023). Tujuan dari pengendalian internal hanya dapat tercapai apabila
semua unsur yang terkait dengan pengendalian internal tersebut benar-benar terpenuhi.
Untuk memastikan bahwa pengendalian internal dapat berjalan dengan efektif dan efisien,
diperlukan suatu bagian khusus dalam organisasi yang bertanggung jawab atas pengawasan
dan evaluasi terhadap implementasi pengendalian internal tersebut.

Keterlambatan dalam pengiriman, kesalahan dalam memasukkan alamat
pengiriman, dan berbagai kemungkinan lainnya dapat menimbulkan berbagai kendala bagi
perusahaan, terutama dalam bentuk keluhan-keluhan dari pelanggan. Contohnya, jika terjadi
keterlambatan dalam pengiriman barang, pelanggan mungkin akan mengajukan keluhan dan
meminta pengembalian biaya pengiriman (Dwita Aprilia, 2023). Selain itu, jika terjadi
kesalahan dalam memasukkan alamat pengiriman sehingga paket menjadi tersesat dan
dikenakan biaya penerusan, pelanggan mungkin akan meminta potongan terhadap biaya
tersebut.

Untuk menghindari kendala-kendala tersebut, diperlukan tingkat ketelitian dan

konsentrasi yang tinggi dalam setiap tahapan pekerjaan, termasuk pada bagian kasir,
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pengantaran, traffict-sort control, POD-support, dan penggunaan sistem aplikasi yang
digunakan oleh perusahaan untuk operasionalnya. Hal ini menekankan pentingnya
melakukan pengecekan kembali secara rutin dan memastikan bahwa setiap proses
dijalankan dengan akurat dan efisien (Zulviko et al., 2022).

Dimana JNE merupakan perusahaan kurir dan logistik terkemuka yang
menyediakan layanan online yang tersebar luas di seluruh Indonesia. Mereka menawarkan
berbagai layanan termasuk pengiriman express, penanganan kepabeanan, dan distribusi di
seluruh negeri. Layanan regular JNE mencakup pengiriman ke kota dan kabupaten di
seluruh Indonesia. Salah satu produk andalan JNE adalah layanan YES (Yakin Esok
Sampai), yang tidak hanya menawarkan pengiriman cepat tetapi juga menyertakan laporan
pengiriman otomatis melalui SMS. Meskipun layanan JNE dapat dipengaruhi oleh faktor
eksternal seperti cuaca dan ketersediaan layanan penerbangan, JNE berkomitmen untuk
memberikan kepuasan pelanggan dengan menawarkan jaminan uang kembali (Fauzi et al.,
2022).

Dengan fokus pada kualitas pelayanan yang unggul, JNE berupaya untuk
menciptakan kepuasan bagi para konsumennya. Hal ini menunjukkan dedikasi mereka
dalam memberikan pengalaman terbaik kepada pelanggan dan menjaga reputasi sebagai
penyedia layanan pengiriman yang dapat diandalkan di Indonesia. Saat ini, cabang PT. INE
Express di Kota Gunungsitoli menghadapi beberapa masalah terkait layanan pengiriman
barang. Keterlambatan pengiriman barang menjadi masalah utama yang disebabkan oleh
berbagai faktor, termasuk kondisi cuaca yang buruk, kesalahan dalam perencanaan rute, dan
kesalahan internal dalam pengelolaan operasional (Febrianto et al., 2022).

Selain itu, terdapat insiden di mana barang yang dikirim mengalami kerusakan atau
hilang. Hal ini terjadi karena kurangnya pemantauan dalam pelacakan barang kiriman dan
juga karena pengemasan yang kurang baik. Masalah lainnya adalah kesalahan dalam
pengiriman barang yang disebabkan oleh kesalahan input alamat oleh karyawan. Fenomena
ini menunjukkan adanya kebutuhan untuk meningkatkan pengawasan dan pelatihan bagi
karyawan yang bertanggung jawab atas proses input Alamat (Sandy et al., 2023).

Dengan memahami semua permasalahan ini, cabang PT. JNE Express di Kota
Gunungsitoli harus segera mengambil langkah-langkah perbaikan yang tepat. Hal ini
termasuk meningkatkan pengawasan, meningkatkan kualitas pengemasan, memperkuat

sistem pelacakan barang, dan memberikan pelatihan kepada karyawan agar dapat
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mengurangi kesalahan dalam proses pengiriman barang (Julia & Jiddal Masyruroh, 2022).
Dengan demikian, diharapkan layanan pengiriman barang dari cabang PT. JNE Express di
Kota Gunungsitoli dapat ditingkatkan kehandalannya dan memenuhi ekspektasi pelanggan
dengan lebih baik.

Untuk mengendalikan dan memperbaiki kualitas karyawan serta sistem kerja maka
diperlukan sistem pengendalian internal dalam proses pengiriman barang. Dimana
pengendalian meningkatkan kualitas layanan karyawan dan tanggungjawabanya penyedia
layanan jasa pada konsumen. Berdasarkan uraian diatas tentang masalah yang dihadapi oleh
PT. INE Express Cabang Gunungsitoli, peneliti tertarik untuk melakukan penelitian lebih
lanjut dengan tujuan untuk memahami sistem pengendalian internal yang diterapkan di PT.
INE Express Cabang Gunungsitoli, serta menilai apakah sistem tersebut sudah memadai.
Adanya sistem pengendalian internal yang efektif sangat penting untuk memastikan bahwa
aktivitas operasional perusahaan berjalan dengan lancar dan untuk mengurangi risiko

terjadinya kegagalan dalam pengiriman barang pada konsumen (Pratama et al., 2023).

METODE PENELITIAN

Dalam penelitian ini menggunakan jenis penelitian deskriptif kualitatif (Harsono,
2022). metode penelitian kualitatif adalah metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat
post positivisme (tepatnya fenomenologi), yang digunakan untuk meneliti pada kondisi
ilmiah dimana peneliti sendiri adalah instrumennya, teknik pengumpulan data dan analisis
yang bersifat kualitatif lebih menekan pada makna (Muhammad Yusuf et al., 2022).
Metodologi penelitian kualitatif bertujuan untuk menganalisis dan mendeskripsikan
fenomena atau obyek penelitian melalui aktivitas sosial, sikap dan persepsi orang secara
individu atau kelompok. Mengingat obyek yang diteliti hanya satu, yaitu perusahan PT. JNE
Express Cabang Gunungsitoli maka peneliti akan mendeskripsikan peristiwa- peristiwa
spesifik yang terjadi dalam perusahaan sehingga fokus pada satu permasalahan dalam hal
ini sistem pengendalian internal yang terdapat pada PT. JNE Ekspress Cabang Gunungsitoli

yang memungkinkan peneliti untuk lebih memahami runtutan peristiwa yang sedang terjadi.
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HASIL DAN PEMBAHASAN

Sistem Pengendalian Internal Saat Ini Dalam Mengatur Dan Mengawasi Proses
Pengiriman Barang Pada PT. JNE Express Cabang Kota Gunungsitoli.

Organisasi harus didukung oleh pengendalian internal untuk mencapai pencapaian
kebijakan manajemen yang berhasil. Tanpa pengendalian internal yang efektif, organisasi
berisiko kehilangan pertumbuhan dan tidak dapat beroperasi secara optimal. Secara umum,
pengendalian internal merupakan proses di mana organisasi memeriksa keakuratan,
ketepatan, serta efektivitas dan efisiensi proses bisnis mereka untuk mencapai tujuan yang
ditetapkan (Zulviko et al., 2022).

Menurut Pratama et al., (2023) sistem pengendalian internal terdiri atas struktur
organisasi, melakukan perbandingan terkait ketelitian data antara data acuan dan data
akuntansi, mendorong pemaksimalan serta mematuhi kebijakan yang dibuat oleh
manajemen pada suatu perusahaan. Berdasarkan penjelasan di atas, pengendalian internal
memiliki konsep dasar sebagia berikut:

1) Pengendalian internal yakni suatu strategi untuk mencapai tujuan. Strategi rangkaian
yang tidak dapat dipisahkan karena bukan dijadikan sebagai tambahan.

2) Pengedalian internal terdiri atas kebijakan dan formula yang dijalankan oleh setiap
orang pada jenjang organisai. Hal ini meliputi ketua direksi, manajemen, akuntan
dan jajaran lainnya yang ikut berperan di dalamnya.

3) Pengendalian internal diharapkan hanya dapat memberikan keyakinan yang
memadai bukan keyakinan mutlak bagi manajemen. Hal ini disebabkan karena
keterbatasan bawahan yang melekat pada semua sistem pengendalian internal dan
pertimbangan manfaat serta pengorbanan dalam mencapai tujuan pengendalian.

4) Pengendalian internal disesuaikan dengan pencapaian pelaporan keuangan,
kepatuhan, dan operasi yang saling melengkapi.

Pelaksanaan pengendalian internal tentu saja memiliki fungsi bagi suatu
perusahaan. Menurut Harsono, (2022) berikut ini adalah funsgi pengendalian internal pada
perusahaan:

1) Pengendalian preventif (preventive control) merupakan sistem pengendalian internal
yang diterapkan oleh pihak manajemen perusahaan sebelum ada masalah yang
timbul. Contohnya adalah pembuatan aturan-aturan selama melaksanakan aktivitas

perusahaan.
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2) Pengendalian detektif (detective control) merupakan sistem pengendalian internal
dengan tujuan megetahui masalah yang muncul selama opersaional perusahaan
berjalan. Contoh dari pengendalian ini adalah adanya kegiatan pengauditan yang
dilakukan secara rutin.

3) Pengendalian korektif (corrective control) merupakan sistem pengendalian internal
yang dapat digunakan dalam mengidentifikasikan serta memperbaiki dan juga
memulihkan masalah yang ada pada perusahaan. Contoh dari pengendalian ini
adalah dengan memperbaiki kerusakan pada sistem operasional perusahaan atau
pada masalah yang terjadi.

Dalam sistem pengendalian internal untuk pengiriman barang di PT. JNE Express
Cabang Gunungsitoli sebagai penyedia jasa ekspedisi telah mengikuti proses atau regulasi
yang sudah ditetapkan oleh perusahaan, dimana proses dalam pengiriman barang kepada
konsumen melalui prosedur proses penerimaan barang haruslah terdokumentasi dengan
baik, mungkin melalui pemeriksaan fisik dan pencatatan yang akurat tentang jumlah,
kondisi, dan jenis barang yang diterima. Kemudian pencatatan dan pelacakan, sistem
pelacakan barang yang canggih biasanya digunakan untuk memantau perjalanan barang dari
titik asal ke tujuan (Dwita Aprilia, 2023).

Terutama dalam hal mengawasi dan mengatur proses pengiriman barang, sistem
pengawasan dan mengatur pengiriman barang dengan menggunakan sistem trace dan
tracking. PT. INE Ekspress Cabang Gunungsitoli juga memiliki aplikasi My JNE dimana
setiap kiriman atau pesan dapat di cek status barang berada sehingga pengiriman barang
aman dan sampai pada tujuannya, dengan adanya sistem ini dapat mudahkan dalam
pencarian barang yang hilang, tercecer ataupun salah Alamat (Sandy et al., 2023).

Terkait kerusakan barang, kehilangan barang, atau ketidak sesuaian pengiriman,
PT. INE Ekspress Cabang Gunungsitoli senantiasa memberikan penjelasan yang cepat dan
memfasilitasi pemahaman konsumen dengan memberikan informasi dan komunikasi yang
tepat. Dalam keadaan dimana barang hilang atau tercecer selama proses pengiriman,
perusahaan akan melakukan pemeriksaan barang melalui aplikasi My JNE. Selanjutnya,
pihak perusahaan akan menginformasikan status barang menggunakan nomor resi, termasuk
pengecekan apakah barang tersebut mengalami kerusakan atau tidak sesuai dengan
spesifikasi pada saat pengiriman (Zulviko et al., 2022). PT. JNE Express Cabang

Gunungsitoli juga memberikan panduan kepada pelanggan untuk mengajukan klaim
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pengembalian dengan menginstruksikan customer untuk mencatat kerusakan dan

mengambil foto barang tersebut. Selanjutnya, perusahaan memberikan informasi kepada

pelanggan mengenai proses klaim pengembalian produk kepada toko atau marketplace yang

bersangkutan.

Berdasarkan kesimpulan peneliti terkait pembahasan diatas peneliti menyimpulkan

bahwa dalam mengatur dan mengawasi proses pengiriman barang Pada PT. JNE Express

Cabang Kota Gunungsitoli sebagai berikut:

1)

2)

3)

4)

5)

6)

7)

8)

Pengumpulan Barang. Pelanggan menyerahkan barang yang akan dikirim ke kantor
JNE atau melalui layanan kurir yang disediakan oleh perusahaan.

Pembayaran dan Pengisian Formulir. Pelanggan membayar biaya pengiriman dan
mengisi formulir yang diperlukan, seperti formulir pengiriman dan label pengiriman.
Pengepakan. Barang dibungkus dengan aman dan sesuai dengan standar pengemasan
yang ditetapkan oleh JNE untuk memastikan keamanan selama pengiriman.
Pengambilan dan Penjemputan. Kurir JNE mengambil barang dari kantor atau
alamat yang telah ditentukan oleh pelanggan.

Pengiriman dan Pelacakan. Barang dikirim ke tujuan dengan menggunakan berbagai
jenis layanan pengiriman yang tersedia, seperti reguler, express, atau overnight.
Pelanggan dapat melacak status pengiriman barang melalui aplikasi My JNE atau
situs web resmi JNE dengan menggunakan nomor resi yang diberikan.

Penerimaan Barang. Barang diterima oleh penerima pada alamat tujuan. Penerima
dapat melakukan pengecekan cepat terhadap kondisi barang yang diterima untuk
memastikan tidak ada kerusakan yang terjadi selama pengiriman.

Klaim dan Layanan Pelanggan. Jika terjadi masalah seperti kerusakan barang atau
kehilangan barang, pelanggan dapat menghubungi layanan pelanggan JNE untuk
mengajukan klaim dan mendapatkan bantuan.

Pemantauan dan Pembaruan. JNE terus memantau dan memberikan pembaruan
terkait status pengiriman barang kepada pelanggan hingga barang diterima dengan

selamat oleh penerima.
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Faktor - Faktor Kelemahan Pada Sistem Pengendalian Internal Barang Pada
Perusahaan Jasa Ekspedisi PT. JNE Express Cabang Kota Gunungsitoli.

Dalam menjalankan proses pengendalian internal pada sebuah organisasi
merupakan tindakan yang telah diregulasikan untuk dipatuhi dalam organisasi perusahaan
itu sendiri (Febrianto et al., 2022). Hanya saja keinginan perusahaan terutama pada
perusahaan PT. JNE Express Cabang Gunungsitoli kadangkala meleset dari hasil yang
diinginkan karena ada ruang kelemahan baik itu sistemnya yang error atau human error.

Kelemahan ini berakibat fatal pada reputasi perusahaan penyedia jasa pada PT. JNE
Express Cabang Gunungsitoli, karena tingkat kepercayaan konsumen pada perusahaan itu
akan menurun secara drastis disebabkan atas ketidak kepuasan konsumen pada layanan yang
diberikan oleh penyedia jasa ekspedisi (Indraprakoso & Haripin, 2023).

Dalam mengendalikan sistem internal sangat diperlukan sumber daya manusia
yang kompeten untuk menyelesaikan setiap permasalahan dan kendala sebuah perusahaan
agar mudah dilaksanakan sesuai prosedur yang telah ditetapkan perusahaan penyedia jasa.
Tetapi ada celah atas dalam sistem pengendalian yang bisa berakibat fatal pada perusahaan.
Adapun faktor yang mempengaruhi kelemahan sistem pengendalian internal yaitu kualitas
sumber daya manusia (Dwita Aprilia, 2023).

Menurut Suwanda dalam jurnal Indraprakoso & Haripin, (2023) Kualitas sumber
daya manusia merupakan kemampuan sumber daya manusia untuk melaksanakan tugas dan
tanggung jawab yang diberikan kepadanya dengan bekal pendidikan, pelatihan dan
pengalaman yang cukup memadai. Pelaksanaan pengendalian internal yang efisien dan
efektif harus mencerminkan kondisi yang optimal. Namun, dalam praktiknya, mencapai hal
ini menjadi sulit karena struktur pengendalian internal memiliki keterbatasan. Menurut
Zulviko et al., (2022), pembatasan-pembatasan tersebut menjelaskan bahwa pengendalian
internal tidak mampu menghindari penilaian yang kurang tepat, keputusan yang buruk, atau
kejadian eksternal yang dapat mengakibatkan kegagalan organisasi dalam mencapai tujuan
operasionalnya.

Berdasarkan analisis hasil wawancara diatas kepada informan bahwa faktor dari
kelemahan dalam menjalan sistem pengendalian internal dalam proses pengiriman barang

di perusahaan PT. JNE Express Cabang Gunungsitoli sebagai berikut:
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1) Kelalaian karyawan dalam menjalankan pekerjaan karena tidak mematuhi standar
operasional yang telah ditetapkan oleh perusahaan, mengakibatkan ketidakpuasan
konsumen terhadap tanggung jawab yang diberikan oleh perusahaan jasa ekspedisi.

2) Kurangnya profesionalisme karyawan yang disebabkan oleh kekurangan sumber
daya manusia (SDM) dalam menjalankan tugas dan tanggung jawab yang diberikan,
berdampak pada reputasi perusahaan penyedia jasa.

Integritas karyawan dalam menjalankan tugas yang diberikan terlihat kurang
memadai, oleh karena itu, diperlukan pelatihan dan bimbingan teknis (bimtek) agar
karyawan dapat lebih memahami tugas mereka dan memiliki rasa tanggung jawab yang

sesuai dengan kebijakan perusahaan (Nurhikmat, 2023).

KESIMPULAN DAN REKOMENDASI
Berdasarkan hasil penelitian di perusahaan PT. JNE Express Cabang Kota

Gunungsitoli tentang Analisa Sistem pengendalian Internal Pengiriman Barang Pada
Perusahaan Jasa Ekspedisi dapat disimpulkan bahwa:

PT. INE Express Cabang Kota Gunungsitoli telah memperhatikan secara cermat
sistem pengendalian internal dalam pengiriman barang, sesuai dengan regulasi perusahaan.
Proses pengiriman barang kepada konsumen dilakukan dengan penerapan prosedur
penerimaan barang yang terdokumentasi dengan baik, melalui pemeriksaan fisik dan
pencatatan yang akurat. Sistem pelacakan barang yang canggih digunakan untuk
memastikan pengiriman barang aman dan sampai pada tujuannya, serta memudahkan dalam
pencarian barang yang hilang atau salah alamat melalui aplikasi My JNE. Dalam
penanganan kerusakan barang, kehilangan barang, atau ketidaksesuaian pengiriman, PT.
JNE Express Cabang Gunungsitoli memberikan penjelasan yang cepat dan fasilitasi
pemahaman konsumen dengan memberikan informasi dan komunikasi yang tepat. Proses
klaim pengembalian barang juga dijelaskan dengan baik kepada pelanggan, termasuk
panduan untuk mengajukan klaim secara tepat kepada toko atau marketplace yang
bersangkutan.

Pengendalian internal dalam proses pengiriman barang di PT. INE Express Cabang
Gunungsitoli merupakan suatu tindakan yang diatur sesuai dengan regulasi perusahaan,
namun yang terjadi kesenjangan antara harapan perusahaan dan hasil yang tercapai akibat

adanya kelemahan yaitu human error. Kelemahan ini dapat berdampak fatal pada reputasi
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perusahaan, karena dapat menurunkan tingkat kepercayaan konsumen terhadap layanan
yang diberikan. Kualitas sumber daya manusia memegang peran penting dalam
mengendalikan sistem internal, namun kelemahan dalam pengendalian internal dapat
muncul akibat kurangnya profesionalisme, integritas, dan pemahaman tugas yang memadai
dari karyawan. Oleh karena itu, diperlukan upaya untuk meningkatkan kualitas sumber daya
manusia melalui pelatihan dan bimbingan teknis agar dapat meminimalisir kesenjangan
dalam pengendalian internal dan meningkatkan efisiensi serta efektivitas proses pengiriman

barang.
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Abstrak

Strategi pemasaran merupakan cara pengaturan pemasaran untuk mencapai keuntungan yang terus meningkat
dalam penjualan. Strategi pemasaran adalah program yang menyeluruh dari sebuah usaha, atau perusahaan
dalam menentukan target pemasaran untuk memuaskan konsumen. Toko Eiger Kota Gunungsitoli dijalankan
dan beroperasi padan bagian pakain dan perlengkapan stile yang menjual berbagai produk seperti sepatu, jaket,
tas, sandal, baju kemeja, celana, dan berbagai produk yang bermerek eiger. Toko Eiger kota gunungsitoli ini
satu satunya toko yang berani mengambil keputusun dengan menerapkan strategi segmentasi pasar dengan
sasaran kelompok kelas atas yang secara pengamatan saya kota gunungsitoli penduduknya rata rata kelas
menengah kebawah. Di Kota Gunugsitoli salah satu toko yang menjual produk Eiger yang menerapkan
segmentasi pasar yaitu Toko Eiger Kota Gunugsitoli yang menjual produk- produk yang dikeluarkan oleh
perusahaan Eiger yaitu kareel, sandal, kaos, tenda, daypack, tas, sepatu, topi, jam tangan scarf dan produk
lainya, namun dalam penerapannya ada bebarapa kendala yang menjadi hambatan dalam meningkatkan
volume penjualannya. Menurut hasil observasi sementara peneliti menemukan beberapa masalah dalam
penerapan strategi segmentasi pasar di toko Eiger kota Gunungsitoli yaitu dalam memilih produk yang akan
dijual toko Eiger tidak memperhatikan karakteristik dan kebutuhan masyarakat kota Gunungsitoli kemudian
dalam memilih produk yang akan dijual toko eiger tidak memperhatikan kelas sosial masyarakat kota
gunugsitoli sehingga produk yang mereka jual jarang laku bahkan setiap harinya toko ini selalu sepi dan
mengalami kerugian. Oleh karena itu peneliti menilai bahwa strategi segmentasi pasar yang diterapkan oleh
Toko Eiger ini belum sepenuhnya berhasil.

Kata Kunci: Efektivitas, strategi pemasaran, segmentasi pasar
Abstract

Marketing strategy is a way of organizing marketing to achieve continuously increasing profits in sales.
Marketing strategy is a comprehensive program of a business or company in determining marketing targets to
satisfy consumers. The Gunungsitoli City Eiger Shop is run and operates as a clothing and style equipment
department which sells various products such as shoes, jackets, bags, sandals, shirts, trousers and various
products under the Eiger brand. The Eiger shop in the city of Gunungsitoli is the only shop that dares to make
a decision by implementing a market segmentation strategy targeting the upper class group. Based on my
observations, the population in the city of Gunungsitoli is generally lower middle class. In Gunugsitoli City,
one of the shops selling Eiger products that applies market segmentation is the Gunugsitoli City Eiger Shop
which sells products issued by the Eiger company, namely kareels, sandals, t-shirts, tents, daypacks, bags,
shoes, hats, watches, scarves and other products, but in its implementation there are several obstacles that
become obstacles in increasing sales volume. According to the results of temporary observations, researchers
found several problems in implementing the market segmentation strategy in the Eiger shop in Gunungsitoli
city, namely in choosing the products to be sold, the Eiger shop did not pay attention to the characteristics and
needs of the people of Gunungsitoli city, then in choosing the products to be sold, the Eiger shop did not pay
attention to the social class of the city's people. Gunugsitoli so the products they sell rarely sell, even every
day this shop is always empty and suffers losses. Therefore, researchers assess that the market segmentation
strategy implemented by the Eiger Store has not been completely successful.

Keywords: Effectiveness, marketing strategy, market segmentation.
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PENDAHULUAN

Baik pihak swasta maupun pemerintah melalui Badan Usaha Milik Negara
(BUMN) memberikan kontribusi yang signifikan terhadap kemajuan dunia perekonomian.
Suatu perusahaan hanya dapat sukses jika mempunyai manajemen yang kompeten,
khususnya manajemen yang dapat memperoleh keuntungan sebesar-besarnya dengan tetap
menjaga keberlangsungan perusahaan (Biantara & Mulyanti, 2023). Hal ini karena tujuan
utama perusahaan adalah memaksimalkan kekayaan pemiliknya dan nilai perusahaan itu
sendiri. Jika suatu perusahaan mempunyai perspektif eksternal, terus-menerus memantau
perubahan kondisi lingkungan, dan memodifikasi aktivitas pemasarannya berdasarkan
prospek yang tersedia, maka perusahaan tersebut dapat berhasil mempertahankan
kelangsungan atau eksistensinya. Cara supaya usaha memiliki daya saing dengan usaha lain
adalah memiliki manajemen yang baik, Hal ini tentunya tidak terlepas dari strategi
pengusaha itu dalam membaca peluang- peluang yang ada serta memposisikan
perusahaannya untuk memenuhi kebutuhan pelanggan (Syahbani et al., 2024).

Strategi pemasaran semakin kompleks, guna mendukung perusahaan menghadapi
persaingan yang kini semakin ketat dan mendunia. Lalu untuk apa perencanaan pemasaran
tersebut? Alasannya adalah untuk bertahan hidup. Untuk dapat eksis di dalam maupun di
luar negeri sebuah perusahaan membutuhkan perencanaan pemasaran yang tepat dengan
memperhatikan tiga komponen strategi pemasaran yaitu positioning,targeting, segmentasi
(Wibowo et al., 2022).

Menurut Asir et al., (2023) Komponen Strategi pemasaran dapat dibagi menjadi
tiga komponen yakni segmentasi, targeting, positioning. Positioning adalah tindakan
merancang produk, dan bauran pemasaran agar dapat tercipta kesan tertentu diingatan
konsumen. Targeting merupakan menyeleksi pasar sasaran sesuai dengan kriteria-kriteria
tertentu. Segmentasi pasar adalah kegiatan membagi suatu pasar menjadi kelompok-
kelompok pembeli yang berbeda yang memiliki kebutuhan, karakteristik, atau perilaku yang
berbeda yang mungkin membutuhkan produk (Yusri, 2020).

Meninjau jenis organisasi, pasar produk, motivasi pelanggan, dan perilaku pembeli
produk di pasar diperlukan untuk memahami pentingnya segmentasi pasar bagi suatu
perusahaan. Hal ini mungkin memudahkan manajer bisnis untuk melihat peluang pasar.

Manajer bisnis mungkin mengadopsi perspektif kreatif terhadap pasar dengan menggunakan
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segmentasi pasar. Membagi pasar menjadi segmen-segmen pembelian berdasarkan jenis
barang yang dipromosikan. Segmentasi pasar adalah proses memecah suatu pasar menjadi
berbagai kelompok pembeli dengan kebutuhan, sifat, atau perilaku yang berbeda-beda.
mungkin memerlukan produk atau rencana pemasaran yang berbeda (Ferdiana Fasha et al.,
2022). Tujuan dari tindakan ini adalah untuk meningkatkan minat pelanggan untuk
melakukan pembelian dari lokasi perusahaan, yang pada akhirnya akan berdampak pada
peningkatan volume penjualan bagi perusahaan. Oleh karena itu, pertumbuhan volume
penjualan suatu perusahaan berkaitan langsung dengan upaya segmentasi pasar. Pada
hakikatnya segmentasi pasar adalah suatu cara untuk membedakan pasar, ada beberapa
karakter dari pelanggan yang secara umum digolongkan menjadi 4 (empat), yaitu:
Geografis, Demografis, Psikografis, dan Tingkah Laku (Afrillia et al., 2022).

Volume penjualan adalah jumlah total penjualan yang dinilai oleh bisnis
perdagangan dalam satuan selama periode waktu tertentu untuk memaksimalkan
keuntungan. Irawan, (2023) mengartikan volume penjualan sebagai keseluruhan pendapatan
yang dihasilkan oleh kegiatan yang berkaitan dengan penjualan barang. Keuntungan
perusahaan akan meningkat berbanding lurus dengan volume penjualan. Volume penjualan
merupakan faktor kunci dalam suatu bisnis karena membantu bisnis mencapai tujuannya
yaitu menghasilkan keuntungan dan mampu mendukung pertumbuhan. Pelaku usaha dagang
biasanya mendirikan usahanya dengan tujuan organisasi yang jelas, yaitu mencapai suatu
tujuan. Karena bisnis tidak dapat mengharapkan keuntungan yang diharapkan jika mereka
tidak melakukan segmentasi pasar yang intensif dan tepat sasaran untuk melawan persaingan
yang ketat saat ini, maka aktivitas segmentasi pasar sangat terkait dan berdampak pada
volume penjualan. Dengan kata lain, meningkatkan volume penjualan merupakan salah satu
tujuan bisnis perdagangan jika menggunakan segmentasi pasar (Yuliana & Ardansyah,
2022).

Toko Eiger Kota Gunungsitoli merupakan salah satu toko di Kota Gunungsitoli
yang menjual produk Eiger dan menggunakan segmentasi pasar. Menawarkan barang-
barang dari perusahaan Eiger, seperti kareels, sandal, t-shirt, tenda, daypack, tas, sepatu,
topi, jam tangan, syal, dan barang lainnya. Namun, terdapat sejumlah tantangan terkait

implementasi yang membuat peningkatan volume penjualan sulit dilakukan (Septrina et al.,

2023).
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Menurut hasil observasi sementara peneliti menemukan beberapa masalah dalam
penerapan strategi segmentasi pasar di toko Eiger kota Gunungsitoli yaitu dalam memilih
produk yang akan dijual toko Eiger tidak memperhatikan karakteristik dan kebutuhan
masyarakat kota Gunungsitoli kemudian dalam memilih produk yang akan dijual toko eiger
tidak memperhatikan kelas sosial masyarakat kota gunugsitoli sehingga produk yang mereka
jual jarang laku bahkan setiap harinya toko ini selalu sepi dan mengalami kerugian. Oleh
karena itu peneliti menilai bahwa strategi segmentasi pasar yang diterapkan oleh Toko Eiger
ini belum sepenuhnya berhasil.

Penelitian sebelumnya mengenai dampak segmentasi pasar terhadap volume
penjualan pada UD. Lis Teluk Dalam, Kabupaten Nias Selatan, membutuhkan produk yang
berbeda-beda, sehingga toko ini setiap hari kosong dan mengalami kerugian, menurut jurnal
Serfasia Laia (2021: 54) bahwa ditemukan dalam penerapan strategi segmentasi pasar ditoko
itu memiliki banyak kelemahan atau masalah yang mempengaruhi volume penjualan di toko
UD. Lis yakni Tidak adanya taktik pemasaran dari vendor untuk mendongkrak volume
penjualan dan ketidak mampuan toko dalam mengkategorikan atau mengklasifikasikan
pelanggan berdasarkan kebutuhan, sifat, atau perilakunya membuat toko selalu kosong dan

rugi.

METODE PENELITIAN

Metode penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode penelitian
kualitatif deskriptif yang digunakan untuk memahami fenomena akurat. Teknik
pengumpulan data melalui observasi, wawancara dan dokumentasi (Achmad Fauzi et al.,
2022). Teknik analisa data dengan reduksi data, penyajian data dan penarikan kesimpulan.
Lokasi penelitian merupakan hal yang sangat penting dalam melakukan penelitian.
Penelitian ini dilaksanakan pada Toko Eiger Kota Gunungsitoli, yang beralamat di JI.
Diponegoro No. 213, Kelurahan Ilir, Kecamatan Gunungsitoli Kota Gunungsitoli Sumatera

Utara.
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HASIL DAN PEMBAHASAN

Strategi Segmentasi Pasar Dalam Meningkatkan Volume Penjualan Produk di Toko
Eiger Kota Gunungsitoli.

Menemukan target pasar melalui segmentasi pasar merupakan langkah penting
dalam perkembangan suatu perusahaan. Pada hakikatnya berhasil tidaknya suatu bisnis
ditentukan oleh seberapa besar perhatian yang kita berikan terhadap kebutuhan dan
keinginan masyarakat yang ingin kita layani. Demikian pula, toko FEiger di Kota
Gunungsitoli harus menerapkan rencana segmentasi pasar yang baik agar perusahaan dapat
tumbuh dengan sukses meskipun menghadapi sejumlah kendala, termasuk persaingan dari
bisnis lain.

Strategi segmentasi pasar belakangan ini membawa peran pentingnya bagi suatu
perusahaan karena disebabkan antara lain karena segmentasi merupakan basis untuk
menentukan komponen-komponen strategi pasar (Irawan, 2023). Segmentasi yang disertai
dengan pemilihan target market akan memberikan suatu acuan dan basis bagi penentuan
positioning dan yang paling penting segmentasi pasar merupakan faktor kunci untuk
mengalahkan pesaing, karena konsumen yang terlalu heterogen itulah maka perusahaan
perlu mengelompokkan pasar menjadi segmen-segmen pasar, lalu memilih dan menetapkan
segmen pasar tertentu sebagai sasaran. Dengan adanya hal ini, maka perusahaan terbantu
untuk mengidentifikasi peluang pasar dengan lebih baik, dengan demikian perusahaan dapat
mengembangkan produk yang tepat, dapat menentukan saluran distribusi dan periklanan
yang sesuai dan efesien serta mampu menyesuaikan harga bagi barang atau jasa yang
ditawarkan bagi setiap target pasar (Putri et al., 2022).

Berdasarkan hasil penelitian dan wawancara yang telah dilakukan peneliti di tempat
penelitian dengan mengumpulkan data-data yang diperlukan sesuai dengan tujuan penelitian
yaitu untuk mengetahui Strategi Segmentasi Pasar dalam meningkatkan Volume Penjualan
Produk di Toko Eiger Kota Gunungsitoli dan untuk mengetahui kendala implementasi
strategi segmentasi pasar dalam meningkatkan Volume Penjualan Produk di Toko Eiger Kota
Gunungsitoli. Dimana toko eiger telah menerapkan Strategi segmentasi pasar namun masih
belum maksimal/kurang disebabkan karena Toko FEiger Kota Gunungsitoli tidak
memperhatikan karakteristik dan kebutuhan konsumen dan kemudian dalam memilih

produk untuk di jual toko eiger tidak memperhatikan kelas sosial masyarakat sehingga
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kadang produk yang mereka jual tidak laku bahkan setiap harinya toko ini sepi tidak ada
pengunjungnya apalagi sekarang ini konsumen lebih memilih berbelanja online ketimbang
datang ke toko langsung untuk membeli selain menghemat waktu juga barang yang di jual
di online jauh lebih murah sehingga hal itu mengakibatkan toko eiger kota gunungsitoli
terancam, oleh sebab itu strategi segmentasi pasar dan juga strategi pemasaran yang harus
di terapkan dengan baik supaya toko eiger tetap berjalan dan bisa bersaing di tengah

maraknya bisnis lain sekarang ini.

Tingkat Volume Penjualan

Menurut Basu Swasta (2010) dalam Yandi et al., (2023) proses menjual adalah
kemampuan memperngaruhi masyarakat dan konsumen agar barang atau jasa yang di jual
dapat terjual dalam proses pertukaran. Sedangkan menurut (Irawan, 2023) volume penjualan
adalah kuantitas barang dan jasa secara fisik atau dapat dinyatakan dalam bentuk unit yang
dapat dilihat naik turunnya penjualan.

Berdasarkan pengertian diatas dapat dikemukakan bahwa volume penjualan
merupakan hasil yang ingin dicapai atau dapat tercapai dalam jangka waktu tertentu melalui
aktivitas penjualan yang dinyataan dalam bentuk satuan yang dapat di ukur yang pada
gilirannya berharap dapat memaksimalkan laba (Asir et al., 2023).

Berdasarkan hasil penelitian dan temuan data yang peneliti peroleh setelah
melakukan penelitian dengan mengumpulkan data-data yang diperlukan dalam penelitian
yaitu mengetahui tingkat volume penjualan di Toko Eiger Kota Gunungsitoli dengan
menemukan data baik data primer dan sekunder terhadap penjualan.

Data penjualan adalah kumpulan atau rangkuman dari semua jenis transaksi selama
aktivitas berlangsung. Sederhananya, data penjualan adalah data transaksi yang terjadi setiap
harinya. Penulis akan mendeskripsikan temuan penelitian mengenai volume penjualan yang
terjadi selama ini pada Toko Eiger Kota Gunungsitoli berdasarkan hasil pengamatan yang
dilakukan secara langsung oleh penulis ke lokasi penelitian, maka dapat digambarkan

volume penjulan produk selama beberapa tahun.

Kendala Implementasi Strategi Segmentasi Pasar Dalam Meningkatkan Volume

Penjualan Produk Di Toko Eiger Kota Gunungsitoli.
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Pembahasan ini bertujuan untuk mengetahui kendala yang dihadapi oleh suatu
perusahaan selama menjalankan usahanya. Berdasarkan hasil dari wawancara yang telah
dilakukan bahwa kendala yang dihadapi berupa persaingan bisnis yang mana di Kota
Gunungsitoli telah banyak yang menjual produk yang sama dan harga yang jauh lebih murah
sehingga hal tersebut membuat konsumen beralih ke toko lain untuk berbelanja walaupun
dengan kualitas yang berbeda namun konsumen lebih memilih yang harganya bisa di
jangkau, selain itu strategi segmentasi pasar yang masih pengelompokan kelas sosial
masyarakat serta tidak memperhatikan karakteristik produk yang diminati oleh konsumen
sendiri (Wibowo et al., 2022).

Dari kendala tersebut hendaknya penerapan dari pada strategi segmentasi pasar di
terapkan secara maksimal untuk mengatasi permasalahan dalam sebuah bisnis yang telah di

jalankan, salah satu strategi yang paling penting yaitu promosi, harga dan tempat.

KESIMPULAN DAN REKOMENDASI

Berdasarkan hasil penelitian yang dilaksanakan oleh peneliti pada Toko Eiger Kota
Gunungsitoli, maka dapat diambil kesimpulan dari hasil analisa penelitian yang telah
dikemukakan sebelumnya, sebagai berikut:

Strategi segmentasi pasar yang dilakukan di toko eiger Kota Gunungsitoli masih
belum maksimal atau masih kurang dimana toko eiger belum melakukan yang namanya
pemilihan produk yang akan dijual dan juga toko Eiger tidak memperhatikan karakteristik
dan kebutuhan masyarakat sekitar yang mana dalam memilih produk yang akan dijual toko
eiger tidak memperhatikan kelas sosial masyarakat sehingga produk yang mereka jual jarang
laku bahkan setiap harinya toko ini selalu sepi dan mengalami kerugian. Dimana kurangnya
penerapan strategi segmentasi pasar yang kurang ini mengalami penurunan volume
penjualan yang sangat signifikan selama 4 (empat) tahun berturut-turut antara Tahun 2020
sampai dengan Tahun 2023. Hal ini berarti Toko Eiger Kota Gunungsitoli belum
menerapkan strategi segmentasi pasar yang baik pada usahanya.

Kendala implementasi strategi segmentasi pasar dalam meningkatkan volume
penjualan produk di toko eiger Kota Gunungsitoli adalah Kendala tersebut berupa belum
menerapkan secara penuh yang namanya strategi segmentasi pasar yang baik antara strategi

pemasaran yang diberikan penjual masih kurang serta toko ini tidak bisa membagi atau
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mengelompokkan pembeli yang dibedakan menurut kebutuhan, karakteristik atau tingkah
laku konsumen yang membutuhkan produk yang berbeda sehingga terkadang toko eiger

tidak memiliki konsumen setiap harinya.

REFERENSI

Achmad Fauzi, Prayogo, A., Hanna Luthfiana, Nurul Aulia Pertama, Putri Setyawati, &
Sabrina Luna Rahellea. (2022). Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Penjualan
Dalam Unit Yang Diperlukan Untuk Mencapai Target Laba Pada Perusahaan
Dagang: Produk, Harga Dan Promosi (Literature Review Akuntansi Manajemen).
Jurnal ~ Ekonomi  Manajemen  Sistem  Informasi,  3(5),  505-512.
https://doi.org/10.31933/jemsi.v315.986

Afrillia, W., Fauzi, A., Rambe, D., Anggraeni, T., Ambarwati, N. R., & Febrian, H. (2022).
Pengaruh Strategi Pemasaran dan Kualitas Layanan Terhadap Keputusan Nasabah
Pada Bank Syariah. Jurnal Portofolio: Jurnal Manajemen Dan Bsinis, 1(3), 212—
218.
http://jurnalprisanicendekia.com/index.php/portofolio/article/view/90%0Ahttps://ju
rnalprisanicendekia.com/index.php/portofolio/article/download/90/106

Asir, M., Puspitasari, D., Wahab, A., Abduh Anwar, M., Mere, K., Lembaga Pendidikan dan
Pengembangan Profesi Indonesia Makassar, P., Negeri Makassar, U.,
Muhammadiyah Sidenreng Rappang, U., & Wisnuwardhana, U. (2023). The
Effectiveness Of Using Celebrity Endorsers On Consumer Behavior And Product
Purchasing Decisions: Literature Review Efektivitas Penggunaan Celebrity Endorser
Terhadap Perilaku Konsumen Dan Keputuan Pembelian Produk: Literature Review.
Management Studies and Entrepreneurship Journal, 4(2), 1790-1801.
http://journal.yrpipku.com/index.php/msej

Biantara, I., & Mulyanti, D. (2023). MANABIS (Jurnal Manajemen dan Bisnis) STRATEGI
MANAJEMEN INFORMASI LAYANAN KESEHATAN DI RUMAH SAKIT:
SYSTEMATIC LITERATURE REVIEW. Media Eletronik, 2(1), 10-18.
https://journal.yp3a.org/index.php/manabis

https://journalthamrin.com/index.php/ileka/article/view/2142 134



https://journalthamrin.com/index.php/ileka/article/view/2142

Jurnal Illmu Ekonomi Manajemen dan Akuntansi MH Thamrin p-ISSN 2716-3911
Volume 5 No 1; Maret 2024 e-ISSN 2721-0472

Ferdiana Fasha, A., Rezqi Robi, M., & Windasari, S. (2022). Determinasi Keputusan
Pembelian Melalui Minat Beli: Brand Ambassador Dan Brand Image (Literature

Review Manajemen Pemasaran). Jurnal Manajemen Pendidikan Dan Ilmu Sosial,

3(1), 30-42. https://doi.org/10.38035/jmpis.v3i1.840

Irawan, E. (2023). Literature Review : Literasi Digital , Literasi Ekonomi , Dan Inovasi
Bisnis Mempengaruhi Manajemen Strategi Pemasaran Usaha Mikro Kecil

Menengah. EBISMAN : EBisnis Manajemen, 1(4), 30—41.

Putri, N. H., Sari, N. S., & Rahmah, N. (2022). Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Proses
Riset Konsumen: Target Pasar, Perilaku Pembelian Dan Permintaan Pasar
(Literature Review Perilaku Konsumen). Jurnal llmu Manajemen Terapan, 3(5),
504-514.
https://dinastirev.org/JIMT/article/view/998%0Ahttps://dinastirev.org/JIMT/article/
download/998/633

Septrina, T., Kuntadi, C., & Pramukty, R. (2023). Strategi Industri Hijau, Pengungkapan
Laporan Keberlanjutan dan Pertumbuhan Penjualan terhadap Nilai Perusahaan
Sektor  Pertambangan. Jurnal  Sosial Dan  Sains, 3(4), 425-431.
https://doi.org/10.59188/jurnalsosains.v3i4.736

Syahbani, A., Fikri, K., Kusmayati, N. K., Tinggi, S., Ekonomi, 1., Surabaya, M., & Digital,
D. P. (2024). SISTEMATIC LITERATURE REVIEW: PERKEMBANGAN DAN
DAMPAK PEMASARAN DIGITAL TERHADAP PERTUMBUHAN UMKM. 4(8),
125-132.

Wibowo, T., Asir, M., Anwar, M., Herdiyanti, & Elyzabeth. (2022). Product Pricing
Strategy On Consumer Purchasing Power: A Literature Study. Management Studies
and Entrepreneurship Journal, 3(5), 2987-2996.
http://journal.yrpipku.com/index.php/msej

Yandi, A., Mahaputra, M. R., & Mahaputra, M. R. (2023). Faktor-Faktor Yang
Mempengarui Minat Kunjungan Wisatawan (Literature Review). Jurnal
Kewirausahaan Dan Multi Talenta, 1(1), 14-27.
https://doi.org/10.38035/jkmt.v1il.8

https://journalthamrin.com/index.php/ileka/article/view/2142 135



https://journalthamrin.com/index.php/ileka/article/view/2142

Jurnal Illmu Ekonomi Manajemen dan Akuntansi MH Thamrin p-ISSN 2716-3911
Volume 5 No 1; Maret 2024 e-ISSN 2721-0472

Yuliana, Y., & Ardansyah, A. (2022). Analisis Strategi Pemasaran Untuk Meningkatkan
Penjualan Minuman Kedai Kopi Square di Kota Bandar Lampung. SINOMIKA
Journal: Publikasi Ilmiah Bidang FEkonomi Dan Akuntansi, 1(3), 309-320.
https://doi.org/10.54443/sinomika.v1i3.265

Yusri, A. Z. dan D. (2020). STRATEGI KOMUNIKASI PEMASARAN LANGEN
KUSUMA DALAM MEMPERTAHANKAN EKSISTENSI DI MASA PANDEMI
COVID-19. Jurnal Ilmu Pendidikan, 7(2), 809—820.

https://journalthamrin.com/index.php/ileka/article/view/2142 136



https://journalthamrin.com/index.php/ileka/article/view/2142

Jurnal Illmu Ekonomi Manajemen dan Akuntansi MH Thamrin p-ISSN 2716-3911
Volume 5 No 1; Maret 2024 e-ISSN 2721-0472

Peranan Strategi Pemasaran Guna Meningkatkan Penjualan
Pada CV Bintang Keramik Gunungsitoli

Junius Telaumbanua”, Emanuel Zebua?, Fatolosa Hulu®, Maria Magdalena Batee?

D234 Program Studi Manajemen, Fakultas Ekonomi, Universitas Nias.
Coresspondence author: juniustelaumbanua78@gmail.com, Gunungsitoli, Indonesia
DOI: https://doi.org/10.37012/ileka.v5i1.2143

Abstrak

Penjualan produk merupakan kegiatan kunci dalam sebuah bisnis yang melibatkan proses pemasaran, promosi,
dan transaksi untuk memasarkan barang atau jasa kepada konsumen. Pendekatan penjualan produk meliputi
strategi penentuan harga, distribusi, serta upaya untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan pasar. Keberhasilan
penjualan produk sangat ditentukan oleh pemahaman mendalam terhadap pasar, segmentasi, target pasar dan
positioning dalam merancang produk agar dapat tercipta kesan tertentu diingatan konsumen, serta kualitas
produk yang ditawarkan. Seiring dengan itu, upaya pengembangan hubungan jangka panjang dengan
pelanggan juga menjadi fokus utama dalam menjaga keberlanjutan bisnis. Adapun tujuan penelitian ini adalah
untuk mengetahui bagaimana Peranan Strategi Pemasaran Guna Meningkatkan Penjualan Pada CV. Bintang
Keramik Gunungsitoli. Pendekatan yang dipakai dalam penelitian ini bersifat deskriptif, dengan menggunakan
metode kualitatif. Kunci informasi dalam penelitian ini adalah karyawan pada CV. Bintang Keramik
Gunungsitoli sebanyak 10 orang. Hasil penelitian menunjukkan bahwa CV. Bintang Keramik Gunungsitoli
telah melakukan strategi pemasaran sebagai upaya untuk meningkatkan pertumbuhan dan peningkatan
penjualan. Strategi pemasaran yang diterapkan adalah segmentasi pasar yaitu pemetaan target pasar, targeting
yaitu menentukan siapa saja yang menjadi target pasar dan positioning yaitu perusahaan menyediakan produk
yang dapat menarik konsumen atau pelanggan agar konsumen atau pelanggan memiliki kesan tertarik pada
produk yang dipasarkan dan dijual. Dengan menerapkan strategi pemasaran yang sesuai dengan situasi dan
kondisi konsumen atau pelanggan membuat penjualan produk pada CV. Bintang Keramik Gunungsitoli
semakin meningkat. Tidak hanya itu, konsumen atau pelanggan juga semakin bertambah schingga target
penjualan yang diharapkan tercapai.

Kata Kunci: Strategi, pemasaran, konsumen, penjualan, peranan.

Abstract

Product sales are a key activity in a business that involves marketing, promotion and transaction processes to
market goods or services to consumers. The product sales approach includes pricing strategies, distribution,
and efforts to meet market needs and desires. The success of product sales is determined by a deep
understanding of the market, segmentation, target market and positioning in designing the product so that it
can create a certain impression in the minds of consumers, as well as the quality of the product offered. Along
with that, efforts to develop long-term relationships with customers are also the main focus in maintaining
business sustainability. The aim of this research is to find out the role of marketing strategies to increase sales
at CV. Bintang Keramik Gunungsitoli. The approach used in this research is descriptive, using qualitative
methods. The key information in this research is the employees at CV. Bintang Keramik Gunungsitoli are 10
people. The research results show that CV. Bintang Keramik Gunungsitoli has implemented a marketing
strategy as an effort to increase growth and increase sales. The marketing strategy implemented is market
segmentation, namely mapping the target market, targeting, namely determining who is the target market and
positioning, namely the company provides products that can attract consumers or customers so that consumers
or customers have the impression of being interested in the products being marketed and sold. By implementing
marketing strategies that suit the situation and conditions of consumers or customers, product sales on CV.
Bintang Keramik Gunungsitoli is increasing. Not only that, consumers or customers are also increasing so
that the expected sales targets are achieved.

Keywords: Strategy, marketing, consumers, sales, role.
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PENDAHULUAN

Dunia usaha pada zaman yang serba digital ini ditandai dengan semakin ketat
persaingan dalam kegiatan memasarkan produk perusahaan, banyak perusahaan yang
muncul baik perusahaan milik negara, swasta nasional maupun swasta asing yang
menawarkan produk baru dipasar dengan kualitas produk yang beragam, harga dapat
dijangkau dan didukung oleh promosi yang sangat baik (Septrina et al., 2023). Hal ini
membuat perusahaan dituntut untuk mampu memberikan yang lebih baik untuk memenuhi
kebutuhan dan keinginan konsumen. Selain itu sangat diperlukan ide yang kreatif dari
perusahaan agar menghasilkan produk yang lebih baik dari sebelumnya, lebih mampu
bersaing dengan perusahaan sejenis, serta memenangkan persaingan pasar (Yandi et al.,
2023).

Persaingan dunia usaha dalam bidang produk dan jasa yang semakin ketat adalah
memberikan nilai dan kepuasan bagi konsumen dengan adanya produk dan jasa yang
semakin berkualitas. Pelaku usaha harus memiliki syarat yang harus dipenuhi oleh pelaku
usaha yaitu harus mencapai keunggulan bersaing dalam menciptkan produk atau jasa yang
diminati oleh konsumen (Biantara & Mulyanti, 2023).

Manajemen para pelaku usaha harus mampu mengelola usahanya dengan baik agar
konsumen tidak beralih ke perusahaan lainnya. Pelaku usaha dituntut untuk memahami
segala kebutuhan dan keinginan konsumen. Bagi perusahaan kepuasan konsumen adalah
sarana pemasaran (Asir et al., 2023). Perusahaan harus lebih memperhatikan kepuasan
pelanggan atau konsumen. Konsumen sering memperhatikan harga barang. Konsumen biasa
dikatakan sebagai titik sentral yang harus diperhatikan oleh pasar.

Kegiatan dalam memasarkan produk atau jasa kepada konsumen sesungguhnya
menjadi nilai penting bagi perusahaan. Dengan produk atau jasanya dapat dipasarkan,
tentunya kegiatan perusahaan lainnya dapat berjalan dengan baik (Yuliana & Ardansyah,
2022). Di dalam menghadapi persaingan global yang semakin kompetetif yang terbuka luas,
suatu perusahaan dalam usaha mempertahankan kelangsungan usahanya, perlu melakukan
berbagai strategi-strategi dalam pemasaran, baik dalam bentuk kualitas produknya maupun
kegiatan promosi dalam memperkenalkan produk-produk yang dihasilkan, karna itu seorang
manajer pemasaran dituntut untuk memahami permasalahan pokok dibidangnya dalam
menyusun strategi pemasaran yang efektif dan efisien agar dalam mencapai target-target

perusahaan dalam bisnisnya. Dilihat dari kesadaran akan pentingnya peran dari promosi
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dalam dunia bisnis, maka pada masa sekarang mulai muncul kegiatan pemasaran melalui
media sosial (Irawan, 2023).

Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan pokok yang dilakukan oleh para
pengusaha atau pembisnis dalam usahanya untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya,
untuk berkembang dan untuk mendapatkan laba. Berhasil tidaknya dalam mencapai tujuan
bisnis tergantung kepada keahlian pengusaha dibidang pemasaran, produksi, keuangan
maupun bidang lain (Layanah & Ali, 2023). Selain itu tergantung pula pada kemampuan
pengusaha untuk mengkombinasikan fungsi-fungsi tersebut agar usaha perusahaan dapat
berjalan lancar. Dalam dunia usaha tidak ada satupun perusahaan yang merasa puas atas
profit (laba) yang sudah dicapai dikarenakan ada perusahaan lain yang akan menyaingi
perusahaan itu sendiri, masalah persaingan harus mendapatkan perhatian lebih oleh
manajemen perusahaan agar tidak mengalami kemunduran dikemudian hari (Fauzi et al.,
2022).

Untuk mencapai tujuan perusahaan diperlukan langkah-langkah tertentu. Misalnya
perusahaan yang ingin menjual barang atau jasa kepada pelanggan memerlukan langkah
yang tepat agar konsumen tidak kecewa kepada pelaku usaha. Adanya persaingan ketat
dalam berbisnis menuntut pemasar melaksanakan pemasaran yang efektif dan efesien.
Kegiatan memasarkan suatu produk membutuhkan sebuah konsep yang mendasar sesuai
dengan kepentingan pemasar dan kebutuhan konsumen (Achmad Fauzi et al., 2022).

Perusahan yang diberi nama CV. Bintang Keramik Gunungsitoli merupakan salah
satu usaha yang bergerak dalam penjualan bahan material bangunan. CV. Bintang Keramik
Gunungsitoli bila dilihat dari awal berdiri telah mengalami perkembangan yang sangat baik
oleh karena upaya yang dilakukan oleh pemiliknya dan strategi penjualan yang digunakan
sehingga mampu bersaing dengan usaha lain yang sejenisnya.

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh beberapa fenomena yang terjadi di CV. Bintang
Keramik Gunungsitoli yang berada di wilayah Kota Gunungsitoli antara lain: 1) Kurangnya
penyebaran informasi tentang produk yang dipasarkan, sehingga konsumen tidak
mendapatkan informasi yang jelas atas penjualan produk tersebut. 2) Kurangnya permintaan
konsumen terhadap produk yang dijual oleh karena persaingan penjualan produk yang ketat.
Dimana konsumen kebanyakan merasa kecewa ketika permintaan konsumen tidak tersedia,
sehingga para konsumen beralih ke lokasi penjualan lainnya. 3). Tidak mengetahui target

pasar yang menjadi sasaran penjualan produk yang tersedia di CV. Bintang Keramik.
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Adapun beberapa upaya yang dilakukan oleh CV. Bintang Keramik Gunungsitoli
untuk meningkatkan kepuasan konsumen dan meningkatkan penjualan, antara lain: (a)
meningkatkan strategi pemasaran barang produk CV. Bintang Keramik Gunungsitoli
semaksimal mungkin dengan menyediakan barang produk keramik dan juga memperhatikan
harga pasar agar tidak melebihi batas kemampuan konsumen untuk membeli, (b)
menampilkan merek produk yang dipasarkan oleh CV. Bintang Keramik Gunungsitoli,
menerapkan komunikasi atau pelayanan yang baik, mempertahankan kualitas, harga, dan
ketersediaan produk bagi konsumen. Pada saat ini ada berbagai cara yang dilakukan oleh
pelaku usaha dalam mempromosikan barang produk seperti periklanan proses penjualan

produk dan jasa.

METODE PENELITIAN

Pendekatan yang dipakai dalam penelitian ini bersifat deskriptif. Tujuan penelitian
deskriptif suatu data penelitian untuk mendiskripsikan dan menganalisis fenomena, aktivitas
sosial, sikap dan manusia. Ragam peristiwa, pemikiran dan persepsi orang atau kelompok.
Menurut Susanti & Doni, (2021), “Metode penelitian kualitatif adalah metode penelitian
yang berlandasan pada filsafat yang digunakan untuk meneliti pada kondisi ilmiah
(eksperimen) dimana peneliti sebagai instrumen, teknik pengumpulan data dan di analisis
yang bersifat kualitatif lebih menekan pada makna”. Dalam melakukan penelitian ini,
peneliti memilih lokasi penelitian di CV. Bintang Keramik Gunungsitoli yang beralamat di

Diponegoro Sifalaete Tabaloho Kecamata Gunungsitoli Kota Gunungsitoli.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Peranan strategi pemasaran dalam meningkatkan penjualan pada CV. Bintang
Keramik Gunungsitoli sangat penting dalam menghadapi persaingan di pasar. Strategi
pemasaran yang efektif tidak hanya membantu meningkatkan penjualan tetapi juga
membangun hubungan yang kuat dengan pelanggan. Dengan merancang dan melaksanakan
strategi pemasaran yang efektif, CV. Bintang Keramik Gunungsitoli dapat meningkatkan
penjualan produk, membangun kesadaran merek yang kuat, dan menciptakan hubungan

yang berkelanjutan dengan pelanggan. Pemasaran bukan hanya tentang menjual produk atau
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layanan, tetapi juga tentang menciptakan pengalaman positif bagi pelanggan dan memenuhi
kebutuhan mereka (Rahman & Urbayatun, 2022).

Strategi pemasaran bukan hanya tentang mempromosikan produk atau layanan,
tetapi juga tentang membangun merek, mengidentifikasi peluang, memahami pelanggan,
dan memaksimalkan penjualan (Lukman Adhitamal, 2023). Hal ini berperan sebagai
fondasi strategis yang kuat untuk bisnis, terutama di tengah persaingan yang semakin ketat.

Berdasarkan tujuan dari pada penelitian ini, bahwa peneliti ingin mengetahui
bagaimana peranan strategi pemasaran guna meningkatkan penjualan pada CV. Bintang
Keramik Gunungsitoli, maka dari hasil penelitian dapat diketahui bahwa strategi pemasaran
berperan untuk meningkatkan penjualan (Setiawan et al., 2023). Beberapa peranan strategi
pemasaran dalam meningkatkan penjualan di CV. Bintang Keramik Gunungsitoli adalah
sebagai berikut:

1. Untuk Mengidentifikasi Target Pasar
Strategi pemasaran membantu CV. Bintang Keramik Gunungsitoli untuk
mengidentifikasi dengan lebih baik siapa pelanggan potensial yang diharapkan.
Dengan pemahaman yang lebih mendalam tentang demografi, preferensi, dan
kebutuhan pelanggan, perusahaan dapat menyesuaikan pesan pemasaran perusahaan
untuk menjadi lebih relevan. Hasil penelitian di atas, sejalan dengan teori Corey
bahwa konsep strategi pemasaran terdiri atas lima elemen yang saling berkaitan
yaitu, salah satunya Pemilihan pasar, yaitu menentukan pasar mana yang paling tepat
untuk dilayani. Juga pendapat Tjiptono, bahwa strategi pemasaran memilki tiga
komponen yakni segmentasi, targeting, dan positioning, dalam hal ini segemnetasi
pasar, yaitu Pasar memiliki banyak tipe pelangganan, produk dan kebutuhan.
Pemasar harus bisa menentukan segmen mana yang dapat menawarkan peluang yang
terbaik. Konsumen dikelompokkan dan dilayani dalam berbagai cara berdasarkan
faktor geografis, demografis, psikografis dan perilaku. Proses pembagian pasar
menjadi kelompok pembeli berbeda yang mempunyai kebutuhan, karakteristik, dan
perilaku berbeda, yang mungkin memerlukan produk atau program pemasaran
terpisah disebut segmentasi pasar. Tujuannya adalah untuk mengidentifikasi target
pasar. Hasil penelitian di atas, sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan
oleh (Maharani et al.,, 2022) yang berjudul “Implementasi Strategi Pemasaran
dengan Menggunakan Analisis SWOT dalam Meningkatkan Penjualan dan
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Pendapatan pada UD. Yoga Putra Bangkit Sambeng Lamongan” bahwa peningkatan
penjualan pendapatan yang sesuai dengan harapan perusahaan dapat tercapai lebih

maksimal apabila strategi pemasaran diterapkan dengan baik.

2. Untuk Membangun Hubungan Dengan Pelanggan
Salah satu tujuan penting dari strategi pemasaran adalah membangun hubungan yang
kuat dengan pelanggan. Ini melibatkan komunikasi yang berkesinambungan,
pelayanan pelanggan yang baik, dan respons yang cepat terhadap pertanyaan atau
masalah pelanggan. Ketika pelanggan merasa diperhatikan dan dihargai, mereka
lebih cenderung untuk tetap setia dan membeli lagi. Hasil penelitian di atas, sejalan
dengan teori Corey bahwa konsep strategi pemasaran terdiri atas lima elemen yang
saling berkaitan yaitu, salah satunya komunikasi pemasaran (promosi), yang
meliputi periklanan, personal selling, promosi penjualan, direct marketing, dan
public relations. Membangun hubungan dengan pelanggan sangat penting dan
merupakan bagian dalam upaya melakukan strategi pemasaran untuk meningkatkan
penjualan. Hasil penelitian di atas, sejalan dengan penelitian terdahulu yang
dilakukan oleh (Rahman & Urbayatun, 2022), yang berjudul “Analisis Strategi
Pemasaran dalam Meningkatkan Penjualan Produk di CV. Bintang Keramik
Gunungsitoli” mengatakan bahwa perlu menetapkan strategi pemasaran yang tepat
agar tidak kalah saing dengan perusahaan lain yang memiliki jenis usaha yang sama.
Strategi pemasaran yang tepat adalah melalukan segmentasi pasar, menentukan
sasaran (targeting) penjualan produk yang terdiri dari lokasi atau wilayah penjualan
dan juga masyarakat yang akan membutuhkan produk, menentukan posisi pasar,
kondisi serta situasi lingkungan perusahaan yang dan menjalin relasi kepada
siapapun melalui interaksi dan juga melalui hubungan keluarga yang dimiliki di
daerah manapun.
3. Untuk Promosi atau Layanan

Melalui strategi pemasaran, CV. Bintang Keramik Gunungsitoli dapat
mempromosikan produk atau layanan mereka dengan efektif. Ini mencakup
penyampaian pesan yang menarik, menampilkan keunggulan produk atau layanan,
dan menawarkan insentif seperti diskon atau penawaran khusus untuk mendorong

pembelian. Hasil penelitian di atas, sejalan dengan teori Corey bahwa konsep strategi
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pemasaran terdiri atas lima elemen yang saling berkaitan yaitu, salah satunya
komunikasi pemasaran (promosi), yang meliputi periklanan, personal selling,
promosi penjualan, direct marketing, dan public relations (Wulandari et al., 2022).
Sehingga dapat disimpulkan bahwa promosi adalah sebuah aktivitas yang dilakukan
oleh individu atau kelompok untuk mencapai tujuan yang telah ditetapkan oleh
perusahaan dengan menawarkan dan menukarkan produk atau jasa yang mempunyai
nilai untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen serta berkaitan dengan
kegiatan pemberian harga hingga mendistribusikan barang atau jasa. Hasil
penelitian di atas, sejalan dengan penelitian terdahulu yang dilakukan oleh (Sandy et
al., 2023), yang berjudul ‘“Analisis Strategi Pemasaran dalam Meningkatkan
Penjualan Produk di CV. Bintang Keramik Gunungsitoli” mengatakan bahwa
Strategi pemasaran perlu diterapkan dalam kegiatan usaha apapun untuk
mempromosikan segala produk yang dijual kepada masyarakat sebagai konsumen
atau pelanggan. Pemilik usaha dalam hal ini adalah CV. Bintang Keramik
Gunungsitoli perlu menetapkan strategi pemasaran yang tepat agar tidak kalah saing
dengan perusahaan lain yang memiliki jenis usaha yang sama (Syahbani et al., 2024).
4. Untuk Pengembangan Produk
Umpan balik dari pelanggan yang diperoleh melalui strategi pemasaran dapat
digunakan untuk pengembangan produk yang lebih baik. CV. Bintang Keramik dapat
mengidentifikasi area dimana produk atau layanan mereka perlu ditingkatkan untuk
memenuhi harapan pelanggan. Hasil penelitian di atas, sejalan dengan teori Corey
bahwa konsep strategi pemasaran terdiri atas lima elemen yang saling berkaitan
yaitu, salah satunya perencanaan produk, yaitu spesifikasi produk yang dipasarkan,
pembentukan lini produk, dan desain penawaran individual pada masing-masing lini.
Produk itu sendiri harus mampu menawarkan banyak manfaat yang dapat diperoleh
pelanggan setelah melakukan pembelian. Pendekatan terinci untuk menerapkan
strategi-strategi ini ditentukan melalui program pemasaran yang spesifik seperti
periklanan, promosi penjualan, pengembangan produk, serta penjualan dan distribusi
(Yusri, 2020).
5. Untuk Memahami Persaingan
Melalui pemantauan pasar dan pesaing, strategi pemasaran membantu CV. Bintang

Keramik Gunungsitoli memahami tren pasar dan mengidentifikasi cara untuk
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bersaing dengan lebih baik. Ini dapat mencakup penetapan harga yang lebih cerdas,
penargetan pelanggan potensial pesaing atau peningkatan nilai tambah produk. Hasil
penelitian di atas, sejalan dengan Peter dan Olso yang mengatakan bahwa “Strategi
pemasaran dirancang untuk meningkatkan peluang dimana konsumen akan memiliki
anggapan dan perasaan positif terhadap produk, jasa dan merek tertentu, akan
mencoba produk jasa atau merek tersebut dan kemudian membelinya berulang-
ulang. Sejalan dengan pendapat Daryanto bahwa strategi pemasaran adalah
pendekatan pokok yang akan digunakan oleh unit bisnis dalam mencapai sasaran
yang telah ditetapkan lebih dahulu, di dalamnya tercantum keputusan-keputusan
pokok mengenai target pasar, penempatan produk di pasar, bauran pemasaran dan
tingkat biaya pemasaran yang dilakukan. Hasil penelitian di atas, sejalan dengan
penelitian terdahulu yang dilakukan oleh (Prasetya, 2023) yang berjudul “Strategi
Pemasaran dalam Meningkatkan Penjualan pada Toko Bag Corner Ponorogo”.
Penelitian ini menunjukkan bahwa tingkat persaingan dalam dunia bisnis menuntut
setiap pemasaran untuk mampu melaksanakan kegiatan pemasaran dengan lebih
efektif dan efisien. Kegiatan pemasaran tersebut membutuhkan sebuah konsep
pemasaran yang mendasar sesuai dengan kepentingan pemasar dan kebutuhan serta
keinginan pelanggan. hasil penelitian yaitu (1) Dalam penerapan strategi pemasaran
Toko Bag Corner saat ini telah menerapkan empat komponen dalam teori strategi
pemasaran yaitu segmentasi, targeting, positioning, dan diferentation. Namun
penerapan strategi pemasaran Toko Bag Corner saat ini belum optimal pada
komponen segmentasi dan targeting, sehingga belum mampu menimgkatkan
penjualan. (2) Dalam penerapan promosi Toko Bag Corner saat ini telah menerapkan
lima cara dalam teori promosi yaitu penjualan pribadi (personal selling), periklanan
(advertising), publikasi (publicity), promosi penjualan (sales promotion), dan
hubungan masyarakat (public realition). Namun penerapan promosi Toko Bag
Corner saat ini belum optimal pada cara promosi penjualan pribadi (personal
selling), promosi penjualan (sales promotion), dan hubungan masyarakat (public
realition) sehingga belum mampu menimgkatkan penjualan (Lukman Adhitamal,
2023).

Dari hasil penelitian di atas, dapat disimpulkan bahwa sebuah usaha memiliki

target-target yang harus dicapai, berupaya menarik pelanggan dengan cara yang tepat
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sehingga pelanggan memiliki loyalitas dan kesetiaan terhadap produk dan perusahaan
melalui berbagai upaya yaitu memberikan kualitas layanan yang baik kepada pelanggan.
Selanjutnya, dengan menerapkan kualitas layanan yang baik maka pelanggan akan
semakin bertambah maka perusahaan merencanakan strategi lainnya untuk meningkatkan
penjualan produk dengan menerapkan beberapa indikator yaitu melakukan segmentasi
pasar, melakukan targeting dan melakukan positioning. Strategi pemasaran adalah
penetapan suatu kebijakan pemasaran dan mengendalikan faktor-faktor yang dapat dikuasai,
serta faktor-faktor kekuatan untuk mencapai tujuan dengan kepuasan pelanggan atau

konsumen (Rahman & Urbayatun, 2022).

KESIMPULAN DAN REKOMENDASI
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan di CV. Bintang Keramik

Gunungsitoli, maka peneliti mengambil kesimpulan bahwa:

Penerapan strategi pemasaran sangat berperan dalam meningkatkan penjualan pada
CV. Bintang Keramik Gunungsitoli. Dalam penerapan strategi pemasaran CV. Bintang
Keramik Gunungsitoli saat ini telah menerapkan tiga komponen dalam teori strategi
pemasaran yaitu segmentasi, targeting dan positioning.

Strategi pemasaran membantu mengidentifikasi target pelanggan yang potensial,
dengan pemahaman yang lebih baik tentang pelanggan, perusahaan dengan menyesuaikan
pesan dan taktik pemasaran yang dilakukan oleh CV. Bintang Keramik Gunungsitoli.

Strategi pemasaran merupakan upaya melakukan identifikasi target pasar,
membangun hubungan dengan pelanggan, melakukan promosi, pengembangan produk dan
memahami persaingan yang terjadi.

Mempertahankan kualitas layanan dapat membantu perusahaan dalam menerapkan
strategi pemasaran untuk meningkatkan penjualan, menarik perhatian pelanggan dan

mendorong pembelian produk yang semakin meningkat.
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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui strategi pengembangan produk Pada Geuliss Bakery Di Kota
Gunungsitoli dan untuk mengetahui meningkatkan Volume Penjualan Pada Geuliss Bakery Di Kota
Gunungsitoli dan Rumusan masalah di ketahui bagaiamana strategi pengembangan produk dalam
meningkatkan volume penjualan pada Geuliss Bakery Di Kota Gunungsitoli. Jenis penelitian ini adalah
penelitian kualitatif ini menggunakan istrumen penelitian dengan berpedoman pada jenis penelitian yang
digunakan adalah bentuk instrumen interview dan observasi jumlah informan pada penelitian ini terdiri dari
10 responden. Berdasarkan hasil penelitian bahwa Geuliss Bakery memiliki strategi pengembangan produk
yaitu dengan mengunakan pengumpulan gagasan, penyaringan, pengembangan dan pengujian konsep, strategi
pengembangan pemasaran, analisis usaha, pengembangan produk, pengujian pasar, komersialisasi dan sesuai
strategi pengembangan produk yang dimiliki, dan di tentukan oleh tingkat kemampuan dan tingkat pendidikan
yang dimiliki oleh para karyawan. Strategi pengembangan produk sangat menentukan dalam meningkatkan
volume penjualan di Geuliss Bakery Kota Gunungsitoli bagi karyawan yang kurang kemampuan tidak
memberikan tugas atau kerja, dengan adanyan pelatihan maka mereka bisa menerapkan strategi pengembangan
produk dan meningkatkan volume penjualan dengan adanya pelatihan maka bisa mengetahui strategi dan
menjadi suatu bekal dalam bidang meningkatkan volume penjualan. Di Geuliss Bakery Kota Gunungsitoli
berjalan dengan lancar dan rutin dalam peningkatan volume penjualan sangat baik dan tidak ada kendala yang
dialami di usaha Geuliss Bakery tersebut.

Kata Kunci: Strategi, Pegembangan, Produk
Abstract

This research aims to find out the product development strategy at Geuliss Bakery in Gunungsitoli City and to

find out how to increase sales volume at Geuliss Bakery in Gunungsitoli City and the problem formulation to
find out how the product development strategy is to increase sales volume at Geuliss Bakery in Gunungsitoli
City. This type of research is qualitative research, it uses research instruments guided by the type of research
used, namely the form of interview instruments and observations. The number of informants in this research
consisted of 10 respondents. Based on the research results, Geuliss Bakery has a product development strategy,
namely by using idea collection, screening, concept development and testing, marketing development strategy,
business analysis, product development, market testing, commercialization and according to the product
development strategy it has, and is determined by the level abilities and level of education possessed by
employees. The product development strategy is very crucial in increasing sales volume at Geuliss Bakery,
Gunungsitoli City. For employees who lack the ability and do not provide tasks or work, with training they can
implement product development strategies and increase sales volume. With training, they can know the strategy
and become a provision. in the field of increasing sales volume. At Geuliss Bakery, Gunungsitoli City, things
run smoothly and routinely, increasing sales volume very well and there are no problems experienced in the
Geuliss Bakery business.

Keywords: Product, Development, Strategy
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PENDAHULUAN

Dunia usaha semakin lama semakin menujukkan persaingan yang sengit, karena
akan lebih banyak pelaku bisnis yang terjun didalamnya. Pada dasarnya dengan semakin
banyaknya pesaing maka konsumen dapat memilih produk yang sesuai dengan harapannya.
Sehingga konsekuensi dari keadaan tersebut adalah konsumen menjadi lebih cermat dan
pintar dalam menghadapi setiap produknya dan merebut market share. Untuk menghadapi
situasi tersebut, perusahaan harus mampu memberikan nilai lebih dari produk yang
dimilikinya baik dari segi kualitas maupun kuantitas (Damayanti et al., 2024).

Pengembangan produk merupakan suatu kegiatan yang di lakukan oleh perusahaan
dalam menyempurnakan produknya agar dapat memenuhi kebutuhan dan keinginan
konsumen yang selalu berubah dari waktu kewaktu Dalam Pengembangan produk dapat
dilakukan dengan mengunakan strategi diversifikasi (Sulistyawati, 2023). “Diverifikasi
pada umumnya dirancang untuk mendirikan perusahaan baru di pasar baru guna mencapai
sasaran-sasaran seperti peluang pertumbuhan baru atau stabilitas penjualan.

Diversifikasi produk menjadi salah satu faktor pertimbangan konsumen dalam
melakukan keputusan pembelian produk dalam suatu perusahaan. Menurut (Layanah & Ali,
2023) Melalui diversifikasi produk perusahaan berusaha untuk meningkatkan volume
penjualan. Perusahaan berupaya memenuhi selera dan kebutuhan konsumen melalui
penganeka ragaman produk, yaitu menciptakan produk baru sehingga tidak bergantung pada
satu jenis produk. Produk yang beranekan ragam akan membuat konsumen percaya bahwa
berbagai kebutuhannya dapat terpenuhi oleh perusahaan tersebut. Diversivikasi juga di
lakukan dalam rangka memperkuat keunggulan bersaing dengan kompetitor serta dalam
rangka memperkecil resiko investasi karena apa bila perusahaan hanya melakuka bisnis pada
sector tunggal maka resiko investasinya cukup besar. Ketika melakukan diverfikasi maka
perusahaan akan menjadi perusahaan multi bisnis yang tidak hanya begerak dalam suatu lini
bisnis saja, semakin beragam lini bisnis yang dimiliki perusahaan maka akan semakin
banyak pula sumber pendapatan yang dimiliki perusahaan (Muhammad Yusuf et al., 2022).

Dengan demikian tahap pengembangan produk harus diupayakan sedini mungkin
agar tidak terjadi kejenuhan di kalangan pelanggan. Adanya pengembangan produk akan
memberikan daya tarik kepada para konsumen untuk mencoba produk baru tersebut.
Keadaan inilah yang menjadi salah satu indicator berhasil atau tidaknya sesuatu produk yang

di luncurkan di pasar. Respon konsumen terhadap produk dapat dilihat dari besar kecilnya
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volume penjualan yang dicapai perusahaan dalam suatu periode berikutnya (Wibowo &
Andriani, 2023).

Penjualan merupakan tahap akhir dari aktivitas perusahaan guna memperlancar
jalan suatu usaha. Dengan meningkatnya volume penjualan berarti meningkat pula
profitabilitas perusahaan. Upaya tersebut memungkinkan perusahaan akan tetap bertahan
ditengah-tengah persaingan bisnis yang semakin ketat. Tidak semua perusahaan mampu
untuk melakukan penjualan yang optimal. Oleh karena itu sebuah perusahaan akan
melakukan evaluasi produk yang diharapkan agar dapat meningkatkan volume penjualan
(Tri Nuryani et al., 2022).

Penelitian sebelumnya berjudul strategi pengembangan produk dalam upaya
meningkatkan volume penjualan pada toko Guiliss Bakery palembang beralamat di jalan di
panjaitan plaju palembang, yang telah dilakukan oleh (Agustin et al., 2023) Menunjukkan
bahwa strategi pengembangan produk yang digunakan oleh toko king's bakery palembang
selama ini belum melakukan strategi pengembangan produk yang tepat, baik dari kualitas,
kemasan, dan jenis. Operasional variabelnya yaitu strategi pengembangan produk dengan
indikator penganekaragaman produk dan perbaikan kualitas atau mutu produk, sedangkan
volume penjualan indikatornya yang dilihat adalah banyaknya produk yang terjual dari
tahun 2001 sampai 2006 dalam satuan unit.

Geuliss Bakery ini salah satu usaha yang bergerak dalam usaha produksi dan
menjual kue bolu. Berdirinya usaha Geuliss Bakery bisa dikatakan masih tergolong usaha
baru tetapi dalam perkembangannya Geuliss Bakery terus mengalami peningkatan penjualan
produknya, sehingga pada akhirnya usaha ini terus melakukan mengembangkan usahanya
yaitu dengan menciptakan produk baru.

Berdasarkan observasi sementara yang dilakukan oleh peneliti bahwa ada beberapa
produk yang dihasilkan oleh Geuliss Bakery sebelum mengembangkan produk barunya
adalah produk yang diluncurkan adalah dengan membuat kue bolu serta cemilan. Setelah
menunjukan hasil yang cukup baik sehingga Geuliss Bakery melakukan pengembangan
produk melalui diversifikasi dilakukan dengan menambah jenis produk baru yaitu roti,
puding dan dessert, yang di estimasikan dapat menggunggah minat konsumen untuk
membeli produk tersebut. Dalam pengembangan produk tersebut ternyata membuatkan hasil

yang signifikan yaitu profit yang terus meningkat.
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Kemudian dirasa perlu diupayakan jenis produk lain. Langkah-langkah yang di
lakukan Geuliss Bakery ternyata menujukan hasil yang cukup baik, dikarenakan starategi
pengembangan produk yang dilakukan yaitu meningkatkan produk yang sudah ada,
meningkatkan nilai produk, percobaan, spesialis dan sesuaikan, penawaran paket, lini
produk baru, mengubah gagasan atau ide, dan target pasar baru.

Geuliss Bakery ini salah satu usaha yang bergerak dalam bidang pembuatan kue
bolu yang baru di buka, dan juga banyak persaingan pasar, ternyata tokoh kue ini punya ide
yang baik untuk meningkatkan usaha kecilnya dengan melakukan berbagai cara dalam
meningkatkan pengembangan produknya, sehingga Geuliss Bakery menciptakan suatu
produk baru, sehingga terus berkembang usaha tersebut dalam pengembangan produknya,

dan menghasilakan volume penjualan yang sangat baik (Irawan, 2023).

METODE PENELITIAN

Dalam penulis penelitian ini menganalisa data penelitian dengan mengunakan
metode (kualitatif) yaitu tidak berbentuk angka atau bilangan karena data yang terkumpul
dan analisisnya lebih bersifat induktif/kualitatif dan lebih menekankan makna dari pada
generalisasi (Ngelyaratan et al., 2022). Dalam melaksanakan penelitian ini, peneliti memilih
lokasi penelitian ini adalah Geuliss Bakery di Kota Gunungsitoli, yang beralamat di JI.
Kelapa No 52 C /52 D, kelurahan ilir Kota Gunungsitoli.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Berdasarkan hasil wawancara yang di peroleh peneliti dari Geuliss Bakery bahwa
Strategi Pengembangan Produk Dalam Meningkatkan Volume Penjualan yang digunakan
oleh Geuliss Bakery yaitu:
Strategi pengembangan produk

Strategi pengembangan produk adalah strategi dan proses yang di lakukan
perusahaan dalam mengembangkan produk memperbaiki produk lama, atau memperbanyak
kegunaan produk ke segmen pasar yang ada dengan ansumsi pelanggan yang di inginkan
melakukan evaluasi pada setiap produk, kemudian melakukan, Dalam meningkatkan
kualitas produk oleh perusahaan. Dengan demikian strategi pengembangan yang dilakukan

Geuliss Bakery dengan melakukan analisis pasar dan pesaing, kemudian mempelajari
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preferensi pelanggan, dan tren pasar dan melakukan modifikasi pada produk dengan
menambah kualitas, kemudian melakukan evaluasi pada setiap produk, menambabh fitur baru
yang membuat daya tarik sehingga menghasilkan volume penjualan (Lina Saptaria &
Sopiah, 2022). Kemudian Dalam meningkatkan kualitas produk pada geuliss bakery
melibatkan beberapa pendekatan seperti umumnya perusahaan harus memiliki yaitu dengan
menganalisa pasar sebagaimana dalam merancang apa yang menjadi faktor dalam strategi
meningkatkan produk yang sudah ada, dengan memperhatikan kualitas, menambah fitur
baru yang membuat dayak tarik sehingga menghasilkan volume penjualan pada Geulis
Bakery di Kota Gunungsitoli. Hal ini sependapat dengan pendapat (Saputra & Ali, 2022),
yang mengungkapkan bahwa pentingnya inovasi terus-menerus dalam meningkatkan
produk. Ini dapat mencakup inovasi dalam desain, fitur, teknologi, atau cara produk
dipasarkan”.
1. Pengumpulan gagasan
Pengumpulan gagasan adalah cara atau teknik mengumpulkan gagasan atau ide
untuk mencari solusi dari masalah dalam produk.oleh karena itu geuliss bakery
Dalam pengumpulan gagasan atau mengubah gagasan dan ide beberapa pendekatan
seperti umumnya perusahaan harus memiliki yaitu melakukan survei pasar,
memahami permintaan pelanggan, melakukan pertimbangan ide atau gagasan yang
menjadi acuan, melakukan evaluasi, melakukan memodifikasi, hingga pada kemasan
dan kualitas, melakukan pengujian dan perbaikan, merespons perubahan di pasar
atau umpan balik pengguna, mempertimbangkan apakah gagasana itu memiliki
potensi memecahakan masalah dalam memuali pengembangan produk, dengan ini
yang dapat menghasilkan volume penjualan pada Geuliss Bakery di Kota
Gunungsitoli. Hasil penelitian di atas, didukung dengan pendapat (Brata &
Soediantono, 2022) adalah cara untuk mendapatkan banyak ide dari sekelompok
manusia dengan cara yang singkat dalam pengembangan produk.
2. Penyaringan
Penyaringan adalah suatu penyaringan terkait produk yang sudah di ciptakan
kemudian penyaringan tersebut di lakukan dengan tujuan supaya perusahaan bisa
memperoleh produk yang berkualitas.untuk itu Geuliss bakery strategi penyaringan
adalah melakukan pengembangan produk, dalam Strategi penyaringan, maka

melibatkan beberapa pendekatan seperti umumnya perusahaan harus memiliki yaitu
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dengan peyaringan fitur produk, penyaringan kualitas produk, penyaringan inovasi,
penyaringan harga, menyesuaikan strategi pasar dan pesaing, kemudian melakukan
penijauan untuk kebutuhan pelanggan, melaukan penentuan kriterian penyaringan
seperti harga dan kualitas, melakukan perawatan inovasi produk, melakukan uji coba
dan mengevaluasi produk, sehingga dapat memahami, dengan ini yang dapat
menghasilkan volume penjualan pada Geuliss Bakery di Kota Gunungsitoli.
didukung dengan pendapat (W et al., 2021) yaitu Proses penyaringan biasanya
merupakan langkah dalam pengembangan produk yang menghilangkan sebagian
besar gagasan dari pertimbangan lebih lanjut.
3. Pengembangan Dan Pengujian Konsep
Pengembangan dan pengujian konsep adalah mengembangkan ide serta menguji
konsep produk yang baru.konsep ini merupakan sebuah hasil dari usaha
pengembangan atas beberapa ide yang sudah di pilih.oleh karena itu,geuliss bakery
juga melakukan pengembangan dan pengujian konsep, maka melibatkan beberapa
pendekatan seperti umumnya perusahaan harus memiliki yaitu penetapan tujuan
seperti menciptakan produk baru, meningkatkan produk yang sudah ada dengan
menambah fitur, riset pasar, peninjauan segmen pasar, peninjauan segmen pasar,
evaluasi dalam suatu ide. Kemudian dalam pengujian konsep, melakukan survei,
kemudian ujian pemilihan harga, memodifikasi, versi yang lebih matang dari konsep
produk, memperbaharui apa yang menjadi masalah. pengembangan menu, penelitian
pasar, pengumpulan feedback pelanggan, kolaborasi dan kemitraan, kajian konsep,
pemasaran kreatif, penggunaan teknologi, pelatihan kepada karyawan dengan
peningkatan ketrampilan, dengan ini yang dapat menghasilkan volume penjualan
pada Geuliss Bakery di Kota Gunungsitoli. didukung dengan pendapat (Tarigan,
2019), yaitu: “pengembangan produk dan pasar, yang mencakup empat strategi:
penetrasi pasar, pengembangan produk, pengembangan pasar, dan diversifikasi. ini
membantu perusahaan memilih jalur pertumbuhan yang sesuai dengan situasi
mereka, pengujian konsep ini mengambarkan sebagaimana langkah dalam mencapai
tujuan perusahaan”.
4. Strategi Pengembangan Pemasaran
Strategi Pengembangan Pemasaran adalah salah satu usaha yang dilakukan oleh

perusahaan untuk meningkatkan penjualan atas produk yang sudah ada pada pasar
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baru.supaya perusahaan mencapai tujuan. Oleh karena itu geuliss bakery Dalam
Strategi pengembangan pemasaran maka melibatkan beberapa pendekatan seperti
umumnya perusahaan harus memiliki yaitu Melakukan inovasi produk, dan
pelayanan yang berkualitas, menjelajahi pasar baru, perluasan target pasar baru,
memanfaatkan platform e-commerce, penetapan harga yang strategis, menjaling
hubungan yang baik kepada pelanggan, pemasaran secara online, pemasaran acara,
kemudian dengan pemasaran digital, program poin, kemitraan lokal dan penawaran
kustomisasi dan komunikasi prosonalisasi memperhatikan reputasi online dan ulasan
pelanggan, dengan ini dapat menghasilkan volume penjualan pada Geuliss Bakery
di Kota Gunungsitoli. didukung dengan pendapat (Rahmah et al., 2023), yaitu:
strategi pemasaran terdiri atas keputusan dan tindakan yang difokuskan pada upaya
membangun keunggulan diferensial berkesinambungan dibandingkan para pesaing
dalam bentuk benak pelanggan demi menciptakan nilai bagi para pemangku
kepentingan.
5. Strategi Analisis Usaha
Analisis usaha adalah sebuah analisis yang berupa kegiatan dalam melakukan
perencanaan atau riset,memprediksi serta mengevaluasi sebuah usaha atau
bisnis.yang di lakukan oleh Geuliss bakery juga. Dalam analisis usaha maka
melibatkan beberapa pendekatan seperti umumnya perusahaan harus memiliki yaitu
dengan melakukan peninjauan lingkungan, memahami profil pelanggan kebutuhan
dan preferensi mereka, kemudian melakukan evaluasi keunggulan produk, harga dan
kualitas, dan melakukan mengevaluasi kinerja keuangan. Kemudian analisis pasar,
analisis swot, analisis pelangan, evaluasi keugulan dan layanan, mengalisis pesaing,
melakukan indentifikasi resiko, dengan ini dapat menghasilkan volume penjualan
pada Geuliss Bakery di Kota Gunungsitoli.
6. Pengujian Pasar

Pengujian pasar adalah uji coba sebuah produk baru yaitu menjual produk tersebut
pada suatu daerah pemasaran yang terbatas,namun di anggap mewakili seluruh
pasar,dengan program pemasaran yang telah di susun dan di laksanakan.Strategi
yang lakukan oleh Geuliss bakery dalam pengujian pasar/target pasar baru, Dalam
dalam pengujian pasar/target pasar baru, pendekatan seperti umumnya perusahaan

harus memiliki yaitu dengan melakukan survei pasar, memahami permintaan
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pelanggan, melakukan pertimbangan ide atau gagasan yang menjadi acuan,
melakukan evaluasi, melakukan memodifikasi, hingga pada kemasan dan kualitas,
melakukan pengujian dan perbaikan, merespons perubahan di pasar atau umpan
balik pengguna, mempertimbangkan apakah gagasana itu memiliki potensi
memecahakan masalah dalam memuali pengembangan produk, dengan ini yang
dapat menghasilkan volume penjualan pada Geuliss Bakery di Kota Gunungsitoli.
Hasil penelitian di atas, didukung dengan pendapat (Wibowo & Andriani, 2023)
yaitu seorang pakar menekankan pentingnya pemahaman mendalam tentang
kebutuhan dan perilaku pelanggan di pasar baru. Ini melibatkan riset pasar yang
cermat untuk mengidentifikasi segmen pasar yang paling menjanjikan.
7. Strategi Komersial

Strategi komersial adalah upaya untuk mempromosikan dan menjual produk secara
mengutungkan. Strategi komersial juga dilakukan oleh geuliss bakery Dalam
Strategi dalam komersial atau percobaan maka melibatkan beberapa pendekatan
seperti umumnya perusahaan harus memiliki yaitu dengan melakukan percobaan
dengan menilai respon pelanggan/konsumen, kemudia melakukan penelitian pasar,
feedback pelanggan, inovasi rasa dan kreativitas, pembaruan menu berkala dengan
ketersediaan bahan berkualitas tinggi, dan melakukan pemasaran kreatif, uji coba
produk, pengembangan produk berkelanjutan kemudian mengevaluasi produk
sebelum diluncurkan maka dengan ini dapat menghasilkan volume penjualan pada
Geuliss Bakery di Kota Gunungsitoli. Hasil penelitian di atas, didukung dengan
pendapat (Rapini et al., 2020) yaitu mulailah dengan penelitian pasar yang mendalam
untuk memahami kebutuhan dan preferensi pelanggan potensial. Ini membantu

dalam merancang produk yang sesuai dengan pasar target.

Volume Penjualan

Volume penjualan merupakan hasil akhir yang di capai perusahaan dari hasil
penjualan produk yang di hasilkan oleh perusahaan tersebut.Upaya yang di lakukan oleh
Geuliss bakery dalam meningkatkan volume penjualan, pertama dengan memastiak kualitas
dari produk kedua mengsurver pasar, kebutuhan pelanggan dan yang tren,berikutnya terus
melakukan inovasi pada produk begitu juga pada strategi dalam mengelola segmen pasar,

kemudian memahami pasar yang akan dimasuki dengan teliti, selalu responsif pada
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permintaan dan keluhan dan mendengar apa yang menjadi keluahan pelanggan/konsumen,
ini salah startegi yang membantu Geulis Bakery pada Kota Gunungsitoli, dan juga
meningkatkan plafon promosi dimana dengan media sosial yang cangih saat ini,
mengguanakan FB, IG, WA, dan dengan mempromosikan kesemua kalangan/umum,
kemudian terus melakukan evaluasi setiap tindakan sehingga tujuan dapat tercapai dengan
baik memiliki keutungan dan meningkat volume penjualan pada Geuliss Bakery di Kota
Gunungsitoli. Hasil penelitian di atas, didukung dengan pendapat (Rahmah et al., 2023),
yaitu salah satu langkah pertama adalah memahami pelanggan dengan baik. Ini mencakup

identifikasi segmen target, kebutuhan, keinginan, dan masalah mereka.

KESIMPULAN DAN REKOMENDASI

Berdasarakan hasil penelitian dan pembahasan yang telah dilakukan oleh peneliti
maka dapat menarik sebuah kesimpulan bahwa Strategi Pengembangan Produk Dalam
Meningkatkan Volume Penjualan pada Geuliss Bakery di Kota Gunungsitoli, menerapkan
bahwa:

Strategi pengembangan produk yang dilakukan Geuliss Bakery dengan melakukan
analisis pasar dan pesaing, kemudian mempelajari preferensi pelanggan, dan tren pasar dan
melakukan modifikasi pada produk dengan menambah kualitas, kemudian melakukan
evaluasi pada setiap produk, menambah fitur baru yang membuat daya tarik pelanggan
sehingga menghasilkan volume penjualan. Setelah adanya pengembangan produk, volume
penjualan semakin meningkat, dari sebelumnya.

Selanjutnya untuk meningkatkan volume penjualan pada Geulis Bakery
menyediakan produk atau layanan yang lebih sesuai dengan keinginan para
pelanggan/konsumen,mempertahankan kualitas produk,dan menambah lagi berbagai varian
dalam produk tersebut supaya untuk mempertahankan maka juga melakukan

Peningkatan volume penjualan, pertama dengan memastikan kualitas dari produk
kedua mengsurvei pasar, kebutuhan pelanggan dan yang tren,berikutnya terus melakukan
inovasi pada produk begitu juga pada strategi dalam mengelola segmen pasar, kemudian
memahami pasar yang akan dimasuki dengan teliti, selalu responsif pada permintaan dan
keluhan dan mendengar apa yang menjadi keluahan pelanggan/konsumen, ini salah startegi
yang membantu Geulis Bakery pada Kota Gunungsitoli, dan juga meningkatkan plafon

promosi dimana dengan media sosial yang cangih saat ini, menggunakan FB, 1G, WA, dan
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dengan mempromosikan kesemua kalangan/umum, kemudian terus melakukan evaluasi
setiap tindakan sehingga tujuan dapat tercapai dengan baik memiliki keutungan dan

meningkat volume penjualan pada Geuliss Bakery di Kota Gunungsitoli.
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Abstrak

Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif. Pengumpulan data dilakukan melalui observasi, dan wawancara.
Penelitiaan ini bertujuan untuk mengetahui pelaksanaan pengendalian internal persediaan barang dagang untuk
meminimalisasi risiko kerusakan barang di Caritas Market di tinjau dari komponen pengendalian internal
sesuai COSO (commite of sponsoring organization). Subjek penelitian merupakan Manajer dan karyawan yang
berjumlah 3 orang yang diberikan beberapa pertanyaan dalam bentuk urain, hasil penelitian menunjukkan
bahwa sistem pengendalian pengendalian persediaan barang dagang sudah diterapkan dengan baik. Hal ini
dapat dilihat dari kode etik dan peraturan-peraturan telah dipahami oleh setiap karyawan. Dalam Caritas
Market juga telah menyediaan struktur organisasi, SOP, dan pemasangan CCTV untuk mencegah hal yang
tidak diinginkan.

Kata Kunci: Pengendalian Internal Persediaan, Komponen COSO

Abstract

This research is a qualitative research. Data collection was carried out through observation and interviews.
This research aims to determine the implementation of internal control of merchandise inventory to minimize
the risk of damage to goods at Caritas Market in terms of internal control components in accordance with
COSO (committee of sponsoring organization). The research subjects were managers and employees totaling
3 people who were given several questions in the form of analysis. The results of the research showed that the
merchandise inventory control system had been implemented well. This can be seen from the code of ethics
and regulations that every employee understands. Caritas Market has also provided an organizational
structure, SOP, and CCTV installation to prevent unwanted things.

Keywords: Internal Control of Inventory, COSO Components

PENDAHULUAN

Setiap perusahaan yang tumbuh dan berkembang memerlukan suatu sistem
pengendalian internal untuk mewujudkan visi dan misi suatu perusahaan tersebut. Untuk
mewujudkannya dibutuhkan berbagai macam faktor pendukung baik langsung maupun tidak
langsung dalam suatu proses kegiatan perusahaan (Bromiley et al., 2015). Sebuah
perusahaan pada dasarnya adalah melakukan pembelian barang dari perusahaan kemudian
disimpan sebelum akhirnya dijual kepada konsumen tanpa melakukan proses produksi.

Barang dijual dalam bentuk eceran maupun grosir dengan tujuan untuk memberikan
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keuntungan sebesar-besarnya bagi perusahaan. Perusahan dagang ialah sebagai organisasi
yang melakukan kegiatan usaha dengan membeli barang dari pihak/perusahaan lain
kemudian menjual kepada masyarakat. Persediaan barang dagang bagi perusahaan dagang
dan manufaktur sangat penting dan tidak dapat dipisahkan dari kegiatan operasionalnya
karena tanpa persediaan barang dagang perusahaan tidak dapat melakukan penjualan untuk
memenuhi kebutuhan para pelanggan (Putra et al., 2022).

Persediaan merupakan salah satu aset perusahaan yang rawan terjadinya
pelanggaran dan dapat berpotensi merugikan jika tidak dikelola dengan benar. Pengendalian
persediaan barang dagang dapat diterapkan dari pemesanan persediaan, penerimaan
persediaan dan pengeluaran persediaan barang dagang. Perusahaan harus menerapkan
pengendalian internal pada persediaan dengan baik agar meminimalisir terjadinya
pelanggaran atau kerugian karena kerusakan barang yang akan terjadi nantinya (Cahyani &
Soewarno, 2021).

Risiko kerusakan barang adalah situasi di mana barang dagang yang disimpan
dalam persediaan mengalami kerusakan fisik atau kualitas yang dapat mempengaruhi nilai
dan kelangsungan fungsionalnya. Kerusakan barang dapat disebabkan oleh berbagai faktor,
seperti pengelolaan yang tidak tepat, lingkungan penyimpanan yang tidak sesuai, kurangnya
pemeliharaan, atau kesalahan dalam penanganan (Dwita Aprilia, 2023).

Caritas Market merupakan sebuah usaha dagang (UD) yang berada di kota
Gunungsitoli yang didirikan pada tahun 2013 hingga saat ini masih berjalan dan beroperasi
dengan baik. Caritas Market adalah salah satu minimarket dalam bentuk bisnis eceran yang
memperjual-belikan berbagai produk yang dibutuhkan sehari-hari. Harga barang di Caritas
Market sangat terjangkau dikalangan Masyarakat (Afifawati et al., 2023). Dengan jumlah
persediaan yang banyak, maka dapat dipastikan rentan terhadap berbagai kerusakan dan
waktu penggunaan yang mengalami kadaluwarsa. Caritas Market membeli persediaan
barang dagang yang disimpan untuk dijual kembali agar dapat memenuhi kebutuhan
konsumen secara terus menerus, dikarenakan persediaan barang merupakan aset terpenting
bagi usaha dagang, maka Caritas Market harus memiliki suatu sistem pengendalian internal
untuk mencapai efektivitas pengelolaan persediaan.

Kerusakaan barang ada setiap bulannya, dikarena barang-barang tersebut tidak
kunjung terjual dan tetap tersimpan di dalam gudang. Hal ini disebabkan kurang tepatnya

pengendalian jumlah persediaan dan jenis barang dagang yang dipesan sehingga jumlah
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persediaan barang menumpuk di gudang. Selain itu, perputaran persediaan barang yang
sebelumnya telah disimpan digudang dengan stok barang baru kadangkala tidak sesuai
dengan urutan penjualan yang seharusnya, mengakibatkan barang rusak dan kadaluwarsa
sebelum laku terjual (Ekwere, 2016).

Dari pengamatan peneliti pada Caritas Market, pemanfaat pada lingkungan
pengendalian pada Caritas Market sudah maksimal. Hal ini dapat dilihat dari adanya
penerapan kode etik dan integritas yang diterapkan kepada karyawan, serta tindakan tegas
terhadap pelanggaran, adanya struktur organisasi dan uraian tanggung jawab yang
dikomunikasikan kepada karyawan. Penilaian risiko pada Caritas Market belum sepenuhnya
dijalankan. Hal ini dapat dilihat dari pemesanan persediaan barang dagang yang tidak sesuai
pada saat barang tersebut di serah terimakan kepada bagian gudang, barang expired, barang
yang tidak bisa di retur, dan barang yang hilang. Aktivitas pengendalian pada Caritas Market
belum maksimal, memang terpasang CCTV namun tidak setiap saat dipantau keberadaan
konsumen yang berbelanja di sana, tetap saja terjadinya kecolongan atau kehilangan barang
dagang, belum lagi ada aja konsumen yang lolos membawa tas pada waktu berbelanja. Hal
ini memungkinkan konsumen menyelipkan barang-barang pada tas bawaannya. Apabila hal
ini dibiarkan tentunya dapat menimbulkan dampak yang sangat negatif bagi Caritas Market
kedepannya. Maka pentingnya untuk memiliki sistem keamanan yang memadai, sehingga
pengawasan lebih mudah dilakukan. Informasi dan komunikasi pada Caritas Market
dilakukan secara langsung sehingga efektif untuk lingkup toko yang pegawainya berskala
kecil. Melihat permasalahan di atas pemantauan pada Caritas Market kurang diprioritaskan,
sehingga perlu perbaikan kedepan, diperlukan evaluasi berkelanjutan secara menyeluruh
menyangkut kepegawaian tugas dan janggung jawab sistem informasi manajemen, pemasok
logistiknya dan hal lainnya sehingga tercipta sistem pengendalian internal yang baik,
terutama pengendalian internal persediaan barang dagang (Dwita Aprilia, 2023).

Masalah-masalah persediaan yang terjadi dapat mengganggu efektivitas
operasional pada Caritas Market. Perputaran persediaan yang tidak sesuai dengan yang
diharapkan mengakibatkan hambatan perputaraan modal pada Caritas Market. Hal ini dapat
mengurangi keuntungan atau bahkan mengakibatkan kerugian. Oleh karena itu, Caritas
Market sebaiknya melakukan pengendalian internal terhadap persediaan barang dagangnya.
Pelaksanaan pengendalian internal diharapkan mampu memitigasi risiko kerusakan,

kehilangan dan kadaluwarsa persediaan barang di Caritas Market.
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METODE PENELITIAN

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan metode penelitian kualitatif dengan
pendekatan deskriptif kualitatif. Penelitian kualitatif merupakan pengumpulan data pada
suatu latar alamiah dengan menganalisis fenomena yang terjadi dimana peneliti merupakan
instrumen utama (Arifin et al., 2024). Penelitian kualitatif bertujuan untuk menemukan
jawaban permasalahan atau fenomena yang terjadi dalam suatu perusahaan. Penelitian
kualitatif tidak menggunakan statistik, namun melalui pengumpulan data, analisis dan
diinterprestasikan. Penelitian ini di lakukan pada Caritas Market Kota Gunungsitoli yang
berlokasi di JL. Nilam No. 05 Kelurahan Ilir, Kecamatan Gunungsitoli, Kota Gunungsitoli,

Provinsi Sumatera Utara.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Penulis melakukan analisis berdasarkan pada komponen sistem pengendalian
internal COSO (Committee of Sponsoring Organizations), yaitu:

1. Lingkungan Pengendalian

Caritas Market sangat menjunjung tinggi akan komitmen atas integritas dan nilai-
nilai etika. Toko caritas market melakukan tiga bulan sekali evaluasi kinerja karyawan dan
hal ini secara tidak langsung membantu melatih setiap karyawan untuk dapat menjunjung
tinggi segala peraturan yang berlaku dan bersikap jujur. Dokumen-dokumen atau data toko
berkaitan prosedur penerimaan, penyimpanan, dan pengeluaran barang usaha dagang telah
diarsipkan atau disusun dengan secara sistematis dan terkomputerisasi dengan baik. Setiap
laporan yang dihasilkan tidak menutup kemungkinan memiliki kesalahan dalam menginput
data pada sistem. Hal ini dapat dilihat dari setiap laporan yang dihasilkan (Sutejo et al.,
2021).

Struktur Organisasi pada caritas market telah berjalan secara fungsional
dikarenakan menjunjung tinggi garis-garis wewenang dan tanggung jawab yang jelas pada
aktivitas operasional dan telah memenuhi pengawasan yang baik dalam toko caritas market.
Pemberian otoritas dan tanggung jawab dalam pengendalian intern persediaan pada caritas
market telah berjalan baik, sehingga terjalin kerjasama tim yang baik dengan masing-masing
karyawan agar tercapainya tujuan toko caritas market. Caritas Market selalu menerapkan

tim building untuk membangun komunikasi dan kerja sama tim dengan baik.
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2. Penilaian Resiko

Penilaian resiko pada caritas market yang berkaitan dengan barang dagangan yaitu
retur barang yang dijual, expired, dan barang yang rusak. Hal ini dikarenakan tidak adanya
fungsi yang bertanggung jawab dalam menilai kualitas, cacat/rusaknya barang dagangan
yang ada. Penilaian resiko agar persediaan di gudang tidak lebih maupun tidak kurang.
Caritas Market telah melakukan antisipasi dengan baik. Dalam mengantisipasi hal tersebut
caritas market mengembalikan barang kepada supplier sesuai dengan kesempatan
sebelumnya (Kosasih, D. A., Sugiyanto, E., & Yusoff, 2021).

Hal ini dikarenakan perusahaan selalu melakukan penghitungan fisik dan
memeriksa kecocokan persediaan yang ada di gudang dengan persediaan yang ada dalam
laporan persediaan barang. Untuk penyelewengan yang mungkin terjadi, maka Caritas
Market memasang CCTV disetiap sudut ruangan agar dapat membantu pemantauan
keseluruhan kegiatan perusahaan sehingga dapat mengantisipasi penyelewengan yang
mungkin terjadi.

3. Aktivitas Pengendalian

Kebijakan yang telah dibuat oleh caritas market yaitu berupa pemisahan fungsi
dalam prosedur penerimaan, penyimpanan dan pengeluaran barang dagangan. Terdapat
otorisasi yang telah diterapkan oleh caritas market bahwa setiap transaksi dan aktivitas yang
terjadi dengan melakukan persetujuan kepada pihak-pihak yang berwenang untuk
menyetujui setiap terjadinya transaksi. Setiap dokumen-dokumen yang terkait dalam
prosedur penerimaan, penyimpanan dan pengeluaran barang pada caritas market sudah baik
seperti surat permintaan barang, bukti serah terima barang, dan faktur penjualan. Namun,
dalam pencatatanya masih terdapat kesalahan dalam penginputan data karena pencatatan
dilakukan secara terkomputerisasi (Parera et al., 2022).

Caritas Market cukup efektif dalam melakukan pengendalian fisik terhadap
persediaan barang dagangan dengan diletakkannya kamera CCTV di setiap sudut ruangan
termasuk gudang. Hal ini dilakukan untuk meminimalisir adanya tindakan seperti pencurian
dan sebagainya. Pemeriksaan independen yang dilakukan oleh caritas market sudah
memadai.

4. Informasi dan Komunikasi

Informasi merupakan data yang sudah diolah yang digunakan untuk pengambilan

keputusan dalam rangka penyelenggaraan tugas dan fungsi organisasi. Sistem akuntansi
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pada caritas market dimulai dari permintaan, penerimaaan, penyimpanan dan pengeluaran
barang dagangan. Semua pencatatan transaksi akuntansi pada caritas market dilakukan
secara terkomputerisasi sehingga proses pengolahan datanya lebih cepat dan tingkat
akurasinya tinggi (Muhammad Asir et al., 2023).

Komunikasi dalam prosedur penerimaan, penyimpanan dan pengeluaran barang
dagangan yaitu dengan memberikan pemahaman yang jelas mengenai prosedur permintaan
barang dagangan maupun pengeluaran barang dagangan.

5. Pemantauan

Pemantauan merupakan sebagai proses penentuan kualitas kinerja pengendalian
intern sepanjang waktu. Caritas Market memiliki security yang bekreja secara tim dengan
jangka waktu pershift yang akan menangani dan turun langsung dalam menunjang efektifitas
pemantauan keamanan di lingkungan toko serta mengantisipasi kemungkinan timbulnya
berbagai penyimpangan (Afifawati et al., 2023).

Pengawasan dilakukan dengan melakukan pemeriksaan terhadap seluruh kegiatan
operasional toko caritas market. Pemeriksaan yang dilakukan juga meliputi mencocokkan
dokumen-dokumen dengan laporan yang ada. Pengawasan yang dilakukan oleh carits
market sudah baik. Pengawasan terhadap persediaan dimulai dari gudang yang merupakan
pusat dari keluar maupun masuknya persediaan. Hasil penelitian sebelumnya oleh Nafizah
(2010), mengenai tinjauan atas pengendalian intern persediaan barang dagangan pada Pusat
Pelayanan Kesehatan ITB Bumi Medika Ganesa. Hasilnya bahwa, sistem pengendalian
intern untuk persediaan barang dagangan yaitu, setiap pencatatan perusahaan dilakukan
secara terkomputerisasi, penataan persediaan berdasarkan merek maupun kegunaannya serta
adanya pembuatan berita acara untuk setiap persediaan yang kadaluarsa. Berdasarkan
penelitian terdahulu maka, pengendalian intern untuk persediaan barang dagangan pada toko
caritas market sudah baik (Muhammad Asir et al., 2023). Penulis telah melakukan
menganalisi faktor-faktor terjadinya kerusakan barang di Caritas Market yaitu dimakan

tikus, expired, kebocoran, berbau, dan kemasan rusak.
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KESIMPULAN DAN REKOMENDASI

Berdasarkan pembahasan mengenai pengendalian internal persediaan barang dagang
untuk menimalisasi resiko kerusakan barang di Caritas Market Kota Gunungsitoli:

Lingkungan pengendalian pada caritas market sudah diterapkan dengan baik. Hal ini
dapat dilihat dalam penerapan kode etik dan peraturan —peraturan agar setiap karyawan
dapat memahami setiap peraturan yang ada agar bersikap terib dan teratur. Selain itu juga,
Caritas Market telah membuat struktur organisasi sesuai dengan bidangnya masing-masing
dan tanggung jawab setiap karyawan. Adanya SOP yang mengatur jalannya kegiatan
operasional perusahaan.

Penilaian Resiko pada Caritas Market telah berjalan dengan baik. Hal ini dapat
dilihat bagaimana toko menyediakan persediaan barang dagang yang menyesuaikan kondisi
persediaan digudang. Seperti, laporan kondisi barang setiap bulannya dan bersikap tegas
saat mengalami masalah. Caritas Market dalam mencegah terjadi resiko kerusakan barang
maka sebelumnya diadakan pengecekan barang masuk terlebih dahulu. Ketika terdapat
barang yang rusak expired atau maka caritas market telah membuat kesepakatan bersama
untuk mengembalikan barang kepada supplier. Selain itu juga memperhatikan kebijakan
barang hilang yang disebabkan karena kelalaian karyawan. Sehingga dengan adanya resiko
kerusakan barang ataupun hal lainnya maka toko wajib mencari solusi dan menyelesaikan
masalah yang ada.

Aktivitas Pengendalian pada caritas market telah dilaksanakan dengan baik. Hal ini
dapat dilihat bagaimana toko memberikan kenyamanan kepada konsumen yang sedang
berkunjung dengan memasang CCTV untuk mencegah terjadi pencurian baik itu ditempat
penitipan barang, tas, keamanan didalam toko, dan lingkungan sekitar toko. Kesepakatan
bersama supplier jika terdapat barang yang rusak atau expired. Untuk sistem pengolahan
data caritas market menggunak sistem komputerisasi agar memudahkan pekerjaan
karyawan. Jika terdapat karyawan yang melakukan kesalahan maka akan diberikan surat
peringatan pertama, kedua, dan ketiga. Bila karyawan tersebut masih saja melakukan
kesalahan hingga surat peringatan ketiga, karyawan tersebut kan dikeluarkan atau dilakukan
pemecatan.

Informasi dan Komunikasi pada caritas market telah berjalan dengan baik. Hal ini
dapat dilihat dari keefektifan dan efisiensi karyawan saat melakukan pekerjaan untuk

menghindari terjadinya miscommunication. Selain itu juga pihak internal toko juga
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membangun hubungan yang baik antar pihak eksternal. Pemantauan pada caritas market
sudah baik. Hal ini dapat dilihat dengan saling berkoordinasi dengan manager untuk
memantau setiap keadaan yang dilakukan setiap hari dalam toko caritas market ataupun

lingkungan sekitar.
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Abstrak

Persaingan dunia usaha dalam bidang produk dan jasa yang semakin ketat adalah memberikan nilai dan
kepuasan bagi konsumen dengan adanya produk dan jasa yang semakin berkualitas. Pelaku usaha harus
memiliki syarat yang harus dipenuhi oleh pelaku usaha yaitu harus mencapai keunggulan bersaing dalam
menciptkan produk atau jasa yang diminati oleh konsumen. Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan
pokok yang dilakukan oleh para pengusaha atau pembisnis dalam usahanya untuk mempertahankan
kelangsungan hidupnya, untuk berkembang dan untuk mendapatkan laba. Strategi promosi yang diterapkan
pada UD Putra Sawo merupakan hanya penjualan langsung, mouth to mouth, penjualan pribadi, dan hubungan
masyarakat tidak dengan menggunakan periklanan dan media sosial lainnya. Dikarenakan kurangnya wawasan
karyawan UD Putra Sawo dalam menerapkan strategi promosi yang efektif untuk meningkatkan volume
penjualan dalam perusahaan. Berhasil tidaknya dalam mencapai tujuan bisnis tergantung kepada keahlian
pengusaha dibidang pemasaran, produksi, keuangan maupun bidang lain. Adapun tujuan penelitian ini adalah
untuk mengetahui bagaimana Peranan Strategi Promosi dalam meningkatkan penjualan pada UD Putraa Sawo
Kecamatan Sawo. Pendekatan yang dipakai dalam penelitian ini bersifat deskriptif, dengan menggunakan
metode kualitatif. Kunci informasi dalam penelitian ini adalah karyawan pada UD Putra Sawo Kecamatan
Sawo sebanyak 5 orang dan keterwakilan dari pelangga sebanyak 5 orang sehingga jumlah informan pada
penelitian ini sebanyak 10 orang. Hasil penelitian menunjukkan bahwa Strategi promosi yang efektif memiliki
dampak yang signifikan dalam pertumbuhan dan keberhasilan usaha pada UD Putra Sawo Kecaamatan Sawo.
Strategi promosi membantu mengidentifikasi target pelanggan yang potensial, dengan pemahaman yang lebih
baik tentang pelanggan, perusahaan dapat menyesuaikan pesan dan taktik promosi yang dilakukan oleh UD
Putra Sawo Kecamatan Sawo. Strategi promosi memungkinkan UD Putra Sawo untuk membangun hubungan
yang berkelanjutan dengan pelanggan melalui komunikasi yang terus-menerus dan pelayanan pelanggan yang
baik.

Kata Kunci: Strategi, Promosi, Konsumen, Peranan.

Abstract

The increasingly fierce competition in the business world in the field of products and services is to provide
value and satisfaction for consumers with increasingly high quality products and services. Business actors
must have conditions that must be met by business actors, namely that they must achieve competitive advantage
in creating products or services that are in demand by consumers. Promotion strategy is one of the main
activities carried out by entrepreneurs or business people in their efforts to maintain survival, to develop and
to make a profit. Success or failure in achieving business goals depends on the entrepreneur's expertise in
marketing, production, finance and other fields. The aim of this research is to find out The Role of promotional
Strategies in Increasing sales at UD Putra Sawo, Sawo District. The approach used in this research is
descriptive, using qualitative methods. The key information in this research is the employees at UD Putra
Sawo, Sawo District Stars were 5 people and representatives from customers were 5 people, so the number of
informants in this study was 10 people. The research results show that an effective Promotion strategy has a
significant impact on business growth and success at at UD Putra Sawo, Sawo District. Promotion strategy
help identify potential target customers, with a better understanding of customers, companies can adjust
promotion messages and tactics carried out by at UD Putra Sawo, Sawo District. Marketing strategy allows

https://journalthamrin.com/index.php/ileka/article/view/2147 169



https://journalthamrin.com/index.php/ileka/article/view/2147
mailto:meiberkatg@gmail.com
https://doi.org/10.37012/ileka.v5i1.2147

Jurnal Illmu Ekonomi Manajemen dan Akuntansi MH Thamrin p-ISSN 2716-3911
Volume 5 No 1; Maret 2024 e-ISSN 2721-0472

at UD Putra Sawo, Sawo District. to build sustainable relationships with customers through continuous
communication and good customer service.

Keywords: Strategy, Promotion, Consumers, Role.

PENDAHULUAN

Setiap perusahaan pada umumnya memiliki tujuan yang ingin di capai. Selain
bertujuan untuk mendapatkan laba sebesar-besarnya, perusahaan juga berusa untuk
mempertahankan kelangsungan usahanya. Dalam mewujudkan tujuan tersebut maka setiap
perusahaan dituntut untuk mencari, menemukan dan menerapkan strategi-strategi yang tepat
terutama dalam menghadapi era persaingan yang semakin ketat. Salah satu tanggung jawab
penting bagian pemasaran suatu perusahaan untuk mengidentifikasikan kebutuhan
konsumen serta menanggapi kebutuhan dan kesempatan itu secara efektif bertujuan agar
volume penjualan dapat dipertahankan ataupun ditingkatkan (Sukmaningrum & Nurcahyo,
2023).

Tanggung jawab lain yang dilakukan oleh bagian pemasaran adalah
memperkenalkan produk yang dihasilkan kepada konsumen. Suatu produk jika tidak dikenal
oleh konsumen, maka produk tersebut akan sulit bersaing di pasaran bahkan mungkin tidak
akan dibeli oleh konsumen. Oleh karena itu, perusahaan harus berusaha mempengaruhi
konsumen atas menciptakan permintaan atas produk tersebut (Cesariana et al., 2022).

Dalam era globalisasi seperti sekaran ini, tingkat persaingan di antara perusahaan-
perusahaan semakin meningkat setiap perusahaan akan selalu berusaha sekuat tenaga untuk
memenuhi keinginan konsumen, berusaha agar produknnya lebih unggul dari pesaing.
Dalam menghadapi situasi tersebut maka perusahaan melakukan berbagai upaya yang
bertujuan untuk memenangkan persaingan (Aditya Nirwana et al., 2023). Salah satu cara
yang bisa dilakukan untuk mengkomunikasikan produk kepada konsumen adalah melalui
kegiatan strategi promosi. Suatu produk yang awalnya tidak dikenal, tetapai dengan adanya
strategi promosi yang efektif maka dapat mengubah dan mempengaruhi perilaku konsumen
sehingga akhirnya mengambil keputusan untuk melakukan pembelian. Untuk mendukung
strategi promosi tersebut, perusahaan harus memiiki pengetahuan yang luas tentang perilaku
konsumen (Ferdiana Fasha et al., 2022).

Kesuksesan ekonomi sebuah perusahaan tergantung kepada kemampuannya untuk

mengidentifikasikan kebutuhan pelanggan dan menciptakan produk yang dapat memenuhi
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kebutuhan konsumen serta memiliki kemampuan untuk mempengaruhi perilaku konsumen
agar membeli produk yang ada di dalam perusahaan (W et al., 2021).

UD. Putra Sawo yang berlokasi di kecamatan Sawo terus berusaha dengan
maksimal untuk mempertahankan eksitensinya, sebagai suatu usaha yang bergerak dibidang
penjualan barang-barang jadi seperti: beras, pakaian, lemari, perlengkapan kamar mandi,
perkakas dan berbagai kebutuhan lainnya (Hermawati, 2023).

Usaha ini juga mengalami persaingan yang dimana sejak berdirinya UD Putra Sawo
pada Tahun 1982 sampai 1999 mengalami peningkatan penjualan. Namun setelah 1999
sampai 2023, UD Putra Sawo Mengalami persaingan dalam dunia usaha. Hal ini disebakan
karna semakin banyaknya usaha-usaha yang sejenis di daerah tersebut yang menyebabkan
banyaknya konsumen yang beralih ke usaha lain. Untuk mengatasi masalah ini, maka UD.
Putra Sawo melakukan strategi-stategi yang tepat untuk memenangkan persaingan, atau
paling tidak mempertahankan agar konsumen yang menjadi langganan tetap selamanya
tidak berpindah ke usaha pesaing (Hafni, 2021).

Dari beberapa artikel jurnal yang berkaitan dengan strategi pemasaran, peneliti
menemukan penelitian yang berkaitan dengan penelitian yang akan peneliti lakukan. Yaitu
penelitian dari (Edithia et al., 2020) dengan judul “Strategi Promosi Dalam Meningkatkan
Volume Penjualan” hasil penelitian menunjukan bahwa dengan strategi promosi dapat
meningkatkan penjualan dalam sebuah perusahaan. Menurut (Tri Nuryani et al., 2022)
“strategi promosi adalah salah satu komponen prioritas dan kegiatan pemasaran yang
memberitahukan kepada konsumen bahwa perusahaan meluncurkan produk baru yang
menarik konsumen untuk melakukan pembelian”. Adapun upaya yang dilakukan oleh UD.
Putra Sawo adalah antara lain dengan memperkenalkan produk tersebut kepada konsumen
melalui kegiatan promosi dengan tujuan mempengaruhi perilaku konsumen untuk membeli

produk yang ditawarkan.

METODE PENELITIAN

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan metode penelitian kualitatif dengan
pendekatan deskriptif kualitatif (Yusri, 2020). Penelitian kualitatif merupakan pengumpulan
data pada suatu latar alamiah dengan menganalisis fenomena yang terjadi dimana peneliti

merupakan instrumen utama (Tri Nuryani et al., 2022). Penelitian kualitatif bertujuan untuk
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menemukan jawaban permasalahan atau fenomena yang terjadi dalam suatu perusahaan.
Penelitian kualitatif tidak menggunakan statistik, namun melalui pengumpulan data, analisis
dan diinterprestasikan. peneliti menetapkan lokasi penelitian pada UD.Putra Sawo yang
beralamat di JI. Arah Gunungsitoli-Lahewa No.68, Seriwau, Kecamatan Sawo, Kabupaten

Nias Utara, Sumatera Utara 22852.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Peranan strategi promosi dalam meningkatkan penjualan pada UD Putra Sawo
sangat penting dalam menghadapi persaingan pasar (Permata Sari, 2021). Strategi promosi
yang efektif tidak hanya membantu meningkatkan penjualan tetapi juga membangun
hubungan yang kuat dengan pelanggan. Strategi promosi yang diterapkan selama ini pada
UD Putra Sawo yaitu hanya penjualan langsung, mouth to mouth, penjualan pribadi, dan
hubungan masyarakat tidak dengan menggunakan periklanan dan media sosial lainnya.
Dikarenakan kurangnya wawasan karyawan UD Putra Sawo dalam menerapkan strategi
promosi yang efektif untuk meningkatkan volume penjualan dalam perusahaan.

Dengan merancang dan melaksanakan strategi yang efektif, UD Putra Sawo dapat
meningkatkan penjualan produk, membangun kesadaran merek yang kuat, dan menciptakan
hubungan yang berkelanjutan dengan pelanggan. Strategi promosi bukan hanya tentang
menjual produk atau layanan, tetapi juga tentang menciptakan pengalaman positif bagi
pelanggan dan memenuhi kebutuhan mereka (Wibowo et al., 2022).

Strategi promosi bukan hanya tentang memperkenalkan produk, tetapi juga
menjadi solusi dalam upaya untuk mempermudah proses bisnis, mendorong kegiatan bisnis
yang dijalankan agar dapat dioptimalkan di setiap titik pada operasional bisnis. Hal ini
berperan sebagai fondasi strategis yang kuat untuk bisnis, terutama di tengah persaingan
yang semakin padat (Winasis et al., 2022).

Berdasarkan tujuan dari pada penelitian ini, bahwa peneliti ingin mengetahui
bagaimana peranan strategi promosi dalam meningkatkan penjualan pada pada UD Putra
Sawo, maka dari hasil penelitian dapat diketahui bahwa strategi promosi berperan untuk
meningkatkan penjualan pada UD Putra Sawo. Menurut (Yuliana & Ardansyah, 2022)
“Peranan Strategi Promosi Sangat penting di dalam sebuah usaha, untuk meningkatkan

kesadaran konsumen, memotivasi pembelian, membangun citra brand, dan penyesuaian
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persaingan.” Beberapa peranan strategi promosi dalam meningkatkan penjualan pada UD
Putra Sawo adalah sebagai berikut (Mustaqim & Fauzi, 2022):

1. Untuk Meningkatkan kesadaran konsumen

Strategi promosi membantu meningkatkan tingkat kesadaran konsumen terhadap
produk atau layananyang ditawarkan oleh usaha. Melalui iklan promosi, media sosial, atau
kegiatan promosi lainnya, usaha dapat menarik perhatian konsumen dan membuat mereka
lebih mengenal produk layanan yang disediakan.

2. Memotivasi Pembelian

Salah satu tujuan penting dari strategi promosi adalah dengan memberikan insentif
atau menekankan manfaat unik dari produk atau layanan, strategi promosi dapat memotivasi
konsumen untuk melakukan pembelian. Diskon khusus, penawaran waktu terbatas, atau
bonus pembelian adalah contoh cara di mana promosi dapat mendorong konsumen untuk
mengambil tindakan segera (Afrillia et al., 2022).

3. Membangun Citra Brand

Melalui strategi promosi, UD Putra Sawo dapat mempromosikan produk atau
layanan mereka dengan efektif. Strategi promosi juga membantu dalam membangun citra
brand yang positif. Melalui pesan yang disampaikan dalam iklan dan promosi, usaha dapat
membentuk persepsi konsumen terhadap merek mereka. Citra brand yang kuat dapat
menciptakan kepercayaan konsumen dan memotivasi mereka untuk memilih produk atau
layanan dari merek tersebut. Ini mencakup penyampaian pesan yang menarik, menampilkan
keunggulan produk atau layanan, dan menawarkan insentif seperti diskon atau penawaran
khusus untuk mendorong pembelian (Nurlina & Sasari, 2022).

4. Untuk Pengenalan Produk

Umpan balik dari pelanggan yang diperoleh melalui strategi promosi dapat
digunakan untuk pengenalan produk. UD Putra Sawo dengan menggunakan strategi promosi
yang cermat, dapat menghasilkan peningkatan penjualan yang semaki meningkat.

5. Penyesuaian dengan Persaingan

Melalui pemantauan pasar dan pesaing, strategi pemasaran membantu UD Putra
Sawo memahami trend pasar dan mengidentifikasi cara untuk bersaing dengan lebih baik.
Ini dapat mencakup penetapan harga yang lebih cerdas, penargetan pelanggan potensial

pesaing atau peningkatan nilai tambah produk.
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6. Penggunaan Media Yang Tepat

Memilih media yang sesuai untuk strategi promosi juga sangat penting. Apakah itu
iklan cetak, iklan televisi, promosi online, atau kegiatan pemasaran langsung, pemilihan
media yang tepat akan memastikan pesan sampai kepada target audiens dengan efektif.

7. Pengukuran dan analisis kinerja

Setelah pelaksanaan strategi promosi, penting bagi UD Putra Sawo untuk
melakukan pengukuran kinerja. Analisis data penjualan, respons konsumen, dan dampak
promosi dapat membantu usaha menilai keberhasilan kampanye dan membuat perbaikan

untuk strategi promosi dimasa depan (Arifin et al., 2024).

KESIMPULAN DAN REKOMENDASI

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan pada UD Putra Sawo, maka
peneliti mengambil kesimpulan bahwa Strategi promosi yang efektif memiliki dampak yang
signifikan dalam pertumbuhan dan keberhasilan usaha pada Pada UD Putra Sawo. Strategi
promosi yang diterapkan selama ini pada UD Putra Sawo hanya penjualan langsung, mouth
to mouth, penjualan pribadi, dan hubungan masyarakat tidak dengan menggunakan
periklanan dan media sosial lainnya. Yang menjadi pengaruh penting dalam strategi promosi
dikarenakan kurangnya wawasan karyawan UD Putra Sawo dalam menerapkan strategi
promosi yang efektif untuk meningkatkan volume penjualan dalam perusahaan. Strategi
promosi membantu mengidentifikasi target pelanggan yang potensial, dengan pemahaman
yang lebih baik tentang pelanggan, perusahaan dapat menyesuaikan pesan dan taktik
pemasaran yang dilakukan oleh UD Putra Sawo. Strategi promosi berpengaruh penting
terhadap penjualan produk pada UD Putra Sawo, yang akan memberikan dampak positif
yaitu dapat meningkatkan volume penjualan. Strategi promosi pada UD Putra Sawo tidak
hanya meningkatkan penjualan, tetapi dapat menstabilkan produksi usaha. Strategi promosi
yang baik adalah elemen kunci dalam meningkatkan penjualan dan membangun bisnis yang
sukses. Hal ini melibatkan pemahaman yang mendalam tentang pelanggan, penggunaan data
untuk pengambilan keputusan yang cerdas, dan kemampuan untuk beradaptasi dengan
perubahan dalam pasar. Dengan strategi promosi yang efektif, UD Putra Sawo dapat
mencapai pertumbuhan penjualan yang berkelanjutan dan memperkuat posisi mereka

dipersinggan pasar.
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Abstrak

Peningkatan kualitas merupakan salah satu cara dalam menjamin kepuasan konsumen. Kualitas terbaik akan
diperoleh dengan melakukan bergai upaya perbaikan secara terus menerus terhadap kemampuan manusia serta
proses dan lingkungannya. Hal ini dilakukan dengan menerapkan Total Quality Management (TQM). Dalam
mempertahankan kualitas produk, perusahaan biasanya memberikan perhatian utama pada peran pelayanan
dalam proses produk jasa, yang berkaitan dengan pengendalian mutu hasil produk. Karena dalam hal ini
pengawasan pelayanan yang diberikan berkaitan langsung dengan hasil produksinya. Untuk menentukan
prosedur yang telah ditetapkan oleh perusahaan, perlu diketahui pengendalian mutu pelayanan yang diberikan
kepada setiap nasabah. Peneliti menetapkan jenis penelitian yang digunakan yaitu metode kualitatif dimana
metode ini lebih menekankan pada pengamatan fenomena dan lebih meneliti ke subtansi makna dari fenomena
tersebut dan sangat terpengaruh pada kekuatan kata dan kalimat. Selanjutnya yang menjadi kunci informasi
dalam penelitian ini adalah seluruh pegawai dan beberapa nasabah sebanyak 7 orang. Hasil penelitian
memberikan kesimpulan bahwa Implementasi TQM telah memberikan dampak positif terhadap kepuasan
pelanggan. Hal ini dapat terlihat dari feedback positif, peningkatan jumlah pelanggan, atau perbaikan dalam
survei kepuasan. Dengan adanya penerapan TQM maka perubahan dalam proses operasional untuk lebih
memprioritaskan kebutuhan pelanggan. Ini bisa termasuk peningkatan efisiensi, penurunan jumlah keluhan
pelanggan, atau peningkatan kualitas layanan secara keseluruhan.

Kata Kunci: Implementasi, TQM, kualitas layanan.
Abstract

Improving quality is one way to ensure consumer satisfaction. The best quality will be obtained by making
various efforts to continuously improve human capabilities, processes and the environment. This is done by
implementing Total Quality Management (TQM). In maintaining product quality, companies usually pay main
attention to the role of service in the product service process, which is related to controlling the quality of
product results. Because in this case the supervision of the services provided is directly related to the
production results. To determine the procedures that have been established by the company, it is necessary to
know the control of the quality of service provided to each customer. The researcher determined the type of
research used, namely the qualitative method, where this method places more emphasis on observing
phenomena and researching more into the substance of the meaning of the phenomenon and is greatly
influenced by the power of words and sentences. Furthermore, the key information in this research is all
employees and several customers totaling 7 people. The research results conclude that TOM implementation
has had a positive impact on customer satisfaction. This can be seen from positive feedback, an increase in the
number of customers, or improvements in satisfaction surveys. With the implementation of TOM, operational
processes will change to prioritize customer needs. This could include increasing efficiency, decreasing the
number of customer complaints, or improving the overall quality of service.

Keywords: Implementation, TOM, quality service
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PENDAHULUAN

Globalisasi sekarang bisa menjangkau berbagai aspek dalam setiap kehidupan
manusia. Salah satu cara terbaik dalam menghadapi persaingan global adalah dengan
meningkatkan kualitas, peningkatan kualitas merupakan salah satu cara dalam menjamin
kepuasan konsumen yaitu Total Quality Management (TQM) didalam sebuah perusahaan
ataupun organisasi. Kualitas terbaik akan diperoleh dengan melakukan bergai upaya
perbaikan secara terus menerus terhadap kemampuan manusia serta proses dan
lingkungannya (van Kemenade & Hardjono, 2019).

TQM (Total Quality Management) adalah suatu pendekatan manajemen yang
berfokus pada peningkatan kualitas produk atau layanan melalui peningkatan kesadaran dan
partisipasi semua anggota organisasi. Tujuan utama dari TQM adalah untuk memberikan
nilai yang lebih baik bagi pelanggan, meminimalkan biaya, dan meningkatkan kepuasan
pelanggan. TQM mencakup pengukuran kinerja, perbaikan proses, dan pengendalian
kualitas (Reinaldo et al., 2020).

Salah satu penelitian terdahulu tentang penerapan 7otal Quality Management pada
jasa pelayanan pegadaian adalah oleh (Bouranta et al., 2019) yang berjudul “Penerapan Total
Quality Management (TQM) dalam meningkatkan mutu pelayanan pada PT. Pegadaian
Cabang Soppeng” dengan hasil penelitian menunjukkan bahwa penerapan Total Quality
Management berpengaruh positif dalam meningkatkan mutu pelayanan nasabah pada PT.
Pegadaian Soppeng, karena dengan adanya 7otal Quality Management yang tinggi akan
memperbaiki kinerja dalam mengelola perusahaan agar dapat meningkatkan penghasilan
perusahaan. Penelitian serupa juga dilakukan oleh (Kaur et al., 2019) yang berjudul
“Analisis Penerapan Total Quality Managemen (TQM) dalam Meningkatkan Mutu
Pelayanan pada PT. Pegadaian (Persero) Cabang Bulukumba” Tujuan dari penelitian ini
adalah mengetahui peran Total Quality Management dalam meningkatkan mutu pelayanan
nasabah pada PT. Pegadaian (Persero). Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa, hasil
kuisioner yang dilakukan penulis terhadap delapam puluh orang nasabah PT. Pegadaian
Cabang Bulukumba ternyata pelayanan yang diberikan oleh karyawan secara umum dapat
memuaskan para nasabah.

Dalam mempertahankan kualitas produk, perusahaan biasanya memberikan
perhatian utama pada peran pelayanan dalam proses produk jasa, yang berkaitan dengan

pengendalian mutu hasil produk. Karena dalam hal ini pengawasan pelayanan yang
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diberikan berkaitan langsung dengan hasil produksinya. Untuk menentukan prosedur yang
telah ditetapkan oleh perusahaan, perlu diketahui pengendalian mutu pelayanan yang
diberikan kepada setiap nasabah. Oleh karena itu, pimpinan perusahaan harus berfokus pada
peningkatan mutu pelayanan kepada nasabah melalui karyawan yang mampu memberikan
pelayanan terbaik (Shayestehfar & Yazdani, 2019).

Kualitas layanan yang baik dapat menghasilkan kepuasan pelanggan dan
mengembangkan loyalitas, sedangkan kualitas layanan yang buruk dapat menyebabkan
ketidakpuasan, penurunan reputasi, dan kehilangan pelanggan. Salah satu faktor penting
dalam kualitas layanan adalah responsivitas. Responsivitas mengacu pada seberapa cepat
sebuah organisasi merespons permintaan atau keluhan pelanggan. Organisasi yang responsif
dapat memberikan solusi yang cepat dan tepat waktu (Asnawi & Setyaningsih, 2020).

Keterampilan dan pengetahuan karyawan juga menjadi faktor penting dalam
kualitas layanan. Karyawan yang terampil dan berkualitas dapat memberikan solusi yang
efektif dan memuaskan pelanggan. Selain itu, karyawan yang memiliki pengetahuan yang
cukup tentang produk atau layanan yang disediakan dapat memberikan penjelasan yang jelas
dan akurat kepada pelanggan (Ojekalu, Ojo, Oladokun, Olabisi, et al., 2019). Selain itu,
kualitas layanan juga melibatkan fleksibilitas dan kemampuan untuk menyesuaikan diri
dengan kebutuhan pelanggan. Organisasi yang mampu menyesuaikan layanan mereka
dengan preferensi dan kebutuhan pelanggan dapat memperkuat hubungan pelanggan dengan
organisasi dan dapat meningkatkan loyalitas (Kondasani et al., 2019).

Kualitas layanan juga melibatkan keandalan dan keamanan. Organisasi yang dapat
memberikan layanan yang andal dan aman dapat membangun kepercayaan pelanggan dan
reputasi yang baik. Kualitas layanan yang buruk dapat menyebabkan kerusakan reputasi
yang signifikan dan bahkan dapat membahayakan keselamatan pelanggan. Dalam
keseluruhan, kualitas layanan adalah faktor penting dalam membangun hubungan yang baik
dengan pelanggan dan mempertahankan bisnis yang sukses (Gandhi et al., 2019).

Memuaskan kebutuhan konsumen adalah keinginan setiap perusahaan, selain
faktor penting dalam kelangsungan hidup perusahaan, memuaskan kebutuhan konsumen
dapat meningkatkan keunggulan dalam persaingan. Konsumen yang puas terhadap produk
dan jasa pelayanan cenderung untuk membeli kembali produk, atau menggunakan kembali

jasa pada saat kebutuhan muncul kembali di waktu yang akan datang. Hal ini merupakan

https://journalthamrin.com/index.php/ileka/article/view/2148 180



https://journalthamrin.com/index.php/ileka/article/view/2148

Jurnal Illmu Ekonomi Manajemen dan Akuntansi MH Thamrin p-ISSN 2716-3911
Volume 5 No 1; Maret 2024 e-ISSN 2721-0472

faktor kunci bagi konsumen dalam melakukan pembelian ulang yang merupakan porsi
terbesar dari volume penjualan perusahaan (Chiarini et al., 2018).

Pegadaian adalah Badan Usaha Milik Negara (BUMN) yang bergerak di bidang
jasa keuangan yang menyediakan jasa gadai, anjak piutang, dan jasa keuangan non bank. PT
Pegadaian memiliki peran penting dalam membantu masyarakat yang membutuhkan dana
darurat atau modal usaha dengan cara meminjam uang dengan jaminan gadai. Perusahaan
ini menerima berbagai jenis barang sebagai jaminan, seperti emas, perak, barang elektronik,
kendaraan bermotor, serta sertifikat tanah atau bangunan. Setelah barang jaminan
diserahkan, lembaga gadai akan mengevaluasi nilai barang tersebut dan menawarkan
pinjaman uang dengan jumlah tertentu yang sesuai dengan nilai barang jaminan. Jika
peminjam setuju dengan jumlah pinjaman yang ditawarkan, maka lembaga gadai akan
mengeluarkan uang tersebut kepada peminjam dan barang jaminan akan disimpan sebagai
jaminan. Peminjam kemudian akan membayar bunga dan biaya lainnya sesuai dengan
kesepakatan yang telah disepakati sebelumnya dengan lembaga gadai (Alvarez-Garcia et al.,
2018).

Apabila peminjam tidak dapat melunasi pinjaman sesuai dengan kesepakatan,
maka barang jaminan akan dilelang oleh lembaga gadai untuk mendapatkan uang kembali.
Namun, jika peminjam dapat melunasi pinjaman sesuai dengan kesepakatan, maka barang
jaminan akan dikembalikan kepada peminjam. Secara umum, lembaga seperti Pegadaian
sangat membantu masyarakat yang membutuhkan pinjaman uang dengan cepat dan mudah,
terutama bagi mereka yang tidak memenuhi persyaratan kredit di bank atau lembaga
keuangan lainnya. Jadi dalam era persaingan bisnis yang semakin ketat, kepuasan konsumen
menjadi kunci utama keberhasilan suatu Perusahaan, sehingga PT. Pegadaian Cabang Kota
Gunungsitoli harus memperhatikan hal ini dengan baik (Gonzalez-Aleu et al., 2018).

PT. Pegadaian Cabang Gunungsitoli merupakan salah satu Cabang PT. Pegadaian
yang terletak di Kota Gunungsitoli, Nias. Cabang ini telah beroperasi lebih dari 10 tahun
dan menjadi salah satu penyedia jasa keuangan non bank. Perusahaan ini telah mendapatkan
izin resmi untuk memberikan pembiayaan kredit kepada masyarakat melalui penyaluran
dana dengan jumlah yang relatif kecil atau besar atas dasar gadai, dengan proses yang cepat,
mudah, aman, dan hemat (Chung, 2018).

Sebagai sebuah lembaga yang menawarkan jasa, maka Pegadaian harus mampu

memberikan pelayanan yang optimal kepada nasabah agar dapat mencapai kepuasan yang
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imbasnya dapat menciptakan loyalitas nasabah kepada Pegadaian. Pelayanan yang optimal
dapat diberikan oleh Pegadaian melalui berbagai upaya, seperti memberikan informasi yang
jelas dan akurat tentang produk dan layanan yang disediakan, memastikan proses transaksi
berjalan dengan cepat dan efisien, serta memberikan layanan purna jual yang memuaskan.
Dengan demikian, Pegadaian dapat memperkuat posisinya sebagai lembaga keuangan yang
terpercaya dan dapat diandalkan oleh Masyarakat (Franken et al., 2021).

Ada beberapa fenomena yang dapat ditemui saat ini berdasarkan dari pengamatan
peneliti dilapangan antara lain: Kurangnya kualitas layanan di PT. Pegadaian Cabang
Gunungsitoli. Hal ini dapat dilihat dari beberapa temuan berdasarkan pengamatan seperti
pelayanan yang lambat kepada para nasabah terutama ketika memproses aplikasi pinjaman
atau jaminan gadai. Kurangnya personil pegawai dalam melayani nasabah sehingga hal ini
dapat menyebabkan antrian yang panjang dan menyebabkan ketidaknyamanan bagi nasabah
harus menunggu dengan waktu yang cukup lama. Kurangnya fasilitas yang memadai untuk
mendukung pelayanan kepada nasabah seperti fasilitas ruang tunggu yang sangat terbatas
luasnya dan fasilitas lainnya yang dapat memberikan kenyamanan bagi nasabah selama
menunggu antrian.

Fenomena di atas dapat menyebabkan ketidakpuasan bagi pelanggan. PT.
Pegadaian. Oleh karena itu dengan adanya penelitian ini dapat diketahui tingkat kualitas
yang diberikan kepada para nasabah dan menjadi dasar dalam melakukan penelitian unutk
memastikan setiap fenomena yang terjadi serta memberikan solusi untuk memecahkan

masalah yang terjadi.

METODE PENELITIAN

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan metode penelitian kualitatif dengan
pendekatan deskriptif kualitatif (Burka, 2020). Penelitian kualitatif merupakan
pengumpulan data pada suatu latar alamiah dengan menganalisis fenomena yang terjadi
dimana peneliti merupakan instrumen utama (Vo et al., 2019). Penelitian kualitatif bertujuan
untuk menemukan jawaban permasalahan atau fenomena yang terjadi dalam suatu
perusahaan. Penelitian kualitatif tidak menggunakan statistik, namun melalui pengumpulan
data, analisis dan diinterprestasikan. Penelitian ini dilakukan di PT. Pegadaian cabang kota

gunungsitoli. Lokasi penelitian merupakan objek yang akan di jadikan sebagaia kajian
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dalam melaksanakan penelitian. Penelitian ini di lakukan di PT. Pegadaian cabang kota

gunungsitoli JI.Sudirman No.2 Kota Gunungsitoli, Sumatera Utara.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Implementasi Total Quality Management (TQM) pada peningkatan kualitas
layanan di PT. Pegadaian Cabang Gunungsitoli dapat menjadi strategi yang efektif untuk
memastikan layanan yang unggul dan memenuhi kebutuhan pelanggan dengan baik. Setiap
perusahaan pasti ada kelemahan yang dialami dalam melaksanakan program kerja untuk
meraih keberhasilan. Ketika mengalami kelemahan dari segi kualitas layanan kepada
pelanggan atau nasabah maka perusahaan harus memikirkan langkah yang perlu ditempuh
agar kualitas pelayanan mengalami peningkatan sehingga mempengaruhi peningkatan
kenyamanan dan kepuasan para pelanggan atau nasabah (Kumar et al., 2020).

Dalam meningkatkan kualitas layanan kepada pelanggan atau nasabah pada PT.
Pegadaian Cabang Gunungsitoli, perusahaan ini mengimplementasikan suatu pendekatan
manajemen yang terfokus pada peningkatan kualitas layanan yaitu 7otal Quality Manajemen
(TQM). Dari hasil penelitian pada PT. Pegadaian Cabang Gunungsitoli, Total Quality
Manajemen (TQM) yang diimplementasikan adalah (Tri Nuryani et al., 2022):

1. Pemahaman Kebutuhan Pelanggan

PT. Pegadaian Cabang Gunungsitoli mengidentifikasi dan memahami kebutuhan
serta harapan pelanggan seperti keteraturan antrian, sikap pegawai ketika melayani
pelanggan, kecepatan dalam melayani pelanggan, dll. TQM menekankan pentingnya
memahami kebutuhan dan harapan pelanggan. PT. Pegadaian melakukan survei,
wawancara, atau analisis data untuk memahami apa yang diinginkan oleh pelanggan di
wilayah Gunungsitoli. Ini menjadi landasan untuk meningkatkan layanan yang lebih baik
sesuai dengan kebutuhan pelanggan (Chung, 2018).

Dari hasil penelitian di atas, maka dapat dibandingkan bahwa upaya yang dilakukan
oleh PT. Pegadaian Cabang Gunungsitoli untuk meningkatkan kualitas layanan sejalan
dengan pendapat para ahli yang mengatakan bahwa Total quality management adalah prinsip
nilai yang mendasar dan holistik dalam mengelola organisasi dengan tujuan meningkatkan
kinerja jangka panjang dengan fokus pada memenuhi kepuasan pelanggan serta

memperhatikan kebutuhan semua pihak yang terkait, dimana kualitas menjadi tanggung
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jawab bersama seluruh anggota organisasi. TQM juga melibatkan penerapan metode-metode
statistik dan kualitas (Asnawi & Setyaningsih, 2020).

Hasil penelitian dan pendapat ahli di atas, juga sejalan dengan penelitian terdahulu
yang dilakukan oleh (Alvarez-Garcia et al., 2018) dengan penelitian yang berjudul “Analisis
Penerapan Total Quality Managemen (TQM) dalam Meningkatkan Mutu Pelayanan pada
PT. Pegadaian (Persero) Cabang Bulukumba.” Yang menyatakan bahwa sitem pelayanan
jasa dalam pemberian kredit oleh PT. Pegadaian (Persero) Cabang Bulukumba selama ini
didasarkan pada pelayanan yang mudah, langsung dan aman. Pemberian kredit ini tidak
hanya dapat digunakan untuk memenuhi kebutuhan yang sifatnya mendadak saja, akan
tetapi juga untuk memenuhi keperluan modal usaha, sehingga pemberian kredit gadai
menjadi alternatif lain yang dapat dimanfaatkan oleh masyarakat umum.

Dengan motto: mengatasi masalah tanpa masalah” dan sistem pelayanan yang
mengacu kepada lima faktor yakni kecepatan pelayanan, kenyamanan pelayanan, kermahan
pelayanan, kebenaran pelayanan, dan kemampuan pelayanan merupakan cerminan dari
prinsip “Total Quality Management* (TQM) sehingga membawa Perum pegadaian sesbagai
suatu perusahaan yang menitik beratkan kualitas pelayanan bukan priode semata. Hasil
kuisioner yang dilakukan penulis terhadap delapan puluh orang nasabah PT. Pegadaian
(Persero) Cabang Bulukumba ternyata pelayanan yang diberikan oleh karyawan secara
umum dapat memuaskan pada nasabah, dengan demikian hipotesis yang diajukan oleh
penulis terbukti atau hipotesis dapat diterima. Dengan demikian dapat diketahui atau
disimpulkan bahwa upaya penerapan TQM di PT. Pengadaian Gunungsitoli berfokus pada
pemenuhan kebutuhan nasabah/pelanggan.

2. Pendidikan dan Pelatihan

PT. Pegadaian Cabang Gunungsitoli memberikan pendidikan dan pelatihan kepada
pegawai untuk meningkatkan kompetensi para pegawai dalam mencapai standar kualitas
dalam memberikan pelayanan kepada pelanggan. Pendidikan dan pelatihan yang ditargetkan
untuk meningkatkan keterampilan spesifik yang dibutuhkan dalam program kerja tertentu,
seperti keahlian teknis, manajemen waktu, atau komunikasi. Memberikan dukungan atau
insentif bagi pegawai yang ingin mengejar pendidikan formal seperti gelar sarjana, magister,
atau sertifikasi profesional yang terkait dengan pekerjaan yang dibebankan kepada para

pegawai (Gonzalez-Aleu et al., 2018).
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Dari hasil penelitian di atas, maka dapat dibandingkan bahwa upaya yang dilakukan
oleh PT. Pegadaian Cabang Gunungsitoli untuk meningkatkan kualitas layanan sejalan
dengan pendapat para ahli yang mengatakan bahwa penerapan Total Qualty Management
(TQM) memiliki unsur, salah satunya adalah melalui pendidikan dan pelatihan yaitu bahwa
pendidikan dan pelatihan bagi setiap individu di perusahaan memiliki peran yang sangat
penting dalam organisasi dalam menerapkan manajemen. Diharapkan bahwa setiap anggota
perusahaan terus meningkatkan keterampilan dan keahliannya, sehingga dapat lebih
profesional dalam menjalankan tugas. Dalam konteks penerapan Total Quality Management
(TQM), pendidikan dan pelatihan menjadi faktor kunci untuk pertumbuhan dan daya saing
organisasi, terutama dalam era persaingan global saat ini.

Dari hasil penelitian di atas, diperkuat oleh pendapat Goetsch dan Davis dalam
(Alvarez-Garcia et al., 2018) tentang unsur utama dalam penerapan TQM harus disertai
dengan adanya pendidikan dan pelatihan bagi pegawai dalam organisasi. Diharapkan bahwa
setiap anggota perusahaan terus meningkatkan keterampilan dan keahliannya, sehingga
mereka dapat lebih profesional dalam menjalankan tugas mereka terutama dalam
memberikan pelayanan kepada pelanggan atau nasabah.

Selanjutnya semakin diperkuat oleh hasil penelitian yang dilakukan oleh (Chung,
2018), yang berjudul “Analisis Pelaksanaan Total Quality Management Sebagai Upaya
Peningkatan Kualitas Pelayanan di Perpustakaan SMAN 2 Bone.” Dari hasil penelitian ini,
upaya yang dilakukan oleh SMAN 2 Bone menunjukkan bahwa pada pelaksanaan Total
Quality Management di perpustakaan SMAN 2 Bone dapat memberikan kepada pemustaka
baik dari segi pelayanan maupun etika dengan mengedepankan sikap sopan santun dan
menanamkan sifat jujur dan rasa tanggung jawab serta berusaha melakukan perbaikan secara
berkesinambungan dengan membuat perencanaan program kerja. Dengan pelaksanaan TQM
melalui peningkatan pendidikan dan pelatihan kepada pegawai di perpustakaan dapat
memberikan kontribusi dalam meningkatkan kualitas pelayanan di perpustakaan, khususnya
dapat memberikan nilai-nilai yang positif karena dengan diterapkannya TQM proses
manajemen di perpustakaan lebih terarah dengan melibatkan seluruh jajaran untuk mencapai
tujuan.

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa dalam menerapkan Total Quality

Manajemen melalui kegiatan pelatihan dan pendidikan sangat penting dan berdampak bagi
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para pegawai agar semakin berkualitas dalam memberikan pelayanan kepada pelanggan atau
nasabah.

3. Pengukuran dan Analisis Kinerja

PT. Pegadaian Cabang Gunungsitoli menggunakan data untuk mengukur kinerja,
menemukan kelemahan, dan membuat perbaikan. Setiap pegawai memiliki kunci informasi
yang terkait dengan tujuan spesifik yang harus dicapai. Misalnya, jumlah penjualan produk
Pegadaian, jumlah nasabah baru, atau target keuangan. PT. Pegadaian Cabang Gunungsitoli
menganalisis data untuk mengidentifikasi tren, kekuatan, dan area perbaikan pegawai untuk
peningkatan kinerja.

Dari hasil penelitian di atas, maka dapat dibandingkan bahwa upaya yang dilakukan
oleh PT. Pegadaian Cabang Gunungsitoli untuk meningkatkan kualitas layanan diperkuat
oleh pendapat Goetsch dan Davis dalam (Kondasani et al., 2019) tentang unsur utama dalam
penerapan TQM bahwa salah satu elemen Total quality management untuk meningkatkan
kualitas layanan kepada pelanggan atau nasabah adalah adanya pengukuran baik kinerja
maupun pengukuran kepuasan pelanggan. Pengukuran memiliki peranan penting dalam
menilai sejauh mana kebutuhan pelanggan terpenuhi dan sejauh mana pengetahuan
pelanggan tentang hal ini. Pengukuran kepuasan pelanggan juga menjadi elemen yang
sangat krusial bagi setiap perusahaan atau organisasi yang menerapkan 7Total Quality
Management. Ini karena tindakan ini memberikan umpan balik dan masukan yang sangat
dibutuhkan untuk pengembangan dan pelaksanaan strategi peningkatan kepuasan
pelanggan.

Selanjutnya hasil penelitian yang dilakukan oleh (Alvarez-Garcia et al., 2018),
dengan penelitian yang berjudul “Penerapan Total Quality Management (TQM) dalam
meningkatkan mutu pelayanan pada PT. Pegadaian Cabang Soppeng.” mendorong untuk
melakukan pengukuran kinerja yang dibuktikan dengan hasil penelitian berdasarkan hasil
analisis regresi linear sederhana diperoleh nilaithitung adalah 8,174 sedangkan nilaittable
sebesar 1,98397. Hal ini membuktikan bahwa nilaithitung lebih besar dari pada ttabel.
Dengan demikian Ha diterima  menunjukkan = bahwa  penerapan Total
Quality Management berpengaruh positif dalam hal meningkatkan mutu pelayanan nasabah
pada PT. Pegadaian Cabang Soppeng. Karena dengan adanya Total Quality
Management melalui pengukuran kinerja yang tinggi akan memperbaiki kinerja dalam

mengelola perusahaan agar dapat meningkatkan penghasilan perusahaan.
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Dengan demikian, dapat disimpulkan bahwa penerapkan 7otal Quality Manajemen
melalui pengukuran kinerja pegawai sangat penting dan berdampak bagi para pegawai untuk
meningkatkan kinerja agar semakin berkualitas dalam memberikan pelayanan kepada
pelanggan atau nasabah.

4. Keterlibatan Pegawai

PT. Pegadaian Cabang Gunungsitoli melibatkan pegawai dari berbagai tingkatan
dalam proses perbaikan kualitas. Implementasi TQM melibatkan pegawai dalam proses
perbaikan terus-menerus melalui pelatihan, pendidikan, dan pemberian tanggung jawab
yang jelas, PT. Pegadaian mendorong pegawai untuk berkontribusi dalam menemukan solusi
dan mengimplementasikan perubahan yang diperlukan.

Dari hasil penelitian di atas, maka dapat dibandingkan bahwa upaya yang dilakukan
oleh PT. Pegadaian Cabang Gunungsitoli untuk meningkatkan kualitas layanan diperkuat
oleh pendapat Goetsch dan Davis dalam (Chung, 2018) tentang unsur utama dalam
penerapan TQM mengatakan bahwa unsur melibatkan pegawai dan kerjasama tim dapat
meningkatkan kapabilitas organisasi dalam memberikan nilai kepada pelanggan serta
memperlancar semua kegiatan perusahaan.

Selanjutnya hasil penelitian yang dilakukan oleh (Ojekalu, Ojo, Oladokun, &
Olabisi, 2019) dengan penelitian yang berjudul “Analisis Pelaksanaan Total Quality
Management Sebagai Upaya Peningkatan Kualitas Pelayanan di Perpustakaan SMAN 2
Bone.” menunjukkan bahwa pada pelaksanaan Total Quality Management di perpustakaan
SMAN 2 Bone dapat memberikan kepada pemustaka baik dari segi pelayanan maupun etika
dengan mengedepankan sikap sopan santun dan menanamkan sifat jujur dan rasa tanggung
jawab serta berusaha melakukan perbaikan secara berkesinambungan dengan membuat
perencanaan program kerja. Dengan pelaksanaan TQM perlu melibatkan pegawai dan
kerjasama tim sehingga dapat memberikan kontribusi dalam meningkatkan kualitas
pelayanan di perpustakaan, khususnya dapat memberikan nilai-nilai yang positif karena
dengan diterapkannya TQM proses manajemen di perpustakaan lebih terarah dengan
melibatkan seluruh jajaran untuk mencapai tujuan.

Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa dalam menerapkan unsur-unsur Total
Qualty Management (TQM), salah satunya adanya keterlibatan dan pemberdayaan yaitu
melibatkan dan memberdayakan karyawan dapat meningkatkan rasa kepemilikan dan

tanggung jawab dalam pengambilan keputusan yang berkaitan dengan tugas-tugas pegawai.
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Tujuan dari keterlibatan dan pemberdayaan ini adalah untuk meningkatkan kapabilitas
organisasi dalam memberikan nilai kepada pelanggan.

5. Inovasi dan Perbaikan Berkelanjutan

PT. Pegadaian Cabang Gunungsitoli mendorong inovasi untuk terus meningkatkan
kualitas layanan dengan beberapa cara yaitu:

a) Mengimplementasikan sistem otomatisasi untuk mempercepat proses peminjaman
atau layanan lainnya.

b) Meningkatkan aksesibilitas pelanggan melalui aplikasi mobile untuk memudahkan
transaksi dan pemantauan.

c) Menyelenggarakan program pelatihan reguler untuk memperbarui keterampilan dan
pengetahuan pegawai dalam memberikan layanan yang berkualitas.

Dari hasil penelitian di atas, maka dapat dibandingkan bahwa langkah yang
dilakukan oleh PT. Pegadaian Cabang Gunungsitoli untuk meningkatkan kualitas layanan
dengan mengimplementasikan Total Quality Manajemen (TQM) memberikan dampak yang
dapat meningkatkan kualitas layanan kepada pelanggan atau nasabah.

Hasil penelitian di atas diperkuat oleh pendapat Goetsch dan Davis dalam
(Gonzalez-Aleu et al., 2018) tentang unsur utama dalam penerapan TQM mengatakan
bahwa yang mengatakan bahwa perlu perbaikan sistem secara berkesinambungan
pendekatan manajemen ini terfokus pada peningkatan kualitas produk atau layanan, serta
mempertahankan kepuasan pelanggan. TQM dianggap sebagai suatu pendekatan yang
berkelanjutan dan mencakup seluruh organisasi, dari bagian produksi hingga manajemen
puncak, yaitu (1) Semua individu terkait dengan organisasi yang terlibat dalam upaya
perbaikan berkelanjutan (2) TQM menyesuaikan produk atau layanan dengan permintaan
yang telah ditentukan oleh konsumen (3) Manajemen: TQM adalah pendekatan manajemen
yang melampaui pendekatan teknik pengendalian kualitas terbatas. Dalam artian ini,
eksekutif perusahaan memiliki komitmen penuh terhadap kualitas.

Selanjutnya hasil penelitian ahli di atas, diperkuat oleh (Kondasani et al., 2019)
dengan penelitian yang berjudul “Analisis Penerapan Total Qaulty Management (TQM)
Pada PT. Pegadaian (PERSERO) Cabang Bulukumba.” Hasil dari penelitian ini
menunjukkan bahwa sitem pelayanan jasa dalam pemberian kredit oleh PT. Pegadaian
(Persero) Cabang Bulukumba selama ini didasarkan pada pelayanan yang mudah, langsung

dan aman. Pemberian kredit ini tidak hanya dapat digunakan untuk memenuhi kebutuhan
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yang sifatnya mendadak saja, akan tetapi juga untuk memenuhi keperluan modal usaha,
sehingga pemberian kredit gadai menjadi alternatif lain yang dapat dimanfaatkan oleh
masyarakat umum dengan kata lain perlu adanya inovasi dan perbaikan berkesinambungan.

Dengan demikian dapat dismpulkan bahwa menerapkan prinsip dan elemen yang
terkandung dalam TQM ini secara berkesinambungan di Cabang Gunungsitoli, PT.
Pegadaian dapat memperbaiki efisiensi operasional, meningkatkan kepuasan pelanggan, dan
memperkuat reputasi para pegawai sebagai penyedia layanan keuangan yang andal di

wilayah Kota Gunungsitoli dan sekitarnya.

KESIMPULAN DAN REKOMENDASI

Berdasarkan hasil penelitian yang dilaksanakan di PT. Pegadaian Cabang
Gunungsitoli, maka dapat diambil kesimpulan bahwa Implementasi TQM telah memberikan
dampak positif terhadap kepuasan pelanggan. Hal ini dapat terlihat dari feedback positif,
peningkatan jumlah pelanggan, atau perbaikan dalam survei kepuasan. Dengan adanya
penerapan TQM maka perubahan dalam proses operasional untuk lebih memprioritaskan
kebutuhan pelanggan. Ini bisa termasuk peningkatan efisiensi, penurunan jumlah keluhan
pelanggan, atau peningkatan kualitas layanan secara keseluruhan. Implementasi TQM
mungkin telah meningkatkan keterlibatan dan kontribusi karyawan di Cabang Gunungsitoli.
Karyawan yang terlibat secara aktif dalam perbaikan proses dan memiliki peran yang jelas

dalam pencapaian tujuan organisasi.
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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Kepemimpinan, Motivasi dan Disiplin Kerja baik secara
parsial maupun secara simultan terhadap Kinerja Pegawai SMK Islam Diponegoro. Sampel yang diambil
berjumlah 56 orang. Teknik pengumpulan data menggunakan kuesioner, dan analisis data menggunakan
Analisis Regresi Linier Berganda, dengan bantuan software SPSS 24. Hasil penelitian pada taraf signifikansi
5% menunjukkan bahwa: Dari hasil uji F pada variable Kepemimpinan, Motivasi dan Disiplin Kerja adalah
0,000 yang berarti bahwa Kepemimpinan, Motivasi dan Disiplin Kerja berpengaruh signifikan secara
Bersama-sama terhadap kinerja pegawai SMK Islam Diponegoro. Hasil uji t pada variabel Kepemimpinan
adalah 2,750 dengan nilai signifikansi 0,008 yang berarti bahwa kepemimpinan memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap kinerja pegawai SMK Islam Diponegoro. Hasi uji t pada variabel Motivasi adalah 2,369
dengan nilai signifikansi 0,022 yang berarti bahwa Motivasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap
kinerja pegawai SMK Islam diponegoro. Hasi uji t pada variabel Disiplin kerja adalah 5,193 dengan nilai
signifikansi 0,000 yang berarti bahwa Disiplin kerja berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja
pegawai SMK Islam Diponegoro. Uji Koefisien Determinasi (R?) adalah 0,685 yang berarti bahwa kinerja
pegawai SMK Islam Diponegoro dapat dipengaruhi oleh Motivasi dan Lingkungan Kerja sebesar 68,5%,
sedangkan sisanya sebesar 31,5% dipengaruhi oleh factor-faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.

Kata Kunci: Kepemimpinan, Motivasi, Disiplin Kerja, Kinerja Pegawai
Abstract

This research aims to determine the influence of Leadership, Motivation and Work Discipline both partially
and simultaneously on the Performance of Diponegoro Islamic Vocational School Employees. The samples
taken were 56 people. The data collection technique uses a questionnaire, and data analysis uses Multiple
Linear Regression Analysis, with the help of SPSS 24 software. The research results at a significance level of
5% show that: From the results of the F test on the variables Leadership, Motivation and Work Discipline is
0.000, which means that Leadership, Work Motivation and Discipline have a significant effect together on the
performance of Diponegoro Islamic Vocational School employees. The t test result on the Leadership variable
is 2.750 with a significance value of 0.008, which means that leadership has a positive and significant influence
on the performance of employees at Diponegoro Islamic Vocational School. The result of the t test on the
Motivation variable is 2.369 with a significance value of 0.022, which means that Motivation has a positive
and significant effect on the performance of Diponegoro Islamic Vocational School employees. The result of
the t test on the work discipline variable is 5.193 with a significance value of 0.000, which means that work
discipline has a positive and significant effect on the performance of Diponegoro Islamic Vocational School
employees. The Determination Coefficient Test (R2) is 0.685, which means that the performance of Diponegoro
Islamic Vocational School employees can be influenced by Motivation and Work Environment by 68.5%, while
the remaining 31.5% is influenced by other factors not examined in this research.

Keywords: Leadership, Motivation, Work Discipline, Employee Performance
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PENDAHULUAN

Sumber daya manusia (SDM) merupakan faktor terpenting dalam usaha pencapaian
keberhasilan organisasi. Tantangan utama yang dihadapi oleh organisasi pada masa sekarang
ini dan untuk masa yang akan datang adalah bagaimana mempersiapkan SDM yang
berkualitas, inovatif dan mempunyai kreatifitas tinggi. Dalam pendekatan organisasi dan
manajemen sumberdaya manusia, persaingan bisnis yang meningkat akan memaksa
organisasi untuk memasukan masalah kualitas sumber daya manusia ke dalam strategi
pengembangan organisasi. Suatu organisasi di tuntut untuk bersaing, tidak hanya dalam
aspek produktivitas untuk memacu semangat kerja pegawainya, tetapi juga dalam
kemampuannya untuk memberikan pelayanan yang baik kepada publik serta jasa lainnya
yang bemutu. Daya saing suatu organisasi atau perusahaan akan sangat ditentukan oleh
kompetesi mutu sumberdaya manusia yang dimilikinya. Kemampuan dalam memberikan
pelayanan kepada publik sebagai implementasi dari ilmu pengetahuan dan teknologi
menjadi sumber keunggulan kompetitif (competitive advantage) yang sangat penting.

Korelasi manajemen SDM dengan ketercapaian tujuan pendidikan adalah dua belah
keping mata uang yang tidak bisa dipisahkan. Artinya kemampuan dalam memberdayakan
SDM di suatu lembaga pendidikan akan membawa pada kemajuan-kemajuan di sekolah
tersebut salah satunya adalah pengembangan SDM yang di programkan.

Pengaruh pendidikan dapat dilihat dan dirasakan secara langsung dalam
perkembangan serta kehidupan masyarakat, kehidupan kelompok, dan kehidupan setiap
individu. Pendidikan menentukan model manusia yang akan dihasilkannya. Pendidikan juga
memberikan kontribusi yang sangat besar terhadap kemajuan suatu bangsa. Pendidikan
dikembangkan untuk membebaskan dari keterpurukan yakni pendidikan yang dapat
mengembangkan potensi masyarakat, mampu menumbuhkan kemauan, serta
membangkitkan nafsu generasi bangsa untuk menggali potensi, dan mengembangkannya
secara optimal bagi kepentingan pembangunan masyarakat secara utuh dan menyeluruh.

Manajemen SDM dengan profesionalisme guru adalah dua hal yang sangat
berkaitan dan tidak dapat dipisahkan. Artinya kemampuan dalam memberdayakan SDM di
suatu lembaga pendidikan akan membawa kemajuan-kemajuan profesionalisme guru di
sekolah tersebut salah satunya adalah pengembangan manajemen SDM yang diprogramkan
untuk profesionalisme guru oleh kepala sekolah SMK Islam Diponegoro Kecamatan Losari

Kabupaten Brebes.
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Sekolah Menengah Kejuruan (SMK) merupakan salah satu lembaga tingkat satuan
pendidikan yang berperan menciptakan Sumber Daya Manusia (SDM) berkualitas dan
kompeten di bidangnya. Sumber Daya Manusia (SDM) yang berkualitas ialah tenaga kerja
siap pakai, yakni tenaga kerja yang menunjukkan penguasaan ilmu pengetahuan, teknologi,
dan keterampilan yang tinggi diikuti dengan moral, etika, dan karakter diri yang baik.
Kualitas tersebut apabila dimiliki oleh setiap lulusan SMK, tentu Indonesia tidak akan
kekurangan generasi penerus bangsa yang potensial. Gambaran tersebut merupakan
gambaran manusia unggul dan merupakan cerminan generasi penerus bangsa yang ideal.

Pemimpin adalah seorang pribadi yang memiliki superioritas tertentu, sehingga dia
memiliki kewibawaan dan kekuasaan untuk menggerakkan orang lain melakukan usaha
bersama guna mencapai sasaran tertentu. (Suwatno dan Juni Priansa: 2016: 140). Faktor
kepemimpinan dapat memberika pengaruh yang besar terhadap kinerja pegawai, karena
pemimpin yang merencanakan, menginformasikan, membuat dan mengevaluasi berbagai
keputusan yang harus dilaksanakan ddalam organisasi. Kepemimpinan juga merupakan
salah satu faktor yang paling penting dalam memberikan pengarahan kepada pegawai apa
lagi pada saat-saat sekarang ini dimana semua serba terbuka, maka kepemimpinan yang
dibutuhkan adalah kepemimpinan yang bisa memberdayakan pegawainya. Kepemimpinan
yang bisa menumbuhkan motivasi kerja pegawai adalah kepemimpinan yang bisa
menumbuhkan rasa percaya diri para pegawai dalam menjalankan tugasnya masing-masing.

Motivasi merupakan salah satu usaha untuk meningkatkan kinerja pegawai.
Menurut Hasibuan (2017:143) bahwa motivasi adalah “pemberian daya penggerak yang
menciptakan kegairahan kerja seseorang agar mereka mau bekerja sama, bekerja efektif, dan
integrasi dengan segala daya upayanya untuk mencapai kepuasan”. Pemimpin yang
mengarahkan melalui motivasi akan menciptakan kondisi dimana para pegawai merasa
mendapat inspirasi untuk bekerja keras. Jika pegawai memiliki motivasi yang tinggi maka
hasil kinerja yang tinggi akan dapat dicapai. Berdasarkan pengertian teori diatas, motivasi
merupakan faktor pendorong yang dapat menciptakan semangat kerja pegawai untuk
mencapai tujuan.

Selain faktor kepemimpinan dan motivasi, disiplin kerja juga dapat mempengaruhi
peningkatan kinerja pegawai. Menurut Hasibuan (2016:193) “kedisiplinan adalah fungsi
operatif MSDM yang terpenting karena semakin baik disiplin pegawai semakin tinggi
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prestasi kerja yang dapat dicapai. Tanpa disiplin yang baik, sulit bagi organisasi maupun
instansi mencapai hasil yang optimal.

Kinerja pada umumnya diartikan sebagai kesuksesan seseorang di dalam
melaksanakan suatu pekerjaan. Menurut Sutrisno (2016:172) “kinerja adalah hasil kerja
karyawan dilihat dari aspek kualitas, kuantitas, waktu kerja, dan kerja sama untuk mencapai
tujuan yang telah ditetapkan oleh organisasi”’. Menurut Mangkunegara (2017:188) “Kinerja
adalah hasil kerja secara kualitas dan kuantitas yang dicapai oleh seorang pegawai dalam
melaksanakan tugasnya sesuai dengan tanggung jawab yang diberikan kepadanya”.

Berdasarkan survey awal yang dilakukan, peneliti menemukan masalah-masalah
yang berkaitan dengan manajemen SDM, yang mana masalah-masalah tersebut dapat
peneliti temukan yaitu kurangnya motivasi dan kurang disiplinnya sebagian guru ketika
datang kesekolah, artinya masih ada beberapa guru yang datang tidak tepat waktu, terkadang
guru tersebut menyadari keterlambatannya tetapi tidak langsung melakukan proses
pembelajaran melainkan singgah ke kantor pada jam belajar, sehingga waktu proses belajar
mengajar akan tertunda dan berkurang, hal ini berkaitan dengan masalah kedisiplinan
personil. Selanjutnya gaji guru juga merupakan salah satu faktor untuk meningkatkan
motivasi kerja. Faktor gaji menjadi salah satu yang berpengaruh terhadap motivasi kerja
guru didalam meningkatkan kualitasnya, sebab semakin sejahteranya seseorang makin
tinggi kemungkinan untu meningkatkan kinerjanya. Dan masih ada guru yang mengajar
tidak sesuai dengan kompetensi dan jurusannya, seharusnya dalam hal ini harus benar-benar
diperhatikan dalam memilih calon guru yang akan mengajar di SMK Islam Diponegoro
Losari tersebut, karena hal ini berkaitan dengan kualitas kinerja seorang pegawai.

Dengan adanya permasalahan mengenai motivasi dan disiplin kerja, maka
seharusnya pihak sekolah khususnya bagi seorang pemimpin SMK Islam Diponegoro Losari
harus memperhatikan sistem pengelolaan lembaga pendidikan yang sesuai dengan
perencanaan yang telah di buat sekolah sehingga mampu mencapai visi, misi dan tujuan
sekolah secara terarah dan jelas. Oleh karena itu, perlu adanya perhatian yang khusus
terhadap pelaksanaan manajemen sumber daya manusia ini, agar pengelolaan lembaga
pendidikan tidak asal-asalan atau justru banyak merugikan organisasi tersebut.

SMK Islam Diponegoro Losari Merupakan salah satu sekolah menengah kejuruan
yang berada di Kecamatan Losari Kabupaten Brebes. Berdasarkan uraian tersebut penulis

tertarik untuk melakukan penelitian dengan mengambil judul: “Pengaruh Kepemimpinan,
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Motivasi dan Disiplin Kerja terhadap Kinerja Pegawai (Studi Pada SMK Islam Diponegoro
Losari)”. Alasan yang mendorong pemilihan judul tersebut adalah bahwa diharapkan dari
penerapan sumber daya manusia (SDM) pada profesionalisme guru memberikan dampak
positif kepada guru maupun pegawai, khususnya dan semua personal di SMK Islam
Diponegoro Kecamatan losari Kabupaten Brebes pada umumnya dalam upaya memajukan
sekolah menengah kejuruan dengan peningkatan mutu maupun kualitas pendidikan di SMK

Islam Diponegoro Kecamatan Losari Kabupaten Brebes.

METODE PENELITIAN
Penelitian ini dilakukan di SMK Islam Diponegoro, JL. Jenderal Sudirman No. 34

Losari Brebes, Losari Lor, Kecamatan Losari, Kabupaten Brebes, Provinsi Jawa Tengah.
Penelitian ini mengangkat studi kasus tentang penerapan manajemen sumber daya manusia
yang berkompetensi dalam meningkatkan profesionalisme guru. Penelitian dilakukan
selama 3 bulan di mulai dari bulan Januri — Maret 2022.

Metode penelitian yang digunakan dalam dalam penelitian ini adalah metode
penelitian kuantitatif. Menurut Sugiyono (2019:8) “penelitian kuantitatif dapat diartikan
sebagai metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivism, digunakan untuk
meneliti pada populasi sampel tertentu, teknik pengambilan sampel pada umumnya
dilakukan secara random, pengumpulan data menggunakan instrument penelitian, analisis
data bersifat kuantitatif/statistic dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah
ditetapkan”.

Sampel adalah sebagian dari populasi yang memiliki karakteristik yang sama dengan
populasi. Menurut Arikunto (2013:174) “sampel adalah sebagian atau wakil populasi yang
diteliti”. Dalam penelitian ini, penulis menggunakan sampling jenuh. Menurut Sugiyono
(2017:218) “sampling jenuh adalah teknik penentuan sampel bila semua anggota digunakan
sebagai sampel”. Istilah lain sampel jenuh adalah sensus dimana semua anggota populasi
dijadikan sampel. Pada penelitian ini, penulis menggunakan sampling jenuh dimana semua
populasi digunakan sebagai sampel sebanyak 56 orang guru SMK Islam Diponegoro Losari.

Menurut Sugiyono (2019:39) definisi “variabel penelitian adalah segala sesuatu yang
dibentuk apa saja yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari sehingga diperoleh

informasi tentang hal tersebut, kemudian ditarik kesimpulannya”. Variabel dependen adalah
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“variabel yang nilainya dipengaruhi oleh variabel independen. Variabel dependen adalah
variabel yang menjadi pusat perhatian peneliti”. (Ferdinand 2014:59). Maka yang menjadi
variabel dependen adalah kinerja pegawai (Y).

Menurut Sugiyono (2019:44) pengertian variabel independen adalah sebagai
“variabel yang mempengaruhi atau yang menjadi sebab perubahannya atau timbulnya
variabel dependen (terikat)”. Dalam hubungannya dengan judul yang ditetapkan, yang
menjadi variabel independen dalam penelitian ini adalah kepemimpinan(X1), motivasi (X2),
disiplin kerja (X3).

Kerangka pemikiran untuk penelitian ini sebgai berikut:

Kepemimpinan

(x1)
H1
Motivasi | Kinerja Pegawai
(v)
X
(x2) ‘ 2
F |
Disiplin Kerja
b— H3 Ha |
(X3) |

Gambar 1. Kerangka Pemikiran Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah yang sudah dikemukakan, maka ketetapan yang akan
digunakan dalam Pengujian Hipotesis ini sebagai berikut:
H1: Kepemimpinan berpengaruh terhadap kinerja pegawai
H2: Motivasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap kinerja pegawai
H3: Disiplin Kerja berpengaruh terhadap kinerja pegawai

H4: Kepemimpinan, motivasi dan disiplin kerja berpengaruh terhadap kinerja pegawai
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HASIL DAN PEMBAHASAN

Sebelum melakukan uji hipotesiss ada beberapa persyaratan yang harus dipenuhi
terlebih dahulu, salah satunya yaitu pengujian terhadap instrumen. Ada dua uji instrumen
yang digunakan dalam penelitian ini antara lain adalah uji valitas dan uji reabilitas. Hasil
penelitian valid bila terdapat kesamaan antara data yang terkumpul dengan data yang
sesungguhnya terjadi pada objek yang diteliti. Hasil penelitian yang reliabel bila terdapat
kesamaan data dalam waktu yang berbeda. Instrumen yang valid berarti alat ukur yang
digunakan untuk mendapatkan data itu valid. Valid berarti instrument tersebut dapat
digunakan untuk mengukur apa yang seharusnya diukur. Instrumen yang reliabel adalah
instrumen yang bila digunakan beberapa kali untuk mengukur objek yang sama, akan
menghasilkan data yang sama.

Uji reliabilitas kuesioner dalam penelitian ini menggunakan teknik Croncbach’s
Alpha, yaitu menunjukkan nilai koefisien reabilitasnya untuk mengukur besaran nilai positif
dari variabel dengan kriteria sebagai berikut:

1. Jika nilai Croncbach’s Alpha > 0,6, maka variabel reliabel.
2. Jika nilai Croncbach’s Alpha < 0,6, maka variabel tidak reliabel

Hasil uji reliabilitas untuk masing-masing variabel dapat dijelaskan pada tabel
berikut:

Tabel 1. Hasil Uji Reliabilitas

Variabel Cronbach's Keterangan
Alpha

Kepemimpinan 0,857 Reliabel
(X1)

Motivasi (X2) 0,729 Reliabel

Disiplin Kerja 0,862 Reliabel
(X3)

Kinerja Pegawai 0,861 Reliabel
(Y)

Sumber : Data diolah dari SPSS (diolah penulis) 2022
Berdasarkan tabel 4 hasil uji reabilitas untuk masing-masing variabel dengan

menggunakan teknik Croncbach’s Alpha, terlihat nilai Croncbach’s Alpha > 0,6 yaitu untuk
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variabel Kepemimpinan 0,857, variabel Motivasi 0,729, variabel Disiplin Kerja 0,862 dan
Kinerja Pegawai 0,861. Maka dapat disimpulkan keempat variabel tersebut reliabel.

Uji Normalitas digunakan untuk mengetahui normal atau tidaknya suatu distribusi
data. Uji normalitas menjadi hal penting karena salah satu syarat uji parametrik adalah data
harus memiliki distribusi normal. Pada prisipnya normalitas dapat di deteksi dengan melihat
penyebaran titik pada sumbu diagonal dari grafik atau dengan melihat histogram dari
residualnya. Jika data mengikuti arah garis diagonal atau grafik histogramnya menunjukkan

pola berdistribusi normal maka model regresi memenuhi asumsi normalitas.

Histogram
Dependent Variable: Kinerja_Karyawan

N

Mean =1 02E-15
Sid. Dew, = 0 572
H=358

Frequency

-2 -1 o 1 2 3

Regression Standardized Residual

Gambar 2. Hasil Uji Normalitas dengan Histogram

Berdasarkan gambar 2 diatas, grafik histogram memberikan pola distribusi yang
melenceng ke kiri dan data mengikuti garis diagonal yang artinya adalah data berdistribusi
normal.

Uji Heterokedastisitas dalam penelitian ini digunakan untuk mengetahui apakah
dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varian dari residual suatu observasi ke observasi
lain. Untuk mengamati heterokedastisitas dapat dilakukan dengan mengamati grafik scatter
plot dengan pola titik-titik yang menyebar diatas dan dibawah sumbu Y. Berikut hasil
pengolahan menggunakan program SPSS 24.
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Scatterplot
Dependent Variable: Kinerja_Karyawan
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Gambar 3. Hasil Uji Heterokedastisitas Scatterplot

Berdasarkan Gambar 3 hasil uji Heterokedastisitas, terlihat bahwa titik-titik menyebar
secara acak dan tidak membentuk suatu pola tertentu yang jelas, serta tersebar baik diatas
dan dibawah angka 0 pada sumbu Y. Hal ini dapat disimpulkan berarti tidak terjadi
heterokedastisitas pada model regresi ini.

Regresi linear berganda bertujuan untuk mengetahui ada atau tidaknya pengaruh
dua atau lebih variabel bebas (X) terhadap variabel terikat (Y).

Tabel 2. Hasil Uji Regresi Linier Berganda

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 3.946 3.722 1.060 294
Kepemimpinan 310 113 271 2.750 .008
Motivasi 360 .152 .252 2.369 022
Disiplin_Kerja .549 106 481 5.193 .000

a. Dependent Variable: Kinerja_Pegawai

Sumber : Data diolah dari SPSS (diolah penulis) 2022
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Berdasarkan tabel 2 diatas, dapat dilihat persamaan regresi pengaruh Kepemimpinan,

Motivasi dan Disiplin Kerja terhadap Kinerja Pegawai yang dapat dituliskan ke dalam

persamaan regresi sebagai berikut:

Y= 3,946 + 0,310X1 + 0,360X2 + 0,549X3 + e
Hasil pengujian yang diperoleh diatas adalah sebagai berikut:

. Nilai koefisien konstanta (o) yang diperoleh sebesar 3,946 hal ini berarti bahwa apabila

nilai variabel independen nol, maka tingkat atau besarnya variabel dependen sebesar
3,946.

Nilai koefisien regresi (X1) = 0,310 artinya jika Kepemimpinan naik sebesar 1 satuan,
maka Kinerja Pegawai meningkat sebesar 0,310. Arah Kepemimpinan terhadap Kinerja
Pegawai adalah positif.

Nilai koefisien (X2) = 0,360 artinya jika Motivasi naik 1 satuan, maka Kinerja Pegawai
meningkat sebesar 0,360. Arah Motivasi terhadap Kinerja Pegawai adalah positif.

Nilai koefisien (X3) =0,549 artinya jika Disiplin Kerja naik 1 satuan, maka Kinerja
Pegawai meningkat sebesar 0,549. Arah Disiplin Kerja terhadap Kinerja Pegawai adalah
positif.

Uji t digunakan untuk mengetahui apakah secara parsial Kepemimpinan, Motivasi

dan Disiplin Kerja berpengaruh secara signifikan atau tidak terhadap Kinerja Pegawai.

Dalam penelitian ini hasil Uji t dapat dilihat sebagai berikut:

1.

Tabel 3. Hasil Uji Parsial (Uji t)

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 3.946 3.722 1.060| .294
Kepemimpinan 310 13 271 2.750 .008
Motivasi 360 152 252 2.369 022
Disiplin_Kerja 549 106 481 5.193 .000

a. Dependent Variable: Kinerja_Pegawai

Sumber : Data diolah dari SPSS (diolah penulis) 2022

Berdasarkan tabel 3 diatas berikut hasil pengujian H1, H2, dan H3:
Pengujian Hipotesis Pertama (H1) Diketahui nilai sig. untuk pengaruh variabel X1
terhadap variabel Y sebesar 0,008 < 0,05 dan nilai t hitung > t tabel yaitu 2,750 > 1,6730.
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Sehingga dapat disimpulkan bahwa Ha diterima HO ditolak, yang berarti uji hipotesis
pertama (H1) yaitu Kepemimpinan berpengaruh terhadap Kinerja Pegawai.

2. Pengujian Hipotesis Kedua (H2) Diketahui nilai sig. untuk pengaruh variabel X2
terhadap variabel Y sebesar 0,022 < 0,05 dan nilai t hitung > t tabel yaitu 2,369 > 1,6730.
Sehingga dapat disimpulkan bahwa Ha diterima HO ditolak, yang berarti uji hipotesis
kedua (H2) yaitu Motivasi berpengaruh terhadap Kinerja Pegawai.

3. Pengujian Hipotesis Kedua (H3) Diketahui nilai sig. untuk pengaruh variabel X2
terhadap variabel Y sebesar 0,000 < 0,05 dan nilai t hitung > t tabel yaitu 5,193 > 1,6730.
Sehingga dapat disimpulkan bahwa Ha diterima HO ditolak, yang berarti uji hipotesis
ketiga (H3) yaitu Disiplin Kerja berpengaruh terhadap Kinerja Pegawai.

Uji F digunakan untuk mengetahui apakah ada atau tidaknya variabel independen
yaitu Kepemimpinan (X1), Motivasi (X2) dan Disiplin Kerja (X3) secara bersama-sama,
terdapat pengaruh positif dan signifikan terhadap variabel dependen yaitu Kinerja Pegawai
Y).

Tabel 4. Hasil Uji Simultan (Uji F)

ANOVA®
Model Sum of Squares df | Mean Square F Sig.
1 Regression 778.004 3 259.335| 37.737 .000°
Residual 357.353| 52 6.872
Total 1135.357 | 55

a. Dependent Variable: Kinerja_Karyawan

b. Predictors: (Constant), Disiplin_Kerja, Kepemimpinan, Motivasi

Sumber : Data diolah dari SPSS (diolah penulis) 2022

Berdasarkan tabel 4 diatas diketahui nilai signifikansi untuk pengaruh variabel X1,
X2, dan X3 secara simultan terhadap variabel Y adalah sebesar 0,000 < 0,05 dan nilai F
hitung > dari F tabel, yaitu 37,737 > 2,78. Sehingga dapat disimpulkan Ha diterima dan HO
ditolak, yang berarti uji hipotesis 4 (H4) yaitu Kepemimpinan, Motivasi dan Disiplin Kerja
secara bersama-sama berpengaruh terhadap Kinerja Pegawai.

Berdasarkan hasil pengolahan data diperoleh nilai korelasi (r) dan nilai determinasi
(R?) antara kepemimpinan, motivasi dan disiplin kerja terhadap kinerja pegawai dapat dilihat

dari tabel berikut ini:
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Tabel 5. Hasil Uji Koefisien Determinasi (R?)

Model Summary®

Model R R Square Square Estimate

Adjusted R Std. Error of the

8282 685 667 2.621

a. Predictors: (Constant), Disiplin_Kerja, Kepemimpinan, Motivasi

b. Dependent Variable: Kinerja_Pegawai

Sumber : Data diolah dari SPSS (diolah penulis) 2022

Berdasarkan tabel 5 diatas bahwa nilai dari koefisien determinasi (R?) yang diperoleh

adalah 0,685. Hal ini berarti variabel Kepemimpinan (X1), Motivasi (X2), dan Disiplin

Kerja (X3) menjelaskan bahwa variabel Kinerja Pegawai (Y) sebesar 68,5% sedangkan

sisanya sebesar 31,5% dipengaruhi oleh variabel lain diluar dari penelitian ini.

KESIMPULAN DAN REKOMENDASI

Berdasarkan hasil pengujian dan analisis dalam penelitian ini, maka dapat ditarik

kesimpulan sesuai hipotesis yang dirumuskan dalam penelitian ini sebegai berikut:

1.

Dari hasil uji t yang dilakukan pada hipotesis pertama bahwa terdapat pengaruh
Kepemimpinan terhadap Kinerja Pegawai pada SMK Islam Diponegoro Losari. Hasil
pengelolaan menggunakan program SPSS versi 24 diperoleh t hitung > t tabel dan nilai
signifikan lebih kecil dari 0,05 yang berarti bahwa terdapat pengaruh positif dan
signifikan Kepemimpinan terhadap Kinerja Pegawai.

Dari hasil uji t yang dilakukan pada hipotesis kedua bahwa terdapat pengaruh Motivasi
terhadap Kinerja Pegawai pada SMK Islam Diponegoro Losari. Hasil pengelolaan
menggunakan program SPSS versi 24 diperoleh t hitung > t tabel dan nilai signifikan

lebih kecil dari 0,05.

. Dari hasil uji t yang dilakukan pada hipotesis ketiga bahwa terdapat pengaruh Disiplin

kerja terhadap Kinerja Pegawai pada SMK Islam Diponegoro Losari. Hasil pengelolaan
menggunakan program SPSS versi 24 diperoleh t hitung > t tabel dan nilai signifikan
lebih kecil dari 0,05.

Dari hasil uji F yang dilakukan pada hipotesis keempat dapat disimpulkan bahwa

Kepemimpinan, Motivasi dan Disiplin Kerja berpengaruh secara simultan terhadap
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Kinerja Pegawai pada SMK Islam Diponegoro Losari. Analisis data dengan
menggunakan analisis linear berganda menghasilkan nilai F sebesar 37,737 ini
menunjukan persentase nilai yang sangat besar bagi Kinerja Pegawai.

Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan diatas, maka, peneliti memberikan saran

sebagai berikut:

1. Bagi Sekolah

a. Pada Kepemimpinan, pertanyaan mengenai “Apakah pimpinan anda mendorong
anda terlibat aktif dalam pengambilan keputusan?” mendapatkan nilai terendah
terbanyak dari responden. Penting bagi pimpinan (kepala sekolah) dalam peran
sebagai pimpinan berusaha memperbaiki dan mengembangkan satuan kerja yang
dipimpinnya harus mampu mengatasi segala hambatan yang dihadapi, mengatur
segala sumber daya (guru dan staf, biaya dan lain-lain) dan berperan mewakili setiap
hubungan kerja dengan institusi lainnya. Peran kepala sekolah dalam pengambilan
keputusan bersama guru dan staf memilih alternatif yang ada agar tujuan yang telah
ditetapkan dapat tercapai. Proses pengambilan keputusan mewajibkan untuk
mempertimbangkan berbagai aspek dan menyesuaikan berbagai kebutuhan. Jika
informasi yang diperoleh cukup baik maka tingkat keakuratan keputusan yang dibuat
akan baik pula.

b. Pada Motivasi, pernyataan mengenai “Saya merasa senang karena dengan gaji yang
saya terima dapat memenuhi kebutuhan saya” mendapatkan nilai terandah terbanyak
dari responden. Penting bagi sekolah SMK Islam Diponegoro untuk memperhatikan
pegawainya agar dapat memberikan gaji yang sesuai dengan standar yang berlaku
pada umumya atau memberi sumber pendapatan baru guna kesejahteraan bagi para
guru dan staf. Contohnya:

1) Menambah mart yang dikelola bersama dengan harga pabrik (awal).

2) Membuka koperasi bagi para guru dan staf bekerja sama dengan berbagai
instansi keagamaan.

3) Secara regional setiap triwulan mengadakan bazar dengan murah. Yang
bekerja dengan unit tertentu.

c. Pada Disiplin Kerja, pernyataan mengenai “Saya tidak pernah absen dari pekerjaan
saya tanpa alasan” mendapatkan nilai terendah terbanyak dari responden. Penting

bagi SMK Islam Diponegoro untuk memperhatikan para guru dan staf yang sering
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absen pekerjaan tanpa alasan, dengan memberikan peringatan secara lisan terlebih
dahulu. Peringatan secara lisan biasanya dilakukan selama tiga kali, kemudian jika
didapati para guru dan staf masih tidak disiplin maka surat peringatan pertama dapat
ditayangkan.

d. Pada Kinerja Pegawai pernyataan mengenai “Instansi tempat saya bekerja selalu
memberikan penghargaan bagi karyawan yang mampu bekerja dalam teamwork
yang mencapai tujuan” mendapat nilai terendah terbanyak dari responden. Penting
bagi SMK Islam Diponegoro untuk memperhatikan guru dan staf agar diberikan
penghargaan bagi guru dan staf yang mampu bekerja dalam teamwork agar tujuan
dapat tercapai.

2. Bagi Akademik

Sebagai bahan referensi atau kepustakaan bagi mereka yang membutuhkan informasi

dalam bidang sumber daya manusia khususnya mengenai kepemimpinan, motivasi dan

disiplin kerja yang berpengaruh terhadap kinerja pegawai sebagai dasar perbandingan
untuk dijadikan evaluasi.
3. Bagi Peneliti

Bagi peneliti selanjutnya, diharapkan mampu mengembangkan model penelitian ini

dengan menambahkan variabel lain yang mempengaruhi kinerja pegawai selain variabel

kepemimpinan, motivasi dan disiplin kerja didukung dengan teori dan isu-isu terbaru.

Penelitian selanjutnya juga diharapkan untuk memperluas ruang lingkup wilayah

penelitian dan lokasi penelitian sehingga hasil penelitian dapat diimplementasikan

s€cara umum.
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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui Pengaruh Citra Merek, Nilai Pelanggan, dan Kualitas Produk
Terhadap Kepuasan Pelanggan (Studi Pada Pelanggan Coffee Shop di Foresthree Coffee Transyogi). Adapun
jumlah responden yaitu 80 responden. Data diambil melalui kuesioner menggunakan skala Likert. Pengujian
data dari aspek validitas dan reliabilitas serta asumsi klasik meliputi uji Normalitas, Uji Heterokedastisitas, Uji
Multikolinearitas, dan Uji Autokorelasi. Pengolahan data menggunakan SPSS 24 meliputi Uji Regresi Linier
Berganda, Uji Parsial t, Uji Simultan F dan Uji Koefisien Determinasi. Hasil penelitian menunjukan bahwa
Citra Merek tidak memiliki pengeraruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan. Hal tersebut dapat
dilihat dari nilai t hitung sebesar 0.587 < t tabel 1,992 dan nilai sig Citra Merek (X1) sebesar 0,218 > 0,05.
Maka dapat disimpulkan bahwa HO diterima dan Ha ditolak. Nilai Pelanggan dan memiliki pengaruh positif
terhadap Kepuasan Pelanggan. Hal tersebut dapat dilihat dari nilai t hitung sebesar 7,362 (X2) >t tabel 1,992.
Kualitas Produk memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap Kepuasan Pelanggan. Hal tersebut
dilihat dari thitung sebesar 5.782 (X3) > ttabel 1,992. Hasil dari pengujian yang telah dilakukan juga
diperoleh hasil bahwa Citra Merek, Nilai Pelanggan dan Kualitas Produk secara simultan memiliki pengaruh
terhadap Kepuasan Pelanggan yang dibuktikan dengan nilai signifikansi 0.000 < 0.05 dan F hitung 122.550 >
F tabel 2.73. Kesimpulan dari penelitian ini adalah Kepuasan Pelanggan yang terjadi disebabkan oleh Nilai
Pelanggan dan Kualitas Produk. Sedangkan untuk Kepuasan Pelanggan tidak dipengaruhi secara signifikan
oleh Citra Merek.

Kata Kunci: Citra Merek, Nilai Pelanggan, Kualitas Produk, Kepuasan Pelanggan

Abstract

This research aims to determine the influence of brand image, customer value and product quality on customer
satisfaction (Study of Coffee Shop Customers at Foresthree Coffee Transyogi). The number of respondents was
80 respondents. Data was taken through a questionnaire using a Likert scale. Data testing from aspects of
validity and reliability as well as classical assumptions includes the Normality test, Heteroscedasticity Test,
Multicollinearity Test, and Autocorrelation Test. Data processing using SPSS 24 includes Multiple Linear
Regression Test, Partial t Test, Simultaneous F Test and Coefficient of Determination Test. The research results
show that Brand Image does not have a positive and significant influence on Customer Satisfaction. This can
be seen from the calculated t value of 0.587 < t table 1.992 and the Brand Image (X1) sig value of 0.218 >
0.05. So it can be concluded that HO is accepted and Ha is rejected. Customer Value and has a positive
influence on Customer Satisfaction. This can be seen from the calculated t value of 7.362 (X2) > t table 1.992.
Product Quality has a positive and significant influence on Customer Satisfaction. This can be seen from tcount
of 5,782 (X3) > ttable 1.992. The results of the tests that have been carried out also show that Brand Image,
Customer Value and Product Quality simultaneously have an influence on Customer Satisfaction as evidenced
by a significance value of 0.000 < 0.05 and F count 122,550 > F table 2.73. The conclusion of this research
is that customer satisfaction is caused by customer value and product quality. Meanwhile, Customer
Satisfaction is not significantly influenced by Brand Image.

Keywords: Brand Image, Customer Value, Product Quality, Customer Satisfaction
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PENDAHULUAN

Bisnis coffee shop (kedai kopi) di Indonesia terus mengalami pertumbuhan
diberbagai daerah, mulai dari pelosok desa hingga perkotaan yang saat ini telah mencapai
kurang lebih 10.000 kedai kopi dan diprediksi masih akan terus tumbuh hingga tahun 2022
dengan total pendapatan dari sektor usaha kedai kopi mencapai 4,16 miliar setiap tahun
(Idris Rusadi Putra, 2018). Peningkatan serta pertumbuhan perjuangan usaha kedai kopi ini
tidak terlepas pula berasal dari terus meningkatnya jumlah warga Indonesia yang
mengkonsumsi kopi. Hasil riset pusat Data dan Sistem gossip Pertanian Dirjen Perkebunan
Republik Indonesia di tahun 2017 mencatat bahwa diperkirakan jumlah warga penikmat
kopi pada Indonesia terus mengalami peningkatan secara drastis.

Kedai kopi tak jarang juga dianggap coffee house, coffee shop, atau café adalah kata
yang digunakan untuk tempat yang melayani pesanan kopi atau minuman hangat lainnya.
Kedai kopi mempunyai karakteristik mirip bar atau restoran, akan tetapi tidak sama dengan
kafetaria. Banyak kedai kopi yang tidak hanya menyediakan kopi, tetapi pula beserta dengan
camilan. Pergeseran budaya menghasilkan keberadaan kedai kopi atau coffee shop semakin
diakui rakyat. Peran media-media yang sering mensosialisasikan kedai kopi mendukung
perkembangan warung khusus kopi ini. Rakyat Indonesia awalnya mengenal kedai kopi
sebagai kawasan yang cukup sepadan dibandingkan café atau coffee shop dalam definisi
masyarakat barat.

Budaya minum kopi saat ini merupakan suatu trend baru yang muncul diberbagai
kalangan masyarakat. Meningkatnya permintaan akan kopi, memancing munculnya
berbagai brand, cafe dan coffee shop di kota-kota besar. Meskipun banyak brand yang
bemunculan namun pangsa pasar yang dituju berbeda-beda. Dalam hal ini budaya konsumsi
kopi ini biasanya dilakukan masyarakat di cafe dan coffee shop di kota-kota besar, dan di
kedai atau warung kopi pada masyarakat desa ataupun kota-kota kecil (Kurniawan, 2017).

Kota Jakarta Timur sebagai salah satu kota metropolitan dengan jumlah penduduk
yang terus meningkat. Kota Jakarta Timur menjadi tempat yang sangat potensial untuk
memasarkan produk kopi dalam segala jenis. Seiring berjalannya waktu peningkatan jumlah
kedai yang memasarkan produk akhir kopi tumbuh secara pesat untuk memenuhi kebutuhan
konsumen di Kota Jakarta Timur. Pertumbuhan penduduk Kota Jakarta Timur yang begitu
pesat dan meningkatnya jumlah penikmat kopi di Kota Jakarta Timur membuat sebuah

peluang bisnis yang sangat baik untuk membuka coffee shop. Proses pembuatan kopi dapat
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menggunakan mesin dan manual brewing. Menggunakan mesin menghasilkan jenis olahan
kopi seperti espresso, sedangkan dengan menggunakan manual brewing yang memiliki
berbagai teknik pembuatannya seperti teknik french press, chemex, vietnam drip, cold brew,
syphon, aeropress. Sehingga di Jakarta Timur sangat mudah didapat coffee shop yang
menyediakan berbagai hal jenis olahan kopi seperti es kopi susu, kopi manual brewing,
cappucino, latte, dan espresso. Ada pula minuman yang non-Coffee seperti Coklat,
Hazelnut, Tea. Beberapa produk ini merupakan produk olahan yang cukup diminati
konsumen yang dijual dengan cups. Kondisi ini membuat konsumen memiliki banyak
pilihan dalam memilih coffee shop.

Peluang tersebut tidak dilewatkan oleh PT. Foresthree Waralaba Indonesia, dengan
memalui sistem waralaba, bagi orang yang ingin membuka usaha kedai kopi. Salah satunya
ialah Foresthree Coffee Transyogi. Ketatnya persaingan bisnis di bidang industri produk
serta jasa ini mengharuskan pelaku usaha kedai kopi mampu membentuk sesuatu yang tidak
sama dengan kedai kopi lain yang sejenis. Puluhan kedai kopi baik asing juga lokal sekarang
hadir, terbukti dalam beberapa tahun ini banyak coffee shop yang muncul dan terus
berkembang di kota Jakarta Timur ini. Beberapa coffee shop yang ada adalah Kopi
Kenangan, Kopi Nako, Kopi Tuku, Kopi Lain Hati, Janji Jiwa, Kopi Soe, dan masih banyak
lagi. Untuk mempertahankan usaha coffee shop ini agar tetap maju dan terus bertahan maka
perlu adanya peningkatan dalam kualitas produk dan citra merek yang akan mengacu kepada
kepuasan konsumen. Sebuah merek memiliki peranan yang sangat penting pada strategi
pemasaran untuk membedakan produk perusahaan tersebut dengan produk pesaingnya.
Dengan situasi persaingan yang semakin ketat, maka peran merek pun akan menjadi
semakin penting.

Foresthree Coffee Transyogi merupakan salah satu cabang dari PT. Foresthree
Waralaba Indonesia. Foresthree Coffee Transyogi ini membuka outletnya pada tahun 2021,
merupakan salah satu cafe di Cibubur yang beralamat di Jl. Alternatif Cibubur No.100,
Nagrak, Kec. Gn. Putri, Kabupaten Bogor, Jawa Barat 16967 yang mengusung konsep
Unfinished. Foresthree Coffee Transyogi terletak di pinggir jalan alternatif cibubur.
Keberadaannya yang unik dan letaknya di dekat resto resto makanan seperti Bebek Kaleyo,
Soto Ayam Ambrengan Pak Sadi Cibubur, dan rumah makan lainnya, membuat Foresthree
Coffee ini selalu ramai dikunjungi. Walaupun letaknya dekat resto makanan dan pinggir jalan

ramai. Apalagi bagi yang membawa kendaraan pribadi, lokasi parkirnya memadai.
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Bila dilihat dari sisi harga, produk Foresthree Coffee dapat dikatakan terjangkau bagi
sebagian konsumen. Karena untuk dapat menikmati secangkir kopi konsumen hanya perlu
mengeluarkan biaya kurang lebih Rp 20.000,- sampai Rp 40.000,- untuk cup dan untuk serial
botol dari harga Rp 60.000,- sampai Rp 115.000,-. Hal tersebut menjadi menarik karena
walaupun harga produk Foresthree Coffee terjangkau, namun kualitas produk Foresthree
Coffee ini tidak murahan dan kualitas baik. Faktor yang membedakan Foresthree Coffee
terletak pada disiplin kualitas produk yang disajikan dalam bentuk warna-warni kreasi tanpa
batas. Jumlah pelanggan Foresthree Coffee sudah banyak dan dapat dilihat dari jumlah
keseluruhan ada 115 gerai Foresthree Coffee yang ada. Berdasarkan latar belakang yang
telah diuraikan sebelumnya, perlu untuk melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Citra
Merek, Nilai Pelanggan, dan Kualitas Produk Terhadap Kepuasan Pelanggan (Studi pada
Pelanggan Coffee Shop Foresthree Coffee Transyogi)”.

METODE PENELITIAN

Tempat penelitian adalah tempat yang dimana peneliti melakukan penelitian untuk
memperoleh pemecahan rumusan masalah. Dalam penelitian ini lokasinya di Coffee Shop
Foresthree Coffee Transyogi, Jl. Alternatif Cibubur No.100, Nagrak, Kec. Gn. Putri,
Kabupaten Bogor, Jawa Barat 16967. Penelitian ini dilakukan dalam waktu 2 bulan dari
bulan Mei sampai dengan bulan Juni 2022.

Jenis penelitian yang digunakan pada penelitian ini ialah penelitian kuantitatif.
Metode penelitian kuantitatif artinya salah satu jenis penelitian yang spesifikasinya ialah
sistematis, berkala serta terstruktur dengan jelas semenjak awal sampai pembuatan desain
penelitiannya. Metode penelitian kuantitatif, sebagaimana dikemukakan oleh Sugiyono
(2011:8) yaitu : “Metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivisme,
dipergunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data
memakai instrument penelitian, analisis data bersifat kuantitatif / statistik, menggunakan
tujuan untuk menguji hipotesis yang sudah ditetapkan”. Penelitian ini hanya membahas
dampak Citra Merek, Nilai Pelanggan serta Kualitas Produk apakah berpengaruh signifikan
terhadap Kepuasan Pelanggan.

Kerangka berpikir yang baik akan menjelaskan secara teoritis hubungan antara
variabel yang akan diteliti. Menurut Sekaran dalam Sugiyono (2017:60), mennjelaskan

bahwa “Kerangaka berfikir merupakan model konseptual tentang bagaimana teori
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berhubungan dengan berbagai faktor yang telah didefinisikan sebagai masalah yang
penting”. Sedangkan menurut Suriasumantri dalam Sugiyono (2017:60), menjelaskan
bahwa “Kerangka pemikiran ini merupakan penjelasan sementara terhadap gejala-gejala
yang menjadi objek permasalahan”. Berdasarkan landasan teori tersebut, maka kerangka

pemikiran pada penelitian ini adalah sebagai berikut:

Citra Merek
(X1)
H-;J,
Kepuasan
Nilai Pelanggan H2 Pelanggan
| (X2) (Y)
\f\?) F
Kualitas Produk
(X3)
H4

Gambar 1. Kerangka Pemikiran Penelitian
Hipotesis menurut Sugiyono (2017:64) “Hipotesis adalah jawaban sementara
terhadap rumusan masalah karena sifatnya sementara, maka perlu dibuktikan kebenarannya
melalui data empirik yang terkumpul”. Hipotesis dalam penelitian ini adalah harapan yang
dinyatakan oleh peneliti mengenai hubungan antara variabel-variabel di dalam masalah
penelitian Hipotesis dibuat berdasarkan penelitian-penelitian sebelumnya yang terdiri dari:
H1 : Citra Merek berpengaruh positif terhadap Kepuasan Pelanggan Coffee Shop Foresthree
Coffee Transyogi.
H2 : Nilai Pelanggan berpengaruh positif terhadap Kepuasan Pelanggan Coffee Shop
Foresthree Coffee Transyogi.
H3 : Kualitas Produk berpengaruh positif terhadap Kepuasan Pelanggan Coffee Shop
Foresthree Coffee Transyogi.
H4 : Citra Merek, Nilai Pelanggan, dan Kualitas Produk berpengaruh positif terhadap
Kepuasan Pelanggan Coffee Shop Foresthree Coffee Transyogi
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HASIL DAN PEMBAHASAN

Pengukuran masing—masing variabel dalam penelitian ini adalah dengan
menggunakan skala likert. Skala Likert digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan
persepsi seseorang atau sekelompok orang tentang fenomena sosial (Sugiyono, 2014).
Dalam penelitian ini, peneliti memberikan lima alternatif jawaban kepada responden dengan
menggunakan skala 1 sampai 5 yang dapat dilihat pada Tabel 1 dibawah ini:

Tabel 1. Skala Pengukuran Likert

No | Pertanyaan Skor
:1 | Sangat Setuju 5
2 | Setuju 4
3 | Kurang Setuju 3
4 | Tidak Setuju 2
5 | Sangat Tidak Setuju I

Sumber : Sugiyono (2014)

Uji Realibilitas ini dilakukan untuk mengukur suatu kuesioner yang ialah indikator
berasal dari variabel atau konstruk. Karena suatu kuesioner dikatakan reliabel atau handal,
jika jawaban seseorang terhadap pernyataan reliabel artinya konsisten atau stabil dari waktu
ke waktu. Kehandalan yang menyangkut kekonsistenan jawaban ketika diujikan berulang di
sampel yg tidak sama. Adapun hasil uji realibilitas menjadi berikut:

Tabel 2. Hasil Uji Realibilitas Citra Merek (X1), Nilai Pelanggan (X2), Kualitas Produk
(X3), dan Kepuasan Pelanggan (Y)

Nilai Cronbach's
Variabel Nilai Batas | Keterangan
Alpha
Citra Merek
0.864 0.60 Reliabel
(X1)
Nilai Pelanggan
(0.859 0.60 Reliabel
(X2)
Kualitas Produk )
(0.832 0.60 Reliabel
(X3)
Kepuasan Pelanggan
P y &8 0919 0.60 Reliabel
(Y)

Sumber : Data Primer Diolah 2022
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Berdasarkan Tabel di atas diketahui bahwa nilai Cronbach's Alpha masing-masing
variable lebih dari 0,60 bahwa suatu variable dikatakan reliabel jika memberikan Cronbach's
Apha lebih besar dari 0.60. Sehingga jawaban yang di berikan responden terhadap
pernyataan yang ada pada Citra Merek (X1), Nilai Pelanggan (X2), Kualitas Produk (X3),
dan Kepuasan Pelanggan (Y) dapat di percaya atau reliabel.

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah sampel yang digunakan mempunyai
distribusi normal atau tidak. Dalam model regrasi linier, asumsi ini ditunjukkan oleh nilai
error yang berdistribusi normal. Model regresi yang baik adalah model regresi yang
memiliki distribusi normal atau mendekati normal, sehingga layak dilakukan pengujian
secara statistik. Pengujian normalitas data menggunakan 7est of Normality Kolmogorov-
Smirnov dalam program SPSS.

1) Jika probabilitas > 0,05 maka distribusi dari model regresi adalah normal.
2) Jika probabilitas < 0,05 maka distribusi dari model regresi adalah tidak normal.

MNormal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan
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Sumber : Data Primer Diolah 2022
Gambar 2. Hasil Uji Normalitas
Berdasarkan pada Gambar 2, normal plot menunjukan bahwa model regresi layak
dipakai dalam penelitian ini karena grafik normal plot terlihat titik-titik menyebar disekitar

garis diagonal penyebarannya mengikuti arah garis diagonal, sehingga memenuhi asumsi

normalitas.
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Uji Heterokedastisitas bertujuan menguji apakah pada contoh regresi terjadi
ketidaksamaan varian dari residual suatu pengamatan ke pengamatan yang lain. Bila varian
berasal residual satu pengamatan ke pengamatan lain tetap, maka dianggap homokedastisitas

dan bila tidak sama dianggap heteroskedastisitas.

Scatterplot
Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan
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Sumber : Data Primer Diolah 2022
Gambar 3. Hasil Uji Heterokedatisias

Pada grafik pada gambar 3 di atas terlihat bahwa titik-titik menyebar secara acak dan
beredar dengan baik di atas maupun di bawah angka nol di sumbu Y. Hal ini bisa
disimpulkan tidak terjadi heteroskedastisitas pada contoh regresi ini

Uji multikolinearitas dalam penelitian ini digunakan untuk mengetahui apakah pada
model regresi ditemukan korelasi kuat antar variabel bebas (independent). Uji
multikolonieritas dapat diketahui dengan melihat nilai VIF (variance inflation factor). Bila
nilai VIF < 10, maka mencerminkan terjadi multikolinieritas.

Tabel 3. Hasil Uji Multikolinieritas

Coefficients®

Unstandardized

Standardized

Collinearity

Coefficients Coefficients Statistics

Model B Sid. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 2218 1.786 1.242 218

Citra Merek 043 073 045 587 .559 385 2.596

Milai Pelanggan 708 096 574 T.362 000 370 2700

Kualitas Produk 508 03 382 5.782 000 517 1.835
a. Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan

Sumber : Data Primer Diolah 2022
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Berdasarkan hasil uji multikolinearitas pada tabel 3 tersebut diketahui nilai folerance
yaitu masing-masing lebih dari 0,10. Dan pada angka VIF dari seluruh variabel bebas adalah
kurang dari 10,00 maka di antara ketiga variabel bebas tersebut tidak ditemukan adanya
masalah multikolinearitas. Sehingga dapat disimpulkan bahwa dalam regresi antara variabel
tidak terjadi multikolinieritas antara variabel bebas.

Uji autokorelasi mendeteksi data apakah ada autokorelasi. Uji ini bisa dilakukan
memakai beberapa cara salah satunya ialah menggunakan memakai metode Durbin Watson.
Penentuan uji Durbin Watson memakai kritertia jika d<d1 atau d>4-d1 maka terdapat auto
korelasi pada contoh regresi linier. Bila du<d<4-du maka tidak terdapat auto korelasi di
model regresi linier, dan jika d1<d<du atau 4-du<d<4-d1 maka tak ada kesimpulan yang
bisa diambil dari contoh regresi linier. Berikut merupakan pengujian auto kolerasi yang

dilakukan dengan menggunakan Program SPSS v.24.0 sebagai berikut:

Tabel 4. Hasil Uji Auto Korelasi

Model Summary®
R Adjusted R~ Std. Error of Durbin-
Model R Square Square the Estimate Walson
1 .910® 829 822 1.476 1.738

a. Predictors: (Constant), Kualitas Produk, Citra Merek, Nilai Pelanggan

b. Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan
Sumber : Data Primer Diolah 2022

Berdasarkan tabel 4 diketahui untuk nilai DW adalah sebesar 1.738. Dalam
penelitian ini terdiri dari 80 responden dan terdiri dari 3 variabel X, berdasarkan hal tersebut
diperoleh dari Tabel Durbin-Watson untuk nilai dL. = 1.560, nilai dU = 1.715, nilai 4-dL =
2.440, dan nilai 4-dU = 2.285. Oleh sebab itu, berdasarkan hal tersebut dapat disimpulkan
bahwa tidak terdapat autokolerasi dalam model regresi linier dikarenakan nilai dU(1.715) <
DW (1.738) <4-dU (2.285).

Uji Analisis Regresi Linier Berganda Untuk menguji pengaruh beberapa variabel
independen atau variabel bebas terhadap variabel dependen, maka digunakan analisis regresi
berganda. Berikut ini akan dibahas hasil dari analisis regresi berganda yang dilakukan

dengan menggunakan program SPSS 24.
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Tabel 5. Uji Analisis Regresi Linier Berganda
Coefficients®

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta T Sig.
1 (Constant) 2.218 1.786 1.242 218
Citra Merek 043 073 J045 587 550
Nilai Pelanggan 108 098 574 7.382 000
Kualitas Produk 508 103 382 5.782 A000

a. Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan

Sumber @ Data Primer Diolah 2022

Berdasarkan pada tabel 5 di atas dapat dibuat persamaan model regresi linier

berganda pada penelitian ini sebagai berikut:

Y=a+blX1l+b2X2+b3X3+e
Y =2.218 +0.043 X1 + 0.708 X2 + 0.598 X3 + e

Keterengan:

1.

4.

Nilai Konstanta sebesar 2.218, berarti jika variabel bebas yaitu citra merek, nilai
pelanggan, dan kualitas produk sama dengan nol, maka kepuasan pelanggan sebesar
2.218.

Nilai koefisien beta pada variabel Citra Merek sebesar 0,043 yang berarti bahwa setiap
perubahan pada varabel Citra Merek (X1) sebesar satu satuan akan mengakibatkan
perubahan Kepuasan Pelanggan sebesar 0,043 satuan, dengan asumsi-asumsi lain adalah
tetap,

Nilai koefisien beta pada variabel Nilai Pelanggan sebesar 0,708 yang berarti bahwa
setiap perubahan pada varabel Nilai Pelanggan (X2) sebesar satu satuan akan
mengakibatkan perubahan Kepuasan Pelanggan sebesar 0,708 satuan dengan asumsi-
asumsi variabel lain adalah tetap.

Nilai koefisien beta pada variabel Kualitas Produk sebesar 0,598 yang berarti bahwa
setiap perubahan pada varabel Kualitas Produk (X3) sebesar satu satuan akan
mengakibatkan perubahan Kepuasan Pelanggan sebesar 0,598 satuan dengan asumsi-

asumsi lain adalah tetap.
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Uji t digunakan untuk menguji pengaruh masing-masing variabel bebas secara

parsial terhadap variabel terikat. Dalam penelitian ini hasil uji t dapat dilihat sebagai berikut:

Tabel 6. Hasil Uji Parsial (Uji t)

Coefficients®

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 2218 1.786 1.242 218
Citra Merek 043 073 J045 587 550
Nilai Pelanggan 108 098 574 7362 000
Kualitas Produk 508 103 382 5782 000

a. Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan

Sumber : Data Primer Diolah 2022

Uji t dapat dilihat berdasarkan nilai signifikan dan t hitung terhadap t tabel. Rumus

untuk mencari nilai t tabel sebagai berikut:

ttabel = (a/2;n—k — 1)
t tabel = (0.05/2; 80 —3 — 1)
t tabel = (0.025; 74)

Nilai t tabel yang diperoleh adalah 1.992

1.

Pada tabel 6 diperoleh bahwa nilai t hitung sebesar 0.587 < t tabel 1,992 dan nilai sig
Citra Merek (X1) sebesar 0,218 > 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa HO diterima dan
Ha ditolak, artinya tidak memiliki pengaruh positif dan signifikan Citra Merek terhadap
Kepuasan Pelanggan Coffee Shop Foresthree Coffee Transyogi.

Pada tabel 6 diperoleh bahwa nilai t hitung sebesar 7,362 > t tabel 1,992 dan nilai sig
Nilai Pelanggan (X2) sebesar 0,000 < 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa HO ditolak
dan Ha diterima, artinya ada pengaruh positif dan signifikan Nilai Pelanggan terhadap
Kepuasan Pelanggan Coffee Shop Foresthree Coffee Transyogi.

. Pada tabel 6 diperoleh bahwa nilai t hitung sebesar 5.782 > t tabel 1,992 nilai sig Kualitas

Produk (X3) sebesar 0,000 < 0,05. Maka dapat disimpulkan bahwa HO ditolak dan Ha
diterima, artinya ada pengaruh positif dan signifikan Kualitas Produk terhadap Kepuasan
Pelanggan Coffee Shop Foresthree Coffee Transyogi.

Uji F/kelayakan model adalah pengujian yang digunakan untuk menguji apakah

variabel Citra Merek, Nilai Pelanggan, dan Kualitas Produk memiliki prediktabilitas yang
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signifikan terhadap variabel Kepuasan Pelanggan. Hasil uji F/kelayakan model dalam
penelitian ini dapat dilihat pada tabel berikut:
Tabel 7. Hasil Uji Simultan (Uji F)

ANOVA®
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression a01.182 3 267.061 122550 0000
Residual 165.618 76 2179
Total 966.800 79

a. Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan
b. Predictors: (Constant), Kualitas Produk, Citra Merek, Nilai Pelanggan

Sumber : Data Primer Diolah 2022

Pada tabel 7 menunjukan uji F diperoleh nilai Sig = 0.000 < 0.05. Sedangkan pada
tabel juga dapat di lihat nilai F hitung sebesar 122.550 sedangkan nilai Ftabel (Fa) 2.73,
sehingga Fhitung 122.550 > Ftabel 2.73. Berdasarkan analisis tersebut maka dapat di tarik
kesimpulan bahwa H4 diterima, artinya ada pengaruh positif dan signifikan Citra Merek,
Nilai Pelanggan dan Kualitas Produk terhadap Kepuasan Pelanggan Coffee Shop Foresthree
Coffee Transyogi.

Koefisien Determinasi dihitung berdasarkan hasil pengolahan data. Diperoleh nilai
korelasi (r) dan nilai determinasi (r square) antara variabel Citra Merek, Nilai Pelanggan dan
Kualitas Produk terhadap variabel Kepuasan Pelanggan sebagaimana terlihat pada tabel
dibawah ini:

Tabel 8. Hasil Perhitungan Koefisien Determinasi

Model Summary®

R Adjusted R~ Std. Error of Durbin-
Model R Sqguare Square the Estimate Watson

1 910° .829 .B22 1.476 1.738
a. Predictors: (Constant), Kualitas Produk, Citra Merek, Nilai Pelanggan

b. Dependent Variable: Kepuasan Pelanggan
Sumber : Data Primer Diolah 2022

Berdasarkan hasil uji Koefisien determinasi diatas, dapat diketahui koefisien
determinasi (R?) sebesar 0,829 (82,9%). Hal ini menunjukan bahwa 82,9% Kepuasan
Pelanggan Coffee Shop Foresthree Coffee secara bersama-sama dipengaruhi oleh variabel
Citra Merek, Nilai Pelanggan, dan Kualitas Produk sebesar 82,9%. Sedangkan 17,1%

dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dimasukan oleh peneliti ke dalam penelitian ini.
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KESIMPULAN DAN REKOMENDASI

Bersadarkan hasil analisa yang telah dilakukan maka dapat disimpulkan, sebagai

berikut:

1.

Berdasarkan hasil uji t pada variabl citra merek dapat diketahui bahwa nilai t hitung
sebesar 0.587 <t tabel 1,992 dan nilai sig Citra Merek (X1) sebesar 0,218 > 0,05. Maka
dapat disimpulkan bahwa HO diterima dan Ha ditolak, artinya tidak memiliki pengaruh
positif dan signifikan Citra Merek terhadap kepuasan pelanggan Coffee Shop Foresthree
Coffee Transyogi.

Berdasarkan hasil uji t pada variabl citra merek dapat diketahui bahwa nilai t hitung
sebesar 7,362 > t tabel 1,992 dan nilai sig Nilai Pelanggan (X2) sebesar 0,000 < 0,05.
Maka dapat disimpulkan bahwa HO ditolak dan Ha diterima, artinya ada pengaruh positif
dan signifikan Nilai Pelanggan terhadap kepuasan pelanggan Coffee Shop Foresthree
Coffee Transyogi.

Berdasarkan hasil uji t pada variabl citra merek dapat diketahui bahwa nilai t hitung
sebesar 5.782 > t tabel 1,992 nilai sig Kualitas Produk (X3) sebesar 0,000 < 0,05. Maka
dapat disimpulkan bahwa HO ditolak dan Ha diterima, artinya ada pengaruh positif dan
signifikan Kualitas Produk terhadap kepuasan pelanggan Coffee Shop Foresthree Coffee
Transyogi.

Berdasarkan hasil uji F diperoleh nilai Sig = 0.000 < 0.05. Sedangkan pada tabel juga
dapat di lihat nilai F hitung sebesar 122.550 sedangkan nilai F tabel (Fa) 2.73, sehingga
F hitung 122.550 > Ftabel 2.73. Berdasarkan analisis tersebut maka dapat di tarik
kesimpulan bahwa H4 diterima, artinya ada pengaruh positif dan signifikan Citra Merek,
Nilai Pelanggan dan Kualitas Produk kepuasan pelanggan Coffee Shop Foresthree
Coffee Transyogi.

Bersadarkan kesimpulan yang telah diuraikan, maka dapat disarankan kepada pihak

yang berkepentingan, sebagai berikut:

1.

Citra Merek Foresthree Coffee Transyogi yang belum cukup terkenal hendaknya
menjadi perhatian oleh pihak menajemen. Sebaiknya manajemen untuk memperhatikan
brand tersebut memberikan banyak promosi menarik dan melakukan upaya promosi
dimedia cetak atau elektronik cecara unik agar masyarakat dapat mengengetahuinya agar

dapat lebih banyak dikenal banyak konsumen.
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2. Nilai Pelanggan Foresthree Coffee Transyogi sudah baik dan di pertahankan, jika
kalaupun bisa lebih baik lagi, sehinggan pelanggan menjadi lebih nyaman dan
menikmati produk yang ada Foresthree Coffee Transyogi.

3. Kualitas Produk Foresthree Coffee Transyogi dengan harga yang sebanding oleh
konsumen sebanding dengan kualitas produk. Tapi hendaknya pihak manajemen harus
menambahkan value yang berbeda, sehinggan memberikan kepuasan pelanggan.

4. Kepuasan Pelanggan Foresthree Coffee Transyogi sudah baik dan di pertahankan, selain
itu juga untuk owner/pemilik coffee shop di sarankan perlu secara rutin melakukan survei
untuk mengetahui kepuasan konsumen terhadap Foresthree Coffee.

5. Saran untuk peneliti selanjutnya diharapkan untuk lebih mempersiapkan diri dalam
proses pengambilan dan pengumpulan data serta mengkaji lebih banyak sumber maupun
referensi yang terkait dengan penelitian sehingga penelitian dapat dilaksanakan dengan
lebih baik.

6. Bagi peneliti selanjutnya, diharapkan hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan
perbandingan dan referensi untuk penelitian selanjutnya, dan sebagai bahan

pertimbangan untuk lebih memperdalam penelitian selanjutnya
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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis pengaruh pemasaran media sosial dan keterlibatan merek
pelanggan terhadap loyalitas pelanggan di kalangan Generasi Z (Gen Z). Gen Z, yang terdiri dari individu yang
lahir antara pertengahan 1990-an dan awal 2010-an, merupakan kelompok konsumen yang tumbuh bersama
teknologi digital dan media sosial. Mereka dikenal sebagai digital natives yang sangat terhubung dengan
berbagai platform media sosial seperti Instagram, TikTok, YouTube, dan Snapchat. Dalam penelitian ini
digunakan metode kuantitatif dengan pendekatan survei untuk mengumpulkan data dari pengguna media sosial
Gen Z yang aktif berinteraksi dengan merek. Kuesioner penelitian mencakup tiga bagian utama: pemasaran
media sosial, keterlibatan merek pelanggan, dan loyalitas pelanggan. Pemasaran media sosial diukur
berdasarkan frekuensi dan jenis interaksi dengan konten pemasaran di platform media sosial yang populer di
kalangan Gen Z. Keterlibatan merek pelanggan diukur melalui partisipasi aktif dalam aktivitas merek, seperti
menyukai, berkomentar, berbagi konten, serta berpartisipasi dalam tantangan dan kampanye viral. Loyalitas
pelanggan diukur dengan kesediaan responden untuk tetap setia dan merekomendasikan merek, serta nilai-
nilai yang mereka cari pada merek. Hasil penelitian menunjukkan bahwa pemasaran media sosial memiliki
pengaruh signifikan terhadap loyalitas pelanggan di kalangan Gen Z. Selain itu, keterlibatan merek pelanggan
juga memainkan peran penting dalam meningkatkan loyalitas pelanggan. Interaksi antara pemasaran media
sosial dan keterlibatan merek pelanggan menunjukkan bahwa strategi pemasaran yang efektif di media sosial
dapat memperkuat keterlibatan pelanggan dan, pada gilirannya, meningkatkan loyalitas pelanggan. Penelitian
ini memberikan wawasan berharga bagi perusahaan tentang pentingnya strategi pemasaran media sosial yang
sesuai dengan preferensi Gen Z dan menunjukkan bagaimana keterlibatan merek pelanggan dapat membantu
mempertahankan pelanggan setia dari kelompok ini. Temuan ini diharapkan dapat membantu perusahaan
mengembangkan strategi pemasaran yang lebih efektif untuk menarik dan mempertahankan pelanggan Gen Z
di era digital saat ini.

Kata Kunci: Pemasaran Media Sosial, Keterlibatan Merek Pelanggan, Loyalitas Pelanggan.

Abstract

This research aims to analyze the influence of social media marketing and customer brand involvement on
customer loyalty among Generation Z (Gen Z). Gen Z, which consists of individuals born between the mid-
1990s and early 2010s, is a consumer group that grew up with digital technology and social media. They are
known as digital natives who are very connected to various social media platforms such as Instagram, TikTok,
YouTube and Snapchat. In this research, a quantitative method was used with a survey approach to collect
data from Gen Z social media users who actively interact with brands. The research questionnaire includes
three main sections: social media marketing, customer brand engagement, and customer loyalty. Social media
marketing is measured based on the frequency and type of interaction with marketing content on social media
platforms popular among Gen Z. Customer brand engagement is measured through active participation in
brand activities, such as liking, commenting, sharing content, and participating in viral challenges and
campaigns. Customer loyalty is measured by respondents’ willingness to remain loyal to and recommend the
brand, as well as the values they seek in the brand. The research results show that social media marketing has
a significant influence on customer loyalty among Gen Z. In addition, customer brand engagement also plays
an important role in increasing customer loyalty. The interaction between social media marketing and
customer brand engagement suggests that effective marketing strategies on social media can strengthen
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customer engagement and, in turn, increase customer loyalty. This research provides companies with valuable
insight into the importance of social media marketing strategies that suit Gen Z preferences and shows how
customer brand engagement can help retain loyal customers from this group. These findings are expected to
help companies develop more effective marketing strategies to attract and retain Gen Z customers in today's
digital era.

Keywords: Social Media Marketing, Customer Brand Engagement, Customer Loyalty.

PENDAHULUAN

Di era digital yang semakin berkembang pesat, media sosial telah menjadi salah satu
alat utama bagi perusahaan untuk berinteraksi dengan pelanggan mereka. Kemunculan
media sosial telah mengubah paradigma dalam pemasaran, membuka pintu bagi strategi
baru yang lebih terarah dan berinteraksi secara langsung dengan konsumen. Di tengah
persaingan bisnis yang semakin ketat, mempertahankan loyalitas pelanggan telah menjadi
tantangan utama bagi perusahaan. Dalam konteks ini, penggunaan media sosial sebagai alat
pemasaran telah menarik perhatian karena potensinya dalam membangun keterlibatan merek
(brand engagement) dan menjaga loyalitas pelanggan.

Jakarta Timur, sebagai bagian dari ibukota Indonesia, memiliki tingkat penetrasi
internet yang tinggi. Gen Z di Jakarta Timur lebih sering menggunakan platform seperti
Instagram, TikTok, dan YouTube dibandingkan Facebook. Mereka tertarik pada konten
visual dan video pendek. Gen Z menyukai konten yang autentik, interaktif, dan relevan
dengan kehidupan sehari-hari mereka. Kampanye yang melibatkan challenge atau hashtag
di TikTok atau Instagram sering mendapatkan respons yang baik. Gen Z cenderung lebih
aktif dalam berinteraksi dengan merek yang mereka sukai, termasuk memberikan komentar,
menyukai, dan membagikan konten. Mereka juga suka berpartisipasi dalam survei, kuis, dan
kampanye interaktif.

Penelitian ini bertujuan untuk:

1. Mengidentifikasi sejauh mana pemasaran media sosial mempengaruhi loyalitas
pelanggan.

2. Menganalisis peran keterlibatan merek pelanggan dalam meningkatkan loyalitas
pelanggan.

3. Mengetahui interaksi antara pemasaran media sosial dan keterlibatan merek pelanggan
dalam mempertahankan loyalitas pelanggan.

Penelitian ini memiliki relevansi yang signifikan dalam konteks pemasaran modern.

Dengan pemahaman yang lebih baik tentang bagaimana pemasaran media sosial dapat
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memengaruhi  keterlibatan merek dan loyalitas pelanggan, perusahaan dapat
mengembangkan strategi yang lebih efektif untuk mempertahankan pangsa pasar mereka.
Selain itu, penelitian ini juga akan memberikan kontribusi teoritis dengan menyediakan
wawasan baru tentang dinamika interaksi antara merek, pelanggan, dan platform media
sosial terutama untuk Gen Z di wilayah Jakarta Timur.

Menurut Mileva & Fauzi (2018:193), pemasaran media sosial (social media
marketing) adalah sebuah proses yang mendorong individu untuk melakukan promosi
melalui situs web, produk, atau layanan mereka melalui saluran sosial online dan untuk
berkomunikasi dengan memanfaatkan komunitas yang jauh lebih besar yang memiliki
kemungkinan lebih besar untuk melakukan pemasaran daripada melalui saluran periklanan
tradisional.

Keterlibatan merek pelanggan (customer brand engagement) adalah konsep yang
menggambarkan interaksi aktif dan partisipatif pelanggan dengan merek. Hollebeek, Glynn,
dan Brodie (2014) mendefinisikan keterlibatan merek sebagai keadaan motivasi yang
dihasilkan oleh interaksi antara pelanggan dan merek yang ditandai dengan intensitas
kognitif, emosional, dan perilaku.

Menurut Tjiptono (2022:250) Loyalitas konsumen adalah konsumen berkomitmen
terhadap merek tersebut berdasarkan sifat positif dalam pembelian dalam waktu yang jangka
Panjang. Menurut Oliver (2022:9) Loyalitas konsumen adalah konsumen berkomitmen
bertahan mendalam untuk bisa membeli pembelian produk secara konsisten pada masa
depan meskipun pengaruh kondisi dan usaha pemasaran memiliki potensi yang
menyebabkan perubahan perilaku. Menurut Griffin (2022:9) Loyalitas konsumen adalah
sikap dari unit pengambilan keputusan agar bisa melakukan pembelian terus produk atau
jasa dari perusahaan yangdipilih. Berdasarkan hasil dari beberapa pengertian yang
disimpulkan oleh para ahli bahwa loyalitas konsumen adalah konsumen berkomitmen
bertahan yang mendalam terhadap dengan produk tersebut secara konsisten dalam jangka
yang waktu panjang untuk melakukan pengambilan keputusan pembelian terhadap produk
yang dipilih.

Generasi Z adalah kelompok konsumen yang lahir antara pertengahan 1990-an
hingga awal 2010-an. Mereka dikenal sebagai digital natives yang tumbuh dengan teknologi
dan media sosial. Penelitian oleh Turner (2015) menunjukkan bahwa Gen Z lebih

menghargai autentisitas, transparansi, dan tanggung jawab sosial dari merek. Studi oleh
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Francis dan Hoefel (2018) dari McKinsey & Company mengungkapkan bahwa Gen Z
cenderung mencari merek yang menunjukkan nilai-nilai yang sesuai dengan prinsip mereka,
seperti keberlanjutan dan inklusivitas.
Interaksi antara pemasaran media sosial dan keterlibatan merek dapat mempengaruhi
loyalitas pelanggan. Menurut studi oleh Barger, Peltier, dan Schultz (2016), kampanye
pemasaran media sosial yang efektif dapat meningkatkan tingkat keterlibatan pelanggan
dengan menciptakan konten yang relevan dan menarik. Penelitian ini juga menunjukkan
bahwa keterlibatan merek yang dihasilkan dari kampanye media sosial dapat memperkuat
hubungan emosional dengan pelanggan dan meningkatkan loyalitas mereka. Kim dan Ko
(2012) menemukan bahwa interaksi media sosial yang positif antara merek dan pelanggan
dapat meningkatkan kepercayaan, kepuasan, dan loyalitas pelanggan.
Variabel Operasional yang digunakan dalam penelitian ini adalah
1. Pemasaran Media Sosial: Diukur dengan frekuensi dan jenis interaksi pelanggan dengan
konten pemasaran di media sosial (likes, komentar, berbagi, dan partisipasi dalam
kampanye).

2. Keterlibatan Merek Pelanggan: Diukur dengan tingkat partisipasi dan interaksi aktif
pelanggan dengan merek (intensitas kognitif, emosional, dan perilaku).

3. Loyalitas Pelanggan: Diukur dengan kesediaan pelanggan untuk melakukan pembelian
ulang, merekomendasikan merek kepada orang lain, dan hubungan emosional dengan

merek.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan pendekatan survei. Kuesioner
akan digunakan untuk mengumpulkan data dari responden Gen Z di Jakarta Timur. Populasi
penelitian ini adalah pengguna media sosial Gen Z di Jakarta Timur berdasarkan data sensus
penduduk tahun 2020 dari Bada Pusat Statistik berjumlah 792.092 orang. Sampel akan
dipilih menggunakan teknik purposive sampling, dengan kriteria responden yang aktif di
media sosial dan pernah berinteraksi dengan platform media sosial seperti; Instagram,
TikTok, YouTube, Facebook dan lainnya. dengan menggunakan rumus Slovin, ukuran
sampel yang dibutuhkan dari populasi sebanyak 792.092 orang dengan tingkat kesalahan

sebesar 5% adalah sekitar 399.82. Karena ukuran sampel harus berupa bilangan bulat, maka
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kita membulatkan ke atas. Sehingga, kita perlu mengambil setidaknya 400 sampel untuk
mewakili populasi tersebut.

Menurut Sekaran dan Bougie dalam Devi Nurmelita Sari (2018:90) kerangka teoritis
merupakan fondasi dimana seluruh proyek penelitian di dasarkan. Kerangka teoritis adalah
jaringan asosiasi yang disusun, dijelaskan dan dielaborasi secara logis antar variabel yang
dianggap relevan dengan situasi masalah dan diidentifikasi melalui proses seperti
wawancara, pengamatan dan tinjauan literatur. Berdasarkan uraian diatas, maka kerangka

teoritis digambarkan sebagai berikut:

Social media marketing

Customer Loyalty

H2

Customer Brand Engagement
(X2)

H3

Gambar 1. Kerangka Pemikiran Pemikiran

Dalam penelitian ini variabel yang digunakan variabel dependen dan variabel
independen. Variabel independen adalah variabel yang mempengaruhi variabel terikat baik
secara positif maupun negatif. (Sekaran dalam Devi Nurmalita Sari, 2017:102). Dalam
penelitian ini yang menjadi variabel independen adalah Social Media Marketing (X1)
dan Customer Brand Engagement (X2). Variabel dependen merupakan variable yang
bergantung pada variabel bebas. Variabel terikat ini merupakan pengaruh dari hasil variabel
bebas. (Creswell dalam Devi Nurmalita Sari, 2017:102). Dalam penelitian ini yang menjadi
variabel dependen adalah Customer Loyalty (). Dalam penelitian ini skala pengukuran
yang digunakan adalah skala likert. Sudaryono (2014:93) menyatakan bahwa skala Likert
digunakan untuk mengukur sikap, pendapat dan persepsi seseorang atau sekelompok tentang
kejadian atau gejala sosial. Adapun penilaian jawaban responden dengan menggunakan
rentang skala likert 1-5 poin untuk setiap pernyataan, sebagai berikut:

Tabel 1. Skala Likert

Skor Interval Kategori
1 STS (Sangat Tidak Setuju)
2 TS (Tidak Setuju)
3 N (Netral)
4 S (Setuju)
5 SS (Sangat Setuju)
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HASIL DAN PEMBAHASAN

Metode analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis regresi data
panel. Selain menggunakan analisis regresi linier berganda juga digunakan uji signifikansi
yang terdiri dari uji t dan Uji F dan dilakukan uji asumsi klasik yang terdiri dari uji normal,
uji multikolinearitas, uji autokorelasi, dan uji heteroskedastisitas dengan menggunakan
program SPSS 25.0. Jadi model fungsi yang digunakan adalah sebagai berikut:

Y=a+blX1+b2X2 +e

Di mana:
Y = Customer Loyalty X1 = Social Media Marketing
a = Konstanta X2 = Customer Brand Engagement
bl = Koefisien regresi e = Error term
Tabel 2. One-sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandarized Residual
N 400
Normal Parameter ° Mean 0,017
Std. Deviation 0,311
Most extreme Absolute 0,040
Differences Positive 0,032
Negative -0,040
Kolmogorov-Smirnov Z 0,040
Asymp. Sig. (2-tailed) 0,117

Tabel 2 menunjukkan bahwa nilai p-value sebesar 0,117 > 0,05 yang artinya data
pada penelitian ini telah terdistribusi secara normal dan bisa untuk dianalisis lebih lanjut.
Tabel. 3. Hasil Uji Multikolinieritas

Model Tolerance VIF
X1 0,794 1,260
X2 0,794 1,260

Nilai VIF (Variance Inflation Factor) dan nilai toleransi (tolerance) pada Tabel 3
menunjukkan bahwa semua variabel dalam penelitian ini tidak mengalami multikolinearitas.
Hal ini ditunjukkan oleh nilai VIF (Variance Inflation Factor) kelima variabel tersebut yang
besarnya kurang dari 10, dan nilai toleransi (tolerance) jauh melebihi angka 0,10, sehingga
tidak terjadi multikolinearitas. Hasil uji heteroskedastisitas bahwa titik-titik data menyebar
dan tidak membentuk sebuah pola. Maka disimpulkan bahwa data penelitian tidak

mengalami penyimpangan heteroskedastisitas.
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Jika dilihat berdasarkan hasil uji normalitas, uji multikolinearitas, dan uiji
heteroskedastisitas maka penelitian ini telah memenuhi persyaratan untuk uji asumsi klasik.
Hasil Analisis Regresi Linier Berganda dan Pengujian Hipotesis Parsial (Uji t)

Tabel 4. Hasil Analisis Regresi Linier Berganda

Unstandardized

Variabel Coefficient (Beta) T Sig
Constant 0,795 4,527 0,000
Social media marketing (X1) 0,648 15,355 0,000
Customer brand engagement (X2) 0,160 4,302 0,000

Berdasarkan Tabel 4 maka didapatkan persamaan sebagai berikut:
Y =a+ blX1+ b2X2+e
Y =0,795 + 0,648 X1 + 0,160 X2 + e

Berdasarkan Tabel 4 nilai signifikansi kedua variabel bebas yaitu social media
marketing dan customer brand engagement keduanya memiliki nilai signifikan 0,000 < 0,05
hal ini menunjukkan kedua variabel memiliki pengaruh yang kuat terhadap variabel terikat
yaitu customer loyalty terhadap produk perbankan. Berdasarkan nilai beta variabel social
media marketing sebesar 0,648 menunjukkan Social media marketing memiliki pengaruh
positif terhadap customer loyalty hal ini juga berarti apabila social media marketing
meningkat sebesar 1 maka customer loyalty akan meningkat sebesar 0,648 kali. Nilai t
hitung juga menunjukkan t hitung > t tabel yaitu 15,355 > 1,971 hal ini menunjukkan Ho
ditolak dan Haditerima, b erarti terdapat pengaruh yang signifikan dari variabel social media
marketing terhadap variabel cutomer loyalty.

Dari nilai beta variabel faktor sosial sebesar 0,160 menunjukkan customer brand
engagement memiliki pengaruh positif terhadap cutomer loyalty hal ini juga berarti apabila
customer brand engagement meningkat sebesar 1 maka cutomer loyalty akan meningkat
sebesar 0,160 kali. Nilai t hitung juga menunjukkan t hitung > t tabel yaitu 4,302 > 1,971
hal ini menunjukkan Ho ditolak dan Ha diterima, berarti terdapat pengaruh yang signifikan
dari variabel customer brand engagement terhadap variabel cutomer loyalty.

Pengujian Hipotesis Simultan (Uji F)
Tabel 5. Hasil Uji Simultan (ANOVA)

Model F Sig
Regression 198,045 0,000
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Berdasarkan Tabel 5, dapat diketahui bahwa nilai F hitung sebesar 198,045, dengan
tingkat signifikansi p-value sebesar 0,000 atau < 0,05 sedangkan F tabel 3,04. Hasil uji F
memperlihatkan F hitung> Ftabel (198,045 > 3,04) maka Ha diterima dan HO ditolak.
Sehingga dapat dijelaskan bahwa social media marketing dan customer brand engagement
secara bersama-sama berpengaruh secara signifikan terhadap cutomer loyalty Gen Z Jakarta
Timur.

Hasil Uji Koefisien Determinasi (R?)
Tabel 6. Hasil Uji Koefisien Determinasi (R?)

Model R R square Adjusted R square
1 0,707 0,499 0,497

Tabel 6 menunjukkan nilai koefisien determinasi adalah 0,499 atau 49,9%. Hal ini
berarti bahwa sumbangan pengaruh variabel social media marketing (X1) dan customer
brand engagement (X2) terhadap customer loyalty (Y) untuk Gen Z di Jakarta Timur adalah
sebesar 49,9%. Sementara nilai sisa (nilai residu) dari peran variabel tersebut sebesar 0,501
(50,1%). Nilai residu tersebut menujukkan bahwa terdapat faktor-faktor lain yang dapat

mempengaruhi variabel customer loyalty.

KESIMPULAN DAN REKOMENDASI

1. Social media marketing berpengaruh positif terhadap Loyalitas Gen Z di Jakarta Timur.
Hal ini dibuktikan nilai t hitung > t tabel yaitu 15,355 > 1,971. Social media marketing
berpengaruh signifikan karena Gen Z di Jakata Timur, karena platform media sosial
seperti facebook, instagram, youtube dan tiktok sangat mempengaruhi Gen Z dalam
pengambilan keputusan pembelian produk yang selanjutnya Gen Z tersebut akan
membeli produk berulang (loyal).

2. Faktor customer brand engagement berpengaruh positif terhadap customer loyalty Gen
Z di Jakarta Timur. Hal ini dibuktikan nilai t hitung > t tabel yaitu 4,302> 1,971 dan
koefisien regresi mempunyai nilai positif sebesar 0,160, maka hipotesis yang
menyatakan variabel customer brand engagement berpengaruh signifikan terhadap
customer loyalty Gen Z di Jakarta Timur.

Social media marketing (X1) dan customer brand engagement (X2) berpengaruh secara

signifikan dan positif terhadap customer loyalty (Y) Gen Z di Jakarta Timur secara
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simultan. Hal ini dibuktikan Fhitung > Ftabel (198,045 > 3,04). Sehingga dapat
dijelaskan bahwa social media marketing dan customer brand engagement secara
bersama-sama mempengaruhi costomer loyality.

Hasil kuisioner juga didapatkan bahwa Platform Media Sosial seperti Facebook:
Digunakan untuk menjangkau audiens yang luas melalui postingan, iklan, dan grup.
Sedangkan Instagram: Fokus pada konten visual dengan penggunaan gambar dan video
pendek. Untuk Twitter: Platform untuk berbagi berita dan konten singkat secara cepat.
Untuk LinkedIn: Platform profesional untuk bisnis B2B dan jaringan profesional,
sedangkan YouTube: Menggunakan video untuk mendemonstrasikan produk, berbagi
tutorial, dan konten hiburan. Dan untuk TikTok: Platform untuk video pendek yang
kreatif dan interaktif.

Rekomendasi yang dapat diberikan dalam penelitian ini adalah bahwa Social Media
Marketing menghadapi beberapa tantangan yang perlu diperhatikan diantaranya yaitu
Algoritma yang Berubah: Perubahan algoritma platform yang dapat mempengaruhi
visibilitas konten maka yang perlu dilakukan adalah Ikuti blog resmi platform dan
komunitas pemasaran digital untuk mendapatkan informasi terbaru. Konten yang
Berlebihan: Persaingan dengan banyak konten lain di platform yang sama maka yang
perlu dilakukan adalah temukan dan eksplorasi niche yang spesifik dalam industri Anda.
Konten yang berfokus pada niche cenderung lebih menonjol dan menarik audiens yang
lebih tertarget, Mengukur ROI: Kesulitan dalam mengukur return on investment (ROI)
secara akurat dengan cara manfaatkan alat analitik dan pelacakan seperti Google
Analytics, Facebook Insights, atau alat pelacakan pihak ketiga untuk mengukur kinerja
kampanye. dan Mengelola Reputasi: Menghadapi kritik atau komentar negatif dan
mengelola reputasi merek secara efektif dengan cara tanggapi komentar dan Kritik
dengan cepat dan profesional. Tanggapan yang cepat dapat menunjukkan bahwa merek

Anda peduli dan mendengarkan pelanggan.
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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menganailis pengaruh profitabilitas, capital, intensity dan
leverage terhadap Effective Tax Rate yang terdaftar di perusahaan Pertambangan Sub-sektor Minyak dan Gas
Bumi yang terdaftar di Bursa Efek Indonesia periode 2018-2021. Metodologi penelitian yang digunakan adalah
metode kuantitatif dengan data panel dan menggunakan data sekunder yang diperoleh dari website Bursa Efek
Indonesia dan website perusahaan. Teknik pengambilan sampel menggunakan purposive sampling dengan data
tahun 2018-2021. Teknik analisa data menggunakan regresi linear berganda dengan menggunakan uji statistik
deskriptif, uji asumsi klasik (uji multikolinearitas dan heteroskedastisitas) dan uji hipotesis t-statistik serta f-
statistik untuk menguji pengaruh secara bersama-sama dengan tingkat signifikansi 5%. Hasil dari penelitian
ini menunjukan bahwa secara parsial variabel Profitabilitas memiliki hasil negative dan tidak berpengaruh
secara signifikan terhadap Effective Tax Rate. Variabel Capital Intensity memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadapat Effective Tax Rate dan Leverage secara parsial memiliki pengaruh negatif dan signifikan
terhadap Effective Tax Rate. Sementara itu secara bersama-sama ketiga variabel bebas memiliki hubungan
yang signifikan terhadap variabel terikatnya yaitu Effective Tax Rate. Koefisien determinasi dari penelitian ini
menunjukan angka sebesar 33%. Hal ini menunjukan variasi variable bebas Profitabilitas, Capital Intensity
dan Leverage mampu menjelaskan variasi naik turunnya variable Effective Tux Rate sebesar 32% sedangkan
sisanya sebesar 68% dioengaruhi oleh variabel bebas lainnya.

Kata Kunci: Profitabilitas, Capital Intensity, Leverage, Effective Tax Rate

Abstract

This research aims to determine and analyze the influence of profitability, capital, intensity and leverage on

the Effective Tax Rate registered in Mining Companies in the Oil and Gas Sub-sector listed on the Indonesia
Stock Exchange for the 2018-2021 period. The research methodology used is a quantitative method with panel
data and uses secondary data obtained from the Indonesian Stock Exchange website and company websites.

The sampling technique used purposive sampling with data for 2018-2021. The data analysis technique uses
multiple linear regression using descriptive statistical tests, classical assumption tests (multicollinearity and
heteroscedasticity tests) and t-statistical and f-statistical hypothesis tests to test the influence together with a
significance level of 5%. The results of this research show that partially the Profitability variable has negative
results and does not have a significant effect on the Effective Tax Rate. The Capital Intensity variable has a
positive and significant influence on the Effective Tax Rate and Leverage partially has a negative and
significant influence on the Effective Tax Rate. Meanwhile, together the three independent variables have a
significant relationship with the dependent variable, namely Effective Tax Rate. The coefficient of
determination from this research shows a figure of 33%. This shows that variations in the independent
variables Profitability, Capital Intensity and Leverage are able to explain variations in the rise and fall of the
Effective Tax Rate variable by 32% while the remaining 68% is influenced by other independent variables.

Keywords: Profitability, Capital Intensity, Leverage, Effective Tax Rate
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PENDAHULUAN

Pajak merupakan salah satu pendapatan terbesar yang diterima negara Indonesia.
Pendapatan yang berasal dari pemungutan pajak digunakan untuk membiayai berbagai
kegiatan yang dilakukan oleh pemerintah salah satunya untuk pembangunan nasional.
Pembangunan nasional dilakukan untuk mewujudkan tujuan dan stabilitas nasional menjadi
lebih baik.

Pemerintah berusaha untuk memaksimalkan penerimaan pajak di Indonesia dengan
berbagai cara, salah satunya pemerintah menurunkan pajak dengan menurunkan tarif pajak
badan yang ditetapkan oleh pemerintah yang sebelumnya diatur dalam Undang-Undang No
36 Tahun 2008 2 pasal 17 ayat (1) huruf b yang berisi tarif pajak bagi wajib pajak badan
dalam negeri dan bentuk usaha tetap adalah sebesar 28% (dua puluh delapan persen).
Pemerintah kemudian melakukan perubahan tarif pajak badan yang diatur dalam Undang-
Undang No 36 Tahun 2008 pasal 17 ayat (2a) yang berisi tarif pajak penghasilan wajib pajak
badan adalah sebesar 25% (dua puluh lima persen) yang mulai berlaku sejak tahun 2010.
Dan pada tahun 2020 pemerintah menurunkan lagi tarif wajib pajak badan menjadi 22%
(dua puluh dua persen) hingga tahun 2023 tarifnya masih sama. Harapan pemerintah dengan
adanya penurunan tarif pajak ini dapat memberikan keringanan kepada wajib pajak badan
dalam membayar kewajiban pajaknya serta dapat menghindari peluang perusahaan untuk
melakukan penghindaran pajak.

Profitabilitas adalah kemampuan perusahaan untuk memperoleh/menghasilkan
keuntungan dari kegiatan suatu perusahaan. Profitabilitas selain digunakan untuk mengukur
kemampuan perusahaan dalam menghasilkan laba juga untuk mengetahui seberapa jauh
efektivitas manajemen perusahaan dalam mengelola aset yang dimiliki. (Rahmawati &
Mildawati, 2019). Profitabilitas dapat mengukur tingkat kemampuan perusahaan dalam
menghasilkan laba yang merupakan salah satu faktor pengaruh timbulnya agresivitas pajak.
Karena semakin tinggi tingkat profitabilitas suatu perusahaan akan semakin tinggi pula laba
yang didapatkan oleh perusahaan. Perhitungan Profitabilitas dalam penelitian ini

menggunakan Return on Asset (ROA):
Laba Setelah Pajak

Total aset

ROA =

Capital intensity adalah aktivitas investasi yang dilakukan perusahaan yang di

kaitkan dengan investasi dalam bentuk asset tetap (Intensitas Modal). Capital Intensity dapat
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di definisikan sebagai berapa besar perusahaan meingvestasikan asetnya pada aset tetap dan
persediaan. Capital Intensity diproksikan menggunakan rasio intensitas aset tetap. Intensitas
aset tetap perusahaan menggambarkan banyaknya investasi perusahaan terhadap aset tetap
perusahaan. (Ahmad, 2018). Perusahaan yang memiliki aset tetap memungkinkan
perusahaan memotong pajak akibat dari penyusutan aset tetap perusahaan setiap tahunnya.
Laba kena pajak perusahaan yang semakin berkurang akan mengurangi pajak terutang pada
perusahaan. Perusahaan yang memiliki proporsi yang besar pada aset tetap akan membayar
pajaknya lebih rendah, karena perusahaan mendapatkan keuntungannya pada depresiasi
yang melekat di aset tetap yang dapat mengurangi beban pajak perusahaan. Perhitungan

Capital Intensity menggunakan rumus:

Aset Tetap Bersih
CAPIN =
Total Aset

Leverage adalah jumlah hutang yang diambil perusahaan untuk membiayai asetnya.
Perusahaan sering menggunakan hutang untuk membiayai investasi yang mereka lakukan.
Dalam perpajakan, perilaku ini dikarenakan bunga termasuk unsur tetap yang dapat
mengurangi penghasilan kena pajak. Untuk menghitung /everage dengan menggunakan
rumus DAR (Debt to Asset Ratio) karena DAR dapat menggambarkan keputusan pendanaan
yang dilakukan oleh perusahaan.

DAR = Total Hutang
~ Total Aset

Menurut undang-undang No. 28 Tahun 2007 pasal 1 ayat 1 pajak adalah kontribusi
wajib kepada negara yang terutang oleh orang pribadi atau badan yang bersifat memaksa
berdasarkan undang-undang, dengan tidak mendapatkan imbalan secara langsung dan
digunakan untuk keperluan negara bagi sebesar-besarnya kemakmuran rakyat. Metode yang
digunakan perusahaan dalam mengukur beban pajaknya adalah Effective Tax Rate (ETR).
Effective Tax Rate (ERT) salah satu tingkat pajak efektif perusahaan yang dapat dihitung
dari beban pajak penghasilan yang kemudian dibagi dengan laba sebelum pajak. Jika nilai
Effective Tax Rate (ETR) semakin rendah maka akan semakin baik nilai suatu perusahaan
yang menunjukan bahwa suatu perusahaan telah berhasil melakukan manajemen pajak.
(Vika Rahmawati, 2019). Dan dari tarif pajak efektif perusahaan dapat mengetahui berapa
pajak terhutang yang sebenarnya apakah lebih rendah atau lebih tinggi dari tarif pajak yang
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telah ditetapkan. Dengan cara ini, perusahaan dapat memilih metode akuntansi yang sesuai
untuk mengurangi Effective Tax Rate (ETR).

Berdasarkan latar belakang diatas, maka penulis tertarik untuk melakukan penelitian
tentang, “Pengaruh Profitabilitas, Capital Intensity dan Leverage Terhadap Effective Tax
Rate (ETR) (Studi Empiris Pada Sub-Sektor Minyak dan Gas Bumi Yang Terdaftar di Bursa
Efek Indonesia Periode 2018- 2021)”.

METODE PENELITIAN
Berdasarkan latar belakang diatas penulis berusaha mengungkap pengaruh

Profitabilitas, Capital Intensity dan Leverage terhadap Effective Tax Rate (ETR). Oleh

karena itu rumusan masalah dalam penelitian ini adalah:

1. Apakah terdapat pengaruh Profitabilitas terhadap Effective Tax Rate (ETR) Perusahaan
sub-sektor minyak dan gas bumi yang terdaftar di Bursa Efek Indonesia periode 2018-
20217

2. Apakah terdapat pengaruh Capital Intensity terhadap Effective Tax Rate (ETR)
Perusahaan sub-sektor minyak dan gas bumi yang terdaftar di Bursa Efek Indonesia
periode 2018-2021?

3. Apakah terdapat pengaruh Leverage terhadap Effective Tax Rate (ETR) Perusahaan sub-
sektor minyak dan gas bumi yang terdaftar di Bursa Efek Indonesia periode 2018-2021?

4. Apakah terdapat pengaruh Profitabilitas, Capital Intensity dan Leverage secara bersama-
sama terhadap Effective Tax Rate (ETR) Perusahaan sub- sektor minyak dan gas bumi
yang terdaftar di Bursa Efek Indonesia periode 2018-2021?

Berdasarkan karakteristik permasalahan yang membahas pengaruh Profitabilitas,

Capital Intensity, dan Leverage terhadap Effective Tax Rate (ETR) pada Perusahaan Sub-

Sektor Minyak dan Gas Bumi yang Terdaftar di Bursa Efek Indonesia Periode 2018-2021

dan metode penelitian yang digunakan adalah Metode Kuantitatif (Quantitative Research).
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HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil pengolahan statistik deskriptif terhadap data yang diperoleh, dapat dilihat pada
tabel 1 berikut ini.

Tabel 1. Statistik Deskriptif Variabel Penelitian

ETR ROA CAPIN DAR
Mean -2661.424 156.9367 4152.729 5622.452
Median -0.450422 4.638991 2104.289 7315.038
Maximum 16439.25 1883.300 12328.07 18733.50
Minimum -23979.17 -2924.478  0.000000 0.416650
Std. Dev. 6674.206 732.8819 4737.859 5131.054
Skewness -0.496952 -1.913198  0.537779 0.353084
Kurtosis 6.313984 11.63091 1.669296 2.371911

Jarque-Bera 15.96045 118.8452 3.903463 1.190891

Probability 0.000342 0.000000  0.142028 0.551317

Sum -85165.58 5021.974 132887.3 179918.5

Sum Sq. Dev. 1.38E+09 16650594  6.96E+08  8.16E+08

Observations 32 32 32 32

Sumber: Data Diolah dengan Eviews 10, 2023
Berdasarkan Tabel 1 diatas dapat dinyatakan bahwa rata-rata dari Effective Tax Rate

(ETR) pada 32 observasi yang diteliti selama periode tahun 2018 sampai dengan periode
tahun 2021 ialah sebesar -2661.424. Nilai Effective Tax Rate (ETR) tertinggi sebesar
16439.25 dan nilai Effective Tax Rate (ETR) terendah sebesar -23979.17. Dan nilai standar
deviasi dari Effective Tax Rate (ETR) sebesar 6674.206.
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Rata-rata dari Profitabilitas pada 32 observasi yang diteliti selama periode tahun
2018 sampai dengan periode tahun 2021 ialah sebesar 156.9367. Nilai Profitabilitas tertinggi
sebesar 1883.300 dan nilai Profitabilitas terendah sebesar -2924.478. Dan nilai standar
deviasi dari Profitabilitas sebesar 732.8819.

Rata-rata dari Capital Intensity pada 32 observasi yang diteliti selama periode tahun
2018 sampai dengan periode tahun 2021 ialah sebesar 4152.729. Nilai Capital Intensity
tertinggi sebesar 12328.07 dan nilai Capital Intensity terendah sebesar 0.000000. Dan nilai
standar deviasi dari Capital Intensity sebesar 4737.859.

Rata-rata dari Leverage pada 32 observasi yang diteliti selama periode tahun 2018
sampai dengan periode tahun 2021 ialah sebesar 5622.452. Nilai Leverage tertinggi sebesar
18733.50 dan nilai Leverage terendah sebesar 0.416650.

Model Penelitian Regresi Linear Berganda Data Panel Terbaik (Common Effect
Model)

Tabel 2. Hasil uji Regrersi Linear Berganda

Dependent Variable: ETR

Method: Panel Least Squares

Date: 05/15/23 Time: 13:38

Sample: 2018 2021

Periods included: 4

Cross-sections included: 8

Total panel (balanced) observations: 32

Variable Coefficient Std. Error  t-Statistic Prob.
C -665.9358 1512.802 -0.440200 0.6632
ROA -0.865887 1.361745 -0.635866 0.5300
CAPIN 0.975861 0.277485  3.516806 0.0015
DAR -1.051513 0.258440 -4.068696 0.0003
R-squared 0.388926 Mean dependent var -2661.424

Adjusted R-

squared 0.323454 S.D. dependent var 6674.206
S.E. of regression  5489.697 Akaike info criterion 20.17560
Sum squared resid 8.44E+08 Schwarz criterion 20.35882
Log likelihood -318.8096 Hannan-Quinn criter. 20.23633
F-statistic 5.940322 Durbin-Watson stat 2.396066

Prob(F-statistic) 0.002873

Sumber : Data Diolah dengan Eviews 10, 2023
Model Regresi:

Y=B0 +B1 (ROA)+B2 (CAPIN)+B3 (DAR)+e.
Y=-665.9358 + (-0.865887) (ROA)+ (0.975861) (CAPIN)+ (-1.051513) (DAR)+e.
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Uji Asumsi Klasik

a. Uji Multikolinearitas
Tabel 3. Hasil Uji Multikolinearitas

ROA CAPIN DAR

ROA 1.000000 -0.077719 -0.151770
CAPIN  -0.077719 1.000000 0.661072
DAR -0.151770  0.661072  1.000000

Sumber: Data Diolah dengan Eviews 10, 2023

Hasil perhitungan bahwa semua korelasi antar variabel independent tidak ada yang
memiliki nilai lebih dari 0,85. Maka dapat disimpulkan bahwa pada model regresi ini
tidak terdapat adanya Multikolinearitas atau dalam model ini tidak terdapat korelasi

antar variabel independen serta lolos uji asumsi klasik multikolinearitas.

b. Uji Heteroskedastisitas
Tabel 4. Hasil Uji Heteroskedastisitas

Heteroskedasticity Test: Breusch-Pagan-Godfrey

F-statistic 2.132209 Prob. F(3,28) 0.1186
Obs*R-squared 5.950933 Prob. Chi-Square(3) 0.1140
Scaled explained SS 9.630870 Prob. Chi-Square(3) 0.0220

Test Equation:

Dependent Variable: RESID*2
Method: Least Squares

Date: 05/15/23 Time: 13:49
Sample: 1 32

Included observations: 32

Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.
C 1383363. 14411286 0.095992 0.9242
ROA 2375.827 12972.28 0.183146 0.8560
CAPIN 3645.517 2643.382 1.379111 0.1788
DAR 1685.139 2461.956 0.684472 0.4993
R-squared 0.185967 Mean dependent var 26369674
Adjusted R-squared 0.098749 S.D. dependent var 55086613
S.E. of regression 52296064 Akaike info criterion 38.49921
Sum squared resid 7.66E+16 Schwarz criterion 38.68243
Log likelihood -611.9873 Hannan-Quinn criter. 38.55994
F-statistic 2.132209 Durbin-Watson stat 1.348531

Prob(F-statistic) 0.118587

Sumber: Data Diolah dengan Eviews 10, 2023
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Hasil Uji Heteroskedastisitas breusch-pagan-godfrey dapat diketahui bahwa tidak
tidak terdapat heteroskedastisitass di model regresi. Hal ini dapat dilihat pada nilai
probabilitas Chi-Square (0,1140) > o = 5% (0,05). Dengan arti bahwa hasil uji
menerima HO tidak adanya heteroskedastisitas dan menolak H1. Dengan demikian

berdasarkan uji heteroskedastisitas data dapat digunakan untuk Analisa selanjutnya.

c. Hasil Analisis Regresi

Y=B0+Pp1X1+P2X2+P3X3+e

Y = Effective Tax Rate (ETR) 0,B1,2,53= Konstanta
1. X1 = Profitabilitas
2. X2 =Capital Intensity
3. X3 =Leverage

e = Kesalahan Acak (error term)

Tabel 5. Hasil Uji Analisis Regresi Linear Berganda

Dependent Variable: ETR

Method: Panel Least Squares

Date: 05/15/23 Time: 13:38

Sample: 2018 2021

Periods included: 4

Cross-sections included: 8

Total panel (balanced) observations: 32

Variable Coefficient  Std. Error  t-Statistic Prob.
C -665.9358  1512.802  -0.440200  0.6632
ROA -0.865887  1.361745  -0.635866  0.5300
CAPIN 0.975861  0.277485 3.516806  0.0015
DAR -1.051513  0.258440  -4.068696  0.0003

Sumber: Data Diolah dengan Eviews 10, 2023

Dapat dilihat dari hasil perhitungan variabel Profitabilitas (ROA) terlihat
mempunyai korelasi negatif terhadap Effective Tax Rate (ETR). Hasil perhitungan
pengaruh variabel Capital Intensity (CAPIN) terlihat memiliki korelasi positif
terhadap Effective Tax Rate (ETR). Hal ini terdapat jelas dalam hasil analisa regresi
yang nilai variabel Capital Intensity (CAPIN) sebesar 0.975861, menandakan
adanya korelasi positif terhadap Effective Tax Rate (ETR). Hasil perhitungan dari
variabel Leverage (DAR) terlihat memiliki korelasi negatif terhadap Effective Tax
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Rate (ETR). Hal ini terdapat jelas dalam hasil analisa regresi yang nilai variabel
Leverage (DAR) sebesar -1.051513, menandakan adanya korelasi negatif
(berkebalikan) terhadap Effective Tax Rate (ETR).

Pengujian Hipotesis

1. UjiT
Hasil uji t dapat dilihat pada tabel 5, dengan hasil sebagai berikut, dapat disimpulkan
Profitabilitas sebesar 0.5300 > (.05, yang artinya menerima HO dan menolak HI.
Sehingga hipotesis pertama (H1) yang diajukan menyatakan bahwa adanya pengaruh
Profitabilitas terhadap Effective Tax Rate (ETR) pada perusahaan Pertambangan Sub-
sektor Minyak dan Gas Bumi yang terdaftar di Bursa Efek Indonesia (BEI) pada periode
2018-2021 tidak dapat diterima.
Capital Intensity sebesar 0.0015 < 0.05, yang artinya menolak HO dan menerima H1.
Sehingga hipotesis kedua (H2) yang diajukan menyatakan bahwa terdapat pengaruh
Capital Intensity terhadap Effective Tax Rate (ETR) pada perusahaan Pertambangan
Sub-sektor Minyak dan Gas Bumi yang terdaftar di Bursa Efek Indonesia (BEI) pada
periode 2018-2021 dapat diterima.
Leverage sebesar 0.0003 < 0.05, yang artinya menolak HO dan menerima H1. Sehingga
hipotesis kedua (H3) yang diajukan menyatakan bahwa terdapat pengaruh Leverage
terhadap Effective Tax Rate (ETR) pada perusahaan Pertambangan Sub-sektor Minyak
dan Gas Bumi yang terdaftar di Bursa Efek Indonesia (BEI) pada periode 2018-2021

dapat diterima.

2. UjiF

Hasil uji simultan atau uji F dapat dilihat pada tabel 6 berikut ini.
Tabel 6. Hasil Uji Simultan (Uji F)

F-statistic 5.940322
Prob(F-statistic) 0.002873

Sumber: Data Diolah dengan Eviews 10, 2023

Df : k-1,n-k
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Keterangan :

Df = degree of freedom

n = jumlah responden, observasi, atau data k = jumlah variabel penelitian
maka :

df=k-1,n-k=4-1,32-4=3,28

Nilai yang didapatkan Ftabel sebesar 3,28 dengan nilai 5% maka diperoleh Ftabel 2.95
dapat disimpulkan Fhitung (5.940322) > Ftabel (2.95). Sehingga pada Hipotesis ke 4
(H4) menyatakan terdapat pengaruh secara bersama-sama Profitabilitas, Capital
Intensity dan Leverage terhadap Effective Tax Rate (ETR) dimasa mendatang pada
perusahaan Pertambangan Sub-sektor Minyak dan Gas Bumi yang terdaftar di Bursa

Efek Indonesia (BEI) pada periode 2018-2021 dapat diterima.

3. Koefisien Determinasi
Tabel 7. Hasil Uji Koefisien Determinasi (R?)

R-squared 0.388926
Adjusted R-squared 0.323454

Sumber : Data Diolah dengan Eviews 10, 2023

Pengaruh variabel independent terhadap variabel dependen yang dijelaskan dalam
persamaan ini adalah 0.323454 atau sama dengan 32% yang didasarkan hasil
perhitungan. Hasil ini menunjukkan bahwa Profitabilitas, Capital Intensity dan
Leverage dapat menjelaskan 32% variasi peningkatan/penurunan Effective Tax Rate
(ETR), sedangkan pada 68% dijelaskan oleh faktor lain selain Profitabilitas, Capital

Intensity dan Leverage yang tidak termasuk pada analisis ini.
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KESIMPULAN DAN REKOMENDASI

Berdasarkan hasil pengujian, kesimpulan yang dapat diperoleh mengenai pengaruh
Profitabilitas, Capital Intensity dan Leverage terhadap Effective Tax Rate (ETR) pada 8
(delapan) Perusahaan Pertambangan Sub-sektor Minyak dan Gas Bumi yang tercatat di
Bursa Efek Indonesia (BEI) pada periode tahun 2018- 2021 adalah sebagai berikut:

1. Variabel Profitabilitas memiliki pengaruh koefisien negatif dan tidak signifikan terhadap
Effective Tax Rate (ETR) Perusahaan Pertambangan Sub-sektor Minyak dan Gas Bumi
yang tercatat di Bursa Efek Indonesia (BEI) pada periode tahun 2018-2021. Berdasarkan
hasil penelitian ini maka dapat disimpulkan hubungan antara kedua variabel
hubjungannya tidak terlalu kuat tetapi kedua variabel berpengaruh negatif yang semakin
tinggi laba yang dihasilkan perusahaan, semakin rendah kemungkinan perusahaan
tersebut melakukan penghindaran pajak. Perusahaan yang memiliki kinerja keuangan
yang baik cenderung membayar pajak yang lebih tinggi secara sukarela atau memiliki
kepatuhan pajak yang lebih tinggi.

2. Variabel Capital Intensity memiliki pengaruh koefisien positif dan signifikan terhadap
Effective Tax Rate (ETR) untuk perusahaan Pertambangan Sub-sektor Minyak dan Gas
Bumi yang tercatat pada bursa Bursa Efek Indonesia (BEI) pada periode 2018-2021.
Berdasarkan hasil penelitian ini maka dapat disimpulkan Caital Intensity yang tinggi
memiliki penghindaran pajak yang tinggi juga, maka dari itu perusahaan perlu amortisasi
asset tetap yang dimilikinya.

3. Variabel Leverage memiliki pengaruh koefisien negatif dan signifikan untuk perusahaan
Pertambangan Sub-sektor Minyak dan Gas Bumi yang tercatat pada bursa Bursa Efek
Indonesia (BEI) pada periode 2018-202. Berdasarkan hasil penelitian ini maka dapat
disimpulkan hutang yang semakin tinggi memiliki beban bunga yang lebih besar, beban
bunga ini dapat diakui sebagai biaya operasional yang dapat dikurangkan dari
pendapatan kena pajak. Jadi, potensi untuk melakukan penghindaran pajak semakin
rendah.

4. Secara bersamaan Profitabilitas, Capital Intensity dan Leverage berpengaruh signifikan
sebesar 32% terhadap Effective Tax Rate (ETR), sedangkan pada 68% dijelaskan oleh
faktor lain selain Profitabilitas, Capital Intensity dan Leverage yang tidak termasuk pada

analisis ini.
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Berdasarkan kesimpulan diatas, maka dapat disampaikan rekomendasi sebagai

berikut:

1.

Bagi Perusahaan

Variabel yang memiliki pengaruh negatif dan tidak signifikan adalah profitabilitas.
Tujuan dari didirikannya perusahaan adalah untuk mendapatkan laba yang tinggi.
Dengan ini perusahaan memberikan kinerja yang baik untuk mendapatkan keuntungan
yang tinggi. Keuntungan yang tinggi berguna untuk meningkatkan ketertarikan investor
pada perusahaan.

Variabel Capital Intensity memiliki hasil koefisien positif dan signifikan, perusahaan
yang memiliki Capital Intensity yang tinggi cenderung memiliki asset tetap yang
signifikan, seperti Gedung peralatan atau mesin. Ketika perusahaan mengeluarkan biaya
untuk memperoleh asset ini mereka dapat menggunakan amortisasi atau penghapusan
nilai untuk mengurangi laba kena pajak.

Variabel Leverage memiliki pengaruh koefisien negatif dan signifikan. Sehingga apabila
terjadi kenaikan nilai hutang pada perusahaan, maka akan meminimalisir adanya
perlakuan penghindaran pajak. Serta, perusahaan perlu mempertimbangkan mengenai
pengambilan keputusan perhindaran pajak secara efektif agar nilai saham yang ada di
bursa efek dan di masyarakat umum tetap memiliki nilai yang stabil

Bagi Penulis

Manfaat yang didapat oleh penulis dari penelitian ini adalah menambah wawasan
pengetahuan baru tentang rasio keuangan yang dapat mempengaruhi Effective Tax Rate
(ETR) pada Perusahaan Pertambangan Sub-sektor Minyak dan Gas Bumi pada periode
2018-2021.

Bagi Peneliti Selanjutnya

Diharapkan peneliti selanjutnya menggunakan sampel yang lebih luas agar dapat
membantu penghindaran pajak (Effective Tax Rate) serta dapat menggunakan variabel
lain seperti Size, Inventory Intensity, Kepemilikan Asing dan lain-lain terhadap

penelitiannya.
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Abstrak

Penelitian ini untuk mengetahui pengaruh penerimaan PBB-P2, BPHTB dan Pajak Parkir terhadap Pendapatan
Asli Daerah Kota Tangerang Selatan Tahun 2020-2022. Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan
data time series selama tahun 2020-2022. Teknik pengambilan sampel menggunakan metode purposive
sampling. Teknik analisis data yang digunakan adalah regresi linier berganda, uji t, uji F dan uji Koefisien
Determinasi (R?). Hasil penelitian diperoleh bahwa secara partial PBB-P2 berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Pendapatan Asli Daerah. BPHTB secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Pendapatan Asli Daerah. Pajak parkir secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap Pendapatan
Asli Daerah. PBB-P2, BPHTB dan Pajak Parkir berpengaruh simultan terhadap Pendapatan Asli Daerah Kota
Tangerang Selatan. Koefisien determinasi dari penelitian ini menunjukan angka sebesar 98,5%. Hal ini
menunjukan bahwa variasi variabel bebas PBB-P2, BPHTB dan Pajak Parkir mampu menjelaskan variasi naik
turunnya variabel terikat Pendapatan Asli Daerah sebesar 98,5% sedangkan sisanya sebesar 1,5% dipengaruhi
oleh variabel bebas lainnya. Rekomendasi penelitian untuk Badan Pendapatan Daerah adalah agar melakukan
pendataan ulang wajib pajak untuk antisipasi adanya objek pajak yang belum menyesuaikan data baru. Perlu
pendataan ulang wajib pajak PBB-P2 agar tidak ada data ganda dengan cara melakukan kunjungan langsung
terhadap tempat-tempat yang menjadi objek pajak PBB-P2. Bapenda perlu melakukan pengawasan
pemeriksaan pajak parkir dan upaya memberikan sanksi yang tegas kepada pemungut pajak parkir ilegal.

Kata Kunci: PBB-P2, BPHTB, Pajak Parkir, Pendapatan Asli Daerah.

Abstract

This research is to determine the effect of PBB-P2, BPHTB and Parking Tax revenues on South Tangerang
City Regional Original Income for 2020-2022. This research uses quantitative methods with time series data
for 2020-2022. The sampling technique uses a purposive sampling method. The data analysis technique used
is multiple linear regression, t test, F test and Coefficient of Determination test (R2). The research results
showed that PBB-P2 partially had a positive and significant effect on Regional Original Income. BPHTB
partially has a positive and significant effect on Regional Original Income. Parking tax partially has a positive
and significant effect on Regional Original Income. PBB-P2, BPHTB and Parking Tax have a simultaneous
effect on the Regional Original Income of South Tangerang City. The coefficient of determination from this
research shows a figure of 98.5%. This shows that variations in the independent variables PBB-P2, BPHTB
and Parking Tax are able to explain variations in the ups and downs of the dependent variable Original
Regional Income by 98.5% while the remaining 1.5% is influenced by other independent variables. The
research recommendation for the Regional Revenue Agency is to re-collect taxpayer data to anticipate the
existence of tax objects that have not adjusted to the new data. It is necessary to re-register PBB-P2 taxpayer
data so that there is no duplicate data by making direct visits to places that are objects of PBB-P?2 tax. Bapenda
needs to supervise parking tax audits and make efforts to impose strict sanctions on illegal parking tax
collectors.

Keywords: PBB-P2, BPHTB, Parking Tax, Original Regional Income.
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PENDAHULUAN

Otonomi daerah diberlakukan sejak tanggal 1 januari 2001. Dengan adanya otonomi
daerah yang merupakan perwujudan dari asas desentralisasi, segala kegiatan termasuk
pengelolaan keuangan daerah, perencanaan ekonomi (termasuk penyediaan program
pembangunan daerah) dan perencanaan lainnya akan ditugaskan dari pusat ke daerah.
Pemerintah daerah memiliki kewenangan yang luas dimana setiap daerah dikehendaki untuk
berkreasi dalam mencari dan mengelola sumber daya yang ada untuk meningkatkan
pembangunan daerah dan kesejahteraan masyarakatnya. Tujuan dari desentralisasi salah satu
nya adalah meningkatkan Pendapatan Asli Daerah (PAD). PAD adalah penerimaan daerah
yang diperoleh dari kekayaan daerah yang dikelola sesuai dengan undang-undang daerah
dan peraturan perundang-undangan yang berlaku. Sektor pendapatan daerah memainkan
peran penting, hal ini karena sektor tersebut dapat menunjukkan sejauh mana suatu daerah
dianggap mampu untuk membiayai kegiatan pemerintah dan pembangunan yang menjadi
unsur rumah tangganya dengan keuangannya sendiri.

Pemerintah Kota Tangerang Selatan dalam penerapan otonomi daerah telah berupaya
untuk meningkatkan PAD dengan menggali sumber-sumber penerimaan yang menjadi
potensi daerah. Dengan memaksimalkan sumber-sumber pendapatan asli daerah upaya
tersebut dapat mengembangkan dan membangun daerahnya sendiri agar peningkatan target
PAD setiap tahunnya dapat diikuti dengan pencapaian realisasi secara konsisten.

Berdasarkan Perda Kota Tangerang Selatan No.7 Tahun 2010 tentang Pajak Daerah
Penerimaan pajak daerah bersumber dari beberapa sektor pajak daerah yaitu pajak hotel,
pajak restoran, pajak hiburan, pajak reklame, pajak penerangan jalan, pajak parkir, pajak air
tanah, pajak sarang bulu walet, BPHTB, dan PBB-P2. Meskipun setiap daerah diberikan
sumber pendapatan yang sama, tidak berarti setiap daerah memiliki jumlah pendapatan yang
sama dalam membiayai kewenangannya. Pendapatan daerah tergantung pada setiap kondisi
yang dimiliki oleh setiap daerah (Bahmid and Wahyud, 2018).

Besarnya penerimaan PBB-P2 dan BPHTB akan meningkatkan pendapatan asli
daerah, hal ini sesuai dengan hasil penelitain Pratiwi et.al (2018), dan Igbal & Diana (2019),
yang menyatakan bahwa PBB, dan BPHTB masing-masing berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Pendapatan Asli Daerah, sedangkan penelitian (Ridha and Risyanto
2019) menyatakan bahwa PBB dan BPHTB tidak berpengaruh signifikan terhadap
Pendapatan Asli Daerah. Penelitian Juwita and Yanti (2018), dan Arifin et.al (2022)
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menyatakan bahwa Pajak Parkir masing-masing variabel berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Pendapatan Asli Daerah, sedangkan penelitian Siregar and Kusmilawaty (2022)
menyatakan bahwa Pajak Parkir tidak berpengaruh signifikan terhadap Pendapatan Asli
Daerah.

Berdasarkan uraian di atas, peneliti tertarik untuk melakukan penelitian tentang
hubungan dari PBB, BPHTB dan Pajak Parkir terhadap pendapatan asli daerah. Sehingga
dalam penelitian ini penulis mengambil judul “Pengaruh Penerimaan PBB-P2, BPHTB, dan

Pajak Parkir terhadap Pendapatan Asli Daerah Kota Tangerang Selatan tahun 2020-2022”.

METODE PENELITIAN
Dalam permasalah penelitian ini yang membahas tentang pengaruh PBB-P2,
BPHTB, dan Pajak Parkir terhadap Pendapatan Asli Daerah Kota Tangerang Selatan Periode
2020-2022, metode penelitian yang digunakan adalah metode penelitian kuantitatif. Metode
kuantitatif merupakan metode yang menggunakan data penelitian berupa angka-angka dan
analisisnya menggunakan statistik.
Variabel Penelitian adalah sebagai berikut:
1. Variabel Bebas/Independen (X)
Menurut Sugiyono (2013:39) variabel independen adalah variabel yang mempengaruhi
atau menyebabkan munculnya atau berubahnya variabel dependen (terikat). Variabel
independen yang digunakan dalam penelitian ini adalah PBB-P2 (X1), BPHTB (X2),
dan Pajak Parkir (X3). PBB-P2 adalah pajak yang dikenakan atas bumi/dan atau
bangunan yang dimiliki, dikuasai, dan/atau dimanfaatkan oleh orang pribadi atau badan.
BPHTB adalah pajak daerah yang dikenakan atas perolehan hak atas tanah dan/atau
bangunan. Pajak Parkir adalah pajak daerah yang dienakan atas penyelenggaraan tempat
parkir diluar badan jalan.
2. Variabel Terikat/Dependen (Y)
Variabel terikat sering disebut sebagai variabel output, kriteria dan konsekuen. Variabel
terikat menurut Sugiyono (2013:39) merupakan variabel yang dipengaruhi atau menjadi
akibat karena adanya variabel bebas. Variabel terikat yang digunakan dalam penelitian

ini adalah pendapatan asli daerah (Y).
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PAD adalah penerimaan daerah yang diperoleh dari potensi kekayaan milik daerah
sendiri yang dikelola berdasarkan peraturan daerah dan peraturan perundang-undangan yang
berlaku (Ilham Ramla Darise 2020).

Tabel 1. Daftar Variabel Operasional

No Nama Variabel Jenis Variabel Indikator
1 PBB Independen Laporan Realisasi PBB
2  Pajak BPHTB Independen Laporan Realisasi BPHTB
3 Pajak Parkir Independen Laporan Realisasi Pajak
Parkir
4 Pendapatan Asli Dependen Laporan Realisasi PAD
Daerah (PAD)

Pertanyaan penelitian yang diajukan dalam penelitian ini sebagai berikut:

1. Bagaimana pengaruh penerimaan PBB-P2 terhadap pendapatan asli daerah di kota
Tangerang Selatan?

2. Bagaimana pengaruh penerimaan BPHTB terhadap pendapatan asli daerah di kota
Tangerang Selatan?

3. Bagaimana pengaruh penerimaan Pajak Parkir terhadap pendapatan asli daerah di kota
Tangerang Selatan?

4. Bagaimana penerimaan PBB-P2, BPHTB, dan Pajak Parkir secara bersama-sama
berpengaruh terhadap pendapatan asli daerah di kota Tangerang Selatan?

Data yang dipakai atau digunakan dalam penelitian ini adalah data yang bersifat time
series dari tahun 2020 sampai dengan tahun 2022. Dimana data yang digunakan dalam
penelitian ini adalah data realisasi PBB-P2, BPHTB, dan Pajak Parkir bulanan pada tahun
2020 sampai dengan tahun 2022. Data yang digunakan pada penelitian ini berupa data
sekunder. Data sekunder merupakan jenis data yang dikumpulkan yang diperoleh secara
tidak langsung, biasanya data sekuder telah disiapkan oleh pihah-pihak tertentu,
institusi/lembaga terkait, atapun hasil dari penelitian sebelumnya. Data dalam peneltian ini
meliputi realisasi PBB-P2, BPHTB, Pajak Parkir dan Pendapatan Asli Daerah, yang
diperoleh dari Badan Pendapatan Daerah kota Tangerang Selatan tahun 2020 dan 2022.
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HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil perhitungan statistic terhadap data yang diperoleh dalam penelitian ini dapat
terlihat pada tabel 2 berikut ini.
Tabel 2. Hasil Uji Statistik Deskriptif

PAD PBB BPHTB PAJAK PARKIR

Mean 1.37E+11 341E+10 4 .66E+10 1.45E+09
Median 1.32E+11 1.89E+10 5.01E+10 1.33E+09
Maximum 2.89E+11 1.65E+11 8.30E+10 2.45E+09
Minimum 5.64E+10 6.34E+09 1.25E+10 5.73E+08
Std. Dev. 4 .89E+10 3.96E+10 1.81E+10 4 59E+08
Skewness 1.088073 2.153526 -0.056599 0.414182
Kurtosis 4.699880 6.747384 2.186454 2.830545
Jarque-Bera 11.43780 48.89037 1.012007 1.072355
Probability 0.003283 0.000000 0.602900 0.584980
Sum 4.93E+12 1.23E+12 1.68E+12 5.22E+10
Sum Sq. Dew. 8.38E+22 548E+22 1.15E+22 7.37E+18
Observations 36 36 36 36

Berdasarkan hasil dari tabel diatas, Hasil Uji Statistik Deskriptif menunjukkan
jumlah observation sebanyak 36, dimana Realisasi PBB-P2 menunjukkan nilai minimum
sebesar 6.344.766.002, nilai maksimum sebesar 164.801.106.638, nilai rata-rata-rata
34.109.407.866, dan standar deviasi 39.562.326.766. Hasil Uji Statistik Deskriptif
menyatakan Realisasi BPHTB menunjukkan nilai minimum sebesar 12.482.120.638, nilai
maksimum sebesar 82.990.328.097, nilai rata-rata- rata 46.632.253.479, dan standar deviasi
18.098.966.347. Hasil Uji Statistik Deskriptif menyatakan Realisasi Pajak Parkir
menunjukkan nilai minimum sebesar 572.686.330, nilai maksimum sebesar 2.445.272.088,
nilai rata-rata-rata 1.448.615.928, dan standar deviasi 458.950.942. Berdasarkan hasil dari
tabel 1, Hasil Uji Statistik Deskriptif menyatakan Realisasi PAD menunjukkan nilai
minimum sebesar 56.408.101.389, nilai maksimum sebesar 289.336.072.430, nilai rata-rata-

rata 137.038.183.865, dan standar deviasi 48.928.348.036.
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Uji Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas

Hasil Uji Normalitas

Series: Residuals
7 Sample 2018M01 2020M12
s Observations 36
5 Mean -7.06e-06
Median 1.30e+08
4 Maximum 1.02e+10
Minimum -1.38e+10
3 Std. Dev. 5.54e+09
R Skewness -0.111022
Kurtosis 2.808629
! Jarque-Bera  0.128890
0 | | Probability 0.937588
-1.5e+10 -10e+10 -5.0e+09 25000.0 5.0e+09 W.Oe‘om -

Sumber: Data diolah dengan Eviews 10, 2023

Gambar 1. Hasil Uji Normalitasa
Berdasarkan gambar diatas, Hasil Uji Normalitas menunjukkan bahwa nilai Jarque-
Bera(JB) sebesar 0,128, sedangkan nilai probabilitas sebesar 0,93. Dapat ditarik
kesimpulan berdasarkan uji normalitas diatas bahwa 0,93 > 0,05, yang berarti bahwa

data yang digunakan adalah berdistribusi normal.

b. Uji Multikolinearitas
Tabel 3. Hasil Uji Multikolinearitas

Uji Multikolinearitas

Variance Inflation Factors
Date: 06/05/23 Time: 16:39
Sample: 2018M01 2020M12
Included observations: 36

Coefficient Uncentered Centered

Variable Variance VIF VIF

C 1.68E+19 17.98263 NA
PBB 0.000636 1.829733 1.036927
BPHTB 0.003012 8.044367 1.027627

PAJAK PARKIR 4.633763 11.43453 1.016649

Sumber: Data diolah dengan Eviews 10, 2023

Dari hasil perhitungan diatas, terlihat bahwa tidak ada nilai VIF yang diatas 10, maka

dapat disimpulkan bahwa tidak terdapat multikolinearitas pada penelitian ini.
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c. Uji Heteroskedasitas
Tabel 4. Hasil Uji Heteroskedastisitas

Uji Heteroskedasitas

Heteros kedasticity Test: Glejser

F-statistic 1.406073 Prob. F(3,32) 0.2590
Obs*R-squared 4.192803 Prob. Chi-Square(3) 0.2414
Scaled explained SS 3.989534 Prob. Chi-Square(3) 0.2626

Test Equation:

Dependent Variable: ARESID
Method: Least Squares
Date: 06/05/23 Time: 16:41
Sample: 2018M01 2020M12
Included observations: 36

Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.
C 567E+09 2.40E+09 2.359979 0.0245
PBB 0.018015 0.014785 1.218507 0.2319
BPHTB -0.058391 0.032173 -1.814909 0.0789
PAJAK PARKIR 0.491668 1.261956 0.389608 0.6994

Sumber: Data diolah dengan Eviews 10, 2023
Berdasarkan tabel diatas, hasil Uji Heteroskedasitas diketahui bahwa tidak terdapat

hetereoskedasitas pada penelitian ini. Hal tersebut dapat dilihat pada Prob. Chi-square
dari Obs*R- squared sebesar 0,24 > 0,05.

d. Uji Autokorelasi
Tabel 5. Hasil Uji Autokorelasi
Uji Autokorelasi dengan Uji Brusch-Godfrey

Breusch-Godfrey Serial Correlation LM Test:

F-statistic 0.732239 Prob. F(2,30) 0.4892
Obs*R-squared 1.675578 Prob. Chi-Square(2) 0.4327
Test Equation:

Dependent Variable: RESID

Method: Least Squares

Date: 06/05/23 Time: 16:40

Sample: 2018M01 2020M12

Included observations: 36

Presample missing value lagged residuals setto zero.

Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.
(o] 2.75E+09 4.78E+09 0574534 0.5699
PBB -0.009377 0.026892 -0.348707 0.7297
BPHTB -0.007393 0.056743 -0.130287 0.8972
PAJAK PARKIR -1.440564 2.478061 -0.581327 0.5654
RESID(-1) 0.181089 0.192758 0939463 0.3550
RESID(-2) 0.153117 0.203944 0.750782 0.4586
R-squared 0.046544 Mean dependentvar -7.06E-06
Adjusted R-squared -0.112366 S.D.dependentvar 5.54E+09
S E. of regression 5.85E+09 Akaike info criterion 47.96688
Sum squared resid 1.03E+21 Schwarzcriterion 48.23080
Log likelihood -857.4038 Hannan-Quinn criter. 48.05899
F-statistic 0.292895 Durbin-Watson stat 2.045303

Prob(F-statistic) 0.913100

Sumber: Data diolah dengan Eviews 10, 2023
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Berdasarkan tabel diatas, hasil dari uji Brusch-Godfrey menunjukkan bahwa tidak ada

gejala autokorelasi dalam penelitian ini, ditunjukkan dengan nilai Obs*R-squared yang

tidak signifikan (nilai p=0,4327) > 0,05.

Hasil Analisis Regresi Linear Berganda dapat dilihat pada tabel 6 berikut ini.

Tabel 6. Hasil Analisis Regresi Linear Berganda

Analisis Regresi Linear Berganda

Dependent Variable: PAD
Method: Least Squares
Date: 06/05/23 Time: 16:34
Sample: 2018M01 2020M12
Included observations: 36

Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.
C 2.35E+10 4.10E+09 5.743926 0.0000
PBB 1.005494 0.025220 39.86941 0.0000
BPHTB 1.248089 0.054880 22.74227 0.0000
PAJAK PARKIR 14.50197 2.152618 6.736899 0.0000
R-squared 0.987167 Mean dependent var 1.37E+11
Adjusted R-squared 0.985964 S.D.dependentvar 4.89E+10
S.E. of regression 5.80E+09 Akaike info criterion 47.90343
Sum squared resid 1.08E+21 Schwarzcriterion 48.07938
Log likelihood -858.2617 Hannan-Quinn criter. 47.96484
F-statistic 820.5311 Durbin-Watson stat 1.685627

Prob(F-statistic) 0.000000

Sumber: Data diolah dengan Eviews 10, 2023

Dalam melakukan analisis Pengaruh PBB-P2, BPHTB, dan Pajak Parkir terhadap

Pendapatan Asli Daerah Kota Tangerang Selatan digunakan model regresi berikut ini:

Y=a+B1 X1+ B2 X2+83 X3+e

Y =2.35+1.005 PBB + 1.248 BPHTB + 14.501 PARKIR + e

Hipotesis
a. Uji Hipotesis Parsial

Tabel 7. Hasil Uji Parsial (Uji t)

Hasil Regresi Uji t

Dependent Variable: PAD
Method: Least Squares
Date: 06/05/23 Time: 16:34
Sample: 2018M01 2020M12
Included observations: 36

Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.
C 2.35E+10 4 10E+09 5.743926 0.0000
PBB 1.005494 0.025220 39.86941 0.0000
BPHTB 1.248089 0.054880 22.74227 0.0000
PAJAK PARKIR 14.50197 2.152618 6.736899 0.0000
Sumber: Data diolah dengan Eviews 10, 2023
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Dapat disimpulkan bahwa probabilitas < 0,05 atau Thitung (39.869 > Ttabel (2.034),
artinya bahwa HO ditolak dan H1 diterima. Sehingga hipotesis pada uji t menyatakan
bahwa terdapat pengaruh PBB-P2 terhadap Pendapatan Asli Daerah Kota Tangerang
Selatan tahun 2020-2022.
Probabilitas < 0,05 atau Thitung (22.742) > Ttabel (2.034), artinya bahwa HO ditolak
dan H1 diterima. Sehingga hipotesis pada uji t menyatakan bahwa terdapat pengaruh
BPHTB terhadap Pendapatan Asli Daerah Kota Tangerang Selatan tahun 2020-2022.
Probabilitas < 0,05 atau Thitung (6.736) > Ttabel (2.034), artinya bahwa HO ditolak dan
HI diterima. Sehingga hipotesis pada uji t menyatakan bahwa terdapat pengaruh Pajak
Parkir terhadap Pendapatan Asli Daerah Kota Tangerang Selatan tahun 2020-2022.

b. Uji Hipotesis Simultan (Uji F)

Tabel 8. Hasil Uji Simultan (Uji F)

F-statistic 820.5311
Prob(F-statistic) 0.000000

Sumber: Data diolah dengan Eviews 10, 2023

Dapat disimpulkan bahwa probabilitas < 0,05 atau Fhitung (820.5311) > Ftabel (2.89),
artinya bahwa HO ditolak dan H1 diterima. Sehingga hipotesis pada uji F menyatakan
bahwa terdapat pengaruh secara bersama-sama PBB-P2, BPHTB, Pajak Parkir terhadap
Pendapatan Asli Daerah Kota Tangerang Selatan tahun 2020-2022.

c. Koefisien Determinasi (R?)

Tabel 9. Hasil Uji Koefisien Determinasi (R?)

Hasil Regresi R2
R-squared 0.987167
Adjusted R-squared 0.985964

Sumber: Data diolah dengan Eviews 10, 2023

Dari hasil perhitungan tersebut diperoleh besarnya pengaruh variabel independen
terhadap variabel dependen dapat diterangkan dalam model dalam persamaan regresi ini
yaitu sebesar 0,985964 atau sebesar 98,5%. Hal ini menunjukan bahwa PBB-P2, BPHTB
dan Pajak Parkir mampu menjelaskan variasi naik turunnya Pendapatan Asli Daerah

sedangkan sisanya sebesar 1,5% dijelaskan oleh faktor-faktor lain diluar penelitian ini.
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KESIMPULAN DAN REKOMENDASI

Kesimpulan yang dapat diambil mengenai pengaruh PBB-P2, BPHTB, dan Pajak

Parkir terhadap Pendapatan Asli Daerah Kota Tangerang Selatan Tahun 2020-2022:

1.

Berdasarkan uji hipotesis Pajak Bumi dan Bangunan Pedesaan dan Perkotaan terhadap
Pendapatan Asli Daerah Kota Tangerang Selatan, yaitu Thitung (39.869 > Ttabel (2.034),
oleh karena itu Ho ditolak dan Hi diterima, maka secara parsial PBB-P2 berpengaruh
positif dan signifikan terhadap PAD secara parsial berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Pendapatan Asli Daerah Kota Tangerang Selatan Tahun 2020-2022.
Berdasarkan uji hipotesis Bea Perolehan Hak Atas Tanah dan Bangunan terhadap
Pendapatan Asli Daerah Kota Tangerang Selatan, yaitu Thitung (22.742) > Ttavel (2.034),
oleh karena itu Ho ditolak dan Hi diterima, maka secara parsial BPHTB berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Pendapatan Asli Daerah Kota Tangerang Selatan Tahun
2020-2022.

Berdasarkan uji hipotesis Pajak Parkir terhadap Pendapatan Asli Daerah Kota Tangerang
Selatan, yaitu Thitung (6.736) > Trabel (2.034), oleh karena itu Ho ditolak dan Hi diterima,
maka Pajak Parkir secara parsial berpengaruh positif dan signifikan terhadap Pendapatan
Asli Daerah Kota Tangerang Selatan Tahun 2020-2022.

Secara simultan Pajak Bumi dan Bangunan Pedesaan dan Perkotaan, Bea Perolehan Hak
Atas Tanah dan Bangunan, dan Pajak Parkir berpengaruh dengan Fhitung (820.5311) >
Fravbel (2.89), artinya bahwa Ho ditolak dan Hi diterima. Sehingga hipotesis pada uji F
menyatakan bahwa terdapat pengaruh secara bersama-sama PBB-P2, BPHTB, Pajak
Parkir terhadap Pendapatan Asli Daerah Kota Tangerang Selatan tahun 2020-2022.
Berdasarkan perhitungan koefisien determinasi (R?) didapatkan hasil sebesar 0,985,
artinya Pendapatan Asli Daerah Kota Tangerang Selatan selatan mampu dijelaskan oleh
variabel PBB-P2, BPHTB, dan Pajak Parkir sebesar 98,5%, sedangkan sisanya sebesar
1,5% dipengaruhi oleh variabel lain diluar penelitian.

Adapun rekomendasi yang dapat diberikan dari hasil penelitian ini adalah:

. Bagi Badan Pendapatan Daerah

a. Untuk peningkatan PBB-P2, BPHTB, dan Pajak Parkir Bapenda diharapkan terus

melakukaan pendataan ulang wajib pajak yang telah terdaftar maupun pendataan
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terhadap potensi adanya objek pajak PBB-P2, BPHTB, dan Pajak Parkir yang belum
menjadi wajib pajak untuk penyesuaian data baru.

b. Untuk pendataan ulang wajib pajak PBB-P2 agar tidak ada data ganda. Hal ini dapat
dilakukan dengan cara melakukan kunjungan langsung terhadap tempat-tempat yang
menjadi objek pajak PBB-P2.

c. Untuk peningkatan realisasi pajak parkir agar mencapai target. Bapenda perlu
melakukan pengawasan pemeriksaan pajak parkir dan upaya memberikan sanksi
yang tegas kepada pemungut pajak parkir ilegal.

d. Untuk peningkatan penerimaan pajak parkir, Bapenda perlu memperbanyak
pemasangan Tapping box yang berfungsi sebagai alat untuk mempermudah
pemerintah dalam melakukan pengawasan terkait penerimaan pajak parkir, sehingga
penerimaan pajak menjadi lebih optimal.

e. Meningkatkan sosialisasi peraturan mengenai tata cara pemungutan pajak.

f. Mempertegas sanksi hukum bagi wajib pajak yang melanggar peraturan untuk
meningkatkan kesadaran bagi wajib pajak yang tidak/belum melakukan pembayaran
pajak.

2. Bagi masyarakat sebagai wajib pajak diharapkan mendapat dorongan dalam memenuhi
kewajiban sebagai wajib pajak dengan melakukan pembayaran pajak sebagai salah satu
kontribusi untuk pembangunan daerah nya.

3. Bagi peneliti selanjutnya disarankan menggunakan variabel lainnya diluar penelitian ini
yang berhubungan dengan pajak daerah. Dan diharapkan untuk peneliti selanjutnya

sebaiknya menggunakan sampel yang lebih banyak dan periode yang lebih panjang.
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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk menguji dan menganalisis pengaruh penerapan E-Filling dan Kualitas Pelayanan
terhadap Kepatuhan Wajib Pajak Orang Pribadi pada Kantor Pelayanan Pajak Pratama Jakarta Pancoran. Jenis
penelitian ini adalah penelitian kuantitatif dengan penyebaran kuesioner secara langsung kepada responden.
Metode pengambilan sampel dalam penelitian ini adalah metode convenience sampling atau sampling yang
mengambil secara acak dengan menghampiri setiap orang yang berada dalam lokasi yang sama. Pemilihan
sampel ini dilakukan karena pertimbangan kemudahan akses yang dapat dijangkau oleh peneliti. Jumlah
sampel yang digunakan sebanyak 100 responden wajib pajak orang pribadi yang terdaftar pada KPP Pratama
Jakarta Pancoran. Teknik analisis data yang digunakan adalah analisis regresi linier berganda dengan program
SPSS versi 26. Hasil penelitian in menunjukan bahwa variabel penerapan E-Filling berpengaruh positif
terhadap kepatuhan wajib pajak orang pribadi, hal ini didukung karena wajib pajak lebih mudah dalam
penyampaian Surat Pemberitahuan Tahunan dan dapat dilakukan dengan aman, cepat dan fleksibel. Kapan saja
wajib pajak ingin membayar dan melaporkan pajak terutangnya, bisa dilakukan tanpa dibebankan biaya saat
pelaporan SPT. Wajib pajak tidak lagi perlu menghitung karena sudah menggunakan sistem dan dilakukan
secara online, hal tersebut membuat wajib pajak patuh dalam kewajiban perpajakannya. Sedangkan untuk
variabel kualitas pelayanan juga berpengaruh positif terhadap kepatuhan wajib pajak orang pribadi karena
semakin baik kualitas pelayanan yang diberikan dan sesuai deangan apa yang diharapkan oleh wajib pajak,
maka wajib pajak akan patuh dalam membayar dan melaporkan pajak terutang dengan tepat waktu.

Kata Kunci: E-Filling, Kualitas Pelayanan, Wajib Pajak.

Abstract

This research aims to test and analyze the effect of implementing E-Filling and Service Quality on Individual
Taxpayer Compliance at the Jakarta Pancoran Pratama Tax Service Office. This type of research is
quantitative research by distributing questionnaires directly to respondents. The sampling method in this
research is a convenience sampling method or sampling which takes randomly by approaching everyone who
is in the same location. This sample was selected due to considerations of ease of access that could be reached
by researchers. The number of samples used was 100 individual taxpayer respondents registered at KPP
Pratama Jakarta Pancoran. The data analysis technique used is multiple linear regression analysis with the
SPSS version 26 program. The results of this research show that the variable implementing E-Filling has a
positive effect on individual taxpayer compliance, this is supported because it is easier for taxpayers to submit
Annual Tax Returns and can carried out safely, quickly and flexibly. Whenever a taxpayer wants to pay and
report the tax they owe, they can do so without being charged a fee when reporting their SPT. Taxpayers no
longer need to calculate because they use the system and it is done online, this makes taxpayers comply with
their tax obligations. Meanwhile, the service quality variable also has a positive effect on individual taxpayer
compliance because the better the quality of the service provided and in accordance with what the taxpayer
expects, the more taxpayers will comply in paying and reporting the tax owed on time.

Keywords: E-Filling, Service Quality, Taxpayers.
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PENDAHULUAN

Agar proses pembangunan berjalan lancar dan kesinambungan, maka harus ada
keseimbangan yang dinamis dan proporsional antara pemerintah dan pengeluaran
pemerintah. Menurut data laporan Kementerian Keuangan (Kemenkeu) tentang tingkat
kepatuhan wajib pajak orang pribadi tahun 2022 di Indonesia, tingkat kepatuhan pajak
penghasilan (PPh), SPT Tahunan di tahun 2022 sebesar 83,2%. Rasio ini, menurun sebesar
0,87% dibandingkan tahun sebelumnya menjadi 84,07%. Namun, DJP telah mencapai
kepatuhan formal di atas target 80% selama dua tahun berturut-turut. Namun jumlah wajib
pajak yang melaporkan SPT tahun ini masih mengalami penurunan yang signifikan. Ini
berarti bahwa adanya indikasi perilaku kelalaian wajib pajak untuk memenuhi kewajiban
perpajakannya. (Sadya, 2023)

Pajak memiliki peran penting dalam meningkatkan pendapatan pemerintah. Sebagai
sumber pendanaan pemerintah dan pembangunan nasional, pajak menyumbang hampir 80
persen dari total pendapatan Indonesia. Selain partisipasi aktif otoritas pajak dalam
pemungutan pajak, pertama-tama perlu untuk meningkatkan kesadaran wajib pajak tentang
pembayaran pajak. Di Indonesia, Direktorat Jenderal Pajak mengumpulkan penerimaan
negara melalui pajak.

Dalam penelitian (Faisal Harel Muhammad, 2020) dinyatakan bahwa fiskus harus
meningkatkan kualitas pelayanan perpajakan untuk meningkatkan pemenuhan kewajiban
perpajakan wajib pajak. Pegawai pajak tidak hanya harus ramah, tetapi juga harus adil dan
tegas. Oleh karena itu kualitas pelayanan perlu ditingkatkan untuk memberikan kemudahan
dan pemahaman yang baik kepada wajib pajak. Petugas pajak yang kooperatif dan jujur,
yang menegakkan peraturan pajak yang tidak berbelit-belit dan tidak menipu wajib pajak,
diharapkan mampu menyelesaikan masalah. Keramah-tamahan para petugas pajak dan
kemudahan dalam sistem informasi pajak merupakan bagian dalam pelayanan pajak.
Pemerintah terus meningkatkan kualitas pelayanan yang diberikan kepada wajib pajak
dengan menciptakan sistem pendukung. Hal ini untuk memudahkan wajib pajak dalam
membayar dan melaporkan kewajiban perpajakannya.

Sejalan dengan pesatnya perkembangan teknologi di era digital ini, Direktorat
Jenderal Pajak (DJP) terus berupaya untuk melakukan serangkaian transformasi atau
digitalisasi, untuk meningkatkan kualitas maupun efisiensi layanan untuk mengontrol

pemenuhan kewajiban perpajakan. Salah satu layanan yang banyak digunakan wajib pajak
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yang perubahan tersebut adalah portal online DJP, layanan pajak digital yang dapat diakses
secara real time melalui internet.

Sasaran dalam penelitian ini difokuskan pada wajib pajak orang pribadi yang
terdaftar di wilayah KPP Pratama Jakarta Pancoran. Wilayah KPP Pratama Jakarta Pancoran
meliputi 6 wilayah; Kelurahan Kalibata, Cikoko, Pengadegan, Duren Tiga, Pancoran, dan
Rawajati dengan jumlah wajib pajak orang pribadi salah satu terbesar di daerah Kanwil DJP
Jakarta Selatan 1. Berdasarkan latar belakang masalah diatas maka penulis tertarik untuk
melakukan penelitian dengan judul “Pengaruh Penerapan E-Filling dan Kualitas Pelayanan
terhadap Kepatuhan Wajib Pajak Orang Pribadi Pada KPP Pratama Jakarta Pancoran Tahun
2020-2022”

METODE PENELITIAN

Penelitian ini merupakan jenis penelitian menggunakan metode penelitian
kuantitatif. Penelitian kuantitatif adalah metode penelitian yang digunakan meneliti populasi
atau sampel tertentu. Alat penelitian pengumpulan data, dengan analisis data menggunakan
statistik, untuk menguji hipotesis (Sugiyono, 2019, p. 16). Pendekatan kuantitatif menarik
perhatian pada gejala yang spesifik di kehidupan manusia yang disebut variabel dianalisis
dengan teori objektif.

Pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukan dengan metode survey, dengan
cara menyebarkan secara langsung daftar pertanyaan berupa kuesioner kepada responden
wajib pajak yang terdaftar di KPP Pratama Jakarta Pancoran. Guna memperoleh jumlah
sampel yang mencukupi bagi penulis maka kuesioner disebarkan langsung ke wajib pajak
dan dikembalikan pada saat wajib pajak telah mengisi kuesioner. Metode survey melalui
kuesioner ini menghasilkan data primer yang merupakan acuan bagi peneliti dalam
mengelola data guna pengujian hipotesis. Kuesioner dalam penelitian ini menggunakan
metode skala Likert yang digunakan mengukur sikap, pendapat dan persepsi seseorang atau
kelompok tentang fenomena sosial. Jawaban setiap item instrumen yang menggunakan skala
Likert mempunyai gradasi dari positif sampai negatif.

Uji statistik deskriptif digunakan oleh peneliti untuk memberikan Gambaran atau
deskripsi data dalam hal ini adalah range, minimum, maximum, sum, rata-rata (mean),
standar deviasi, varian, skewness atau skewed distribution dan kurtosis. (Sugiyono, 2019, p.

206)
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Dasar analisis keputusan untuk pengujian validitas yaitu, Jika Rhitung™>Rtabel dan nilai

positif, maka butir atau indikator tersebut valid; dan Jika Rhitung <Riabel maka indikator tidak

valid. Reliabilitas dianggap baik ketika variabel konstruk memiliki nilai Alpha Cronbach's

lebih besar dari 0,6. Alpha Cronbach s adalah tolak ukur untuk menafsirkan korelasi skala

dengan variabel skala yang ada.

Uji Asumsi Klasik meliputi:

. Uji Normalitas: Uji normalitas adalah untuk mengetahui apakah populasi data

berdistribusi normal atau tidak. Jika analisis parametric digunakan dalam analisis,
populasi data harus berdistribusi secara normal. Jika nilai asymp.sig atau signifikansi <
0,05 maka populasi data tersebut tidak berdistribusi normal, sebaliknya jika signifikansi
>0,05 maka data tersebut berdistribusi normal (Ghozali, 2021, p. 196)

Uji Multikolinearitas: bertujuan untuk menguji apakah model regresi terdapat adanya
korelasi antar variabel independen. Model regresi yang baik seharusnya tidak
menunjukan adanya korelasi antar variabel independen. Untuk mengetahui apakah
terdapat multikolinieritas pada model regresi dapat ditentukan dengan menggunakan
Variance Inflation Factor (VIF) dan nilai tolerance. Dari konsistensi tersebut VIF < 10,
dan Tolerance > 0,10, dapat dikatakan tidak terjadi multikolinearitas (Ghozali, 2021, p.
157).

Uji Heteroskedastisitas Model regresi yang baik adalah tidak ada homoskedastisitas
maupun heteroskedastisitas (Ghozali, 2021, p. 178).

Dalam penelitian ini digunakan analisis regresi linier berganda untuk mengetahui

pengaruh variabel (independen) yaitu penerapan e- filing, dan kualitas pelayanan terhadap

variabel dependen yaitu kepatuhan wajib pajak orang pribadi. Analisis regresi linier

berganda sebagai berikut:

Y=0+®1X1+®2X2+e

Keterangan:

Y :Kepatuhan Wajib Pajak

X1 :Penerapan E-Filing

X2 :Kualitas Pelayanan

o : Konstanta ®1-®2= Koefisien regresi (nilai peningkatan ataupun penurunan)
e :Kesalahan pengganggu (error)
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1.

Uji Hipotesis yang dilakukan adalah:

Uji Kelayakan Model (Uji F): Kriteria pengujian simultan pada taraf signifikan a = 0,05
atau 5% adalah: jika nilai signifikansi < 0,05 maka model penelitian dikatakan layak;
dan jika nilai signifikansi > 0,05 maka model penelitian dianggap tidak layak.

Uji Statistk t: Kriteria uji parsial untuk nilai a = 0,05% atau 5% adalah: jika nilai
signifikansi uji t < 0,05 berarti HO ditolak dan H1 diterima, yang artinya terdapat
pengaruh antara variabel independen dengan variabel dependen; dan jika nilai
signifikansi uji t > 0,05 artinya HO diterima H1 ditolak, yang artinya tidak terdapat
pengaruh antara variabel independen dengan variabel dependen.

Koefisien Determinasi: digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel bebas terhadap
variabel terikat, bila R? = 100% berarti variabel bebas berpengaruh sempurna terhadap
variabel terikat, dan sebaliknya jika R?> = 0 berarti variabel bebas tidak berpengaruh
terhadap variabel terikat. Semakin tinggi nilai R? semakin baik variabel bebas

menjelaskan variabel terikat.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil Uji Statistik Deskriptif terhadap data penelitian dapat dilihat di tabel 1.
Tabel 1. Hasil Uji Statistik Deskriptif

N Minimum | Maximum | Mean S.td'.
Deviation

E-Filing 100 18 25 21,94 1,301
Kualitas 100 19 25 21,34 1,320
Pelayanan
Kepatuhan
Wajib Pajak |, o 18 25 22,81 1,502
Orang
Pribadi
Valid N
(listwise) 100

Sumber : Data Primer diolah, 2023

Uji validitas instrumen data dapat dilihat pada tabel 2.
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Tabel 2. Uji Validitas Instrumen Data

Item Pertanyaan Rhitung N[Sih[;lo Hasil
E-Filing (X))
X1.1 0,778 0,195 Valid
X1.2 0,800 0,195 Valid
X1.3 0,729 0,195 Valid
X1.4 0,622 0,195 Valid
X1.5 0,535 0,195 Valid
Kualitas Pelayanan (X3)
X2.6 | 0704 | 0195 | WValid
X2.7 0,716 0.195 Valid
X2.8 0,539 0.195 Valid
X2.9 0,490 0.195 Valid
X2.10 0,719 0.195 Valid
Kepatuhan Wajib Pajak Orang Pribadi (Y)

Y.11 0,707 0,195 Valid
Y.12 0,713 0,195 Valid
Y.13 0,696 0,195 Valid
Y.14 0,684 0,195 Valid
Y.15 0,603 0,195 Valid

Sumber data: Data Primer diolah, 2023
Validitas variabel E-filing (X1), Kualitas Pelayanan (X2) dan Kepatuhan wajib pajak
orang pribadi (Y) pada Tabel 2 setiap pertanyaan menghasilkan koefisien Rhitung > Rtabel.

Dapat ditarik kesimpulan bahwa semua item masing-masing variabel yang berisi 5

instrumen pertanyaan dikatakan valid.

Hasil Uji Reliabilitas Variabel dapat dilihat pada tabel 3.
Tabel 3. Hasil Uji Reliabilitas Variabel

. Cronbach’s | N of
Variabel Alpha Items Keterangan
E-Filing (X1) ,728 5 Reliabel
Kualitas Pelayanan (X3) ,639 5 Reliabel
Kepatuhan Wajib Pajak .
Orang Pribadi (Y) 710 3 Reliabel

Sumber : Data Primer diolah, 2023
Disimpulkan bahwa masing-masing instrumen pertanyaan untuk variabel e-filing
(X1), kualitas pelayanan (X2) dan kepatuhan wajib pajak orang pribadi (Y) dalam penelitian
ini bersifat reliabel dikarenakan keseluruhan variabel memiliki nilai Cronbach’s Alpha >
0,60, sehingga seluruh variabel layak digunakan untuk menjadi alat ukur pada instrumen

kuesioner dalam penelitian ini.
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Uji Asumsi Klasik
Hasil uji normalitas dapat dilihat pada tabel 4 berikut ini.
Tabel 4. Hasil Uji Normalitas

Unstandardized

Residual

N 100
Normal Mean ,0000000
Parameters™® Std. Deviation 1,26202355
Most Extreme Absolute ,122
Differences Positive ,078
Negative -,122

Test Statistic 122
Asymp Sig. (2-tailed) ,001°¢
Exact Sig. (2-tailed) ,092d

Sumber : Data Primer diolah, 2023

Hasil Kolmogorov-Smirnov 7est Exact mendapatkan hasil dimana besarnya
signifikan penelitian (0,092) > dari taraf signifikan (0,05), dapat disimpulkan bahwa data
terdistribusi normal.

Hasil uji multikolinearitas dapat dilihat pada tabel 5 berikut ini.

Tabel 5. Hasil Uji Multikolinearitas

Variabel Tolerance | VIF Keterangan
E-Filing (X1) 0.820 1219 Tidak terjadi gejala
’ ’ Multikolinearitas
Tidak terjadi gejala
Multikolinearitas

Kualitas Pelayanan
(X2) 0,820 1,219

Sumber : Data Primer diolah, 2023

Nilai variance inflation factor (VIF) dari kedua variabel bebas, menunjukan nilai <
dari 10 dan nilai tolerance setiap variabel bebas > 0,10. Model regresi dapat dikatakan bebas
dari masalah multikolinearitas.

Hasil Uji Heteroskedastisitas dapat dilihat pada gambar 1 berikut ini.

Scatterplot
Dependent Variable: Kepatuhan Wajib Pajak Orang Pribadi

e -
L
L]
L]
L]

Regression Studentized Residual
L]
L]

Regression Standardized Predicted Value

Sumber : Data Primer diolah, 2023

Gambar 1. Uji Heterokedastisitas
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Titik-titik data menyebar diatas dan dibawah atau sekitar angka 0, titik-titik tidak
terakumulasi secara eksklusif di atas atau di bawah. Distribusi titik data tidak bergelombang;
titi-titik melebar, lalu menyempit, dan kemudian melebar lagi. Distribusi titik data tidak
memiliki pola yang terlihat. Oleh karena itu dapat disimpulkan bahwa tidak ada masalah

heteroskedastisitas.

Hasil Analisis Regresi Linier Berganda dapat dilihat pada tabel 6 berikut.
Tabel 6. Hasil Analisis Regresi Linier Berganda

Coefficients*
Standard
Unstandardized 1zed
Coefficients Coefficie t Sig.
nts
Model B Std.Error Beta
1| (Constant) 6,958 1,256 5,538 ,000
E-Filing 453 ,054 S71 | 8,326 ,000
Kualitas Pelayanan 278 ,054 355 | 5,178 ,000
a.Dependendent Variabel: Kepatuhan Wajib Pajak Orang pribadi

Sumber : Data Primer diolah, 2023

1. Nilai konstanta (a = 6,958) merupakan konstan yang apabila semua nilai variabel bebas
= 0, maka nilai variabel terikat (Y) sebesar 6,958.

2. Nilai koefisien e-filing (X1 = 0,453) dan bertanda positif. Hal ini berarti nilai variabel Y
akan mengalami kenaikan 0,453 jika nilai variabel X1 mengalami kenaikan satu satuan
dan variabel independen lainnya bernilai tetap. Koefisien bertanda positif menunjukan
adanya hubungan yang searah antara penerapan e-filing (X1) dengan variabel kepatuhan
wajib pajak orang pribadi (Y). Semakin tinggi penerapan e-Filing maka diikuti dengan
Kepatuhan wajib pajak orang pribadi yang akan semakin baik.

3. Nilai koefisien kualitas pelayanan (X2 = 0,278) dan bertanda positif. Hal ini berarti nilai
variabel Y akan mengalami kenaikan 0,278 jika nilai variabel X2 mengalami kenaikan
satu satuan dan variabel independen lainnya bernilai tetap. Koefisien bertanda positif
menunjukan adanya hubungan yang searah antara penerapan Kualitas Pelayanan (X2)
dengan variabel Kepatuhan wajib pajak orang pribadi (Y). Semakin tinggi Kualitas
Pelayanan maka diikuti dengan Kepatuhan wajib pajak orang pribadi yang akan semakin

baik.
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Hasil Uji Simultan (Uji F) dapat dilihat pada tabel 7 berikut ini.

Tabel 7. Hasil Uji Simultan (Uji F)

Anova’
Model Sum of Squares | Df Stll‘:::-le F Sig.
1 | Regression 65,712 2 | 32,856 | 80,850 | ,000°
Residual 39,419 97 ,406
Total 105,132 99
a. Dependent Variable: Kepatuhan Wajib Pajak Orang Pribadi
b. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, E-Filing

Sumber : Data Primer diolah, 2023

Hasil uji F pada tabel diatas, diperoleh nilai Fhitung = 80,850 > Ftabel = 3,090
dengan signifikansi = 0,000 dimana nilai tersebut lebih kecil dari 0,05 yang menunjukan
bahwa e-filing dan kualitas pelayanan secara simultan berpengaruh terhadap kepatuhan

wajib pajak orang pribadi, dan model layak digunakan untuk uji selanjutnya.

Hasil Uji Parsial (Uji t) dapat dilihat pada tabel 8 berikut ini.
Tabel 8. Hasil Uji Parsial (Uji t)

Coefficients”

Standar
Unstandardized dized
Coefficients Coeffic t Sig.

ients

Model B Std.Error Beta
1| (Constant) 6,958 1,256 5,538 ,000
E-Filing 453 ,054 571 8,326 ,000
Kualitas Pelayanan ,278 ,054 ,355| 5,178 ,000

a.Dependendent Variabel: Kepatuhan Wajib Pajak Orang pribadi
Sumber : Data Primer diolah, 2023

1) E-Filing : Nilai thiung variabel e-filing sebesar 8,326 > tubel 1,984 dengan nilai
signifikansi 0,000 < 0,05 yang berarti bahwa pengaruh penerapan e-filing secara
parsial berpengaruh positif terhadap kepatuhan wajib pajak orang pribadi, sehingga
Hi diterima.

2) Kualitas Pelayanan : Nilai thiung untuk variabel Kualitas pelayanan sebesar 5,178 >
trabel 1,984 dengan nilai signifikansi 0,000 < 0,05 yang berarti bahwa pengaruh
kualitas pelayanan secara parsial berpengaruh positif terhadap kepatuhan wajib pajak

orang pribadi, sehingga H> diterima.

Hasil Uji Koefisien Determinasi dapat dilihat pada tabel 9 berikut ini.
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Tabel 9. Hasil Uji Koefisien Determinasi
Model Summary”

R R Adjusted | Std. Error of
Model Square | R Square | the Estimate
1 [ Regression 791° 625 617 637

a. Predictors: (Constant), Kualitas Pelayanan, E-Filing
b. Dependent Variabel: Kepatuhan Wajib Pajak Orang Pribadi
Sumber : Data Primer diolah, 2023

Nilai Adjusted R Square koefisien determinasi (R?) menunjukkan jumlah 0,617 atau
61,7% dari kepatuhan wajib pajak orang pribadi dipengaruhi oleh e-filing dan kualitas
pelayanan. Sisanya sebesar 38,3% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain selain dari variabel e-
filing dan kualitas pelayanan. Ini berarti bahwa masih banyak responden tidak hanya
mempertimbangkan sistem e-filing dan kualitas pelayanan patuh dalam kewajiban

perpajakannya.

Pengaruh E-Filing terhadap Kepatuhan Wajib Pajak Orang Pribadi

Dari hasil hipotesis pertama dalam penelitian ini adalah penerapan sistem e-filing
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepatuhan Wajib Pajak Orang Pribadi. sistem
e-filing dapat menumbuhkan sifat kepatuhan bagi wajib pajak melalui program dan prosedur
pelayanannya yang mudah dan sederhana serta bermanfaat dalam penggunaannya sehingga
wajib pajak pun merasa terbantu dalam memenuhi hak dan kewajiban perpajakannya

sebagai bentuk kepatuhan.

Pengaruh Kualitas Pelayanan terhadap Kepatuhan Wajib Pajak Pajak Orang Pribadi

Kualitas Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepatuhan Wajib
Pajak Orang Pribadi. Hal ini menunjukan kualitas pelayanan oleh pegawai pajak KPP
Pratama Jakarta Pancoran dapat dikatakan cukup baik dan dapat diapresiasi untuk membantu

wajib pajak patuh dalam melaksanakan kewajiban perpajakannya.

Pengaruh E-Filing dan Kualitas Pelayanan secara bersama-sama terhadap Kepatuhan
Wajib Pajak Orang Pribadi

Dua variabel independen ini berdasarkan hasil pengujian uji F secara simultan
berpengaruh terhadap Kepatuhan Wajib Pajak Orang Pribadi yang artinya pengaruh E-Filing
sebagai salah satu bentuk reformasi pelaporan pajak terbaru yang diupayakan oleh
Direktorat Jenderal Pajak (DJP) terbukti membantu wajib pajak dalam pelaporan SPT
Tahunan secara elektronik dan sangat fleksibel untuk digunakan yang mempunyai manfaat

untuk meningkatkan pelayanan kepada publik.
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KESIMPULAN DAN REKOMENDASI

Berdasarkan analisis data dan pengujian hipotesis variabel e-filing dan kualitas

pelayanan terhadap kepatuhan wajib pajak orang pribadi, dapat ditarik kesimpulan sebagai

berikut:

1.

Variabel penerapan E-filing berpengaruh positif dan signifikan terhadap Kepatuhan
Wajib Pajak Orang Pribadi. Karena sistem e-filing memudahkan wajib pajak untuk
membayar dan melaporkan kewajiban perpajakannya, wajib pajak tidak perlu
menghitung kembali pajak terutang karena sudah otomatis tersistem, dan tidak perlu
datang ke kantor pelayanan pajak yang artinya dapat menghemat waktu dan biaya.

Variabel Kualitas Pelayanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap kepatuhan
wajib pajak orang pribadi. Hasil pengujian ini didukung dengan adanya peningkatan
kualitas pelayanan terhadap wajib pajak yang dilakukan oleh KPP Pratama Jakarta
Pancoran ditempuh dengan cara meningkatkan kinerja pegawai lewat penambahan
bidang penyuluh pajak dalam bagian pelayanan, penambahan loket pelayanan selain
loket biasa. Pegawai pajak dan relawan pajak secara langsung datang ke masing-masing
kelurahan membuka pojok pajak untuk wajib pajak. Pegawai pajak juga memaksimalkan
pelayanan dengan mengirimkan undangan pelaporan SPT Tahunan melalui whatsapp,

email dan telepon.

. Variabel E-filing dan Kualitas Pelayanan secara bersama-sama berpengaruh positif

terhadap kepatuhan wajib pajak orang pribadi pengaruh dua variabel independen ini
tidak bisa dipisahkan meskipun e- filing adalah sistem digital yang dapat diakses dimana
saja dan kapan saja tetapi wajib pajak juga masih membutuhkan arahan jika mengalami
kendala yang perlu dibantu oleh pegawai pajak. Kedua variabel secara bersama-sama
dapat meningkatkan kepatuhan wajib pajak.

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan, peneliti menyadari masih banyak

kekurangan dalam penelitian ini, dengan demikian peneliti memberikan beberapa saran yang

ditujukan kepada:

1.

Bagi Wajib Pajak: Untuk meningkatkan penerimaan negara maka wajib pajak
diharapkan dapat membayar dan melaporkan SPT Tahunannya dengan tepat waktu.
Bagi Direktorat Jenderal Pajak (DJP): Dapat mempertahankan kualitas, baik kualitas

sistem djp online yang terus direformasi untuk memberikan pelayanan terbaik bagi wajib
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pajak dan kualitas pelayanan baik pegawai pajak bahkan platform informasi online yang

diberikan.

3. Bagi KPP Pratama Jakarta Pancoran :

a. Mempertahankan dan terus meningkatkan kualitas pelayanan dengan terus
memaksimalkan penyuluhan, kelas pajak, pojok pajak baik di kantor pelayanan
pajak maupun di masing-masing kelurahan secara langsung.

b. Memaksimalkan penerimaan layanan wajib pajak melalui online seperti yang sudah
diterapkan melalui email, whatsapp, dan telepon.

4. Bagi Peneliti lain :

a. Memperluas ruang lingkup penelitian, yaitu dengan menambah variabel-variabel
yang dapat mempengaruhi kepatuhan wajib pajak.

b. Menambah wilayah penelitian serta menambah sampel yang lebih banyak lagi agar

penelitian lebih akurat
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Abstrak

Penelitian ini bertujuan menganalisa tingkat pengembalian saham individu (Ri), tingkat risiko sistematis (ai),
tingkat pengembalian yang diharapkan dan perbandingan hasil tingkat pengembalian saham individu (Ri)
dengan tingkat pengembalian yang diharapkan dengan menggunakan metode Capital Assets Pricing Model
(CAPM) pada saham-saham yang termasuk kelompok Jakarta Islamic Index Periode 2020-2022. Metodologi
penelitian yang diguankan adalah metode penelitian deskriptif kualitatif (qualitative descriptive research)
dengan pendekatan studi kasus (case study) yakni pada saham-saham yang termasuk kelompok Jakarta Islamic
Index periode 2020-2022 melalui analisis metode Capital Assets Pricing Model (CAPM) sebagai dasar
pengambilan keputusan investasi. Jenis data yang digunakan dalam melakukan penelitian ini adalah data panel
(time sries) selama kurun waktu tahun 2020 sampai dengan tahun 2022. Sumber data yang digunakan berasal
dari data sekunder yang telah dipublikasikan dan dikeluarkan oleh Bursa Efek Indonesia dan Bank Indonesia,
yakni Data Indeks Harga Saham Gabungan (IHSG), Harga Saham dan BI 7 day RR. Hasil penelitian ini
mengidentifikasi bahwa tahun 2020-2022 dapat disimpulkan bahwa 16 saham yang konsisten masuk ke Indeks
JIT memiliki tingkat pengembalian individu yang variatif. Beta sasham ANTM memiliki nilai tertinggi, yaitu
sebesar 1,71 dan saham TPIA memiliki beta terendah, yaitu 0,67. Beta yang lebih dari 1 menandakan respon
yangtinggi terhadap perubahan harga pasar. Saham ANTM memiliki tingkat pengembalian yang diharapkan
tertinggi dan saham TPIA memiliki tingkat pengembalian yang diharapka terendah. Untuk saham-saham yang
termasuk ke dalam saham undervalued keputusan investasi yang diambil adalah membeli saham tersebut.
Untuk saham-saham yang termasuk ke dalam saham overvalued keputusan investasi yang diambil adalah
menjual saham tersebut.

Kata Kunci: Jakarta Islamic Index (JII), Return IHSG, Beta Saham, Return Saham.

Abstract

This study aims to analyze the individual stock rate of return (Ri), the level of ystematic risk (di), the expected
rate of return and the comparison of the results of the individual stock of return (Ri)with the expected rate of
return using the Capital Assets Pricing Models (CAPM) method on stocks included in the Jakarta Islamic
Index group for the 2020-2022 period. The reseach methodology used is a qualitative descriptive research
method with a case study approach, namely on stocks included I the Jakarta Islamic Index group for the 2020-
2022 period through the analysis of the Capital Assets Pricing Model (CAPM) as basis for making investment
decisions. The type of data used in conducting this reseach is panel data (time series) during the period 2020
to 2022. Thr data source used comes from secondary data that has been published and issued by the Indonesian
Stock Exchange and Bank Indonesia, namely data on the the composite Stock Price Index, Stock Prices and Bl
7 day RR. The results of this study identify that during 2020-2022 it can be concluded that 16 stocks that
consistenly enter the JllIndex have varying individual returns. ANTM stock beta has the highest value of 1,71
and TPIA stocks has the lowest beta of 0,67. A beta of more than I indicates a high respon to changes in market
prices. ANTL stocks has the highest expected return and TPIS stock has the lowest expected return. For stock
that are included I undervalued stocks, the investment decision taken is to buy the stock. For stock that are
included in overvalued stocks, the investment taken is to sell the shares.

Keywords: Jakarta Islamic Index (JII), JCI Return, Beta Share, Stock Return

https://journal.thamrin.ac.id/index.php/ileka/article/view/2208 277



https://journal.thamrin.ac.id/index.php/ileka/article/view/2208
https://doi.org/10.37012/ileka.v5i1.2208

Jurnal Illmu Ekonomi Manajemen dan Akuntansi MH Thamrin p-ISSN 2716-3911
Volume 5 No 1; Maret 2024 e-ISSN 2721-0472

PENDAHULUAN

Salah satu komponen yang mendorong pertumbuhan ekonomi Indonesia ini adalah
investasi. Investasi merupakan kegiatan menanam modal dalam jangka waktu yang cukup
lama dengan harapan memperoleh keuntungan di masa depan. Selain itu, investasi
merupakan langkah awal untuk membangun perekonomian. Oleh karenanya, berinvestasi
dapat membantu pertumbuhan ekonomi Indonesia (Paningrum, 2022).

Pasar modal bisa menjadi salah satu alternatif berinvestasi dengan pilihan instrumen
investasi yang beragam. Intrumen investasi di pasar modal yaitu berupa Efek. Efek adalah
surat berharga, yaitu surat pengakuan utang, surat berharga komersial, saham, obligasi, tanda
bukti utang, unit penyertaan kontrak investasi kolektif, kontrak berjangka atas Efek, dan
setiap derivatif dari Efek (UU No. 8 Tahun 1995).

Menurut Bursa Efek Indonesia, surat berharga atau saham merupakan instrumen
investasi yang likuid, karena dapat diperdagangkan selama jam Bursa. Alternatif investasi
saham ini karena dipengaruhi oleh tingkat return, capital gain serta dividen yang tinggi
dibanding pada instrumen keuangan lainnya. Saham didefinisikan sebagai tanda penyertaan
atau pemilikan seseorang atau badan dalam suatu perusahaan. Arti lain dari saham adalah
bagian kepemilikan dalam suatu perusahaan.

Meskipun saham menjanjikan keuntungan yang cukup tinggi, terlebih adanya
pembagian dividen, hal yang penting bagi seorang investor muslim adalah terlepas dari
transaksi riba. Hal tersebut menunjukkan bahwa investor muslim ingin berinvestasi dengan
berbasis syariah terhindar dari skema riba dengan menghindari perusahaan yang memiliki
bisnis non halal serta tidak sesuai dengan syariat Islam (Stockbit Snips, 2023).

Produk-produk instrumen investasi syariah yang berupa efek harus tidak
bertentangan dengan prinsip syariah yang ada. Maka dari itu instrumen efek tersebut dapat
dikatakan sebagai Instrumen Efek Syariah. Peraturan Bapepam-LK atau OJK Nomor
IX.A.13 yang berisikan tentang Penerbitan Efek Syariah disebutkan bahwa Efek Syariah
merupakan Efek yang sebagaimana dimaksud di dalam UUPM dan peraturan
pelaksanaannya akad, cara dan kegiatan usahanya yang menjadi landasan pelaksanaannya
tidak boleh bertentangan dengan prinsip-prinsip syariah di Pasar Modal.

Hal yang perlu diperhatikan adalah di samping saham yang tidak bertentangan

dengan prinsip syariah dan refurn yang tinggi juga terdapat risiko yang harus dihadapi oleh
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investor. Permasalahan risiko ini menjadi momok yang menakutkan bagi para investor
karena akan mengurangi modal mereka (Maknuun & Kunci, 2019).

Cara yang dapat membantu investor membentuk portofolio guna menentukan
investasi di pasar modal, salah satunya dengan menggunakan model-model keseimbangan
dalam menentukan risiko dan tingkat pengembalian yang diharapkan suatu aset. Capital
Asset Pricing Model (CAPM) merupakan salah satu model yang dapat menghubungkan
tingkat return harapan dari suatu aset berisiko dengan risiko dari aset tersebut pada kondisi
pasar yang seimbang (Aunillah & Wahyudi, 2022).

Berdasarkan latar belakang tersebut maka dilakukan penelitian berjudul: “Analisis
Keputusan Investasi Saham dengan Model CAPM pada Saham-Saham Syariah Jakarta
Islamic Index (JII) Tahun 2020-2022".

METODE PENELITIAN

Penelitian dengan menggunakan pendekatan kualitatif, pada prinsipnya ingin
memeriksa, menerangkan, mendeskripsikan secara kritis, atau menggambarkan suatu
fenomena, suatu kejadian, atau suatu peristiwa interaksi sosial dalam masyarakat untuk
mencari dan menemukan makna (meaning) dalam konteks yang sesungguhnya (natural
setting). Oleh karena itu, semua jenis penelitian kualitatif bersifat deskriptif, dengan
mengumpulkan data lunak (soff data), bukan hard data yang akan diolah dengan statistik.
Tipe dan strategi yang digunakan dalam penelitian deskriptif kualitatif ini adalah
menggunakan penelitian Studi Kasus (Case Study Research). Dimana penelitian Studi Kasus
(Case Study Research) ini menggunakan data kuantitatif seperti angka, tabel dan persentase
(Yusuf, 2014)

Berdasarkan karakteristik permasalahan yang mempelajari terkait Metode CAPM
sebagai dasar dalam pengambilan keputusan investasi pada saham-saham yang merupakan
kelompok dari Indeks JII. Dimana jenis penelitian ini adalah penelitian deskriptif kualitatif
(qualitative descriptive research) dengan pendekatan studi kasus yaitu pada saham-saham
yang merupakan kelompok Indeks JII periode 2020-2022 melalui analisis metode CAPM

sebagai dasar untuk pengambilan keputusan berinvestasi dan pembentukan portofolio.
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HASIL DAN PEMBAHASAN
Hasil Analisis Tingkat Pengembalian Saham Individu (Ri)

Berikut tabel data refurn saham individu indeks JII selama periode bulan Januari
tahun 2020 sampai dengan bulan Desember tahun 2022:
Tabel 1. Return Saham Individu Indeks JII Januari 2020 sampai Desember 2022

NO I;fl-ll)fM NAMA EMITEN Ri
1 ADRO Adaro Energy Tbk. 0.001722
2 ANTM Aneka Tambang Tbk. 0.001845
3 BRPT Barito Pacific Tbk. -0.000258
4 CPIN Charoen Pokphand Indonesia Tbk. 0.000138
5  EXCL XL Axiata Tbk. -0.000133
6 ICBP Indofood CBP Sukses Makmur Tbk. 0.000023
7 INCO Vale Indonesia Tbk. 0.001438
8 INDF Indofood Sukses Makmur Tbk. -0.000037
9 INTP Indocement Tunggal Prakarsa Tbk. -0.000465
10 KLBF Kalbe Farma Tbk. 0.000616
11 PGAS Perusahaan Gas Negara Tbk. 0.000203
12 pTBA Bukit Asam Tbk. 0.000849
13 TLKM Telekomunikasi Indonesia (Persero) Tbk. 0.000160
14 TPIA Chandra Asri Petrochemical Tbk. 0.000285
15 UNTR United Tractors Tbk. 0.000620
16 UNVR Unilever Indonesia Tbk -0.000558

Sumber: Data diolah Penulis, 2023

Dari 16 perusahaan terdapat 5 saham dengan tingkat pengembalian tertinggi
diantaranya ANTM (0.184465%), ADRO (0.172157%), INCO (0.143820%), PTBA
(0.084944%) dan UNTR (0.062023%). Sedangkan 5 saham dengan tingkat pengembalian
terendah diantaranya UNVR (-0.055767%), INTP (-0.046494%), BRPT (-0.025822%)),
EXCL (- 0.013250%) dan INDF (-0.003694%).

Hasil Analisis Risiko Sistematis Masing-Masing Saham Individu (fi)
Berikut tabel data risiko sistematis masing-masing saham individu (Bi) indeks JII

selama periode bulan Januari tahun 2020 sampai dengan bulan Desember tahun 2022:
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Tabel 2. Risiko Sistematis Saham Individu (Bi) Indeks JII Januari 2020 - Desember 2022

NO IS<£I-II)1£M NAMA EMITEN Bi

1 ADRO Adaro Energy Tbk. 1.43
2 ANTM Aneka Tambang Tbk. 171
3 BRPT Barito Pacific Tbk. 1.62
4 CPIN Charoen Pokphand Indonesia Tbk. 1.24
5 EXCL XL Axiata Tbk. 1.46
6 ICBP Indofood CBP Sukses Makmur Tbk. 0.77
7 INCO Vale Indonesia Tbk. 1.46
8 INDF Indofood Sukses Makmur Tbk. 0.88
9 INTP Indocement Tunggal Prakarsa Tbk. 1.36
10 KLBF Kalbe Farma Tbk. 0.85
11 PGAS Perusahaan Gas Negara Tbk. 1.57
12 PTBA Bukit Asam Tbk. 1.32
13 TLKM Telekomunikasi Indonesia (Persero) Tbk. 1.09
14 TPIA Chandra Asri Petrochemical Tbk. 0.67
15 UNTR United Tractors Tbk. 1.22
16 UNVR Unilever Indonesia Tbk 0.86
Rata-Rata 1.22

Sumber: Data diolah Penulis, 2023

Pada Tabel menunjukkan rata-rata beta saham 1,22 yang menandakan bahwa

pergerakan saham-saham JII bergerak aktif dalam merespon perubahan harga pasar. Saham

ANTM (Aneka Tambang Tbk.) memiliki Bi tertinggi sebesar 1,71 artinya saham ini memiliki

risiko yang tinggi karena Pi >1 dan Pi terendah dimiliki saham TPIA (Chandra Asri

Petrochemical Tbk.) yaitu sebesar 0,67 yang artinya apabila suatu pasar mengalami

perubahan kenaikan sebesar 10% maka saham TPIA akan naik sebesar 6,68% begitu juga

ketika pasar mengalami penurunan, sehingga saham TPIA ini memiliki risiko yang rendah.

Hasil Analisis Tingkat Pengembalian yang Diharapkan (Expected Return) dengan

Metode CAPM

Berikut tabel data analisis tingkat pengembalian yang diharapkan (expected return)

dengan menggunakan metode CAPM pada indeks JII selama periode bulan Januari tahun

2020 sampai dengan bulan Desember tahun 2022:
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Tabel 3. Expected Return dengan Metode CAPM pada indeks JII periode Januari 2020 -

Desember 2022
NO KODE Rf pi E(Rm) E(Rm)-Rf Bi*(E(Rm)- Rf) E(Ri)
SAHAM

1 ADRO 0.000107  1.434523  0.000185 0.000077 0.000111 0.0002
2 ANTM 0.000107  1.709728  0.000185 0.000077 0.000132 0.0002
3 BRPT 0.000107 1.619731  0.000185 0.000077 0.000125 0.0002
4 CPIN 0.000107  1.237086  0.000185 0.000077 0.000095 0.0002
5 EXCL 0.000107  1.462075 0.000185 0.000077 0.000113 0.0002
6 ICBP 0.000107  0.766963  0.000185 0.000077 0.000059 0.0001
7 INCO 0.000107  1.462843  0.000185 0.000077 0.000113 0.0002
8 INDF 0.000107  0.877487  0.000185 0.000077 0.000068 0.0001
9 INTP 0.000107 1.361342  0.000185 0.000077 0.000105 0.0002
10 KLBF 0.000107  0.850651  0.000185 0.000077 0.000066 0.0001
11 PGAS 0.000107  1.567385 0.000185 0.000077 0.000121 0.0002
12 PTBA 0.000107  1.324638 0.000185 0.000077 0.000102 0.0002
13 TLKM 0.000107 1.086141  0.000185 0.000077 0.000084 0.0001
14 TPIA 0.000107  0.668092  0.000185 0.000077 0.000052 0.0001
15 UNTR 0.000107  1.218338  0.000185 0.000077 0.000094 0.0002
16 UNVR 0.000107  0.855114  0.000185 0.000077 0.000066 0.0001

Sumber: Data diolah Penulis, 2023

Berdasarkan tabel dapat menunjukkan bahwa semua saham memiliki tingkat
pengembalian yang diharapkan E(Ri) bernilai postif. Saham dari Aneka Tambang Tbk.
(ANTM) memiliki tingkat pengembalian yang diharapkan terbesar yaitu 0,000239 atau
0,024%. Saham dengan tingkat pengembalian terkecil adalah saham dari Chandra Asri
Petrochemical Tbk. (TPIA) yaitu sebesar 0,000159 atau 0,016%.

Hasil Analisis Perbandingan Tingkat Pengembalian Saham Individu (Ri) dengan
Tingkat Pengembalian yang diharapkan dengan menggunakan Metode CAPM

Pengelompokkan Saham Berdasarkan Metode CAPM Indeks JII Periode Januari
2020-Desember 2022 dapat dilihat pada 4 tabel. Saham-saham yang memiliki tingkat
pengembalian saham individu lebih besar dibandingkan dengan tingkat pengembalian yang

diharapkan dapat dikategorikan saham yang undervalue, sedangkan saham yang memiliki

https://journal.thamrin.ac.id/index.php/ileka/article/view/2208 282



https://journal.thamrin.ac.id/index.php/ileka/article/view/2208

Jurnal Illmu Ekonomi Manajemen dan Akuntansi MH Thamrin

Volume 5 No 1; Maret 2024 e-ISSN 2721-0472

tingkat pengembalian saham individu lebih kecil dibanding dengan tingkat pengembalian

yang diharapkan dapat dikategorikan dengan saham yang overvalue.

Tabel 4. Pengelompokkan Saham Berdasarkan Metode CAPM

p-ISSN 2716-3911

KODE i ; Evaluasi
SAHAM | NAMA EMITEN Ri E(Ri)

ADRO Adaro Energy Tbk. 0.001722 0.000218 | Undervalue
ANTM Aneka Tambang Tbk. 0.001845 0.000239 | Undervalue
BRPT Barito Pacific Tbk. -0.000258 0.000233 | Overvalue
CPIN Charoen Pokphand Indonesia Tbk. 0.000138 0.000203 | Overvalue
EXCL XL Axiata Tbk. -0.000133 0.000220 | Overvalue
ICBP Indofood CBP Sukses Makmur Tbk. 0.000023 0.000167 | Overvalue
INCO Vale Indonesia Tbk. 0.001438 0.000220 | Undervalue
INDF Indofood Sukses Makmur Tbk. -0.000037 0.000175 | Overvalue
INTP Indocement Tunggal Prakarsa Tbk. -0.000465 | 0.000213 | Overvalue
KLBF Kalbe Farma Tbk. 0.000616 0.000173 | Undervalue
PGAS Perusahaan Gas Negara Tbk. 0.000203 0.000228 | Overvalue
PTBA Bukit Asam Tbk. 0.000849 0.000210 | Undervalue
TLKM Telekomunikasi Indonesia (Persero) Tbk. | 0-000160 0.000191 | Overvalue
TPIA Chandra Asri Petrochemical Tbk. 0.000285 0.000159 | Undervalue
UNTR United Tractors Tbk. 0.000620 0.000202 | Undervalue
UNVR Unilever Indonesia Tbk -0.000558 0.000174 | Overvalue

Undervalued adalah suatu kondisi dimana harga sekuritas tersebut lebih rendah
daripada harga sekuritas pasar atau harga wajar, kondisi saham undervalue akan berpeluang
untuk turun, maka pada saat harga saham tersebut turun investor akan membeli dan
menahannya untuk kemudian pada saat naik ia akan menjualnya kembali. Keadaan ini
menunjukkan bahwa tingkat pengembalian individu (Ri) lebih besar daripada tingkat
pengembalian yang diharapkan [E(Ri)]. Overvalued adalah tingkat return yang diharapkan
adalah lebih rendah dari return yang diinginkan investor, atau menggambarkan suatu
sekuritas yang harga pasarnya (market price) terlalu tinggi dibandingkan dengan harga
wajarnya (offerstock), kondisi saham overvalue sangat berpeluang untuk turun. Keadaaan
ini menunjukkan bahwa tingkat pengembalian individu (Ri) lebih kecil daripada tingkat
pengembalian yang diharapkan [E(R1i)]. Untuk saham-saham yang termasuk ke dalam saham
undervalued keputusan investasi yang diambil adalah membeli saham tersebut. Untuk
saham-saham yang termasuk ke dalam saham overvalued keputusan investasi yang diambil

adalah menjual saham tersebut.
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KESIMPULAN DAN REKOMENDASI

1. Tingkat Pengembalian Saham Individu (Ri) pada Saham-Saham yang termasuk
kelompok Indeks JII Periode 2020-2022.
Hasil penelitian ini mengidentifikasi bahwa selama tahun 2020 sampai dengan tahun
2022, 16 (enam belas) perusahaan yang konsisten masuk ke indeks JII yang digunakan
sebagai obyek dalam penelitian ini memperlihatkan bahwa terdapat 5 saham dengan
tingkat pengembalian individu tertinggi diantaranya ANTM (Aneka Tambang Tbk.)
yaitu sebesar 0.184465%, ADRO (Adaro Energy Tbk.) sebesar 0.172157%, INCO (Vale
Indonesia Tbk.) sebesar 0.143820%, PTBA (Bukit Asam Tbk.) sebesar 0.084944% dan
UNTR (United Tractors Tbk.) sebesar 0.062023%. Tingkat pengembalian saham
individu tertinggi di dominasi oleh saham-saham atau perusahaan yang bergerak di
bidang industri sektor pertambangan. Kemudian hasil penelitian ini juga dapat
memperlihatkan 5 saham dengan tingkat pengembalian individu terendah diantaranya
UNVR (Unilever Indonesia Tbk.) yaitu sebesar -0.055767%, INTP (Indocement
Tunggal Prakarsa Tbk.) sebesar -0.046494%, BRPT (Barito Pacific Tbk.) sebesar -
0.025822%, EXCL (XL Axiata Tbk.) sebesar -0.013250% dan INDF (Indofood Sukses
Makmur Tbk.) sebesar -0.003694%. Kelima saham tersebut memiliki hasil tingkat
pengembalian individu yang negatif, hal ini mengindikasikan saham-saham tersebut
selama periode tahun 2020 sampai dengan tahun 2022 pergerakan harga sahamnya
sedang mengalami penurunan. Dari uraian tersebut maka dapat disimpulkan bahwa 16
saham yang konsisten masuk ke indeks JII Periode 2020-2022 memiliki tingkat
pengembalian individu yang variatif dan terdapat beberapa saham yang memiliki tingkat
pengembalian individu yang negatif.

2. Tingkat Risiko Sistematis (fi) dengan menggunakan Metode CAPM pada Saham-
Saham yang termasuk kelompok Indeks JII Periode 2020-2022
Data menunjukkan saham ADRO memiliki beta sebesar 1.43, ANTM sebesar 1.71,
BRPT sebesar 1.62, CPIN sebesar 1.24, EXCL sebesar 1.46, ICBP sebesar 0.77, INCO
sebesar 1.46, INDF sebesar 0.88, INTP sebesar 1.36, KLBF sebesar 0.85, PGAS sebesar
1.57, PTBA sebesar 1.32, TLKM sebesar 1.09, TPIA sebesar 0.67, UNTR sebesar 1.22
dan UNVR sebesar 0.86. Dalam perhitungan beta masing-masing saham didapat beta
saham ANTM memiliki nilai tertinggi yaitu sebesar 1.71 dan saham TPIA yang memiliki

beta terendah yaitu sebesar 0.67. Beta yang lebih dari 1 menandakan respon yang tinggi
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terhadap perubahan harga pasar seperti sasham ANTM, BRPT, PGAS, INCO, EXCL,
ADRO, INTP, PTBA, CPIN, UNTR dan TLKM. Dapat dilihat dari hasil penelitian
tingkat pengembalian yang diharapkan investor terhadap saham ANTM yang memiliki
beta individu (Bi) yang tertinggi menghasilkan E(Ri) yang tertinggi yaitu sebesar
0.000239 atau 0.0239%, begitupun sebaliknya dimana saham TPIA yang memiliki beta
individu (B1) yang terendah, tingkat pengembalian yang diharapkan oleh investor juga
rendah sebesar 0.000159 atau 0.0159%.

3. Tingkat Pengembalian yang diharapkan dengan menggunakan Metode CAPM
pada Saham-Saham yang termasuk kelompok Indeks JII Periode 2020-2022
Data menunjukkan saham ADRO memiliki tingkat pengembalian yang diharapkan
sebesar 0.000218, ANTM sebesar 0.000239, BRPT sebesar 0.000233, CPIN sebesar
0.000203, EXCL sebesar 0.000220, ICBP sebesar 0.000167, INCO sebesar 0.000220,
INDF sebesar 0.000175, INTP sebesar 0.000213, KLBF sebesar 0.000173, PGAS
sebesar 0.000228, PTBA sebesar 0.000210, TLKM sebesar 0.000191, TPIA sebesar
0.000159, UNTR sebesar 0.000202 dan UNVR sebesar 0.000174. Hasil penelitian ini
mengidentifikasi bahwa selama tahun 2020 sampai dengan tahun 2022 dari 16 saham,
saham ANTM (Aneka Tambang Tbk.) memiliki tingkat pengembalian yang diharapkan
tertinggi yaitu sebesar 0.000239 hal ini dikerenakan saham ANTM memiliki nilai beta
yang tertinggi dan saham TPIA (Chandra Asri Petrochemical Tbk.) memiliki tingkat
pengembalian yang diharapkan terendah yaitu sebesar 0.000159 hal ini dikerenakan
saham TPIA memiliki nilai beta yang terendah.

4. Perbandingan Hasil Tingkat Pengembalian Saham Individu (Ri) dengan Tingkat
Pengembalian yang diharapkan dengan menggunakan Metode CAPM pada
Saham-Saham yang termasuk kelompok Indeks JII Periode 2020-2022
Data menunjukkan bahwa dari 16 saham yang diteliti terdapat 7 saham yang termasuk
saham wundervalued diantaranya Adaro Energy Tbk. (ADRO), Aneka Tambang Tbk.
(ANTM), Vale Indonesia Tbk. (INCO), Kalbe Farma Tbk. (KLBF), Bukit Asam Tbk.
(PTBA), Chandra Asri Petrochemical Tbk. (TPIA) dan United Tractors Tbk. (UNTR).
Terdapat 9 saham yang termasuk kedalam saham overvalued diantaranya Barito Pacific
Tbk. (BRPT), Charoen Pokphand Indonesia Tbk. (CPIN), XL Axiata Tbk. (EXCL),
Indofood CBP Sukses Makmur Tbk. (ICBP), Indofood Sukses Makmur Tbk. (INDF),
Indocement Tunggal Prakarsa Tbk. (INTP), Perusahaan Gas Negara Tbk. (PGAS),
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Telekomunikasi Indonesia (Persero) Tbk. (TLKM) dan Unilever Indonesia Tbk.
(UNVR). Untuk saham-saham yang termasuk ke dalam saham undervalued keputusan
investasi yang diambil adalah membeli saham tersebut. Untuk saham-saham yang
termasuk ke dalam saham overvalued keputusan investasi yang diambil adalah menjual

saham tersebut.

Rekomendasi yang dapat diberikan adalah:

1.

Penelitian ini diharapkan dapat dijadikan referensi dan tambahan informasi bagi para
investor, calon investor dan fund manager yang akan melakukan investasi pada saham-
saham syariah sebagai dasar pertimbangan dalam pengambilan keputusan investasi
dananya di saham-saham yang efisien agar risiko yang dihadapi dapat diminimalisir
dengan baik sehingga tujuan investor, calon investor dan fund manager yang diharapkan
dapat tercapai.

Penelitian selanjutnya diharapkan dapat mengembangkan faktor-faktor lain yang dapat
mempengaruhi Capital Asset Pricing Model (CAPM) sehingga memudahkan para
investor dalam memprediksikan return dari saham syariah.

Bagi penulis, diharapkan dapat menerapkan metode Capital Asset Pricing Model
(CAPM) dalam mempertimbangkan keputusan investasi yang akan dilakukan dan
meninjau kembali kinerja tingkat pengembalian saham individu dengan tingkat
pengembalian yang diharapkan sehingga dapat diketahui apakah penelitian ini
menghasilkan hasil yang benar-benar efisien atau tidak.

Bagi perusahaan, memberikan informasi mengenai nilai perusahaan yang terdaftar
dalam Jakarta Islamic Index (JI1) sehingga dapat memaksimalkan nilai perusahaan
dalam rangka mempertahankan bisnisnya dan menyejahterakan para pemegang saham
dengan menjalankan fungsi manajemen keuangan dengan baik sehingga dapat
menghasilkan return tertentu dengan risiko yang minimal.

Bagi penelitian selanjutnya, penelitian dengan metode CAPM ini diharapkan dapat
menjadi referensi untuk penelitian selanjutnya dengan variabel-variabel dalam CAPM
seperti dalam menentukan data untuk perhitungan tingkat pengembalian pasar serta
return bebas risiko dapat menyesuaikan dengan objek yang akan diteliti dan sampel yang
berbeda sehingga perkembangan pasar modal khususnya investasi saham dapat selalu

diketahui.
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6. Bagi Investor, dapat mempertimbangkan beberapa saham yang undervalued berdasarkan
metode Capital Asset Pricing Model (CAPM) sebagai pilihan saham yang akan
dimasukkan ke dalam portofolio. Dalam keadaan apapun, penelitian ini tidak dianggap
sebagai penawaran penjualan atau ajakan untuk membeli saham. Setiap data dan
informasi yang terkandung di sini mungkin tidak cocok untuk semua investor. Dalam
mempertimbangkan investasi apa pun, investor harus membuat penilaian independen
investor sendiri dan mencari nasihat keuangan dan hukum profesional investor sendiri.
Meskipun data dan informasi dalam penelitian ini diperoleh dari sumber yang dapat

dipercaya, keakuratan dan kelengkapannya tidak dapat dijamin.
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Abstrak

Keputusan pembelian adalah keputusan akhir dari konsumen untuk membeli atau tidaknya suatu
produk dan jasa dengan banyak pertimbangan. Ketika melakukan keputusan pembelian, seringkali
terdapat beberapa pilihan antara dua atau lebih alternatif. Tujuan penelitian ini adalah untuk
mengetahui apakah ada pengaruh Kualitas Produk, Kemasan, dan Varian Produk terhadap Keputusan
Pembelian produk Mixue Ice Cream and Tea (Studi Kasus pada Masyarakat Kota Pekanbaru). Dalam
penelitian ini sampel berjumlah 100 orang responden dengan menggunakan teknik purposive
sampling. Hasil uji data yang diperoleh, menunjukkan bahwa data valid dan reliabel. Selanjutnya
pengujian dilakukan dengan regresi linier berganda, uji parsial (uji t), uji simultan (uji F), dan uji
koefisien determinasi. Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa terdapat pengaruh yang positif
dan signifikan dari Kualitas Produk terhadap Keputusan Pembelian. Terdapat pengaruh yang positif
dan signifikan dari Kemasan terhadap Keputusan Pembelian. Terdapat pengaruh yang positif dan
signifikan dari Varian Produk terhadap Keputusan Pembelian. Kualitas Produk, Kemasan, dan Varian
Produk secara simultan berpengaruh signifikan terhadap Keputusan Pembelian Produk Mixue Ice
Cream and Tea. Besar pengaruh Kulitas Produk, Kemasan, dan Varian Produk terhadap Keputusan
Pembelian Produk Mixue Ice Cream and Tea ditunjukkan dengan koefisien determinasi sebesar
0,583 (58,3%) dan sisanya 41,7% merupakan variabel lain yang tidak diteliti kedalam penelitian ini.

Kata Kunci: Kualitas Produk, Kemasan, Varian Produk, Keputusan Pembelian

Abstract

Purchasing decisions are the final decision of consumers to buy or not a product and service with many
considerations. When making a purchasing decision, there are ofien several choices between two or more
alternatives. The purpose of this research is to find out whether there is an influence of product quality,
packaging and product variants on purchasing decisions for Mixue Ice Cream and Tea products (Case Study
in the Pekanbaru City Community). In this research, the sample consisted of 100 respondents using purposive
sampling technique. The data test results obtained show that the data is valid and reliable. Next, testing was
carried out using multiple linear regression, partial test (t test), simultaneous test (F test), and coefficient of
determination test. The results of this research show that there is a positive and significant influence of product
quality on purchasing decisions. There is a positive and significant influence of packaging on purchasing
decisions. There is a positive and significant influence of Product Variants on Purchasing Decisions. Product
Quality, Packaging and Product Variants simultaneously have a significant influence on the Purchase Decision
for Mixue Ice Cream and Tea Products. The large influence of product quality, packaging and product variants
on purchasing decisions for Mixue Ice Cream and Tea products is shown by the coefficient of determination of
0.583 (58.3%) and the remaining 41.7% is another variable not examined in this research.

Keywords: Product Quality, Packaging, Product Variants, Purchasing Decisions
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PENDAHULUAN

Seiring berjalannya waktu bisnis industri makanan juga minuman sangat mudah
berkembang karena didukung dengan perkembangan teknologi internet. Semakin
berkembangnya teknologi maka mendukung para pengusaha untuk memunculkan ide
minuman dan makanan yang terbaru, hal ini membuat para pengusaha semakin kreatif dalam
menciptakan makanan dan minuman yang unik agar tidak kalah dalam persaingan dengan
pengusaha lain.

Salah satu Industri yang terus berkembang di indonesia adalah industri es krim yang
mengalami peningkatan. Konsumsi es krim mengalami peningkatan yang diiringi dengan
meningkatnya kesadaran masyarakat terhadap makanan dan minuman yang sehat karena es
krim dibuat dengan bahan baku susu. Di era revolusi industri ini, es krim telah merambah
ke semua kalangan masyarakat baik itu kaya atau miskin dan tua atau muda. (Anggi Siti
Hartinah, et.al., 2023).

Saat ini Mixue memiliki jumlah gerai yang sangat banyak di asia tenggara, lebih dari
1.000 gerai yang tersebar di negara Singapura, Vietnam, Malaysia, Thailand, Indonesia, dan
Filipina. Sekarang es krim tidak hanya tersedia satu jenis saja melainkan berbagai macam
bentuk yang di inovasi sehingga semakin banyak peminat. Sampai saat ini Mixue adalah
waralaba internasional yang berdasarkan data dari momentum work Mixue telah memiliki
sebanyak 21.582 gerai. Jumlah gerai tersebut dapat menjadikan Mixue sebagai perusahaan
makanan dan minuman dengan gerai frenchise terbanyak ke-5 di dunia.

Menurut Kotler dan Keller (2017) mengatakan bahwa kualitas produk merupakan
sebuah kemampuan produk untuk melaksanakan fungsinya, yang meliputi daya tahan,
keandalan, ketepatan, kemudahan operasi dan perbaikan serta atribut bernilai lainnya.
Menurut Kotler dan Amstrong kemasan adalah kegiatan yang merancang dan memproduksi
bungkus atau wadah suatu produk, tetapi kegunaan kemasan saat ini tidak hanya sebagai
pembungkus saja melainkan dapat menjadi media promosi. Menurut Armstrong varian
produk adalah elemen individu dalam kelompok atau produk tertentu yang dapat dibedakan
berdasarkan ukuran, item, fitur, warna, atau atribut lainnya .

Menurut Kotler dan Amstrong (2018) menyatakan bahwa Keputusan pembelian
tidak terlepas dari bagaimana cara konsumen melalui beberapa tahap yaitu mengetahui

masalah yang dihadapi sampai terjadinya transaksi pembelian konsumen.
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METODE PENELITIAN

Penelitian ini dilakukan di Kota Pekanbaru pada masyarakat Kota Pekanbaru. Fokus
penelitian ini adalah seberapa besar pengaruh kualitas produk, kemasan, dan varian produk
terhadap keputusan pembelian. waktu penelitian dilakukan pada bulan Desember 2023
sampai April 2024.

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek/subjek yang mempunyai
kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan
kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono 2019). Populasi dari penelitian ini adalah
masyarakat kota Pekanbaru yang pernah membeli produk Mixue Ice Cream and Tea tetapi
jumlah populasi penelitian yang tidak diketahui secara pasti.

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi
tersebut (Sugiyono 2019). Metode pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian
ini yaitu Purposive Sampling. Purposive Sampling adalah cara untuk mengambil sampel
melalui beberapa pertimbangan (Sugiyono, 2019). Kriteria pengumpulan sampel sebagai
berikut:

1. Masyarakat Kota Pekanbaru yang pernah berbelanja di Mixue Ice Cream and Tea
2. Peneliti hanya meneliti konsumen yang berumur 15-40 tahun agar penelitian lebih
efesien dan efektif, serta tidak meluas agar data yang dihasilkan lebih spesifik dan lebih

mendalam seperti yang diharapkan.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas produk, kemasan dan
varian produk terhadap keputusan pembelian produk mixue Ice Cream and Tea di Kota
Pekanbaru. Data dikumpulkan dengan memberikan kuesioner kepada 100 orang responden.
Adapun karakteristik responden dalam penelitian ini adalah berdasarkan jenis kelamin, usia
dan pekerjaan. Untuk melihat lebih jelasnya mengenai karakteristik responden dapat
dipaparkan pada tabel 1.

Uji validitas dilakukan dengan membandingkan nilai » hitung ( correlated item total
correlations) dengan nilai r tabel. Jika nilai » hitung >r tabel dan bernilai positif maka

pertanyaan tersebut dapat dikatakan valid atau sah.
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Tabel 1. Karakteristik Responden

p-ISSN 2716-3911
e-ISSN 2721-0472

No. Jenis Kelamin Frekuensi Persentase
Laki-laki 37 37%
2 Perempuan 63 63%
Jumlah 100 100%
No. Usia Frekuensi Persentase
15-17 Tahun 2 2%
2 18-30 Tahun 92 92%
3 31-40 Tahun 6 6%
Jumlah 100 100%
No. Pekerjaan Frekuensi Persentase
1 Pelajar/Mahasiswa 64 64%
2 Ibu Rumah Tangga 2 2%
3 Pegawai 7 7%
4 Wirausaha 15 15%
5 Lainnya 12 12%
Jumlah 100 100%
Sumber : Data Olah Peneliti 2024
Tabel 2. Hasil Uji Validitas
Variabel Item Corrected R-tabel Sig Keterangan
No item total
Kualitas Produk X1.1 0,710 0,196 0,000 Valid
! X1.2 0,760 0,196 0,000 Valid
X1.3 0,739 0,196 0,000 Valid
X1.4 0,649 0,196 0,000 Valid
X1.5 0,603 0,196 0,000 Valid
Kemasan X.2.1 0,678 0,196 0,000 Valid
2 X.2.2 0,661 0,196 0,000 Valid
X.2.3 0,744 0,196 0,000 Valid
X.2.4 0,650 0,196 0,000 Valid
Varian Produk X.3.1 0,761 0,196 0,000 Valid
3 X.3.2 0,803 0,196 0,000 Valid
X.3.3 0,663 0,196 0,000 Valid
X34 0,785 0,196 0,000 Valid
Keputusan Y.1 0,715 0,196 0,000 Valid
4 Pembelian Y.2 0,745 0,196 0,000 Valid
Y.3 0,733 0,196 0,000 Valid
Y.4 0,620 0,196 0,000 Valid
Y.5 0,723 0,196 0,000 Valid
Y.6 0,592 0,196 0,000 Valid

Sumber : Data Olah Peneliti 2024
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Hasil uji validitas variabel Kualitas Produk (X1), Kemasan (X2) Varian Produk (X3)
dan Keputusan Pembelian (Y) disajikan pada tabel 2. Untuk mendapatkan data yang valid,
nilai R hitung harus lebih besar dari R-tabel. Untuk menhitung R tabel menggunakan rumus
:Df+=(N-2)=(100-2)=98 (0,196). Berdasarkan dari hasil pengujian data diatas terlihat
semua nilai r-hitung lebih besar dibandingkan nilai r-tabel 0,196, dan nilai signifikansi lebih

kecil dari 0,05, maka semua item pernyataan yang digunakan Valid.

Pengujian reliabilitas dilakukan agar dapat mengetahui hasil jawaban dari kuesioner
responden apakah benar-benar stabil dalam mengukur suatu kejadian. Adapun kriteria
pengambilan keputusan untuk uji reliabilitas adalah dengan melihat nilai Cronbach alfa (a)
untuk masing-masing variabel. Dimana suatu variabel dikatakan reliabel jika memberikan
nilai Cronbach alfa lebih besar 0,60 berikut adalah tabel hasil uji reliabilitas untuk penelitian
ini:

Tabel 3. Uji Reliabilitas

Nilai Batas
No Variabel Cronbach’s Cronbach’s Keterangan
Alpha Alpha
1 Keputusan Pembelian 0,787 0.60 reliabel
2 Kualitas Produk 0,720 0.60 reliabel
3 Kemasan 0,611 0.60 reliabel
4 Varian Produk 0,739 0.60 reliabel

Sumber : Data Olah Peneliti 2024

Berdasarkan dari hasil pengujian alat ukur yang digunakan dalam penelitian ini, nilai
cronbach alfa yang dihasilkan pengolahan menggunakan bantuan spss berada di atas 0,60
maka alat instrument yang digunakan dalam penelitian ini dapat dinyatakan reliable atau
konsisten bila digunakan dalam beberapa kali pengukuran.

Tabel 4. Regresi Linear Berganda

Coefficients?
Standardized
Unstandardized Coefficients  Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 2,423 2,048 1,183 ,240
KUALITAS 277 ,098 ,231 2,845 ,005
PRODUK
KEMASAN ,353 ,138 ,205 2,562 ,012
VARIAN PRODUK ,652 ,099 ,499 6,558 ,000

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN
Sumber: Data Olah Peneliti, 2024

https://journal.thamrin.ac.id/index.php/ileka/article/view/2165 294



https://journal.thamrin.ac.id/index.php/ileka/article/view/2165

Jurnal Illmu Ekonomi Manajemen dan Akuntansi MH Thamrin p-ISSN 2716-3911
Volume 5 No 1; Maret 2024 e-ISSN 2721-0472

Hasil analisis regresi linear berganda dapat diungkapkan dengan perseamaan sebagai

berikut:

Y =a+ b1X1 + b2x2 + b3x3

Y =2.423 +0.277 X1 + 0.353 X2 + 0.652 X3

Arti model persamaan regresi linier berganda diatas adalah :

1.

Nilai konstanta sebesar 2.423 artinya jika kualitas produk, kemasan, varian produk
diasumsikan bernilai (0), maka keputusan pembelian nilainya 2.423.

Nilai koefisien regresi variabel keputusan pembelian X1 yaitu 0.277 yang berarti jika
setiap kenaikan kualitas produk 1 satuan akan menyebabkan kenaikan kualitas
produk sebesar 0.277. Tanda (+) dalam persamaan regresi diatas menunjukkan
bahwa kualitas produk memiliki hubungan yang posisitif terhadap keputusan
pembelian.

Nilai koefisien regresi variabel kemasan X2 yaitu 0.353 yang berarti jika setiap
kenaikan kualitas produk 1 satuan akan menyebabkan kenaikan kualitas produk
sebesar 0.353. Tanda (+) dalam persamaan regresi diatas menunjukkan bahwa
kemasan memiliki hubungan yang posisitif terhadap keputusan pembelian.

Nilai koefisien regresi variabel varian produk X3 yaitu 0.652 yang berarti jika setiap
kenaikan kualitas produk 1 satuan akan menyebabkan kenaikan varian produk
sebesar 0.652. Tanda (+) dalam persamaan regresi diatas menunjukkan bahwa varian
produk memiliki hubungan yang posisitif terhadap keputusan pembelian.

Standar eror sebesar 2.048 artinya semua variabel yang dihitung dalam SPSS
mempunyai tingkat variabel pengganggu sebesar 2.048.

Tabel 5. Hasil Uji Hipotesis Secara Parsial (Uji T)

Coefficients?

Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

(Constant) 2,423 2,048 1,183 ,240
KUALITAS PRODUK 277 ,098 231 2,845 ,005
KEMASAN ,353 ,138 ,205 2,562 ,012
VARIAN PRODUK ,652 ,099 ,499 6,558 ,000

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN

Sumber: Data Olah Peneliti, 2024
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Berdasarkan data diatas, dapat disimpulkan bahwa :

1. Nilai t hitung kualitas produk 2.845 lebih besar dari 1.984, hal ini berarti ho ditolak
ha diterima artinya kualitas produk berpengaruh secara parsial terhadap keputusan
pembelian produk Mixue Ice Cream and Tea di kota Pekanbaru.

2. Nilai t hitung kemasan 2.562 lebih besar dari 1.984, hal ini hal ini berarti ho ditolak
ha diterima artinya kemasan produk berpengaruh secara parsial terhadap keputusan
pembelian produk Mixue Ice Cream and Tea di kota Pekanbaru.

3. Nilai t hitung varian poduk 6.558 lebih besar dari 1.984, hal ini berarti ho ditolak ha
diterima artinya varian produk berpengaruh secara parsial terhadap keputusan

pembelian produk Mixue Ice Cream and Tea di kota Pekanbaru.

Tabel 6. Hasil Uji Hipotesis Secara Simultan (Uji F)

ANOVA?
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 743,310 3 247,770 44,736 ,000°
Residual 531,690 96 5,538
Total 1275,000 99

a. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN

b. Predictors: (Constant), VARIAN PRODUK, KEMASAN, KUALITAS PRODUK
Sumber: Data Olah Peneliti, 2024

Berdasarkan hasil perhitungan diperoleh F hitung sebesar 44.736 dan nilai
signifikansi 0.000. Karena nilai signifikansi 0.000 dan jumlah F tabel sebesar 2.70 dengan
demikian diketahui F hitung (44.736) > F tabel (2.70) atau sig 0.000 < 0,05 maka dapat
disimpulkan bahwa variabel independent yang meliputi kualitas produk, kemasan, dan

varian produk memiliki pengaruh signifikansi terhadap keputusan pembelian secara

simultan.
Tabel 7. Hasil Uji Koefisien Determinasi (R?)
Model Summary®
Std. Error of the
Model R R Square Adjusted R Square Estimate
1 ,764° ,583 ,570 2,353

a. Predictors: (Constant), VARTAN PRODUK, KEMASAN, KUALITAS PRODUK
b. Dependent Variable: KEPUTUSAN PEMBELIAN

Sumber: Data Olah Peneliti, 2024

https://journal.thamrin.ac.id/index.php/ileka/article/view/2165 296



https://journal.thamrin.ac.id/index.php/ileka/article/view/2165

Jurnal Illmu Ekonomi Manajemen dan Akuntansi MH Thamrin p-ISSN 2716-3911
Volume 5 No 1; Maret 2024 e-ISSN 2721-0472

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa nilai korelasi antara variable dan
nilai r = 0, 764 artinya terdapat hubungan yang kuat antara variabel Kualitas Produk,
Kemasan, dan Varian Produk terhadap Keputusan Pembelian. Berdasarkan tampilan uji
determinasi diatas dapat diketahui bahwa Koefisien determinasi sebesar 0,583 yang berarti
kontribusi variabel kualitas produk, kemasan dan varian produk mempengaruhi variabel
keputusan pembelian sebesar 58.3%, sedangkan sisanya sebesar 41.7% dipengaruhi oleh

variabel lain diluar model.

Pembahasan Hasil Penelitian

1. Pengaruh Kualitas Produk (X1) terhadap Keputusan Pembelian
Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa Kualitas Produk memiliki nilai t
hitung sebesar (2.845) >t tabel sebesar (1.984) dan signifikansi (0,005) < 0,05 maka Ho
ditolak dan Ha diterima artinya variabel terdapat pengaruh yang positif dan signifikan
dari Kualitas Produk terhadap keputusan pembelian.
Nilai koefisien regresi variabel Kualitas Produk sebesar 0,277, artinya adalah bahwa
setiap peningkatan Kualitas Produk sebesar satu satuan maka akan meningkatkan
Keputusan Pembelian 27,7% dan asumsi variabel lain tetap.
Hal ini sejalan dengan hasil penelitian Dra. Eros Rosmiati, MM, Ignatius Erik Sapta
Yanuar, S.Hum, Arna Roselina Ambarita, S.M bahwa kualitas produk berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian pada Mixue ice cream & tea di Cilangkap. la
berpendapat bahwa Kualitas produk Mixue ice cream & tea Cilangkap yang baik maka
akan meningkatkan keputusan pembeliannya, sebaliknya jika kualitas produk turun atau
jelek maka keputusan pembeliannya juga akan turun (Dra. Eros Rosmiati, 2023).
Artinya bahwa Kualitas Produk memiliki peran yang penting bagi merek. Kualitas
Produk terhadap suatu merek akan menimbulkan rasa aman bagi konsumen untuk
dikonsumsi serta dapat mengurangi resiko pembelian. Dengan adanya Kualitas Produk
yang tinggi pada suatu produk maka dapat menjadi faktor yang bisa meningkatkan

keputusan pembelian konsumen terhadap Mixue Ice Cream and Tea di Kota Pekanbaru.

2. Pengaruh Kemasan (X2) terhadap Keputusan Pembelian (Y)
Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa Kemasan memiliki nilai t hitung

sebesar (2.562) > t tabel sebesar (1.984) dan signifikansi (0,012) < 0,05 maka Ho ditolak
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dan Ha diterima artinya variabel terdapat pengaruh yang positif dan signifikan dari
Kemasan terhadap keputusan pembelian.

Nilai koefisien regresi variabel Kemasan sebesar 0,353, artinya adalah bahwa setiap
peningkatan Kemasan sebesar satu satuan maka akan meningkatkan Keputusan
Pembelian 35,3% dan asumsi variabel lain tetap.

Hal ini sejalan dengan hasil penelitian Fitri rahmayanti Ginting bahwa Kemasan
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Ia berpendapat bahwa kemasan
dianggap mampu menjadi salah satu faktor penting dalam suatu produk yang dapat
menimbulkan kesan pertama dari pandangan seorang dalam memilih produk, konsumen
atau pembeli sering kali memilih produk melalui tampilan kemasan produk yang
menarik, maka hal ini mempengaruhi keputusan pembelian (Ginting 2022).

Dari hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa kemasan mampu memberikan penilaian
terhadap karakter dan citra produk Mixue. Kemasan adalah suatu hal yang sangat
penting untuk sebuah produk, fungsi utama pada kemasan sebagai pelindung produk
agar produk tetap higenis, sebagai sarana untuk memudahkan konsumen membawa
produk, dan yang paling penting kemasan dapat menjual dirinya sendiri, dalam artian

penggunaan kemasan akan mempengaruhi persepsi calon konsumen tersebut.

3. Pengaruh Varian Produk (X3) terhadap Keputusan Pembelian (Y)
Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa Varian Produk memiliki nilai t hitung
sebesar (6.558) > t tabel sebesar (1.984) dan signifikansi (0,000) < 0,05 maka Ho ditolak
dan Ha diterima artinya variabel terdapat pengaruh yang positif dan signifikan dari
Varian Produk terhadap Keputusan Pembelian.
Nilai koefisien regresi variabel Varian Produk sebesar 0,652, artinya adalah bahwa
setiap peningkatan Kualitas Produk sebesar satu satuan maka akan meningkatkan
Keputusan Pembelian 65,2% dan asumsi variabel lain tetap.
Hal ini sejalan dengan hasil penelitian agus sudarsono dan denok sunarsi bahwa varian
produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian pada laboratorium klinik
kimia farma di bintaro dan hasil penelitian yang dilakukan Aprilia S.C Kojongian,
Tinneke M.Tumbel dan Olivia Walangitan bahwa variabel variasi produk berpengaruh
terhadap keputusan pembelian mobil Daihatsu Grand Max Pick Up (Aprilia S.C
Kojongan, Tinneke M.Tumbel 2022).
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Dari hasil penelitian diatas apat disimpulkan bahwa Varian Produk memberikan dampak
yang positif terhadap proses konsumen dalam melakukan keputusan pembelian. Varian
produk dapat membuat konsumen puas terhadap suatu produk karena varian produk
dapat menyesuaikan keinginan dan kebutuhan konsumen baik dari segi rasa maupun

ukuran dari produk Mixue.

4. Pengaruh Kualitas Produk (X1), Kemasan (X2), dan Varian Produk (X3) terhadap
Keputusan Pembelian (Y)
Berdasarkan hasil perhitungan diperoleh nilai F hitung sebesar 44.736 dengan nilai
signifikansi 0.000 sehingga nilai F hitung sebesar (44.736) > F tabel (2.70) dan nilai
signifikansi (0.000) < (0.05). Maka Ho ditolak dan Ha diterima dapat disimpulkan bahwa
terdapat pengaruh secara simultan dari variabel yang meliputi Kualitas Produk,
Kemasan, dan Varian Produk terhadap Keputusan Pembelian Produk Mixuelce Cream
and Tea pada Masyarakat Kota Pekanbaru.
Diketahui bahwa nilai R square 0.583 bahwa variabel Kualitas Produk, Kemasan dan
Varian Produk secara keseluruhan memberikan pengaruh sebesar 58.3% terhadap
variabel Keputusan Pembelian. Sedangkan sisamya 41.7% dipengaruhi oleh variabel
lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini.
Kualitas produk yang baik akan membuat konsumen merasa puas dan percaya terhadap
produk tersebut, kemasan yang menarik dan fungsional juga dapat menarik perhatian
konsumen dan membuat produk lebih menonjol di rak toko. Selain itu variasi yang

beragam juga dapat memenuhi kebutuhan dan preferensi konsumen yang berbeda.

KESIMPULAN DAN REKOMENDASI

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti dengan judul
“Pengaruh Kualitas Produk, Kemasan dan Varian Produk terhadap Keputusan Pembelian
Produk Mixue Ice Cream and Tea (Studi Kasus pada Masyarakat Kota Pekanbaru)” maka
dapat di tarik kesimpulan bahwa:

1. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel Kualitas Produk (X1) yaitu terdapat
pengaruh yang positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y). Artinya

kualitas produk yang baik dalam benak konsumen akan mempengaruhi keputusan
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pembelian produk Mixue Ice Cream and Tea pada Masyarakat Kota Pekanbaru. Kualitas
Produk yang tinggi dapat menjadi faktor yang membuat konsumen yakin dalam
melakukan keputusan pembeliannya.

2. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel Kemasan (X2) yaitu terdapat pengaruh
yang positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y). Artinya kemasan yang
baik dalam benak konsumen akan mempengaruhi keputusan pembelian produk Mixue
Ice Cream and Tea pada Masyarakat Kota Pekanbaru. Kemasan pada produk yang
menarik dapat menjadi faktor yang membuat konsumen yakin dalam melakukan
keputusan pembeliannya.

3. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa variabel Varian Produk (X3) yaitu terdapat
pengaruh yang positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian (Y). Artinya varian
produk yang baik dalam benak konsumen akan mempengaruhi keputusan pembelian
produk Mixue Ice Cream and Tea pada Masyarakat Kota Pekanbaru. Varian Produk yang
bervariasi dapat menjadi faktor yang membuat konsumen yakin dalam melakukan
keputusan pembeliannya.

4. Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilaksanakan, secara simultan Kualitas Produk,
Kemasan dan Varian Produk memiliki pengaruh yang signifikan terhadap Keputusan
Pembelian secara simultan pada pelanggan Masyarakat Mixue Kota Pekanbaru. Artinya
Kualitas Produk, Kemasan, dan Varian Produk diterima terhadap keputusan pembelian
pada Masyarakat Kota Pekanbaru dengan variabel yang lebih besar pengaruhnya yaitu
Varian Produk.

5. Berdasarkan perhitungan koefisien determinasi (R?) nilai R square sebesar 0.583 atau
58.3% hal ini menunjukkan bahwa variabel Kualitas Produk, Kemasan dan Varian
Produk secara keseluruhan memberikan pengaruh sebesar 58.3% terhadap variabel
Keputusan Pembelian. Sedangkan 41.7% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak

diteliti dalam penelitian ini.
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Abstrak

Bagi perusahaan, sistem informasi akuntansi yang kuat sangat penting. Tujuan dari penelitian ini adalah untuk
mengetahui apa saja variabel yang mempengaruhi Kinerja Sistem Informasi Akuntansi. Akan diteliti
bagaimana variabel bebas yaitu Keterlibatan Pengguna (X1), Kemampuan Pengguna (X2), Dukungan
Manajemen Puncak (X3), Pelatihan dan Pendidikan (X4) berdampak pada variabel terikat yaitu Kinerja Sistem
Informasi Akuntansi (Y). Studi ini dilakukan dengan metode kuantitatif dan melibatkan 124 responden yaitu
karyawan yang menjadi beauty advisor di PT Paragita Tunas Inspira, Tbk. Data yang diperoleh diuji
menggunakan uji validitas, uji reliabilitas dan uji normalitas. Dari pengujian tersebut, didapatkan bahwa data
adalah valid, reliabel dan terdistribusi normal. Dari hasil uji aotokorelasi, berdasarkan pengambilan keputusan
dalam uji Durbin Watson, dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi autokorelasi. Teknik analisis data yang
digunakan adalah uji Analisis Regresi Linear Berganda yang diolah menggunakan SPSS 25. Dari hasil uji
analisis regresi linier berganda, didapatkan persamaan sebagai berikut: Y = 0,147 + 0,139 X1 + 0,312 X2 +
0,252 X3 + 0,20 X4 . Hasil uji hipotesis parsial atau uji t, didapatkan bahwa variabel Keterlibatan Pengguna
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap kinerja sistem informasi akuntansi, variabel kemampuan
pengguna memiliki pengaruh yang signifikan terhadap kinerja sistem informasi akuntansi, Variabel dukungan
manajemen berpengaruh signifikan terhadap kinerja sistem informasi akuntansi, Variabel program pelatihan
dan pendidikan memiliki pengaruh signifikan terhadap kinerja sistem informasi akuntansi. Hasil analisis data
menggunakan uji simultan atau uji F, menunjukkan bahwa kinerja sistem informasi akuntansi sangat
dipengaruhi secara simultan oleh variabel bebas yaitu Keterlibatan Pengguna, Kemampuan Pengguna,
Dukungan Manajemen serta Pelatihan dan Pendidikan.

Kata Kunci: Keterlibatan Pengguna, Kemampuan Pengguna, Dukungan Pimpinan, Pelatihan dan Pendidikan,
Sistem Informasi Akuntansi

Abstract

For companies, a strong accounting information system is very important. The aim of this research is to find
out what variables influence the performance of the Accounting Information System. It will be examined how
the independent variables, namely User Involvement (X1), User Ability (X2), Top Management Support (X3),
Training and Education (X4), have an impact on the dependent variable, namely Accounting Information
System Performance (Y). This study was conducted using quantitative methods and involved 124 respondents,
namely employees who were beauty advisors at PT Paragita Tunas Inspira, Tbk. The data obtained was tested
using validity tests, reliability tests and normality tests. From this test, it was found that the data was valid,
reliable and normally distributed. From the results of the autocorrelation test, based on decision making in the
Durbin Watson test, it can be concluded that there is no autocorrelation. The data analysis technique used is
the Multiple Linear Regression Analysis test which is processed using SPSS 25. From the results of the multiple
linear regression analysis test, the following equation is obtained: Y = 0.147 + 0.139 X1 + 0.312 X2 + 0.252
X3 + 0.20 The results of the partial hypothesis test or t test, found that the User Involvement variable has a
significant influence on the performance of the accounting information system, the user ability variable has a
significant influence on the performance of the accounting information system, the management support
variable has a significant influence on the performance of the accounting information system, the training
program variable and education has a significant influence on the performance of accounting information
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systems. The results of data analysis using the simultaneous test or F test, show that the performance of the
accounting information system is greatly influenced simultaneously by the independent variables, namely User
Involvement, User Capability, Management Support and Training and Education.

Keywords: User Involvement, User Capabilities, Leadership Support, Training and Education, Accounting
Information Systems

PENDAHULUAN

Di era pertumbuhan global, kebutuhan akan informasi merupakan salah satu hal
terpenting di semua sektor, dan bagi pengguna informasi, kebutuhan akan informasi yang
cepat, relevan, dan andal adalah hal yang terpenting (Rambe et al., 2021). Oleh karena itu,
di era perkembangan bisnis yang serba otomatis ini, dukungan IT sangat dibutuhkan. (Fadly
& Munthe, 2020), berpendapat bahwa penerapan sistem informasi akuntansi sangat penting,
membawa nilai tambah seperti peningkatan kualitas, pengurangan biaya produksi dan
layanan, peningkatan efisiensi operasional, distribusi pengetahuan, dan peningkatan
kemampuan pengambilan keputusan.

Sistem akuntansi yang efisien dan efektif sangat penting bagi perusahaan dalam
menjalankan aktivitas bisnisnya, khususnya dalam memenuhi kebutuhan manajemen dan
pemangku kepentingan eksternal. Penerapan sistem informasi akuntansi memungkinkan
karyawan memahami tanggung jawab dan tugasnya, sehingga memotivasi mereka untuk
bekerja sebaik mungkin (Zulaeha & Sari, 2020). Salah satu perusahaan yang membutuhkan
sistem informasi akuntansi adalah sektor FMCG (Fast Moving Consumer Goods).
Berdasarkan laman Investopedia yang di tulis oleh (Kenton, 2024), perusahaan di sektor
FMCG merupakan perusahaan yang membuat dan menyediakan berbagai produk keperluan
sehari-hari dimana perputaran penjualannya cepat, jumlah yang relatif banyak dan harga
yang cenderung murah.

Consumer goods merupakan produk yang dibeli untuk dikonsumsi oleh konsumen.
Produk dibagi menjadi tiga bagian, yaitu: barang tahan lama, tidak tahan lama dan jasa.
Adapun PT Paragita Tunas Inspira merupakan perusahaan yang menaungi tenaga pekerja
pemasaran kosmetik dengan sebutan beauty advisor. Beauty advisor merupakan karyawan
yang memiliki tugas untuk memasarkan produk kosmetik di berbagai store yang telah
ditentukan. Produk yang dipasarkan oleh PT Paragita Tunas Inspira adalah Wardah, Make
Over, Emina, Biodef, Labore, Kahf dan Putri. Para beauty advisor mulanya mengerjakan

laporan penjualan secara manual, namun saat ini perusahaan telah membangun website
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untuk melakukan presensi dan penginputan laporan penjualan. Hal ini tentunya dapat
mempercepat dan memudahkan pekerjaan dibandingkan harus dikerjakan secara manual.

Dalam penelitian yang dilakukan oleh (Zulacha & Sari, 2020), sistem informasi
akuntansi dianggap sebagai sumber daya yang dirancang untuk mengubah data menjadi
informasi yang bermanfaat untuk digunakan dalam perencanaan, pengendalian, dan
pengoperasian sistem. Dengan demikian, sistem informasi akuntansi dianggap sebagai
sistem yang digunakan untuk mengolah data dan transaksi sehingga menghasilkan informasi
yang bermanfaat. (Fadly & Munthe, 2020) juga menyatakan bahwa sistem informasi
akuntansi merupakan hasil kombinasi antara manusia dan sumber daya lainnya.

Menurut buku yang ditulis oleh (Zamzani et al., 2016, p. 6), sistem informasi
akuntansi dianggap sebagai alat organisasi yang tergabung dalam bagian sistem informasi
dan teknologi (SIT) yang dirancang untuk membantu mengelola dan mengendalikan
departemen keuangan suatu perusahaan. Dengan demikian, sistem informasi akuntansi
berperan dalam mengolah data keuangan menjadi informasi yang dibutuhkan oleh para
pengambil keputusan, sebagaimana yang dijelaskan dalam penelitian yang dilakukan oleh
(Budi & Sari, 2022).

Dalam pengembangan sistem informasi akuntansi (SIA), baik secara manual
maupun komputer, partisipasi pengguna sistem sangat penting. Proses perencanaan dan
pengembangan sistem harus melibatkan pengguna dalam memberikan kontribusi untuk
meningkatkan kinerja sistem. Hal ini disebutkan dalam studi yang dilakukan oleh (Fadly &
Munthe, 2020). Adanya hubungan yang baik antara pengguna dalam proses pengembangan
sistem juga dapat meningkatkan kinerja sistem informasi akuntansi. Keterlibatan pengguna
secara aktif dalam pengembangan menyampaikan informasi yang disesuaikan dengan
kebutuhan mereka. Penekanan pada peran pengembangan dan langkah-langkah yang harus
diambil untuk mendukung pengguna juga penting dalam meningkatkan keterlibatan dan
kinerja sistem informasi akuntansi, seperti yang diungkapkan oleh (Satria & Dewi, 2019).

Kompetensi atau kemampuan yang dimiliki oleh pengguna sistem informasi
akuntansi sangat penting dalam menjalankan tugas dan mengambil keputusan sesuai dengan
peran mereka dalam perusahaan. Hal ini dijelaskan oleh (Priansa & Juni, 2017, p. 85) dalam
bukunya. Pengguna sistem informasi yang memiliki keterampilan yang baik melalui
pelatihan dan pengalaman akan merasa lebih puas menggunakan sistem informasi akuntansi

(SIA) dan cenderung terus menggunakan SIA untuk menyelesaikan tugasnya, seperti yang
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disebutkan oleh (Rusdi & Megawati, 2011). Oleh karena itu, kemampuan dalam
mengoperasikan sistem informasi akuntansi menjadi faktor penting yang harus dimiliki oleh
setiap individu yang bekerja dalam perusahaan. Dengan kemampuan tersebut, pekerjaan
dapat diselesaikan dengan tepat waktu dan efisien. Selain itu, kemampuan dalam
mengaplikasikan sistem juga akan membantu dalam mengembangkan sistem yang sesuai
dengan kebutuhan dan preferensi pengguna.

Sejalan dengan pandangan yang diungkapkan oleh (Satria & Dewi, 2019),
Manajemen puncak memainkan peran penting dalam pengembangan sistem informasi
karena mereka menggunakannya untuk membuat keputusan dan membantu mencapai tujuan
organisasi. Manajemen puncak memainkan peran penting dalam mengendalikan sistem
informasi selama setiap tahapan pengembangan sistem. Kepemimpinan dan dukungan yang
ditunjukkan oleh manajemen puncak akan menjelaskan hak, tanggung jawab, tugas, dan
tindakan yang tepat untuk individu di posisi tertentu. Peran manajemen puncak adalah
memastikan keberhasilan penerapan sistem baru dan memberikan ruang bagi kemampuan
inovatif karyawan dalam mempengaruhi pengembangan sistem. (Saebani & Muliawati,
2016) dalam penelitian yang dilakukan oleh Latifah & Abitama (2021), mereka juga
mendukung pandangan ini dan menegaskan bahwa melibatkan manajemen puncak dalam
pengembangan sistem informasi merupakan faktor penting untuk mencapai kesuksesan
dalam implementasi dan adopsi sistem baru. Dengan adanya dukungan dan kepemimpinan
yang kuat dari manajemen puncak, pengembangan sistem informasi dapat dilakukan dengan
lebih efektif dan berpotensi mencapai hasil yang menguntungkan bagi organisasi.

Menurut penelitian oleh (Priansa & Juni, 2017), ditekankan bahwa tanpa
memperhatikan keterampilan dasar karyawan, menempatkan mereka di tempat kerja tidak
akan menjamin kesuksesan dalam pekerjaan tersebut. Mereka juga menyebutkan bahwa
program pelatihan dan pendidikan bagi pengguna sistem merupakan alat penting dalam
pengembangan sumber daya manusia. Dengan adanya program tersebut, manajemen dapat
menghadapi tantangan dari era persaingan dengan lebih baik, sementara karyawan akan
meningkatkan kompetensi dan keterampilan yang diperlukan untuk menyelesaikan

pekerjaan mereka dengan baik.
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METODE PENELITIAN

Penelitian in1 menggunakan pendekatan kuantitatif, dengan objek yang digunakan
adalah PT Paragita Tunas Inspira, Tbk yang berlokasi di JI. Raya Setu — Serang, Telanjung
Cikarang Barat. Pengambilan sampel menggunakan teknik sampling jenuh dengan 124
karyawan yang menjadi beauty advisor di PT Paragita Tunas Inspira, Tbk. Teknik analisis

data yang digunakan dengan menggunakan uji regresi linear berganda yang dibantu

pengolahan data menggunakan SPSS 25.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Hasil uji validitas yang telah diolah peneliti diperoleh hasil sebagai berikut:

Tabel 1. Uji Validitas Keterlibatan Pengguna (X1)

Uji Validitas Keterlibatan Pengguna (Xi)

Rhitung Nilai Rtabel
NO Status
Pearson Correlation N=124, a=5%
1 0,712 0,1484 Valid
2 0,564 0,1484 Valid
3 0,526 0,1484 Valid
4 0,589 0,1484 Valid
5 0,682 0,1484 Valid
6 0,572 0,1484 Valid
7 0,505 0,1484 Valid

Dilihat dari tabel di atas, dapat disimpulkan bahwa variabel Keterlibatan Pengguna

(X1) memiliki 7 pernyataan yang semuanya valid.

Tabel 2. Uji Validitas Kemampuan Pengguna (X2)

Uji Validitas Kemampuan Pengguna(X2)

Rhitung Nilai Rtabel
NO - Status
Pearson Correlation N=124, a=5%
1 0,677 0,1484 Valid
2 0,517 0,1484 Valid
3 0,632 0,1484 Valid
4 0,664 0,1484 Valid

Dilihat dari tabel di atas, dapat disimpulkan bahwa variabel Kemampuan Pengguna

(X2) memiliki 4 pernyataan yang semuanya valid.
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Tabel 3. Uji Validitas dukungan Manajemen Puncak (X3)

Uji Validitas Dukungan Manajemen Puncak (X3)

Rhitung Nilai Rtabel
NO - Status
Pearson Correlation N=124, a=5%
1 0,701 0,1484 Valid
2 0,687 0,1484 Valid
3 0,680 0,1484 Valid
4 0,673 0,1484 Valid

Dilihat dari tabel di atas, dapat disimpulkan bahwa variabel Dukungan Manajemen
Puncak (X3) memiliki 4 pernyataan yang semuanya valid.
Tabel 4. Uji Validitas Pelatihan dan Pendidikan (X4)

Variabel Pelatihan dan Pendidikan (X4)

NO Rhitung Nilai Rtabel Status
Pearson Correlation N=124,a=5%

1 0,727 0,1484 Valid

2 0,629 0,1484 Valid

3 0,706 0,1484 Valid

4 0,650 0,1484 Valid

Dilihat dari tabel di atas, dapat disimpulkan bahwa variabel Pelatihan dan Pendidikan
(X4) memiliki 4 pernyataan yang semuanya valid.
Tabel 5. Uji Validitas Kinerja Sistem Informasi Akuntansi (YY)

Uji Validitas Kinerja Sistem Informasi Akuntansi (Y)

Rhitung Nilai Rtabel
NO - Status
Pearson Correlation N=124,a=5%
1 0,652 0,1484 Valid
2 0,606 0,1484 Valid
3 0,600 0,1484 Valid
4 0,711 0,1484 Valid
5 0,649 0,1484 Valid
6 0,551 0,1484 Valid
7 0,605 0,1484 Valid

Dilihat dari tabel di atas, dapat disimpulkan bahwa variabel Kinerja Sistem Informasi
Akuntansi (Y) memiliki 7 pernyataan yang semuanya valid. Setelah melihat hasil uji
validitas yang telah diolah dari seluruh data variabel independent dan dependen
menunjukkan hasil valid dan memenuhi syarat validitas.

Hasil uji reliabilitas dapat dilihat dari tabel 6 berikut.
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Tabel 6. Uji Reliabilitas

Hasil Uji Reliabilitas Instrumen

Variabel r alpha Keterangan
X1 0.703 Reliable
X2 0.739 Reliable
X3 0.756 Reliable
X4 0.710 Reliable
Y 0.701 Reliable

Hasil uji normalitas dapat dilihat dari tabel 7. Dari hasil uji normalitas diketahui
seluruh variabel memiliki nilai sig > 0,05, yang mengartikan bahwa semua data terdistribusi
normal.

Tabel 7. Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized

Residual
N 124
Normal Parameters="® Mean .0000000
Std. Deviation 4.44872289
Most Extreme Differences Absolute 068
Positive 046
Negative -.068
Test Statistic 068
Asymp. Sig. (2-tailed) .200¢=4

Hasil uji autokorelasi dapat dilihat dari tabel 8 berikut.
Tabel 8. Uji Autokorelasi

Model Summary®
Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Sguare Estimate Durbin-Watson
1 B472 717 .705 1.22773 2.179
a. Predictors: (Constant), Program Pelatihan dan Pendidikan Pengguna SIA, Dukungan

Manjemen, Kemampuan Pengguna dalam menggunakan SIA, Keterlibatan Pengguna
dalam menggunakan SIA
b. Dependent Variable: Kinerja SIA

Berdasarkan hasil di atas, diperoleh nilai Durbin Watson (d) regresi dalam rentang
1,773 < 2,179 < 2,227, yang menunjukkan bahwa nilai (d) lebih besar dari du dan kurang
dari 4-du. Dengan demikian, berdasarkan pengambilan keputusan dalam uji Durbin Watson
di atas, dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi autokorelasi.

Hasil Uji Analisis Regresi Linear Berganda dapat dilihat pada tabel 9 berikut.
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Tabel 9. Analisis Regresi Linear Berganda
Coefficients?

Unstandardized Standardized

Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig

1 (Constant) 147 .800 .184 .854
Keterlibatan Pengguna 139 .068 .206 2.034 .045
dalam menggunakan SIA
Kemampuan Pengguna 312 .099 .301 3.150 .002
dalam menggunakan SIA
Dukungan Manjemen .252 .084 .253 2.998 .003
Program Pelatihan dan 204 .094 193 2177 .032

Pendidikan Pengguna
SIA

a. Dependent Variable: Kinerja SIA
Dari tabel diatas diperoleh persamaan sebagai berikut :
Y =0,147 +0,139X; + 0,312X>+0,252X;3 + 0,204X

Pada pengujian Hipotesis, uji Hipotesis t memberikan hasil pengolahan data
untuk melihat pengaruh variabel independent terhadap variabel dependen sebagai
berikut:

1. Variabel keterlibatan pengguna memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
Kinerja sistem informasi akuntansi, sebagaimana terlihat dari nilai signifikansi
sebesar 0,045 yang lebih kecil dari tingkat signifikansi yang umum digunakan,
yaitu 0,05. Hasil ini memperkuat fakta bahwa melibatkan pengguna sebagai pihak
yang mengoperasikan sistem sangat penting dalam mencapai kinerja yang baik.
Dengan melibatkan pengguna dalam pengoperasian sistem informasi akuntansi,
pemakai akan memiliki pemahaman yang lebih mendalam tentang proses dan
permasalahan yang terkait dengan sistem yang digunakan. Keterlibatan pengguna
mencakup partisipasi mereka dalam pengembangan sistem, peningkatan
kompetensi dan pemahaman tentang sistem, serta sumbangan konstruktif dalam
mengidentifikasi dan memecahkan masalah yang muncul dalam penggunaan
sistem. Dengan adanya keterlibatan pengguna, sistem informasi akuntansi dapat
dioperasikan dengan lebih baik karena pengguna memiliki pemahaman yang lebih
baik tentang kebutuhan dan proses bisnis yang terlibat. Hal ini memungkinkan
mereka untuk menggunakan sistem dengan lebih efektif dan efisien, menghindari
kesalahan yang tidak perlu, dan dapat mencapai hasil yang diinginkan dengan lebih
baik.
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Keterlibatan pengguna juga memainkan peran penting dalam mendorong adopsi
sistem yang sukses oleh para pengguna. Dengan melibatkan mereka dalam proses
pengembangan dan mempertimbangkan masukan mereka, pengguna akan merasa
memiliki keterlibatan yang kuat terhadap sistem dan lebih menerima serta
menggunakan sistem dengan antusias. Kesimpulannya, keterlibatan pengguna
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap kinerja sistem informasi akuntansi.
Melibatkan pengguna dalam pengoperasian sistem dapat meningkatkan efektivitas
penggunaan sistem, mengurangi kesalahan, dan memastikan bahwa sistem dapat
berjalan dengan baik sesuai dengan kebutuhan bisnis yang ada.

2. Berdasarkan analisis yang dilakukan, dapat disimpulkan bahwa variabel
kemampuan pengguna memiliki pengaruh yang signifikan terhadap kinerja sistem
informasi akuntansi, seperti yang terbukti dengan nilai signifikansi sebesar 0,002
yang lebih kecil dari tingkat signifikansi yang umumnya digunakan, yaitu 0,005.
Hal ini menunjukkan bahwa semakin tinggi kemampuan personal yang dimiliki
oleh pengguna, maka kinerja sistem informasi akuntansi juga akan meningkat
secara signifikan. Pentingnya kemampuan personal pengguna dalam menunjang
Kinerja sistem informasi akuntansi dapat dilihat dari peran kemampuan teknikal
personal pemakai sistem. Pengguna sistem yang memiliki kemampuan teknikal
yang baik akan mampu menggunakan sistem dengan lebih efektif dan efisien,
sehingga dapat memberikan kontribusi positif terhadap kinerja keseluruhan dari
sistem informasi akuntansi. Dengan demikian, investasi dalam pengembangan
kemampuan personal pengguna, terutama dalam hal kemampuan teknikal yang
diperlukan, merupakan langkah strategis yang dapat meningkatkan kinerja sistem
informasi akuntansi dan pada akhirnya mendukung pencapaian tujuan organisasi
secara keseluruhan.

3. Variabel dukungan manajemen berpengaruh terhadap kinerja sistem informasi
akuntansi, dengan nilai signifikansi sebesar 0,003 yang lebih rendah dari batas
signifikansi yang umumnya digunakan, yaitu 0,005. Hasil ini menegaskan bahwa
dukungan positif dari manajemen akan meningkatkan kinerja SIA secara
signifikan. Dukungan yang kuat dari manajemen puncak dalam proses
pengembangan sistem informasi dan pengoperasiannya akan memberikan

dorongan yang berarti bagi pengguna sistem, mendorong mereka untuk lebih
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berpartisipasi dan menyelesaikan tugas mereka dengan lebih efisien. Dukungan
manajemen bisa berupa alokasi sumber daya yang memadai, komitmen untuk
menyediakan pelatihan dan pengembangan bagi pengguna sistem, serta
memberikan atensi terhadap masukan dan masalah yang muncul dalam
penggunaan sistem informasi akuntansi. Ketika manajemen memberikan
dukungan yang memadai, akan tercipta lingkungan kerja yang mendukung bagi
para pengguna sistem untuk berinovasi, melakukan tugas dengan baik, dan secara
keseluruhan meningkatkan kinerja dan efektivitas sistem informasi akuntansi.
Dengan demikian, penting bagi manajemen untuk memberikan dukungan yang
kontinyu dan berkelanjutan terhadap sistem informasi akuntansi agar dapat
memaksimalkan potensi pengguna sistem dan mencapai tujuan organisasi dengan
lebih baik.

4. Variabel program pelatihan dan pendidikan memiliki pengaruh terhadap kinerja
sistem informasi akuntansi, dimana nilai signifikansi sebesar 0,032 < 0,05. Dengan
nilai signifikansi 0,032 < 0,05, Program pelatihan dan pendidikan mempengaruhi
Kinerja sistem informasi akuntansi. Perusahaan memberikan program pelatihan dan
pendidikan kepada karyawannya untuk meningkatkan keterampilan sumber daya
manusianya sehingga mereka dapat menyelesaikan tugasnya dengan lebih efisien
dan efektif. Karyawan yang mahir menggunakan sistem akuntansi akan membantu
manajemen membuat sistem yang lebih baik lagi.

Hasil perhitungan ujji hipotesis simultan atau uji F adalah sebagaimana
disajikan pada tabel 10 berikut ini.
Tabel 10. Uji Hipotesis F

ANOVA?
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig.
1 Regression 439.666 4 109.917 75.046 .000b
Residual 174.293 119 1.465
Total 613.960 123

a. Dependent Variable: Kinerja SIA

b. Predictors: (Constant), Program Pelatihan dan Pendidikan Pengguna SIA, Dukungan
Manjemen, Kemampuan Pengguna dalam menggunakan SIA, Keterlibatan Pengguna dalam
menggunakan SIA

Dari data pada tabel di atas, terlihat bahwa nilai signifikansi uji F adalah 0,000 <

0,05. Hasil ini menunjukkan bahwa variabel independen secara bersama-sama memiliki
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pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen, termasuk keterlibatan pengguna,
kompetensi pengguna, dukungan manajemen, serta program pendidikan dan pelatihan bagi
pengguna sistem informasi akuntansi (SIA). Temuan ini juga efektif dan berdampak positif
terhadap kinerja SIA.

KESIMPULAN DAN REKOMENDASI
Berdasarkan hasil penelitian, dapat disimpulkan bahwa:

1. Keterlibatan pengguna berpengaruh signifikan terhadap kinerja sistem informasi
akuntansi.

2. Kapabilitas pengguna juga mempengaruhi kinerja sistem informasi akuntansi.

3. Dukungan manajemen puncak berperan penting dalam meningkatkan kinerja sistem
informasi akuntansi.

4. Pelatihan dan pengajaran juga memiliki dampak yang signifikan terhadap kinerja sistem
informasi akuntansi.

5. Partisipasi pengguna, keterampilan pengguna, dukungan manajemen puncak, pelatihan
dan pendidikan secara bersama-sama berpengaruh signifikan pada kinerja sistem

informasi akuntansi.
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Abstrak

Penelitian ini bertujuan menganalisa harga saham dimasa yang akan datang menggunakan Analisa Teknikal
dengan indicator Ichimoku Kinko Hyo. Penelitian ini memprediksi sejauh mana tingkat akurasi terhadap
indikator Ichimoku Kinko Hyo dalam pengambilan keputusan dan menilai keuntungan dan Kkerugian dari
penggunaan indikator Ichimoku Kinko Hyo pada saham PT Adaro Energy Indonesia Thk selama tahun 2020-
2022. Metodologi penelitian yang digunakan adalah metode deskriptif kualitatif. Teknik pengambilan sampel
menggunakan metode purposive sampling dengan data pada tahun 2020-2022. Hasil dari penelitian ini
menunjukkan pergerakan haga saham ADRO dengan menggunakan Indikator Ichimoku Kinko Hyo bahwa
pada Januari-Juni 2020 (semester 1 2020) terdapat 2 sinyal beli dan 2 sinyal jual. Sedangkan pada Juli —
Desember 2020 (semester 11 2020) terdapat 4 sinyal beli dan 4 sinyal jual. Untuk tahun 2021, pada Januari —
Juni 2021 (semester 1 2021) terdapat 2 sinyal beli dan 2 sinyal jual. Sedangkan pada Juli — Desember 2021
(semester 11 2021) terdapat 3 sinyal beli dan 2 sinyal jual. Dan untuk tahun 2022, pada Januari — Juni 2022
2021 (semester 1 2022) terdapat 2 sinyal beli dan 3 sinyal jual. Sedangkan pada Juli — Desember 2022
(semester 11 2022) terdapat 2 sinyal beli dan 2 sinyal jual. Untuk tingkat akurasi yang dihasilkan
menggambarkan bahwa dengan menggunakan indikator Ichimoku Kinko Hyo diperoleh tingkat akurasi sebesar
86,67%. Sedangkan keuntungan dan kerugian yang dihitung menggunakan indikator Ichimoku Kinko Hyo
diperoleh keuntungan sebesar 193,40% dan kerugian sebesar -18,35% selama tahun 2020-2022.

Kata Kunci: Pergerakan harga saham, Ichimoku Kinko Hyo, Analisis Teknikal, Keuntungan, Kerugian
Abstract

This research aims to analyze future stock prices using Technical Analysis with the Ichimoku Kinko Hyo
indicator. This research predicts the level of accuracy of the Ichimoku Kinko Hyo indicator in decision making
and assesses the advantages and disadvantages of using the Ichimoku Kinko Hyo indicator on PT Adaro
Energy Indonesia Tbk shares during 2020-2022. The research methodology used is a qualitative descriptive
method. The sampling technique uses a purposive sampling method with data for 2020-2022. The results of
this research show that ADRO share price movements using the Ichimoku Kinko Hyo Indicator show that in
January-June 2020 (semester I 2020) there were 2 buy signals and 2 sell signals. Meanwhile, in July —
December 2020 (semester Il 2020) there were 4 buy signals and 4 sell signals. For 2021, in January — June
2021 (semester 1 2021) there are 2 buy signals and 2 sell signals. Meanwhile, in July — December 2021
(semester Il 2021) there were 3 buy signals and 2 sell signals. And for 2022, in January — June 2022 2021
(semester 1 2022) there are 2 buy signals and 3 sell signals. Meanwhile, in July — December 2022 (semester
11 2022) there are 2 buy signals and 2 sell signals. The resulting level of accuracy shows that by using the
Ichimoku Kinko Hyo indicator, an accuracy level of 86.67% is obtained. Meanwhile, profits and losses
calculated using the Ichimoku Kinko Hyo indicator obtained a profit of 193.40% and a loss of -18.35% during
2020-2022.

Keywords: Stock price movements, Ichimoku Kinko Hyo, Technical Analysis, Profits, Losses
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PENDAHULUAN

Pasar Modal adalah sarana yang digunakan oleh perusahaan yang membutuhkan
dana untuk mengembangkan usahanya. Pasar modal juga merupakan sarana investor yang
membutuhkan media investasi untuk mendapatkan keuntungan. Pasar Modal di Indonesia
berperan sangat penting dalam meningkatkan pertumbuhan perekonomian nasional. Pasar
Modal menyediakan berbagai instrumen untuk berinvestasi, salah satunya adalah saham.

Penelitian ini fokus pada pembahasan indeks saham LQ45 perusahaan
pertambangan. Di awal tahun 2018, harga saham perusahaan pertambangan naik secara
bersamaan karena harga komoditas global melonjak. Industri ini berkembang dengan baik
hingga akhir tahun 2018. Namun, pada bulan Oktober mulai mengalami penurunan. Ketika
terjadi penurunan yang signifikan, sangat menarik untuk mencermati pergerakan harga
saham perusahaan pertambangan.

Beberapa penelitian mengenai keputusan investasi dengan menggunakan analisis
teknikal telah banyak dilakukan, khususnya dengan menggunakan indikator Ichimoku Kinko
Hyo. Indikator yang digunakan dalam penelitian ini adalah indikator Ichimoku Kinko Hyo
karena dengan indikator ini dapat dapat dengan mudah ditangkap sentimen market,
menentukan arah tren, memberikan sinyal jual atau beli, baik jangka pendek, menengah,
maupun jangka panjang. Indikator ini memiliki kelebihan khusus yang dapat digunakan
untuk memproyeksi pergerakan harga saham pada masa mendatang di Bursa Efek Indonesia
(BEI). Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui tingkat keakuratan analisis teknikal
terhadap pergerakan harga saham pada PT Adaro Energy Indonesia Tbk.

Ichimoku Kinko Hyo adalah salah satu indikator dalam Analisa Teknikal yang
ditemukan oleh seorang Jurnalis dari Jepang yaitu Goichi Hosada, yang menggunakan nama
pena “Ichimoku Sanjin” pada tahun 1938 sebelum Perang Dunia II. Dengan Ichimoku Kinko
Hyo bisa dilihat keadaan market, menentukan level support dan resistant-nya serta dapat
diketahui seberapa kuat sinyal untuk beli dan jual. Ichimoku Kinko Hyo juga bisa disebut
sebagai rajanya indikator karena memiliki tingkat keakuratan yang tinggi untuk mengetahui
arah trend, level support dan resistant serta hal lainnya.

Berdasarkan latar belakang yang telah dikemukakan di atas, maka perlu untuk
melakukan penelitian dengan judul “Analisa Keputusan Investasi Saham PT Adaro Energy

’

Indonesia Tbk menggunakan Analisa Teknikal dengan Indikator Ichimoku Kinko Hyo .
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METODE PENELITIAN

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar keakuratan indikator
Ichimoku Kinko Hyo terhadap pergerakan harga saham yang pada penelitian ini diuji dengan
menggunakan data harga saham PT Adaro Energy Indonesia Tbk pada tahun 2020-2022.
Kriteria diatas merupakan salah satu cara untuk membuktikan seberapa besar pengaruh
keakuratan indikator Ichimoku Kinko Hyo terhadap pergerakan harga saham PT Adaro
Energy Indonesia pada tahun 2020-2022 yang nantinya akan mempengaruhi investor dalam
mengambil keputusan untuk melakukan transaksi investasi. Dengan penelitian ini
diharapkan hasil sebagai berikut: Adanya keakuratan sinyal Buy atau Sell pada pergerakan
harga saham PT Adaro Energy Indonesia pada tahun 2020-2022 jika dianalisa dengan
menggunakan indikator Ichimoku Kinko Hyo.

Ichimoku Kinko Hyo adalah sebuah sistem analisis teknikal yang digunakan untuk
menganalisis dan memprediksi pergerakan harga di pasar keuangan. Sistem ini
dikembangkan oleh seorang jurnalis keuangan Jepang bernama Goichi Hosoda pada tahun
1960-an. Ichimoku Kinko Hyo terdiri dari beberapa komponen yang menghasilkan variabel-
variabel yang dapat digunakan untuk mengidentifikasi tren, level support dan resistance,
serta memberikan sinyal perdagangan.

Menurut Anthony (2021:28-29) Ichimoku (“a glance” atau “one look™) artinya satu
lirikan atau sekilas pandang, Kinko artinya keseimbangan (equilibrium atau balance), dan
Hyo artinya chart atau grafik. Jadi Ichimoku Kinko Hyo (bahasa Jepang) kalau
diterjemahkan berarti “grafik keseimbangan dalam sekali lirikan atau sekilas pandang”.
Indikator ini diciptakan oleh Goichi Hosoda, seorang jurnalis ekonomi dari Jepang yang
menggunakan nama pena “Ichimoku Sanjin” pada era sebelum Perang Dunia II, yakni tahun
1938.

Inti dari Ichimoku Kinko Hyo adalah keberadaan awan (cloud) atau yang biasa
disebut sebagai “kumo” dalam bahasa Jepang. Dengan kumo ini, dapat diketahui dimanakah
titik support atau resistance dari pergerakan harga, seberapa tebal support atau resistance
tersebut bahkan bagaimana trend yang terjadi.

Rumus dari garis-garis yang membentuk indikator Ichimoku Kinko Hyo, yaitu:

1. Tenkan Sen = (Highest High + Lowest Low)/2 dalam 9 periode terakhir.
2. Kijun Sen = (Highest High + Lowest Low)/2 dalam 26 periode terakhir.
3. Chikou Span = Harga Close hari ini diplotkan 26 periode kebelakang
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4. Senkou Span A = (Tenkan Sen + KijunSen)/2 diplotkan 26 hari kedepan.

5. Senkou Span B = (Highest High + Lowest Low)/ 2 dalam 52 periode terakhir, diplotkan

26 hari kedepan.

HASIL DAN PEMBAHASAN

a. Indikator Ichimoku Kinko Hyo pada Periode Januari 2020 — Juni 2020

(Semester 1 2020)
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Gambar 1. Indikator Ichimoku Kinko Hyo pada Periode Januari 2020 — Juni 2020

Powerad by www.chartnexus.com

Berdasarkan grafik diatas, pergerakan harga saham PT Adaro Energy Indonesia Thk
(ADRO) dengan indikator Ichimoku Kinko Hyo terdapat 2 (dua) sinyal beli dan 2 (dua)
sinyal jual selama bulan Januari 2020 — Juni 2020 (Semester | 2020).

b. Indikator Ichimoku Kinko Hyo pada Periode Juli 2020 — Desember 2020
(Semester 11 2020)
Berdasarkan grafik gambar 2, pergerakan harga saham PT. Adaro Energy Indonesia
Tbk (ADRO) dengan indikator Ichimoku Kinko Hyo terdapat 4 (empat) sinyal beli dan 4
(empat) sinyal jual selama bulan Juli 2020 — Desember 2020 (Semester 11 2020).
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Gambar 2. Indikator Ichimoku Kinko Hyo pada Periode Juli 2020 — Desember 2020

c¢. Indikator Ichimoku Kinko Hyo pada Periode Januari 2021 — Juni 2021 (Semester
1 2021)
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Gambar 3. Indikator Ichimoku Kinko Hyo pada Periode Januari 2021 — Juni 2021
Berdasarkan grafik diatas, pergerakan harga saham PT. Adaro Energy Indonesia Tbk
(ADRO) dengan indikator Ichimoku Kinko Hyo terdapat 2 (dua) sinyal beli dan 2 (dua)
sinyal jual selama bulan Januari 2021 — Juni 2021 (Semester | 2021).
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d. Indikator Ichimoku Kinko Hyo pada Periode Juli 2021 — Desember 2021
(Semester 11 2021)
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Gambar 4. Indikator Ichimoku Kinko Hyo pada Periode Juli 2021 — Desember 2021
Berdasarkan grafik diatas, pergerakan harga saham PT. Adaro Energy Indonesia Tbk
(ADRO) dengan indikator Ichimoku Kinko Hyo terdapat 3 (tiga) sinyal beli dan 2 (dua)
sinyal jual selama bulan Juli 2021 — Desember 2021 (Semester 11 2021).

e. Indikator Ichimoku Kinko Hyo pada Periode Januari 2022—Juni 2022
(Semester 1 2022)
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Gambar 5. Indikator Ichimoku Kinko Hyo pada Periode Januari 2022—Juni 2022
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Berdasarkan grafik diatas, pergerakan harga saham PT. Adaro Energy Indonesia Thk
(ADRO) dengan indikator Ichimoku Kinko Hyo terdapat 2 (dua) sinyal beli dan 3 (tiga)
sinyal jual selama bulan Januari 2022 — Juni 2022 (Semester | 2022).

f. Indikator Ichimoku Kinko Hyo pada Periode Juli 2022 — Desember 2022
(Semester 11 2022)
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Gambar 6. Indikator Ichimoku Kinko Hyo pada Periode Juli 2022 — Desember 2022
Berdasarkan grafik diatas, pergerakan harga saham PT. Adaro Energy Indonesia Tbk
(ADRO) dengan indikator Ichimoku Kinko Hyo terdapat 2 (dua) sinyal beli dan 2 (dua)
sinyal jual selama bulan Juli 2022 — Desember 2022 (Semester 11 2022).

Tingkat Akurasi Saham PT. Adaro Energy Indonesia Tbk dengan Indikator
Ichimoku Kinko Hyo pada tahun 2020-2022

Tingkat akurasi saham PT Adaro Energy Indonesia Tbk (ADRO) dengan
menggunakan indikator Ichimoku Kinko Hyo selama tahun 2020 — 2022 pada table 1 berikut:

Tabel 1. Tingkat akurasi prediksi saham PT Adaro Energi Indonesia Thk

Ketepatan Jumlah Persentase (%)
Benar 13 86.67

Salah 2 13.33

Total 15 100.00

Sumber: Diolah Penulis, 2023
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Capital Gain and Loss Saham PT. Adaro Energy Indonesia Tbk dengan Indikator
Ichimoku Kinko Hyo pada tahun 2020 — 2022
Berikut adalah capital gain and loss saham PT. Adaro Energy Indonesia Thk

(ADRO) dengan menggunakan indikator Ichimoku Kinko Hyo selama tahun 2020 — 2022

pada tabel 2.

Tabel 2. Capital Gain and Loss Saham PT Adaro Energy Indonesia Tbhk

No Sinyal Beli Sinyal Jual Capital by
Tanggal Harga Tanggal Harga Gain/Loss °

1 20/03/2020 745 21/04/2020 930 185 24.83%
2 18/05/2020 1,020 10/6/2020 1,100 80 7.84%
3 1/7/2020 1,045 22/07/2020 1,125 80 7.66%
4 6/8/2020 1,115 15/09/2020 1,190 75 6.73%
5 29/09/2020 1,165 19/10/2020 1,220 55 4.72%
6 16/11/2020 1,195 22/12/2020 1,470 275 23.01%
7 12/3/2021 1,210 30/04/2021 1,245 35 2.89%
8 28/05/2021 1,170 17/06/2021 1,355 185 15.81%
9 29/07/2021 1,325 27/08/2021 1,245 (80) -6.04%
10 14/09/2021 1,385 2/11/2021 1,645 260 18.77%
11 30/11/2021 1,700 26/01/2022 2,210 510 30.00%
12 23/02/2022 2,320 23/05/2022 3,150 830 35.78%
13 2/6/2022 3,330 17/06/2022 2,920 (410) -12.31%
14 25/07/2022 3,100 18/10/2022 3,860 760 24.52%
15 17/11/2022 3,590 20/12/2022 3,920 330 9.19%
TOTAL 3,170 193.40%

1. Analisa Pergerakan Harga Saham ADRO dengan Indikator Ichimoku Kinko Hyo
pada tahun 2020 — 2022.
Hasil penelitian ini berbeda dengan penelitian yang dilakukan oleh (Samsudin, 2020)
dimana Pergerakan Harga Saham FREN tidak sesuai dengan indikator Ichimoku Kinko
Hyo bahwa pada Juni - Agustus 2019 terdapat 1 (satu) sinyal beli dan 2 (dua) sinyal jual.
Dan pada (September - November 2019) terdapat 2 (dua) sinyal beli dan 2 (dua) sinyal
jual tidak sesuai dengan pergerakan harga saham ADRO pada bulan Juli — Desember
2020 (Semester 11 2020) terdapat 4 (empat) sinyal beli dan 4 (empat) sinyal jual.
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2. Analisa Tingkat Akurasi Saham ADRO dengan Indikator Ichimoku Kinko Hyo
pada tahun 2020 — 2022
Hasil penelitian tentang perhitungan tingkat akurasi sasham ADRO menggambarkan
bahwa dengan menggunakan indikator Ichimoku Kinko Hyo diperoleh tingkat akurasi
sebesar 86,67% (delapan puluh enam koma enam puluh tujuh persen) selama tahun 2020
— 2022. Hal ini menunjukkan bahwa penggunaan indikator Ichimoku Kinko Hyo, dapat
menjadi referensi bagi masyarakat/investor dalam menganalisa tingkat akurasi dalam
keputusan beli dan jual saham dengan tingkat akurasi sebesar 86,67% (delapan puluh
enam koma enam puluh tujuh persen).
Hasil penelitian ini berbeda dengan penelitian yang dilakukan oleh (Samsudin, 2020),
dimana Tingkat Akurasi Saham FREN tidak sesuai dengan indikator Ichimoku Kinko
Hyo bahwa diperoleh tingkat akurasi sebesar 60% (Enam puluh persen)(Samsudin,
2020) tidak sesuai dengan tingkat akurasi saham ADRO sebesar 86,67% (delapan puluh

enam koma enam puluh tujuh persen).

3. Analisa Capital Gain and Loss Saham ADRO dengan Indikator Ichimoku Kinko
Hyo pada tahun 2020 — 2022
Hasil penelitian tentang perhitungan gain and loss saham ADRO selama tahun 2020 —
2022, bahwa penggunaan indikator Ichimoku Kinko Hyo diperoleh gain sebesar
193,40% (seratus sembilan puluh tiga koma empat
Hasil penelitian ini berbeda dengan penelitian yang dilakukan oleh (Samsudin, 2020),
dimana capital gain and loss saham FREN tidak sesuai dengan indikator Ichimoku Kinko
Hyo bahwa diperoleh loss sebesar Rp.(- 102.00) atau -36.43% (minus tiga puluh enam
koma empat puluh tiga persen) dengan gain sebesar Rp. 150,- atau 187.49% (seratus
delapan puluh tujuh koma empat puluh sembilan persen) tidak sesuai dengan capital
gain and loss saham ADRO diperoleh loss sebesar Rp. (-490) atau -18,35% dengan gain
sebesar Rp. 3.170,- atau 193.40%.
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KESIMPULAN DAN REKOMENDASI

Berdasarkan hasil analisis dan pengolahan data, diperoleh kesimpulan yang dapat

diambil dari penelitian mengenai Analisa Keputusan Investasi Saham PT Adaro Energy

Indonesia Tbk menggunakan Analisa Teknikal dengan Indikator Ichimoku Kinko Hyo pada
tahun 2020 — 2022, yaitu sebagai berikut:

1.

Berdasarkan hasil pergerakan harga saham ADRO dengan menggunakan indikator
Ichimoku Kinko Hyo pada periode 2020 — 2022 menunjukkan kenaikan yang signifikan.
Jika ditarik dari awal 2020, tercatat harga saham ADRO telah lebih naik 2 kali lipat.
Prospek saham ADRO tampak menjanjikan setelah pergerakan harga saham secara year
to date berhasil meroket. Hal ini tercermin dari analisa teknikal dengan indikator
Ichimoku Kinko Hyo diperoleh 15 sinyal beli dan 15 sinyal jual selama tahun 2020-2022.
Hasil ini menguatkan asumsi prediksi dan prospek saham ADRO akan cerah dan bullish,
khususnya dalam jangka panjang.
Berdasarkan hasil perhitungan tingkat akurasi saham ADRO menunjukkan bahwa
dengan indikator Ichimoku Kinko Hyo diperoleh tingkat akurasi sebesar 86,67% selama
tahun 2020 — 2022.
Berdasarkan hasil perhitungan capital gain and loss sasham ADRO menunjukkan bahwa
dengan menggunakan indikator Ichimoku Kinko Hyo diperoleh tingkat keuntungan
(gain) yang lebih besar dibandingkan dengan tingkat kerugiannya (loss).

Adapun rekomendasi yang dapat diberikan adalah sebagai berikut:
Bagi Investor
Dengan adanya penelitian ini, diharapkan investor dapat lebih mempelajari strategi yang
berbeda dan inovatif untuk mendapatkan keuntungan yang maksimal dengan
menggunakan indikator Ichimoku Kinko Hyo. Ichimoku Kinko Hyo dapat menjadi
referensi bagi masyarakat/investor dalam menganalisa pergerakan harga saham dan
dapat dijadikan dasar dalam pengambilan keputusan investasi saham.
Bagi Perusahaan/Emiten
Hasil penelitian diharapkan dapat membantu perusahaan dalam meningkatkan
pendapatan serta dapat dijadikan salah satu strategi investasi dengan menggunakan
strategi indikator Ichimoku Kinko Hyo. Perusahaan harus menjaga tingkat transparansi
yang tinggi dengan mengkomunikasikan informasi yang relevan kepada para pemegang

saham dan pasar secara teratur. ini mencakup laporan keuangan yang jelas dan akurat,
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update tentang perkembangan perusahaan, dan pengungkapan informasi penting yang
dapat memengaruhi harga saham.

3. Bagi Peneliti Selanjutnya
Bagi peneliti selanjutnya diharapkan dapat memperluas analisis dengan membandingkan
kinerja saham PT Adaro Energy Indonesia Thk dengan perusahaan sejenis dalam
industri energi atau sektor yang berbeda. Hal tersebut dapat membantu dalam memahami
faktor-faktor yang mempengaruhi harga saham secara lebih luas. Selain itu dapat
memperluas rentang waktu yang diteliti, baik ke masa sebelum 2020 maupun setelah
2022. Hal tersebut dapat memberikan gambaran yang lebih komprehensif tentang kinerja
saham PT Adaro Energy Indonesia Thk dan memungkinkan analisis tren jangka panjang
dengan menggunakan strategi indikator Ichimoku Kinko Hyo.

4. Bagi Masyarakat Umum
Dapat memberikan informasi dan wawasan baru bagi masyarakat umum yang masih
awam mengenai strategi indikator Ichimoku Kinko Hyo. Diharapkan dengan informasi
ini masyarakat memperoleh pemahaman yang mendalam mengenai startegi indikator
Ichimoku Kinko Hyo pada pergerakan harga saham. Ichimoku dapat menjadi referensi
bagi masyarakat/investor dalam menganalisa tingkat akurasi dalam keputusan beli dan
jual saham. Ichimoku Kinko Hyo juga dapat menjadi referensi bagi masyarakat/investor

dalam menganalisa capital gain and loss pada saham.
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Abstrak

Burger & Grill merupakan salah satu restoran yang berada di kawasan Kalimalang Jakarta Timur yang
menyediakan berbagai macam fasilitas selain tempat makan, diantaranya adalah hot spot area, open area,
smoking area, no smoking area, toilet, tempat parkir, dan musik. Tujuan dari penelitian ini untuk mengetahui
pengaruh yang signifikan antara variabel produk (product), harga (price), tempat (place), promosi (promotion)
terhadap keputusan pembelian secara parsial dan simultan. Penelitian ini merupakan penelitian kuantitatif yaitu
dengan subjek penelitian pelanggan Burger & Grill Kalimalang. Objek penelitian ini adalah 4 bauran
pemasaran. Metode pengumpulan data terdiri dari kuesioner, observasi dan studi pustaka. Tehnik keabsahan
data menggunakan uji validitas dan uji reliabilitas. Pengujian statistik dengan analisis uji asumsi klasik
menggunakan uji normalitas, multikolinieritas, heterokedastisitas, dan kolmogorov. Teknik analisis data
menggunakan regresi linier berganda, uji f, uji t, dan uji r? Hasil dari penelitian secara parsial dengan
menggunakan uji t didapat nilai t hitung product sebesar 2,326 dengan signifikansi 0,022, price 6,175 dengan
signifikansi 0,000, promotion 2,214 dengan signifikansi 0,029 dan place 2,763 dengan signifikansi 0,007.
Berdasarkan hasil t hitung diperoleh nilai t tabel sebesar 1.985, karena t hitung > t tabel dan nilai signifikansi
< 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa bauran pemasaran berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian. Dan hasil penelitian secara simultan dengan uji F menunjukkan nilai f hitung sebesar 14,044
dengan signifikansi 0,000. Berdasarkan tingkat signifikansi 0,05 dan penghitungan rumus maka diperoleh f
tabel sebesar 2.467. Karena f hitung > f tabel maka dapat disimpulkan bahwa bauran pemasaran secara
serempak mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian. Variabel bauran pemasaran
yang paling berpengaruh terhadap keputusan pembelian adalah price (harga) dengan signifikansi 0,000 dan t
hitung sebesar 6,175. Hal ini dikarenakan price (harga) merupakan pertimbangan yang paling diutamakan oleh
para konsumen di burger & grill Kalimalang sebelum melakukan keputusan pembelian.

Kata Kunci: Bauran Pemasaran, Keputusan Pembelian, Produk, Harga, Promosi
Abstract

Burger & Grill is one of the restaurants located in the Kalimalang area of East Jakarta that provides various
facilities other than a place to eat, including a hot spot area, open area, smoking area, no smoking area, toilet,
parking area, and music. The purpose of this study was to determine the significant influence between product
variables, price, place, and promotion on purchasing decisions partially and simultaneously. This study is a
quantitative study, namely with the subject of research being Burger & Grill Kalimalang customers. The object
of this study is 4 marketing mixes. Data collection methods consist of questionnaires, observations and
literature studies. Data validity techniques use validity tests and reliability tests. Statistical testing with
classical assumption test analysis using normality, multicollinearity, heteroscedasticity, and Kolmogorov tests.
Data analysis techniques using multiple linear regression, ftest, t test, and 1° test. The results of the partial
study using the t test obtained a t-value of product of 2.326 with a significance of 0.022, price 6.175 with a
significance of 0.000, promotion 2.214 with a significance of 0.029 and place 2.763 with a significance of
0.007. Based on the results of the t count, the t table value was 1.985, because t count> t table and the
significance value <0.05, it can be concluded that the marketing mix has a significant effect on purchasing
decisions. And the results of the simultaneous study with the F test showed a value of f count of 14.044 with a
significance of 0.000. Based on the significance level of 0.05 and the calculation of the formula, the f table
was obtained at 2.467. Because [ count> f table, it can be concluded that the marketing mix simultaneously
has a significant effect on purchasing decisions. The most influential marketing mix variable on purchasing
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decisions is the price variable with a significance of 0.000 and a t count of 6.175. This is because price is the
most important consideration for consumers at Burger & Grill Kalimalang before making a purchasing
decision.

Keywords: Marketing Mix, Purchasing Decision, Product, Price, Promotion

PENDAHULUAN

Setiap perusahaan selalu berusaha agar produksinya laku dan banyak di kenal di
pasaran. Pada dasarnya misi perusahaan adalah memproduksi barang atau jasa yang dapat
memenuhi selera konsumen dengan tujuan mencapai target penjualan dan memperoleh laba
yang diinginkan. Keadaan yang menonjol terlihat pada dunia bisnis yaitu persaingan,
perubahan dan ketidakpastian yang sangat mempengaruhi aktivitas dari perusahaan tersebut.
Oleh sebab itu setiap perusahaan harus mampu mempertahankan kelangsungan hidup
perusahaan sesuai dengan misi dan tujuan dari perusahaan. Perkembangan dunia usaha
dalam era global saat ini menuntut setiap perusahaan untuk mengoptimalkan sumber daya
yang ada baik dalam bidang produksi, sumber daya manusia, keuangan dan pemasaran agar
mampu bersaing dalam pasaran domestik maupun manca negara.

Mengingat peran pelanggan sebagai sumber utama dari keuntungan bisnis, maka
strategi pemasaran yang disusun dan akan dijalankan haruslah dapat diarahkan pada
pelanggan, pasar, dan produk, sehingga dapat diukur jumlah yang dibeli terkait dengan
pelanggan dan pasar. Berdasarkan pemahaman tersebut, maka penetapan strategi pemasaran
haruslah menekankan pencapaian pangsa pasar bisnis yang direncanakan, dengan membuat
pelanggan tertarik untuk melakukan pembelian serta mengutamakan pemberian pelayanan
kepada pelanggan yang diharapkan dapat membentuk volume pelanggan dari bisnis tersebut,
sehingga dapat berpengaruh terhadap meningkatnya laba perusahaan.

Pemasaran merupakan ujung tombak suatu perusahaan yang diharapkan mampu
memperkenalkan produk yang dihasilkan dengan seefektif dan seefisien mungkin, sehingga
mampu merealisasikan tujuan perusahaan baik dalam jangka pendek maupun jangka
panjang. Strategi dan penerapan promosi yang tepat merupakan suatu kunci untuk
mengkomunikasikan produk pada konsumen. Pemilihan bentuk promosi setiap perusahaan
sangat berbeda-beda tergantung pada karakteristik produk dan kebijakan pemasaran yang
dilaksanakan. Adakalanya penerapan promosi tidak memenuhi sasaran dan hasil yang

diharapkan kurang optimal. Hal ini bisa terjadi salah satunya disebabkan pemilihan media
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yang kurang tepat, akibatnya bukan hanya dari segi biaya yang telah di keluarkan menjadi
sia-sia, tetapi misi utama perusahaan untuk memperkenalkan produknya menjadi gagal.
Untuk itu perlu dilakukan suatu kajian tentang bagaimana penerapan unsur bauran
pemasaran yang tepat dan efektif sehingga dapat mencapai sasaran yang diharapkan.

Bisnis kuliner merupakan salah satu bisnis yang telah berkembang di Indonesia.
Kebutuhan pangan yang merupakan kebutuhan pokok manusia membuat bisnis ini cukup
digemari oleh masyarakat sehingga para pelaku usaha dalam bisnis ini terus meningkat
setiap tahunnya. Salah satu bisnis kuliner yang berkembang saat ini yaitu Restoran. Restoran
adalah suatu tempat atau bangunan yang diorganisasi secara komersial yang
menyelenggarakan pelayanan yang baik kepada semua tamunya, baik berupa makanan
maupun minuman. Restoran merupakan jenis perusahaan yang sangat bergantung pada
kepuasan konsumennya. Umumnya pemasaran dari suatu restoran dilakukan dengan
komunikasi dari mulut ke mulut (word of mouth). Jadi, jika ada satu saja konsumen yang
tidak puas, maka restoran tersebut akan kehilangan beberapa calon konsumennya.
Sebaliknya, jika salah satu konsumen merasa puas, maka kemungkinan besar restoran
tersebut akan mendapatkan konsumen yang lebih banyak.

BURGER & GRILL merupakan salah satu restoran yang cukup terkenal dengan
berbagai produk yang disediakan. Banyak konsumen tertarik dan menyukai produk tersebut
karena rasa yang dihasilkan memiliki ciri khas tersendiri yang belum tentu perusahaan
pesaing memilikinya. Restoran Burger & Grill menyediakan berbagai macam fasilitas,
selain tempat makan, diantaranya hot spot area, open area, smoking area, no smoking area,
toilet, mushola, tempat parkir, dan musik. Burger & Grill menyediakan berbagai macam
menu makanan dan minuman, seperti American Classic Beef Burger, Barbeque Chicken
Burger, Sandwich bakar, Steak, Beef or Chicken Crispy Steak, Nasi Goreng Daging,
Tongseng Bakar, Ketupat Sayur Bakar, Sop Buntut Bakar, Sop Iga Bakar, Banana Splitte,
Pisang Tape Bakar, Mixed Frust Ice Lychee Cocktail, Blueberry Squash, Ice Millo, Ice
Cappucino, Ice Moccacino dan lain-lain, dengan konsep free drink untuk menu-menu
tertentu. Keberadaan BURGER & GRILL ini masih belum sepenuhnya berkembang secara
pesat karena masih ada sebagian masyarakat yang tidak mengetahuinya bahkan ada juga
yang beranggapan restoran ini lebih banyak digemari kalangan menengah ke atas karena di
lihat dari tempat, harga dan produknya. Hal ini berdampak pada pertimbangan konsumen

dalam proses pengambilan keputusan pembelian.
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Pembelian itu berbeda-beda tergantung pada jenis keputusan pembeliannya dan
biasanya pembelian yang rumit dan mahal mengakibatkan lebih banyak pertimbangan untuk
melakukan keputusan pembelian dibandingkan dengan pembelian yang tidak rumit dan
tidak mahal (dapat dijangkau oleh konsumen banyak). Oleh karena itu BURGER & GRILL
harus mempunyai strategi pemasaran yang mampu mempengaruhi pengambilan keputusan
pembelian. Salah satu bentuk strategi pemasaran yang mampu mempengaruhi pengambilan
keputusan pembelian adalah dengan penggunaan strategi bauran pemasaran yang meliputi
product, price, promosi, place agar dapat menarik perhatian konsumen untuk melakukan
pembelian bahkan pembelian secara berulang. Hal tersebut dapat dilakukan dengan cara
lebih memperhatikan kembali strategi pemasaran yang telah diterapkan dan cara teknik
promosi yang lebih menarik yang mengenalkan produknya lebih dalam kembali karena
selama ini Burger & Grill hanya menggunakan media advertising seperti papan nama, brosur
dan spanduk, tanpa diikuti dengan media promosi lainnya sehingga menyebabkan produk
yang ditawarkan kurang dikenal luas oleh masyarakat yang merupakan sasaran pasar dari
produk yang ditawarkan oleh perusahaan.

Berdasarkan fenomena yang diamati dan dilihat di lapangan, maka perlu untuk
meneliti lebih dalam lagi mengenai strategi pemasaran dengan menggunakan strategi bauran
pemasaran yang meliputi product, price, promosi, place agar dapat menarik perhatian
konsumen untuk melakukan pembelian. Dari latar belakang inilah, maka dibuat penelitian
dengan judul “Pengaruh Bauran Pemasaran terhadap Keputusan Pembelian pada Restoran

Burger & Grill Kalimalang”.

METODE PENELITIAN
Penelitian dilaksanakan di Restoran Burger & Grill yang berlokasi di Jl. Raya

Kalimalang Pondok Kelapa, Kalimalang Jakarta Timur. Dasar pertimbangan dalam
pemilihan lokasi penelitian adalah jumlah pengunjung yang datang ke Restoran Burger &
Grill bisa dikatakan belum terlalu tinggi, karena banyak restoran-restoran pesaing yang
berada di sekitarnya dan lokasinya sama strategiknya untuk dijadikan tempat makan.
Dalam penelitian ini terdapat Bauran Pemasaran (X) yang berpengaruh terhadap
Keputusan Pembelian (Y). Agar lebih memudahkan penelitian dan pembahasan, maka akan
dibuatkan skema yang menjadi pedoman dalam penelitian. Secara sistematis kerangka

berfikir dalam penelitian yang akan di teliti digambarkan sebagai berikut:
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Pembelian

Promotion (X3) /
Place (X4)

Gambar 1. Kerangka Konsep Secara Parsial

Keputusan

Bauran Pemasaran (X)

(Product, Price, Promotion, Pembelian

Place)

Gambar 2. Kerangka Konsep Secara Simultan

Hipotesis adalah suatu pernyataan yang pada waktu diungkapkan belum diketahui
kebenarannya. Berdasarkan uraian latar belakang masalah dan landasan teori yang sudah
diuraikan di atas maka dapat diajukan Hipotesis Mayor dan Hipotesis Minor sebagai
jawaban sementara untuk masalah penelitian yaitu:

1. Hipotesis Minor adalah Hipotesis yang bersifat khusus, dan merupakan bagian dari
Hipotesis Mayor. Hipotesis Minor dari penelitian ini adalah :

a. Diduga bahwa produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan

pembelian.

b. Diduga bahwa harga berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan

pembelian.

c. Diduga bahwa promosi berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan

pembelian.

https://journal.thamrin.ac.id/index.php/ileka/article/view/2267 333



https://journal.thamrin.ac.id/index.php/ileka/article/view/2267

Jurnal Illmu Ekonomi Manajemen dan Akuntansi MH Thamrin p-ISSN 2716-3911
Volume 5 No 1; Maret 2024 e-ISSN 2721-0472

d. Diduga bahwa tempat berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan
pembelian.

2. Hipotesis Mayor adalah Hipotesis yang bersifat umum. Hipotesis Mayor dari penelitian

ini yakni diduga bahwa bauran pemasaran berpengaruh positif dan signifikan terhadap

keputusan pembelian di Burger & grill kalimalang.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Dalam penelitian ini dibuat kuesioner dan mengajukannya kepada responden dengan
jumlah 100 responden untuk mengetahui seberapa besar pengaruh bauran pemasaran
(Product, Price, Promotion dan Place) terhadap keputusan pembelian pada Burger & Grill
Kalimalang. Dari kuesioner yang disebar kepada responen masing masing variabel dalam
kuesioner tersebut berisi 4 buah pertanyaan.

Uji validitas ini dilakukan untuk mengetahui apakah semua pertanyaan (instrument)
penelitian yang diajukan untuk mengukur variabel penelitian adalah valid. Pengujian
validitas item dengan korelasi Pearson yaitu dengan cara mengorelasikan skor item dengan
skor total item, kemudian pengujian signifikansi dilakukan dengan kriteria menggunakan r
positif dan r hitung > r tabel maka item dapat dinyatakan valid, jika r hitung < r tabel maka
item dinyatakan tidak valid. Hasil uji validitas masing-masing variabel dapat dilihat pada
tabel dibawah ini:

Tabel 1. Hasil Uji Validitas Variabel Product

Pertanyaan Corrected item | r tabel | Keterangan
total correlation

Produk makanan yang di sajikan 0,796 0,197 Valid
restoran sangat lezat
Rasa makanan yang di sajikan 0,786 0,197 Valid
sesual selera konsumen
Penyajian makanan yang disajikan 0,771 0,197 Valid
tertata rapi dan bersih
Produk yang disajikan beraneka 0,681 0,197 Valid

ragam dan menarik

Sumber : Data Primer yang diolah
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Dari hasil uji validitas variabel bauran pemasaran produk pada tabel di atas didapat
nilai Corrected item total correlation pada masing-masing pertanyaan, diketahui nilai yang
didapat pada pertanyaan pertama sebesar 0,796, pertanyaan kedua sebesar 0,786, pertanyaan
ketiga sebesar 0,771 dan pertanyaan keempat sebesar 0,681. Karena hasil semua pertanyaan
variabel produk > dari r tabel (0,197) maka dapat disimpulkan bahwa semua pertanyaan
variabel produk bersifat valid.

Tabel 2. Hasil Uji Validitas Variabel Price

Pertanyaan Corrected item | rtabel | Keterangan
total correlation

Harga yang di tawarkan terjangkau 0,836 0,197 Valid
Harga sesuai dengan kualitas 0,765 0,197 Valid
produk yang ditawarkan
Harga yang ditawarkan sesuai 0,815 0,197 Valid
dengan porsi makanan yang
diberikan
Harga produk sesuai dengan 0,774 0,197 Valid

manfaat yang diperoleh

Sumber : Data Primer yang diolah

Dari hasil uji validitas variabel bauran pemasaran price (harga) pada tabel di atas
didapat nilai Corrected item total correlation pada masing-masing pertanyaan, diketahui
nilai yang didapat pada pertanyaan pertama sebesar 0,836, pertanyaan kedua sebesar 0,765,
pertanyaan ketiga sebesar 0,815 dan pertanyaan keempat sebesar 0,774. Karena hasil semua
pertanyaan variabel price (harga) > dari r tabel (0,197) maka dapat disimpulkan bahwa
semua pertanyaan variabel price (harga) bersifat valid.

Dari hasil uji validitas variabel bauran pemasaran promotion (promosi) pada tabel 3
didapat nilai Corrected item total correlation pada masing-masing pertanyaan, diketahui
nilai yang didapat pada pertanyaan pertama sebesar 0,681, pertanyaan kedua sebesar 0,646,
pertanyaan ketiga sebesar 0,785 dan pertanyaan keempat sebesar 0,616. Karena hasil semua
pertanyaan variabel promotion (promosi) > dari r tabel (0,197) maka dapat disimpulkan

bahwa semua pertanyaan variabel promotion (promosi) bersifat valid.
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Tabel 3. Hasil Uji Validitas Variabel Promotion

Pertanyaan Corrected item | rtabel | Keterangan

total correlation

Promosi penjualan yang dilakukan 0,681 0,197 Valid
dengan menyebarkan brosur,
pemasangan spanduk dan papan

nama menarik perhatian

Promosi paket harga produk yang 0,646 0,197 Valid
disebarkan melalui brosur menarik

perhatian

Penerapan Delivery order sudah 0,785 0,197 Valid
efektif

Promosi menggunakan media 0,616 0,197 Valid

online ( facebook dan twiter )

sudah efektif

Sumber : Data Primer yang diolah

Dari hasil uji validitas variabel bauran pemasaran place (tempat) pada tabel 4 didapat
nilai Corrected item total correlation pada masing-masing pertanyaan, diketahui nilai yang
didapat pada pertanyaan pertama sebesar 0,715, pertanyaan kedua sebesar 0,752, pertanyaan
ketiga sebesar 0,624 dan pertanyaan keempat sebesar 0,640. Karena hasil semua pertanyaan
variabel place (tempat) > dari r tabel (0,197) maka dapat disimpulkan semua pertanyaan
variabel promotion (promosi) bersifat valid.

Dari hasil uji validitas variabel keputusan pembelian pada tabel 5 didapat nilai
Corrected item total correlation pada masing-masing pertanyaan, diketahui nilai yang
didapat pada pertanyaan pertama sebesar 0,634, pertanyaan kedua sebesar 0,751, pertanyaan
ketiga sebesar 0,699 dan pertanyaan keempat sebesar 0,635. Karena hasil semua pertanyaan
variabel price (harga) > dari r tabel (0,197) maka dapat disimpulkan semua pertanyaan

variabel keputusan pembelian bersifat valid.
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Tabel 4. Hasil Uji Validitas Variabel Place

Pertanyaan Corrected item | rtabel | Keterangan
total correlation
Fasilitas yvang diberikan sangat 0,715 0,197 Valid
nyaman
Lokasi mudah di jangkau 0,752 0,197 Valid
Lokasi vang strategis 0,624 0,197 Valid
Desain Interior yang menarik 0,640 0,197 Valid

Sumber : Data Primer yang diolah

Tabel 5. Hasil Uji Validitas Variabel Keputusan Pembelian

Pertanyaan Corrected item | rtabel | Keterangan
total correlation

Mengoptimalkan biaya 0,634 0,197 Valid

pperasional usaha yang sangat erat

kaitannya dalam perolehan laba

Meningkatnya laba perusahaan 0,751 0,197 Valid
dikarenakan program promosi
vang lebih menarik dibandingkan

pesaing

Mengoptimalkan penyebaran 0,699 0,197 Valid
informasi tentang produk dan

pelayanan melalui pelanggan

Meningkatkan produktifitas 0,635 0,197 Valid
karyawan dalam hal pemberian

service terhadap pelanggan

Sumber : Data Primer yang diolah
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Analisis regresi linier berganda adalah analisis untuk mengukur besarnya pengaruh
antara dua atau lebih variabel independen terhadap satu variabel dependen dan memprediksi
variabel dependen dengan menggunakan variabel independen.

Tabel 6. Analisis Regresi Linear Berganda

Model Unstandardized Standardized T Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 3,728 2,022 1,844 068
product 181 078 1941 2326 ,022
1 price 471 076 548 6,175 ,000
promotion 164 074 200 2,214 029
place 256 ,093 235 2,763 ,007

a. Dependent Variable: keputusan pembelian

Sumber : Data Primer yang diolah

Dalam regresi linear berganda ini nilai konstanta (a) sebesar 3,728 artinya jika
product, price, promotion, place nilainya adalah 1 maka variabel keputusan pembelian
positif. Untuk nilai koefisien regresi variabel product X1 bernilai 0,181, price X2 bernilai
0,471, promotion X3 bernilai 0,164, dan place X4 bernilai 0,256, artinya bahwa bauran
pemasaran secara langsung akan meningkat sebesar 0,181% (produk), 0,471% (harga),
0,164% (promosi) dan 0,256% (tempat) jika keputusan pembelian meningkat 1%. Artinya
koefisien bernilai positif dan dapat disimpulkan bahwa terjadi hubungan positif antara
bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian.

Uji F digunakan untuk menguji variabel independen secara serempak terhadap
variabel dependen agar mengetahui apakah secara bersama-sama variabel independen
berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen. Tingkat signifikasi yang digunakan
adalah 0,05. Jika nilai sig. > 0,05 maka HO diterima dan Ha ditolak. Jika nilai sig. < 0,05
maka HO ditolak dan Ha diterima.
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Berdasarkan rumus penghitungan F tabel dengan penghitungan jumlah data (n)
dikurangi dengan jumlah variabel independen (k) dan di kurangi 1 ( n-k-1 = 100-4-1) maka
di peroleh F tabel sebesar 2.467. Apabila F hitung > F tabel maka dapat disimpulkan adanya
pengaruh antara variabel independent dengan dependent secara serempak.

Tabel 7. Hasil Uji Simultan (Uji F)

ANOVA®
Model Sum of Df Mean F Sig.
Squares Square
Regression 147,657 4 36,914 | 14,044 .000°
1 Residual 249,703 95 2,628
Total 397,360 99

a. Dependent Variable: keputusan pembelian
b. Predictors: (Constant), place, price, product, promotion
Sumber : Data Primer yang diolah

Dari tabel diatas ditunjukan pada tingkat signifikansi 0,05 dan F tabel sebesar 2.467
maka diperoleh nilai F hitung sebesar 14,044 dengan signifikansi 0,000. Karena F hitung >
F tabel (14,044 > 2.467) maka Ho ditolak artinya bauran pemasaran secara serempak
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

Uji t atau uji koefisien regresi secara parsial digunakan untuk mengetahui apakah
secara parsial variabel independen berpengaruh secara signifikan atau tidak terhadap
variabel dependen. Tingkat signifikasi yang digunakan adalah 0,05. Kriteria Pengujian:

1. Hoditerima jika — t tabel <t hitung <t tabel artinya, variabel independent secara parsial
tidak berpengaruh terhadap variabel dependen.
2. Ho ditolak jika - thitung < - t tabel atau t hitung > ttabel artinya, variabel independent

secara parsial berpengaruh terhadap variabel dependen.
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Tabel 8. Hasil Uji Parsial (Uji t)

Coefficients”

Model Unstandardized Standardized T Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) 3,728 2,022 1,844 068
product 181 078 194 2326 022
l Price 471 076 548 6,175 ,000
promotion ,164 074 ,200 2,214 ,029
Place 256 ,093 235 2,763 ,007

a. Dependent Variable: keputusan_pembelian
Sumber : Data Primer yang diolah

Dari tabel diatas ditunjukan pada tingkat signifikansi 0,05 maka diperoleh T hitung
variabel product 2,326 dengan tingkat signifikan 0,022, variabel price 6,175 dengan tingkat
signifikan 0,000, variabel promotion 2,214 dengan tingkat signifikan 0,29 dan variabel place
2,763 dengan tingkat signifikan 0,007. Dengan hasil penghitungan jumlah data (n) dikurangi
dengan jumlah variabel independen (k) dan di kurangi 1 ( n-k-1 = 100-4-1) maka di peroleh
T tabel sebesar 1.985. karena T hitung > T tabel dan tingkat signifikan variabel product,
price, promotion, place di bawah 0,05 maka Ho ditolak dan dapat disimpulkan bahwa

variabel bauran pemasaran secara parsial berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

Koefisien determinasi digunakan untuk mengetahui kemampuan variabel
independen dalam menjelaskan variabel dependen. Besarnya koefisien determinasi dapat

dilihat pada Adjusted R Square dan dinyatakan dalam persentase.
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Model Summary

Tabel 9. Uji Koefisien Determinasi (R?)

p-ISSN 2716-3911
e-ISSN 2721-0472

Model R R Square| Adjusted R | Std. Error of
Square the Estimate
1 ,610° 372 345 1,621

a. Predictors: (Constant), place, price, product,

promotion

Sumber : Data Primer yang diolah

Dari tabel di atas diketahui nilai R square (R?) sebesar 0,372 artinya persentase

pengaruh variabel bauran pemasaran mampu menjelaskan variabel keputusan pembelian

sebesar 37,2%, sedangkan sisanya 62,8%( 100%-37,2% ) dipengaruhi oleh variabel lain.

KESIMPULAN DAN REKOMENDASI

Berdasarkan hasil penelitian pengaruh strategi bauran pemasaran terhadap keputusan

pembelian pada Burger & Grill Kalimalang maka dapat disimpulkan sebagai berikut:

1. Berdasarkan uji T secara parsial dapat disimpulkan bahwa variabel bauran pemasaran

yang terdiri dari produk, price, promotion, place berpengaruh secara signifikan terhadap

keputusan pembelian. Pada tingkat signifikansi 0,05 dan hasil penghitungan rumus maka

di peroleh T tabel sebesar 1.985. Dapat dikatakan berpengaruh apabila T hitung > T tabel

dan nilai signifikansi < 0,05. Adapun hasil dari uji T masing-masing variabel yaitu

sebagai berikut :

a. Product (produk) mempunyai tingkat signifikan sebesar 0,22 dan T hitung

sebesar 2,326. Dapat disimpulkan bahwa variabel produk berpengaruh secara

signifikan terhadap keputusan pembelian. Diketahui bahwa pertanyaan dalam

kuesioner variabel produk yaitu produk yang disajikan Burger & Grill sangat

lezat merupakan kontribusi nilai paling besar dengan perolehan nilai sebesar

0,796.

b. Price (harga) mempunyai tingkat signifikan sebesar 0,000 dan T hitung sebesar

6,175. Dapat disimpulkan bahwa variabel harga berpengaruh secara signifikan
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terhadap keputusan pembelian. Diketahui bahwa dalam pertanyaan kuesioner
variabel harga yaitu harga yang ditawarkan terjangkau merupakan kontribusi
nilai paling besar dengan perolehan nilai sebesar 0,836.

¢. Promotion (promosi) mempunyai tingkat signifikan sebesar 0,29 dan T hitung
sebesar 2,214. Dapat disimpulkan bahwa variabel promosi berpengaruh secara
signifikan terhadap keputusan pembelian. Diketahui bahwa dalam pertanyaan
kuesioner variabel promosi yaitu penerapan delivery order sudah efektif
merupakan kontribusi nilai paling besar dengan perolehan nilai sebesar 0,785.

d. Place (tempat) mempunyai tingkat signifikan sebesar 0,007 dan T hitung sebesar
2,763. Dapat disimpulkan bahwa variabel tempat berpengaruh secara signifikan
terhadap keputusan pembelian. Diketahui bahwa dalam pertanyaan kuesioner
variabel tempat yaitu Lokasi mudah di jangkau merupakan kontribusi nilai paling
besar dengan perolehan nilai sebesar 0,752.

2. Berdasarkan uji F secara simultan dapat disimpulkan bahwa bauran pemasaran secara
serempak berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal tersebut
dapat dilihat dari hasil perhitungan statistik dan perhitungan rumus dengan diperolehnya
F tabel sebesar 2.467 dan tingkat signifikansi < 0,05, artinya apabila F hitung > F tabel
maka terdapat pengaruh. Dan dari hasil perhitungan statistik menunjukan bahwa nilai F
hitung sebesar 14,044 dengan tingkat signifikansi sebesar 0,000. Diketahui bahwa
kontribusi nilai paling besar dalam pertanyaan kuesioner bauran pemasaran terhadap
keputusan pembelian ada pada kuesioner variabel harga dengan perolehan nilai sebesar
0,836. Hal ini dikarenakan sebagian besar responden yang merupakan Konsumen Burger
& Grill Kalimalang mengatakan harga yang ditetapkan adalah terjangkau.

3. Hasil penghitungan statistik menunjukan bahwa variabel yang paling dominan
mempengaruhi keputusan pembelian adalah variabel price (harga) dengan T hitung
sebesar 6,175 dan tingkat signifikan 0,000. Hal ini dikarenakan harga merupakan
pertimbangan yang paling diutamakan oleh para konsumen di Burger & Grill
Kalimalang sebelum melakukan keputusan pembelian.

Setelah dilakukan penelitian mengenai pengaruh strategi bauran pemasaran terhadap
keputusan pembelian maka dapat disampaikan rekomendasi yang dapat menjadi acuan

dalam mewujudkan suatu konsep pemasaran yang lebih baik yaitu sebagai berikut:
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1. Burger & Grill perlu meningkatkan kembali strategi bauran pemasarannya dengan
pengenalan produk secara dalam kepada masyarakat serta tetap mengutamakan cita rasa
& kualitas produk. Penetapan harga yang dilakukan harus berdasarkan dan sesuai
kualitas serta manfaat yang diberikan di dalam produk. Program promosi yang telah
dilakukan sebaiknya ditingkatkan kembali dengan membuat brosur yang bertuliskan
semua daftar menu serta harga untuk disebarkan agar pelanggan bisa langsung melihat
keanekaragaman produk yang ditawarkan serta meningkatkan kembali program promosi
melalui media sosial dan website.

2. Disarankan tetap menjaga kebersihan serta kenyamanan tempat agar pelanggan merasa
nyaman atas fasilitas yang diberikan serta meningkatkan kinerja karyawan agar selalu
tanggap dengan segala kebutuhan pelanggan secara lebih cepat dan tepat, baik dalam
memberikan bantuan yang dibutuhkan maupun dalam hal pemberian service.

3. Peneliti berharap untuk peneliti akademis selanjutnya agar menambah jumlah variabel

yang diteliti dan menggunakan metode-metode lain untuk penelitian.
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