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ABSTRAK

Differensiasi produk adalah kegiatan ‘memodifikgzioduk menjadi menarik. Differensiasi ini
memerlukan penelitian pasar yang cukup serius bigar benar=benar berbeda, diperlukan pengetahudamig
produk desain. Strategi merek meliputi pemilihansum merek, penetapan dimensi citra atau image dan
perancangan strategi pemerekan. Pemilihan unsuekradtalah ketidak mampuan dilihat pada nama merek,
barang atau jasa memiliki implikasi bagi pilihan mrek. Hipotesis yang diajukan dalam penelitian idath
diferensiasi produk, strategi merek diduga berpemgaecara parsial maupun secara simultan. Pearelitii
bertujuan untuk mengetahui diferensiasi produlatsgi merek berpengaruh terhdap keputusan pembladign
secara simultan maupun parsial. Sampel yang digamakbanyak 100 responden dari populasi sebanyak 50
orang. Hasil pengujian diperoleh nilai diferensipsdduk, strategi merek menunjukkan bahwa angkabfesar
21,475. Berikutnya nilai fung diferensiasi produk sebesar 2,770 dan nilgi,f strategi merek sebesar 4,476.
Diferensiasi produk, strategi merek disimpulkanpgesrgaruh secara simutan dan parsial terhadap kegutu
pembelian.

Kata kunci: diferensiasi produk, strategi merek dan keputusambelian

ABSTRACT

Product differentiation is the activity of modifgjnthe product to be interesting. This differentati
requires seriously enough market research to be metely different = true, required knowledge of piuct
design. Brand strategy includes the selection odrigk elements, establishing image dimensions or @nag
branding and design strategy. Selection of brandnment is the inability to see the brand name, goods
services has implications for brand choice. The dtyyesis of this study is product differentiatiormabd
strategy thought to affect partial or simultaneousrhis study aims to determine the product diffitiagion,
brand strategy terhdap influence purchasing deacisieither simultaneously or partially. Sample of010
respondents were used from a population of 505 [eophe test results obtained values of product
differentiation, brand strategy shows that the namir of 21.475. The next value of 2,770 t of produc
differentiation and brand strategy tcount of 4,47roduct differentiation, brand strategy and condhd
simutan partial influence on purchasing decisions.

Keywords:product differentiation, brand strategy and purdag decisions.
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PENDAHULUAN

Latar Belakang

Kompetisi bisnis diantara perusahaan di era glaksdt ini sangat ketat, baik dilihat dari tingkat
persaingan antar perusahaan maupun teknik-teknikaparan yang digunakan. Keadaan ini menyebabkan
perusahaan harus berusaha untuk mempertahankamgketegan hidup, mengembangkan usaha, memperoleh
laba optimal serta untuk memperkuat posisi dalanmgka menghadapi para pesaing dimana untuk mencapai
tujuan tersebut tidak terlepas dari penggunaandqisin strategi pemasaran.

Kegiatan-kegiatan sebagai pengembangan produkeds@si produk, strategi merek, penetapan harga
merupakan salah satu kegiatan utama yang dilakylensahaan untuk mencapai tujuan dalam menjalankan
semua aktifitas yang berhubungan dengan arus badangjasa, baik dari produsen maupun sampai ke
konsumen akhir.

Industri meubel Indonesia masih memiliki pamor bakda perdagangan dunia. Indonesia juga
memiliki potensi sumber daya alam yang cukup bé&sarsusnya untuk hasil hutan. Untuk memanfaatkeasil-ha
hasil hutan tersebut telah banyak muncul indusidistri berskala kecil, sedang maupun besar div#esa
Utara. Badan Pusat Statistik (BPS, Tahun-2013)8e$a Utara mencatat pertumbuhan industri untuk gtdu
meubel naik mencapai 7,26% di tahun ini, di banétengdengan tahun sebelumnya yang hanya 5,56%.

Rancangan desain produk yang diproduksi senandiasesarkan pada permintaan konsumen, yang juga
disesuaikan dengan kondisi pasar sasaran. Modelugrd)D Sinar Sakti Manado yang dihasilkan selamia in
mengikuti pesanan para pembeli.Produk meubel URuSiakti, yang telah diproduksi antara lain: lendaiam
berbagai bentuk dan ukuran, kursi dengan berbagyatix, meja dengan berbagai bentuk dan ukuranbudki,
tempat tidur, cindera mata, daun pintu dan jendedata berbagai asesoris rumah tangga yang tedawiekayu,
yang ditawarkan kepada konsumen. Setiap desaimuirojang dihasilkan sebisa mungkin diusahakan
mempunyai ciri khas tersendiri dari UD Sinar Saltinado. Dimana desain meubel yang mereka buahadili
dari majalah-majalah meubel dan juga perusahaanakeindesainer yang ahli dalam membuat meubel.

Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui difesiasi produk, strategi merek secara bersama dan
secara parsial berpengaruh terhadap keputusan fiambeeubel UD Sinar Sakti Manado

TINJAUAN PUSTAKA
Manajemen Pemasaran

Kotler & Amstrong (2007:14) mengemukakan bahwa nj@m&n pemasaran adalah analisis
perencanaan, implementasi dan pengendalian progragram yang dirancang untuk menciptakan,
membangun dan mempertahankan pertukaran yang memgkan dengan tingkat pembeli untuk mencapai
objektivitas organisasi. Assauri (2004:12), menkata manajemen pemasaran merupakan kegiatan
menganalisis, merencanakan, mengkoordinasikan demgemdalikan semua kegiatan yang terkait dengan
perancangan dan peluncuran produk, pengkomunikagammosi dan pendistribusian produk tersebut,
rnenetapkan harga dan mentransaksikannya, dengamntagar dapat memuaskan konsumennya dan sekaligus
dapat mencapai tujuan organisasi perusahaan jgregkang.

Diferensiasi Produk

Diferensiasi produk adalah kegiatan memodifikasioduk menjadi menarik. Diferensiasi ini
memerlukan penilitian pasar yang cukup serius djsat benar-benar berbeda, diperlukan pengetahundanig
produk desain. Diferensiasi produk ini biasanyayfsmengubah sedikit karakter produk, antara laim&san
dan tema promosi tanpa mengubah spesifikasi figklpk meskipun itu diperlukan.
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Tujuan diferensiasi produk merupakan elemen dimpakaku pasar berusaha membedakan produk
mereka dengan produk pesaing suatu bentuk persaibgkan harga. Manfaat dari diferensiasi produkuyai
untuk melakukan modifikasi yang substansi terhaaialuk yang dihasilkan selama ini.

Kotler & Keller (2009:9) menyatakan diferensiasioduk adalah tindakan merancang serangkaian
perbedaan yang berarti untuk membedakan tawaransgeaan dengan tawaran pesaing. Kotler & Keller
(2009:9) menguraikan diferensiasi produk dapat déd@n menjadi bentuk, fitur, mutu kinerja, mutu
kesesuaian, daya tahan, keandalan, mudah diperbaiki

Strategi Merek

Strategi merek meliputi pemilihan unsur merek, gapan dimensi citra ataumagedan perancangan
strategi pemerekan (Kotler & Keller 2009:66). Pahah unsur merek adalah ketidak mampuan dilihatapad
nama merek, barang atau jasa memiliki implikasiib@ihan merek. Unsur merek lain adalah logo, sywhb
karakter dan slogan, juga mampu menggantikan tlgas dan melengkapi nama merek sehingga mampu
membangun kesadaran akan merek dalam citra meralanDkonteks pemilihan unsur merek meliputi dua
bagian yaitu merek dan citra merek.

Kotler et al, (2005 : 97) pemberian merek adalah seni dan Ipagitama dalam pemasaran. Asosiasi
Pemasaran Amerika mendefinisikan merek sebagai natilah, simbol atau desain atau kombinasinnyang
ditujukan agar dapat mengenal barang atau jasasddui atau sekelompok penjual dan membedakannya dar
produk dan jasa para pesaing. Utami (2010:251)mbengun ekuitas merek adalah aktifitas yang dajsatdal
kan dalam membangun ekuitas merek bagi suatu peaasa

Pengambilan Keputusan

Assauri (2004 : 141), menyatakan keputusan pembeligerupakan suatu proses pengambilan
keputusan akan pembelian yang mencakup penentuayaqy akan dibeli atau tidak melakukan pembelian
dan keputusan itu diperoleh dari kegiatan-kegiainelumnya. Nickelst al, (2009:106), proses pengambilan
keputusan konsumen adalah ada banyak pengaruhkpadamen ketika mereka memutuskan barang dan jasa
yang akan dibeli. Pemasar memiliki sedikit pengatatapi biasanya tidak sekuat pengaruh sosiokdltura
membantu konsumen dalam pencarian informasi medska evaluasi alternatif mereka merupakan fungsi
utama pemasar.

Proses pengambilan keputusan pembelian konsumeputidima tahap yaitu pengenalan masalah,
pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputupambelian dan perilaku pasca pembelian. Kotler &l&r
(2009 : 234) mendefinisikan proses pengambilan kegan pembelian mempunyai model lima tahap yaitu
pengenalan masalah, pencarian informasi, evalulsrnatif, keputusan pembelian dan perilaku pasca
pembelian.

Penelitian Sebelumnya

Penelitian Yudhiarina Bobby (2009) tentang pengastriategi diferensiasi produk, merek, dan promosi
terhadap proses keputusan pembelian konsumen padaahan rokok PT HM Sampoerna

Penelitian yang dilakukan adalah penelitian ser¥eknik pengambilan sample menggunakan teknik
sampel random. Alat analisis data yang digunakaaladPath Analysis. Hasil penelitian menunjukkamwa
secara simultan variable differensasi produk, meddn promosi mempunyai pengaruh terhadap keputusan
pembelian sebesar 0,7525 atau 75,25%. Dari hashiipptesis dengan tingkat kepercayaan 95% menwokk
bahwa Fiung lebih besar dari & maka terdapat pengaruh diferensiasi produk, medek promosi Produk
Malboro mix 9 secara parsial maupun secara simukahadap keputusan pembelian konsumen pada PTHM
Sampoerna disarankan kepada perusahan agar mehgewa dan meningkatkan kualitas produk rokok yang
dihasilkan oleh PT.HM Sampoerna.
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Penelitian Purwanto Asih (2008) tentang Pengaruhalikas produk promosi dan desain terhadap
keputusan pembelian kendaraan bermotor Yamaha MjmRsi dalam penelitian ini adalah seluruh konsume
sepeda motor Yanaha Mio di wilayah Surakarta

Sampel yang digunakan sebanyak 150 responden. Metodlisis data yang dipakai dalam penelitian
ini adalah regresi linear berganda. Berdasarkaii aaalisis regresi berganda dari uji T diperoledthlva secara
parsial kualitas produk berpengaruh signifikan &stdp keputusan pembelian sedangkan promosi darindesa
berpengaruh signifikan 5% dari hasil uji F secarawdtan kualitas produk, promoasi, dan desain begaguh
signifikan terhadap keputusan pembelian produk dapeotor Yamaha Mio.

Penelitian Fristiana Dessy (2011) tentang Pengarcitra merek dan harga terhadap keputusan
pembelian pada Ramai Swalayan Peterongan Semarang

Tujuan penulisan ini adalah untuk mengetahui penlgasitra merek dan harga terhadap keputusan
pembelian pada ramai swalayan semarang. Populdamdpenelitian ini adalah seluruh konsumen ramai
swalayan peterongan semarang. Sampel yang digursgkatus orang.Metode analisis data yang dipakalaad
regresi linier sederhana dan regresi berganda.l lgasilitian menunjukkan kategori citra merek setneéd%
menyatakan baik. Kategori harga diketahui sebe€&t dnenyatakan murah. Kategori kepuasan pembelian
57%. Variabel citra merek berpengaruh terhadap #egan pembelian sebesar 15%. Variable harga
berpengaruh terhadap keputusan pembelian sebesé¥1Hal ini berarti semakin baik citra merek dan
semakin murah barang yang ditawarkan diharapkaatdapningkatkan keputusan pembelian.

METODE PENELITIAN

Jenis dan Sumber Data
Jenis Data

Penelitian ini menggunakan data kuantitatif danadatalitatif. Data kuantitatif merupakan data yang
mengandung angka atau bilangan yang digunakan dafemjelaskan berbagai gambaran dan peristiwa
sehubungan dengan pelaksanaan penelitian (Sugigoig,33) sedangkan data kualitatif merupakan gatey
bersifat deskriptif menyangkut tanggapan respondatam hubungannya dengan diferensiasi produk dan
strategi merek terhadap keputusan pembelian.

Sumber Data

Data bisa diperoleh dari sumber primer dan sekufiga primer mengacu pada informasi yang
diperoleh dari tangan pertama oleh peneliti yandhbbungan dengan variabel. Data sekunder mengguacdke
informasi yang dikumpulkan seseorang (Sekaran 260%:

Data yang dipakai dalam penelitian ini adalah datismer dan data sekunder.Data primer yaitu data
yang diperoleh langsung dari objek penelitian.Dalaah ini perusahaan meubel UD Sinar Sakti Manado da
konsemennya melalui wawancara maupun daftar pestangtau koesioner.Sedangkan data sekunder ya#u da
yang diperoleh secara tidak langsung.

Tempat dan Waktu Penelitian

Penelitian ini dilakukan pada UD Sinar Sakti Manatidaktu yang digunakan dalam penelitian kurang
lebih 3 bulan dimulai dari bulan April sampai Jui013.

Metode Pengumpulan Data

Metode yang digunakan penulis dalam melakukan ggreini adalah menggunakan metode penelitian
kepustakaan dan penelitian lapangan. Penelitianuktagaan, untuk melengkapi data penulis melekukan
penelitian kepustakaan, yaitu buku-buku, menyanghkasalah - masalah yang berhubungan dengan peneliti
ini. Sedangkan penelitian lapangan, yaitu penelitilakukan melalui pengumpulan data secara langsiin
lokasi penelitian baik melalui kuesioner ataupurlaheé wawancara langsung.
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Metode Pengambilan Sampel

Metode pengambilan sampel terdiri dari populasi dgampel. Sugiyono (2010:115), populasi adalah
wilayah generalisasi yang terdiri atas objek/subyging memiliki kualitas dan karakteristik tertenyang
ditetapkan oleh penelitian untuk dipelajari dan kehian ditarik kesimpulannya. Populasi dalam persaditini
adalah para pembeli yang pernah membeli produk mleU Sinar Sakti Manado, jumlah pembeli ditahun
2012 yang berada di wilayah Manado dan sekitarmstaaryak 505 konsumen. Yang yang menjadi sampel
dalam penelitian ini diambil dari responden yangnad membeli serta menggunakan produk meubel pd2la U
Sinar Sakti Manado. Pengambilan sampel dalam p@oelini menggunakan rumus slovin yaitu menggunakan
beberapa minimal sampel yang dibutuhkan jika poginka diketahui (Umar 2005:78).

Rumus Slovin:
N

N = —— e,
1+ Ne*
Definisi dan Pengukuran Variabel

Variabel yang digunakan dalam penelitian ini terdiari dua variabel bebas (X1 dan X2) dan satu
variabel terikat (Y), yang didefinisikan sebagarikat:

1. Diferensiasi produk (X1): Diferensiasi produk adal®embeda suatu produk dengan produk pesaing
lainnya atau membedakan produk utama berdasarkéerdyga parameter (Kotler, 2009). Variabel
diferensiasi produk menggunakan indikator: Bentfityr,mutu kinerja, mutu kesesuaian, daya tahan,
keandalan dan mudah diperbaiki.

2. Strategi merek (X2): Strategi merek adalah meliggimilihan unsur merek, penetapan dimensi citra ata
image dan perancangan strategi pemerekan (KotlerKéler 2009:66). Variabel strategi merek
menggunakan indikator: Pemilihan unsur merek, pepeat atau pemyusunan dimensi citra atau image dan
merancang strategi permerekan.

3. Keputusan pembelian (Y): Suatu pengambilan keput@an membeli produk yang mencakup beberapa
tahap (Kotler & Keller 2009). Variabel pengambild®eputusan menggunakan indikator: Pengenalan
masalah, pencarian informasi, evaluasi alternakgputusan pembelian dan perilaku pasca pembelian.

Metode Analisa
Dalam penelitian ini digunakan alat analisis selh&gaikut:

1. Uji Validitas.
Uji valditas adalah alat ukur yang digunakan untakndapatka data itu valid. Jadi instrument yang
valid dan reliable merupakan syarat mutlak untukndegpatkan hasil penelitian yang valid dan reliable
(Sugiyono, 2010:458). Sebuah instrument dikatakatidvapabila mampu mengukur apa yang
digunakan dan dapat mengungkap data variabel ydalitidsecara tepat. Uji validitas digunakan tekni
uji validitas internal dengan korelasi product marnéari pearson.

2. Uji Reliabilitas.
Uji reliabilitas dilakukan untuk mengetahui apalkjalvaban yang diberikan responden dapat dipercaya
dengan menggunakan analisis reliabilitas melaluitose Crombach Alpha, uji reliabilitas juga
dilakukan untuk mengetahui konsistensi dan ketepgengukuran, bila pengukuran dilakukan pada
objek yang sama berulang kali dengan instrumen ysagpna. Hasil uji dimana suatu instrument
dikatakan reliabel bila memiliki koefisien keandalatau alpha sebesar 0,06 atau lebih.
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3. Uji Asumsi Klasik.
Uji asumsi klasik dilakukan secara bersamaan demgeses uji regresi. Model regresi linear berganda
dapat disebut sebagai model yang baik jika modedeteut memenuhi asumsi klasik statistik yang
meliputi uji normalitas, multikolineritas, autokdasi dan heteroskedastisitas. Pada penelitiananih
dilakukan tiga uji asumsi, yaitu uji normalitas, ttikolineritas dan heteroskedastisitas.

4. Analisis Regresi Linier Berganda.
Analisis regresi linier berganda dimaksud untuk gemalisis pengaruh dari variabel diferensiasi
produk (X1) dan strategi merek (X2) terhadap kepatupembelian (Y).
Dengan formula:Y = a+ byX; + boX, + baXs + e

5. Pengujian Hipotesis.
Pengujian hipotesis yang diajukan, maka digunakatissik uji F dan uji T. Uji F adalah untuk menguj
pengaruh variabel bebas secara simultan, sedangjkaadalah untuk menguji pengaruh variable bebas
secara parsial atau sendiri-sendiri.

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Deskripsi Responden

Komposisi responden berdasarkan jenis kelamin {likkan pada Tabel 1, komposisi responden
berdasarkan usia ditunjukan pada Tabel 2 dan kompasponden berdasarkan pendidikan ditunjukkastapa
Tabel 1, sebagai berikut:

Tabel 1. Komposisi Responden Berdasarkan Jenis Ketain

Keterangan Frekuensi Persen (%)
Laki-laki 72 2%
Perempuan 28 28 %
Total 100 100 %

Sumber: Hasil Pengolahan Data, 2013

Tabel 1 di atas menunjukkan lebih banyak jenis kefalaki-laki-sebanyak 72 orang dengan nilai préasa
sebesar 72 %.

Tabel 2. Komposisi Responden Berdasarkan Usia

Usia Frekuensi Persen (%)
20-40 tahun 16 16 %
40-60 tahun 76 76 %
>60 tahun 8 8 %
Total 100 100 %

Sumber: Hasil Pengolahan Data 2013.

Tabel 2 di atas menunjukkan bahwa yang paling bemganjadi responden adalah usia 40-60 tahun selkanya
76 orang responden 76%.
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Tabel 3. Komposisi Responden BerdasarkanPendidikan

Usia Frekuensi Persen (%)
SMA 44 44 %
Diplome 29 29 %
Sarjana 16 16 %
Lain-lain 11 11 %
Total 100 100 %

Sumber: Hasil Pengolahan Data 2013.

Dilihat dari segi tingkat pendidikan konsumen yahgrbelanja di UD Sinar Sakti Manado, sebagian besar
responden berpendidikan SMA dan Diploma. Respon@ey berpendidikan SMA berjumlah 44 orang dengan
persentase sebesar 44%, sedangkan diploma berj@®latang dengan persentase sebesar 29%.

Hasil Analisis

Uji Validitas dan Uji Reliabilitas

Nilai Alpha Cronbach yang dihasilkan masing-masiagiabel berada diatas nilai kritis yang disarankan
sebesar 0,377 (alpha > 0,377), artinya variabglX¢, dan Y dinyatakan reliabel. Sehingga analisis dttpat
dilanjutkan untuk memprediksi hubungan antar vala®suai dengan hipotesis yang diajukan.

Uji Multikolinieritas

Suliyanto (2005:75) berdasarkamitput padacoeficientsmodel dikatakan tidak terjadi multikolinear,
karena nilai VIF < 10. Nilai output padeoeficients modetlikatakan tidak terjadi Multikolinieritas karena
semua nilai VIF < 10.

Uji Heteroskedastisitas

Jika probabilitas > nilai alpha (0,05), maka dapdipastikan _model tidak mengandung unsur
HeteroskedastisitasDiketahui bahwa pada model tidak terjadi gejdieteroskedastisitas karena nilai
probabilitas > nilai alpha (0,05), sehingga modaikibila digunakan untuk peramalan (estimasi).

Analisis Regresi Berganda

Tabel 4. Hasil Analisis Regresi Berganda, KorelasiDeterminasi dan Uji Hipotesis.

Variabel B [StandartEror | thwng | Sig |  Ket
Constant 7,436
Diferensiasi Produk( 0,247 0,089 2,770 0,007 Sig
Strategi Merek (%) 0,356 0,079 4,476 0,00( Sig
R =0,554 Sig F= 0,000 Jumlah sampel

=100

R Square = 0,307 F hitung = 21,475 t tabel = 1,980
Adjusted R Square = 0,293 F Tabel = 2,699 o =0,05
Keputusan Pembelii=7,436 + 0,247X; + 0,356 X, +€

Sumber: Hasil Olahan Data Primer, 2013
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1. Persamaan regresi linier berganda sebagai berikut :

Y =7,436 + 0,247X+ 0,356 % +e

Dari persamaan regresi linier berganda di atasatidiartikan bahwa :

- Nilai konstanta sebesar 7,436 artinya jika variabelependen yang terdiri dari Diferensiasi
ProdukX, dan Strategi Merek Xdianggap O (nol) atau tidak diterapkan maka, kepaitu
pembelian konsumen di UD Sinar Sakti Manado seb@gi36 satuan.

- Koefisien regresi Diferensiasi Produk sebesar 0,2dinya, jika Diferensiasi Produk ditingkatkan
sebesar 1 skala dalam jawaban responden maka alamingkatkan keputusan pembelian
konsumen di UD Sinar Sakti Manado, sebesar 0,24idasadengan asumsi faktor-faktor lain
dianggap tetap.

- Koefisien regresi Strategi Merek sebesar 0,35tgpatijika Strategi Merek meningkat sebesar 1
skala dalam jawaban responden akan meningkatkantkggn pembelian konsumen di UD Sinar
Sakti Manado, sebesar 0,356 satuan dengan asunedbghvariabel lainnya dianggap tetap.

2. Pengujian hipotesis dengan menggunakan uji F di#tapanilai Fwung Sebesar 1,475 dengan tingkat
signifikan sebesar 0,000<0.05 maka ditolak dan H diterima.

3. Pengujian hipotesis dengan menggunakan uji t didhphwa Nilai tiung Untuk variabel Diferensiasi
Produk sebesar 2,770 lebih besardari nilgiiisebesar 1,980 dengan tingkat signifikan 0,00750,0
hingga H ditolak. Sedangkan Nilaking untuk variabel Strategi Merek sebesar 4,476 |diglsardari
nilai tapei SEbesar 1,980 dengan tingkat signifikan 0,0006 0hihgga H ditolak.

4. Nilai R sebesar 0,554 dapat diartikan bahwa bahemgaruh Diferensiasi Produk dan Strategi Merek
terhadap keputusan pembelian, mempunyai pengamd gesitif yaitu sebesar 55,4%.

5. Nilai R R square(r’) sebesar 0,307 yang menunjukan bahwa 30,7% keputosmbelian, dipengaruhi
oleh Diferensiasi Produk dan Strategi Merek senenséssanya sebesar 69,3% dipengaruhi oleh sebab-
sebab lain yang tidak diteliti antara lain prompsdduk, pencitraan merek, dll.

Pembahasan

Hasil penelitian yang dilakukan penulis pada penbasecara bersamamenunjukan bahwa angka F
sebesar 21,475 dengan tingkat signifikan sebe8&08,0.05 maka Kkditolak dan H diterima. Artinya variabel
Diferensiasi Produldan Strategi Merek berpengaruh secara simultaratieh keputusan pembelian konsumen
di UD Sinar Sakti Manado, sehingga hipotesis yarengatakan bahwa diduga variabel Diferensiasi Praafark
Strategi Merek secara bersama (simultan) berpehginadap keputusan pembelian konsumen di UD Sinar
Sakti Manado dapat di terima.

Pada uji keberpengaruhan secara parsial, diperbligdi tning Untuk variabel Diferensiasi Produk
sebesar 2,770 lebih besardari nilgistsebesar 1,980 dengan tingkat signifikan 0,007$0sehingga kiditolak
artinya Diferensiasi Produk berpengaruh signifitarnadap keputusan pembelian konsumen di UD Sin&ti S
Manado, dengan demikian hipotesis dapat diterimidai Nhiung Untuk variabel Strategi Merek sebesar 4,476
lebih besardari nilai,e; sSebesar 1,980 dengan tingkat signifikan 0,000 0g®ehingga bl ditolak artinya
Strategi Merek berpengaruh signifikan terhadap kepan pembelian konsumen di UD Sinar Sakti Manado,
dengan demikian hipotesis dapat di terima.

Hasil penelitian ini sesuai dengan penelitian yalilakukan oletBobby (2009) dalampenelitian yang
berjudul pengaruh strategi diferensiasi produk, merek, daonposi terhadap proses keputusan pembelian
konsumen pada perusahan rokok PT HM Sampaoefeanelitian ini menyimpulkan terdapat pengaruh
diferensiasi produk, merek, dan promosi Produk segarsial maupun simultan terhadap keputusan pkambe
konsumen.

Penelitian lainnya yang dilakukaDessy (2011) tentang Pengaruh citra merek dan haghadap
keputusan pembelian pada Ramai Swalayan Peteror§emarang Penelitian ini menyimpulkan terdapat
pengaruh citra merek terhadap keputusan pembebasumen. Hal ini berarti semakin baik citra meréiam
meningkatkan keputusan pembelian. Dengan demiki@anerapan strategi merek yang tepat akan dapat
meningkatkan keputusan pembelian konsumen yangadetgirget market perusahaan.
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PENUTUP
Kesimpulan

1. Hasil penelitian yang dilakukan pada pengaruh sebarsama menunjukan bahwa Diferensiasi Pradirk
Strategi Merek berpengaruh secara simultan terh&eaptusan pembelian konsumen di UD Sinar Sakti
Manado, sehingga hipotesis yang menyatakan bahwaagédi variabel Diferensiasi Produtkan Strategi
Merek secara simultan berpengaruh terhadap kepupeabelian konsumen dapat di terima.

2. Pada uji keberpengaruhan secara parsial, dipemiérensiasi Produk berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian konsumen di UD Sinar Sakti Mandengan demikian hipotesis dapat diterima.

3. Strategi Merek berpengaruh signifikan terhadap kegan pembelian konsumen di UD Sinar Sakti Manado,
dengan demikian hipotesis dapat di terima.

Saran

1. Bagi pihak manajemetJD Sinar Sakti Manado, sebaiknya terus melakukderdnsiasi produk, dan
menerapkan strategi merek mengingat kedua variabelerbukti, menjadi pendorong bagi konsumen
untuk melakukan pembelian produk perusahaan.

2. ManajemenUD Sinar Sakti, masih perlu untuk meningkatkan difesiasi produk, karena hasil penelitian
menunjukkan variabel ini masih rendah peneraparoigh perusahaan.Hal ini dapat dilakukan misalnya
dengan cara meningkatkan memperbanyak model, bemotak dan desain meubel sehingga dapat
memberikan pilihan yang beragam kepada konsumekekakan membeli produk.
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