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ABSTRAK

Fernando Carry, 181010016. 2022, Pengaruh Segmentasi Pasar dan Kualitas Produk Terhadap Penjualan
Properti Pada PT. Hoseindo Karya Cipta, STIE Eka Prasetya, Program Studi Manajemen, Pembimbing
I: Bambang Sutejo, S.Kom., S.E, Pembimbing Il: Muhammad Ali Akbar, S.E., M.M.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaimana pengaruh segmentasi pasar terhadap penjualan properti
pada PT. Hoseindo Karya Cipta, untuk mengetahui bagaimana pengaruh kualitas produk terhadap penjualan
properti pada PT. Hoseindo Karya Cipta, dan untuk mengetahui bagaimana pengaruh segmentasi pasar dan
kualitas produk terhadap penjualan properti pada PT. Hoseindo Karya Cipta. Metodologi penelitian yang
digunakan adalah metode deskriptif kuantitatif, unit analisis dalam penelitian ini adalah PT. Hoseindo Karya
Cipta serta unit observasinya adalah pelanggan PT. Hoseindo Karya Cipta. Populasi dalam penelitian ini adalah
pelanggan PT. Hoseindo Karya Cipta sebanyak 71 pelanggan. Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini
menggunakan sampel jenuh dan diperoleh sebanyak 71 pelanggan. Metode penelitian yang digunakan yakni
dengan teknik pengumpulan data melalui kuesioner. Metode analisis yang digunakan untuk memecahkan
permasalahan dan membuktikan hipotesis adalah dengan analisis deskriptif, analisis regresi. Analisis ini
mencakup validitas dan reliabilitas, uji asumsi klasik, analisis regresi berganda, pengujian hipotesis melalui uji
koefisien determinasi (R?), uji t, dan F. Dari analisis tersebut diperoleh analisis regresi Penjualan = 5,848+
0,167 Segmentasi Pasar + 0,458 Kualitas Produk+ e. Hasil uji t menunjukkan bahwa Segmentasi Pasar
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Penjualan properti di PT. Hoseindo Karya Cipta dan Kualitas Produk
berpengaruh positif dan signifikan terhadap Penjualan properti di PT. Hoseindo Karya Cipta. Hasil uji F
menunjukkan bahwa Segmentasi Pasar dan Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Penjualan properti di PT. Hoseindo Karya Cipta. Hasil uji koefisien determinasi (R?) menunjukkan bahwa
Segmentasi Pasar dan Kualitas Produk dapat menjelaskan Penjualan sebesar 44,2% dan sisanya 55,8%
dipengaruhi oleh variabel lain di luar dari penelitian ini seperti: kualitas pelayanan, kepuasan pelanggan,
personal selling, dan lainnya.

Kata Kunci : Segmentasi Pasar, Kualitas Produk, Penjualan



ABSTRACT

Fernando Carry, 181010016. 2022, Influence of Market Segmentation and Product Quality on Property
Sales at PT. Hoseindo Karya Cipta, STIE Eka Prasetya, Management Studies Program, Advisor I: Bambang
Sutejo, S.Kom., Advisor Il: Muhammad Ali Akbar, S.E., M.M.

This study aims to determine how the effect of market segmentation on property sales at PT. Hoseindo Karya
Cipta, to find out how the influence of product quality on property sales at PT. Hoseindo Karya Cipta, and to
find out how the influence of market segmentation and product quality on property sales at PT. Hoseindo Karya
Cipta. The research methodology used is descriptive quantitative method, the unit of analysis in this study is PT.
Hoseindo Karya Cipta and its observation unit are customers of PT. Hoseindo Karya Cipta. The population in
this study were customers of PT. Hoseindo Karya Cipta as many as 71 customers. The sampling technique in this
study used a saturated sample and obtained as many as 71 customers. The research method used is the technique
of collecting data through questionnaires. The analytical method used to solve the problem and prove the
hypothesis is descriptive analysis, regression analysis. This analysis includes validity and reliability, classical
assumption test, multiple regression analysis, hypothesis testing through the coefficient of determination (R2)
test, t test, and F. From the analysis obtained regression analysis Sales = 5.848 + 0.167 Market Segmentation +
0.458 Product Quality + e. The results of the t test show that Market Segmentation has a positive and significant
effect on property sales at PT. Hoseindo Karya Cipta and Product Quality have a positive and significant effect
on property sales at PT. Hoseindo Karya Cipta. The results of the F test indicate that Market Segmentation and
Product Quality have a positive and significant effect on property sales at PT. Hoseindo Karya Cipta. The
results of the coefficient of determination (R2) show that Market Segmentation and Product Quality can explain
sales of 44.2% and the remaining 55.8% is influenced by other variables outside of this study such as: service
quality, customer satisfaction, personal selling, and others. .

Keywords: Market Segmentation, Product Quality, Sales
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Penelitian

Perusahaan didirikan oleh pimpinan bertujuan untuk memperoleh laba
yang optimal guna mewujudkan tujuan yang ingin dicapai. Tujuan ini dapat
tercapai jika didukung oleh tingkat penjualan yang mendukung perkembangan
dan pencapaian tujuan perusahaan. Menurut Marwanto (2017:155) “Penjualan
merupakan cara mengelola aset secara produktif, kekayaan yang didapatkan
merupakan suatu konsekuensi logis dari berjualan”. Penjualan merupakan sumber
dari pendapatan perusahaan, di mana semakin besar penjualan maka semakin
mampu menguntungkan perusahaan dengan pendapatan yang semakin besar pula.
Tujuan utama penjualan adalah memperoleh profit dari produk atau barang yang
dijual oleh perusahaan. Perusahaan sulit untuk berkembang jika penjualan
produknya tidak mampu untuk berkompetisi dengan perusahaan kompetitor. Jika
perusahaan mampu untuk terus meningkatkan penjualan, maka perusahaan
tersebut mampu bersaing dengan para pesaingnya. Penjualan yang dicapai sangat
mempengaruhi perkembangan usaha perusahaan. Peningkatan penjualan dapat
dipengaruhi oleh sejumlah faktor seperti faktor segmentasi pasar dan kualitas
produk di perusahaan.

Menurut Wijayanti (2017:21) “Segmentasi pasar merupakan usaha
pemisahan pasar potensial untuk kelompok-kelompok pembeli tertentu dan atau
menurut jenis produk tertentu dan berkolaborasi dengan kombinasi bauran

marketing yang tepat dan cocok”. Segmentasi pasar dilakukan perusahaan untuk

1 STIE EKA Prasetya Medan



mengalih pelanggan-pelanggan yang berpotensial dengan menentukan target
pasar, di mana perusahaan dapat langsung memasarkan kepada sasarannya
daripada memusatkan semua segmentasi secara merata dan hanya bisa
mendapatkan sedikit keuntungan maka lebih baik memilih pelanggan yang lebih
berpotensial sehingga memungkinan perusahaan untuk memperoleh keuntungan
maksimal melalui penjualan. Dengan demikian, pemilihan segementasi pasar yang
baik akan mendukung perusahaan meningkatkan penjualan.

Menurut Rahmawati (2016:30) “Kualitas produk adalah karakteristik
produk dalam kemampuannya memenuhi kebutuhan yang telah ditentukan dan
bersifat laten.” Pelanggan tentunya mengharapkan produk yang dibeli dapat
memuaskan kebutuhan dan harapannya, salah satunya adalah produk yang
memiliki kualitas yang baik. Jika perusahaan menawarkan dan menjual produk
yang memiliki kualitas yang baik tentunya pelanggan akan senang dan kembali
membeli produk di perusahaan sehingga akan mendukung perusahaan
meningkatkan penjualan.

PT. Hoseindo Karya Cipta merupakan perusahaan yang bergerak di bidang
penjualan properti perumahan, yang berada di jalan Williem Iskandar Komplek
Citraland, Ruko Blok R-6 No. 68 Medan. Berikut ini akan ditampilkan data

rincian perumahan di perusahaan tahun 2020 seperti pada Tabel 1.1

STIE EKA Prasetya Medan



Tabel 1.1
Data Rincian Properti Perumahan
PT. Hoseindo Karya Cipta Tahun 2020

Nama Perumahan Tipe Rumah Alamat Harga (Rp.)

Komplek New Land | Minimalis gﬂaﬁzpten Rahmad 260.000.000
Komplek Callista | Minimalis 2 Tingkat | ] Marelan. Pasar 680.000.000
Ampera Geoju Ruko Jin. Ampera 550.000.000

Sumber: PT. Hoseindo Karya Cipta, 2021

Seperti perusahaan lain, perusahaan ini juga mengharapkan perkembangan
usaha yang semakin pesat dengan peningkatan penjualan. Akan tetapi harapan
perusahaan belum terealiasi dengan baik dikarenakan penjualan properti
perumahan mengalami penurunan. Berikut ini akan ditampilkan data penjualan
properti perumahan di perusahaan tahun 2016 sampai 2020 seperti Tabel 1.2.

Tabel 1.2
Data Penjualan Properti PT. Hoseindo Karya Cipta
Tahun 2016 — 2020

Tahun | Unit Terjual | Total Penjualan (Rp.) | Naik/Turun (%)
2016 114 51.300.000.000 1,79%
2017 117 52.650.000.000 2,63%
2018 109 49.050.000.000 -6,84%
2019 107 48.150.000.000 -1,83%
2020 105 47.250.000.000 -1,87%

Sumber: PT. Hoseindo Karya Cipta, 2021
Dari Tabel 1.2 ini dapat diketahui pada tahun 2017 terjadi kenaikan
penjualan sebesar 1.79% dibandingkan dengan tahun 2016. Pada tahun 2018
penjualan properti perumahan di perusahaan mengalami penurunan sebesar 6.84%
dibandingkan dengan tahun 2017, pada tahun 2019 mengalami penurunan sebesar
1.83% dibandingkan dengan tahun 2018, dan pada tahun 2020 mengalami

penurunan sebesar 1.87% dibandingkan dengan tahun 2020. Penurunan penjualan
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properti perumahan disinyalir karena persaingan bisnis dari perusahaan
kompetitor yang semakin ketat, seperti Best Property Medan yang juga
merupakan perusahaan yang bergerak di bidang penjualan properti perumahan di
Kota Medan, yang beralamat di JI. K. L. Yos Sudarso, daya beli pelanggan yang
semakin menurun, dan juga disinyalir karena faktor internal perusahaan seperti
penerapan segmentasi pasar dan kualitas produk yang belum baik.

PT. Hoseindo Karya Cipta menerapkan dua jenis segmentasi pasar, yaitu
berdasarkan pengguna dan geografis. Segmentasi pasar yang diterapkan
perusahaan belum mengamati dengan baik karakteristik suatu pasar seperti
kebutuhan produk properti perumahan yang diminati, daya beli pelanggan, jenis
produk properti perumahan yang diinginkan, dan lainnya. Selain itu, perusahaan
hanya menfokuskan segmen pasarnya pada pelanggan yang membeli perumahan
di perusahaan dan belum begitu menjangkau perusahaan perhotelan, perbankan,
tempat hiburan, dan lainnya yang ingin memperbesar area dari properti yang
dimiliki. Permasalahan yang terjadi di segmentasi pasar ini menyebabkan
perusahaan tidak mampu meningkatkan penjualan properti perumahannya dan
bahkan terjadi penurunan.

Dalam faktor kualitas produk, pelanggan PT. Hoseindo Karya Cipta sering
mengeluh bahwa fondasi perumahan yang dibangun perusahaan sering kurang
kokoh karena perusahaan berupaya untuk menghemat biaya operasional agar
harga perumahan tidak terlalu tinggi dengan penggunaan bahan material yang
lebih murah. Pelanggan juga mengeluh bahwa produk perumahan yang dijual

sering tidak sesuai yang diiklankan, seperti penggunaan jenis atap rumah, jenis
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pagar, pintu, dan lainnya. Permasalahan yang terjadi di kualitas produk ini
menyebabkan pelanggan kecewa sehingga perusahaan tidak mampu
meningkatkan penjualan properti perumahannya.

Berdasarkan uraian di atas, maka peneliti tertarik untuk mengadakan
penelitian dengan judul “PENGARUH SEGMENTASI PASAR DAN
KUALITAS PRODUK TERHADAP PENJUALAN PROPERTI PADA PT.

HOSEINDO KARYA CIPTA”.

1.2 Identifikasi Masalah
Disinyalir penjualan properti perumahan di perusahaan mengalami

penurunan disebabkan oleh sebagai berikut :

i Segmentasi pasar yang diterapkan perusahaan belum mengamati dengan
baik karakteristik suatu pasar seperti kebutuhan produk properti
perumahan yang diminati, daya beli pelanggan, jenis produk properti
perumahan yang diharapkan, dan lainnya. Perusahaan hanya menfokuskan
segmen pasarnya pada pelanggan yang membeli perumahan di perusahaan
dan belum begitu menjangkau perusahaan perhotelan, perbankan, tempat
hiburan, dan lainnya yang ingin memperbesar area dari properti yang
dimiliki

2 Pelanggan sering mengeluh bahwa fondasi perumahan yang dibangun
perusahaan sering kurang kokoh karena perusahaan berupaya untuk
menghemat biaya operasional agar harga perumahan tidak terlalu tinggi

dengan penggunaan bahan material yang lebih murah. Pelanggan juga
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1.3.

mengeluh produk perumahan yang dijual sering tidak sesuai yang
diiklankan.

Penjualan properti perumahan secara garis besar mengalami penurunan
dari tahun 2016 sampai 2020 yang dikarenakan faktor segmentasi pasar

dan kualitas produk.

Batasan Masalah

Penelitian ini dibatasi pada variabel bebas yang meliputi Segmentasi Pasar

(X1) dan Kualitas Produk (X2), dan variabel terikatnya Penjualan (Y). Objek

penelitian ini adalah PT. Hoseindo Karya Cipta.

14.

1.5.

Rumusan Masalah

Rumusan masalah yang dibuat dalam penelitian ini adalah:

Bagaimana pengaruh segmentasi pasar terhadap penjualan properti pada
PT. Hoseindo Karya Cipta?

Bagaimana pengaruh kualitas produk terhadap penjualan properti pada PT.
Hoseindo Karya Cipta?

Bagaimana pengaruh segmentasi pasar dan kualitas produk terhadap

penjualan properti pada PT. Hoseindo Karya Cipta?

Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian ini adalah:
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1.6.

Untuk mengetahui bagaimana pengaruh segmentasi pasar terhadap
penjualan properti pada PT. Hoseindo Karya Cipta.

Untuk mengetahui bagaimana pengaruh kualitas produk terhadap
penjualan properti pada PT. Hoseindo Karya Cipta.

Untuk mengetahui bagaimana pengaruh segmentasi pasar dan kualitas

produk terhadap penjualan properti pada PT. Hoseindo Karya Cipta.

Kegunaan Penelitian

Kegunaan penelitian ini adalah :

Untuk perusahaan:

Sebagai sumbangan pemikiran dan masukan pada PT. Hoseindo Karya

Cipta dalam upaya peningkatan penjualan properti di masa yang akan

datang dengan perbaikan segmentasi pasar dan kualitas produk.

Untuk akademik:

a Sebagai bahan studi kepustakaan dan memperkaya penelitian ilmiah,
khususnya mengenai penjualan yang dipengaruhi oleh segmentasi
pasar dan kualitas produk.

b. Sebagai bahan referensi bagi peneliti selanjutnya dan informasi bagi
pihak yang berkepentingan untuk mengkaji masalah yang sama di

masa mendatang.
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BAB 11
TINJAUAN PUSTAKA DAN PENELITIAN TERDAHULU

2.1.  Tinjauan Pustaka
2.1.1. Penjualan
2.1.1.1. Definisi Penjualan

Perusahaan memperoleh keuntungan atau laba melalui Kkegiatan
penjualannya. Meningkatkan penjualan dan mendapatkan keuntungan merupakan
inti dalam sebuah perusahaan bisnis karena hal tersebut menentukan
keberlangsungan suatu perusahaan.

Menurut Marwanto (2017:155) “Penjualan merupakan cara mengelola aset
secara produktif, kekayaan yang didapatkan merupakan suatu konsekuensi logis
dari berjualan.” sedangkan menurut Fitri (2017:6) “Penjualan adalah penerimaan
yang diperoleh dari pengiriman barang dagangan atau dari penyerahan pelayanan
dalam bursa sebagai barang pertimbangan.”

Menurut Manap (2016:85) “Penjualan adalah menekankan kegiatan pada
produk, perusahaan mula-mula membuat produk kemudian berusaha menjualnya,
berorientasi bagaimana tercapainya volume penjualan sebesar-besarnya, dan
rencananya biasanya berjangka pendek”.

Menurut Nasution, dkk. (2017:60) “Penjualan merupakan tahap akhir dari
pemasaran sangat berpengaruh terhadap produktifitas sebuah perusahaan.”

Menurut Dimyati (2018:121) “Penjualan merupakan taktik untuk

mengintegrasikan perusahaan, pelanggan, dan hubungan yang terjadi”.
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Dari pengertian ini dapat disimpulkan bahwa penjualan merupakan sumber
pendapatan perusahan yang meliputi serangkaian kegiatan dalam menciptakan
permintaan produk, mencari pelanggan, negosiasi harga, dan berusaha menjual

kepada pelanggan.

2.1.1.2. Klasifikasi Penjualan
Menurut Dimyati (2018:122) secara garis besar, penjualan dapat

diklasifikasikan menjadi:

1 Penjualan secara tunai, yaitu penjualan yang dilakukan dengan cara
mewajibkan pembeli melakukan pembayaran barang terlebih dahulu
sebelum barang yang dipesan diserahkan oleh perusahaan kepada
konsumen.

2 Penjualan secara kredit, yaitu penjualan yang dilakukan dengan
menyerahkan barang yang dipesan, dimana perusahaan hanya menerima
sebagian yang dibayarkan dan sisanya diangsur sesuai dengan ketentuan
yang telah ditetapkan.

Dengan demikian, penjualan di perusahaan dapat dilakukan secara tunai

maupun kredit di mana hal ini tergantung pada kebijakan perusahaan.

2.1.1.3. Indikator Penjualan
Menurut Marwanto (2017:181-182) ada beberapa hal yang sangat
mempengaruhi terhadap suksesnya penjualan yang dapat dijadikan indikator

penelitian yaitu:
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Kualitas Produk

Kualitas produk yang anda jual akan sangat memengaruhi tingkat
penjualan. Kualitas produk yang kurang baik akan menyebabkan
konsumen kecewa dan akan berpaling kepada produk yang lain.

Selera Konsumen

Selera konsumen jelas sangat berpengaruh pada penjualan, hal tersebut
disebabkan karena konsumenlah yang menggunakan produk, jadi
konsumen dapat menilai sebuah produk.

Kemampuan Penjual

Seorang penjual harus mampu mengenali setiap produk yang dijual sampai
detail. Hal ini agar seorang penjual tidak kalah pintar dengan konsumen,
penjualan harus mengetahui kelemahan dan keunggulan produk yang
dijualnya. Jika penjual lebih pintar maka dapat memberikan servis yang
lebih baik kepada penjual.

Persaingan Pasar

Dalam setiap bisnis tentu ada persaingan, dan sebagai penjual anda harus
mengetahui siapa saja yang menjadi pesaing anda, apa produk yang
dijualnya, berapa harganya dan tentu saja kelebihan dan kekurangannya.
Dengan demikian, sukses tidaknya penjualan di perusahaan dapat diukur

melalui indikator di atas.
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2.1.2. Segmentasi Pasar
2.1.2.1. Definisi Segmentasi Pasar

Pasar merupakan tempat bertemunya para penjual dan pembeli tentunya
akan terdapat banyak pembeli di pasar dengan berbagai kebiasaan dan perilaku.
Keberagaman tersebut mengartikan bahwa pasar dari suatu produk tidaklah
homogen melainkan heterogen sehingga hal tersebut yang menjadi para pebisnis
melakukan segmentasi pasar.

Menurut Tjiptono (2014:78) “Segmentasi pasar diartikan sebagai proses
mengelompokkan pasar keseluruhan yang heterogen menjadi kelompok-kelompok
atau segmen-segmen yang memiliki kesamaan dalam hal kebutuhan, keinginan,
perilaku dan/atau respon terhadap program pemasaran spesifik”.

Menurut Widjojo, dkk. (2017:49) “Segmentasi pasar adalah peroses
membagi pasar yang besar menjadi bagian-bagian kecil berdasarkan satu atau
lebih karakteristik yang sama bagi pasar perusahaan ke konsumen (B2C).

Menurut Setiyaningrum, dkk. (2015:50) “Segmentasi pasar adalah sebuah
proses untuk membagi keseluruhan pasar (total market) dari barang dan jasa
dalam kelompok-kelompok yang lebih kecil dan yang secara internal lebih
homogen”.

Menurut Wijayanti (2017:21) “Segmentasi pasar merupakan usaha
pemisahan pasar potensial untuk kelompok-kelompok pembeli tertentu dan atau
menurut jenis produk tertentu dan berkolaborasi dengan kombinasi bauran

marketing yang tepat dan cocok”.
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Menurut Tjiptono dan Diana (2016:95) “Segmentasi pasar merupakan
konsep pokok yang mendasari strategi pemasaran perusahaan dan pengalokasian
sumber daya yang harus dilakukan dalam rangka mengimplementasikan program
pemasaran’.

Dari pengertian ini dapat disimpulkan bahwa segmentasi pasar merupakan
program pemasaran yang meliputi kegiatan pembagian pasar yang heterogen
menjadi kelompok pembeli yang lebih kecil yang memiliki kesamaan kebutuhan,

karakteristik dan perilaku.

2.1.2.2. Manfaat Segmentasi Pasar

Menurut Sudaryono (2016:256-257) segmentasi yang berorientasi pada
peningkatan pemasaran akan memberikan keuntungan bagi pebisnis dan
pelanggan yaitu:

1. Menyediakan keinginan dan kebutuhan pelanggan dengan lebih baik.
2. Untuk meningkatkan pendapatan.
3. Peluang untuk tumbuh dengan segmentasi pasar.

Dengan demikian, penggolongan atau segmentasi pasar yang efektif dapat
meningkatkan pelayanan kepada pelanggan, meningkatkan sumber pendapatan
perusahaan dan pengembangan usaha perusahaan ke arah yang lebih baik.

Menurut Widjojo, dkk. (2018:49) “Segmentasi tidak hanya untuk memilih
kelompok pasar apa yang sesuai dengan kemampuan perusahaan, namun juga

menjadi future cash lantaran dengan beberapa segmen yang ada maka perusahaan
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bisa melakukan ekspansi merambah segmen lain atau pindah segmen bila
kompetensi di segmen tertentu dirasa memberatkan perusahaan”.

Dengan demikian, segmentasi merupakan basis untuk memudahkan
pemasar mempersiapkan tahap berikutnya. Segmentasi juga merupakan faktor
kunci mengalahkan pesaing dengan memandang pasar dari sudut yang unik dan
cara yang berbeda. Pada pasar yang besar memiliki berbagai macam pembeli.
Setiap pembeli pada umumnya dalam motif dan perilaku maupun kebiasaan
pembelian mempunyai ciri masing-masing. Perbedaan ini motif dan perilaku ini
menunjukan bahwa pasar suatu produk ini heterogen dengan jumlah konsumen
yang sangat banyak serta mempunyai ragam kebutuhan, keinginan, kemampuan
membeli, dan perilaku serta tuntutan pembelian. Dalam upaya memberikan
kepuasan pada pelanggan dengan apa yang diinginkan oleh pelanggan, perusahaan
perlu mengelompokkan pelanggan atau pembeli ini sesuai kebutuhan dan
keinginannya. Oleh karena itu, maka diperlukanlah segmentasi pasar.

Menurut Hasan (2014:332) analisis segmentasi pasar adalah proses
estimasi luas pasar yang memiliki respons yang sama yang diperkirakan akan
menjadi calon pembeli yang menguntungkan dengan cara:

1. Mendefinisikan pasar produk yang dilayani.

2. Menganalisis industri untuk mengetahui peluang dan daya tarik pasar.

3. Menganalisis pesaing kunci untuk mengetahui kekuatan dan kelemahan
pesaing.

4. Mengembangkan profil konsumen untuk mengetahui segmen pasar yang
profit-able.
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Dengan demikian, cara-cara di atas diperlukan untuk menganalisis

segmentasi pasar dengan baik agar menghasilkan suatu keuntungan untuk

perusahaan.

2.1.2.3. Jenis Segmentasi Pasar

Menurut Wijayanti (2017:22-23) segmentasi atau pengelompokkan target

pasar dapat dibedakan berdasarkan banyak hal yaitu :

1

Geografis, yaitu segmentasi berdasarkan lokasi atau wilayah tertentu
terhadap target pasar atau konsumen potensial.

Demografis, yaitu pengelompokkan berdasarkan pada tipe-tipe dan
berbagai jenis kependudukan terhadap target pasar atau konsumen
potensial produk atau jasa.

Perilaku atau gaya hidup, yaitu pengelompokkan berdasarkan perilaku-
perilaku target pasar potensial yang diamati dari gaya hidup yang dijalani
sehari-hari, nilai-nilai kehidupan yang dianut serta kepribadian dari target
pasar potensial.

Psikografis, yaitu pengelompokkan target pasar potensial berdasarkan
pada gaya hidup seseorang, sikap-sikap seseorang terhadap produk tertentu
dan minat-minat pelanggan.

Pengguna, yaitu segmentasi berdasarkan pada penggunaan atau manfaat
produk atau jasa tertentu terhadap target pasar potensial.

Kepentingan, yaitu segmentasi berdasarkan pada kepentingan produk

tertentu terhadap target pasar potensial tertentu.
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Dengan demikian, keenam jenis segmentasi pasar ini dapat dipilih dan
diterapkan oleh perusahaan berdasarkan alur bisnis dan operasionalnya untuk

meningkatkan kepuasan pelanggan.

2.1.2.4. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Segmentasi Pasar

Menurut Assauri (2017:145-146) agar proses segmentasi pasar dapat
efektif dan bermanfaat bagi perusahaan, maka terdapat sejumlah faktor yang harus
dipenuhi, yaitu:
1. Dapat diukur (measurable), baik besarnya maupun luasnya serta daya beli

segmen pasar tersebut.

2. Dapat dicapai atau dijangkau (accessible) sehingga dapat dilayani secara
efektif.

3. Cukup luas (substantial) sehingga dapat menguntungkan jika dilayani.

4. Dapat dilaksanakan (actionable) sehingga semua program yang telah

disusun untuk menarik dan melayani segmen pasar itu dapat efektif.

Dengan demikian, faktor-faktor tersebut dapat membantu menilai
kelayakan pasar dari produk perusahaan untuk disegmentasikan atau tidak. Dalam
mensegmentasi sebuah pasar, para pembeli mempunyai kebutuhan dan keinginan
yang unik sehingga setiap pembeli berpotensi menjadi sebuah pasar tersendiri.
Dengan menggunakan segmentasi yang sempurna atau pasar tersebut membuat
produk-produk berdasarkan pasaran dan juga program pemasaran yang sesuai

untuk  memuaskan  masing-masing pelanggan yang memang  khas.
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2.1.2.5. Indikator Segmentasi Pasar

Pemilihan dan penerapan segmentasi pasar oleh perusahaan dapat dinilai

keefektifannya dari berbagai cara. Salah satu alat ukur atau indikator dalam

menilainya adalah dari segi variabel-variabel permintaannya.

Menurut Tjiptono (2014:79) mensegmentasi pasar menggunakan variabel-

variabel permintaan meliputi:

1.

2.

Kebutuhan pelanggan.

Keinginan pelanggan.

Manfaat yang dicari (benefit sought).
Solusi atas masalah yang dihadapi.
Situasi pemakaian.

Dengan menggunakan poin-poin di atas, maka dapat dijadikan indikator

dalam menilai efektivitas segmentasi pasar perusahaan dari segi pemahaman

perusahaan terhadap kebutuhan dan keinginan, manfat yang dicari pelanggan,

solusi yang diberikan perusahaan atas masalah yang dihadapi pelanggan dengan

penerapan segmentasi pasar, dan situasi konsumsi atau pemakaian pelanggan atas

produk yang dibeli atau digunakan.

2.1.3. Kualitas Produk

2.1.3.1. Definisi Kualitas Produk

Perusahaan dalam mengembangkan usahanya perlu memperhatikan

kualitas produk yang dijual. Hal ini disebabkan produk yang berkualitas akan
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membuat pelanggan senang dan berkeinginan untuk tetap bertransaksi dengan
perusahaan.

Menurut Daga (2017:37) “Kualitas produk (product quality) adalah
kemampuan suatu produk untuk melaksanakan fungsinya meliputi, daya tahan
keandalan, ketepatan, kemudahan operasi dan perbaikan, serta atribut bernilai
lainnya.”

Menurut Tjiptono dan Chandra (2020:98) “Kualitas adalah semua dimensi
penawaran produk yang menghasilkan manfaat (benefits) bagi pelanggan.”
sedangkan menurut Tjiptono (2017:130) “Kualitas merupakan karakteristik,
komponen atau objektif yang dapat dikuantitatifkan dan dapat diukur.”

Menurut Rahmawati (2016:30) “Kualitas produk adalah karakteristik
produk dalam kemampuannya memenuhi kebutuhan yang telah ditentukan dan
bersifat laten.”

Menurut Nurwanty, dkk. (2020:87) “Kualitas produk merupakan suatu
kondisi dari sebuah barang berdasarkan pada penilaian atas kesesuaiannya
dengan standar ukur yang telah ditetapkan.”

Dari pengertian ini dapat disimpulkan bahwa kualitas produk merupakan
kemampuan produk dalam melaksanakan fungsinya untuk memberikan manfaat
dan diukur berdasarkan penilaian atas kesesuaiannya dengan standar ukur yang

telah ditetapkan untuk memenuhi kebutuhan.
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2.1.3.2. Jenis Produk

yaitu:

1.

2.

10.

Menurut Ismanto (2020:37) 10 jenis produk dalam industri pemasaran

Goods : Barang/produk fisik.

Services : Jasa/layanan bersifat non fisik (bukan barang fisik).
Experiences : Pengalaman suatu kegiatan atau usaha seseorang.

Events : Kegiatan, kejadian atau peristiwa.

Persons : Keahlian / ketenaran seseorang.

Places : Tempat atau kota yang mempunyai keunggulan.

Properties : Hak kepemilikan bisa berupa benda nyata (real estate) atau
financial (saham dan obligasi).

Organizations : lembaga/wadah yang dapat memberikan citra atau nilai
jual dari suatu produk

Information : informasi yang dapat diproduksi dan dipasarkan (sekolah,
surat kabar).

Ideas : Gagasan yang menghasilkan suatu produk yang dapat diminati oleh
konsumen.

Dengan demikian, jenis produk di dunia pemasaran cukup banyak baik

yang berwujud maupun tidak.
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2.1.3.3. Dimensi Kualitas Produk
Menurut Rahmawati (2016:23-24) 8 dimensi kualitas produk, yaitu:

1. Dimensi Performance (Kinerja)
Dimensi ini menyangkut karakteristik fungsi produk, sejauhmana produk
dapat berfungsi sesuai fungsi utama produk tersebut.

2. Dimensi Features
Dimensi ini yang menyangkut karakteristik pelengkap, berisi kelengkapan
fitur-fitur tambahan. Selain punya fungsi utama, biasanya suatu produk
juga dilengkapi fungsi-fungsi lain yang bersifat komplemen.

3. Dimensi Keandalan (Reliability)
Dimensi ini menyangkut kemungkinan tingkat kegagalan pemakaian.

4. Dimensi Conformance (Kesesuaian)
Dimensi ini melihat kualitas produk dari sisi kesesuaian antara bentuk,
ukuran, warna, berat dan bahkan sistem pengoperasian dengan standar atau
keinginan tertentu.

5. Dimensi Daya Tahan (Durability)
Dimensi ini berkaitan dengan daya tahan produk jika terus digunakan
selama jangka waktu tertentu.

6. Dimensi Serviceability
Dimensi ini melihat kualitas dari kemudahan pengoperasian produk,
perbaikan maupun ketersediaan komponen pengganti. Dimensi ini terkait

sejauhmana produk dapat dilakukan perawatan sendiri oleh penggunanya.
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7. Dimensi Estetika
Dimensi ini melihat kualitas suatu barang dari penampilan, corak, rasa,
daya tarik, bau, selera dan faktor lain yang menjadi aspek penting dalam
kualitas. Dimensi ini menyangkut keindahan, keserasian, kesesuaian yang
memberikan daya tarik tersendiri kepada konsumen.

8. Dimensi Perceived, Citra dan Reputasi Produk
Dimensi ini terkait kualitas dari persepsi konsumen. Dimensi ini berpacu
kepada kualitas sebagai bagian terbesar dari kesan pelanggan terhadap
produk dan pelayanan
Dengan demikian, kedelapan dimensi ini berkaitan dengan bagaimana

kualitas produk dipersepsikan.

2.1.3.4. Indikator Kualitas Produk
Menurut Daga (2017:37) performance quality akan diukur melalui:

1. Kenyamanan (comfortable), kemampuan produk memberikan kemudahan
dan kenyamanan bagi penggunanya.

2. Ketahanan (durability), umur produk atau seberapa lama produk tersebut
bertahan sampai akhirnya dia harus diganti.

3. Model atau desain (design), produk mempunyai model dan nilai
kesesuaian dengan selera konsumen.

4. Kualitas bahan (material), produk terbuat dari bahan yang berkualitas dan

mendukung fungsi produk.
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Dengan demikian, keempat pengukuran ini dapat dijadikan indikator

penilaian kualitas produk di perusahaan.

2.2.  Penelitian Terdahulu
Penelitian terdahulu yang digunakan sebagai acuan pada penelitian ini
adalah:
Tabel 2.1
Penelitian Terdahulu
No Peneliti Judul Penelitian Variabel Hasil Penelitian
Penelitian
1. | Bagus Agung | Pengaruh Kualitas | Variabel : - Hasil uji t adalah
Susetiyo (2016) | Produk,  Kualitas| Kyalitas kualitas produk, kualitas
Pelayanan, dan| produk (X1), | pelayanan, dan kepuasan
Jurn_al_ . Kepuasan Kualitas pelanggan secara parsial
Agribisnis Pelanggan a par
Sumatera Utara. | Terhadap Penjualan | Pelayanan berpengaruh  signifikan
Vol. 4 No. 1 | Karet di PT. | (X2), terhadap penjualan
Tahun 2016 Perkebunan Kepuasan - Hasil uji Fadalah
Nusantara I | Pelanggan kualitas produk, kualitas
(Persero) (X3), pelayanan, dan kepuasan
Penjualan (Y) | pelanggan secara
simultan berpengaruh
signifikan terhadap
Daerah: Medan penjualan
2. | Fitri (2017) Analisis Variabel : - Hasil uji t adalah
) Segme_ntasi, Segmentasi segmentasi,  targeting,
Jur?al Riset. | Targeting, (Xa), dan positioning secara
T oty * S0 STP) | Tagtng () | prsil  bepenar
Peningkatan Positioning signifikan terhadap
Volume Penjualan | (X3), peningkatan penjualan
pada Rumah Griya | Peningkatan - Hasil uji F adalah
Mulya Asri di Kota | Penjualan (Y) | segmentasi,  targeting,
Makassar dan positioning secara
Daerah: simultan berpengaruh
Makasar signifikan terhadap
peningkatan penjualan
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Daerah: Jakarta

No Peneliti Judul Penelitian Variabel Hasil Penelitian
Penelitian
3. | Richard (2018) | Pengaruh  Analisa | Variabel : - Hasil uji t adalah
Jurnal  Bisnis | Swot dan | AnalisaSwot | analisa ~ Swot  dan
Kolega. Vol. 4 | Segmentasi  Pasar | (x,), segmentasi pasar secara
’Z\I(;JiS 2 Tahun Terhadap Segmentasi parsial berpengaruh
Pencapaian Target Pasar (X2) signifik terhad
Penjualan di PT. ’ gnifikan erhadap
Seltech Utama | Target target penjualan
Mandiri Penjualan - Hasil uji Fadalah
Penjualan (Y) | analisa Swot dan
segmentasi pasar secara
simultan  berpengaruh
Daerah: Medan signifikan_ terhadap
target penjualan
4. | Mety Pengaruh Harga | Variabel : - Hasil uji t adalah harga
Rachmasari, dan Kualitas | Harga (X1), dan  kualitas  produk
dkk. (2019) Produk  Terhadap | kyalitas secara parsial
;/;I;ggﬁnﬁzm PT. | Produk (X), berpengaruh  signifikan
Journal of | Nusantara IX I\D/:r:;Jurzfan ) terhadap volume
Agricultural Semarang penjualan
Socioeconomics - Hasil uji Fadalah
and  Business. harga dan  kualitas
Volume 2, No. produk secara simultan
2 Tahun 2019. berpengaruh  signifikan
Daerah: terh_adap volume
Semarang penjualan
5. | Toto Widiarto | Pengaruh Kualitas | Variabel : - Hasil uji t adalah
dan Ema | Produk, Harga, dan | Kualitas kualitas produk, harga,
Hardiana Distribusi Terhadap | proquk (X;), | dan distribusi  secara
(2021) XORI;megaelg ;J;Ian di nggg (X_g), parsial berpengaruh
Sosio  e-Kons. | Kelurahan Distribusi signifikan terhadap
Vol. 13 No. 3 | Sukmajaya (Xa), volume penjualan
Tahun 2021 Volume - Hasil uji Fadalah
Penjualan (Y) | kualitas produk, harga,
dan distribusi  secara
simultan  berpengaruh
signifikan terhadap

volume penjualan
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2.3. Kerangka Pemikiran

Menurut Sudaryono (2016:260) dengan posisi yang lebih kuat pada
beberapa segmen pasar akan memperkuat identifikasi seluruh konsumen terhadap
produk dan diharapkan konsumen lebih loyal karena perusahaan menawarkan
barang yang lebih cocok dengan keinginan konsumen. Pemasaran dengan strategi
pembedaan ini menciptakan penjualan yang lebih total ketimbang pemasaran
tanpa pembedaan.

Dari pernyataan di atas dapat dijelaskan bahwa dengan melakukan
evaluasi atas segmen pasar yang berbeda, perusahaan dapat menjual produk yang
berbeda untuk setiap segmen pasar yang digunakan sehingga akan menarik
perhatian dan keinginan konsumen untuk membeli dan meningkatkan penjualan
yang lebih optimal.

Menurut Marwanto (2017:181-182) kualitas produk yang anda jual akan
sangat mempengaruhi tingkat penjualan. Kualitas produk yang kurang baik akan
menyebabkan konsumen kecewa dan akan berpaling kepada produk yang lain.

Dari pernyataan di atas dapat dijelaskan bahwa dengan kualitas produk
berpengaruh terhadap penjualan karena kualitas produk yang baik akan
mendukung peningkatan penjualan.

Berikut ini akan digambarkan pengaruh antara segmentasi pasar dan

kualitas  produk terhadap  penjualan  seperti pada Gambar 2.1
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Segmentasi Pasar Hy

(X1)  $

Hs Penjualan
> (Y)
Ho
Kualitas Produk /
(X2)
Gambar 2.1
Kerangka Pemikiran
2.4.  Hipotesis

Berdasarkan pemaparan latar belakang, rumusan masalah, dan kerangka
berpikir, maka hipotesis pada penelitian ini adalah:
Hy:  Terdapat pengaruh Segmentasi Pasar terhadap Penjualan Properti pada
PT. Hoseindo Karya Cipta.
H>:  Terdapat pengaruh Kualitas Produk terhadap penjualan Properti pada
PT. Hoseindo Karya Cipta.
Hz: Terdapat pengaruh Segmentasi Pasar dan Kualitas Produk terhadap

penjualan Properti pada PT. Hoseindo Karya Cipta.

STIE EKA Prasetya Medan



BAB IlI
METODOLOGI PENELITIAN

3.1.  Lokasi dan Waktu Penelitian
3.1.1. Lokasi Penelitian
Lokasi kantor PT. Hoseindo Karya Cipta berada di Jalan Williem Iskandar

Komplek Citraland, Ruko Blok R-6 No. 68 Medan.

3.1.2. Waktu Penelitian
Waktu penelitian direncanakan dari bulan Oktober 2021 sampai dengan

Januari 2022.

3.2.  Jenis dan Sumber Data Penelitian

3.2.1. Jenis Penelitian
Jenis data penelitian ini adalah :

1. Data kualitatif
Menurut Santoso (2018:6), “Data kualitatif secara sederhana bisa disebut
data yang bukan berupa angka”. Data kualitatif pada penelitian ini seperti
pertanyaan mengenai Segmentasi Pasar, Kualitas Produk, dan Penjualan di

perusahaan.
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Data kuantitatif

Menurut Santoso (2018:8), “Data kuantitatif bisa disebut sebagai data
berupa angka dalam arti sebenarnya. Jadi berbagai operasi matematika
bisa dilakukan pada data kuantitatif”. Data kuantitatif pada penelitian ini
seperti data rincian perumahan di perusahaan tahun 2020 dan data

penjualan properti bangunan di perusahaan tahun 2016 sampai 2020.

Sumber Data

Sumber data penelitian ini adalah :

Data primer

Menurut Thoifah (2016:37-38), “Data primer adalah: data yang diperoleh
langsung dari sumbernya atau objek penelitian oleh pihak yang
berkepentingan, biasanya data diperoleh dari perhitungan atau pengukuran
secara langsung, biasanya melalui wawancara maupun pengisian
kuesioner”. Data primer dalam penelitian ini bersumber dari pelanggan
PT. Hoseindo Karya Cipta melalui penyebaran angket dan wawancara.
Data sekunder

Menurut Thoifah (2016:38), “Data sekunder adalah: data yang tidak
langsung dikumpulkan oleh pihak yang berkepentingan, biasanya data
sudah diterbitkan atau digunakan pihak lain, bisa melalui majalah, jurnal,
koran, atau publikasi lainnya”. Data sekunder dalam penelitian ini diambil

dari data yang sudah diolah berupa dokumentasi dan studi pustaka.
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3.3.  Populasi dan Sampel
3.3.1. Populasi

Menurut Santoso (2018:4), “Populasi bisa didefinisikan sebagai
sekumpulan data yang mengidentifikasi suatu fenomena”. Populasi dalam
penelitian ini adalah pelanggan PT. Hoseindo Karya Cipta yang membeli properti

perumahan pada tahun 2020 sebanyak 71 pelanggan.

3.3.2. Sampel

Menurut Santoso (2018:5), “Sampel bisa didefinisikan sebagai
sekumpulan data yang diambil atau diseleksi dari suatu populasi”. Teknik
pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan sampel jenuh. Menurut
Sujarweni (2018:88) “Sampling jenuh adalah teknik penentuan sampel bila semua
anggota populasi digunakan sebagai sampel”. Dengan demikian, jumlah sampel

penelitian yang digunakan adalah sebanyak 71 pelanggan.

3.4.  Definisi Operasional Variabel Penelitian

Variabel yang digunakan terdiri dari variabel bebas dan variabel terikat.
Variabel bebas dalam penelitian ini adalah Segmentasi Pasar (X1) dan Kualitas
Produk (X2), dan variabel terikatnya Penjualan (Y).

Definisi operasional variabel penelitian dapat dilihat pada Tabel 3.1.
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Variabel

Definisi Operasional

Indikator

Pengukuran

Penjualan

(Y)

Penjualan merupakan cara
mengelola  aset  secara
produktif, kekayaan yang
didapatkan merupakan
suatu konsekuensi logis dari
berjualan
Sumber: Marwanto
(2017:155)

1. Kualitas Produk

2. Selera Konsumen

3. Kemampuan
Penjual

4. Persaingan Pasar

Sumber:
(2017:181-182)

Marwanto

Skala Likert

Segmentasi
Pasar
(X1)

Segmentasi pasar merupakan
proses mengelompokkan
pasar  keseluruhan  yang
heterogen menjadi
kelompok-kelompok atau
segmen-segmen yang
memiliki kesamaan dalam
hal kebutuhan, keinginan,
perilaku  dan/atau  respon
terhadap program pemasaran
spesifik

Sumber: Tjiptono (2014:78)

1. Kebutuhan
pelanggan
2. Keinginan
pelanggan

3. Manfaat yang dicari

(benefit sought)

4. Solusi atas masalah

yang dihadapi
5. Situasi pemakaian

Sumber:
(2014:79)

a

Tjiptono

Skala Likert

Kuatitas
Produk
(X2)

Kualitas—produk—adatah
kemampuan suatu produk
untuk melaksanakan
fungsinya meliputi, daya
tahan keandalan, ketepatan,
kemudahan operasi dan
perbaikan, serta  atribut
bernilai lainnya

Sumber: Daga (2017:37)

Kt‘l Iydllldl IdlT
Ketahanan

Model atau desain
Kualitas bahan

WD H

Sumber:
(2017:37)

Daga

Skala Likert

3.5. Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah

kuesioner. Menurut Sujarweni (2018:120-121), “Kuesioner merupakan teknik

pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberikan seperangkat
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pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada para responden untuk dijawab”.

Kuesioner ini dibagikan kepada pelanggan PT. Hoseindo Karya Cipta untuk diisi.

3.6.  Uji Validitas dan Reliabilitas
3.6.1. Uji Validitas

Menurut Siregar (2017:75), “Validitas atau kesahihan menunjukkan sejauh
mana suatu alat ukur mampu mengukur apa yang diukur (a valid measure if it
succesfully measure the phenomenon)”.

Uji validitas yang dibahas adalah: validitas item kuisioner. Validitas item
digunakan untuk mengukur Kketepatan atau kecermatan suatu item dalam
mengukur apa yang ingin diukur. Untuk penentuan apakah suatu item layak
digunakan atau tidak, caranya dengan melakukan uji signifikansi koefisien
korelasi pada taraf signifikansi 0,05 yang artinya suatu item dianggap valid jika
berkorelasi signifikan terhadap skor total item.

Menurut Noor (2015:19) tentang uji validitas ini dapat disampaikan hal-
hal pokoknya sebagai berikut:

1 Uji ini sebenarnya untuk melihat kelayakan butir-butir pertanyaan dalam
kuesioner tersebut dapat mendefinisikan suatu variabel.

2 Dalam pertanyaan ini pada umumnya untuk mendukung suatu kelompok
variabel tertentu.

3 Uji validitas dilakukan di setiap butir soal. Hasilnya dibandingkan dengan

ravel | df = n-k dengan tingkat kesalahan 5%.

4, Jika ranel < rnitung, maka butir soal disebutvalid.
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3.6.2. Uji Reliabilitas
Menurut Siregar (2017:87), “Reliabilitas bertujuan untuk mengetahui

sejauh mana hasil pengukuran tetap konsisten apabila dilakukan pengukuran dua

kali atau lebih terhadap gejala yang sama dengan menggunakan alat pengukur
yang sama pula”. Metode uji reliabilitas yang sering digunakan adalah:

Cronbach s Alpha.

Menurut Noor (2015:24-25) tentang uji reliabilitas ini dapat disampaikan
hal-hal pokoknya sebagai berikut:

1 Untuk menilai kestabilan ukuran dan konsistensi responden dalam
menjawab kuesioner. Kuesioner tersebut mencerminkan sebagai dimensi
suatu variabel yang disusun dalam bentuk pertanyaan.

2. Uji reliabilitas dilakukan secara bersama-sama terhadap seluruh
pertanyaan.

3 Jika nilai alpha > 0.60, disebut reliable.

3.7. Teknik Analisa Data
3.7.1. Uji Asumsi Klasik

Dalam suatu penelitian kemungkinan akan munculnya masalah dalam
analisis regresi sering dalam mencocokkan model prediksi kedalam suatu model
yang telah di masukkan kedalam serangkaian data, masalah ini sering disebut
dengan masalah pengujian asumsi klasik yang didalamnya termasuk pengujian

normalitas, multikolineritas dan heteroskedastisitas.
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3.7.1.1. Uji Normalitas

Menurut Noor (2015:47), “Uji normalitas untuk menguji distribusi data
yang akan dianalisis menyebar normal. Uji normalitas dimaksudkan untuk
menguji apakah data yang digunakan dalam penelitian memilii distribusi normal
baik secara multivariat maupun univariat”.

Menurut Priyatno (2016:109-112), ada dua cara yang biasa digunakan
untuk menguji normalitas pada model regresi yaitu dengan analisis grafik
(histogram dan Normal P-P plot) dan uji Kolmogorov-Smirnov.

1. Uji normalitas metode grafik Histogram dan Normal P-P plot.

Cara untuk mendeteksinya adalah dengan melihat bentuk grafik histogram,

jika grafik membentuk lonceng atau gunung maka distribusi normal.

Sedang metode grafik normal P-P Plot melihat dengan penyebaran data

pada sumber diagonal pada grafik Normal P-P plot of Regression

Standardized Residual sebagai dasar pengambilan keputusannya. Jika

menyebar sekitar garis dan mengikuti garis diagonal maka residual pada

model regresi tersebut terdistribusi secara normal.
2. Uji normalitas dengan metode uji Kolmogorov-Smirnov.

Cara untuk mendeteksinya adalah dengan melihat nilai signifikansi

residual. Jika signifikansi lebih dari 0.05 maka residual terdistribusi secara

normal.
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3.7.1.2. Uji Multikolinieritas

Menurut Priyatno (2016:116) “Uji multikolinieritas digunakan untuk
menguji apakah model regresi ditemukan adanya korelasi yang tinggi antar
variabel independen. Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi korelasi di
antara variabel independen”.

Priyatno (2016:116) juga mengemukakan bahwa “Metode pengujian yang
biasa digunakan yaitu dengan melihat nilai Infation Factor (VIF) dan Tolerance
pada model regresi. Jika nilai VIF kurang dari 10 dan Tolerance lebih dari 0.1

maka regresi bebas dari multikolinearitas”.

3.7.1.3. Uji Heteroskedastisitas

Menurut Priyatno (2016:117) “Uji heteroskedastisitas digunakan untuk
menguji apakah dalam model regresi terjadi ketidaksamaan varian dari residual
satu pengamatan ke pengamatan lain. Model regresi yang baik adalah yang
homoskedastisitas atau tidak terjadi heteroskedastisitas”.

Menurut  Priyatno  (2016:118), untuk mendeteksi ada tidaknya
heteroskedastisitas dengan melakukan uji glejser yaitu meregresikan absolute
residual dengan masing-masing variabel independen. Jika pada uji t nilai
signifikansi antara variabel independen dengan absolute residual lebih dari 0.05
maka tidak terjadi heteroskedastisitas.

Menurut Priyatno (2016:131) “Uji heteroskedastisitas dengan metode

scatter plot yaitu dengan melihat pada titik-titik pada scatter plot regresi. Jika

STIE EKA Prasetya Medan



33

titik-titik menyebar dengan pola yang tidak jelas di atas dan di bawah angka 0

pada sumbu Y maka tidak terjadi masalah heteroskedastisitas”.

3.8.  Analisis Regresi Linear Berganda

Menurut Santoso (2018:369), “Pada regresi berganda, jika pada regresi
sederhana hanya ada satu variabel dependen (Y) dan satu variabel independen (X)
maka pada kasus regresi berganda, terdapat satu variabel dependen dan dua atau
lebih variabel independen.” Model analisis data dalam penelitian ini merupakan
analisis regresi berganda (multiple regretion) yang digunakan untuk mengetahui
seberapa besar pengaruh Segmentasi Pasar dan Kualitas Produk terhadap
Penjualan properti pada PT. Hoseindo Karya Cipta. dengan menggunakan bantuan
perangkat lunak Statistical Product and Service Solution (SPSS) versi 21 dengan
rumus:

Y =a+biX1+b2Xz +e

Keterangan :

Y = Penjualan (dependent variabel)

X1 = Segmentasi Pasar (independent variabel)

X2 = Kualitas Produk (independent variabel)

a = Konstanta

b1 = Koefisien untuk variabel Segmentasi Pasar
b> = Koefisien untuk variabel Kualitas Produk
e = persentase kesalahan (5%)

3.9.  Uji Hipotesis
Uji hipotesis pada penelitian ini meliputi koefisien determinasi (R?), uji t

(parsial), dan uji F (serempak).
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3.9.1. Koefisien Determinasi (R?)

Menurut Ghozali (2015:97), “Koefisien determinasi (R2) pada intinya
mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel
dependen”. Nilai koefisien determinasi adalah antar nol sampai satu (0<R2<1).
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 dependen.

3.9.2. Ujit(Parsial)

Menurut Ghozali (2015:98) “Uji t statistik pada dasarnya menunjukkan
seberapa jauh pengaruh satu variabel independen terhadap variabel dependen
dengan menganggap variabel lainnya konstan”.

Uji t digunakan untuk melihat secara parsial apakah ada pengaruh yang
signifikan dari variabel bebas (Segmentasi Pasar dan Kualitas Produk) terhadap
variabel terikat (Penjualan).

Bentuk pengujiannya adalah sebagai berikut:

Ho: b1 =b2=0, Artinya Segmentasi Pasar; Kualitas Produk secara
parsial tidak berpengaruh terhadap Penjualan
properti pada PT. Hoseindo Karya Cipta.

Ho: b1 = b2#0, Artinya Segmentasi Pasar; Kualitas Produk secara
parsial berpengaruh terhadap Penjualan properti

pada PT. Hoseindo Karya Cipta.
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Dalam penelitian ini nilai t nitung akan dibandingkan dengan nilai t tpel, pada
tingkat signifikan (o) = 5%.
Kriteria penilaian hipotesis pada uji t ini adalah :
Ho Diterima apabila : thitung <ttabel

H, Diterima apabila : thitung > ttabel

3.9.3. Uji F (Serempak)

Menurut Ghozali (2015:98) “Uji statistik F pada dasarnya menunjukkan
apakah semua variabel bebas yang dimasukkan dalam model mempunyai
pengaruh secara simultan terhadap variabel dependen”. Uji F digunakan untuk
menguji pengaruh dimensi variabel bebas secara serempak terhadap variabel
terikat.

Uji F digunakan untuk melihat secara serempak apakah ada pengaruh yang
signifikan dari variabel bebas (Segmentasi Pasar dan Kualitas Produk) secara
bersama-sama terhadap variabel terikat (Penjualan). Bentuk pengujiannya adalah
sebagai berikut:

Bentuk pengujiannya adalah sebagai berikut:

Ho: b1 =b2=0, Artinya Segmentasi Pasar dan Kualitas Produk
secara simultan tidak berpengaruh terhadap
Penjualan properti pada PT. Hoseindo Karya Cipta.

Ho: b1 = b2#0, Artinya Segmentasi Pasar dan Kualitas Produk
secara simultan berpengaruh terhadap Penjualan

properti pada PT. Hoseindo Karya Cipta.
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Dalam penelitian ini nilai Fritung akan dibandingkan dengan nilai Fraber, pada
tingkat signifikan (o) = 5%.
Kriteria penilaian hipotesis pada uji F ini adalah :
Ho Diterima apabila : Fhitung < Ftavel

H, Diterima apabila : Fhitung > Ftabel
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Kepada Yth, Bapak/Ibu/Saudara
Responden Pelanggan PT. Hoseindo
Karya Cipta Di

Tempat

Dengan Hormat,

Saya adalah Mahasiswa Manajemen Pemasaran STIE EKA PRASETYA. Saat ini
saya sedang melakukan observasi dengan penyusunan skripsi “PENGARUH
SEGMENTASI PASAR DAN KUALITAS PRODUK TERHADAP
PENJUALAN PROPERTI PADA PT. HOSEINDO KARYA CIPTA”.
Dengan ini saya memohon kesediaan Bapak/lbu/Saudara untuk berpartisipasi
mengisi kuesioner ini. Kerahasiaan identitas Bapak/lIbu/Saudara dari hasil
penelitian ini dijamin hanya digunakan untuk kepentingan akademis.

Demikian disampaikan, atas kesediaan dan partisipasi Bapak/Ibu/Saudara untuk
mengisi dan mengembalikan kuesioner ini saya mengucapkan terima kasih.

Hormat Saya,

(Fernando Carry)



Petunjuk Pengisian
Isilah sesuai dengan yang tertera di bawah ini :

A. Karakteristik Responden

. 18 - 25 Tahun
. 26 — 30 Tahun
. 31 — 40 Tahun
.> 40 Tahun

1. Usia

. Laki-laki
. Perempuan

2. Jenis Kelamin

3. Tingkat Pendidikan . Sarjana
. Diploma
SMA

. Lainnya

.1—3tahun
.4 —5 tahun
.> 5 tahun

4. Lama Usaha

O Tolao Telolao oo

B. Isilah dengan cara memberikan tanda silang (X) sesuai dengan pendapat
Anda pada kolom yang tersedia
Keterangan Skor :
SS = Sangat Setuju (5)
S = Setuju (4)
R = Ragu-Ragu (3)
TS = Tidak Setuju (2)
STS = Sangat Tidak Setuju (1)

Mohon kepada responden membaca dengan seksama dan dimengerti terlebih

dahulu sebelum diisi.




No. |

SEGMENTASI PASAR (X1)

| SS|[ S| RJ[TS] STS

Kebutuhan Pelanggan

1. Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta
sesuai dengan permintaan saya
2. Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta

sesuai dengan harapan saya

Keinginan Pelanggan

3. Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta
sesuai dengan yang dicari
4. Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta telah

mengikuti perkembangan zaman

Manfaat yang Dicari

5. Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta
merupakan pilihan yang tepat bagi saya untuk
membeli

6. Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta dapat

memenuhi kebutuhan dasar saya

Solusi atas Masalah yang Dihadapi

7. PT. Hoseindo Karya Cipta dapat segera mengambil
tindakan jika terjadi masalah dalam transaksi
pembelian

8. PT. Hoseindo Karya Cipta dapat segera
memberikan solusi penyelesaian yang baik atas
masalah yang terjadi dalam transaksi pembelian

Situasi Pemakaian

9. Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta dapat
memberikan kepuasan kepada saya

10. | Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta dapat
menghemat biaya perawatan saya

No. | KUALITAS PRODUK (X>) | SS[ S| R][TS]STS

Kenyamanan

1. Fasilitas rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya
Cipta menciptakan rasa nyaman bagi saya

2. Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta
mudah direhab kembali

Ketahanan

3. Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta aman
terhadap serangan rayap

4. Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta dapat
digunakan dalam waktu yang lama




No. | KUALITAS PRODUK (X2) | SS| S| R[TS] STS

Model atau Desain

5. Model rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya
Cipta telah mengikuti perkembangan jaman

6. Model rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya
Cipta sesuai dengan model yang diminati saya saat
ini

Kualitas Bahan

7. Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta
menggunakan  material yang telah  diakui
kualitasnya

8. Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta
kokoh dan tidak mudah rusak

No. PENJUALAN (Y) SS|S|R|TS[STS

Kualitas Produk

1. Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta
memiliki struktur fondasi yang baik

2. Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta
menggunakan material yang sesuai dengan struktur
rumah

Selera Konsumen

3. Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta
mampu memenuhi struktur desain yang diinginkan
saya

4. Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta
memiliki fasilitas yang sesuai selera saya

Kemampuan Penjual

5. Karyawan PT. Hoseindo Karya Cipta mampu
memberikan informasi penjelasan produk yang baik
kepada saya

6. Karyawan PT. Hoseindo Karya Cipta telah
melayani saya dengan sepenuh hati

Persaingan Pasar

7. Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta tidak
lebih mahal dibandingkan harga rumah lainnya
yang hampir sama




KUALITAS PRODUK (X>)

SS

TS

STS

Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta
memiliki nilai harga jual yang semakin tinggi di
kemudian hari




BAB IV
HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Perusahaan
4.1.1 Sejarah Singkat PT. Hoseindo Karya Cipta
PT. Hoseindo Karya Cipta merupakan perusahaan yang bergerak di bidang penjualan properti
perumahan, yang berada di jalan Williem Iskandar Komplek Citraland, Ruko Blok R-6 No. 68 Medan.
Dengan sumber daya manusia yang handal dan berkualitas membuat PT. Hoseindo Karya Cipta
menjadi perusahaan yang menyediakan jasa pembangunan bangunan yang cukup dipercayai masyarakat
dan properti yang ingin membangun perumahan di kota Medan. Berawal dari hanya membangun rumah
yang di renovasi, PT. Hoseindo Karya Cipta sekarang sudah cukup berkembang dan membangun

bisnisnya dalam pembangunan rumah dalam bentuk perumahan atau sering di sebut dengan komplek.

4.1.2  Visi dan Misi PT. Hoseindo Karya Cipta

Visi PT. Hoseindo Karya Cipta adalah menjadi perusahaan pertama di Indonesia yang
menyediakan jasa pembangunan bangunan dan perumahan yang bersifat modern.

Misi PT. Hoseindo Karya Cipta adalah terus membangun bangunan dan perumahan dengan
materi bangunan yang baik serta men-design bangunan yang lebih baik sesuai dengan

perkembangan zaman.

4.1.3 Struktur Organisasi PT. Hoseindo Karya Cipta

Struktur organisasi mengandung unsur-unsur spesialisasi kerja atau desentralisasi dalam
pembuatan keputusan kerja. Melalui bagan organisasi akan terlihat jelas bagaimana informasi mengalir
dari satuan organisasi ke satuan lain, sehingga memberikan petunjuk tentang pembagian tugas, wewenang
dan tanggung jawab.

Untuk lebih jelasnya struktur organisasi perusahaan PT. Hoseindo Karya Cipta dapat dilihat pada

Gambar 4.1.

Direktur

l

Manager
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Gambar 4.1. Struktur Organisasi PT. Hoseindo Karya Cipta

Uraian tugas dan tanggung jawab masing-masing jabatan, yaitu:

Direktur

Tanggung jawabnya adalah:

a. Menetapkan strategi, arah kebijakan dan rencana kerja perusahaan.

b. Menentukan susunan delegasi pelimpahan uraian tugas dan tanggung jawab masing-

masing jabatan

C. Mengawasi kinerja masing-masing manajer.
d. Menerima laporan hasil kerja manajer.
Manager

Tanggung jawabnya adalah:

a. Mengawasi dan mengontrol jalannya aktivitas di dalam perusahaan
b. Memberikan laporan-laporan kepada direktur utama untuk dikaji
C. Men-design materi-materi pelatihan yang akan diberikan kepada para karyawan baru.

Supervisor Administrasi

a. Mengelola dan memelihara asset perusahaan berupa harta fisik dan keuangan,



b. Melaksanakan administrasi kepersonaliaan serta menjamin penyelenggaraan sistem
administrasi/keuangan sesuai dengan  ketentuan yang berlaku untuk mendukung peningkatan
produktivitas dan pencapaian performance perusahaan.

C. Menyetujui atau menolak atas pengeluaran biaya dalam lingkup wewenangnya.

Staff Administrasi

Tanggung jawabnya adalah:

a. Menyiapkan dan melakukan  aktivitas proses administrasi service.
b. Menerbitkan faktur pajak keluaran jasa.
C. Membuat permohonan faktur pajak opname part dan bahan.
Kasir
a. Memeriksa kelengkapan dokumen pendukung pembayaran.
b. Menyiapkan dan melakukan aktivitas pembayaran, penerimaan dan penyimpanan
berkas bank.
c. Melakukan pembayaran dalam bentuk uang kartal maupun giral setelah bukti

pengeluaran ditandatangani Kepala Administrasi.

Supervisorlapangan

a. Membawahi administrasi service secara bersama-sama dengan  Administration Head,

b. Controlling untuk operational lapangan, seperti kinerja tukangserta follow up untuk

kebutuhan customer.

Mandor

a. Menerima pelanggan

b. Menginformasikan pekerjaan tambahan

C. Membuat faktur penjualan

Tukang

a. Mempersiapkan bahan bangunan yang akan digunakan
b. Melakukan pengukuran

C. Melakukan progress control

d. Memelihara tools dan equipment



9. Marketing Supervisor

a. Mengatur target penjualan setiap bulannya.

b. Memotivasi karyawan atau bawahannya guna mencapai target  penjualan mereka setiap
bulannya.

C. Merencanakan strategi promosi seperti pameran ke sejumlah mall

10. Marketing
a. Menjual produk perusahaan dan ikut serta melaksanakan promosi.
b. Mencari tau market-market baru yang bisa dijadikan sebagai target bagi perusahaan
yang memenuhi dokumen-dokumen.
11. Tele Marketer
a. Menjual produk perusahaan.
b. Memenuhi laporan aktivitas atau laporan penjualan setiap bulannya kepada

kepala marketing.

C. Meng-follow up para pelanggan

4.1.4 Karakteristik Responden
Hasil pengumpulan data yang dilakukan pada 71 pelanggan perusahaan yang dijadikan sebagai
responden diperoleh karakteristik responden berdasarkan usia, jenis kelamin, tingkat pendidikan, dan lama

usaha.

a. Karakteristik Responden Berdasarkan Usia

Tabel 4.2. Karakteristik Responden Berdasarkan Usia

Frekuensi Persentase

No Umur
(Orang) (%)
1 | 18-25Tahun 18 254
2 | 2630 Tahun 15 211
3 | 31-40Tahun 35 49,3

4 | >40tahun 3 4,2

Total 71 100,0

Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data diolah)

Berdasarkan Tabel 4.1. dapat dijelaskan bahwa responden yang berusia 18 tahun sampai dengan



25 tahun sebanyak 18 orang atau 25,4%, yang berusia 26 tahun sampai dengan 30 tahun sebanyak 15
orang atau 21,1%, yang berusia 31 tahun sampai dengan 40 tahun sebanyak 35 orang atau 49,3%, dan
yang berusia di atas 40 tahun sebanyak 3 orang atau 4,2%. Dengan demikian, responden terbanyak dalam
penelitian ini adalah responden yang berusia 31 tahun sampai dengan 40 tahun yang mencerminkan
pelanggan PT. Hoseindo Karya Cipta masih berusia cukup muda.
b. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Tabel 4.1. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

. . Frekuensi Persentase
No. Jenis Kelamin
(Orang) (%)
1 | Laki-laki 54 76,1
2 | Perempuan 17 23,9
Total 71 100,0

Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data diolah)

Berdasarkan Tabel 4.2. dapat dijelaskan bahwa responden berjenis kelamin laki-laki sebanyak 54
orang atau 76,1% dan responden berjenis kelamin perempuan sebanyak 17 orang atau 23,9%. Dengan
demikian, responden terbanyak dalam penelitian ini adalah responden yang berjenis kelamin laki-laki di
mana mencerminkan pelanggan laki-laki lebih dominan mencari dan membeli rumah.

C. Karakteristik Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan

Tabel 4.3. Karakteristik Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan

Frekuensi Persentase
No Status
(Orang) (%)

1 | Sarjana 25 35,2
2 | Diploma 33 46,5
3 SMA 8 11,3
4 | Lainnya 5 7,0

Total 71 100,0

Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data diolah)
Berdasarkan Tabel 4.3. dapat dijelaskan bahwa responden dengan tingkat pendidikan Sarjana ada
sebanyak 25 orang atau 35,2%, tingkat pendidikan Diploma ada sebanyak 33 orang atau 46,5%, tingkat
pendidikan SMA ada sebanyak 8 orang atau 11,3%, dan tingkat pendidikan Lainnya ada sebanyak 5
orang atau 7,0%. Dengan demikian, responden terbanyak dalam penelitian ini adalah responden dengan
tingkat pendidikan Diploma, sehingga dapat disimpulkan bahwa mayoritas pelanggan memiliki tingkat
pendidikan yang tidak terlalu tinggi.
d. Karakteristik Responden Berdasarkan Lama Usaha

Tabel 4.3. Karakteristik Responden Berdasarkan Lama Usaha



Frekuensi Persentase
No Status
(Orang) (%)
1 1 — 3 tahun 19 26,8
2 | 4—5tahun 40 56,3
3 | >5tahun 12 16,9
Total 71 100,0

Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data diolah)
Berdasarkan Tabel 4.4. dapat dijelaskan bahwa responden dengan lama usaha 1 tahun sampai dengan 3
tahun ada sebanyak 19 orang atau 26,8%, lama usaha 4 tahun sampai dengan 5 tahun ada sebanyak 40
orang atau 56,3%, dan lama usaha di atas 5 tahun ada sebanyak 12 orang atau 16,9%. Dengan demikian,
responden terbanyak dalam penelitian ini adalah responden dengan lama usaha 4 tahun sampai dengan 5
tahun, sehingga dapat disimpulkan bahwa mayoritas pelanggan tidak begitu lama menjalankan usaha

yang menjadi sumber pendapatannya untuk membeli properti perumahan yang dijual perusahaan.

4.1.5. Teknik Analisis Data
4.1.5.1 Uji Validitas

Uji validitas dilakukan dilakukan di perusahaan lain dengan mengambil sampel sebanyak 30
pelanggan. Uji signifikansi dilakukan dengan membandingkan nilai rhiwng dengan rener untuk Degree of
Freedom (df) = n-2, dalam ini adalah jumlah sampel. Jadi (df) yang digunakan adalah 30-2 = 28 dengan
alpha sebesar 5% maka menghasilkan nilai ruper (Uji dua sisi) sebesar 0,3610 dengan ketentuan:
1. Hasil hitung > rtabel = Valid
2. Hasil rhitung < Faber = tidak valid

Hasil uji validitas untuk variabel dalam penelitian ini yaitu:

Tabel 4.5
Hasil Uji Validitas untuk Variabel Segmentasi Pasar (X1)

No Pernyataan Nilai rhitung Nilai rave | Keterangan
Rumah yang dijual PT. Hoseindo
1. | Karya Cipta sesuai dengan 0,757 0,3610 Valid

permintaan saya

Rumah yang dijual PT. Hoseindo
2. | Karya Cipta sesuai dengan 0,703 0,3610 Valid
harapan saya




Rumah yang dijual PT. Hoseindo

3. | Karya Cipta sesuai dengan yang 0,760 0,3610 Valid
dicari
Rumah yang dijual PT. Hoseindo

4. | Karya Cipta telah mengikuti 0,730 0,3610 Valid

perkembangan zaman

Rumah yang dijual PT. Hoseindo
Karya Cipta merupakan pilihan
yang tepat bagi saya untuk
membeli

0,766 0,3610 Valid

Rumah yang dijual PT. Hoseindo
6. | Karya Cipta dapat memenuhi 0,763 0,3610 Valid
kebutuhan dasar saya

PT. Hoseindo Karya Cipta dapat
segera mengambil tindakan jika
terjadi masalah dalam transaksi
pembelian

0,766 0,3610 Valid

PT. Hoseindo Karya Cipta dapat
segera memberikan solusi
8. | penyelesaian yang baik atas 0,724 0,3610 Valid
masalah yang terjadi dalam
transaksi pembelian

Rumah yang dijual PT. Hoseindo
9. | Karya Cipta dapat memberikan 0,730 0,3610 Valid
kepuasan kepada saya

Rumah yang dijual PT. Hoseindo
10. | Karya Cipta dapat menghemat 0,721 0,3610 Valid
biaya perawatan saya

Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data diolah)
Tabel 4.5 menunjukkan keseluruhan pernyataan untuk variabel Segmentasi Pasar (X1) memiliki
nilai rhiwng yang lebih besar dari nilai reper 0,3610, sehingga dapat disimpulkan bahwa semua pernyataan

untuk variabel Segmentasi Pasar dinyatakan valid.

Tabel 4.6
Hasil Uji Validitas untuk Variabel Kualitas Produk (X2)

No Pernyataan Nilai Fhitung Nilai reaer | Keterangan

Fasilitas rumah yang dijual PT.
Hoseindo Karya Cipta
menciptakan rasa nyaman bagi
saya

0,713 0,3610 Valid

Rumah yang dijual PT. Hoseindo
2. | Karya Cipta mudah direhab 0,789 0,3610 Valid
kembali

Rumah yang dijual PT. Hoseindo
3. | Karya Cipta aman terhadap 0,831 0,3610 Valid
serangan rayap

Rumah yang dijual PT. Hoseindo
4, | Karya Cipta dapat digunakan 0,706 0,3610 Valid
dalam waktu yang lama

Model rumah yang dijual PT.
5. | Hoseindo Karya Cipta telah 0,755 0,3610 Valid
mengikuti perkembangan jaman




Model rumah yang dijual PT.
6. | Hoseindo Karya Cipta sesual 0,702 0,3610 valid

dengan model yang diminati saya
saat ini

Rumah yang dijual PT. Hoseindo
Karya  Cipta  menggunakan

7. material yang telah diakui 0,739 0,3610 Valid
kualitasnya
Rumah yang dijual PT. Hoseindo

8. | Karya Cipta kokoh dan tidak 0,712 0,3610 Valid

mudah rusak

Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data diolah)
Tabel 4.6 menunjukkan keseluruhan pernyataan untuk variabel Kualitas Produk (Xz) memiliki
nilai riwng yang lebih besar dari nilai rupe 0,3610, sehingga dapat disimpulkan bahwa semua pernyataan

untuk variabel Kualitas Produk dinyatakan valid.

Tabel 4.7
Hasil Uji Validitas untuk Variabel Penjualan (Y)

No Pernyataan Nilai Fhitung Nilai reabe | Keterangan
Rumah yang dijual PT. Hoseindo
1. | Karya Cipta memiliki struktur 0,768 0,3610 Valid

fondasi yang baik

Rumah yang dijual PT. Hoseindo
Karya Cipta menggunakan
material yang sesuai dengan
struktur rumah

0,736 0,3610 Valid

Rumah yang dijual PT. Hoseindo
3, | Karya Cipta mampu memenuhi 0,720 0,3610 Valid

struktur desain yang diinginkan
saya

Rumah yang dijual PT. Hoseindo
4. | Karya Cipta memiliki fasilitas 0,733 0,3610 Valid
yang sesuai selera saya

Karyawan PT. Hoseindo Karya
Cipta mampu  memberikan
informasi  penjelasan  produk
yang baik kepada saya

0,717 0,3610 Valid

Karyawan PT. Hoseindo Karya
6. | Cipta telah melayani saya dengan 0,720 0,3610 Valid
sepenuh hati

Rumah yang dijual PT. Hoseindo
Karya Cipta tidak lebih mahal
dibandingkan ~ harga  rumah
lainnya yang hampir sama

0,786 0,3610 Valid




Rumah yang dijual PT. Hoseindo
8 Karya Cipta memiliki nilai harga
" | jual yang semakin tinggi di
kemudian hari

0,817 0,3610 Valid

Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data diolah)
Tabel 4.7 menunjukkan keseluruhan pernyataan untuk variabel Penjualan (YY) memiliki nilai rnitung

yang lebih besar dari nilai rae 0,3610, sehingga dapat disimpulkan bahwa semua pernyataan untuk

variabel Penjualan dinyatakan valid.

4.1.5.2 Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas dilakukan dilakukan di perusahaan lain dengan mengambil sampel sebanyak 30
pelanggan. Metode uji reliabilitas yang digunakan adalah Cronbach’s Alpha. Penentuan reliabel atau
tidaknya instrumen adalah jika nilai alpha > 0.6 maka disebut realibel.

Hasil uji reliabilitas terhadap variabel yang digunakan dalam penelitian adalah:

Tabel 4.8
Hasil Uji Realibilitas Segmentasi Pasar (X1)

Reliability Statistics
Cronbach's Alpha| N of Iltems

.906 10
Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data diolah)

Tabel 4.8 menunjukan bahwa variabel dalam penelitian ini memiliki nilai Cronbach’s Alpha lebih
besar dari 0,6 yaitu Segmentasi Pasar sebesar 0,906 > 0,6, sehingga variabel dalam penelitian ini

dinyatakan reliabel.

Tabel 4.9
Hasil Uji Realibilitas Kualitas Produk (Xz)

Reliability Statistics
Cronbach's Alpha| N of Items

877 8
Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data diolah)

Tabel 4.9 menunjukan bahwa variabel dalam penelitian ini memiliki nilai Cronbach’s Alpha lebih
besar dari 0,6 yaitu Kualitas Produk sebesar 0,877 > 0,6, sehingga variabel dalam penelitian ini dinyatakan

reliabel.

Tabel 4.10
Hasil Uji Realibilitas Penjualan (Y)

Reliability Statistics



Cronbach's Alpha| N of Iltems

.887 8
Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data diolah)

Tabel 4.10 menunjukan bahwa variabel dalam penelitian ini memiliki nilai Cronbach’s Alpha
lebih besar dari 0,6 yaitu Penjualan sebesar 0,887 > 0,6 sehingga variabel dalam penelitian ini dinyatakan

reliabel.

4.1.5.3 Uji Normalitas
Menurut Priyatno (2018:109-112) ada dua cara yang biasa digunakan untuk menguji normalitas
pada model regresi yaitu dengan analisis grafik (histogram dan Normal P-P plot) dan uji Kolmogorov-
Smirnov.
1. Uji normalitas metode grafik Histogram dan Normal P-P plot.
Cara untuk mendeteksinya adalah dengan melihat bentuk grafik histogram, jika grafik membentuk
lonceng atau gunung maka distribusi normal. Sedang metode grafik normal P-P Plot melihat
dengan penyebaran data pada sumber diagonal pada grafik Normal P-P plot of Regression
Standardized Residual sebagai dasar pengambilan keputusannya. Jika menyebar sekitar garis dan
mengikuti garis diagonal maka residual pada model regresi tersebut terdistribusi secara normal.
2. Uji normalitas dengan metode uji Kolmogorov-Smirnov.
Cara untuk mendeteksinya adalah dengan melihat nilai signifikansi residual. Jika signifikansi
lebih dari 0.05 maka residual terdistribusi secara normal.

Hasil uji normalitas dengan grafik histogram dapat dilihat pada Gambar 4.2.
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Sumber: Hasil Penelitian, 2021 (Data diolah)

Gambar 4.2
Hasil Uji Normalitas Histogram

Dari Gambar 4.2. terlihat bahwa garis berbentuk lonceng dan simetris ke kiri maupun ke kanan.
Hal ini menunjukkan bahwa data berdistribusi normal dan memenuhi asumsi normalitas.

Hasil uji normalitas dengan grafik Normal P-Plot dapat dilihat pada Gambar 4.3.
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Dari Gambar 4.3. dapat dilihat bahwa data atau titik-titik menyebar di sekitar garis diagonal dan
mengikuti arah garis diagonal sehingga dapat disimpulkan bahwa telah memenuhi uji normalitas dan
asumsi normalitas terpenuhi.

Hasil uji normalitas dengan metode Kolmogorov-Smirnov dapat dilihat pada Tabel 4.11.

Tabel 4.11
Hasil Uji Normalitas Kolmogorov Smirnov

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized

Residual
N 71
Normal Parameters2P Mean ,0000000
Std. Deviation 2,58583385
Most Extreme Differences Absolute ,054
Positive ,054
Negative -,050
Test Statistic ,054
Asymp. Sig. (2-tailed) ,200¢4

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.

Sumber: Hasil Penelitian, 2021 (Data diolah)
Tabel 4.11 menunjukkan bahwa nilai (Asymp. Sig 2-tailed) sebesar 0,200. Oleh karena nilai

signifikansi lebih besar dari 5% (0,05), maka dapat dinyatakan bahwa residual berdistribusi normal.



4.1.5.4 Uji Multikolinearitas
Uji multikolonieritas bertujuan untuk melihat ada atau tidaknya korelasi antar variabel
independen. Model regresi yang baik mensyaratkan tidak adanya masalah multikolonieritas.
Multikolinieritas dapat dilihat nilai Inflation Factor (VIF) dan Tolerance pada model regresi. Jika nilai
VIF kurang dari 10 dan Tolerance lebih dari 0.1 , maka regresi bebas dari multikolinearitas.
Hasil uji multikolineartias dapat dilihat pada Tabel 4.12.

Tabel 4.12
Hasil Uji Multikolinearitas

Coefficients?
Standardized

Unstandardized Coefficients  Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 5,848 1,940 3,014 ,004
segmentasi_pasar ,167 ,070 245 2,392 ,020 780 1,282
kualitas_produk ,458 ,092 ,513 5,006 ,000 ,780 1,282

a. Dependent Variable: penjualan
Sumber: Hasil Penelitian, 2021 (Data diolah)

Tabel 4.12 menunjukkan bahwa variabel Segmentasi Pasar (Xi) dan Kualitas Produk (X2)
mempunyai nilai Tolerance sebesar 0,780 yang lebih dari 0,1 dan nilai VIF sebesar 1,282 yang kurang

dari 10, sehingga dapat disimpulkan pada model regresi tersebut tidak terdapat masalah multikolonieritas.

4.1.5.5 Uji Heterokedastisitas
Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk melihat apakah terdapat ketidaksamaan varian dari residual satu ke
pengamatan yang lain. Ada beberapa metode pengujian yang bisa digunakan antara lain uji Glejser dan
melihat pada titik pada grafik Scatter plot.
Uji heteroskedastisitas dengan metode scatter plot yaitu dengan melihat pada titik-titik pada scatter plot
regresi. Jika titik-titik menyebar dengan pola yang tidak jelas di atas dan di bawah angka 0 pada sumbu Y,
maka tidak terjadi masalah heteroskedastisitas.

Hasil uji heteroskedastisitas dengan grafik scatterplot dapat dilihat pada Gambar 4.4.

Regression Studentized R
:
.

Regression Standardized Predicted Value



Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data diolah)

Gambar 4.4
Hasil Uji Heterokedastisitas dengan Grafik Scatter Plot

Pada Gambar 4.4. dapat dilihat bahwa titik-titik menyebar secara acak serta tersebar di
atas maupun di bawah angka 0 pada sumbu Y sehingga dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi
masalah heteroskedastisitas pada model regresi, sehingga model regresi layak digunakan.

Untuk mendeteksi ada tidaknya heteroskedastisitas dengan melakukan uji glejser, yaitu
meregresikan absolute residual dengan masing-masing variabel independen. Jika pada uji t nilai
signifikansi antara variabel independen dengan absolute residual lebih dari 0,05 , maka tidak
terjadi heteroskedastisitas.

Hasil uji heteroskedastisitas dengan uji glejser dapat dilihat pada Tabel 4.13.

Tabel 4.13
Hasil Uji Glejser

Coefficients?
Standardized

Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) ,920 1,180 , 780 ,438
segmentasi_pasar -,037 ,042 -,117 -,868 ,389
kualitas_produk ,094 ,056 227 1,684 ,097

a. Dependent Variable: abs
Sumber: Hasil Penelitian, 2021 (Data diolah)

Tabel 4.13 menunjukkan bahwa nilai signifikansi untuk variabel Segmentasi Pasar sebesar
Xi1= 0,389 dan variabel Kualitas Produk sebesar X» = 0,097, di mana nilai probabilitas
signifikansinya lebih besar dari 0,05 (5%), maka dapat disimpulkan model regresi ini tidak terjadi

masalah heteroskedastisitas.

4.1.5.6 Analisis Regresi Berganda



Model analisis data dalam penelitian ini merupakan analisis regresi berganda (multiple regretion)

yang digunakan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Segmentasi Pasar dan Kualitas Produk

terhadap Penjualan properti pada PT. Hoseindo Karya Cipta. dengan menggunakan bantuan perangkat

lunak Statistical Product and Service Solution (SPSS) versi 21 dengan rumus:
Y=a+bXi+bX,+e

Keterangan :

Y = Penjualan (dependent variabel)

X1= Segmentasi Pasar (independent variabel)
Xz = Kualitas Produk (independent variabel)

a = Konstanta

b: = Koefisien untuk variabel Segmentasi Pasar
b, = Koefisien untuk variabel Kualitas Produk

e = persentase kesalahan (5%)

Hasil uji Analisis Regresi Berganda dapat dilihat pada Tabel 4.14.

Tabel 4.14
Hasil Analisis Regresi Berganda

Coefficients?

Standardized
Unstandardized Coefficients ~ Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 5,848 1,940 3,014 ,004
segmentasi_pasar ,167 ,070 ,245 2,392 ,020 ,780 1,282
kualitas_produk ,458 ,092 ,513 5,006 ,000 ,780 1,282

a. Dependent Variable: penjualan

Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data diolah)

Berdasarkan tabel di atas, diperoleh persamaan regresi linear berganda seperti berikut:

Penjualan = 5,848+ 0,167 Segmentasi Pasar + 0,458 Kualitas Produk+ e

Penjelasan analisis regresi linear berganda di atas adalah :

1. Nilai konstanta 5,848 artinya apabila nilai Segmentasi Pasar dan Kualitas Produk bernilai 0, maka

Penjualan pada perusahaan tersebut bernilai 5,848.

2. Koefisien X; senilai 0,167 bernilai positif, artinya Segmentasi Pasar mempunyai hubungan positif

dengan Penjualan. Apabila Segmentasi Pasar bernilai 1, maka Penjualan perusahaan akan

meningkat sebesar 0,167 satuan. Artinya, semakin tinggi Segmentasi Pasar maka semakin

meningkat Penjualan pada perusahaan.

3. Koefisien X> senilai 0,458 bernilai positif, artinya Kualitas Produk mempunyai hubungan positif

dengan Penjualan. Apabila Kualitas Produk bernilai 1, maka Penjualan akan meningkat sebesar

0,458 satuan. Artinya, semakin tinggi Kualitas Produk maka semakin meningkat Penjualan pada



perusahaan.

4.1.5.7 Uji Hipotesis
Uji hipotesis pada penelitian ini meliputi koefisien determinasi (R?), uji t (parsial), dan uji F
(serempak).
1. Koefisien Determinasi (R?)
Nilai koefisien determinasi adalah antar nol sampai satu (0<R2<1). Nilai R2 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 dependen.
Hasil uji koefisien determinasi dapat dilihat pada Tabel 4.15.

Tabel 4.15
Hasil Uji Koefisien Determinasi

Model Summary®
Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate Durbin-Watson
1 ,6652 ,442 ,425 2,624 1,686
a. Predictors: (Constant), kualitas_produk, segmentasi_pasar
b. Dependent Variable: penjualan

Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data diolah)

Pada Tabel 4.15 diketahui besarnya koefisien determinasi (R Square) adalah 0,442 yang artinya
Segmentasi Pasar dan Kualitas Produk dapat menjelaskan Penjualan sebesar 44,2% dan sisanya 55,8%
(100-44,2) dipengaruhi oleh variabel lain di luar dari penelitian ini seperti: kualitas pelayanan, kepuasan

pelanggan, personal selling, dan lainnya.

2. Uji Signifikan Parsial (uji t)

Uji t digunakan untuk melihat secara parsial apakah ada pengaruh yang signifikan dari variabel
bebas (Segmentasi Pasar dan Kualitas Produk) terhadap variabel terikat (Penjualan). Bentuk pengujiannya
adalah sebagai berikut:

Bentuk pengujiannya adalah sebagai berikut:

Ho:b1=b,=0, Artinya Segmentasi Pasar; Kualitas Produk secara parsial tidak
berpengaruh terhadap Penjualan properti pada PT. Hoseindo Karya Cipta.

Hq: b1 =b2#0, Artinya Segmentasi Pasar; Kualitas Produk secara parsial berpengaruh



terhadap Penjualan properti pada PT. Hoseindo Karya Cipta.

Nilai thiwng akan diperoleh dengan menggunakan program SPSS (Statistical Package for Social Science)
versi 25 for Windows, kemudian akan dibandingkan dengan nilai twwe pada tingkat o = 0,05, yang
diperoleh dengan derajat bebas: df = n - k (df = jumlah sampel dan k = jumlah variabel bebas), yaitu: df =
71 - 2 = 69. Uji thiwng Yang dilakukan adalah: uji dua arah, maka twaner yang digunakan adalah: toes (68) =
1,66724 atau 1,667 (hasil pembulatan).

Dalam penelitian ini nilai t hiwng akan dibandingkan dengan nilai t e pada tingkat signifikan (o) =
5%.
Kriteria penilaian hipotesis pada uji t ini adalah :
Ho Diterima apabila : thitung < trabel

H: Diterima apabila : thiung > tiabel
Hasil uji signifikan parsial dapat dilihat pada Tabel 4.16.

Tabel 4.16
Hasil Uji Signifikan Parsial (uji t)

Coefficients?

Standardized
Unstandardized Coefficients =~ Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 5,848 1,940 3,014 ,004
segmentasi_pasar ,167 ,070 ,245 2,392 ,020 ,780 1,282
kualitas_produk ,458 ,092 ,513 5,006 ,000 ,780 1,282

a. Dependent Variable: penjualan

Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data diolah)

Hasil dari uji t dapat dijelaskan sebagai berikut:

1. Hasil perhitungan hipotesis pertama secara parsial diperoleh nilai thiung (2,392) > tianer (1,667) dan
nilai signifikan sebesar 0,020 < 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa kriteria hipotesis H, diterima,
yang menunjukkan bahwa secara parsial Segmentasi Pasar berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Penjualan properti di PT. Hoseindo Karya Cipta.

2. Hasil perhitungan hipotesis kedua secara parsial diperoleh nilai thiwng (5,006) > tuaner (1,667) dan nilai
signifikan sebesar 0,000 < 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa kriteria hipotesis H, diterima, yang
menunjukkan bahwa secara parsial Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap

Penjualan properti di PT. Hoseindo Karya Cipta.

3. Uji Signifikan Simultan (uji F)



Uji F digunakan untuk melihat secara serempak apakah ada pengaruh yang signifikan dari
variabel bebas (Segmentasi Pasar dan Kualitas Produk) secara bersama-sama terhadap variabel terikat
(Penjualan). Bentuk pengujiannya adalah sebagai berikut:

Bentuk pengujiannya adalah sebagai berikut:

Ho: b1 = by =0, Artinya Segmentasi Pasar dan Kualitas Produk secara simultan tidak
berpengaruh terhadap Penjualan properti di PT. Hoseindo Karya Cipta.

Ho: b1 =b2#0, Artinya Segmentasi Pasar dan Kualitas Produk secara simultan
berpengaruh terhadap Penjualan properti di PT. Hoseindo Karya Cipta.

Dalam penelitian ini nilai Friwungakan dibandingkan dengan nilai Frne, pada tingkat signifikan (a) =
5%.

Kriteria penilaian hipotesis pada uji F ini adalah :
Ho Diterima apabila : Fhitung < Frabel

H, Diterima apabila : Fhitung> Frabel
Untuk tingkat keyakinan 95%, pada derajat bebas 1 (dfi) = k-1 = 3-1= 2, dan derajat bebas 2 (df;) = n-k =
71-3= 68, di mana n = jumlah sampel, k = jumlah variabel, maka nilai Fune pada taraf kepercayaan
adalah: 3,13. Untuk nilai Fniung diperoleh dengan menggunakan bantuan program SPSS (Statistical
Package for Social Science) versi 25 for Windows, kemudian akan dibandingkan dengan nilai Fper pada
tingkat a = 0,05.

Hasil uji signifikan simultan dapat dilihat pada Tabel 4.17.

Tabel 4.17
Hasil Uji Signifikan Simultan (uji F)

ANOVA?
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 370,562 2 185,281 26,918 ,000°
Residual 468,058 68 6,883
Total 838,620 70

a. Dependent Variable: penjualan
b. Predictors: (Constant), kualitas_produk, segmentasi_pasar

Sumber : Hasil Penelitian, 2021 (Data diolah)



Hasil dari uji F dapat dilihat bahwa nilai Fhitung (26,918) > Frane (3,13) dan nilai signifikan sebesar 0,000 <
0.05, maka dapat disimpulkan bahwa kriteria hipotesis H, diterima, yang menunjukkan bahwa Segmentasi
Pasar dan Kualitas Produk secara simultan berpengaruh terhadap Penjualan properti di PT. Hoseindo

Karya Cipta.

4.2 Pembahasan
4.2.1 Pengaruh Segmentasi Pasar Terhadap Penjualan Properti di PT. Hoseindo Karya Cipta

Hasil uji signifikan parsial diperoleh bahwa Segmentasi Pasar berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Penjualan properti di PT. Hoseindo Karya Cipta. Hal ini dibuktikan dari perolehan nilai thitung
(2,392) lebih besar dari nilai twne (1,667) dan nilai signifikan sebesar 0,020 lebih kecil dari 0,05.

Hasil uji ini sejalan dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Fitri (2017) dan Richard (2018)
yang hasil penelitiannya mengungkapkan bahwa Segmentasi Pasar berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Penjualan.

Segmentasi Pasar dapat mempengaruhi Penjualan karena segmentasi pasar dapat menentukan
target pasar memilih pelanggan yang lebih berpotensial sehingga memungkinan perusahaan untuk

memperoleh keuntungan maksimal melalui penjualan.

4.2.2 Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Penjualan Properti di PT. Hoseindo Karya Cipta

Hasil uji signifikan parsial diperoleh bahwa Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Penjualan properti di PT. Hoseindo Karya Cipta. Hal ini dibuktikan dari perolehan nilai thiwng
(5,006) lebih besar dari nilai twne (1,667) dan nilai signifikan sebesar 0,000 lebih kecil dari 0,05.

Hasil ini sejalan dengan dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Bagus Agung Susetiyo
(2016), Mety Rachmasari, dkk. (2019), dan Toto Widiarto dan Ema Hardiana (2021) di mana hasil
penelitian terdahulu ini mengungkapkan bahwa Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Penjualan.

Kualitas Produk dapat mempengaruhi Penjualan karena pelanggan tentunya akan senang dan

kembali membeli produk di perusahaan jika produk yang dijual perusahaan memiliki kualitas yang baik.

4.2.3 Pengaruh Segmentasi Pasar dan Kualitas Produk Terhadap Penjualan Properti di PT.

Hoseindo Karya Cipta



Hasil uji signifikan simultan diperoleh bahwa Segmentasi Pasar dan Kualitas Produk berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Penjualan properti di PT. Hoseindo Karya Cipta. Hal ini dibuktikan dari
perolehan nilai Fniung (26,918) lebih besar daripada Fuper (3,13) dan nilai signifikan sebesar 0,000 lebih
kecil daripada 0.05.

Hasil uji koefisien determinasi diperoleh bahwa Segmentasi Pasar dan Kualitas Produk dapat
menjelaskan Penjualan sebesar 44,2% dan sisanya 55,8% dipengaruhi oleh variabel lain di luar dari
penelitian ini seperti: kualitas pelayanan, kepuasan pelanggan, personal selling, dan lainnya.

Penjualan merupakan sumber dari pendapatan perusahaan. Peningkatan penjualan dapat

dipengaruhi oleh sejumlah faktor seperti faktor segmentasi pasar dan kualitas produk di perusahaan.



KESIMPULAN, IMPLIKASI MAEIS\IAA?JI;/RIAL, DAN SARAN AKADEMIS
51 Kesimpulan
Dari hasil analisis pengaruh Segmentasi Pasar dan Kualitas Produk Terhadap Penjualan

Properti di PT. Hoseindo Karya Cipta, dapat diambil beberapa kesimpulan penelitian yaitu:

1. Hasil yang diperoleh dari analisis regresi linear berganda yaitu apabila nilai Segmentasi Pasar dan
Kualitas Produk tidak bernilai atau bernilai 0, maka Penjualan adalah sebesar konstanta. Apabila
Segmentasi Pasar bernilai 1, maka Penjualan perusahaan akan meningkat sebesar bi. Apabila Kualitas
Produk bernilai 1, maka Penjualan akan meningkat sebesar bs.

2. Hasil uji-t menunjukkan bahwa Segmentasi Pasar berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Penjualan properti di PT. Hoseindo Karya Cipta.

3. Hasil uji-t menunjukkan bahwa Kualitas Produk berpengaruh positif dan signifikan terhadap
Penjualan properti di PT. Hoseindo Karya Cipta.

4. Hasil uji-F menunjukkan bahwa Segmentasi Pasar dan Kualitas Produk berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Penjualan properti di PT. Hoseindo Karya Cipta.

5. Hasil uji koefisien determinasi menunjukkan Segmentasi Pasar dan Kualitas Produk dapat
menjelaskan Penjualan sebesar 44,2% dan sisanya 55,8% dipengaruhi oleh variabel lain di luar dari

penelitian ini seperti: kualitas pelayanan, kepuasan pelanggan, personal selling, dan lainnya.

5.2 Implikasi Manajerial
Berdasarkan analisis yang telah penulis lakukan, maka didapatkan hasil implikasi yang
dapat diberikan kepada perusahaan dimana :
1. PT. Hoseindo Karya Cipta di dalam memperbaiki Segmentasi Pasar dalam meningkatkan penjualan
dengan cara:
a. Mengamati dengan baik karakteristik suatu pasar seperti kebutuhan produk properti perumahan
yang diminati, daya beli pelanggan, jenis produk properti perumahan yang diharapkan, dan lainnya
sehingga properti perumahan yang dijual perusahaan dapat lebih disukai pelanggan yang akan

mendorong pelanggan melakukan pembelian.



b. Memperluas jangkauan target pasar seperti perusahaan perhotelan, perbankan, tempat hiburan, dan
lainnya untuk menjaring lebih banyak pelanggan yang akan mendukung peningkatan penjualan.
2. PT. Hoseindo Karya Cipta di dalam menjaga Kualitas Produk perlu memperhatikan:
a. Meningkatkan kualitas penggunaan material dalam membangun perumahan sehingga properti
perumahan yang dibangun lebih kokoh dan diminati pelanggan.
b. Membangun perumahan sesuai dengan yang diiklankan, baik dari segi struktur rumah,

penggunaan material, dan fasilitas rumah untuk menciptakan kepuasan bagi pelanggan.

53 Saran Untuk Akademis
Saran-saran yang dapat diberikan untuk akademis adalah:
1. Menambah Variabel Penelitian
Bagi peneliti selanjutnya yang ingin meneliti atau melanjutkan penelitian ini, disarankan untuk dapat
meneruskan pelenlitian dengan mencari variabel-variabel lain yang dapat mempengaruhi Penjualan
selain Segmentasi Pasar dan Kualitas Produk
2. Menambah Jumlah Responden
Sehubungan keterbatasan waktu, tenaga, dan biaya, penelitian ini hanya mengambil 71 reseponden
sebagai sampel. Dengan demikian, untuk penelitian selanjutnya diharapkan untuk meningkatkan

jumlah responden sehingga dapat mewakili keadaan yang sebenarnya.
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LAMPIRAN 1.
KUESIONER PENELITIAN

Medan, Maret 2022

Kepada Yth, Bapak/lbu/Saudara
Responden Pelanggan PT. Hoseindo
Karya Cipta Di

Tempat

Dengan Hormat,

Saya adalah Mahasiswa Manajemen Pemasaran STIE EKA PRASETYA. Saat ini saya sedang melakukan
observasi dengan penyusunan skripsi “PENGARUH SEGMENTASI PASAR DAN KUALITAS
PRODUK TERHADAP PENJUALAN PROPERTI PADA PT. HOSEINDO KARYA CIPTA”.
Dengan ini saya memohon kesediaan Bapak/Ibu/Saudara untuk berpartisipasi mengisi kuesioner ini.
Kerahasiaan identitas Bapak/Ibu/Saudara dari hasil penelitian ini dijamin hanya digunakan untuk
kepentingan akademis.

Demikian disampaikan, atas kesediaan dan partisipasi Bapak/Ibu/Saudara untuk mengisi dan
mengembalikan kuesioner ini saya mengucapkan terima kasih.

Hormat Saya,

(Fernando Carry)

Petunjuk Pengisian
Isilah sesuai dengan yang tertera di bawah ini :
A. Karakteristik Responden

. 18 - 25 Tahun
. 26 — 30 Tahun

1. Usia

.> 40 Tahun

a

b

c. 31 — 40 Tahun
d

a

. Laki-laki
b. Perempuan

2. Jenis Kelamin

3. Tingkat Pendidikan a. Sarjana
b. Diploma
c. SMA

d. Lainnya




4. Lama Usaha a. 1 —3tahun
b. 4 — 5 tahun
c. > 5 tahun

B. Isilah dengan cara memberikan tanda silang (X) sesuai dengan pendapat Anda pada kolom
yang tersedia

Keterangan Skor :

SS = Sangat Setuju (5)

S =Setuju (4)

R =Ragu-Ragu (3)

TS = Tidak Setuju (2)

STS = Sangat Tidak Setuju (1)

Mohon kepada responden membaca dengan seksama dan dimengerti terlebih dahulu sebelum diisi.

No. | SEGMENTASI PASAR (Xy1) | SS | S| R]TS] sTS
Kebutuhan Pelanggan

1. Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta sesuai
dengan permintaan saya
2. Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta sesuai
dengan harapan saya
Keinginan Pelanggan

3. Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta sesuali
dengan yang dicari
4, Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta telah
mengikuti perkembangan zaman
Manfaat yang Dicari

5. Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta
merupakan pilihan yang tepat bagi saya untuk membeli
6. Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta dapat
memenuhi kebutuhan dasar saya
Solusi atas Masalah yang Dihadapi

7. PT. Hoseindo Karya Cipta dapat segera mengambil
tindakan jika terjadi masalah dalam transaksi pembelian
8. PT. Hoseindo Karya Cipta dapat segera memberikan
solusi penyelesaian yang baik atas masalah yang terjadi
dalam transaksi pembelian
Situasi Pemakaian

0. Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta dapat
memberikan kepuasan kepada saya
10. Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta dapat
menghemat biaya perawatan saya

No. | KUALITAS PRODUK (X>) | SS [ S]TR]TS] STS
Kenyamanan

1. Fasilitas rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta
menciptakan rasa nyaman bagi saya
2. Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta mudah
direhab kembali
Ketahanan

3. | Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta aman | | | | |




terhadap serangan rayap

4. Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta dapat
digunakan dalam waktu yang lama
No. KUALITAS PRODUK (X>) SS TS | STS

Model atau Desain

5. Model rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta
telah mengikuti perkembangan jaman
6. Model rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta

sesuai dengan model yang diminati saya saat ini

Kualitas Bahan

7. Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta
menggunakan material yang telah diakui kualitasnya
8. Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta kokoh
dan tidak mudah rusak
No. | PENJUALAN (Y) | SS | S| R |TS]STS
Kualitas Produk
1. Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta memiliki
struktur fondasi yang baik
2. Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta
menggunakan material yang sesuai dengan struktur
rumah
Selera Konsumen
3. Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta mampu
memenuhi struktur desain yang diinginkan saya
4, Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta memiliki

fasilitas yang sesuai selera saya

Kemampuan Penjual

5. Karyawan PT. Hoseindo Karya Cipta mampu
memberikan informasi penjelasan produk yang baik
kepada saya

6. Karyawan PT. Hoseindo Karya Cipta telah melayani
saya dengan sepenuh hati

Persaingan Pasar

7. Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta tidak
lebih mahal dibandingkan harga rumah lainnya yang
hampir sama

No. KUALITAS PRODUK (X2) SS TS | STS

8. Rumah yang dijual PT. Hoseindo Karya Cipta memiliki

nilai harga jual yang semakin tinggi di kemudian hari




LAMPIRAN 2.

KARAKTERISTIK RESPONDEN

Karakteristik Responden (N = 71)
Frequency Table

Usia
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 18-25 tahun 18 25,4 25,4 25,4
26-30 tahun 15 21,1 21,1 46,5
31-40 tahun 35 49,3 49,3 95,8
> 40 tahun 3 4,2 4,2 100,0
Total 71 100,0 100,0
Jenis_Kelamin
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid laki-laki 54 76,1 76,1 76,1
perempuan 17 23,9 23,9 100,0
Total 71 100,0 100,0
Pendidikan
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid sarjana 25 35,2 35,2 35,2
diploma 33 46,5 46,5 81,7
SMA 8 11,3 11,3 93,0
lainnya 5 7,0 7,0 100,0
Total 71 100,0 100,0
lama_usaha
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1-3 tahun 19 26,8 26,8 26,8
4-5 tahun 40 56,3 56,3 83,1
> 5 tahun 12 16,9 16,9 100,0
Total 71 100,0 100,0
Karakteristik Responden (N = 30)
Frequency Table
Usia
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 18-25 tahun 9 30,0 30,0 30,0

26-30 tahun 7 23,3 23,3 53,3



31-40 tahun 13 43,3 43,3 96,7
> 40 tahun 1 3,3 3,3 100,0
Total 30 100,0 100,0
Jenis_Kelamin
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid laki-laki 22 73,3 73,3 73,3
perempuan 8 26,7 26,7 100,0
Total 30 100,0 100,0
Pendidikan
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid sarjana 10 33,3 33,3 33,3
diploma 14 46,7 46,7 80,0
SMA 4 13,3 13,3 93,3
lainnya 2 6,7 6,7 100,0
Total 30 100,0 100,0
lama_usaha
Cumulative
Frequency Percent Valid Percent Percent
Valid 1-3 tahun 7 23,3 23,3 23,3
4-5 tahun 17 56,7 56,7 80,0
> 5 tahun 6 20,0 20,0 100,0
Total 30 100,0 100,0
LAMPIRAN 3.

TABULASI VALIDITAS DAN RELIABILITAS

Variabel Segmentasi Pasar

No Nilai Jawaban Segmentasi Pasar Jumlah X1
Responden
1 | 2] 3] 45|67 ] 8]09 10
1 3 | 5[ 2222 [2]2]¢?2 2 24
2 3| 1232245 ]38]3 28
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Variabel Kualitas Produk
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25
20
24
25
27
27

28
19
17
12
17
18
16
18

Nilai Jawaban Kualitas Produk

No Responden

10
11
12
13
14




15
16
16
18
15
21

18
38

16
21

23
40

20
27

19
19

15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27
28

29
30

Variabel Penjualan

>
=
© olo|m|lo|ld|m|ov|o|~lo|lo|lo|~|lo|lo|lo|d|o|o|u
= NI R N R S =1 T s R S T =T =T S R S =Y
S
=
SN A B A T S s s S s A S S s s A e R s R T A s N s
NI A N N R G L S S L B G N s T e e s
= NI N I s A T A S S S R S R S I s L R A D A RS
<
5
—
c
m..v O|dA|lN| ||| H|H | AN NN N H NN O | AN | <
c
©
3
= NS A B L S S B S S S A S T A s s A s N s
©
S
5
= S I s A N L A S S S s K s A S s S s I L e A s o VA e
wWmmld|ldg (vl |ow[o(a]|m|m
SN N S S A s s s I G A S s A K A s s s A e R s R s N A s VT s
c
S
S
S
o old|ln|m|t|w|o|(~|lo|lo|o|«
o N[O T |OI~|0 DS A | A A || H ||| NN
o
o
Z




18
18
12
40
16
14
40

16
15

22
23
24
25
26
27

28
29
30

LAMPIRAN 4.

TABULASI NILAI JAWABAN RESPONDEN

Variabel Segmentasi Pasar

Jumlah X1
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32

29
32

23
21

31

22
23
22
24
28
23
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24
27

26
26
27
32

26
32

19

Nilai Jawaban Segmentasi Pasar

10

No
Responden

10
11
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13
14
15
16
17
18
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21
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23
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26
23
21
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28
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18
25
26
21

32

27
21
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17
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21

18
21

20
24
29
15
24
28
17
18
25
25
17
24
17
23
24
16
20
24
24
32

19
26
23
20
25
20

43
44
45

46
47

48
49

50
o1

52

53
54
55
56
57

58

59

60
61

62

63
64
65

66
67

68
69

70
71

Variabel Penjualan

Jumlah Y

18
24
20
24
19
18
22

Nilai Jawaban Penjualan

No Responden




19
19
18
20
19
23
28
21

23
29
18
27

19
19
20
20
18
15
17
22
21

20
19

21

18
21

19
22
17
15
24
17
17
15
16
21

18
16
18
20
26

14
19
21

17

14
16
17

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23
24
25
26
27

28
29
30
31

32
33
34
35
36
37
38
39
40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52
53
54
55




56 2 3 2 5 1 2 1 2 18
57 2 3 1 2 2 2 2 3 17
58 2 2 2 2 5 4 1 2 20
59 5 2 2 2 5 2 2 2 22
60 5 4 2 2 5 2 2 2 24
61 3 3 2 2 2 1 2 1 16
62 2 3 1 1 1 2 2 1 13
63 4 5 2 2 2 2 1 2 20
64 5 3 2 2 1 3 4 2 22
65 5 5 4 4 2 3 5 2 30
66 2 3 4 3 2 2 2 2 20
67 2 3 5 5 3 2 1 1 22
68 2 2 5 2 2 3 1 1 18
69 5 5 2 2 2 3 1 1 21
70 2 3 2 5 1 4 1 3 21
71 2 3 2 2 2 4 5 5 25
LAMPIRAN 5.
NILAI JAWABAN RESPONDEN
Variabel Segmentasi Pasar
No. Pernyataan SS (5) S(4) R (3) TS (2) STS (1)
F % F % F % F % F %
1 5 7,04 0 0,00 | 25| 3521 |40 | 56,34 | 1 1,41
2 5 7,04 2 2,82 | 14 | 19,72 | 30 | 42,25 | 20 | 28,17
3 9 | 1268 | 1 1,41 4 563 | 52| 7324 | 5 7,04
4 5 7,04 1 141 | 38 | 5352 |25 | 35,21 | 2 2,82
5 9 | 1268 | 3 423 |11 | 1549 | 43 | 6056 | 5 7,04
6 10 | 14,08 | 7 9,86 8 | 11,27 | 28 | 39,44 | 18 | 25,35
7 6 845 | 10 | 14,08 | 3 4,23 |24 | 33,80 | 28 | 39,44
8 5 7,04 8 | 11,27 | 8 | 11,27 |41 | 57,75 | 9 | 12,68
9 6 8,45 6 8,45 6 845 | 48 | 67,61 | 5 7,04
10 15 | 21,13 | 10 | 14,08 | 4 563 | 39 | 5493 | 3 4,23
Variabel Kualitas Produk
SS (5) S(4) R (3) TS (2) STS (1)
No. Pernyataan F % . % F % . % F %
1 4 5,63 2 2,82 3 423 |60 | 8451 | 2 2,82
2 11 | 1549 | 4 563 | 17 | 23,94 | 33 | 46,48 | 6 8,45
3 2 2,82 3 4,23 | 22| 30,99 | 43 | 6056 | 1 1,41
4 10 | 14,08 | 4 563 | 17 | 2394 | 39 | 5493 | 1 1,41
5 5 7,04 2 2,82 | 38| 5352 | 25| 3521 | 1 1,41




6 8 11,27 | 3 4,23 3 423 | 53 | 7465 | 4 5,63
7 14 | 19,72 | 6 845 |24 | 33,80 | 23 | 32,39 | 4 5,63
8 20 | 28,17 | 5 7,04 4 563 [ 39| 5493 | 3 4,23
Variabel Penjualan
SS (5) S (4) R (3) TS (2) STS (1)
No. Pern n
o-permyataan  TETTO T T E] 9% | F] % | F] % | F| %
1 9 | 1268 | 4 5,63 7 986 |50 | 7042 | 1 141
2 11 | 1549 | 2 2,82 | 32| 4507 | 24 | 33,80 | 2 2,82
3 13 | 18,31 | 6 845 | 12 | 16,90 | 37 | 52,11 | 3 4,23
4 4 5,63 4 5,63 5 7,04 | 51| 71,83 | 7 9,86
5 8 | 11,27 | 12 | 16,90 | 4 563 | 28 | 39,44 | 19 | 26,76
6 6 8,45 9 | 1268 | 16 | 22,54 | 36 | 50,70 | 4 5,63
7 4 5,63 6 8,45 3 423 | 35| 49,30 | 23 | 32,39
8 4 5,63 1 1,41 4 5,63 44 | 61,97 | 18 | 25,35
LAMPIRAN 6.
UJI VALIDITAS DAN RELIABILITAS
Variabel Segmentasi Pasar
Uji Validitas
Correlations
segme segme segme segme Segme segme Segme segme  segme segment segment
ntasi_ ntasi_ ntasi_ ntasi_ ntasi_ ntasi_ ntasi_ ntasi_ ntasi_ asi_pas asi_pas

pasarl pasar2 pasar3 pasard pasar5 pasar6 pasar7 pasar8 pasar9 arl0 ar

segm Pear 1 747" 550" 373" ,423° 518" 515" 463" 406" ,624™ 757"

entas son

i_pas Corr

arl elatio

n

Sig. ,000 ,002 ,042 ,020 ,003 ,004 ,010 ,026 ,000 ,000

(2-

tailed

)

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
segm Pear 1477 1 ,600" 367" 527" ,463" 379 273 ,405" 461" , 703"
entas son
i_pas Corr
ar2  elatio

n

Sig. ,000 ,000 ,046 ,003 ,010 ,039 ,145 ,026 ,010 ,000

(2-

tailed

)

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30
segm Pear ,550" ,600™ 1,457 ,703" 485" 610" ,383" 416 449" ,760™
entas son
i_pas Corr
ar3 elatio

n

Sig. ,002 ,000 ,011 ,000 ,007 ,000 ,037 ,022 ,013 ,000

(2-

tailed

)

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30




segm
entas
i_pas
ard

segm
entas
i_pas
arb

segm
entas
i_pas
aré

segm
entas
i_pas
ar7

segm
entas
i_pas
ar8

segm
entas
i_pas
ar9

segm
entas
i_pas
arl0

Pear
son
Corr
elatio
n
Sig.
(2-
tailed
)

N
Pear
son
Corr
elatio
n
Sig.
(2-
tailed
)

N
Pear
son
Corr
elatio
n
Sig.
(2-
tailed
)

N
Pear
son
Corr
elatio
n
Sig.
(2-
tailed
)

N
Pear
son
Corr
elatio
n
Sig.
(2-
tailed
)

N
Pear
son
Corr
elatio
n
Sig.
(2-
tailed
)

N
Pear
son
Corr
elatio
n
Sig.
(2-
tailed
)

N

,373°

,042

30
423

,020

30
,518™

,003

30
,5615™

,004

30
463"

,010

30
,406"

,026

30
,624™

,000

30

,367"

,046

30
527"

,003

30
463"

,010

30
379"

,039

30
273

,145

30
,405"

,026

30
461

,010

30

457"

,011

30
,703™

,000

30
485"

,007

30
,610™

,000

30
,383"

,037

30
416"

,022

30
449"

,013

30

30
,6517

,000

30
,500™

,005

30
,523™

,003

30
,580™

,001

30
,668™

,000

30
424°

,020

30

,651"

,000

30
417

,022

30
478"

,008

30
484"

,007

30
,583"

,001

30
,504™

,005

30

,500™

,005

30
417

,022

30

30
,508™

,004

30
,568™

,001

30
,551"

,002

30
,550™

,002

30

,523™

,003

30
,478™

,008

30
,508™

,004

30
,6117

,000

30
A4T

,013

30
,549™

,002

30

,580™

,001

30
4847

,007

30
,568™

,001

30
,6117

,000

30
,661"

,000

30
,355

,054

30

,668™

,000

30
,583™

,001

30
,551"

,002

30
44T

,013

30
,6617

,000

30

30
,363"

,049

30

424°

,020

30
,504™

,005

30
,550™

,002

30
,549™

,002

30

,355

,054

30

,363"

,049

30

,730™

,000

30
,766™

,000

30
,763™

,000

30
,766™

,000

30
,724™

,000

30
,730"

,000

30
721"

,000

30



segm Pear ,757% ,703" 760" 730" ,766" 763" ,766"
entas son
i_pas Corr
ar elatio
n
Sig. ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
(2-
tailed
)
N 30 30 30 30 30 30 30

724"

,000

30

,730™

,000

30

721"

,000

30

30

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

Uji Reliabilitas

Case Processing Summary

N %
Cases Valid 30 100,0
Excluded? 0 ,0
Total 30 100,0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics
Cronbach's

Alpha N of Items
,906 10

Variabel Kualitas Produk

Uji Validitas



Correlations

kualitas = kualita kualita kualita kualita kualita kualita kualita
kualitas_p _produk s_prod s_prod s_prod s_prod s_prod s_prod s_prod
rodukl 2 uk3 uk4 uk5 uk6 uk7 uk8 uk

kualitas_pr Pearson 1 4777 570" 470" 485" 393" ,346 531" 713"
odukl Correlation

Sig. (2-tailed) ,008 ,001 ,009 ,007 ,032 ,061 ,003 ,000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30

kualitas_pr Pearson ATT 1 587" 423" 508" 396" ,637" ,495" 789"
oduk?2 Correlation

Sig. (2-tailed) ,008 ,001 ,020 ,004 ,030 ,000 ,005 ,000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30

kualitas_pr Pearson ,570™ ,587" 1 ,659" 560" 552" 514" 459" 813"
oduk3 Correlation

Sig. (2-tailed) ,001 ,001 ,000 ,001 ,002 ,004 ,011 ,000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30

kualitas_pr Pearson 470" 423" 659" 1 ,493" 501" ,362° 341 ,706™
oduk4 Correlation

Sig. (2-tailed) ,009 ,020 ,000 ,006 ,005 ,050 ,065 ,000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30

kualitas_pr Pearson ,485" ,508" 560" ,493" 1 ,764" 462" ,358 755"
oduk5 Correlation

Sig. (2-tailed) ,007 ,004 ,001 ,006 ,000 ,010 ,052 ,000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30

kualitas_pr Pearson ,393" ,396° 5527 501" ,764" 1,383 ,358 702"
oduk6 Correlation

Sig. (2-tailed) ,032 ,030 ,002 ,005 ,000 ,037 ,052 ,000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30

kualitas_pr Pearson ,346 ,6377 514" 362" 462" ,383" 1 ,563" 739"
oduk? Correlation

Sig. (2-tailed) ,061 ,000 ,004 ,050 ,010 ,037 ,001 ,000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30

kualitas_pr Pearson ,531" 495" 459" ,341 ,358 ,358 ,563" 1 712"
oduk8 Correlation

Sig. (2-tailed) ,003 ,005 ,011 ,065 ,052 ,052 ,001 ,000

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30

kualitas_pr Pearson 713" , 789" 813" ,706™ 755" 702" 739" 712" 1
oduk Correlation

Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*, Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).



Uji Reliabilitas
Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

N %
Cases Valid 30 100,0
Excluded? 0 ,0
Total 30 100,0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items

877 8

Variabel Penjualan
Uji Validitas

Correlations



penjua penjua penjua penjuala penjua penjua penjua penjuala penjuala

lanl lan2 lan3 n4 lan5 lan6 lan7 n8 n
penjual Pearson 1 427 4407 521" 590" 438" 611" ,607" ,768™
anl Correlation

Sig. (2- ,019 ,015 ,003 ,001 ,015 ,000 ,000 ,000

tailed)

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30
penjual Pearson AT 1 572" ,555™ 572" 382"  ,448 ,538" , 736"
an2 Correlation

Sig. (2- ,019 ,001 ,001 ,001 ,037 ,013 ,002 ,000

tailed)

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30
penjual Pearson 440" 572" 1 425" 478" 541" 502" 402" ,720™
an3 Correlation

Sig. (2- ,015 ,001 ,019 ,008 ,002 ,005 ,028 ,000

tailed)

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30
penjual Pearson 521" 555" 425" 1 ,355  ,444" | 509™ ,615™ 733"
an4 Correlation

Sig. (2- ,003 ,001 ,019 ,054 ,014 ,004 ,000 ,000

tailed)

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30
penjual Pearson ,590™ 572" 478" ,355 1 , 3617 ,448" ,500™ 717
anb Correlation

Sig. (2- ,001 ,001 ,008 ,054 ,050 ,013 ,005 ,000

tailed)

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30
penjual Pearson 438" 382" 541" 444" 361" 1 528" ,565™ ;720"
an6 Correlation

Sig. (2- ,015 ,037 ,002 ,014 ,050 ,003 ,001 ,000

tailed)

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30
penjual Pearson 611" 448" 502" ,509™ 448" 528" 1 6317 , 786"
an7 Correlation

Sig. (2- ,000 ,013 ,005 ,004 ,013 ,003 ,000 ,000

tailed)

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30
penjual Pearson ,607"  ,538™ 402" ,615™ 500" 565" 631" 1 817"
an8 Correlation

Sig. (2- ,000 ,002 ,028 ,000 ,005 ,001 ,000 ,000

tailed)

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30
penjual Pearson , 768" 736" 720" 733" 717" 720" 786 817" 1
an Correlation

Sig. (2- ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000

tailed)

N 30 30 30 30 30 30 30 30 30

*, Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Uji Reliabilitas
Scale: ALL VARIABLES

Case Processing Summary

Cases Valid 30 100,0
Excluded? 0 ,0



Total 30 100,0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items

,887 8

LAMPIRAN 7.

HASIL OUTPUT SPSS

UJI NORMALITAS

Uji One Kolmogrov Smirnov

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test
Unstandardized
Residual

N 71
Normal Parameters2P Mean ,0000000



Std. Deviation 2,58583385

Most Extreme Differences Absolute ,054
Positive ,054
Negative -,050
Test Statistic ,054
Asymp. Sig. (2-tailed) ,200¢4

a. Test distribution is Normal.

b. Calculated from data.

c. Lilliefors Significance Correction.

d. This is a lower bound of the true significance.

Grafik Histogram

Histogram
Dependent Variable: penjualan

Frequency
a

3

) 32 A 0 1 2 3
Regression Standardized Residual

Grafik Normal P-P Plot

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

. Dependent Variable: penjualan
A

08

Expected Cum Prob
o

o0 TH ad 08 on o
Observed Cum Prob

UJI MULTIKOLINEARITAS



Coefficients?

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients

Collinearity Statistics

Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF

1 (Constant) 5,848 1,940 3,014 ,004
seamentasi pasar 167 .070 .245 2.392 .020 .780 1.282
kualitas_produk ,458 ,092 ,513 5,006 ,000 ,780 1,282

a. Dependent Variable: penjualan

UJI HETEROSKEDASTISITAS

Grafik Scatter Plot

Scatterplot

Dependent Variable: penjualan
3 -
-
o L -
m . . . .
g .- e ® oc . : . '. = .
§ U < ® o . R . -~
- 4 d bt " - * ~
2 .. .
3 s :
& o O
& .
1 0
Regression Standardized Predicted Value
Uji Glejser
Coefficients?
Standardized

Unstandardized Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) ,920 1,180 ,780 ,438
seagmentasi pasar -.037 .042 =117 -.868 .389
kualitas_produk ,094 ,056 227 1,684 ,097

a. Dependent Variable: abs

UJI REGRESI BERGANDA

Coefficients?
Standardized
Unstandardized Coefficients = Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 5,848 1,940 3,014 ,004
seamentasi pasar 167 .070 .245 2.392 .020 .780 1.282
kualitas_produk ,458 ,092 ,513 5,006 ,000 ,780 1,282

a. Dependent Variable: penjualan

UJI KOEFISIEN DETERMINASI



Model Summary®
Std. Error of the
Model R R Square Adjusted R Square Estimate Durbin-Watson

1 ,6652 442 ,425 2,624 1,686

a. Predictors: (Constant), kualitas_produk, segmentasi_pasar
b. Dependent Variable: penjualan

Udi t
Coefficients?®
Standardized
Unstandardized Coefficients =~ Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 5,848 1,940 3,014 ,004
seamentasi pasar 167 .070 .245 2.392 .020 .780 1.282
kualitas_produk ,458 ,092 ,513 5,006 ,000 ,780 1,282
a. Dependent Variable: penjualan
UJIF
ANOVA?
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 370,562 2 185,281 26,918 ,000°
Residual 468,058 68 6,883
Total 838,620 70

a. Dependent Variable: penjualan
b. Predictors: (Constant), kualitas_produk, segmentasi_pasar



SEKOLAH TINGGI ILMU EKONOMI

EKA PRASETYA

JI. Merapi No. 08 Medan — 20212
Telp. (061) 4571198 (Hunting) Fax. (061) 4151391
E-mail :

Website

Medan, 24 September 2021

Nomor : I856/R/STIE-EP/1X2021
Lamp. | —
Hal  : “Observasi”

Kepada Yth.
g'apdllbuhnplmﬂﬂoseudokmcm

Tempat
Dengan hormat, v

Bamhlhnimhonkuedm untuk menerima
e Bapak/Ibu Pimpinan kunjungan seorang

Nama : Fernando Carry
NIM : 181010016
Semester VIl
Program Studi . Manajemen (S1)
Judul Tugas Akhir  : Pengaruh Segmentasi Pasar dan Kualitas Pelayanan
(‘[ahndnp?au-hﬁopunpda?r Hoseindo Karya
pta
Untuk mengadakan peninjauan ke PT. Hoseindo Karya Cipta Bapak/Ibu pimpin, dalam rangka
melakukan observasi untuk bahan penulisan Tugas Akhir Mahasiswa/i terscbut.
ﬂm1pgmmhmdnmd&nmpﬂkmpmpmwimmmm
kami ini yang menyatakan bahwa mahasiswa tersebut di atas benar telah melakukan observasi
dimaksud.
Mymgdwﬂ&kmwﬂmtuﬁmhﬁhmhuhmnk@mwdm
berlanjut untuk han-han yang akan datang, dan mudah-mudahan perusahaan yang Bapak/lbu
pimpin sukses di masa yang akan datang.
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Yang bertanda tangan dibawah ini saya :
Nama : Suvianto
Jabatan : Personnel Manager

Menerangkan dengan sebenarnya bahwa :

Nama : Fernando Carry
NIM : 181010016
Fakultas : Ekonomi
Jurusan : S-1 Manajemen

Adalah mahasiswa dari Sekolah Tinggi limu Ekonomi Eka Prasetya yang benar-
benar telah melakukan penelitian di PT. Hoseindo Karya Sari Medan dengan judul
penelitian “Pengaruh Segmentasi Pasar dan Kualitas Pelayanan terhadap
Penjualan PT. Hoseindo Karya Cipta Medan”

Demikianlah surat pernyataan ini dibuat untuk dipergunakan sebagaimana
mestinya. Atas perhatiannya kami ucapkan terima kasih.

Medan, 3 Oktober 2021
Hormat Kami,
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Nama

Tempat/ Tanggal Lahir
Jenis Kelamin

Alamat

Alamat Email

Agama

Status

Handphone (HP)

RIWAYAT PENDIDIKAN

1.
2. Tahun 2012 s/d Tahun 2015
3.

4. Tahun 2018 s/d Tahun 2022

Tahun 2006 s/d Tahun 2012

Tahun 2015 s/s Tahun 2018

RIWAYAT PEKERJAAN

Tahun 2018 s/d Tahun 2019
Tahun 2020 s/d Sekarang

DATA ORANG TUA

Nama Ayah
Pekerjaan
Handphone(HP)
Alamat

Nama lbu
Pekerjaan
Handphone(HP)
Alamat

DAFTAR RIWAYAT HIDUP

Fernando Carry

Medan, 19 Februari 2000

Laki - laki

JI. Selam VIII No. 22 M, Medan
Frnndcarry@gmail.com
Buddha

Belum Menikah

085243017925

Perguruan Buddhis Bodhicitta Medan SD
Perguruan Buddhis Bodhicitta Medan SMP
Perguruan Buddhis Bodhicitta Medan SMA
Program Sarjana (S-1) STIE Eka Prasetya Medan

PT.Surya Tara Jaya
CV.Putra Mas Pratama

A Tu

Wiraswasta

081377288833

JI. Selam, V111 No.22 M, Medan

A Kim
Ibu Rumah Tangga

JI. Selam VIII No.22 M, Medan

Demikianlah daftar riwayat hidup ini saya buat dengan sebenar benarnya.

Medan, 8 mei 2022
Penulis

Fernando Carry
181010016




