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Abstract

Produk minyak kayu putih merupakan salah satu produk andalan dari Propinsi Maluku yang memliki khasiat dan manfaat bagi kesehatan. Penelitian saat ini bertujuan untuk menguji pengaruh variabel promosi dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian minyak kayu putih cap MP yang dilakukan konsumen.

Penelitian dilakukan dengan menggunakan metode survey, dengan menggunakan kuisioner sebagai instrument pengukuran dalam pengambilan data. Teknik sampling yang digunakan adalah judgement sampling dengan jumlah responden yang terlibat dalam penelitian ini adalah 200 orang, dan menggunakan teknik analisa regresi berganda.

Hassil penelitian menunjukan bahwa variabel promosi terutama melalui personal selling dan kualitas produk yang semakin baik yang ditawarkan yang tercermin lewat kemudahan dan pelayanan saat konsumen mencari produk akan semakin mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.

Kata Kunci: Promosi, Kualitas Produk, Keputusan Pembelian.

PENDAHULUAN

Propinsi Maluku selama ini dikenal sebagai salah satu daerah penghasil/produsen produk-produk industry kehutanan di Indonesia, salah satu produk yang paling dikenal adalah produk minyak kayu putih. Daya tarik minyak kayu putih yang berasal dari Maluku telah menjadi incaran dari berbagai konsumen, baik yang ada di Indonesia maupun Manca Negara, karena memiliki khasiat atau manfaat yang baik bagi kesehatan dan  sebagai salah satu souvenir khas daerah Maluku yang selalu dicari oleh para wisatawan baik local maupun asing. Salah satu minyak kayu putih asal Maluku ini adalah minyak kayu putih cap MP yang berasal dari pulau Buru. Minyak kayu putih cap  ini sangat dikenal oleh konsumen di Kota Ambon dan banyak dijual terutama di tempat-tempat penjualan produk-produk khas daerah Propinsi Maluku, baik pada pedagang besar maupun pada pedangan eceran. Produk inimemiliki kualitas yang sangat baik, serta terjamin keasliannya sehingga berpengaruh kepada keputusan pembelian produk minyak kayu putih ini.

Proses pengambilan keputusan pembelian bagi setiap individu pada umunya adalah sama, namun semua proses tersebut tidak semuanyadapat dilaksanakan oleh para konsumen. Perilaku konsumen dalam proses pengambilan keputusan untuk melakukan pembelian tidak terlepas dari ciri usia, kepribadian, pendapatan dan gaya hidupnya (lifestyle). Proses keputusan pembelian menurut Setiadi (2003), terdiri lima tahap yaitu pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan pembelian, dan evaluasi pasca pembelian. Keputusan pembelian mengindikasikan atau sebagai petunjuk dari suatu kesimpulan terbaik konsumen untuk melakukan pembelian. 

Upaya untukmembangkitkan minat konsumen agar melakukan pembelian terhadap suatu produk yang ditawarkan adalah dengan melakukan suatu kegiatan promosi yang efektif, serta berusaha untuk menawarkan produk yang berkualitas, kedua hal ini yang sebaiknya dilakukan dan dimiliki oleh perusahaan. Dari sisi promosi, perusahaan perlu merangsang dan menyebarkan informasi tentang kehadiran, ketersediaan, ciri-ciri, kondisi produk, dan manfaat atau kegunaan dari produk yang dihasilkan, karena tujuan dari promosi adalah menyebarkan informasi tentang produk kepada konsumen, mendapatkan kenaikan penjualan, mendapat pelanggan baru dan pelanggan yang setia, menjaga kestabilan, mengunggulkan produk sendiri serta membentuk citra produk di mata konsumen sesuai dengan yang diinginkan (Komalasari, 2012), sehingga dapat membujuk konsumen untuk melakukan pembelian.Selanjutnya, dari sisi kualitas produk, hal yang  diperhatikan oleh konsumen setelah mengetahui secara spesifik suatu produk adalah bagaimana kualitas dari produk yang mereka beli setelah mencoba produk tersebut. Produk yang dihasilkan oleh perusahaan harus memiliki kualitas yang baik, sebabmasyarakat saat inisemakin selektif dan smart dalam memilih suatu produk, bahkan terkadang mereka tidak ragu untuk mengeluarkan biaya lebih untuk mendapatkan produk yang berkualitas.Hal ini sesuai dengan tujuan perusahaan yaitu produk yang dihasilkan berkualitas dan dapat diterima serta mampu memuaskan konsumen.

Berdasarkan beberapa postulat yang telah dikemukakan diatas, maka perlu dilakukan studi atau penilitian dengan maksud mencari sejumlah informasi tentang faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen dalam pengambilan keputusan untuk membeli suatu produk. Hasil penelitian dari Lembang (2010) yang meneliti tentang peran promosi yang dilakukan oleh produsen the botol ternyata memiliki pengaruh terhadap keputusan pembelian konsumen. Selanjutnya, hasil yang sama ditemukan oleh Novandri (2010) yang meneliti tentang peran promosi yang dilakukan melalui iklan dan pengaruhnya terhadap keputusan pembelian sepeda motor, hasilnya menunjukan bahwa adanya pengaruh yang positif promosi melalui iklan terhadap keputusan pembelian. Hasil ini semakin mempertegas bahwa promosi merupakan salah satu faktor penentu keberhasilan suatu program pemasaran. Betapapun baiknya kualitasnya suatu produk, bila konsumen belum pernah mendengarnya dan tidak yakin bahwa produk itu tidak akan berguna bagi mereka, maka mereka tidak akan pernah membelinya. Namum, hasil yang berbeda tentang pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian ditemukan oleh Komalasari (2010) yang meneliti pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian produk handphone, menunujukan bahwa aspek promosi ternyata memiliki pengaruh yang tidak signifikan terhadap keputusan pembelian, sehingga aspek promosi ini dapat diabaikan oleh perusahaan dan distributor dalam melakukan proses pemasaran.

Hasil penelitian yang dilakukan oleh Wijayanti (2006) yang meneliti pengaruh kualitas produk mobil terhadap keputusan pembelian konsumen, menunjukan bahwa adanya pengaruh yang positif dan signifikan kualitas produk terhadap keputusan pembelian mobil. Hal ini berarti bahwa semakin baik kualitas produk yang ditawarkan oleh produsen   akan membuat konsumen tidak ragu untuk mengambil keputusan   membeli produk tersebut. Hasil penelitian yang sama di temukan oleh Sulistyawati (2010) yang meneliti pengaruh dari kualitas produk terhadap keputusan pembelian produk laptop, hasilnya menunujukan bahwa adanya pengaruh yang positif dan signifikan dari variabel kualitas produk terhadap keputusan pembelian konsumen. Hasil yang berbeda ditemukan oleh Widodo (2012) yang meneliti pengaruh kualitas produk terhadap keputusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen, hasilnya menunjukan bahwa kualitas produk tidak berpengaruh signifikan terhadap keputuusan pembelian yang dilakukan oleh konsumen. Hal ini berarti bahwa konsumen membuat keputusan untuk membeli tidak terlalu memperhatikan kualitas dari produk yang ditawarkan.

Berdasarkan penjelasan tentang produk minyak kayu putih cap MP, fenomena tentang promosi dan kualitas produk yang dapat dilakukan oleh perusahaan, serta perbedaan hasil penelitian yang ditemukan dari studi beberapa peneliti, maka penulis tertarik untuk meneliti lebih lanjut tentang faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen produk minyak kayu putih cap MP di Kota Ambon. 

II. Tinjauan Pustaka

2.1 Perilaku Konsumen

Perilaku adalah maksud (intention) konsumen untuk melakukan sesuatu berdasarkan rangsangan yang diterima melalui objek sikap, dimana maksud atau keinginan tidak selalu berakhir pada tindakan nyata. Perilaku konsumen menurut American Marketing Association dalam Peter dan olson (1997) adalah interaksi dinamis antara pengaruh dan kognisi, perilaku, dan kejadian di sekitar kita di mana manusia melakukan aspek pertukaran dalam hidup mereka.

Menurut Engel, Blackwell, dan Miniard (1994) sebagai tindakan yang langsung terlibat dalam mendapatkan, mengkonsumsi, dan menghabiskan produk dan jasa, termasuk proses keputusan yang mendahului dan menyusuli tindakan ini. .  Studi mengenai perilaku konsumen terpusat pada cara individu mengambil keputusan untuk memanfaatkan sumber daya mereka yang tersedia (waktu, uang, usaha) guna membeli barang-barang yang berhubungan dengan konsumsi. hal ini mencakup apa yang mereka beli, mengapa mereka membeli, kapan mereka membeli, dimana mereka membeli, seberapa sering mereka membeli, dan seberapa sering mereka menggunakannya (Schiffman dan Kanuk, 2007).

2. 2 Pengambilan Keputusan Konsumen

Keputusan adalah seleksi terhadap dua pilihan atau lebih. Dengan kata lain, pilihan alternative harus tersedia bagi seseorang ketika mengambil keputusan. jika seseorang mempunyai pilihan antara melakukan pembelian dan tidak melakukan pembelian, orang tersebut berada pada posisi mengambil keputusan. Menurut Sciffman dan Kanuk (2007) ada empat pandangan mengenai pengambilan keputusan, yaitu:

1. Pandangan Ekonomi, menyatakan bahwa konusmen sering diberi ciri sebagai pengambil keputusan yang rasional.

2. Pandangan Pasif, yang menggambarkan konsumen yang pada dasarnya tunduk pada kepentingan dan usaha promosi para pemasar.

3. Pandangan Kognitif, yang menggambarkan konsumen sebagai pemecah masalah dengan cara berpikir. konsumen sering digambarkan mau menerima maupun dengan aktif mencari produk dan jasa yang dianggap memenuhi kebutuhan mereka. 

4. Pandangan Emosional, dalam pandangan ini konsumen dihubungan dengan perasaan yang mendalam atau emosi, seperti kegembiraan, kekuatiran, rasa sayang, dan harapan dengan berbagai pembelian atau atau kepemilikan tertentu.

Indikator keputusan pembelian (Swastha dan Irawan, 2000) adalah sebagai berikut:

1. Keputusan Tentang Jenis produk,Konsumen dapat mengambil keputusan tentang jenis produk apa yang akan dibeli.

2. Keputusan Tentang Bentuk Produk.Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli suatu produk dengan bentuk tertentu, keputusan tersebut menyangkut ukuran, mutu, corak, dan sebagainya.

3. Keputusan Tentang Merk.Konsumen harus mengambil keputusan tentang merk apa yang akan dibeli.

4. Keputusan Tentang Penjualannya,Konsumen harus mengambil keputusan dimana produk yang akan dibeli.

5. Keputusan Tentang Jumlah Produk,Konsumen dapat mengambil keputusan tentang seberapa banyak produk yang akan diambilnya.

6. Keputusan Tentang Waktu Pembelian,      Konsumen dapat mengambil keputusan tentang kapan harus melakukan pembelian.

7. Keputusan Tentang Cara Pembayaran.Konsumen harus mengambil keputusan tentang cara pembayaran produk dengan dibeli, apakah dibayar secara tunai atau dengan cicilan.

2. 3 Promosi

Promosi menurutKotler (2007) menyatakan bahwa aktivitas promosi merupakan usaha pemasaran yang memberikan berbagai upaya intensif jangka pendek untuk mendorong keinginan konsumen untuk mencoba atau membeli suatu produk atau jasa.

Pada umumnya, perusahaan melakukan promosi dengan mendasarkan pada tujuan-tujuan di bawah ini, sebagaimana yang dikemukakan oleh Swasta (1999), yaitu :

1. Memodifikasi tingkah laku
2. Memberitahu
3. Membujuk
4. Mengingatkan 
Indikator yang mencirikan promosi yang digunakan dalam penelitian ini, yaitu (Tjiptono, 1997). Indikator yang digunakan untuk mengukur variabel ini adalah;

1) Periklanan,merupakan salah satu kegiatan promosi yang banyak dilakukan oleh perusahaan maupun perorangan.

2) Personal Selling, adalah komunikasi langsung (tatap muka) antara penjual dan calon pelanggan untuk memperkenalkan suatu produk kepada calon pelanggan dan membentuk pemahaman pelanggan terhadap suatu produk sehingga mereka kemudian akan mencoba dan membelinya.

3) Promosi Penjualan, adalah bentuk persuasi langsung melalui penggunaan berbagai insentif yang dapat diatur untuk merangsang pembelian produk dengan segera dan/atau meningkatkan jumlah barang yang dibeli pelanggan.

4) Publisitas, merupakan bagian dari fungsi yang lebih luas, disebut hubungan masyarakat, dan meliputi usaha-usaha untuk menciptakan dan mempertahankan hubungan yang menguntungkan antara organisasi dengan masyarakat, termasuk pemilik perusahaan, karyawan, lembaga, pemerintah, penyalur, serikat buruh, di samping calon pembeli.

2. 4 Kualitas Produk

Kualitas Produk (product quality) didefinisikan sebagai evaluasi menyeluruh pelanggan atas kebaikan kinerja barang atau jasa (Mowen dan Minor, 2002). Dalam situasi persaingan yang semakin ketat seperti saat ini, menyebabkan pihak perusahaan dituntut untuk dapat menawarkan produk yang berkualitas tinggi dan mempunyai nilai lebih, sehingga tampak berbeda dengan produk pesaing. Kualitas produk dapat  ditentukan oleh sekumpulan kegunaan dan fungsinya, termasuk di dalamnya daya tahan, ketidaktergantungan pada produk lain atau komponen lain, ekslusifitas kenyamanan, wujud luar (warna, bentuk, pembungkusan, dan sebagainya). Kita dapat mengatakan bahwa penjual telah menghasilkan mutu bila produk atau pelayanan penjual tersebut memenuhi atau melebihi harapan pelanggan (Kotler, 2007). Jika pemasar memperhatikan kualitas, bahkan diperkuat dengan periklanan dan harga yang wajar maka konsumen tidak akan berpikir panjang untuk melakukan pembelian terhadap produk.

Garvin (1987) dalam Tjiptono (1997) telah mengungkapkan adanya delapan dimensi kualitas produk yang bisa dimainkan oleh pemasar. Performance, feature, reliability, conformance, durability, serviceability, aesthetics, dan perceived quality merupakan kedelapan dimensi tersebut.

1. Dimensi performence atau kinerja produk.

2. Dimensi reliability atau keterandalan produk

3. Dimensi feature atau fitur produk.

4. Dimensi durebility atau daya tahan.

5. Dimensi conformance atau kesesuaian.

6. Dimensi serviceability atau kemampuan diperbaik.

7. Dimensi aesthetic atau keindahan tampilan produk.

8. Dimensi perceived quality atau kualitas yang dirasakan.
2. 5 Penelitian Terdahulu dan Hipotesa

Beberapa penelitian sebelumnya yang menguji pengaruh dari variabel promosi dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian konsumen diantaranya adalah:

1. Penelitian dari Wijayanti (2006) yang berjudul “Pengaruh Harga dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Toyota Kijang (Studi Kasus Pada PT. Nasmoco Kaligawe, Semarang. Hasil penelitian menunjukan bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan antara kualitas produk terhadap keputusan pembelian mobil Toyota Kijang.

2. Penelitian dari Sulistyawati, P (2010) yang berjudul “Analisis Pengaruh Citra Merek dan Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian Laptop Merek Acer di Kota Semarang. Hasil penelitian menunjukan bahwa  kualitas produk berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian laptop merek Acer.

3. Penelitian dari Lembang, R D ( 2010) yang berjudul “Analisis Pengaruh Kualitas Produk, Harga, Promosi, dan Cuaca Terhadap Keputusan Pembelian Teh Siap Minum Dalam Kemasan Merek Teh Botol Sosro (Studi Kasus pada Mahasiswa Fakultas Ekonomi S1 Reguler II Universitas Diponegoro). Hasil penelitian menunjukan bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan dari kualitas produk dan promosi terhadap keputusan pembelian produk the botol sosro di kalangan mahasiswa.

4.
Penelitian dari Sawitri, et.,al (2013) yang berjudul “Pengaruh Kualitas Produk, Promosi, Faktor Sosial dan Faktor Psikologi Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Matic Yamaha Mio (Studi pada Yamaha Agung Motor Semarang). Hasil penelitian menunjukan bahwa kualitas produk dan promosi berpengaruh secara positif terhadap keputusan pembelian motor matic Yamaha Mio.

Berdasarkan pada temuan dari beberapa penelitian sebelumnya maka, dapat dikemukan hipotesa sebagai berikut:

1. Hipotesis 1 (H1) adalah Promosi berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Produk Minyak Kayu Putih Cap MP 

2. Hipotesis 2 (H2) adalah Kualitas Produk berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap Keputusan Pembelian Produk Minyak Kayu Putih Cap MP

2.6 Kerangka Pikir Penelitian:

Kerangka pikir penelitian yang dikemukakan dalam penelitian ini, berdasarkan kajian atau hasil penelitian terdahulu yang dapat digambarkan sebagai berikut:
Gambar 1

Kerangka Pikir Penelitian
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III. Metodologi Penelitian

Penelitian  saat ini dilakukan secara survey dan bersifat eksplanatory yaitu menguji pengaruh dari variabel—variabel terteliti. Metode pengumpulan data yaitu wawancara serta instrument kuisioner, dengan teknik pengambilan sampel adalah judgement sampling  dengan jumlah responden sebanyak 200 orang. Variabel independen adalah Promosi dan Kualitas produk, dan variabel dependen adalah pengambilan keputusan pembelian, yang diukur dengan mengunakan skala likert 5 poin.

Metode analisis data adalah uji validitas dengan menggunakan rumus Product moment pearson dengan nilai korelasi > 0.03. Selanjutnya untuk uji reliabilitas mengunakan alpha cronbach dengan nilai koefisien reliabilitas > 0.06 (Arikunto,, 2003).Uji statistic deskriptif dilakukan untuk mengetahui distribusi jawaban responden. Selanjutnya,Uji asumsi klasik terdiri dari uji normalitas data, multikolieneritas data, heteroskedastisitas. Teknik analisa data yang digunakan dalam penelitian ini adalah regresi berganda (Sugiyono, 2005). Uji hipotesis penelitian dilakukan secara parsial dengan membandingkan hasil uji t tabel dengan t hitung, dengan tingkat signifikansi 5%.

IV. Hasil dan Pembahasan

Hasil uji validitas terhadap instrument kuisioner menunjukan bahwa variabel promosi, kualitas produk, dan  keputusan pembelian adalah Valid, dimana nilai rata-rata korelasi pearsonproduct moment adalah di atas 0.03, dengan nilai terendah adalah 0.372 dan tertinggi adalah 0.805. Hasil uji reliabilitas dengan menggunakan nilai koefisien alpha cronbach di atas 0.06 dengan nilai terendah adalah 0.686 untuk variabel promosi, dan tertinggi adalah 0.830 untuk variabel keputusan pembelian, dan 0.811 untuk variabel kualitas produk sehingga ketiga variabel tersebut adalah reliable. 

Uji statistic deskriptif terhadap tanggapan atau jawaban responden,untuk variabel promosi memiliki rata-rata nilai adalah 3.41 atau setuju, variabel kualitas produk dengan nilai rata-rata adalah 3.54 atau setuju, dan nilai rata-rata untuk variabel keputusan pembelian adalah 3.68 atau setuju (Simamora,2002).

Hasil uji asumsi klasik, untuk menguji normalitas data terlihat melalui penyebaran data pada normal probability plot adalah normal dimana data menyebar mengikuti garis diagonal , penyebarannya acak, dan tidak membentuk pola tertentu, sehingga memenuhi kaidah noramlitas data.

Gambar 2

Pengujian Normalitas Data
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Sumber: Data Primer diolah (2016)

Uji Multikolinieritas dapat dilihat pada tabel 1 berikut ini:

Tabel 1

Pengujian Multikolinieritas 

	Model
	Collinearity Statistics

	
	Tolerance
	VIF

	
	Promosi
	0.250
	3.993

	
	Kualitas Produk
	0.250
	3.993


Sumber: Data Primer diolah (2016)

Berdasarkan tabel 1 diatas,  hasil pengujian multikolinieritas

menunjukan bahwa nilai Tolerance tidak melebihi dari 1 dan nilai Variance Inflation Factor tidak melebihi 10 yang dapat diartikan bahwa tidak terjadi gejala multikolinieritas antar variabel independen promosi dengan kualitas produk.


Uji Heterokedastisitas dari penelitian saat ini dapat dilihat pada gambar Chart Scatterplot seperti tampak pada gambar berikut ini:

Gambar 3

Pengujian Heterokedastisitas

[image: image3.png]Scatterplot

:T_Y1

Dependent Variable:

T
|enpisey pazpuspmis uoissaiBay

Regression Standardized Predicted Value




Sumber: Data Primer diolah (2016)

Gambar 3 diatas menunjukan bahwa data dalam penelitian ini bebas dari gejala heterokedastisitas, karena titik-titk data menyebar diatas dan dibawah angka 0 pada sumbu Y.

Hasil pengujian pengaruh variabel promosi dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian minyak kayu putih cap MP dengan menggunakan analisis regresi berganda dapat dilihat pada tabel 2, dibawah ini:

Tabel 2

Hasil Pengujian Regresi 

	Variabel
	Unstandardized

Coefficients
	t 

hitung
	Sig
	Ket:

	Constant
	1.666
	

	Promosi
	0.275
	6.042
	0.000
	Signifikan

	Kualitas Produk
	0.983
	38.635
	0.000
	Signifikan

	R Square
	       0.958

	Adjusted R Square
	       0.958

	t table
	       1.972


Sumber: Data Primer diolah (2016)

Hasil pengujian regresi seperti pada tabel 2 diatas, ditemukan bahwa variabel  promosi terbukti memiliki pengaruh positif terhadap keputusan pembelian. Hal ini dapat dilihat pada besarnya nilai t hitung = 6.042 > nilai t tabel= 1.972, dan nilai koefisien regresi adalah 0.275. Hasil pengujian ini menunjukan bahwa Hipotesis 1 (H1) diterima. 

Temuan ini membuktikan bahwa promosi melalui kegiatan personal selling yang dilakukan oleh produsen minyak kayu puitih ini terbukti  mampu menentukan keputusan pembelian dari konsumsen atau dengan kata lain bahwa semakin intensif kegiatan personil selling yang dilakukan oleh produsen minyak kayu putih cap MP akan semakin mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.Promosi yang dilakukan melalui kegiatan  personal selling yang dimaksudkan adalah kemampuan produsen untuk mempengaruhi konsumen dalam pengambilan keputusan pembelian produk minyak kayu putih melalui proses komunikasi langsung atau tatap muka dengan pembeli saat memperkenalkan produk minyak kayu putih ini yang mampu memberikan dan membentuk pemahaman pelanggan terutama fungsi dan manfaat dari produk tersebut bagi kesehatan konsumen dan keungggulan produk yang diharapkan dapat membujuk konsumen untuk melakukan pembelian. Hasil penelitian ini mendukung temuan dari penelitian dari Sawitri et al., (2013) dan Lembang, R D (2010) yang menyatakan bahwa promosi sangat berpengaruh positif atau mampu mempengaruhi proses pengambilan keputusan pembelian konsumen.

Selanjutnya, hasil pengujian pengaruh variabel kualitas produk terhadap keputusan pembelian terbukti memliki pengaruh yang positif. Hal ini dapat dilihat pada hasil pengujian regresi, dimana nilai t hitung = 38.635 >nilai  t tabel = 1.972, dengan nilai koefisien regresi adalah 0.983. Hasil pengujian ini menunjukan bahwa Hipotesis 2 (H2) diterima.Temuan ini dapat dijelaskan bahwa semakin baik kualitas produk minyak kayu putih cap MP yang dijual oleh produsen akan semakin meningkatkan atau mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Kualitas produk yang tercermin melalui service ability yang merupakan kecepatan, kemudahan, dan ketepatan atau akurasi pelayan dari produsen ketika melayani konsumen, telah terbukti mampu mempengaruhi perilaku konsumen dalam proses pengambilan keputusan pembelian produk minyak kayu putih ketika dibutuhkan. Hasil penelitian ini sesuai dengan temuan dari penelitian sevelumnya yang dilakukan oleh  Lembang, R D (2010) dan Napian (2013) yang menemukan bahwa kualitas produk mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.

V. Penutup

Simpulan dari hasil penelitian ini adalah semakin gencar atau giat kegiatan promosi melalaui personal selling akan mempengaruhi keputusan pembelian dari konsumen, karena konsumen dapat terlibat secara langsung saat penjual memperkenalkan produk minyak kayu putih cap MP, konsumen juga secara langsung dapat mencoba sehingga dapat merasakan manfaat atau khasiat dari produk yang ditawarkan. Selain itu, dengan kegiatan personal selling akan meningkatkan pemahaman konsumen tentang fungsi atau manfaat dari sisi kesehatan produk minyak kayu putih cap MP. Selanjutnya, semakin baik kualitas produk yang ditawarkan kepada konsumen akan membuat konsumen untuk berani mengambil keputusan, Hal ini disebabkan oleh kemudahan dalam mendapatkan produk minyak kayu putih cap MP dan pelayan yang baik yang diberikan produsen sehingga konsumen semakin yakin dengan keputusan pembelian yang diambil.

Saran yang dapat diberikan dari penelitian ini adalah publisitas terhadap produk minyak kayu putih dengan cara meningkatkan hubungan dengan pelanggan yang semakin baik dengan konsumen melaui pelayanan prima yang diberikan. Produsen sebaiknya dapat memberikan informasi secara lengkap dan komprehensif terutama terhadap kualitas produk. Selanjutnya, untuk lebih mempengaruhi keputusan pembelian agar lebih meningkat, produsen sebaiknya dapat meningkatkan promosi penjualan dengan memberikan potongan harga kepaada konsumen.
Penelitian selanjutnya dapat menguji variabel harga dan distribusi terhadap keputusan pembelian atau mencoba pada produk yang lain seperti makanan  atau souvenir berciri khas Ambon atau Maluku sehingga dapat meningkatkan generalisasi hasil penelitian yang sama dengan variabel-variabel yang diteliti.
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