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ABSTRAKRSI

Penchitian dengan judul “PENENTUAN STRATEGI PEMASARAN
BERDASARKAN FAKTOR YANG PALING DOMINAN MEMPENGARUHI
sIRAP KONSUMEN UNTUK MEMAKAI JASA ANGKUTAN KERETA AP
PADA PT. KERETA APl INDONESIA DAOP IX JEMBER™ memiliki fujuan
yartu untek mengetahui ada tidaknya pengaruh antara faktor produk, hargs,
pelayanan dan promosi  terhadap sikap konsumen baik secara simultan maupun
parsial dan faktor apakah vang paling dominan mempengaruhi sikap konsumen
untuk memakai jasa angkutan kereta api pada PT. Kereta Api Indonesia.
Kemudian untuk merumuskan dan menentukan stratepi pemasaran apa yang tepat
bagr perusahaan berdasarkan faktor vang paling dominan tersebut. Penelitian ini
dilakukan pada PT. Kereta Api Indonesia Daerah Operasi IX di Jember untuk
sepmen produk angkutan penumpang dengan periode penelitian pada bulan Juli
2003 sampai dengan bulan Agustus 2003

Untuk mengetahw ada tidaknya pengaruh antara variabel bebas dengan
varigbel terikat metode analisis vang digunakan pada penelitian ini adalah
koefisien regresi berganda dan untuk mengetahui kekuatan hubungan antara
variabel bebas dengan varabel terikat digunakan analisis koefisien korelasi
berganda.  Keduas metode tersebut merupakan  analisis  kuantitatif  untuk
mendukung analisis kualitatif vaitu analisis SWOT yang dipergunakan schagai
dasar dalam perumusan strategi pemasaran pada PT, Kereta Api Indonesia, Obyek
dari penelitian 1mi adalah konsumen vang memakai jasa angkutan kereta am pada
bulan juli dan agustus dan dengan menggunakan metode random sampling
diperolch jumlah sampel sebanvak 26 responden,

[ari hasil penelitian ini dapat disimpulkan bahwa faktor produk, harga,
pelayanan dan promosi berpengaruh nyata terhadap sikap konsumen untuk
memakai jasa anghkutan kereta api pada PT. Keretas Api Indonesia baik secara
simultan maupun sccara parsial, Sedangkan faktor yang paling dominan
berpengaruh terhadap sikap konsumen adalah faktor pelavanan. Berdasarkan
analisis terhadap kekuatan dan kelemahan faktor pelavanan yang dimiliki oleh
perusahaan dan juga peluang dan ancaman vang ada, perusahasn periu
memfokuskan strategi pemasarannya pada strategi stabilitas dengan tujuan
memperoleh keunggulan bersaing dan juga menjaga posisi pasar perusahaan
Sedangkan untuk tujuan jangka panjang perusahaan dapat menggunakan strategi
kombinasi vang terfokus pada peningkatan keuntungan melalui perluasan pasar,
efisienst biaya dan peningkatan volume penjualan.
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L PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Transportasi sudakh menjadi kebutuhan yang penting dalam  aktivitas
schari-hari masvaraksl. Dapat dikatakan lumpuhnva sarana transportasi publik
berarti lumpuhnya aktivitas publik dan tentunyva hal tersebut berpengaruh pada
kegiatan-kegiatan ekonomi vang terjadi di masyarakat Hingga pada saat ini sudah
banvak perusahaan vang bergerak dalam bidang jasa transportasi. hal tersebut
berpengarub dengan semakin meluasnyva jangkauan masyarkat untuk berinteraksi
dan melakukan aktivitasnya,

Dalam sejarah perkembangan transportasi di Indonesia PT. Kereta Api
Indonesia adalah salah satu dari perusahaan yvang berperan besar dalam melayani
kepentingan publik. PT. Kereta Apt Indonesia sendiri telah beberapa kali
mengalami perubahan bentuk badan usaha, berawal dari berbentuk badan usaha
Jawatan, Perusahaan Negara, Perusahasn Umum sampai berbentuk Perserpan
sepertt sekarang ini Perubahan tersebut menunjukkan adanya perkembangan
orientasi  perusahaan vang berawal hanya melayani  kepentingan publik
berkembang menuju orientasi profit. Dalam perubahan tersebyt tentunva tidak
sembarangan dilakukan, diperlukan riset terlehih dahulu kemudian menentukan
tpuan, vis dan sasaran perusahaan

konsumen adalah sasaran Utama dan merupakan tujuan perusahaan dalam
usaha pemasaran produk atay jass yang dihasilkan. Dalam hal ini perusahaan
harus lebil mengetaty; terlebuh dahulu apa yang dibutuhkan dan diinginkan oleh
Konsumen. Dalam memenuhi kebutuhannya konsumen akan sclaly dihadapkan
pada  paliban-pilihan yang beragam sebelum menentukan keputusan uniuk
membelt. Keputusan membel; kKonsumen akan dipengaruhi oleh banvak faktor,
batk faktor yang ada dalam dirinya maupun yang ada diluar dirinya.

Dengan mengetahui bentyk prlaku konsumen perusahaan dapat diketahui
pula apakah faktor-fakior yang ditawarkan oleh perusahaan berpengaruh terhadap
Keputusan yang diamhil konsumen, Dengan dasar tersebut dapat dirancang suaty
strafegl  pemasaran Yang scsual Strateg pPemasaran vang tepat akan marmpa
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mengatasi  permasalahan  pemasaran  vang  kompleks, dimang perusahaan
dihadapkan pada pilihan bersaing, bertahan hidup dan menang: Namun perly
disngat bahwa kepentingan dan hak-hak konsumen Juga harus dijaga karens
pelanggan harus menjadi orientasi utama bagi perusahaan.

Melihat dani lamanva perusahaan kereta api berdin secara tidak langsung
terjadi hubungan secara psikologis antara masyarakat dengan perusahaan kereta
ap. Hal wersebut menjadi peluang yang baik bagi PT Kereta Api Indonesia karena
sudah  mendapatkan  kepercayaan dan kesan akrab dengan masyarakat di
Indonesia. Saat im Perusahaan Kereta Api dituntut untuk mengembangkan strategi
guna terbentuknva sikap konsumen yang berasal dar jasa vang ditawarkan yaitu
faktor produk, faktor harga, faktor pelavanan dan fakior promosi. Hal ini dapat
dyadikan pertimbangan bagi PT. Kereta Api Indonesia untuk melakukan riset
guna  memperoleh  informasi-informasi vang akurat misalnya memahami
karakieristik konsumen, kebutuhan konsumen, keinginan dan kepuasan konsumen
dan juga faktor-fakior yang mempengaruhinya. Dari informasi-informasi tersebut
diharapkan dapat membantu pihak manajemen PT, Kereta Apt Indonesia dalam

menentukan kebijakan dan strategi pemasaran yang lebih efektif

1.2 Perumusan Masalah
Dan permasalahan yang muncul tersebul maka perumusan masalah yang
dapat dikemukankan adalah :
I Apakah Faktor Produk, harga, pelavanan dan promos: mempunyai pengaruh
terhadap sikap konsumen dalam mengambil keputusan untuk memakai Jasa

anghkutan kereta api baik secara simultan Mmaupun secara parsial 7

]

Faktor manakah yang paling dominan vang mempengaruhi sikap konsumen

dalam mengambil keputusan untuk memakai Jasa angkutan kereta api 7

Ll

Rumusan strateyi pemasaran apa vang sebaiknya dibuat oleh PT. Kerets Ap
Indonesg ?
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1.3 Tujuan Penelitian dan Manfaat Penelitian
1.41 Tujuan Penelitian
| Untuk mengetahuw ada tidaknya pengaruh faktor produk, pelavanan,
harga dan promosi terhadap sikap konsumen dalam memakai jasa
anghkutan kereta apr, baik secara simultan maupun secara parsial,
2. Untuk mengetahui faktor vang paling dominan terhadap sikap
konsumen dalam memakai jasa angkutan kereta api

Untuk merumuskan strategi  pemasaran vang akan dipakai oleh

L

perusabaan,

132 Manfaat Penelitian
I Untuk memberikan masukan berupa informasi sebagai pertimbangan
untuk menentukan kebijakan lebib lanjut
2. Sebagai bahan pertimbangan untuk menentukan strategi pemasaran
yang sesual dengan kondisi yang dihadapi.

1.4 Batasan Masalah
Balasan masalah ini digunakan agar penelitian vang dilakukan tidak
menyimpang dan sesuai tujuan, batasan vang dipakai dalam penelitian in; -

- Penclitian ini dilakukan pada PT. Kereta Apt Indonesia (persero) Daop [X
Jember dengan periode penclitian bulan Juli dan Agustus 2003, sedangkan
jenis jasa PT. Kereta Apt Indonesia vang diteliti adalah Jemis angkutan
pEnUmpang
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IL TINJAUAN PUSTAKA

L1 Tinjauan Hasil Penelitian Sebelumnya

Peneliian mengenai perilaku konsumen telah dilakukan oleh beberapa
peneliti sebelumnyy, diantaranya : Anita Tiara Dewi (1997), Penentuan Strategi
Pemasaran Berdasarkan  Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi  Sikap
konsumen Untuk Menginap Pada Hotel Majapahit Mandarin Oriental di
Surabaya,

Permasalahan yang dianpkat dalam penclitian ini adalah untuk mengetahui
apakah variabel-variab¢l atribut  harga, pelayanan, lokasi dan promosi
mempempunyal pengaruh terhadap sikap konsumen untuk menginap di Hotel
Majapahit Mandarin Oriental baik secara parsial maupun secara simultan,

Pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan metode purposive
rardenn sampding, dimana jumlah responden yang dijadikan sampel sebanyak 100
orang. Untuk mengetahui pengaruh  variabel-variabel yang diteliti dengan
keputusan untuk menginap di Hotel Majapahit Mandarin Oriental digunakan
metode analisis Regresi Linier Berganda, kemudian diteruskan dengan melihat
pengaruh vaniabel-vanabel tersebut secara parsial dan diukur koefisien korelasi
parsialnya, kemudian dilihat juga pengaruh varisbel tersebut secara simultan
dengan koefisien korelasi berganda. Analisis tambahan vang digpunakan dalam
penetian ini adalah menggunakan analisis SWOT guna menentukan strategi yang
sesual dengan pokok permasalahn vang diangkat.

Berdasarkan hasil analisis tersebut dapat disimpulkan bahwa variahel
harga, pelayanan, lokasi dan promosi berpengaruh terhadap keputusan konsumen
baik secara parsial maupun secara simultan, fakior pelavanan adalah faktor yang
paling kuat pengaruhnya terhadap keputusan konsumen. Sehingga strategi vang
dipakal adalah peningkatan  vanabel-variabel yang lemah pengaruhnya guna
mengurangl biaya-biaya pengeluaran dan peningkatan kualitas pelayanan,

Persamaan penclitian terdahuly yang dilakukan olch saudara Anita Tiara
Dew: dengan penelitian ini adalah metode analisis data yang digunakan sama-
sama mengunakan metode analisis regresi linier berganda, analisis korelasi


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

i

berganda dan parsial dan anilisis SWOT, Perbedaannya pada penelitian terdahulu
cara pengumpulan datanya memakai metode purposive random  sampling
sedangkan penelitian ini memakai metode random sampling. Perbedaaan vang
lain adalah tujuan penelitian, dimana strategi pemasaran yang dirumuskan pada
penelitian  terdahulu  berdasarkan faktor-faktor vang mempengaruhi - sikap
konsumen secara keseluruhan, sedangkan pada penelitian ini perumusan strateg

pemasarannya didasarkan pada faktor vang paling dominan saja.

2.1 Landasan Teori
2.2.1 Definisi dan Falsafah Pemasaran

Pemasaran adalah fungs: bismis yang mengidentifikasikan keinginan dan
kebutuhan yang belum terpenuhi sekarang dan mengukur scberapa besamya
pasar, menentukean pasar-pasar target mana yang paling baik dilayani oleh
Organmisast serta menentukan berbagai produk, jasa dan program vang tepat untuk
melayani pasar tersebut. Jadi dalam ini pemasaran berperan sebagai penghubung
antara kebutuhan masyarakat dengan pola jawaban industni bersangkutan.

Dalam kenyataannya manusia mempunyai kebutuhan dan keinginan yang
tidak terbatas dan selalu berubah ubah setiap wakiu. Beberapa masa vang lalu,
perusahaan melakukan apa yang disebut Pendekatan Penjualan. Pendekatan ini
tidak selalu berhasil dalam memberikan jawaban untuk jangka panjang terhadap
minat beli yang selalu berubah. Philip Kotler (1995 : 2) mengatakan bahwa -

“Jawaban jangka panjang adalah memonitar secara lerus terus MERErus

kebutwihon  dan keinginan pembeli, vang terus berubah-ubah dan

menyestatkan  produk-produk, jasa dan metode distribust perusahaan
dengan kebutuhan dan kenginan pasar

pada kenyatannya konsumen adalah manusia biasa yang sering berubah-
ubah dalam penilakunya, sehingga tidak mudah untuk memahami apa yvang sedang
dan hendak mercka perbuat. Karena itu tinjauan perilaku dalam pengembangan
straleg) pemasaran sangat diperlukan. Berbagai faktor dan prinsip yang
mempengaruhi perilaku konsumen perlu dipelajari untuk menentukan strategi
pemasaran vang relatif
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2.2.2  Konsep Pemasaran dan Orientasi pada Konsumen

Falsafah konsep pemasaran bertujuan  untuk memberikan kepuasan
terhadap keinginan dan kebutuhan konsumen sehingga seluruh kegiatan dalam
perusahiaan yang menganul konsep pemasaran harus diarahkan untuk memenuh;
tujuan tersebut. Secara definitif dapat dikatan bahwa (Kothler, 1995 : 21);

“Konsep pemasaran mengatakan bahwa kunei untuk FHERCAPAT [Uplan

argenisasi ferdiet duari penentivan keburuhan dan KETRZIRGN Pasar sasardan

serta memberikan kepuasan yang dibarapkan secara lebih efektlf” dan
efesien dibandingkan para pesaing "

Akan tetapi pada sast ini konsep pemasaran mengalami perkembangan
scialan  dengan  semakin berkemban gnya masyarakat dan teknologi  Bila
perusahaan ingin berhasil mencapal tujuannya maka harus dapat memahami cara-
cara atau kebiasaan dalam masvarakat termasuk fakior kebiasaan konsumen. Jadi
konsep pemasaran tidak hanya memperhatikan  konsumen saja tetapi juga
berorientasi pada masyarakat.

Pada dasarmya konsep pemasaran mempunyal tiga unsur pokok, yatu
mehputi (Swasta, 1996 ; 9 -

I. Orientasi konsumen pasar atay pembeli pada dasarnya -
8, Menentukan kebutuhan pokok dari yang pembeli yang akan dilavani dan
dipenuhi,
b Memilih kelompok pembeli tertentu sebagai sasaran dalam penjualannya
¢ Menentukan produk dan progam pemasaran. ;
d Mengadakan penelitian pada konsumen untuk mengukur, menilai dan
menafsirkan keinginan, sikap serta tingkah laku mereka
e. Menentukan dan melaksanakan strategl yang paling baik, apakah menitik
beratkan pada mutu vang tinggs, harga murah atay metode yang menarik.

2 Koordinasi dan integrasi dalam perusahaan
Untuk memberikan kepuasan kensumen secara optimal, semua elemen-
elemen pemesaran ving ada harus dikoordinasikan dan dintegrasikan,
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Disamping ity juga harus dihindari adanya perefentangan, sehingga tujuan
dapat terealiusie
3. Volume penjualan vang menguntungkan
Merupakan tujuan dari konsep pemasaran, artinya laba itu dapat
diperoleh dengan melalui pemuasan konsumen, Drapat dikatakan bahwa
sebenarmya laba itw sendin merupakan dari pencerminan dar usaha-usaha
perusaha yang berhasil memberikan kepuasan kepada konsumen

2.2.3 Pengertian Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen dalam melakukan pembelian barang dan jasa sangat
berfainan karcna konsumen sangat berancka ragam dalam usia, pendidikan,
pendapatan dan selera. Dalam pengambilan keputusan di bidang pemasaran
pperusahdan  perlu memhami  konsumen yang berancka ragam, kemudian
mengembangkan produk yvang sesuai dengan kebutuhan konsumen tersebut,
sehinggs konsumen akan terdorong untuk melakukan pembelian pads produk
vang akan ditawarkan oleh perusahaan, Secara definitif pengertian lentang
perilaku kensumen sebagai berikut

Engel et al (1994 - 3) mengutamakan bahwa perilaku konsumen adalah
lindakan yang langsung terlibat dalam mendapatkan, mengkonsumsi  dan
menghabiskan produk dan jasia termasuk proses pengambilan keputusan vang
mendahuluf dan menyusuri tindakan ini

solomon (Triwijaya, 1997 : 13) mendefinisikan perilaku  konsumen
scbagal suatu ilmu 1entang proses-proses ketika individu atau kelompok memilih,
membeli, menggunakan atau menentukan produk, jasa, ide atay pengalaman untuk
memuaskan kebutuhan dan keinginan, Bertitik tolak dan kedua definisi diatas
dapat ditarik kesimpulan bahwa -

| Perilaku konsumen berhubungan dengan proses pengambilan keputusan.
2. Penlaku konsumen merupakan kegiatan dari individu atau kelompok di

dalam mendapatakan dan mem pergunakan barang dan jasa.

Mempelajani perilaku konsumen tidak hanya mempelajari apa {what) yang

dibeli atau dikonsumsi. elapl  juga dimana (where), bagaimana
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kebinsannya (how often) dan dalam kondisi macam apa (under what

condition) barang dan jasa dibeli oleh konsumen

1.2.3.1 Pentingnya Perilaku Konsumen
Pembahasan tentang perilakuy  konsumen sangat bermanfaat  bagi
perusahaan, khususnya untuk mendasari penyusunan Program-program pemasaran
produknya, Keputusan di bidang pemasaran yang tepat oleh perusahaan sangat
memeriukan informasi yang luas tentang prilaklu konsumen, Arti penting perilaku
konsumen terletak pada hal-hal seperti berikut -
I. Kepentingan perannva dalam kehidupan sehari-hari, karena banyak waktu
seseorang digunakan di tempat-tempat perbelanjaan, seperti supermaket atay
fempat-tempal keramaian lain. Disamping ftu banyak waktu lain digunakan

untuk memikirkan barang dan jasa yang dibutuhkan dan dinginkan

Ik

Keputusan yang dibuat konsumen secara signifikan  dipengarubi  oleh
penlakunya, sehingpa faktor-faktor yang berpengaruh terhadap perilaku
konsumen baik secara makro maupun mikro perlu dipaham: secara benar agar

dapal membantu perusahaan mencapai tujuannya,

2.2.3.2 Masalah-masalah dalam Perilaky Konsumen

Pertlaku konsumen juga mengandung beberapa masalah vang perlu untuk
dimengerti, karcna mempelajan perilaku konsumen bukan merupakan suatu hal
yang mudah untuk dilakukan, Ada beberapa kendala yang dihadapi dalam
mempelajan perilaku konsumen.
I Kesulitan dalam pengambilan keputusan mengenai perilaku konsumen,

Hal imi diksrenakan banvak sekali variabel-variabel vang tidak dapat
secara tepat diamati. Disamping itu variabel-variabel tersebut memiliki aspek-
aspek berbeda dan dapat berubah dari wakty ke waktu Jadi bila kita meneliti
dampak dari suat variabel pada dua periode waktlu vang berbeda. mka akan
diperoleh  dua kesimpulan  vang brbeda pula  menurut karakteristiknya.
Implikasi dari masalah ini adalah kita harus siap dalam menghadapi

ketdakpastian kondisi variabel-variabe] yvang mempengaruhi konsumen.
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2. Tenadinya subyeknivitas perilaku

Subycktvitas pilaku sering kali terjadh, karena pengalaman seseorang akan
mengarull bagmimana dia memandang suatu hal. Pengalaman setiap orang
berbeda, schingga pada saat tertentu diartikan secara berbeda pula oleh
masing-masing orang tersebut Dengan demikian, konsumen berindak
berdasarkan pasar persepsi subyektif mereka terhadap segala sesuat.

3. Terdapat beberapa vanabel vang berpengaruh

Banvaknya jumalah vanabel wang berpengaruh terhadap perilaku
konsumen akan sangat menentukan hasil kesimpulan vang diperoleh.
Variabel-variabel inpu tersebut dikategorikan ke dalam dua kelompok, yaitu
vanabel mternal dan variabel ekstemal. Variabel internal adalah faktor-faktor
vang berazal dan din individu, sedangkan vanabel cksternal dalah variabel
vang terpat di luar diri individu vang berpengaruh techadap perilakunya.

4. Tenadinya interaksi antara variabel.

Interaksi antara vanabel dapat terjadi untuk menambah, menghapus
ataupun mengalihkan pengaruh antara variabel yang satu dengan vang lain,
misaknya suatu pesan iklan mungkin mengalami kegagalan untuk membujuk
konsumen melakukan pembelian, hanya karena pemben kesan tidak dapat
dilerima scbagal nara samber vang dapat dipercaya dalam memberikan
informasi, sehingga persepsi negatif terhadap diri pemberi kesan akan
menghapuskan dampak positif dari pesan tersebut,

2.1.3.3 Faktor-faktor vang Mempengaruhi Perilaku Konsumen

Setiap individu memuliki perilaku yang berbeda-beda dalam upaya
memenuhi kebutuhan dan keinginannya, Hal imi tidak dapat dilepaskan dari
laktor-faktor yang mempengaruhi individu tersebut dalam mengambil keputusan
pembelian suatu produk. Tidak samanya perilaku yang ditujukan oleh setiap
individu-individu  terscbut  dikarenakan  perbedaan  faktor-faktor  yang
mempengaruhinya.

Kotler dan Amstrong (1997 : 144) mengatakan faktor utama yang
mempengaruhl penlaku konsumen adalzh faktor budaya, sosial, pribadi dan
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pstkologis. Selanjutnya keempat faktor tersebut divraikan lagi oleh Kotler dan

Amstrong sebagai berikut -

|
»

3.

Faktor budaya, meliputi - budaya, sub budaya dan kelas sosial :

Faktor sosial, meliputi ; kelompok referensi, keluarga dan peranan -

Faktor pnibadi, meliputi - umur, tahap daur hidup, pekegaan, situasi
ckonomi, gayva hidup dan kepribadian ;

Faktor psikologis, meliputi - motivast, persepsi, pengetahuan  dan

kevakinan,

A. Faktor Budaya

|

Budava dan Kultur

Stenton (Swasta dan Irawan, 1990:107) membuat simpulan kebudayaan
adalah simbol dan fakea vang kompleks, yang diciptakan oleh manusia
diturunkan dan generasi ke generasi sebapai penentuan dan pengatur
ungkah laku manuasia dalam masyarakat vang ada,

Mc Carthy et al (1995:214) mendefinisikan budaya adalah seperangkar
keyakinan, sikap dan cara-cara melakukan sesuatu vang berlaku dlam
sekelompok orang yang cukup homogen,

Engel @ al (1994:69) berpendapat  bahwa budaya mengacu  pada
seperangkat milal, gapasan. artefak dan simbol bermakna lainnya vang
membanty individu berkomunikasi, membuat tafsiran dan melakukan
evakuasi sebagai anggota masyarakal :
Kenvataan menunjukan bahwa budaya mempengaruhi cara hidup dan
penlaku Orang Pengaruh budaya akan selalu berubah setiap waktu dan
biasanya berlangsung lambar.

Sub Budaya

sub budaya merupakan bagian dar budaya yang memberikan lebih banyak
ciri-cini dan sosialisasi khusus bagi anggota-anggotanva. Sub budaya
terdiri dari bangsa, agama, kelompok ras dan daerah grografis,

3. Kelas Budava
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Hiam dan Schewe (1994:199) membuat definisi kelas sosial adlah

sekelompok orang yang relatif permanen dan homogen dalam sebuah

masyarakal, anggota-anggota suatu kelas mempunvai nilai, gava hidup,

minat dan penlaku vang serupa,

Kelas sosial bukan saja ditentukan oleh faktor tenggal seperti pendapatan

tetapn  diukur sebagai kombinasi dari pekerjaan, pendapatan dan

pendidikan. Kelas sosial menunjukkan pemilikan suatu suatu produk dan

merek tertentu

Swasta dan Irawan (1990:107) membag masyarakat ke dalam tiga

golongan kelas sosial, vaitu

a. golongan atas, antara lain : pengusaha-pengusaha kaya, pejabat-pejabat
tinggi ,

b. Golongan menengah, antara lain ;| karyawan instansi pemerintah,
pengusaha menengah ;

¢. Golongan rendah, antara lain : buruh-buruh pabnk, pegawai rendah,
tukang becak dan pedagang kecil.

B. Faktor Sosial

Eelompok Referensi

Kelompok acuan (referensi group) adalah sekumpulan orang yang

mempengaruht  sikap  atau  perilaku sesorang (Hiam dan Schewe,

F994:201).

Kelompok acuan terdiri dari

a. kelompok primer yaitu kelompok yang bersifat informal dimana
Sescorang secara terus-lerus menerus berinteraksi dengan sesama
anggota kelompok, misalnya : keluarga, teman, tetangga |

b. kelompok sekunder yaitu kelompok vang bersifat formal dan
mempunyal interaksi yang tidak begitu rutin, contohnya © kelompok
keagamaan, profesi dan asosiast perdagangan -

c. kelompok aspirasional vaitu kelompok dimana seseorang bukan
sebagal anggotanya, namun ingin masuk ke dalm kelompok tersebut ;
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d. kelompok disasosiatif yaitu kelompok vang nilai atau perilakunya

ditolak oleh seseorang individu
2. Keluarga

Keluarga menurut Engel et al (1994:194) adalah kelompok yang terdin

dan dua atau lebih orang vang berhubungan melalui darah, pernikahan

atau adopsi dan tinggal bersama.

Engel et al (1994:193) mengemukakan tiga alasan mengapa keluarga

berpengaruh pada pribadi konsumen, yaitu -

a. keluarga adalah unit pemakaian den pembelian untuk banyak produk ;

b. banyak produk dibeli oleh konsumen ganda (dua orang atau lebih)
yang bertindak sebagai pengambil keputusan dalam suaty keluarga |

¢. keputusan pembelian oleh individu sangat dipengaruhi oleh anggota
keluarga lain dalam keluarga

3. Peran dan Status

Postsi seseorang di dalam suatu kelompok baik keluarga maupun

organisasi tertentu dapat didefinisikan dengan istilah peran dan staius.

Suatu peran terdini dan kegiatan-kegiatan yang diharapkan dilakukan oleh

Sese0Tang.  Sefiap  peran  membawa  sustu  stafus, Orang-orang

mengkonsumsi suaty produk sesuai dengan peran dan status mereka dalam

masyarakal.

C. Faktor Pribadi

I Usia dan tahap siklus hidup
Pembelian dilaklukan oleh seseorang konsumen akan selalu mengalam
perubahan-perubahan selama hidupnva. Hal ini disebabkan karena
disesuaikan dengan kebutuhan usia,

2 Pekerjaan
Pola konsumsi sesorang juga dipengarhi oleh pekerjaanya. Sehingga
kelompok-kelompok pekerja tertenty Juga memiliki kecenderungan minat
yang berbeda-beda pula.

3 Keadaan ekonomi
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headaan chkonomi seseorang akan besar pengarubnya terhadap pilihan
produk. Keadaan ekonomi seseorang terdhri dan pendapatan vang dapat
dibelanjakan (tingkatannyva, kestabilannya dan pola waktu), tabungan dan
kekayasn (termasuk persentase yang mudah dilsangkan). kemampuan
tenamin dan pendinan terhadap belanja dan menabung

Giaya hidup

Orang-orang yang berasal dari subkultur, kelas sosial dan pekerjaan vang
sama mungkin saja mempunayai gava hidup yang berbeda Gava hidup
seseorang merupakan pola hidup seseorang dalam dunia kehidupan sehari-
hari yang dinyatakan dalam kegiatan minat dan pendapatan yang
bersangkutan

Kepribadian dan konsep din

Setigp orang  mempunyai  kepribadian yang berbeda vang akan
mempengaruhi  pembeliannya, Kepribadian merupakan karakteristik
psikologis yang berbeda dari seseorang yang menyebabkan tanggapan
vang psikologis yang berbeda dari sescorang yang menyebabkan
tanggapan yang relauf konsisten dan tetap terhadap lingkungannya,
Kepribadian biasanyanya dijelaskan dengan cir-ciri bawaan seperti
kepercayaan diri dan kemampuan beradaptasi. Konsep diri merupakan
konsep kepribadian bagi para pemasar.

D. Faktor Psikologs

Motivasi

Motivasi adalah dorongan kebutuhan dan keinginan vang dirasakan untuk
memperoleh kepuasan. Seseorang mempunyvai banyak kebutuhan dan akan
berusaha memenuhinya

Persepsi

Persepsi merupakan suatu proses bagaiman seseorang  menyeleksi,
mengatur dan menginterprestasikan masukan-masukan informasi untuk
menciptakan gambaran keseluruhan yang berarti.

3. Pengetahuan
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Pengetahuan menjelaskan perubahan dalam perilakuy suatu individu yvang

berasal dari pengalaman

4. Kepercayaan dan sikap pendinan

Melalui bertindak dan belajar, orang-orang yang memperoleh Kepercayvaan
dan pendirian. Hal im kemudian mempengarubi perilaku pembelian
mereka Suatu kepercavaan merupakan pikiran disknpuf yang dianut
sseorang mengenal suaty hal. Sedangkan pendirian merupakan evaluasi
kogmitif yang menguntungkan atau tdak menguntungkan, perasaan
emosional dan kecenderungan tindakan vang mapan dan sescorang
terhadap suatu obyek atau ide.

2.2.4 Motivasi Konsumen dalam Pembelian

Motifasi konsumen dalam melakukan untuk memenuhi kebutuhan dan

keinginan dapat dibedakan menjadi dua, yaitu :

1.

Menurut dasar pengaruhnva dlam proses pembelian, motif dalam pembelian

dibagi : (Swasta, 1997:51)

a Motif pembelian primer
Adalah motif vang menumbuhkan penlaku pembelian terhadap kategori-
kategori umum (biasa), miasalnya : keinginan menikmati ketenangan,
rasa mgin tahu dan lain-laimn.

b. Motif pembelian selektif
Adalah motif yang dipengaruhi keputusan tentang model dan merek suatu
produk maupun tentang penjualan yvang dipilih, misalnya karena famils,
kenalan, mutu, model dan sebagainya.

Menurut faktor yang menyebabkan orang membeli, motf dapat dibedakan :

a Mouf rasional
Adalah sutau motif vang didasarkan pada kenyatan-kenvataan sepert
vang ditujukan oleh produk yang bersangkutan Faktor-faktor vang
dipertimbangkan dalam motif rasional ini dapat berupa faktor-faktor
ckonomis maupun non ckonomis sepertl penenmaan, permintaan, harga,
keselamatan, kenvamanan dan lain-lain.
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h. Motif emosional
Adalah motif’ pembelian yang berkaitan langsung dengan perasaan atau
emos! mdividu, seperti rasa cinta, kebanggaan, kesenangan, penjualnya
vang menark dan lain-lain. Motif emosional im bersifat dan berancka

ragam.

1.2.4.1 Sikap Konsumen

Sikap merupakan fakior psikologs yang mempengaruhi penlaku dan pola
pikir individu secara internal dan dimunculkan sebagai suatu tindakan tertentu,
Menuitut swastha (1993:114) sikap adalah suatu kecenderungan yang dipelajan
untuk bereaks: terhadap penawaran produk.

Jadh sikap konsumen merupakan salah safu fakior penting yang
berpengaruh pada perilaku seseorang, khususnya pengaruh yang berkaitan dengan
pengambilan keputusan vang berhubungan dengan produk yvang lingin digunakan.
Stkap digunakan sebagai pedoman pengmabilan keputusan karena menvangkut
apa yang disukai seseorang dalam situasi tertentu

2.2.4.2 Komponen Sikap
Komponen sikap merupakan unsur psikologis vang kompleks, vang terdin
atas

1. Komponen kognitif {cognitive component) yaitu komponen yang berhubungan
dengan kepercavaan, pendapai, ide, pengetahuan den menjadi penggerak
perubahan sikap karena adanya informasi vang diterima. Proses ini
menentukan perubahan perasaan dan kemauvan untuk bertindak.

2. Komponen afektif faffectve comporent) yaitu komponen yang berhubungan
dengan reaksi cmosi scseorang terhadap suatu obyvek dan akan menjawab
pertanyaan tentang apa vang dirasakan individu, baik suka dan tidak suka,
setuju atau tidak terhadapa suatu obyck,

3. Komponen perilaku (behavior component) mencakup kesiapan bertingkah
laku yang berkaitan dengan sikap, Jika seseorang bersikap positif terhadap
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suatu obyek 1a akan mendukung obyek tersebut dan individu bersikap negatif
Jika 1a menentang suaty obyek

2.2.4.3 Proses Keputusan Pembelian

Manusia tidak pernah lepas dari kebutuban dan kinginannva dalam
kehidupan sehan-han semata-mata untuk mempertahankan kehidupannya, dimana
kebutuhan ini semakin kompleks mengikutt perkembangan jaman  Manusia
sebagai konsumen akan berusaha mencari informas: tentang produk vang dpat
memuaskan kebutuhan dan keinginannya.

Dalam pencanan informasi/ jenis produk yang diinginkan konsumen akan
memuhi berbagal macam pilihan jeis produk. Untuk memilih produk vang
dinginkan berdasarkan produk yang ada, konsumen mengembangkan seperangkat
cin khas atau karakteristik produk untuk dinilai yang dilakukan secara subyektif
lergantung pada kepribadian konsumen tersebui,

Produk yang akan dipilih tidak akan langsung dibeli karcna biasanya
konsumen akan menghadapi hal-hal diluar dugaan yang mempengaruhi minat
konsumen tersebut misalnya - pendapat vang tidak mencukupi, resiko yang akan
dihadapi akibat pembelian produk tersebut tipe model atay wama ataupun
pengaruh dan pendapat atau sikap orang lain. Pada kenyatsannya proscs
keputusan membeli dimulai jauh sebelum keplutusan membeli dibuat, Kinner et al
(1993:180-184) mengilustrasikan bahwa proses keputusan membeli yang
dilakukan oleh konsumen melalui tahapan-tahapan sebagai berikut :

Mengenali Pencartan Mengevaluasi Keputusan Evaluasi Pasca
permasalahan Informasi alternatif - permbelian pirribelian

Gumbar 2.1 Bagan proses keputusan pembelian

1. Mengenali Permasalahan
Tahap pertama dalam proses pembelian adalah mengenali masalah yang
dihadapi, vaitw kebutuhan dan keinginan, hal i terjadi ketika sescorang
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merasakan perbedaan anatara beberapa keadaan vang ideal dengan kenyataan

sedang dalaminya, Mengenal permaslah yang dihadapi mungkin terjadi secara

berangsur-angsur

Upaya-upaya dalam permasalahan dapat memicu terjadinva pengenalan
masalah. Beberap keputusan pembelian terjadi setelah konsumen melihat iklan
produk atau pemberitahuan tentang penjualan suatu barang,

Pencanan informasi
Setelah konsumen mengenali permasalah vang dihadapi, tahap berikutnya

dalah mencari informasi. Sering kali konsumen tidak sepenuhinya tahu tantang
altematif-alternatif  yang tersedia. Jumlah dan jenis  informasi yang
dikumpulkan tergantung pada produk vang dibutuhkan dan konsumen vang
bersangkutan. Untuk pembelian yang dilakukan secara sering atau pembelan
produk dengan harga murah, maka informasi vang dikumpulkan minim sekali
jumlahnya ketika pembelian tersebut terjadi, konsumen hanya mencari
informasi tentang harga dan ukurannya saja.

Tahapan pencarian informasi ini dimulai dengan pencanan kesadaran
internal. Hal imi merupakan proses yang sangat sederhana dani pencarian
ingatan uniuk apakah seseorang telah mengetahui tentang produk atau jasa

Apabila konsumen membutuhkan informasi lebih banyak, mungkin dia
akan mencan informasi pada sumber eksternal. Sumber informasi eksternal it
adalah :

a. Sumber perscorangan, teman dan kenalan sering kali memberikan
informasi kepada konsumen, Sumber informasi perseorangan ini sangat
penting karena konsumen sangat mempercavainya, meskipun informasi
vang diberikan belum tentu akurat.

b, Dominasi pasar, termasuk di dalamnya adalah iklan, tenaga penjualan,
kamasan, penampilan, saluran distribusi dan harpa Para pemasar biasanya
menjadikan sumber 1 selalu tersedia dan memungkinkan,

¢. Masyarakat, termasuk i dalam majalah, artikel surat kabar, lembaga
konsumen dan agen pemerintah. Informasi yang bersumber dari
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masyarakal ni sangal penting bag konsumen karens informasi yang

diberikan bersifat fakmal dan tidak bias
d. Interaksi personal, untuk beberaps produk informasi terpenting berasal

dan para konsumen yang memiliki interaksi dengan produk. i dalamnya
termasuk penguasaan produk, pengujian keistimewaannya dan penggunaan
produk tersebut secara benar.

3. Mengevaluasi alternatf

Sekali konsumen mengangeap penting untuk  mempertimbangkan
informas:  yang telah dikumpulkan dalam mebuat keputusan, mereka
mengevaluasi terhadap alternatif-alternatif telah dimulai, Bagian awal dan
tahap ini meliputi identifikasi terhadap Evoked Set. Evoket Set adalah
sekumpuln merk yang akan diperimbangkan oleh konsumen ketika mebuat
keputusan untuk membeli. Apabila jumlah produk vang tersedia terlalu besar,
konsumen biasanya membatasi evoked set ke dalam jumlah yang relatif kecil.

Setelah mengidentifikasikan Evoked Set tshap benkutnya adalah
penyusunan Evoked Set ka dalam peringkst pnontas. Untuk menyusunnya,
konsumen harus mengidentifikasikan kentena yang digunakan  Setelah
identifikasi knteria, konsumen menetapkan kriteria yang paling penting.
Untuk beberapa konsumen, pengidentifikasikan dan penetapan kntena
dilakukan secara informal, Dalam membuat keputusan, bagaimanapun juga
konsumen dipandu oleh beberaps krteria, Tidak memperdulikan apakah
kriteria tersebut disusun secara formal atau tidak.

Persepsi konsumen dan nilai mempengaruhi evaluasi alternatif-alternatif,
Dua orang konsumen mungkin menggunakan kriteria yvang sama dam
membennya bobot yvang sama, tetapi cara pandang mereka-mereka terhadap
kriteria tersebul mungkin berbeda.

4. Keputusan pembelian

Dengan berbekal bobot pada identifikasi kriteria, konsumen mungkin
sampai pada keputusan terakhir mungkin berubah dari sesuatu  vang
diharapkan. Apabila pihhan yang tidak dunginkan tidak tersedia, konsumen
mungkin membeli produk pada wrutan berikutnya pada peningkat yang
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dibuatnya. Pembelian vang sebenarmya mungkin teriunda sampai konsumen
menyeleksi tempat penjualan dan menegosiasikan harganya.
3, Ewvaluasi paska pembelian

Setelah melakukan pembelian, konsumen akan menuju kepada tahap akhir
proses pembelian, yaitu evaluasi pada pasca pembelian, Proses ini akan
menghasilkan kepuasan atau ketidakpuasan konsumen terhadap barang atau jasa
yang ielah dibelinva. Kepuasan akan tenadi apabila procduk tersebut memenuhi
harapan konsumen. Apabila hal ini tidak terjadi maka konsumnen akan mengalami
kepuasan, Informasi produk akan tersimpan dalam ingatan konsumen untuk
digunakan pada waktu yang akan datang ketika konsumen kembali mamasuki
tahap pengenalan masalah.

Informasi yangh disimpan konsumen sebagai hasil dani evaluasi pasaca
pembelian dpat mepersingkat proses pengambilan keputusan di waktu yang akan
datang. Secara mental, konsumen mungkin merasakan masalah yang sama dan
kemudian berlanjut kepada evaluasi vang lain atau kepada tahap keputesan,

Dalam perilaku konsumen pengambilan keputusan adalah schagai
pemecah masalah. Diasumsikan konsumen mempunyai tujuan yang harus dicapai
atau dipuaskan. Konsumen membuat keputusan tentang perlaku untuk mencapai
fujuan mereka dan hal im diharapkan dapat memecahkan masalah. Dalam hal ini
keputusan vang diambil oleh konsumen adalah suatu proses dalam memecahkan
suatu masalah.

2.2.4.4 Kebutuhan Konsumen

Memasarkan produk adalah memenuhi kehendak dan kebutuhan
konsumen, schungga tercipia kepuasan pada kedua belah pihak.  Konsumen
berusaha untuk memenuhi kebutuhan vang berancka ragam dimana kebutuhan
kini diharspkan dapat memuaskan konsumen, sehingpa konsumen terdorong
untuk membelinya.

Kebutuhan konsumen tidak terbatas pada hal-hal fisik saja, namun juga
menyangkut hal-hal non fisik yng berkaitan dengan produk. Teori Maslow tentang
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kebutuhan manusia yang terpercaya para ahli psikologi dan manajemen
menjelaskan kebutuhan manusia sebagai berikul

Kebutuhan fisiologs (physiclogical needs), vaitn kebutuhan untuk makan,
minim, perlindungan fisik, bernafas, seksual. Kebutuhan ini merupakan
kebutuhan tingkat terendah atau paling dasar.

Kebutuhan keamanan (safery needs), yaitu kebutuhan akan perlindungan dari
ancaman, bahaya, perientangan dan lingkungan hidup,

Kebutuhan rasa memiliki dan cinta kasih (belongimgness and love needs),
vaily kebutuhan untuk diterima kelompfok, berafiliasi, berinteraksi dan
kebutuhan untukmencintai serta dicintai.

. Kebutuhan harga din (esteem needs), yarto kebutuhan untuk dihormati dan

dihargai olch orang lain.

Febutuban akiualisasi dini (self’ actualization needs), vaitu kebutuhan untuk
mengaktualisasikan  diri, mengutamakan kemampuan dan  potensi,
mengemukakan kemampuan dan potensi, mengemukakan ide, memberikan
penilaian dan kritikan terhadap sesuatu.

Hierarki kebutuhan dari Abraham Maslow tersebut dapat ditujukan dalam

bentuk piramid berikut -

Giambar 2.2 : Hierark: Kcbutuhan
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Keterangan |

I = kebutuhan fisiologis

Il = kebutuhan keamanan

Il = kebutuhan rasa memiliki dan cinta kasih
IV = kebutuhan harga diri

V = kebutuhan aktualisasi diri

Teon yang dikemukakan Maslow im dipakai sebagar dasar dalam
menjelaskan kebutuhan konsumen. Konsumen akan berusaha untuk memenuhi
kebutuhan vang lebih rendah sebelum memikirkan kebutuhan-kebutuhan yang
lain yang lebih tinggi. Kenvataannya bukan berarti bahwa kebutuhan Yang secara
hierarki lebuh rendh hares terpenuhi seratus persen terlebih dahulu, kebanyakan
kebutuhan-kebutuha tersebut dipikirkan bersama-sama.

.25 Manajemen Transportasi
Transportasi merupakan salah satu jenis kegiatan yang menyangkut
peningkatan kebutuhan manusia dengan mengubah letak geografis orang maupun
barang. Dengan transportasi menvebabkan nilai barang lebih tinggi dari tempat
asal. Jadi Manajemen transportasi merupakan suatu ilmu yang mempelajari
kegiatan yang menyangkut peningkatan kebutuhan manusia terthadap sarana
angkutan yang diperlukan untuk mencapai tujuannya
Dengan semakin menigkatnva pendapatan masyarakat dan tersedianya
herbagal moda transpostasi, diperlukan peningkatan kualitas pelayanan meliputi
keselamatan, ketepatan waktu, kemudahan pelayanan, kenyamanan, kecepatan,
keandalan kelengkapan dan produktivitas pelayanan atau vang biasa disebut 7 K.
8 Keselamatan perjalanan dan keandalan
Fungsi keselamatan perjalanan merupakan usaha untuk memperkecil
gangguan bagi penumpang dan barang dimulai sejak awal perjalanan sampai
dengan tibanya di tempat tujuan. Dalam istilah kereta apl macam-macam
gangguan tersebut dikenal sebagai PLH (peristiwa luar biasa) seperti
misalnya - Kereta anjlog, tabrakan antar kereta, pelanggaran lintasan kereta,
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tabrakan dengan angkutan lain dan beberapa resiko kecelakaan vang lain.
Untuk melaksanakan usaha keselamatan ini diperlukan kontrol mutu dan
keandalan kualitas operasi vang meliputi pengawasan fisik dan perjalanan
maoda, pengawasan awak dan penumpang moda dan komunikasi yang baik.
Ketepatan
ketepatan waktu merupakan persvaratan masvarakal pengguna jasa yang
memungkinkan mereka mampu merencanakan kegiatan vang berkaitan
dengan kegiatan yang berada pada lokasi tujuan, Ketepatan wakiu merupakan
usaha bagaimana kebutuhan konsumen akan jadwal vang direncanakanmva
dapat dipenuli dengan baik. Pada perusahaan kercta api fungsi vang
menyangkut ketcpatan wakiu il berhubungan dengan fungsi perencanaan
jalur yang akan dilalui, kontrol perjalanan dan pelayanan teknis operasi kereta
am
Dalam kegistan transportasi perusahaan perlu memperhatikan fungsi-
fungsi ketepatan pelavanan terhadap sasarannva vaitu dengan memperhatikan
4 tepal yang meliputi |
- tepat wakiu, merupakan kegatan untuk pemenuhan kebutuhan konsumen
terhadap wakiu
- tepat herga atau biaya, merupakan kesesuaian pelayanan vang diberikan
oleh perusahaan dengan harga vang ditawarkan kepada konsumen,
- tepat mutu, merupakan kesesuaian biava vang dibayarkan oleh konsumen
dengan kualitas jasa yang diberikan oleh perusahaan.
= tepat jumlah, merupakan kesesuaian biaya vang dibayarkan oleh
konsumen dengan kuantitas jasa vang diberikan oleh perusahaan
Kemudahan pelavanan
Kemudahan pelayanan merupakan suatu usaha bagaimana konsumen
mendapatkan kepastian pelavanan melaloi informasi dan fasilitas yang
disediakan oleh perusahaan agar kebutuhan konsumen tercapai dengan
mudah. Fungsi kemudahan pelayanan ini meliputi kelengkapan sarana dan
fasilitas, kelengkapan informasi dan perhaban pengawasan terhadap

konsumen
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d.

Kenyamanan

Kenyaman merupakan bagian penting dalam hal pemenuhan kebutuhan
konsumen karena kegiatan kenyamanan ini menvangkut masalah kepuasan
konsumen. Kegiatan pelayanan kenyaman adalah suatu usaha bagaimana
konsumen dapat meresakan pelayanan dari perusahaan semaksimal mungkin
Fungsi usaha kenvamanan ini meliputi jaminan keselamatan, kelengkapan
akomodasi, kebersihan dan penampilan dan  prosedur pengawasan
penumpang.

Kecepalan

Kecepatan merupakan bagian dan usaha pelayanan untuk mencapai ketepatan
waktu yang dibutuhkan oleh konsumen. Fungsi kecepatan merupakan ukuran
dari ketepatan wakiu yang fungsi-fungsinva meliputt  teknologi  yang
digunakan, kapasitas angkutan, pengaturan jadwal dan pengawasan
perjalanan

Keandalan dan kelengkapan

Keandalan dan kelengkapan merupakan fungsi yang menjadi penunjang dan
keberhasilan pemenuhan kebutuhan konsumen Semakin lengkap lungsi-
fungsi pelayanan yang ada pada perusahaan transportasi maka semakin andal
Juga kualitas pelayanannya.

Keteraturan kenaikan produktivitas pelayanan.

Dengan berubahnya pola pikir dan kualitas hidup masyarakat maka dituntut
pula suatu penvesuatan pelavanan vang lebih baik melalui peningkatan
produktivitas pelayanan secara teratur, Peningkatan produktivitas pelayvanan
im meliputi upava dalam memperbaiki efisiensi dan efektivitas dan
pelayanan,

1.1.6 Manajemen Strategi
1.2.6.1 Pengertian Strategi

Strategi Perusahaan yaitu suatu rencana yang merupakan satu kesatuan

vang bersifat luas dan terpadu vang menghadapkan keunggulan-keunggulan
strategn yang dimiliki perusahaan dengan tantangan-tantangan stralegl yang
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dimibiki. Strategi disusun untuk menjamin bahwa tujuan perusahaan dapat dicapa
melalul pelaksanaan vang semestinya.

Strategi manajemen berkenaan dengan menentukan arah  keputusan-
keputusan orgamisasi dan pelaksanaan dimasa yang akan datang vang akan
ditujukan pade pencapalan tujuan jangka panjang maupun jangka pendek. Oleh
karena itu di dalam manajemen strategi selain membahas maosalah proses
perumusan  strategi  vang program  jangka parjang dan  pendek, juga
mempertimbangkan implementas: darn strategs tersebut

Perumusan strategi dimulai dengan menganahsis lingkungan cksternal
maupun internal organisasi, vaitu © penentuan misi dan tujuan perusghaan,
penyusunan strategl yang tepal untuk mencapai tujuan orgamsasi, menentukan
kebijakan-kebijakan pokok untuk  melaksanakan strategi. Sasaran  analisis
mengenai  kemampuan orgamsasi adalah kekustan dan  kelemahan dalam
organisasi yang bersangkutan, serta peluang dan ancaman yang berasal dan luar

OrEanisas,

2.2.6.2 Proses Manajemen Strategi

Proses Manajemen Strategi diawali dengan suatu  diagnosis VAN
menyangkut keunggulan, kelemahan, kesempatan dan ancaman bagi suatu
Organisasi.

Glueck dan Jauch (1995:145-147) menyatakan bahwa hasil dari proses
managjemen merupakan input untuk mengambil keputusan dalam pemilihan
strategl. Adapun analisis ini discbut SAP (Startegic Advantage Profile) dan ETOP
fEmviranment and Cpportunity  Profile). SAP menggambarkan  kemampuan
internal perusahaan dalam lingkungan usaha, sedangkan ETOP menggambarkan
kesempatan dan ancaman lingkungan di luar perusahaan. Penetapan strategi yang
mungkin dapat dilaksanakan atas dasar SAP dan ETOP yang telah disusun
dilakukan melalui pengambilan keputusan strategi yang merupakan alternanf
strategl yang ada dan kemungkinan pelaksanakan strategi adalah proses vang
tidak dapat diabaikan
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2.1.6.3 Alternatif-alternatif Strategi

Glueck menjelaskan lebih lanjut bahwa terdapar alternatif-alternatif

strategl utama {grand strategis), vaity ;

Lad

Strategi Stabilitas (Stahifity Strategies)

Sirategs im dilakukan oleh perusahaan. bila ¢

a} Perusahaan tetapmelayani masyarakat dlam sector produk atau jasa, sektor
pasar dan sckior fungsi vang serupa vang ditetapkan dalam batasan
bisnisnya atau dalam seetor yang sangat serupa.

b} Keputusan strategis perusahaan utamanya difokuskan pada penambahan
perbaikan pelaksanaan fungsinya

Strategi Ekspansi (Expantion Strategics)

Strategi ini dilakukan oleh perusahaan, bila ¢

a) Perusahaan melavani masvarakat dalam sektor produk atau 1asa tambahan
atau menambahkan pasar fungsi pada batasan bisnis mereka,

b} Perusahasn memusatkan keputusan strateginva  pada  peningkatan
ukurannya dalam langkah kegiatan pada batasan bisnis yang sekarang

Strategi Penciutan (Hetrenchent Straiegies)

Strategi ini dilakukan oleh perusahaan, bila -

a) Perusshaan meraskan perlunya untuk mengurang lini produk atau jasa,
pasar dan fungsi mereka.

b) Perusahaan memusatkan keputusan  strateginya  pada pemingkatan
fungional melalui pengurangan kegiatan dalam unit-unit yang mempunyai
arus kas vang negatif

. Strateg Kombinasi (Combination Straregies)

Strategi ini dilakukan oleh perusahaan, bila -

a) Keputusan stratep pokoknva difokuskan pada berbapai strategi besar
s¢cara sadar (stabilitas, penciutan, perluasan) pada waktu vang sama
(secara simultan) dalam berbagai SBU perusahaan

b} Perusahaan merencanakan mengeunakan beberapa strategi besar vang
berbedn di masa yang akan datang secars bertahap,
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COrand Startegss pade dasamya menunjukkan bagaimana tujuan-tujuan
jangka panjang akan dicapal Dengan demikian strategr induk dapat dianikan
schagai  pendekatan umum  yang korsprehensif (menveluruh) vang  dapat
menuntun ndasan-tindakan wama. Dari setiap alternatif strategi utama dapat
dinner menjach beberapa sub-strategi {Pearce dan Robinson, 1997289 vaita

konsentrasi, pengembangan pasar, pengembangan produk, inovasi, intregasi
horisontal, miregas) vernkal, joint venture, diversivikasi konsentrik, diversikasi

kinglomerat, pembenahan, divestitur, ltkuidasi, aliansi strategik dan konsorsium

2. 2.0.4 Pemilihan Strategi

Pemilihan strategi yaitu proses pembuatan keputusan untuk memilih
diantara  alternatif-alternatif  strotegt maupun vanasi  strateg induk  vang
dipertimbangkan akan dapat dipakai dan diterapkan untuk mencapai tujuan
perusaluan dengan cara yang paling baik.

heputusan pemilihan strategi dibuat dengan mempertimbangkan lima
faktor dalam permlihan, vaitu
b Persepsi managenal terhadap ketergantungan cksicmal,

Stkap manajerial menghadapi resiko,

hesadaran manajenal terhadap stratepi- strategi perusahaan di masa lalw,
4 Hubungan kekuatan manajerial eksternal dan struktur orpanisasi,
3. Pengaruh manajemen tingkat bawah pada pemilihan strategi.

Dalam menjelaskan pemilithan strategi baik tingkat industri maupun pada
tingkat perusahaan, maka tidak okan terlepas dan obvektivitas vang dipilih. Sebab
airvekidf serting dan sérategr chorces merupakan dua hal yang saling berkaitan

Obyekul vang dipthh dipengaruhi oleh lingkungan perusabaan atau
nduster dan dipengaruhi oleh situasi intern dan ekstern vane dihadapi oleh
perisahaan atau industri. Sustu obyekuf atau stratepi vang optimal merupakan
perpaduan antara epporfunitics dengan stremeth perusahaan atan i dalam
mengzolah kesempatan yvang ada
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1265 Tahap-tabap Dalam Strategi Pemasaran
lahap-tahap dalam menentukan strategi pemasaran (Bosu dan lrawan,
1995 72} pada uraiun berikut ini
I Mennhh kovsumen yang dituju
Pendekatan vang paling tepat digunakan adalah memilih kelompok-kelompok
tertentu yang ditwju dan kemudian menentukan bauran pemasaran vang dapat
memenuht keinginan mereka
2 Mengidentifikasikan keinginan konsumen
Proses idennifikas: keinginan konsumen merupakan suatu hal vang sangat
penting, karema produk yang ditawarkan perusahaan harus sesuai dengan

heimginan konsumen atau pasar sasaran melalui suaty riset PASET.

Mencnlukan bauran pemasaran

Demgon melakukan niset pasar akan  diketahui ape kebutuhan  dan
hemginan konsumen, sehingga langkah selanjutnya adalah menemukan kombinasi
biuran pemasaran yan & tepat untuk tujuan pemasaran.

Untuk menentukan strategi pemasaran melalu; beberapa proses seperti -

a Mengadakan analisis situssi eksternal untuk mengelahui peluang dan
ancaman pads perusahaan, maupun internalperusahaan untuk mengetahu
kelemahan dan kekuatan perusahaan, Dalam pemiliban strategr dilakukan
pemusatan perhatian pada beberapa stratepi vang mungkin dilaksanakan.

b Setclah melakukan analisis dengan menggunakan suaty dafiar ETOP
(Eamviromment  Treat  Opportunity Prafife) wvang akan memberikan
kesempatan  untuk menpantisipasi peleang-peluang dan mempersipkan
bsngkah-langkah untuk menghadapt ancaman-ancaman dan SAP (NErete gy
Advantage Profile) sebagar penentu strategi untuk mendapatkan pambaran
tentang bagian-bagian vang lebih keitis, yan £ dapat mempengaruh strateg
perusahaan di masa depan,

Libap strategi pemasaran dimulai dengan menentukan stratepi pemasaran

pada tngkat St-atew Bisnis Unit (SBU) yitng terdins dari © strategd penetrasi paser,

stralegr pengembangan produk, strategi diversivikasi dan strategi pengembangain
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posar Keempar  katepor: SBU tersebut merupakan  stratemn  vang  harus
dipertimbangkan oleh peruahazn dalam pencapaian tyjuan pemasaran untuk
perkemibangan dan pertumbuhin perusahaan di masa yang akan datang. Setelah
strategnr bisrus unet ditentukan, maka  langkah selanjutnya mencntukan strateg:
lungsional (strategi 7P) yvang mehpub strategt bauran (produk/ jasa, harga,
promost dan distribusi) ditambah dengan tiga elemen strategi | cusiomer service,

[T, PO ERNEN

2.7 Strates Bauran Pemasaran
L7 Strategpi Produk
Produk voitu semea atnbut, batk yvang wmpak (rangifie) yang disebut
harang (goods) maupun yang tidak tampak (ostangible) yang disebut jasa frervice)
vang mehngkup barang sty jasa yang dihasilkan untuk memenuhi keinginan
Sonsumen mulal dan awal sampai akhir proses.
Produk angkutan penumpang kereta api merupakan bauran antara barang
o gasu vang  dipersepsikan  oleh para  konsumen sebagni  keseluruhan
pengalamannya sejak mereka masuk stasiun, naik kereta api, dan meminggalkan
stasiun. Cleh karena 1w, produk hotel mencakup aspek kongkrit flongibie) dan
aspek fafangibie),
Aspek kongkrit dart produk angkutan kereta api, xepertl  tempet duluk,
skt oot mivtmian, fosiitas wmmm vang dapat digunakan, diliha dan
disentul olef konswmen, Aspek abstrak dart produk anghion keresa ap,
sepwerit o pelivanrar, sikap kervowean, kebersifion dan JIOFCLNREN SCTE

veirig imemher kepuaasan paikologis terbodap bomsimen,

2.2.7.2 Strategi Harpa

Untuk menentukan barga produk, manajemen perlu menetapkan tujuan
penctapan harga nu sendin. Pada dasamya ada empat tujuan utama penctapan
harga produk; vaitu |
I Maksimalisasi keuntungan, vaitu salah satu tujuan paling umum di sebush

perusahaan, karena hal ini dipakai sebagai alat ukuran efisiensi, mendukung
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arus ks masuk dan dipakal untuk menutupi turunnya pendapatan pada saal
saat yang kurang tepal,

2 Segmentasi harga, merupakan suatu strateg) perusahson dempan tujuan
perlussan cakupan pasar berdasarkan tingkatan harpa produk vang dapat

dipalih oleh konsumen.

-

Survival, yaitu tujuan ini dapat diaplikasikan lerutama dikatakan denpan

turun natknya permintaan sebagai akibat adanya pejala musiman, persaingan

vang Lajam, resest dan Keaduan yang lun

14 Volume pemjualan, wjuan i meliput

4 Maksimalisast tingkat penjualan tempat duduk, hal im sangat relevan
dengan masalah keuntungan, Karena tempat duduk vang tidak terjual akan
mengurangs keuntungan,

b Pemantapan tingkal penjuatan tempat duduk, hal ini dilakukan suno
mendukung peningkatan volume penjualan yang biasaoyva dilakukan fow

rorte, special diseouns dan weekihey rate,

2.1.7.3 Strategi Pelayanan

strategn pelavanan meliputi kualitas materi dan kualitas pribadi, Kualitas
pribadi febth menckankan pada bagaimana pelayanan dilaksanakan. sedang
kualitas matent menckankan pada apa yang dilaksanakan dalam pelayanan,

Pada PT. Kereta Api Indonesia pelayanan pribadi terletak pada pelavanan
vang dilakukan di stasiun dan di atas kereta api. Stasiun digunakan sehagal show
room: untuk melavani kebutuhan konsumen seperti - informasi, penjualan tiket,
telepone sperator, sedangkan kereta api merupakan produk jasa fayanan angkutan
vang melovan kebutuhan  penumpang  seperti pementhon  tempat  duduk,
pengantar penumpang dan lavanan kereta khusus.

Palam pelavanan yang dirasakan oleh konsumen akan timbul perseps
antard pasa yang dirasakan dan jasa vang diharapkan. Jika jasa vang diterima lebih
butk dan jasa yang diharapkan maka perusabaan akan memperoleh citra atau

Imige vang positf. Akan tetapi jika jasa vang diterima lebih rendah dari Jasa vang
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kL

ditsrapkan, maka kesemjangan ini akan menimbulkan  permasalaban bag
[T LSRN

Dalam pelaksanaan strateg pelayanan  perlu diperhatihan syarat-syarat
vang dapat menjadi keberhasilan strategs terthadap lungs: pelavanan sepert
pelaksanuan 7 K (keamanan, ketepatan, kemudahan, kecepatan, kenyamanzn.
keandalan dan keteraturan) dan ketepatan pelaksannan strategi melahu 4 tepal

vy tepat wakiu, tepat biaya, tepat jumlah dan tepat mutu atau koalitas

1.2.7.4 Strategi Promosi
Promosi merupakan salah satu bentuk komunikasi pemasarun  yang
dilakuken perusahaan kepada masyarakat. Arh penling promosi pemiusarin
sebagai sarana komunikasi antara perusithasn dengan Konsumen, yaill .
(1) Memberikan infonmasi
Prommost yang bersifat informative sangat penting bagi konsumen karena
pmiembanty konsumen di dalam mengambil keputusan pembelian wrhadap
supty produk tanpa mengenal dan mengetahui manfaat produk tersebut dalam
memenuhi kebutuhannyn
{21 Memoditikass tingkah laku
siemodifikasi tingkah laku ada dua macam, yaitu mengubah tingkah laku atay
pendapat pasar sasaran dan memperkual atau mencruskan tingkah laku yang
teluh ada
(33 Membujuk konsumen
Promost dilakukan dengan membujuk  konsumen tidak lain kanva untuk
mendorony  Kemavan  membelt konsumen  hingga konsumen  benar b nar
mengerts pada pilihannya.
141 Mengngatkan konsymen
Mengingal berarti berusaha memjeriahankan keunggulan produk dalam
imgatan konsumen vang perlu dilakukan selama tahap kedewasasan dalam siklus

keldupan produk
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2.3 Uipotesis

Berdasarkan latar belakang masalah dan wguan penelitian, maka hipotesis
vang dikemubakan dalam penehitian ini adalah .

[duga faktor produk, harga, pelavanan dan promosi baik secara simulian
malpun secara parsial berpengaruh secara signifikan terhadap sikap konsumen
dilam pengambilan keputusan untuk memakai jasa angkutan kereta api pada PT.

kotreta A Indonesio
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3 Definisi Operasional Variabel
|. Varabel Bebas (independen variable)

i Produk (X1)
Produk vang dihasilkan oleh PT. Kereta Api Indonesia merupakan
produk jasa angkutan vang melayani angkutan penumpang dan
angkutan barang. Dalam penclitian ini produk vang dijual oleh PT
Kereta Api Indonesia adalah perjalanan kereta api khusus angkutan
penumpang yang meliputi © anghutan kelas ckonomi, kelas bisnis
dan kelas cksekutif

b.  Harga (X2)
Harga dalam hal ini merupakan sejumiah uang vang harus dibayar
oleh penumpang berdasarkan jenis atau kelas kereta vang dipakai
oleh Konsumen, yang terdin atas © tingkat tarif tmeliputi tant kelas
ckonomi, tanfkelas bisnis dan tarif kelas eksckutif), segmentas]
harga (meliputi tanf unluk  anak-anak, tarf dewasa, tarif
rambongan, tanif manula tanf untuk penumpang khusus)

¢. Pelayanan (X3}
Pelayanan  merupakan suatu  kegiatan yang  dilakukan oleh
perusahaan vang bertujuan untuk memberikan kepuasan berupa
keamanan, kenyamanan, keramahan dan ketepatan perjalanan
kereta api kepada penumpang kereta api. Fungsi pelavanannyva
meliputi © pelayanan angkutan penumpang, pelavanan angkutan
barang, pelayanan usaha tambahan, pelavanan stasiun  dan
pelavanan operasional perjalanan kereta api.

d Promosi {X4)
Promosi yang dilakukan oleh PT. Kereta Api Indonesia meliputi :
pemberian brosur, papan pengumuman, buletin khusus peeawar
spanduk spanduk,
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2. Siap Konsumen (Y)
Variabel tenkat dant penelitian ini adalah sikap konsumen vang
merupakan kegiatan akhir konsumen dalam mengambil keputusan
untuk memakai jasa anghutan kereta api pada PT. Kereta A

Indomnesin,

LLT Teknik Pengukuran
Fungsi pengukuran adalah menunjukan, angka-angka pada suatu variahel
menurut aturan vang ditentukan. Yang perlu diperhatikan adalah bal ini hahwa
tingkat pengukuran vang digunakan adalah bersifat ardinale scale. vattu angka-
angka yang diberikan mengandung arti tingkatan dan skala vang digunakan adalah
skala Linkert.
Melalui dalflar pertanyvaan diperoleh masing-masing item dajam setlap
variabel dengan kriteria penilaian sebagai herikut -
Skor penilatan bertingkat |
|. Jawaban a bermilai 3
2. Jawaban b bermila 2
3. Jawaban ¢ bernila; |
4. awaban d bernilai 0

3.2 Metodologi Penelitian
3.2.1 Obyek Penelitian
I, Obvek Penelitian
Dalam penelitian ini vang dijadikan adalah konsumen memakai jasa
angkutun penumpang pada PTKereta Api Indinesia (Persern) Daop IX
Jember.
2. Penentuan responden
Populasi dalam penelitian ini terdin dari konsumen kereta apl yang
mempunyval  keputusan  sendini  untuk  memakai  jasa angkutan
penumpang kereta api, sedanghkan sampel dan populasi tersebut
diambil dengan metode random sampling sebanyak 96 responden
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322 Metode Pengumpulan Data
| Jenis dan Sumber Data

g Joms data

Pemelitian ini menggunakan data kualitatif dan data kuantitatif

b Sumber Data
- Dala Primer merupakan data vang langsung diperoleh dan
obyvek penclitian sesuan dengan masalah vang dihadapr dan
tjuan yvang ingin dicapa.
Dala Sckunder merupakan data vang tefah disusun oleh pihak
lmin atau data yang sudah ada dan digunakan sebaga data
pendukung  dan pelengkap penelitian misalnya © Interatur dan
penelitian terdahulu
2. Cara pengumpulan data
Adapun cara pengumpulan data adalah melalw
A, Kuesioner, yaitu cara pengumpulan data yang diperoleh dengan
mengajukan pertanyaan secara terulis kepada responden.
b, Wawancara, yvaitu dilakukan langsung dengan pihak perusahaan
vang bersangkutan dengan obvek vang ditelifi.
3. Teknik pengambifan sampel
sampel vang diambil merupakan bagian dan populasi vang pernuh
memakal jasa angkutan pebumpang pada PT, Kereta Api Indonesia,
dimana sampel diambil dengan metode random sampling, hal m
didasarkan pada kenyataan banyaknya jumlah populasi vang ada

kniteria vang dipakai adalah -

- Responden yang diambil sampel adalah pihak  pengambil
keputusan, hal im digunakan untuk menghindan sampel vang tidak
efeknf sepert anak-anak di bawah umur dan orang lanjut usia.
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L)
I

- Umuek menentukan besarmya sampel yvang dipakan adalah dengan
menggpunakan rumus slovin dalam metode penelitian (Husen
Limar; 1ttde)

N

ﬂ:'—ﬁ
| + Ne~

{mana

1" Jumlbah sampel

M Jumbah populass {memakai jumlah 24000 orang) jumlah i diperoleh
dart dats perusahaan vang menunjukkan jumlah penumpang per han
rala-rata sebesar 400 penumpang, Karena periode penilitian selama dug
bulan maka diperoleh jumlah populasinya sebesar © 60 hari dikali 400
penumpang sama dengan 24000 penumpang.

¢ persentasi penelitian dalam pengambilan sampel (10%)

—_ 24000
1+ 24000{10%F

Jadi jumlah sampel yang dipakai dalam penelitian ini sebanyvak 96 orang.

3.3 Metode Analisis Data
3.3.1  Regresi Linier Berganda

Dalam  penelitian ini mengambil empat faktor yang mempengaruhi
keputusan konsumen untuk memanfaatkan jasa angkutan kereta api yaitu harga,
peloyanan, lokasi dan promosi, Untuk mengetahui apakah ada pengaruh antara
laktor harga, pelayanan, lokasi dan promosi sebagai variabel bebas terhadap sikap
konsumen sebagal variabel terikat, digunakan metode analisis regresi linder

herganda dengan formulas schagai berikut © (Anto Dajan, 1991 :394)

¥ =g+ hX; + bX; + beXs + X, + el
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[nimang

¥ = Skap konsumen d = Konstanta

Xi - produk b = Koefisien clastisilas

he = Harga et = faktor penygangpeu (diasumsikan 0}
X = pelayanan

Xy = Promuos)

432 Koefisien Korelasi
4.3.2.1 Koefisien Korelasi Berganda

Uniuk mengetzhui kekuatan pengaruh variabel produk, harga, pelayanan
dan promosi terhadap terhadap variabel sikap konsumen, dengan rumus

{ Supranto, 1993 297)

ok IIﬂ{E YX1)+ b_"l,r_‘E‘J"H'ﬁf:l-r .+ Bi(% ?ﬁj
\ vy

BPITEEE pengujian

- Apabila B mendekati 1, berarti antara variabel produk, harga, pelayanan dan
promost techadap sikap konsumen terdapat pengarub vang kuat

- Apabila R mendekati 0, berarti antara variabel produk, harpa, pelayanan dan
promos: terhadap sikap konsumen tidak terdapat pengaruh vang kual atau
pengaruhnya lemah.

- Apabila R sama dengan 1, berarti antara variabel produk, harga, pelayanan
dan promosi terhadap sikap konsumen terdapat pengaruh yang SEMmpurna.

3.3.2.2 Korelasi Partial

Korelasi parsial merupakan koefisien korelasi antarg satu variabel bebas
dengan variabel terikal dimang sebetulnya vanabel tersebu juga dipengirubs
vinabel bebas lainnya, tetapi variabel hebas lain tersebut ndak mengalami
perubshan atou dianggap konstan. Koefisien korelasi partial dapat dirumuskan
subagan berikut © (Supranto; 1943200



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

e

| & VXY
Lhmana :
3 = koefisien korelasi parsial Y1 = variabel tidak bebas ke-l
i = varabel bebas ke-l

b33 Uji Hipotesis

3331 Uji Hipotesis secara Simultan

Untuk mengetahui ada tidaknya pengaruh vanabel produk, harga,

pelavanan dan promosi terhadap varabel sikap konsumen secara simultan

digunakan uji-F dengan langkah-langkah sebagai berikut

Lid

Menentukan formulasi pengujian secara statistik

= Moy o By = U, artinya idak ada pengaruh vanabel produk, harga, pelavanan
dan promosi terhadap vanabel sikap konsumen secara simultan,

- HAy - I = 0, artinya variabel produk, harga, pelayanan dan promosi

berpengaruh posinf terhadap variabel sikap konsumen secara simultan.

Menentukan level signifikan
Tujuan dan penentuan level sigmifikan i adalah sebagal batas toleransi dari
penyimpangan yang mungkin terjadi pada penelitian. Dalam penelitian ini

digunakan level sigmifikan sebesar 5 %6

Perhitungan dengan uji - F

Untuk mengetahui apakah variabel produk, harga, pelayanan dan promosi
berpengaruh secara simultan terhadap sikap konsumen, digunakan rumus
sebigan berikut | (Sudjana, 1997:385)

Rk

Flo e
1=-R-ln-k-=1)

EHmang

F = pengujian secara simultan n = jumluh responden


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

38

R™ = koefisien penentu berganda

k Jumlah variabel

setelah F hitung diperoleh, kemudian membandingkan F tabel yang
diperoleh dengan mehhat derajal bebas gans adalah (n - k) = (Jumlah sampel -
jumlah seluruh variabel) dan derajot bebas kolom (k - 1) = (Jumlah selurub
variabel <1}, serta diukur dengan tabel F (Lampiran 7) pada tingkat signifikan

vang telah ditentukan

i kntena Pengugian

Darady a = level sigmifikan
Har ditodnk

o

F b
Gambar 3.1 Kurva Uji - F

Lhaerah
o diternima

- Apabila F hiteng = F tabel pada taraf signifikan vang telah ditentukan
make Ho ditolak, artinya variabel produk, harga, pelayvanan dan promosi
berpengaruh positif terhadap variabel sikap konsumen
- Apabila F hitung < F tabel pada taraf signifikan vang telah ditentukan
maka Ho diterima, artinya variabel produk, harga, pelayanan dan promosi
Lidak berpengaruh nyata terhadap variabel sikap konsumen.
4.3.3.2 Uji Hipotesis secara Parsial

Untuk mengetahui ada tidaknya pengarub  variabel produk, harga,
peluvanan dan promosi terhadap vanabel sikap konsumen  secara parsial
digunakan uji-t dengan langkah-langkah sebagai berikut -
I Menemukan formulas pengujian secara statistik
Produk Hoz - By = 0, artinya tidak ada pengaruh variabel Produk terhadap

sikap konsumen secara partial


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

HA; ;B # 0, artinya ada pengaruh variabel Produk terhadap sikap
konsumen secara partial
Harza : Hos : ) = 0, artinya tidak ada pengaruh variabel harga terhadap
sikap konsumen secara partial
HAs - 3 # 0, artinya ada pengaruh varabel harpa terhadap sikap
konsumen secara partial
Pelayanun - Hoy © i = 0, artinya tidak ada pengaruh variabel Pelayanan terhadap
sikap konsumen secara partial.
HAL ;B # O, artinya ada pengaruh v iabel Felayanan terhadap
sikap konsumen secara partial
Promosi ¢ Hos o Bj = 0,-artinya tidak ada pengaruh variabe]l Promosi terhadap
sikap konsumen secara partial,
1As © By # 0, artinva ada pengaruh variabel Promosi terhadap sikap

konsumen secara partial.

Menentukan level sigmifikan

Level signifikan vang dipakai pada penelitian ini sebesar 5 %,

3 perhitungan dengan uji -1
Uniuk mengetahui apakah wvariabel produk, harga, pelayanan dan PrOMAos]
berpengaruh secara individu terhadap vanabel sikap digunakan rumus sebag
berikut : {Sudjana, 1997:385)

[meni
R = koefisien korelasi parsial

i Jumlah responden
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k= jumiah varabel

4 Knteria Pengujian

it = level signifikan
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Gambar 3.2 Kurva Ujit

- CApainla t hiung < 1 mbel poda tarf 3% maka Ho ditolak, artinya terdapat
pengaruh yang signifikan antara variabel produk, harga, pelavanan dan
privmosi dengan vanabel sikap Konsumen.

- Apabida | hitung = 1 tabel pada tael 5% maka Tle diterima, arbinva Gidak
terdapat pengarub yang signifikan antara varabel produk. harga, pelavanan

dan promosi dengan variabel sikap konsumen,

334 Penentuan Faktor yang paling Dominan

Untuk mencant faktor yarge paling dominan  mempengaruhi  sikap
kensumen, Jengan melihat koefisien determinan () dari variabel produk, harga,
pelavanan, dan promos: dimana hubungan yang kuat dilunjukkan dengan nilai

koefisien determinan (1) vang Jebih mendekati nilai 1.

315 Analisis SWOT
Untuk  mengetahui  faktor-faktor intern dan  ekstern  vang
dipertimbangkan dalam strategi pemasaran pada FT. Kereta Api Indonesia, maka
digunakan analisis SWOT (strengihs, weaknesses, Opporiities and Threaty),
Analisis SWOT i digunakan untuk melihat faktor-fakior apa saja vang
mierjadi kekoatan, kelemahan, peluang dan ancaman oleh perusabaan, dari

anahisis. SWOT i dapat dipakai sebagai dasar untuk menentukan strategi
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pemasaran: terhadap fakior vang paling dominan mempengaruhi sikap konsumen
untuk memakan jasa angkutan Kereta Api

KEKUATAN |  KELEMAHAN
~ PELUANG % S0 strategi | WO slrategi
ANCAMAN Lioh ST strateg W stratep

Gumbar. 3.3 Kerangka Matnk Analisis SWOT
Sumber data - Rangkuti Freddy, 2001, hal 21

Keterangan gambar |

1. Bidang kekuatan dan peluang (S0 strategi), yaitu bidang wsaba yang memiliki
peluang pasar yang prospekul dan memiliki kekuatan untuk mengerjakan

2. Bidang kekuatan dan ancaman (ST Strategi), vaitu bidang usaha yang
marmliky kompetens: untuk mengerjakan, namun ada ancaman dari peluang
PUSETTIVEL

4 Bidang kelemzhan dan peluang (WO Strategi), vaitu bidang usaha vang
memibiki peluang pasar yang prospektif, namun tidak cukup kuat atau tidak
memiliki kompetensi untuk mengerjakan
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4 Bidang kelemahan dan ancaman (WT Strategi), vaitu bidang usaha yang
peluang pasarnva tidak jelaz serta ndak memaliki kompetenss  untuk

mengerakan

Pada tabap selanjutnya peaentukan stratepn pemasaran didasarkan dan hasil

analisis data kualitauf dengan mengpunakan analisis SWOT,

336 Implikasi Hasil Penclitian terhadap Strategi
Berdasarkan hasil penelian dan urman sebelumnya, maka dapat ditank
kesimpulan untuk dasar dalam  penentuan strateg pemasaran berdasarkan fakior
ving paling dominan berpengarch terhadap sikap konsumen dalam memakai jasa
anghutan kereta apt. Sebelum strateg) pemasaran ditentukan perlu dibuat langkah-
tangkah dalam menyusun strate yang fepai.
Adapun langkah-langkah untuk perencanaan dan penctapan strategi
pemasaran adalah sebagai berikut :
| Mengetahw Fungs pelavenan di dalam perusahaan.
2 Menganalisis  Komponen-Komponen  yang mempengaruhi  Pelayanan
dengan menggunakan analisis SWOT,
3 Merencanakan tujuan perusahaan.

4 Fenentuan strategi pemasaran yvang tepal.
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heterangan kerangka pemecaban masalah :

LIFH

'I.}

Start;

Bonstoner dibenkan kepada responden unriuk mendapatkan data-data yang
dinginkan,

Edining, untuk mengetahui dan memperbaiki data-data vang sudah diperoleh;
Ui data dengan analisa Regresi Linier Berganda untuk mengetahui pengaruh
imtara variabel bebas dan vanabel werikat,

ujr hipotesis, melalw wyi F dan up t;

Lp determinasi berganda dan parsial, untuk mengetihui kekuatan faktor vang
berpengaruh terdapat varbel terikat secara parsial dan simulian:

Analisis SWOT;

Penentuan stratey pemasaran berdasarkan data kualitatif dan data kuantitatif:
Pengambilan kesimpulan berdasarkan hasil analisa data-daia vang diperoleh
melalu analisa regresi linier berganda, uji hipotesis serta analisa determinasi

nerganda dan parsial dan analisis SWOT:

10 Hiish,
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| g, I- lVioerrsa ||.|.-_I.l
V. SIMPULAN DANSARAN/ " TCIIAY Jmyney {

—

.

S0 Simpulan
Herdasarkan atas uraizn dan analisis pada bab sebelumnva, maka dapat
ditunk kesimpulan sebagai berikut
| Faktor-faktor yang mempengaruhi sikap konsumen dalam menganibil
keputusan untok memakai jasa angkutan penumpang kereta apl pada PT
hercta Api Indonesia vaity faktor produk, harga, pelayanan dan promosi
secarn simultan menunjukkan pengaruh vang kuat Pada tara signifikan 5%
ternyata T hitung > F tabel yaitu 17,592 > 2.3, hal ini berarti variahel bebas

(produk, harga, pelayanan, promosi) berpengaruh nyata terhadap variabel

tidak bebas vaity sikap konsumen Sedangkan secara parsial ditunjukan oleh

hasil Lip - t sebagai berikut

a.  fuktor produk berpengaruh nyata terhadap  sikap konsumen yang
ditunjukkan oleh milai t hitng Yailu sebesar 2080 = 1 ... vaitu sebesar
| oY

b fakior harga  berpengaruh nyata terhadap sikap konsumen yang
ditunjukkan oleh nilai t ming YU sebesar 2,842 = 1 0 vaita sebesar
[.98.

¢ fakwr pelayanan berpengaruh nyvata terhadap sikap konsumen vang
ditunjukkan oleh nilai t hitung vaitu sebesar 4.76] = { tabel vanu sebesar
1,94,

d. fakwr produk berpengaruh nyata terhadap sikap konsumen vang
driunjukkan oleh nilai t hinsg YaItW sebesar 2,013 > 1 . vaitu sebesar
[.G8

Dart analisis dintas disimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang nyata
untara vanabel produk, harpa, pelavanan dan promosi terhadap sikap
konsumen dalam memakai jasa angkutan kereta api baik secars simulian

maupun secara parsial,

7t
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Faktor yang paling dominan dalam mempengaruhi sikap konsumen dalam

mengambil keputusan untuk memakan jasa angkutan penumpang kercta ap

pada P Kereta Api Indonesia yaiu variabel pelayanan. Hal ini dapat dilihat
dan milm kochsien Determinan poarsial dan varabel pelavenan  vang
mempunval milai vang paling besar diantarn varabel lmnnya yvaiie sebeésar

1,569, hal tm berarts faktor pelayanan adalsh faktor yang paling dominan

mempengarchi sikap konsumen untuk memakai jasa angkutan kereta api pada

PT. Kereta Apr Indonesia.

Herdasarkan uranmn dintas, maka dapat ditarik suatu dasar untuk menentukan

strategl pemasaran berdasarkan variabel pelayanan yaitu variabel yvang paling

domenan mempengaruhi sikap konsumen untuk memakal jasa angkutan pada

PT. khereta Ap Indonesia (persero)  difokuskan pada fungsi pelayan kereta

angkutan penumpang dengan mengpunakan Strategi Penctrasi Pasar, vang

melipun ;

a. Perbaikan fungsi pelayanan angkutan kelas ekonomi melalu perbaikan
lasilitas sarana produk, dan dalam sektor pasamya menjadikan kelas
ckonom menjadi pesaing bag jasa anghutan bus,

b Penetrasi harga untuk kelas eksekutif, dimana tarf dapat ditetapkan relatif
murih pada tahap awal vang bertujuan untuk meraih marker share vang
lebih besar dan sekaligus menghalangi masuknva pesaing vaitu produk
jasa angkutan dan PT, Garuda Indonesia,

c. Menjadikan segmen produk  kelas bisnis menjadi produk  unggulan
perusahaan  vang memponyal daya saing  kust  dengan  melakukan
pemingkatan pelavanan maten, pelayanan kualitas dan penvesusian tanf
Artinya perusahasn dapat membenikan kualitas lavanan yang bdak jauh
dan layanan kelas eksekuul namun mempunyal harga vang Gdak jauh dan

harpa kelas ekonomi.
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5.2 bdaran

Berdosarkan  kesimpulan yang tefah dikemukakan di atas, maka pihak
manajemen perusahaan schbatknya memperhatikan indikator-indikator yang
berpengaruh terhadap pelavanan terutama di sektor peningkatan dan perbaikan
seperti misalnya ¢ seg keamanan, kenyamanan, ketepatun, kecepatan,
keteraturan dan kelengkapan fungsi fasilitas anghutan penumpang,

Hasil analisis penentuan strategl diatas disarankan untuk menggunakan
Stratepi Penetrasi Pasar dengan fokus pelayanan angkutan penumpang yaitu
aniuk kelas ekonomi @ memperbaiki tempat duduk vang rusak, memperbaiks
toilet, dan sarana umum lainnya, memnngkatkan  kebersihan  perbong,
mengurangi lingkat kepadatan perbong, tarif tetap. Untuk kelas bisnis melalw
movasi dan penambahan gesbong, menambah fasilitas khusus sepeni AC, TV
dan konsumsi, Segmentasi harga tarif. Dan uniuk Kelas eksckutif perlu
adanyan peningkatan fasilitas Kereta seperti @ peningkatan jatah konsums,
movasi, penurunan harga tanf untuk sementara dan promosi Malaln hal
tersebut  diharapkan  PT. Kereta Api  Indonesia  dapat  menstabilkan
kondisinvadan juga mampu berkembang lebih baik di masa yangakan datang.
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Case Summaries?
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8. Limited to first 100 Cases,



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Lampiran 3

Analisis Regrasi Linier Berganda

Variables Entered/Rumoved®

\arghles
Model Waniables Enlerad Removed fdelhod
1 Pramasi (X4), Prodak (1),
Harga (X2}, Pelayanan (X3} | Enter
2. All taquesied vanables entered,
o, Dependent Variable: Skap Kensumen [Y)
Mgd el Summary
Aciusted R | 5ld Error of

Modal i R Square Sguare ie Estimate

1 £60° | 435 411 1,83

a. Prediciors: (Constant), Pramos: (X&), Produk (X1), Harga (X2, FPeiayanan [X3)

ANOWVAY
haodial ) S of Squares dif “Mean Sguare E Siey
1 Regrossion 164,381 4 51,095 17, a2 .oooe
Residual 212,578 31 2,336
Toial 376958 og |
8. Predietors: (Constant), Promas: (X4], Produk (%1}, Harga (#2], Pelayanan (%3)
& Qgpendent Vanshlz: Sikap Konsuman () 0
Coefficients?
Standard '
lzed
Unstandardized | Coefficie
Coafficients rits Corralalions
| :SI.-.T. £sT-
b=l B Errar Bela 1 5ig ordes Fartial Part
1 UG anslant) A8 = B0 544
Produk {£1) 281 Y35 g 2 Ao 040 e e B
Harga (X2} _ 453 24 242 2,842 o6 L4 285 224
Palayanan (X3) JGE4 439 415 4,761 00 569 44T A7S
Promosi (X4) 206 142 J61 | 2013 D47 284 206 158

4. Dependent Vanable: Siksp Konsumen [Y)



http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

Lanjutan Lampiran 3

Uji Korelasi Pearson

Correlations

Sika
Produk (X1} | Harga (X2) Pm?ﬁ;{m“ PF&T?EI H.-DI'IELH:E

{7
Froduk [X1) Foarson Correlstion 1,000 112 240 e 28
Sig, (2-1aded) ETE A9 B3 0
M : g 56 58 5E g
Harga | £2) Pearson Corralalion i 1,008 7O 152 L
Sig. (2-talled) 275 i Jooo & b Jog
& 5 i fig b0 g
Hétayanan (X3} Poarson Colrolaion 240" A70 1,000 148 S5
Sig. (2-iadeq) 018 A0 ; L5 A0
hl [ 5G £ BE- £
Promasi [X4) Pearson Corralalion 014 159 148 | 1,000 2
Sig. [(Z«tailed) a2 121 151 y 0o
M g5 gl g5 2.7 =
Sikap Honsuwman Pearson Comalation R=l=Toh A4 15711 (264" 1.0

i) Sig. (2-tailed) 003 000 000 009

i 103 514 o5 G5 L

" Correlation is signdicant at the 0.05 level (2-tailed),
™ Corvalation is significant al the 0.01 leval [2-tailed).
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NILAI KRITIS DISTRIBUSI NORMAL ¢

Far any piven df, the table shows the valucs of 1 corresponding to various levels of
probahility, The ohiained s significam at @ given level i it is equal 1o or greater
phae the value shiveen 0o fhe able,

[ Level al signilicance Tor one-tail 0E§1
g | o6 | ams 0 o0 | D05
Level ol pgriTicancs far Iwd=qael Teil
o 20 BT 0% 07 01 o0t
A A0 614 12,706 11,8371 BI.65T 615615
A 1.BEG 2920 4,303 6,965 5425 A1.598
3 1,620 2351 3.8 45410 5.0l 12.94%
id i,533 7.132 2,176 3,747 q G E.G10
5 1,476 2015 2.5 1365 4,042 0459
B 1.440 1541 2,447 3143 3,707 28955
¥ 1,415 B LY 2,365 7,998 1,493 5. 405
g 1,397 1 BED 2,306 2886 3,255 S.041
9 1,281 1833 2.262 2821 31.250 4. TE1
T3 1.7 1613 22378 7764 3.163 4.567
1 1,361 1.7596 2.201 7.118 1.106 q.437
12 1.256 1.2 278 2581 1.055 4318
13 1,250 .27} 2. 160 2850 b B 4221
14 1.245 .76 45 2674 2877 4,140
13 1,341 L2153 2131 2.603 £ 04T 4,073
G 1 1,337 1746 2,120 2,583 2891 4015
17 1.5313 17440 Z.010 7.587 2858 1588
18 1,330 1.734 2.101 2,552 2874 4.5922
14 1320 1720 2.3 2539 - 2851 =883
0 e ) 1.725 2086 2.528 2845 a2.859
| 3 1,323 1.7 2080 T 2818 2B 1819
| 23 1,331 .7 2074 2.508 2819 2792
| 23 1,358 1714 7.068 2,500 Z.807 a.767
5 24 1.31E {71 2 06d 3.483 3787 3748
P 1,306 1 .78 2.0450 2AES : 2.787 3. 725
z 1348 1,706 2.056 2478 2,774 3,707
aF 1,24 1. 73 7.052 b ) I: 2,97 3630
24 1.31d 1,707 Z.05E 2467 Z.763 J.674
L 120 1,699 2.nag 2462 2.7506 l.ec9
| A8 100G 1.687 Z.0d47 | 7457 2.750 1 R&E
| =8 1,343 1,664 2.0 2423 2,109 1,551
Liiw 1,755 1671 2000 2.1480 266D 3,450
120 1.289 1.6G5E 1.500r 2.258 2E17 313
i 1.783 1E45 . 1860 23768 7.575 3,70
Sumber:

Shavelson, R.1. (1988) Stotistical Reasoning for the Behouvlowral Sciances
Boston: Allyn and Bacon, Tne
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