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ABSTRAKSI

Penelitian dengan judul “Analisis Variabel-Variabéang Mempengaruhi Perilaku
KonsumenFood CourtMatahari Department Store Jember” dilakukan dertgaran untuk
mengetahui pengaruh dari variabel-variabel secanaltan maupun parsial dan juga untuk
mengetahui manakah diantara variabel-variabel bapeanasaran tersebut yang berpengaruh
paling nyata terhadap perilaku konsunfieod courtMatahari Department Store Jember?

Variabel yang diteliti dalam penelitian ini adale&riabel selera (¥, pelayanan (¥,
kebersihan (%), harga (%) dan lokasi (%) dalam pengaruhnya terhadap perilaku konsumen
yang makan dan minum padeaod court Matahari Department Store Jember. Variabel
penelitian diukur dengan 22 item pertanyaan yangggenakan skala likert yang telah
dimodifikasi dengan skala 1 sampai dengan 5. Metadalisis yang digunakan dalam
penelitian ini adalah metode regresi linear bergarnydng sebelumnya data jawaban
responden yang telah diperoleh dinaikkan skalarara skala pengukuran ordinal menjadi
skala pengukuran interval dan penelitian ini memgdan sampel sebanyak 150 responden.

Berdasarkan pengujian secara simultan (uji F) mekiian bahwa variabel-variabel X
berpengaruh nyata/signifikan terhadap perilaku 4oren yang makan dan minum opada
food court Matahari Department Store Jember. BerdasarkarF wyiang telah dilakukan
diperoleh bahwa ffung > Ravelyaitu 13,814 > 2,27. Selanjutnya untuk nfaiSquareadalah
0,624. Hal ini berarti 62,4 persen perilaku konsarfe®od courtMatahari Department Store
Jember dipengaruhi oleh variabel selera, pelayatebersihan, harga dan lokasi dan sisanya
sekitar 37,6 persen dipengaruhi oleh variabel-batidain di luar model persamaan regresi
yang dibuat. Sedangkan pengujian secara parsiat) (jyga menunjukkan bahwa variabel
pelayanan, harga dan lokasi berpengaruh nyatdikmmiterhadap perilaku konsumen (Y)
berdasarkan uji t yang telah dilakukan diperolelai riung Untuk masing-masing variabel
lebih besar dariidher Sedangkan variabel selera dan kebersihan tidgkebgaruh nyata
terhadap perilaku konsumen (Y) dimana berdasarkaryang telah dilakukan diperoleh nilai
thiung UNtuk masing-masing variabel lebih kecil daghet Variabel lokasi mempunyai
pengaruh paling besar terhadap perilaku konsufoed courtMatahari Department Store
Jember.
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BAB 1. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Dewasa ini, kota Jember mengalami perkembangag pasat terutama di bidang
perdagangan. Data sampai dengan tahun 2003, usaliadan menengah di Kabupaten
Jember terbagi atas jasa perdagangan sejumlah @nn7dustri formal 695 unit, industri
non formal 15.613 unit dan koperasi 899 unit (Pdmk3ember, 2007). Jumlah ini
diperkirakan bertambah seiring dengan peluang pg&asbupaten Jember yang berprospek
cerah.

Hampir setiap sudut kota Jember dipenuhi oleh ppsedagangan baik skala kecil
maupun skala besar. Salah satu bisnis yang mepijgétan untuk dikembangkan adalah
bisnis makanan dan minuman, tidak hanya didomioksi perusahaan besar akan tetapi
juga oleh perusahaan skala kecil. Usaha makanamdamman telah banyak dirintis dan
berkembang hampir di seluruh kota Jember. Makamanntinuman menjadi pilihan bagi
para pengusaha di kota Jember karena kedua komdditsebut merupakan kebutuhan
pokok bagi setiap manusia sehingga diharapkan dagestarik minat konsumen dari
berbagai umur dan latar belakang.

Bentuk dan cara pengusaha memasarkan produk malkderanminuman dapat
beraneka ragam. Kreatifitas pemasar menentukanr kesdinya daya beli konsumen
terhadap produk yang ditawarkan. Misalnya, paraagadg kaki lima menawarkan
makanan dan minuman dengan mendirikan warung lesgdengusaha bermodal besar
mendirikan restauran/depot, sedangkan pengusahen&ndirikarfood courtsebagai salah
satu cara untuk menjual produk makanan dan minuf@od courtyang disediakan di
pusat perbelanjaan (toko swalayan) menawarkan garbaakanan dan minuman yang
dapat dinikmati oleh konsumen yang sedang berlzel&gberadaafood courtini dinilai
tepat karena pemasar melihat bahwa konsumen yatangeberbelanja mungkin akan
merasa lapar, penat dan membutuhkan tempat yasdg ok@menuhi kebutuhan itu. Adanya
food courtmemungkinkan konsumen untuk memenuhi kebutuhararyaatharus mencari

tempat yang jauh dan berada di luar area toko yaml@ne stop shopping



Food courtdalam area MatahalDepartemen Stor@ember didirikan untuk memenuhi
kebutuhan konsumen yang sedang berbelanja. Kebututtak memenuhi rasa lapar, penat
tentu perlu diantisipasi. Pengelof@od court Matahari Department Storeberusaha
maksimal untuk memberikan pelayanan terbaik bagiskimen dengan harapan dapat
meningkatkan minat dan daya beli. Namun demikiamamdan daya beli konsumen
terhadap produk makanan dan minuman yang ditawddahcourtMatahariDepartment
Storesangat dipengaruhi oleh perilaku konsumen.

Perilaku konsumen mutlak diperlukan karena pembsah mudah mempengaruhi
konsumen untuk membeli produk dan jasa yang diteavadengan mengetahui bagaimana
konsumen berperilaku. Kepuasan konsumen merupak@ant utama usaha pemasar
sehingga arah, strategi dan kebijakan lembaga pertupertimbangkan faktor konsumen.

Menurut Swasta dan Handoko (1997 : 87), terdapabfaksternal dan internal yang
mampu mempengaruhi perilaku konsumen. Faktor elateneliputi budaya, subbudaya,
kelas sosial, kelompok referensi, keluarga. Faksog kedua adalah faktor internal yang
terdiri dari motivasi, pengamatan, belajar, kepdiba, konsep diri dan sikap. Suatu
perusahaan yang menginginkan keberhasilan dalamperegaruhi tanggapan konsumen
dalam pasar tertentu maka harus merumuskan komlzspsk-aspek strategi pemasaran
dengan tepat dan mempergunakan teknik-teknik pearasang sesuai dengan perilaku
konsumennya. Salah satu unsur pokok dalam menentskategi pemasaran adalah
mengetahui secara tepat bauran pemasaran yang sksgbutmarketing mix Menurut
Yazid (2001 : 19) bauran pemasaran sebagaimanatgéaigkita kenal terdiri dari empat
elemen yaitu produk, harga, distribusi/tempat sprtanosi dan menjadi 7 elemen untuk
pemasaran jasa dengan tambahan prpseg|eserta bukti fisik.

Oleh karena itulah manajemé&ood CourtMatahariDepartment Stordember perlu
menemukan teknik-teknik serta strategi pemasaramg yi@pat untuk dapat menarik
konsumen. Di tengah persaingan bisnis makanan dgamman yang semakin ketat, pihak
manajemer-ood CourtMatahariDepartment Stordember diharapkan dapat melakukan
langkah yang tepat untuk dapat menunjukkan jaii sihingga dapat mempengaruhi

konsumen.



Penulis melihat dengan semakin banyaknya bisnisameak dan minuman yang
berdiri serta keinginan peneliti untuk melihat lkeuh tentang faktor-faktor apa saja yang
mempengaruhi perilaku konsumefood Court Matahari Department StoreJember.
Berdasarkan latar belakang tersebut maka skripslifeeri judul : Analisis Faktor-Faktor

yang Mempengaruhi Perilaku Konsunferod CourtMatahariDepartment Stordember.

1.2 Perumusan Masalah
Food Court Matahari Department StorelJember sebagai salah satu bisnis yang
bergerak di bidang pelayanan jasa makanan dan rnamywerlu memberikan kepuasan
konsumen dengan tujuan loyalitas konsumen nantiBgadasarkan latar belakang yang
telah diuraikan sebelumnya, maka dapat disusunsammasalah sebagai berikut :
a. Seberapa besar pengaruh variabel selera, palgykaebersihan, harga serta lokasi
terhadap perilaku konsumé&wood CourtMatahariDepartement Storéember ?
b. Variabel apa yang paling berpengaruh nyata aianvariabel selera, pelayanan,
kebersihan, harga serta lokasi terhadap perilakuisikknenFood Court Matahari

Department Stordember ?

1.3 Tujuan dan Manfaat Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian
Penelitian ini bertujuan :
a. Untuk mengetahui besar pengaruh variabel sgdetayanan, kebersihan, harga
serta lokasi terhadap perilaku konsurk@od CourtMatahariDepartment Store
Jember.
b. Untuk mengetahui variabel yang paling berperfgaryata terhadap perilaku
konsumerood CourtMatahariDepartment Stordember.



1.3.2 Kegunaan Penelitian

Diharapkan penelitian ini bermanfaat sebagai :

a. Bahan informasi dan pertimbangan bagi pihak jearenFood CourtMatahari
Department StoreJember dalam menentukan kebijakan yang tepat bagi
perkembangan bisnis mereka.

b. Bahan studi pembanding bagi peneliti lain yardakukan penelitian sejenis.



BAB 2. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Penelitian Terdahulu

Penelitian kali ini mendapat masukan dari bebemgelitian yang telah dilakukan

sebelumnya oleh beberapa peneliti lain.

penelitian terdahulu dapat dilihat pada tabel heriifi.

Tabel 2.1. Perbandingan Tinjauan Penelitian Sebgjam

Perbandinganelitian sekarang dengan

Penelitian Terdahulu

M. Abdul Ghofur Dida Norita Penelitian ini (2007)
(2003) (2005)
- Analisis Faktor-Faktor
Analisis Faktor-Faktor Yang . . . .
Mempengaruhi Konsumen Yang Mempengaruhi | Analisis Variabel-Variabel Yang Mem-

Sikap Konsumen Dalam

pengaruhi Perilaku Konsumen Food

Judul Dalam Pengambilan Keputusan . ;
Berbelanja di Swalayan SABA M.embell Produk Pop Ice_ Court Matahari Department Store Jember
A Di  Fakultas  Ekonomi
Mojokerto . .
Universitas Jember
Obvek Konsumen vana berbelania di Konsumen di Fakultas | Konsumen yang makan dan minum di
yex. yang be I Ekonomi Universitas | Food Court Matahari Department Store
Penelitian Swalayan SABA Mojokerto
Jember Jember
1. Untuk mengetahui
1. Untuk mengetahui pengaruh | pengaruh faktor-faktor
secara bersama-sama faktor | Harga, promosi, kelompok
produk, harga, promosi, | referensi, produk, saluran . .
pelayanan, atribut fisik, dan | distribusi secara simultan L _Untuk mengetahui pengaruh .da”
) : variabel selera, pelayanan, kebersihan,
lokasi terhadap keputusan | dan parsial terhadap harga serta lokasi terhadal erilaku
konsumen dalam berbelanja di | konsumen dalam membeli kongsumen food court PP
TUJua_n_ swalayan SABA Mojokerto produk pop ice. 2. Untuk mengetahui variabel yang paling
Penelitian 2. Untuk mengetahui pengaruh | 2.  Untuk  mengetahui bér enoaruh diantara variabel selera
secara parsial faktor produk, | faktor yang paling pelapyar?an kebersihan, harga serte’1
harga, promosi, pelayanan, | berpengaruh terhadap lokasi terh’adap perilaku‘konsumen food
atribut fisik, dan lokasi terhadap | keputusan konsumen
) court.
keputusan konsumen dalam | dalam membeli produk
berbelanja di swalayan SABA | pop ice.
Mojokerto
Teknik Accidental Samplingl dengan P . . Accidental Sampling dengan jumlah
. . urposive sampling
Sampling jumlah sampel 30 orang sampel 150 orang

Analisis Data

Regresi linear berganda

Regresi linear berganda

. Produk, harga, promosi, | Harga, promosi, kelompok .
Varlabel Yang pelayanan, atribut fisik dan | referensi, produk, dan Selera, pglayanan, kebersihan, harga
Digunakan . L serta lokasi
lokasi saluran distribusi
Metode

MSI (Methods of Successive Interval)
Regresi linear berganda

Hasil
Penelitian

Variabel produk memiliki
pengaruh yang nyata dan
signifikan terhadap keputusan
konsumen dalam berbelanja di
swalayan SABA Mojokerto.

Variabel produk paling
berpengaruh terhadap
keputusan konsumen
dalam membeli produk
pop ice di Fakultas
Ekonomi Universitas
Jember.

Sumber M. Abdul Ghofur (2003) dan Dida Norita (2005)




Persamaan penelitian ini dengan penelitian sebslaradalah :

1. Alat analisis yang digunakan adalah uji valslitaji realibilitas, regresi linier
berganda, uji F dan uji t.

2. Sama-sama meneliti tentang perilaku konsumeandahengambil keputusan
pembelian produk barang maupun jasa.

Sedangkan perbedaan penelitian sekarang ini dgregaaiitian terdahulu adalah :

1. Obyek penelitian yang berbeda.
Penelitian milik Abdul Ghofur (2003) mengambil dbjswalayan SABA di
Mojokerto, sedangkan penelitian milik Dida Norita005) mengambil objek
Fakultas Ekonomi Universitas Jember. Penelitianikemenggunakafood court
MatahariDepartment Stordember sebagai objek penelitian.

2. Variabel bebas yang digunakan berbeda.
Abdul Ghofur (2003) menggunakan variabel bebasdydtp harga, promosi,
pelayanan, atribut fisik dan lokasi. Dida Norit®@8) memakai variabel harga,
promosi, kelompok referensi, produk, dan saluratridusi dalam penelitiannnya.
Dalam penelitian kali ini digunakan variabel bebakera, pelayanan, kebersihan,

harga serta lokasi.

2.2 Kajian Teoritis
2.2.1 Pengertian Pemasaran

Pemasaran merupakan sebuah disiplin ilmu bisnig yearsifat produktif. Hal ini
dikarenakan dalam kegiatan pemasaran merupakaalselsaha yang menghasilkan suatu
kegunaan tility) baik bagi produsen maupun konsumihility itu sendiri berarti sesuatu
yang dapat memenuhi suatu kebutuhan. Karena Wkegsidaluktif tersebut, pemasaran
sangat berperan penting dalam sebuah perusahaaan bbknya untuk sekedar
mempertahankan hidupnya tetapi juga dapat bersi@ngan kompetitor yang lain.

Kotler (2000:5) menyatakan bahwa pemasaran adalamgsi bisnis yang
mengidentifikasikan keinginan dan kebutuhan yandurbeterpenuhi sekarang dan

mengukur seberapa besar pasar yang akan dilayangmntukan pasar sasaran mana yang



paling baik dilayani oleh organisasi dan menentukarbagai produk, jasa dan program
yang paling tepat untuk melayani pasar tersebutar@ekeseluruhan dapat disimpulkan
bahwa pemasaran adalah keseluruhan kegiatansgha untuk memenuhi kebutuhan baik
barang atau jasa kepada para pembeli dengan cagapging efisien dengan maksud
menciptakan pertukaran

Menurut Peter dan Donelly (2001 : 5) pemasarantdiipeikan sebagai berikut :

Marketing is the process of planning and executiogception, pricing, promotion,

and distribution of ideas, goods, and services teate exchanges that satisfy

individual and organizational goal§Pemasaran merupakan proses perencanaan dan
pelaksanaan konsepsi, penetapan harga, promodiiskaibusi dari ide-ide, barang
dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang memnatsi@aan dari individu dan
organisasi.)

Menurut Kartajaya (2002 : 11), pemasaran adalahaetisiplin bisnis strategis yang
mengarahkan proses penciptaan, penawaran, danaparubilai yalue dari satu inisiator
kepada parastakeholderswyya. Dimana dari definisi tersebut dapat diambebusah
kesimpulan bahwa pemasaran merupakan sebuah kdmseis strategis yang dapat
memberikan kepuasan berkelanjutan, bukan kepuassaats Selain itu pemasaran akan

menjadi jiwa, bukan sekedar salah satu anggotabaigian dari sebuah lembaga.

2.2.2 Konsep Jasa

Jasa adalah suatu kegiatan ekonomi yang outpuukenbsebuah produk berwujud,
dikonsumsi bersamaan dengan waktu produksi dan ewah nilai tambah bagi si
pemakai (Zeithaml dan Bitner dalam Alma, 2004 :)248nurut Kotler (2000 : 325), jasa
merupakan setiap tindakan atau perbuatan yang dépatarkan oleh suatu pihak kepada
pihak lain, yang pada dasarnya bersiiatangible (tidak berwujud fisik) dan tidak
menghasilkan kepemilikan sesuatu, dimana produ&sigpat dikaitkan ataupun tidak
dikaitkan pada suatu produk fisik.

Berdasarkan definisi tersebut dapat ditarik kesiampubahwa jasa merupakan
kegiatan yang dapat diidentifikasikan secara teliseryang membedakannya dengan
produk, dimana jasa pada dasarnya tidak berwujdak menghasilkan kepemilikan yang



merupakan pemenuhan kebutuhan dan tidak harusttpdda penjualan produk atau jasa
lain. Untuk menghasilkan jasa mungkin perlu ataunghkin juga tidak diperlukan
penggunaan benda nyata, akan tetapi sekalipun peagg benda itu perlu, namun tidak
terdapat adanya pemindahan hak milik atas bendeltet. Jadi jasa pada dasarnya bersifat
tidak berwujud, tidak menghasilkan kepemilikan a@suatu dan untuk menghasilkan jasa
mungkin perlu untuk tidak diperlukan penggunaandaemyata.

Penawaran suatu perusahaan kepada pasar biasangakoye beberapa jenis jasa.
Komponen jasa ini dapat merupakan bagian kecil dyagian pokok dari keseluruhan
penawaran tersebut. Pada kenyataannya, suatu pamadapat bervariasi dari dua kutub

ekstrim, yaitu murni berupa barang pada satu sisijdsa murni pada sisi lainnya.

2.2.3 Karakteristik Jasa
Untuk mempermudah pemahaman mengenai jasa maka Héetahui mengenai
karakteristik dan sifat-sifat jasa. Ada 4 karaldiki jasa yang membedakannya dengan
barang, yaitu (Kotler, 1997:84):
1. Intangible(tidak berwujud)
Suatu jasa mempunyai sifat tidak berwujud, tidabatiadirasakan dan dinikmati
sebelum dibeli oleh konsumen.
2. Inseparability(tidak dapat dipisahkan)
Umumnya jasa diproduksi (dihasilkan) dan dirasakada waktu bersamaan dan
apabila dikehendaki oleh seorang untuk diserahlepada orang lainnya, maka ia
akan tetap merupakan bagian dari jasa teresebut.
3. Variability (bervariasi)
Jasa senantiasa mengalami perubahan bergantunglakepiapa penyedia jasa,
penerima jasa dan kondisi dimana jasa tersebutikisme
4. Perishability(tidak tahan lama)
Daya tahan suatu jasa tergantung suatu situasi giaigjakan oleh berbagai faktor.
Sifat jasa yang tidak tahan lama tidak menjadi hahsgka permintaan tetap karena

mudah mengatur staf untuk melakukan jasa itu térigbhulu.



Sedangkan menurut Tjiptono ( 2000 : 15-18) menyelyuada beberapa karakteristik

jasa yaitu :

a.

Intangibility ( tidak berwujud )

Artinya produk berupa jasa tidak dapat dilihatada, diraba, didengar atau dicium
sebelum jasa itu dibeli. Jasa berbeda dengan prbdukpa barang, dimana jasa
adalah suatu perbuatan, kinenpeiformancg atau usaha sehingga jasa hanya dapat
dikonsumsi tetapi tidak dapat dimiliki. Seseoraigk dapat menilai hasil dari jasa
sebelum ia menikmatinya sendiri. Kesimpulan yarayntiil para pemakai jasa akan
banyak dipengaruhi oleh atribut-atribut yang didgwamaoleh produsen jasa.
Inseparability( simultan)

Artinya jasa tidak dapat dipisahkan dari penyediangik manusia atau berupa mesin.
Antara jasa yang dihasilkan dan proses konsumsidiesecara bersamaan, sehingga
tidak seperti barang fisik yang diproduksi dapatrdpan dalam persediaan. Interaksi
antara penyedia jasa dan pelanggan merupakankbirsus dalam pemasaran jasa.
Keduanya mempengaruhi hasib{comé dari jasa tersebut.

Variability ( keanekaragaman)

Jasa bersifat sangat beragam karena merupa&arstandardized outpugrtinya
banyak variasi bentuk, kualitas dan jenis tergamtpada siapa, kapan dan dimana
jasa tersebut dihasilkan. Para pembeli sangat pethhdap variabilitas yang tinggi
ini dan seringkali mereka meminta pendapat oramgdabelum memutuskan untuk
memilih penyedia jasa. Pembeli selalu mengharapklanya kesamaan seperti orang
lain yang pernah merasakan hasutcomeydari produk jasa.

Perishability( kerentanan

Jasa merupakan komoditas tidak tahan lama dan tidglat disimpan. Dengan
demikian bila suatu jasa tidak digunakan, maka jesebut akan berlalu begitu saja.
Kondisi diatas tidak akan menjadi masalah jika petaan dari jasa tersebut konstan.
Tetapi umumnya permintaan konsumen akan sebuah s@sgat bervariasi dan

dipengaruhi faktor musiman, misalnya permintaam jaansportasi antar kota akan
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melonjak menjelang lebaran, permintaan akan jasaeaei dan hiburan akan

meningkat selama musim liburan dan sebagainya.

Keempat karakteristik jasa diatas membawa dampakpbemunculnya beberapa
permasalahan sebagai berikut (Zeithaml, ParasurdaraBerry dalam Tjiptono, 2000:20):
1. Masalah yang berkaitan dengan karakteristéngibility, yaitu:

a. Jasa tidak dapat disimpan

b. Jasa tidak dapat dilindungi dengan paten

c. Perusahaan tidak dapat dengan mudah dan cepat menpgdkan atau

mengkonsumsi suatu jasa.

d. Harga sulit ditetapkan.

2. Masalah yang berkaitan dengan karakteriskparability yaitu:

a. Kosumen terlibat dalam aktivitas produksi jasa.

b. Kegiatan pemasaran dan produksi sangat interaktif.

c. Produksi massa yang terpusat sangat sulit dilakdiém jasa.

3. Masalah yang berkaitan dengan karakteristi&riability, yaitu sangat sulit
melakukan standardisasi dan pengendalian kuaditas |

4. Masalah yang berkaitan dengan karakterjgikshability yaitu jasa yang tidak dapat
disimpan.

Dengan mempertimbangkan berbagai karakteristilslkbiuidan unik pada jasa serta
permasalahan yang muncul, ada beberapa strategidaat diterapkan perusahaan jasa
(Tjiptono, 2000:20-24):

1. Strategi masalah yang ditimbulkan olatangibility
a. Menekankan petunjuk-petunjuk yang tamptangible cuepyaitu: tempat desain,
interior dan eksterior, sumber daya manusia (ramegponsive, murah senyum,
berpakaian rapi), peralatan (komputer, meja, kdasi lain - lain), bahan-bahan
komunikasi (brosur, pamflet, leaflet, kursi pengumam dan sebagainya), simbol
perusahaan dan harga.

b. Menggunakan sumber daya personal lebih banyakattipumber daya lainnya.
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Mensimulasikan atau mendorong komunikasi dari mkgumulut ¢vord of mouth
communication Atau cara lain yaitu memberikan insentif terteképada setiap
pelanggan baru bagi perusahaan.

Memanfaatkan akuntansi biaya (termasuk pula marejelbimya dan akuntansi
manajemen) dalam penetapan harga, sehingga hapg ddaetapkan sebaik
mungkin.

Melakukan komunikasi purna bepdst-purchase communicatijosehingga dapat

terjalin hubungan yang harmonis dan langgeng depgkmggan.

Strategi masalah yang ditimbulkan olakeparability

a.

Melakukan seleksi dan pelatihan secara cermatdagpublic contact personngl
yaitu setiap karyawan yang berhubungan langsungasearang banyak. Kriteria
yang perlu ditekankan adalah kemampuan berkomunyieag baik,responsive
sanggup melayani pelanggan, pengetahuan yangdmedaghat dipercaya.
Mengelola konsumem{anage costumgr

Menggunakan berbagai macam lokasi jasalijsite location, artinya jasa tidak
terpusat pada satu tempat saja dan karenanya nuigedes dan relatif murah
didatangi pelanggan. Dengan demikian perusahaaat dagmberikan pelayanan
yang optimal pada para pelanggan.

Strategi masalah yang ditimbulkan o\&riabiliy

a.

Mengindustrialisasikan jasan(lustrialize service)dengan cara menambah dan
memanfaatkan peralatan canggih serta melakukadastaasi produk.

Melakukanservice costumizatioartinya meningkatkan intensitas interaksi antara
perusahaan dan pelanggan, sehingga produk danaprogemasaran dapat

disesuaikan dengan kebutuhan dan keinginan setlapggan.

Strategi masalah yang ditimbulkan oRdrishability

a.

Menggunakan berbagai pendekatan untuk mengatamsirgaan yang berfluktuasi
(manajemen permintaan), misalnya:
(1) Tidak melakukan apapun, artinya membiarkan ueglsi dan volume

permintaan apa adanya.



(2)
)
(4)
(5)
(6)
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Mengurangi permintaan pada periode permintascgk

Meningkatkan permintaan pada saat sepi (at@ks@asitas berlebihan)
Menyimpan permintaan dengan sistem reservasjaugi.

Menerapkan sistem antrian, sehingga pelanggamunggu giliran

Mengembangkan jasa atau pelayanan komplementer

b. Melakukan penyesuaian terhadap permintaan dan ikapasecara simultan

sehingga tercapai kesesuaian antara keduanya @narajdan penawaran). Cara

yang dapat ditempuh diantaranya :

(1)

(2)

)

(4)
(5)

Menggunakan karyawan paruh waktu pada peridoégk ssehingga dapat
melayani permintaan pelanggan.

Menyewa atau berbagi fasilitas dan perawatarbédnan dengan perusahaan
lain.

Menjadwalkan aktivitadown timeselama periode permintaan rendah.
Melakukan pelatihan silarggoss trainingkepada para karyawan.

Meningkatkan partisipasi pelanggan.

2.2.4 Bauran Pemasaran Jasa

Elemen-elemen bauran pemasaran terdiri dari serauabel yang bisa dikontrol

perusahaan dalam komunikasinya dan akan dipakak unemuaskan konsumen sasaran.

Menurut Yazid (2001 : 19) bauran pemasaran sebageiryang telah kita kenal terdiri dari

empat elemen (4P’s), yaitu :

a. Product (produk); yaitu barang atau jasa yang ditawarkash glerusahaan kepada

pasar sasaran. Kotler (2000 :394) menyatakan bgimaduk adalah segala sesuatu

yang dapat ditawarkan di pasar, untuk memuaskarutlen dan keinginan

konsumen. Produk merupakan alat bauran pemasangnpging mendasar. Strategi

pemasaran yang dibutuhkan adalah untuk mengubatulprgang ada, menambah

yang baru dan mengambil tindakan-tindakan lain yarempengaruhi bermacam-

macam produk.

b. Price (harga); adalah sejumlah uang yang harus dibayanggeambeli untuk

memperoleh produk. Harga merupakan alat bauran smara yang penting.
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Penentuan harga harus seimbang dengan nilai yaagadkan kepada pelanggan.
Kebijaksanaan harga ini menyangkut potongan ha@aberbagai variabel yang ada
kaitannya dengan harga.
Promotion (promosi); didefinisikan sebagai sarana komunikasintuk
menginformasikan, membujuk atau meningkatkan koesutantang produk, citra,ide
maupun dampak sosial yang dihasilkan oleh produlk yitawarkan. William Shoell
(dalam Alma, 2004 : 179) menyatakan promosi ialahha yang dilakukan oleh
pemasar untuk berkomunikasi dengan calon pembemufikasi adalah sebuah
proses membagi ide, informasi atau perasaan pembeli
Tujuan dari promosi itu sendiri adalah memberikdarmasi, menarik perhatian dan
selanjutnya memberi pengaruh meningkatnya penjudka@giatan promosi jika
dilaksanakan dengan baik dapat mempengaruhi komsumengenai dimana dan
bagaimana konsumen membelanjakan pendapatannya.
Place (tempat); berkaitan dengan semua keputusan yaabii dalam rangka
menyampaikan produk ke tempat pasar sasaran. Tangggwab pemasaran dalam
hal tempatglace ini adalah :
1. Memilih dan mengelola saluran perdagangan yapgkdi untuk menyalurkan
produk dalam mencapai pasar dan waktu yang tepat.
2. Mengembangkan sistem distribusi untuk pengirind@am penanganan produk
secara fisik melalui saluran-saluran ini.
People (orang) yaitu semua pelaku yang memainkan sebgmgaanjian jasa dan
karenanya mempengaruhi persepsi pembeli. Yang semaalam elemen ini adalah
personal perusahaan, konsumen serta konsumeralaim éingkup jasa.
Process(proses) yaitu semua prosedur aktual, mekanismealifan aktivitas dengan
mana jasa disampaikan yang merupakan sistem panyatau operasi jasa.
Obyektifitas utama dari pemasaran adalah mengidexsi kebutuhan dan keinginan
pasar. Oleh karenanya jasa harus didesain untukemém kebutuhan tersebut.
Desain jasa mencakup sejak dari desain prosessgaspai dengan bagaimana jasa

disampaikan.
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g. Physical Evidence(bukti fisik) yaitu lingkungan fisik dimana jasasdmpaikan,
dimana perusahaan dan konsumennya berinteraksiselzap komponenangible
memfasilitasi penampilan/komunikasi jasa tersebut.

Dengan demikian 4P’s yang pada mulanya menjadiabgoemasaran produk berupa

barang, perlu diperluas menjadi 7P’s jika inginuhigkan dalam pemasaran jasa.

2.2.5 Sifat-sifat Khusus Pemasaran Jasa
Alma (2004 : 251) dalam bukunya menyebutkan aeleetapa sifat khusus dari

pemasaran jasa, yaitu :

1. Menyesuaikan dengan selera konsumen
Kualitas jasa yang ditawarkan tidak dapat dipisahkari mutu yang menyediakan
jasa, masih banyak cara yang harus dipikirkan oling-masing pengusaha jasa
dalam rangka memperbaiki servisnya terhadap konsudas terutama mereka harus
memperhatikan apa selera konsumen masa kini.

2. Keberhasilan pemasaran jasa dipengaruhi olelajupendapatan penduduk
Kenyataannya semakin maju sebuah Negara, makyakaermintaan akan jasa. Hal
ini sehubungan dengan hierarki kebutuhan manusiag yeula-mula hanya
membutuhkan terpenuhinya kebutuhan fisik, sepegkanan, minuman, pakaian,
kemudian menginjak kepada kebutuhan yang lebihrafsyaitu kebutuhan akan
jasa.

3. Pada pemasaran jasa tidak ada pelaksanaan pamysmpanan
Jasa diproduksi bersamaan dengan waktu dikonsyapsiadi tidak ada jasa yang
dapat disimpan. Tempat tidur pasien di ruang ramag rumah sakit yang tidak terisi
maka berarti suatu kerugian bagi manajemen rumdh sa

4.  Mutu jasa dipengaruhi oleh benda berwujud (pgkapannya)

Ini berkaitan dengan salah satu bagian bauran gsrarajasa yaitphysical evidence.
Jasa sifatnya tidak berwujud, karena itu konsumkan amemperhatikan benda
berwujud yang memberi layanan, sebagai patokanadeph kualitas jasa yang

ditawarkan.



15

5.  Saluran distribusi dalam marketing jasa tidatitoepenting
Mengenai saluran distribusi dalamarketingjasa tidak merupakan hal yang penting
karena pada umumnya dalamarketingjasa perantara tidak digunakan. Daya tarik
terhadap jasa yang ditawarkan juga terkadang daledpai dengan cara

menyalurkan jasa tersebut melalui lembaga usahgs@aah dikenal.

2.2.6 Perilaku Konsumen
a. Pengertian Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen memiliki kepentingan khusus loagng karena berbagai alasan,
berhasrat mempengaruhi atau mengubah perilakuemmnasuk mereka yang kepentingan
utamanya adalah pemasaran, pendidikan dan perfyadukonsumen, serta kebijakan
umum. Perusahaan berusaha memahami kebutuhan utergabhg bertujuan untuk
mendorong seseorang atau konsumen untuk melak@abghan terhadap barang dan jasa
yang ditawarkan oleh perusahaan.

Engel (1997 : 3) mendefinisikan perilaku konsursebagai tindakan yang langsung
terlibat dalam mendapatkan, mengkonsumsi, dan nagmgitan produk dan jasa, termasuk
proses keputusan yang mendahului dan menyusulakard ini. Sedangkan menurut
Loudon dan Bitta dalam Mangkunegara (2002 : 3) alisyan bahwa perilaku konsumen
merupakan proses pengambilan keputusan dan aktiwtdividu secara fisik yang
dilibatkan dalam proses mengevaluasi, memperolefenggunakan atau dapat
mempergunakan barang-barang dan jasa.

Analisis perilaku konsumen yang realistis hendakmgaganalisa proses-proses yang
tidak dapat atau sulit diamati, yang selalu memyesetiap pembelian. Mempelajari
perilaku konsumen tidak hanya mempelajari apa ydibgli atau dikonsumsi tetapi juga
dimana, bagaimana kebiasaannya, dan dalam kormsba@arang-barang dan jasa tersebut
dibeli.

Beberapa bentuk riset pemasaran dapat dipakak umémafsirkan serta meramalkan
perilaku konsumen, karenanya sangat penting bagaj@apemasaran mengetahui motif

pembelian seseorang terhadap suatu produk. Melaklisa perilaku konsumen, manajer
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pemasaran mempunyai pandangan yang lebih luas dageatahui kesempatan baru yang
berasal dari belum terpenuhinya kebutuhan konsumen.
b.  Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Perilaku Konsame

Sebelum menganalisa perilaku konsumen terhadapu swaduk, terlebih dahulu
harus diketahui faktor-faktor yang mempengaruhingngel, 1997 : 50) menyebutkan
bahwa ada tiga faktor utama yang mempengaruhi pqmsegambilan keputusan pembelian
konsumen, yaitu : faktor pribadi atau interffle individual costumey)faktor pengaruh
lingkungan(environmental influencesjan faktor strategi pemasar@narketing strategy)
yang ketiganya berpengaruh secara langsung papanréensumen. Hal ini dapat dilihat
pada gambar 2.1 berikut ini.

FEED BACK TO CONSUMER
Post Purchase Evaluation

The individual
Costumer

\4
Aplication Of v

Consumer > Consumer Consumer
Behaviour Decision Making Respons

A4

The individual
Costumer

. FEED BACK TO
CONSUMER

A

Gambar 2.XConsumer Decision Making
Sumber Engel (1997)
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Proses Pengambilan Keputusan
Perilaku konsumen akan menentukan proses pengambieputusan dalam

pembelian mereka. Adapun konseptualisasi keputpsases membeli menurut (Kotler,

1997 : 192) dibagi dalam lima tahap, yaitu : pemdgm masalah, pencarian informasi,

evaluasi alternatif, keputusan membeli, dan peanilsdsudah pembelian

Tahap-tahap dalam proses kegiatan suatu pembelem Engel, Minard dan

Blackwell seperti pada gambar 2.2 berikut ini.

Pengenalan |:> Pencarian |:> Evaluasi |:> Pembelian |:> Hasil
kebutuhan informasi alternatif

Gambar 2.2. Proses Kegiatan Pembelian
Sumber : Engel (1997)

Keterangan:

1.

Pengenalan kebutuhan, konsumen mempersepsikandparb@ntara keadaan yang
diinginkan dan situasi aktual untuk mengaktifkanoges keputusan. Dalam
pengenalan kebutuhan, maka konsumen merasakanaadamuli untuk membeli
sesuatu. Stimuli ini biasanya datang dari dalamalimy® orang merasa lapar, atau
karena dorongan dari luar, misalnya ingin mentrakéiman atau juga karena
pengaruh iklan.

Pencarian informasi, kosumen mencari informasi ydisgnpan di dalam ingatan
(pencarian internal) atau mendapatkan informasgyaftevan dengan keputusan dari
lingkungan (pencarian eksternal). Selain itu pemgan masa lalu pernah
menggunakan suatu produk atau melihat sebuah produrupakan salah satu
pencarian informasi konsumen.

Evaluasi alternatif, dalam hal ini konsumen sanpatbeda evaluasinya karena
tergantung pada pilihan atribut produk, sesuai di@dak sesuai dengan keinginan
mereka. Juga setiap konsumen memiliki tingkat pernan kebutuhan yang berbeda,

ada yang sangat mendesak tetapi juga ada yangosdgti mendesak.
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4. Pembelian, ini adalah tahap yang harus diambiladetmelalui tahapan di atas. Bila
konsumen mengambil keputusan, maka ia akan mempsgayangkaian keputusan
menyangkut jenis produk, merek, kualitas, model,ktwa harga serta cara
pembayaran.

5. Hasil, konsumen mengevaluasi apakah alternatif ydipdih memenuhi kebutuhan
dan harapan segera setelah digunakan. Hal ini saltgatukan okeh pengalaman
konsumen dalam mengkonsumsi produk yang ia belakAp konsumen puas atau
kecewa terhadap produk yang ia beli, jadi tergaptoada jarak ekspektasi dengan
kenyataan yang dihadapi.

2.3 Kerangka Konseptual

Pemasaran mencakup usaha yang dimulai dengan reatifiikdhsikan kebutuhan
konsumen yang perlu dipuaskan, menentukan produd yandak diproduksi, menentukan
harga produk yang sesuai, menentukan cara-caraopratan penyaluran atau penjualan
produk tersebut, sehingga dapat dikatakan bahwagsman itu menciptakan pembeli dan
penjual.

Perilaku konsumen merupakan bagian dari kegiatamusia, sehingga bila
membicarakan perilaku konsumen itu berarti memblaan perilaku manusia. Perusahaan
juga berkepentingan dengan hampir setiap kegiatamugia, oleh karena itu perusahaan
sangat perlu mempelajari perilaku konsumen sebalake konsumen merupakan kunci
perusahaan untuk merencanakan dan mengelola pemgssnusahaan dalam lingkungan
yang selalu berubah.

Ada dua elemen penting dalam perilaku konsumenuygaitoses pengambilan
keputusan dan kebutuhan fisik yang semuanya mktibanhdividu yang secara langsung
terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan bd@magg dan jasa termasuk di
dalamnya proses pengambilan keputusan.

Beberapa bentuk riset pemasaran dapat dipakai unémafsirkan serta meramalkan
perilaku konsumen, karenanya sangat penting bagaj@apemasaran mengetahui motif

pembelian seseorang terhadap suatu produk. Melahlisa perilaku konsumen, manajer
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pemasaran mempunyai pandangan yang lebih luas dageatahui kesempatan baru yang
berasal dari belum terpenuhinya kebutuhan konsumen.

Perilaku konsumen akan menentukan proses pengamikiéputusan dalam
pembelian mereka. Adapun konseptualisasi keputpsases membeli dibagi dalam lima
tahap, yaitu : pengenalan masalah, pencarian irfirnevaluasi alternatif, keputusan
membeli, dan perilaku sesudah pembelian.

Konsep operasional penelitian faktor-faktor yangnpengaruhi perilaku konsumen

disajikan dalam gambar berikut ini.

Selera (%) I > E

R

Pelayanan (%) F-d-----------—--—--—- > |I_

A

. K

Kebersihan (Xg) F-d---------cooo--- S
>

K

o]
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Harga (X4) et R e L > LSJ

M

: E

Lokasi (Xs) e » N

Gambar 2.3 Kerangka Konseptual Penelitian Varighe mempengaruhi Perilaku Konsumen

Sumber : data diolah

2.4 Hipotesis
Berdasarkan uraian diatas dapat dikemukakan higgieselitian sebagai berikut :

1. Diduga terdapat pengaruh yang nyata dari vdrigbkera, pelayanan, kebersihan,
harga serta lokasi terhadap perilaku konsumRead Court Matahari Departement
StoreJember.

2. Diduga variabel pelayanan berpengaruh palingany@rhadap perilaku konsumen
Food CourtMatahariDepartment Stordember.



BAB 3. METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Rancangan Penelitian
Penelitian ini merupakan penelitian perilaku kaneun terhadap pengunjurigpod
Court MatahariDepartment Stordember. Jenis penelitian ini adalah penelitiavesy
yaitu suatu penelitian yang dilakukan dengan memgasampel dari populasi dan
menggunakan kuesioner sebagai alat pengumpulan pidétak (Singarimbun, 1995;3).
Pelaksanaan studi dilakukan dengan em@denta) yaitu melakukan penelitian pada saat
peneliti atau asisten peneliti bertemu langsung gdenresponden (Singarimbun,
1995;27). Rentang waktu penelitian adalah selam&dt0terhitung sejak pertengahan
April hingga Mei.
3.2 Jenis dan Sumber Data
Penelitian ini memerlukan dua data yaitu :
1) Data Primer
Data primer yaitu data yang dikumpulkan dan dipgralari responden yang menjadi
konsumenfood courtMatahariDepartment Stordember secara langsung di tempat
yang menjadi obyek penelitian yaitood courtMatahariDepartment Stordember.
Data primer diperoleh dari hasil :
a. Wawancara
Wawancara dilakukan dengan melakukaterview langsung dengan pimpinan
beserta karyawanfood court Matahari Departement Store Jember yang
berhubungan dengan masalah yang dihadapi perusahaan
b. Kuesioner
Kegiatan ini dilakukan untuk menggali data secd&agsung dengan jalan
menyebarkan daftar pertanyaan pada konsumen unjalwath berdasarkan

pendapat konsumen tentafiogd courtMatahari Departement Store Jember.

20
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2) Data Sekunder

Data sekunder yaitu data yang diterbitkan atau rdigan oleh organisasi atau

lembaga untuk digunakan oleh peneliti sebagai balcaan penelitian yaitu literatur

mengenai sejarah berdirinya perusahaan.
3.3 Populasi dan Sampel
1. Populasi

Populasi adalah keseluruhan subjek penelitian aland suatu penelitian pada
hakekatnya tidak selalu diperlukan untuk menektnga individu dalam suatu populasi
karena akan memakan waktu, tenaga, biaya besaelil@ari populasi yang diharapkan
mampu menggambarkan hasil yang sesungguhnya dauilgsd tersebut melalui sampel
(Arikuntho, 1992:12).

Populasi di dalam penelitian ini adalah siapa gajag makan/konsumen dddod
court MatahariDepartement Stordember selama tanggal 30 April 2007 sampai dengan
tanggal 18 Mei 2007.

2. Sampel

Dalam penelitian, cara pengambilan sampel yangkuallan adalahAccidental
Sampling Accidental Samplingdalah sampel yang diambil dari siapa saja yabgtlkéan
ada. Metodeaccidental samplingdigunakan karena populasi yang tidak jelas. Cara
pengambilan sampel dalam metode ini yaitu menjadikampel orang yang secara
kebetulan ditemui di tempat penelitian dan oranggyalitemui dijadikan responden.
Peneliti langsung mengumpulkan data dari unit shnypeg ditemuinya dan setelah
jumlahnya mencukupi, pengumpulan data akan dib&ka@muntuk diolah dan dianalisa
(Soeratno dan Lincoln,1995:119).

Jumlah pengunjundood court Matahari Departement Storelember rata-rata per
bulan adalah sekitar 1500 pengunjung sehingga dayape diambil dalam penelitian
sebanyak 10% vyaitu 150 responden dimana penggupemalah sampel yang kecil
didukung oleh pendapat Arikuntho (1992:120).
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Untuk sekedar ancer-ancer apabila subyeknya kutangeratus maka lebih baik
diambil secara keseluruhan yang berarti respondtalala seluruh populasi.
Apabila subyeknya besar maka dapat diambil ant@fa-15% atau 20%-25%
atau lebih.

3.4 ldentifikasi Variabel dan Definisi OperasionalVariabel

3.4.1 Identifikasi Variabel
Identifikasi variabel dimaksudkan untuk mengetalariabel apa saja yang digunakan

dalam penelitian. Berdasarkan permasalahan yangkalaj maka variabel yang akan

dianalisis adalah :

1. Variabel Bebas Ihdependen(X), merupakan variabel yang tidak dipengaruhhole
variabel lainnya. Dalam penelitian ini variable hgbyang dianalisis adalah selera
(X2), pelayanan (¥, kebersihan (¥), harga (%) serta lokasi (X).

2. Variabel Terikat /Dependent(Y), merupakan variabel yang dipengaruhi oleh
variabel bebas. Dalam penelitian ini variabel tatmya adalah keputusan konsumen

dalam memilifood courtMatahariDepartment Stordember.

3.4.1 Definisi Operasional Variabel

Definisi Operasional adalah uraian yang membaitetsap istilah atau frasa kunci yang
digunakan dalam penelitian dengan makna tunggaketakur. Definisi operasional tidak
berarti mengartikan kata demi kata yang terdapktndgudul secara harfiah, melainkan
memberikan gambaran variabel penelitian agar tidenimbulkan salah interpretasi.
Variabel operasional beserta indikatornya yangmgian dalam penelitian ini dapat dilihat

pada tabel 3.1 pada halaman berikut ini.



Tabel 3.1 Definisi Operasional Variabel Penelitian

Variabel Sub Variabel Indikator Skala
1. | Perilaku Konsumen (X) Selera (%) - Tentang rasa meny Likert dan
Tindakan yang langsung terlibatkeinginan yang dimiliki konsumen yang ditawarkan d .

. ata ordinal
dalam mendapatkar], untuk makan di food court| - Keragaman meny
mengkonsumsi, dap MatahariDepartment Stordember yang ditawarkan
menghabiskan produk dan jagayang didorong oleh cita rasa dan - Pengaruh kera
termasuk proses keputusan yangeragaman menu masakan yahg gaman menu yang
mendahului  dan  menyusuli ditawarkan ditawarkan
tindakan ini - Kesesuaian me-nuy

yang dita-warkan
dengan  keinginan

kon-sumen
Pelayanan (%) - Sistem pelayanan | Likert dan
suatu kegiatan atau aktifitas yang Kesan konsume .
sifatnya tidak berwujud, yang terhadap sikap data ordi nal
bertujuan  untuk  memberikah karyawan
kepuasan pada konsumen tarjpa Penilaian kon-
disertai dengan pemindahgn  sumen terhadap
kepemilikan atas jasa pelayanan kecakapan kar
yang diberikan oleh perusahaan yawan
(dalam hal ini adalaHood court| - Kesan kon-sumen
Matahari  Department Storg terhadap suasana d
Jember). food courtMatahari
Department Store
Jember
Kebersihan (Xs) - Pendapat koni Likert dan
keadaan sarana dan prasarana serta sumen tentand data ordinal
lingkungan yang bersih, sehat, dan  kebersihan
tidak berbau - Pendapat kon
sumen tentangd
kebersihan  penyat
jlan makanan atal
minuman
- Kebersihan fasilitas
yang ada
- Pengaruh fakto
kebersihan ter4
hadap pemilihan
tempat makan dal
minum
Harga(X4) - Pertimbangan harga Likert dan
sejumlah uang vyang dapat dalam memilih .
digunakan  dalam pembelign  tempat untuk maka data ordinal
makanan dan minuman di fogd dan minum
court Matahari Department Store- Penilaian kon-
Jember sumen terhadap
harga makan da
minum
- Perlu tidaknya

program diskon
- Kesesuaian an-tarp
harga dengan
kepua-san
konsumen
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Lokasi (Xs) - Pertimbangan Likert dan
merupakan tempat sebuah konsumen ter-hada
perusahaan dalam melakukan lokasi dalam
usahanya untuk menarik konsume memilih tempat
atau pelanggan makan dan minum
Kemudahan dalant
mencapai lokasi
Kesan terhaday
lokasi dan
penampilan  food
court Matahari
Department  Storg
Jember

Tentang keamanan

P data ordinal

=

Perilaku Konsumen (Y) - Kesan konsumen Likert dan
perilaku atau pilihan konsumen setelah berkunjung
dalam memilihfood courtuntuk - Keyakinan kon-sumen
makan dan minum sesuai dengan - Keinginan kon-sume
keinginan dan kebutuhan untuk berkunjung|
kembali

data ordinal

Sumber : data diolah

3.5 Teknik Pengukuran Data

Pengukuran merupakan suatu prosedur untuk mersetagohgka-angka atau simbol

lain sebagai sifat suatu obyek. Dalam hubungan grehgbeberapa karakteristik sejumlah

sifat yang ditanyakan. Hal yang perlu diperhatikdengan hal ini bahwa tingkat

pengukuran yang digunakan bersifatdinal scale yaitu angka-angka yang diberikan

mengandung arti tingkatan. Skala yang digunakaandgbenelitian ini adalah dengan

menggunakan skala Likert, dalam hal ini respondeninda tanggapannya terhadap

pertanyaan yang diajukan melalui daftar pertany@atam pertanyaan terdapat beberapa

item dari setiap variabel.

1)

(@)

3)

Untuk setiap item dalam daftar pertanyaan mendgmb@riteria sebagai berikut :

Jika jawaban tersebut (a) dengan kriteria dangaak/sangat sesuai/sangat
memuaskan/sangat murah/sangat baik/sangat ingyafsguas/sangat yakin, maka
nilainya 5.

Jika jawaban tersebut (b) dengan kriteria esesai/
memuaskan/murah/baik/ingin/puas/yakin, maka nikaihy

Jika jawaban tersebut (c) dengan kriteria cukepak/cukup sesuai/cukup
memuaskan/cukup murah/cukup baik/cukup ingin/cukugs/cukup yakin, maka

nilainya 3.
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(4) Jika jawaban tersebut (d) dengan kriteria tidahak/tidak sesuai/tidak
memuaskan/tidak murah/tidak baik/tidak ingin/tidghuas/tidak yakin, maka
nilainya 2.

(5) Jika jawaban tersebut (e) dengan kriteria datdgak enak/sangat tidak sesuai/sangat
tidak memuaskan/sangat tidak murah/sangat tidddaeigat tidak ingin/sangat tidak
puas/sangat tidak yakin, maka nilainya 1.

3.6 Metode Analisis Data
3.6.1 Uji Validitas

Uji validitas adalah esensi kebenaran penelitissbu@h instrumen dikatakan valid
apabila mampu mengukur apa yang dinginkan sertatdaggngungkapkan data dari
variabel yang akan diteliti secara tepat. Uji viédisl instrumen dilakukan dengan teknik
analisis item, dengan cara mengkorelasikan sker itean dengan skor total. Formulasi

yang digunakan adalah rumpioduct moment pears@ebagai berikut (Umar, 1998 : 197):

- Ny XY= X>'Y
oz Xty -

dimana:

= koefisien korelasPearsonantara skor item instrumen yang akan digunakan

dengan keseluruhan total item instrument variabefybersangkutan

X = skor pertanyaan (skor item instrumen)
Y skor total (skor item instrumen dalam variaieesebut)
n = jumlah responden

Pengujian keberartian koefisier, menggunakan uji t pada taraf signifikasi 5%
dengan rumus (Umar, 1998 : 197) sebagai berikut:
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tz—r”(n_z);db:n—z

1-r?
dimana:
r =koefisien korelagpearson
db = derajat bebas atalegree of freedom
Keputusan pengujian diambil dengan ketentuan sebagéut:

a. Item pertanyaan instrumen penelitian dinyatakamdvapabila fiwung > tavel (0.05; 100)
artinya item instrumen dapat digunakan.
b. Item pertanyan instrumen penelitian dinyatakanktigdalid tiwung < tabel (0.05; 100)

artinya item instrumen tidak dapat digunakan.

3.6.2 Uji Reliabilitas

Reliabilitas menunjukkan pada satu pengertian bagesaatu instrumen cukup dapat
dipercaya untuk digunakan sebagai pengumpul daen&anstrumen tersebut sudah baik.
Ungkapan yang mengatakan bahwa instrumen harabeélsebenarnya mengandung arti
bahwa instrumen tersebut cukup baik sehingga mamguogungkapkan data yang bisa
dipercaya. Dalam penelitian akan dilakukan uji alglitas konsistensi internal dengan

menggunakan koefisiehlpha CronbacHia) (Nasution, 2001 : 23). Rumusnya adalah:

o= K
1+ (k -2)r
dimana:
a = koefisien reliabilitas
r = koefisien rata-rata korelasi antar variabel

k = jumlah variabel bebas dalam persamaan
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Setelah memperoleh nilaj selanjutnya membandingkan nilai tersebut dengaka
kritis reliabilitas pada tabel, yaitu tabel yang menunjukkan hubungan antaraghniem

pertanyan dengan reliabilitas instrumen sepertipanpada tabel 3.2 berikut ini.

Tabel 3.2Hubungan Jumlah Item Pertanyaan dengan Reliabliisasumen

Jumlah Item Pertanyaan Reliabilitas

5 0,20

10 0,33

20 0,50

40 0,67

80 0,80
160 0,89
320 0,94
640 0,97

Sumber Robert L. Ebel dan David A Frisbie (1991:89), “Estals of Educational Measurement”
Englewood Cliffs, New Jersey, Prentice Hall, Inc.

3.6.3 Methods of Successive Inter¢mSI)

Methods of Successive Intenaalalah metode untuk meningkatkan skala pengukuran
data jawaban responden dari data skala pengukudinab menjadi skala pengukuran
interval, dengan cara sebagai berikut:

a. Menghitung frekuensi hasil jawaban responden usétiap item pertanyaan

b. Berdasarkan frekuensi hasil jawaban respondenbigirégtung proporsi untuk setiap
pilihan jawaban dengan cara membagi frekuensi depugalah responden

c. Menghitung proporsi kumulatif untuk setiap pilih@awaban, berdasarkan proporsi
setiap pertanyaan

d. Menentukan nilai batas Z bagi setiap pilihan jawabatuk setiap pertanyaan

e. Menentukan nilai skalss¢ale valuguntuk setiap nilai Z dengan rumus:
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(density at lower limjt— (density at upper limjt
Scale Valugr —-----m-mmm oo e
(area under upper limjt— (area under lower limjt
dimana:
density at lower limit = kepadatan batas bawah
density at upper limit = kepadatan batas atas
area under upper limit = daerah dibawah batas atas
area under lower limit = daerah dibawah batas bawah
f. Menghitung score (nilai hasil transformasi) untuk setiap piliharwgban dengan
rumus sebagai berikut:
score = scale value — scale valu@num* 1
Berdasarkan prosedur tersebut dapat diperoleh gasadata dari variabel bebas
(independent variab)e dan variabel terikat dependent variab)e dari semua sampel
penelitian untuk menguiji hipotesis yang diajukan.
Dalam penelitian ini penghitungan MSV¢thods of Successive Interydikerjakan
dengan menggunakan bantudicrosoft Office Excel 2008ang yang telah dimodifikasi

dengan menambahkan mestatisticsdi dalamnya.

3.6.4 Analisis Regresi Linier Berganda

Analisis ini digunakan untuk mengetahui pengarubase simultan faktor-faktor
independen (selera §X pelayanan {X}, kebersihan {>¢}, harga {X4} serta lokasi {X})
terhadap faktor dependen yaitu perilaku konsumeRodid Court Matahari Department
Store Jember. Melihat hal tersebut, maka dalam penelitl digunakan alat analisis

regresi linier berganda dengan formulasi umum (&uipr, 1993 : 222) :

Y =a+bX

Sebagaimana dalam formulasi di atas, maka dalanelipan ini rumus dapat

dioperasikan sebagai berikut :
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Y =a+hX;+ pXo+ X3+ Xy + X5+ e

dimana :
Y = perilaku konsumen
ah,bp, ...b = koefisien regresi
X1 = selera
X2 = pelayanan
X3 = kebersihan
X4 = harga
Xs = lokasi
e = variabel pengganggu

3.6.5 Uji Asumsi Klasik

Uji asumsi klasik yaitu untuk mengetahui apakahdehoregresi linier berganda
sebagai alat analisis telah memenuhi asumsi kigikarati, 1999: 205). Model regresi
dikatakan BLUE Best Linier Unbiased Estimatogpabila tidak terdapat multikolinieritas,
heterokedastisitas dan autokorelasi. Pada pemeitianenggunakan:
(1) Uji Multikolinieritas

Multikolinieritas berarti terjadi interkorelasi tmma variabel bebas dimana
menunjukkan adanya lebih dari satu hubungan lipgarg signifikan. Apabila koefisien
korelasi variabel yang bersangkutan nilainya taKediluar batas penerimaggritical
valug, maka koefisien korelasi bermakna dan terjaditikalinieritas. Apabila koefisien
korelasi terletak didalam batas penerimaan, makéidien korelasinya tidak bermakna dan
terjadi multikolinieritas. Gejala multikolinieritagiga dapat dideteksi dengan mengamati
VIF (Variante Inflation Factor). Apabila VIF lebih besar 5 maka variabel tersebut
mempunyai persoalan multikolinieritas.
(2) Uji Heterokedastisitas

Uji heterokedastisitas merupakan uji yang memdiki varian variabel dalam model

tidak sama, sehingga estimator yang diperoleh tiefigien. Hal tersebut disebabkan
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varians yang tidak minimum. Uji heterokedastisdapat dilakukan dengan menggunakan
pengujian korelasi ranBpearmangSupranto, 1993 : 337).

L = 1 {ﬂ}
n(n® — D)

dimana:
I's = koefisien korelasbpearmans
D = perbedaan peringkat
n = banyaknya sampel

(3) Uji Autokorelasi

Menurut Guijarati (1999 : 201) pengujian autokaselantuk mengetahui terjadi atau
tidaknya korelasi antar serangkaian anggota dagareasi yang diurutkan menurut waktu
dan ruang. Autokorelasi biasanya terjadi pada tiaia series autokorelasi menyebabkan
kurang baiknya penaksir serta tidak valid. Untulkngetahui apakah dalam model regresi
mengandung autokorelasi digunakan pendekatabin Watson TegiGujarati, 1999 :205).

Kriteria yang digunakan adalah sebagai berikut :

- apabila (4-DW) > DU, maka Hditerima, berarti tidak ada autokorelasi pada

model tersebut.

- apabila (4-DW) < DL, maka terdapat autokorelasigoambdel tersebut.

- apabila DL < (4-DW) < DU, uji ini hasilnya tiddtonklusif, sehingga tidak dapat

ditentukan apakah terdapat autokorelasi atau pdala model tersebut.

3.6.6 Uji Hipotesis
a. Uji-F
Pengujian ini dimaksudkan untuk mengetahui ketiarapengaruh dari komponen X

sebagai komponen bebas terhadap Y sebagai kompeniaat dengan menggunakan F-test
( Supranto, 1993 : 302).

Hipotesis yang diajukan pada pengujian ini adalah
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Ho : bj = 0, berarti tidak ada pengaruh yang nyati@ra variabel x X, X3, X4 dan %
terhadap Y
Ha : bj # 0, berarti ada pengaruh yang nyata antara varkabeb, X3, X4 dan %
terhadap Y. Level of signifikan :95% € 0,5%). Kriteria pengujian untuk uji F.
Level of Significant 95% @ = 0,5 %). Uji F ini berlaku untuk satu arah, yasitif.
Kriteria pengujian untuk uji F :
Ho ditolak apabila fung > Raves dengan demikian kelima komponen berpengaruh
terhadap perilaku konsumenkbod CourtMatahariDepartment Stordember.
Ho diterima apabilafrung < Raber dengan demikian minimal ada satu komponen yang
tidak berpengaruh terhadap perilaku konsumeRodid CourtMatahariDepartment
StoreJember.
Perhitungan nilai F :

Fhitung= R / K-1

1-R / n-K

Dimana :
n = banyaknya observasi
K = banyaknya komponen
R2 = koefisien determinan

b. Uji Koefisien Determinasi BergandajR

Menurut (Supranto, 1993 : 62) analisis ini digusrakintuk mengetahui proporsi atau

sumbangan seluruh variabel bebas yang terdiri:daariabel selera (¥, pelayanan (¥,

kebersihan (%), harga (%), dan lokasi (%) terhadap perilaku atau pilihan konsumen dalam

memilih food courtsebagai tempat untuk makan dan minum (Y) secasalma-sama.

- blZleli +b22Y2X2i +b32Y3X3i +b4ZY4X4i +bszY5X5i
X

RZ
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dimana :
R? = analisis koefisien determinasi berganda
bibobsbsbs = koefisien regresi

X1X2X3X4Xs = variabel independen
Y = perilaku konsumen dalam memilibod courtMatahariDeprtment Store
di Jember yang diteliti pada periode i
Formulasi hipotesis analisis koefisien determibesganda (B :

1. apabila B mendekati 1 berarti variabel selera;\Xpelayanan (¥), kebersihan (¥,
harga (%), dan lokasi (¥) secara keseluruhan kurang memberikan kontribusi
terhadap perilaku konsumévod court(Y).

2. apabila Rsama dengan 1 berarti variabel selera),(¥elayanan (¥, kebersihan
(X3), harga (%), dan lokasi (X) secara keseluruhan memberikan sumbangan yang

berarti terhadap perilaku konsumend court(Y).

c. Ujit
Uji t digunakan untuk mengetahui pengaruh sigagi antar variabel bebas (X)
terhadap variabel terikat (Y) secara parsial demgarus ( Supranto, 1993 : 302) :

dimana :
t = T hitung yang diperoleh
b = koefisien regresi
S,= standar deviasi dari variabel bebas

Hipotesis yang diajukan pada pengujian ini adalah :

1. Ho: by =0, berarti tidak ada pengaruh yang nyata secsigb %, Xz, X3, X4, dan x%
terhadap Y.

2. Hj: bz 0, berarti ada pengaruh yang nyata secara paisil xs, X4 dan % terhadap
Y.
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Level of Significant 95% @ = 0,5%). Uji t ini berlaku untuk dua arah yanghesta,

yaitu positif dan negatif. Kriteria pengujian untujt :

a.

jika thiung < taber Maka H diterima maka komponen bebas tidak mempunyai pahga
terhadap komponen terikat.

Jika tiung > tabes Maka H diterima maka komponen bebas mempunyai pengaruh
terhadap komponen terikat.

Jika —hiung < -tabes Maka H diterima maka komponen bebas mempunyai pengaruh
terhadap komponen terikat.

Jika —kiung > -tabes Maka H diterima maka komponen bebas mempunyai pengaruh
terhadap komponen terikat.



3.7 Kerangka Pemecahan Masalah

Pengumpulan Data

!

!

Uji Validitas

Uji Reliabilitas

v

Methods of Successive Interval

'

Analisis Regresi Linear
Berganda

|

Uji Asumsi Klasik

A 4

Uji Hipotesis :
Uji Serempak (Uji F)
Uji Koefisien Determinasi Berganda{R
Uji Parsial (Ujit)

A 4
Simpulan

A 4

STOF

Gambar 3.1 Kerangka Pemecahan Masalah

Sumber : data diolah
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Penjelasan Kerangka Pemecahan Masalah

1.
2.

©

Start yaitu tahap awal atau persiapan penelitidratap masalah.

Tahap pengumpulan data yaitu mengumpulkan data ggreglukan bagi penelitian
melalui observasi kuesioner, wawancara, dan stustaga.

Menggunakan uji validitas dan uji reliabilitas tedap data untuk mengetahui sejauh
mana keandalan instrumen penelitian.

Menggunakan metod&lethods of Successive Intervahtuk meningkatkan skala
pengukuran data jawaban responden dari skala perajulordinal menjadi skala
pengukuran interval.

Uji data dengan analisa regresi linear bergandakumiengetahui perilaku konsumen
food courtMatahari.

Uji Asumsi Klasik; dilakukan untuk mengetahuaagta kesalahan atau tidak terhadap
uji asumsi klasik.

Uji Hipotesis; hasil pengolahan data respond&njditkan pada proses menghitung
nilai uji Food court, uji koefisien determinasi banda (R) serta uji t untuk
mengetahui apakah secara serempak dan secard pasidiki pengaruh terhadap
variabel terikat.

Simpulan; dari hasil penghitungan sebelumnydgp@mor 5, 6 dan 7) dapat ditarik
simpulan dan diketahui faktor yang paling dominarempengaruhi perilaku
konsumen serta dapat diketahui tingkat pengarufahelr bebas dengan variabel
terikat.

STOP; berakhirnya penelitian ini.



BAB IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Perusahaan

Food Court Matahari Department Store merupakan sebuah calb@apa jasa
penyediaan makanan dan minuman yang dimiliki oldh Bara Toy Dea-Deo yang
berpusat di Surabaya. PT. Sara Toy Dea-Deo meropp&eusahaan yang bergerak di
bidang food and beverage seft@mzoneyaitu tempat hiburan bagi anak-anak dan berdiri
pada tahun 1999. Pemilik perusahaan ini adaah B&ypakyu Tamaela dan memiliki
kantor di Jalan Raya Taman Asri D-6 Pondok Tjariddah Waru — Surabaya. Pada awal
berdiri, PT. Sara Toy Dea-Deo memiliki usaha maiaaak-anak yang mengembangkan
usahanya pada fasilitas jasa makanan cepafastjif¢od pada tahun 2004.

Food court Matahari Department Store Jember yang merupakiah satu usaha
(divisi) dari PT. Sara Toy Dea-Deo berdiri padag@gad 12 Mei 2006 dengan memiliki
counter makanan dan minuman sebanyak 6 buah, antara Isliy Dea Fried Chicken,
Aneka Juice dan minuman, Soto Dahlok, Depot MieaR&sstari dan Bakso Soléood
court ini sendiri berada di lantai 3 Matahari Departm8idre di Pertokoan Johar Plasa
Jember. Pihak manajeméood courtmenyewa lantai 3 dari Matahari Department Store
Jember untuk dijadikan tempat membuka usaha layawadeanan ini.

Layanan yang disediakan olébod court Matahari Department Store adalah jasa
makanan cepat sajiait food. Di food courtini terdapat 24 orang karyawan yang bekerja

pada masing-masingpunter

4.1.1 Struktur Organisasi

Menurut Wursanto (2003 :108), struktur organisadal@h susunan hubungan-
hubungan antar satuan-satuan organisasi, jabdiataejg tugas-tugas, wewenang dan
pertanggungjawaban-pertanggungjawaban dalam  osganis Struktur  organisasi
menunjukkan kerangka dan susunan perwujudan pt@p teibungan-hubungan di antara

fungsi-fungsi, bagian-bagian atau posisi-posisiupud orang-orang yang menunjukkan

36
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kedudukan, tugas, wewenang dan tanggung jawab Ymmgeda-beda dalam suatu
organisasi.

Struktur yang dimiliki olefood courtMatahari Department Store merupakan struktur
organisasi garis dan stafing and staff organizatigrsederhana . Pada jenis organisasi ini,
garis bersama dari kekuasaan dan tanggung jawabldaerg pada setiap tingkat pimpinan
dari yang teratas sampai yang terbawah. Setia@rataempunyai sejumlah bawahan
tertentu dan masing-masing memberi pertanggungjawaipasnya kepada atasan tersebut.
Disini seseorang hanya bertanggung jawab kepada mwanhg atasan saja (Sumarni &
Soeprihanto, 1998 : 175).

Dalam struktur organisasi milik manajemfod courtMatahari Department Store
menganut struktur organisasi garis, dimana setiagvaban dalam garis organisasi
bertanggung jawab pada satu atasan saja.

Struktur organisasi untuk manajemf@od courtMatahari Department Store Jember
tampak seperti pada gambar 4.1 pada halaman bearikut
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Direksi

A 4
Operation Manager

A 4
Store Manager

v v
Supervisor My Dea Supervisor My Food Court
4 4
Koordinator Koordinator
v v
CREW CREW

Gambar 4.1 Struktur Organis&sod courtMatahari Dept. Store Jember
Sumber : ManajemelRood CourtMatahari Dept. Store

4.1.2 Tugas dan Wewenang Manajerfend CourtMatahari Department Store
a. Direksi

Direksi merupakan pemegang kekuasaan tertinggandalperusahaan dalam
mengambil kebijakan secara umum/garis besar. Dibektugas mengambil arah kebijakan
dalam kelancaran proses serta kemajuan perusdbmeksi berkedudukan di kantor pusat
yaitu di Surabaya.
b. Operation Managef(Manajer Operasional)

Operation Managemerupakan jabatan di bawah direksi yang bertugasgawasi
setiap cabang usaha milik PT. Sara Toy Dea Deordaktu wilayah kerjaOperation

Manager memiliki tugas dalam melakukan pengawasan terhakiaprja satuan di
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bawahnya dalam menjalankan usaha. Jabatan manageasmnal memastikan bahwa
setiap kebijakan yang ditetapkan oleh Direksi ditalakan dengan baik oleh satuan kerja
di bawahnya. Bagian ini bertanggung jawab lang&apgda Direksi.
a.  Store Manager
Memiliki tugas mengelola dan mengatur seluruh etuylang berada di bawahnya
yaitu Divisi My Dea Fried Chicken dan Divisi My FeddCourt. Selain itu store manager
juga memiiki tugas untuk dapat meningkatkan kinesgata kemajuan dari outlet yang
dipercayakan. Store manager bertanggung jawab uagg&epada seluruh Operational
Manager yang berkedudukan di Surabaya.
b.  Supervisor
Supervisor merupakan wakil store manager dalamakokhn tugas yang dimana
orang tersebut ditempatkan. Terdapat dua macanmsspeyang ada dalafood Court
Matahari Department Store Jember yaitu :
1) Supervisor My Dea
Bertugas sebagai staff store manager yang beragggwab terhadap kemajuan
usaha divisi My Dea Fried Chicken. Memiliki kewegan membuat keputusan
dengan pihak ekstern.
2)  Supervisor My Food Court
Bertugas sebagai staff store manager yang beragggwab terhadap kemajuan
usaha divisi My Food Court. Memiiki kewenangan dalanembuat keputusan
eksternalusaha.
c. Koordinator
Koordinator merupakan karyawan yang menjadi wh&dgi supervisor di tiap divisi.
Koordinator bertugas membantu supervisor masingAgativisi dalam mengurusi urusan
internal divisi. Bertanggung jawab langsung kep&lapervisor tiap divisi terhadap
keputusan yang diambil.
d. Crew
Crew merupakan karyawan paling bawah dalam strukturrnisgai. Crew memiliki

tugas menjalankan semua perintah dan tanggung jseslai dengajb descriptionyang
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telah dibuat oleh pimpinan. Bertanggung jawab kap&dordinator serta supervisor

masing-masing divisi.

4.1.3 Jadwal Kerja Karyawan

Food courtMatahari Department Store memiliki jadwal yang yesuaikan dengan
jadwa buka Matahari Department Store, sehinggakpimanajemenfood court akan
membuk&ood courtmereka jika pihak Matahari juga membuka superntariezeka.

Untuk jadwal kerjgdood courtMatahari Department Store Jember dibagi ke daam 2
shift yaitu pagi dan siang. Jadwal Kerja dapahdilipada tabel 4.1 di bawah ini.
Tabel 4.1 Jadwal Kerja Karyaw&wood Court

Jadwal Shift Waktu Keterangan Jumlah Karyawan Stgaryawan
Pagi 09.00 - 17.00 Istirahat 1 jam 12 orang Hené&rtetap
Siang 13.00 - 21.00 Istirahat 1jam 12 orang Henor

Sumber : Manajemefood court

4.2 Karakteristik Responden

Dalam penelitian ini diperoleh 150 responden yangrupakan konsumen yang
makan dan minum dood courtMatahari Department Store Jember, yang menjadeloby
penelitian. Jawaban-jawaban dari kuesioner tersabgtinakan untuk menganalisis
karakteristik responden yang berguna untuk mengidexsi konsumenfood court
Matahari Department Store Jember secara umum.

Karakteristik yang diukur dalam penelitian ini npefti jenis kelamin, pendidikan
terakhir, pekerjaan/profesi, penghasilan dan freBukunjungan konsumen Keod court

Matahari Department Store Jember setiap bulanny@aamengisi kuesioner ini.

4.2.1 Karakteristik Berdasarkan Jenis Kelamin
Karakteristik respondefood courtMatahari Department Store Jember berdasarkan
jenis kelamin yaitu laki-laki dan perempuan. Kaeaidtik responden tersebut dapat dilihat

pada tabel 4.2 berikut ini.
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Jenis Kelamin Jumlah %
Laki-laki 94 orang 62,7
Perempuan 56 orang 37,3
TOTAL 150 orang 100

Sumber :data diolah

Melihat tabel 4.2 diatas dapat diketahui bahwalkt@ristik responden berdasarkan

jenis kelamin yang menjadi konsumémod court Matahari Department Store Jember

menunjukkan jumlah responden laki-laki lebih bangaki jumah responden perepmpuan.

Jumlah responden laki-laki yaitu sebanyak 94 oratay sekitar 62,7% dan responden

perempuan sebanyak 56 orang atau sekitar 37,3%.

4.2.2 Karakteristik Berdasarkan Pekerjaan/Profesi

Karakteristik responden pengunjuf@pd court Matahari Department Store Jember

berdasarkan pekerjaan/profesi responden saat ligdidalam 6 kategori yaitu peawal

neeri, pegawai swasta, TNI/POLRI, Wiraswasta, Belsjahasiswa serta pekerjaan lain

yang tidak tercantum. Karakteristik responden bsadaan pekerjaan/profesi responden

dapat digambarkan dalam tabel 4.3 berikut ini.

Tabel 4.3 Karakteristik berdasarkan Pekerjaan/Brofe

Pekerjaan/ Profesi Jumlah %
Pegawai Negeri 30 orang 20
Pegawai Swasta 34 orang 22,7
TNI/POLRI 4 orang 2,7
Wiraswasta 32 orang 21,3
Pelajar/Mahasiswa 46 orang 30,6
Lainnya ...... 4 orang 2,7
TOTAL 150 orang 100

Sumber :data diolah

Dari tabel

diatas dapat kita

lihat

bahwa

jumlahsponden berdasarkan

pekerjaan/profesi saat ini pengunjufigod court Matahari Department Store Jember
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terbesar adalah pelajar/mahasiswa yaitu sebanyakat atau sekitar 30,6%. Responden
berikutnya adalah pegawai swasta sebanyak 3 ord8g/%), wiraswasta 32 orang
(21,3%), pegawai negeri 30 orang (20%)serta TNI/RDdan lain-lain sebesar 2,7% atau

sebanyak 4 orang.

4.2.3 Karakteristik Berdasarkan Pendidikan

Berdasarkan pendidikan reponden, karakteristik keedkbagi ke dalam 5 kategori
yaitu sekolah dasar (SD), sekolah menengah peri@iwP), sekolah menengah atas
(SMA), Perguruan Tinggi serta lainnya. Karaktekistesponden berdasarkan pendidikan
dapat dilihat pada tabel 4.4 berikut ini.
Tabel 4.4 Karakteristik berdasarkan Pendidikan

Pendidikan Jumlah %
SD 7 orang 4,7
SMP 10 orang 6,7
SMA 66 orang 44
Perguruan Tinggi 67 orang 44,6
Lainnya ........ 0 orang 0
TOTAL 150 orang 100

Sumber :data diolah

Dari tabel 4.4 diatas dapat kita lihat bahwa junmiesponden berdasarkan pendidikan
terakhir responden yaitu untuk SD sebanyak 7 otangsekitar 4,7%, SMP sebanyak 10
orang (6,7%), SMA sebanyak 66 responden (44%),UPeag Tinggi sebanyak 67 orang
atau sekitar 44,6%.Sedangkan untuk kategori lamtidak ada.

4.2.4 Karakteristik Berdasarkan Penghasilan

Karakteristik responden pengunjuf@pd courtMatahari Department Store Jember
berdasarkan besarnya penghasilan per bulan dileadalam 3 kategori yaitu penghasilan
kurang dari Rp.500.000,- kemudian penghasilan arfgr. 500.000,- s/d Rp. 1.000.000,-
serta penghasilan lebih dari Rp.1.000.000,- Dammifadan responden berdasarkan
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besarnya penghasilan per bulan didapatkan datatisggeg terlihat pada tabel 4.5 berikut

Ini.
Tabel 4.5 Karakteristik berdasarkan PenghasilarBBEm
Penghasilan /bulan Jumlah %
< Rp. 500.000,- 47 orang 31,4
Rp. 500.000,- s/d Rp. 1.000.000,- 53 orang 35,3
> Rp. 1.000.000,- 50 orang 33,3
TOTAL 150 orang 100

Sumber :data diolah

Melihat tabel 4.5 diatas dapat dilihat bahwa jumiasponden yang berpenghasilan
dibawah Rp. 500.000,- ada 47 orang atau sama de&hg&n, kemudian responden dengan
penghasilan antara Rp.500.000,- sampai Rp. 1.000.86banyak 53 orang (35,3%) dan
responden dengan penghasilan diatas Rp. 1.000.868,-50 orang dengan prosentase

sebesar 50%.

4.2.5 Karakteristik Berdasarkan Frekuensi Kunjungan

Karakteristik responden berdasarkan frekuensi kggn per bulan merupakan
karakteritik terakhir yang didata. Karakteristik spenden pengunjung berdasarkan
frekuensi kunjungan per bulan dibagi dalam 3 kategaitu 1 kali, 2 sampai 3 kai serta
lebih dari 3 kali per bulan. Data karakteristikgpesden berdasarkan frekuensi kunjungan
dapat dilihat pada tabel 4.6 berikut ini.
Tabel 4.6 Karakteristik berdasarkan Frekuensi Kuoggun Per Bulan

Frekuensi Kunjungan Jumlah %
1 kali 72 orang 48
2 —3kali 55 orang 36,7
> 3 kali 23 orang 15,3
TOTAL 150 orang 100

Sumber :data diolah
Tampak dari tabel 4.6 diatas bahwa pengunjioogl court Matahari Department
Store yang menjadi responden terbanyak frekuensjukgannya adalah 1 kali sebulan
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yaitu sebanyak 72 responden atau sama dengan 4&8%wdian diikuti oeh responden
dengan jumlah kunjungan2-3 kali setiap bulan yaletmanyak 55 orang dengan prosentase
36,7%, dan responden dengan frekuensi kunjungah tilsi 3 kai setiap bulan sebanyak
23 orang (15,3%).

4.3 Uji Validitas dan Uji Reliabilitas Data
4.3.1 Uji Validitas

Uji validitas dimaksudkan untuk mengetahui sebardpesar ketepatan dan
kecermatan suatu alat ukur dalam melakukan fungarnya. Uji validitas alat ukur
penelitian ini dilakukan dengan menggunakan korefasduct Moment Pearsogang
dihitung menggunakan SPSS versi 12.0, yaitu dengara mengkorelasikan tiap
pertanyaan dengan skor total, kemudian hasil keiredasebut dibandingkan dengan angka
kritis taraf signifikan 5%. Berdasar ketentuan ¢brg maka didapatkan hasil pengolahan
data dapat dilihat dalam tabel-tabel berikut ini.
Tabel 4.7 Validitas Variabel Selera{X

butir pertanyaan korelasi keterangan
X11 0,611 valid
X12 0,566 valid
X13 0,692 valid
X1a 0,653 valid

Sumber : lampiran 2

Tabel 4.7 diatas membuktikan bahwa keempat bettapyaan untuk variabel selera
(X1) semuanya valid. Validitas ini diperoleh karenarskorelasi item total melebihi nilai
0,5 (50 %) dengan tingkat signifikanpi< 0,05 (dua sisi).
Tabel 4.8 Validitas Variabel Pelayanan)X

butir pertanyaan korelasi keterangan
X21 0,674 valid
X2 0,662 valid
X23 0,674 valid
Xoa 0,614 valid

Sumber : lampiran 2
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Berdasarkan tabel 4.8 diatas dapat disimpulkarwdakeempat butir pertanyaan
untuk variabel pelayanan §Xlayak digunakan (valid) karena telah memenuhsysatan
yang diberlakukan.

Tabel 4.9 Validitas Variabel KebersihangfX

butir pertanyaan korelasi keterangan
X31 0,680 valid
X32 0,728 valid
X33 0,597 valid
X34 0,571 valid

Sumber : lampiran 2

Dapat dilihat dari tabel 4.9 bahwa variabel kelbars (X3) yang terdiri atas empat
butir pertanyaan layak digunakan (valid) karenaaltelmemenuhi persyaratan yang
diberlakukan yaitu nilai korelasi lebih dari 0,5.
Tabel 4.10 Validitas Variabel Harga X

butir pertanyaan korelasi keterangan
Xa1 0,624 valid
X2 0,542 valid
X3 0,591 valid

Sumber : lampiran 2
Tabel 4.10 menunjukkan bahwa nilai korelasi tigatgnyaan variable harga 4X

melebihi nilai 0,5 sehingga dapat dikatakan bahwar-butir pertanyaan tersebut valid

(layak digunakan).
Tabel 4.11 Validitas Variabel Lokasi §X
butir pertanyaan korelasi keterangan
Xs51 0,606 valid
Xs2 0,577 valid
Xs53 0,698 valid
Xs4 0,620 valid

Sumber : lampiran 2

Berdasarkan tabel 4.11 diatas dapat disimpulkdwaakeempat butir pertanyaan
untuk variabel lokasi (¥ layak digunakan (valid) karena telah memenuhsysatan yang
diberlakukan dimana nilai item korelasi setiap bpértanyaan lebih dari 0,5.
Tabel 4.12 Validitas Variabel Perilaku Konsumen (Y)
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butir pertanyaan korelasi keterangan
Y1 0,777 valid
Y2 0,773 valid
Y3 0,682 valid

Sumber : lampiran 2

Tabel 4.12 diatas membuktikan bahwa ketiga batitgmyaan untuk variabel perilaku
konsumen (Y) semuanya valid sehingga layak digumakaliditas ini diperoleh karena
skor korelasi item total melebihi nilai 0,5 (50 #@ngan tingkat signifikansp < 0,05 (dua

sisi).

4.3.2 Uji Reliabilitas

Reliabilitas dapat diuji dengan cara mencari andgga butir-butir pertanyaan dalam
kuisioner dengan menggunakan runstsndardizedtem Alpha dapat dikatakan reliabel
apabila o lebih besar dari 0,60. Pengujian reliabilitas ldikan terhadap item-item
pertanyaan yang telah dinyatakan valid dalam uiditas.

Tabel 4.13 Reliabilitas Instrumen Penelitian

No. variabel nilao Cronbach Alpha keterangan
1. X1 0,648 0,6 reliabel
2. X2 0,628 0,6 reliabel
3. X3 0,686 0,6 reliabel
4, X4 0,673 0,6 reliabel
5. Xs 0,636 0,6 reliabel
6. Y 0.626 0,6 reliabel

Sumber : lampiran 3

Tabel 4.13 menunjukkan bahwa semua nildbih besar dari 0,60 sehingga semua
butir pertanyaan dapat dikatakan reliabel sehindgpat digunakan untuk penelitian
selanjutnya.
4.4 Methods Of Succesive IntervédMSI)

Meningkatkan skala pengukuran data jawaban respodae data skala pengukuran
ordinal menjadi skala pengukuran interval denganggenakan metode MSMgthods of

Successive Inteval Perhitungan lengkapnya disertakan dalam lampgira
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4.5 Analisis Regresi Linier Berganda

Model analisis data yang digunakan dalam penelitiaadalah analisis regresi linear
bergandaimultiplier linear regresion) Model ini di gunakan untuk mengetahui pengaruh
lebih dari satu variabel bebas terhadap satu \a@ritdrikat. Berikut ini adalah hasil
pengolahan data regresi linier berganda dengan gneagan Program SPSS 12.0 for
Windows. Dari perhitungan yang telah dilakukan ruglanalisis regresi linier berganda,
diperoleh persamaan seperti tampak pada tabebérilgit.

Tabel 4.14 Ringkasan Hasil Regresi

No. variabel beta std. error
1. constant -1,376 0,445
2. X1 0,150 0,092
3. X2 0,220 0,095
4, X3 0,140 0,089
5. X4 0,201 0,096
6. Xs 0,315 0,098

Sumber : lampiran 5
Berdasarkan hasil perhitungan yang ditunjukkarapathel 4.14 diatas, maka dapat
diketahui koefisien-koefisien variabel bebas, sghandapat dimasukkan ke dalam bentuk
persamaan linier berganda sebagai berikut.
Y =-1,376 + 0,15X+ 0,22% + 0,14% + 0,201% + 0,315%
Dari persamaan tersebut dapat dibaca bahwa jikeras€X;), pelayanan (3,
kebersihan (%), harga (>4) dan lokasi (%) bernilai O (nol) maka perilaku konsumen dalam

memilih food courtMatahari Department Store Jember akan turun sebe3zo.

4.6 Uji Asumsi Klasik
Uji Asumsi Klasik adalah suatu uji yang dilakukamuk mengetahui apakah model

regresi linear berganda sebagai alat analisis telhenuhi asumsi klasik atau tidak.

4.6.1 Uji Multikolinieritas
Multikolinieritas berarti terjadi interkorelasi &ama variabel bebas dimana

menunjukkan adanya lebih dari satu hubungan lipgerg signifikan. Dalam pengujian
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multikolinieritas dapat diketahui dari nilgiariance Inflation Factor(VIF) dan Tolerance
Value (TOL). Apabila nilai VIF lebih besar dari 5 danaiTOL kurang dari 0,10 maka
terjadi korelasi yang tinggi diantara variabel ipdeden atau dapat dikatakan terjadi
multikolinieritas. Berdasarkan hasil pengujian yaelgh dilakukan dapat diketahui bahwa
nilai VIF dan nilai TOL yang diperoleh masing-magsivariabel independen dalam
penelitian ini dapt dilihat pada tabel 4.15 berikut

Tabel 4.15 Hasil Uji Multikolinieritas

_ collinearity statistics

Variabel tolerance VIE keterangan
X1 0,807 1,239 tidak terjadi multikolinieritas
X 0,688 1,453 tidak terjadi multikolinieritas
X3 0,829 1,206 tidak terjadi multikolinieritas
X4 0,864 1,157 tidak terjadi multikolinieritas
Xs 0,670 1,493 tidak terjadi multikolinieritas

Sumber : lampiran 5

Tabel diatas menunjukkan bahwa nilai VIF dari mgsnasing variabel independen
tidak lebih besar dari 5, sedangkan nitderanceberada pada nilai yang mendekati satu
sehingga dapat dikatakan bahwa tidak terdapat kolittieritas pada masing-masing

variabel independen yang digunakan dalam penelitian

4.6.2 Uji Heterokedastisitas

Menurut Gujarati (1999 : 66) uji heterokedastisitadalah pengujian untuk
mengetahui kesalahan pengganggu yang mempunyaanva@ng sama atau tidak.
Heteroskedastisitas yang diuji dengan menggunakagigjser yaitu dengan meregresikan
absolut residual |(e|) dengan variabel bebasnya. Apabila diketahui nijaisig secara
parsial menunjukkan angka lebih besar dari 5% ntidiek akan terjadi heteroskedastisitas
dan sebaliknya apabila diketahui nilai uji sig sagaarsial menunjukkan angka lebih kecil
dari 5% maka terjadi heteroskedastisitas.
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Tabel 4.16 Hasil Uji Heterokedastisitas

Variabel Signifikansi keterangan
X1 0,086 tidak ada heterokedastisitas
Xo 0,347 tidak ada heterokedastisitas
X3 0,081 tidak ada heterokedastisitas
X4 0,830 tidak ada heterokedastisitas
Xs 0,411 tidak ada heterokedastisitas

Sumber : lampiran 5
Berdasarkan pada tabel 4.16 diatas, dapat diketzthwa nilai signifikansi dari
masing-masing nilai variabel independen memilikainiebih besar dari 0,05. Hal ini

menunjukkan bahwa tidak terjadi gejala heterokesites.

4.6.3 Uji Autokorelasi

Autokorelasi, yaitu korelasi yang terjadi antarggota seri yang di observasi yang
disusun berdasarkan urutan waktimés series)atau berkorelasi pada dirinya sendiri.
Untuk mengetahui apakah terjadi autokorelasi dkaku dengan pendekataurbin
Watson TestHasil pengujian autokorelasi terhadap data yaggnakan dalam penelitian
ini ditunjukkan pada tabel 4.17 berikut ini.

Tabel 4.17 Hasil Uji Autokorelasi
dL du 4-dL 4-dU dw Keterangan
1,44 1,65 2,56 2,35 1,933 tidak terjadi autokoielas
Sumber : diolah

Melihat tabel diatas dapat ditunjukkan bahwa narbin Watsonyang diperoleh
adalah 1,933. Angka dU sebesar 1,65 sehingga iartbdW > dU, dan 4-dU sebesar 2,35
sehingga dW < 4-dU dimana dalam penelitian ini tietidak terjadi autokorelasi.

4.7 Uji Hipotesis
4.7.1UjiF

Uji F digunakan untuk mengetahui ada tidaknya pergaariablel bebas secara
simultan atau serempak terhadap variabel terikatjafati, 1999 : 120). Uji serempak atau
uji F adalah pengujian secara menyeluruh untuk et@hgi apakah serempak koefisien

regresi variabel bebas (X) mempunyai pengaruh dayhavariabel terikat (Y) pada
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konsumerfood courtMatahari Department Store Jember. Apabila b : b, : ... by =0,
maka H diterima dan H ditolak, artinya variabel selera {)X pelayanan (),
kebersihan (X), harga (%) dan lokasi (%) secara serempak tidak berpengaruh terhadap
perilaku konsumenfood court Matahari Department Store Jember. Sedangkan bila
Ho: by : by ...: b #0, maka H ditolak dan H diterima yang berarti variabel selera,(X
pelayanan (), kebersihan (¥, harga (%) dan lokasi (%) secara serempak berpengaruh
terhadap perilaku konsumefood court Matahari Department Store Jember. Hasil
perhitungan dapat dilihat pada tabel 4.18 berikut.

Tabel 4.18 Hasil Pengolahan Data

Dependent Independent R . Keputusan
Variable Variable Square F hitung F tabel terhadap H
Y X1,X5, X3, X4, X5 0,624 13,814 2,27 diterima

Sumber : lampiran 5

Pengujian ini dilakukan dengan cara membandingkéa Fniung dengan Bpel
dimana untuk nilai e dengan taraf signifikansi 5% diperoleh sebesar 8gh nilai Fiwng
diperoleh sebesar 13,814 (diperoleh dari hasilisisaSBPSS ver.12.00 for Windows)
dengan demikian §ditolak dan menerima tkarena nilai Fiung > Rabel

Kesimpulan dari uji F adalah variabel selera)(Xelayanan (¥, kebersihan (¥,
harga (%) dan lokasi (X) secara serempak (simultan) mempunyai pengaruly yan
signifikan/nyata terhadap perilaku konsumen @9d court Matahari Department Store

Jember.

4.7.2 Uji Koefisien Determinasi Bergand&)R

Analisis determinasi berganda dilakukan untuk mtalge besarnya proporsi
sumbangan variabel-variabel yang terdiri dari se(&k), pelayanan (¥, kebersihan (¥,
harga (%) dan lokasi (%) secara bersama-sama terhadap tingkat perilaksukoenfood
court Matahari Department Store Jember.

Berdasarkan hasil perhitungan pada lampiran 4tatike bahwa nilaR Square(R?)
sebesar 0,624 yang memiliki arti bahwa variasi lpghan variabel perilaku konsumen (Y)

sebesar 62,4 % secara bersama-sama disebabkawaniabel bebas yang terdiri dari
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variabel selera (¥, pelayanan (¥, kebersihan (¥, harga (%) dan lokasi (X).
Sedangkan sisanya sebesar 37,6 % disebabkan glaheldain yang tidak teridentifikasi

ke dalam model atau dipengaruhi faktor lain.

4.7.3 Uji t

Uji t digunakan untuk melihat pengaruh masing-mgsiariabel bebas secara parsial
terhadap variabel terikat. Pengujian ini dilakuké@ngan membandingkan nilaiiuhg
dengan nilaidper Pengujian dilakukan dengan memakai tingkat siggnilsi 5% sehingga
diperoleh nilai pe1Sebesar 1,960, dengan demikiajokolak jika hiung > tabet

Tabel 4.19 Rangkuman Hasil Analisis Regresi searaial masing-masing variabel bebas
(X) terhadap variabel terikat ()

No. Variabel bebas pengujian hipotesis sig.
thitung ttabel

1. | selera (%) 1,639 1,96 0,103

2. | pelayanan (¥ 2,310 1,96 0,022

3. kebersihan (¥ 1,578 1,96 0,117

4. | harga (%) 2,081 1,96 0,049

5. | lokasi (Xs) 3,203 1,96 0,000

Sumber : lampiran 5
Berdasarkan tabel diatas, maka dapat dijelaskang@mai pengujian variabel-variabel
bebas terhadap variabel terikat sebagai berikut.
a. Pengaruh variabel seleraXerhadap perilaku konsumen (Y)
Pada tabel dapat diketahghutg< tane Yaitu 1,639 < 1,96 dengan signifikan sebesar
0,103 > 0,05 sehingga menerimad&n menolak K Hal ini berarti bahwa variabel
selera (X) tidak memiliki pengaruh nyata atau signifikan hitap perilaku
konsumen (Y) yang makan dan minum péatad courtMatahari Department Store
Jember dengan asumsi, X3, X4 dan X dianggap konstan.
b. Pengaruh variabel pelayanan)(¥rhadap perilaku konsumen (Y)
Pada tabel dapat diketahgliuhg> tabel Yaitu 2,310 >1,96 dengan signifikan sebesar
0,022 < 0,05 sehingga menolak ¢tan menerima § Hal ini berarti bahwa variabel

pelayanan (¥ berpengaruh nyata atau signifikan terhadap perikonsumen ()
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yang makan dan minum pafteod courtMatahari Department Store Jember dengan
asumsi %, Xz, X4 dan X dianggap konstan.

c. Pengaruh variabel kebersihan)(¥rhadap perilaku konsumen (Y)
Pada tabel dapat diketahgiutg< tanel Yaitu 1,578 < 1,96 dengan signifikan sebesar
0,117 > 0,05 sehingga menerimad&n menolak K Hal ini berarti bahwa variabel
kebersihan (¥ tidak berpengaruh nyata atau tidak signifikarnadap perilaku
konsumen (Y) yang makan dan minum péatzd courtMatahari Department Store

Jember dengan asumsi, X, X4 dan X dianggap konstan.

d. Pengaruh variabel hargasfXerhadap perilaku konsumen (Y)
Pada tabel dapat diketahgiutg> tanel Yaitu 2,081 > 1,96 dengan signifikan sebesar
0,049 < 0,05 sehingga menolak ¢thn menerima & Hal ini berarti bahwa variabel
harga (%) berpengaruh nyata atau signifikan terhadap perikonsumen (Y) yang
makan dan minum padf®od court Matahari Department Store Jember dengan
asumsi %, Xp, X3 dan X dianggap konstan.

e. Pengaruh variabel lokasig)Xerhadap perilaku konsumen ()
Pada tabel dapat diketahgliutg> tabel Yaitu 3,203 >1,96 dengan signifikan sebesar
0,000 < 0,05 sehingga menolak ¢tan menerima § Hal ini berarti bahwa variabel
lokasi (Xs) memiliki pengaruh nyata atau signifikan terhagbegpilaku konsumen
(Y) yang makan dan minum patteod courtMatahari Department Store Jember X

Xo, X3 dan X, dianggap konstan.

4.8 Pembahasan

Perilaku konsumen merupakan bagian dari kegiatarusi@, suatu perusahaan sangat
berkepentingan dengan hampir setiap kegiatan manoleh karena itu perusahaan sangat
perlu mempelajari perilaku konsumen, sebab periléddunsumen merupakan kunci
perusahaan untuk merencanakan dan mengelola pemgsanusahaan dalam lingkungan

yang selalu berubah.
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Ada dua elemen penting dalam perilaku konsumernu yproses pengambilan
keputusan dan kebutuhan fisik yang semuanya mk#ibahdividu yang secara langsung
terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan b&#@agg dan jasa termasuk di
dalamnya proses pengambilan keputusan pada persi@mapenentuan kegiatan-kegiatan
tersebut.

Berdasarkan hasil analisis dengan menggunakanF ujnenunjukan bahwa ada
pengaruh yang signifikan dari variabel-variabel gyadigunakan yaitu: selera (X
pelayanan (X), kebersihan (¥, harga (%) dan lokasi (X) terhadap perilaku konsumen
food court Matahari Department Store Jember. Hal ini dituajukdengan nilai tfrung
sebesar 13,814. Maka 13,814 > 2,27 nmurg > Raves artinya bahwa secara simultan atau
serempak variabel selerajXpelayanan (¥, kebersihan (¥, harga (>%) dan lokasi ()
berpengaruh secara signifikan terhadap perilakswmenfood courtMatahari Department
Store Jember. Dari hasil tersebut maka hipotesa agenelitian terbukti bahwa terdapat
pengaruh nyata dari variabel selera, pelayananerkigian, harga serta lokasi terhadap
perilaku konsumefood courtMatahari Department Store Jember.

Berdasarkan uji t yang telah dilakukan diperoléai mniwung untuk variabel pelayanan
(X2), harga (%) dan lokasi (%) lebih besar darite artinya bahwa secara parsial variabel
tersebut berpengaruh nyata terhadap perilaku komsudood court Sedangkan untuk
variabel selera (¥ dan kebersihan @X diperoleh nilai fiwng lebin kecil dari nilai dpes
sehingga dapat disimpulkan bahwa variabel tersetfak memiliki pengaruh nyata atau
signifikan terhadap perilaku konsumiewod courtMatahari Department Store.

Hasil uji yang telah dilakukan menunjukan bahwiairtiiwung Untuk variabel lokasi
adalah paling besar yaitu 3,20fka dapat ditarik kesimpulan bahwa variabel lokatng
berpengaruh terhadap perilaku konsun@od courtMatahari Department Store Jember.
Hal ini berarti hipotesis terakhir yang diajukantyadiduga variabel pelayanan memiliki
pengaruh paling nyata terhadap perilaku konsufoed courtMatahari Department Store
Jember ditolak atau tidak bisa diterima, karena kasil uji t diperoleh bahwa variabel

lokasi adalah variabel yang paling berpengaruhndganelitian ini.
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Berdasarkan analisis yang telah dilakukan sebgranterdapat beberapa persamaan
dan perbedaan dengan penelitian terdahulu yanglikhja acuan oleh penulis. Pada
penelitian terdahulu, milik Abdul Ghofur (2003),dilauji t menunjukkan untuk variabel
harga (%) thiung = 16,331 sedangkandk = 1,9853. Ini menunjukkan bahwa variabel harga
berpengaruih nyata terhadap keputusan konsumemdagabelanja (Y). Pada penelitian
terdahulu milik Dida Norita (2005), variabel har@d;) diperoleh hasil phung = 11,034
dengan¢pe = 1,953 sehingga dapat dinyatakan bahwa variaygbhberpengaruh terhadap
keputusan konsumen dalam membeli produk. Pada ipanekali ini dari hasil uji t
terhadap variabel harga fX diperoleh bahwanting = 2,081 dan wdpe = 1,96, ini
menunjukkan bahwa variabel harga berpengaruh rgatadap perilaku konsumen (Y).
melihat perbandingan tersebut disimpulkan bahwaa gahelitian terdahulu milik Abdul
Ghofur dan Dida Norita serta penelitian sekarangabal harga memiliki pengaruh nyata
terhadap Y. Hasil uji t pada penelitian terdahuliikdbdul Ghofur menunjukkan variabel
pelayanan (¥) diperoleh fiung = 14,329 sedangkand = 1,9853. Pada penelitian kali ini
variabel pelayanan (X diperoleh fiung = 2,310 dandse = 1,96. Hasil ini memperlihatkan
bahwa masing-masing variabel pelayanan berpengasatia terhadap Y. Penelitian Abdul
Ghofur memperlihatkan bahwa variabel lokasg)(¥emiliki thiwung SEbESAr 1,894 dengan
traber = 1,9853, hal ini menunjukkan bahwa variabel lokidak berpengaruh nyata terhadap
keputusan konsumen dalam berbelanja (Y). Pada ipanekali ini, variabel lokasi (X)
melalui uji t diperolehung = 3,203 dandsel = 1,96, sehingga variabel lokasi dikatakan
memiliki pengaruh nyata terhadap perilaku konsu@YgnHasil ini memperlihatkan bahwa
variabel lokasi dalam penelitian milik Abdul Ghoftidak berpengaruh nyata terhadap Y,

sedangkan pada penelitian kali ini variabel lokasmiliki pengaruh nyata terhadap Y.



BAB V. SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukaaka dapat diambil simpulan

sebagai berikut :

a.

5.2

Hasil analisis dengan menggunakan uji F menkaulbahwa ada pengaruh yang
signifikan dari variabel-variabel yang digunakantyaselera (X), pelayanan (¥,
kebersihan (X), harga (%) dan lokasi (%) terhadap perilaku konsuméood court
Matahari Department Store Jember. Hal ini ditunjukiengan nilai fung S€besar
13,814. Maka 13,814 > 2,27 =,img > Raves artinya bahwa secara simultan atau
serempak variabel selerajjXpelayanan (¥, kebersihan (¥, harga (%) dan lokasi
(Xs) berpengaruh secara signifikan terhadap periladasémenfood courtMatahari
Department Store Jember.

Hasil uji t yang telah dilakukan pada bab sefbelya menunjukan bahwa nil@jug
untuk variabel lokasi adalah paling besar yaitlD3 @aka dapat ditarik kesimpulan
bahwa variabel lokasi paling berpengaruh terhadajdagu konsumerfood court
Matahari Department Store Jember.

Terdapat perbedaan antara hasil penelitian Haldayang dijadikan acuan dengan
penelitian sekarang. Hal ini dapat dilihat padailhasnelitian terdahulu, variabel
produk menjadi variabel yang berpengaruh palingany@rhadap perilaku konsumen
sedangkan pada penelitian kali ini variabel yangpdémgaruh paling nyata adalah

variabel lokasi.

Saran

Dari hasil penelitian yang telah dilakukan, makaa dsberapa saran yang dapat

disampaikan bagi pihak manajemen PT. Sara Toy DeaJember selaku pengeldtsnd

court Matahari Department Store Jember, adapun sarsebigradalah sebagai berikut:
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a. Dari hasil analisis yang telah dilakukan, untukialael lokasi yang paling berpengaruh,
hendaknya pihak manajemen mempertimbangkan untulnat@elayout serta
penampilan dari tempébod courtitu sendiri sehingga dapat menarik konsumen untuk
berkunjung.

b. Untuk variabel lain yang pengaruhnya kecil agamapgetiperhatikan oleh pihak
manajemen karena variabel-variabel tersebut jugadidan sebagai pertimbangan
konsumen dalam pengambilan keputusan pembelian.

c. Bagi peneliti lain yang melakukan penelitian yasgjenis sebaiknya dapat mengupas
bauran pemasaran secara lebih spesifik dan mendiagan menggunakan metode

analisis yang berbeda.



DAFTAR PUSTAKA

Alma, Buchari. 2004Manajemen Pemasaran dan Pemasaran J&mndung : Penerbit
Alfabeta.

Arikunto, S. 1992Manajemen PenelitiarDirjen Dikti : Jakarta.

Engel, James, Blackwell R.D., dan Paul W.,M. 19BP@rilaku KonsumenBinarupa
Aksara : Jakarta.

Ghofur, M. Abdul. 2003 Analisis Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Konsumeitaoh
Pengambilan Keputusan Berelanja di Swalayan SABAokéoto. Skripsi.
Jember : Universitas Jember. (Skripsi yang tidakiblikasikan).

Guijarati, Damodar. 199%€konometrika DasarErlangga : Jakarta.

Kartajaya, Hermawan. 200RlarkPlus on Strategylakarta : PT. Gramedia Pustaka Utama

Kotler, Philip. 1997Manajemen Pemasaragdisi IX. Terjemahan. Jakarta : Erlangga

. 2000Jarketing Managemensingapore : Prentice Hall Inc.

Mangkunegara, A.A. 200Perilaku Konsumen edisi Reviflefika Aditama : Bandung.

Nasution, Budiarto. 2001Pengukuran Tingkat Kepuasan Pelanggan Studi Kasus d
Perusahaan Penerbangan “dakarta : Usahawan XXIX. Artikel.

Norita, Dida. 2005Analisis Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Sikap Konen dalam
Membeli Produk Pop Ice di Fakultas Ekonomi UniviasiJember.Skripsi.
Jember : Universitas Jember. (Skripsi yang tidakiblikasikan).

Pemkab. Jember. 2007. Jember  dalam Angka 2005 [on line].
http://pemkabjember.go.id/utama/jember_dalam_amng#@x.html. [16 Januari
2007].

Peter, J. P dan Donelly Jr., J. H. 20Btarketing Management : Knowledge and Skit8
edition. Singapore : McGraw Hill, Inc.

Singarimbun, Masri.199%engantar Statistik LanjutariEdisi Keempat. Penerbit LP3ES :
Jakarta.



Soeratno, dan Arsyad, Lincoln. 1993etodologi Penelitian : Untuk Ekonomi dan Bisnis
Edisi Revisi. Yogyakarta : UPP AMP YKPN.

Sumarni, M. dan Soeprihanto, J. 199Bengantar Bisnis (Dasar-Dasar Ekonomi
Perusahaan)Edisi Kelima. Yogyakarta : Penerbit Liberty.

Supranto, J.1993%tatistik Teori dan AplikasCetakan Kelima. Jilid dua. Liberty: Jakarta.

Swastha, Basu dan Handoko, T. Hani. 199@najemen Pemasaran : Analisis Perilaku
KonsumenEdisi Ketiga. Yogyakarta : BPFE UGM.

Tjiptono, Fandy. 2000Manajemen Jasandi : Yogyakarta.
Umar, Husein. 2002Metode RisetGramedia Pustaka Utama : Jakarta
Wursanto, Ignasius. 200Basar-Dasar lIlmu Organisaskiogyakarta : Penerbit ANDI

Yazid. 2001 Pemasaran Jasa : Konsep dan Implementasi Ekorntogyakarta : FE — UlI.



