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ABSTRAKSI

Pada hakekatnya perusahaan dalam menjalankan aktivitasnya tidak terlepas
dari motivasi untuk mendapatkan keuntungan yang terus meningkat dalam setiap
periode dengan menggunakan aspek pemasaran untuk merealisasikan. Perusahaan
disini bukan hanya perusahaan manufaktur saja, tetapi juga perusahaan jasa, seperti
Lembaga Pendidikan Komputer java Informatika. sehingga aspek pemasaran tersebut
tergabung dalam variabel-variabel bauran pemasaran jasa. Atas dasar hal tersebut
penelitian ini diben judul : Analisis Hubungan Bauran Pemasaran Jasa Dengan
Keputusan Konsumen Mengikuti Pendidikan Komputer Pada |.embaga Pendidikan
komputer Java Informatika Jember. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui
seberapa kuat hubungan bauran pemasaran jasa yang diberikan, meliputi produk,
harga, promos:, lokasi, orang, bukti fisik, dan proses.

Penelitian ini merupakan penelitian empirik dengan data primer yang berasal
dari penyebaran kuesioner kepada responden. Sampel vang digunakan dalam
penelitian ini sebanyak 80 responden.

Metode analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis Chi
Square dan analisis Koefisien Kontingensi. yaitu untuk mengetahui ada tidaknya
hubungan antar variabel bebas dengan variabel terikat dan mengetahui seberapa kuat
korelasi inasing-inasing variabel.

Berdasarlan hasil aralisis Chi-square semua variabel bebas mempunyai
hubungan dengan variabel terikat yang di tunjukan dengan nilai X*hitung lebih besar
dari nilai X’tabel. Sedangkan kekuatan pola hubungan dari masing-masing variabel
adalab antara 0,200-0,399 atau pola hubungan rendah dan antara 0.40-0.599 atau pola
hubungan sedang.
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I. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Pada hakekatnya perusahaan dalam menjalankan aktivitasnya tentu
tidak terlepas dari motivasi mendapatkan keuntungan vang terus meningkat
dalam setiap periode. Dengan keuntungan vang diperolehnya serta
pengalaman selama beroperasi, perusahaan akan mendapatkan bahan untuk
mengambil keputusan yang akan ditetapkan pada periode mendatang. Selan
itu adanya keuntungan yang juga memberikan suatu indikator shkses
tidaknya manajemen dalam mengelola suatu perusahaan. Sehingga dengan
keuntungan  yang  diperoleh, perusahaan  dapat mempertahankan
eksistensinya untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Untuk
merealisasikan tjuan tersebut maka aspek pemasaran memegang peranan
penting dalam menentukan berhasil tidaknya perusahaan dalam mencapai
tujuan yang diinginkan,

Aspek pemasaran yang dimaksud disini bukan hanya untuk
perusahaan manufaktur saja. tetapi juga untuk perusahaan jasa. Aspek
pemasaran yang memegang peranan penting dalam pencanaian tujuan
perusahaan jasa tersebut terdin dari beberapa variabe-variabel yang
tergabung  dalam bauran pemasaran jasa Variabe'-variabel bauran
pemasaran jasa terdiri dari produk. harga, promosi. distribusi, orang, bukti
fisik, dan proses. Tekanan utama dari bauran pemasaran adalah pasar
(konsumen yang ditnju) karena pada akhiryva produk vang ditawarkan oleh
perusahiaan diarahkan kesana. Kebutuhan pasar tersebut dipakai sebagai
dasar menentukan macam produknya, altematif harga, promosi dan
distribusi.  Masalah ini  menunjukan kepada perusahaaan untuk
mengalokasikan  kegiatan pemasarannya pada masing-masing variabel
bauran pemasaran. Pemlaian bauran pemasaran yang tepat memegang
peranan penting dalam usaha meningkatkan hasil penjualan karena itu

kesalahan pihak perusahaan dalam memadukan bauran pemasaran akan
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mempengaruni fingkat keuntungan yang dicapai (Basu Swastha dan Irawan,
2002:35).

Dalam melakukan penilaian terhadap bauran pemnasaran agar tepat
dalam kegiatan usaha tidak hanya berlaku pada perusahaan manufakrtur
saja, tetapi juga perusahaan jasa. Dengan melakukan evaluasi produk yang
ditawarkan kepada konsumen dengan memahami apa yang palin
dibutuhkan tentu saja akan menarik minat konsumen untuk menggunakan

jasa tersebut.

Selain produk yang dievaluasi, harga sebagai salah satu unsur bauran

pcmasaran memegang peranan yang sangat penting dalam mempengaruhi
keputusan konsumen. Suatu produk baru tidak akan dupat menguasai nasar
secara terus menerus yang disebabkan munculnya pesaing secara cepat.
Kemunculan pesaing ini disebabkan karena kemajuan teknologi informasi
yang begitu cepat sehingga tidak ada produk yang benar-benar Laru
sexalipun tanpa pesaing. Dengan semakin banyaknya pesaing, biasanya
- pthak manajemen perusahaan akan menggunakan strategl penurunanan
harga untuk mempengaruhi keputusan konsumen dalam menggunakan
produk tersebut.

Promosi yang dilakulian perusahaan juga perlu dievaluasi secara
cermat. Dengan promesi yang dilakukan secara cermat diharapkan pesan
yang ingin disarnpaikan dapat sampai kepada konsumen vang dituju. Selain
itu dalam melakukan promosi media yang digunakan Juga harus jelas dan
dapat mecerminkan kredibilitas perusahaan dan produk vang ditawarkan.

Suatu produk yang bagus. harga yang sesuai dan promosi yang tepat
tidak akan ada gunanya tanapa adanya dukungan dari distr:busi yang baik.
Dalam menetapkan suatu usaha, lokasi perusahaan tentu akan berpengaruh
terhadap perkembangan dan masa depan perusahaan.

Pada perusahaan jasa orang (people). bukti fisik (phycical evidence),
dan proses (process) merupakan unsur yang penting selain produk, harga,
promosi dan lokasi. Ha! ini disebabkan sebgaian besar jasa diberikan oleh

orang, seleksi, pelatihan, motivasi pegawai (Kotler. Philip, 1997:88).

(W)

F



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

Konsumen jasa biasanya menilai kualitas atau memutuskan untuk
menggunakan jasa berdasarkan atas orang vang _\'ﬂﬂé/ﬂ]c{ﬂ_\’ﬂni. alat-alat
yang teriihat pada kantor atau tempat penyedia jasa yang merupakan bukti
fisik dari jasa yang tidak terlihat serta proses saat penvedia jasa melavani

koansumen.

1.2 Pokok Permasalahan

Lembaga Pendidikan Komputer Java Informatika sebagai salah satu
perusahaan jasa yang bergerak dibidang pendidikan dan pelatihan komputer
yang ada di Jember bukanlah satu-satunya perusahaan vyang
menyelenggarakan kegiatan jasa pendidikan dan pelatihan komputer.
Pesaing-pesaing Java Informatika telah banyak yang berdiri lebih dulu.
seperti PPKIA, Neka Comp, El Rahma, dan sebagainya.

Sebagai salah satu penyedia jasa pendidikan komputer lembaga
pendidikan dan pelatihan komputer yang ada di Jember, Lembaga
Pendidikan Komputer Java Informatika tentu saja perlu memikirkan
strategi-strategi tepat daiam memenangkan persaingan dan mempertahankan
pangsa pasar yang telah ada saat ini. Salah satu strategi yang perlu
dievaluasi secara berkesinanbungan adalah penerapan dari bauran
pemasaran yang telah dilakukan. Dengan adanya evaluasi yang
berkesinambungan terhadap bauran pemasaran yang telah ada, yaitu produk
yang berupa program yang ditawarkan, harga yang ditetapkan untuk biaya
pendidikan, promesi yang dilakukan dan letak atau lokasi yang mudah
dijangkau dsan strategis diharapkan akan dapat mempengaruhi keputusan
konsumen untuk mengikuti pendidikan komputer pada Lembaga Pendidikan
Komputer Java informatika sehingga dapat mempertahankan pangsa pasar
yang telah dimiliki sekaligus dapat memperluas pangsa pasar dan
merenangkan persaingan.

Berdasarkan uraian di atas maka permasalahan yang dapat

dirumuskan dari penelitian ini adalah :



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

Vanabe! bauran pemasaran jasa apakah mempunyai hubungan

paling kuat dengan keputusan konsumen dalam mengiluti pedidikan

xomputer pada Lembaga Pendidikan Komputer Java Informatika Jember ?

Berdasarkan pokok permasalah tersebut maka penelitian ini diberi

Judul : “Analisis Bauran Pemasaran Jasa Dengan Kepuiusan Konsumen

Mengikuti Pendidikan Komputer Pada Lembaga Pendidikan Komputer

Java informatika Jember”

1.3 Tujnan dan Kegunaan Penelitian.

1.3.1 Tujuan Penelitian.

Berdasarkan pokok permasalahan diatas, maka tujuan penelitian ini

adalah untuk mengetahui variabel-variabel yang mempunyai hubungan

paling kuat dengan pengambilan keputusan konsumen mengikuti

pendidikan komputer pada Lembaga Pendidikan Komputer Java

informatika di Jember.

1.3.2  Kegunaan Penelitian.

Hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi beberapa

pihak antera lain:

5

Bagi Perusahaan

Perelitian ini disusun untuk memberikan sumbangan pemikiran dan
sebagai bahan pertimbangan bagi pihak perusahaan dalam
mengambil keputusan sehingga dapat memberikan sumbangan
terhadap keberhasilan pihak perusahaan dalam menghadapi
persamgan antar penyelenggara jasa yang sama di Jember.

Bag Akademis

Perelitian ini disusun untuk memberikan tambahan perkembangan
ilmu pengetahuan serta dapat digunakan sebagai informasi untuk

pengembangan wawasan terhadap perilaku konsumen.
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3. Bagi Peneliti
Penelitian ini  diharapkan dapat digunakan sebagai bahan

pertimbangan untuk kajian penelitian selanjutnya.

1.4 Batasan Masalah

Agar permasalahan tidak menyimpang dari pokok permasalahan
maka perlu adanya batasan masalah yang diteliti, vaitu : penelitian ini hanya
untuk mengetahui pengaruh variabel bauran pemasaran jasa yang terdiri dari
produk. harga, promosi. lokasi. orang, bukti fisik, dan proses terhadap
keputusan konsumen mengikuti pendidikan komputer pada siswa program
D; tahun ajaran 2004/2005 Lembaga Pendidikan Komputer Java

Informatika.
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1. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Tinjauan Hasil Penelitian Sebelumnya
Penelitian sebelumnya dilakukan oleh Retty Retno Ati pada tahun

2003 yang meneliti tentang “Analisis Perilaku Konsumen Pada Pengguna

Jasa Lembaga Pendidikan Komputer Java Informatika Di Jember”. Tujuan

dart penelitian ini adalah :

Untuk mengetahui hnbuingan antara vanabel program yang ditawarkan,

kualitas staff pengajar, fasilitas pendidikan. biava pendidikan, pelayanan,

dan lokasi lembaga pendidikan dengan keputusan konsumen untuk
mengixuti pendidikan komputer di Java Informatika. Jumlah résponden
vang diteliti adalah 90 siswa yang mengikuti pendidikan dan pelatihan

komputer di Java 'nformatika pada bulan Maret sampai dengan Mei 2003.

Dalam pengambilan sampel menggunakan teknik nonprobability sampling

dengan metode accidental sampling. Alat analisis yang digunakan adalah

metode ('hi Square dan Koefisien Kontingensi.

Kesimpulan dari penelitian tersebut adalah :

I. Ada hubungan vyang cukup Kkuat antara vanabel program vang
ditawarkan dengan keputusan konsumen untuk mengikuti pendidikan
komputer di Java Informatika. Hal imi ditunjukan dengan perhiiungan
X? hitung (19,846) > X’ tabel (9.488) dan mempunyai hubungan cukup
kuat yang ditunjukan dengan koefisien kontingensi sebesar 0,432,

2. Untuk variabel kualitas staff pengajar X’ hitung (19,846) > X’ tabel
(9,488) dan mempunyai tingkat hekuatan hubungan yang cukup kuat
yaug ditunjukan oleh nilai koefisien kontingensi sebesar (.425.

3. Variabel fasilitas pendidikan X hitung (24,982) > X? tabe! (9.488) dan
mempunyai tingkat hubungan yang cukup kuat dengan ditunjukan oleh
mlai koefisien kontingensi sebesar 0,466,

4. Variabel biaya pendidikan X’ hitung (14,110) > X7 tabel (5,991) dan

mempunyai tinglat kekuatan hubungan yang cukup kuat dengan nilai

koefisien kontingansi sebesar 0,368,

)
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5. Variabel pelayanan X’ hitung (20,849) > X* tabel (5,991) serta
mempunyai kekuatan hubungan yang cukup kuat dengan nilai koefisien
kontingensi sebesar 0, 434,

6. Variabel lokasi lembaga pendidikan X hitung (17,877) > X? tabel
(9.488) dan mempunyai kekuatan hubungan yang cukup kuat dengan

nilai koefisien kontingensi sebesar 0,407,

Penelitian serupa juga pemnah dilakukan oleh Poermiko Koerniawan
pada tahun 2004 yang berjudul : “Analisis Hubungan 7oral Quality Service
Dengan Kepuasan Pelanggan Pada Lembaga Pendidikan Komputer Java
Informatika Jember”. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui
hubungan kualitas pelavanan resepsionis, kualitas pelayanan staff pengajar,
kualitas pelayanan assisten laboratorium, dan kualitas sarana pendukung
pendidikan dengan kepuasan pelanggan Java Informatika Jember. Jumlah
responden yang diteiiti sebesar 50 orang siswa yang mengikuti program
reguler atau kursus singkat pada bulan September dan Oktober 2003. teknik
pengambilan sampel denygan cara simple random sampling. Alat analisis
yang digunakan adalab meiode chi square dan koefisien kontingensi.
Kesimpulan dari penelitian tersebut adalah :

I. kualitas pelayanan resepsionis, mempunyai hubungan dengan kepuasan

pelanggan. Hal tersebut dapat ditunjukan dengan hasil perhitungan X°,

yang mana untuk variabel kualitas pelayanan resepsionis mempunyai
nilai X’llitung (10,303) > X’tabel (9.488) dan mempunyai pola

hubungan sedang yang ditunjukan dengan nilai koefisien kontingensi.

sebear 0,413,

2. kualitas pelayanan staff pengajar, mempunyai hubungan dengan
kepuasan pelanggan yang ditunjukan dengan nilai X°hitung (19,974) >
X’tabel (9,488) dan mempunyai pola hubungan sedang yang ditunjukan
dengan perhitungan koefisien kontingensi sebesar 0.534.

3. kualitas pelayaran assisten laboratorium, mempunyai hubungan dengan

kepuasan pelanggan yang di tunjukan dengan nilai X2I1i1ung (10,337) >

1
-
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X’tabel (9,488) dan mempunvai pola hubungan sedang yang ditunjukan
dengan perhitungan koefisien kontingensi sebesar 0,414

4, kualitas fasilitas pendukung pendidikan, mempunyai hubungan dengan
kepuasan pelanggen yang di tunjukan dengan nilai X’hitung (25,088) >
X’tabel (12,592) dan mempunyai pola hubungan sedang dengan nilai
koefisien kontingensi sebesar 0,578.

Persamaan penelitian ini dengan dua penelitian terdahulu adalah :

1. Obyek penelitian adalah Lembaga Pendidikan Komputer Java
Informatika

2. Alat analsis yang digunakan chi square dan koefisien kontingensi

Perbedaan penelitian ini dengan dua penelitian terdahulu adalah.

1. Vanabel-variabel yang digunakan pada penelitian ini adalah bauran
pemasaran jasa, yang terdini dan produk, harga, promosi, lokasi, orang,
bukti fisik, dan proses, sedangkan pada penelitian Retty Retno
Ati.variabel-variabelnya yaitu program yang ditawarkan. kualitas staff
pengajar, fasilitas pendidikan. biaya pendidikan, pelayanan, dan lokasi.
Pada penelitian Poermiko Koemiawan variabel vang diteliti adalah
kualitas pelayanan resepsionis, kualitas pelayanen staff pengajar,
kualitas pelayanan assisten laboratorium, dan kualitas fasilitas
pendukung pendidikan

2. Responden adalah siswa program D, tahun pclajaran 2004/200%
sedangkan pada penehtian Retty Retno Ati responden adalah siswa
reguler (kursus singkat) 3 (tiga) bulan pada bulan Maret samapi Mei
2003 dan pada penelitian Poermiko Koerniawan responden adalah siswa

reguler pada bulan September dan Oktober 2003,

2.2 Landasan Teori
2.2.! Pengertian pemasaran

Pemasaran merupakan faktor penentu berhasil atan tidaknya suatu
perusahaan dalam inemasarkan produknya. Pemasaran meliputi kegiatan

emasaran yang langsung berkaitan dengan upava vang dilakukan oleh
Iy s paya yvang
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badan usaha untuk merangsang konsumen dan untuk memenuhi permintaan
konsumen. Oleh karena itu perusahaan dapat mengamati serta mengikuti
perubahan lingkungan.

Guna mempertahankan kelangsungan hidupnya. untuk berkenbang
dan memperoleli keuntungan, perusahaan harus melakukan salah satu fungsi
pokok yaitu pemasaran. Pemasaran harus dapat menafsirkan kebutuhan-
kebutuhan konsumen dan mengkombinasikannya dengan data pasar seperti:
lokasi konsumen, jumlahnya. dan kesukaan mercka. Informasi tersebut
dapat dipakai. sebagai dasar untuk mengadakan pengolahan bagi kegiatan
produksi. Dalara hal mi, tugas responden adalah membuat barang secara
fistk dan untk nenvampaikan kepada konsumen perlu dikombinasikan
dengan jasa-jasa lain seperti kredit, penentuan harga, pemberian informasi
dan sebagainya. Suatu siklus akan berakhir apabila honsumen merasa puas
terhadap pemilikan suatu barang atau terus mienerus (Basu Swasta, 1990:4).

Menurut William J. Stanton ( dalam Basu Swasta dan Irawan,
2002:5), bahwa pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-
kegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga,
mempromosikan dan mendistribusikan  barang dan jasa yang dapat
memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang ada maupun pembeli
potensial.

Sedangkan menurut Kotier, Philip (1997:8) pemasaran adalah suatu
proses sosial dan manajerial yang di dalamnya individu dan kelompok
mendapatkan apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan,
menawarkan dan mempertukarkan produk yang bemilai dengan pihak lain.

Perusahaan yang sudah mulai mengenal baliwa pemasaran
merupakan faktor-faktor penting untuk mencapai sukses usahanya, akan
mengetahui adanya cara dan falsafah yang terlihat di dalamnya. Cara dan
falsafah ini disebut konsep inti pemasaran yang secara definitif dapat
dikatakan bahwa: pemasaran adalah suatu proses sosial dan manajerial
dimana individu dan kelompok mendapatkan kebutuhan dan keinginan

mereka dengan nencipkan, menawarkan dan bertukar sesuatu yang bernilai
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satu sama lain. Defimsi ini berdasarkan pada konsep: kebutuhan. keiginan
dan permintaan; produk ( barang, jasa dan gagasan), nilai, biava dan
kepuasan; pertukaran dan transaksi. hubungan dan jaringan: pasac, serta
pemasar dan prospek (Kotler, Philip. 1997:8). Konsep inti pemasaran ini

dapat digambarkan sebagai berikut:
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Kebutuhan, Keinginan,
dan Permintaan

| Produk (barang), rasa.
dan gagasan

|

| Nilai, Biaya, dan
fransalsi

v

" Pertukaran dan transaksi

4

[ Hubungan dan jaringan

l

Pasar

l

Pemasar dan calon
pembeli

Gambar 2.1 : Konsep Pemasaran
Sumber: Kotler, Philip (1997:8)

11
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Dari beberapa definisi di atas, dapat disimpulkan bahwa kegiatan
pemasaran adalah:
a. Semua operasi dan perencanaan perusahaan harus berorientasi pada
konsumen.
b. Kegiatan yang bertujuan untuk merencanakan, menentukan harga,
promosi dan distribusi.
c. Semua kegiatan pemasaran merupakan proses sosial ateu kelompok

untuk memperoleh apa vang diinginkan konsumen.

222 Perkembangan Pemasaran Jasa

Pada negara-negara yang sudah maju dapat dilihat bahwa
perkembangan sektor jasa berkembang begitu cepat. Menurut Schoell dan
Gultinan (1992 dalam Fandy Tjiptono, 2000:3) faktor pemicu
perkembangan sektor jasa adalah.

1. Adanya peningkatan pengaruh sektor jasa dalam perekonomian.

Waktu santai yang semakin banyak.
Persentase wanita yang masuk dalam angkatan kerja semakin besar.
Tingkat harapan hidup semakin meningkat.
Produk-produk yang dibutuhkan dan dihasilkan semakin kompleks.

Adanya peningkatan komlpeksitas kehidupan

SRNLERTS CORE e, TR

Meningkatnya perhatian terhadap ekologi dan kelangkaan sumbe
daya.
8. Perubahan teknolog! berlangsung cepat.

)1 negara Indonesia, peranan jasa semakin banyak mendapat tempat,
baik jasa yang dinikinati konsumen maupun yang dinikmati oleh
perusahaan. Jasa yang dinikmati oleh perusahaan cukup pesat
perkembangannya, seperti penelitian, perpajakan, periklanan, dan c/eaning

service.
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2.2.3. Perbedaan Barang Dan Jasa

Orang sering merancukan istilah produk (produck). barang (good)
dan jesa (service). Padahal ketiganya mempunyal perbedaan pokok. Dalam
hal ini produk mempunyai pengertian vang paling luas.

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen untuk
diperhatikan, diminta. dicari, dibeli. disewa digunakan atau dikonsumsi
pasar, baik pasar konsumen akhir maupun pasar industri, sebagai
pemenuhan kebutuhan atau keinginan pasar yang bersangkutan (Fandy
Tjiptono,2002:22).

Bila ditinjau dan aspck berwujud atau tiadak berwujud menurut
Fandy Tjiptono (2002:22). produk ini dikelompokkan dalam :

a. Barang
Barang merupakan hasil atau keluaran (output) benwujud fisik (tangible)
dan  proses tranformasi  sumber daya, sehingga bisa dilihat,
diraba/disentuh, dirasa. dipegang, disimpan. dipindahkan. dan mendapat
perlakuan fisik lainva.
b Jasa (service)
Jasa merupakan aktivitas, manfaat atau kepuasan yang ditawarkan untuk
dijual.
Menurut Kotler, Philip (1997:83), jasa dapat didefinisikan sebagai setiap
findakan atau perbuatan yang ditawarkan oleh satu pihak kepada pihak
lainnya, yang pada dasarnya tidak berwujud dan tidak menyebabkan
suatu kepemilikan apapun. Produknva dapat dikaitakan atau tidak
dikaitkan dengan produk fisik. Untuk membedakan Jasa dengan barang,
dibagi menjadi empat karakteristik utama. vaitu (Kotler, Phuip,
1997:84):
V.Intangibility (hdak berwujud)
Maksudnya jasa tidak dapat dilihat dirasa. dicium, didengar atau
diraba sebelum dikonsumsi.
Dengan demikian orang akan menyimpulkan kualitas jasa dari tempat

(place). orang (people). peralatan (equipment),  bahan-bahan
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komunikasi (communication material). simbol, aan harga yang mereka
amati.

2. Inseparability (tidak terpisahkan)
Apabila barang diproduksi, kemudian dijual, lalu dikonsumsi. Maka
Jasa umumnya dijual lebih dulu, kemudian diproduksi dan dikonsumsi
secara bersamaan.

3. Variabhility (bervanasi)
Jasa sangat bervanasi Karena tergantung pada siapa yang
menyediakan, kapan, dan dimana jasa dilakukan.

4. Perishability (mudah lenyap)

Jasa merupakan komoditas tidak tahan lama dan tidak dapat disimpan.

Dan Steinhoff (dalain Fandy Tjiptono. 2000:113) jupa menyatakan
bahwa dalam industii jasa, tidak berlaku apa yang biasanya dijumpai
pada industri barang, misalnya.

i. Tidak ada produksi inasal, tidak ada persediaan barang.

2. Tidak ada mekanisme, otomatisasi, standar,

3. Banyak usaha kecil dibidang jasa, dan minim investasi.

4. Daerah kerja terbatas (kebanyakan).

5. Sukses usaha lebih tergantung pada mutu layanan, bukan pada

besamya investasi.
6. Biaya operasionalnya paling besar untuk keperluan tenaga kerja
(kecuali untuk tranportasi, hotel, lembaga pendidikan komputer, dan

lain-lain},.

2.2.4 Pengertian Bauran Pemasaran (Marketing Mix)
Perkembangan konsep pemasaran tidak akan terlepas dari tujuan
utama perusahaan yaitu untuk mendapatkan keuntungan (profit oriented).

Dalam rangka mencapai tujuan tersebut bidang pemasaran harus dapat

mengoptimalkan aspek-aspek bauran pemasaran. Menurut Kotler, Philip

(1997:82), bawan pemasaran adalah seperangkat alat pemasaran yang



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

digunakan perusahaan untuk mencapai tujuan pemasarannya dalam pasar
sasaran. Sedangkan menurut Buchari Alma (1992: 163), pengertian
marketing mix yaitu suatu istilah yang menggambarkan seluruh unsur
pemasaran dan faktor produksi yang dituangkan dalarn mencapai tujuan-
tujuan usaha misalnya, laba, rerurn on investment, peningkatan omset
penjualan, menguasai pasar dan lain scbagainya.

Pelaksanaan bauran pemasaran yang optimal, menurut Buchari Alma
(1992:166) harus memperiimbangkan hal-hal berikut:

1. Bauran pemasaran harus seimbang.
Dalam melaksanakan bauran pemasaran secara umum haruslah
diusahakan dalam keadaan seimbang, oleh sebab itu promosi secara
besar-besaran harvs ditmbangi oleh mutu yvang baik.

2. Bauran pemasaran tidak boleh statis.
Bauran pemasaran tidak boleh bersifat statis, tetapi harus dinamis.
Manajemen pemasaran dituntut dinamika dan kreatifitasnya.

3. Bauran pemasaran tidak boleh meniru.
Dalam melaksanakan bauran pemasaran belum tentu tepat bila satu
perusahaan meniru atau menjiplak perusahaan lainnya, karena situasi
dan kondisi verusahaan juga berbeda.

4. Bauran pemasaran harus bertujuan jangka panjang,
Dalam melaksanakan bauran pemasaran sebaiknya mempunyai tujuan
jangka panjang, dengan demikian kestabilan perusahaan tetap terjaga.

5. Bauran pemasaran harus sesuai dengan situasi dan kondisi perusahaan,

6. Bauran pemasaran harus didasarkan pada pengalamar.

Dari 6 (enam) unsur yang terdapat dalam kombinasi tersebut saling
berhubungan, lagi puia kita meninjau konsep sistern sebagai keputusan
dimana masing-masing elemen didalamnya saling mempengaruhi juga,
setiap vanabel yang ada mempunyai banyak sekali sub variabel. Perusahaan
dapat memasarkan satu atau beberapa macam produk. bail: yang ada

hubungannya maupun tidak ada.
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Basu Swastha, (1996: 42) mendifinisikan bahwa “marketing mix
adalah kombinasi dari empat variabel atan kegiatan yang merupakan inti
dari sistem pemasaran perusahaan yaitu produk, struktur, harga kegiatan
promosi dan sistem distribusi.

Dari empat unsur yang terdapat dalam kombinasi tersebut saling
berhubungan disamping itu kita meninjau konsep sistem sebagai keputusan,
dimana masing-masing elemen didalamnya saling mempengaruhi juga
setiap variabel yang mempunyai banyak sekali sub variabel. Dari beberapa
pendapat diatas dapat diketahui bahwa marketing mix merupakan kegiatan

yang bukan semata-mata untuk menjual barang dan jasa.

2.2.5 Variabel-Variabel Dalam Bauran Pemasaran Jasa
2.2.5.1 Produk

Alar bauran pemasaran yang paling mendasar adalah produk yaitu
suatu penawaran dari perusahaan kepada pasar, yang mencakup kualitas,
rancangan, bentuk, merk, dan kemasan produk. Produk juga merupakan
hasii dari suatu aktifitas proses produksi berupa barang atau jasa serta dapat
dinikmati, juga sebagai pemenuhan kebutuhan sehari-hari. Produk juga
faktor yang mempengaruhi minat beli konsumen. Problematika didalam
mengelola produk-produk yang dijual adalah bagaimana menyesuaikan
antara produk-produk yang ditawarkan dengan kondisi dari segmen pasar
yang menjadi sasarannya.

Basu Swastha (1996:94) mengemukakan bahwa produk adalah suatu
sifat yang kompleks baik dapat diraba termasuk bungkus, wama, harga,
perusahaan dan pengecer pelavanan perusahaan dan pengecer yang diterima
olelh pembeli untuk memuaskan keinginan atau kebutuhan. Sedangkan
menurut Kotler, Philip (1997:52), produk adalah sesuatu yang dapat
ditawarkan ke suatu pasar untuk memenuhi keinginan atau kebutuhan,

Kebijakan pemasaran yang mendefinisikan sifat produk tersebut
akan menjadi pusat perhatian pengusaha dalam menawarkan produk pada

pasar sasarannya. Kebijakan-kebijakan ini berupa keluasan dan penyebaran
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produk, tingkat kecanggihan teknis dan tingkat kencanggihan teknis dan
tingkat kualitas produk sasaran relatif terhadap pesaing (Fandy Tjiptono,
2000:255). Satu hal yang perlu diperhatikan adalah bagaimanapun besamya
usaha promos!, distribusi dan harga yang murah apabila tidak diikuti dengan
produk yang bermutu dan disenangi oleh konsumen, maka usalia bauran
pemasaran tidak akan berhasil. Oleh karena itu perlu dikaji produk apa yang
perlu dipasarkan, bagaimana selera konsumen masa kini. apa needs dan
wants mereka. Menurut Kotler, Philip (1997:82) variabel-variabel produk
meliputi keanekaragaman. kualitas, design, bentuk. merk. kemasan. ukuran,
pelayanan, jarninan dan pengembalian.
Konsep produk menurut Kotler, Philip (1997:100) :
1. Produk Formal
Yaitu obyek fisik atau jasa yang ditawarkan ke pasar Bila produk
tersebut berupa obyek fisik. maka prodik tersebut memiliki § (hma)
karakteristik: tingkat kualitas. ciri (fearure). model (style), merk dan
kemasan.
2. Produk Inti
Yaitu kegunaan atau manfaat yang dicari pembeli.
3. Produk Menveluruh (Augmerited Product)
Yaitu keseluruhan faedah yang diterima seseorang sewaktu membeli
produk fonmal. Tennasuk juga obyek fisik atau Jasa, pelayanan,
pembungkusan, petunjuk pemakaian, penghantaran tempat pembeli,
pemasangan, perawatan, reparasi, garansi dan sebagianya.
Ada beberapa cara penggolangan produk, antara lain (Basu Swastha,
1996:166):
I. Penggolongan barang  berdasarkan kepuasan  segera dan
kesejahteraan konsumen jangka panjang meliputi:
a. Barang yang bermanfaat (solutary produc)
Yaite barang mempunyai daya tarik tetapi tidak dapat
memberikan manfaat yang tinggi kepada konsumen dalam

Jangka panjang. Misalnya: deterjen dengan fosfat rendah
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b. Barang yang kurang sempuma (deficient product)
Yaitu barang yang tidak mempunyai daya tarik yang tinggi
maupun kualitas yang bermanfaat, seperti:obat obat yang terasa
pahit.
¢.  Barang menyenangkan (pleasing produci)
Yaitu barang yang dapat segera memberikan kepuasan tetapi
dapat berakibat buruk bagi konsumen dalam jangka panjang.
Misalnya: rokck
d. Barang yang sangat diperlukan (desirable product)
Yaitu barang yang dapat memberikan kepuasaan dengan segera
dan sangat bermanfaat dalam jangka panjang. seperti © makanan
yang bergizi tinggi.
2. Penggolongan barang menurut tujuan nemakaian oleh si pemakai
a. Barang konsumsi
Barang konsumsi adalah barang-barang vyang dibeli untuk
dikonsumsikan. Pembelian barang konsumsi ini  adalah
pembeli/konsumen akhir, bukan pemakai industri karena barang-
barang tersebut hanya dipakai sendiri (termasuk diberikan
kepada orang lain), tidak di proses lagi. Dalam hal ini, barang
konsumsi dibedakan menjadi tiga golongan, yaitu:
i. Barang konvinien (convinien goods)
Barang konvinien adalah barang yang mudah dipakai,
memnbelinya dapat disembarang tempat, dan pada setiap
waktu. Misalnya: rokok, sabun dan sebagainya.
2. Barang shopping (shopping goods).
Barang shopping adalah barang yang harus dibeli dengan
mencari  dahulu  dan  dalam  membelinya  harus
dipertimbangkan ~ masak-  masak, misalnva  dengan

membandingkan mutu, harga. kemasan dan sebagainya.
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3. Barang spesial (speciality goods)
Barang spesial adalah barang yang mempunyai ciri khas dan
hanya dapat dibeli di tempat tertentu saja. Dalam hal ini,

pembeli yang ingin memperolehnya harus mengeluarkan

pengorbanan istemewa. Contoh: barang antik ditoko sen:

tertentu, pakaian wanita di rumah mode tertentu dan

scbagainya.

b. Barang industri

Barang industri adalah barang-barang yang dibeli untuk diproses lagi

atau untuk kepentingan dalm industri. Dalam hal ini barang industri

dapat dibedakan menjadi lima golongan sebagai berikut:

k.

Bahar baku

Bahan baku ini merupakan bahan pokok untuk membuat barang
lain. Misalnya: kapas untuk membuat berfang, jerami. untuk
kertas, minyak bumi untuk membuat bensin dan sebagainya.
Komponen dan barang setengah jadi ]
Komponen dan barang setengah jadi merupakan barang-barang
yang sudah masuk dalam proses produksi dan dipererlukan untuk
melengkapi produk akhir, antara lain: benang untuk membuat
tekstil, kain untuk membuat baju dan sebagainya.

Perlengkapan operasi (operating supplies)

Perlengkapan  operasi  adalah  barang-barang yang dapat
digunakan untuk membantu kelancaran proses produksi maupun
kegiatan kegiatan lainnya dalam perusahaan Dalami golongan ini
termasuk juga perbekalan yang dipakai jangka panjang, misalnya
minyak pelumas untuk mesin mesin, kertas dan pensil untuk
membuai catatan dan sebagainya.

Instalasi

Instalasi yaitu alat produksi utama dalam pabrik/ perusahaan
yang dapat dipakai untuk jangka waktu lama (termasuk barang

tahan lama). Contoh: mesin penggiling padi pada perusahaan
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penggilingan padi, mesin tenun pada perusahaan tekstil. mesin
cetak pada percetakan dan sebagainya.

5. Peralatan ekstra
Peralatan ekstra (accesorry equipment) vyaitu alat-alat yang
dipakai untuk membantu instalansi, seperti alat angkut dalam
pabrik (iruk pengankut barang/forkit truck), gerobak dan
sebagainya.

2.2.5.2 Harga

Harga merupakan jumlah biaya yang dibayar oleh pembeli untuk
produk tertentu (Kotler, Philip, 1997:82). Harga juga merupakan satu-
satunya olemen bauran pemasaran yvangmenghasilkan pendapatan,
disamping itu harga juga merupakan salah satu elemen bauran pemasaran
yang paling fleksibel karena harga dapat diubah dengan cepat (Kotler,
Philip, 1997:107).

Menurut Basu Swastha (2002:241) harga adalah “jumlah uang
(ditambah beberapa produk kalau mungkin) yvang dibutuhkan untuk
mendapatkan sejumiak kombinasi dari barang beserta pelayanannya”.

Sedangkan menurut Alex. S. Nitismono (dalam Buchari Alma
1692:55) menyatakan harga adalah “nilai suatu barang dan jasa yang diukur
dengan sejumlah uang dimana berdasarkan nilai tersebut seseorang atau
perusahaan bersedia melepaskan barang atau Jasa yang dimiliki kepada
pihak lain™.

Dan pendapat diatas dapat disimpulkan bahwa dalam penetapan
tingkat harga biasanya perusahaan melakukan mengadakan  percobaan
dengan cara menguji pasar. Apakah pasar menerima atau menolak. Apabila
konsumen menerima penawaran harga berarti harga vang ditetapkan sudah
layak tetapi bila sebalikuya, biasanya harga itu akan diubah dengan cepat.
Keputusan akan penctapan harga diintegrasikan pula dengan keputusan

tentang penetapan produk.
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Pada umumaya perusahaan mempunyai beberapa tujuan  dalam

penetapan produknya yaitu:

a.
b.

o

Mendapatkan laba yang maksimal.

Mendapatkan  pengembalian  investasi yang  ditergetkan  atau
pengembalian pada penjualan bersih.

Mencegah atau mengurangi persaingan.

Mempertahankan atau memperbaiki market share.

Harga merupakan faktor penentu pasar untuk suatu produk yang

dapat mempengaruhi posisi persaingan dan juga market share perusahaan.

Harga dapat memberikan hasil dengan menciptakan pendapatan dan

keuntungan bersih. Sehingga dapat dikatakan harga dapat mempengaruhi

rogram pemasaran suatu perusahasn. Penetapan harga juga merupakan hal
La jug

yang penting karena empat alasan (Kotler, Philip, 1994:115) yaitu:

a.

Semua produk dan jasa pasti mempunyai harga. walaupun produk atau

jasa tersebut “gratis”.

Keputusan tentang harga dilaksanakan dengan segera (kecuali bila
ditentukan oleh pemerintah), sedangkan program-program la'n
memerlukan waktu yang cukup lama untuk dijalankan.

Dari sisi anggaran (hudgeting). keputusan harga berpengaruh terhadap
prosentase inargin konstribusi.

<eputusan harga mempunyai implixasi penting bagi program
periklanan, promosi penjualan serta penjualan dan distribusi vang
dipilih.

Penetapan harga dapat ditentukan melalui 5 metode /Kotler, Philip,

1997:115) yaitu:

a.

Penetapan harga mark up (mark up pricing) adalah penetapan harga
paling desar yaitu dengan cara menambahkan atau mark up standar
biaya produk. Penetapan harga ini penetapan harga cos plus.

Penetapan harga berdasarkan sasaran pengembalian (farget return
pricing) adalah penetapan harga produk perusahaan dengan cara

menentukan harga yang akan menghasilkan tingkat pengembalian atas
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investasi (icturn on imvestment). Disebut juga penetapan harga titik
impas. .
Penetapan harga berdasarkan nilai yang dipersepsikan yaitu penetapan
harga berdasarkan persepsi pembeli mengenai nilai dan bukan pada
biaya penjual.

Penetapan harga sesna harga yang berlaku vaitu penetapan  harga
menurut - keadaan, menetapkan harga mengikuti harga bersaing, bukan
terdasarkan pada biaya perusahaan atau permintaan.

Penetapan harga penawaran tertutup vaitu penetapan harpa berdasarkan
pendapat mereka (biasanya untuk lelang).

Dalam kenyataan, tingkat harga vang terjadi dipengaruhi oleh

beberapa  faktor.  Nagle (dalam  Kotler. Philip, ~ 1998:111)

mengidentifikasikannya ke dalam sembilan faktor vang mempengaruhi

kepekaan harga sebagai berikut:

1

Pengaruh nilai unik

Pembeli kurang peka terhadap harga jika produk tersebut ebih langka.
Pengaruh kesadaran atas produk pengganti

Pembeli semkain kurang peka terhadap harga jika mereka tidak
menyadan ada produk pengganti.

Pengaruh perbandingan yang sulit

Pembeli semkain kurang peka terhadap harga jiks mercka tidak dapat
dengan mudah membandingkan kualitas barang pengganti.

Pengaruh pengeluaran total

Pembeli semakin kurang peka terhadap harga jika pengeluaran tersebut
semakin rendah dibandingkan total pendapatan.

Pengaruh manfaat akhir

Pembeli semakin kurang peka terhadap harga jika pengeluaran teresebut
semakin kecil dibandingkan biaya total produk akhir.

Pengaruh biaya yang dibagi

Pembeli semakin kurang peka terhadap harga jika sebagian harga
ditanggung pihak lain.

b
bo
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7. Pengaruh investasi tertanam
Pembeli semakin kurang peka terhadap harga jika produk tersebut
digunakan bersama dengan aktiva yang dibeli sebelumnya.

8. Pengaruh kualitas harga
Pembeh semakin kurang peka terhadap harga jika produk tersebut
dianggap memiliki kaualitas, gengsi atau ekslusifitas lebih.

9. Pengaruh persedian
Pembeli semakin kurang peka terhadap harga jika mereka tidak dapat

menyimpan produk tersebut.

2.2.5.3 Saluran Distribusi

Saluran distribusi merupakan penghubung antara produsen dergan
konsumen. Menurut Basu Swastha dan Irawan (2002:285), saluran distribusi
adalah “saluran yang dibutuhkan oleh produsen untuk menyalurkan barang
tersebut ke konsumen atau pemakai industri. Sedangkan menurut Alex S.
Nitisemono (dalam Mursid. 1997:60) menyatakan bahwa saluran distribusi
adalah lembaga-lembaga distiibusi atau lembaga-lembaga penyalur yang
mempunyai kegiatan menyalurkan atau menyampaikan barang atau jasa dari
produsen kekonsumen, distributor atau penyalur ini berkerja secara aktif
untuk mengusahakan perpindahan bukan hanya sekedar secara fisik tetapi
dalam arti agar (barang) tersebut dapat dibeli konsumen. ;

Dani kedua definisi diatas dapat disimpulkan bahwa saluran
distribusi merupakan semua sarana yang dipakai untuk menyalurkan barang
yang berasal dari produsen ke konsumen.

Basu Swastha (1996:123) menyatakan bahwa fungsi saluran
distribusi yaitu:
a. Penjualan

b. Pembelian
Pengankutan

c
d. Penyimpanan

o

Pembelanjaan

L

Penanggulangan resiko

ra
LS

|
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g. Standarisasi
. Pengumpuian informasi

Sedangkan menurut Kotler, Philip (1997:141) menyatakan bahwa

sebuah saluran pemasaran atau saluran distribusi nielaksanakan tugas

memindahkan barang dari produsen ke konsumen, sehingga dapat mengatasi

kesenjangan waktu, tempat dan pemilikan yang memisahkan barang dan

Jasa dari oreng-orang yang membutuhkan atau menginginkan. Anggota-

anggota dari saluran pemasaran tersebut melaksanzkan sejumlah fungsi

utaama sebagai berikut:

Informasi

Pengumpulan dan penyebaran informasi riset pemasaran mengenai
pelanggan, pesaing, pelaku dan kekuatan lainyang ada pada saat ini
maupun yang pontensial dalam lingkungan pemasaran.

Promosi

Pengembangan dan penyebaran komunikasi persuasif yang dirancang
untuk menarik pelanggan pada penawaran tersebut.

Negosiasi

Usaha untuk mencapai persetujuan akhir mengenai harga dan syarat lain
sehingga transfer kepemimpin dapat dilakuakan.

Pemesanan

Komunikasi dari pada para anggota saluran distribusi atan saluran
pemasaran ke produsen mengenai minat untuk membeli.

Pembiayaan

Perolehan dan pengalokasian dana yang dibutuhkan untuk membiayai
persediaan pada berbagai tingkat saluran pemasaran.

Pengambilan resiko

Penanggungan resiko vang berhubungan dengan pelaksanaan saluran
pemasaran tersebut.

Pemullikan fisik

Kesinambungan penyimpanan dan pergerakan produk fisik dari bahan

inentah sampai kepelanggan akhir.
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8. Pembayaran

Pembeli membayar tagihan ke penjual lewat bank dan institusi keuangan
lainnya.

Hak milik

Transfer kepemilikan sebenarnya dar satu organisasi atau orang ke

organisai.

Beberapa unsur penting saluran disinibusi C. Glenn Waiter (dalam

Basu Swastha dan Irawan, 2002:286) yaitu:

1.

1.

Saluran distribusi merupakan sekelompok lembaga vang ada di antara
berbagai lembaga yang mengadakan kerjasama untuk mencapai suatu
tujuan,

Distribusi fisik rnerupakan kegiatan yang penting vang dilakukan oleh
sekelompok pedagang dan beberapa agen.

Tujuan dari saluran pemasaran adalah untuk mencapai pasar-pasar
tertentu.

Saluran melaksanakan-melaksanakan kegiatan penting untuk mencapai
tujuan yaitu rnengadakan penggolongan produk dan
mendstribusikannya.

Menurut Basu Swastha dan Irawan (2002:299), faktor-faktor yang
mempengaruhi pemilihan saluran distribusi yaitu:
Pertimbangan pasar
Saluran distribusi sangat dipengarubi oleh pola pembelian konsumen,
maka keadaan pasar ini merupakan fakotor penentu dalam pemslihan
saluran distribusi.
Beberapa faktor pasar yang harus diperhatikan adalah:
a. Konsumen atau pasar industri
b. Jumlah pembeli potensial
¢. Konsumen pasar secara geografis

d. Jumlah pesanan
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e. Kebiasaan dalam pembelian
2. Pertimbangan barang atau produk.
Beberapa faktor yang harus dipertimbangkan dari seg: barang atau
produk antara lain:
‘a. Nilai unik,
b. Besar dan berat barang
¢. Daya tahan barang,/mudah rusaknya barang
d. Sifat tehnis
e. Barang standar dan pesenan
f. Luasnya product iine
3. Pertimbangan perusahaan
Dari segi perusahaan faktor yang perlu diperhatikan yaitu
a. Sumber pembelanjaan
b. Pengalaman dan kemampuan manajemen pengawasan saluran
c. Pelayanan yang diberikan penjual.
4. Pertimbangan perantara
Faktor-faktor yang perlu diperhatikan adalah:
a. Pelayanan yang diberikan oleh perantara
h. Sikap perantara terhadap kebijaksanaan produsen
¢. Volume penjualan
d. Biaya atau ongkos
e. Kegunaan perantaia.
Menurut Basu Swastha dan Irawan (2002:265), saluran distribusi-
dibagi menjadi beberapa macam yaitu:
a. Produsen - konsumen

Bentuk caluran distribusi yang paling pendek dan paling sederhana

adalah saluran produsen ke konsumen tanpa menggunakan perantara.
Produsen dapat menjual barang yang dihasilkannya melalui pos atau
langsung mendatangi rumah konsumen (dari rumah ke rumah). Oieh

karena itu saluran imi disebut distribusi langsung.
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b. Produsen-Pengecer-konsumen.
Seperti halnya dengan jenis saluran distribusi yang pertama, saluran ini
juga disebut saluran distribusi langsung. Di sini pengecer besar lansung
melakukan pembelian pada produsen. Adapun beberava produsen yang
mendirikan toko pengecer besar langsung melayani konsumen. Namun
alternatif yang terakhir ini tidak umum dipakai,

¢. Produsen-Agen-Pengecer-Konsumen.
Saluran distribusi semaca ini banyak digunakan oleh produsen dan
dinamakan dengan saluran distribusi tradisional. Disini produsen hanya
melayani penjualan dalam jumlah besar saja, tidak menjual kepada
pengecer. Pembelian pengecer dilayani oleh pedagang besar dan
pembelian oleh konsumen dilayani oleh pengecer.

d. Produser-Agen-Pengecer-Konsumen.
Produsen memilih agen penjualan  atau  agen pabrk  sehingga
penyalurnya. Sasaran penjualannya terutama ditujukan kepada para
penigecer besar.

e. Produsen-Agen-Pedagang Besar-Pengecer-Konsumen.
Produsen sering menggunakan agen  sebagai  perantara  untuk
menyalurkan  barangnya kepada pedagang besar yang kemudian
mnenjualnya kepada pedagang besar yang kemudian menjuzlnya kepada
toko-toko keci!. Agen yang terlihat dalam saluran distribusi ini terutama
agen penjualan.

Beberapa macam saluran distnbusi yang disebutkan diatas
menggunakan perantara sebagai penguhubung antara perusahaan dengan s
konsumen yang dituju. Meskipun penggunaan perantara berarti melepaskan
sebagian kekuasaan atas bagaimana dan kepada siapa barang-barang itu
dijual, namun demikian tidak sedikit produsen yang menyerahkan sebagian

tugas penjualan kepada perantara.

Alasan digunakan perantara, antara lain adalah (Basu Swastha dan
Irawan, 2002:272):
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I. Banyak perusahaan yang tidak mempunyai sumber dana untuk dapat
menjalankan program pemasaran langsung.

2. Pemasaran langsung mengharuskan produsen untuk menjadi perantara
bagi barang-barang komplementer yang dihasilkan perusahaan lain, agar
dapat dicapai efisiens: distribusi masal.

3. Produsen mempunyai modal cukup kuat untuk menyalurkan sendiri
hasil produksinya., senngkah dapat memperoleh penerimaan lebih
banyak apabila dana tersebut digunakan untuk menambah investasi di

bidang lain.

2.2.5.4 Promosi

Promosi merupakan salah satu variabel didalam marketing mix yang
sangat penting dilaksanakan oleh perusahaan dalam pemasaran produk atau
Jasanya, karena kegiatan promosi ini merupakan salah satu upaya
perusahaan untuk mempengaruhi minat beli konsumen.Oleh karena itu
diperlukan alat-alat yang dikenal dengan istilah promotion mix.

Dalam pemasaran modern tidak hanya menentukan pengembangan
yang baik, penetapan harga yang menarik dan terjangkau oleh konsumen.
Perusahaan harus pula mengadakan komunikasi dengan konsumen secara
efektif perusahaan harus melaksanakan promosi.

Basu Swastha dan Irawan (2002:349) mengatakan bahwa promosi
dipandang sehagai arus informasi atau persuasi satu arah yang dibuat untuk
mengarahkan seseorang atau organisasi kepada tindakan yang mencipatakan
pertukaran dalam pemasaran.

Menurut Martin L. Bell (dalam Basu Swastha dan Irawan,
2002:349), Promosi adalah semua jenis kegiatan pemasaran yang ditujukan
untuk mendorong permintaan.

Dari definisi diatas dapat disimpulkan banwa kegiatan promosi
adalah luas sekali karena menyangkut beberapa kegiatan dalam perusahaan
harus mengetahui apa yang harus dipromosikan, kepada siapa promosi

tersebut disampaikan dan dimana promosi dipromosikan. Kalau perusahaan

28
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mengetahui hal  tersebut  tentunya akan mengetahui apa yang harus

dilaksanakan dalam kegiatan promosi tersebut karena kegiatan promosi

diperlukan untuk merebut pasar-pasar dari perusahaan sejenis bahkan

pesaing, selain juga tingkat perusaliaan itu sendiri yang harus diperhatikan.
Adapun variabel-varabel dari promosi yang tergabung dalam

promotinal mix, antara lain : (Basu Swastha dan Irawan, 2002:350)

1. Periklanan (Advertising )

Periklanan adalah bentuk presentasi dan promosi nonpersonal tentang

ide, barang dan jasa yang dilakukan oleh sponsor yang dapat

diidentifikasikan, yang memberikan imbalan untuk tujuan tersebut.

Adapun bentuk dan tujuan periklanan bagi pemasaran produk suatu

perusahaan, antara lain (Kotler. Philip. 1997:236)

a. Perniklanan yang bersifat informatif adalah bentuk iklan yang
dilakukan secara besar-besaran pada tahap awal suatu jenis produk
ditawarkan, tujuan dan periklanan ini adalah untk membentuk
permintaan pertama.

b. Penkianan persuasif adalah periklanan yang penting dilakukan
dalam tahap kompetitif atau persaingan, tujuan dari periklanan ini
adalah membentuk permintaaan selektif untuk suatu merk tertentu.

. Iklan pengingat adalah suatu bentuk iklan yang sangat penting bagi
produk yang sudah mapan, tujuan dan iklan ini adalah
menginformasikan atau membujuk konsumen untuk mengadakan
pembelian produk perusahaan dengan cara mengingatkan atau
menanarkan ingatan yang cukup kuat mengenai produk perusahaan
tersebut.

Sifat-sifat penklanan yang berkaitan erat dengan bauran pemasaran yaitu

(Kotler, Philip, 1997:222):

a. Perikalan bersifat presentasi umum
Periklanan adalah cara komunikasi vang sangat umum, sifatnya yang
umum itu memberi semacam keabsahan produk dan penawaran yang

terstandardisasi. Karena banyak orang menerima pesan yang sama,
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pembeli tahu bahwa motif mereka untuk membeli produk tersebut
akan dimaklumi oieh umum.

b. Periklanan bersifat tersebar luas.
Periklanan adalah medium berdaya sebar luas yang memungkinkar
penjual mengulang satu  pesan berkali-kalli.  ITklan jugh

memungkinkan pembeli menerima dan membandingkan pesan dari

berbagai pesaing. Perilkanan berskala besar oleh seorang penjual

menunjukkan sesuatu positif tentang ukuran, kekuatan dan
keberhasilan penjualan.
¢. Periklanan bersifat ekspresif
Periklanan memberikan peluang untuk mendramatisasi perusahaan
dan produknya melalui penggunaan cetakan, suara.dan wama yang
penuh seni. Mamun kadang-kadang kemampuan berekspresi yang
terlalu berhasil dari iklan dapat memperlemah pesan an
mengalihkan perhatian dan pesan.
d. Periklanan tidak bersifat pribadi
Periklanan tidak memiliki kemampuan memaksa seperti wiraniga
perusahaan. Audiens tidak merasa wajib memperhatikan atau
menanggapi. Iklan hanya mampu melakukan monolog, bukan dialog
dengan audiens.
2. Personal selling.
Di dalam kegiatannya personal selling atau penjualan personal terjadi
interaksi langsung artinya, diantara pembeli dan penjual suatu barang
can jasa saling bertatap muka. Komunikasi yang dilakukan kedua belah
pihak tersebut bersifat individual dari dua arah, sehingga terdapat umpan
balik vang menjadi keinginan dan kesukaan pembeli. Kegiatan personal
selling ini tidak hanya terjadi ditempat pembeli saja tetapi juga dapat
dilakukan ditempat penjualan atau toko. Personal selling atau penjualan
personal ini merupakan salah satu bentuk promosi yang efektif

teritama dalam membangun preferensi, keyakinan dan tindakan

3

0

o
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pembelian. Manfaat dari pelaksanraan kegiatan personal selling atau

penjualan personal adalah (Kotler, Philip, 1997:224):

a. Adanya konfrontasi personal
Penjualan personal mencakup hubungan yang hidup. langsung dan
interaktif antara dua orang atau lebih. Masing-masing pihak dapat
melihat kebutuhan dan karakteristik pihak lain secara lebih dekat dan
segera melakukan penyesuaian.

b. Dapat mempererat hubungan antara penjual dengan konsumen
Personal sclling atau penjualan personal memungkinkan timbulnya
berbagai jenis hubungan mulai dari hubungan penjualan sampai
dengan ke hubungan persahabatan. Wiraniaga vang efektif harus
terus bermpava mengutamakan kepentingan pelanggannya jika
mereka ingin mempertahankan hubungan jangka panjang.

c. Adanya tanggapan atau Respon langsung dari konsumen
Penjualan personal membuat pembelli merasa berkwajiban untuk
mendengarkan pembicaraan wiraniaga. Pembeli terutama sekali
harus menanggapi, walau tanggapan tersebut nanya berupa suatu
ucapan “terima kasih’secara sopan.

3. Publisitas ( Puklicity )

Menurut Basu Swastha dan Irawan (2002:352), Publisitas merupakan

bagian dari fungsi yang lebih luas, disebut hubungan masyarakat dan

meliputi  usaha-usaha untuk menciptakan dan  mempertahankan
hubungan yang menguntungkan antara organisasi dengan masyarakat.
termasuk pemilik perusahaan, karyawan, lembaga pemerintah, penyalu:
disamping juga calon pemnbeli. Komunikasi dengan masyarakat luas
melalui hubungan masyarakat ini dapat mempengarvhi kesan terhadap:
sebuah organisasi maupun produk atau jasa yang ditawarkan.

4. Sales Promostion
Sales promosi adalah kegiatan pemasaran selain advertensi, personal

selling serta publisitas yang mendorong efektifitas pembelian konsumen
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dan;pedagang dengan menggunakan alat peraga, pameran, kupon,
demontrasi, sponsor dan lain sebagainya
Adapun fungsi sales promosi antara 'ain, adalah (Basu Swastha dan
Irawan. 2003:353) :
a. Memberikan informasi
b. Membujuk atau mempengaruhi
¢. Menciptakan kesan yang baik

d. Memuaskan keinginan konsumen sebagai alat komunikasi

2.2.5.5 Orang

Orang atau people berarti orang yang melayani ataupun
merencaniakan pelayanan kepada konsumen. Kemna sebagian besar jasa
dilayani olerh orang. maka orang tersebut perlu diseieksi. dilatih. dimotifasi
sehingga memberikan kepuasan terhadap pelanggan. Setiap karyawan harus
berlomba-lomba berbuat kebaikan terhadap konsumen dengan sikap
perhatian, responsif, inisiatif. kreatif, pandai memcahkan masalah, sabar.

dan iklas.

2.2.5.6 Bukti Fisik

Bukti fisik berarti konsumen akan melihat keadaan yang nyata duri
benda-benda yang dihasilkun jasa tersebut. Sebagai contoh orang yang
berkunjung ke Bank akan memperhatikan bangunan, interior, peralatan,
perabot, bahkan sampi ke pakaian seragam karyawan. Demikian juga halnya
dengan potong rambut, langganan akan memperhatikan kebersihan segala

macam peralatan yang dipakai oleh tukang cukur.

2.2.5.7 Proses
Proses ini terjadi di luar pandangan konsumen. Konsuraen tidak
mengetahui proses yang diterima harus memuaskan. Proses ini terjadi berkat

dukungan karyawan dan tim manajemen yang mengatur semua proses agar
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berjalan lancar, misalnya proses pemberian jasa yang dilakukan oleh bank

berupa jasa tranfer, inkaso, administrasi dan sebagainya.

2.2.6 Ruang Lingkup Perilaku Konsumen
2.2.6.1 Pengertian Perilaku Konsumen

Perilaku  konsumen merupakan tahap-tahap dalam proses

pengambilan keputusan pembelian, meliputi aktivitas secara fisik untuk
melakukan evaluasi menerima, menggunakan atau menolak suatu produk
yang ditawarkan perusahaan (Mursid ,1997:119). Pendapat lain tentang
perilaku konsumen (Engel, 1994:4) menyebutkan:
Perilaku konsumen didefinisikan sebagai tindakan-tindakan individu secara
langsung terlibat dalam usaha dan menggunakan barang-barang jasa
ekonomis termasuk proses pengambilan keputusan yang mendahului dan
menentukan tindakan-tindakan.

Berdasarkan definisi tersebut diatas dapat disimpulkan bahwa
perilaku konsumen merupakan tindakan-tindakan yang dilakukan oleh
individu yang berhubungan dengan proses pengambilan keputusan dalam
mendapatkan, menggunakan barng-barang atau jasa ekonomi yang dapat
dipengaruhi oleh lingkungan.

Pemahaman tentang perilaku konsumen sangat bermanfaat bagi
perusahaan, khususnya untuk mendasari penyusunan program-program
pemasaran produknya. Keputusan dibidang pemasaran yang tepat oleh
perusahaan  sangat memerlukan informasi yang luas tentang perilaku
konsumen.

Secara umum alasan terpenting mempelajari perilaku konsumen
adalah peranannya yang besar dalam kehidupan kita, seperti diketahui
bahwa konsumen sering dijadikan obyek studi karena kebanyakan

keputusan-keputusan penting yang begitu dipengaruhi oleh perilaku dan
harapan-harapan konsumen (Mursid, 1997:121). Sehingga dengan demikian

perilaku konsumen dapat disebut sebagai suatu disiplin terapan.
Sebagai aplikasinya dapat dibuat dua tingkat analisis yaitu perspektif
makro dan mikro.
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a. Perspektif Makro : menerapkan pengetahuan tentang konsumen untuk
dihadapkan pada permasalahan tingkat agregat pada konsumen selaku
kelompok besar atau inasyarakat keseluruhan.

b. Perspektif Mikro : menerapkan pengetahuan tentang konsumen pada

permasalahan individual suatu perusahaan atau organisasi.

2.2.6.2 Faktor-faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen
Faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen terdini dari
budaya, sosial, pribadi dan psikologi. Faktor-faktor tersebut dapat dijelaskan
sebagai berikut (Kotler, Philip, 1997:223):
1. Faktor Budaya
a. Budaya

Budaya adalah nilai, gagasan dan simbol lain yang bermakna dan

membantu individu untuk berkomunikasi, melakukan penafsiran dan

evaluasi sebagai anggota masyarakat (Engel, Blackwell dan Miniard.

1994:69).

b. Sub-budaya

Sub-budaya adzalah sekelompok orang yang mempunyai sistem nilai

sama berdasar pada pengalaman hidup dan situasi (Kotler, Philip,

1997:232). Sub-budaya dapat dibagi menjadi:

1) Kelompok kebangsaan. Kelompek ini dapat dijumpai  dalam
kelompok-kelompok besar dan menunjukkan cita rasa dan
kecenderungan yang berbeda.

2) Kelompok keagamaan. Kelompok ini menampilkan hubungan
budaya dengan preferensi budaya dan larangan-laran zan yang khas.

3) Kelompok ras.

4) Wilayah geografis.

c. Kelas sosial

Kelas sosial adalah sebuah kelompok yang relatif homogen dan

bertahan dan berjalan lama dalam sebuah masyarakat, yang tersusu

dalam sebuah urutan jenjang, dan para anggota dalam setiap jenjan;;'
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memiliki nilai-nilai, minat dan tingkah laku yang sama (Kotler, Philip,
1997:2335). Orang cenderung melihat kelas sosial vang lebih tinggi seita
mendambakan hak-hak istimewa dan kelebihan-kelebihan inereka.
Banyak orang dan kelas sosial yang lebih rendah membeli barang dan
jasa kelas cosial yang lebih tinggi untuk mengidentifikasikan dirinya

dengan kelas sosial tinggi.

2. Faktor Sosial
Faktor sosial dapat dibagi menjadi:
a. Kelompok referensi, yang terdin dan:

1) Kelompck keanggotaan, vaitu kelompok yang memben pengaruh
langsung terhadap scorang yang menjadi anggotanya.

2) Kelompok aspirasi. yaitu kelompok yang dapat memberi pengaruh
terhadap orang yang bukan menjadi anggotanya.

Beberapa periset schubungan dengan pengaruh kelompok referensi ini

membagi barang menjadi dua macam, vaitu:

(1) Produk privat (private product) sebagai produk yang dimiliki dan
digunakan seseorang dan orang lain tidak tahu bahwa orang tersebut
memiiikinya.

(2) Produk publik (punlic product) sebagai produk yang memiliki dan
digunakan seseorang dan orang lain mengetahui bahwa orang
tersebut memiliki dan menggunakan produk tersebut.

Pengaruh kelompok bervariasi untuk produk dan merek. Pengaruh itu

cenderung paiing kuat kalau produk itu terlihat oleh orang lain yang

dihargai pernbelinya.
b. Keluarga

Keluarga adalah kelompok anggota yang terdin dan dua orang atau

lebih yang berhubungan melalui darah, perkawinan atau adopsi dan

tinggal bersama (Engel, 1994:194), Kita dapat membedakan dua macam
keluarga dalam kehidupan pembeli, yaitu:

1) Keluarga sebagai sumber orientasi yang terdiri dari orang tua.



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

2) Keluarga sebagai sumber keturunan yang terdiri dari pasangan suami
istr1 beserta anak-anaknya.
¢. Peran dan status
Peran dan status adalah sebagai kedudukan sescorang dalam setiap
kelompok (Kotier, Philip. 1997:159). Sepanjang kehidupannya,
seseorang terlibat dalam berbagai kelompok. vaitu keluarga, klub dan
organisasi. Kedudukan seseorang dalam tiap kelompok akan

memmbulkar peran dan status.

3. Faktor Pribadi
Keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh karaktenistik pribadi.
Karakteristik tersebut adalah usia dan tahap siklus hidup. pekerjaan,
keadaan ekonomi. gava hidup serta kepribadian dan konsep diri pembeli
(Kotler, Philip, 1997:159).
a. Usia dan tahap siklus hidup
Konsumsi juga dipengaruhi tahap-tahap dalam siklus hidup keluarga
yang terdini dan sembilan tahap sebagai berkut:
1. Tahap bujangan: orang muda yang belum menikah dan tinggal

bersama orang tua.

3%

. Pasangan muda: yang baru menikah, yang belum punya anak.

W

. Keluarga penuh [: anak kecil berusia kurang dari enam tahun.

4. Keluarga penuh 1I: anak kecil berusia kurang dan enain tahun atau
lebih.

5. Keluarga penuh ill: pasangan suami istri berusialebih tua, dengan
anak-anak yang mandiri.

6. Kelvarga kosong I: pasangan suami istri berusia lebih tua, tidak ada
anak yang tinggal bersama, teratas dalam angkatan kerja.

7. Keluarga kosong Il: telah menikah dan berusia tua, tidak ada anak
yang tinggal bersama dirumah, pensiun.

8. Hidup sendin, masih bekerja.

9. Hidup sendiri, pensiun.

36



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

Pemasar memilih keloinpok berdasarkan siklus hidup sebagai dasar
sasaran mereka dan pemasar perlu mengetahui sebab perilaku cari
masing-masing siklus keluarga berbeda.
b. Pekerjaan
Pekerjaan seseorang juga mempengaruhi pola konsumsinva, dengan
perbedaan pekerjaan atau jabatan, maka berbeda pula barang atau jasa
yang mercka konsumsi sesuai dengan kebutuhan mereka.
¢. Keadaan ekonomi
Keadaan ekonomn sesecrang akan besar pengaruhnva terhadap pilihan
barang dan jasa yang dibutuhkan. Keadaan ekonomi ini terdiri dari
pendapatan yang dibelanjakan, kemampuan meminjan dan sikapl
terhadap pengeluaran lawan menabung.
d. Gaya hidup
Orang yang berasal dan sub budaya. kelas sosial dan pekerjaan yang
sama dapat memiliki gaya hidup yvang berbeda. Gaya hidup seseorang
adalah pola hidup seseorang di dunia yang diekspresikan dalam
aktivitas, minat dan opininya. Gava hidup menggambarkan keseluruhan
din dan sesecrang yang berinteraksi dengan lingkungannya (Kotler,
Philip, 1997:159). )
e. Kepnbadian dan konsep din
Setiap orang memiliki kepribadian vang berbeda vang mempengaruhi
perilaku  pembeliannya.  Kotler. Philip (1997.161) mendefimsikan
kepnibadian sebagai  Kkarakteristik  psikologis vang berbeda dari
seseorang yang menyebabkan tanggapan relatif konsisten dan bertahan

iama terhadap lingkungannya

4. Faktor Psikologis
Faktor kejiwaan (psikologis) berasal dani seseorang yang terdiri dari:
a. Motivasi

Motivasi memiliki beberapa kebutuhan pada suatu waktu. Motif

(dorongan) adalah suatu kebutuhan yang cukup kuat, mendesak untuk
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mengarahkan seseorang agar dapat mencari pemuasan terhadap
kebutuhan tersebut.

b. Persepsi
Proses seorang individu memilih, mengorganisasikan dan menafsirkan |
masukan-masukan informasi untuk menciptakan sebuah gambaran yang J
bermakna tentang kebutuhan-kebutuhan. Tiga proses persepsi terdiri
dan penerimaan langsung secara selektif, perubahan makna secara

selektif dan mengingat sesuatu secara selektif

c¢. Pembelajaran '
Belajar menggambarkan perubahan perilaku sescorang individu yang
versumber dan pengalaman. Perubahan perilaku menurut teori belajar ‘
melalui keadaan saling mempengaruhi antara dorongan, rangsangan, |
petunjuk-petunjuk penting jawaban, faktor penguat dan tanggapan, |

d. Keyakinan dan pendinan

Melalui bertindak dan belajar. orang mendapatkan keyakinan dan sikap, ‘
hal ini kemudian mempengaruhi perilaku pembelian mnereka. Keyakinan |
adalah pemikiran yang dianut seseorang tentang suatu hal. Sikap adalah
evaluasi, perasaan emosional dan kecenderungan tindakan yang
menguntungkan atau tidak bertahan lama dari seseorang terhadap

beberapa obyek atau gagasan.

2.2.6.3 Model Perilaku Konsumen

Mempelajani atau menganalisa perilaku konsumen nerupakan suatu
hal yang sangat kompleks, karena banyak variabel yang mempengaruhinya.
Para konsumen amat beraneka ragam menurut usia, pendapatan, tingkat

pendidikan, pola perpindahan tempat dan selera adalah bermanfaat bagi para

pemasar untuk membeda-bedakan kelompok konsumen yang memang
berbeda dan mengembangkan produk dan jasa sesuai dengan kebutuhan

konsumen.
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Menurut Philip Kotler, Philip (1992:177). model perilaku konsumen
yang merupakan titik tolek adalah model rangsangan iawaban (stimulus

response ). Hal int dapat dilihat dalam gambar 2.1 sebagai benkut :

Rangsangan dart luar | Kotuak hitam pembel Keputusan
pembehan
Rangsangan| Rangsangan Cin-cin Proses
Penjualan | lainnya Pembeli Keputusan Pilihan produk
L p L p| Pilihan merk
Produk Ekonomi Budaya Menyadan masalah Pilihan Penjualan
Harga Teknolog: Sosial Pencarian informasi Penentuan  waktu
Tempat Politik Perorangan | Evaluasi pembelian
Promosi Budaya Keprwaan Keputusan membeli Jumlah pembelian
Penlaku purna jual

Gambar: 2.2 Model Perilaku Konsumen
Sumber: Kotler, Philip (1992:177)

Gambar 22 memperlihatkan pemasaran  dan rangsangan masuk
kedalam kotak hitam pembeli dan menghasilkan jawaban tertentu. Pada
kotak sebelah kin kotak hitam terdapat kotak rangsangan vang terlukis
dalaim bagian kiri yang terdin dari produk. harga. tempat dan promosi.
Rangsangan lainnya terdin dari kekuatan utama dan kejadian-kejadian
dalam lingkungan pembeli  vaitu ekonomi, teknologi, politik dan
kebudayaan. Semua menghasilkan seperangkat jawaban yang teramati
seperti yang diperlihatkan dalarm kotak sebelah kanan pada kotak hitain
pembeli: pilthan terhadap produk. merk, penjual. penentuan waktu
pembelian dan jumlah pembelian. Kotak hitam pembeli mengandung dua
komponen. Pertama, cin-cin pembeli yang mempunyai pengaruh utama
bagaimana seorang pembeli bereaksi terhadap rangsangan itu: kedua. proses

kebutuhar pembeli yang mempengaruhi hasil keputusan.

2.2.6.4 Proses Pengambilan Keputusan
Proses pengambiian keputusan dimulai sebelum tndakan dan

berlanjut lama sesudahnya karena konsumen mengambil banyak macam

keputusan pembelian setiap han. Maka. pemasar perlu memusatkan
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perhatian pada proses pembelian secara keseluruhan, bukan hanya pada

keputusan perabehan. Proses pembelian dapat digambarkan sebagai berikut:

Pengenalan Pencarian Evaluasi I Keputusan Tingkah laku
Kebutuhan Informasi Alternatif Membeli Pasca Pembelian
Gambar 2.3: Proses Keputusan Pembelian
Sumber: Kotler dan Amstrong (1997:162)

Gambar diatas dapat dijelaskan sebagai berikut:

1. Pengenalan Kebutuhan
Di dalam proses ini, pembeli mengenali adanya masalah atau kebutuhan
karena pembeli akan merasakan pebedaan antara keadaan nyata dan
keadaan yang diinginkan. Kebutuhan tersebut dipicu oleh rangsangan
internai dan eksternal dari keadaan normal menjadi tingkat yang cukup
tinggi dan akhimya menjadi dorongan. Pada tahap ini, pemasar harus
berusaha untuk mengenali masalah atau kebutuhan konsumen dan
meneliti apa yang menarik mereka dan bagaimana hal menarik tersebut
membawa pada produk tertentu. Dengan mengumpulkan informas?
tersebut, pemasar dapat mengenali faktor-faktor yang sering memicu
minat akan produk dan dapat mengembangkan program pemasaran'
yang mencakup faktor-fakter tersebut.

2. Pencanan Informasi
Pada tahap ini konsumen berusaha mencari informasi tentang produk
yang inembuatnya tertarik. Apabila ada dorongan yang kuat dan produk
yang diminati berada dalam jangkauar, konsumen kemungkinan akan
membelinya dan jika tidak mereka akan menyimpan kebutuhan tersebut
dalam ingatan.
Konsumen dapai memperoleh informasi dari beberapa sumber, antara
lain:
a. Sumber pribadi - keluarga, teman, tetangga, kenalan.
b. Sumber komersial  : iklan, wiraniaga, agen kemasan, pajangan.

=. Sumber publik - media massa, organisasi penilai konsumen.
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d. Sumber pengalaman : penanganan, pemeriksaan, menggunakan

produk.

Biasanya, konsumen menerima sebagian besar informasi dan sumber

komersial yang dikendalikan oleh pemasar, akan tetapi, sumber yang

paling efektif adalah sumber pribadi karena biasanya sumber komersial
memberi informasi kepada pembeli dan sumber pribadi membenarkan
atau mengevaluasi produk bagi pembeli.

Evaluasi Alternaiif

Evaluasi alternatif inerupakan sebuah penilaian dari perusahaan untuk

mengetahui bagaimana konsumen mengolah informasi sampai pada

pemilihan merk. Ada beberapa konsep bagi perusahaan untuk
menjelaskan evaluasi alternatif, yaitu:

a. penilaian terhadap konsumen yang melihat produk sebagai kumpulan
atribut produk, konsumen akan melihat atribut yang relevan bagi
mereka terutama yang berhubungan dengan kebutuhan mereka.

b. Terdapat perbedaan tingkat kepentingan terhadap atribut sesuai
dengan kebutuhan dan keinginan yang unik.

¢. Kemungkinan terjadi pengembangan satu himpunan keyakinan merk
mengenai posisi produk pada setiap atribut (citra produk).

d. Terdapat vaniasi harapan kepuasan total pada tingkat atribut yang
berbeda.

e. Adanya sikap yang berbeda melalui beberapa prosedur evaluasi

tergantung dari konsumen dan keputusan membeli.
Dengan demikian, pemasar harus mempelajan bagaimana terjadinya
proses evaluasi altematif terhadap suatu produk sehingga perusahaan
diharapkan mampu mengubah keyakinan pembeli.
Keputusan Membeh
Keputusan pembelian merupakan pemilihan terhadap suatu produk
yang paling disukai. Ada dua faktor yang muncul antara niat untuk

membeli dan Keputusan untuk membeli, yaitu sikap orang lain dan
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situasi yang tidak diharapkan, dimana kedua faktor tersebut
mempengaruhi motivasi sebuah pembelian.

Tingkah Laku Pasca Pembelian ;
Kepuasan pembeli akan terlihat pada hubungan antara harapan
konsumen dan prestasi yang diterima dari suatu produk. Konsumen
mendasarkan harapannya pada informasi yang didapatkan dari penjual,
teman dan sumber-sumber lain. Maka, apabila informasi tersebut
berlebihan, konsumen akan merasa tidak puas karena harapannya tidak
terpenuhi. Dengan denikian semakin besar kesenjangan antara harapan
dan prestas:, semakin besar pula ketidakpuasan konsumen Oleh karena
itu, perusahaan harus mampu bertindak bijaksana terhadap pengukuran
kepuasan pelanggan  secara tevatur, tidak dapat hanya dengan
mengandalkan kemampuan mereka untuk menyampaikan keluhannya,
karena sebagian besar pelanggan merasa tidak puas tidak pernah

menyampaikan ketidakpuasannya kepada perusahaan.
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HL METODOLOGI PENELITIAN

3.1. Rancangzan Penclitian

Penelitian tentang Analisis Hubungan Bauran Pemasatan Jasa
Dengan Keputusan Konsumen Mengikuti Pendidikan Komputer Pada
Lembaga Pendidikan Komputer Java Informatika Di Jember. merupakan
suatu  penelitian empirik dengan data primer. Artinva penelitian ini
berdasarkan pada data-data primer vang diambil dari kuesioner pada
responden siswa program satu tahun (D;) Lembaga Pendidikan Komputer
Java Informatika Jember. Penelitian dilakukan dengan cara survey dengan
maksud explcratory yang bertujuan untuk mengetahui hubungan variabel
produk, harga, promosi. lokasi, orang, bukti fisik. dan proses dengan
keputusan mengikuti pendidikan komputer pada lembaga Pendidikan

Komputer Java Informatika.

3.2. Jenis data
Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data Primer.
Yaifu data yang diperoleh dan obyek penelitian berupa penyebaran

kuesioner yang kemudian diisi oleh responden.

3.3. Metode Pengumpulan Data
Metode pengumpulan data yang digunakan adalah kuesioner, vaitu
metede pengumpulan data dengan cara menyebarkan kuesioner untuk diisi

oleh responden.

3.4. Data Pendukung

Yaitu data yang diperoleh dari hasil membaca literatur-literatur yang

berkaitan dengan penelitian guna mendukung data vang diperoleh.
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3.5. Populasi Dan Sampel
3.5.1. Populasi

Populasi dalam penelitian ini adalah peserta pendidikan komputer
satu tahun (D)) tahun pelajaran 2004/2005 pada Lembaga Pendidikan

Komputer Java Informatika di Jember.

3.5.2. Sampel

Sample adalah sebagian dari populasi yang karakteristiknya hendak
diselidiki dan dianggap bisa mewakili seluruh populasi, dimana jumlahnya
lebih sed:kit dari populasinya.

Dalam penentuan jumlah sampel bila populasi cukup homogen,
terhadap populasi di bawah 100 dapat mempergunakan sample sebesar 50%,
dan diatas seribu sebesar 15%. Untuk ada baiknya sample selalu ditambah
sedikit lagi dari jumlah matematik tadi.Selain itu untuk penelitian deskriptif
seperti survey sampel manusia hendaknya diatas 30 unit (Bahar Soeharto,
1996:105). Sehingga tehnik pengambilan sampel dengan cara simple
random sampling, yaitu pengambilan sampel yang memberikan kesempata:i
yang sama untuk semua anggota populasi. Tehnik pengambilan sampel ini
dilakukan dengan cara sangat sederhana dengan memberikan kesempatan
yang sama bagi elemen populasi untuk menjadi sampel. |

Berdasarkan uraian diatas, peneliti mengambil kebijakan untuk
mengambil sampel 50% dan total siswa Lembaga Pendidikan Komputer
Java Informatika program D, tahun pelajaran 2004/2005 sebesar 160 orang
dan pengambilan sampe! secara acak untuk dijadikan responden, yaitu
sebanvak 80 orang siswa.

3.6. Teknik Pengukuran Data

Skor responden dalam penelitian ini diukur melalu: jawaban atas
pertanyaan yang diberikan dengan menggunakan skala pengukuran. Skala
pengukuran yang digunakan adalah skala Likers, vaitu penilaian didasarkan

pada lima tingkatan (Suharsimi Ankunto, 1993.250). Melalui daftar
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o | |

pertanyaan yang ada diperolch dari masing-nasing item dalam tiap variabel.
Untuk setiap item dalam daftar pertanyaan menggunakan lima kriteria

sebagai berikut:

1. Jawaban a , skor :
2. Jawaban b , skor :

3. Jawaban c , skor :

N OW s W

4. Jawaban d , skor :

5. Jawaban e, skor: 1

3.7 Definisi Operasionai

a. Keputusan mengikuti pendidikan komputer, yaitu akhir dari proses
pemikiran seseorang tentang suatu masalah untuk menjatuhkan
pilihan atas altematif untuk memiliki mengikuti pendidikan
komputer di lembaga tertentu yang menurutnya paling baik dari
beberapa alternatif yang ada, yang diindikatorkan dengan kebutuhan
mengikuti pendidikan komputer, keaktifan mencarai informasi, dan
ketelitian sebelum memutuskan.

b. Produk, vaitu sesuatu yang ditawarkan oleh produsen untuk dimiliki
atau dimkmati oleh konsumen yang diindikatorkan dengan produk
yang ditawarkan, kebutuhan dunia kerja terhadap produk, dan .

¢. Harga, yaitu se¢jumlah uvang yang dikorbankan kousumen untuk
mendapaikan jasa yang diinginkan yang diindikatorkan dengan
harga sesuai dengan program yang ditawarkan, harga vyang
ditetapkan dibandingkan tempat lain. dan harga sesuai dengan mutu.

d. Promosi, yaitu suatu cara yang dilakukan oleh penyedia jasa dalam
memperkenalkan produk yang dimiiiki agar lebih dikenal konsumen
dan menarik minat konsumen yang diindikatorkan dengan brosur-
brosur yang disebarkan. publikasi dengan media cetak dan radio

yang memadai, dan iklan radio yang menark.
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e. Lokasi, yaitu tempat vang memudahkan konsumen untuk menikmati
atau mendapatkan jasa yang diinginkan vang diindikatorkan dengan
lokasi yang mudah dijangkau, lingkuangan penyelenggaraan
kegiatan belajar mengajar, dan luas lokasi yang memadai.

f. Orang, yaitu pegawai atau karyawan Lembaga Pendidikan Koraputer
Java Informatika yang melakukan pelayanan terhadap konsumen
yang diindikatorkan dengan kesan yang ditimbulkan dari pegawai,
penampilan staff’ pengajar dan assisten laboratorium. dan sikap
resepsionis. |

g. Bukti fisik. yaitu barang-barang dan fasilitas pendukung sebagai
bukti nyata dari mutu jasa yang ditawarkan, yang diindikatorkan
dengan gedung yang digunakan, jumlah komputer, dan fasilitas
pendukung kegitan belajar mengajar.

h. Proses, yaitu kegiatan dalam melayani konsumen dari
karyawanlLembaga Pendidikan Komputer Java Informatika. yang
diindikatorkan dengan kecepatan resepsionis dalam memberikan
informasi, kecepatan pelayanan pendaftaran. dan kecepatan proses

registras.

3.8 Teknik Pengujian Data

Uniuk memperoleh kualitas data yang diperoleh dari penerapan
instrumen penelitian ini naka dilakukan uii validitas dan reabilitas. Suatu
cara pengolahan data dalam memudahkan analisis terhadap pokok
permasalahan yang diteliti berdasarkan pada teori-tzori vang ada. Konsep
untuk mengukur kvalitas data adalah reabilitas dan validitas. Artinya,

penelitian akan menghasilkan kesimpulan yang bias jika datanya kurang

reliable dan kurang valid. Sedangkan kualitas data penelitian ditentukan
oleh kualitas instrumen yang digunakan untuk mengumpulkan data (Nur
Indriantoro, 1999:56).
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3.8.1 Uji Validitas

Validitas data penelitian ditentukan melalui proses pengukuran yang
akurat. Suatu instrumen pengukur dikatakan valid apabila instrumen
tersebut mengukur apa vang seharusnya diukur (Nur Indriantoro, 1999:60).
Jika peneliti menggunakan kuisioner dalam pengumpulan data penelitian,
maka kuisioner yang disusunnya harus mengukur apa yang ingin diukurnya
(Singarimbun dan Effendi, 1998:125).

Untuk mengukur validitas penelitian, digunakan teknik Kkorelasi
Product Moment (Pearson Correlation). Menurut Singarimbun dan Effendi
(1998:139), analisis korelasi berguna untuk menentukan suatu besaran yang
menyatakan bagaimana Kuatnya hubungan suatu variabel dengan variabel
vang lain, jadi tidak mempersoalkan apakah suatu variabel tertentu
tergantung pada variabel lain. Simbol besaran korelasi adalah r yang disebut
dengan koefisien korelasi, dimana nilainya berkisar antara -1 sampai +1
(Husein Umar, 1998:73). Uj i dilakukan untuk menguji signifikansi
korelasi dengan cara membandingkan - (dari perhitungan korelasi) dan
T-uhe (nilai kritis) pada taraf signifikansi 0,05 (5%). dengan ketentuan
(Singarimbun dan Effendi, 1998:140):

JIKa rpivung > Fpna. Maka alat pengukur tersebut dikatakan valid.

Jika ryiung < r-uner. maka alat pengukur tersebut dikatakan tidak valid.

3.8.2 Uji Reabilitas

Reabilitas adalah indeks yang menunjukkan sejauh mana alat
pengukur dapat dipercaya atau dapat diandalkan. Bila suatu alat pengukur
dipakai dua kali untuk mengukur gejala yang sama dan hasil pengukuran
yang diperoleh relatif konsisten, maka alat pengukur tersebut reliabel
(Singarimbun dan Effendi. 1998:140). Suatu instrumen dikatakan reliabel
Jika mempunyai Cronbach Alpha lebih dari 0,6 (Nunally, dalam Poewanti
2002:24), dimana semakin besar nilai alpha, maka alat pengukur yang
digunakan semakin andal (reliabel).

47



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

48

3.9 Metode Analisis Data

Dalam penelitian ini digunakan metode analisis data :

a. Skala prionitas indikator variabel bebas
Untuk mengtahui masing-masing nilai indikator dari variabel bebas
(produk, harga, promosi. lokasi, orang. buka fisik. dan proses)
berdasarkan jawaban responden.

b. Chi Square
Untuk mengetahui hubungan variabel produk. harga, promosi, lokasi,
orang. bukti fisik. dan proses terhadap Keputusan Konsumen yang
sebelumnya dimasukan ke dalam tabel kontingensi sebagai berikut.

Tabel 3.1: koniingensi

W Y ' |
Variabei X ™~ I 2 l ........ Jumlah
| | ntl : ni2 nle
it
| N12
SR . L - 5ot
ERE.. b B0 RN .
i nil ni2 R hn i nij nio B
] R S AR Nij
Ni2
Jumlah nol ool 1 L noj n

Sumber : Sudjana (1993:185)
Setelah data dimasukan ke dalam tabel diatas kemudian dicari nilai chi

square dengan menggunakan rumus (Djarwanto P.S. 1993:231) :

ok 2
i3 n, - Ny
e e
(ny) (nj)
Dimana.N;="n

n; = frekuensi pengamatan dari baris i dan kolom

N;;= frekuensi yang diharapkan dari baris i dan kolom j
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j =kolom
i = bans
n = jumnlah

Dalam pengujian Cin Square ini melalui beberapa langkah sebagai berikut :

1) Perumusan Ho dan H,;

2) Penentuan taraf nyata (level of significance) yang biasanya
disimbolkan dengan «.

3) Menentukan kritria pengujian, yaitu
Hs = 0. berarti tidak ada hubungan antara variabel produk.

harga. promosi, lokasi, orang. buku fisisk. dan proses
dengan keputusan konsumen.

Ho # 0. berarti ada hubungan antara vanabel produk, harga,
promosi, lokasi, orang, bukti fisisk. dan proses
dengan keputusan Konsumen,

4) Menentukan dacrah penerimaan dan daerah penolakan, Ho
diterima jika X>X'e dan Ho akan ditolak jika
le,uhul(:xzk‘al:

5) Kesimpulan akhir.

¢. Koefisien Kontingensi
Untuk mengetahu seberapa kuat hubungan Korelasi masing-masing
variabel tersebut maka digunakan alat analisis koefisien kontingensi
(Djarwanto. P.S, 1993:342) sebagai berikut :
LR

ra
X +h

Dimana :

C = Koefisien kontingensi yang besamya antara 0-1. semakin
besar C. maka semakin kuat hubungan hubungan diantara
faktor-faktor tersebut diatas.

X*= Chi Square

N = Jumlah frekuensi yang didapat dari pengamatan.
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Besarnya C antara 0-1, semakin besar rilai C maka semakin kuat
hubungannya (Sugiyono. 1999:183), dengan kriteria sebagai berikut :
0,00 - 0,199 = pola hubungan sangat rendah
0,20 - 0.399 == pola hubungan rendah
0,40 — 0,599 == pola hubungan sedang
0,60 - 0.799 = pola hubungan kuat
0,80 - 1,000 = pola hubungan sangat kuat



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

3.10. Kerangka Pemecahan Masalah

b
l

Pengumpulan data

(penyebaran kuesioner)

\4
Tabulasi 1

i

Chi Square

v

‘ Koefisien Kontingensi
L
/ Kesimpulan /

Gambar 3.1 - Kerangka pemecahan masalah
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3.11. Keterangan Kerangka Pemecahan Masalah
Start adalah persiapan penelitian terhadap masalah yang dihadapai.

b. Pengumpulan data. berupa penyebaran kuesioner kepada responden.

¢. Memasukan data dari hasil penilaian kuesioner ke dalam beatuk
tabel.

d. Melakukan analisis data dengan menggunakan uji Chi Square dan
menggunakan uji koefisien kontingensi untuk mengetahui ada
tidaknya hubungan antara variabel deperdent dengan variabel
independent serta berapa kuat hubungan masing-masing variabel
independen terhadap variabel dependen,

e. Penarikan kesimpulan

f. Stop.
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IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1. Gambaran Umum Perusahaan
4.1.1 Sejarah Singkat i.embaga Pendidikan Komputer Java Informatika

Java Informatika didinkan pada tanggal | Oktober 2001 oleh Agung Setijo
Wibowo berlokasi di JI. Jawa [4a, 14c Jember. Visinya adalah menjadikan Java
[nformatika sebagai Lembaga Pendidikan Bisnis dan Komputer Terlengkap,
Termodern dan berkualifikasi yang tinggi. Juga adanya kemauan menjadikan Java
Informatika sebagai kiblat lembaga pendidikan komputer di Jawa Timur. Hal ini
karena adanya kesadaran yang sangat tinggi bahwa perkembangan tekhnologi
informasi tidak akan pernah tetap apalagi surut. Perkembangan tekhnologi
informasi akan terus berkembang dan akan jauh meninggalkan kita apabila kita
tidak mengikuti perkembangan tersebut. Maka dari itu Java Informatika menjalin
kerja sama dengan orang-orang Korea Selatan. Kerja sama yang dilakukan dalam
bentuk pemberian fasilitas untuk laboratorium komputer, sertifikasi pengajar serta
peralatan lain yang mendukung kelancaran proses belajar mengajar. Selain itu
sarana belajar yang dipakai Java Informatika adalah komputer dengan Prosesor
tipe Pentium 3 dan Pentium 4 multi media serta perangkat lunak yang diajarkan
berbasis pada Windows XP (2002).

Java Informatika didirikan juga atas adanya keprihatinan yang mendalam
karena masih banyak lembaga pendidikan komputer yang tidak mengikuti
perkembangan jaman dan cenderung dikelola secara asal-asalan, sehingga pada
akhimya masyarakat yang dirugikan.

Kepuasan warga belajar merupakan hal utaina yang perlu direalisasikan
demi terciptanya kesinambungan proses belajar di Java Informatika. Sudah sangat
banyak lembaga pendidikan luar sekolah di Jember yang gulung tikar karena

mengabaikan kepuasan warga belajar. sehingga pada akhimya masyarakat tahu

lembaga pendidikan mana yang bisa memberi pelayanan yang baik dan bermutu.

Java Informatika menyadan sepenuhnya bahwa warga belajar adalah aset yang
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harus dikelola dengan baik dan benar demi kemajuan warga belajar itu sendiri
maupun lembaga.

Lembaga pendidikan komputer merupakan suatu pendidikan ketrampilan
yang membutuhkan ketelatenan untuk bisa menjadi mahir, Untuk itulah Java
Informatika memberikan kesempatan seluas-luasnya kepada warga belajar untuk
praktek bebas pada jam-jam kosong dan hari Minggu. Bahkan mengerjakan tugas
luarpun diperbolehkan, hal ini untuk menunjang kemampuar. mereka di bidang
komputer. Sehingga outputnya bisa diandalkan di dunia kerja.

Demi terpenuhinya calon tenaga kerja yang terampil dan ahli dibidang
komputer, maka Java Informatika membuka program reguler dan program |
tahun, antara lain : '

I Reguler meliputi Microsoft Office XP, Pemrograman (Database), esign

Grafis, Design Web, Design Video.

2. Program 1 Tahun meliputi Manajemen Informatika, Komputer Akuntansi,

Administrasi Bisnis

Program pendidikan 1 tahun merupakan program pendidikan komputer
pasca SMU/SMK. Program ini diarahkan untuk mencetak SDM yang betul-betul
terampil dibidang komputer. Di dalam program ini disampaikan materi mulai dari
pengenalan komputer, operator komputer, programmer. tehnisi. sistem laringan,
desain web sainpai pada analisa sistem. Pelaksanaan program ini dilakukan secara
intensif, artinya warga belajar setiap hari masuk seperti halnya para mahasiswa di
perguruan tinggi. Untuk saat ini lulusan program 1 tahun sangai. dibutuhkan di
dunia kerja. Sebab lulusan im akan menjadi para praktisi. bukan sebagai ahli teori.
Sehingga betul-betul sudah siap kerja.

Warga Belajar Java Informatika diajak untuk berinvestasi. Investasi yang
tidak permah mengalami kebangkrutan. Investasi yvang akan selalu berkembang.
Yaitu investasi diri menjadi Sumber Daya Manusia yang terampil. handal, siap

pakai dan professional.
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4.1.2 Struktur Organisasi Dan Job Discription
4.1.2.1 Struktur Organisasi

Struktur organisasi merupakan kerangka secara skematis tentang hubungan
keria sama dalam bidang kerja, wewenang dan tanggung jawab dalam suatu badan
untuk mencapai tujuan organisasi. Oleh karena itu, diperlukan struktur organisasi
agar aktivitas perusahiaan berjalan dengan baik.

Struktur organisasi Java Informatika memakai sistem organisasi
fungsional. Struktur organisasi ini merupakan bentuk organisasi yang susunannya
berdasarkan atas fungsi-fungsi yang ada dalam organisasi tersebut. misalkan
fungsi pemasaran, fungsi keuangan, fungsi administrasi dan lain-lain. Di sini
seorang karyawan tidak bertanggung jawab kepada satu atasan saja. Pimpinan
berwenang pada satuan-satuan organisasi di bawahnya dalam bidang pekerjaan
tertentu. Pimpinan berhak memerintah semua karyawan di semua bagian selama
masih berhubungan dengan bidang kerjanya. {

Java Informatika memiliki struktur organisasi sebagai berikut :

Direktur
h 4 v v
Man. Pendidikan Man. Keuangan ’—\Man. Pemasaran
I—Adm Pendidikan |« ‘ L l !
. 1 | ‘ +
' .
Pengajar Reception Satpam
y |
=)

Asisien l
v

Office Boy J

Gambar 4.1 : Strukiur Organisasi

Sumber : |.embaga Pendidikan Komputer Java Informatika

i
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4.1.2.2 Job Discription

Tugas dan tanggung jawab dari masing-masing adalah sebagai berikut -

a. Direktur
Menentukan pola umum kebijakan perusahaan. mewakili perusahaan
dalam huburigan dengan pihak luar, menentukan target penerimaan siswa,
bertanggung jawab atas maju mundurnya perusahaan.

b. Manajer Pendidikan
Mengimplementasikan kebijakan direktur dalam bidang pendidikan,
membuat kebijakan yang berhubungan dengan proses belajar dan
mengajar, memnbuat jadwal kelas kursus, menentukan pengajar.

¢. Manajer Keuangan
Mengimplementasikan  kebijakan direktur dalam bidang keuangan,
membuat anggaran pendapatan dan belanja, membayar gaji karyawan.

d. Manajer Pemasaran
Mengimplementasikan kebijakan direktur dalam bidang pemasaran,
raembuat jadwal pemasaran, mengadakan kerjasama sponsorsip, membuat
brosur.

€. Administrasi Pendidikan
Mengimplementasikan kebijakan manajer pendidikan dalam bidang
pendidikan, mernbuat rekapitulasi daftar nilai, membuat serta mengarsip
surat/dokumen pendidikan/soal-soal ujian, membuat laporan penerimaan
siswa, menbuat laporan siswa yang fidak aktif dan yang aktif, membuat
daftar hadir siswa.

f. Pengajar
Mengimplementasikan kebijakan manajer pendidikan dalam bidang
pendidikan, membuat silabus sesuai dengan materi yang diajarkan,
mengajar sesuai dengan jadwal yang ditentukan oleh manajer pendidikan,

membuat laporan nilai.
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Asisten

Membantu pengajar dalam praktek di laboratorium komputer, menjaga
ujian, bertanggung jawab terhadap keutuhan hardware dan software di
laboratorium komputer.

Reception

Menerima pendaftaran siswa, menerima angsuran siswa, sebagai kasir.
Satuan Pengamanan (Satpam)

Bertanggung jawab terhadap ketertiban dan keamanan perusahaan.

Office Boy

Bertanggung jawab terhadap kebersihan perusahaan, sebagai pesuruh.

4.2 Produk Yang Ditawarkan
4.2.1 Program D,

Dalam upaya memperluas pangsa pasar yang ada dan menyiapkan

lulusannya agar tetap dibutuhkan dunia kerja yang ada pada saat ini program-

program yang ditawarkan Lembaga Pendidikan Komputer Java Informatika untuk

program D, antara lain :

d.

Manajemen Informatika, yaitu program ini bertujuan untuk menyiapkan
peserta didik menjadi Ahli Pratama Komputer yang mempunyai keahlian
dalam  mengoperasikan  soffware  perkantoran modern, trampil
mengoperasikan  software desain grafis dan web, trampil dalam
membangun LAN (jaringan komputer), trampil dalam perawatan dan
perakitan komputer, trampil dalam pembuatan program pengolahan data.
Pada program ini materi yang diajarkan meliputi aplikasi perkantoran
modern, anailisis dan desain sistem, pemograman database, membangun
Jaringan komputer, rawat/rakit komputer, desain web, serta paktek kerja.

Administrasi Bisnis, yaitu program yang bertujuan untuk menyiapkan
peserta didik menjadi Ahli Pratama Komputer yang mempunyai keahlian
dalam mengoperasikan software perkantoran modern, trampil dalam
mengoperasikan aplikasi administrasi berbasis komputer, dan trampil
dalam pernyataan aplikasi administrasi bisnis dan kearsipan. Materi yang
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dapat terjadi karena peneliti melakukan penyebaran kuesioner secara langsung
kepada responden dengan diberikan waktu khusus dengan mengurangi jam
penyampaian teori di dalam kelas.

Sesuai dengan tujuan yang telah dikemukakan bahwa penelitian ini untuk
mengukur kekuatan hubungan antara variabel Kualitas pelayanan resepsionis,
variabel kualitas pelayanan staff pengajar, variabel kualitas pelayanan assisten
laboratorium, dan kualitas fasilitas pendukung pendidikan terhadap kepuasan yang
dirasakan oleh konsumen, dalam hal ini peserta didik (siswa) Lembaga
Pendidikan Komputer Java Informatika. Untuk itu diharapkan dengan mengetahui
latar belakang konsumen (siswa) Java Informatika dapat mempermudah untuk
melakukan analisis.

Berdasarkan kuesioner yang disebarkan kepada responden, data latar
belakang peserta didik (siswa) yang diperoleh meliputi usia responden, jenis
kelamin responden, pekerjaan/pendidikan responden, program yang diikuti
responden. Berikut adalah tabel mengenai latar belakang responden.

a. Usia Responden
Usia responden dapat dikemukakan dalam tabel berikut.

Tabel 4.1 Usia Responden Pada Lembaga Pendidikan Komputer Java Informatika

Jember
| No. | Usia Responden Jumlah (orang) Prosentase (%)
) 17 = 19 tahun S e "R A 60
. 20 — 22 tahun ‘ 30 37
3. 22 tahun keatas 2 3
Jumlah 80 100

Sumber : Data primer diolah, Nopembef 2004
Dari tabel 4.1 diatas dapat diketahui bahwa siswa Java Informatika yang
menjadi responden dari penelitian ini sebanyak 48 orang adalah berusia 17 —
19 tahun atau sebesar 60%, 30 orang responden yang berusia 20 — 22 tahun
atau sebesar 37%, dan 2 orang berusia diatas 22 tahun atau sebesar 3%.

b. Jenis Kelamin Responden

Jenis kelamin responden dapat dilihat dari tabel berikut.
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diajarkan meliputi aplikasi perkantoran modern, aplikasi pengolahan data,
public relation, kearsipan. pemasaran modern, praktek kerja.

¢. Komputer Akuntansi, dengan program ini bertujuan untuk menyiapkan
peserta didik menjadi Ahli Pratama Komputer yang mempunyai keahlian
dalam mengoperasikan soffware perkantoran modern, trampil dalam
mengoperasikan aplikasi akuntansi berbasis komputer, dan trampil dalam
pembuatan aplikasi akuntansi komputer. Program ini mengajarkan materi
yang meliputi bebarapa macam sistem operasi, aplikasi perkantoran
modern, aphkasi komputer akuntansi, perpajakan, bahasa inggris, serta
praktek kerja.

4.2.2 Program Reguler
Untuk kelas reguler program yang ditawarkan antara lain
a. Microsoft Office, yang meliputi program Windows Xp, Word, Excel,
Power Point, dan Internet.
b. Desain Grafis, yang meliputi program PhotoShop, CorelDraw, PageMaker
¢. Programming, yang meliputi program Borland Delphi, Analisa Sistem
Informasi, Visual FoxPro, Ms. Aceess.

4.3 Gambaran Umum Responden \

Berdasarkan hasil survey yang dilakukan peneliti dengan penyebaran
kuesioner kepada responden yang merupakan peserta didik Lembaga Pendidikan
Komputer Java Informatika, maka didapatkan data primer yang masih perlu diolah
oleh peneliti sesuai dengan tujuan penelitian sehingga dapat diperoleh informasi
yang dibutuhkan secara akurat dan mampu untuk menjelaskan secara obyektif
sesual dengan kenvataan yang ada.

Sesuai dengan pemecahan rumusan masalah, setelah diadakan
pengumpulan data yang berupa penyebaran kuesioner kepada responden
dilakukan editing dan pengolahan data sehingga dapat ditarik kesimpulan. Dalam
penelitian ini dilakukan penyebaran kuesioner kepada 80 orang responden dengan

tingkat pengembalian sebesar 100% atau kembali secara keseluruhan. Hal ini
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Tabel 4.2 Jenis Kelamin Responden Pada Lembaga Pendidikan Kemputer Java

Informatika Jember

Ne. Jems Kelamin Jumlah (orang) | Prosentase (%)j
1. [Laki-laki 48 60

. Perempuan 32 40

Jumlah 30 : 160

Sumber : Data primer diolah, Nopember 2004
Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa responden dari penelitian ini sebanyak
32 orang adalah perempuan atau sebesar 40% dan 48 orang adalah 11ki-laki
atau sebesar 60%.

c¢. Pendidikan Responden
Latar belakang Pendidikan responden dapat dilihat dari tabel berikut.

Tabel 4.3 Pendidikan Responden Pada Lembaga Pendidikan Komputer Java

Informatika Jember

No. Pendidikan Jumlah (orang) Prosentase (%)

1. | SMK 23 287
2. SMA 57 7.3
Junlalh . @ B - . % SRR 100

Sumber : Data primer diolah, Nopember 2004
Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa responden dari penelitian ini sebanyak
23 orang mempunyai latar belakang pendidikan 3MK atau sebesar 28.7% dan

57 orang memnpunyai latar belakang pendidikan SMA atau sebesar 71.3%.

4.3 Teknik Pengujian Data
4.3.1. Un Validitas

Valdiias data ditentukan oleh suatu pengukuran vang akurat. Suatu
instrumen dikatakan valid apabila instrumen tersebut mampu mengukur apa yang
diinginkan dan dapat mengungkapkan data dari variabel yang diteliti secara tepat.
Setiap butir pertanyaan dalam suatu instrumen dikatakan va/id apabila memiliki

dukungan kuat terhadap skor totalnya.
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Uji validitas dilakukan dengan menggunakan uji korelasi product moment
(Pearson Correlation). Hasil uji validitas data dapat kita lihat pada tabel 4.3
berikut :

Tabel 4.4
Rekapituiasi Hasil Uji validitas [nstrumen Vanabel Penelitian
Variabei Item | Koefisien korelasi Ket
Produk (X,) X1 0,892 Valid
Xi2 0.888 Valid
¥ Xii 0,819 Valid
Harga (X2) X3 0,888 Valid
Xa2 0,842 Valid
N X 0,810 Valid
Promosi (X3) X3 0,841 Valid
Xa2 0,906 Valid
Xi3 0,766 Valid
Lokasi (X4) X4 0,778 Valid
X4 0,790 Valid
L X3 0,768 Valid
Crang (Xs) Xs 0.874 Valid
X; 2 0.889 Valid
Xs3 0.873 Valid
Bukti Fisik (Xg) Xs.1 0,790 Valid
Xo2 0.836 Valid
X631 0,824 Valid
Proses (X7) X7 (.868 Valid
X'f‘z 0,824 Valid
P, R SRS X713 0,843 Valid
Keputusan Konsumnen (Y) } & 0712 Valid
' Y. 0,809 Valid
L e =— e Y - Q_-LL—‘) 1ML—

Sumber : Lampiran 3

Tabel 4.5 menunjukkan bahwa koefisien untuk seluruh indikator alam
penelitian ini merniliki nilai koefisien (r-yime) lebih besar dari r-uue; atau dengan
kata lain memilik nilai di atas 0.05. Dengan demikian dapat kita simpulkan bahwa

seluruk instrumen penelitian layak digunakan sebagai pengumpul data.

4.2.2. Uji Rehabilitas
Uji relianilitas digunakan untuk mengukur keandalan suatu instrumen yang

digunakan dalam suatu penelitaian. Uji ini dilakukan dengan Cronbach Alpha
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Coefficient yang mengukur konsistensi internal penggunaan instrumen tersebut.
Suatu instrumen dikatakan reliable jika memiliki Cronbach Alpha Coefficient
lebih dan 0,60 (Nunaily, dalam Poerwati, 2002:24), dimana jika nilar Cronbach.
Alpha Coefficient lebih besar maka mstrumen yang digunakan sebagai alat ukur
semakin handal. Hasil uji menunjukkan bahwa instrumen vang digunakan dalam

penelitian telah memenuhi syarat reliabilitas, hal ini dapat dilihat pada tabel 4.6

berikut :
Tabel 4.5
Rekapitulasi hasil Uji Reliabilitas Instrumen Penelitian

Variabel Cronbach Alpha Coefficient = Keterangan
Produk (X,) 0.8276 - Reliabel
Harga (X3) 1 0,7964 Reliabel
Promosi (X:) | 0,7897 Reliabel
Lokasi (X4) 0,6762 Reliabel
Orang (Xs) 0,8671 Reliabel
Bukti Fisik (Xs) 0.7666 Reliabel
Proses (X7) 08123 Reliabel
Keputusan Konsumen (YY) 0,6371 Reliabel

Sumber : Lampiran 4.

4.4 Analisis Data

Dalam penelitian in1 untuk memudahkan dalam melakukan analisis
digunakan tabel kontingensi vang kemudian dilakukan perhitungan dengan
menggunakan Chi Sguare untuk melihat ada tidaknya hubungan antara vanabel
bebas, yaitu produk, harga, promosi. lokasi. orang. bukti fisik. dan proses terhadap
variabel terikat, yaitu keputusan konsumen mengikuti pendidikan komputer. Dari
perhitungan menggunakan rumus i Square bila didapatkan ada hubungan antara
variabel bebas dan variabel terikat maka dilanjutkan dengan analisis ko fisien
kontingensi. yaitu untuk mengetahui seberapat kuat hubungan antara masing-
masing variabel bebas terhadap varibel terikat. Untuk lebih memudahkan dalam
melakukan  perhitungan, peneliti memanfaatkan teknolog: vang ada yaitu

memlalui program SPSS Release 11.00 For Windows.
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44.1 Vanabel Produk Dengan Keputusan Konsumen
a. Prioritas Hubungan Tentang Produk Dengan Keputusan Konsumen
Kepuiusan konsumen mengikuti pendidikan komputer merupakan akhir
dari proses pemikiran seseorang tentang suatu masalah untuk menjatuhkan pilihan
awas alternatif untuk mengikuti pendidikan komputer di lembaga tertentu yang
menurutnya paling baik dan altematif yang ada untuk mencapai tujuan. Untuk
mengetahui harapan utama apa yang diinginkan oleh pelanggan dengan kenyataan
yang didapatkan dari variabel produk maka akan diketahui indikator-indikator
yang dianggap paling penting dan yang dianggap tidak penting. Indikaior—
indikator tersebut terdiri dan :
I. program-program yang ditawarkan sesuai dengan keinginan konsumen
2. program yang ditawarkan masih sesuai kebutuhan dunia kerja
3. program yang ditawarkan mengikuti perkembangan teknologi informasi
Setelah menentukan indikator-indikator yang kemudian dimasukan ke
dalam kuesioner dan diisi responden maka dapat disusun tabel urutan prioritas
sebagai benkut,
Tabel 4.6 Skala Prioritas Indikator Pilihan Konsumen Tentang Produk Pada

Lembaga Pendidikan Komputer Java Informatika
Skor | 5 4 3 2 1 Total Prioritas

Indikor = k2 3 EERE
program sesﬁ‘m? 57 ‘%/ A R,
keinginan konsumen j / J v / #

100 | 228** 9 0 0 a37res 4
Program sesuai ke- | 18 /| 58 y f y b
butuhan dunia kerja / / 4 , ,/

90 1232 6 0 0 328 2
Program mengikuti | 22 y / y V
perkembangan 110 1181 W37 07 0 26143
teknologi informasi

Sumber : data primer diolah, Nopember 2004
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Keterangan :
* = menunjukan urutan prioritas kepentingan yang pertama
** = diperoleh danr: jumiab 57 (responden) x 4 (skor)

*** = diperoleh dart jumlah 100 + 228 +9+0+0

b. Uy Hipotesis Hubungan Antara Produk Dengan Keputusan Konsumen

Pengujian hipotesis dilakukan setelah menghitung frekuensi hasil
pengisian Kuesioner oleh responden antara varabel produk dengan keputusan
konsumen dalam mengikuti pendidikan dan pelatthan komputer untuk program D,
pada Java Informatika yang selanjutnya dapat dijelaskan pada tabel benkut.

Tabel 4.7 Data Has:l Pengisian Penyebaran Kuisioner Oleh Responden Tentang
Produk Dengan Keputusan Konsumen Pada [embaga Pendidikan
Komputer Di Java Informatika

Keputusan Konsumen | Jumlah | Prosentase ‘

aangaﬂ Bcrpc | Biasa ‘l Kurang | Tidak

|
berpe- m_amh' berpe- | bepe- |
\
|

|
ngaruh i { ngaruh | ngaruh
Sangat baik | 24, | | 0 0 B A ETE
// \
16,9* 0, 0 [
Baik I 0 / |48 60,0
324 ’H e ) 0 !

RBiasa 23 / 0 T 6 7.5
4,1 0*** | 0|

YXX

0&#::1

i
—

Kurang baik | i V}I 1.3
0.7 / |

\

Jelek 0 o/y 0 0 F4
O 04 0#****

" Jumlah 54 0 0 80 100.0

- ——
Sumber : data primer diolah, Nopember 2004
Keterangan :
* =25x54:80
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** =48x26:80
**2* =6 x 0:80
$xstw 1x0:80
rxes={x 0; 20

Dari hasil penyebaran kuesioner yang diisi oleh responden sebanyak 80
orang menunjukan bahwa sebariyak 25 responden atau 21.3% menyatakan bahwa
produk sangat baik, 48 responden atau 60,0% menyatakan baik, 6 responden atau
7,5% menyatakan biasa, 1 responden atau 1,3% menyatakan kurang baik, dan
tidak ada responden yang menyatakan tidak baik sehingga menyebabkan sebanyak
54 responder menyatakan sangat berpengaruh, 26 responden menyatakan
berpengaruh, dan tidak ada responden yang menyatakan biasa, kuiang
berpengaruh, dan tidak berpengaruh dalam keputusan konsumen dalam meigikuti

pendidikan komputer di Java Informatika.

¢. Perhitungan Chi Square

Perhitungan Chi Square dilakukan untuk mengetahui nilai Chi Square dari
vanabel produk yang selanjutnya dapat dijelaskan pada tabel berikut.
Tabel 4.8 Penghitungan Nilai Chi Square Variabel Produk

5@1 Nijnij-Nij (nij-Nij)? [(nij-Nij)? : Nij
24 189 7.1 50.41] 2.982840237

181 -7 5041 6.22345679

\\Zn . :32._4j_ 54 29.16 0.9

21  15.6 54 2916 1.869230769
2 41 -21_ 441 1.075609756
ey 1.9 21 4.41] 2.321052632
£ 1,07 03 0.9 0.128571429

0 03 -03 009 .03
80 80 0 168.14| 15.70076161
Sumber : Tabel 4.7

Langkah selanjutnya adalah menetukan hipotesis Ho dan Hi untuk

inenpetahw ada tidaknya hubungan antara produk dengan keputusan konsumen
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dalam mengikuti pendidikan dan pelatihan komputer di Java Informatika, Adapun

hipctesisnya adalah :

Ho : tidak ada hubungan antar produk dengan keputusan konsumen dalam
mengikuti pendidikan dan pelatihan komputer di Java Informatika.

Hal ini terjadi apabila nilai X2hung < Xianel.

Hi  : ada hubungan antara produk dengan keputusan konsumen dalam mengikuti
pendidikan dan pelatihan komputer di Java Informatika.

Hal ini terjadi apabila nilai X*yyune>X iabel.

Hasil perhitungan secara manual (tabel 4.8) maupun dengan program SPSS
Release I'or Window 11.0 (lampiran 5) menunjukan bahwa nilai dari Xhitung
schesar 15,700 dengan derajat kebebasan (df) sebesar 3 dan taraf signifikan (a)
sebesar 5%, maka nilai Chi Square X'tabel adalah 7.82. Hal ini menunjukan

bahwa X hitung lebih besar dari Xtabel, sehingga Ho ditolak dan Hi diterima,

44.2 Variabel Harga Dengan Keputusan Konsumen Dalam Mengikuti

Pendidikan Dan: Pelathan Komputer Di Java Informatika
a. Proritas Pilihan Responden Tentang Hubungan Harga dengan Keputusan

Konsumen .

Untuk mengetahui harapan utama apa yang diinginkan oleh pelanggan
dengan kenyataan yang didapatkan dari variabel harga maka akan diketahui
indikator--indikater yang diangpap paling penting dan yang dianggap tdak
penting. Indikater-indikator tersebut terdini dari :

1. harga yang ditetapkan sesuai dengan program yang ditawarkan

[B%]

harga vang ditetapkan dibandingkan tempat lain

W

harga yang ditetapkan sesuai dengan mutu
Setelah menentukan indikator-indikator vang kemudian dimasukan ke
dalam Kkuesioner dan diisi responden maka dapat disusun tabel urutan prioritas

sebagai benkut.
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Tabel 4.9 Skala Prioritas Indikator Pilihan Pelanppan fentang Harga Pada

aga Pendidikan I\'gmputg Java Informatika
F Skor | 5 | 4 3 2 Total Prioritas
Indikor |* 2 3 4
e

s

[

g o

ha—rga sesuai dengan | 22 58 0 /[0 /]o

prograimn vang ///

ditawarkan " 0f2320] 0] of 0| 3a2eee |y

_HaTga yang yﬁ 74y‘y ' |
ditetapkan  diban- / ) ) |
dingkan tempat iain 50| 272 6 0 0 328 G

harga sesuai dcngaﬁ—yy / V y — et

mutu TeIsT 281  $1.. a1 o 320 |3

Sumber : data primer iliolah. Nopember 2004
Keterangan :
* = menunjukan urutar. prioritas kepentingan yang pertama
** =diperoleh dari jumlah 58 (responden) x 4 (skor)
*** = diperoleh dari jumlah 110+ 3234040+ 0
b. Uji Hipotesis Hubungan Arntara Harga Dengan Keputusan Konsumen

Dani  pengujian hipotesis yang dilakukan setelah menghitung hasil
pengisian kussioner yang dilakukan oleh responden mengenai harga dengan
keputusan konswnen dalam mengikuti pendidikan dan pelatiban komputer di Java

Informatika dapat dijelaskan pada tabel berikut.
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Tabel 4.10 Data Hasil Pengisian Kuesioner Oleh Responden Tentang Harga
Dengan Keputusan Konsumen Pada lLembaga Pendidikan Dan
Pelati Computer Di Java Informatik

Keputusan Konsumen | Jumlah | Prosentase

Sangat | Berpe- | Biasa | Kurang | Tidak
berpe- | ngaruh berpe- | bepe-

ngaruin ngaruh | ngaruh

| Sangat baik yTH y V 0 21 %63 5
142¢ | /68 |/ 0] 0, 0 ‘ /
Baik 27 y 0 0 0 | 50 62,5
337 [16,3¢% /o‘/o / /
Biasa G 3/V_0 0 y 13
/6,1 29 1 0% 0 0
A = 7 o
Kurang baik | 0 0 e V 0
) 0 0 07 rres 0 |

v - a

-
Jelek 0// 0 0 y V 0
1/ 0‘ 0 0 ‘ 0 Otttxt‘

Jumlah 54 26 [0 0 0 80 100.0

o

N
o\

o

Suraber : data primer diolah, Nopember 2004
Ketengan :

" =21 x 5450

*#* =50x26:80

= 0x 9:80

****=0x 0:80

e =0x0:20

Berdasarkan hasil pengisian kuesioner dari 80 orang responden
menunjukan bahwa 25 responden atau 31.3% menyatakan sangat baik, 48
responden atan 60.0% menyatakan baik, 6 responden atau 7.5% menyatakan
biasa, | respenden atau 1.3% menyatakan kurang baik, dan tidak ada responden

menyatakan tidak baik. Dari tabel diatas juga dapat dilihat bahwa responder yang
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merasa sangat puas dengan harga sebanyak 54 responden menyatakan sangat
berpengaruh, 26 responden inenyatakan berpengaruh. tidak ada respcnden

menyatakan biasa, kurang berpengaruh, dan tidak berpengaruh.

¢. Perhitungan Chi Square Variabel Harga
Perhitungan Chi Square dilakukan untuk mengetahui nilai Chi Square dari
variabel harge yang selanjutnya dapat dijelaskan pada tabel berikut.

Tabel 4.11 Perhitungar Chi Square Vanabel Harga

I!l_ii_ ~ Nij_ nij-Nij  (nij-Nij)? (nij-Nij)* : Nij
o4 A2 6.8  46.24| 3.256338028
0 88" <088 ey =65
27 337 8.7 44.89 1.332047478
23  16.3 67 4489 275398773
6 8.1 -0.1  0.01] 0.001639344
By TTE - 0.01] 0.003448276
80 80 -2E-15 182.28/ 14.26746086)
Sumber : Tabel 4.10

.

Langkah selanjutnyva adalah penentuan hipotesi, yvaitu Ho dan Hi untuk
mengetahui ada tidaknya hubungan harga dengan keputusan konsumen dalam
mengikuti pendidikan dan peiatihan komputer di Java Informatika. yaitu :

Ho : tidak ada hubungan antara harga dengan keputusan konsumen dalam
mengikuti pendidikan dan pelatihan komputer di Java Informatika.

Hal ini akan terjadi apabila nilai sz.‘..,g £ K
Hi : ada hubungan antara harga dengan keputusan konsumen dalam mengikuti

pendidikan dan pelatihan komputer di Java Informatika.

Hal ini akan terjadi apabila nilai Rihotee * el

Dari hasil perhitungan secara manual (tabei 4.11) maupun dengan program
SPSS Release FFor Window 1.0 (lampiran 5) menunjukan hahwa nilai X hitung
adalah 14,268 dengan derajat kebebasan (df) sebesar 2 dan taraf signifikan (a)
sebesar 5% maka nilai dari X’tabel adalah 5.99. Hal ini berarti terdapat hubungan
antara harga dengan keputusan konsumen dalam mengikuti pendidikan dan
pelatihan komputer di Java Informatika. Karena X?hitung lebih besar dari X tabel
maka Ho ditolak dan Hi ditenima
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443 Variabel Promosi Dengan Keputusan Konsumen Dalam Mengikuti

Pendididkan Dan Pelatihan Komputer Di Java Informatika
a. Priontas Pilihan Responden Tentang Hubungan Promosi dengan Keputusan
Konsumen
Untuk mengetahui harapan utama apa yang diinginkan oleh pelanggan
dengan kenyataan yang didapatkan dari variabel promosi maka akan dikétahui
indikator-indikator yang dianggap paling penting dan yang dianggap tidak
penting. Indikator-indikator tersebut terdiri dari :
I. brosur yang disebarkan cukup jelas
2. kegiatan publikasi melalui media cetak dan radio memadai
3. promosi yang dilakukan melalui radio cukup menarik
Setelah menentukan indikator-indikator yang kemudian dimasukan ke
daiam kuesioner dan diisi responden maka dapat disusun tabel urutan prioritas
sebagai berikut,

Tabel 4.12 Skala Prioritas Indikator Pilihar Pelanggan Tentang Promosi Pada
Lembaga Pendidikan Komputer Java Informatika

Skor | § 4 RS A ] " Total ;anﬂé?

Indikor RIS
brosur cukup jelas 120 /| 59 o ol
y |

100 (2360 | | 339000 | |
o W = el e
Kegiatan publnkasn 16 /" 64 |0 0 ‘ | '
melalui media cetak / / / / ’
dan radio jelas 256 J [ 0 ’ () 336 ! 2
Promosi melalui | y y }
radio cukup menank 45 "5’ 24 ‘ i 3

Sumber : data primer dnolah. Nopember 2004

Keterangan :

* = menunjukan urutan prionitas kepentingan vang pertama

** =diperoleh dari jumlah 59 (responden) x 4 (skor)

*** = diperoleh dari jumlai 100 + 236 +3 +0 +0
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Pengujian hipotesis dilakukan setelah menghitung frekuensi hasil
pengisian kuesioner cleh responden tentang promosi dengan keputusan konsumen
dalam mengikuti pendidikan dan pelatihan komputer di Java Informatika, yang
selanjutnya dapat dijelaskan dalam tabel berikut,

Tabel 4.13 Data Hasil Pengisian Kuisioner Oleh Responden Tentang Promosi
Dengan  Keputusan Konsumen Pada Lembaga Pendidikan Dan

Pelatihan Komputer Di Java Informatika
Keputusan Konsumen Jumlah ' Prosentase

_S_aﬁgat Berpe- | Biasa | Kurang | Tidak

berpe- | ngaruh berpe- | bepe-

ngarul ngaruh | ngaruh

Sangat baik 2/’ 1 y 0 V 25 31,3
16,2* A oSy a0

Baik 28 21 0 0 0 49 61,5
/7318 0 0

Biasa 2 6,3
b
Kurang batk |0 13
e e /1 L
Jelek 0 0
P&
Jumlah 52 100,0

Sumber : data primer diolah, Nopember 2004
*L.=25x52:80
* =49x26:80
er =S 0580
st = 1 x0:80
srere =0 x 0 : 80

Berdasarkan hasil pengisian kuesioner oleh responden tentang promosi

dengan keputusan konsumen dalam mengikuti pelatihan dan pendidikan komputer
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di Java Informatika sebanyak 25 responden atau 31,3% menyatakan sangat baik,
49 responden atau 61,3% menyatakan baik. 5 responden atau 6.3% menyatakan
biasa, 1 responden atau 1,3% menyatakan kurang baik, dan tidak ada responden
yang menyatakan tidak baik. Hal tersebut juga mengakibatkan sebanyak 54
responden menyatakan sangat berpengaruh, 26 responden menyatakan
berpengaruh, dan tidak ada responden menyatakan biasa, kurang berpengaruh
atan tidak berpengaruh dalam mengikuti pendidikan komputer di Java

Informatika.

c. Perhitungan Nilai Chi Square Variabel Promosi
Perhitcungan Chi Square dilakukan untuk mengetahui nilai Chi Square dan
variabel promosi yang selanjutnva dapat dijelaskan pada tabel berikut

Tabel 4.14 Perhitungan Chi Square Variabel Promosi

Ihij  Nij |nij-Nij  (nij-Nij)® (nij-Nij)? : Nij
24 162 7.8 60.84 3.755555556
1 B4 71 5041 6.22345679
28 318 -3.8  14.44 0.45408805
21 159 51  26.01 1.835849057

2 32i 12 144 0.45
3 1.6 1.4 1.96 1.225
0 07l 07 0.49 0.7

1 0.3 0.7 0.49| 1.633333333

80 77.8 2.2 156.08 15.45328279
Sumber : Tabel 4.13

Langkah selanjutnya adalah menentukan hipotesis yaitu Ho dan Hi untuk
mengetahi apakah ada hubungan atau tidak antara promosi dengan Keputusan
konsumen dalam mengikuti pelatihan dan pendidikan komputer di Java
Informatika. Adapun hipotesis tersebut sebagai berikut :

Ho : tidak ada hubungan antara promosi dengan keputusan konsumen dalam
mengikuti pendidikan dan pelatthan komputer di Java Informatika.

Hal ini terjadi apabila nilai X%yume < Xl
Hi : ada hubungan antara promosi dengan keputusan konsumen dalam mengikuti

pendidikan dan pelatihan komputer di Java Informatika,
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Hal ini terjadi apbiia nilai X% > Xihet.

Dari hasil perhitungan secara manual (tabel 4.14) maupun dgngan program
SPSS Release [“or Window 11.0 (lampiran 5) menunjukan bahwa X’hitung
sebesar 15453 dengan derajat signifikan (df) sebesar 3 dan taraf signifikan (a)
sebesar 5%, maka pada tabel distribusi Chi square nilai NX° adalah 7.82. Nilai
X’hitung lebih besar dari nilai nilai X’tabel, maka Ho ditolak dan Hi diterima. Ini
menunjukan bahwa terdapat hubungan antara promosi dengan keputusan
konsumen dalam mengikuti pendidikan dan pelatihan komputer di Java

Informatika.

444 Vanabel Lokasi Dengan Keputusan Konsumen Dalam Mengikuti
Pendidikan Dan Pelatihan Komputer Di Java Informatika
a. Prionitas Pilihan Responden Tentang Hubungan Lokasi Dengan Keputusan
Konsumen
Untuk mengetahui harapan utama apa vang diinginkan oleh pelanggan
dengan kenyataan yang didapatkan dan variabel lokasi maka akan diketahui
indikator-indikator yang dianggap paling penting dan yang dianggap tidak
penting. Indikator-indikator tersebut terdiri dari :
I lokasi yang mndah dijangkau
2. lingkungan mendukung untuk kegiatan belajar mengajar
3. luas lokasi memadai untuk kegiatan belajar
Setelah menentukan indikator-indikator yang kemudian dimasukan ke dalam
kuesioner dan diisi responden maka dapat disusun tabel urutan prioritas sebagai

berikut.
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Tabel 4.15 Skala Priontas Indikator Pilihan Pelanggan Tentang Lokasi Pada
Lembaga Pendidikan Komputer Java Informatika

Skor|5 |4 3 l| 2 I Total Prioritas
Indikor 1* “ 2 { 4 5 \
L_L_okasi yang mudah | 22 /153 /| 0 5 7
dijangkau ' i / ] / |
| 110 ]212*¢| 157 o 0 337+
Cingkungan 112,/ 65 i/ O ;
mendukung kegiatan // // |
belajar mengajar 60 | 260 | 329 3
Lokasi memadai im- y V q A
tuk kegiatan belajar 70 527 331 1 2
Sumber : data primer dlolah. Nopcmber 70()4
Keterangan :
*

= menunjukan urutan prioritas kepentingan yang pertama
** = dipevoleh dan jumlah 53 (responden) x 4 (skor)

*** = diperolsh dani jumiah 110+ 212+ 15+ 0 +0

b. Uji Hipotesis Hubungan Antara Lokasi dengan Keputusan Konsumen

Pengujian hipotesis ini dilakukan setelah menghitung frekuensi hasil
pengisian kuesicner oleh responden tentang lokasi dengan keputusan konsumen
dalam mengikuti pendidikan dan pelatihan komputer di Java Informatika _van.g

selanjutnya dapat dijelaskan melalui tabel berikut.
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Tabel 4.16 Data Hasil Pengisian Kuesioner Oleh Responden Tentang Lokasi
Dengan Keputusan Konsumen Pada lLembaga Pendidikan Dan
Pelatthan Komputer Di Java Informatika

Keputusan Konsumen ‘umizh | Frosentase

Sang—a! Berpe-'Biasa Kurang | Tidak

berpe- | n garuh berpe- | bepe-

L 'n garuh ngaruh

ngaruh
Sangat batk y Tf T EY 38,8
209* | 1 0

0.1
Baik 24 , 0 45 56,3
Al m.wi/)':/o:/o
Biasa st O 77? 3 38
Va2l /1 o L7 0 0
Kurangbaik |1 7|0 /|0 VV! I3
07| /03 / (EELE G
Jelek /0/"0_7 o /[0 _0/ 0 0
) 0‘/0 ‘A’O""“
Jumlah 54 |26 [0 [0 [0 80 1000
Sumber : Data primer diolah, Nopember 2004
* =31x54:80
* = 45%26 80

*es = 3Ix 0:80
BS%e= " 1x 0:80
*>Exx=0x 0:80

Berdasarkan hasil pengisian kuesicner oleh 80 responden menunjukan
bahiwa sebanyak 31 responden atau 38.8% menyatakan bahwa lokasi sangat baik,
45 responden atau 56,3% menyatakan baik. 3 responden atau 3.8% menyatakan
biasa, 1 responden kurang baik. dan tidak ada responden menyatakan tidak baik.

Sehingga hal tersebut menyebabkan sebanyak 54 responden menyatakan sangat
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schingga Ho ditolak dan Hi diterima. Hal ini menunjukan bahwa tercapat

hubungan antara lokasi dengan keputusan konsumen dalam mengikuti pelatihan

dan pendidikan komputer di Java Informatika. |

445 Variabei Orang Dengan Keputusan Konsumen Dalam  Mengikuti
Pendidikan Dan Pelatihan Komputer Di Java Informatika
a. Prioriias Pilihan Responden Tentang Hubungan Orang Dengan Keputusan
Konsumen
Untuk mengetahui harapan utama apa yang diinginkan oleh pelanggan

dengan kenyataan yang didapatkan dari variabel orang maka akan diketahui

indikator-indikator yang dianggap paling penting dan yang dianggap tidak
penting. Indikator-indikator tersebut terdiri dari -

1. kesan yang ditimbulkan saat bekerja

2. penampilan staff dan assisten laboratorium sudah rapi

3. sikap resepsionis
Setelah menentukan indikator-indikator yang kemudian dimasukan ke dalam
kuesioner dan diist responden maka dapat disusun tabel urutan prioritas sebegai
berikut.

Tabel 4.18 Skala Prioritas Indikator Pilihan Pelanggan Tentang Orang Pada
P st ” I

‘: Skor | 5 4

Indlkor\ LW e

Kesan yang I9/ 59
ditimbulkan saat ' / )

/

fggnup l;g
] Total Prioritas |

39 ] W W

Law ) g
o
h %
(=] U
o
N N

bekerja T 95 [236* 6 337%#+ | |
Penampilan  staff 18/ 58 / y 'y
dan assisten |,/ 3 . A
laboratorium 90 | 232 12 0 0 334 2
Sikap resepsionis 16 y y ? y y :

T 80 23877 151 0 0 330 |3

Sumber : data primer diolah, Nopember 2004
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*#+ = 0x 3:80
erer= Ox 1:80
*1ev¢= Ox 0:80

Berdasarkan hasil pengisian kuesioner oleh 80 responden menunjukan
bahwa sebanyak 29 responden atau 36.3% menyatakan bahwa orang sangat baik,
47 responden atau 58.8% menyatakan baik. 3 responden atau 3,8% menyatakan
baik, 1 responden atau 1.3% kurang baik. dan tidak ada responden menyatakan
tidak baik. Schingga hal tersebut menyebabkan sebanyak .54 responden
menyatakan sangat berpengaruh, 26 responden menvatakan berpengaruh, dan
tidak ada responden yang menyatakan biasa. kurang berpengaruh, atau tidak

berpengaruh.

c. Perhitungan Nilai Chi Square Variabel Orang
Perhitungan Chi Square dilakukan untuk mengetahui nilai Chi Square dari
variabel orang yang selanjutnya dapat dijelaskan pada tabel berikut.

Tabel 4.20 Perhitungan Nilai Chi Square Variabel Orang

nij Nij nij-Nij  (nij-Nij)? (nij-Nij)? : Nij
27 196 7.4 5476 2.793877551
|2 81 7.1 5041 5.53956044
25 317 -67 4489 1416088328

22 147, 7.3 53.29| 3.625170068

LY s 2 -1 1 C.5
2 e g o 4 1
1, 0.7 03  0.09 0.12857142
0 03 -03 009 0

80 791 09 20553 15129678
Sumber : Tabel 4.19

Langkah berikutriya adalah menentukan hipotesis yaitu Ho dan Hi untuk
mengetahui ada tidaknya hubungan antara orang dengan keputusan konsumen
dalam mengikuti pendidikan dan pelatihan komputer di Java Informatika, dengan

hipotesis sebagai berikut.
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Keterangan :
* = menunjukan urutan prioritas kepentingan yang pertama
** = diperoleh dan jumlah 59 (responden) x 4 (skor)

**+* = diperoleh dari jumlah 95+ 236 +6 +0 +0

b. Uji Hipotesis Hubungan Antara Orang dengan Keputusan Konsumen

Pengujian hipotesis ini dilakukan setelah menghitung frekuensi hasil
pengisian kuesicner oleh responden tentang orang dengan keputusan konsumen
dalam mengikuti pendidikan dan pelatihan komputer di java Informatika yang
selanjutnya dapat dijelaskan melalui tabel berikut.

Tabel 4.19 Data Hasil Pengisian Kuesioner Oleh Responden Tentang Orang
Dengan Keputusan Konsumen Pada Lembaga FPendidikan Dan
Pelatinan Kot r Di Java Infonmauk

Keputusan Konsumen Jumlah | Prosentase |
Sangat%—Berpc- Biasa | Kurang | Tidak
berpe- | ngaruh berpe- | bepe-
ngaruh ngaruh | ngaruh
‘Sangat baik _'W/ 2/ yyr'ié—' T P
196t | /9.1 0, 0
Baik =7 ([ 0 0 a7 |88
317 [14.7+% /0,/0
' Biasa 1 2 0 / 0 3 3.8
/ / 4 D A
Kurangbaik |1/ 10 /|0 VV 1 13
07|,/03 A' (S
Telek VVVVV 0 0
] 0 ) 0 0 OJ O**+*%
Jumlah 54 26 0 0 0 80 100,0
Sumber : Data primer diolah, Nopember 2004 ¥
* = 29x54:80
*%

= 25x47:80
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Ho : tidakh ada hubungan antara orang dengan keputusan konsumen calam

mengikuti pendidikan dan pelatihan komputer di Java [Informatika.

Hal ini akan terjadi apabila nilai thmmg =Ry
Hi : ada hubungan antara crang dengan keputusan konsumen dalam mengikuti

pendidikan dan pelatihan komputer di Java Informatika.

Hal ini akan terjadi apabila nilai thmum X,

Hasil perhitungan secara manual (tabel 4.20) maupun dengan program
SPSS Release For Window 11.0 (lampiran 5) menunjuhan bahwa nilai darn
X*hitung adalah sebesar 15,130 dengan derajat kebebasan (df) sebesar 3 dan taraf
signifikan (a) sebesar 5%, sedangkan dari tabel distribusi 41 Square nilai X tabel
adalah 7.82. Dengan demikian nilai dar X’hitung lebih besar dari nilai X tabel
sehingga Ho ditolak dan Hi diterima. Hal ini menunjukan bahwa terdapat
hubungan antara orang denvan Keputusan konsumen dalam mengikuti pelatihan

dan pendidikan komputer ¢i Java Informatika.

446 Variabel Bukti Fisitk Denpan Keputusan Konsumen Dalam Mengikati
Pendidikan Dan Pelatihan Komputer Di Java Informatika
a. Prioritas Pilihan Responden  Tentang Hubungan Bukt  Fisik  Dengan
Keputusan Konsumen
Untuk mengetahui harapan utama apa yang diinginkan oleh pelanggan
dengan kenyataan yang didapatkan dari variabel bukti fisik maka akan diketahui
indikator-indikator yang dianggap paling penting dan vang dianggap tidak
penting. !ndikator-indikator tersebut terdiri dari :
1. gedung yang digunakan kelihatan bagus
2. jumlah komputer untuk praktek memadai
3. fasilitas pendukung kegiatan belajar mengajar
Setelah menentukan indikator-indikator vang kemudian dimasukan ke dalam
kuesioner dan diisi responden maka dapat disusun tabel urutan prioritas sebagal

berikut.
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Tabel 4.21 Skala Prioritas Indikator Pilihan Pelanggan Tentang Bukti Fisik Pada

. Skorajz - It(t W&im%otal Prioritas
Indikor } 1* 2 3 4 5
Gedung ?ngﬁ* 12/| 3.7 15 710 716 7
digunakan kelihatan |/ / : / // /
bagus 60 [252*+"| 157 01 o 327%++ |3
‘Jumlah  komputer | 15 /] 63 y y y
untuk praktek / / i .
memadai 7588 252 6 0 0 333 l
F&sili?{s_p_ehﬁkﬁyy' 6/ 0/ y 4
kegiatan belajar 15 2367 187 01 o 329 |2

Sumber : data primer diolah. Nopember 2004
Keterangan :

* = menunjukan urutan prioritas kepentingan yang periama
** = diperoleh dari jumlah 63 (responden) x 4 (skor)

*** = diperoleh dari jumlah 60 + 252 + 6+ 0 + 0

b. Uji Hipotesis Hubungan Antara Bukti Fisik dengan Keputusan Konsumen
Pengujian hipotesis ini dilakukan setelah menghitung frekuensi hasil

pengisian kuesioner oleh responden tentang bukti fisik dengan keputusan

kensumen dalam mengikuti pendidikan dan pelatihan komputer di java

Informatika yeng selanjutnya dapat dijelaskan melalui tabel berikut.
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Tabel 4.22 Data Hasil Pengisian Kuesioner Oleh Responden Tentang Bukti Fisik
Dengan  Keputusan Konsumen Pada Lembaga Pendidikan Dan

3

Pelauhan K iter Di Java Infi ik

Keputusan Konsumen Jumlah | Prosentase
Sangat | Berpe- | Biasa | Kurang | Tidak g

berpe- | ngaruh berpe- | bepe-

ngaruh ngaruh | ngaruh

Sangat baik y P 0 V 20 25,0
13,5* /{.5 ] JA y 0
0

Baik 31

/ 52 65.0
0

N

_‘G‘

— o]

9\

O

-

K3

o Y x

< L= )

0
7§
Biasa 3 5 0 0 8 10,0
bV el
Kurangbaik [0 /[0 ‘10 VVO 0
0 % A 0**** 17" 0
E / AN A i &
Jelek 0 0 0 0 y 0 0
| Jumlah 54 26 |0 0 0 80 100.0

Sumber : Data primer diolah, Nopember 2004
* =20x54:80
* = 52x26:80
Mt = Ox 8:80
$se2= (Ox 0:80
et =0x 0:80

Berdasarkan hasil pengisian kuesioner oleh 80 responden menunjukan
bahwa sebanyak 20 responden atau 25,0% menyatakan bahwa kualitas bukti fisik
sangat baik, 52 responden atau 65.0% menyatakan baik, 8 responden atau 0,0%
menyaiakan biasa, dan tidak ada responden yang menyatakan kurang bai< dan
tidak baik. Sehingga hal tersebut menvebabkan sebanyak 54 responden

menyatakan sangat mempengaruhi, 26 responden menyatakan mempengaruhi, dan
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tidak ada responden yang menyatakan biasa, kurang berpengaruhi, dan tidak

berpengaruh.

c. Perhitungan Nilei Chi Square Variabel Bukti Fisik

Perhitungan Chi Square dilakukan untuk mengetahui nilai Chi Square dari
vanabel bukti fisik yang selanjutnya dapat dijelaskan pada tabel berikut.
Tabel 4.23 Perhitungan Nilai Chi Square Variabel Bukti Fisik

nij Nij_ nij-Nij  (nij-Nij)? (nij-Nij)? : Nij
20 135 55 4225 3.12962963
0 85 65 4225 6.5
31 26.1| 4.9  24.01 0.919923372
21 16.9 41 16.81 0.994674556|
3 54 24 576 1.066666667

[/ 5 268 24 576 2215384615
80 71 O 136.84) 14 38447884

Sumber : Tabel 4.22

Langkah berikutnya adalah menentukan hipotesis vaitu Ho dan Hi untuk
mengetahui ada tidaknya hubungan antara bukti fisisk dengan keputusan
konsumen dalam mengikuti pendidikan dan pelatihan komputer di Java
Informatika. dengan hipotesis sebagai benkut.

Ho : tidak ada hubungan antara buktio fisik dengan keputusan konsumen dalam
mengikuti pendidikan dan pelatihan komputer di Java Informatika.

Hal ini akan terjadi apabila nilai Xy < X .

Hi . ada hubungan antara bukti fisik dengan keputusan konsumen dalam
mengikuti pendidikan dan pelatihan komputer di Java Informatika.

Hal ini akan terjadi apabila nilai X > Xune.

Hasil perhitungan secara manual (tabel 4.23) maupun dengan program
SPSS Release For Window [1.0 (lampiran 5) menunjukan bahwa nilai dari
X*hitung adalah sebesar 14,385 dengan derajat kebebasan (df) sebesar 2 dan taraf
signifikan (a) sebesar 5%, sedangkan dari tabel distribusi Chi Sguare nilai X’tabel
adalah 5,99. Dengan demikian nilai dari X’hitung lebih besar dari nilai X tabel

sehingga Ho ditolak dan Hi diterima. Hal ini menunjukan bahwa terdapat
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hubungan antara bukti fisik dengan keputusan konsumen dalam mengikuti

pendidikan komputer di Java Infonnatika.

447 Variabel Proses Dengan Keputusan Konsumen Dalam Mengikuti
Pendidikan Dan Pelatihan Komputer Di Java Informatika '
a. Prioritas Pilihan Responden Tentang Hubungan Proses Dengan Keputusan
Konsumen
Urtuk mengetahui harapan utama apa yang diinginkan oleh pelanggan
dengan kenyataan vang didapatkan dari variabel proses maka akan diketahui
indikator-indikator yang dianggap paling penting dan yang dianggap tidak

penting. Indikator-indikator tersebut terdiri dari :

1. kecepatan resepsionis melayani untuk memberikan informasi
2. proses pelayanan pendaftaran
3. kemudahan persyaratan mengikuti pendidikan kompouter

Setelah menentukan indikator-indikator yang kemudiar dimasukan ke dalam
kuesioner dan diisi responden maka dapat disusun tabel urutan prioritas sebagai
berikut.

Tabel 4.24 Skala Priontas Indikator Pilihan Pelanggan Tentang Proses Pada
! embaga Pendidikan Komputer Java [nfornnatka

‘\ Skor | 5 | 4 L ' Total ' Prioritas
‘Kecepatan 12,7166 ? 1
resepsionis  mem- | | |
berikan inforinasi 60 | 264** ' 3308%% 1 |

| Proses  pelayanan | 10 /| 68 / T -9
pendaftaran /

50 328 2
Kemudahan  per- V y / /
syaratan pendidikan / 244 | l v 3

Sumber : data primer diolah. Nopcmhcr 2(}04
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Keterangan :
*

= menunjukan urutan prioritas kepentingan yang pertama

** = diperoleh dari jumilah 66 (responden) x 4 (skor)
*** = diperoleh dan jumlah 60 + 264 + 6 +0 + 0

b. Uji Hipotesis Hubungan Antara Proses dengan Keputusan Konsumen

Pengujian hipotesis ini dilakukan setelah menghitung frekuensi hasil

pengisian kuesioner oleh responden tentang proses dengan keputusan konsumen

dalam mengikuti pendidikan dan pelatihan komputer di java Informatika yang

selanjutnya dapat dijelaskan melalui tabel berikut.

Tabel 4.25 Data Hasil Pengisian Kuesioner Oleh Responden Tentang Proses

Dengan Keputusan Konsumen

Pelatihan Komputer Di Java Informatika

Pada Lembaga Pendidikan Dan

Keputusan Konsumen Jumlah | Prosentase
Sangat | Berpe- | Biasa | Kurang | Tidak
berpe- | ngaruh berpe- | bepe-
ngaruh | ngaruh | ngaruh

“Sengat buik _25—71/ o /10 7o 7 ar [33
/]7,6"' 84 JA JA,/ 0

Bk |21, (2,7 [0 7 [0 0 7 [48 |60,
/32,4 {15.6% M /o/ 0

Riasa P T y 0 2 5 6.3
|34 Aw ore oA

Kurangbaik |0 /7|1 7|0 yyl 13
VAV s

Jelek 'V'o T P L
j 0 0 / AJ Qrerss

Jumlah 54 26 0 0 0 80 100,0

Sumber : Data primer diolah, Nopember 2004

* =26x54:80

*%

= 48 x26: 80
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%% = Sx (180
****= 1x 0:80
4222 =0x 0:80

Berdasarkan hasi! pengisian kuesioner oleh 80 responden menunjukan
bahwa sebanyak 26 responden atau 32.5% menyatakan bahwa proses sangat baik,
48 responden atau (0,0% menyatakan baik, 5 responden atau 6.3% menyatakan
biasa, 1 responden atau 1.3% menyatakan kurang baik, dan tidak ada responden
yang menyatakan tidak baik. Sehingga hal tersebut menyebabkan sebanyak 54
responden menyatakan sangat  berpengaruh, 26 responden menyatakan
berpengaruh, dan tidak ada responden yang menyatakan biasa, kurang

berpengaruh. dan tidak berpengaruh.

c. Perhitungan Nilai Chi Square Variabel Proses
Perhitungan Chi Square dilakukan untuk mengetahui nilai Chi Square dari
variabel proses yang selanjutnya dapat dijelaskan pada tabel berikut.

Tabel 4.2¢ Perhitungan Nilai Chi Square Variabel Proses

nij_ N nij:Nij(nij-Nij)® (nij-Nij)? : Nij |
25 176 7.4 5476 3.111363636)
1 84 7.4 5476 651904761
27 324 54 2916 0.
21 156 54  29.16 1.86923076

2 34  -14  1.96 0576470588
3 1.6 1.4 1.96| 1.225
% \. 0 0.7 -07 _ 049 0.7
103 07 049 1633333333
80 80 0 172.74, 16.29944505

Sumber : Tabel 4.25

Langkah berikutnya adalah menentukan hipotesis yaitu Ho dan Hi untuk
mengetahui ada udaknya hubungan antara proses dengan keputusan konsumen
dalam mengikuti pendidikan dan pelatihan komputer di Java Informatika, dengan

hipotesis sebagai berikut.
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Ho : tdak ada hubungan antara proses dengan keputusan konsumen dalam

mengikuti pendidikan dan pelatihan komputer di Java Informatika.

Hal ini akan terjadi apabila nilai Xyiuumg < Xiabel.
Hi  : ada hubungan antara proses dengan keputusan konsumen dalam mengikuti

pendidikan dan pelatihan komputer di Java Informatika.

Hal ini akan terjadi apabila nilai X?iue > X b

Hasil perhitungan secara manual (tabel 4.26) maupun dengan program
SPSS Release For Window 11.0° (lampiran 5) menunjukan bahwa nilai dari
X’hitung adalah sebesar 16,301 dengan derajat kebebasan (df) sebesar 3 dan taraf
signifikan (a) sebesar 5%, sedangkan dari tabel distribusi ¢ /i Sguare nilai X’tabel
adalah 7,82, Dengan demikian nilai dari X’hitung lebih besar dari nilai X’tabel
sehingga Ho ditolak dan Hi diterima. Hal ini menunjukan bahwa terdapat

hubungan antara proses dengan keputusan konsumen dalam mengikuti pelatihan
dan pendidikan komputer di Java Informatika.

4.35.8 Koefisien Konringensi
Berdasarkan pengujian (41 Sguare yang telah dilakukan, semua variabel

bebas, yaitu produk. harga, promosi, lokasi. orang, bukti fisik. dan proses,
mempunyai hubungan dengan variabel terikat (keputusan Konsumen). Sedangkan
kekuatan hubungan antara masing-masing variabel bebas dengan variabel terikat
dapat diketahui dengan menggunakan uji atau analisis kontingensi (C).
Perhitungan ini dilakukan dengan menggunakan program SPSS Release 11.00 for
Window dan secara manual.
1. Analisis Koefisien Kontingensi Antara Variabel Produk Dengan Keputusan

Konsumen

Untuk mengetahui kekuatan pola hubungan variabel produk dengan keputusan

konsumen maka digunakan perhitungan sebagai berikut :

Rumgs = JT

X°+N

_V_15.700
~ 15,700 + 80

C
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=0.405
Perhitungan secara manual dan dengan menggunakan program SPSS Release

For Window 11.0 (lampiran 5) menunjukan bahwa nilai koefisien Lontingensi
(C) adalah sebesar 0,405 Ini berarti antara variabel produk dengan keputusan
konsumen dalam mengikuii pendidikan dan pelatihan komputer di Java
Informatika mempunyai pola hubungan yang sedang.

Analisis Koefisien Kontingens: Antara Harga Dengan keputusan konsumen.
Untuk mengeiahui kekuatan pola hubungan variabel harga dengan keputusan
konsumen rnaka digunakan perhitungan sebagai berikut -

Rumus:C= v X’
X2+ N

€=y 14268

14268 + 80

= 0,151

=0,389
Perhitungan secara manual dan dengan menggunakan program SPSS Release
For Window 11.0 (lampiran 5) menunjukan bahwa nilai koefisien kontingensi
(C) adalah sebesar 0.389. Imi berarti antara variabel harga dengan keputusan
konsumen dalam mengikuti pendidikan dan pelatthan komputer di Java
Informatika mempunyai pola hubungan yang sedang.
Analisis Koefisien Kontingensi Antara Promosi Dengan Keputusan konsumen
Untuk mengetahui  kekuatan pola hubungan variabel promosi dengan

kepuiusar konsumen maka digunakan perhitungan sebagai berikut
camnditts U
¥ X

N4+ N

Rumus ;: C =

C=v_ 15453
15,453 + 80

=0,162
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Perhitungan secara manual dan dengan menggunakan program SPSS Release
For Window 11.0 (lampiran 5) menunjukan bahwa nilai koefisien kontingensi
(C) sebesar 0399. Ini berarti antara variabel orang dengan keputusan
konsumen dalam mengikuti pendidikan dan pelatiahan kompiter di Java
Informatika mempunyai pola hubungan yang sedang.

Analisis Koefisien Kontingensi Antara Bukti Fisik Dengan Keputusan
konsumen

Untuk mengetahui kekuatan pola hubungan variabel bukti fisik dengan

keputusan konsurnen maka digunakan perhitungan sebagai berikut :

Rumus : C = \!_ _,5,_2
X°+N

C=+ 14385

_..__L_‘

14 385 + 80

=0,152

=0.390
Perhitungan secara manual dan dengan menggunakan program SPSS Release
For Window 11.0 (lampiran §) menunjukan bahwa nilai koefisien kontingensi
(C) sebesar 0,390 Ini berarti antara variabel bukti fisik dengan keputusan
konsumen dalam mengikuti pendidikan dan pelatizhan kompiter di Java
Informatika mempunyai pola hubungan yang sedang.
Analisis Koefisien Aonnmgensi Antar Proses Dengan Keputusan konsumen
Untuk mengetahui kekuatan pola hubungan variabel proses dengan Keputusan
konsumer: inaka digunakan perhitungan sebagai berikut :
Rumus : C = \f___—‘—\T £

o5
XT+N

C=v

V_ 16,300

16,300 + 80
=0,169

=0411
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Perhitungan secara manual dan dengan menggunakan program SPSS Release
For Window 11.0 (lampiran 5) menunjukan bahwa nilai koefisien komingen.s::
(C) sebesar 0,411, ini berarti antara variabel proses dengan Kkeputusan
konsumen dalam mengikuti pendidikan dan pelatiahan kompiter di Java

Informatika mempunyai pola hubungan yang sedang.
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orang thitung (15,130) > X’tabel (7,82) dan mempunyai pola hubungan
rendah yang ditunjukan dengan perhitungan koefisien kontingensi sebesar
0,399.

6. Bukt fisik, mempunyai hubungan dengan keputusan konsumen. Hal
tersebut dapat ditunjukan dengan hasil perhitungan X’, yang mana untuk
variabel bukti fisik thitung (14,385) > X’tabel (5,99) dan mempunyai
pola hubungan rendah vang ditunjukan dengan perhitungan Koefisien
kontingensi sebesar 0,390.

7. Proses mempunyai hubungan dengan keputusan konsumen. Hal tersebut
dapat ditunjukan dengan hasil perhitungan X°, yang mana untuk variabel
proses X hitung (16,301) > X’tabel ( 7,82) dan mempunyai pola hubungan ‘ |
yang cukup kuat dengan nilai koefisien kontingensi sebesar 0.411.

Berdasarkan analisis koefisien kontingensi diatas maka dapat dilihat
bahwa dari ketujuh variabel diatas ternyata bahwa variabel yang mempunyai
hubungan paling kuat pola hubunngannya dengan keputusan konsumen adalah
variabel proses dengan nilai koefisien kontingensi sebesar 0,411 dan paling pola
hubungan paling lemah adalah variabel lokasi dengan nilai koefisien kontingensi

sebesar 0,381,

5.2 Saran
Berdasarkan kesimpulan dari hasil analisis yang dilakukan, maka saran
yang mungkin bermanfaat sebagai bahan pertimbangan dan masukan bagi pihak
manajemen Lembaga Pendidikan Dan Pelatihan Komputer Java Informatika
adalah :
I Sesual dengan analisis di bab 4 (empat) maka dapat diberikan saran -

a. Promosi yang dilakukan pihak lembaga melalui brosur sebaiknya
dibuat lebih rinci, jelas, dan menarik karena akan mempengaruhi
keputusan konsumen dengan nilai koefisaien kontingensi sebesar
0,402.

b. Untuk variabel produk pihak lembaga sebatknya memperhatikan
dan menambah program yang ditawarkan kepada konsumen karena
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mempengaruhi  keputusan konsumen dengan nilai koefisen
kontingensi sebesar 0,405

c. Pada variabel proses mempunyai pola hubungan yang paling besar
dengan keputusan konsumen vyaitu dengan nilai koefisien
kontingensi sebesar 0411, maka sebaiknya pihak lembaga
senantiasa meningkatkan memngkatkan ketepatan dan kecepatan
dalam memberikan pelayanan kepada konsumen, antara lain
berupa ketepatan waktu.

2. Sebaiknya apabila pihak manajemen berencana untuk membuka cabang
baru di Malang tetap mempertimbangkan variabel lokasi walupun
mempunyai pola hubungan vang paling kecil dibandingkan dengan
variabel lain tetap mempunyai hubungan dengan keputusan konsumen
dalam mengikuti pendidikan komputer di Java Informatika dan lokasi

yang mudah dijangkau adalah prioritas utama dalam keputusan konsumen.
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DAFTAR KUESIONER

A. Identitas Responden

2
3
4

Nomor responden : .......... (diisi peneliti)
. Jenis kelamin : Laki-laki/Perempuan
Usia s b Tahun
. Pendidikan S

B. Petunjuk Pengisian

L.

Bertiah anda silang (X) pada jawaban yang sesuai dengan pendapat Anda.

2. Jawablah pertanyaan-pertanyaan di bawah ini dengan sebenar-benarnya

sesual dengan keadaan dam kenyataan yang ada.

C. Pertanyaan

Pertanyaan Variabel Produk

Apakah program-program yang ditawarkan oleh Java Informatika sudah

sesuai dengan Keiinginan anda ?

a. sangat sesual c¢. biasa ¢. sangat tidak sesuai

b. sesuai d. tidak sesuai
Apakah program yang ditawarkan masih dibutuhkan dunia kerja saat ini
sehingga memudaikan lulusannya untuk mendapat kerja ?

a. sangat mudah c. biasa e. sangat sulit

b. mudah d. sulit

Apakah program yang ditawarkan sclalu sesuai dalam mengikuti
perkembangan teknologi informasi dan kebutuhan dunia kerja ?
a. sangat scstai c.kurang sesuai ¢. sangat tidak sesuai

b. sesuai d. tidak sesuai
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Pertanyaan Variabel Harga
4. Apakah harga yang ditetapkan Java Informatika sudah sesuai dengan
program yang ditawarkan ?
a. sangat sesuai c. biasa e. sangat tidak sesuai
b. sesuai d. tidak sesuai
5 Bagaimanakah harga yang ditetapkan Java Informatika dibandingkan
tempat pendidikan komputer lain ?
a. sangat sesuai c. biasa e. sangat tidak sesuai
b. sesua: d. tidak sesuai
6. Apakah harga vang ditetapkan Java Informatika sebanding dengan mutu
lulusannya sehingga mudah untuk mendapatkan kerja ?
a. sangat sesuai ¢. biasa . sangat tidak sesuai

b. sesuai d. tidak sesuai

Pertanyaan Variabel Promosi
7. Apakah brosur-brosur yang disebarkan Java Informatika sudah cukup jelas
merinci program dan prospek lulusannya ?
a. sangat jelas c. biasa e. tidak jelas
b. jelas d. kurang
8. Apakah kegiatan publikasi yang dilakukan Java Informatika pada media
cetak dan radio sudah cukup memadai ?
a. Sangat memadai c. tidak tahu e. tidak memadai
b emadai d. kurang memadai
9. Apakah promosi yang dilakukan melalui radio sudah cukup menarik
konsumen untuk mendengarkan ?
¢.  Sangar menarik ¢.biasa e. tidak‘menal'ik

d. menarik d. kurang menarik
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Pertanyaan Variabel Lokasi
10. Apakah lokasi Java Informatika mudah dijangkau dengan kendaraan

umum ?
a. sangat mudah ¢. biasa e. sangat sulit
b. mudah d. sulit

11. Apakeh lingkungan lokasi Java Informatika mendukung untuk
menyelanggarakan kegiatan belajar ?
a. Sangat mendukung ¢ tidak tahu e. tidak mendu<ung
b. mendukung d. kurang mendukung |
12. Apakah luas lokasi Java Informatika memadai untuk melakukan ke ziatan
belajar siswa yang ada pada saat ini ?
a. Sangat memadai c. tidak tahu e. tidak memadai

b. memadai d. kurang memadai

Pertanyaan Variabel Orang
I3. Bagimanakah menurut anda kesan yang ditimbulkan orang-orang Java
Informatika da'am bekerja ?
a. Sangat sibuk c. biasa e. sangat santai
b. sibuk d. santai
14. Apakah penampilan staff pengajar dan asssisten laboratorium Java
Informatika menurut anda sudah rapi”
a.  Sangat rapi ¢. biasa e. ndak rapi
b. rapi d. Kurang rapi
I5. Bagimanakah sikap resepsionis Ketika anda datang untuk menanyakan
informasi mengenat Java Informatika ?
a.  Sangat ramah ¢. biasa ¢. tidak ramah

b. ramah d. kurang ramah
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Pertanyaan Variabel Bukti Fisik
16. Apakah gedung yang digunakan untuk kegiatan belajar mengajar kelihatan
bagus ?
a. Sangat bagus c.biasa ¢. tidak bagus
b. bagus d. Kurang bagus
I7. Apakah jumlah komputer vang digunakan untuk praktek di laboratorium
memadai ?
a. Sangat memadai c. tidak tahu e. tidak memadai
b. memadai d. kurang memadai
18. Bagaimanakah fasilitas pendukuny kegiatan belajar mengajar di ruangan ?
a. Sangat memadai c. tidak tahu e. 1idak memadai

b. memadai d. kurang memadai

Pertanyaan variabel Proses
19. Bagaimanakah  kecepatan resepsionis melayani anda memberikan
informasi ?
a. Sangat cepat ¢.biasa e. sangat lambat
b. cepat d. lambat

20. Bagaimanakah proses pelayanan pendaftarar di Java Informatika ?

a. Sangat cepat c.biasa e. sangat lambat
b. cepat d. lambat

21. Bagaimanakah kemudahan persyaratan untuk mengikuti pendidikan
komputer di Java Informatika ?
a. sangat mudah c. biasa e. sangat sulit
b. mudah d. sulit

Pertanyaan Yariabel Keputusan Konsumen
22. Apakah dengan mengikuti pendidikan komputer di Java Informatika
benar-benar sudah sesuai dengan kebutuhan dan kondisi anda saat ini ?
a.  sangat sesual c. tidak tahu e. sangat tidak sesuai

b. sesuai d. tidak sesuai
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23. Apakah sebelum anda memutuskan untuk mengikuti pendidikan komputer
di Java Informatika sudah aktif mencari informasi di leinbaga lain ?
a. Sangat aktif ¢. biasa e. tidak aktif
b. aktifi d. kurang aktif
24. Apakah sebelum memutuskan untuk mengikuti pendidikan komputer di
Java Informatika sudah anda sudah mempertimbangekan secara rasional
dan teliti ?
a. sangat teliti ¢. biasa ¢. tidak teliti

b. telin d. kurang teliti
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Responden|Usia (th) Sex Pendidikan| Pertanyaan 1| Pertanyaan 2 | Pertanyaan 3| Tota X1| Kategori
1 17[Laki-laki___1SMA 3 3 3 gt otk
2 13|Perempuan |SMA 4 4 3 11 4
3 18|Laki-laki SMA 4 5 5 14 5
- 18{Laki-laki SMA B | B 12 4
5 18|Laki-laki SMK 5 & 4 14 5
6 19|Perempuan |SMA -4 4 5 13 5
7 17|Perempuan |SMA il 4 4 12 4
8 20|Perempuan |SMK 5 5 5 15 S
9 21|Laki-laki SMK 9 4 4 13 5

10 20|Laki-laki SMA 4 4 4 12 4
11 20{Laki-laki SMA 4 4 4 12 4
12 19{Perempuan |SMK 4 3 3 10 4
13 19|Perempuan |SMK 5 5 5 15 5
14 18|Laki-laki SMK 5 5 5 15 5
15 20|Laki-laki SMK 4 4 4 12 4
16 21|Laki-laki SMA & S 5 15 5
17 22|Laki-laki SMA 4 4 4 12 4
18 19|Laki-laki SMA 5 5 I 15 5
19 22|L.aki-laki SMK 4 4 4 12 4
20 21|Perempuan |[SMA 5 4 4 13 5
21 22[Laki-laki _[SMA 5 5 TN 5 15 5
22 22|Perempuan |SMA 4 4 5 13 5
23 18|Perempuan |SMA 4 4 3 11 4
24 19|Perempuan [SMA 4 4 4 12 4
25 19]Laki-laki SMA 5 4 5 14 5
26 18| Laki-laki SMK 5 5 5 15 S
27 18|Laki-laki SMA 4 5 4 13 5
28 22|Perempuan |SMA 3 3 3 9 3
29 23|Perempuan |SMA 4 4 4 12 4
30 18|Laki-laki SMA 5 5 5 15 S
Tk 19|Laki-laki SMK B 4 B 12 4
32 18|Perempuan |SMA 4 4 4 12 4
33 17 |Perempuan |SMA 4 4 4 12 4
34 18{Perempuan |SMA 4 4 4 12 4
< 18|Laki-laki SMA 5 5 5 15 5
36 19|Laki-laki SMA 4 4 3 11 -+
37 20|Laki-laki SMA 4 4 4 12 4
38 20|Laki-laki  |SMK 4 4 4 12 4
3¢ 21{Laki-laki SMA 5 4 4 13 5
40 18[Peremguan [SMA 4 4 i 12 4
Ket : 1. Sangat Jelek

2. Jelek

3. Biasa

4. Baik
5. Sang

at baik
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Responden|Usia (th) Sex Pertanyaan 1| Pertanyaan 2 | Pertanyaan 3| Tola! X1 Kategg__r—i_
41 17|Laki-laki SMK 4 4 3 1 4
42 18|Perempuan |SMA 4 4 -3 13 5
43 18|Laki-laki SMA 4 4 8 j2 4
ER) 18|Laki-laki SMA 4 4 o 13 5
45 18|Laki-laki SMK 4 4 4 12 4
46 19|Perempuan |SMK 4 4 3 1 4
47 17|Perempuan |SMA 4 4 § 13 B
48 20|Perempuan |SMA 4 B 4 12 4
49 21|Laki-laki SMA 5 5 4 14 S
50 20|Laki-laki SMA 4 4 3 11 4
51 20|Laki-laki SMA 4 4 4 12 4
52 19|Ferempuan |SMA 5 4 4 13 5
53 19({Perempuan |SMA 5 4 4 13 5
54 18|Laki-laki SMA 4 4 4 12 4
55 20 Laki-laki SMA 4 4 4 12 4
56 21|Laki-laki SMA 4 S 4 i3 S
&7 22|Laki-laki SMA 4 4 5 13 5
58 19|Laki-laki SMA 4 4 4 12 4
59 22|Laki-laki SMK 4 4 5 13 ]
60 21|Perempuan |SMA 4 4 4 12 <
61 22|Laki-laki SMA 5 5 3] 4 14 5
62 22|Perempuan |SMA 4 4 4 12 4
63 18|Perempuan |SMK 4 4 4 12 4
64 19|Perempuan |SMA 5 5 4 14 5
65 19|Laki-laki SMK 4 4 B 12 -
66 18{Laki-laki SMK -+ 4 4 12 4
67 18|Laki-laki SMA 4 4 4 12 4
68 22|Perempuen |SMA 4 3 5 14 5
69 23|Perempuan [SMA 4 4 3 1] 4
70 18|Laki-laki SMK 4 4 4 12 4
71 13|Laki-laki SMA 3 - 4 11 4
72 18|Perempuan |SMK 4 4 5 13 3 |
73 17|Perempuan [SMK 4 4 4 12 4 %8
74 18|Perempuan [SMA 4 -1 3 11 4
75 18|Laki-laki SMA B 5 R 14 5
76 19|Laki-laki SMK 4 4 4 12 4
77 20|Laki-laki SMA 4 -+ 4 12 4
78 20{Laki-laki SMA 4 3 4 11 4
79 21|Laki-laki  SMA 4 4 5 13 5
80 18{Perempuan [SMK 4 4 5 13 5

Ket : 1. Sangat Jelek

2. Jelek

3. Biasa

4. Baik
5. Sang

at baik
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Lanjutan lampiran 2

Responden | Pertanyaan 1| Pertanyaan 2 | Pertanyaan 3| Total X2 Kategori
1 4 4 4 12 4
2 q 5 4 13 5
3 4 4 4 12 4
4 4 4 4 12 4
5 5 4 4 13 5
6 4 4 5 13 5
i 4 4 4 12 4
8 4 4 4 12 4
5 4 4 4 12 4

10 4 4 4 12 4
11 4 4 4 12 4
12 4 4 4 12 4
13 5 4 4 13 N
14 4 4 4 12 4
15 5 4 4 13 S
16 4 4 4 12 4
17 - 4 -4 12 4
18 - 4 4 12 4
19 4 4 - 12 4
20 5 4 - 13 5
21 4 4 4 12 4
22 4 5 - 13 5
23 - Bl B 12 4
24 5 4 5 14 5
29 4 4 4 12 4
26 5 4 4 13 b
27 4 S -1 13 5
28 4 -4 -4 12 4
29 4 4 4 12 4
30 R 5 4 I3 5
31 4 4 4 12 4
32 4 4 4 12 -+
33 R - 4 12 4
34 B 5 4 13 5
35 4 4 4 12 R
36 -+ 4 4 )2 B
37 4 4 4 12 4
38 4 4 4 12 4
39 5 4 4 13 5
40 4 4 4 12 4
Ket : 1. Sangat Jelek

2. Jelek

3. Biasa

4. Baik

5. Sangat baik
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Lanjutan lampiran 2

Responden [ Pertanyaan 1| Pertanyaan 2 | Pertanyaan 3| Total X2 Kategori
41 4 4 4 12 4
42 5 4 4 13 5
43 4 4 4 12 q
44 5 4 4 13 5
45 4 4 4 12 4
46 4 4 4 12 4
47 5 4 4 13 5
48 4 4 4 12 4
49 5 5 4 14 5
50 4 4 4 12 4
51 4 4 4 12 4
52 5 4 4 13 5
53 5 4 4 13 5
54 4 4 4 12 4
55 4 4 3 1 42
56 5 4 4 13 5
of S 4 4 13 5
58 4 4 4 12 4
59 o B 4 13 5
60 4 4 4 12 4 i
61 5 5 4 14 5
62 4 4 4 12 4
63 4 4 4 12 4
64 5 5 4 14 5
65 4 4 4 12 4
66 4 4 4 12 4
67 4 : 4 i2 4
68 5 4 4 13 5
69 4 4 3 11 4
70 4 4 4 12 4
71 4 4 3 11 4
72 5 4 4 13 5
73 4 4 4 12 4
74 4 3 4 11 4
78 5 5 4 14 5
76 4 4 4 12 4
77 4 3 4 'l 4
78 4 4 4 12 4
79 5 4 4 13 5
80 4 4 5 13 5

Ket : 1. Sangat Jelek

2. Jelek
3. Biasa
4. Baik

5. Sangat baik
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Lanjutan lampiran 2

Responden | Pertanyaan 1| Pertanyaan 2j7Jertanyaan 3 Total X3 | Kategor
1 4 4 Bl 12 4
2 4 A 3 13 4
3 5 5 4 14 5
4 4 4 4 12 4
D 5 B 5 14 5
6 - 5 4 13 5
7 ol 4 - 13 2
8 4 4 4 12 ; 4
9 5 5 4 14 | 5

10 4 4 4 12 4
11 4 4 3 11 gl
12 4 4 3 11 4
13 5 5 4 e 5
14 5 4 4 13 5
15 -4 4 4 12 4
16 4 4 B 12 4
17 4 4 3 11 4
18 5 4 4 13 5
19 4 4 4 12 4
20 4 4 4 12 4
21 5 5 4 14 5
22 B 5 B i3 5
23 A B - 12 “+
24 4 - 5 13 S
25 o) 5 4 14 5
26 5 5 4 14 5
27 5 4 4 13 >
28 4 4 3 1 4
29 4 4 4 12 4
30 5 S 4 14 5
31 4 4 4 12 4
32 B 4 4 12 4
33 - 4 4 12 4
34 B 4 4 12 4
a5 R 4 Bl 12 “
36 - 4 3 11 B
37 4 4 4 12 4
38 4 4 4 12 4
39 5 4 4 13 5
40 4 4 4 12 Bl
Ket : 1. Sangat Jelek

2. Jelek

3. Biasa

4. Baik

5. Sangat baik
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Lanjutan lampiran 2

Responden | Pertanyaan 1| Pertanyaan 2| Pertanyaan 3 Total X3 Kategori
41 4 4 4 12 4
42 4 5 “4 135 5
43 4 4 4 12 4
44 5 4 4 13 5
45 4 4 B 12 -
46 4 4 4 12 4
47 5 4 4 13 5
48 4 4 B 12 4+ ]
49 3 5 B 14 2
50 3 4 4 11 1
51 4 4 4 12 4
52 4 4 5 13 5
53 4 5 4 13 5
54 4 4 -4 12 4
55 4 4 4 12 4
56 4 5 4 13 5
27 B 4 5 13 5
58 4 4 4 12 4
59 4 4 5 (3 5
60 4 4 4 12 4
61 4 5 5 14 5
62 4 4 4 12 4
63 4 4 4 12 4
64 4 5 5 14 S
65 4 4 4 12 4
66 4 4 4 12 4
67 4 4 4 12 A
68 5 5 4 14 5
69 4 4 4 12 4
70 4 4 4 12 4
71 5 4 4 13 5
72 4 4 5 13 ¥
73 4 4 4 12 4
74 4 4 3 11 4
7 5 5 4 14 5
76 4 4 3 1] 4
77 4 4 4 12 4
78 4 4 4 12 4
79 4 4 5 13 5
80 3 4 4 13 5

Ket : 1. Sangat Jelek
2. Jelek
3. Biasa
4. Baik

5. Sangat baik
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Lanjutan lampiran 2

Responden | Pertanyaan 1| Pertanyaan 2 | Pertanyaan 3| Total X4 Kategori
1 4 4 4 12 4
2 4 - 4 12 4
3 5 4 5 14 5
4 4 4 4 i2 4
5 5 5 4 14 5
6 4 4 4 12 4
7 4 4 5 13 5 ]
8 4 4 3 11 4
9 5 5 4 14 5
10 4 4 4 12 4
11 4 3 4 [ 4
12 3 4 4 1] 4
13 5 b 4 14 S
14 5 4 4 13 S
15 4 4 R 12 4
16 5 4 4 13 5
17 4 4 4 12 4
18 5 4 4 13 3
19 4 4 4 12 A W
20 4 4 4 12 4
21 5 4 S 14 5
22 4 4 5 13 5
23 B A 4 12 4
24 4 4 4 12 S |
25 5 5 4 14 5
26 5 5 4 14 5
27 4 4 5 13 5
28 3 4 4 11 4
29 4 5 4 13 5
30 5 4 5 14 5
31 4 4 4 12 ey |
32 4 3 4 11 4
33 4 4 4 12 4
34 4 4 4 12 4
35 5 4 -4 13 b
3 4 4 4 12 4
37 5 4 4 13 5
8 4 4 4 12 4
z9 4 4 5 13 5
40) 5 4 4 13 5
Ket : 1. Sangat Jelek
2. Jelek
3. Biasa
4. Baik

5. Sangat baik
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Lanjutan lampiran 2

Responden | Pertanyaan 1| Pertanyaan 2 | Pertanyaan 3| Total X4 Kategori

41 4 12 4

42 13

43 13

44 13

45 13

Wl lalas

46 L

47 13

48 1)

49 14

it | A | 4

50 11

51 12

Nl bln|llalnlun]lwx

52 13

53 13

54 12

& ]n

55

|2
56

h

13
57

n

13
58

12
59

13

60

| 2

61 14

62

12

63

l -

64

13

65

12

66

12

67

1‘\

68

l b

69 !

70

12

71
72

12

13

Wl L |l L] |n] i

73
74

12

75 14

76
77

12

12

78 I

79
80

4
E

J'mLLL'mL:JJALL.-&-LJL-L-J—J-o-l.--l..J.-I-J-J-.L-'J!.I.'-.t..LLLLL&MJ'JL‘J!L'.I\'J\&

J—'J’i"oJ.L.-L-'J\.‘.Jn.I..LL-.I—_'-J_J-LJ-‘L-J—'J-J_'J'-.L-J--L-J—LJ.-.J..J.-L‘J\J.-.L..L..L'J\J.J—

L—-L-J—J-&J—J—-L‘-'ALJ-J—LJ-LL.'AJ—J—'}\LL&-J..'J\J—J—’J-'J-J-

Nln s e ||l o i

Ket : 1. Sangat Jelek
2. Jelek
3. Biasa
4. Baik
5. Sangat baik
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Lanjutan lampiran 2

Responden | Pertanyaan 1 | Peranyaan 2| Pertanyaan 3| Total X5 | Kategori
1 4 4 4 12 ! A3
2 4 4 4 12 LA
3 4 4 | 4 12 4
4 4 4 H 4 12 4
5 5 4 4 13 S
6 4 I 4 12 4
7 4 4 4 12 1
8 4 4 4 12 4
9 5 5 5 15 5

10 4 4 4 12 4
11 4 4 4 12 4
12 3 4 3 N 4
13 S 4 5 14 5
14 4 5 3 14 2
15 5 4 4 13 S
16 4 5 4 13 §
17 4 4 4 12 4
18 5 4 4 A 5
19 4 5 4 13 5
20 4 4 4 12 ! 4
21 5 S 5 (5 -V 44 (e
22 4 5 5 14 5
23 4 4 4 12 4
24 4 4 5 13 5
25 5 5 4 14 4
R 5 5 5 15 4
27 4 5 4 13 5
28 4 4 3 11 4
249 4 4 5 13 5
30 5 5 5 15 4
31 4 4 4 12 4
32 4 4 4 12 4
a3 4 4 4 12 4
34 4 5 4 13 5
35 3 4 4 N 4
36 4 4 4 12 4
37 4 4 4 12 4
38 4 4 4 12 4
39 5 5 5 15 5
40 4 4 4 e e Sl
Ket : 1. Sangat Jelek

2. Jelek

3. Biasa

4. Baik

5. Sangat baik
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Lanjutan lampiran 2

Responden | Pertanyaan 1 | Peranyaan 2 | Pertanyaan 3| Total X5 Kategor!
41 4 4 3 11 4

42 12

43 12

44 12

45 12

46 12

47 12

48 1

49 15

LU0 RV IR SN Y SN SN VSN SN SN SN

50 15

51 12

52 13

53 1S

54 2

55 L2

56 P2

Wl ln]lEs|lalnanj |l ls S]] L)

57 I

58 12

59 12

50 13

61 {2

62

15
63

12
64

[2
65

15
66

12
67

12
68

2
69

11
70

11
71

13
12

12
73

14
74

12
79

11
76

12
i

12
=

i 13

injrnjalalalslnalalblwislalInlninlnlnlallajlbloalSla]lslnivis

79 13

NS NS SN SN SN [PVR (SN BN B SN SN NN QNN NSy VIR O CIT (RS SR SN IR EVCN (R NN IR 3N e B BV BT BA R B R B B B e B B
o BV KV PO VO SR SR D SR Y SR SR SN SRS R N SN (R BVUR R S PR BN O PN RSN BN R R B R AR B B B B R B

N S Y SN Y SN YN O O SN N IS SN KO0 (LU VSN (N SO Y SN I N DR [ S NSNS RV I S A e R

80 12

Pey

Ket : 1. Sangat Jelek
- 2. Jelek
3. Biasa
4. Baik
5. Sangat baik
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Lanjutan lampiran 2

Responden |Pertanyaan 1| Pertanyaan 2 [pertanyaan 3| Total X6 Kale@_]
1 4 4 4 12 4
2 4 4 4 12 4
3 5 4 5 14 5
4 4 4 4 12 4
5 4 5 5 14 5
6 4 5 4 13 S
¥ 5 4 4 13 5
8 4 4 4 12 4
9 4 l 5 5 14 S

10 4 3 4 1 4
11 4 4 4 12 4
12 3 3 3 9 3
13 4 5 5 14 5
14 4 4 5 13 S
15 4 4 4 12 4
16 4 4 4 12 4
17 4 4 4 12 4
18 5 4 4 13 5
19 4 4 4 12 4
20 4 4 4 12 |
21 4 5 5 14 5
22 5 4 4 13 5
23 3 4 4 1 4
24 4 4 4 12 4
25 5 4 5 14 5
26 4 5 S 14 5
27 4 4 4 12 4
28 3 4 4 11 4
29 4 4 4 12 4
30 5 5 4 14 £5% )
31 4 4 4 12 4
32] 4 4 4 12 4
33 4 4 4 12 4
34 4 4 4 12 4
35 4 4 4 12 4
36 4 4 3 1 4
37 5 4 3 o 4
38 4 4 4 12 4 :
39 5 4 4 ! 13 g AL
40 4 4 4 | 12 4
Ket : 1. Sangat Jelek

2. Jelek

2. Biasa

4. Baik

5. Sangat baik
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Lanjutan lampiran 2

Responden |Pertanyaan 1| Pertanyaan 2 [pertanyaan 3| Total X6 Kategori !

41 4 4 4 12 4

42 13

43 12

44 13

45 {2

46 12

e || &&=

47 13

48 1

49 14

50 12

lia|n| ||| ]ds

51

52

h

53

54

58

L (O R O BN N B SN SR I S SN S S S S R

56

87

58

(3]
[ PN IV KV, PO ey L) B B S SR B R B B Bl B

59

60

nlbslas |l

61

62

63

64

65

66

Lol ln|L|le |||l

67

||l

68

69

da

70

71

/2

73

74

o
o
L [ =N [ SR e Su o

75
76

Fii
78
79
80

Ket : 1. Sangat Jelek
2. Jelek
3. Biasa
4. Baik
5. Sangat baik

slnjalela|lalaln|es|lbjvinalSalals )l

-D-thh'_hbdhh-{-&.t.l-&.J'A.L-’J\J—J—J—J—-'J\J-o'J-J—-{—-L-L-'J-L——L‘J\'.M

wnmlialaslelela|lbnlSla]ls s ]wm

(]
nfun ||| s

pes
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Lanjutan lampiran 2

Responden | Pertanyaan ' | Pertanyaan 2 Pertanyaan § Total X7 | Kategori i
1 4 4 4 12 4
2 4 4 4 12 4
3 4 4 3 K 4
4 4 5 3 14 5
5 4 4 4 12 4
5] 5 4 S 14 5
7 4 4 4 12 4
8 4 4 5 13 5
9 4 4 3 I 4

10 4 5 5 14 5
1 R B 4 12 4
12 4 4 4 T 4
13 3 3 3 6 3
14 4 5 N 14 5
15 5 R 4 13 >
16 4 B 4 12 4
17 i 4 4 12 R
18 4 4 4 12 4
19 5 - B 13 5
20 4 4 4 12 4
21 4 4 4 12 4
2 4 5 5 14 5
2 S 4 4 13 5
2 4 4 -+ 12 4
25 4 4 4 12 4
20 5 5 4 14 5
27 4 5 5 |4 5
28 R -+ A 12 4
29 - 4 -4 12 4
30 B 4 R 12 4
31 5 E 5 14 5
32 4 4 4 12 4
33 4 R 3 ! R
34 4 4 4 12 4
35 - 4 4 12 4
36 4 B 4 12 5
37 4 4 4 12 4
38 4 4 4 12 4
39 . 4 4 12 4
40 B 4 5 13 5
Ket : 1. Sangat Jelek

2. Jelek

3. Biasa

4. Baik

5. Sangat baik

114



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

Lanjutan lampiran 2

Responden | Pertanyaan 1| Pertanyaan 2 Pertanyaan { Total X7 | Kategori

41 4 12

42 12

43 13

44 12

45

i3

46

12

47

I"l

48 13

49 12

AL [ SN [ Ny (SN N SN ORISR R N

50 13

o3 11

52
53

12
13

54 13

55

12

56

I"J

57 13

58

12

59

12

60

12

61

12

62 14

63

12

54

12

65 14

66

12

67
68

12

12

69

13

70 11

F 1l
T2

12

12

73
74

I"\

13

5 11

76 i3

P
78
79
80

12

12
I

] ~

J-S--L-J-'J\‘.-JJ—J—-&»L—LJ—-‘-—J—-JA'.ALXJ—'J\J—-{—I—LL&LLAA&A&LM&J:-L-C:'J'l-hh
I...L.J‘.-..‘._J—.l-.L-J..L.S_L.J'_ALJ—J-'J"J—J.-J-J.-L.LL'ﬁ&&&h&&bhh&h'ﬁh&h&

-l--I-'J'-‘J\‘J\-L-'J\J'.L&L'ahh-&'ﬁh&'n'ﬂhbh'ﬂh&MU\ALMLU\&A'A-&M&A

Rlwlblalblajanlolblalalalalala|lalslaln|lalasln]lasla]lalalalvn]lslew

Ket : 1. Sangat Jelek
2. Jelek
3. Biasa
4. Baik
5. Sangat baik
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lLanjutan lempiran 2

Responden | Pertanyaan 1| Peitanyaan 2 | Pertanyaan 3| Total Y | Kategori
1 5 4 4 13 5
2 4 4 4 12 4
3 5 5 5 15 3
4 4 4 4 12 4
5 5 5 5 15 5
6 5 4 4 13 %" ul
7 4 5 5 14 5
8 4 4 4 12 4
9 5 5 S 15 5
10 4 4 4 12 4

11 4 4 4 12 4
12 4 2 4 10 4
13 5 5 5 15 5
14 4 5 5 14 5
15 5 4 4 13 3
16 4 5 4 13 S
e 4 4 4 12 4
18 5 -] 4 14 5
19 4 S 4 '3 5
20 4 4 4 12 4
21 5 5 5 E )
22 5 5 4 14 5
23 4 4 4 12 4
24 4 5 4 13 5
25 5 5 5 15 5
26 5 5 5 15 5
27 4 5 4 13 5
28 4 3 4 1 g F]
29| 4 5 4 13 5
30 S 5 5 15 5
31 5 5 3 13 5
32 3 5 4 12 4
33 - 4 4 12 4
34 4 5 4 13 5
35 4 5 B 13 3
3€ 4 4 q 12 1
37 B 4 4 12 4
38 4 5 4 13 5
39 5 5 4 14 5
40 4 | 5 4 13 5
Ket : 1. Sangat Jelek

2. Jelek

3. Biasa

4. Baik

5. Sangat baik

116
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Lanjutan lampiran 2

Responden | Pertanyaan 1| Pertnyaan 2 | pertanyaan 3| Total Y | Kategori
41 4 4 4 12 4. -
42 5 5 4 14 5
43 5 4 4 13 5
44 5 5 4 14 5
45 5 4 4 13 5
46 4 4 4 12 4

47 5 5 4 14 5
48 4 4 4 12 4
49 5 5 5 15 5
50 1 4 4 12 4
51 4 5 R 13 ]
52 5 5 4 14 |
53 5 5 4 14 5
54 4 S 4 13 5
55 4 ! 4 12 4
56 5 5 4 14 5
57 5 5 Bl 14 3
58 5 4 4 13 5
59 B 3 5 14 5
60 4 5 4 13 5
61 S 5 9 15 S

Z 4 5 4 13 5
63 4 5 4 13 S
64 5 5 S 15 3
65 4 5 4 13 5
66 5 4 4 13 5
67 4 4 5 13 D
68 5 S 5 15 5
69 4 4 4 12 4
70 4 4 4 12 4
71 4 4 4 12 4
72 4 5 5 14 5
73 5 4 4 13 5
74 4 4 4 12 4
75 5 5 5 15 5
76 4 4 4 12 4
I7 4 4 4 12 4
78 4 4 4 12 4
79 4 5 K 14 5
80 4 5 5 14 5
Ket : 1. Sangat Jelek

2. Jelek

3. Biasa

4. Baik

5. Sangat baik |
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Lampiran 3 : Uji Validitas

Correlations

a. Variabel Produk (X1)

Correlations

118

Variabel
Variabel X1.1 | Variabel X1.2 | Variabel X1.3 Produk
Variabel X1.1 Paarson Correlation 1 782" 53 892"
Sig. (1-tailed) : .000 .000 .000
N 80 80 80 80
Variabel X1.2 Pearson Correlation 7821 1 .560"1 .888*1
Sio. (1-tailed) .000 .000 .000
N 80 20 . 80 80
Variabel X1.3 Pearson Correlation 53T .560™ 1 819"
Sig. (1-tailed) 000 .N00 . .000
N 80 80 60 80
\ariabel Produk Pearson Correlation .892*4 .888* .815*1 1
Sig. (1-tailed) .000 .000 .000 ;
N 80 80 | 30 80
**. Correlation is significant at the 0.01 level (1-tailed).
Correlations
b. Variabel Harga (X2)
Correlations
Variabel
Variabel X2.1 | Vanabel X2.2 | Variabel X2.3 Harga
Variabel X2 .1 Pearson Correlation 1 592 .592"] .888"1
Sig. (1-tailecd) ; .000 .000 .000
N 80 80 80 80
Variabel X2.2 Pearson Correlation 592" 1 585" .842*1
Sig. (1-tailed) .000 . .000 .00
N 80 80 80 80
Variabel X2.3 Pearson Correlation 592" 585 1 810"
Sig. (1-tailed) 000 000 . .000
N 80 80 80 80
Variabel Harga  Pearson Correlalion .883*1 3421 810" 1
Sig. (1-tailed) 000 .000 .000 ;
N 80 80 80 80

**. Correlation is significant at the 0.01 level (1-taied)

Page 1



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

Lanjutan lampiran 3

Correlaticns

¢. Variabe! Promosi (X3)

Correlations

119

Variabel
Variabel X3 1 Variabel X3.2 | Vanabel X3.3 Promaosi
Variabel X3.1 Pearson Correlation 1 687 425" .841*1
Sig. (1-tailed) - .0c0 .000 .000
N 80 80 80 80
Variabel X3.2 Pearson Correlation 687" 1 549 906
Sig (1-tailed) .000 i .000 .000
N 80 80 80 80
Variabel X3.3 Pearson Correlation 425 545" 1 7661
Sig. (1-tailed) .000 .000 . .000
N 80 80 80 80
Variabel Promosi Pearson Correlation .841*4 906" .766*1 1
Sig. (1-tailed) .000 .000 000 -
N 80 80 80 80
**. Correlation is significant at the 0.01 level (1-tailed).
Correlations
d. Variabel Lokasi (X4)
Correlations
Variabel
Variabel X4.1 | Variabel X4.2 | Variabel X4.3 Lokasi
Variabel X4.1 Pearson Correlation 1 459" Ao 778
Sig. (1-tailed) ; .000 .001 .000
N 80 80 80 80
Variabel X4.2 Pearson Correlation 459" y 4581 .790*
Sig. (1-tailed) .000 : .000 .000
N 80 80 80 80
Variabel X4.3 Pearson Correlation .335% .458* 1 7681
Sig. (1-tailed) .001 .000 ; .000
N 80 80 80 e0
Variabel Lokasi Pearson Correlation 7784 7901 7681 1
Sig. (1-tailed) .000 .000 000 :
N 80 80 80 80

**. Correlation is significant at the 0.01 level (1-tailed).

Page 1
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Lanjutan lampiran 3

Correlations

¢. Variabel Orang (X5)

Correlations

Variabel
Variabel X5.1 | Variabel X5.2 | Variabel X5.3 Orang |
Variabel X5.1 Pearson Correlation 1 699" 648" 8741
Sig. (1-tailed) ‘ 000 .000 | .000
N 80 80 80 80
Variabél X5.2 Pearson Correlation 699" 1 T .889*1
Sig. (1-tailed) 000 - 000 .000
N 80 80| 80 80
Variabel X5.3 Pearson Correlation 648 T 1 873"
Sig. (1-tailed) .000 000 : .000
N 80 80 80 80
Variabel Orang  Pearson Correlation 8749 .889*1 873 1
Sig. (1-tailed) .000 .000 .000 A
N 80 80 | 80 80
**. Correlation is significant at the 0.01 level (1-tailed).
Correlations
f. Variabel Bukti Fisik (X6)
Correlations
Variabel
= \/ariabel X6.1 Vanabel X6.2 | Vanabel X6.3 Bukti Fisik
Variabel X6.1 Pearsor; Carrelation 1 534* 437 7901
Sig. (1-tailed) 000 .000 .000
N 80 80 80 80
Variabel X6.2 Pearson Correlation 534" 1 614" 8361
Sig. (1-tailed) .000 s 000 .000
N 80 &0 80 80
Variabel X6.3 Pearson Correlation 4371 814 1 824
Sig. (1-tailed) .000 .000 . .000
N 80 80 8C 80
Variabel Bukti Pearson Correlation .790*4 .836":_ .824*1 1
Fisik Sig. (1-tailed) .000 000 000 .
N 80 80 | a0 80

**. Correlation is significant at the 0.01 level (1-tailed).

Page 1
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\ R
Lanjutan lampiran 3
Correlations
g. Vanabel Proses (X7)
Correlations
i Variabel
Variabel X7.1 | Variabel X7.2 | Variabel X7.3 Proses
Variabel X7.1 Pearson Currelation 1 .608* o .868"1
Sig. (1-tailed) : .000 .C00 .C00
N 80 80 80 80
Variabel X7.2 Pearson Correlation 608" 1 .608*4 824"
Sig. (1-tailed) .000 : .000 .000
N 80 80 80 80
Variabel X7.3 Pearson Correlation ST .608* 1 .843*
Sig. (1-tailed) .000 .000 . .000
N 80 80 80 80
Variabel Proses Pearson Correlation .B68*1 8241 8431 1
Sig. (1-tailed) .000 .000 .000 s
N 80 80 80 80
**. Correlation is significant at the 0.01 level (1-tailed).
Correlations
h. Variabel Keputusan Konsumen (Y)
Correlations
Variabel
Keputusan
Variabel Y1 Variabel Y2 Variabel Y3 Konsumen
Vanabel Y1 Pearson Correlation 1 235" 288" .7127
Sig. (1-tailed) . 001 .005 .000
N 80 80 80 80
Variabel Y2 Pearson Correlation .335% 1 .486™" .809*1
Sig. (1-tailed) .001 ; .000 .000
N 80 80 80 80
Variabel Y3 Pearson Correlation .288*1 486" 1 J62°
Sig. (1-tailed) 005 .000 4 .000
N 80 30 80 80
Variabel Keputusan Fearson Correlation 712*4 .809* 762 1
Konsumen Sig. (1-tailed) 000 000 .000 .
N 80 80 80 80

**. Correlation is significant at the 0.01 level (1-tailed).
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Lampiran 4 : Uji Reliabilitas
Reliability
a. Variabel Produk (X1)

kexwk* Mathod 1 (space saver) will

5 i e S e« TR e T i ANALY

Statistics for Mean Variance
SCALE 12,0125 Fors 171 o

Reliability Coefficients
N of Cases = 80
Alpha = .B276
Reliability
b. Variabel Harga (X2)

Fhxkxk Method 1 (space saver) will
Religg A BT LT TY ANALY
Statisties for Mean Variance

SCALE 1Y /8@ 50 1.8829

Reliability Coefficients

80O.0

N of Cases

Alpha .7964

1222

be. used for this analysis S*tdkk

b - SN B (A LPHA)
N of
S5td L.ev WVariables
1.6030 3
N of tems = 3
be used for this ahalysis **rk¥x
3 1S - 3 C AR (AL P H &Y
N of
Std Dev Variables
1,3722 3
N of Items = 3
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Lanjutan lampiran 4
Reliability
¢ Variabel Promosi (X3)

*+ke+w Mothod 1 (space saver) will be used for this analysis ****=+

ROE Lo A Bk L T RSN A I SIS = S € AL E (A L P HAY
N of
Statistics for Mean Variance 5td Dev  Variables
SCALE 120375 2.03686 124277 |

Reliability Coefficients

N of Cases = 80.0 N of lcems = 3
Alpha =  .7897 N
Reliability

d. Variabel Lokasi (X4)

¥*+¥x* Method 1 (space saver) will be used for this analysis ***iv¥

REISTWABILITHY BENSREL ¥ 5 I8 e & A LB A L P H AN
N of
Statisties for Mean Variance sStd ey Variables
SCALE 1200 B=ETOY Ly 293 3
Reliability Coefficients
N of Cases = 80.0 N of I[tems = 3

Alpha = .6762
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Lanjutan lampiran 4
Reliability
e. Variabel Orang (X5)

kexkkt Method 1 (space saver) will be wsed for this analysis *v*¥*&

o A IO O < i o il N NCA LY S s = S - G P (A L P HA)
N of
Statistics for Mean Variance S5td Dev Varziables
SCALE 12 ;2875 2% T8z L 3

Reliability Coefficienty
N of Cases = 80,0 N of Items = 3

Alpha = Al NS

Reliability
f. Variabel Bukti Fisik (X6)

*hkred Method 1 (space saver) will be used for this analysis **x¥*+

HOE ERYSA B I L T T ¥ AN Y 80T 5 = S € A INE (AL P H A
N of |
Statistics for Mean Variance Std Dev Variables
SCALE 11,8625 158176 1.3848 3

Reliability Coefficients
N of Cases' = 80.0 M of Items = 3

Alpha = . 7666
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Lanjutan lampirarn 4
Reliability
g. Variabel Proses (X7)

*¥**k+ Method 1 (space saver) will be used for this analysis F¥xEkus

Bl L AR I I T Y AN A T Y .8 I#s = S €C A L E (AL PHA)
N of
Statistics for Mean Variance Std Dev Variables
SCARLE 11.89250 2.019¢ 1.4211 3

Reliability Coefficients

N of Cases = £80.0 N of Items = 3
Alpha = L8123

Reliability

h. Variabel Keputusan Konsumen (Y)

wrEdx+ Method 1 (space saver) will be used for this apa ly s git &arwks

REIIBTIAEBILITY ANAL YSISE = S CA Il (A L F H A)
N of
Statistics for Mean Variance Std Dev Variables
SCALE 13.1625 1.3024 1% 1412 3

Reliability Coefficients
N of Cases = 80.0 N of Items = 3

Alpha = .6371
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Lanjutan lampiran 4
Reliability
g. Variabel Proses (X7)

wErntt Method 'l (space

RE B I A BE LT

Statistics for
SCALE

Reliakility Coefficients

N of Cases = 80,

Alpha = L8123

Reliability

h. Variabel Keputusan Konsumen (Y)

#+4v+% Mathod

Bol: R RA B I L 1

Statisties for
SCALE 1

Peliability Coefficients

N of Cases = 80.0

Alpha = .6371

used for this analysis %* ¥¥k*

S - BelC A L &
N of
Std Dev Variables
1.4211 3
N ) SO
used for this analysis
S - 5 C R ESH
N of
Std Dev Variables
1149 3

N of Itens = 3

(A L P H A)

125

(AP H A

Page 1



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

jCla' Square dan Koefisien Kontingensi

Y

L1 52 K

.
¢

Lampir,

Crosstabs

Casz Precessing Summary

Cases
Valid Missi Total
Percent Percent Percent
ool 80 | 100.0% 0 0% §0 |  100.0%
sy M s 80 |  106.0% 0 0% 80 | 100.0%
!
m%ﬂmmmax%s&m: 80 100.0% 0 0% 80 100.0%
vwﬂm:.d”uscwm; 80 100.0% 0 0% 80 100.0%
m%“wa% i 80 100.0% 0 0% 80 100.0%
m“nmhﬂ_w P 80 100.0% 0 0% 80 100.0%
sl e e 80 |  100.0% 0 0% 80 | 100.0%
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Lanjutan Lampiran 5

127
uk * Keputusan Konsumen
Crosstab
Keputusan Konsumen
Sangat
Berpangaruh Berpengaruh Total
>duk  Kurang Baik _ Count 1 1
% of Total 1.3% 1.3%
Biasa Count 4 2 6
% of Total 5.0% 2.5% 7.5%
Baik Count 21 27 48
% of Total 26.3% 33.8% 60.0%
Sangat Baik Count 1 24 25
% of Total 1.3% 30.0% 31.3%
tal Count 26 54 BO
% of Total 32.5% 67.5% 100.0%
Chi-Square Tests
Asymp. Sig.
. Value df (2-sided)
arson Chi-Square 15.700% 3 .001
elinood Ratio 19.067 3 .000
\ear-by-Linear
;socaat)ilon 10423 L 001
pf Valid Cases 80

. 4 cells (50.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .33.

Symmetric Measures

. Value Approx. Sig.
yminal by Nominal Contingency Coefficient 405 .CO1
of Valid Cases 80

. Not assuming the null hypothesis.
. Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.
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Lanjutan Lampiran 3

Harga * Keputusan Konsumen

Crosstab
Keputusan Konsumen |
3angat 4
» Berpengaruh Berpengaruh |___ Total
Harga Biasa Count 3 6 9
% of Total 3.8% 7.5% 11.3%
Baik Count a0 27 50
% of Total 28.8% 33.8% 62 5%
Sangat Baik  Count 21 |
% of Total 26.3% 26.3%
Total Count 26 54 80
% of Total 32.5% 67.5% 100.0%
Chi-Square Tests
Asymp. Sig.—
Value df (2-sided)
Pearson Chi-Square 14,2682 2 .001
Likelihood Ratio 20.441 2 .000
inear-by-
k i B :t’i’oh'”aar 7.600 1 006
N of Valid Cases 80

a. 1 cells (16.7%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 2.93.

Symmetric Measures

Value Approx. Sig.

Nominal by Nominal
N of Valid Cases

Contingency Coefficient .389 001

80

a. Not assuming the null hypothesis.

b. Using the asymptotic standard error assuming the nuli hypothesis.
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Lanjutar. Lampiran 5

Promosi * Keputusan Konsumen

Crosstab
Keputusan Konsumen
Sangat
Berpengaruh Berpengaruh Total
Promosi 'Kurang Baik  Count 1 1
% of Total 1.3% 1.3%
" 'Biasa Count < 2 5
% of Total 3.8% 2.5% 6.3% |
aik Count 2] 28 49
% of Total 2€.3% 35.0% 61.3%
Sangat Baik Count 1 24 25
% of Total 1.3% 30.0% 31.3% |
Total Count 26 54 30
% cf Total 32.5% 67.5% 100.0%
Chi-Square Tests
Asymp. Sig.
Value df (2-sided)
Pearson Chi-Square 15.453° 3 1001
Likelihocod Ratio 18.841 3 000
Linear-by-Linear
Associat)i'on 14.58¢ 1 000
N of Valid Cases 80

a. 4 cells (50.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count i 33,

Symmetric Measures

Value Approx. Sig.
Nominal by Nominal ~ Contingency Coefficient 402 .001

N of Valid Cases 80
a. Not assuming the null hypothesis.

b. lJsing the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.
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Lanjutan Lampiran 5

Lokasi * Keputusan Konsumen

Crosstab
Kzaputusan Konsuimmen
Sangat
Berpengaruh Berpengaruh Total
Lokasi Kurang Baik Count 1 1
% of Total 1.3% 1.3%
Biasa Count 2 1 3
% of Total 2.5% 1.3% 3 8%
Baik Count 21 24 45
% of Total 26.3% 30.0% 56.3% |
Sangat Baik  Count 3 28 31
% of Total 3.8% 35.0% 36.8%
Total Count 26 54 80
% of Total 32.5% 67.5% 100 0%
Chi-Square Tests
Asymp. Sig.
Value df (2-sided)
Pearson Chi-Square 13555 3 .004
Likelihood Ratio 15.179 3 002
Linear-by-Linear
Associat:'on 8.455 : 004
N of Valid Cases 80 -

a. 4 cells (50.0%) have expected count less than &. The minimum expected count is .33,

Symmetric Measures

Value Approx. Sig.
Nominal by Nominal  Contingency Coefficient .381 .004

N of Valid Cases 80
a. Not assuming the null hypothesis.
% L_Js_ing the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.
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Lanjutan Lampiran 5

Orang * Keputusan Konsumen

Crosstab
Keputusan Konsumen
Sangat
Berpengaruh Berpengaruh Total
Orang Kurang Baik  Coun® 1 : 1
% of Total 1.3% 1.3%
Biasa Count 2 1 3
% of Total 2.5% 1.3% 3.8%
Baik Count 22 25 47
% of Total 27.5% 21.3% 58.8%
Sangat Bak  Count 2 27 23
% of Total 2.5% 33.8% 36.3%
Total Count 26 54 80
% of Total 32.5% 67.5% 100.0%
Chi-Square Tests
Asymp. Sig.
Value df (2-sided)
Pearson Chi-Square 15.130° 3 .N02
Likelihood Ratio 17.554 S .001
Linear-by-Linear
Associalsifon o0 1 002
N of Valid Cases 80

a. 4 cells (50.0%) have expected count less than 5. The minimum expactec count is .33.

Symmetric Measures

Value

Approx. Sig. |

Nominal by Nominal  Contingency Coefficient
N of Valid Cases

398
g0

.002

2. Not assuming the nuil hypothesis.

b. Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.

131
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Lanjutan Lampiran 5

Orang * Keputusan Konsumen

Crosstat
keputusan Konsumen
Sangat
Berpengaruh Berpengaruh |  Total
Orang Kurang Baik  Count 1 It 1
% of Total 1.3% 1.3%
Biasa Count 2 1 3
% of Total 2.9% 1.3% 3.8%
Baik Count 22 25 47
% of Total 27.5% o1.3% 58.8°/L
Sangat Baik  Count 2 x 29
% of Total 2.5% 33.8% _363%
Total Count 26 54 80
% of Total 32.5% 67.5% 100.0%
Chi-Square Tests
Asymp. Sig.
Value df (2-sided)
Pearson Chi-Square 12:130° 3 N02
Likelihood Ratio 17.554 3 .001
Linear-by-Linear
Associagon ©.509 1 002
N of Valid Cases 80

a. 4 cells (50.0%) have expected count less than 5. The minimum expactec count is .33.

Symmetric Measures

Value

Approx. Sig. |

Nominal by Nominal  Contingency Coefficient
N of Valid Cases

389
80

.Co2

3. Not assuming the nuil hypothesis.

b. Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.

131
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Lanjutan Lampiran 3

Bukti Fisik * Keputusan Konsumen

Crosstab
Kenutusan Konsumen &
Sangat
Berpengaruh Berpengaruh Total
Bukti Biasa Count 5 3 8
Fisik % of Total 6.3% 3.8% 10.0%
Baik count 21 31 52
% of Total 26.3% 38.8% 65.0%
Sangat Baik  Count - 20 20
% of Total 25.0% |  25.0%
Total Count 26 54 80
% of Total 32.5% 67.5% 100.0%
Chi-Square Tests
Asymp. Sig.
= Value df (2-sided)
Pearson Chi-Square 14,3852 2 .001
Likelihood Ratio 20.156 2 .00e
e il B9 DRI A
N of Valid Cases 80

a. 1 cells (1€.7%) have expected count less than 5. The minimum expected count is 2.60

Symmetric Measures

Value

Approx. 3ig.

Nominal by Nominal
N of Valid Cases

Contingency Coefficient

.390
80

.001

a. Not assuming the null hypothesis.

b. Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.

L
(§]
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Lanjutan Lampiran 5

Proses * Keputusan Konsumen

Crosstab
Keputusan Konsumen e
Sangat
| e Berpengaruh Berpengaruh Total
Proses Kurang Baik  Count 1 1
% of Total 1.3% 1.3%
Biasa Count 3 2 5
% of Total 3.8% 2.5% 6.3%
Baik Count 21 27 48
% of Total 26.3% 33.8% 80.0%
Sangat Bak _ Count et 25 26
% of Total 1.3% 31.3% 32.5% |
Total Count 26 54 80
% of Total 32.5% 67.5% 100.0%
Chi-Square Tests
Asymp. Sig
Value df (2-sided)
Pearson Chi-Square 16.3012 3 .001
Likelihood Ratio 19.895 3 000
Linear-by-Linear
Associatsi(on 15.286 1 000
N of Valid Cases 80

a. 4 cells (50.0%) have expected count less than 5 The minimum expected count is .33,

Symmetric Measures

Value Approx. Sig.
Nominal by Nominal Contingency Coefficient 411 .001

N of Valid Cases 80
a. Not essuming the null hypothesis.
b. Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.
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Lampiran 6 : Tabel Chi Square '

Tabel Nilai Cni Square
Probability under Ho that X2 > chi square

df 0.99 0.98 0.90 0.50 0.10 0.05 0.01
1 0.00 0.00 0.02 0.46 2.1 384 6.64
2 0.02 0.04 0.21 1.38 4.60 5.99 9.2
3 0.12 0.18 0.58 2.39 6.25 7.82 11.34
4 0.30 0.43 1.06 2.37 7.78 9.49 13.28
5 0.55 0.75 1.61 3.36 9.24 11.07 15.09
6 0.87 1.13 2.20 4.35 10.84 12.59 16.81
X 1.24 1.56 2.83 5.35 12.02 14.07 18.48
8 1.65 2.03 3.49 6.25 13.36 15.51 20.09
9 2.09 2.53 417 7.34 14.68 16.92 21.67
10 2.56 3.06 486 8.34 16.99 18.31 23.21
1 3:.08 3.61 5.58 934 17.28 19.68 2472
12 3.57 4.18 6.30 10.34 18.55 21.03 26.22
- 411 476 7.04 11.34 19.81 2236 27.69
14 466 5.37 1.79 12.34 21.06 23.68 29.14
15 5.23 5.98 8.55 13.34 22.31 25.00 30.58
16 5.81 6.61 9.31 14.34 23.54 26.30 32.00
17 6.41 7.26 10.08 15.34 2477 27.59 33.41
18 7.02 7.91 10.86 16.34 2599 28.87 34.80
19 7.63 B.57 11.65 17.34 27.20 30.14 36.19
20 8.26 9.24 12 44 18.34 28.41 31.41 37.57
21 8.90 9.92 13.24 20.34 29.32 32.67 30.93
22 9.24 10.60 14.04 21.24 30 81 33.92 40.29
23 10.20 11.29 14.85 22.54 32.01 35.17 41.64
24 10.86 11.90 1£.66 2324 83.20 36.42 42.98
25 1152 12.70 16.47 24 34 34,38 37.65 44 31
26 12.20 13.41 17.29 25.34 35.56 38.88 4564
27 12.88 14.12 18.11 26 .34 36.74 40.11 46.56
28 13.50 14.85 18.94 27.24 37.92 41.34 48.28
29 14.26 1554 19.77 28.34 35.09 42 56 4959
30 14.95 16.31 20.60 29.34 40.26 43.77 50.89
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