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ABSTRAKSI

PT. Blambangan  Raya Banyuwangi. merupakan perusahaan yang
memproduksi dan menjual ikan dalam kemasan kaleng atau sarden. Dengan
semakin maju dan berkembangnya perusahaan, persaingan antar perusahaan
sejenis semakin tajam, oleh karena itu perusahaan perlu mengetahui peranan
keempat faktor yaitu Product (Barang), Price (Harga), Promotion (Promos),
Place (Distribusi), terhadap kepuasan konsumen dalam melakukan pembelian
dan vanabel manakah yang berpengaruh dominan terhadap kepuasan konsumen
dalam melakukan pembelian produk ikan sarden Berdasarkan metode analisis
regresi linear berganda dengan bantuan program SPSS versi 11. diperoleh hasil

Besarnya proporsi sumbangan variabel-variabel yang terdiri dari produk (
X1 ) . harga jual ( X, ), promosi ( X3 ) dan distribusi ( X4 ) terhadap tingkat
Kepuasan (Y ) secara bersama-sama diperoleh hasil sebesar Adjusted R Square (
R” ) sebesar 0,927. Artinya bahwa variasi perubahan variabel terikat tingkat
kepuasan (Y ) sebesar 92,7 % secara bersama-sama disebabkan oleh variabel
bebas yang terdiri dari produk ( X, ). harga jual ( X, ), promosi ( X; ) dan
distribusi ( X4 ). Sedangkan sisanya sebesar 7.3 % disebabkan oleh varabel lain
yang tidak teridentifikasi kedalam model.

Pengaruh variabel bebas yang terdiri dari produk ( X; ), harga jual ( X, ),
promosi ( X5 ) dan distribusi ( X, ). secara bersama-sama terhadap variabel
tingkat kepuasan ( Y ) memberikan hasil perhitungan bahwa : F hing Sebesar
1,921 dengan tingkat signifikan sebesar 0.000 lebih kecil jika dibandingkan
dengan tingkat o = 5 % berarti bahwa ada pengaruh secara bersama-sama antara
produk perusahaan, harga jual , promosi.dan distribusi terhadap tingkat kepuasan.

Pengaruh variabel bebas yang terdiri dari produk ( X, ), harga jual (‘ X3 ),
promosi ( X3 ) dan distribusi ( X, ). secara individual atau secara partial

memberikan hasil bahwa : Variabel produk perusahaan ( X, ) menghasilkan nilai

Vi
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Unweg = 2,246 dengan tingkat signifikan sebesar 0,000 lebih kecil jika
dibandingkan dengan tingkat « = 5 % Berdasarkan hasil perhitungan tersebut
menunjukkan bahwa ada pengaruh yang nyata antara produk perusahaan
terhadap tingkat kepuasan. Variabel harga jual ( X; ) menghasilkan nilai t fifug
-1,373 dengan tingkat signifikan sebesar 0,002 lebih kecil Jika dibandingkan
dengan tingkat o = 5 % Berdasarkan hasil perhitungan tersebut menunjukkan
bahwa ada pengaruh yang nyata antara harga jual terhadap tingkat kepuasan.
Vanabel promosi ( X5 ) menghasilkan nilai t nwng — 1,143 dengan tingkat
signifikan sebesar 0,000 lebih kecil jika dibandingkan dengan tingkat o = 5 %
Berdasarkan hasil perhitungan tersebut menunjukkan bahwa ada pengaruh yang
nyata antara promosi terhadap tingkat kepuasaﬁ. Variabel distribusi ( X, )
menghasilkan nilai t piung = 0,099 dengan tingkat signifikan sebesar 0,000 lebih
kecil jika dibandingkan dengan tingkat a = 5 %. Berdasarkan hasil perhitungan
tersebut menunjukkan bahwa ada pengaruh yang nyata antara distribusi terhadap
tingkat kepuasan.

Variabel produk mempunyai pengaruh paling dominan terhadap tingkat
kepuasan, hal ini dapat dilihat dari hasil perhitungan t hitung, dimana variable
produk menghasilkan nilai t hitung tertinggi yakni sebesar 2,246. sehingga
hipotesis yang menyatakan bahwa diduga variabel produk mempunyai pengaruh
paling dominan terhadap penjualan terbukti.

Perusahaan sebaiknya tetap melakukan kegiatan bauran perﬁasaran, agar
produk ikan sarden tersebut tetap bertahan dalam menghadapi persaingan di
pasar. Dan Perusahaan sebaiknya selalu mempertahankan dan jika mungkin
dengan meningkatkan kwalitas produk agar konsumen selalu memperoleh

kepuasan

Vil
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A | M 0T Porpostakans

I. PENDAHULUAN

L.1. Latar Belakang Masalah

Perusahaan didirikan dengan mempunyai dua tujuan yaitu tujuan jangka
pendek dan tujuan jangka panjang. Tujuan jangka pendek adalah untuk
memperolch laba vang optimal dan untuk memuaskan konsumen. Sedangkan
tujuan jangka panjangnya adalah mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan
dan mengembangkan usahanya.

Upaya untuk mencapai tujuan tersebut bukanlah hal yang mudzh,
mengingat pasar di Indonesia saat ini mulai bergerak menjadi bagian erat dari pasar
global. Hal ini ditandai dengan liberalisme perdagangan yang mulai dibuka
« sehingga tingkat persaingan semakin ketat. Dengan demikian seorang manajer
dituntut untuk dapat bekerja secara ckonomis, efisien, serta cepat tanggap terhadap
perubahan-perubahan yang terjadi pada pasarnya. Berhasil tidaknya mencapai
suatu tujuan tergantung pada kemampuan manajer dalam mengelola perusahaan
yang meliputi kegiatan pemasaran, produksi, personalia dan keuangan.

Kegiatan pemasaran merupakan salah satu kegiatan penting perusahaan
karena melalui hasil dari pemasaran ini, nantinya diharapkan dapat diperoleh suatu
keuntungan yang dapat dipakai untuk membiayai kegiatan operasional perusahaan.
Perusahaan perlu menetapkan strategl pemasaran yang tepat dan sesuai dengan
kondisi perusahaannya agar kegiatan pemasaran yang akan dilaksanakan dapat
mencapai sasaran yang diharapkan. Strategi pemasaran perusahaan tersebut akan
dijabarkan dalam program-program pemasaran.

Faktor yang mempengaruhi kegiatan pemasaran ada dua faktor, vaitu faktor
dari dalam perusahaan dan faktor dari luar perusahaan. Faktor dari luar perusahaan
antara lain; pesaing, prilaku konsumen, kondisi perekonomian dan sebagainya.

Sedangkan dari dalam perusahaan antara lain : Product (Barang), Price (Harga),

kh L:“_ )
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Promotion ( Promosi ), Place ( Distribusi ). Empat faktor tersebut merupakan jenis
kegiatan pemasaran yang ditujukan untuk mendorong penjualan.

PT. Blambangan Raya Banyuwangi adalah perusahaan yang
memproduksi ikan dalam kaleng (pengalengan tkan). Dalam mengelola aspek
pemasaran menggunakan variabel-variabel Product (Barang), Price (Harga),
Promotion ( Promosi ), Place ( Distribusi ), yang ditujukan sebagai dasar untuk
meningkatkan tingkat kepuasan konsumen.

PT. Blambangan Raya Banyuwangi menetapkan harga relatif murah hal
itu merupakan kebijakan dari perusahaan. Dengan menetapkan harga yang relatif
murah, perusahaan mengharapkan dapat meningkatkan tingkat kepuasan
konsumennya. Sasaran utama dari PT, Blambangan Raya Banyuwangi adalah
seluruh lapisan masyarakat, sehingga perusahaan menetapkan harga yang relati
murah yang dapat dijangkau oleh konsumen. Sedangkan untuk memperkenalkan
produknya, perusahaan menggunakan sarana promosi antara lain dengan promosi
penjualan, periklanan dan personal selling.

Kegiatan distribusi pada PT. Blambangan Raya Banyuwangi dilakukan
melalur dua saluran yaitu, saluran distribusi secara langsung dan saluran distribusi
secara tidak langsung. Saluran distribusi secara tidak langsung yaitu dengan
menggunakan perantara. ,

Dengan semakin maju dan berkembangnya‘ dunia usaha, persaingan antar
perusahaan sejenis semakin tajam, oleh karena itu perusahaan perlu mengetahui
peranan keempat factor tersebut, schingga perlu menganalisis besarnya pengaruh
faktor-faktor tersebut untuk dijadikan sebagai dasar kebijakan penjualan pada masa

yang akan datang.
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1.2. Pokok Permasalahan
Dari uraian tersebut, maka dapat diambil pokok permasalahan sebagai
berikut.
I. Sejauh mana pengaruh variabel Produk, Harga jual, Promosi, dan
Distribusi, terhadap tingkat kepuasan konsumen ?
2. wvariabel - variabel manakah yang berpengaruh paling dominan terhadap

tingkat kepuasan konsumen ?

1.3. Tujuan dan Kegunaan Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian
I. Untuk mengetahui besarnya pengaruh variabel Produk, Harga jual,
Promosi, dan Distribusi. terhadap tingkat kepuasan konsumen ?
2. Untuk mengetahui variabel - variabel manakah yang berpengaruh paling

dominan terhadap tingkat kepuasan konsumen ?

1.3.2 Kegunaan Penelitian
I Diharapkan dapat dijadikan sebagai sumbang saran kepada pimpinan
perusahaan dalam dalam mengambil kebijaksanaan perusahaan terutama

dalam meningkatkan tingkat kepuasan konsumen

(88

Dapat dijadikan referensi bagi peneliti lain, khususnya penelitian di

bidang pemasaran.
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II. LANDASAN TEORITIS

2.1 Penelitian Sebelumnya

Penelitian yang dilakukan oleh Umi (1991) Umi melakukan penelitian
untuk menganalisis faktor-faktor yang mempengaruhi pembelian mobil sedan di
Kodya Surabaya. Penelitian ini dilakukan pada tahun 1989 terhadap 200
responden vang membeli mobil sedan dengan segala merk. Tujuan penelitian ini
untuk mengetahui faktor-faktor yang signifikan dan dominan mempengaruhi
perilaku konsumen dalam membeli mobil sedan di Kodya Surabaya. Model
regresi linier berganda sebagai model analisisnya.

Persamaan kedua penelitian tersebut dengan penelitian ini, adalah sama-
sama meneliti tentang masalah perilaku konsumen dalam pengambilan keputusan
pembelian  suatu produk dalam bidang pemasaran. Model analisis yang
digunakan sama, yaitu model analisis regresi linier berganda. Adapun
Perbedaannya adalah menyangkut wvariabel bebas, dan variabel terikat yakni
kepuasan konsumen yang diteliti, obyek penelitian yang di ambil, jumlah sampel

yang diambil dan daerah yang menjadi obvek penelitian.

2.2 Landasan Teori
2.2.1 Pengertian Pemasaran

Pemasaran sebagai fungsi operasional perusahaan merupakan bagian yang
sangat penting dalam upaya mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan.
Pemasaran merupakan faktor yang sangat menentukan dalam perencanaan dan
pengambilan keputusan pada sebuah perusahaan. Dalam konsep modern
pemasaran diakui peranannya sebagai penyumbang langsung untuk mendapatkan
laba serta volume penjualan, dalam arti bahwa keseluruhan kegiatan pemasaran
merupakan rangkaian kegiatan yang berusaha ‘untuk memenuhi kebutuhan

konsumen dan dapat memuaskan konsumen, sehingga dengan terpenuhinya
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kebutuhan tersebut konsumen akan bersedia memberikan balas lasa kepada
perusahaan

Beberapa ahli telah mengemukakan  definisi lentang  pemasaran  yang
kelthatannya agak berbeda tetapr pada hakikatnya adalah sama. Beberapa
diantara para ahli tersebut adalah Philip Kotler. Menurut Philip Kotler,
pertukaran merupakan titik pusat kegratan pemasaran dimana seseorang berusaha
menawarkan sejumlah nilai kepada orang lain. Dengan adanya pertukaran,
berbagar macam kelompok sosial sepertt individu-individu, kelompok kecil,
organisasi dan kelompok masyarakat lain dapat terpenuhi kebutuhannva. Kotler
mengemukakan definist pemasaran scbagat berikut.,

Pemasaran adalah kegiatan manusia vang diarahkan pada usaha untuk

memuaskan  keinginan  dan  kebutuhan melalui  prosses  pertukaran.

(Swasta, 1996:5)

2.2.2 Bauran pemasaran (marketing miv)

Bauran pemasaran (markcting mix) menurut William J. Stanton (1993 :
96) adalah - istilah yang dipakai untuk menjelaskan kombinasi empat besar
pembentuk intr pemasaran scbuah organisasi. Keempat unsur tersebut adalah
penawaran produk, struktur harga, kegiatan produksi dan sistim produksi.

Kotler (1997:98) mengemukakan bahwa pendekatan pemasaran 4P
(product. price, place and promotion) tradisional sering berhasil untuk barang
yaitu :

I. Produk
Murti Sumarni (1996:56) mengemukakan bahwa produk fisik. Juga
memiliki tiga konsep dasar. vaitu !
(1). Produk inti.
D1 smi akan berusaha untuk dijawab : kebutuhan apa yang sebenarnya

akan dipenuhi oleh produk inti ? Tenaga pemasar mempunyai tugas
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untuk mencari dan mengetahui kebutuhan pokok yang tersembunyi di
dalam setiap produk. schingga melalui manfaat produk, tidak sekedar
cirt-cin Produk, dapat dijelaskan dalam komunikasi dan informasi.
(2). Produk perseptibel.
Produk inti selaly dapat  disediakan bagi pembeli dalam  bentuk
perseptibel. Dalam produk perseptibel terdapat enam atribut dasar. yaitu
- () personil, (b) tingkat mutu, (¢) waktu produk, (d) waktu tunggeu, (e)
peralatan pendukung dan (1) kemasan dan pemberian label.
(5). Produk tambahan.
Pemasar bank dalam hal inj dapat menawarkan kepada pasar sasaran
berupa produk tambahan dan manfaat yang melebihi produk perseptibel.
Dalam hal ini adalah Kepercayaan, jaminan Kepuasan dan produk
lainnya.
2. Harga
Harga suatu barang atau Jasa merupakan penentu bagi permintaan pasar.
Harga dapat mempengaruhi  posisi persaingan  perusahaan  dan Juga
mempengaruhi market sharenya. Harga adalah jumlah vang (ditambah beberapa
barang kalau mungkin) vang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasi
dari barang beserta pelayanannya.  Bagi perusahaan, harga tersebut akan
memberikan hasil dengan menciptakan sejumlah pendapatan dan keuntungan
bersih. Harga merupakan salah satu variabel yang dapat dikendalikan manajer
perusahaan.  Keputusan tingkat harga sangat penting karena mempengaruhi
jumlah penjualan yang dpat dicapai perusahaan dan uang vang diperoleh.
Penetapan harga berpedoman pada tujuannya. Tujuan penetapan harga antara
lain tujuan berorientasi laba, tujuan berorientasi penjualan dan tujuan penetapan
 harga status quo. Tujuan berorientasi laba vaitu berusaha memperoleh laba
sebanyak mungkin. Sebagian orang percaya bahwa setiap orang vang berusaha

mencapal tujuan memaksimumkan laba akan menetapkan harga vang tinggi,
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akan tetapi penetapan harga untuk mencapal tujuan maksimumkan harga tidak
selamanva menimbulkan harga tinggi. Harga rendah dapat memperluas ukuran
pasar dan menghasilkan penjualan dan laba yang lebih besar. Tujuan berorietus;
penjualan vaitu berusaha mencapan tingkat tertentu dalam jumlah vang terjual,
hasil penjualan atau pangsa pasar tertentu tanpa mengacu pada laba. Perusahaan
yang berpandangan jauh ke depan mungkin memutuskan bahwa meningkatkan
pangsa pasar merupakan tujuan vang nalar. Tujuan penetapan harga status quo
vaitu apabila manajer merasa puas dengan pangsa pasar dan laba vang telah
dicapai.

Penctapan harga yang umumnya dilaksanakan adalah I} Cost Oriented
Pricing terdiri dari mark-up pricing yaitu harga ditel:ipkar1 dengan menambahkan
suatu prosentasc-prossentase tertentu atas biava per unit dan larget pricing yaitu
s1asat penetapan harga berdasarkan target laba 2) Demand Oriented Pricing yaitu
mendasarkan kepada tingkah laku demand misalnya harga yang tinggi biasanya
bilamana demand sangat kuat dan harga rendah bilamana demand lemah, 3)
Competition Oriented Pricing adalah bilamana penetapan harga didasarkan
kepada harga vang ditetapkan oleh saingan. Harga dapat ditetapkan lebih rendah
atau lebih tinggi dari saingan. 4) Penetapan harga oleh pemerintah yaitu apabila
barang atau jasa tersebut diperlukan oleh/untuk memenuhi kebutuhan hajat orang
banyak. Dapat berupa harga tertinggi dan harga terendah. (Mursid,1993:83-84)

3. Promosi

Promosi adalah komunikasi yang persuasit. mengajak, mendesak. membujuk
dan meyakinkan. Ciri dari komunikasi yang persuasif adalah ada komunikator
yang sccara terencana mengatur berita dan cara penyampaiannya untuk
mendapatkan akibat tertentu dalam sikap dan tingkah laku si penerima. Definisi
promosi adalah arus informasi atay persuast satu arah yang dibuat untuk
mengarahkan seseorang atau organisast kepada tindakan yang menciptakan

pertukaran dalam pemasaran. (Swasta, 1996:237)
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Tujuan promosi dirumuskan olch suatu perusahaan. Secara garis besar tujuan
promost dapat dibagi dua, yarnu wyuan Jangka pangang (misalnya: membangun
nama baik perusahaan, mendidik konsumen dan menciptakan reputasi tinggi dari
suatu produk) dan tujuan jangka pendek (misalnya: menaikkan penjualan,
mengumumkan perubahan/penyempurnaan produk).

4. Distribusi

Salah satu faktor penting yang harus diperhatikan dalam rangka kegiatan
memperlancar arus barang dari produsen ke konsumen adalah memilih secara
lepat saluran distribusi yang digunakan. Saluran distribusi adalah saluran yang
digunakan oleh produsen untuk menyalurkan barang atau jasa dari produsen ke
Konsumen (Swasta, 1996 190)

Keputusan saluran distribusi merupakan salah satu keputusan paling
rumit dan menantang yang dihadapi perusahaan. Saluran vang dipilih perusahaan
sangat mempengaruhi semua keputusan pemasaran. Saluran distribusi yang
terlalu panjang menyebabkan makin banyak mata rantai vang i1kut dalam
Kegiatan pemasaran. Hal ini berartj bahwa kemungkinan penyebaran barang
produksi secara luas mahal sampai ke konsumen ataupun keuntungan perusahaan
berkurang. Sebaliknya saluran distribusi yang terlaly pendek kurang efektif untuk
penyebarluasan, tetapi karena mata rantai pemasaran Iebih pendek maka biaya
dapat ditekan schingga harga sampai ke konsumen dapat lebih rendah.

Memilth dan menentukan saluran distribusi bukanlah pekerjaan yang mudah.
Prosedur menentukan saluran  distribusi pada umumnya antara lain: (1)
Melakukan analisa terhadap produk vang akan dipasarkan untuk menentukan
sifat-sifat dan gunanya (2) Menentukan sifat-sifat produk dan luasnya pasar (3)
Meninjau saluran-saluran distribusi vang sudah ada atau yang mungkin dapat
digunakan (4) Menilai masmg-masing saluran dari sudut potensi volume
penjualan, biaya yang layak. dan laba vang wajar (5) Melakukan market survey

=2

untuk mengetahui pendapat-pendapat pembeli dan perantara mengenai saluran
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distribusi yang dipergunakan oleh para pesaing (6) Menentukan sifat dan luasnya

kerjasama antara manufacturer dengan saluran-saluran distribusi vang akan
digunakan (7) Merumuskan bantuan-bantuan apa yang dapat diberikan oleh
manufacturer kepada penyalur-penvalur (8) Melakukan penilaian secara kontinu
terhadap  saluran  distribusi vang telah digunakan mengingat  adanya
perkem bangan-perkembangan pasar.

Manajemen saluran yang efekuf memerlukan pemilihan perantara tertentu
dan memotivasi mereka. Tujuannya adalah untuk membangun kemitraan Jangka
panjang vang akan menguntungkan semua anggota saluran. Adapun keuntungan
yang dapat diperoleh dengan mengeunakan perantara antara lain sebagai berikut,

I Mengurangi tugas produsen dalam kegiatan distribusi untuk mencapal

konsumen.

2. Kegatan  distribusi cukup  baik  bilamana perantara  sudah
berpengalaman.

3. Perantara dapat membantu menyediakan peralatan dan jasa rcl'crL:nsi

vang dibutuhkan untuk beberapa jenis produk. sehingga produsen tidak
perlu menyediakannya,

4. Perantara dapat membantu di bidang penyimpanan dan penyediaan
fasilitas-fasilitas penyimpanan  seperti gudang atau fasilitas
penyimpanan lainnya sehingea sewaktu-waktu dapat dibutuhkan oleh
produsen.

5. Perantara dapat membantu di bidang penyimpanan dan penyediaan alat-
alat transport sehingpa meringankan beban produsen maupun
Konsumen untuk mencarinya.

6. Perantara dapat membantu di bidang keuangan dengan menvediakan
sejumlah dana untuk melakukan penjualan secara kredit kepada

pembeli akhir,

o

Keuntungan lain yang diharapkan oleh produsen dari perantara adalah ¢


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

10

4 membantu dalam kegiatan promosi
b, membantu dalam pencarian konsumen
¢ membantu dalam penvediaan informasi
d membantu dalam pengepakan dan pembungkusan
Produsen mempunyai tiga alternatif' pilihan dalam menentukan  banyaknya
penyalur. yaitu sebagai berikut.
a) Distribusi Intensif
Distribusi Intensif inj dapat dilakukan oleh produsen yang menjual
barang konvinien Pengecer scbanyak-banyaknya untuk mendeteksi
dan mencapai konsumen
b) Distribusi Selektif
Perusahaan berusaha memilih suaty Jumlah pedagang besar atau
pengecer yang terbatas dalam suatu daerah geografis. Biasanya
saluran ini dipakai untuk memasarkan produk baru, barang shopping
atau barang spesial dan barang industri
¢) Distribusi eksklusif
Distribusi eksklusif ini dilakukan oleh perusahaan dengan hanya
menggunakan satu pedagang besar atau pengecer dalam daerah pasar
tertentu. Jadi produsen  hanya menjual produknya kepada satu
pedagang besar atau saty pengecer saja.
Sedang Boom dan Bitner ( [981:176) menyarankan untuk menambah 3P
vang terlihat dalam pemasaran Jasa. vaitu : orang (people), bukti fisik (physical
evidence) dan proses (process).
Scbagaimana dikemukakan oleh Kotler dan Bloom serta Bitner di atas,
Yazid (1999:35) menegaskan bahwa marketing mix untuk jasa terdiri atas i gl
vaitu = produk, (product), harga (price), tempat (place), promosi (promotion),

orang (people). proses (process), dan bukti fisik (physical evidence).
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Produk.

Produk untuk jasa perbankan adalah Jasa dalam bidang keuangan, Seperti
halnya produk, jasa perbankan merupakan hal utama dalam kegiatan
pemasaran perbankan. Jasa perbankan, utamanya untuk disimpan secara
umum adalah tabungan. deposito dan giro. Sedangkan untuk jasa lainnya
sangal bervaniasi antar bank. vang pada hakikatnya untuk memenuhi
kebutuhan (needs) dan mem uaskan keinginan (wants) nasabah.

Sebagaimana didefinisikan di atas. bahwa jasa memiliki karakteristik -
tidak berwujud, tidak terpisahkan. bervariasi dan mudah lenyap. Karakteristik
vang demikian ini menurut William J Stanton (1991: 125) - mengharuskan
pimpinan untuk memilih strategr yang tepat mengenai (1) jasa apa vyang
ditawarkan, (2) bauran pelayanan (service mix) vang ditawarkan, dan (3) apa
yang harus dilakukan untuk memberi laminan kualitas terhadap jasa.

Harga.

Menurut Kotler (1997:87) harga adalah jumlah uang ditagihkan untuk
suatu produk atau jasa, jumlah nilai dipertukarkan konsumen untuk manfaat
yang dimiliki atau menggunakan produk atau jasa,

Sedangkan Murti Sumarni (1996:56) menjelaskan bahwa harga adalah
Jumlah uang (ditambah beberapa produk lainnya kalau mungkin) vang
dibutuhkan untuk mendapatkan  sejumlah kombinasi dari produk dan
pelayanannya. Beberapa contoh harga menurut Murti Sumarni adalah
penetapan tarif untuk perusahaan angkutan, sewa rumah., bunga kredit dan
bunga simpanan.

Dicontohkan oleh Kotler (1997:87), bahwa harga adalah sewa untuk
apartemen. uang kuliah untuk pendidikan, uang jasa untuk dokter, ongkos

tiket untuk perjalanan, bunga untuk bank dan lain-lainnya.
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¢. Tempat.

Sebagaimana dikemukakan dj atas bahwa salah satu karakteristik Jasa
adalah tidak terpisahkan, schingga jasa dihasilkan dan dijual dalam wakty
bersamaan, Dengan  demikian penyaluran atau  distribus; Jasa  bersifat
langsung (direct of channel distribution). Hal ini berarti peranan perantara
dalam industri jasa tampaknya tidak terlaly diperlukan. Selain itu cirri tak
teraba dalam jasa berarti bahwa masalah distribusi fisik pada dasarnya tidak
ada pada kebanyakan produsen jasa,

Menurut William J. Stanton (1991:127) bahwa : “karena jasa tidak dapat
diantarkan, dan agar jasa mudah dicapai oleh pelanggan, maka faktor lokas;
penjual jasa harus mudah dicapai pelanggan.”

d. Promosi (promotion).

Promosi adalah seluruh beban  perusahaan yang digunakan untuk
meningkatkan penjualan produk atau jasa. Termasuk di dalamnya antara lain
adalah : biaya pembuatan brosur, publisitas. pengadaan undian berhadiah dan
potongan harga (special price)

¢. Personal perusahaan (people).

Personal merupakan tingkat komitmen Karyawan atau staf perusahaan
terhadap esksistensi perusahaan. Ini biasanya dapat digambarkan dari tingkat
kualitas pelayanan perusahaan vang dilakukan para karyawan dan stal dalam
rangka tetap mengikat konsumen atau nasabah. Termasuk di dalamnya antara
lain : keramahan, kesopanan, kehandalan. kecepatan dan ketepatan karyawan
atau stal dalam melayani para nasabah atau konsumen.

f. Proses (process).

Proses adalah prosedur atau urutan kegiatan yang diberlakukan oleh
perusahaan dalam rangka melakukan transaksi penjualan produk atau jasa.
Pada jasa perbankan bisa diukur dari tingkat kemudahan nasabah dalam

melakukan transaksi untuk penarikan tunai, setoran tunai. transfer antar
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rekening. Kemudahan-kemudahan ity dapat diperoleh jika bank menyediakan
pelavanan transaksi melalui telepon, Anjungan Tunai Mandiri (ATM), dan
sistim on-/ine antar bank.
£ Kondisi lingkungan fisik (physical evidence).
Kondisi lingkungan fisik adalah fasilitas-fasilitas fisik vang diberikan
olch perusahaan kepada konsumen. Pada Jasa perbankan bisa dilihat dari
tampilan sedung secara keseluruhan. Kenvamanan ruang tungeu. pengaturan

antrian nasabah, ketersediaan lahan parkir dan keamanan lingkungan,

2.2.3 Perilaku Konsumen

Pertlaku konsumen mempunyai sifat yang kompleks, karena terdiri dari
banyak variabel yang bervariasi dan cenderung berinteraksi, Sebagai pemasar,
perusahaan harus menganggap bahwa konsumen adalah raja. la bukan bidak
vang tidak bisa berfikir, yang dapat dimanipulasi semaunya oleh pembujuk
komersial. Produk diterima berdasarkan seberapa besar keduanya dipandang
relevan dengan kebutuhan dan gaya hidup. Menurut Engel (1994 - 17) bahwa
“mengerti dan mengadaptasi motivasi dan perilaku konsumen bukanlah pilihan,
keduanva adalah kebutuhan mutlak untuk kelangsungan hidup kompetitif™. Jadi
konsumen memegang kendali dan pemasar berhasil bila produk vang dijual
menawarkan manfaat yang riil.

Nitisemito (1998 : 18) mendefinisikan “perilaku  konsumen sebagai
dorongan-dorongan yang menyebabkan seorang konsumen mengambil keputusan
dalam membelanjakan uangnya” Pada mulanya seseorang menganggap bahwa
dorongan-dorongan untuk memilih suatu produk adalah karena konsumen tesebut
berpendapat bahwa produk tersebut mempunyai kualitas paling baik atau
mungkin juga paling murah harganya. Tapi dalam kenyataannya, seringkali
pertimbangan tersebut didasarkan atas dorongan-dorongan yang lain, misalnyu

rasa barga diri, ikut-ikutan, tidak mau kalah, dan sebagainya. Ternyata
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pcr:imbzmgnn—penimbangan yang bersifat emosional ini lebih dominan.
Pengetahuan tentang rahasia motif seseorang dalam melakukan pembelian akan
meghasilkan cara yang paling tepat bagaimana mendorong seseorang melakukan
pemilthan terhadap produk yang ditawarkan.

ladi perilaku konsumen merupakan tindakan manusia vang ditujukan
dalam perencanaan, keputusan pembelian dan penggunaan sebuah produk.
Aktivitas tersebut merupakan usaha untuk mencart informasi dan pengetahuan
terhadap suatu produk, membandingkan produk lain yang sejenis, melakukan
pembelian. menggunakannya kemudian mencari produk yang lain.

Perilaku konsumen secara Iebih khusus dengan menckankan pada faktor-
faktor vang mempengaruhi, yaitu proses pengambilan keputusan oleh konsumen.
merupakan keputusan untuk melakukan pembelian yang meliputi hal-hal yang
mempengaruhi hasil keputusan tersebut. Adanya faktor yang mempengaruhi
dalam proses pengambilan Keputusan pembelian. mengakibatkan keputusan
tersebut bukan tindakan satu-satunya, tetapi lebih merupakan serangkaian tahap-
tahap yang dilalui pembeli.

Dari pengertian diatas dapat dikatakan bahwa perilaku  konsumen
merupakan suatu proses pengambilan keputusan yang dipengaruhi beberapa
faktor, termasuk aktivitas fisik dalam usaha mencari informasi mengenai suatu
produk, untuk melakukan evaluasi. menerima, membeli, dan menggunakan suatu
produk vang ditawarkan.

Proses Pengambilan Keputusan Pembelian.

Proses pembelian dimulai schelum tindakan pembelian dan berlanjut lama
sesudahnya karena konsumen mengambil banyak macam keputusan pembehan
setiap hari, maka pelaku pasar perlu memusatkan perhatian pada proses
pembelian secara keseluruhan. bukan hanya pada keputusan pembelian. Proses
pembelian terdiri dari

1) Pengenalan Kebutuhan
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Dalam proses ini, pembeli mengenali adanya masalah atau kebutuhan
karena pembeli akan merasakan perbedaan antara keadaan nyata dan keadaan
vang diinginkan. Kebutuhan tersebut dipicu oleh rangsangan internal dan
cksternal dari keadaan normal menjadi tingkat yang cukup tinggi dan akhirnya
menjadi dorongan.

Pada tahap ini, pemasar harus berusaha untuk mengenali masalah atau
kebutuhan konsumen dan memeliti apa yang menarik mereka dan bagaimana hal
menarik  tersebut membawa pada produk tertentu. Dengan  mengumpulkan
informasi tersebut, pemasar dapat mengenali faktor-faktor vang sering memicu
minat akan produk dapat mengembangkan program pemasaran yang mencakup
taktor-faktor tersebut.

2) Pencarian Informasi

Pada tahap ini konsumen berusaha mencari informasi tentang produk
yang membuatnya tertarik. Apabila ada dorongan yang kuat dan produk vang
diminati berada dalam Jangkauan, konsumen kemungkinan akan membelinya dan
Jika tidak mercka akan menyimpan kebutuhan tersebut dalam ingatan. Konsumen

dapat memperoleh informasi dari beberapa sumber, antara lain -

Sumber pribadi - keluarga, teman, tetangea, kenalan
Sumber komersial ~ : iklan, wiraniaga, agen, kemasan, pajangan
Sumber publik - media masa, penilai organisasi konsumen

Sumber pencalaman penanganan, pemertksaan, menggunakan produk
Konsumen menerima scbagian besar informasi dari sumber komersial
yang dikendalikan oleh pemasar. 1 apt sumber yang paling efektif adalah sumber
pribadi karena sumber komersial member informasi kepada pembeli dan sumber
pribadi membenarkan atau mengevaluasi produk bagi pembeli. Oleh sebab itu
perusahaan harus merancang bauran pemasaran agar pembelinya menyadari

produknya.
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3) Evaluasi Alternatif

Fvaluasi alternatif merupakan sebuah penilaian dari perusahaan untuk
mengetahui bagaimana konsumen mengolah informasi sampai pada pemilihan
merk. Ada beberapa konsep bagi perusahaan untuk menjelaskan  informasi
alternatif. vaitu :

a) Penilaian terhadap konsumen yang melihat produk sebagai Kumpulan atribut
produk. Konsumen akan melihat atribut vang relevan bagi mereka terutama
yang berhubungan dengan kébutuhan mereka.

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

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

d) Terdapat variasi harapan kepuasan total pada tingkat atribut yang berbeda.

(7]
—

Adanya sikap yang berbeda melalui beberapa prosedur evaluasi. tergantung
dari konsumen dan keputusan pembeli.

Dengan demikian pemasar harus mempelajan bagimana terjadinya proses
evaluasi alternatif terhadap suatu produk sehingga perusahaan diharapkan
mampu merubah keyakinan pembel),

4) Keputusan Membeli

Keputusan pembelian merupakan pemilihan terhadap suatu produk yang
paling disukai. Ada dua faktor vang muncul antara niat untuk membeli dan
keputusan untuk membeli, yaitu sikap orang lain dan situasi vang tidak
diharapkan, dimana kedua faktor tersebut mempengaruhi motivasi sebuah
pembelian.
5) Tingkah Laku Pasca Pembelian

Kepuasan pembeli akan terlihat pada hubungan antara harapan konsumen
dan prestasi vang diterima dari suatu produk. Konsumen mendasarkan

harapannva pada informasi yang didapat dari penjual, teman dan sumber lain.


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

&

Apabila informasi tersebut berlebihan. konsumen akan merasa tidak puas karena
harapannya tidak terpenuhi. Dengan demikian semakin besar kesenjangan antara
harapan dan prestasi, semakin besar pula ketidakpuasan konsumen.
Oleh karena itu perusahaan harus mampu bertindak bijaksana terhadap
pengukuran  kepuasan pelanggan  secara teratur. tidak dapat hanya
mengandalkan kemauan mereka untuk menyampaikan keluhannya, karena
schagian  besar pelangean  vang merasa  tidak puas tidak pernah

menyampaikan ketidakpuasannya kepada perusahaan,

2.2.4 Kepuasan Konsumen.

Orientasi perusahaan masa depan mengalami pergeseran dari pendekatan
Konvensional ke arah pendekatan kontemporer. Pendekatan konvensional
menekankan pada kepuasan pelanggan, reduksi biaya, pangsa pasar, dan riset
pemasaran. Sedangkan pendekatan kontemporer berfokus kepada kepuasan
konsumen, retensi pelanggan, =cro defect, long life customer. Oliver (1999:83)
menegaskan bahwa perusahaan Jangan berhenti pada penciptaan kepuasan
pelanggan. tetapi yang lebih penting adalah bagaimana menciptakan pelanggan
vang loval. Kepuasan adalah komitmen untuk membeli kembali atau selalu
menggunakan produk atau jasa tertentu secara terus menerus untuk masa yang
akan datang.

Pelanggan dapat dikatakan loval jika pelanggan tersebut menunjukkan
perilaku  pembelian secara teratur. Bentuk dari kesetiaan tersebut juga
mengandung arti bahwa suatu kondisi di mana mewajibkan pelanggan untuk
melakukan tindakan pembelian paling sedikit dua kali dalam selang waktu
tertentu (Griffin, 1999:4).

Pengertian kepuasan mencakup di dalamnya kepuasan terhadap produk,
merk toko. dan penyedia. Mowen (1999:45) menyatakan bahwa kepuasan merk

melukiskan kondisi konsumen memiliki sikap positif terhadap sebuah merk,
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|
memiliki komitmen pada merk tersebut dan bermaksud pembeliannya di masa
mendatang.

Konsep kepuasan pelangpan lebih berkaitan dengan perilaku pelanggan
daripada sikap pelanggan. Griffin ( 1999:4) menyatakan bahwa atribut pembentuk
Kepuasan  pelanggan vang berkaitan dengan perilaku pembelian antara lain .
meliputi '

a. Makes regular repeat purchase. ( Melakukan pembelian ulang), 7he average
number of a customer makes repeat purchase from you in a period time. (
Rata-rata jumlah pelanggan melakukan pembelian ulang dari anda dalam suatu
periode ).

h.Purchase across product and service lines. (pembelian silang produk dan jasa
yang sejenis ). [t something new comes out Jrom the company, the loval
customers are waiting in line to buy it.( la merupakan pendatang baru _dari
suatu perusahaan, pelanggan vang loyal menunggu antrian untuk membeli. )

¢. Refers to other customers. (Menghubungi pelanggan lain ), Lincourages other
customers  to-buy from compuny.( memberanikan pelanggan lain  untuk

membeli dari perusahaan )

Pendapat Griffin memberikan dimensi vang lebih luas tentang ukuran
perilaku pelanggan yang loyal. Pertama, kepuasan pelanggan diukur dari jumlah
rata-rata pembelian pelanggan terhadap suatu produk dalam Jangka waktu
tertentu. Pelanggan yang memiliki rata-rata pembelian lebih tinggi dikatakan
lebih loval dari pelanggan lainnva. Kedua, ukuran kepuasan  pelanggan
berkembang pada perilaku pembelian pelanggan terhadap merk produk baru vang
dikeluarkan oleh perusahaan. Pelanggan yang loyal terhadap merk tertentu bisa
menjadi asset perusahaan saat perusahaan megeluarkan produk baru, Ketiga.
kepuasan pelanggan adalah pertlaku dalam memberikan rekomendasi bagi orang

lain untuk membeli produk yang sama.
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HL. METODE PENELITIAN g

3.1 Rancangan Penelitian {
Pelaksanaan penelitian ini nantinva diharapkan dapat membantu memecahkap—

masalah vang dihadapi perusahaan. Dalam penelitian ini akan dibahas variabel- variabel

vang terdiri dari Produk, Harga jual, Promosi, Distribusi, yang mempengaruhi tingkal

kepuasan. konsumen ikan produksi PT. Blambangan Raya Banyuwangi.

3.2 Metode Pengambilan Sampel
3.2.1 Populasi

Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang mengkonsumsi ikan
produksi PT. Blambangan Raya Banyuwangi vang terdiri dari remaja yang sudah
bekerja baik belum menikah maupun yang sudah menikah. Bapak-bapak dan Ibu vang
masih bekerja atau vang sudah purna tugas. Populast konsumen ikan ini sulit diduga
Jumlahnya, namun berdasarkan informas; dart bagian pemasaran bahwa seluruh
kecamatan di Muncar. Banyuwangi terdapat pengecer dan konsumen ikan produksi PT.

Blambangan Raya Banyuwangi.

3.2.2 Sampel

Metode pengambilan sample menggunakan Snow Balling ( Bola Sulju) artinva
metode sampel ini diambil dengan alasan karena populasinya tidak dapat diduga
jumlahnya, sehingga penentuan responden  ditelusuri lewat simpul-simpul penyalur
seperti agen. toko-toko. pengecer, di masing-masing wilayah. Melalui simpul tersebut
dapat diperoleh informasi dan dapat  ditelusuri  konsumen ikan produksi PT.
Blambangan Rava Banyuwangi yang akan dijadikan responden pada setiap wilavah
sehingga mencapai jumlah responden sebanvak 100 responden/orang.

Penentuan jumlah sampel tersebut didasarkan pada pertimbangan keterbatasan
biaya. waktu, dan tenaga. Pertimbangan i didukung oleh pendapat Lincoln dan Suratno
(1993:136) yang menvatakan bahwa dalam penentuan jumlah sample sebenarnya tidak

ada aturan yang tepas dan diisyratkan untuk suatu penelitian dari populasi yang tersedia.

Namun demikian mutu suatu penelitian tidak terutama sekali ditentukan oleh besarnya
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sampel, akan tetapi oleh kokohnya dasar-dasar teori, rancangan penelitian, serta mutu
pelaksanaan dan pengolahannya. Jumlah sumpel  juga tergantung dari faktor-faktor lain

seperti biaya, fasilitas. waktu vang tersedia. dan populasi.

3.3 Jenis Data Penelitian
Jenis data yang dicunakan dalam penelitian ini, yaitu sebagai berikut.
a. Data Primer
Data Primer yaitu data yang diperoleh langsung dari lapangan dengan metode
kuisioner
b. Data Sekunder

Data Sekunder yaitu data yang diperoleh dari pihak perusahaan seperti gambaran
umum perusahaan, data produksi. penjualan, Jumlah tenaga kerja dan daerah
pemasaran.

3.4 Metode Pengumpulan Data
a. Kuisioner vaitu metode pengumpulan  data dengan menggunakan daftar
pertanyaan yang disampaikan kepada responden,
b. Observasi Adalah suatu metode pengumpulan data dengan melakukan pencatatan

terhadap hasil pengamatan secara langsung di lapangan.

3.5. Metode Analisis Data
1. Analisis Regresi Linier Berganda
Untuk mengetahut pengaruh Produk. Harga jual, Promosi, Distribusi, yang
mempengaruhi tingkat kepuasan konsumen ikan produksi PT. Blambangan Raya
Banyuwangi. digunakan persamaan regresi berganda. (J.Supranto, 1993:55)
Y =a-+bx;+ bx,+ bxs+ bxy+ ei
Dimana :
Y = tingkat kepuasan
a = konstanta

X1 = Produk

X> = Harga Jual

X3 = Promosi
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X4 = Distribusi
b = koefisien regresi
el = variabel pengganggu
Dart persamaan regresi berganda tersebut di atas, maka dilakukan uji statistik

sebagai berikut

2. Uji Statistik
a. Uji-F
Untuk menguji pengaruh variabel Produk. Harga jual, Promosi, Distribusi.

terhadap tingkat kepuasan. konsumen  ikan produkst  PT. Blambangan Rava
Banyuwangi. sccara serentak. (J.Supranto 1993:163)
Langkah-langkah vang digunakan -
| Mcnentukan kriteria pengujian hipotesis

Ho tby 0, berart tidak ada pengaruh antara variabel x terhadap v

Ho :b) =0, berarti ada pengaruh antara variabel x terhadap y
2. menentukan level of significant
3. kriteria pengujian

Ho diterima apabila I ninng = Fadk -1)(n - k)

Ho ditolak apabila F > Fa(k-1)(n-k)

o =

perhitungan

o SRR k1)
_ b= 2 N — k)

dimana : ¥
F = pengujian secara serentak |
R* = koefisien determinasi

k = banyaknva variabel

n = banyaknva data

b. Koefisien Determinasi Berganda
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Untuk mengetahui berapa proporsi yang diberikan dari variabel Produk, Harga jual,
Promosi,  Distribusi, terhadap tinghat Kepuasan konsumen ikan produksi PT.

Blambangan Rava Banyuwangi. digunakan rumus (Djarwanto,1990:326)

dimana -
R’ = koefisien penentu berganda
b = koefisien regresi
X = variabel independent
y = variabel dependent
Kriteria koefisien determinasi berganda (R*) ... .. ( Damodar Guarati, 1995 : 45 )
e Apabila R sebesar 1 berarti terdapat pengaruh antara variabel independent
terhadap variabel dependent.
e Apabila R* bernilai 0 berarti tidak ada pengaruh antara variabel independent

terhadap variabel dependent.

c. Ujit
Untuk mengetahui besarnya pengaruh variabel variabel Produk, Harga jual,
Promosi,  Distribusi, terhadap tingkat kepuasan konsumen  ikan produksi  PT.

Blambangan Rava Banyuwangi secara parsial (individu), digunakan langkah-langkah
sebagai berikut :
I. Menentukan kriteria pengujian hipotesis ( Damodar Gujarati, 1995 : 116 )

Ho : Bj = 0 . artinya bahwa tidak ada pengaruh antara variabel x terhadap v

Ha: Bj # 0 . artinya bahwa ada pengaruh antara variabel x terhadap y

2. Menentukan level of significant

3. Kriteria pengujian
Ho diterima apabila t,,,,,. < t,, (n-k -1 )atau- (Ling ) = —(t 5 (n -k - 1))
Ho ditolak apabila Linng = bac(n-K-Datau-(ty, )< =t,, (n-k-1)

4. Perhitungan nilai t
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hi — By
dimana
t = nilai pengujian
bj =b,.bs,
Bj = nilai sesuai dengan Ho

Sbj = standar error dari b, _b,

3.6 Definisi Operasional Variabel

Dalam penelitian ini secara umum ada dua jenis variabel, yaitu variabel bebas
(independent variables) dan variabel tak bebas (dependent variable). Variable bebas
dalam hal ini adalah variabel- variabel bauran pemasaran, sedang variabel tak bebasnya
adalah tingkat kepuasan konsumen dalam mengkonsumsi  ikan produksi PT.
Blambangan Raya Banyuwangi. Kepuasan Konsumen dapat diukur dari terpenuhinva
kebutuhan. motivas; pembehian, perasaan konsumen setelah mengkonsumsi ikan dengan
menggunakan skala Likert ( 5432.1 ) Adapun penjabarannya dapat dilihat pada tabel

berikut:

Tabel 3.1 Detil Variabel Penelitian

——— - T e N O

| Na.

No. | Nama \"urla_t)_elﬁ____fr_ A v Indlkatm |
'F | f{ ¥ !\Lplxa%an adalah kor komitmen untuk mcmbch}
| ; | kembali atau selaly menggunakan produk
{ | ; alau Jasa tertenlu secara lerus-mencrus untuk {
i . : , asi kan datang. ‘
| , DK : | masa yang a g |
I‘ .| Tingkat Kepuasan (Y) | Y1 = Terpenuhinya Kebutuhan
Y2 Motivast Pembelian
Y3 : Kepuasan konsumen
l B | Y4 :Fanatisme > Konsumen R
NS X11: Kesan terhadap Merk
| X12: Rasa produk
2 8
’ & 5 Froguk g |‘ X13: Aroma produk
| 7 - | X14: Kemasan produk : e =
3 X21: Harga produk

2 ‘ - £y
IL_:; _lear_gdf‘_’?”) Lo X0 }\L\L\Udlﬂn n Kualitas __¥_J

|
CHNRE TS (X3) X31: Ketertarikan terhadap promosi |

L———L-— o X32: Pengaruh Iklan LA
5. | Distribusi (X4) __jﬁ[ Ketersediaan Produk f
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Seca

d.

o

ra definisi masing-masing variabel dapat dijelaskan sebagai berikut -

Product ( Produk — X ) adalah apa saja yang dapat ditawarkan ke dalam pasar
untuk diperhatikan, dimiliki, digunakan atau dikonsumsi sehingga dapat
memuaskan keinginan atau kebutuhan. termasuk didalamnya adalah objek fisik,
jasa, orang, tempat organisasi dan gagasan. ( Kotler, 1990:88)

Price (Harga jual = X,) adalah salah satu unsure dalam marketing mix yang
menghasilkan pendapatan, penjualan. dan dasar unsur-unsur lainnya jelas
mengakibatkan keluarnya biaya. (Kotler,1990-136)

Promotion (Promosi =X3) adalah salah satu variabel dalam marketing mix dalam
kaitannya dengan pemasaran produk dengan tujuan untuk meningkatkan jumlah
penjualan dengan cara mempengaruhi konsumen. ( Kotler, 1990:257)

Place (Distribusi ~X,) adalah kegiatan yang dilakukan perusahaan dalam kaitannya
untuk mendistribusikan barang dari perusahaan ke konsumen. (Kotler, 1990:46)
Tingkat Kepuasan (Y) adalah komitmen untuk membeli kembali atau selalu
mcnggunul\an produk atau jasa tertentu secara terus-menerus untuk masa vang akan

datang. (Oliver. 1999:83)
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3.7 Kerangka Pemecahan Masalah

Koleksi data tentang 4 P
terhadap tingkat kepusaan.

|

Menentukan Model Regresi
Linear Berganda Eksplisit

'

Menghitung Koefisicn
Determinasi ( R~ )

bl

Pengujian Secara
serempak (Uji F)

Pengujian
Partial (Uji t)

v

Penentuan
Variabel Dominan

Kesimpulan

G
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Keterangan :

[ R

()

wh J:.

Mengumpulkan data tentang 4 P terhadap tingkat kepuasan

Menentukan model regresi linear berganda eksplisit.

Menentukan kocfisien determinasi

Mengadakan pengujian model regresi linear berganda secara serempak dengan uji F
Mengadakan pengujian model regresi linear berganda secara partial dengan uji t.
Menentukan ada pengaruh secara bersama-sama atau secara partial

Menentukan variabel dominan dalam meningkatkan kepuasan.

Menetapkan kesimpulan berdasarkan hasil perhitungan analisis yang digunakan.
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IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Perusahaan
4.1.1 Sejarah Singkat PT. Blambangan Raya Banyuwangi

PT.  Blambangan Raya Banyuwangi adalah perusahaan vang
memproduksi ikan dalam kaleng (pengalengan ikan), merupakan salah satu
anak perusahaan dari PT. Mantrust yang beralamatkan di jalan Jatinegara
Barat No. 124 Jakarta. Sebelum berdirinya PT. Blambangan Raya telah
diawali dengan berdirinya perusahaan yang bernama PT. Nafo pada tahun
1967 yang beralamatkan di Banyuwangi. Dari tahun ke tahun telah
mengalami suatu perkembangan suatu pcrkemt;angan yang cukup pesat
sehingpa pada tahun 1969 PT. Nafo membuka cabangnya di daerah muncar.
Pabrik yang vang baru didirikan ini diberi nama PT. Nafo cabang Muncar.
Dengan dibangunnya pabrik baru ini maka perusahaan makin berkembang
dengan pesat

Pada tahun 1971 perusahaan mendapat tanah dekat PT. Nafo Cabang
Muncar. Dengan mendapat tanah ini maka PT. Blambangan Raya didirikan.
tepatnya pada tanggal 22 Januan 1972, PT. Blambangan Raya memperoleh
iFin industri pengalengan ikan dari Menteri Perindustrian dengan nomor -
03/1/30/PER - UU - 29 Maret 1972, Dengan berdirinya PT. Blambangan
Raya ini maka PT. Nafo Cabang Muncar ditutup dan semua peralatan
produksinya dialihkan ke PT. Blambangan Raya.

PT. Blambangan Raya berada di jalan Pelabuhan No. | PO. BOX |
Desa Kedungrejo, Kecamatan Muncar, Kabupaten Banyuwangi. Hingga saat
ini telah terjadi lima kali pergantian pimpinan perusahaan dan sejak tahun
1985 hingga sekarang dipimpin olch Bapak Ir. Hardy Atmadjaja BC. ME.

Pemilihan letak perusahaan di daerah Muncar sangat strategis karena
ditinjau dari segi usaha cukup menguntungkan, hal ini didasarkan atas

pertimbangan-pertimbangan tertentu, vaitu
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a. Bahan baku ikan basah yang dibutuhkan dapat mudah diperoleh dan
harganva relatif murah karena dekat -dcngan sumber bahan baku. Selain
di Muncar bahan baku diperoleh dari perairan Bali yang meliputi daerah
Pengembangan dan Jimbaran. serta Probolinggo dan Jember.

b. Tenaga kerja vang tersedia di Muncar cukup banyak, sehingga dapat
dijadikan sumber tenaga kerja. Penarikan tenaga kerja dari daerah ini
berarti telah membantu program pemerintah dalam hal penyediaan

lapangan pekerjaan dan mengurangi terjadinya urbanisasi.

)

Transportasi tidak mengalami kesulitan karena sarana transportasi yang
ada didacrah Muncar ini sangat baik, schingga‘sesuatu vang berhubungan
dengan pengangkutan tidak mengalami kesulitan.

d. Areal tanah disekitar perusahaan  cukup  luas, schingga apabila

perusahaan mengadakan perluasan pabrik tidak mengalami kesulitan.

4.1.2 Struktur Organisasi

Struktur organisasi merupakan gambaran skematis tentang hubungan
Kerja sama orang-orang yany terdapat dalam suatu badan dalam rangka
usaha mencapai tujuan. Peranan struktur organisasi dalam perusahaan
adalah sangat penting, karena dengan adanva struktur organisasi dalam
perusahaan dapat diketahui tugas dan tanggungjawab serta wewnang vang
dimiliki  personelnya, sehingga setiap fungsi dari  keseluruhan vang
bertanggungjawab dapat dikerahkan sesuia dengan tujuan. Selain itu
koordinasi dapat mudah dilakukan, schingga setiap bagian fungsi vang ada
dalam perusahaan (organisasi) dapat mudah untuk saling bekerja sama.
Dengan demikian dapat terbentuk suatu keharmonisan anatar bagian dalam
tugas schari-hari. ' ‘

Struktur organisasi yang ada pada PT. Blambangan Raya adalah
struktur orpanisasi — garis. Untuk lebih Ielasnya struktur organisasi P

Blambangan Raya di Banyuwangi dapat dilihat pada gambar 1.
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!('i[-'NI'RAI, MENAGEK’

‘ PLANT MENAGER

SEKRETARIS

[ Jessre. | | | |
KAAG
KABAG PENGADAAN FATIAG KABAG KABAC KABAC KALAG KABAG
PRODUKS] PIAN (HIANLYEY FERMIK GUANG PEMASARAN PERSONALLA KETIANGAN
COLDSTOR A CONTRO DIAN LINTIN
Kasie | Plast Kasic Kanic masice Kaste Nasie
= Codenng Lad | ' Penimibyin: I aboratonium Leknl Pendataan Pengitiman | M Kepepawaian — Kasir
Produks:
Kisie Kitsic Kasie Kasw Kasie ) Admmisirasi
M Triming dun | M Contl Processing -I Pengelopan — Keseabternan | Y~ Keuangan
Filling Control
Kasie Kasic Kasie Kissi Kasic Kasie
=1 Can Washer Pengesian Can Control | Y9 Genset dan — Pengepakan Penpualan
Cold

Kasie

'-l Exhouse dan

Is1 Souce

Kasie
= Retort

ambar |. Struktur Organisasi PT Blambangan Raya Banyuwangi

mber data - PT. Blambancan Raya Banyuwangi



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

Dari gambar struktur organisasi tersebut diatas dapat dijelaskan tugas dan

tanggung jawab masing-masing jabatan dalam perusahaan adalah sebagai

berikut:

1.

(89

(%

General Manager

a.
b.

C.

d.

Menetapkan tujuan jangka pendek dan Jangka panjang
Mengkoordinast dan meminta pertanggungjawaban bawahan.
Bertanggungjawab  terhadap kebijaksanaan  perusahaan vang

dipimpinannya.

Bertanggungjawab terhadap pimpinan pusat,

Plant Manager

d.

b

d.

Membantu General Manager dalam merencanakan pengembangan atau
Kegratan perusahaan.

Membantu  General Manager  dalam mengawasi pelaksanaan
kebijaksanaan yang telah ditetapkan.

Meminpin dan mengelola perusahaan sesuai dengan kebijaksanaan
vang telah ditentukan oleh General Manager atau sesuai dengan
anggaran perusahaan,

Bertanggungjawab kepada General Manager dalam mengemban tugas

vang dibebankan.

Sekretaris

d.

d.

Membantu Plant Manager dalam pelaksanaan surat menyurat dan
kearsipan.
Bertanggung jawab kepada General Manager dalam mengemban tugas

vang dibebankan.

. Kabag Produksi

Mengadakan perencanaan, persediaan, pelaksanaan yang berkaitan

dibidang produksi.

b. Mengadakan pengawasan sccara menyeluruh didalam perusahan.
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¢. Bertanggungjawab dan memberikan laporan secara terperinci kepada
Plant Manager didalam tugas memimpin bagian-bagiannya.
Guna memudahkan pelaksanaan tugasnya sie produksi dibantu oleh
beberapa unit:
. Kasie Trimming/Filling, bertugas :
a. Mengadakan pengawasan terhadap pekerja bagian pengguntingan
tkan.
b. Mengadakan pengawasan terhadap pekerja bagian pengisian ikan
2. Kasie Exhause, bertugas: .
‘a. Mengatur dan mengadakan pengawasan terhadap kuantitas dan
waktu pengopenan

b. Memeriksa dan memilih J1ha ada kaleng yang penyok.

&8}

- Kasie Codering Lid, bertugas:
Mengadakan pengawasan terhadap pekerja bagian pengkodean
penutup kaleng

4. Kasie Unit Can Washer. bertugas:

~ Mengadakan pengawasan terhadap kebersithan kaleng dari sisa

Saus.

h

. Kasie Retort, bertugas:
Mengadakan  pengawasan terhadap  kaleng  vyang  akan
disterilisasikan.

. Kabag Pengadaan dan Coldstrorage

Mengadakan pembelian bagian baku dan bahan pembantu.

ST S

Mengadakan pengendalian penggunaan bahan

¢. Mengatur persiapan dan pelaksanaan dalam hal pendinginan bahan.

d. Bertanggungjawab dan memberikan laporan secara terperinci kepada
Plant Manager di dalam tugas memimpin bagian-bagiannya.

Didalam menjalankan tugasnya dibantu oleh:
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1. Kasie Penimbang | yang bertugas mengadakan pengawasan terhadap

tkan vang baru saja tiba,

2. Kasie Unit Control, yang bertugas mengadakan penelitian jenis ikan
dan kualitasnya.
3. Kasie Pengesan, vang bertugas mengadakan pengawasan pengesan

pada ikan di bak.
6. Kabag (Quality Control

a. Menentukan standart kualitas dan kompesisi pemakaian material yang
digunakan

b. Bertangoungjawab dan memberikan laporan sécara rinci kepada Plan
Manager didalam tugas memimpin bagiannya.

Dalam menjalankan tugasnya dibantu oleh:

I Kasie Laboratorium, yang bertugas mengawasi hasil kerja setiap
bagian dan bertanggungjawab atas terlaksananya suatu kegiatan.

2. Kasie Processing Control. bertugas mengadakan koordinasi langkah-
langkah yang ditempuh olch karyawan dalam laboratorium.

3. Kasie Can Control, bertugas mengontrol bahan pembantu yang akan
digunakan.

7. Kabag Teknik

a. Membantu Plant Manager dalam merumuskan dan menetapkan
kebijaksanaan teknis-teknis produksi serta melaksanakan kebijaksaan
tersebut.

b. Mcngatur  fasilitas vang diperlukan oleh karyawan didalam
melaksanakan tugasnya.

¢. Bertanggungjawab dan memberikan laporan secara rinci kepada Plan
Manager didalam tugas memimpin bagian—ba’giannya.

Dalam melaksanakan tugasnya dibantu oleh:

I. Kasic Teknis Produksi. bertugas:
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L)

Mengawasi  setiap peralatan  yang digunakan dalam proses
produksi.

- Memperbaiki dan mengganti setiap peralatan yang rusak.

2. Kasie Genset, bertugas mengawasi terus kerja dari sistem generator
dan mengganti jenis gencerator apabila diperlukan.
8. Kabag Gudang
a. Mengatur dan melakukan pengawasan terhadap persediaan bdrang
digudang secara berkala dan membuat daftar inventarisasi barang tiap
akhir tahun kepada bagian produksi.

b. Mengadakan pengawasan terhadap kebersihan produk jadi.

¢. Mengawasi pemasukan Kaleng dalam dos karton. :

d. Mclaksanakan adminitrasi pudang.

9. Kabag Personalia

4. Mengatur dan mengadakan pengawasan Kepegawaian,

b. Mengatur Kesejahteraan karvawan.
Dalam melaksanakan tugasnya dibantu oleh:
a. Kasie Kepegawaian, bertugas.

. Mengatur dan melaksanakan adminitrasi kepegawaian
2. Menyeleksi dan mempersiapkan tenaga kerja baru baik dalam
Jumlah maupun Kualitas sesuai kebutuhan.
b. Kasie Kesejahteraan Karyawan, bertugas:
I. Menciptakan dan memelihara kesehatan dilingkungan perusahaan
pada umumnya.
2. Memberikan pelayanan  kesehatan dan pengobatan  kepada
karyawan.
10. Kabag Pemasaran
a. Membuat perencanaan pemasaran.
b. Mengkoodinir bagian pemasaran schingga terdapat Kerja sama yang
baik.

¢. Mengatur dan membawahi pelaksanaan bagian pemasaran.
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Dalam pelaksanaan tugasnya Kabag Pemasaran bertan roung  jawab
kepada Plant Manager, serta dibantuy oleh:
I. Kasie Pengiriman Barang dan Penagihan, bertugas :
a. Mengatur dan mencetapkan prosedur pengiriman barang,
b. Mengatur dan menctapkan cara-cara penagihan,
2. Kasie Penjualan, bertugas:
a. Mengatur dan membawahi pelaksanaan bagian penjualan.
b. Mengadakan perencanaan penjualan,
I'l. Kabag Keuangan
a. Mengatur dan mengawasi pelaksanaan bagian keuangan.
b. Mengadakan koordinasi masing-masing bagian keuangan sehingga
tersipta suatu kerja sama yang baik.
Dalam melaksanakan tugasnya dibantu oleh:
I. Kasir, bertugas:
a. Menerima, menyerahkan dan menyimpan uang.
b. Membuat catatan kcuarigan valtu mengenai mutasi keuangan
sehari-hari.
2. Adminitrasi Keuangan, bertugas:
a. Mengumpulkan dan menerima serta menginventarisir bon-bon
keuangan.

b. Menghitung dan menjumlah harga barang serta selisih harganya.

Dalam menghadapi persaingan vyang semakin kompetitif, PT.
Blambangan Rava banyak melakukan program-program yang bertujuan
untuk mengembangkan produk sarden. Program yang dilakukan meliputi
pengelolaan manajemen secara lebih baik dan pengelolaan mekanisme kerja
secara lebih terkoordinir. Berkaitan dengan penampilan produk dipasar,
perusahaan  berusaha  menampilkan produk sarden scbaik mungkin.

Pengawasan terhadap kualitas produk betul-betul diperhatikan. Mulai dari
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awal proses produksi dalam hal ini pemilihan ikan dan sauce yang

digunakan, pengelolaan sampal pada pengalengan.

4.1.3 Ketenagakerjaan

Pengertian Ketenagakerjaan yang dimaksud disini adalah meliputi
orang-otang atau personil yang menduduki Jabatan masing-masing fungsi
organisasi, jumlahnya, sistim pengupahan, besarnya upah maupun jam Kerja
perusahaan

lumlah tenaga kerja yang ada pada ' PT. Blambangan Raya

Banyuwanpi sampai bulan Juli 2004 sehanyak 345 orang,

I Sistem Penggajian
Perhitungan gaji dan upah pada PT Blambangan Raya ada tiga
macam vaitu:

a. Karyawan bulanan. yaitu haryawan uang digaji secara bulanan.
Karyawan bulanan pada PT. Blambangan Raya adalah karyawan tetap
perusahaan.

b, Karyawan harian, yaitu karyawan yang digaji berdasarkan hari kerja
Karyawan. Karyawan harian inj meliputi karyawan bagian pengepakan.

¢. Karyawan borongan, ialah karyawan yang melaksanakan tugasnya atas

dasar borongan dan menerima upah secara borongan.

2 Jam Kerja Perusahaan

Jam Kerja vang berlaku pada PT. Blambangan Raya Banyuwangi
adalah enam hari kerja dalam satu minggunya. Untuk hari minggu dan hari-
hari besar karvawan diliburkan. Dalam satu hari kerja terdapat waktu
istirahat satu jam, sedangkan perinciannya adalah sebagai berikut:
a. Hari Senin - Sabtu (kecuali Jumtat)  07.00-16.00
Istirahat 11.30 - 12.30
b. Hari Jum at 07.30 - 16,00
Istirahat 11.00 - 13.00
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4.1.4 Aspek Produksi

Produksi  merupakan suatu kegiatan untuk menciptakan  atau
menambah kegunaan suatu barang atau jasa. Sedangkan vang dimaksud
dengan proses produksi adalah cara, atau metode dan teknik untuk
menciptakan atau menambah Kegunaan suatu barang atau jasa yang
menggunakan sumber-sumber (tenaga kerja, mesin-mesin, bahan baku dan

dana) vang tersedia.

I Bahan Yang Digunakan Untuk Produksi

Seperti pada industri lainnyva. industri pengalengan ikan memerlukan
pengadaan bahan baku yang teratur dan terencana. Bahan baku vang
digunakan adalah ikan lemury (Sardinella Laongiceps). Jenis ikan ini
mempunyai kandungan protein yang cukup tinggi vaitu antara 60% - 75%.
Selain 1tu apabila ditinjau dari segi produksi ikan, ikan lemuru cukup
melimpah pada perairan selat Balj Sehingga untuk pengadaan bahan baku
pada perusahaan tersebut tidak terlalu ada masalah.

Dalam proses produksinya perusahaan menggunakan bahan penolong
yaitu kaleng. Adapun dibawah inj disajikan tabel-tabel data mengenai
Komposisi bahan baku, perkembangan harga bahan ikan dan sauce serta

perkembangan harga bahan penolong. sebagai berikut:

Tabel 1. PT. Blambangan Raya Banyuwangi

Komposisi Penggunaan Bahan Baku Per Kaleng (dalam gram )

Bahan Jumlah

Kaleng Kecil Kaleng Besar
[kan 120 340
Sauce 30 80

Sumber data : PT. Blambangan Raya Banyuwangi
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2 Peralatan Produksi

PT. Blambangan dalam memproduksi suatu produk tentunya melalui

suatu proses produksi dengan menggunakan mesin-mesin maupun peralatan

l

d.

(¢']

us

ainnya. Mesin-mesin dan peralatan vang digunakan adalah:

Bak Penampung (cold storage)

Bak penampung ikan mempunyal ukuran besar dan berbentuk empat
persegi panjang. Cold storage berjumlah 20 buah dan mempunyai
Kapasitas masing-masing bak adalah 2 ton

Meja Gunting (Trimming)

Meja gunting inmi berfungsi scbagar tempat mengunting Kepala ikan dan
ekornya. Meja gunting ini adalah meja stainles sehingga tidak mudah
berkarat. jumlah meja ada 16 buah.

Alat Mencuci Ikan (Rotari Washer)

Alat ini berfungsi untuk membersihkan sistk ikan serta kotoran ikan
lainnya. Jumlahnya ada 2 buah dengan ukuran masing-masing alat.
panjang 3 meter dan diameter 0.5 meter.

Meja Pengisian ( Filling)

Meja ini berfungsi sebagai tempat pengisian ikan ke dalam kaleng sesuai
dengan ukurannya, jumlah meja ada 16 buah.

Mesin Oven (Exchaust Box)

Digunakan untuk memasak ikan vang telah dimasukkan kedalam kaleng.
Pada alat ini juga dilengkapi alat pengatur suhu, jumlahnya ada 2 buah.
Mesin Pengist Saus (Saucing)

Mesin ini digunakan untuk mengist saus ke dalam kaleng yang telah
berisi ikan secara otomatis. Jumlah alat pengisi saus ada 3 buah.

Mesin Penutup Kaleng (Seaming)

Mesin ini berjumlah 4 buah vaitu khusus untuk menutup kaleng jenis

sthinder vang besar dan silinder kecil.
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Seratus buah keranjang untuk tempat mengumpulkan ikan yang telah
dimasak

Mesin Boiler

Mesii ini berfungsi untuk menghasilkan uap, jumlahnya ada 3 buah.
Mesin Genset

Mesin ini  digunakan untuk menggerakkan  seluruh  aktivitas  di
perusahaan. !
Forklift
Alat ini digunakan untuk mengangkut produk jadi kemesin retort dan ke
gudang jach

Empat buah mesin sterilisasi

3 Proses Produksi

d.

d.

Proses Pengguntingan Kepala dan Ekor Ikan.

Proses ini diterima dari bak penampung ikan yang kemudian ikan
diletakkan diatas meja gunting untuk dilakukan pemotongan kepala, isi
perut dan ekor. Sekaligus pada tahap ini dilakukan penyortiran dengan
Kriteria kesegaran ikan dan ukuran ikan,

Proses Pencucian.

Pencucian dilakukan dengan menggunakan alat pencuci mekanik yang
disebut Rotary Easher. Pencucian selain bertujuan untuk menghilangkan
lendir, sisa-sisa darah serta melepaskan sisik pada ikan.

Proses Pengisisan

Pengisian ikan kedalam Kaleng merupakan hal yang sangat penting
karena menentukan berat tuntas dengan memperhitungkan penyusustan.
Pengisian ikan disesuaikan dengan ukuran kaleng serta berat ikan secara
kombinasi.

Proscs Pengukuran
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Proses pengukuran dilakukan dengan memasukkan kaleng vang telah
diisikan ikan kedalam alat pengukus yang disebut Exhaust Box dengan
suhu antara 80 - 100 derajat celcius.

Proses Pengisian Saus

Dari mesin pengopenan ikan, kaleng yang sudah berisi ikan tersebut
berjalan secara otomatis menuju tempat pengisian saus. Tujuan dari
pemberian saus adalah untuk memberikan rasa tertentu pada ikan pada
Kaleng sehingga dapat memberikan kenikmatan rasa bagi konsumen.
Proses Penirisan

Penirisan bertujuan mengeluarkan cairan dan minyak ikan dari daging
tkan saat pengukusan. Penirisan harus benar-benar tiris karena cairan
ini dapat mempengaruhi kekentalan medium saat pengisian.

Proses Penutupan Kaleng

Proses ini merupakan proses penutupan kaleng yang telah diisi saus
Kaleng melewati wadah pembersih (can washer) yang menyemprotkan
air sabun melalui pipa-pipa sepanjang rol berjalan menuju ke bak vang
berisi air,

Proses Perendaman

Supaya kaleng bersih dari sisa-sisa kotoran selama proses produksi,
maka perlu diadakan perendaman dengan menggunakan air tawar .

Proses Sterilisasi

Proses Sterilisasi dilakukan dengan tujuan untuk membunuh bakteri-
bakteri yang dapat merusak produk vang dihasilkan dan juga bertujuan
untuk mengawetkan ikan dalam kaleng agar tahan lama. Waktu vang
dibutuhkan untuk sterilisasi Kurang lebih 90 menit dengan suhu 1200 C.
Proses Pendinginan ;
Proses pendinginan  dilakukan segera  setelah  proses  sterilisasi.
Pendinginan dilakukan pada saat kaleng masih berada didalam retort.

Setelah waktu sterilisasi tercapai maka air pendingin dialirkan kedalam
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retort. schingga menyebabkan terjadinya penurunan suhu 30 - 500 C
selama 15 menit .

Proscs Pengepakan

Setelah ikan diterima dari bagian sterilisasi dan cooling kemudian
diadakan pengepakan dengan cara memasukkan produk jadi kedalam
Kardus untuk mempermudah pengiriman sarden’ ke tempat tujuan .
Pelaksanaan pengepakan ini dilakukan oleh sepuluh orang tenaga kerja .
Dalam satu hari dapat menycelesaikan pekerjaan pengepakan sebanyak
250 dos untuk kaleng besar. sedangkan untuk kaleng kecil dapat
diselesaikan sebanyak 230 dos Satu dos berisi 24 kaleng untuk kaleng
besar dan 50 kaleng untuk kaleng kecil.

Untuk lebih jelasnya maka dibuat urutan proses produksi sebagaimana

dapat dilihat pada gambar 2 sebagai berikut ;
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Gambar 2

Sumber data

41

lkan

|

Pengguntingan Kepala dan Ekor

| %

Pencucian

|

Pengisian

|

Pengukusan

Pengisian saus
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Penutupan Kaleng
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- Proses Produksi PT Blambangan Raya

PT. Blambangan Rava Banyuwangi
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4 Jenis Produk Yang Dihasilkan

Jenis produk vang dihasilkan oleh PT. Blambangan Raya Banyuwangi
diantaranva adalah:
I. Sarden Kaleng silinder besar (isi netto 425 gram)

2. Sarden kaleng silinder kecil (is1 netto 155 gram)

4.1.5 Aspek Pemasaran

Pemasaran merupakan salah satu dari Kegiatan pokok yang dilakukan
oleh para pengusaha dalam usahanya untuk dapat mempertahankan
kelangsungan hidupnya, untuk berkembang dan mendapatkan laba. Jadi
pemasaran merupakan kegiatan vang sangat vital karena dapat dikatakan
sebagai ukuran dari keberhasilan perusahaan dalam menjalankan bisnisnya.

Pada PT. Blambangan Raya masalah pemasaran juga mendapat
perhatian khusus disamping tidak mengabaikan bidang lainnya schingga

dapat mendukung tercapainya tujuan perusahaan.

I Daerah Pemasaran
Dalam  memasarkan produknya, PT. Blambangan Raya telah
menjangkau beberapa daerah pemasaran sebagai berikut:
a. Jawa Timur
b. Jawa Tengah

Jawa Baral

(@}

o

Jakarta
e. Kalimantan

f Sumatra
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2. Saluran Distribusi

Saluran distribusi bagi suatu perusahaan adalah sangat penting,
Karena setelah barang selesai diproduksi maka perlu untuk dipasarkan dan
untuk memudahkan pemasarannya maka dibutuhkan suatu saluran distribusi.
Saluran distribusi merupakan suatu jalur yang harus dilalui oleh arus
barang-barang dari produsen sampai ke perantara dan akhirnya sampai ke
konsumen

PT.  Blambangan Raya dalam  memasarkan produksinya  langsung
menyalurkan ke Distributor, vang kemudian meneruskannya ke pengecer dan dari

pengecer milah sarden tersebut sampai ke tangan konsumen, sebagaimana alur di
bawah ni .

Pn% [ Distributor| o | Konsumen
LDiSIribumr _,[Pengecer Konsumen
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4.2 Diskripsi Hasil Penelitian, Analisis Data dan Pembahasan
4.2.1 Diskripsi Hasil Penelitian
I. Tingkat Pendidikan Responden

Tingkat pendidikan seorang responden dapat mempengaruhi Kepuasan dalam
mengkonsumsi  suatu produk. semakin tinggi pendidikan vyang dimiliki oleh
responden akan semakin selektif dalam melakukan pemilihan. Hal ini disebabkan
oleh kemampuan vang dimiliki untuk mengelola informasi yang diterima semakin
tinggi, sehingga responden tersebut dapat menentukan alternatif-alternatif keputusan
yang akurat.

Tingkat - pendidikan responden  dari 100 responden adalah tamatan
Universitas/ Akademi sebanyak 30 orang, tamatan SLTA sebanyak 35 orang, tamatan
SLTP scbanyak 15 orang dan tamatan SD sebanyak 20 orang. Perincian secara lebih
Jelas dapat dilihat pada tabel 4.2 sebagai berikut :

Tabel 4.2 Tingkat Pendidikan Responden

No L 'I'inglalwl’:'miidik:m . | Jumlah Prosentase ‘!

&l LS B D *g‘:_n‘ LC T)U?__";

2 SLTP s 15 % i

| 3 SLTA } 35 35% [
| 4 Universitas/Akademi J 30 30 %

~ Jumlah g }_ T 'WOT"Z

2 Pekerjaan Responden

Pekerjaan responden Ozora di kecamatan kota kabupaten Jember seperti
terlihat pada tebel 4.3, bekerja sebagai petani 10 orang, pegawai negri/TNI/Polri 35
ﬁ

orang, karyawan swasta 30 orang, pedagang/wiraswasta 20 orang, dan lain-lain

orang. Perincian secara lebih jelas dapat dilihat pada tabel 4.3 sebagai berikut -
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Tabel 4.3 Jenis Pekerjaan Responden

Jenis Pekerjaan

Prosentase

Ew S

5 R Pegawai Negri/TN1/Polri

{3 .4 Karyawan Swasta

[ 4 J Pedagang/Wiraswata
;|

Lain-lain
iL rahe S Jumlah - [ g_

Sumber Data ﬁzﬁf—ﬁéﬁﬁia_n 2004

3 Tingkat Penghasilan Responden

Tingkat penghasilan responden per bulan dari 100 responden yang diteliti,
diketahui yang berpenghasilan  di bawah Rp. 500.000- ada 15 orang, vang

berpenghasilan antara Rp. 500.000- s Rp. 1.000.000,- ada 43 orang, antara Rp.

1.000.000,- s'd Rp. 3.000.000.- ada 30 orang, antara Rp. 3.000.000.- s/d Rp.

5.000.000,- ada 10 orang dan yang berpenghasilan diatas Rp. 5.000.000,- ada 2 orang.
Perincian secara lebih Jelas dapat dilihat pada tabel 4 4 sebagai berikut -

Tabel 4.4, Tingkat Penghasilan Responden per Bulan

[No [ m{n Prosentase

I . e e _j _—

! ! | Sampai dengan Rp 500 000) - ‘ 15 [5 %

| 2 | Rp 500000 s/d Rp. 1000000 | 43 43 %

| 3 Rp. 1.000.000,- s/d Rp 3,000 000 - 30 | 30%

| 4 Rp. 3.000.000,- s/d Rp 5000 000, - 10

!. 5 Lebih dari Rp. 5.000.000, |\ 2 "
f { ¥

B LN

| Jumlah 100

Sumber dataHasil Ponelitan 2004
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4.2.2 Hasil Analisis Data

Sebagaimana disebutkan dalam tujuan penelitian bahwa analisis ini untuk
mengetahui ada atau tidak adanya pengaruh antara variable bebas terdiri dari Produk,
Harga jual, Promosi, dan Distribusi. terhadap tingkat kepuasan konsumen. Beberapa
variabel tersebut kemudian dilihat variabel mana yang mempunyai pengaruh paling
dominan terhadap terhadap tingkat kepuasan konsumen. Alat analisis yang
dipergunakan adalah regresi linear berganda dengan menggunakan bantuan program

SPSS versi 11, sebagaimana hasil perhitungan pada lampiran.

4.2.2.1 Uji validitas dan reliabilitas.
L. Uji validitas.

Hasil upi validitas butir-butir pertanyaan dalam Kuesioner sebagai indikator
setiap variabel penelitian memberikan arti bahwa 1ika seluruh butir pertanyaan vang
disusun dalam kuesioner seluruhnya valid, maka hasil scoring dapat dijadikan input
data untuk uji statistik berikutnya. Haul anahsis dikatakan valid ditunjukkan dengan
tingkat signifikansi lebih kecil dari 59,

Adapun variabel terikat (Y), terdini dari empat ( 4 ) item pertanyaan ( Y1, Y2,
Y3, Y4 ) dan masing-masing menghasilkan total nilai skore untuk 100 responden (
Total Y'). Hasil uji korelasi spearman menunjukkan bahwa seluruh butir pertanyaan
vang disusun dalam kuesioner untuk variabel terikat (Y ) seluruhnya valid,
sebagaimana nampak pada hasil uji berikut ini.

Tabel 4.5 Hasil Uji Validitas Butir Pertanyaan Dalam Kuesioner.

. Butir Korelasi Spearman
No Pertanyaan r Sig Hasil
Y2 Y3 Y4 Total Y
i Y1 0.160* 0.066* 0.038* 0.485* 0.000 | Valid
2 Y2 1 0.057* 0.120* 0.596** 0.000 | Valid
3 Y3 0.057* 1 0.086* ;522" 0.000 | Valid
4 Y4 0120 | 0086* | 1 | 0512+ | 0000 | vald |



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

47

Variabel bebas (X1), terdiri dari empat ( 4 ) item pertanyaan ( X11. X12. X13)
X14 ) dan masing-masing menghasilkan total nilai skore untuk 100 responden ( Total
X1 Hasth g Korelasi spearman menunjukkan bahwa selurub butir pertanyaan yang
disusun dalam kuesioner untuk variabel bebas (X1) seluruhnya valid, sebagaimana

nampak pada hasil uji berikut ini.

—
| I Butir Korelasi Spearman
No
Pertanyaan R Sig Hasil
AN s A X13 X14 Total X1
1 X11 0.464* 0.568* Q032" Di825¢ 0.001 | Valid
2 X12 1 0.479* 0.056* 30 0.000 | WValid
8 X13 0.479* 1 0.0219* 0.854** 0.000 | Valid
4 X14 0.056* 0.021* 1 0.046** 0.000 | Valid
i it S8 T ) B G ]

Variabel bebas (X2). terdiri dari dua ( 2 ) item pertanyaan ( X21. X22 ) dan
masing-masing menghasilkan total nilai skore untuk 100 responden ( Total X2 ).
Hasil uji korelasi spearman menunjukkan bahwa seluruh butir pertanyaan yang

disusun  dalam  kuesioner untuk variabel bebas (X2) seluruhnya valid

sebagaimana nampak pada hasil u)i berikut ini.

- Butir Korelasi Spearman
No
Pertanyaan r Sig Hasil
o X22 Total X2
1 X21 0 300" 0873 0.000 | Valid
2 X22 1 O e 0.000 | Valid
allcs oo peeiim. b TN : ]

Variabel bebas (X3). terdiri dari dua ( 2 ) item pertanyaan ( X31, X32 ) dan
masing-masing menghasilkan total nilai skore untuk 100 responden ( Total X3 ).

Hasil uji korelasi spearman menunjukkan bahwa seluruh butir pertanyaan yang
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disusun  dalam  kuesioner untuk variabel bebas (X3) seluruhnya valid.

sebagaimana nampak pada hasil uji berikut ini.

Butir Korelasi Spearman
No
Pertanyaan r Sig Hasil
8- X32 Total X3
1 X31 & L TS 0.870** 0.000 | Valid
2 X32 1 0.766* 0.000 | Valid

Sumber | Lampiran 2,

Variabel bebas (X4), karena hanya terdiri dari satu ( 1 ) item pertanvaan ( X41)
tidak perlu dilakukan uji validitas.
2. Uji Reliabilitas.

Hasil up rehabilitas variabel dalam kuesioner sebagai variabel variable bebas
terdiri dari Produk, Harga jual, Promosi. dan Distribusi. terhadap tingkat kepuasan
konsumen vang diteliti (lihat Lampiran ), menunjukkan bahwa variabel vang disusun
dalam kuesioner seluruhnya reliabel dengan tingkat alpha sebesar 0.7887 dan
standardized item alpha sebesar 0.7649

Hasil pengujian validitas dan rehabilitas menyimpulkan bahwa seluruh  butir
pertanyaan berstatus valid untuk setiap variabel penelitian; dan reliable untuk seluruh
variabel. Maka seluruh data skor vang dihasilkan dapat digunakan untuk proses
analisis regrest dan uji statistik sclanjutnya.
4.2.2.2 Penentuan Persamaan Garis Regresi

Berdasarkan hasil perhitungan scbagaimana terlihat pada lampiran diperoleh
persamaan regresi sebagai berikut :

Y = 17,199 +0.166 X, - 0,126 X; + 0,0986 X; +0,0166 X, + ei

Dimana masing-masing regresi tersebut mempunyai arti sebagai berikut
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b, = 17,199
Mempunyai arti apabila X, X2 1 X3 . Xy = 0 maka tingkat kepuasan
konsumen mengalami penurunan.. |
bi = 0.166 X,
Mempunyai arti apabila X, :© X, X4 = 0 maka kenaikan atribut produk akan
menyebabkan kenaikan tingkat kepuasan konsumen.
b, -0,126 X
Mempunyai arti apabila X, . X; X, = 0 maka kenaikan harga jual akan
menyebabkan penurunan tingkat Kepuasan konsumen.
b, 0.0986 X;
Mempunyai arti apabila X, : X: Xy = 0 maka kenaikan promosi akan
menyebabkan kenaikan tingkat kepuasan konsumen
b, 0.0166 X,
Mempunyai arti apabila X, : X1 X5 = 0 maka ketersediaan produk naik akan
menyebabkan kenaikan tingkat kepuasan konsumen
Standar Eror Of Estimate ( e1 ) sebesar 121583 merupakan penyimpa.ngan

dari variabel-variabel independen dan dependen terhadap garis trend.

4.2.3 Koefisien Determinasi
Analisis imi digunakan untuk mengetahul besarnya proporsi sumbangan
variabel-variabel vang terdiri dari produk ( X, ), harga jual ( X, ). promosi ( X3 ) dan
distribusi ( X, ) terhadap tingkat kepuasan konsumen ( Y ) secara bersama-sama.
Berdasarkan hasil perhitungan pada lampiran diketahui :
R Square ( R™ ) schesar 0,927,
Artinya bahwa variasi perubahan variabel terikat tingkat kepuasan
honsumen (Y ) sebesar 927 % secara bersama-sama dischabkan oleh
variabel bebas yang terdiri dari produk ( X, ), harga jual ( X; ), promosi (
Xs ) dan distribusi ( X, ). Sedangkan sisanya sebesar 7.3 % disebabkan

olch variabel lain yang tidak teridentifikasi kedalam model.
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4.2.4 Pengujian Secara Serempak
Pengujian ini dimaksudkan untuk mengetahui bagaimana variabel bebas vang
terdini dari produk ( X, ). harga jual ( X, ), promosi ( X3 ) dan distribusi £ X
terhadap tingkat kepuasan konsumen ( y ). secara bersama-sama berpengaruh
terhadap variabel terikat vakni tingkat kepuasan konsumen (Y ).
Adapun langkah-langkah pengupiannya adalah sebagai berikut -
a. H, : Bi = 0, Seluruh koefisien regresi sama dengan nol
H, B, # 0, Seluruh koefisien regresi tidak sama dengan nol
b. Level Of Signifikansi pada tingkat o = 5 %
F g dengan tingkat keyakinan 95 %
¢. Hyditolak jika - F g > F hing = F wber ) dan sebaliknya jika
‘Hiditolak jika - ool < P < F i
Dart hasil perhitungan diketahui bahwa : F hiung S€besar 1,921 dengan tingkat
signifikan sebesar 0,000 lebih kecil Jika dibandingkan dengan tingkat o = 5 % berarti
bahwa ada pengaruh secara bersama-sama antara produk perusahaan, harga jual |

promosi.dan distribusi terhadap tingkat kepuasan konsumen.

4.2.5 Pengujian Secara Partial
Pengujian secara partial ( ujt -t ) dimaksudkan untuk memperoleh kemaknaan
hubungan individual antara variabel terikat dengan masing-masing variabel bebas
secara statistik. Adapun langkah-langkah pengujiannya adalah sebagai berikut -
1. Variabel produk perusahaan (X;)
a. H, : B, = 0, Betha i sama dengan nol
H, :Bi# 0, Betha i tidak sama dengan nol
b. Level Of Signifikansi pada tingkat a =5 %
T tabel pada derajat signifikan dengan pendekatan uji hipotesis dua sisi dan

derajat kebebasan n — k.
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¢. H, ditolak jika - tyber > tpigme > 1 et ) dan sebaliknya jika
H;ditolak jika - tpg <t Bty % & bt
Dari hasil perhitungan diketahui bahwa - Variabel produk perusahaan ( X, )
menghasilkan nilai hitung 2,246 dengan tingkat signifikan sebesar 0,000 lebih
keetl jika dibandingkan dengan tingkat o = 5 %
Berdasarkan hasil perhitungan tersebut menunjukkan bahwa ada pengaruh

vang nyata antara atribut produk perusahaan terhadap tingkat kepuasan konsumen.

2. Variabel harga jual ( X» )

a. H., = B, = 0. Betha i sama denvan nol
H,: B, # 0, Betha i tidak sama dengan nol
b Level Of Signifikansi pada tingkat o = 5 %
1 tabel pada derajat signifikan dengan pendekatan uji hipotesis dua sisi dan
derajat kebebasan n — k.
¢. H, ditolak jika - t ype > t ung kel ) dan sebaliknya jika :
Hi ditolak jika -t g <1 fihe s Eianat
Dari hasil perhitungan diketahui bahwa = Fariabel harga jual ( X; ) menghasilkan
nilai 1 hitung - 1.375 dengan tinghat signifikan sebesar 0.002 lebih kecil jika
dibandingkan dengan tingkat « = 5 9%
Berdasarkan hasil perhitungan tersebut menunjukkan bahwa ada pengaruh vang

nyata antara harga jual terhadap tingkat kepuasan konsumen..

3. Variabel Ppromosi ( X; )
a. H,: B, = 0, Betha i sama dengan nol
H, By # 0, Betha i tidak sama dengan nol
b. Level Of Signifikansi pada tingkat o = 5 %
I tabel pada derajat signifikan dengan pendekatan uji hipotesis dua sisi dan

derajat kebebasan n — k.
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¢. Hditolak jika - tuper > thine > t aper ) dan sebaliknya jika :
H; ditolak Jika -t <t hitung < U tabel
Dari hasil perhitungan diketahui bahwa - Variabel promosi ( X; ) menghasilkan nilai
Utune — 1143 dengan tingkat signifikan sebesar 0 003 lebih kecil jika dibandingkan
dengan tingkat o = § %
Berdasarkan hasil perhitungan tersebut menunjukkan bahwa ada pengaruh yang

nyata antara kegiatan promosi terhadap tingkat kepuasan konsumen.

A Variabel Distribusi ( X, )
a. H.: B, - 0, Betha i sama denvan nol
H, B, = 0, Bethaitidak sama dengan nol
b. Level Of Signifikansi pada tingkat ot = 5 %
I tabel pada derajat signifikan dengan pendekatan uji hipotesis dua sisi dan
derajat kebebasan n - k
. H, ditolak jika = type - Uiy = U e ) dan sebaliknya jika
Hi ditolak jika - t g < Witng < 1 ikl
Dari hasil perhitungan diketahui bahwa © Fariabel distribusi ( X, ) menghasilkan
nilai t ., 0.099 dengan tingkat signifikan sebesar 0.001 lebih kecil jika
dibandingkan dengan tingkat « = 5 %%
Berdasarkan hasil perhitungan tersebut menunjukkan bahwa ada pengaruh vang

nyata antara distribusi terhadap tingkat kepuasan konsumen,

4.2.6 Penentuan Variabel Dominan

Untuk mengetahui variabel produk mempunyai pengaruh paling dominan
terhadap tingkat kepuasan konsumen, dilihat dari hasil perhitungan t hitung, dimana
variabel produk menghasilkan nilai tertinggi yakni sebesar 2,246 sehingga variabel

produk mempunyai pengaruh paling dominan terhadap tingkat kepuasan konsumen.
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4.3 Pembahasan
Berdasarkan hasil perhitungan sebelumnya menunjukkan bahwa pengaruh produk

harga jual. promosi dan distribusi terhadap tingkat kepuasan konsumen secara

serempak menunjukkan adanya pengaruh yang nyata, artinva produk perusahaan (

Xy ). harga jual ( X, ) promost ( X; ) dan distribusi ( X4 ) secara serempak

berpencaruh lerhadap naik turunnya tingkat kepuasan konsumen ( Y ). Sedangkan

secara individual. pengaruh masing-masing variabel bebas terhadap tingkat kepuasan
konsumen adalah -

I Produk perusahaan | X1 ) ada pengaruh vang nyata antara produk perusahaan
terhadap tingkat kepuasan konsumen. artinya bahwa atribut produk vang melekat
pada tkan sarden seperti  kesan terhadap merk, rasa, aroma, dan kemasan dapat
merubah kepuasan konsumen. Hal ini disebabkan karena konsumen telah banyak
mengetahun dan mengenal ciri khas produk dart pengalaman yang dilakukan dalam
mengkonsumsi. Pengalaman dalam pembelian dan mengkonsumsi secara terus
menerus vang membuat konsumen merasakan adanya perubahan dalam kepuasan,

2. Harga jual ( X, ) Ada pengaruh vang nyata antara harga jual terhadap tingkat
kepuasan konsumen, artinva bahwa kenaikan harga jual akan berpengaruh
terhadap penurunan tingkat kepuasan konsumen. Setiap konsumen mempunval
kepekaan' terhadap harga, setiap ada perubahan harga akan berpengaruh terhadap

tingkat konsumsi, dan sekahigus terhadap tingkat kepuasan konsumen.

L

Promosi ( X; ) Ada pengaruh yang nyata antara promosi terhadap tingkat kepuasan
konsumen. Artinya bahwa semakin meningkatnya kegiatan promosi yang
dilakukan perusahaan akan mempengaruhi tingkat kepuasan konsumen, sebab
konsumen akan mempergunakan kesempatan dan tawaran promosi tersebut untuk
mengkonsumsi dan memperoleh produk lebih banyak lewat potongan harga dan
hadiah.
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4. Distribusi ( X, ) Ada pengaruh vang nyata antara distribusi terhadap tingkat
Kepuasan konsumen. Ketersediaan produk yang selalu ada di pasaran memberikan
kemudahan bagi  konsumen pada saat  konsumen membutuhkan untuk
mengkonsumsi. Oleh karena itu peningkatan kegiatan distribusi akan menambah
peningkatan tingkat kepuasan konsumen, hal ini karena konsumen merasa
memperolch pelayanan terbaik dan tidak merasakan adanya kesulitan untuk
mengkonsumsi pada setiap saat konsumen membutuhkan produk tersebut.

Diantara keempat variabel bebas tersebut variabel produk yang paling dominan
berpengaruh terhadap tingkat kepuasan konsumen, karena menghasilkan nilai t hitung

tertinggi jika dibandingkan dengan variabel lainnya.

=
oo
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V. SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan
Berdasarkan analisis dari hasil penelitian yang telah diuraikan pada bab

terdahulu, maka sesuai dengan tujuan dapat diperoleh beberapa simpulan sebagai

berikut

I Besarnya proporsi sumbangan variabel-variabel yang terdiri dari produk ( X, ) .
harga jual ( X, ), promosi ( X, ) dan distribusi ( X, ) terhadap tingkat kepuasan (
Y ) secara bersama-sama diperoleh hasil sebesar Adjusted R Square ( R* )
sebesar 0,927, Artinya bahwa variasj perubahan variabel terikat tingkat kepuasan
( Y ) sebesar 92,7 % secara bersama-sama disebabkan oleh variabel bebas yang
terdirt dari produk ( X, ). harga jual ( X, ). promosi ( X; ) dan distribusi ( X, ).
Sedangkan sisanya sebesar 7.3 9, disebabkan 0]|eh variabel lain vang tidak
teridentifikasi kedalam model '

Pencaruh variabel bebas yang terdin dari produk ( Xy ), harga jual ( X, )
promosi ( X: ) dan distribusi ( X, ). secara bersama-sama terhadap variabel
tingkat kepuasan (Y ) memberihan hasil perhitungan bahwa : F mung Sebesar
1.921 dengan tingkat signifikan scbesar 0.000 lebih kecil jika dibandingkan
dengan tingkal « = 5 % berarti bahwa ada pengaruh secara bersama-sama antara
produk perusahaan, harga jual . promosi dan distribusi terhadap tingkat kepuasan.

Pengaruh variabel bebas vang terdint dari produk ( X, ), harga jual ( X, ),

' promosi ( X; ) dan distribusi ( X, ). secara individual atau secara partial
memberikan hasil bahwa

a. Variabel produk perusahaan ( X, ) menghasilkan nilai t hiwng = 2,246 dengan

tingkat sig,mﬁkan sebesar 0,000 lebih kecil jika dibandingkan dengan tingkat

@ = 5 " Berdasarkan hasil perhitungan tersebut menunjukkan bahwa ada

pengaruh vang nyata antara produk perusahaan terhadap tingkat kepuasan
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]

). Variabel harga jual ( X; ) menghasilkan nilai t e 1,373 dengan tingkat
signifikan sebesar 0,002 lebih kecil jika dibandingkan dengan tingkat o = 5 %
Berdasarkan hasil perhitungan tersebut menunjukkan bahwa ada pengaruh yang

nyata antara harga jual terhadap tingkat kepuasan..

£

Variabel promosi ( X; ) menghasilkan nilai t mung — 1,143 dengan tingkat
signifikan sebesar 0,000 lebih kecil jika dibandingkan dengan tingkat o = 5 %
Berdasarkan hasil perhitungan tersebut menunjukkan bahwa ada pengaruh yang
nvata antara promosi terhadap tingkat kepuasan.

d. Variabel distribusi ( X, ) menghasilkan nilai t hing — 0,099 dengan tingkat

signifikan sebesar 0,000 lebih kecil jika dibandingkan dengan tingkata =35 %
Berdasarkan hasil perhitungan tersebut menunjukkan bahwa ada pengaruh yang

nvata antara distribusi terhadap tingkat kepuasan:

2

- Variabel produk mempunyai pengaruh paling dominan terhadap tingkat kepuasan,
hal ini dapat dilihat dari hasil perhitungan t hitung, dimana variable produk
menghasilkan nilai t hitung tertinggi yakni sebesar 2,246, sehingga hipotesis yang
menyatakan bahwa diduga variabel produk mempunyai pengaruh paling dominan

terhadap penjualan terbukti.

5.2 Saran

PT. Blambangan Raya Banyuwangi dalam usaha meningkatkan kepuasan
konsumen di masa yang akan datang dapat mempertimbangkan hal-hal sebagai
berikut.
. Perusahaan sebaiknya tetap melakukan kegiatan bauran pemasaran, agar produk

ikan sarden tersebut tetap bertahan dalam menghadapi persaingan di pasar.

2

Perusahaan sebaiknya selalu mempertahankan dan jika mungkin dengan

meningkatkan kwalitas produk agar konsumen selalu memperoleh kepuasan
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Lampiran 1 : Daftar Pertanyaan

A. Petunjuk Pengisian Angket
I. Jawablah pertanyaan berikut sesuai dengan keadaan yang sebenarnya

dengan memberikan tanda silang (X) pada pilihan jawaban yang tersedia.

2

Perikasalah  kembali semua nomor soal. jangan sampai ada yang

terlewati.

Lo

Akhirnya terima kasih atas kesediaan dan kerja sama untuk mengisi

angket.

. Identitas Responden

1. Jenis Kelamin

Laki-laki Wanita .

2. Umur Bapak/sdr saat ini |
Umur :1017-30th  31-40th [141-50 th
' 51-60 th  >lain-lain

3. Pekerjaan - Pegawai Swasta ' | Pegawai Negeri | | Lain-lain
4. Tingkat pendidikan terakhir

SLTP - SMU | Perguruan tinggi ‘Lain-lain
5. Penghasilan per bulan

a. Sampai dengan Rp. 500.000,-

b. Rp. 500.000,- sampai Rp. 1.000.000.-

- Rp. 1.000.000,- sampai Rp. 3.000.000 -
- Rp. 3.000.000.- sampai Rp. 5.000.000.-
- Lebih dari Rp. 5.000.000.-

o A

(]
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1L, Variabel Dependen (Y)
I. Apakah dengan membeli ikan produksi PT. Blambangan Raya keinginan
Bapak/Ibu/sdr sudah terpenuhi ?
a. Sangat terpenuhi
b. Terpenuhi
¢. Cukup Terpenuhi
d. Kurang terpenuhi
e. Sangat tidak terpenuhi
2. Setelah memperoleh informasi tentang 1kan produksi PT. Blambangan Raya
motivasi/langkah apa yang akan Bapak/Ibu/sdr lakukan?
a. Langsung membel;
b. Membeli
¢. Ragu-Ragu :
d. Tidak Membeli
¢. Mengabaikan
3. Bagaimana perasaan Bapak/Ibu/sdr setelah mengkonsumsi ikan produksi PT.
Blambangan Raya ?
a. sangat puas,
b. puas,
¢. cukup puas,
d. udak puas.
€. sangat tidak puas,
4. Apakah Bapak/Ibu/sdr dalam mengkonsumsi ikan produksi PT. Blambangan
Raya dapat digolongkan pada konsumen dengan kreteria
a. sangat fanatik,
b. fanatik,
¢. cukup fanatik,

d. udak fanatik.
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¢. sangat tidak fanatik,

HI. Variabel Independen ( X )

A. Produk ( X, )

I Bagaimana kesan Bapak/Ibu/sdr terhadap merk ikan produksi PT. Blambangan
Raya ?
a. sangat berkesan,

b. berkesan,

o

cukup berkesan,

=

tidak berkesan.

o

sangat tidak berkesan,

[3S)

Bagaimana rasa ikan setelah Bapak/Ibu/sdr mengkonsumsi ikan produksi PT,
Blambangan Raya ? “

a. sangat enak,

b. enak,

¢. cukup enak,

d. tidak enak.

¢. sangat tidak enak, _
3. Menurut pendapat Bapak/Ibu/sdr, Bagaimana aroma ikan setelah Bapak/Ibu/sdr
mengkonsumsi ikan produksi PT. Blambangan Raya ?
a. sangat harum,

b.  harum,

o

cukup harum,

o

tidak harum.
€. sangat tidak harum,

4. Menurut pendapat Bapak/Ibu/sdr, Bagaimana kemasan produk ikan hasil
produksi PT. Blambangan Raya Banyuwangi ?

a. sangat baik,
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b: baik.
cukup baik,
d. tdak baik.

L

€. sangat tidak baik,

B. Harga ( X, )

.

Menurut  pendapat Bapak/Ibwsdr, bagaimana harga ikan produksi PT.
Blambangan Raya ?

a. sangat mahal,

b. mabhal,

¢. cukup mahal,

d. murah.

€. sangat murah,

Apakah harga vang ditetapkan perusahaan menurut Bapak/Ibu/sdr telah sesuai
dengan kualitas dan rasa ikan produksi PT. Blambangan Raya ?

4. sangat sesuai,

b. sesua,

¢. cukup sesuai,

d. tidak sesuai.

€. sangat tidak sesuai,

C. Promosi (X; )
I. Apakah Bapak/Ibu/sdr tertarik dengan promosi yang dilakukan PT. Blambangan

Raya Banyuwangi ?
sangat tertarik,

a
b. tertarik.

Ie

> cukup tertarik,
d. tertank.
sangat tidak tertarik,

o
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2. Apakah Bapak/Ibu/sdr dalam mengkonsumsi produk ikan ini dipengaruhi oleh
iklan atau hadiah yang disajikan PT. Blambangan Raya Banyuwangi ?
a. sangat dipengaruhi,

b. dipengaruhi,

o

cukup dipengaruhi,
d. tidak dipengaruhi.
¢. sangat tidak dipengaruhi.
D. Distribusi ( X, )
I. Bagaimana ketersediaan produk ikan hasil produksi PT. Blambangan Raya
Banyuwangi di pasar ?
a. sangat tersedia,
b. tersedia,
C. cukup tersedia,
d. sulit,

a. sangat sulit,
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7

- Hasil skor 100 Rc»pnndcnl’l.Bhunbangan Raya Banyuwang:.

]

Lampiran
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- Hasil skor 100 Responden P Blambangan Raya Banyuwang;.

b

Lampiran
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Lampuian 3

Lotal skor 100 Responden P11 Blamb

angan Raya Banyuwang)
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Lampiran 3 : Total skor 100 Responden PT. Blambangan Raya Banyuwang)
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Nonparametric Correlations

Correlations

Y1 Y2 X3
Spearman's rho ¥ Correlation Coefficient 1.000 160" .066*
Sig. (2-tailed) : 110 .509
N 100 100 100
Y2 Correlation Cosfficient 160 1.000 057
Sig. (2-tailed) 110 ] .568
N 100 100 100
Y3 Correlation Coefficient .066* .057* 1.000
Sig. (2-tailed) .509 568 p
N 100 100 100
Y4 Correlation Coefficient .038* 120* .086*
Sig. (2-tailed) 701 282 393
N - 100 100 100
TOTALY  Correlation Coefficient .485*1 S96™ 522"
Sig. (2-tailed) 000 .000 .000
N 100 100 100
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Correlations

Y4 TOTALY
Spearman’s rho Y1 Correlation Coefficient .038* .485*
Sig. (2-tailed) 701 .000
N 100 100
Y2 Correlation Coefficient A206° .596*
Sig. (2-tailed) 232 .000
N 100 100
Y3 Correlation Coefficient .086* 522
Sig. (2-tailed) .393 .000
N 100 100
Y4 Correlation Coefficient 1.000 .512*1
Sig. (2-tailed) ‘ .000
N 100 100
TOTALY  Correlation Coefficient T Y 1.000
Sig. (2-tailed) 000 .
N 100 100
**. Correlation is significant at the .01 leve) (2-tailed)
Nonparametric Correlations
Correlations
X11 X12 X13
Spearman's rho  X11 Correlation Coefficient 1.000 A464* 568"
Sig. (2-tailed) .000 .000
N 100 100 100
X12 Correlation Coefficient 464* 1.000 4791
Sig. (2-tailed) .000 . .000
N 100 100 100
X13 Correlation Coefficient .568*" 479 1.000
Sig. (2-tailed) 000 .000 ;
N 100 100 100
X14 Correlation Coefficient -.032* -.056** =021
Sig. (2-tailed) 745 574 +.828
N 100 100 | 100
TOTALX1  Correlation Coefficient .825* F30 .854*1
Sig. (2-tailed) 000 .000 000
N 100 100 100
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Correlations

X14 TOTALX1
Spearman'srho X711 Correlation Coefficient -.032* .825*1
Sig. (2-tailed) 745 .000
N 100 100
X12 Correlation Coefficient -.056** 730"
Sig. (2-tailed) 574 .000
N 100 100
X13 Correlation Coefficient ~.024* .854*1
Sig. (2-tailed) 828 .000
N 100 100
X14 Correlation Coefficient 1.000 .046*
Sig. (2-tailed) . .000
N -~ 100 100
TOTALX1  Correlation Coefficient -.046** 1.000
Sig. (2-tailed) 649 :
N 100 100
™. Correlation is significant at the 01 level (2-tailed).
Nonparametric Correlations
Correlations
X21 X22 TOTALX2
Spearman's rho  X21 Correlation Coefficient 1.000 .300™4 873"
' Sig. (2-tailed) .002 .000
N 100 100 100
X22 Correlation Coefficient .300™ 1.000 W e
Sig. (2-tailed) 002 ‘ 000
N 100 100 100
TOTALX2  Correlation Coefficient e TS TR 1.000
Sig. (2-tailed) 000 .000 ;
N 100 100 100
**. Correlation is significant at the .01 level (2-tailed). 3
Nonparametric Correlations
Correlations
X31 X32 TOTALX3
Spearman's rho X31 Correlation Coefficient 1.000 273 870
Sig. (2-tailed) : .000 .000
N 100 100 100
X32 Correlation Coefficient D73 1.000 766"
Sig. (2-tailed) 000 ! 000
N 100 100 100
TOTALX3  Correlation Coefficient B70*4 766" 1.000
Sig. (2-tailed) 000 .000 )
N 100 100 100

**. Correlation is significant at the .01 level (2-tailed).
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RUBEL T KB IS TN ANALYS I g = - SRR (A L B H A)
N of Cases = 100.0
Item Means Mean Minimum Maximum Range Max/Min Variance
4.8949 3700 13.8900 10.5200 4. 1247 8.8505
Item Variances Mean Minimum Maximum Range Max/Min Variance
JB1T5 -3390 2.8549 2.5160 8.4219 D121
Inter-item
Covariances Mean Minimum Maximum Range Max/Min Variance
.0299 -.4529 1.1818 1.6347 =4.6003 .0602
Inter-item
Correlations Mean Minimum Maximum Range Max/Min Variance
.0309 =S 302 1.0000 fils 3352 =2.9653 . 0589
Analysis of Variance
Source of Variation StRe F5g. DE Mean Square E Prob.
Betweer People 137.2644 99 153865
Within People 16472,3333 1700 9.6896
Between Measures 15045.8378 105 885.0493 1044.1939 .0000
Residual 1426.495¢ 1683 .8476
Total 16609.5978 1799 SR 2524
Grand Mean 4.8989
Reliability Coefficients 18 items
Alpha = 2 1 BBT Standardized item alpha = .7649
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Regression

Variables Entered/Removed®

Variables Variables
Model Entered Removed Method
1 TOTALX4,
TOTALX3,
TOTALX1, Crion
TOTALX2
a. All requested variables entered.
b. Dependent Variable: TOTALY
Model Summary
Adjusted R Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 9272 .875 .836 1.21583

&. Predictors: (Constant), TOTALX4. TOTALX3, TOTALX1, TOTALX2

ANOVAP
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression a5y 4 2.839 1.921 .000%
Residual 140.433 95 1.478
Total 151.790 99
a. Predictors: (Constant), TOTALX4, TOTALX3, TOTALX1, TOTALX2
b. Dependent Variable: TOTALY
Coefficients?
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients

Model B Std. Error Beta t Sig.

1 (Constant) 17.199 1.401 12.273 .000
TOTALX1 166 074 226 2.246 .000
TOTALX2 -.126 .092 -.138 -1.373 .002
TOTALX3 9.860E-02 .086 114 1.143 .003
TOTALX4 1.661E-02 167 .010 .099 .001

a. Dependent Variable: TOTALY
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