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RINGRASAN

Retno Sari Mahanani, September 2004, Pengarub Marketing Muix Terhadap
Kepuasan Konsumen Roti “5ip” Politeknik Negen Jember
Tesis, Program Magister Manajemen, Pascasarjana Universitas Jember,
Pembimbing | | Dr, B. Andi Sularso, M5M
Pembimbing 11 - Drs. Adi Prasojo, MP

Kata kunci - Marketing Mix, kepuasan Konsumen.

Perusabaan rot “SIP” adalah salah satu industn yang ada di Jember yang
menggunakan bahan baku tengu dalam proses produksi toti. Roti tawar adalah
sebapa produk utamanya disamping berbagm macam produk roti lamnya Usaba
i memiliki suatu keunikan dimana usaha ini berdiri di dalam lingkungan
lembaga pendidikan  yang berbeda dengan usaha rott fainnva  Dengan
keberadaanva ini usaha roti “SIP” mempunyai konsekuensi usaha yang berbeda
dengan usaha rot yang ada di Jember

Perusahaan  rohi “SIPT  untuk  meningkatkan  penjualannya periu
menggabungkan semua  unsur  pemasaran  perusahaan salah  satunya  vaitu
Marketing Mir  menjadi sekumpulan kegiatan yang dapat menentukan  posisi
perusahaan techadap pesaing, mercbut kensumen i pasar sasaran denpan cars
meningkatkan kepuasan konsuinen,

Penclitian im membahas masalah pokok vang meliputi dua hal wvaitu
variabel markedng mix vang terdin dan produk, harga, distribusi dan promosi
secara simultan maupun sccarn parsial berpengaruh terhadap kepuasan konsumen
roti “S1 Politeknik Negen Jember, Untuk menganalisi masaalah tersebut sampel
vang diambil sebanyak 100 responden dengan teknik Accidemal Sumpling dan
analisis vang digunakan adalah regreasi limer berganda.

Dar hasil analisis  tersebut disimpulkan bahwa: (1) Vanabel Marketing
Mix vang terdin dan Produk (X)), Harga (X;), Saluran Distnbusi (X), dan
Promosi (X:) mempunvai pengaruh sccara simultan vang signifikan terhadap
kepuasan konsumen roti “S1P” Politekmk Negeri Jember (Y1, Hal tersebut dapat
dibuktikan dan perhitungan F test sebesar 17,207 dan R Adjusted = (3,760 vang
berani 76% kepuasan konsumen dipengaruhi oleh variabel marketing mix, (2)
Variabel Marketing Mix mempunyai pengaruh secara parsial yang sigmifikan
terhadap kepuasan konsumen roti “SIF” Politeknik Negeri Jember. Hal tersebu
dapat dibukukan dan perhitungan © hitung dan semua variabel bebas yang
signifikan, dimana tyjene semua variabel Markering Mix  produk (5.698), harga
{4,908}, saluran disiribusi (3,499} dan promos: (3.210) lebih besar dar U
i 1.658). Hal imi didukung pula nilai Beta masing-masing vanabel Marketing Mix
produk (0_368), harga (0,279}, saluran disinbus: (0172 ) dan promaosi {0,138,
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ABSTRACT

Betno 5an Mahanam, .‘g:e:uwrnl:u:r'ﬂﬂl[ld. Influence of Marketing Mix (o
Sansfaction of Consumer Bread of “SIP” Polvteeme of Jember
Thesis, Programme of Magister Management, Pasca Master University of Jember
Counselor | Dr, K. Ands Sularso, MSM
Counsedor 11 Des. Andi Prasojo, MP

kevword - Marketing Mix, Satistaction of Consumer

Bread company of “SI1F 15 ong of the mdustry exist i Jember wsing wheat
raw matenal in course of bread production. Bread bargam as product the core
important assorted beside other bread product. This effort have an umgue where
this effort stand up in environment mstitute different education with effort other
bread. With 1ts this the effort bread of 51 have ditferent effort consequence with
effort bread exist in Jember,

Bread company of “SIP7 to incredse s sale require to join all element
marketing of company one Of them that is marketing mix become a group of
activity of which can determine company position to competitor, prab target
market consumer by improving satisfaction of consumer.

This research study man problem covering two matter that is vanable of
marketing max which consist of product, pnce, promotion, and distribunon by
simultan and also by partial have an effect on w satisfaction of bread consumer of
“51P” Polviechnic of Jember. To analbysis the problem of taken sample counted
100 responder wath techmgue of accidental analysizs and samphng the used 15
double lingar regresi,

From result of the analysis concluded that: (1) Vanable of marketimg mix
which consist of product (X;), Pnee (X:), dismbution channel (X.), and
promaotion (30 have influence by ssmulbtan by significant 1o sansfaction of bread
consumer of “S1P Polytechme of Jember (Y). The mentioned can be proved from
caleulation of Fo.e egual to 17.207 and R adjust = 0,760 meaning T6% sansfacton
of consumer influenced by marketing mex. (21 vanable of marketing mix have
influence by partial which is sigmficant to satisfaction of bread consuner of *S1P7
Polvtechnic country of Jember. The mentioned can be proved from caleulation
Laiuinie from all free vamable which 15 significant, where L. all vanable of
marketing product mix (5,698}, pnce (4,908}, distnbution channel (3,499 and
promotion (3 210) bigger then tae (1.6538) This matter s supported also assess
Beta of each variable of marketing product mix (0,368), price (0,279), distribution
channel (0.172) and promotion (0, 138)

i
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1.1 Latar Belakang

Pemmgkatan pumlah penduduk akan berdampak terhadap bertambahnya
berbagan kebutuban terutama pangan, Pemenuhan kebutuban pangan saat ini tidak
hanya dan beras saja sebagar makanan pokok akan tetapt dapmt dipenubn dan
komodit lain asalkan  bergizi Hal ini merupekan salah satn pendorong
heanckaragaman pangan vang juga mendorong  berkembangnya berbagm mdustr
atan usaha i dang pangan. Salah smo industi di bidang  pangan vang
berkembang antara un industni ron dan kue yang jenisnya bermacam-macun
baik kering maupun basah

L Indenesia ada schiar 30000 perusabian tradisional skala menengah dan
keal serta mdusin rumah tangea yvang tergantung pada terigu (whear fowr)
sebagal bahan baku, Disampmg mengimpor gandum untuk proses sehagm terigu,
Indemesia juga mengimpor terigu langsimg dan luar negert, vaitu sekitar 14 persen
dan pangsa terigu nasional. Nilai tambah yang diciptakan dan baban baku tenigu
i reland nnggr vatu rste-rata sekitar 18 kalinva. Selingga tidak mengherankan
industn i diperkirakan menvambang cukup besar pada PDB ( Saragil, 2002-4),

Perusahaian roti “S1F adalah salah satu indusin vang ada di Jember yang
menggunakan baban baku terigu dalam proses produksi roti Rot tawar adalal
sehagal produk utamanya disamping berbagar macam produk ron lainnye. Usiaha
e memliky suaty keunkan dmana usaha i berdin o dalam lingkungan
lembaga pendidikan  vang berbeds dengan uwsaha ton [ainnya,  Denpan
keherndaanya il usaba rot “SIP” mempunym konsekuens: usaha vang berbeda
dengan usaha rot vang ada di Jember,

Perkembangan industn kecil menurut data dan Biro Pusar Statistik (BPS)
pada tahun 2002 tegyadi penurunan. Hal ini disebabkan oleh pelaksanaan kegiatan
pemasaran yvang kurang bak Untuk keberhasilan suatu usaha industn kel
maupun mdustn menengah maka scorang pimpinan harus membuat perencanaan
vang baik tenfang pemasaran Perencanaan pemasaran vang baik dapat mencapai

juan dan wsaha, kendak berhasilan dalam bidang pemasaran  merupidan
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penvebab dun ndak tercapainva fujuan secara optimal. Pelaksanaan kegiatan
pemasaran perlu dikendahikan karena senng dilemuwr adanva penvimpangan antara
TETCATME AlAL Targel  pemasarim I:E::ngs:n reahisasi hasil dalam bidang pesmasarin
Realisasi pemaszaran ndak selalu sama dengan rencana. hal i disebabkan olch
faktor ekstern dan faktor mtern Faktor ekstern terpadi karena adanva kegiatan
vang tidak stabil nusalova adanva persaingan, perubahan sosial budava dan luin-
lain. Fakior intern terjadi karena sdanya peningkatan efisiens: dan periuazan
organiziast vang tidak dimbang dengan pemingkatan fasilinas kerpa.

Keberhasilan pemasaran ndak hanva tergantung pada kemampuan indusin
mengatast persampan  antar pesang melainkan juga ditentukan  kemampuan
industni membaca Imgkungan dan vimg tdak kalah penting adalah bagaimana
merctenst konsumen serta selaly memantau kebutuhan (reed, keinginan (wani)
dan permintaan | demord) Konsumen,

Mempelajar penlako konsumen menjadi bagian vang sangat penting dalam
manajernen pemasaran. [stlah perilaku konsumen pada umumnyva memusatian
perhatian pada penlaku mdividu khususnya vang melaksanakan pembelian produk
ving bersanghutan. Konsumen juga akan dihadapkan berbaga pertimbangan
antary lan tentang selera. persepsi, kelompok referenst dan kelas sosial sebelum
miciakukan pemibselion

Sehuah orgamsast dapat mencapai tujuannya hanyva kalan  memahami
kebutuhan dan keingman konsumen dan mampu memenuhinya dengan cara vang
lebih ehisien dan efeknf dibanding pesaing ( Simamaora, 2002:1)

bemampuan perosahaan dalam menganalisa perilaku konsumennva berarti
keberhasilan dalam menyelanu jiwa konsumen dalam memenuhi kebutuhannya
Dengan  demikian berartt puls adanva  keberbasilan  penpusaha.  manajemen
pemasaran  dan pempinan dalam memasarkan siam produk vang membawa

kepuasan konsumen dan imdusin.

1.2 Rumusan Masalah

Menmgkatkan  penjualan merupakan fujuan  semua perusahaan, namin
persamizan vang ketat akan memadi ancaman untuk meningkatkan penjualan

Dengan melakukan kepatan pemasaran. vang efeknf v mengkombinasikan
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L SUT-LSHr mr.r'."n'.lmp mx menjade program terpadu Wi .:Iil'aﬂ-;,'ang itk
mencapal  sasaran pemasaran. Marketing Moc memipakan kombinasa dan emmpai
varabel atau Kegiatan infi dan si.ql::n pemasaran perusaham vaitu - produk.
harpa,  kematan promosi dan distribusi  Warkettng Mix i blasanyva dikenal
dengan istilah 4P vaiu Price (harga),  produce (produk ), prostotion (promosi)
dian Mlace (lokasi'distnbusi) dimana marketing mix tersebul merupakan vanabel
terkendall (kowireliable) vang dapar digunakan perusahaan untuk mempenganib
tanggapan Konsumen dan sepmen pasar fertentu vang diiu perusahaan Begit
joga  perusahman ot “SIPT ok meningkatkan  pempualannyva  perlu
menggabungkan semua unsur  pemasaran  perusahaan menjadi  sekumpulan
kegiatin yang dapat menentukan  posisi perusahaan techadap pesamg, merebur
Komsumen di pasar sasaran dempan carn meningkatkan  kepuasan  Konsumen,
Berdasurkan latar belakanp o atas, maka vang mengadi pokok permasalahan
ik penelman im adalah:
| Apakal vanabel markenng sy vang terdin dan produk, hargs, distribus dan
promoss secara sinultin berpengaruh terhadap kepuasan konsumen rob “S1P”
Polneknik Negen Jember?
2 Apakah vanabel markenng mex vang terdin dan produk, harga, distnibusi dan
promost secara pardial berpengaruh lerhadap kepuasan konsumen rotr <SP
Politekmk Negen Jember”

1.3 Tujuan Penelitian
Tupuan yvang men dicapim dalam penelitian m sdalah
| Untuk mengetabuw penganh varabel marketing miv vang terdin dan produk.
harpa, distmbust dan promosi secara simultan terhadap kepuasan konsumen
rof “S1P7 Politckmk Negen Jember

[ E¥]

Untuk mengetahui pengaruh varialed marketimge miv vang terdin dari produk,
harga. distribusi dan promos: secara parssal terhadap kepuasan konsumen roti
“SIP Polneknik Negen Jember
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L4 Manfaat Penelitian
Adapun mantaat vang diharapkan penclinan mi adalah’
I Schagm bahan pertimbangan hagr'indumrl rot “SIP7 di dalasn memutuskan
sIralegs (sEmasaran
2. Sebagm sumbangan penukiran atau nformas bag pihak vang berkepentingan

mengenal anahisis serkerng miv vang dipertimbangkan dalam pembelian rob

Lad

sebap bahan referenss untuk mengenal  pengaruh fakior marketing mix

terhadap kepuasan konsumen bagn penclin selanutnyva
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M Vurpesticane
(yRSTAS JERRLH

S —— — e —

2.1 Landasan Teori

2 1.1 Pemasaran Dan Manajemen Pemasaran

kegiatan pemasarm mampunyal peranan yang penting dalam dunia usaha
Pemasaran dipraktekkan dan dipelajani dengan berbagai alasan dan ujuan. oleh
karenannya pemasaran telah dan akan terus didefimsikan schaga berkut ( Kotler,
1997 = 151 . "Pemasaran adalah proses sosial dan manajerial dimana individu
dan  kelompok  mendapatkan  kebutuhan dan  kemginan  mereks  dengan
menciptakan, menawarkan dan menukarkan produk vang bernila satu sama laim™

[msamping 1tu defimsi tentang pemasaran harus pula mengakui babwa
keglatan-kegiatan pemasaran tenad atau dilakukan dalam lingkungan kegiatan
vang dinamis. Lebih jauh definisi tentang pemasaran menunit Stanton | Swastha
DH dan lrawan, 1999 5) dicetuskan dalam definisi vang lebih luas datam
kaitannya dengan lingkungan vang dinamis
. Pemasaran adalah seatu sistem keseluruhan dan kegiatan-kegiatan bisnis yang
ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendis-
tribusikan barang dan jasa vang memuaskan kebutuhan bak kepada pembeli vane
ada maupun pembeli yang potensial”

Aktiatas pemasaran merupakan kegiatan vang sahing berhubungan sebagpai
sttty sistern, hal i dapat digambarkan sebagai beriku

LUang, Tenaga, Barang

Pembed Penjual
Barang, Jusa, gagasan

Cambar 2.1 Permekaran Antara Pembeli dan Penjual
Sumber Pride & Ferrell. (1995 : 6)
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Pihak perusahaan harus dapal menciptakan “pertukaran” yvimg  memberikan
kepuasan kepada konsumen. jika menginginkan usahanya dapat berjalan terus
serta konswmen akan mempunyal pﬂn'dangm yang bak. dimana perukaran itu
merupakan mmbal bahk dan sesuat yang mempunyai nilal

Cruna mereahsir proses pertukaran maka diperfukan adanyva segenap upaya
serta ketrampilan keahlian, vang mama merupakan suatu Kemampuan  uniuk
menark sumber daya dan suatu pasar untuk dobah memadi produk vang dijual
kepada pasar vang lam, oleh karena itulah dikenal istilah manajemen pemasaran
Pengertian Manajemen Pemasaran menurut Kotler (Swastha DH dan  Trawan,
1994 Ty

o Mangemen  pemasaran adalall  penganalisaan,  perencanaan,

pelaksanaan dan pengawasan program-program yang ditujukmm  antuk

mengadakan perfukaran dengan pasar vang dituju dengan maksud untuk

mencapar tupuan orgamsgss. Hal m sanpgal terganiung pada penawaran

orpamsas dalam memenuls kebutuhan dan keinginan pasar tersebut seria

meneniukan harga, mengadakan komunikas:, dan distnbusi yang efektil

untuk membentahu, mendorong. serta melayvani pasar™

Dalam fungsi manajemen tersebut termasuk penganalizaan, perencanaan.
pelaksanaan  awtau  penerapan.  senta  pengawasannya Tahap  perencanaan,
khususnya merupakan fahap vang sangat menentukan terhadap kelangsungan dan
sukses orgpamsasi. Proses perencanaan merupakan satu proses vang selalu
memandang ke depan  atau kemungkman-kenmmnghinan vang akan  datang
terrmasuk di s adalah pengembangan program, kebijaksanaan dan prosedur
untuk mencapi tpuEn-tn permiasaran

Uintuk membuat suatu rencana, fungs) penganalisaan sangal penting agar
rencana vang dibuat dapat lebih matang dan tepat. Dipihak lain, penerapan
merupakan kegiatan untuk menjalankan rencana. sedangkan lmgs terakhir dan
manajemen adalah pengawasan (Swastha DH dan [rawan, 1999 100, yvaiiu fimesi
mengendalikan segala macam aktivitas agar ndak tegad penvimpangan. Jadi
funpsi s untuk  menghindan  adanya  penvanpangan,  atsu memperkecil

penvimpanzan yang mungkmn terjadi
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2.1.2 konsep Pemasaran Dan Orientasi Konsumen

Dengan memahami pmgs:rtian_dan fungsi pemasaran, maka perusahaan
menyadan art penting pemasaran sebaga kuncl untuk mencapal tujuan, sehingga
perusahaan perlu mencan konsep vang paling sesum untuk dipunakan sebagal
pedoman dalam memjalankan kegatan pemasaran. Dalam hal e Dalmymple et al
(1995 : [3-14) menvatakan
“hree fimpwartoirf elimersions of the m.rmﬁwrmg cepeei Bl e megs pertclrsioang
ares (1) a customer orieatation, (21 an ntegraied company effort, (3) goal
direcied Befurviar”
Konsep pemasaran dapat digambarkan sebagai benkut:

Pasar koebutubanm Pemasaran Laba Melalui
Pembeh Terpadu Kepuasan Pelanggan

Cambar 2.2 | Proses Konsep Pemasaran
Sumber s oler (1997 : 22

konsep pemasaran memilikl onentasi pada konsumen. sehingga semua
strategi  pemasaran  hamus  disusun berdaswkan  kebutuhan  dan keinginan
konsumen. Tanpa pemahamsn mengenm penlaku konsumen vang memadan,
strategl pemasaran dengan mengeunakan Konsep pemasaran tidak skan dapat
disusun. selungga tdak skan mampu memenuh kebuivhan dan Keinginan
konsumen dan mencapa tujuan ckonomi perusahsan. Kondisi bismis dengan
tingkat persamgan yang semakin ketal dewasa i, memaksa pengusaha imiuk
menerapkan konsep-konsep vang herorientasi pada konsumen, sehingga konsep
pemaszaran akan memiliki keunggulan dibandmpgkan dengan konsep-konsep vang
baun.

Penggranaan  konsep  pemasaran  bagl  perusahaan  dapat  memunjang
berhasilnva bismis vang dilakukan, baik untuk saat i maopun di mass-masa yang
akan  datang  Sehagm  falsafah  bismis,  konsep  tersebwt disusun  dengan
memasukkan tga elemen pokok vaitu (1) orientasi pada konsumen/pasar’
pelanggan, (2) volume penjualan yang menguntungkan. dan (3} koordinasi dan

mtegrast scluruh kegiatan pemasaran perusahaan
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Falsafuh konsep pemasaran yang beronentass pada konsumen (pembeli)
bertiyuan untuk  memberikan Kepussan kepada konsumen, schingga seluruh
kematan dalam  perusahaan  harus diartikan untuk memenuhi kebutuhan  dan
kenginan  konsumen  Konsep  pemasaran  dewasa  ini telah  mengalami
perkembangan  demkian pesat bersamaan  dengan semakin majunya tmgkat
kehndupan masvarakat, tekbnolog, dan Imgkungan  Perusahaan tidak hanya
Berorientas: pada konsumen, tetapi juga berkepentingan terhadap kesejahteramn
masvarakiat beserta lingkungannya, Karéna perusahaan memiliki kewajiban untuk

membenkan kemakmuran pada masyarakal dalom jangka panjang

2.1.3 Perilaku Konsumen
l. Fengertian Perilakn Konsumen

Diempan dan sisi pemasaran, perilaku konsumen merupakan findakan
pembeli vang dinvatakan dalam perbuatan-perbuatan vang melibatkan pembelian
dan kegistan-kegiatan lain yang bethubungan dengan konsumsi melaln proses
pertukaran. Loudon dan Della Bitta (1998 : 8) berpendapat bahwa penlaku
komsumen adalish
“the decision process and pinsieal aenveny indiviefual engaged i evaluaning,
Acquiring, using, or disposing of goods and services”

Perlaku konsumen merupakan tndakan manusia yang ditupukan dalam
perencanaan, keputusan pembeli atan menolak, dan penggunaan barang dan jasa
Aktvitas  pisik vang dimaksud di atas adalah bahwa seseorang melakikan
berbagar usaha untuk mencari informasi dan pengetahuan terhadap suatu produk,
membandingkan  dengan  produk  lain vang  sejenis, melakukan  pembelian,
menggunakannyva, atan menolak dan kemudian mencan produk vang lain.

Pengertan di atas merupakan pengertian perilaku konsumen secars wmum,
sedangkan Cravens et al (1996 = 283) membenkan suatu pengertian vang lebih
khusus tentang perilaku konsumen dengan menckankan pada faktor-fakior vang
mempengamihinga vamu:

“haiver behavier s concermed with the dectsion processes thal buvers or groups of
huvers go throneeh to make @ purchase decision including all those influences that

explain the autcome of the decision ™.
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Faklor-laktor yvang mempengarohi dalam proses keputusan pembelian,
mengakibatkan Keputisan tersebut tmdakan satu-satunya, tetapi lebih merupakan
serangkman tahap-tahap vang dilahn ;:u:m'h:ii Dan dua pengertian diatas dapat
diambil kesimpulan bahwa perilaku konsumen atan pembell merupakan suatu
proses  pengambilan keputusan vang  dipengarubn berbagan  fakior, lermasuk
akbivitas phisik dalam ussha pencarian mformasi mengenal suatu produk, uniuk
melakukan evaluast, menerima, membell, mengpunskan ataupun menolak suatu
produk vang ditewarkan

1. Variabel-Variabel Dalam Mempelajari Perilaku Konsumen
Dalam mempelyan penlaku konsumen ada tiga vanabel, yaitn vanabel
stimuilus, vanabel respons, dan variabel antara atau intervening, hal ini sesun
dengan pendapal Louden dan Della Bia (1998 © 24-26)
“three glasses of vartables are imvolved e anderstanding consimer behavior in
any of these specific sifualions. stimudis variohles, response variables and
ride g variahles”
i Vanabel Stimnlus,
Merupakan variabel vang berada di luar din ndividu {fakior eksternal) vang
sangal berpengarub dalam proses pembelian,
b, Variabel Nevoons,
Viriabel respons merupakan hasil akuvitas mdividu sebagai reaksi variabel
stimulus Vanabel respons sangat bergantung pada faktor individu dan kekuatan
stmulus,
c. Vanabel frtervenmg,
Vanabel intervemng adalah vanabel antara stunulus dan respons. Vanabel ini
me-rupakan fakior mtermal  individu,  tenmasuk motimotil membeli, sikap
terhadap siutiu penistiwa, dan persepsi terhadap suatu barang. Peranan variabel

mtervening adalah untuk memodifikas respons.

3. Tujuan Dan Fungsi Model Perilaku Konsumen
Berdasarkan pendapat para ahbi, diantaranya Loudon dan Della Bitta serta
Laliman dan Wallendorf (Mangkunegara, 1998 = 22, model perilaku konsumen
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dapat didefimsikan sehagal suatu skema stau kerangka kerja vang disederhanak an
utuk menpeambarkan akbvitas-aktivitas konsumen, Model penlaku konsumen
dapat pula diartikan sebagai kerangka 'kc:]a atau sesuatu yang mewakili apa vang
divakin konsumen datam mengambil keputusan membel|

a Tuquan model perilako Konsormen

Ada dua mguan wtama  dan susty model, yaitn  pertama sangal berrma Gt

untuk mengembangkan teort dalam penchian perilaku konsumen, kedua uniuk

mempermudah dalam mempelajari apa vang telah diketabui mengenai perilaka
konsumen
b Fumgsi model penifaku konsumen:

I} Desknptif, varmu fungsi yang berhubungan dengan pendalaman mengeni
langkah-langkah  yang  diambil  konsumen dalam  memuuskan  suaty
penelitian membeli

). Prediksi, vaitu meramalkan kejadban-kejadian dan akuvitas konsumen pada
witkiu vang akan datang.

1) Explanation, vaitu meramalkan kejadian-kejadian dan aktivitas konsumen
pada wakin yvang akan datang

43 Pengendalian, vaitu mempengarubn dan mengendalikan akuivitas-akiivitas

konsumen pada masa yang akan datang.,

4. Fakwr-Faktor Yang Mempengaruhi Perilakn Konsumen

Ada dus kekuatan dan fakior vang mempengarul perilake konsamen,
vty kekuatan sosial budaya dan Kekuatan psikologs Schagmmana dikaiakan
oleh Stanton  {Mangkunegara, 1998 - 42) bahwa kekuatan sosial budaya terdiri
dart faktor budava, tngkat sosial, kelompok pamutan (small reference groups),
dan keluarga kekuatan psikologs terdin dan pengalaman belajar. kepribadian,
sikiap dan keyakinan, selfconcept atau gambiran din

5. Aplikasi Perilaku Konsumen Pada Pemasaran
Antara pertlaku konsumen dan pemasaran., masing-masing merupakan dua
unsur vang saling mempengaruhi, Unsur perilaku konsumen akan mempengaruhi

pemasaran. dan unsur pemasaran juga mempengarub penlaku konswmen. Setiap
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komponen dart perencanaan pemasaran selalu dibubungkan dengan sep tertentu
terhadap penlaku konsumen. Jadi elemen penlaku konsumen adalah merupakan
hasil olahan mformasi oleh k-m:l.'-:mner; Berhasl bidaknya suatu misi pemasaran
dalam  kaitannya dengan  pendekntan terbadap  penlaku  konsumen  adalah
bergantung pada terpenuhmya kebutuhan konsumen, persepsi konsumen sama
dengan apa vang ditawarkan, sikap konsumen positip, dan kesetiaan konsumen
Peranan konsumen yang tercenmin dalam penlakunya. skan terpenithi
kebutuhannya apatala strategi pemasaran berhasil mendekatkan din terhadap alur

sikap komsumen

L4 Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Konsumen
Sebagmmana telah dijelaskan dalam model perilaku konsumen diatas, secara

ummm  dikemubakan faktor-faktor vang mempengaruhi keputusan konsumen

dalam membeh produk  (barang mau jasa) adalah  faktor bauran pemasaran,

faktor budaya, faktor sosial. dan faktor psikologis untuk jelasnya diuraikan

sebagm benkur:

a. Faktor Bauran Pemasaran
Bauran pemasaran merupakan kombmas: dan empat vanabel atau kegistm
nfi dari sistem pemasaran perusahasn vty produk,  harpa,  kegintan
promost dan distnbusi. Bauran pemasaran mi biasanya dikenal dengan istilah
AF yaitu Price (harga), product (produk), promotion {promoss) dan Mace
{lokasi/disinbus)  dimana  marketing mix  tersebut  meropakan  variabel
terkendall  (komeroffabie)  vang  dapmt  digunakan  perusahaan  untuk
mempengaruln angeapan konsumen dan segmen pasar tertentu vang dituju
perusahann
Menurut M. Canthy, kombinasi aspek-aspek marketing mix tersebut dapat
diperinc: dalam tabel berikut:
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; Product 1 'rice B _|r Piace : Promotion |
| . '
Kualitis Tingkat harga salurin distnbus ! Penklanan
Fuatures dan syl Patonuen hasga Jomgkauan distribus) Pessonil selling
Merk dan kemasan | Waktu pembaveran | Lokas penjualan Promaosi
Produet line Sy pembayaran | Pengangkutan Penjualan
Cadangin Persedsamn Fublikas

| Penguudan g

Uambar: 2 3 Rincian Bauran Pemasaran
Sumber: Basu Swatha Dh. Dan T. Hani Handoko, (2000. 125)
1} Produk

Menwrut  Kotler (1997:34) produk adalah  sesustu vang  dapat
duawarkan ke dalem pasar untuk diperhatskan, dumiltki, atan dikonsumsi
schingga memuaskan kemgmnan dan kebutahan, Pengertan produk disini
adalah bisa berupa barang atau jasa Produk merupakan unsur pertama dan
vang paling dominan dalam bawran pemasaran.  Konsep produk meliputi
pendelinisian mamfaat produk vang ditawarkan, vang selalu memiliki unsur-
unsur seperti mutu, ¢in, model atau desan produk, Mum produk terkai
dengan kemampuan produk ity bekerja sesual dengan spesifikasi vang telah
dhtentukan sepertt manfiot, kecepatan, reliabilitas dan sebagainya vang harus
dipenuhi oleh produsen. Cin produk merupakan alat untuk membedakan
produk perusahaan dengan produk pesaing.

Beberapa atribut yang dipandang penting oleh konsumen dan dijadikan
dasar dalam pemgambilan keputusan pembelian yang mehputi merek.
kemasan, label dan jamman. Merek merupakan suaty nama istilah. tanda
lambang deswn atau gabungan semua diharapkan menpidentifikas: barang
alau jasa dan seormmny penjual atau sekelompok penjual dan dilarapkan
membedakan berang atau jasa dan produk-produk milik pesaing.

2) Harga

Harga menunit Stanton (1993:259) merupakan nila produk vang
dickspresikan dalam satuan moneter atas nilal wkar vang Tingks harga
vang ditetapkan akan mempengaruhi kuantitas vang terjual, Secara tidak
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langsumg harga juga mempengarahi biava karena kuantitas vang terjual
berpengarub pada bava vang ditimbulkan dalam Kmtannya dengan efisiensi
produks: Dan sudut pandang komsumen, harga seringkali digunakan schagar
idikator milai bla harga tersebul di hubungkan dengan manfam vang
dirazakan atas sesuatu barang atau jasa,

Dalam menetaphan harga suatu produk, manmgemen perly menetapkan
tupuasn penctapan hirga. Menurut Tpiptono (20000154 ) twjuan utama dar
penictapan harga adalah: 1) berorientssi pada laba, 2) beronientasi pada
volume, 3) berorentass pada citra (image), 41 stabilisas: dan 5) tujuan kannyva
varn seperti untuk  mencegah  pesang  dan  mempertahankan loyalitas
pelangpan. Tujuan  dalam menetapkan harga harus memiliki  implikasi
terhadap strategs bersamyg perusahaan, sehingga wjuan vang ditetapkan hars
konsisten dengan cara vang diempuh dalam  menempatkan posisi relatifiva
dalam persaingsn,

3) Distribusi

Saluran distnbusi pemasaran merupakan salah satu kepotusan vang
sangal penting dalam hal mengembangkan schuah stratepi  pemasaran
| Winardh, 1998: 299), Sebuah saluran pemasaran (markeing channel) atan
saluran distobusi (channel of disteibation) merupakan suatu kelompok
perantara vang berbubungan erst satn sama lain dan yang menvalurkan
produk-produk. kepada para pembeli  Cravens (1998:27) menvebutkan
bahwa saluran distribusi yang efekufl dan efisien membenkan keunggulan
strategns yvang penting bags para anggota orpanisasi atas saluran-saluran para
pesamgnyi. keputusaan mengena saluran distnbus merupakan hal pentmng
bagn orgamsasi, schingea saluran distribusi vang baik dapal menciptakan
reungpulan bersang bag organizasi.

4} Promosi

Promosi merupakan salash sa fakor penentu keberhasian suatu
program pemasaran, betapapun berkualitasmyva suatu produk Wla konsumen
belum pernah mendengamya dan tidak yakin bahwa produk it berguna bagi
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mereka maka mereki bdak akam membelmya Promosi adalah suatu bentuk
komunikasi pemasaran - vaitl  aknvitas  pemasaran yang  berusaha
menyebarkan miormasi, muﬂmlémm. membujuk dan atau mengmesthan
pasar sasaran atas perosghaan dan produknys agar bersedia  menerima,
membeh  dan loyal pada produk yanp ditawarkan perusahaan vang
bersangkutan  (Tpptone, 2000219 Kegiatan  promosi dapat dibedakan
berdasarkan tugas-tugas khusus yang terdin dan persong! selling, mass
selfting, promosi penjualen, prehlic refaiion, dan direct markening

b, Fakinr Kebpdavaan
1} Budasva (cuwltnr)

Scehagwmana dikunp dalam bukunyva  Swastha dan Handoko, (20000 59)
arti kebudayvaan memurut ilmu anthropalogr adalah “kKeseluruhan sistem
gagasan, tndakan dan hasil karva manusia dalam rangka kehidupan
masyirakat ving dijadikan milik din manusia dengan belajar”. Sedangkan
menurt Stanton {1993 189 kebudayaan adalah simbol dan faka vang
komplek yang diciptakan oleh manusia, ditunmkan dari generasi ke
generast sebaga peneniu dan pengatur penlaku manusia dalam masyarakat
vang ada, simbol tersebut dapat bersifit vang tampak seperti sikap,
pendapat, kepercavaan, mila, bahasa, dan agama atan dapat pula sifatnya
tidak tempak sepertt alat-alat, perumahan, produk, karva semi dan
sebagmnya.

Dan defimse-defems diutas berarti hampir seluruh penilaku manusia
harus dibnasakan dengan belajar. Kebudavaan ind sifatnva sangat luas dan
menyingkul segala aspeék  kelidupan manusia  sepem  pengetabuan,
keprercayaan, kesemian. moral, bokum, adat istadat dan kebiasaan-
kebiasaan yang didapatkan oleh manusia sebagan angpota masvarakat. Jad)
perilaku manusia sangat ditentukan oleh kebudavaan vang melingkupinya
dan  pengarubiva aken selaly berubsh  setiap wakiu sesual  dengan
kemajuan dan perkembangan jaman dari masyvarakat lersebut.
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20 Sub Budava (Suh Culinre)

Sub budaya atan kebudavaan khusus adalah: = Setiap budaya / kulr

terdiri dare  sub-sub kultur y.fm;g lebih kevil vang membenkan identifikas

dan sosialisasi anggotanya vang lebih spesifik™ (Kotler, 1997, 189)

Drar defims: tersebut ada dua unsur yang perlu diperhatikan:

al Pertama suslu masyarakal dengan kebudavaan Khusus tertentu akan
memiliki penlaku yang berbeda dan penlaku-penlaku  masyarakan
dengan sub budava vang lan

bl Kedua anggota dan ssatu sub budaya (kebudavaan khusus) juga
merupakan snggots dan budaya vang lebih besar

Suatu sub budava cendnung untuk kehilangan homogemias bila orang

tidak dapat lagr berhubungan secara pribadi dengan seluruh anggora

masyarnkamya, mungkin karena jumlah penduduk vang bertambah, Hal im

akan menyebabkan timbulnya kebudayvaan-kebudavaan khusus lan untuk

dapat - memenuhi kebutuhan  mdivide dan identitas vang lebih khas

Senmghali  sub budava im bersifal kedacrshan, karena penduduk daerah

cendrung  mempunym  kesamaan dalam berpiksr dan tindakan sebagm

akibat dan pergaulan

Kebudavaan khusus mempunyii peranan penting dalam pembentukan

sikap konsumen dan merupakan petunjuk penting mengenai nilai-milai

vang akan dianut oleh seorang konsumen. Kebudavaan khusus yang

berbeda dengan kebudavaan khusus kain akan menvebabkan berbedanva

pola penlaku konsumen

kelas Sosial (Socif (lesy) adalah “Bagian-bagian vang relatif homogen

dan tetap dalam suatu masyarakal, yang fersusun secara hirarkis dan

angeota-angeotanya memiliki tata nila minat dan penlaku yang sama”

(Kotler, 1997 189

koelas sosial i mempunyal beberapa cird vartu:

u} Pertama, orang yang berada dalam schap kelas sosial cendrung lebih
berperilaku serupa dan pada orang vang berasal dani dua kelas
sogial vang berbeda
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by Kedua, seseorang dipandang mempunyai pekenaan vang rendah atau
tmegs sesum denpan kelas sostalnya.

el ketiga, kelas sosial seseorang diyalakan dengan beberapa vanabel
seperti jabatan, kekayaan, pendidikan dan onentasi terhadap mla dan
pada hanya berdasarkan sebunh variabe

di Kempatl, seseorang mampu berpindah dan satu kelas ke kelas sosial
lainmva dalam masa hidupnva

kelns sosaal i dapal juga menunjukkan perbedaan pilihan terhadap

produk atau jasa. dengan demikian  pengusaha bisnis pedagang eceran

(supermarket ) perly memahami kelas-kelas sosial yang ada di masvarakat,

untuk menvesuakan produk atau jass vang ditawarkan.

. Fakior Sosial
1} Kelompok Referensi
kelompok refrenss adalah  “Merupakan kelompok sosial vang menjadi
ukuran seseorang (bukan anggota kelompok tersebut) untuk membentuk
kepribadian dan penlakunya™
i Swastha. Handoko, 200400 66
Sedanghan menurut Phalip Kotler, (1997 192} kelompok referensi adalah
semue  kelompok vang mempunvai pengaruh  langsung  atau
pengaruh tidak langsung terhadap pendinan atau penilaku seseoamg”
kelompok refrenst i merupakan suatu kelompok vang dapat menjadi
#cuan bapn penfaku seseorang dalam situasi tertentu, dimana orang
tersebut dapat merupakan anggota kelompok tersebul atau bukan anggota
kelompok tersebut. Jadi kelompok refrensi ini juga dapat mempengaruli
penlaku seseoamng dalam melakukan pembehannya dan sering dijadikan
pedoman olel konsumen dalam  bertingkab laku  Angpota-anggota
kelompok referens) senng menjadi penyebab pengaruh dalam hal selera
dan hobi. Cleh karena ity konsumen selalu mengawasi kelompok tersebuo
batk penilaky fsik manpun mentalnya
Tign cara kelompok acuan (refrens) sccara nvata  dapat
mempengarulii orang-orang vaif
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2)

a1 helompok refrensi  menghubungkan  seseorang individu  denigan
penilaku dan wava  hidup baru.

by kelompok  refrensi mempengruln  pendinan  dan kensep  pribadh
seseorang  karena biasva dia berbasrat untuk  seswai  demgan
kelompok tersebut,

¢} Relompok refrensi menciptakan tekanan wnink keserapaman yang
mungkin mempengruh pilihan produk seseorang vany sebemumyi,

Bag pengelola bisms pedagang eceran seperh ron pemahaman  dan

pengetahuan tentang  kelompok refrenst vang ada dimasyvarakat dapat

digunakan sebapai salah sraregn dalam menank  konsumen melalm

Promiog

keluarga (Family)

Menurut James F Engel (1999) pengentian keluarga (famili) adalah:

kelompok vang terdin dan dua atau lebih orang vang berhubungan darah.

perkawinan atau adops: dan tingeal bersama™

Ada 4 (empat) kelompok keluargs vaitu:

a) kelvarga int (Nuclear family) adalah kelompok langsuang vang terdin
dar ayah, thu, dan anak vang tinggal bersama

by Keluarpa besar  (eviended familv) melipuni keluarga mb diambah
kerabat fam seperti kakek nenck, paman dan bibi. sepupu dan krabat
karena perkawiman

¢) Keluarga onentasi {fametly of arfentatton) adalah keluarpa dimana
seseorang dilahirkan

di keluarga prokreasi (familly of procreation) adalah keduarga vang
dhtegakkan melalu perkawrmnan

Peranan kehorga smgat penting  dalam pasar konsumen, oleh karena

keluargalah yvang banyak melakukan pembelian Peranan  setiap anggota

keluarga dalam membel berbeda-beda memuut macam-macam barang

tertentu vang dibelinya. Senap anppota keluarga memiliki selera dan

kemginan vang berbedn, namun demikian terdapat kebutuhan keluarga

vang digunakan oleh seluruh anggota.  Sedangkan untuk sumber-sumber

pengaruh pombelian juga berbeda, terpantung dan jems barang arau jasa
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vanyg akan dibeh, oleh karena itu bagt pemasar (pengusaha bisnis pedagang

ecerin) perly mengetahut  siapa sebenamya anggota keluarga vang

bertindak sebagai pengambnl 'r:1|5ia:ti|'1- penenii. pembeli atan siapa yang
mempengarubi suaitu keputusan dalam membeli

keputusan keluarga dalam pengambilan keputusan membel suatu produk

atau jasa melibatkan 5 {lima) peranan yaitu

a) Crafekeeper (Penjaga pintu) lmbator  pemikiran keluarga mengena
pembehian produk dan pengumpulan informasi untuk  membanty
pengambikan keputusan.

by Influencer (pemberi pengaruh) artmya individu yang opininva dican
schubungan dengan kntena yang harus digenakan oleh keluarga dalam
memutuskan pembelian dan produk atan merek mana vang paling
mungkin dan cocok dengan kniteria evaluasi itu.

€b Lhecider (pengambal keputusan) aminya orang dengan wewenang dan
atan kekuasaan keuangan untuk memilib bagaimana wang keluarpa
akan dibelanjakan dan produk atau merek mana yang akan dipilih,

d) Huver (pembeli) artinya omng yang bertidak sebagai agen pembelian.
vang mengunjung: toko |, menghubungi penvuplai, menuhs cok.
membawa produk ke rumah dan seterusiva

el Dser (pemakal) artnya individu ataun orang vang mempergunakan
produk atau jasa vang dibeli. (1LF Engel, R D Blackwell dan Paul W M
Jilid 1, 1999-190 Alih bahasa FX Budivanto)

Dhantars  peranan-peranan  pembelisn tersebut vang terpenting adalah

peranan vang ketign vaitu Dicider, olch karena 1tu perusahaan dapat

menglii siapa dalam Keluargs yang haris memutuskan scsuate pembelian

untuk kemudian mengarahkan promosi kepada anggota keluarga ity
Penlaku pembelian dan sehuah keluarpa tersebut akan berubah-ubah

sesuat dengan perkembangan tabapan didalam siklus kehidupan keluarga

(family fife circle), yaim sesuai dengan tahapan vang dialami dalam

kehidupan keluarga dan sifat umum untuk masing-masing tingkat serta

pembelian yang mumpkin dilakukan
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3

Perbedaan perhatian dmn keburahan antara keluarga-keluarga dari berbagai
stklus kehidupan keluarga  mi dapat dimanfastkan dalam  merancan g
produk dan menyusun program I‘Iﬂ!‘lﬂﬁiﬂmﬂ perusahan

Peranan dan Status.

Istlih peran dan status  diarikan  sebapm: “Posist seseorang  vang
berpartizipasi  dalam  banvak  kelompok sepanjang  hidupniva. {Kotler,
1997 [ RGY

Suwt peran terdin dan Kegiatan-kegiatan vang diharapkan dilakukan oleh
seseorang, dunana sctiap peran tersebat akan mempengaruhi sebagaian
dan penlaku pembeliannyva.  Selaan it setiap peran vang dimiliki oleh
seseorang skan membawi suatu stmus. Crang-orang akan memilth produk

vang menpkomumkasikan peran dan status mereka dalam masyarakat

il. Faktor Individu,
1} Usia dan Tahap Sitklus Hidup

3

Orang-orang membeli barang atau jasa  yang berbeda-beda sepanjang
hiduprva, mulat dan bayi, anak-anak sampai menjadi dewasa, demikian
pegi dengan selera pakman, perabot dan rebreasi juga sangat berhubungan
dengan usia.  Konsumsi sescorang juga dipenganidn oleh tahap-tahap
ditham siklus bidup keluargs, sehimpea para pengusaha bisnis pedagang
eceran sening memilih kelompok siklus hidup sebagar pasar sasaran.
Pekerjaan

Pekerjaan sescorang juga mempengrubn pola konsumsinya.  Para pemasar
berusalia untuk mengidentifikasikan kelompok pekerjaan vang mempunval
minat lebih dan rata-rata pada produk dan jasa mereka  bisa jadi sehuah
perusihaan dapal mengkhususkan produk mereka hanva uniok kelompok
pekerjaan tertenti.

K eadaan Ekonom

Plihan terhadap suatu produk juga sangat dipengaruli oleh keadaan
ekonom seseorng

Readaan ekonomi meliputi;  “pendapatan vang dapal  dibelanjakan
(tngkat pendapatan. stabilitas dan pola waktunva),  tabunpan dana
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kekavaan  (termasuk prosentase vang likuid), hwoang, kekustm untek
memingam dan pendirian terhadap belanja dan menabung™ ( kotler, 1997;
190} '
Pengssha bisnis pedagang eceran sebagai pihak pemasar harmus peka
terhadap pendapatan dan terus membenkan perhatian pada kecendrungan
dalam pendapatun, pribadi, tabungan dan suku bunga  Apabila keadaan
chonomn  memumjukkan  suato resesi, para pemnasar dapat mengambil
langkab-langkah wniuk merancang wlang. melakukan penempatan ulang
dan menctapkan kembah harga produk mercka schingpa mereka dapat
terus menawarkan il kepada pelanggan sasaran.

4} kepnbadian dan konsep prbad
keperibadian  adalah: * karakiensik  psikologs  vang  berbada  dan
seserang yang menyebabkab tanggapan vang relatif konsisien dan 1etap
terhadap ingkungan™ | Kotler, 1997, 19])
Setp orang memiliki keperibadian yang berbeda Kepribadian biasanya
dielaskan dengan cin-ciri bawaan seperti kepercavaan dini, dominas:,
otonmmi, perbedaan. kondist sesial,  keadsan pembelaan diri dan
kemampuan beradaptasi  Bag pengusaha pedagang eceran  memahami
kepenibadian vang dimiliki oleh seseorang sangat penting. untuk stratesi

Proms

e. Faktor Psikologis,
1} Motivasi

Pengertian motivasi menunil Base Swastha dan T Hani Handoko
(2000 TT) adalabh “keadasn dalam pnbadi seseorang vang mendorong
kemgian  mdividu uniuk melakukan  kegisan-kegiatan tertentu puna
mencapal suate tjuan” Motivasi i biasanva timbul karens adanva
kebutohan vang ingin dipenubi dan kebutuhan  tersebut  bisa  berupa
kebutuhan  vang  bersifal mendasar dan  harus  dipenubi,  maupun
kebutuhan yang sifamya hanvalah uniuk memuaskan keinginannva saja
tetapi  tidak harus  dipenuahi Motivasi seseorang untuk melakukan
melakukan pembelin terhadap suai produk bisa disususn dalam untan
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tertentu.  Sepert nonnva Maslow, vang vang berusaha menjelaskan
mengapa orang-orang terdoronyg oleh kebutuhan-kebutuban 1erientn pada
waktu lerientu dan mengapa ﬁmag menghabiskan sejumiah wakio dan
tenaga  untuk  keamanan  pnbadinga  sementara orang  lam uniuk
mendapatkan penghargaan dan orang lam.  Menunt Maslow jawabannya
adalah karena kebutuhan manusia tersususn dalam sebuah hirarki, dan
vang palmg mendesak sampar vang paling tidak mendesak  Hirarki
kebutuhan antara lam
) Mlvstofogical need (food, water, shelter)
h Nafeny needs (freedom, from aem, finarsial Securiivi
ol Nosted wecas (frensiup, belonging, love)
el Personal needs (prestige, repect, selfesteen)
e Self actualfzarion needy feelf fulfifimenn)

i Berkowitz, et al, 1992 201 )

Hirarks Kebutubien dan Moslow tersebut mulai dan kebuiuhan vang
mendasar yaitn kebutuhan fisik, vang meliputi kebutwhan makan, manum,
perumihan  dan sex. Apabila kebutuban imi sudah  terpenuhi  maka
kebutuhan manusi skan meningkat pada kebutshan akan rasa aman, dan
apabila dihubungkan dengan supermarkel sebagm penvedia produk muaka
rasa aman Konsumen dijamin atas barang vang dibell hdak akan daluarsa
maupun tidak dilarang oleh pemenntah

Kebutuhan laimmya adalah kebutuhan sosial vaitu kebutuhan rasa
mermiliki dan cinta kasih vang dicermmmkan dan kepuasan sebagm anggota
kelompok, herhubungan dengan orang fon, kekeluargaan dan kesenangan
sertd pengarub orang lwmn atas kelompok.  Penlaku konsumen terhadap
pemenihan  kebutuhan i treermin dan pengaruh  orng  lain aa
kelompok dimana pengkuan i direfleksikan dan kekavamn dan jabatan
vang diombki  Kebuiuhan akan penghargaan meliputi kebutuhan akan
penghargaan din dan pengakuan status.  Penlaku konsumen terhadap
kebutuhan s dicerminkan dan prestise mavpun stats vang diinginkan.
keebutuhan dan individu  yang terakhir adalah kebutuban akiualisas: din,
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vang  melipun penyelesatam  peketjan  sendin,  pengembangan  din

semaksimal mungkin , kreativitas | ekspresi din serta gava hidup,

2) Persepsi | Perception )

3)

Menurut Phiip  Kotler  pengertum  persepsi adalah:  “poses
bagmmana  seseorang  menveleks: . mengatur dan menginterprestasikan
masukan - masukan informast utuk menciptakan gambaran keselunithan
yang berarti”| Kotler, 1997 [52),

Masukan - masukan informasi tersebut  berawal dan adanya
rangsngan vang datang pada saral penenma - Dan saral penerima ini
mdvidu  akan  menentukan  sikapnva dan berasaba  untuk
mengmterprestasikan sikap tersebut agar dapar di implementasikan pada
aktivitas vang nyata

meberligslan program  pemasaran, salah satu ditentukan  oleh
bagaimana persepsi konsumen pada tahap memon  Tahap memon i
dhibag menjadi tign bagan varu memon inders , memon jangka pendek |
memon jangka panjung - Memon indera ini okan menganaliss awal dari
milormast vang baru  masuk vang didasarkan tarutans pada sifat fisik
Dan s memon jangka pendek akan memunculkan akiivitas. terhadap
kepatusan uniuk menbefi suau produk dan selanjutnya akan di mpat
seseorang sepamiang wakiu dalam memon jangha panjang .

Belajar ( Learming )

Befajar (learming) adalah  “perubahan dalam prilaku suaty individu vang
berasal dan pengalaman  (kotler , 1997 193} Perubahan — perubahan
prilaku terschut berssfal tetap atan permanen dan lebih feksibel Hasil
belgjar im skan membenkan tangpapan tertentu vang cocok dengan
rangsangan  dan  yang mempuanya  tujuan  lertentu Penlaku yang
mempelajan tdak hanya menvangkur perilaky vang tampak tetam jugs
harus memvangkut sikap, emos, kepribadian. kriteria penilaian dan bamyvak
faktor kam

Proses belajar terjads kerena adanya interaks) antara manusia vang
dasarnya bersifat individual dengan hngkungan khusus tertentu. Sebagai

hasil dan interaksi i maka ferbentuklab hubungan amtara kebutahan—
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4}

kebuhan  dan  wnggapan. antara tegangan  dengan perilaku  yang
miengubah tegangan tersebut, kotler (19970 201} mengatakan dalam
proses belmar ada lima unsu '}'i:nl_.'. penting  vanu doromgan.  stimulus,
petunjuk,  tanggapandan pengustan Dorengan adalah rangsangan intern
kuat vang mendorong adanva tindakan Petumpuk adalah stimulos kecil
vang mencntukan kapan, dimana dan bagamana sescorang menang gapi
suilty obvek.  Tanggapan merupakan reaks: seseorang terhadap adanva
dorongan dan petunjuk ving diterimanya. Dan tanpgapan tersehut perilaku
(reaksi) seseorang terhadap suatu obvek akan diperkuar jika ada kepuasan,
tetapi jika tidak maka individu tidak akan mengulang penlakumva.
kepercavaan dan sikap.

Melahm  berindak  dan belwar,  orang-orang  memproleh
kepercavain dan sikap. Menurnl Kotler, suati kepercavamn adalah pikiran
desknphf vang dianut sesorang mengenm suatu hal.  Kepercavaan ini
mungkin berdasykan pengetahuan, pendapat atau keyvakinan dan juga
mungkin mengandung unsur emosional.  Bagi produsen sangat perlu
mengetah dan mamahami kepercayasn vang dianut oleh seseorung
mengenal  produk dan jasa mereka, oleh karena  kepercavaan imi
menciptakan citra produk/jasa dan orang bertindak atas citra ini Jika
sebagian kepercavann adalah salah dan menghambat pembelian, produsen
perfu mengoreksimva Sedangkan pengertian sikap menjelaskan evaluasi
kognitif yang  menguntungkan  atau  tdak  mengunmngkan, perasaan
emosional  dan  kecendnmgan  undakan  vang mapan  dani seseorang
terhadap suat obvek ataw ide  Sikap menempatkan seseorang Kedalam
suat kerangha pemikiran tentang menvukar atan ndak menyukan suatu
obyvek, berperak menugu atau mengahuinva

Sikap jupa mendorong orang uniuk berpenilaku secara konsisten
terhadap obvek vang sejenis. Orang tidak mesti menginterpretasikan dan
hereaksi terhadap setiap obvek vang sama sekali baru Sikap seseorang
membeniuk schuah pola vang konsisten dan untuk mengubah susty sikap
mungkn membutuhkan penvesuwaian utama terbadap sikap vang lain,
imilah yang perlu diperhatikan oleh pengusaha pedagang eceran
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Sedangkan  menurut model  James F. Enpel, Roger D Blackwell dan

Faul W Mmsard (1999:46) alih bahasa FX Budivanio Faktor-faktor vang

mempengaruly keputusan konsumen ada 3 (nga) katagon vanu:

a. Pengaruh lingkungan

konsumen dup dalam Iingkungan masvarakat vang komplek  selungga

perilaku proses keputusan mercka dipengaruln oleh unsur

I

3)

4)

Budava. {{ wlinee)

Budava digunakan dalam studi perilaku konsumen, mengacu pada nilas,
gagasan dan sumbul-stmbul vang bermakna vang membantu individu unfuk
berkomunikasi melakukan penafsiran  dan  cvaluasi sebagai  angzota
masyarakal. Contoh budayva atau culiw yang berbedn seperti di Afnka
Femur wamita: cantik adalah bodi gemuk dan bibir tebal tetapi lain Tagi
untuk Eropah disebut cantik sdalah bodi langsing dan bibir tipis

kelas sosial (vocial class}

Masvarakat dibedakan oleh perbedaan dalam status sosio ekonomi yang
berjajar dan vang rendah hinges vang ungge Status kelas sosial kerap
menghasilkan bentuk-bentuk perilaku kossumen vang berbeda seperti;

a)  helas sosial atas berbelaja di Mall Supermarket

B} Kelas sosial menengah berbelanja di pasar

¢} kelas sosial bawah cukup berbelanja pada pasar kerempyvang

Pengaruh Personal (Personal Tnfluence)

Sehagai  konsumen  dalam  melakukan  keputusan  untuk  melakikan
pembelian kerap kah dipengaruhi olch mereka vang berhobungan erat
denpannya. konsumen menghargai orang-orang disekelilingnyva untuk
naschat mengena pilihan pembelian  Sebasai comtoh dalam  membeli
kosmenk dipengarubi oleh teman.

Keluarga | famifyy

keluareas mempakan unit buving decition utama tenty saja dengan pola
peranan dan fungs: vang komplek dan bervarias.

Contoh: dalam membeli mobil maka bapak berkonsutasi dengan istri, anak.
sandara dan sebagmnya
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30 Situass {sialion)

Penlaku konsumen akan berubah dalam situasi vang berabah, perubahan
i hidak dapat diramalkan ’
Contol  dalam bunga bank tinggs maka deposan akan menyimpan uang
sedangkan pada situas: bunga bank rendah deposan akan membeli saham

b, Perbedaan Individu ( fodividual Differences)

Pertlakn konsumen dipengaruhi oleh

[ Sumiber dava konsumen (0 ansumcr Resonroey)

Sehap orang (konsumen ) membawa tiga sumber dava kedala setiap situasi
pencambilan keputusan vaitu wakiu, vang, dan perhatian (yformaiion
recepion ahdd processing capafiling

2y Monvast dan keterlibatan (Aforvation and imvolvement )

Al Rasional motil comolnys dalam membel mesin cuct diharapkan vang
murah, mudah dibersihkan dan enteng wiuk dipmdab-pindah

by Emostonal motif yaite misalnva dalam membeli hem maka membeli
wviamg miahal dan vang bermerk sepen Amow, Valing dan sebagmnya

31 Pengetshuan vty suatu informase vang disimpan dalam ingatan  para
pelangpan vang nantinya dapat tercipta ingatan senta daya tank terhadap
provluk

41 Sikap para pelangpan

31 Kepenbadian, nilan, gava hidup
Conteh: Selebrin kepanbadianmva glamor

€. Proses Psikologis.

Dan proses psikologs unsur yang dapal mempengaruly perilaku konsumen

adalah:

I} Proses imfonmasi aminya seberapa jauh informast yang diterima oleh
konsumen bak yang bersumber dan media cetak maspun  media
elektromika dapat mengubah sikap konsumen terhadap suatu produk.

21 Pembelijaran

3 Sikap dan perubahan penlaku,

Sebagal hasitnva dant model tersebut adalah fakior {angeapan  vang berupa

keputusan umiuk membeli suatu produk yang jadi pilihannva
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M

ke keberhasilan memanjakan pelanggan terletak pada sampai sejauh mana
pelaku bisms pedagang ¢ceran dapat mengist tempal vang cocok untuk memenubs
hasrat pelanggan (konsumen | secm '1crus menerus lingea dapat membentuk
kesetimn mercka terbudap produk vang dipasarkan

LL.5 Perilaku Konsumen dan Tinghkat Kepuasan Konsumen

Penlaku konsumen merupakan tindakan pembeli vang dinvatakan dalam
perbuatan-perbuatan vang melibatkan pembeli dan kegiatan-kematan lain yang
berbubungan dengan konsumst melalui proses pertukaran. Looadon dan Bia
(F9593:8) berpendapat bahwa perilaku konsumen adalah 1ahap-tahap dalam proses
pengambilan  keputusaan  pembelian  mehputi  aktivitas  secars  fisik  untuk
melakukan  evaluasi, menenima. mengeunakan atay menolak suaty produk yvang
ditawarkan perusahaan, Aktvitas fisik vang dimaksud di stas adalah bahwa
seseorang mefakukaan berbagai usaha untuk mencari informasi dan pengetahuan
terhadap sustu produk . membandingkan dengan produk lain  vang sejenis,
melakuban pembelion, mengpunakannya atan menolak penggunsan barang atay
Jasa. Cravens dan kawan-kawan (1998:283) membenkan pengentian vang lebih
khusus tentang penlaku konsemen dengan menekankan pada faktor-fakior vang
mempengarubinya  vaitie Proses  pengambilan  keputusan oleh  pembeli atau
konsumen. merupakan  Keputusan ontuk melakukan pembelian vang meliputi hal-
hal yang mempengaruby hasil keputusan tersebut. Pemahaman terhadap penlakn
konsumen yang berkaitan denpgan kebutuban dan keinginan konsumen sarigai
bermantaar bagi produsen untuk mengembangkian penyusunan PHOLTRITI=ProgEram
pemasaran produkovi

Pemikiran  beronentasi pada  pelanggan  menpharuskan  perusahusan
mierumuskan kebutuhan dan kemginan pelanggan dilihat dan kacamata pelanggan
Secara umien perusahaan dapat menanggapi permintaan  pelanggan  dengan
membenkan apa vang mereka mygonkan, atau apa viang mereka butuhkan atmy apa
vang bemar-benar mereka butuhkan. Konsep kunci pemasaran profesional  adalah
memahami  kebutuban il pelangpan dan memenuhinya dengan letih  baik
daripada apa yang dilakukan para pesaing. Upava mempengarubi sikap konsumen

difakukan melalw kewiatan peniklanan, promosi  penjualan dan jenis rayuan
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kannya Dengzan mempengarihn sikap konsumen diharapkan dapat mempengarobn
perilaku pembelian mereka

Dewasar s perhatian terhndap'h-:[:nuﬂ.qan dan ketidak puasan pelanggan
telah semakm besar. Hal mi dischabkan karena semakin banvaknva produsen
memawirkan produk dan jasa, sehingga konsumen memiliki banvak palihan. Bukn
empins  vimg menunjukkan  perhatian terhadap kepuasan  pelangean  adalah
barvaknyva hisal peneliian vang dipublikasikan menyanghkut kepuisan pelanggan

Richard A Spreng. et al (1996) menvatakan bahwa peranan puas
pelangpan timbul kenka konsumen membandmgkan persepsi mercka mengena
perfarmance produk atan jasa dengan harapan mereka. Kepuasan dan ketidak
puasan  adatah  respon  pelangpan  terhadap  evaluasi  kendak sesuaian
(elescomfirnmation) vang dirssakan antara hasapan sebelumnya dan kinena akival
produk vang dirasakan setelah memakainya

Formell O, e al (1%%) dalam remuanmva menvebutkan babwa (1)
kepuasan konsumen secara menvelumub adaloh hasil evaluasi dan  pengalaman
konsums sckarang vang berasal dari kebiasaan, keandalan dan standanisasi
pelovanan. (2) kepuasin konsumen secara menveluruh adalsh hasil evaluasi dan
perbamdingan tnghkal kepussan dan usaha sgpenis, dan (3) bahwa kepuasan
kensumen secars menveluruh dinkur berdasarkan tnpkat Kepuasan  pelanguzan
berdasgrian  penpalaman  mdikator  harapan  keseluruhan, harapan  vang

berhubungan dengan keterandalan produk atau jasa tersebun

2.2 Hasil Penelitian Terdahulu

Iranggono (1997} menelin  faktor-fakior marketmg mix yang
mempengardn kepussan pembelian konsentral pakan avam ras petelor oleh para
petemak i Kabupaten Malang. Jumlah responden 1040 Sampel diambil secara
proposional smnphng. Sedangkan metode vang digunakan adalah metode anahsis
fuktor, DBerdaswrkan  analisa  faktor  pencliti menenivkan  vaniabel-vanabel
penelman sebagai benkut: X1 adalah produk vang terdin dan: Komposisi bahan,
kepraktisan, mom kemasan dan keastimewaan X2 variabel Harea terdin dan

harga prisduk, potongan harga dan syaral pembayasan, Vanabel X3 terdin iklan d
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magalah, komjengan salesman dun pembenan hadiah Varigbel X4 terdin jarak
toko, lama waktu pesan dan kontinuitas

Berdasarkan penelitian, |:IIL‘TJI;IFI:-E'I]1E1I;_!3]IIIJ|'| kesimpulun bahwa vaniabel 4P
vang terdim dan  produk, harga, promost dan distribusi mempengamhi kepuasan
pembelian konsentrat pakan avam ras petelor oleh para petemak Sedangkan
presizarub domman adalab fakior produk

Imam  Fatom (2003} menehn  fakwor-fakior marketmg  mix vang
dipertimbangkan Konsumen dalam keputusan pembelian hanphone di kots Jember
Sampel yvang diambil sebanyak 100 yaiu penggung handphone yang membeh
senchn bukan hadiah atau pembenian orang lain di Jember Metode pengambilan
sampel adalah Acciderial Sampling ymtu sampel ditentukan pada orng vang
kebetulan bertransaksi di toko-toko handphone. Vartabel vanp dipertimbangkan
vially karaktenstik kelebilan dan produk, distribusi, kinerja produk, promosi
kelebthan produk dan vanasi pilhan produk.  Dengan menggunakan analisis
regresi berganda untuk mengetahui kelima  faktor  vang  rerbentuk  yang
berpengarul secara signifikan adalah sebagan berikut: karaktenstik  produk,
kinerjn. promoss secars simulian vanabel tersebut mempunval penparuh sebesar
66, 368% sedangkan sisanyva 33 .362%, disebakan oleh vanabel lam dan luar
varabed fersebut. Vanabel Kmerja produk mempunvir pengsruh yang paling
dowrnan dalam keputusan konsurmen dalam membeli handphone di kota Jember
vty schesar 13542
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KERANGKA KDNSEFTU.AL DAN HIFWEWH m

BAB 111 .

3.1 Kerangka konseptual

Marketing Mix merupakan kombinasi dan empat vanabel atau kegiatan
it dan sistem pemasaran perusabaan vaitu produk, harga,  kegiatan promosi
dan distibus1. Markeing Mix im asanya dikenal dengan isulah 4P vaitu Proce
(hargal, product (produk),  promedion (promost) dan Place  (lokasi/distnbusi)
dimana marketing mix tersebut merupakan variabel terkendali (komtroliable) vang
dapat digunskan perusshaan untuk mempengaruhi anggapan konsumen  dan
segmen pasar terentu vang ditoju perusashaan, Perusahaan ron 51 untuk
meningkatkan  penjualanoyva  perfu menggabungkan  semua  unsur  penusaran
perusahaan menjadi  sekumpulan kegiatan vang  dapat menentukan  posisi
perusabman lerhadap pesaing, dalam rangka merebut konsumen di pasar sasaran
vaitu dengan cara memngkatkan kepuasan konsumen

Herdasarkan latar belakang masalah, perumussan masalah dan tinjasan
pustaka yang digunakan dalam penelitian 1m maka diperoleh kerangka konseptual
mengenal  Variabel-Vanabel AMarketing Mix Yang Berpengarih  Terhadap
Kepuasan Konsumen Membeli Roti “SIP” Politeknik Negeri Jember.

MARKETING MIX
Produk
Harga kepuasan Konsumen
| Roti “SIP Polteknik
Dhistribiusi Negeri Jember
Promauosi

Cambar: 3.1, Kerangka Konsepteal

F
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3.2 Hipotesis
Rerdasarkan pada rumusan ma:-.a]ah vang dimukan, tojuan penchtian,
kajian teontis, penelitan  terdahulu dan  kerangka konseptual vang telah
dirurmuskan, maka dalam penehitian im diajukan hipotesis kerja sebagai beritkut:
I Variabel markering mix vang terdini dari produk, harga, distribusi dan promosi
secara simultan  berpengaruh  terhadap kepuasan konsumen  rott USIPY
Pohtekmik Negeri lember.

I3

Vanabel marketing mix vang terdin dan produk, harga, distnbust dan promosi

secarn parstal berpengaruh terhadap kepuasan kensumen rot “SIP” Politeknik
Megen Jember.
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4.1 Lokasi dan Wakiu Penelitian

Penelitian im dirancang untuk mengetalin variabel-variabel marketing mix
terhadap kepuasan konsumen rot “SIP" Politeknik Negerd Jember, Penelitian ini
lermasuk dalam tpe pemelitian expianaiory karena skan menjelaskan vanabel-
vanabel mrkenng mixv vang lerdin dan produk. harga, saluran distribus dan
promoss terhadap kepuasan konsumen ron “SIPY Politekmk Negeri Jember,
Lokast penchinan dilakukan di ron “SIP7 Politeknik Negen Jember, sedangkan
witkiu penetitian dilakukan pada bulan Mes bingga Jum w@whan 2004

4.2 Populasi dan Sampel

harena  populasi  yang  diteliti  luas. maka penelitian  im hama
mengpunakan  sgjumlah  responden vang  dipilih sebagai sampel vang  akan
dipmakan sebamyak 100 responden. Metode sampling yvang digunakan adalah
porposive sampdng  vatle dengan pertimbangan pada konsumen vang 1elah
membeli ot “SIPY monmmal nga kal. Alasan mengambil sampel sebanyak 100
responden, hal i sesum dengan pendapar Malhowa (1999:416) bahwa siumgel
vang representanil sebanvak mimmat 5 kali jumbah variabel vang dianalisis

4.3 Tehnik Pengumpulan data

Metode pengumpulan data vang digunakan adalah ehnik anghetkuesioner
vaitu  daftar pertanvaan  vang  digunakan untuk memperoleh  informasi  dari
responden mengenar data pribadi. hal vang diketahi dan dirasakan sehingga akan
diperoleh data primer. Adternatil jawaban terdim dani sangat sefugu (skor 53, Setugu
{skor 4}, ldak ada pendapat/netral (skor 33, udak setugu (skor 2 ) dan sangat tidak
setuju (skor 1),

il
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4.4 ldentifikasi Variabel

Dalam pesselinan mi digunakan beberapa vanabel meliputi vanabel terika
‘dependent variahle (Y ) dan varrabel h::bns D independent varrable (X) vang dapat
diklasifikasikan sehagm benkut -
4.4.1 Variabel Terikat / dependent variable (Y)

Vamabel tenkar adalah vanabel vang dipengaruhi vang akan direliti dalam
penelitian ini. vanu kepuasan konsumen rodi “S1P7 Politeknik Negeri Jember

sesuad dengan kebutuhan dan kemngiman dalam jumlsh terentu

Indikator vang digunakan pada vaniabel dependen (Y) ini adalah
pengenalan Kebwuhan, puas produk berkualitas, kondisi baru dan rasa; puas harga
bersaing,; puds mudah memperolehnya, kepuasan membed

44.2 Variabel Bebas / independent variable (X)

Dengan  berpedoman  pada  landasan  teon dan  penelitian-penelitian
terdahulu maka variabel markering mic erdin dan prodok 031 ) dengan indikator
kualitas, merk, kemasan, garansi dan rasa. Harga (X2) dengan indikator: harga
produk dan potongan harga. Saluran distnibus (X33 dengan indikator, jangkauan
distribiisi, lokasi dan persediaan. Promosi X4 ) dengan indikator: iklan, personal

selling dan pameran.

4.5 Definisi Operasional Variabel
Definisi operasional vaniabel dapar dilibat pada tabel 4.1 berkut ini ;

Tabel 4.1
—— Definisi Operasional Variahel LA
Faktor Variabel Definisi Operasional Variabel
[l ;'1."1"5';-'."-”5;1.-'. ' Produk o Kualitas rot vang meliputi bentuk dan wama
Mex *  Merk adalah ideninas deferensiasi terhadap produk

pesaing.

kemasan berkaitan dengan tujuan penggunsaninya
kondisi produk masih dalam keadaan baru.

Kasa adalah berkaitan dengan selera
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kepuasan
K onsurmen

| Harea

Saluran

{3 strabwsi

Promos

4.6 Skala Pengukuran

Hargs ol merupakan nilm produlk dalam satuan
IONeTer Tereni

Potongan.dhares merupakan pengurangan harga vang
harus dibavarkan.

Harga roti S1P dibandingkan dengan harga produk
lain seqems,

langkavan disiribusi  yae mudah untuk memper- |
oleh rofi

Lokase bermgzan dengan tempat penjuil rof)
Persediaan  vaitu  selalu ada  saat  konsumen |
membutubkan [

klan varia mendengar informasi dan media terténiu
Personal sellimg memperoleh informasi dan tenaga
pemasaran secara langsung I
Pameran vanu mempercleh informasi pada m;umi
terteniu

Pengenalin kebutuhan vailn mengerahui perbedaan
amtar aktual dan keingimanmya

Puss membeli ron “SIPT sesuai dengan kualitas,
kondis: produk dan rsanya

Puss membel ron “SIP karena harganya bersaing
sesuad dengan kualitas, kondisi produk dan razanva
Puas karena mudah memperoleh rob “5IP7 sebiap
st dom persediaan setaly ada

Secarn keseluruhan  pernsaan konsumen  setelah |
miembeli ron “SIPT puassenang.

Lintuk mengukur vanabel-vanabel rersebut diatas diperpunakan kuesioner

vang dibagikan kepada responden. Didalim kuesioner tersebut i susun dalam

kalmat-kahmal peranyaan  dan  responden dimoma memberikan  langgapan
dengan memberikan tanda sikange (X

Tanggapan-tanggapan dan responden tersebut diperpunakan skala Liker

vaitu dengan skala 5 (lima) angka yvakni |

. Sanpgar ndak setuju dengan skor
b. Tadak setupu denvan skor
e Pidak ada pendapat dengan skor

i .
[ 2] —

Ll
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d Setuju dengan skor =1
¢ Rangal sefupu dengan skor =
Schingga semakin besar milai !-'H'H[.E di dapat oleh responden sensakin besar

variahel vang rerkai

4.7 Uji Validitas dan Reliabilitas
1. Uji Validitas

U validitas atau kesalahan dilakukan antuk mengetahul sampal sejauh
mana suntu kuesioner vang diajukan dapat menggah data atan mformas: veng
diperlukan. Seperti dinyvatakan oleh Ankunto (19%8:135) bahwa sehuah mstrumen
dikatakan vahd apabila mampu menggali apa vang diinginkan dan mengunggkap
datn dart vanabel vang diteliti secara tepai. Dalam penchition mi umtuk up
validinss dilakukon dengan weknik korelass Srodver momen mode! Pearson’s
{Arkunto, 1998 138 ) dirumuskan sebagai berikut -

N{Ex'r_l-[iﬁ_f b B

R OO EN) St
Dimana
XY koefisien korelasi
x skor permvataan uniuk setuap subyvek
Y skar toinl
=Y = skin pertivalaan s skor (ol
M total permivatann

Jika provede lebih kel dan o = 5%, beram permyataan-pernyataan dalam
kuesioner tersehut mempunyai validitas atau kesalwhan, yatu hahwa permvataan

dalam kuesioner itu dapat melskukan fungs ukurnyva,

2. Uji Reliabilitas

Feliabilias atau keandalan dilakukan untuk mengetahu sampal sejaub
mana kuesioner vang digukan dapat membenkan hasil vang tdak berbeda jika
dilakukan pengukuran kembali terhadap subjek vang sama pads wakiu vang
berlainan. Seperti dinvatakan oleh Nazir (1998:125) babwa, sualu kKuesioner
disehut mempunyi relishilites ston dapal dipercva, ka kuesioner 1tu stabnl, dan
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dapat diandalkan sehingga Karena pengpunaan Kuesioner tersebul berkali-kali
akan membenkan hasil vang serupa

Dalam penelivan i up n:l:'ﬂhiliras difakukan dengan melibal kochisien
Afptar Cronbach yang diramuskan sebagal berikut

“=|=[k.]k

Dumani

i keandalan Alpha Cronbach

k = qumlah pemyataan dalam skala

r = rata-rata korelasi diantara butir pemyataan

tekmk i dilakukan pads pernvataan-pemyataan handal, sedangkan kriterianyva
menurut Ankunto { 199856 sebagm benkut

Tabel 4.2
T <0200
2 0200 039 |Rendah
3 (04000599 Cukup
4 060 0,799 ~ Tinge
5 D800 - 1LOM0 " Sangal tings

Sumber | Arikumto ( 1998:56)

4.8 LUji Hipotesis
. Analisis Regresi Berganda

Muandel analisis Regresi Linier Berganda ini digunakan uniuk mengetahu
ada tidaknya pengarub signifikan vanabel produk, harga, saluran disiribusi dan
promosi terhadap kepuasan konsumen membeli roti “SIPT Politecknik Negeri
Sember, baik secara parsial manpun bersama-sama. Adapoan moded regrest linier
berganda dapat dirumuskan sebaga benkut | Djarwanto dan Subagve, 1996:309)

Y = b0+ X+ Xy 4 baXs + by Xy + e
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iy

chimana

Y = kepuasan konsiamen

b, b, b, by = adalal koefisien repres: dan masing-masing  vanabel
independen X, X, X X

bia = Konstmnia

€ adalah error atau sisa tresidual )

Xl Produk

b4 Hisrga

X3 Saburan Distribusi

w4 = Promaosi

X Ui Regersi Secars Simoltan/Bersama-Sama | F )

Penpupian vang  dilakokan  antuk mengetahn apakah  semus  vanabel
behas radlependenr variahie secara bersama-sama (smultan ) dapat mempengaruhi
variahel teriknt | dependent varable dan difakukan dengan cara membandingkan
milm knns F dengan mlm Foy (F mno) vang terdapat pada tabel Anafiss of
Variaonces dan hasil perbitungan dengan meénggunakan program SPSS release
1AL,

Lintuk mengetahui besamya  pengarub seluruh  variabel bebas  secara
bersama-saama  terhadap  varishel tenkat digunskan RY sebagam  koefisien
determimas:. Melakukan pengukuran persentase pengauh masing-masing vanabel
bebas’ wmdependent variable werhadap vanabel terikat | deperndent variable dimana
hasilnya dapat dilihae dan hasil perhitungan dengan menggunakan  Komputer
progeram SPSS refease 11 .0

3. Uji Secara ParsialSendirvi-Sendiri( )

Pengujian yang dilakokan untuk  mengetahul  apakah masmg-masing
variabel  bebas/indepoendens varable secara sendin-sendini  (parsial)  dapat
mempenigaruln vanabel tenkat deperdent varable dan dilakukan dengan cam
membandingkan nilm knts 1 dengan nilai ¢ (1 rate) vang tedapal pada 1abel
denpan derajat  kesalahan 5% Untuk mengedalun besamyva pengaruh masing-

masig vanabel bebas secars parsial terhadap pengambilan keputusaan konsumen
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membeh ot “SIPT difakukan dengan melihat nilal ¢ (koefisien  detenninasi
parsial ) masmg-masing vanabel Berdasarkan milan ¢ oo, maka dapat diketabn
vanabel bebas mana vang |'rw1'np|.|n}'az pengaruh paling besar terhadap vanabel
terganiung, Anafvsis of  Parromees dan hasil perhiiungan dengan menggunakan
program 5P55 11,0

4.9 Uji Asumsi klasik

Untuk menguji asumsi dasar program lmier berganda dimiana meliputa

[PEnEupian ilas ;

1. Analisis Mulikolinieritus
Medvikerdtnertias bilamana salah satu dan vanabel-vanabel bebas boregresi
terhadap vanabel vang lam (terdapar korelass yang sanga tnggi antar vaniabel
bebas) Untuk meliban terjadi smodeokolmertay stsu tidak, kita bisa melihm
dan tabel mla VIF. Hines dan Douglas ( 1991:20) mengatakan balwa mkn
miliad VIF letah keéctl dan 4 atae 5, maka tdak terjadi snelrikedfnter

2 L ji Antekaorefasi
Awtokorelast artinya bahwa gangouan di saty observast tdak  berkorelass
dengan gangguan di observasi yang lain, dalom arti babwa mila vanabel nidak
bebas  hanya  diterangkan oleh vanabel bebas dan bukan oleh  variabel
gangguan. Lmuk melthar terjady tdaknya autekorefas dapat diketalan dan
nilal urbin-Watson Test vang kemudian dibandingkan dengan milai o, dan o

(takel of dan Durbin-Watsom). Dengan rumus schaga benkut (Supramo, 1997
| 0%

e, 6.,
o = 53

n

iy

¥
il
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Tabel 4.3
L Statistik # Durbin-Watson

No. | Nilai Kritis | Keterangan !
| d d] | Menolak Ho ' 1

| Buktt utokorelasi positi§
| 2 di =d<d, | Daerah keragu-raguan H
3 chy ol €4 - o, | Tidak menolak Ho @ bukti ridak |
| terjadi autokorelass !
4 { dh=d=4 i | Daetth keragu-raguan |
& of =4 i | Menolak Ho .
| Bukn gutokorelas: negani’ l

Sumber - Crugarati | 1999-216)

3. Uji Heverekedastiviray
Yamu untuk mengetalun apekah vanabel pengeangu dilam persamamn regres)
mempunyval varan vang sama atau Ddak Jikn varan dan satu residual
kepengamatan yang lun tetap maka disebut fusmekedasisiios. Sedanghan jika
varian berbeda maka disebn hererndedarisigy. Model regresi vang baik

adalah vang bdak AeteroRedasnisifas atau homokedssisiion
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b1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian vang dilakukan perilaku konsumen terhadap
kepuasan konsumen Roti “SIPY Politeknik Nepen Jember dan berdasarkan hasil
analisis pada bab sebelumove, dapat diambil beberapa kesimpulan sehagai
berikut:
I Vamabel Marketing Mix vang terdin dari Produk (X;), Harga (X}, Saluran
Dristrbust (X1, dan Promosi (X ) mempunyal pengarul secam simultan vang
signitikan terhasdip kepuasan konsumen ron “S1P7 Politeknik Negeri Jember
(%) Hal tersebut dapat dibuktikan dari perhitungan F test sebesar 17.207 dan
B Adjusted = 0,760 yang berarti 76% kepuasan konsumen dipengaruhi oleh
vanabel marketing mix vang terdin dari produk, harga, saluran distribusi dan
[Hsi T
Vanabel Markerng Mix yang terdin dari Produk (X,), Harga (X:), Saluran
Distobus (%), dan Promosi (X)) mempunyai pengaruh secara parsial yvang

]

sigmilikan terbadap kepussan konsumen roti “SIP” Politeknik Nepen Jember
(¥) Hal rersebur dapat dibuktikan dan perhitungan ( hitung dari semua
varabel bebas vang sigmifikan, dimana ., senua variabel Markedtng Mix
produk (5,648), harga (4,908), saluran distribusi (3,499) dan promosi (3.210)
bebih besar don tue (1.658) Hal un didukong pula milar Beta masing-masing
vaniabel Marketing Mix produk (0.368), harpa (0279), saluran distribusi
(0,172 ) dan promosi (0,1 38)

6.2 Saran

L. Roti “S51P"  Polteknik  Neperi  Janmber khususnva  diharapkan  lebih
memperhatikan varabel produk dengan indikator-mdikator kualitas. merk.
kondisi roft vang baru, kemasan dan rasa, karena berdasarkan penclitian

vanabel produk dilihat mim © test maupun nila beta dan hasil penclitian

il
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fi

mermbik nilas testinggi dibanding vaniabel  marketing mix lainnya Vi
mermpengaruhl konsumen membeli ron “SIPY Politekmik Negen Jember
Perubahan penlako konsumen h-m:r{ﬂ' taktor-faktor yang mempengarahinya
hendaknya  selalu dianalisis.  Tindakan ini dimaksudkan bahwa pelaku bisnis
selalu mencari informasi mengenan apa vang dibutuhkan dan diinginkan olch
konsumen dalam upava untuk memenangkan persaingan.  Permasalihan ini
eral hubungannya dengan  semakin  tumbuhnyva  bisms  rotikue, dengan
demikian ron”SIP” Politekmik Negeri Jember mampu memenuhi harapan dan
konsumen

Mengimgal  masvarakat pada umumnva adalah sebaga konsumen mendid,
schingga para konsumen banvak menjadi korban para produsen khususnyva
dalam hal produk makanan dan minuman,  oleh karena i diharapkan
pemenntah bekerjasama dengan lembapa konsumen untuk mengkapanvekan
kepada masvarakat agar mengkonsums: produk vamg sehit.
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DAFTAR KUESIONER

L]

Lampiran ¢ 1 Bundel

Hal Permohonan untuk menadi Responden Penelitian
kepada Yih

Bapak/Ibu /Sdr/i

[ Tempit

Pengan honmmat,

Dalam  rangka penulisan  Tesis untuk  Propgram  Pascasarjana (52}
Umiversias  Jember, maka sava Memerlukan  beberapa  informasi  untuk
mendukung penelitian saya vang berjudul: Pengaruh Marketing Mix Terhadap
kepuasan Konsumen Membeli Roti “SIP” Politeknik Negeri Jember.

Untuk it sava mohon kesediaan Bapak/Thu/Sdri berkenan memberikan
miformasi dengan memjawab semua permyataan yvang ada di dalam kuesioner
iterfaripir), semua mformas vang saya peroleh melalui kuesioner ini hanyva akan
digunakan untuk penelitian 1 saja dan akan sava japa kershasiaannya.

Atas kesediaan  Bapak/lba/Sdrts meluangkan  wakiu  untuk  mengisi

kuesioner imi, saya acapkan terma kasih,

Hormat sava

Hetno Sari Mahanani
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I. ldentitas Responden

I Nama

2. Usia

1 Pekerjaan

4. Jems Kelamm

5. Pendidikan Terakhir

1L Daftar Pertanyaan

Indikator Produk (X1

I Dalam membeli rou anda mempertmbangkan kualitas vang meliputi bentuk
dan wama

| Samgat Tdk Setuju_ Tdk Setjn | Tidak Ada Pendapat | Setwju | Sangat Setuju

2. Merk menjade pertimbangan dalam membeli roti

_ Sangat Tdk Setuju_ Tdk Setuju | Tidak Ada Pendapat | Setnju | Sangat Setuju |
e | |
1 E. |

3. Bentuk dan daya mhen kemasan menjadi periimbangan dalam membedi ron

l

4 Jamnan produk dalem keadaan baik. tahan lamas dan tdak rusak menjadi
pertimbangan dalam membeh roti.

| Samgnt Tdk Setuju | Tdk Setuju | Tidak Ada Pendapat | Seiuju | Sangat E-quj!_l
' i

5. Rasa memupukan pertimban gan mama sast membel ron

_Sangat Tdk Setuju Tdk Setujo | Tidak Ada Pendapat | Setuju | Sangat Setujn
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Dol r 1
I Harga produk menpd) pertimbangan dalam membeli roti

 Sangat Tdk Sctuju  Tdk Setuju | Tidak Ada Pendapat | Setju | Sangat Setujo

2. Potengan harga menjadl pertimbangan dalam membeh ren

 Sangat Tdk Setuju Tdk Setuju | Tidak Ada Pendapat _ Setuju | Sangat Setujn |

5. Harga roti “SI1P” bersaing dibanding dengan harga roti sejenis produk lain

[ :'i.lng.r;l 'Idh‘brt_llll Tdk Seinju I Tidak Ada Peadapat ] ﬂem_J_u ‘n:lngyl Eetujn |

reil i ] ] b

I Anda mudah memperoleh ron “51P7 vang akan anda beli

hnngm_idk"ﬂlup _ '.Idli bntlju | Tldah. Ada Pendapat 'iﬂuJu__ Sangnl Setuju

2 Toko'tempat pequal rott “SIP mudeh anda jangkan

Sangat Tdk Setuju  Tdk Setuju | | Tilak Ada Pendiapel | Seiuju | Sangat Setajs

A Setap anda membel ron "S1P7, produk selalu tersedia

| Samgat Tdk Setuju  Tdk Setuju | Tidak Ada Pendapat | Setuju | Sangat Setuju

1

Indikator Promosi (X4)

| Pertimbangan membeh ron “51P" dipengaruhi oleh tklan

| Sangat Tdk Setuju T'dk Setuju 1 Tidak Ada Peadapat | Setuju | Sungnt Setuju |
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2. Pemimbanpgan membeli rot “SIP7 Karena dilakukan salesman'penjual keliling
vang mendatang anda

§ & = el B = 4
| Samgal Tdk Setuju  Tdk Setuju  Tiduk Ada Pendapat | Setuju | Sangatl Sebujo |

3. Pertimbangan membeh rott “SIP setelah mehhat di pameran

| Samgat Tdk Setuju Tk Setwju | Tidak Ads Peadapat | Setuju | Sangat Sewiju |

Indikator hepuasan honsumen (Y )

I kepuasan membeh ron adalah apabila produk vang diawarkan sesuar dengan
keingman dan Kebutuban

: Samgat Tdk Setujo Tak setujm | Tidak Ada Pendapat | Setnju | Sangat Setuju

2. Anda puas membeh ron 5P sesua dengan kualmas, kondisi produk dan
TASAN VAL

| Sangat Tdk Setuju  Tdk Setuju Tidtak Ads Pendapat I Setuju | Sangat Setuju

V. Anda puas membeli rot “SIPT karema harganya bersamng sesua dengan
kualitas. kondis produk dan rasanva

| Samgat Tdk Setuju '.'rqa.&ef_-j.-_]f_ﬁu_- k Ada Pendupat | Seinju | Sangat Setuju |

4 Anda merasa puas karena mudah memperoleh roti “SIP” setiap saar dan
persediaan selalu ada

| Sumgat Tk Setuju | Tdk Setujn | Tidak Ada Pendupat | Setuju | Sangat Setuju

5. Secars keseluruhan perasaan anda setelah membeh rot “SIP” puas/senang,

 Sangat Tdk Setuju Tdk Setwju | Tidak Ada Pendapat | Seiuju | Sangat Setuju |
| | |
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Lampiran 3 : Reliability & Validity

L)
egddkd Method 1 (space saver) will be used for thig analysis dssses

REL I'ABRET LITY ANAMALY ZEIT 8 = ECALE L B H K
Mean Std Dewy Cases
ls Xl 3, BRO0 L8211 160,0
2 ¥l.2 4, 1RO +TahR2 1000
3 Hl.3 3, 5400 Ba0T 100, o
q, Xl.,4 1, 4300 a4 100, 0
L k1.5 3.2800 i 1148 1oo,0
M of
Statiatica for Mean Varlance Gtd Dev Warlables
BLALE ILH, Z2&00 i, 5581 231345 5
[tem—total Statistics
Scale Eifale Corrected
Maarn Varlance 1t e Blpha
1f Ttem 1t T lkom Total T Tkem
De ] et ad Deletan Tareelation eleted
¥1.1 bl Sl 1, BETH +ITae + 1004
Rla.2 L, ano 4, 4481 LOETN B3RO
®¥1.,3 1A, 7000 4, B4@S JOlRG L5189
K1.4 Ld, BI0G 4,1930 #2071 . 7285
Xl.h | & FT00 4,2815 1554 ¢ TAOE
Peliabllity Coafficlenta
B ol Chges = 100, 0 H of Iteps = 5

Alpha - , 7397
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Reliability

""" * Method 1 (space sewer) will be wsed for this analysie =++++

RELIABLCLITY

1. el
L] Bl -y
=y -
3. 2.3
Statistics for Hean
SCRLE

item=total Bearliscica

Egaly
HMean
if ltem
Deleted

X2l £, 5300
XE. 2 A, N0
X33 &, el

Ealiability Cesfflelents

N af Cagzs: = 100, 0

Alpha = 1]

1o, q4a60

ANAMALY SIS - ST AL E A LD HA|
M=an Gid v an=n
3,5100 P TRAS 160G, 0
3,3%00 LEF5E 100, 0
3y SE00 s ERE3 100, 0
N ol
Varinnca 5td pew vVariables
1, 8044 1,3453 3
Beals Corrected
Variancse IE=m= flpna
if It=m Total af Itam
Deleieg Porrelation Deleted
LA I E S 632
3,2140 L0443 , 8133
F, 071 387 TSR

N of Items = 3
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Reliability .

sesdee Method 1 (space-sdver| will be used for thisp spmalysip serees

RELIABLLITY ANALY SIS = SCALE A L F HAI
Hledn Std Dew Cassa
1, b i 2, 3300 T ton, o
-8 & [ 3, 2800 ST 100,08
B 3.3 1,75800 PR g Lon,a
i e
ftatisgtice for Mean Variancs shd Dew Varlableg
ECALE 10, 0k = BRET 1, §2¥] 3

Iter—totad HBtatlstblcs

cale Scals Corprepted
Mozn Warianecs Item= #lpha
LT TFram At Irem Takbal A0 Treh
[ T el ated Corralation Lnlated
XE, 1 J, UTO0 4,831 |,il-.:l:l_al +EEEE
- T P G, TIO% ﬂ,lE“;IElS OSSE l,'.l“iﬂl'j
¥4 K, E100 4, 4BDNT S OETH v TS

Relinbllity Coefflciants
fl of Capeszs = 100, O Neaf ITtemg = 3=

Alpha = # T4
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Regression

Descriptive Statistics

hl=an 2id Eleu_l_a_l_f_u_‘:ﬂ
Keruasan Konsuman 3 B2E0 e 100
Produk 36520 4270 100
Harga 3 4H00 A4TE 100
Saluran Chstribus 32333 LG40 100
Promasi 3.5800 5352 100
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Variables Enteredfemeaved

Vanables
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‘wariables
Ramowad

Meihod

Model

| Eromaal
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Prodik,
Saluran o
Casirikms

| Enber

4 &l requested varables enfered
D. Depandent Yariable Kepuasan Konsumed

Mioded L
Adjushe Sid. Ervor Duitsn
Adpoe i R R Fha arsca
T BEa S B33 T80 2hER Z A
B Predecions (Canstant]. Prormas:, Harga, Progduk, Saluran
0. Dependen Varabs Kepuissn
ANOYAD
Sum o
ade| Sguares ol Mean Sguare | F Sig
1 Fagmession BN 4 481 | 17200 nooe
Hesidizal A 353 as 8. 697E-07
Tatal a8 | 22 | |

8. Predictors. (Constant), Promosi, Harga, Produk, Saluran Disthbusi
b Dependent Varahle Kepuasan Konsumen
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Charts

Expected Cum Prob

Normal P-P Plot of Regression Stand
Dependent Variable: Kepuasan Kons

B o0 2% 50 % 1.00

Observed Cum Prob
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