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ABSTRAKSI

Penelitian ini berjudal “ANALISIS SIKAP KONSUMEN TERHADAP
ATRIBUT PRODUK YANG DITAWARKAN LEMBAGA PENDIDIKAN
KOMPUTER PPKIA JEMBER”, membahas tentang bagaimana sikap
konsumen terhadap atribut produk vang ditawarkan PPKIA Jember dan
bagaimana kelanjutan dari sikap tersebut. Atribut vang ditawarkan dalam
penelitian ini meliputi lokasi, kwalitas computer, biaya studi, penyampaian materi,
ruang belajar, buku pedoman, jam belajar. Penelitian vang dilakukan ini
merupakan penelitian survei dengan metode pengambilan sampel menggunakan
teknik non probability sampling vyaitu accident sampling, responden dalam
penelitian ini adalah siswa dari PPKIA Jember.

Untuk mengetahui sikap responden/konsumen terhadap atribut yang
ditawarkan PPKIA Jember, dilakukan dengan memberikan pertanyaan-pertanyaan
vang bertujuan untuk mengetahui sikap responden terhadap PPKIA Jember, yang
terdiri dari komponen kognitif dan afektif dengan menggunakan skala /ikert
dengan 5 (lima) tingkatan, yaitu 2,1,0.-1.-2. Selain mengukur sikap, penelitian ini
Juga mengukur Norma Subyektif dengan menggunakan normative belief” dan
motivation to comply serta pengukuran B1.B yaitu apa yang dilakukan konsumen
dengan sikap mereka tersebut. Hasil perbandingan dari komponen kognitif dan
afektif yang menunjukkan nilai tiap atribut pada komponen kognitif lebih kecil
dan pada nilai atribut pada komponen afektif. bisa dikatakan PPKIA Jember
kurang bisa memenuhi harapan dari responden sebagaimana harapan responden
terhadap lembaga pendidikan computer secara keseluruhan.

Berdasarkan pembahasan mengenai sikap responden/konsumen secara
keseluruhan, mereka cenderung menilai baik atau positif terhadap PPKIA Jember.
Skor hasil pengukuran Subyektif Norm yang sama-sama positif menunjukkan
baik keluarga maupun teman-teman pada prinsipnya setuju bila responden
menggunakan jasa PPKIA Jember. Keluarga maupun teman-teman responden
Juga menerima keputusan untuk menggunakan Jasa PPKIA Jember

Hasil pengukuran terhadap B.BI, menunjukkan bahwa secara keseluruhan
konsumen mempunyai sikap positif terhadap PPKIA Jember. Hal ini disebabkan
selain mematg pada faktor internal (sikap) mereka bersikap positif, juga pendapat
kelompok referensi yang juga positif terhadap PPKIA Jember. Karena kedua
bagian tersebut besar pengaruhnya dalam membentuk perilaku pembelian, maka
secara keseluruhan mereka mempunyai keinginan untuk menggunakan jasa
PPKIAJember.
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. PENDAHULUAN———

1.1 Latar Belakang
Jaman yang serba modern ini kehidupan manusia tidak bisa lepas dari

dunia pendidikan. Pesatnya perkembangan dan kemajuan jaman sudah demikian
tinggi membuat hampir tidak ada kehidupan manusia yang tak tersentuh oleh
pendidikan, sehingga pendidikan merupakan suatu kebutuhan bagi setiap manusia.
Menjelang abad 21, awal milenium ke-tiga beberapa ahli memproyeksikan betapa
semakin pentingnya suatu pendidikan komputer, karena itu manusia semakin
membutuhkan adanya suatu pendidikan komputer yang berkualitas. Adanya
kebutuhan manusia yang semakin banyak mengenai pendidikan komputer maka
timbul berbagai macam produk dan jasa yang berkaitan dengan upaya penyediaan
jasa pendidikan komputer yang mencukupi masyarakat. Jaman yang telah
mencapai pada situasi persaingan yang ket?ﬂ’menjadikan menu sehari-hari bagi
pelaku bisnis disetiap sektor kegiatan. Fenomena ini tidak hanya terjadi dikota-
kota besar saja, namun juga terjadi dikota-kota kabupaten.

Sekarang, dibidang jasa pendidikan komputer, telah banyak lembaga
pendidikan komputer yang menawarkan berbagai macam atribut jasa. Ketika
persaingan semakin ketat, atribut-atribut yang ditawarkan suatu lembaga
pendidikan komputer seperti lokasi, kualitas komputer, biaya studi, penyampaian
materi, ruangan belajar, adanya buku pedoman untuk membantu belajar, dan jam
belajar menjadi hal yang sangat penting guna menarik minat konsumen untuk
menggunakan jasa lembaga pendidikan komputer. Hal demikian mengakibatkan
lembaga pendidikan komputer dituntut untuk mengetahui apa yang dibutuhkan
konsumen. Banyak yang perlu dipikirkan para pengelola lembaga pendidikan
komputer karena berbedanya konsumen sehingga dipandang sebagai sesuatu yang
harus diperhatikan. Setiap konsumen akan berusaha mencapai puncak atau jasa
yang yang dapat memenuhi keinginan atau kebutuhannya, dimana kebutuhan atau
keinginan setiap konsumen tersebut akan berbeda satu dengan yang lainnya. Agar
dapat memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen, maka perlu dilakukan

beberapa langkah, salah satunya adalah memahami sikap konsumen. Perusahaan
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yang mengetahui sikap konsumen akan mudah untuk mempengaruhi konsumen
agar membeli atau mempergunakan jasa yang ditawarkannya.

Sebuah perusahaan dinyatakan berhasil bila jasa yang ditawarkan
mampu untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan serta harapan konsumen
sehingga mereka puas. Perusahaan harus senantiasa mengetahui bagaimana sikap
konsumen terhadap jasa yang ditawarkan. Karena sikap konsumen akan
mencerminkan tingkat kepuasannya dan sebaliknya tingkat kepuasan konsumen
sangat dipengaruhi kemampuan perusahaan dalam memenuhi keinginan dan
harapan konsumen. Bagi konsumen atribut yang terdapat dalam suatu produk
vang ditawarkan akan memberikan daya tarik tersendiri bagi konsumen.
Konsumen akan memiliki penilaian yang berbeda-beda terhadap atribui yang ada
dalam suatu produk baik barang maupun jasa sesuai dengan informasi dan
kebutuhan yang ada pada konsumen. 3

Terbentuknya perilaku konsumen— dengan factor-faktor yang melatar
belakanginya dapat dijadikan informasi yang merupakan dasar dalam
pengambilan keputusan dan penentuan kebijakan untuk menyusun strategi
pemasaran yang efektif dan efisien sehingga apa yang menjadi tujuan perusahaan
dapat tercapai meskipun dengan persaingan yang semakin ketat. Melihat
fenomena yang demikian, hal yang sangat menarik untuk menganalisis sikap
konsumen terhadap jasa yang ditawarkan perusahaan karena Jasa yang ditawarkan
beragam diharapkan lebih dapat meningkatkan kemampuan dalam memberikan

kepuasan konsumen.

1.2 Perumusan Masalah

Persaingan yang semakin ketat dengan banyaknya perusahaan yang
menawarkan beraneka ragam jasa mengakibatkan konsumen dihadapkan pada
berbagai pilihan dalam memilih lembaga pendidikan komputer yang bisa
memenuhi kebutuhannya. Setiap konsumen akan memilih lembaga pendidikan
komputer yang bisa memenuhi keinginan atau kebutuhan, sebab itulah untuk bisa

memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen, maka perusahaan yang
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mengetahui sikap konsumen akan mudah untuk mempengaruhi konsumen agar
membeli atau menggunakan jasa yang ditawarkannya.

PPKIA Jember merupakan salah satu lembaga pendidikan komputer yang
sudah cukup senior didaerah Jember. PPKIA menawarkan atribut-atribut seperti
lokasi, kualitas komputer, biaya studi, penyampaian materi, ruangan belajar,
adanya buku pedoman untuk membantu memahami materi. dan waktu belajar
vang bisa disesuaikan, sangat ingin mengetahui bagaimana sikap konsumen
terhadap atribut yang ditawarkannya tersebut. Konsumen sangat pandai dalam
memberikan penilaian terhadap atribut produk yang ditawarkan oleh perusahaan.
Semakin merebaknya customer satisfaction membuat PPKIA Jember semakin
gencar menciptakan atribut produk yang bertujuan memuaskan dan menjaga agar
konsumen tidak berpaling pada lembaga pendidikan komputer lain. Hal demikian
membuat pihak PPKIA Jember merasa perlu mengadakan analisis terhadap atribut
yang ditawarkan sebagai upaya mempertaharﬁian dan menjaring konsumen baru.

Mengacu pada fakta diatas, permasalahan yang dihadapi oleh perusahaan
PPKIA adalah “Bagaimanakah sikap konsumen terhadap atribut produk yang
ditawarkan PPKIA Jember 27

1.3 Tujuan dan Kegunaan Penelitian
1.3.1 Tujuan penelitian
Tujuan penelitihan ini adalah untuk mengetahui mengetahui sikap konsumen

terhadap atribut jasa yang ditawarkan PPKIA Jember.

1.3.2 Kegunaan Penelitian

I. Sebagai bahan informasi dan bahan pertimbangan bagi pihak PPKIA Jember
dalam menetapkan kebijakan khususnya strategi pemasaran

2. Sebagai bahan pertimbangan bagi pihak peneliti lainnya khususnya yang

melakukan penelitian tentang sikap konsumen.

SE
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iI. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Tinjauan Penelitian Sebelumnya

Penelitian sebelumnya mengenai sikap konsumen terhadap produk jasa
pernah dilakukan oleh Achmad Tonny A dengan judul “Analisis Faktor-Faktor
Yang Mempengaruhi Sikap Mahasiswa Pada Jasa Perpustakaan Universitas
Jember” pada tahun 2001. Penelitian yang dilakukan Ahmad Toni ini juga
bertujuan mengetahui sikap konsumen terhadap jasa perpustakaan Universitas
Jember.

Pertanyaan yang ada dalam kuisioner ini ada 2 formula vaitu l\omponen
kognitif dan komponen afektif dimana skala yang digunakan adalah skala Likert
vaitu sangat setuju dengan skor 2 (dua). setuju dengan skor 1 (satu), tidak tahu
dengan skor 0 (nol), tidak setuju dengan skor -I(negatif satu) dan sangat tidak
setuju dengan skor -2 (negatif dua). Faktor-gktor vang mempengaruhi konsumen
dalam menggunakan jasa Perpustakaan Universitas Jember adalah 1. Buku vang
tersedia bervariasi, 2. Lokasi yang strategis Ruangan yang nyaman, 3. Layout
ruangan yang teratur, 4. Suasana ruang baca yang tenang, 5. Pelayanan
administrasi yang baik, 6. Kemudahan dalam memperoleh buku, 7. Parkir yang
aman, 8. Tersedianya fasilitas pendukung, dan 9. Jam pelayanan yang memadai.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa pelayanan vang dilakukan perpustakaan
Universitas Jember dapat memuaskan sebagian besar mahasiswa (72%)
Universitas Jember.

Persamaan antara penelitian A. Toni dengan penelitian ini:

a. Sama-sama bertujuan mengukur sikap konsumen
b. Menggunakan Metode Fishbein untuk mengukur sikap konsumen.

Perbedaan antara penelitian A. Toni dengan penelitian ini:

Responden Toni adalah mahasiswa yang pernah menggunakat jasa Perpustakaan
Universitas Jember, sedangkan responden penelitian ini adaiah siswa lembaga
pendidikan komputer PPKIA Jember yang masih aktif Berdasarkan penelitian

tersebut penulis tertarik untuk melakukan penelitian mengenai sikap konsumen,

ii
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namun pada obyek dan respoden yang berbeda yaitu pada Lembaga pendidikan

komputer PPKIA Jember, dengan responden siswa PPKIA jemper.

2.2 Landasan Teori
2.2.1 Pengertian Pemasaran

Pemasaran merupakan hal yang sangat penting dalam berbagai bidang
usaha, bahkan bisa dikatakan sebagai ujung tombak, baik ity pada bidang usaha
barang maupun jasa. Kotler (1995.8) mendefinisikan bahwa pemasaran
merupakan suatu proses sosial dan manajerial dimana individu dan kelompok
mendapatkan kebutuhan dan keinginan mereka dengan menciptakan, menawarkan
dan bertukar sesuatu yang bernilai satu sama lain. Melihat definisi diatas dapat
dikatakan bahwa pemasaran tidak hanya sekedar pembelian dan penjuaian saja,
namun meliputi seluruh kegiatan perusahe;an yang bertujuan menciptakan
kepuasan konsumen melalui proses pertukafén. Pemasaran dari waktu ke waktu
dirasakan sangat penting dalam sistem bisnis baik nasional, regional maupun
internasional. Sebab itulah kini posisi pemasaran semakin menonjol dan

mendapatkan perhatian yang utama.

2.2.2 Manajemen Pemasaran

Manajemen pemasaran adalah proses perencanaan dan pelaksanaan dari
perwujudan, pemberian harga, promosi dan distribusi dan barang-barang, jasa dan
gagasan untuk menciptakan pertukaran dengan kelompok sasaran yang memenuhi
tujuan pelanggan dan organisasi ( Kotler 1995:16). Melihat defimsi di atas, dapat
diambil pengertian lebih lanjut bahwa tugas manajemen pemasaran adalah
mencari permasalahan-permasalahan yang dihadapi perusahaan vang kemudian
dicari pemecahan masalahnya sampai tercapainya tujuan pelanggan dan

organisasi.

2.2.3 Fungsi Pemasaran
Dewasa ini fungsi pemasaran memiliki arti yang semakin penting karena

mencakup usaha perusahaan yang meliputi identifikasi kebutuhan konsumen,

W
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penentuan harga, penentukan jalur distribusi, dan promosi sehingga kegiatan
pemasaran merupakan kegiatan yang saling berhubungan sebagai suatu sistem
kerja yang menyeluruh untuk menjaga kelangsungan hidup perusahaan/
organisasi. Hal ini dikarenakan suatu organisasi atau perusahaan didirikan dengan
harapan bahwa organisasi tersebut mampu bertahan hidup dan beradaptasi dengan
lingkungan sehingga keberadaannya dapat diterima dalam masyarakat, dimana
reaksi masyarakat untuk menerima maupun menolak keberadaan suatu perusaligan
tidak terlepas dari kebutuhan terhadap masyarakat perusahaan tersebut maupun
kecakapan dalam menjalankan fungsi pemasaran.

Winardi (1991:31) menyatakan bahwa menurut Rayburn TouSly et.al
fungsi pemasaran, meliputi:

I. Fungsi Penjualan (Sel/ing)

Penjualan mempunyai tujuan untuk menciptakan permintaan akan produk
tertentu dan mengusahakan mencari pemb%’fi kepada siapa produk tersebut dapat
dijual dengan harga yang memuaskan pihak penjual dan pembeli.

2. Fungsi Pembelian (Buying)

Pembelian bertujuan untuk mendapatkan barang, baik untuk dipergunakan
dalam bidang produksi maupun untuk dikonsumsi secara pribadi. Pembeiian
timbul dari usaha-usaha pembelian oleh perusahaan dan konsumen. Fungsi
penjualan dan fungsi pembelian disebut Juga fungsi pertukaran.

3. Fungsi Pengangkutan (7 ransportation)

Pengangkutan merupakan transfer produk dari produsen ke konsumen.
Transportasi menyebabkan bertambahnya variasi barang yang tersedia untuk
konsumsi dan berkurangnya biaya serta menambah kecepatan distribusi fisik
produk tersebut.

4. Fungsi Penyimpanan (Storage)

Penyimpanan berarti menyimpan produk (barang) dari saat produksi
selesai sampai waktu produk (barang) tersebut dikonsumsi. Penyimpanan
menimbulkan  kemungkinan  untuk mempergunakan barang-barang yang
diproduksi secara musiman selama setahun atau lebih, karena barang-barang yang

diproduksi untuk pasar dapat disimpan sampai terdapat permintaaan akan barang

&%
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tersebut. Fungsi pengangkutan dan fungsi penyimpanan disebut juga fungsi
pengadaan secara fisik.
5. Fungsi Pembiayaan (/inancing)

Pemasaran membutuhkan modal yang dapat disimpan dalam bentuk tanah,
bahan baku, mesin, dan barang yang dipergunakan dikemudian hari. Disamping
itu proses pemasaraan mencakup pula pemberian kredit kepada para pembeli.
Guna menghadapi hal-hal tersebut maka perlu dilakukan pengawasan aias modal
dan alat-alat (cara) penyediaan modal tersebut.

6. Fungsi Penanggungan Resiko (Risk Taking)

Semua proses pemasaran, mulai barang ditangan produsen sampai barang
disalurkan kepada konsumen tidak terlepas dari faktor resiko, baik resiko yang
disebabkan oleh alam (banjir, tanah longsor), maupun resiko yang disebabkan
oleh manusia (pencurian, kebakaran). Resiko ditanggung oleh pihak-pihak yang
terlibat dalam aktivitas pemasaran, terutaﬁfé oleh mereka yang mengambil alih
hak milik atas barang-barang tersebut.

7. Fungsi Informasi Pasar (Market Information)

Informasi pasar meliputi pengumpulan, komunikasi, serta penafsiran
informasi pasar (data pasar). Bagian pengambilan keputusan yang harus dilakukan
perusahaan didasarkan pada penafsiran mereka (manajer pemasaran) mengenai
data yang tersedia di pasar.

8. Fungsi Standardisasi (Standardization) ;

Fungsi standardisasi meliputi penetapan standar produk, pengontrolan
produk, dalam rangka usaha mendeterminasi standar yang sesuai. Apabila produk
mempunyai kualitas, ukuran dan jenis yang seragam (sama), serta ciri-ciri tersebut
sesual dengan standar yang telah ditetapkan, maka konsumen dapat membeli
produk tersebut dengan penuh keyakinan bahwa produk tersebut sesuai dengan
kebutuhannya. Fungsi pembiayaan, penanggungan risiko, informasi pasar dan

fungsi standardisasi disebut juga fungsi pemberian jasa.
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2.2.4 Ruang Lingkup Perilaku Konsunicn
a. Pengertian Perilaku Konsumen

Umumnya manajer pemasaran lebih menekankan pada sejumlah
pertanyaan “mengapa” konsumen berperilaku tertentu, sehingga menyebabkan
manajer pemasaran melakukan analisa terhadap faktor-faktor yang mempengaruhi
konsumen dalam memilih suatu barang atau jasa. Manajer pemasaran lebih
memperhatikan tentang manfaat produk, sikap terhadap pelayanan dan persepsi
konsumen. Mereka menyadari bahwa rencana pemasaran harus berdasarkan pada
kekuatan sosial yang melatarbelakangi perilaku konsumen yaitu apa yang sedang
terjadi dalam pikiran konsumen. Swasta dan Handoko (1997:10) mendefinisikan
perilaku konsumen sebagai suatu kegiatan individu yang secara langsung terlibat
dalam mendapatkan dan mempergunakan barang-barang dan jasa-jasa, termasuk

di dalamnya proses pengambilan keputusan pada persiapan dan penentuan

kegiatan-kegiatan tersebut. Menurut Engel (]994:3) perilaku konsumen adalah

tindakan yang langsung terlibat dalam mendapatkan, mengkonsumsi,
menghabiskan produk dan jasa, termasuk proses keputusan yang mendahului dan
menyusul tindakan ini. Melihat kedua pengertian diatas terdapat dua
elemen penting yaitu proses pengambilan keputusan dan kegiatan fisik. Proses
pengambilan keputusan yang dilakukan oleh konsumen melibatkan banyak pihak.

Masing-masing pihak mempunyai peranan yang berbeda-beda. Pemahaman

terhadap peranan yang terlibat dalam proses pengambilan keputusan akan

memberikan kemudahan bagi pemasar untuk menerapkan strategi pemasarannya.

Macam-macam peranan yang ada dalam proses perilaku konsumen antara lain:

* [nitiator yaitu individu yang mempunyai inisiatif pembelian barang atau jasa
tertentu atau mempunyai kebutuhan tetapi tidak mempunyai wewenang untuk
melakukan sendiri.

* Influncer yaitu individu yang mempengaruhi keputusan untuk membeli baik
secara sengaja atau tidak sengaja.

* Decider yaitu individu yang memutuskan apakah akan membeli atau tidak. apa
yang akan dibeli, bagaimana membelinya, kapan dan dimana membeiinya.

* Buyer yaitu individu yang melakukan transaksi pembelian sesungguhnya.

54
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= {/ser yaitu individu yang mempergunakan produk atau jasa yang dibel.
b. Model Periiaku Konsumen

Model tentang perilaku konsumen, digambarkan secara menyeluruh oleh
Fransisco NICOSIA (Panglaykim dkk,1993,2.37). Model perilaku konsumen dari
NICOSIA digambarkan menurut pola pikir aliran proses sistem informasi yvang
terbagi atas 4 (empat) bidang dengan komponen sub- sub bidang untuk bidang 1

(satu). Secara jelas akan tercermin dalam gambar berikut:

Sub bidang satu : Sub bidang dua Sil
s : = - I1K4}
Atribut- atribut — Atribut- atribut | — s
perusahan konsumen -
Penvampaian misi
saha Y
, perusahaan 4
Bidang 2
pencarian dan
penilaian terhadap
pesan dari
perusahaan
Pengalaman
Bidang 4 A
umpan balik Hubungan
Pencarian keinginan & tujuan
penilaian L5
akhir (bidang sebelum
l kegiatan)
Mengkomsumsi
dan Menyimpan Miotuasi
Bidang 3
Keputusan .
Kegiatan
pembelian
Prilaku konsumen
e

Sumber : Panglaykim dkk, 1993,2.37
Gambar 2.1: Gambar model perilaku konsumen NICOSIA
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Model Penilaku Konsumen Fransisco NICOSIA menggambarkan suatu
proses pembelian atas produk atau merk tertentu oleh seorang konsumen yang
dimulai dari kegiatan awal sebelum melakukan pembelian.

Bidang 1 (satu) merupakan aliran misi perusahaan yang menyangkut
penyampaian pesan (pengiklanan) kepada konsumen dalam rangka membangun
suatu sikap terhadap produk yang dipasarkan. Bidang satu terdiri dari sub bidang.
Sub bidang satu meliputi atribut dan karakteristik perusaliaan termasuk produknya
karakteristik, media yang digunakan daiam penyampaian misi dan pesan kepada
konsumen. Sub bidang dua menyangkut faktor-faktor kondisi dan karakteristik
konsumen termasuk kepribadian dan kesadaran konsumen vang mempe"ngaruhi
konsumen dalam menangkap isi pesan perusahaan. Bidaug 2 {dua) menyangkut
kegiatan dan keaktifan konsumen dalam pencarian informasi dan evaiuasi produk
sebagaimana telah disampaikan melalui pesan perusahaan. Keaktifan dalam
mencari informasi sangat mempengaruhi tindakan pembeliannya. Hal mana akan
tertuang dalam motivasi dan kegiatan membeli. sebagaimana terlihat pada bidang
3 (tiga) yang merupakan transformasi yang mungkin terjadi dari motivasi,
menjadi kegiatan membeli. Jika terjadi pembelian bidang 4 (empat)j merupakan
kegiatan konsumen dalam menyimpan dan mempergunakan produk itu.
Sebagaimana keluaran output adalah umpan balik yang mungkin atau tidaknya
dilakukan pembelian ulang.
¢. Faktor-Faktor yang Mempengarali Feriiaha Nousumen

Salah satu tujuan dari kegiatan yang dilakukan oleh pemasar adaiah
mempengaruhi  konsumen untuk bersedia membeli barang atau jasa yang
ditawarkan. Berpijak dari hal tersebut maka perlu kiranya mengetahui dan
memahami perilaku konsumen termasuk di dalamnya faktor-faktor yang
mempengaruhinya. Menurut Panglaykim dkk (1993:2.15) perilaku konsumen
dipengaruhi oleh beberapa faktor yang bergerak secara dinamis baik bersifat
eksternal maupun bersifat internal. Faktor-faktor tersebut antara lain:

a. Faktor ekternal terdiri dari:
I. Kelompok kebudayaan seperti kultur, sub kultur kebiasaan, cara hidup

tradisi dan sebagainya
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Kelompok sosial seperti kekayaan, kekuasaan, kehormatan, tingkat
penguasaan ilmu pengetahuan dan sebagainya.

Kelompok referensi seperti tim olahraga, kelompok agama, serikat pekerja
kelompok belajar dan sebagainya.

Keluarga seperti ayah, ibu, adik. saudara dan sebagainya.

b. Faktor Internal terdiri dari -

1.

o

Motivasi

Kebutuhan manusia tidak akan ada habisnya sehingga suatu kebutuhan
yang dirasakan akan memunculkan motivasi. untuk bertindak memenuhi
kebutuhannya. 5
Pengamatan

Setiap individu dalam kehidupannya selalu melakukan pengamatan
terhadap apa yang ada disekitarnya, Yyang diinterpretasikan dalam bentuk
pengalaman, sehingga dari penga;atan dan pengalaman tersebut akan
terbentuk suatu persepsi mengenai suatu produk.

Proses belajar

Kehidupan manusia merupakan suatu proses belajar baik terhadap
peningkatan intelegensia secara umum maupun dalam kaitan prilaku
pembelian. Proses pembelian vang dilakukan oleh konsumen adalal: suatu
proses belajar yang merupakan salah satu bagian dari kehidupannya.
Konsep diri dan kepribadian

Konsep diri sering diartikan sebagai pengidentifikasian atas diri sendiri.
Sedangkan kepribadian merupakan pola sifat individu yang menentukar
tanggapan dan cara untuk bertingkah laku. Keduanya sering digunakan
oleh Marketer dalam hubungannya dalam penciptaan strategi komunikasi

dalam marketing.

. Pembentukan sikap

Secara umum sikap yang menyangkut individu merupakan predeposisi
untuk memberikan tanggapan terhadap rangsangan lingkungan yang dapat
mengarahkan tingkah laku individu tersebut. Pengertian sikap dalam

hubungannya dengan prilaku pembelian terkait dengan faktor-faktor

Aﬁs
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genetis dan proses belajar seseorang atas suatu produk atau jasa baik
dalam artian pembentukan sikap positif maupun negatif.
Engel (1994:46) menvatakan beberapa faktor yéng memiliki pengaruh
mendasar terhadap perilaku konsumen vaitu:
1. Pengaruh lingkungan (environmental influences).

Perbedaan dan pengaruh individu (individual difterences and influences).

o

|99}

Proses Psikologis (psichological processes).

Meskipun banyak pendapat mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi
perilaku konsumen, pada dasarnya faktor-faktor vang diperlihatkan tetap sama
yaitu berasal dari dalam diri konsumen (intern) dan faktor-faktor yang berasal dari
luar diri konsumen (ekstern).

Setiap kegiatan yang dilakukan seseorang didorong sesuatu kekuatan dari
dalam diri orang tersebut. Kekuatan inilah yang disebut dengan motivasi.
Motivasi yang ada pada seseorang me_;vujudkan suatu tingkah laku yang
diarahkan pada tujuan mencapai kepuasan. Motivasi adalah keadaan dalam
pribadi seseorang yang mendorong keinginan individu untuk melakukan kegiatai-
kegiatan tertentu guna mencapai sesuatu tujuan (Swasta dan Handoko, 1997:77).
Manusia dalam kehidupannya terdapat suatu proses belajar baik terhadap
peningkatan intelegensia secara umum maupun dalam kaitan perilaku pembelian.
Proses pembelian yang dilakukan oleh konsumen adalah suatu proses belajar yang
merupakan salah satu bagian dari kehidupannya. Proses belajar pada pembelian
terjadi bila konsumen ingin menanggapi dan memperolel: suaiu kepuasan atau
sebaliknya. Tidak akan terjadi pembelian jika ia dikecewakan oleh produk yang
tidak sesuai dengan harapannya.

Swasta dan Handoko, (1997:86) mendefinisikan belajar sebagai
perubahan-perubahan perilaku yang terjadi sebagai hasil akibat adanya
pengalaman. Perubahan perilaku tersebut bersifat tetap atau permanen dan lebih
fleksibel. Perilaku yang dipelajari tidak hanya menyangkut pada perilaku yang
tampak, tetapi juga menyangkut emosi, kepribadian, kriteria penilaian dan
beberapa faktor lain yang mungkin tidak dapat ditunjukkan dengan kegiatan yang

tampak. Perilaku konsumen sebagian merupakan hasil dari proses belajar atau

Vo
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pengalaman. Jjadi belajar ini merupakan tanggapan konsumen atas kejadian yang

pernah dialaminya pada masa lalu dan atas dasar pengalamannya tersebut ia
b

dapat diterimanya, sehingga konsumen cenderung untuk mengkonsumsi produk

d. Persepsi dan preferensi konsumen

. . . . . i
baik secara konsekuen, selain itu juga didasarkan atas pandangan terhadap produk

dan proses belajar baik dari pegalaman ataupun dari vang lainnya. Selanjuinya
persepst yang ada bisa merupakan penilaian positif atau negatif pada benak
konsumen. Sedangkan preferensi konsumen sangat erat kaitannya dengan upaya
untuk mencari kepuasan terhadap barang atau jasa yang diinginkan oleh
konsumen. Preferensi konsumen memberikan gambaran yang menekankan pada
pola kesenjangan antara kepuasan yang dicari dengan kepuasan yang diperoleh,

dilain pihak sangat dipengaruhi oleh selektivitas konsunen sebagai pen

=)

keputusan. Konsumen akan memilih ataupun memenuhi keinginan yang dirasakan

sesual dengan harapannya, kebutuhannya, ataupun pendapatnya.

p

a. Pengertian Sikap dan Sifat Sikap

Sikap konsumen merupakan perasaan seseorang, dimana perasaan ini
dapat berupa perasaan yang positif, negatif, maupun netral terhadap sesuatu yang
bisa berupa barang, jasa, firma, institusi dan atau gagasan (Panglaykim
dkk,1993,2.24). Perasaan bemilai positif diartikan sebagai suatu perasaan yang
menyenangi terhadap sesuatu seperti yang disebutkan di atas, sebaliknya perasaan
yang bemilai negatif adalah perasaan yang tidak menyenangi terhadap sesuaiu,
sedangkan perasaan netral dianggap sebagai perasaan yang tidak ada pengaruh
apapun terhadap sesuatu tersebut. Walaupun telah didefinisikan dala bermacam

cara, namun sikap dipandang sebagai keseluruhan evaluasi. Sifat stkap yang

r
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terpenting adalah kepercayaan dalam memegang sikap tersebut. Beberapa sikap

mungkin memegang keyakinan yang kuat. Sementara yang lain mungkin ada yang

dengan tingkat kepercayan yang minimum. Mengerti tingkat kepercayaan yang
dihubungkan dengan sikap adalah penting karena dua alasan vaitu:

1. Hal ini dapat mempengaruhi kekuatan hubungan diantara sikap dan perilaku,
Sikap yang dipegang dengan penuh keyakinan biasanya akan Jauh lebih
diandalkan untuk membimbing perilaku. Namun bila kepercayaan rendali,
konsumen mungkin tidak merasa nyaman dengan bertindak berdasarkan sikap
mereka yang sudah ada. Sebagai gant’i'nya, mereka mungkin mencari infornasi

-

tambahan sebelum membeli.

o

Kepercayaan dapat mempengaruhi kerentanan sikap terhadap perubaiian.
Sikap jauh lebih resisten terhadap perubahan bila dipegang dengan
kepercayaan yang lebih besar.

Satu lagi sifat penting sikap adalah bahwa sikap lebih bersifat dinamis
daripada statis. Maksudnya, banyak sikap akan berubah bersama waktu. Sifat
dinamis sikap sebagian besar bertanggung jawab atas perubahan didalam gaya
hidup.

b. Fungsi Sikap dan Sumber-Sumber Perkembangan Sikap

Sikap memiliki empat fungsi utama yaitu Adjusment Function, The Ego
Defensive Iunction, The Value Expressive Function dan Knowledge Function.
Fungsi-fungsi ini akan melindungi dan mempertahankan image vang ada pada
manusia. Secara lebih umum fungsi-fungsi ini merupakan dasar yang mendorong
dan memperkuat sikap positif terhadap suatu objek yang dianggap mampu
memenuhi kebutuhan mereka atau sikap negatif terhadap objek lain yang
dianggap merugikan atau sebagai ancaman.

The Adjusment Function, fungsi ini mengarahkan seseorang untuk
mendapatkan objek yang disukai dan menghindarkan terhadap objek yang tidak
disukai. 7he Ego Defensive function, sikap disini dibentuk untuk melindungi ego
dan image dari berbagai macam ancaman. 7he Value Expressive Function, sikap
disini dibentuk untuk mengekspresikan nilai yang dipegang seseorang. 7The

Knowledge function, sikap disini dikembangkan untuk mengurangi ketidakpastian
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dan kebingungan. Sikap dibentuk dari kebutuhan manusia dan nilai yang
diberikan terhadap suatu objek yang dapat memenuhi kebutuhannya. Ada
berbagai sumber yang membuat manusia sadar akan kebutuhan dirinya, penting
bagi dirinya dan bagaimana sikap dikembangkan terhadap objek yang memuaskan
kebutuhan tersebut, sumber-sumber itu antara lain-
1. Pengalaman Pribadi
Pengalaman langsung yang dialami dengan tenaga penjual (wiraniaga),
produk, pelayanan yang diberikan,_pada konsumen akan menunjang dalam

pembentukan sikap terhadap suatu objek.

<

2. Pengaruh Orang Lain
Sikap konsumen dapat dibentuk dan berubah melalui kontak langsung dengan
seseorang seperti teman dekat, relasi dan para ahli. Pelopor opini (opinion
leader) adalah contoh individu yang dihormati para pengikutnya dan mungkin
mempunyai pengaruh yang sangat kuat terhadap stkap dan perilaku pembelian
pengikutnya.

3. Pergaulan dengan Kelompok
Beberapa kelompok yang turut membentuk sikap seseorang terhadap suatu
objek adalah keluarga, kelompok sosial dan kelompok budaya.

Sumber-sumber tersebut memberikan informasi dan pengaruh kepada
konsumen tentang produk, jasa atau objek-objek lain. Proses transfer informasi ini
menyebabkan perkembangan, perubahan atau penguatan terhadap kepercayvaan
konsumen akan suatu objek dan arti pentingnya atribut yang melekat pada objek
tersebut sesuai dengan kebutuhannya.

¢. Analisis sikap

Analisis sikap menggunakan komponen kognitif dan komponen afektif,
komponen kognitif adalah komponen yang mengacu pada kesadaran konsumen
dan pengetahuan obyek, komponen ini Juga disebut komponen keyakinan atau
kepercayaan. Komponen afektif adalah komponen yang mengacu pada
kesenangan responden terhadap obyek, komponen ini juga disebut komponen

evaluasi atau penilaian

At"
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2.2.6 Ruang Lingkup Jasa
a. Pengertian Jasa

Berkembangnya ilmu pengetahuan membuat semakin dibutuhkan suatu
alat tukar yang berlaku umum dan untuk itulah diciptakan uang. Disamping itu
manusia juga memerlukan jasa yang mengurus hal-hal tertentu, sehingga jasa
merupakan bagian utama dalam pemasaran. Pengertian jasa menurut Kotler dan

AB Susanto (2001:602) adalah setiap tindakan atau perbuatan yang dapat

ditawarkan oleh satu pihak kepada pihak lain yang pada dasamya bersifat

intangible (tidak berwujud fisik) dan tidak menghasilkan kepemilikan sesuatu.

Produksi jasa bisa berhubungan dengan produksi fisik maupun tidak, sehingga

dalam strategi pemasaraan definisi jasa harus diamati dengan baik, karena

pengertiannya sangat berbeda dengan produksi berupa barang.

b. Klasifikasi jasa

Tawaran perusahaan ke pasar biasanya mencakup beberapa jasa.

Komponen jasa dapat merupakan bagian kecil atau bagian utama dari total

penawaran. Bahkan penawaran dapat berkisar dari barang murmi di satu pihak ke

Jasa murni lainnya. Menurut Kotler dan AB Susanto (2001,603) penawaran

tersebut dibedakan menjadi 5 (lima) bagian yaitu:

a. Barang berujud murni, penawaran hanya terdiri dari barang berujud seperti
sabun, pasta gigi dan sebagainya.

b. Barang berujud yang disertai jasa, penawaran terdiri dari barang berujud
disertai satu atau lebih jasa untuk mempertinggi daya tarik konsumen. Contoh:
produsen mobil tidak hanya menjual mobil namun Juga memberikan
pelayanan ke konsumen.

¢. Campuran, penawaran terdiri dari barang dan jasa proporsi yang sama.
Contoh restoran didukung oleh makanan dan pelayanan.

d. Jasa utama yang disertai barang dan jasa tambahan, penawaran terdiri dari
Jasa utama dan atau barang pelengkap. Contoh: penumpang pesawat terbang
membeli jasa transportasi.

€. Jasa murni, penawaran hanya terdiri dari jasa. Contoh babby sister,

psikoterapi.

¢§‘
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Akibat dari adanya macam-macam jasa ini, maka sulit untuk menyama

ratakan jasa kecuali dengan pembedaan lebih lanjut, yakni:

a.

b.

C.

berdasarkan basis peralatan, atau basis orang.

Contoh: pencuci mobil otomatis, mesin berjalan, jasa akuntansi.

kehadiran klien.

Contoh: pada pembedahan,otak pasien harus hadir.

kebutuhan bisnis. .

Contoh: dokter akan menetapkan harga yang berbeda untuk pasien perorangan
dan kelompok karyawan perusahaan.
Karakteristik Jasa 5

Pemahaman karakteristik jasa dapat membantu dalam penentuan strategi

pemasaran yang tepat. Menurut Kotler dan AB Susanto (2001:605-609)

karakteristik jasa ada 4 (empat) yaitu:

a.

o

Intangible (tidak berwujud)

Suatu jasa mempunyai sifat tidak berwujud, tidak dapat dirasakan dan
dinikmati sebelum dibeli oleh konsumen.

Inseparibility (tidak dapat dipisahkan)

Umumnya jasa diproduksi (dihasilkan) dan dirasakan pada waktu bersamaan
dan apabila dikehendaki oleh seorang untuk diserahkan kepada pihak lainnya,
maka dia akan tetap merupakan bagian dari jasa tersebut.

Variability (bervariasi)

Jasa senantiasa mengalami perubahan, tergantung dari siapa penyedia jasa,
penerima jasa, dan kondisi dimana jasa tersebut diberikan.

Perishability (tidak tahan lama)

Daya tahan suatu jasa tergantung suatu situasi vang diciptakan oleh berbagai
faktor. Sifat jasa yang tidak tahan lama tidak menjadi masalah Jika permintaan

tetap karena mudah mengatur staf untuk melakukan jasa itu lebih dulu.

. Mengelola Jasa

Suatu cara perusahaan untuk dapat tetap unggul bersaing adalah

memberikan jasa dengan kualitas yang lebih tinggi dari pesaingnya secara

konsisten. Harapan konsumen dibentuk oleh pengalaman masa lalunya,


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

18

pembicaraan dari mulut-kemulut serta promosi yang dilakukan oleh perusahaan

Jasa, kemudian dibandingkannya. Menurut Kotler dan AB Susanto (2001:616-

617) terdapat 5 (lima) determinan kualitas jasa yaitu:

a. Reability (keandalan)

Kemampuan untuk melaksanakan jasa yang dijanjikan dengan tepat dan
terpercaya.

b. Responsiveness (keresponsifan)

Kemauan untuk membantu konsumen dan memberikan jasa dengan cepat atau
ketanggapan.

c. Confidence (keyakinan) 2
Pengetahuan dan kesopanan karyawan serta kemampuan mereka untuk
menimbulkan kepercayaan dan keyakinan atau “assurance”.

d. Emphaty (empati)

Syarat untuk peduli, memberikan perhatian pribadi pada konsumen

e. Tangible (berwujud)

Penampilan fisik, peralatan, personel, dan media komunikasi.
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3.1 Rancangan Penelitian

Rancangan penelitian yang dilakukan di PPKIA jember ini merupakan
penelitian survei. Penelitian survei bertujuan untuk mengetahui objek penelitian
dengan melihat dan mendengar segala sesuatu tentang objek secara langsung.
Informasi dikumpulkan dari responden dengan menggunakan kuisioner yang
dikumpulkan dari sample populasi yang mewakili populasi. Penelitian survei
adalah penelitian yang mengambil sample dari suatu populasi dengan
menggunakan kuisioner sebagai alat pengumpul data yang utama (Sangarinbun,

1995:3).

3.2 Metode Pengambilan Sampel

Metode pengambilan sampel menggunakan tehnik non probability
sampling yaitu accidental sampling, dimana dalam tehnik ini pengambilan sampel
tidak ditetapkan terlebih dahulu. Peneliti langsung mengumpulkan data dari unit
sampel yang ditemuinya dan setelah jumlahnya sudah mencukupi, pengumpulan
data akan dihentikan untuk selanjutnya diolah dan dianalisis (Soeranto dan
lincolin, 1995:119)

L

Ukuran sampel yang digunakan dalam penelitian ini berjumlah 70
responden, yaitu siswa PPKIA Jember yang masih aktif pada saat penelitian
sedang berlangsung. Penentuan jumlah sampel 70 responden tersebut didasarkan
pada pendapat Gay (Umar, 2000;108) bahwa ukuran minimal sampel yang dapat
diterima adalahl 10% dari populasi.

3.3 Prosedur Pengumpulan Data

3.3.1 Jenis dan Sumber Data

1. Data primer yaitu data yang diperoleh langsung dari lapangan dengan metode
tertentu yaitu data mengenai sikap konsumen yang didapat melalui penyebaran

kuisioner

19
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2. Dala sekunder vyaitu data yang diperoleh langsung dari PPK]A Jember, yaitu
gambaran umum perusahaaan, struktur organisasi, ketenagakerjaan, kegiatan

pemasaran

3.3.2 Metode Pengumpulan Data

Dalam penelitian ini diperlukan data yang dapat menunjang serta
menentukan hasil penelitian, maka diperlukan data primer yang diperoleh dari:
1. Metode kuesioner yaitu metode pengumpulan data dengan cara menggunakan

daftar pertanyaan yang disampaikan kepada responden.

o

Metode interview vaitu metode pengumpulan data dengan mélakukan
wawancara dengan berbagai sumber informasi yang ada.

3. Studi literatur yaitu metode pengumpulan data dengan jalan mendapaikan data
dari literatur-literatur atau laporan-laporan yang ada hubungannya dengan

masalah yang dibahas

3.4 Definisi operasional variabel dan skala pengukuran
Definisi operasional variabel dan skala pengukuran dalam penelitian ini

nampak pada tabel 3.1 berikut ini-

. y Skalz
Variabel Indikator Skala
Pengukuran
Atribut Suatu fakta yang menjadi Karakteristik suatu produk | e Kognitif Ordinal
lembaga pendidikan komputer yang dapm dinikmati | o Afektif
konsumcn_ (lokasi, Kualitas kmnpulgr, biaya studi, | o Normati belief
penyampaian materi, ruangan  belajar, ada  buku + Motivation to
pedoman, penentuan jam belajar). comply
2 Lokasi Penilaian tcrh_udgp Ic?a}; lembaga pendidikan dalam + Strategis Ordinal
mempengaruhi minat siswa untuk studi.
3 Kualitas komputer Penilaian terhadap kualitas Komputer yang digunakan. S B Ordinal
&
4 .i 'a Sl 1 sni1lars srhads eSE 1o 13V ; P S ns
Biaya studi g;::ifi; ~ terhadap  besarnya biaya yang harus o Mahalfitrah Ordinal
] Penyampaian materi | Penilaian terhadap Kkualitas tenaga pengajar, dalam *Mudal
menyampaikan materi. crtr Ordinal
? dipahami
6 Ruangan belajar Penilaian terhadap Tuangan vang dipakai setiap hari :
dalam proses belajar mengajar. ¢ Kenyamanan Ordinal
+Ketenangan
./ Ada buku pedoman Penilaian terhadap buku pedoman yang digunakan. >
¢ Manfaat Ordinal
8 Kesepakatan jam Penilaian terhadap kefleksibelan Jjam belajar. E
belajar ¢ Fleksibel Ordinal
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3.5 Metode Analisis Data
3.5.1 Analisis Sikap

Dalam menganalisis sikap digunakan dua komponen, yaitu komponen
kognitif dan komponen afektif, kedua komponen tersebut digunakan untuk
menentukan sikap perilaku responden terhadap atribut vang ditawarkan PPKIA
Jember.

Penelitian ini menggunakan Attitude Toward Behavior Metode
Ab — X bixei
(Singgih S, 2001, 165)
Keterangan:
Ab:  sikap responden terhadap prilaku pembelian 1asa PPKIA Jember
bi - keyakinan konsumen terhadap konsekuensi i karena menggunakan jasa

PPKIA Jember
1. Evaluasi konsumen terhadap konsekuensi i dari penggunaan jasa PPKIA

Jember
Penjelasan teknisnya sebagai berikut:

Skor atribut a dari komponen kognitif dikalikan dengan skor atribut a dari
komponen afektif. Demikian juga skor atribut b dari komponen kognitif dikalikan
“dengan skor atribut b dari komponen afektif dan seterusnya sampai semua atribut
terhitung. Lalu hasil semua atribut tersebut dijumlah. Penghitungan ini dengan
menggunakan Skala Likert 2,1,0.-1.-2 £

Penghitungan norma subyektif menggunakan normatif" belief vyaitu
keyakinan konsumen akan pendapat keluarganya jika dia berperilaku tertentu
(penghitungan dengan pengukuran 2,1,0.-1,-2) dan motivation to comply yaitu
seberapa jauh konsumen akan menuruti pendapat keluarganya (penghitungan
dengan pengukuran 0,1,2,3 karena tidak mungkin Jumlah frekuensi negatif ).
(Singgih S, 2001, 169).

Penghitung Norma Subyektif menggunakan perkalian antara Belief dengan

Motivation to Comply yang rumusnya sebagai berikut:

4.5‘


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

22

SN =2 bixmi
(Singgih S, 2001, 171)

Keterangan:

SN Norma subyektif dari konsumen terhadap kelompok referensi

bi keyakinan konsumen terhadap pendapat kelompok referensi jika dia
berperilaku tertentu

mi :  keinginan konsumen untuk menuruti pendapat kelompok referensi

Setelah kedua komponen penghitungan Behavior ftention (BI) dilakukan

vaitu Ab dan SN, langkah selanjutnya adalah menghitung bobot untuk Ab
T

(dinamakan w1) dan SN (dinamakan w2). Tentu saja Jumlah w1 dan w2 adalah

100%

(Singgih S, 1999.175). Kemudian menghitung behavior intention (BI)

dengan rumus:

Bl e B =(wl . Ab)+ (w2 .SN)
( Singgih S, 2001, 175)

Keterangan:

Ab . sikap responden terhadap prilaku pembelian Jasa PPKIA Jember

SN - norma subyektif dari konsumen terhadap kelompok referensi

BleB : tujuan untuk berprilaku bisa dianggap sama dengan prilaku itu sendiri.
(dalam kasus ini jika konsumen sudah punya maksud untuk
menggunakan maka ia akan jadi menggunakan)

wl,w2 :

bobot vang ditentukan secara empiris yang menggambarkan pengaruh

relatif dari komponen
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3.7 Kerangka pemecahan masalakh

:

Pengumpulan data
- Kkuosioner
- wawancara
- dokumentasi

l

Tabulasi

l

Pengolahan data
komponen kognitif

A

l

Pengolahan data
komponen afektif

+ Sikap terhadap
prilaku pembelian

¢ Norma subyektif
konsumen

¢ Menghitung bobot
w1 dan w2

4+ Menghitung BI

/ Kesimpulan /—>
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Keterangan :

l.

N

(o5

Pengumpulan data melalui kuesioner terhadap responden mengenai atribut
yang ditawarkan PPKIA Jember.

Data yang masuk kemudian diolah melalui proses tabulasi.

Selanjutnya dilakukan pula pengolahan terhadap data komponen kognitif
dan komponen afektif

Kemudian data yang terolah tersebut dimasukan dalam rumus Attitude
Toward Behavior Metode untuk menghitung sikap responden

Data dari komponen kognitif dan afektif diatas Juga diolah untuk
mengukur Norma Subyektif dari konsumen, bobot wl dan W2 serta
mengukur besarnya minat konsumen untuk menggunakan Jasa PPKIA
Jember.

Dari hasil pengolahan diatas maka akan dapat diambil suatu kesimpulan
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IV. HASIL DAN PEMBAIIASAIN

2.1 Gambaran Umum Perusahaan
4.1.1 Sejarah Singka! P in

Pusai Pendidikan Komputer Indonesia Amerika (PPKiA) merupakan saiai

scbagar salah satu orang Indonesia yang mempunyai lisensi dari Microsofi
merpunyal gagasan uniuk mendirikan fembaga pendidikan noipuicr dengaii
nama LPKIA (Lembaga Pendidikan Komputer Indonesia Amerika). Tetapi
gagasan tersebut baru dapat direalisasikan tahun 1983 di kota Malang Oleh M.
Agus iskanaar, SH. lziin peigoperasiannya berdasarkan keputusan Diklusemas
No. 23/E/L 1988 tanggal 28 Februari 1988. Pada saai itu LPKiA Malany
merupakan anak cabang dan LPKIA Jakarta, karena itu setiap tahun LPKiA
Malang harus membayar royalti. Setelah bebarapa tahun LPKIA Mailang muiai
dikenal oleh masyarakat dan diakui sebagai lembaga pendidikan komputer yang
berkualitas. Oleh karena itu sejak tanggal 5 Januaii 1990 LPKIA resini berubai
nama menjadi PPKIA. Hal ini dilakukan untuk mengurangi biaya operasi
perusahaan yaitu membayar royalti pada LPKIA Jjakaia. Seiain itu nama PPKIA
‘\dipilih karena nama tersebut mencerminkan citra perusahaan sebagai pusat
pendidikan komputer.

Pada awalnya PPKIA hanya berada di kota Malang, kemudian mulai
berkembang di beberapa kota yaitu: Jember, Denp'asar, Tarakan, dan Kediri.
PPKIA cabang Jember berdiri sejak tanggal 9 Mei 1994 dau bedokasi di Jalan
Kalimantan no. 70 Jember. Kemudian pada tahun 2001 karena PPKIA di Jalan
Kalimantan 70 tidak mencukupi sebagai tempat proses belajar mengajar, maka
PPKIA membagi lokasi menjadi dua yaitu di Jalan Kalimantan no. 3A Jember.
Pembukaan cabang di kota Jember adalah karena Jember dianggap sebagai kota
pendidikan dan terbesar ke tiga di Jawa Timur setelah Surabaya dan Malang.

Seinng perkembangan kota Jember, maka semakin banyak pula lembaga
sejenis yang beroperasi (pesaing). Namun PPKIA tidak menganggap mereka

sebagai pesaing. PPKIA menganggap mereka sebagai mitra untuk maju bersamnia.

25
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Karena itu pula PPKIA berusaha membangun iklim persaiingaii yang sehai agar
perusahaan tetap dapat berkembang dan maju bersama. Adanya kemajuan
teknologi dalam bidang elektronika dan komputer juga semakin banyvaknya
peminat untuk mengikuti kursus komputer, menjadi dasar pemikiran dibukanya
Jenis-jenis materi kursus komputer vang baru dan diadakannya perubahan
kurikulum. Kemajuan teknologi di bidang komputer juga menuntut PPKIA untuk
selalu mengikuti perubahan teknologi untuk inenjaga kualiias peiayanaii kepada
konsumen. Dalam perjalanannya pendidikan PPKIA selaiu diarahkan pada ievei-
level keahlian yang ada pada sebuah “Daia Processing Departement” dengan

F

tetap mengacu pada konsep “Link and Match” .

4.1.2  Struktur Organisasi dan Job UosCipiiva

Organisasi merupakan tempat dimana kegiatan manajemen dijalankan.
Setiap organisasi memiliki suatu pola struktur organisasi yang disesuaikai dengan
keadaan perusahaan, besar kecilnya perusahaan, dan kompleknya tugas-tugas
perusahaan. Struktur organisasi akan mempeijelas tugas dan kedudukar s ting-
masing anggota daiam organisasi tersebut. sehingga semua aktivitas daiam
perusahaan dapat dilakukan dengan baik dan besar kemungkinan menghindari
adanya kesimpangsiuran serta tumpang tindih (over lapping) pekerjaan. Struktur
organisasi tersebut akan tampak jelas dan tegas bila dituangkan dalam bagan
organisasi yang menunjukkan garis-garis organisasi komunikasi, pelimpahan
wewenang, dan tanggung jawab kebawah serta tanggung jawab keaias.

Bentuk struktur organisasi yang digunakan oleh PPKIA adalah bentuk
struktur organisasi garis. Semua pegawai menerima perintah dan petunjuk
langsung dari pimpinan serta bertanggung jawab penuh kepada atasan aiau

pimpinan. Struktur organisasi PPKIA dapat dilihat pada gambar 4.1.

&5
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Pimpinan

Wakil Pimpinan

4?‘

\4

Staff Pengajar

v

Kabag Pendidikan

\ 4

Tech Support

Bag Keuangan

\/

\ 4

\ 4

Y

Instruktur Lab.

Bag Marketing

Reseptionis

Satpam

Bag Administrasi

Gambar 4.1. Strutur Organisasi PPKIA Jember

Sumber Data PPKIA Jember

Office Boy
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Berdasarkan struktur organisasi diatas, maka tugas dan tanggung jawab
masing-masing bagian dapat dijelaskan seperti berikut ini.
l. Pimpinan
Tugas dan tanggung jawabnya adalah:
a. berfungsi mengatur, mengawasi, memberikan petunjuk, dan perintah
kepada pelaksana pendidikan:
b. mengambil keputusan dan mengadakan perjanjiain (kerjasaina) dengaii

pihak luar.

to

Wakil pimpinan

Tugas dan tanggung jawabnya adalah:

a. membantu tugas-tugas direktur:

b. mengganti tugas dan tanggung jawab direktur, apabila direktur
berhalangan hadir;

¢. mengambil keputusan dan mengadakan perjanjian atau kerjasama dengan
pihak lain apabila direktur sedang berhalangan.

3. Kepala Bagian Pendidikan
Tugas dan tanggung jawabnya adalah:

memberikan pelayanan penerimaan terhadap siswa baru:

a.
@, b. Dbertanggung jawab mengenai absensi siswa;

¢. meningkatkan mutu pendidikan:
d. membuat jadwal pengajaran tiap periode;
€. membuat program kerja pengajaran tiap periode:

f.  menentukan materi pelajaran yang disesuaikan dengan kemajuan tehnologi
dan kebutuhan kerja;

g. mengadakan perubahan kurikulum apabila kurikulum yang lama sudal
tidak sesuai.

Bagian pendidikan ini juga terdiri atas pengajar dan instruktur laboratorium.

Tugas dan tanggung jawab pengajar adalah:

1) memberikan bimbingan kepada peserta kursus sesuai dengaii kurikuluin

ya}lg ditetapkan;
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2) menyampaikan materi dan membuat soal-soal latihan untuk peseria kursus
serta membuat dan mengoreksi soai-soai ujian;
3) memberikan tambahan pelajaran, apabila pengajar berhalangan hadir;
4) memberikan nilai hasii ujian dari peserta kursus.
Adapun tugas dan tanggung jawab instruktur laboratorium adalah:
I)memelihara dan memperbaiki mesin komputer yang digunakan oleh
PPKIA;
2) mengusulkan pembelian Aardware komputer apabila ada hardware vang
perlu diganti.
4. Bagian Administrasi
a. mengarsip surat-surat yang masuk dan keluar:
b. mempersiapkan absen siswa;
¢. merekap dan melaporkan nilai ujian siswa;
5. Bagian Pemasaran
Tugas dan tanggung jawabnya adalah:
a. mempersiapkan dan memperluas publikasi dait proiosi;
b. mengadakan kerjasama dengan pihak luar;
¢. membuat program pemasaran.
_.&6. Bagian Keuangan
a. mencatat semua pemasukan dan pengeluaran perusahaan;
b. membuat anggaran pendapatan dan biaya pendidikan:
¢. membuat laporan keuangan.
7. Technical Support
a. Bertanggung jawab terhadap seluruh peralatan yang menggunakan sumber
daya manusia :
1) komputer dengan semua perlengkapannya (fardware dan software);
2) lampu penerangan;
3) pesawat telepon dengan segala instalasinya;
4) kipas angin, pendingin ruangan (AC), pesawat televisi;
5) LCD Proyektor;

6) suku cadang dan peralatan lain.

¢§‘
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b. menginventaris barang yang menjadi tanggung Jawab teknisi yaitu yang
bisa dipakai dan tidak bisa dipakai (rusak) serta melaporkan setiap akhir
bulan:

c. bertanggung jawab untuk kebersihan dan kerapian ruang teknisi:

d. memperbaiki seluruh alat yang menjadi tanggung jawab pada poin dua
hingga bisa dipergunakan kembali:

¢. membersithkan internal hardware semua unit komputer beserta alat
pendukungnya, TV monitor, dan pesawat telepon (kecuali yang bersegel
garansi);

f. mengerjakan tugas dan menempatkan kembali peralatan pada tempat yang
telah disediakan;

g menyimpan dan mengorganisir alat bantu serta alat vang diperbaiki
sehingga kelihatan rapi dan berkesan bersih:

h. mempertahankan semua jaringan komputer vang ada baik secara hardware
maupun secara software sehingga 100% normal;

1. melayani seluruh permintaan untuk menormalkan alai bauiu proses belaja
mengajar serta administrasi di lingkungan PPKIA Jember,

J. menyiapkan semua peralatan yang diperlukan dalamn kaitannya untuk
marketing (presentasi, pameran, sponshorship, dll.) sekaligus pemasangan
di likasi lapangan sehingga bekerja normal:

k. diharuskan hasil kerja rapi, indah dan bersih.

Receptionist

Tugas dan tanggung jawabnya adalah:

a. menerima dan melayani tamu yang datang;

b. menerima surat-surat yang masuk;

¢. memberikan penjelasan dan keterangan kepada tamu yang datang.
Satpam

Tugas dan tanggung jawabnya adalah:

a. menjaga keamanan, ketertiban, dan stabilitas PPKIA;

b. menjaga segala fasilitas dan prasarana yang dimiliki PPKIA.
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10. Office Boy
a. menjaga kebersihan, keamanan dan ketertiban lingkungan kerja;
b. memberikan pelayanan atas semua keperluan yang menyangkut

kelancaran aktifitas kerja.

4.1.3 Kondisi Internal PPKIA
1. Sumber dava manusia

Tidak dapat dipungkiri bahwa sumber daya manusia merupakan aset
perusahaan yang tidak ternilai. Kompetensi pembeda sebuah perusahaan dalam
rangka memenangkan persaingan adalah melalui sumber daya manusia, ufamanya
perusahaan jasa profesional, adalah ketrampilan para stafnya, dan Jika mereka ini
mudah diperoleh dimana-mana, serta mereka ini tidak memiliki keterkaitau
dengan satu perusahaan tertentu, maka posisi bersaing suatu perusahaan akan
merosot. Untuk menjaga dan meningkatkan kualitas pelayanan dan pendidikan
PPKIA selalu berupa untuk meningkatkan kuaiitas sumber daya manusianya.
Sebagai sebuah perusahaan jasa keberadaan sumber daya manusia sebagai
penyelenggara jasa adalah sangat penting.

Upaya-upaya yang dilakukan PPKIA untuk meningkatkan kualiias sumbe:
dayanya adalah dengan selaiu berupaya meningkatkan kesejahteraan karyawan
dammemberikan fasilitas-fasilitas yang dibutuhkan karyawan untuk meningkatkan
semangat dan produktivitas kerja. Selain itu PPKIA juga meiakukan koordinasi
dengan karyawan untuk mengetahui operasional perusahaan sehari-heui,
mendengarkan ide-ide karyawan untuk meningkatkan kualitas perusahaan, dan
mendengar keluhan-keluhan karyawan dan berupaya mencari solusinya. Untuk
menjaga kedisiplinan karyawan PPKIA melaksanakan pengawasan yang efektif
melalui DPK (Daftar Penilaian Karyawan). DPK berfungsi sebagai alat
pengawasan juga sebagai dasar dalam penetapan kebijakan sumber daya manusia
terutama tentang kenaikan jenjang karir dan gaji. Sedangkau untuk meningkaikan
kualitas pengajar PPKIA mengadakan angket terhadap siswa. Angket ini
berfungsi sebagai dasar penilaian pengajar misal tentang kedisiplinan, penampilan

dan terutama cara mengajar. Angket ini Juga berfungsi sebagai dasar pembagian

Ak‘
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Jam mengajar dan kenaikan gaji bagi pengajar. Standarisasi pengajar dan penguji
nasional juga merupakan cara untuk meningkatkan kualitas pengajar. Selain
sebagai dasar penilaian pengajar angket ini juga berfungsi sebagai penilaian
kinerja perusahaan misal tentang kualitas pendididikan seperti materi dan
kurikulum, pelayanan, fasilitas pendidikan seperti buku-buku dan pelaksanaan
magang, pelaksanaan ujian, dan lain-lain. Perincian sumber daya manusia di
PPKIA dapat dilihat pada tabel 4.1.

Tabel 4.1. Tingkat pendidikan dan jumlah tenaga kerja PPKIA tahun 2003

Keterangan Staft Tutor/Asisten
Sarjana (S1) 3 3 s
Diploma 10 6 W
SLTA 3 -
Lain-lain 2 -
| Jumlah 18 9

Sumber data: PPKIA Jember

2. Sistem Pemberian Gaji serta Tunjangan Karyawan

Pemberian gaji pada karyawan PPKIA Jember menggunakan sistem gaji
bulanan. Para staff digaji berdasarkan gaji tetap tiap bulan sedangkan tutor
ber@sarkan banyaknya jumlah jam mengajar. Selain gaji bulanan, untuk
meningkatkan kesejahteraan karyawan, PPKIA juga memberikan berbagai
tunjangan antara lain:

a. tunjangan hari raya, tunjangan ini diberikan kepada karyawan yang
mempunyai masa kerja minimal satu tahun yang diperhitungkan dari
karyawan tersebut mulai bekerja pada PPKIA Jember;

b. tunjangan kesehatan, tunjangan ini diberikan kepada karyawan baik yang
sudah berkeluarga maupun yang belum berkeluarga dengan maksimal jumlah
anak adalah dua orang;

C. tunjangan tetap transportasi, tunjangan ini diberikan kepada karyawan yang
mempunyai rumah sendiri (di Jember);

d. tunjangan asuransi tenaga kerja, tunjangan ini diberikan sebagai ungkapan
rasa peduli PPKIA Jember terhadap keselamatan dan masa depan karyawan..

Tunjangan ini meliputi asuransi kecelakaan kerja dan tabungan hari tua,

32
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asuransi kematian dan kecelakaan kerja, tunjangan cacat dan kematiai apabiia
mengalami kecelakaan daiam menjaiankan tugas;

e. uang makan dihitung setiap kehadiran karyawan. Uang makan ini diberikan
setiap bulan;

f. insentif, diberikan kepada setiap karyawan yang mempunyai prestasi baik.
Insentif ini diberikan setiap bulan disesuaikan dengan kemampuan
perusahaan. Insentif ini juga digunakan untuk merangsang karyawan agar
lebih berprestasi dalam bekerja sebab di PPKIA tidak ada kenaikan gaji secara
reguler. Kenaikan gaji diberikan jika perusahaan dipandang betul-betul
mampu untuk membiayai kenaikan gaji karyawan. g

3. Hari dan Jam Kerja

Dalam pengaturan jam kerja di PPKIA mempunyai dua jenis jam kerja

yaitu masing-masing jam kerja tetap dan jam kerja shift. Untuk jam kerja tetap

yaitu dikenakan untuk jabatan antara lain: direktur, wakil direktur, administrasi.

marketing, teknisi dan pelayanan kantor. Jam kerja untuk jabatan tersebut dimulai .

dari hari Senin sampai Sabtu dengan pengaturan sebagai berikui.

a. Senin sampai Kamis :08.00 - 16.00 Wib
b®™, Jum’at :08.00 - 11.00 WIB
Istirahat :11.00 - 13.00 WIB
Jam Kerja I1 :13.00-16.00 WIB
c. Sabtu :08.00 - 16.00 WIB

Jam kerja shift dikenakan untuk jabatan : tutor/dosen dan asistenya, front
office, dan petugas keamanan dengan pengaturan jam kerja sebagi berikut.

a. Senin sampai Kamis

Shift I :08.00 - 14.00

Shift 11 : 14.00 - 20.00
b. Jum’at

Shift I :08.00-11.00

Istirahat :11.00-13.00

Lanjutan :13.00 - 14.00

Shift 11 : 14.00 - 201.00
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c. Sabtu
Shift | :08.00 - 14.00
Shift I1 2 14.00 —20.00

4. Jumlah siswa

Siswa sebagai konsumen merupakan sumber pendapatan utama PPKIA.
Karena itu segala macam upaya dilakukan oleh PPKIA untuk menarik dan
mempertahankan konsumen. Secara rinci Jumlah siswa PPKIA dapat dilihat
dalam tabel 4.2.

___Tabel 4.2. Jumlah siswa PPKIA tahun ajaran 1999/2000 - 2002/2003

5 Tahun o T Reguler Diploma Jumlah
= 19992000 _ A88
o 20002001 469 |
2001/2002 o o
LTy, TN e

Smnbef data: PPKIA Jember

5. Materi Kursus (Program) yang Ditawarkan dan Harga Jual

Penjualan merupakan sumber utama pemasukan bagi PPKIA. Oleh karena
itu harga jual yang ditetapkan harus dipertimbangkan dengan sebaik-baiknya
sesuai‘dengan target penjualan agar dapat menutup semua biaya dan kalau dapat
mendatangkan laba. Penetapan harga jual dipengaruhi oleh berbagai faktor, baik
internal maupun eksternal. Faktor internal yang mempengaruhi penetapan harga
adalah biaya baik biaya tetap maupun biaya variabel. Jenjang pendidikan, program
yang ditawarkan, dan Jumlah pertemuan. Sedangkan faktor internal yang
mempengaruhi penetapan harga adalah situasi ekonomi seperti inflasi, kurs,
tingkat suku bunga, dan kemampuan konsumen. Hal lain yang mempengaruhi
penctapan harga adalah harga yang ditetapkan pesaing,

Untuk menarik konsumen maka PPKIA menawarkan berbagai macam
program. Program yang diselenggarakan oleh PPKIA ada dua jenis yaitu Program
Paket dan Program Reguler. Program Paket adalah program pendidikan satu
tahun atau setara Diploma Satu. Sedangkan program reguler adalah program

pendidikan yang ditawarkan secara reguler setiap bulan, berikut ini perkembangan
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program yang ditawarkan oleh PPKIA dan harga jual program tersebut.

Tabel 4.3. Perkembangan program yang ditawarkan oleh PPKIA ha rga jual

program tersebut tahun ajaran 1999/2000 — 2602/20u5
Program vang '

‘ No a Tahun Ajaran \
ditawarkan 1999/2000 2000/2001 2001/2002 2002/2003 |

Progran | Tahun Ny )
| |
Manajemen 1.300.000 | 1.475.000 | 1.650.000 | 1650000 |

informatika
1.650.000 1.650.000 |

5 Komputer 1.300.000 1.475.000
_FM

3 Tehnisi komputer

: d

\ 1.300.000 1.475.000
an elektronika ¥

1.300.000 1.475.000

1650.000 | 1650000 |

Komputer Bisnis 1.650.000 1.650.000

__ Program Reguler -

| e |
l J MS. Office 320.(xX)

S[IIHI)LF(T‘H; PPKIA Jember

320.000

320.000

320.000

Selain program reguler PPKIA Juga melayani program-program khusus
melalui privat. Program privat yang ditawarkan ini lebih beragam daripada
program reguler. Bagi konsumen yang ingin mendapat keringanan biaya untuk
program privat, mereka dapat membentuk kelompok kecil, maka tiap-tiap peserta
akan mendapatkan diskon khusus sehingga harga yang diperoleh Jauh lebih
murah. Program-program yang ditawarkan secara privat ini jumlah biaya dihitung
Per pertemuan.  Jenis-jenis program privat yang di tawarkan beserta biaya per
pertemuan pada periode tahun 1998 — 2003 dapat dilihat dala tabel 4 4.

Tabel 4.4. Program Privat yang ditawarkan PPKiA Jember dan harganya
Tahun ajaran 1999/2000 — 2002/2003

No Prqgram vang Pert. Biaya per pertemuan
ditawarkan Min | Std | 1999/2000 | 2000/2001 | 2001/2002 | 2002/2003
i MS. Office Sl 22 25.000 25.000 30.000 30.000
2 Ms. Acces 8 10 30.000 30.000 35.000 35.000
3. | Internet 4 8 40.000 40.000 45.000 45.000
4. Front page 10 | 12 40.000 40.000 45.000 45.000
5. Teknisi 19| 12 30.000 30.000 35.000 35.000
6. Page maker 9 12 30.000 30.000 35.000 35.000
5 Dbase 11 + 8 8 25.000 25.000 30.000 30.000
(interaktif)
8 Daase 1 4 13 116 35.000 35.000 40.000 40.000
{pemrograman)
9, Clipper 5. X | 20 |24 | 40,000 1 40.000 40.000 40.000
10. | Borland Delphi | 20 | 24 40.000 40.000 | 40000 | 40000
Ms. Windows
11. pdsires 8 10 40.000 40.000 40.000 40.000
12. | NoveliNetware 8 10 35.000 35.000 35.000 35.000

Sumber data: PPKIA Jember

»
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Tabel 4.4. menumjukkan bahwa jumlah biaya per pertemuan cenderung
tetap. Selain program diatas PPKIA mempunyai rencana untuk menambah
program pendidikan yang belum ada di Jember untuk mengikuti perkembangan
program komputer. Program-program tersebut antara lain Oracle, Limux, dan

ASP (Active Server Page).

6. Sarana dan prasarana
Untuk menunjang kelancaran proses pendidikan, PPKIA menyediakan
sarana dan prasarana berupa:

a. ruang belajar (kelas dan laboratorium) yang dilengkapi dengan komputer yang
bertehnologi tinggi serta ber AC:

b. laboratorium yang dilengkapi dengan fasilitas Net Work, dapat memudahkan
komunikasi antar komputer dan dengan mudah dapat memanfaatkan fasilitas
intranet;

¢. sistem yang digunakan oleh dua buah net work adalah Windows NT 4.1 dan
Novell Netware 4.1;

d. visual aid berupa Over Head Proyektor dan data display.

7. Mitra kerja
Untuk  menunjang pendidikan yang dilaksanakan, PPKIA juga
bekerjasama dengan lembaga-lembaga lain yaitu:
a. PT. USIJAYA (IBM Indonesia);
b. Universitas Guna Dharma Jakarta;
¢. Microsoft Education Centre Surabaya,
d. Politeknik UNIBRAW Malang;
¢. STIMIK PPKIA Pradnya Paramitha Malang.

8. Promosi Penjualan
Promosi merupakan hal yang amat penting, sebab merupakan alat
komunikasi perusahaan dengan konsumen. Bagiamanapun baiknya suatu barang

Jika tidak dipromosikan maka akan sia-sia sebab tidak ada yang tahu. Semua
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usaha PPKIA untuk meningkatkan kualitas produknya akan sia-sia bila tidak

dibarengi dengan promosi. Promosi yang dilakukan oleh PPKIA melalui beberapa

media sekaligus untuk mencapai semua konsumen di segala lapisan.

Kegiatan promosi vang dilakukan oleh PPKIA menggunakan cara-cara

seperti berikut:

a. Penklanan, yaitu program periklanan vang dilaksanakan olel PPriA Jember

sebagai berikui.

)

5)

iklan di radio, yaitu memberikan informasi mengenai profil program-
program PPKIA Jember melalui radio. Penggunaan iklan ini bertujuan
untuk menjangkau calon konsumen yang lebih luas, sampai ke daerah
pelosok Jember. Radio yang dipilih oleh PPKIA Jember adalah Radio
Prosalina dan KISS FM:

iklan di surat kabar, pemasangan 1klan di surat kabar dilakukan untuk
menjaring konsumen dari kalangan mahasiswa, pegawai, pelajar dan
semua pihak yang sering membaca koran:

brosur, dengan mencetak brosur yang berisi tentang profil singkat PPKIA
Jember, program yang ditawarkan. dan berbagai keunggulan yang dimiliki
PPKIA. Brosur-brosur tersebut kemudian dibagikan kepada masyarakat.
spanduk, pemasangan spanduk dilakukan untuk memberi ingatan kepada
masyarakat tentang keberadaan PPKIA.

nternet, dengan membuat Web Site tentang PPKIA. Dengan media ini
Jangkauan wilayah promosi lebih luas, infomasi-informasi terbara tentang
produk dapat dengan mudah diakses, biaya lebih murah. Selain itu pada
umumnya pengguna internet adalah remaja berusia 20-24 tahun dan
berprofesi dalam bidang teknis dan pendidikan, sebagai konsumen utama
yang dituju oleh PPKIA.

b. Personal selling, vaitu dengan melakukan presentasi tentang program-

program yang ditawarkan secara langsung kepada konsumen. Presentasi ini

biasanya dilakukan di instansi-instansi baik pemerintah maupun swasta dan

lembaga pendidikan formal maupun informal.

¢.  Promosi penjualan, dilakukan dengan cara-cara berikut:
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1) program sponsor, dilakukan bila diminta menjadi sponsor untuk suatu
event tertentu, misal pentas musik, event olah raga, penerbitan majalah
internal dan lain-lain;

2) pameran, dengan mengikuti pameran-pameran yang ada di Jember, misal
Campus Fxpo;

3) voucher, pemberian voucher potongan harga pada saat PPKIA menjadi
sponsor kegiatan tertentu;

4) pemberian diskon untuk siswa yang kurang/tidak mampu dan pada siswa
vang membayar lunas.

Promosi yang dilakukan oleh PPKIA dan biaya promosi yang dikeluarkan
dapat dilihat dalam tabel 4.5.
Tabel 4.5. Biaya promosi PPKIA Jember tahun ajaran 1999 - 2003

] Biaya Promosi

No. Tahun Ajaran Personal Promosi Total biaya
Iklan . :

TR ¥ | Sellng | penjualan |
1. 1 1999/2000 2.768.750 | 34.287.500 | 15.465.500 | 52.521.750
2. |2000/2001 2.736.25 30.985.000 | 16.023.500 | 49.744.750
3. 12001/2002 2.652.500 | 28.420.000 | 14.872.500 | 45.945.000
4. 12002/2003 2719750 | 30.611.600 | 16.456.000 | 49.787.350

Sumbcf data: PPKIA Jember

4.2. Analisis Data
4.2.1. Pengukuran Komponen Kognitif.

Komponen kognitif mengacu pada kesadaran resoponden dan
pengetahuannya terhadap obyek (disebut juga komponen keyakinan/kepercayaan).
Komponen kognitif ini penting bagi berbagai tipe kebutuhan informasi, karena
banyak situasi keputusan membutuhkan informasi yang menyangkut kesadaran
dan pengetahuan konsumen tentang ciri-ciri produk/jasa. Pengukuran kognitif
pada responden menggunakan 7 pertanyaan dalam kuisioner yang
menggambarkan atribut jasa PPKIA Jember dan responden diminta menjawab
pertanyaan tersebut dengan 5 skala jawaban yang disediakan yaitu jawaban A
dengan skor 2 (dua), jawaban B dengan skor 1(satu), Jawaban C dengan skor 0,
(nol) jawaban D dengan skor -1 (negatif satu) dan jawaban E dengan skor -2

(negatif dua).


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

39

Berdasarkan jawaban responden tersebut pihak pengelola PPKIA Jember
akan dapat mengetahui bagaimana kepercayaan konsumen bahwa PPKIA Jember
memiliki atribut-atribut tersebut. Setelah dilakukan pengolahan terhadap data
yang diperoleh (lampiran 1), maka dapat digambarkan kepercayaan/keyakinan
konsumen terhadap atribut PPKIA Jember seperti pada tabel 4.6 berikut:

Tabel 4.6. Keyakinan responden terhadap atribut PPKIA Jember

o

Atribut Komponen Kognitif

Lokasi 1,26

Kualitas Komputer . S - 107 5
Biaya Studi : 0,66 &
Penyampaian Materi 0,91

Ruangan Belajar » 0,90

Adanya Buku Pedoman 0,93

Penentuan Jam Belajar | 0,13

Sumber: Lampiran 1 diolah

Tabel 4.6 menunjukkan bahwa para responden/konsumen menganggap
semua atribut baik lokasi, kwalitas computer, biaya studi, penyampaian materi,
ruangan belajar, buku pedoman dan jam belajar sudah sesuai dengan harapan
mereka, karena semuanya bernilai positif. Jika dilihat dari besarnya nilai, maka
atribut yang mereka anggap paling baik (sesuai harapan) adalah lokasi sedangkan

atribut penentuan jam belajar menempati urutan terakhir.

4.2.2 Pengukuran komponen Afektif

Komponen afektif mengacu pada kesenangan resoponden terhadap obyek
(disebut juga komponen evaluasi/penilaian). Seperti halnya komponen kognitif,
komponen afektif ini penting bagi kebutuhan informasi untuk berbagai keputusan
karena pengaruh yang diberikan komponen ini dapat dijadikan acuan bahwa
atribut tertentu disenangi oleh konsumen. Pengukuran afektif pada konsumen
PPKIA Jember juga dilakukan dengan 7 pertanyaan dalam kuisioner yang
menggambarkan atribut jasa PPKIA Jember, responden diminta menjawab
pertanyaan tersebut dengan 5 skala jawaban yang disediakan yaitu jawaban A

dengan skor 2 (dua), jawaban B dengan skor 1 (satu), jawaban C dengan skor 0
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(nol), jawaban D dengan skor -1(negatif satu) dan jawaban E dengan skor -2
(negatif dua).
Setelah dilakukan pengolahan data sebagaimana tercantum dalam
lampiran 1 dapat diperoleh hasil seperti dalam tabel 4.7 sebagai berikut:
Tabel 4.7. Pengaruh atribut terhadap keinginan responden untuk

menggunakan jasa PPKIA Jember

Atribut Komponen Afektif

Lokasi 137

Kwalitas Komputer EE SRR A S o
Biaya Studi 1,11

Penyampaian Materi 1,46 s
Penentuan Ruangan Belajar 1,27

Adanya Buku Pedoman 1,14

Jam Belajar 1,10

Sumber: Lampiran 1 diolah

Tabel 4.7 menunjukkan bahwa para responden/konsumen menilai atribut
lokasi, kwalitas komputer, biaya studi, penyampaian materi, ruangan belajar, buku
pedoman dan jam belajar mempengaruhi mereka ketika akan menggunakan jasa
suatu lembaga pendidikan komputer, karena nilai untuk semua atribut adalah
positif.

Hasil perbandingan dari komponen kognitif dan komponen afektif dapat
dilihat pada tabel 4.8 sebagai berikut:

Tabel 4.8. Perbandingan komponen kognitif dan afektif

Atribut Komponen Kognitif | Komponen Afektif
Lokast 1,26 | 1,37
Kwalitas Komputer 1,07 58
Biaya Studi 0,66 1,11
Penyampaian Materi 0,91 { 1,46
Ruangan Belajar 0,90 ‘ §27
Adanya Buku Pedoman 0,93 1,14
Penentuan Jam Belajar 0,13 | 1,10

Sumber: Tabel 4.6 dan tabel 4.7 diolah
Tabel 4.8 menunjukkan bahwa para konsumen menganggap semua atribut
yang ditawarkan oleh PPKIA Jember sudah sesuai dengan harapan mereka karena

semuanya bertanda positif.

&
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4.2 3. Pembahasan

Lokasi

Berdasarkan pengamatan yang dilakukan oleh pencliti, lokasi PPKIA
Jember sangat strategis, karena ada didaerah kampus dan mudah dijangkau
oleh kendaraan umum

Kwalitas Komputer

Sesuai hasil pengamatan dilapangan, para siswa/konsumen merasa puas
dengan semua komputer yang ada di PPKIA Jember karena komputernya
tidak sering mnengalami kerusakan, dan semua menggunakan komputer
pentium empat

Biaya Studi

Berdasarkan hasil pengamatan dilapangan biaya studi di PPKIA Jember

cukup terjangkau ini terbukti dengan jumlah siswa/konsumennya yang

tetap banyak, para siswa rata-rata kurang mementingkan biaya studi tetapi
lebith mementingk 1n kwalitas pendidikan yang diberikan

Penyampaian Materi

Berdasarkan hasil pengamatan dilapangan para siswa/konsumen merasa
puas pada penyampaian materi di PPKIA Jember, karcna para pengajarnya
sudah berpengalama schingga para siswa tidak merasa jenuh dan materi
yang disampaikan langsung dipraktekkan agar mudah diingat

Ruangan Belajar

Scsuai hasil penelitian dilapangan ruangan belajar yang dipakai sangat
nyaman, karena setiap kelasnya dilengkapi dengan AC, tempat duduk yang
nyaman, seperangkat komputer dengan monitor yang lebar, dan ruangan
yang kedap suara

Buku Pedoman

Berdasarkan hasil penelitian dilapangan dengan adanyan buku pedoman
para siswa merasa lebih mudah dalam menyerap pelajaran yang
disampaikan i4)leh para pengajar, karena buku pedoman tersebut bias di
baca sendini dirumah, serta siswa tidak perlu lagi mencatat semua yang

disampaikan oleh pengajar cukup yang penting-penting saja
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e Jam Belajar
Berdasar hasil penelitaan dilapangan, siswa yang tidak bisa mengikuti
suatu mata kuliah dia bisa masuk kelas yang lain yang masih dalam satu

jurusan

4.2.4 Pengukuran sikap
Pengukuran sikap konsumen dilakukan dengan mengukur keseluruhan
atribut (multiatribut) dengan rumus sebagai berikut:
Ab — X bixei
(Singgih S, 2001, 165)
Keterangan:
Ab: sikap responden terhadap prilaku pembelian jasa PPKIA Jember
bi : keyakinan konsumen terhadap atribut i karena menggunakan jasa PPKIA
Jember
er : evaluasi konsumen terhadap atribut i1 dari penggunaan jasa PPKIA
Jember
Setelah dilakukan penghitungan (lampiran 1), menunjukkan bahwa
keakinan/kepercayaan responden/konsumen terhadap PPKIA Jember adalah baik
(pada komponen kognitif semua skor tiap atribut positif). Kemudian dilakukan
pengolahan data pada komponen kognitif dan afektif untuk mengukur nilai sikap,
dari hasil analisis data diperoleh skor 8,04 (rata-rata dari sikap 70 orang
responden), hal ini menunjukkan bahwa sikap responden/konsumen terhadap
perilaku beli PPKIA Jember adalah baik. Mereka menganggap secara keseluruhan

PPKIA Jember sudah sesuai dengan harapan mereka.

4.2.5 Pengukuran Norma Subyektif

Pengukuran norma subyektif menggunakan normatif belief yaitu
keyakinan konsumen akan pendapat keluarganya jika dia berperilaku tertentu
(penghitungan dengan pengukuran 2,1,0.-1,-2) dan motivation to comply yaitu

seberapa jauh konsumen akan menuruti pendapat keluarganya (penghitungan
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dengan pengukuran 0,1,2.3 karena tidak mungkin jumlah frekuensi negatif ).
Untuk mengukur Norma Subyektif digunakan perkalian antara Belief dengan

Motivation to Comply dengan rumus sebagai berikut:

SN — X bixmi
( Singgih S, 2001, 169)

Keterangan:
SN:  Norma subyektif dari konsumen terhadap kelompok referensi
bi :  keyakinan konesumen terhadap pendapat kelompok referensi jika dia

berperilaku tertentu E
mi : keinginan konsumen untuk menuruti pendapat kelompok referensi
Setelah dilakukan penghitungan pada belief dan motivation 1o comply
(lampiran 2), maka didapat hasil seperti pada tabel 4.9 sebagai berikut.

Tabel 4.9 Hasil penghitungan belief dan motivation to comply

[ Reference | ~ Belief Motivation to comply |
| Keluarga 1,16 1,69
| Teman 0,84 0,97

Sumber: Lampiran 2, diolah

Tabel 4.9 menunjukkan bahwa konsumen menganggap keluarga mereka
lebih setuju jika mereka menggunakan Jasa PPKIA Jember dari pada teman-teman
mereka, karena skor 1,16 lebih tinggi dari 0.84. Walaupun demikian, karena
kedua skor adalah positif maka dipersepsi konsumen, baik keluarga maupun
teman-teman pada prinsipnya setuju konsumen menggunakan jasa PPKIA ‘Jember.

Konsumen cenderung lebih menuruti saran keluarganya dari pada
pendapat teman-teman mereka. Karena skor 1,69 lebih besar dari skor 0.97.
Namun demikian, karena kedua skor diatas 0 (nol), maka sesungguhnya
konsumen tidak pernah menolak pendapat teman maupun keluarga mereka. Skor
keseluruhan (SN) adalah 2,89. Karena skor positif, maka bisa dikatakan keluarga

maupun teman-teman responden menerima keputusan untuk menggunakan jasa
PPKIA Jember.

15
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4.2.6 Menghitung bobot w
Setelah kedua komponen penghitungan BI (Behavior Itention) dilakukan
yaitu Ab dan SN, langkah selanjutnya adalah menghitung bobot untuk Ab
(dinamakan w1) dan SN (dinamakan w2). Tentu saja jumlah wl dan w2 adalah
100%. Setelah dilakukan penghitungan bobot w (lampiran 2) maka didapat hasil
seperti pada tabel 4.10 sebagai berikut:
Tabel 4.10. Bobot w (dalam persen)

| Responden | wl W2
Rata-rata [ 68% 32%
Sumber: Lampiran 3 diolah

Tabel  4.10 menunjukkan secara keseiuruhan konsumen/responden
berpendapat bahwa sikap dia sendiri (wl) terhadap PPKIA Jember lebih
menentukan dalam perilaku beli mereka (68%), dibandingkan mengikuti pendapat

kelompok referensi (w2) baik keluarga maupun teman (32%).

4.2.7 Pengukuran Behavior Itention (BI)
Behaviour Intention adalah pengukuran bagaimana perilaku atau tujuan
berperilaku konsumen. Penghitungan Behaviour ltention dilakukan dengan rumus:
Bl«B=(WI1.Ab)+(W2.SN)
(Singgih S, 2001, 175)
Keterangan:
Ab :  sikap responden terhadap perilaku pembelian jasa PPKIA Jember
SN : Norma subyektif dari konsumen terhadap kelompok referensi
BI*B : tujuan untuk berperilaku bisa dianggap sama dengan perilaku itu
sendiri.
wl.w2 : bobot yang menggambarkan pengaruh relatif dari komponen
Setelah dilakukan pengukuran terhadap B<BI, maka didapat hasil seperti
pada tabel 4.11 sebagai berikut:
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Tabel 4.11 Pengukuran BI
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Bespondeu Ab wl | SN W2 BI-B
| Rata-rata 8,04 68% 2,89 32% 6,40
l

Sumber: lampiran 4 diolah

Tabel 4.11 menunjukkan bahwa angka Be-BI positif yang menyatakan

bahwa secara keseluruhan konsumen/responden mempunyai sikap positif terhadap

PPKIA Jember. Hal ini disebabkan selain memang pada faktor intemal (sikap)

mereka bersikap positif (8.04), juga pendapat kelompok referensi yang juga

positif terhadap lembaga pendidikan komputer tersebut (2,89). Dan karena kedua

¥
bagian tersebut besar pengaruhnya dalam membentuk perilaku pembelian, maka

secara keseluruhan mereka mempunyai keinginan untuk menggunakan jasa

PPKIA Jember.
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5.1 Kesimpulan
Berdasarkan hasil dan pembahasan penelitian mengenai sikap konsumen
terhadap atribut vang ditawarkan PPKIA Jember, dapat diperoleh kesimpulan
sebagai berikut:
| Hasil perbandingan dari komponen kogitif dan afektif menunjukkan nilai tiap
atribut pada komponen kognitif lebih kecil dari pada nilai atribut pada
komponen afektif, berarti keyakinan terhadap atribut yang ditawarkan PPKIA
Jember tidaklah sebesar harapan responden terhadap pengaruh atriBut yang
mempengaruhi  mereka ketika akan menggunakan jasa suatu lembaga
pendidikan komputer, atau bisa dikatakan PPKIA Jember kurang bisa
memenuhi  harapan responden sebagaimana harapan responden terhadap

lembaga pendidikan komputer secara keseluruhan.

[S°]

Berdasarkan pembahasan mengenai - sikap  responden/konsumen secara
keseluruhan terhadap PPKIA Jember adalah baik, karena nilai pada komponen

kognitif maupun komponen afektif positif.

L

Skor hasil pengukuran Subyektif Norm adalah sama-sama positif. Hal ini
menunjukkan bahwa dipersepsi responden, baik keluarga maupun teman-
temannya pada prinsipnya setuju bila responden menggunakan jasa PPKIA
lember. Keluarga Mmaupun  teman-teman respondenpun juga menerima

keputusan untuk menggunakan jasa PPKIA Jember.

SN

- Hasil pengukuran terhadap BeBI, menunjukkan bahwa secara keseluruhan
responden mempunyai sikap positif terhadap PPKIA Jember, maka secara
keseluruhan mereka mempunyai keinginan untuk menggunakan jasa PPKIA

Jember.

5.2 Saran
Berdasarkan kesimpulan di atas, maka saran-saran vang mungkin dapat
bermanfaat dan dapat dipergunakan sebagai bahan pertimbangan dan masukan

bagi pihak manajemen PPKIA Jember yaitu:
46
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Walaupun konsumen (responden) sudah menilai baik/positii pada semua
atribut, namun karena nilai tiap atribut pada komponen kognitif lebih kecii
dari pada nilai atribut pada komponen afektif, yang menunjukkan baitwa
keyakinan terhadap atribut yang ditawarkan PPKIA Jember tidaklah sebesar
harapan responden terhadap pengaruh atribut yang mempengaruhi mereka
ketika akan menggunakan jasa suatu lembaga pendidikan komputer, maka
sebaiknya pihak PPKIA mengadakan perbaikau. Sepeiti penyampaiai materi
yang semakin bagus baik melalui kegiatan belajar mengajar maupun buku
sehingga memudahkan siswa dalam memahami materi, jam belajar yang
semakin fleksibel, biaya pendidikan yang lebih terjangkau, maupun “fasilitas
ruang belajar yang perlu diperluas.

PPKIA Jember sebaiknya juga mengetahui bagaimana dengan sikap
konsumen yang sudah menjadi siswanya. Hal ini diperlukan kareiia sikap
konsumen yang pernah merasakan suatu produk bisa mempengaruhi sikap
konsumen lain terhadap produk yang sama. Misalnya konsumen merasakan
kepuasan dari PKIA Jember. Mereka tentu akan menceritakan hal itu kepada
teman atau keluarganya sehingga akan menjadi promiosi graiis yailg menibawa
keuntungan bagi PPKIA dan hal ini merupakan media promosi paling efekiif.
Nilai BI rata-rata akan lebih bermakna bila dibandingkan dengan angka BI
untuk lembaga pendidikan komputer yang lain, tentunya dengan sampel yang
sama, sehingga bisa diketahui kecenderungan responden untuk memilih suatu
lembaga pendidikan komputer. Untuk itu bagi peneliti lain yang ingin
mengembangkan  penelitian  ini  alangkah baitknya jika mereka
membandingkannya dengan lembaga pendidikan computer lain, misalnya

Neka com, Javanika, bitcom.

%
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Lampiran 1

DAFTAR KUISIONER UNTUK RESPONDEN

No. Responden TP (diisi peneliti)

I. Pengukuran Komponen Kognitif

49

Berilah tanda silang (X) pada jawaban yang anda pilih sesuai dengan keyakinan anda.

1

o

[U%)

. Bagaimana lokasi/letak PPKIA Jember ?
a. sangat strategis d. tidak strategis
b. strategis e. sangat tidak strategis
c.tidak tahu
gagtant . A WP e N R
. Bagaimana kualitas komputer yang digunakan PPKIA jember ?
a. sangat bagus d. tidak bagus
b. bagus e. sangat tidak bagus

c.tidak tahu

T R 0 4T B SNCRRN (S P %
. Bagaimana biaya studi di PPKIA Jember ?
a. sangat terjangkau d. tidak terjangkau
b. terjangkau e. sangat tidak terjangkau

c. tidak tahu

ALREEI N i S R e e O
. Bagaimana penyampaian materi di PPKIA Jember ?
a. sangat mudah dipahami d. tidak mudah dipahami
b. mudah dipahami e. sangat tidak mudah dipahami
c.tidak tahu
Alazan: .. ... o s SO = RE I At iy B o Wl 2l
. Bagaimana ruangan belajar di PPKIA Jember ?
a. sangat nyaman d. tidak nyaman
b. nyaman 4 e. sangat tidak nyaman

¢. tidak tahu
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6. Adanya buku pedoman di PPKIA Jember ... ...... ....dalam memahami materi.

a. sangat membantu d. tidak membantu

b. membantu

c. tidak tahu

€. sangat tidak membantu

7. Bagaimana dengan kesepakatan/penemuanjam belajar di PPKIA Jember 2
a. sangat fleksibel d tidak fleksibel

b. fleksibel e. sangat tidak fleksibel

c¢. tidak tahu

Alasan:

I1. Pengukuran Komponen A fektif

Berilah tanda x pada jawaban vang anda pilih sesuai dengan keyakinan anda.

I. Bila anda ingin masuk/menggunakan jasa suaty lembaga pendidikan komputer,
bagaimana dengan letak/lokasi ?

a. sangat berpengaruh d. tidak berpengaruh
b. berpengaruh

¢. tidak tahu

¢. sangat tidak berpengaruh

Alasan:

2. Bila anda ingin masuk/menggunakan jasa suatu lembaga pendidikan komputer,

bagaimana dengan kualitas komputer yang digunakan ?

a. sangat berpengaruh d. tidak berpengaruh

b. berpengaruh ¢. sangat tidak berpengaruh

¢. tidak tahu

3. Bila anda ingin masuk/menggunakan jasa suatu lembaga pendidikan komputer,

bagaimana dengan biava studi ?
a. sangat berpengaruh d. tidak berpengaruh
b. berpengaruh

c. tidak tahu .

¢. sangat tidak berpengaruh

Alasan:
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[II. Pengukuran Normatif Belief
Isilah dengan kode seperti dibawah ini pada jawaban yang anda pilih
Kode : SS : Sangat Setuju TS : Tidak Setuju
S : Setuju STS  : Sangat Tidak Setuju
TT : Tidak Tahu

Pernyataan : Keluarga saya berpendapat bahwa saya sebaiknya menggunakan jasa
PPKIA Jember

Teman saya berpendapat bahwa saya sebaiknya menggunakan jasa

PPKIA Jember

IV. Pengukuran Motivation to Comply
Skala pengukuran :
Berilah tanda silang (X) pada jawaban yang anda pilih dibawah ini :
Seberapa jauh (berapa kali) anda berkeinginan untuk menuruti pendapat keluarga
anda ?
a. Tidak pernah b. Jarang

c. Sering d. Selalu

Seberapa jauh (berapa kali) anda berkeinginan untuk menuruti pendapat teman
anda?
a. Tidak pernah b. Jarang

c. Sering d. Selalu

55
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4. Bila anda ingin masuk/menggunakan jasa suatu lembaga pendidikan komputer,

bagaimana dengan pengaruh penyampaiam materinya ?

a. sangat berpengaruh d. tidak berpengaruh

b. berpengaruh €. sangat tidak berpengaruh

¢. tidak tahu

Alasan:

5. Bila anda ingin masuk/menggunakan Jasa suatu lembaga pendidikan komputer,

bagaimana dengan pengaruh ruangan belajarnya ?

a. sangat berpengaruh d. tidak berpengaruh &

b. berpengaruh ¢. sangat tidak berpengaruh

¢. tidak tahu

Alasan:

6. Bila anda ingin masuk/menggunakan jasa suatu lembaga pendidikan

komputer,
bagaimana deng

an adanya buku pedoman untuk membantu memahami materj ?

a. sangat berpengaruh d. tidak berpengaruh

b. berpengaruh
c. tidak tahu

¢. sangat tidak berpengaruh

Alasan:

7. Bila anda ingin masuk/menggunakan jasa suatu lembaga pendidikan komputer,

bagaimana dengan kefleksibelan Jam belajarnya ?

a. sangat berpengaruh d. tidak berpengaruh
b. berpengaruh

c. tidak ®hu

¢. sangat tidak berpengaruh
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Lampiran 2

Pengukuran sikap responden terhadap PPKIA Jember

kognitif

afektif

Responden

lokasi

kualitas
komputer

biaya studi

penampaian
materi

ruangan

buku

pedoman

penentuan

jam

lokasi

kualitas
komputer

biaya Studi

penyampaian

materi

ruangan

buku
pedoman

penentuan
jam
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Lampiran 3
Menghitung Bobot w1 dan w2
MOTIVATION TO
RESP RISFERENSI COMPLY SUS;&;T'F sikap TOTAL |BOBOT W2|BOBOT W1
Keluarga | Teman | Keluarga| Teman

1 2 1 2 1 5 14 19 0,26 0,74
2 1 1 1 1 2 5 7 0,29 0,71
3 1 1 3 1 4 4 8 0,50 0,50
4 2 1 2 2 6 22 28 0,21 0,79
5 1 1 3 1 4 14 18 0,22 0,78
6 1 1 2 1 3 8 11 0,27 0,73
7 0 1 0 1 1 4 5 0,20 0,80
8 1 1 1 1 2 3 5 0,40 0,60
9 2 1 1 1 3 2 5 0,60 0,40
10 1 0 1 0 1 10 11 0,09 0,91
11 1 1 3 2 5 7 12 0,42 0,58
12 2 1 3 1 7 16 23 0,30 0,70
13 2 2 2 1 6 0 6 1,00 0,00
14 2 -1 1 1 1 0 1 1,00 0,00
15 1 0 1 1 1 0 1 1,00 0,00
16 0 1 2 1 1 2 3 0,33 0,67
17 2 2 1 1 4 0 4 1,00 0,00
18 1 0 2 1 2 3 5 0,40 0,60
19 2 0 2 1 4 15 19 0,21 0,79
20 1 1 3 1 4 2 6 0,67 0,33
21 0 1 2 1 1 3 4 0,25 0,75
22 1 1 2 1 3 8 11 0,27 0,73
23 1 1 2 1 3 11 14 0,21 0,79
24 1 1 1 1 2 3 5 0,40 0,60
25 1 1 0 0 o 4 4 0,00 1,00
26 1 1 2 1 3 3 6 0,50 0,50
27 1 1 1 1 2 2 4 0,50 0,50
28 1 1 1 1 2 10 12 0,17 0,83
29 1 2 3 1 5 8 13 0,38 0,62
20 1 1 3 1 4 16 20 0,20 0,80
31 1 1 2 1 3 3 11 0,27 0,73
32 1 0 2 1 2 11 13 0,15 0,85
33 1 o 1 1 1 3 4 0,25 0,75
34 1 1 1 1 2 9 11 0,18 0,82
35 1 1 1 1 2 16 18 0,11 0,89
26 2 1 3 1 7 17 24 029 - 071
37 1 1 2 1 3 8 9 0,33 0,67
38 1 1 1 1 2 13 15 0,13 0,87
39 1 =1 3 1 2 12 14 0,14 0,86
40 1 1 s 1 3 15 18 0,17 0,83
41 1 1 2 1 3 5 8 0,38 0,63
42 1 1 2 1 3 16 19 0,16 0,84
3 2 2 3 1 8 20 28 0,29 0,71
44 1 1 2 1 3 2 0,60 0,40
45 1 1 1 1 2 7 0,22 0,78
46 1 1 2 1 3 11 14 0,21 0,79
47 1 0 24 2 2 15 17 0,12 0,88
43 2 1 1| 0 2 10 12 0,17 0,83
49 1 1 0 1 1 10 11 0,09 0,91
50 2 1 1 1 1 10 11 0,09 0,91

P,

4
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51 5 8 0,38 0,63
52 12 20 0,40 0,60
53 7 7 0,00 1,00
54 3 3 0,00 1,00
55 6 8 0,25 0,75
56 6 7 0,14 0,86
57 6 7 0,14 0,86
58 11 15 0,27 0,73
59 9 10 0,10 0,90
60 9 10 0,10 0,90
61 10 16 0,38 0,63
62 13 13 0,00 1,00
63 9 10 0,10 0,90
64 0 2 1,00 0,00
65 4 11 0,64 0,36
66 6 14 0,57 0,43
67 3 6 0,50 0,50
68 12 14 0,14 0,86
69 12 16 0,25 0,75
70 5 7 0,29 0,71
rata-rata 8,04 10,93 0,32 0,68

&
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Lampiran 4
Bobot w dalam persen
Responden Rebot
sikap (W2) sikap (w1)

1 26% 74%

2 29% 71%
3 50% 50%
4 21% 79%
5 22% 78%
6 27% 73%
7 20% T 80%
8 40% 60%
9 60% 40%
10 9% 91%
11 42% 58%
12 30% 70%
13 100% 0%
14 100% 0%
15 100% 0%
16 33% 67%
17 100% 0%
18 40% 60%
19 21% 79%
20 67% 33%
21 25% 75%
22 27% 73%
23 21% 79%
24 40% 60%
25 0% 100%
26 50% 50%
27 50% 50%
28 17% 83%
29 38% 62%
30 20% 80%
31 27% 73%
32 15% 85%
33 25% 75%
34 18% 82%
35 1% 89%
36 29% 1%
37 33% 57%
38 13% 87%
39 14% 86%
40 17% 83%
41 38% 63%
42 16% 84%
43 29% 71%
44 60% 40%
45 22% 78%
46 21% 79%
47 12% 88%
48 17% 83%
49 9% 91%
50 9% 9%

51 38% 63%
52 40% 60%
53 0% 100%
54 0% 100%
55 25% 75%
56 14% 86%
57 14% 86%
58 27% 73%
59 10% 90%
60 10% 90%
61 38% 63%
62 0% 100%
63 10% 90%
64 100% 0%
65 64% 36%
66 57% 43%
67 50% 50%
68 14% 86%
69 25% 75%
70 29% 1%
Rata-rata 32% 68%

57


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

Lampiran 5
Pengukuran behavior itention (BI)
Resp Ab wi SN w2 B.BI

1 14 74% 5 26%] 11,63
2 5 71% 2 29% 414
3 4 50% 4 50% 4,00
4 22 79% 6 21%] 18,57
5 14 78% 4 22%] 11,78
6 8 73% 3 27% 6,64
7 4 80% 1 20% 3,40
8 3 60% 2 40% 2,60
9 2 40% 3 60% 2,60
10 10 91% 1 9% 9,18
11 7 58% 5 42% 6,17
12 16 70% 7 30%] 13,26
13 0 0% 6] 100% 6,00
14 0 0% 1 100% 1,00
15 0 0% 1 100% 1,00
16 2 67% 1 33% 1,67
17 0 0% 4] 100% 4,00
18 3 60% 2 40% 2,60
19 15 79% 4 21%] 12,68
20 2 33% 4 67% 3,33
21 3 75% 1 25% 2,50
22 8 73% 3 27% 6,64
23 1 79% 3 21% 9,29
24 3 60% 2 40% 2,60
25 4] 100% 0 0% 4,00
26 3 50% 3 50% 3,00
27 2 50% 2 50% 2,00
28 10 83% 2 17% 8,67
29 8 62% 5 38% 6,85
30 16 80% 4 20% 13,60
37 8 73% 3 27% 6,64
32 11 85% 2 15% 9,62
33 3 75% 1 25% 2,50
34 9 82% 2 18% 7,73
35 16 89% 2 11% 14,44
36 17 71% 7 29% 14,08
37 6 67% 3 33% 5,00
38 13 87% 2 13% 11,53
39 12 86% 2 14% 10,57
40 15 83% 3 17% 13,00
41 5 63% 3 38% 425
42 16 84% 3 16% 13,95
43 20 71% 8 29% 16,57
44 2 40% 3 60% 2,60
45 7 78% 2 22% 5,89
46 11 79% 3 21% 9,29
47 15 88% 2 12% 13,47
43 10 83% 2 17%) 867
49 10 91% 1 9% 9,18
50 10 91% 1 9% 9,18
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51 5]  63% 3] 38%| 425
52 12|  60% 8] 40%| 1040
53 7]  100% o] 0% 700
54 3]  100% o] o%| 300
55 6] 75% 2| 25%| 5,00
56 6| 86% 1] 14%] 529
57 6| 86% 1] 14%| 529
58 1] 73% 4 27%| 913
59 9] 90% 1  10%| 820
60 9] 90% 1]  10%] 820
61 10]  63% 6| 38%| 850
62 13]  100% o] o%| 1300
63 9| 90% 1]  10%] 820
e S8 O] 0%} 2] 100%] 200
65 4] 3% 7] 64%| 591
66 6] 43% 8] 57%| 7.4
67 3l s0% 3]  50%| 300
68 12| 86% 2|  14%| 1057
69 12l 75% 4| 25%] 10,00
70 5| 71% 2|  29%| 414
'TZ:: 804 | 68% | 289 | 32% | 640

H%
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