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MOTTO

Anda tidak akan pernah memahami seseorang sampai anda memandang hal-hal dan
sudut pandangnya, sampai anda menyusup ke datam kulit dan berkeliling di dalamnya.

{Anonim)*

1

*) Kotler. Philip. 1997, Manajemen Pemasaran © Analisis Perencanaan Implementasi
Dan Kontrol. Jakarta : Prenthallindo
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RINGKASAN

Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Membeli Produk Mcebel Pada
Usaha Dagang (UD) Lemintu Ambulu Jember, Lia Amalinh, 020910292044,
2006, 91 him. Program Studi Admipistrasi Niagn Non Reguler, Jurusan [lmu
Administrasi, Fakultas Hmu Sosial dan Hmu Politik, Universitus Jember.

Perusahaan vang ingin maju dan sukses dalam mencapai twjuan usahanyva
harus mempunyii  cara dan  falsafah  dalam  pemasarannyn  terutama  dalam
mempengaruhi konsumen agar mereka membeli produk yang ditawarkan. Melalui

‘-kcgiuum pemasiran poerusshaan skan taho apa vang menjadi kebutuhan dun keinginan
konsumen, karena konsumen dalam kegiatan schari-harinya sclalu berbelanja apa saja
yang ia butuhkan untuk memenuhi kebutuhannya Peagambilan keputusan oleh
konsumen unluk membeh suatu produk dizwah oleh mi.uny; kesadaran  atas
pemenuban kcbuluhan dan keinginan maka dari itu setiap komsumen schelum
melakukan pembelian terlebih dabulu mempertimbangkan piljhun dan beberapa
produk vang tersedm di pasar J

Kegminn konsumen umuk membeli suatu produk dipengarnihi oleh berbagan
faktor yang dapat merangsang kepulusan konswmen untuk melakukan pembelian
Faktor-faktor tersehut mehputi rangsangan pemasaran serla faktor-faktor lain vang
dupat  mempenguruhi keputusan konsumen  untuk membel sustu produk
Herdasarkan perumusan masalah vang telah dijelaskan maka, penehitian i dilakukan
dengan tujuan wituk mengetahui  [akior-fakior vang mempengarubi  kepulusan
membel produk mebel pada U1 | umimtu Ambuly Jember

Metde penclitan yvang dipumakan adalah penclition desknptf dengan
pendekatan kuantitatif. [alam Penclitian yang menjadi varabel penelitan terdin dan
fakior bauran pemasaran dengan indikator produk, barga, lokasi dan promos, Taktor
sosial (kelompok acuan dan kelusrgs) don faktor pnbadi vang mempengaruhi
keputvsan membeh produk mebel pada LD, Lumintu Ambule Jember, Penelitian mi
mengambil objek komsumen pada UD Luimntn. Data wtama yang digunakan dalam
penchitian ini adalab data primer dun data skunder. Teknik pengambilan sample

¥l
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dalam pencliian ini adalah  Simple random Sampling dan jumlah sampel yang
diamhil adalah sebanyak 50 responden. Alat analisisnya dalum penelitian ini adalah
menggunakan analisis Chi Kuadrat yang digunakan uniuk mengetahui faktor-faktor
yang mempengaruhi keputusan membeli produk mebel pada UD. Lumintu Ambulu
Jembeer dan koefisien kontingensi untuk mengetahui tingkat pengaruhnyu,
Kesimpulan yang diperoleh dari penelitan ini adalah bahwa dalam penclitian
ini fakior-fakior yang mempengarubi keputusan membeli produk mebel pada LD,
Lumintu Ambulu Jember meliputi @ lakior mngsangan pemasaran yang terdiri dan
hpmﬂu].._ hargs, distribust dan promost, Sedangkan faktor lainnya vaitu | faktor sosal
yang lerdin dan keluarga, teman dan tetangpa, faktor pnibadi (pendapatan),

il
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i | pnpyEinsITas JEMBER |

BAB L PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Dunia perdagangan dun industri vang herkembang pesat disertan persaingan
vang ketal, menyebabkan bhanyak perusahaan harus menghadapn nntangan dalam
upaya memasarkan produknya. Menghadapi perkembangan dunia perdagangan dan
mdustri  tersehut, diperiukan  sustu  strategn  pemasaran  cfektil  yang  dapat

‘_ﬂtm;trl.l.’mnknn konsumen agar letap memilih produknya dan penjualan tetap
mcningkast

Kepinton bismis secara kescluruban tudak lepas dun tujuan vuilu memperoleh
keuntungan agar kelangsungan hdup perusahaan dapat terjaga dan citra perusahaan
dapat diperishankan. Untuk mencapai tujuan tersebut, pemasaran [:'n:njad.i salah satu
kebijakan yang perlu mendapat perhatan dan pimpinan perusahan. Pemasaran pada
dasarnys adalah komunikasi yang tercipta antara perusahaan dengan konsumen
Kegistan komunikasi dalam pemasaran melibatkan dua pihak yang berkepentingan
yuily anlura perusahaan sehaga produsen yang berusaha menawarkan dan menjual
produknyva guna memperiahankan kehadupan perusahaan dan pihak yang lain yvaitu
konsumen yang berusaha untuk memperoleh  suatu produk guna memuaskan apa
vang memjadi kebuluban dan keinginannya. Oleh karena itw. dalam konscp-konsep
modern mengajarkan bahwa scgala scsustu wvang dilakuksn perusabaan harus
berorientasi pada konsumen.

Strategl pemasaran sehagal suatu rencana vang diutamakan untuk mencapal
tujuan harus didasarkan pada kebutuhan dan keinginan konsumen. schab tulak ada
funpsinya membuat suatu produk bila nantinys produk vang dijual tidak faku di
pasaran atau lidak diterima oleh konsumen. Perusahaan dalam menjual produknya
lidak berakhir sampai terpacdinya kegiatan penjualan dan pembelian saja tetapi juga
harus berusaha agar hasil produksinya tersebut dapat memuaskan kebuluhan dan
kemginan konsumen serta mampu menyaingi produk-produk pesaing. (Meh karena

i, perusahwan harus bersaing dengan membual produk yang sebaik-batknya sesuai

|


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

Digital Repository Universitas Jember 2

dengan selera para pembeli. Salah salu indikator perssingan adalah semakin
banyaknya produk-produk sepenis yang beredar di pasar konsumen dengan jemis
memenuhi pasar konsumen, sehinggn dengan kesdaan m membenikan kemudahan
bagi konsumen untuk memilih berbagai allermstil pilihan produk yang dapat
disesuaikan dengan kebuluhannya Hal torscbut memycbabkan konsumen dapar
dengan mudah borpindah ke produk lam pka konsumen merasa kebutuhan dan
keinginannya Gdak terpenubi, schimggs mempengarubi perilaku konsumen dalam
#ml:hkiﬂmn keputusan pembelian terhadap produk tertemtu yang ditawarkan oleh
peruszhaan. Unluk menghindan hal tersebut, perusahann dituntui untuk  dapat
menyusun strategi yang tepal dalam memasarkan produknya agar dapat diterima oleh
masyarakat. Sakh satunya adalah dengan memiliki keungpulan bm;uing. Keunggulan
bersaing  terschbut dapat  berupn  keunggulan  produk,  harga, - promosi  maupon
distritbust. Dengan keungpulan bersaing it pernwaluan dapat penciptakan konsep
dan produk yang lebih inovatil, G
Munculnya persaingan-persampan terschul bisa dijumpai dalam dumia esaha
sekarang i1, mizaloya usaha mebel Salah satu pereabhasn yung memproduks: mebel
di Jember adalsh UTY. Lumintu Ambulu Jember. Perusahaan mebel UD. Lumintu
merupakan salah satu persahasn perscorangan yang berperak di bidang indusin yang
menghasilkan barang yanu berupa mebel atau perabotan rumah tangga vang sehagian
besar bahan bakunva menggunakan kayu. Perusahaan mebel U1 L umintu adalsh
perusahaan yang menjalankan kualitas produk schapai salah satu strstegy bisnisnya
schingpa mempertahankan tingkat kuafitas produk yang diharapkan  Pihak
perusahaan senantiass memantau kualitas produknya mula dari perokhan baban
baku sampai ke proses akhir yang berupa produk mebel yang siap dipessrion Produk
yang dihasilkan olkh mndustni mi sangat beranckaragam. Produk-produk terscho
anatara lain: kursi tarm, almari, dress war, moja makan, kursi makan, meja kantor,
bufet, tempat Gdur, tolet, kursi kamtor. Produk vang diproduks: oleh perusahasn ini
kehanvakan dari bahan ukiran schingpa memiliki milai sau harga ual yang tingpi



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

Digital Repository Universitas Jember 3

UD. Lumintu harus memperhatikan bauran pemasaran dalam mempengaruhi
konsumen agar man membeli produknya. UL Lumintu dulam penentuan harga,
langsung ditentukan oleh perusahaan dan disesuaikan dengan hahan vang dipilih oleh
konsumen, akan tetapi UD. Lumintu dapat memberikan harga vang lebih murah
scsuai dengan kualitas produk vang dihasilkan Bentuk distribusi UD. Lumintu
merupakan distirbusi langsung yaitu perusahaan langsung mendistribusikan produk
mebel ke konsumen tanpa ada perantara. Konsumen langsung datang untuk membeli
sehingea produk yang dibeli atan dipesan langsung diantar ke tempat konsumen
" Pengambilan keputusan olch konsumen untuk melakukan pembelian suatu
produk diawali oleh adanya kessdaran atas pemenuhan kebuluban dan keinginan.
Selanjutnya jika sudah menyadari adanya kebutuhan dan keinginan, konsumen akan
mencari informasi mengenai keberadaan produk terscbut. Proses p;nwiun nlormasi
dilzkukan dengan mengumpulkan berbagai informasi yang berhubungan dengan
produk yang diinginkan, sehingga dengan informasi yang diperojeh konsumen dapal
lebih selektifl membeli produk-produk yang dibutuhkan dan diipginkan, Konsumen
dalam melakukan pembelian terhadap suatu produk bunyak dipengarahi oleh berbagai
faktor. Meskipun banyak faktor vang mempengaruhi kepulusan konsumen, akan
tetapi hasilnys akan berbeda antara keputusan sescorang dengan orang lain. |al
tersebut menunjukkan bahwa faktor-faktor yang berbeda  bisa  mempengaruhi
keputusan konsumen untuk membeli,

Berdasarkan data vang diperoleh oleh peneliti, dapat diketahui  bahwa
perkembangan penjualan mebel pada U, Lumintu Ambulu dari tahun ke tahun
mengalami peningkatan. Keadasn yang demikian, menimbulkan ketertarikan peneliti
untuk mengetahui faktor-fakior yang mempengaruhi kepulusan membeli produk
mebel di U, Lumintu. Berikut data penjualan meubel pada UD. Lumintu Ambulu:
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Tabel 1.1 Data Penjualan Mebel UD, Lumintu Tahun 2001-2005

Tahun Total Penjualan
(chakam Uniit)
2001 850
2002 885
2003 #95
2004 920
2005 905

sumber : LD, Lumintu 2005

Tabel 1.1 menunjukkan bahwa penjualan mebel U0, Luminty Ambuly Jember
mengalami peningkatan dari tahun ke tabun, tetapi pada tﬂJ'h.'m 2005 scmpat
mengalami penurunan. Hal ini disehabkan adanya kenaikan bahdn baker minyak
(BBM) yang menyebabkan penjualan memmun. Oleh karens itw, peneliti tertarik
untuk mengadakan penclitian tentang faktor-likior vang mempangaruhi konsumen
dalam membeli produk mebel pada UD.Luminty Ambuly Jember -

1.2 Perumusan Masalah

Pelaksanaan penelitian perlu adanya masalsh, karcna pada daswrmva
permasalahan membuatl orang bermina mengadakan penclitian. Perusahaan mebe]
UD. Lumintu merupakan perusahasn yang bergeruk dibidang industri mebel dan
pemasarannya.  Aktivitas pemasaran UD. Luminiu banyak sckali mengalami
permasalahan salah satunya berkaitan dengan proses penjualun. Perusahaan harus
mampu  beradaptasi dengan lingkungannya melalyi  komunikasi dan kegistan
pemasarannya agar tetap eksis dan berkembung dengan baik Salah suty permasalahan
dalam pemasaran produk mchel UD. Lumintu adalah persaingan. Berkurangnva
konsumen karcna beralih pada produk lain yang serupa dengan harga yang lehih
murah  sangat merugikan perusahaan. Kondisi vang  demikian  menyebabkan
perusahaan dituntul untuk memberikan rangsangan yang bisn memenuhi kebutuhan,
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keinginan dan kepuasan konsumcn Persaingan dari perusshaan yang scjenis dan
produk substitusi, menycbabian 1D, Lumintu Ambuly perlu meninjau kembali harga
jual, promosi. dan biaya distribusi dalam kaitannya dengan usaha mempertahankan
konsumennya. Semakin kompleksnys masalah yang dihadapi perusahaan, diperlukan
adanya kebijukan pemasaran lepal scperti penetapan harga jual, promosi, tempat,
biaya distribusy, pengetahuan mengenai harga produk pesaing alau harga produk
substitusi  yang kesemuanya  bertujuan  untuk  meningkatkan  penjuslan  dan
-:I'I‘l-ct':rpl:nﬂlmnknn pelangean,

UTY. Lumintu merupakan salah satu perusahsan yang memproduksi mebel
yang sedang berkembang dan mengalami persaingan dulam merebut pangsa pasar.
Berdasarkan wrajan dari latar belakang di stas, maka permasalahan yang diangkat
dalam penelitian ini adalah “fuktor-faktor apa saja vang E'Em;ll:];gm'tl.hi keputusan
membeli produk mebel pada 1D, Lumintu Ambuly Jember 7.

1.3 Tujuan Penelitian =

Kegialan yang dilakukan pasti mempunyai twjuan yang ingin dicupai,
demukian pula dengan penelitian ini. Berkaitan dengan rumusan masalah vang telah
dyjeclaskan di atas, maka tujuan yang ingin dicapai dalam penclitian ini adalah ingin
mengetahul fzktor-fakior yang mempengaruhi keputusan membeli produk mebel pada
UD. Lumintu Ambulu Jember

1.4 Manfaat Penclitian
Berdasarkan tujuan penchitian di alas, manfaat vang diharapkan dalam
penelitian i adalah sebagai berikut
4. Bagi peneliti
Diharapkan dapat menambah pengetahuan tentang bagaimana pencrapan teori-

teori yang diperoleh selama masa kuliah terhadap masalah-masalah dalam realits.
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b. Bam Perusahaan
Hasil penelitian ini diharapkan menjadi sumbangan pemikiran dan bahan
pertimbangan pada perusahaan meubel L. Lumintu Ambulu.

¢, Bag Akademmisi
Hasil penelitian ini dapal digunakan schagai bahan referensi serta informasi bagi
semua pthak untuk penelitian selanjutnyva
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BAB 2. TINJAUAN PUST UNIVERSITAS SEMER
2.1 Konsepsi Dasar

Landasan tcon merupakan lcon-leon yang relevan yvang dapat digumakan
untuk menjelaskan tentang variabel yang akan diteliti, serta scbhagai dasar untuk
membern jawaban sementara  terhadap rumusan masalah vang  diajukan dan
penyusunan nstrumen penelitian. Landasan teor ini dibutubkan agar apa vang ditelis

oleh peneliti tidak keluar darmm permasalahan yang ada Supranto (1997:30)
mengemukakan sehaga benkut :
“Konsepsi dasar adalah suatu pandangan teoritis dan delinisi singkal yang
memberikan permkiran kifs puna memberi jalan keloar atan pemecahan
masalah vang perlu diselidiki. lujeannya adalab untuk genyederhanakan
pemikiran kita dengan jalan menggabungkan scjumlah peristiwa™.
Berdasarkan pengertian terscbut. dapat disimpulkan bahwa konsepsi dasar
merspakan  garmharan teoritis suatu objek  vang mendasari penelitisn schingga
diperoleh gambaran vang jelas untuk mencan pemecahan permasalaban. Adapun

konscp dasar vang digunakan olch peneliti adalah sebagai berikus ¢

2.1.1 Pemasaran

Penwsaran merupakan salah satu kepiatan yang dilakukan demi kelangsungan
hidup perusahaan, untuk berkembang dan mendapatkan laba Setiap perusahaan yang
ingin maju dan sukses dalam mencapal tujuan vsabanys harus mempunyai cara dan
falsafah dalam pemasarannya. Cara dan falsafah tersebt adulah konsep pemasaran,
Konsep pemasaran menurut Swastha dan Handoko (2000:3) hahwa “Konsep
pemasdran (marseting concepd) schagai falsafah bisnis, konsep pemasaran bertujuan
membenkan  kepuasan  lethadsp  keingmman  konsumen  atau  berorieotasi  pada
konsumen {comsumer oriented)”. Secarn definilil, Swastha dan Handoko (2000:6)
mengalakan  bahwa “Konsep pemasaran adalah sebuah falsafah bisnis yvang
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menyatakan bahwa  pemuasan kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomi dan
sosial bagi kelansungan hidup perusahaan”.

Tiga unsur pokok konsep pemasaran menurut Swastha dan Handoko (2000:6)

adalah sebagai berikut

|

1d

Orientasi pada konsumen
Perusahaan yang benar-benar ingin memperhatikan konsumen harus

2) Mencotukan kebutuhan pokok (hasic needs) dan pembeli vang akan dilayani
dan dipenuhi.

b} Menentukan kclompok pembeli yang akan dijadikan sasaran penjualan,
karena perusahasn tidak mungkin dapat memenuhi segala kebutuhan pokok
konsumen, meka perusahaan harus memilih kelompok pembeli tertentu
bahkan kebutuhan tertentu dan kelompok pembeli tersebur

c) Menentukan produk dan program pemasarannya. Untuk memenuhi kebutuhan
yang berbeda-beda dari kelompok pembeh vang dipilih sehagni sisran,
perusahaan dapai menghesilkan barang-barang dengan 4ipe model yang
berbeda-beda dan di pasarkan dengan program pemasaran ying berlainan.

d) Mengadakan penclitian pada konsumen untuk mengukur menilai dan
menafsirkan keinginan, sikap, serta perilaku mereka

c) Mepentukan dan melaksanakan strategi yang paling baik, apakah menitik
beratkan pada mutu yang tinggi, hargs yang murah atau model yang menarik.

. Penyusunan kegiatan pemasaran secara integral (integral marketing)

Penginicgrasian kegiatan pemasaran berart: bahwa setiap orang dan setip
bagian dalam perusahaan turit berkecimpung dalam suatu usaha yang terkoordinie
untuk memberikan kepuasan konsumern, sehingga tujuan dapat direalisir, Selain il
harus terdapat juga penyesuaian Jdun koordinasi antarn produk, harpa, saluran
distribusi dan promosi untuk menciptakan hubungan pertukaran yang kuat dengun
konsumen. Artinya harga jual harus sesual dengan kualitas produk, promosi harus
disesuaikan dengan saluran distibusi, harga dengan kualitas produk dan
sebagainya. usaha-usaha ini perfu juga dikoordinasikan dengan waktu dan lempat,

- Kepuasan konsumen (Consumer Sarisfaction)

Fakter yang akan menentukan apakuh perusahasn dalam jongka panjung akan
mendapatkan laba ialah, banyak sedikitnya kepuasan konsumen yang dapat
dipenuhi, Ini tidaklah berarti bahwa perusshean harus memaksimalkan kepuasan
konsumen, tetapi perusahaan harus mendapatkan laba dengan cara memberikan
kepuasan kepada konsumen.
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Pemasaran merupakan hal yang sangat mendasar sehingga tidak dapat
dilakukan sebagai fungsi yang terpisab. Kegiatan pemasaran juga merupakan salah
satu kegiatan pokok yang dilakukan oleh perusahaan dalam upaya mempertahankan
usahanya agar terus berkembang dan memperoleh keuntungan, dengan kata lain
pemasarun akan menjadi penentu keberhasilan perusahasn Oleh karena itu,
pemasaran harus dapat menafsrkan kepuasan dan kebutuhan-kebutuhan untuk
konsumen dan menggabungkan dengan data yvang ada di pasar.

Pengertian pemasaran menunt Radiosunu (2000 :2) yaitu * Pemasaran adalah

“kegintan manusia yang diaralikan pads usaha memeaskan keinginan dan kebutuhan
melalui proses pertukaran 7. Hal ini juga diungkspkas Kotler dan Armstrong
(2001:7) vaitu :

Pemasaran adalash suatu proses sosial dan m.arH;ermf yang membusat
penciptaan dan individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka
butuhkan dan inginkan lewat pertukaran timbal balik produk dan nilsi dengan
orang lain.

e

Pemasaran dalam dunia usaha mempunyai peran penting. Olch karens it
dalam pemasaran memasarkan barang tidak berarti hanya menawarkan atau menjual
harang saja melsinkan lehih lvas dari berbagai kegiatan seperti, membeli, menjual
dengan sepala macam cara vang dapal memenuhi kebutuhan dan keinginan

konsumen.

2.1.2 Keputusan Pembelian

Konsumen dalam kegiatan sehari-harinya sclalu berbelanja apa saja vang ia
butuhkan, mulai dari barang yang sangat diperlukan ssmpai kc barang vang
scbenarnys kurang dibutuhkan akhirnya dibeli juga. Pengambilan keputusan oleh
konsumen unluk membeli sustu produk diawali oleh adanya kesadaran atas
pemenuhan kebutuhan dan kemnginannya. Sctiap konsumen sebelum melakukan
pembelian tericbih dabulu mempertimbangkan pilihan deri beberapa produk vang
tersedia di pasar. Pertimbangan tersebut dilakukan umuk memuaskan kebutuhannya
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yang beruncka ragam Oleh karena itu, perusahasn harus tahu apa yaog menjadi
kebutuhan dan kemnginan konsumen dalam menghasilkan dan  memasarkan
produknva.

Keputusan tanggapan konsumen akan muncul apabila mercka mampu
mempengaruly konsumen dalam memenuhi aps yang menjadi kebutluhan dan
kemginannya. Konsumen akan merssa puas apabila kebutuhan dan keinginannya
dapat terpenuhi, bahkan akan menimbulkan pembelian ulang. Selain it konsumen
vang puas akan menyampaikan kepuasannya kepada orang lain.

Perilaku pembelian konsumen membenkan suatu gambaran hahwa, sctiap
konsumen mempunyal perspektif yvang berbeda terhadap suatu produk. Para pemasar
harus siap untuk memahami bagaimana konsumen mengambil keputusan dalam
melakukan pembelian Pengambilan keputusan konsumen di :iulnm melakukan
pembelian dipengaruhi oleh beberapa faktor diantaranya faktor individu konsumen
dan bauran pemasaran, Beberapa faktor tersebul sangat mgmpengaruhi proses
pengambilan keputusan vang dilakukan konsumen. £

Lintuk lebih jelasnva, Kotler (1997:152) menggambarkan model perilaku
pembelian

Fangzingan Wang s
: | Koak Hmm Fembeinia

Pemwa i | gpmrrya . Prosc: bopuaras [ epenumn mwmischi |
e T T W— | Frenbefas Femdwinll il g odul
| I e n Peppenalin mawlsh Mbiban meerk
ez Teksalop | . Seoreal Moocarian infsmas Wakiu pombelian
| Dessriban ik Frubchi Evmbury Jurmlad pemibcinn
ek vl Kepummen pevilsks
| Promas udayn d] | Pasce pembel in

Gambar 2.1 Model Perilaku Pembelian
Sumber : Kotler {1997:152)

Ciambur 2.1 menunjukkan bahwa rangsangan pemasaran terdirn dari © - produk,
harga, lokasi dan distribusi, Faktor lain yang mempengaruhi keputusan konsumen
membeli lerdin dart @ faktor ekonoma, teknologi, politik dan budaya. Rangsangan-
rangsangan lersebut akan meng hasilkan tanggapan konsumen sepertt pilthan produk,
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merck, wakiu pembelian dan jumlah pembelian. Perusahaan yang ingin berhasil
dalam mempengaruhi konsumen, harus mampu menyusun rencana pemasaran dengan
tepat dan menggunakan tleknik-leknik pemasaran yang sesusi dengan perilaku

kosnumen

2.1.3 Rangsangan Pemasaran
Rang=angan pecmasaran disebut jugs dengan bauran pemasaran Bauran
Lpemasaran merupakan kombinasi dari himpunan variabel yang digunakan olch
perusehean untuk mempengaruhi tanggapan konsumen dalam pasar sasarannya.
Bauran pemasaran ini merupakan mt dari kegiatan pemasaran yang ada dalam setiap
perusahaan. Berkaitan dengan bauran pemasaran tersebut, Stantop (dalam Swastha
dan Handoko. 2000:124) mengemukakan bahwa “Bauran pémasaran scbagai
kombinasi dari 4 variabel atau kegiatan inti dari sistem pemasaran perusahaan yaitu,
produk, harga, kegiatun promosi dan sistem distribusi” .
Berdasarkan pengertion tersebut, dapat disimpulkan bahwa hauran pemassaran
merupakan cara vang dapat mempengarubi konusmen dalam melakukon pembelian

produk / jasa, Terdapat empat bauran pemasaran antara lain
a. Produk

Produk merupakan titik sentrul dari kegiatan dan komponen pemasaran
Berkaitan dengan produk, Keegan (1997:73) mengungkapkan bahwa “Produk sebagai
kolcksi sifat-sifat fisik, jasa dan simbolik yang menghasilkan kepuasun atau manfaat,
bagi sescorang pengguna atau pembeli”. Sedangkan Umar (2003:31) mendelinisikan
buhwa “Produk adalah suatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk mendepatkan
perhatian, uniuk dibeli digunakan, atau dikonsumsi yang dapat memenuhi suatu
keinginan atau kebutuhsn™.

Pengertian di atas menjelaskan bahwa, produk merupakan variabel permusaran
vang mendasar karena konsumen membeli suatu produk untuk memenuhi kebutuhan
dan keinginannya. Dalam menjual dan memasarkan produk, perusahaan hendaknya
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disesunikan dengan kebutuhsn dan keinginan konsumen schinggs konsumen akan
merasa puas. Bagi konsumen sustu produk bukan hanya sckedar kumpulan sifat-sifat
berwujud, konsumen cenderung melihat produk sebagai kumpulan manfaat kompleks
yang memuaskan kebartuhan mereka.

Produk itu tidak hanya berbentuk sesuatu yang berwujud saju, akun tetapi juga
tidak berwujud seperti pelayanan jasa yang diberikan, Musalah-masaiah di dalam
pemasaran mempunyai hubungan erat dengan produk, konsumen dan profitabilitas.
Konsumen dapat dipenparuhi tetapi tidak dapat dikembalikan dan profitabilitas

tmerupaknn hasil akhir yailu yang dibasilkan oleh selurub kegitan didalam bidang
pemasaran. Dengan demikian, produk saj yang dapat secara nyata dikendalikan dan
ini menunjukkan pentingnya kebijaksanaan produk dalam konscp pemasaran secara
menyeluruh. ;

Keputusan-kepulusan pemilihan produk secara bertautan skan mempengaruhi
kcputusan-keputusan lain yang menyangkut promosi, pemilihan saluran distnbusi,
dan elemen-clemen pemasaran yang lainnya. Oleh karena itu, setjap perusahaan perlu
memahami produk apa yang akan dipasarkan. bapaimana selera konsumen, seria apa
dibutuhkan dan diinginkan konsumen,

Perusahaan dalam mengembangkan produk harus mencakup manfasl vang
akan diswmpaikan oleh produk tersebut. Manfaal ini akan dikomunikasikan dan
disampaikan oleh atribut produk antara lain mencakup -

1} Mutu prodik
Mutu produk berarti kemampuan produk untuk melaksanakan fungsinya termasuk
didalamnyn keawetsn, keandalan ketepatan, kemusdahan diperpunakan dan
dipcrbaiki serta atribut bermilad buinnva.

2} Silal produk
Sifat produk adalsh alst persaingan untuk membedakan produk dari produk
lainnya Suatu produk dapst ditawarkan dengan berbagai sifal, perusahaan dapat
menciplakan model produk pada tingkal kebih tinggi menambahkan beberapa silin
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baru pada produk. Perusahaan juga dapat mencari sifat yang bernilai bagi

pelanggan versus biaya yang hiruy dikeluarkan perusahaan.
3) Rancangan produk

Rancangan merupakan proses merancang gaya dan fungs produk, menciptakan

guva yang menarik, mudah, aman, dan mursh untuk digunakan, serta sederhana

dan ckonomis untuk dibuat dan didistribusikan. Rancangan akan menawarkan

salah satu alat paling ampuh uniuk membedakan dan menetapkan posis1 produk

dan jasa perusahaan.
b. Hargn

Penetapan harga merupakan hal yang paling mendasar diantara program-
program pemasaran. Harga merupakan hal yang penting dalam pemasaran, karena
keputusan temtang harga mempunyai dampak terhadasp pmﬁr:ma;l: penjualan atan
pendapatan perusahaan. Swastha dan [rewan (1990:241) mengungkapkan bahwa
“Harga adalah jumlah vang (ditambah dengan produk) yang dibutuhkan uniuk
mendapatkan sejumlah kombinasi dari barang dan  jasa beserta pelayanannya’
Sedangkun Kotler (1997:82) menyatakan bahwa “Harga adalab jumiah wang vang
konsumen bayar untuk produk terientu”. Jadi, harga memiliki nama yang lam untuk
situasi yang lin pula, tetapi semua transaksi dalam bisnis perckonomian dapat
dipunilung  scbagai pertukaran dimana vang adalah scjumlah wvang yang harus
dibavarkan oleh konsumen untuk memperoleh produk ataw jasa
Kepulusan  penetapan  harga mempunyai  implikasi yang penling  bag

pemusaran, karena akan mempengaruhi keputusan membell konsumen. Pentingnyu
hurgn idok ada artinya apabila perusahaan tidak menganalisis lebih jauh mengena
harga dan peranan dalam menciptakan keunggulan yang kompetitif, Penetapan harga
pada  umumnya merupakon yang  paling  mendasar  diantara  program-program
pemasaran.  Oleh karena  itw, dalam melaksanakan pemasaran manajer  baros
memutuskan temang harga. Keputusan tentang harga skan mempunyai implikasi
vang penting bag program-program periklanan, promosi penjualan serta penjualan
dan saluran distnibusi yang dipilth. Apapun peran yang diharapkan akan dimainkan
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olch harpa dalam pelaksanaan pemasaran, manmajer harus merancang program-
program lain sedermikian hingga program-program tersebut sesuai dengan program
penetapan harga

Perusahaan dalam menetapkan suatu harpa dipengaruhi oleh beberapa faktor

yaitu faktor internal maspun faktor ekstermal perusahaan atau lingkungannyva.
Mengingat banyaknya para pesaing, UD. Lumintu perlu menetapkan harga dengan
mempertimbangkan berbagai aspek. Dasar penetapan harga menurut Grosudarmo
(1998:224) yaitu sebagai beriku -

‘Fa]

b)

c)

Buava (cost)

Biava produksi yang telah dikeluarkan unluk menghasitkan barang tersebut tentu
saja akan menjadi pertimbapagan utama bagi perusahaan dalam menentukan
harga jual produknva Harga jual produk vang diictapkan dibawah biaya
produksinya, lentu saja akan mendatangkan kerupian bagl perusahsan dan
schaliknva harga jual yang ditetapkan dialas biaya produksinva tentulah akan
menghasilkan keuntungan. Olch karena mu, dalam penentapan harga dasar biaya

ini sangat diperhatikan oleh perusahasn dalam menctapkan tﬂl‘gﬂ jual
Konsumen

Dalam hal-hal tertentu penetapan harga jual atas dasar vang lain vaitu atas dasar
selera konsumen atau permintasn konsumen Apabila selera konsumen atau
permintaan konsumen menghendaki rendah sebaiknya harga jual haros ditetapkan
rendah dan sehaliknya apabila konsumen menghendaki harga jual vang tinggi
maka harga jualnya juga tinggi Penetapan harga seperti itu merupakan penetapan
harga atas dasar selers ataw perminiaan konsumen Dengan penetapan harga
seperti i, maka konsumen akan merasa puas terhadap harga yang ditctapkan
karena mereka memang merasakan bahwa harga vang ditetapkan sesuai dengan
nilai barang yvang dibelinya. Meskipun harga barang itu sebensmyz jauh berada
diatas biaya produksinya

Persaingan

Dasar penctapan harga yang lain adalab stas dasar persaingan Dalam hal ini kita
menctupkan hargas menurut kebutuhan perusahaan dalam hal persaingannya
dengan perusahaan lain yang sejenis dan merupakan pesaing-pesaingnya. Dalam
stralegi terfentu perusahaan harus menetapkan harga jualnya jauh dibawah biava
produksinya, hal ini dilakukan karens pertimbangan untuk memenangkan
[rersaIng

Perusahnun pada umumnya menyesuaikan harga dengan memperhitungkan

perbedaan konsumen dan perubahan situasi Adanya perubshan tersebut perusahaan
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harus menggunakan strategi penyesuaian harga. Menurut Gitosudurmo (2000,213)
menguraikan strategi penyesuaian harga menjadi beberapa hal diantaranya:
a, Polongan harga
Pembeli memperoleh harga vang lebih rendah dari harga vang seharusnya
dibayarkan;
b. Diskriminasi harga
Perusahaan dapat melakukan modifikasi hargs untuk menyesuaikan
perbedann harpa karena layanan, produk moopun lokesi. Sustu produk
tertentu dapat dijual dengan beberapa harga yang tidak proporsional dengan

perbedaan biavanya;
ol ¢. Harga psikologis

Harga psikologis vaitu harga yang secara psikologis konsumen akan
memandang harga suntu produk akan lebih murah jika harps tersebut
ditetapkan dengan harga yvang tidak bulat atan ganjil.

Keputusan  pelaku  bisnis mengenai  harga  sangal ntr:'iemukm diterima
tidaknyn sustu produk di mata konsumen. Kesesuaian harga suatu produk dengun
kepussan konsumen dapa! membuat mercka melakukan pembelian kembali dan juga
schagai alat promosi yang paling efektif. Oleh karena itu, scmuu‘kcpummn MCNECna
harga harus sclaras dengan pangsa sasaran 3

Tujuan penctapan harga menurut Kotler dan Susanto (2000:638) terdiri dan ;

1) untuk mengejar kelangsungan hidup.

2} untuk memaksimalkan laba sckarang

3} untuk memaksimalkan pendapatan sekarung duri penjualannya

4) untuk memaksimalkan pertumbuhan penjunlan.

5) untuk memasarkan skimming pasar.

6) mengarahkan untuk menjadi pemimpin dalom hal mutu produk di pasar.

Berdasarkan tujuan penctapan harga di atas dapat disimpulkan bahwa,
perusshaan sangat perlu merencanakan lentang penctapan harpa jual produknya
sccarn {cpat. Harga yang tidak tepar akan berukibat tidak menarik para konsumen
untuk membeli barang yang ditawarkan serta untuk keperingan perusahasn dalam
jangka panjang,
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c. Lokasi /Distribusi

Tugas produsen sebelum memasarkan produknya yaitu harus membuat atan
ada perencanaan tentang pols distribusi vang akan dilakukan oleh perusahaan.
Gitosudarmo (1998:253) menyatakan babwa “Distribusi merupakan kegiatan yang
harus dilakukan perusahoan untuk menyalurkan, menginmkan serta menyampaikan
barang-barang yvang dipasarkannya itu kepada konsumen. Oleh karena itu, dibutuhkan
mdanya penyalur”™,

Perusahaan agar bisa menyalurkan, menyebarkan dan menyampaikan
produknya sccara copal dan tepal, maks perusahaan harus mengetaho dimana lempat
konsumen iu berada. Tanpa mengetubui lokasi alaw tempat tnggal konsumen, maka
penyaluran barang-barang itu akan menjadi tidak efektif dan tidak efisien. Dalam
rmghmtmpuhnmkthmmtmmngdmipmdmkcknm;ummmkasalah
sulu fuktor penting yang harus diperhatikun adalash memilih secara tepal saluran
distribusi yang akan digunakan. Saluran distribusi meliputi semua kegialan yang
berhubungan dengan usaha untuk menyampaikan barang-barang hasil produksi suatu
perusahaean dari produsen kepada para pembeli atau calon konsumen.

Perusahaan harus menyeharkan produknva ke tempat konsumen ity berads,
Hal ini merupakan tugas bagi manajer pemasaran untuk mendistribusikan produknya
kepads konsumen, Untuk keperluan terscbut, perusahaan dapat mengpunakan
berbagai bentuk  saluran distribusi yang dilakukannys. Menurut  Gitosudarmo
(1998:121) bentuk-bentuk saluran distribusi yvang ada dapat dibedakan menjadi 2
macam, yailu ;

I} Saluran distribusi langsung
Dalam saluran distribusi ini penguasaha berusaha untuk menyalurkan barang-
barangnya yang dibeli olch konsumen sccara langsung ke tempat konsumen
tinggal. Dengan demikian dibarapkan konsumen akan merasa puas, kurena
konsmen tak  perlu lagi memikirkan masalah pengangkutan barang yang
dibelinya ity ke nomah mercka.

21 Saluran distribusi tidak langsung
Dl hal i pengusahn mengpunakan pihak luar untuk membantu menyalurkan
harang-barangnya kepada konsumen. Pihak luar tersebul mempunyvai penyalur
ataw padapang perantara seperti, pedagang besar, penpecer, agen dan makelar.
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Pada urumnya pengusaha menggunakan cara penyaluran semacam inl terutama
hagi barang konvinien atau kebutuhan sehari-hari. Hal ini dischabkan karena
barang konsumsi menjangkan pasar yang sangat luas dan menvehar keseluruh

penjuru daerah pasamya

d. Promosi

Produk yang sudah direncanakan dengan baik serta telah ditentukan harga
jualnya secara tepat belum menjamin keberhasilan pemasarannya, Karena apabila
produk vang sudah bagus itu tak dapat dikenal oleh konsumen maka produk tersebut
tidak akan berhasil di pasaran. Upaya memperkenalkan produk itu kepada konsumen
merupakan awal dari kegiatan promosi.  Swastha dan  Irawan { 1990 349)
mengungkapkan bahwa “Promosi adalah arus informasi atau persuasi| satu arah vang
dibuat untuk mengarashkan sescorang  alau  organisasi kcpaqia tindakan wang
menciptakan, Perlukaran dalam pemasaran”. Schocll (dalam- Alma, 2000:135)
mendefinisikan promosi sehagai “usaha vang dilakukan olch para muarkeler,
berkomunikasi dengan calon kopsumen”. Sedangkan menurwt Buchari (dalam
Hurrivati, 2005:58) c

“Promosi adalah suatu bentuk komunikasi pemasaran. yang merupakan
aklivilas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi, mempengaruhi
atan membujuk dan alau menginpatkan pasar sasaran atas perusahaan dan
produknya agar bersedia menerima, membeli, dan loyal pada produk vang
ditawarkan perusahaan vang bersangkutan”™,

Berdasarkan pengertian di atas, dapat diketahui babwa promosi ditujukan agar
orang memahami, merubah sikap, menyvukai, yakin dan kemudian membeli produk
vang ditawarkan. Kegiatan promosi tidsk hanya memperkenalkan produk kepada
konsumen saja, akan tetapi dilanjulkan dengan upaya untuk mempengaruhinya agar
konsumen tersebut menjadi senang dan membeli produknya, Oleh karena itw, promosi
adalah merupakan kegiatan yang ditujukan untuk mempengaruhi konsumen agar
mereks menjadi kenal dengan produk yang ditawarkan oleh perusahaan kepada

mereka dan kemudian menjadi senang  lalu membeli produk lersebut.
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Promosi pada saat mi tduk dapat diabsikan Promosi merupakan bagian dari

pemasaran schagai media komunikasi untuk mempengaruhi pars calon pelanggan dan
konsumen agar bisa mencrima produk yang dikehuarkan oleh perusabasn Adspun
alat-alat promosi vang dapal digunakan untuk mempromosikan suat produk menurut
Gitosudarmo (1998:237) adalah schagni berikut :

)

Z)

lklan atau adverterni
Tklan stau advertensi merupakan alat utama bagi perusahaan untuk mempengaruha
konsumennya Uniuk mempengaruhi  konsumennya dapat  dilakukan oleh
perusahaan melalul berbaga media, baik media elektronik mavpun media cetak,
Dalam hal ini perlu diperhatikan sgar pemilihan media yang akan digunakan
haruslah sesuai dengan kebiasaan konsumen yang akan dituju. Misalnya seperti,
kalau kita akan memperkenalkan suntu alal pedamian yang diperuntukkan bagi
para petani, maka jangan ditklankan lewat surat kabar karena para petani tidak
permnah berlangpanan itu. sebaiknyva dipergunakan alaw diklankan lewat radio,
karena pada  wmomnye  lebih menyukai mendengarkan- informasi yang
ditayangkan lewat radio. Advertensi mtau periklanan ini memiliki sifat-sifat
tertentw, akibalnva mempunyai  keunggulan dan kelemahan tersediri. Sifat-sifa
terschut vartu -
a) Memasvarakat (prublic presentation)
[klan vang baik dan tepat akan dapat menjangkau masvarakat luas dengan
cepat dapat memberikan pengaruh terhadap barang vang ditawarkan oleh
penjual, karcna pesan yang dirancang dalam iklan adalah sama untuk semua
target audiens atau konsumen schingga motivasi pembelian konsumen akan
dapat dikcnali
by Kemampuan membujuk
Periklanan mempunyai sifat daya bujuk yang sangat tinggi (sangal persuasif),
hal ini dischabkan periklanan dapat dimwent berkali-kali Dengan demikian
para calon pembeli dapat membanding-bandingkan dengan iklan yang dibuat
pesHIng.
c) Fkspresif (expressiveness)
Penklanan mempunyai kemampuan untuk mendramatisir produk sekalipus
juga perusahsannys.hal im discbabkan periklanan menggunken seni cotak,
warma, suara dan formatnya vang menarik.
al Impersonal (Udak tethadap orang tenentu saja)
Perklanan merupakan bentuk komunikas: yong hanva monolog. Oleh karena
itu, konsekuensinya tidak dapst menanggapi respon atau langgapan secara
langsung dan pecmbaca iklan. Dalam hal ini tklon kuning luwes,
Promosi penjualan
Promosi penjualan adalah merupakan kegiatan perusahasn untuk menjajakan
produk yvang di pasarkannya sedemikian rupa, sehingga konsumen akan mudah
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untuk melihatnya dan bahkan dengan cara penempatan dan pengaturan terteniu
maka produk tersebut akan menarik perhatian konsumen. Schagai contoh yaitu,
dengan memberikan atau memamerkan produk di ctalase toko yang mudah dilihat
orang lewat bahkan dilengkapi dengan dekorasi tertentu, schingga akan menarik
perhatian calon konsumennya. Sifat-sifat dari promosi penjualan yaitu
a) Komunikasi
Promosi penjualan mampu menarik informasi dan sikap konsumen terhadap
perusahaan.
b) Insentil
Promosi penjualan dapal dengan jalan memberikan insentif, insentif yang
diberikan dapat berupa potongan harga, premi dan sehbagainya. sehingga dapat
menimbulkan motivasi yang kuat serta kesan yang positif bagi konsumen.
¢) Mengundang
Mampu mengundang konsumen dengan scpera karcna daya tariknva vang
tinggi, tetapi efeknya lidak dalam jangka panjang.
Publisitas 7
Publisitas merupakan cara vang biasa juga digunakan oleh perusahaan untuk
membentuk pengaruh secara tidak langsung kepada konsumen agar mercka
menjadi tahu dan menyenangi produk vang dipasarkan oleh suatu perusahaan. Hal
mi dilakukan dengan cara memuat berita tentung produk atau perusahaan vang
menghasilkan produk tersebuat dimass media, misalnva saja“berita di surat kabar,
berita di radio atau televisi maupun majalah terientu, dan schagainya. vang
membedakan antara publisitas dengan klan adalah publisitas bersifat berita vang
tidak bersifat komersial sedangkan iklan lebih bersifst komersial di mana
perusahasn yang memasang iklan itu harus membayar untuk keperluan tersebut.
Sifat-sifat dan publisitas yanu :
a) Kredibilitasnya tinggi
Sualuy berila, pemyataan ataupun komentar di media, batk media cetak
slaupun media elekwronik yang dapat dipercaya dan familier sangat
berpengaruh besar bagi pcmbaca terhadap kesan perusahaan dan barmngnyva.
Kredibilitas tinggn iml  tentunya karena publikasi bukan merupakan
propaganda, karena Udak dibizyal olch perusahaan pemilik produk atau jasa.
b) Dapat menembus batas perasaan (lak disangka-sangka)
Publisitas ini mampu menjangkau konsumen vang tidak meovukai iklan.
Karena kesan vang timbal dari publisitas sdalah berita vang bersifat bebas dan
tidak memihak. lam halnya dengan iklan vang bersifat komersial.
¢} Dapat mendramatisir
Publisitas  juga mampy mndramatisir atau  menvangalkan  suasana,
schugmimana halnya dengan iklan, tetapi pendramatisiran publisitas lehih
dipercaya daripada iklan karena melakukannva bukan perusahaan yvang
hersangkulan.
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4) Personal selling
Personal selling merupakan kegistan perusahaan untuk melakukan kontak
langsung dengan calon konsumennya, dengan komtak langsung ini diharapkan
akan terjadi hubungan atau interaksi yang positif antara perusahaan dengan calon
konsumennya. Yang termasuk dalam kategori personal selling ni adalah:

a) Door to door selling
Daor to door selling merupakan kegiatan penjualan vang dilakukan duri
rumah kerumah, dalam artian penjual yang datang langsung ke rumah
konsumennya.

b} Mail Order
Mail order yaitu penjual yang ditugaskan langsung olch perusahaan untuk
menghubungi pedagang eceran. Scperti para penjual obat dan farmasi
mendatangi apotik-apotik, atau agen-agen harang kelontong mendatangi toko
eceran dan schagainya.

¢} Telephone selling
Telephone selling yaitu penjualyang ditugaskan langsung nleh produsen untuk
menghubungi pedagang besar atau pedagang ecernn.

dl Direct selling

Direct selling yaitu pemjualan yang dilakukan oleh perusahaan. dimanas

pimpinan perusahaan berkunjung kepada pelanggan pelnnggnn ving ponting.

Adapun sifat-sifat dari pervonal selling yaitu -

(1) Personal (perorangan) &
Personal merupakan alat promosi yang terlibat langsung. menanggapi
dan berimteraks: secara langsung pula dengan pribadi atau beberapa
pribadi vang dikadapinya.

(2} Lirect respons
Karcna personal selling mampu memberikan lunggapan atau reaksi
kepada konsumen sccara langsung, schingpa dapat memberikun kesan
baik perusahaan kepada konsumennya.

(3) Mempererat hubungan perusahaan dan konsumen.
Jika personazl sclling yang dilakukan perusahaan dapat berjulan sccara
clektif maka dapal mempererat hubungan perusahaan dengan koneumen
dikatakan efekif jika komunikstor mampu meningkatkan minat dan
membina hubungan baik sccara jangka panjang.

(4) Biava tinggi
Karena harus berkomunikasi secars langsung dengan tatap muka dengan
konsumen, maka perlu kesempatan vang lebih hanyak schingga biaya
persatuan yang ditanggung pembeli menjadi lebih tinggi atau mahal.

Berdasarkan keempat benluk promosi tersebul, perusahaan harus  bisa

mengkombinasikan sedemikian rupa dan memilih secara tepat dari bentuk-bentuk

promosi  yang ads, schingga mampu sccara efektif wntuk  mempengaruhi
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konsumennys agar menjadi tertarik untuk membeli produk vang dipasarkannya
Mclihat kenyataan yang ada, promosi merupakan suatu hal yang harus pertama kali
memasukl pasar sebelum dikenal oleh konsumen. Dari kenyataan inilah. diperiukan
suatu siraicgn yang efektif dan cfisien sehingga produk akan cepat dikenal dan
disenangi konsumen secara cepal.

Berdasarkan penjelasan di stas, dapar ditank suatu kesimpulan hahwa

pemasaran merupakan kegiatan yang saling berhubungan. Pemasaran tidak hanya
membicarakan mengenai produl, harga, distribusi, tetapi juga mengkomunikasikan
produk-produk  yang dikeluarkan agar dikenal oleh masyarakat luas sehinggs
konsumen akan kenal dan membeli produk yang ditawarkan, Promosi merupakan

salah satu faktor penting dalam manajemen pemasaran dalom wakiu yang lama
setelah produk itu dijual dengan sepala kejadian yang terjadi d:i pasar dan sclalu
berusaha untuk meningkatkan keputusan konsumen dalam membeli kembali produk
yang ditawarkan. Dengan demikian dapat diketahui babwa tyjuan utama prormosi

menurut Hurriyati (2005:58) adalah schagai berikul

Menginformasikan { Informing)

Menginformasikan dapst berupa, menginformasikan pasar mengenai  sumtu
produk bharu, memperkenalkan cars pemakaian yang baru dari suatu produk.
menyampaikan perubahan harga kepada pasar, menjelaskan cara kerja suaty
produk, menginformasikan jasa-jas yang diberikan perusahaan, meluruskan kesan
vang keliru, mengurangi ketakutan atau kekhawaturan pembeli dan membangun
citra perusahaan,

Membujuk pasar sasaran (persuading)

Tujuannya yaitu, untuk membentuk pilihan merck, mengalihkan pilihan ke merek
tertentu, mengubah persepsi pr:lam,gmn terhudap atribut produk, mendorong
pembeli untuk belanja saat itu juga dan mendorong pembeli untuk mencrima
kunjungan wiraniaga.

Mengingatkan

lyjuen m terdiri atas, mengmgatkan pembeli bahwa produk vang bersangkutan
dibutuhkan dalam waktu dekat, mengingatkan pembeli akan tempat-tempal yvang
menjual produk perusahasn, membuat pembeli tetap ingat walsupun tidak ada
kampanye iklan dan menjaga agar ingatan pertama pembeli jatuh pada produk
perusahaan
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Tujuan wtama dari promosi adalah menginformasikan, mempengaruhi dan
membujuk serta mengingatkan pelanggan sasaran tentang perusahaan dan bauran
pemasarannya, sehingga dengan adanya promosi terscbut konsumen akan mudah
mengenali produk vang dilawarkan oleh perusahaan. Dan kegiatan-kegralan promosi
tersebut diharapkan konsumen selekinl dalam melakukan keputusan pembelannya,
karena lewal promosi milsh konsumen skan tahu don bise melihnl  langsung

bagaimana sifat-sifal dari produk vang akan dibelinya.

-
2.1.4 Hubungan Rangsangan Pemasaran dengan Keputusan Membeli
Perusahaan pada dasarnya memiliki tujuan yang ingin dicapal vaitu wntuk
mempertahankan usahanya serts mampu bersaing dengan perusabaan lain. Tujuan
perusahaan yang menganut konsep pemasaran adalah  memberikan kepuasan kepada
konsumen dan masyarakat lain. Kegialun pemasaran vang dilakukan oleh perusahaan
bertujuan untuk memperoleh laba atau perbandingan antara pehghasilan dan blaya
vang menguntungkan.  Perusahaan vang ingin  berhasil dalm  mempengaruhi
tanggapan konsumen adalah perusahann vang menpgunaokan kombinasi atau lebih
dikenal dengan istiluh 4 P (product. Price, Place dan Promorion) atau bauran
pemasaran dengan tepat dan mempergunakan teknik-teknik pemasaran yang sesuai
dengan  penlaku  konsumen. Menunit Swasthn dan Trawan (1990:105)  bahwa
“Perilaku konsumen ditimbulkan oleh adanya beberupa bentuk interaksi antara faktor
faktor lingkungan dan individu it sendin”. Dengan perubahan faktor-faktor tersebut,
lingkungan yang mempengaruhi konsumen juga akan mengalami perubahan, Unsur -
unsur pemasarun yang dikombinasikan oleh perusshaan terdicd dar produk, harga,
lokasi (disiribusi) dan promosi harus disusun dengan  tepat schingga  dapat
mempengaruhy konsumen untuk membeli
Konsumen akan meneniukan berbagai pilthan pembelian, Oleh karena itu,
dulum  mempengarubn - konsumen  perusahann harus  benar-benar - memahama

bagaimana tanggapan konsumen tentang silut-sifnl produk, hurgs, dan pendekatan
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iklan yang berbedn yang memiliki keunggulan yang besar alas pesaingnya. Dari hal
im perusahasn harus bisa merumuskan stralegl pemasarannya yang mempengaruhi
konsumen bisa tertarik, yang merupakan awal yang dapat memberikan rangsangan
konsumen yang mempunyii  unsur-unsur - yvang terpadu yang sclalu berkembang
sejalan dengan perkembangan dan  perubahan-perubabhan  yang legadh  pada
lingkungan pemasaran serta perubahan perilaku konsumen

wa-1.5 Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Keputusan Membeh

Kepotusan konsumen membeli suatu produk sangat dipengaruhi olech
beberapa karakierstik yang mempengaruh perilaku konsumen. Kamakienstik tersehut
menurul Kotler dan Armstrong (2001:196) dipengaruhi oleh beberapa fakior yang
terdirr dari ;

a  Faktor-fakior kebudayaan
1y Faktor kebudayaan >

Faktor kebudayaan merupakan faktor penentu vang paling dasar dan

keinginan dan perilaku scscorang. Apabils makhluk lainnwa bertindak sehagai

naluri, maka perilaku manusia umumnya dipelajar.
2) Sub budaya

Sctiap kebudayaan terdiri dari sub-budava yang lebih kecil vang memberikan

identifikasi dan sosialisasi vang lebih spesifik untuk para angpgotanya Sub

budaya dapat dibedakan menjadi empat jenis vatu, kelompok nasionalisme,
kelompok keagarmian, kelompok ras, area geografis.
1) Kelas sosial

Kelas-kelas sosml adalah kelompok-kelompok yvang relatif homogen dan

bertahan lama dalam sualu masvarakal, vang tersusun secara hierarki dan

keangpotaannya mempunyai nilai, minat, dan perilaku yang serupa.
b, Faktor-faktor sosial
1) Kelompok referens

Kelompok referensi terdin dan scluruh kelompok vang mempunya pengarub

langsung mavpun tdek langsung terhadap sikap atau perilaku seseorang.

Pemasar berusaha mengidentifikasi kelompok-kelompok  referensi dari

konsumen sasaran  mereka  COrang wmumnya sangat dipengaruhi oleh

kelompok referensi mercka pada tiga cara. Pertama, kelompok referensi
memperlthatkan pada seseorang perilaku dan gaya hidup baru. Kedua, mercka
juga mempengaruhi sikap dan konsep jati din sescorang karens orang tersehut
umumnya mgin menyesuathan dir, Ketiga, mereka menciplakan tekanan
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untuk menyesuaikan diri yang dapat mempengaruhi pilihan produk dan merek
SESSOTANG.

2) Keluarga
Kita dapat membedakan antara dua keluarga dalam kehidupan pembeli, yang
pertama adalah keluarga oricotasi, yang merupakan orang tua seseorang. Dari
orang tualah seseormng mendapatkan pandangsn tentang apama politik,
keluarga prokreasi ymitu, pasangan hidup anak-anak sescorang keluarga
merupakan organisasi pembeli dan konsumen vang paling penting dalam
suatu masyarakat dan telah diteliti secars intensif.

1) Peran dan status
Seseorang umumnya  berpartisipusi  dalam  kelompok sclama  hidupnya,
keluarga, klub, dan organisasi. Posisi seseorang dalam setiap kelompok dapat
diidentifikasikan dalam peran dan stalus,

c. Faktor pribadi

1) Umnur dan tahapan dalam siklus hidup
Konsumsi sescorung juga dibentuk oleh tahapan siklug hidup keluarga.
Beberapa penclitian terakhir telah mengidentifikasi tahapan-tahapan dalam
siklus hidup psikologis. Orang dewasa biasanya mengalami perubahan atau
transformasi tertentu pada sat mereka menjalam hidupnya,

2) Pekerjaan €
Para pemasar berusaha mengidentifikasi kelompok-kelompok pekega yang
memiliki minat di alas rata-rata terhadap produk dan jasa tertentu.

3) Keadaan ckonomi
Keadaan ekonomi ini lerdin dari, pendapatan yang dapat dibelanjakan,
tabungan dan hartanya, kemampuan untuk meminjam dan sikap terhadap
mengeluarkan lawan menabung.

4) Gava hidup
Gaya hidup seseorang adalah pola hidup di dunia yang dickspresikan oleh
kegmtlan, mmat dan pl:tﬁltﬂ-t sescorang. (ava hidup menggambarkan
scscorang sccara keseluruhan vang berinteraksi dengan lingkungan Gaya
hidup juga mencerminkan scsuatu di balik kelas sosial seseorang.

5) Kepnbadian dan Konsep diri
Kepnbadian adalah karakteristik pembeli yang berbeda dan sclisp orang yang
memandang  responnya  ferhadap lingkungan vyang relatif konsisten
Keprnibadian dapat merupakan suatu varabel yang sungsal berguna dalam

menganalisa perilaku konsumen
d. Faktor-fakior psikologis
1} Motivas:
Beberapa kebutubun  bersifnt bwgenmic, kebutuhan ini timbul dari suslu

keadaan hswlogis tertentu sepertl, rasa lapar, haus, rass (dak nyaman,
sedangkan kebutuhan-kebutuhan lain bersifat psikogenik yailu, kebutuhan
vang timbul dari keadaan yang timbul dari keadann lisiologis tertentn
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2) Persepsi
Persepsi  didefinisikan scbagai proses di mapa seseorang memilih,
mengorganisasikan, mengartikan masukan informasi untuk menciplakan suatu
gambaran yang berarti dan dumia ini. Setiap orang memiliki persepsi yang

berbeda dari obyek yang sama karena tiga proses persepsi yailu, perhatian

yang selektif, gpangguan yang sclckiil, mengingat kembali yang seleknf.

Dengun [aktor- faktor im para pemasar harus bekerja keras apar pesan yung

disampaikan dapat diterima oleh konsumen.

3) Proses belajar

Proses belajar menpelaskan perubahan dalam perilaku sescorang vang timbul

dan pengalaman.

4) Kepercayaan dan sikap

Kepercoyaan adalah sualu  pagasan desknplil yang dimiliki  seseorang

terhadap scsuatu,

Keputusan membeli seseorang merupakan hasil dari sustu hubungan yvang
saling mempengaruhi antara faktor-faktor budaya, sosial, [uil‘l;:li dan psikologi.
Faktor-fuktor ini sangat berguna untuk mengidentifikasi pembeli-pembeli yang
mungkin memiliki minal terbesar terhadap suntu produk, di sgmping laktor-faktor
lain vang mempengaruhi pemassr mengenai hagaimana m:u&ﬂmlmﬂ.gkan produk,
harga, distnbusi dan promosi.

Para pemasar harus siap untuk memahami bagaimana konsumen mengambi|
keputusan dalam melakukan pembelian. Proses keputusan membeli o terdiel dari
beberupa tuhap, secara mendulam  fakior-faktor yang mempengaruhi  perilaku

konsumen d.:pm dilihat dan proses keputusan pembeliannva yait ;

hlcugenul ] 'Fn.l:'— Evaluasn Keputeias e i‘hl.-h
K ebubshas I fesrmass Ay miniie Membel (LT
- pirihehar

Coambur 2.2 Proses Pengambilan Keputusan
Sumber - Setiadi (2003:16)

Herdasarkan gambar i atas, dapat dilihat bahwa tugas pemasar adalah
memahami perilaku pembeli pada tiap-tiap tahap dan pengaruh aps yang bekerja
dalam tahap-tahap tersebut, Setwp pelanggan yang merasa puas terhadap suatu

produk dipastikan akan terus melakukan sustu pembelian, sedungkun pelangpan vang
merasa lidak puss akan menghentikan pembelian terhadap produk tersebur. Oleh
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karena itulah, perusahaan harus berusaha memastikan kepuasan konsumen pada
semua tingkat dalam proses pembehian

Secara rinci tahap-tahap tersebul divraikan sebagai berikut :
Pengenalan masalah
Proses pembelian diswali sast konsumen menvadari adanyva susiu masalah
kcbutuhan  Konsumen menyadari terdapat  perbedaan antera  kondisi
sesungpuhnya dengan kondisi yang diinginkannya. Konsumen mempersepsikan
perbedaan antarn keadaan yung diinginkan dengan situasi vang aktual untuk
membangkitkan dan mengaktifkan proses keputusan. Pengenalan  kebutuhan
tersebut dipicu terlebih dahulu oleh adanya stimuli atau rangssngan.
Pencarian mformasi 3
Setiap konsumen vang mulai timbul minmtnys akan terdorong untuk mencari
informasi lebih banyak. Secara umum konsumen mencrima mformasi terbanvak
suatu  produk deri sumber-sumber komersial yaitu, sumber-sumber  yang
didominasi okeh para pemasar. Setiap sumber informasi melaksanakan  suatu
fungsi yang berbeda dalum mempengaruha keputusan membeli konsumen. (Veh
karena itu, perusuhasn harus menyusun stratepi agar mereknya masuk ke
perangkst perkenalan, perangkat pertimbangan dan perangkat pilihan dar culon
pembeli, bila tidak perusahaan akan kehilangan peluang uotuk menjual pada
pelanggannya.
Evaluusi altlernantf
Bagaimuna konsumen memproses informasi tentung pilihan merck  uniuk
membuat keputusan akhir. Ada proses evaluns kepuiusan kebanyakan darn proses
evaluasi konsumen sekarang bersilnl kopnitif vaitu mercka  memandang
konsumen sehagai pembentuk penilaian terhadap produk terutama berdasurkun
pada pertimbangan vang sadar dan raswnoal Dalam tahap i, konsumen
memproses mformasi tentang produk yang telah diperoleb selanjulnyva membuat
penilaian akhir atas atribut masmng-masimg produk dan konsumen akan lebih
memperhatibon produk dengan ainbut yang dapat memberikan mantaal vang
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dicarinya. Evaluasi alicrnatil pembehan tidak dapst dipisabkan dan pengaruh
sumber-sumber vang dimiliki (waktu, vang, dan informasi) maupun resiko
kekeliruan pemilihan.  Pertimbangan sumber-sumber tersebut  konsumen
menentukan keputusan pembelian produk-produk  vang benar-benar  dapat
memuaskan keinginan dan kebutuhannya.
Keputusan membeli
Konsumen pada tahap evaluasi, membeniuk preferensi terhadap merck-merck
vang terdapat pada perangkat pilihan Konsumen mungkin juga membentuk
tujuan membeli merck vang paling disukai. Walsupun demuikian, ada dua fakior
yang dapal mempengmrubly (ujuan pembelian dan keputusan membell yang terdin
dan :

1) Sikap orang lain

a) Inlensitas sikap negaiil orang lain terscbut terhadop aliernand pilihan
konsumen. "

b} Motivasi konsumen untuk menuruti keinginan orang lan. Semakin tingg)
mmtensitas sikap negatif orang lain tersebut akan semakin dekat hubungan
orang lersebul dengan konsumen molivasi tersebul, maka semakin besar
kemungkinan konsumen akan menyesunikan tujuan pembehannya,

¢) Situasi yang tidak terduga
Konsumen membentuk  tujuan pernbelian berdasarkan  faktor-fakior
scperti pendapatan keluarga vang diharapkan, harga yang dibarapkan, dan
manfaat produk vang diharapkan. Pada saal konsumen ingin bertindak,
{aktor-faktor keadasn vang tidak terduga mungkin timbul dan mengubaly
Lujuan pernbelmn.

Perilaku sesudah membeli

Perilaku sesudah pembelian terhadap suatu produk yang dilakukan konsumen
akan mengalami beberapa lingkal kepuasan ataun ketakpuasan  Konsumen
tersebut juga akan terhibat dalam tindakan scsudah pembelian dan penggunosan
produk yang akan menarik minat pemasar. Pekerjaan pemasar Gdak akan berakhir
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pada ssal sustu produk dibeli, tetapi akan terus berlangsung hingga periode
sesudah pembelian.
b. Kepuasan sesudah pembelian
Seorang konsumen setelah membeli suatu produk, mungkin mendetcks adanya
suatu cucut, Beberapa pembeli tidak akan menginginkan produk cacal tersebut,
vang lainnva akan bersifmsl netral dan beberapa bahkan mungkin melihat cacat itu
schagai sesuatu veng meningkatkan nilai dan produk. Kepuasan pembceli
merupakan fungsi darn dekstnya antara harapan dan pembeli tentang produk dan
kemampuun dari produk tersebut.
c. Tindakan sesudah pembelian
Eepuasan atau ketidakpuasan konsumen pada suatu produk akun mempengarohi
tingkah laku berikutnys, jika konsumen merasa puas i akan memperlihatkan
kemungkinan vang lebih tinggi untuk menyadan terhadap adanya kemungkinan-
kernungkinan yang dilakukan konsumen untuk mengatasi ketjdakpuasan.
d. Pengpunasn dan pembuangan sesudah pembelian y
Pemasar juga harus mengontrol bagaimana pembeli menggunakan dan membuang
sumiu produk. Bila konsumen menemukan cara pemakaian penggunasn bary, ni
harus menarik minal pasar kirena penggunaan baru tersebut dapal duklankan
Berdusarkan uraign di atas, dengan memahami kebutuhan dan  proses
pembelian konsumen adalah sangm penting dalam membangun strulegi pemasaran
yang efekiif dengan mengetahui bagaimana pembeli melalui tahapan-tahapan proses
pembelian  konsumen pemasar harus dapat mengambil isyarul-isyarat penting
bagaimans cora memenuhi kebutuhan pembelic Dengan mengerti hal itu pula,
pemasar hisa membusl rencana program  pemasaran yang  lebih clekuf bagi
pemasaran mercka. Secarn umum  dapal dikelahui bahwa keputlusan pembeli
konsumen tidak hanya dipengaruhi oleh fkior-faktor dan din pribadinya saja. Oleh
sehab iu, para pemasar mempunyal peran penting dalam mempengaruhi konsumen

agar mereka mau membeli produk yang ditawarkan,
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2.2 Muadel Analisis

Model analisis merupakan suatu gambaran tentang hubungan antara variabel-
varinbel yang terdapal dalam penchtian. Berdasarkan permasalaban dan tujuan
penelitian, penelitian ini dimaksodkan untuk mengetahui  fakior-fakior yang
mempengaruhi keputosan membeli produk mebel pada UD. Lumintu Ambule
Jember. Pengaruh antara variabel-variabel tersebut digambarkan sebagai berikut

- - kualitas produk
Produk - ragam produk
-mistwkualitas
-rancangan produk
I_';k'lu-r— ) ;
= harg
lakior vang R peﬁlln:migan r
mempengar Harga A
uhi N -harga persaingan
ke purusan
membeli - lovkast usaha
— - p—— e - kemudahan
Dhistribusi (ransportasi
Fromios Promosi penjualan
Faktor - Kelompok acuan
Sosul - Keluarga
|| Faktor Pendapatan
Pribadi

Keputusan
bfembieh
Mchol
i
LD Lumintu
Ambulu
Jember

Gambar 2.3 : Model analisis faktor-faktor vang mempengaruhi keputusan membeli

produk mebel pada UD. Luminte Ambulu Jember
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2.3 Hipotesis

Berdasarkan teori-teon yang dikemukakan maka akan muncul sustu hipotesis,
Narbuko dan Ahmadi (2003:28) mengemukakan bahwa, “hipoicsis merupakan
jawaban sementara terhadap masalah penelitian yang kebensrannya masih harus di uji
secara empirik ", Dalam penelitian ini karena hipotesis merupakan jawaban
sementara terbmdap rumusan masalah. maka hipotesis dalam penelitian ini adalah
Ha : Kualitas produk mempunyai peogaruh dengan keputusan membeli di ULD

Lumintu

-

Ho : Kualitas produk tidak mempunyai pengaruh dengan keputusan membeli di U1
Lumindu

Ha : Macam-macam produk mempunyai pengaruh dengan keputusan membeli di
LD Lumintu :

Ho : Macam-macum tidak produk mempunyai pengaruh dengan keputusan membeli
di LD Lumintu i

Ha : Rancangan produk mempunysi pengaruh dengan keputusan membeli di UL
Lumintu

Ho : Rancangan produk tidak mempunyvai pengaruh dengan keputusan membeli di
LI Lurmantu

Ha : Harga jual mempunyai pengaruh dengan keputusan membeli di 1.1 Lumintu

Ho : Harga jual tdak mempunyai pengaruh dengan keputusan membeli di U.D
l.umintu

Ha : Harga konsumen mempunyai pengaruh dengan keputusan membeli di U.D
L umintu

Ho : Harga konsumen tidak mempunyai pengaruh dengan keputusan membeli di LD
Laamintu

Ha : Harga persaingan mempunyai pengaruh dengan keputusan membeli di 1.0
Lumintu

Ho : Hurgs persaingan tidak mempunyai pengaruh dengan keputusan membeli di 11D

Luminiu
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Lokasi usaha mempunyai pengaruh dengan keputusan membeli di U.D Lumintu

. Lokasi Usaha tidak mempunyai penparuh dengan keputusan membeli di U.D

Lumintu

: Kemudahan transportasi mempunyai pengaruh dengan keputusan membeli di

LD Lumintu

Kemudahan transportasi tidak mempunyai pengaruh dengan keputusan membeli
di LLIY Lumintu

Promosi penjualan mempunyai pengarub dengan keputusan membeli di U.D
Lumintu

Promosi penjualan tidak mempunyai pengaruh dengan keputusan membeli di
U1 Lumintu -

Faktor sosial mempunyai pengarub dengan keputusan m:rnh::li di U.D Luminiu
Fakior sosial tidak mempunyai pengaruh dengun keputusan membeli di U.D
Lumintu g

Faktor pendapatan mempunyai pengaruh dengan keputusan membeli di LD
L urmintu

Faktor pendapatan tidak mempunyai pengaruh dengan keputusan membeli di
L1 Lumintu

1.4 Definisi Operasional

Berdasarkan Teori yang ada, maka dalam penelitian ini konsep vang

dioperasionalkan  adalah (akior-faktor yang  mempengaruhi  konsumen  dalam
keputusan membeli. Operasionalisasinya adaluh sebagai berikut
a. Faktor Rangsangan pemasaran

1) Produk

Produk vang dimaksud dalam penclition ini adalah scsuatu vang dapat di
tawarkan oleh produsen untuk mendapatkan perhatian. dibeli dan dikonsumsi
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oleh konsumen sehingga dapst memuaskan kebutuhan konsumen yaitu melahui
permyataan produsen terhadap indikator
a) Ragam produk vang dimaksud adalah macam-macam mebel yang
dijual.
b}  Kualitas yang dimaksud adalah keawetan, keckuatan dan ketahanan
mehel vang dijual,
¢}  Rancangan yang dimaksud adalah desain atau model produk yang
ditawarkan_
2) Harga
Harga yang dimaksud dalam penelitian ini adalah sgjumlah vang yang
dikecluarkan oleh konsumen kepada penjual untuk nmrdapatkaﬂ prodluk mebel,
Beberapa indikatornya antara lain
a)  Harga jual
b)  Harga konsumen adalah kesesuaian harga mebel dengan kualitas
mehel menurt penilaian konsumen. g
¢)  Harga perssngan adalah perbandingan antera harga mebel UD.
[ umintu dengan mebel lain.
3) [Mistribusi
Distnbusi adalabh  kegiatan  menyalurkan produk mebel dan  produsen ke
konsumen atau dari penjual langsung ke pembelinya. Indikator dalum penelitian
i adalah
a) Lokasi usaha yang dimaksud adalsh tempat penjualan produk mecbel
slrulegi atau tidak
b} Kemudahan trunsportasi adalab kemuodahan sarana transportasi vang
digumakan menuju lokasi UD. Lumintu
4) Promaosi
Promosi yang dimaksud adalah usaha vang dilakukan perusahaan ontuk
mempengaruhl dan menawarkan kepada konsumen agar membeli suatu produk
dengan membenikan informasi-informasi tentang produk mebel 1D, Lumintu
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Ambulu. Indikatomya adalsh promos: penjualan yang dilakukan langsung oleh
pihak-pihak UD. Lumintu
b.. Faktor sosial
Faktor sosial dalam penclitian ini adalah pernyatasn konsumen dalam melskukan
pembelian produk mebel vang dischabkan oleh adanya pihak  lain vang dapa
mempengaruhi  keputusan membeli. Kelompok ini dibatesi pada kelompok
Keluarga yang dimaksud adalah keluarga yang terdiri dari orang rus dan saudara
kandung yang mempengaruhi konsumen untuk membeli produk mebel di UD.
Lumintu Ambulu Jember, Teman dan tetanpga yang dimaksud sdalah orang yang
yang dikenal olch konsumen yang pernah membeli mebel di UD. Lumintu
Ambulu Jember.
c.. Faklor pnbadi
Faktor Pribadi yvang digunakan dalam penclition i adalah Kondisi ekonomi,
Kondisi ekonomi berkaitan dengan pendapatan yang diperaleh konsumen setiap

bulannya.
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BAB 3. METODE PENELITIAN

3.1 Jenis Penclitian

Metode penelitian merupakan serangkaian langkah-langkah operasional dari
penelitian yang bertujuan ontuk memecahkan masalah yang akan drneliti sehingga
diperolch hasil yang akurat. benar dan tidak keluar dart tupuan penelitian. Oleh karena
iu, dalam melakukan suatu peochian bendaknya mengpunakan metode vang bonar,
Cooper dan Emory (dalam Widayat, 2004:2) mengartikan, “Penclitian schaga suatu
proscs penvelidikan secara sistematis yvang diujukan pada penyedizan informeasi

= umtuk menvelesalkan masalah-masalah™.

Berdasarkan judul permasalshan dan tejuan penclitian, maka tipe penclitian
ini adalah penelitian deskriptif kuantitatif Penelitin kuantitatii Menurul Sugivono
(2001:13) "Pemdckatan kuanitatil adalah cara ilmizh untuk nrn&:pm‘lm data yang
valid dalam bentuk angka. kalimeat dan gambar yang diangkakan™. Berdasarkan pada
pokok permasalahan yang telh dijelaskan, tupsan dalam r-:ru:l‘ilian mi yailu, unbuk
mengetabui fakior-fakior vang mempengaruhi keputusen membeli produk mebel pada
U'.D Luminty Ambulu '

11 Tempat dan Waktu Penclitian

Penclitian imi di lakukan pada perusahaan meubel UL Luminiu vang terleak
di Tegalsan, yailu di Jalan Arpopuro No. 13, Kecamatan Ambulu, Kabupaten Jember.
Walktu penelitian ini dilakukan selama 2 (dua) bulan mulai tanggal 24 Juli 2006
sampal tanggal 19 Seprember 2006.

LA LT PEAPUSTM

I'NTVERSITAS JEMBER

34
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33 Tabap Persiapan
a. Studi Pustaka

Tahap studi kepustaksan ini adalah mencari dan mempe ljari tcori-teori yang
berhubungan dengan masalah yang diteliti. Dengan studi pustaka, penclitian ini
merupakan kegiatan untuk mengumpulkan data yang bertujuan untuk memperkaya
perbendaharaan teori dan memperluas wacana,
b. Penentuan | .okasi Penclitian

Lokasi penclitian ini merupakan tempat di mana penelition aksn dilakukan
Penelitian ini dilakukan pada UD. Lumintu Ambuly yang terletak di Dess Tegalsari

“yaiu di jalan Argopuro nomor 13 kecamutan Ambuly kabupaten Jember. Penentuan

lokasi ini dengan alasan ;

1} Mcbel UD. Lumintu memiliki permintaan pasar yung cukup luas Hasil
produknya simpai ke wilayah Banywwangi, Bali, Sumhnfn, Jakurta bahkan
sampai ke Balam

2}  Bauran pemasaran merupahan strategi yang ada duhrnﬁrr:nmm permasarnn

UD. Lummtu ontuk mempertahankan konsumen dan memperluas daerab

pemasarunnya schingga mampu bersamg di dacral jumh::quu seehitarmyn
3)  Ehsiensi wakiu dan Biaya..
¢. Penentuan Populasi dan Sampel Penelitian

Populas: menurut Sugivono adalah (2001:72) adalah * wilayah pencralisasi

yang lerdiri atas obyek/subyek vang mempunyai kualitas dan karakteristik terentu
yang ditetapkan okch peneliti umtuk dipelajar dan kemudian ditarik kesimpuelannya™
Populasi dalam penelitian ini adalah selurnuh konsuimen mebel U.D Lumintu Ambulu.
Pengentian Sampel menurat Hadi (datam Narbuko 2003:107) adalaly schagian dari
mdividu yang diselidiki dari kesclurahan individu penclitian™. lTeknik pencntuan
sampel yung digunakan dalam penclitian ini adalah simple random sampling.
Sugiyono (2001:59) mengatakan bahwa pengambilan sampel ini dikatakan simple
(scderhana) karena pengambilan sampel anggots populasi dilakukan sccara acak
tenpa memperhatikan strata yung ada dalam populasi tu. Cara demikinn dilakukan
spabila anggotz populssi Jisngesp homogen yaile scluruh  konsumen  yang
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berkunjung ke UD. Lumintu Ambulu Jember Besamya sampel yang dismbil sdalah
schanyak 50 orang, karena keterbatasan scrta kemampuan yang dimiliki peneliti baik
dari segi binys, waktu dan tenaga. Penentuan tentang besar kecilnya sampel menurut
Socratno dan Arsyad (1995:105) dalam sumtu penelitian, tidak ada aturan yang tegas
mengemu penentuan jumlah sampel yang harus diambil dari populasi yang tersedia.

3.4 Tahap Pengumpulan Data dan Alat Penelitian

a. Tahap Pengumpulan Data
Tahap pengumpulan data yang dilakukan dalam penelitian ini antara bin -

[} Observasi

Observasi merupakan pengumpulan dats yvang dilakukan oleh pencliti dengan
mengadakan pengamstan secara langsung terhadap obyek yang diteliti untuk
memperoleh data awal dari UD. Lumintu Ambulu schagai obvek penelitian.
Teknik pengumpulan date dengan observasi ini digunakan, bila penclitian
herkenaan dengan perilaku manusia. proses kerja, gejala-fejala alam dan bila
responden vang dismati tidak terlalu besar. -

21 Wawaneury

i

Wawancara merupakan pengumpulan data yaog dilakukan pencliti untuk
memperokeh data. Kegiatan ini lakukan dengan cara tanya jawah langsung
dengan pihak yang mempmyai hubungan dengan obvek dan ey penelil i
Wawancara ini akan memberikan jaminan kedalarman dan rincian informasi
yang diperolch. Pewawancam juga melakukan lebih banvak hal wntuk
mengembangkan kualitas informasi yang diterima daripads metode yung lain,
pevanuncan juga mempunyai lebih banvak kendali atas julannva wawancara.
b. Alat Penclitian
Alat yung digunakan dalam penclitian ini adalah sebagai berikut
1} Kucsioner
Kuesioner in merupakan cara untuk memperoleh data dengan memberikan
sejumiah pertanyaan kepoda responden untuk memikat responden. Kuesioner
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im dilakukan dengan menyebarkan lembar pertanyaan-poranyasn mengensi
masalah yung dilelti dan disebar kepada responden vang memjadi sample
penelitian.
2) Dokumentasi

Dokumentasi merupakan pengumpulan data yang dilakukan dengan cara
melthat catatan-catalan dan arsip perusabaan yang berkaitan dengan masalah
penclitian. Metode ini digunakan untuk memperoleh data-dara sekunder yang
melengkapi data-data primer yang diperoleh. schingpa  dats-dats  yang
diperolch akan lebih banyak dan lebih valid.

3.5 Tahap Peogolahan Data
Kegiatan penyajian data yang harus dilakukan setelah dgta terkumpul dari
lapangan adalah sebagai berikut - '
a. Pemerksaan data (Fditing)
Tahap pemenkspan dota m merupakan kegitan vang difakukan setelah data
terkumpul yaitu untuk mengetahui apakah data tersebut badk dan dapat sepera
dsispkan uniuk proses berikutnya [Pemeriksaan data ini dilakukan tcrhadsp
daflar peranyman yang telah diisi okech responden.
b. . Tabukasi data
Tabulasi data yanmu memasukkan data table-tabel menurut jenisnya. Ini berfungsi
agar data-dats vang ads mudah untuk dibaca dan dibitung.

3.6 Anabisis [hata

Analisis data menunut Rangkuti (2005:90) adalah ~ Proses menggolongkan
mengurutkan, dan menyederhanakan data”. Tujuan analisis data adalah untuk
menyederhamkun dats ke dabam bentuk yang Tebih mudah dibacy dan di interpretasi
Penelitian ini penulis menggunakan analisis chi kuadrat (X®), rumus chi kuadrat yang
digunakan dalam penelitian ini adalah yang scperti dikemmukakan olch Sicpel schagai
berikut
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e ='2 _;f_ (Siegel, 1994:53)
D1 mana :
* = Chi Kuadrat

fo = Banyaknya frekuensi yang diohservasi dalam kategor ke-|
th = Banyaknya frekuensi yang diharapkan dalam kategori ke-1 dibawah Ho

Menurut Siegel (1997:222) terdapat beberapa syarat yang perky diperhatikan

dalam suatu perhitungan statistik yeng mengpunakan Chi Kuadrat, yaitu

- 1)

Tes X2 menuntut [rekuensi-frekuensi yang diharspkan (fh) tidak bolch tertaly
kecil, kalau tuntutan ini tidak dipemthi hesil-hasil tes X2 mengadi tidak berarti.
Untuk tes X2 dengan db (dergjal kebebasan) yang lebih besar daripada 1
(artinya jika salah satu k atau r lebik besar dari 2) kurang dari 20% sel harus
mempunyil frekuensi yang diharapkan kebih kecil daripada 5 den tidsk saru
sel pun boleh memiliki frekuensi yang dibarapkan kurang dari sam

Bila sysrat distas tidak dapat dipenuhi olch data yang ada. dalam benmuk
aslinya ketika dikumpufhan, Pencliti harus menggabungkan Eatepori-kategori
vang berdckatan sehingga meningkatkan harpa-harpa fh dalam berbagai sel
Setelah menggatungkan kategori it sehingga kurang dafi 5 dan tidak ads satu
selpun yang memiliki frekuenst vang diharapkan kurang dari 1. maka hasil tes
X2 menjadi berarti.

Langkah selanjutnya setelsh data di analisis yaitu mengukur tingkai pengaruh

faktor-fakior yang mempengaruhi kepulussn membeli, maka digunakan mmis
kochisicnsi kontingensi ( C ). Koclisicn kontingensi merupekan alat satkik yane
dapat digunakan untuk mengukur dus variabe! yang berbeda agar dapat mencniukan
tingkat hubungan antar variabel Menunst Siegel (1997-245) untuk menghiung
kocfisien kontingensi digunakan rumus sebagai beriku -

—_—

X!
"_"Iill_'r" s (Siegel, 1997:245)
N #

kKeterangnn

€ = koefisicn kontingensi
X' Hurga chi kuadra
N = Jumlah sample
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Tingkat keeratan antara faktor-fakior yang mempengarubi keputusan membeli
yang diteliti menggunakan pedoman pembenian interpeetasi kocfisien korelasi yang
dikemukakan oleh Usman (2000-201 ) yaito
Tabel.3.1 : Interpretasi Kocfisien Korekasi

r Interpretas
0 tidak berkorches: o
0.01 -0.20 sanyal rendah
021 - 040 rendah
0.41-0.60 agak rendah
0.61 —0.80 cukup
0.81 —0.99 tinggi
. sangal ingg! i
Sumber © Usman (2000 - 201 ) ;
1.7 Kesimpulan .

Vahap penanikan kesimpulan dalam penelitian ini berdaswkan atas data yang
dipcroleh dan dianalisis dengan menggunakan teori-teori dan melode tertentu,
schingga dapat diketahoi hasil yang diharapkan. Penarikan  kesimpulan  yang
digunakan dalam penelitian ini menggunakan metode deduktil, yaitu suatu cara
pengambilan kesimpulan dari hal-hal yung bersifat umum ke hal-hal yang bersifat
khusus.
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BAB 4. HASIL DAN ANALISIS DATA

4.1 Hasil Penclitian
4.1.1 Gambaran Umum Perusshaan

Perusahaan mebel UD. Lumintu didirikan pada tshun 1978 oleh seorang ibu
rumah tangga schagai perusahaan perseorangan yang bergerak di bidang mebel atau
perabot rumah tangga yang sebagian besar bahan bakunya menggunakan kayu. Pada
umumnya usaha ini hanya dimaksudkan sebagai usaha sampingan yang menggunakan

“modal kecil dan fasilitas yung sangat sederhana serta hanya menggunakan tenaga
kerja yang sedikit jumbahnyn, Adapun produk yvang dihasilkan pada saat itu masih
sederhana, terbatus hanya umtuk  kalangan sekitar dan hanya dijual didacrah
sekitarnya. Puda saat it produk yang dihasilkan berupa : meja, I-:l.::‘s.'i, bufet, almari,
dan tempat tidur. Akan tetapi berkat keuletun, perusahaan dapat meningkatkan huas
usahanya. produknya dapat ditingkatkan  dengan mencrimg  pemesanan  dan
pembuatan kerangka rumah. seperti kusen. pintu dan jendela scria pesanan bangku-
bangku sekolah, meja dan kursi kantor dan scbagainya.

Pertengahan tahun 1984 perusahoan berhasil menambah fasilitas dengan
membeli sutu unit mesin gergaji bertenaga diesel yang sangat menunjang kelancaran
produksi. Mesin gergaji tersebut jupa membantu dalam usaha penyediaan bahan baku
pembuatan meubel berupa kavu gergapan (kayu olahan) vang sebelumnys diperoleh
dengan membeli dari perusahaan lain. Hal ini jugs berarti terdapat adanya perluasan
usaha perusahaan berups penjualun kayu olahan. Disamping usaha mebel dan
menerima pesanan  kerungkn  bangunan, seperti © kusen, pintu, jendela, dan
sebagainya. Pada tahun 1984 ini perusahaan berhasil memperoleh surat 1jin usaha
berupa SIUP nomor 4499/KP/13/8/1984 dari Dinas Perdagangan Kabupaten Dacrah
Tingkat [l Jember, kemudian dalam kurun waktu tahun 1990 diperoleh surat {jin-surat

yjin vang lain vaitu:

e
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=]

. SIU (Surat ljin Usaha) Nomor S57/JATIM-27/SKP/0 dari Dirjen Industn Kecil

2. SIUP (Surat ljin Usaha Dagang) nomor 77/13-8/PE/NILPE dari Departemen
Perdagangan.

1. Tanda daftar perusahaan No. Pend. 13075300049 berlaku sampa dengan 24
Agustus 2000 dan Departemen Perdagangan.

4. ljin tempar usaha Nomor 560/050-110/436-021/1990 Olch Pemda Tingkat 1l
lember,

Persaingan dunia ussha yang bergerak dibidang vang sama. membuar UL,
Lumintu untuk bisa membuat strmteg vang dapat mempertahankan dan memperlaas
pasarnya di dunia persaingan fersebut, Agar konsumen lebih mengetahui produk yang
dikeluarkan oleh UD. |umintu, maka pada awal thun 2006 tepatnys pada bulan
februari 2006 (1D Lumintu membuka showroom atau toko bara vang terletak tidak
jauh dari perusahaan yang lama. Fembukaan showroom barp ini dimaksudkan agar
konsumen lehih jelns mengetahui keberndaan UD. Lumuntu, karena (/D). Luminiu
schelumnya ditempat yang mungkin kurang jelas diketalun oleh konsumen

Perusalwan UT), Lumintu terietak di jalan tegal sar. kecamatan Ambulu
Jember, dengan lokasi usaha dan kantor serta gudang scluas lebih kuerang 51130
persegl. Scmakm menmgkatnva volume penjualan dan adanva perlussan ussha,
perusabaan telah mengalarm kemajuan yang baik. [h samping itu perusahaan telah
berhasil menjalin kerjasama dengan perusahaan kontraktor bangunan vang busanya
mengerjakan proyek perumahan. Hal i merupakan sustu peluang yang basik bagi
perusahaan untuk perkembangan usaha dan untuk memelihara kelangsungan hidup
perusuhaan, Oleh karena itu, perusshasn harus menjaga hubungan yang bhaik dari
kerjasamu  tersebut  sehingga prodok  perusahaan tetup lerbeli dan perusahaan
kontraktor tersebut tidak pernahpindah ke perusabaan mebel lain. Perusshaan
kontraktor yang telah menjalin dengan UUD. Lumintu tersebut aniara lain ;

1. OV, MAPAN, Ambulu, Jember
2. CV. RENES. Ambulu, Jember.
1. OV TARUNAL Jember.
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4. CV. PERMAIN, Jember.
5. CV.RAUNG JAYA, Jember.
6. dan schagainya.

Pesanan dari perusahasn kontrakior tersebit pada umunya berupa kerangka
bangunan yang meliputi kerangka jendela, pintu, dan kayu olahan. Dalam hal bahan
baku, perusahaan masih cukup mudah untuk memperolehnya sampai saat ini. 1lal ini
karena letak perusahaan yang cukup strategis. Daerah Ambulu merupakan daernh
hutan lindung yang ditangani langsung okeh Perum Perhutani, schingga perusahaan
memperoleh bahan baku dari perum tersebut vang pengadsannya melalyi TPE
(tempat pengumpulan kayu) Shating, TPK Wuluhan, dan TPK Jubug. Kayu yang
diperoleh dari 1PK terschut masih dalam bentuk kuyu glnndsmgan vang kemudian
digergaji atau diolah sendiri oleh perusahaan. Sctiap meter kubik i;aw gelomndongan
menjadi kurang lebih 0,70 meter kubik kayu gergajian atay kayu olahan

4

4.1.2 Tujuan Perusahaan "

Kegiatan tidak akan terlaksana tanpa adanva tujusn Tujuan merupakan
sesuatu yang akan dicapm, vang ditctapkan terlebih dahuly uniuk menyvebabkan
scgala sesuntunya yang berhubungan dengan pencapaian tjusn. Agar tujuan tersebut
dapat tercapai dengan baik. perlu direncanskan dengan malang mengenal sarana-
sarana yang dipergunakan termasuk personil-personil vang melakukan kegiatan
disamping penetapan tujuan perusahaan yang cukup dan jelas, sehingga pelaksanaan
kegiatan benar-benar terkoordinir ke arah pencapaian lujuan tersebul. Dermikian
halnya dengan 1.1 Lumintu yang bertujuun profit oriented, lenly mempunyai tujuan
vang telah ditetapkan sebelumnya, baik tujuan jangka pendek miaupun tujuan jangka
pEmjang.
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a  Tujuan Jangka Pendck

i)

3)

Menmgkatkan kualitas produk agar mampu bersaing dengan pernusahaan lain
yang scjenis.

Mendapatkan keuntungan atau laba agar perusahaan dapat memenuhi dan
melaksanakan kewajibannva

Meningkatkan volume penjualan semaksimal mungkin dengan menggunakan
fasilitas- fasilitas perusahaan secfisien mungkin,

b. Tujuan Jangka Panjang

)

2)
3}

4.1.3

Mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan,

Banyaknya persungan serta situssi dan kondisi yang  tidak  stabil
menyebabkan kepastian yang dapat mengahmbal  kemajuan  perusahaan
dimasa yang akan datang (Hebh karena ity perusahaan pn:'lu merencanakan
dan pengelolaan perusahaan sebaik mungkin dalam bidung produksi dan
pemasarannya. i

Meningkatkan kesejahternan karvawan ‘
Mengembanghan sumber daya manusianya, produk dan omset schingga bisa
terfokus pada perkembungan usaha (membuka owtlet/'showroom baru) dan
ckspansi keluar kota.

Lokasi "erusahaan
Lokasi mebel UD. |uminty ini berada puda posisi yang strategis di Ambuhw

lokast ini diunggap strategis karcna berada tidak jauh dari pusst keramaian di
Ambulu. Apalagi saat ini UD. Lumintu membuka showroom astau toko baru yang
mudah dilalui dan diketuhw olch orang yang melewati julan tersebul dan hal ini
sangat membanty dalam kegiatan promosinya.

Perusshaan meubel UD. Lumintu berada di jalan Argopuro nomor 13

kecamatan Ambulu kabupaten Jember. UD. Lumintu saat ini memiliki 5 gedung

vaity, gedung yang digunakan untuk menyimpan bahan baku (Kayu), yang kedus
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yaitu gedung yang digunakan untuk finishing, gedung yang digunakan untuk tempat
pemasaran {meubel), Toko (showroom). dan gedung vang digunakan sebagai kantor
UL Lumintu sehagai tempat transaks,

4.1.4  Struktur Organisasi

Perusahaan mebel UD. Lumintu menggunakan suatu struklur organisasi yang
masih sangal sederhana, yaitu benfuk organisasi yang wewenang dan langgung
wjawabnya mengikuti jalan atau gans wvertikal Hal ini berarti seorang atasan
mempunyai wewenang pada bawahan vang ada pada hagian saja Sebaliknya seorang
hawahan hanya bertanggung jawab pada satu orang atasan saja. Untuk lebih jelasnya,
struktur organisasi pada perusahaan meubel UD. Lumintu dapal digambarkan sehagai

berikut :

Struktur Crganisasi

Pimpinan

Kubug
Teknik

1

Kahag

Pemasaran

Kabag
Produksi

1

Kabag
Adminisiras

K.aryawan

Karyawan

Gambar 3.1 : Struktur organisasi perusahaan meonbel UD Lumanty

Sumber @ TLTY Lumintu 2006

Mandor
Pekeria

Karyawun

Tukang

Tenaga
Pembanmu

44
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4.1.5 Tugas Dan Wewenang Dari Masing-Masing Bagian

Struktur organisasi di atas dapat dijelaskan mengenai pembagian ugas dan

tanggung jawab masing-masing bagian dalam organisasi yaitu :

&

Pimpinan

1) Menetapkan kebijaksanaan perusahsan

2) Mengkoordinasikan semua yang ada dalam perusahaan

3) Mengangkat dan memberhentikan pegawai

4) Bertanggung jawab atas keberlangsungan lidup perusahaan

5) Meminta pertanggungjawaban dari bawah

Kabag teknik

1) Memimpin pelaksanaan kerja atas penggunaan mesin-mesin.atau fasilitas-
fusilitas untuk produks: :

2) Mengawasi dan mengkoordinasi semua tenaga kerja dibagian teknik

1) Hertanggungjawab terhadap kelancaran mesin pendukungedain yang
berhubungan dengan jalannya proses produks: 3

4y Bertanggungjawab kepada pimpinan perusahaan

kabag pemasaran

1) Melukukan penjualan dan pengiriman hasil produksi kepada para pembel atio
pemesan

21 Memasarkan hasil produksi (mencari pembeli / pelanggan baru, serta
memperiuhankan petanggan yang lama)

1) Beranggung jawab kepada pimpinan perusahaan

Kubag produksi

1} Mengatur perencanaan dan pelaksamaan proses produks:

2) Mengkoordinasikan segala peralatan produksi, kebutuhan bahan baku, dan
kebutuhan tenaga kerja untuk proses produksi

V) Hertanggung jawab kepada pimpinan perusahaan
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e. Kabag administrasi dan keuangan
17 Mengurusi surat menyurat, baik kedalam maupun kelunr perusahaan
2) Mengatur administras: keuansgan untuk karyawan
3) Mengatur keluar masoknya uang perusahaan
4} Bertunggung jawab kepada pimpinan perusahaan

4.1.6 Personalia Perusahaan
- Perusahaan UD. lumintu schagaimana perusahaan-perusshuan vang lain,
memiliki pula sistem personalia yang mengatur temtang manajemen tenaga kerja
perusahaan yang bersangkutan. Sistemn personalia pada perusshasn mehbel LD
Lumintu ini mengatur tentang kelenapakerjoan, mulai dari jenis;tenaga kerja dan
pembagian kerjunyas, waktu kerja vang harus dimiliki masing-masing pekerja, sampai
sistemn pengupahan. Adapun kebijaksanann UT). Lumintu mengenai personalin ini
dapat dipclaskan sehagai berkut ‘
a. Jenis tenaga kerja .
Tenapa kerjn yang terdapat pada perusahaan mebel UD. Luminte ini digolongkan
kedalam beberapa jenis, yaitu
1) Tenaga kerja tidak langsung
Tenaga kerja tidak langsung sdaluh tcnags kerja yang tidak berhubungan
dengan proses produksi Jenis tenaga kerja ini akan mempengaruhi jumlah
hiaya yang akan ditanggung oleh suatu produk dalam proses produksi. Hal ini
karena tidak adanya keterkoitan secara langsung terhadap proses produksi
yang dilankukan.
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Tabel 4.1 : Daftar jumiah tenaga kerja tidak langsung perusahaan mebel UD.

Lummiu
No, Jabatan Jumlah
F Pimpinan !
2, Bagian admnistrasi dan keuangan I
3 Bagian produksi |
4 Bagian permasaran 2
5 Administrasi gudang i
B Sopir/kurir 1
7 Mandor | pengawas 2
B Kcamanan 3
Jumlah 19

Sumber - UD. Lumintu Ambulu tahun 2006

Tenaga kerja langsung ‘

Tenaga kerja langsung adalah tenagy kerja vang herhuhu.ngnn dengan proses
produksi. Jenis tenaga kerja ini sccara otomalis akan mempengaruhi jumlah
biaya yang akan ditanggung oleh suatu produk dalam proses produksi.
Scemakin banyak tenaga kerja dalam proses produksi ini, maka akan semakin
besar pula biaya yang harus ditanggung suatu produk berkaitan dengan binya
tenaga kerja. Hal ini karenn mercka berkaitan langsung dengan proses
produksi vang dilakukan.
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Tabel 4.2 : Jumlah Tenaga Kerja Langsung Porusahaan Mebel UD. Lumintu

No. Jenis Pckerjaan Jumlah

1. Tukang Polytur 5

2. Tukang Gergaji 20

3. Tukang Spet 20

4. Tukang Kavu 10

5. Tukang Kam / Jahit 3

6. Tukang Ukir 2
Jumnlah 62

———

Sumber : UD. Lumintu Ambulu Tabun 2006
Perincian jenis tenagas kemm stas dasar klasifikasi pengupahban dan jenis
i

pekerjaan adalah schagai berikut :

aj

b)

Pekerja harian

Pekerja Harian adalah pekerja vang melakukan sustu pekerjaan harian dun
diberi upah berdasarkan perhitungan upah harian. Jenis tenaga kerja ini
melipuiL tenaga pembantu polviur (harian lepas), penjugn penjualan kavu
{pengawas), keamanan, administrasi gudang dan sopir.

Pekenja borongan

Pekerja borongan adalah pekerja vang melakukan suatu pekerjunn yang
bersifal borongan. yang pembayaran upahnya didasarkan pada borongan kerja
atau kemampuan menyelesaikan satu set pesanan baik meubelair maupun
kusen dalam waktu tertentu,

ladi, semakin  cepat  menyelesaikannya maka akan  semakin  besar
kemungkinan upah yang diterimanya, namon harus tetap menjaga mutu
penggarapannya. Pekerja borongan meliputi, tukang politur, tukang gergaji,
tukang kuyu, lukang jahit bantalan dan schagainya.
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Pekerja bulanan

Peklerja bulanan adalah pckerja yang melakukan suatu pekerjaan vang

upahnya terpengaruh pada besar kecilnya produksi Dalam hal ini pekerja

akan menerima pembayaran yang berupa gaji dan diterima oleh pekerja pada

tinp-tiap bulan. Pekerja bulanan ini melipuli staf-staf administrasi yaitu, stal

pemasaran, serta staf adoumistrasi dan keuangan.

Hari Kerja dan Jam Kerja

Har kenja efektif karyawan pada perusahaan meubel UD. Luminta Ambuly

adaluh selama 6 hari dalam satu minggu, yaitu mulai hari Senin sampai har,

Sabtu, sedangkan jam kerja sctiap harinva dimulai pukul 07.30 - 16.00 WIB,

dengan jam istirmhst dimulai pokul 12.00 - 13.00 WIB. Kecuali hari Jumat,

istirahat dimulai pukul 11.00 — 13,00 WIB. Para karyawad bekerja rata-rata

selama & jam setiap hariny..

Sistem pengupahan

Perusahaan menggolongkan upah menjadi dua jenis, yu'rlu‘:

(1) Upah bulanan )
Upah bulanan berupa gaji yang diberikan kepada karvawan tetap atau
tenaga kerja yung bdak langsung terlibat proses produksi vang dibayarkan
tiap akhir bulan

(2) Upah mingguan
merupakan upsh yang langsung diberikan kepada karyawan tetap atau
lenaga kerja operasional yang terdapar pada bapian produksi. Pembavaran
upah dilaksanakan setiap satu munggu, baik itu lermasuk upah harian atan
borongan Untuk tukang polytur dibayar pads hari kamis, sedangkan
untuk tukang gerpaji. tukang meubel dan kusen, penjaga kave dan
keamanan, sopir dan teknisi mesin, upahnya dibayarkan setisp hari Sabiu.
Hiaya upah langsung merupakan biaya tenaga kerja produksi langsung
vang dihitung dari jam tenaga kerjo langsung dikalikan dengan tarif upah
vang diberikun
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4.1.7 Hasil Produksi
Perusahaan mebel UD. Lumintu menghasilkan atau memproduksi beraneka
ragam jenis produk, akan letapi schagian besar produk yang dihasilkan terscbut
merupakan produk pesanan dari konsumen. Adapun jenis-jenis hasil produksi
perusahaan mebel UD. Lumintu terdiri atas :
a Permebelan
Mebel yang dihasilkan UD. Lumintu terdiri dari : bufel, mcja tulis. kursi
perkantoran. almari, tempat tidur (dipan) dengan berbagai model dan perabotan
rumah tangga berupa. kursi tamu, mejs makan, meja rias, cermin rias, dan lain-
lain.
b. Kayu Clahan y
Kegatan produksinya berupa pengolahan kayu gl:hduuga:l menjadi kayu
batangan dalam berbagai jenis dan ukuran. Penjuslan dapat berupa eceran atau
permeter kubik,
¢. Bahan Banpunan -
Kegmatan produksinya berupa pengolahan kayu batanpan menjadi keperluan
bangunan seperti, kusen, daun pintu, jendela, dan sebagainya.

4.1.8 Kegiatan Pemasaran

Perusashaan batk perusahaan dugang maupun industri secara otomatis
memiliki bagian penjuslan untuk melakukan kegiatan pemasaran terhadap hasil —hasil
produksinya. Bahkan departemen ni termasuk bagian penting vang harus ada dalam
perusshaan. Scbab dengan bagian inilah perusahaan bisa melangsungkan kehidupan
usahanya. Tanpsn adanya aktivitas penjualan, perusahasn tidsk skan  dapat
mempertahankan kelangsungan odupnya
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Perusahaan agar dapat mempertahankan keberlangsungan hidup usahanya dan
bisa mengembangkan perusashaan yang didinkannya, maka perusahasn mecbel UD.
Lumintu berusaha membuat dan menycempurmakan kebijaksanaan-kebijaksanaan
dalam kegiatan pemasarannya. Untuk mencapai tujuan perusahasn baik i tujuan
jungka pendek maupun tujuan jangka panjang, maka pihak UD. Luminiu
melaksanakan kebijakan-kebijakan pemasaran yvang telah diatur. Adanya pengaturan
terhadap kebijakan pemasaran terhadap kebijukan pemasaran tersebut bertujuan untuk
menarik konsumen atsu pembeli schingga hal itu akan meningkatkan penjualan

-Fp::ruhulmun_ Adapun kebijakan pemasaran tersebut antara lain ;
a. Kebijakan Produk

Perusahaan mebel UD. Lumintu merupakan usaha perscorangan, dimana
mercka hanya menjual mebel perabotan rumah tangga dan bangunan. Produk-produk
yang dijual antara lain ;

1) Meja ( mecja tamu, meja kantor, meja makan)
2) Kursi { kursi tamu, kursi kantor, kursi makan)
¥ Puidet,
4} Almari,
5) Tempat tidur.
f+) Pembuatan kerangka rumah, seperti kusen, pintu dan jendela,
7) Serta pesanan bangku-bangku sekolah,
b. Kebijukan Harga

Kcbijakan UD. Lumintu dalam menceniukan harga adalah dengan memberikan
harga yang relatif lebih murah dibundingkan dengan perusahasn lam dengan jenis
produk yang sama dengan kualitas produk yang dikasilkan oleh Ul Lumintu sendin.
Kebijakan harpa ditentukan langsung oleh perusahaan UD. Lomintu sesuai dengan

pesanan konsumen.


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

52

c. Kebijakan Distribusi

Jenis distribusi yang diguanakan oleh U1, Lumintu adalah distribusi
langsung, UD. Lumintu merupakan perusahaan vang berperak dibidang perdagangan
perscorangan, sehingpa produk-produk yang dijual langsung pada konsumen akhir
tanpa adanya perantara lain. Adapun jenis distribusi vang ada pada UD, Lummtu
dapat digambarkan scbagai berikut ¢

Produsen J

l

Eonsumen Akhir

Gambar 3.2 : Hentuk Distribusi Pads UD. Lumintu Ambulu

Berdasarkan gambar 3.2, dapat dijelaskan bahwa setelah produk dibuat,
hasilnya langsung disalurkan kepada konsumen akhir tanpa sdanva perantara. Tiap
kali ada konsumen yang memesan atau membeli, produk vapg dipesan langsung

diantar ke tempat konsumen,

4.1.% Kebijakan Penjualan

Perusahaan mebel LD, Lumintu pada dasarmya dalam melakukan akiivilas
pemasarannyd selalu menggunakan kebijakan penjualan secara tunai dan basanyva
pemjualan hasil-hasil dari produksinya didasarkan atas pesanan konsumen, Akun
tetapi karena semakin lama perkembangan pusar semakin pesat dan semakin banyuk
pesaing, makn perusahaan dituntut untuk bisa mengikuti perkembangan tersebut
dengan melihat dari sistem penjuslan vang pembavarannva bisa dilakukan secara
kredit. Semakin hari persaingan semakin nampak. perkembangan teknologi vang
maju - mempengaruhi - pada hidup  perusahaan  dalam  melakukan  kegiatan
perekonomiannya, Bahkan dengan sepaln perkembangan vang ada, perusahaan

semakin dituntut untuk selalu antisipatif dalam melakukan aktifitasnva,
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Pengaturan manajemen perusahasn harus disesusikan deogan perkembangan
tersebut, termasuk didalamnya kebijaksanaan mengenai pemjualan vang dilakukan
sccara kredit. Manajemen harus segera dibenshi dan diatur sedemikian rupa sehingga
perusahaan akan sclalu siap dalam menghadapi seliap perkembangan yang sekaligus
diikuti dengan perubahan-perubshannya.

Dalam menentukan  penjualannya, perusahaan akan melihal  perjajnian
awalnya yang disepakati anturs konsumen dan perusahaan. Kebijakan penjualan yang
dilakukan secara kredit diberikan tengpang waktu minimal 3 (tiga) kali angsuran dan

ti;lﬂas maksimal yang diberikan UL Lumintu adalah selama 5 (lima) kali angsuran.

4.1.100 Wilayah Pemasaran 5

Berkaitan dengan penjualan ini, perusahaan mebel UD. Lumintu memasarkan
hasil produksinya scbatas dacrah sekitar, Namun karena pcrkcmhan.gnn perusahaan
semakin bertambah pesat, perusahaan semakin dikenal sampai fcluar Ambulu dan
bahkan keluar propinsi Jawa Timur seperti, Jawa Tengah, Jawa Barat.dan Jakarta
vang pada umumnya penjualan dilakukan melalu pemesanan terlebih dahulu.

Perkembangan vang ditunjukkan perusahman imi mengakibatkan pesanan
semakin memngkat yang beranti produksi semakin ditingkatkan volumenva dengan
tanpa mengurangi kualitas produk sedikitpun. Dengan demikian, penambahan bahan
baku untuk produksi torus dilakukon. Pemasaran yang sampai keluar daerah ini,
dilakukan atas dasar pesanun saja dengan proses pembayaran secara tunai. Dalam hal
i perusahaan belum berani sepenuhnyn untuk memberlakukan penjualan kredit
kepada konsumen vang ada diluar doerah, Hal im untuk mengurangi resiko kerugian
dari piutang tak fertagih.

Adapun daerah pemasaran vang pernah dituju antara lain
a  Daerah Ambulu dan sckitarnya,
b. Hampir seluruh kecamatan vang ada di Kabupaten Jember
¢. Lumajang,
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d  Banyuwangi,
€. Bondowoso,
[ Malang,

g- Blitar
h

i Solo,

J. Bandung,
k. Jakarta,
L Bali,

Pemasaran di dacrah Ambulu dan sekitarnya dan kabupaten Jember pada
umumnye, lelnh mermmgkinkan dilakukan secars krodii. Dacrah-dacmh torschut
mudah dikkkukan peogomtrolan sckalipns peragihan karena da:mhn}-u dapat
jangksu. Walsupun demikian Juar daerah Jember pun nmsih difnungkinkan untuk
diberiskukan kcbijaksansan krodit akan wtapi hanva sebatss doerah-daerah yang
lemteniu saga dan konsumen-konsumen »ang dapast diporcaya i

4.2 Karakieristik Umum Responden

Karakierstih wman responden pads umumnya merupekan penjelasan dari
wentnas responden dan karakierstik dari populasi vang menjadi  responden
penelitian.  ldemtitas responden vang dimaksud adababh cinicin responden yang
digunakan schagal sampel dalam penelitian. Karalienstik responden dapat dijadikan
acuan dalam melakukan anaimas. Karskicnsuk responden dalam penetitian i antara
lamn terdini dari usia, jenis kelamim, jenis pekerjasn dan jumlah pendapatan perbulan.
Berdasarkan hasil penelitian, didapatkan beberapa gambarm mengenai karakieristik
arrnn resporden yang dapst diklasiikasikan scbapai berilout:


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

Digital Repository Universitas Jember ss

421 Karaktersdik responden berdasarkan wmor

Berdaswrkan kuesioner yang discharkan kopada responden dan diterima
kembali olch pencliti maka hasil dari kelompok wmer tercantum dalam tabel schagai
beriloat :
Tabel. 4.3 Distribusi frekuens: wmwr responden

NO U v Frekuensi Prosentase (")
1 = 30 Tahun 5 10

EE 31 tuhun — 50 tahun k1 76

3 51 tabun ket i 14

— Jumlah 30 100

Sumber data: Penelitan datn yang diolah -

Berdasarkan tabel 4.3 menunjukkan bahwa, responden _w.ng:mcmbcii di UD.
Lumintu schagian besar adalah responden berusia 31 sampan 30 tahun schanyak 38
orang atau 76 persen. Hal ini menunjukkan bahwa dari kescluruban responden yung
dipith. umwr tersebut mevunpukban  soworang sudah dianegap dewaa, bhusisnya
dikatarnzan ibu-ibu yang sudah mendah
4.2.2 Kamskterstik Kesponden Berdisarkan Jems Kelamn

Benlasarkan kocswoner vang discharkan kepads nesponden dan drerima
kembali oleh peneliti maks hasil dor kelompok jenis kelamin tercantum dalam tabel
berikut ind :

Tabel 4.4 Distribusi frekuensi jenis kelomm responden

NOY Jenis Kclamin Frekoensi Prosentase (%a)
t Lakidaki o 16
2 "erempuan 42 B4
i Jumlah o W

;E[‘ﬂhﬂ':h‘lﬂ Penclitian data yang diolah

Berdasarkan tabel 4.4 menunjukkan balwa, dar 50 responden yang dipilib
sebesar besar pembelinya berjenis kelamin perempuan, vaitu sebanyak 42 crang atau
&4 persen. Hal ini menunpukkan babwa vang membeli moeubel di UD. Lominiu
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schagian besar adalah perempuan, tetapn responden laki-laki juga ada yang suka
untuk membeli mebel tetapn lebih didommas: oleh responden perempuan

4.2.3 Kamkieristik responden bordasarkan status

Tabel 4.5 Distribusi Frekuensi Status Responden

ND Status Frekuensi ~ Prosentase (%)
I Kawin 43 ' 86 B
2 Belum Kawin 7 14

N Jumiah 50 -

e ——

S data: Penclitian data vang diolah
Berdasarkan tabel 4.5 menunpukkan bahwa, dari S0 responden yung berstalus
sudah kawm schesar 43 orang atau dan vang belum Kawin selesar 7 orang slao 14
persen. Hal ini memunqukkan bahwa yang membeli meubel _id-l U Luminu
kchanvakan responden yang sudah kawm, sedangkan vang belum kawin hanya
sehagian responden szja. Hal tu meounjukkan hahwa, respomden yang palmg banyak
membeli adalah responden vanp tichh menikah. borem mercba berusahs umek
mimenitn hebuluhon rumah angganya. -
4.2.4 Kamkicnisiik Responden Berdasarkan Jems Peberjuan
Berdasarkan kweswner yang discharkan kepada responden dan diterima
kembali olch pencliti maka hasil dari kelompok jenis kebamin lereantum dalam tabel
sebagai berikan :
Tabel 4.6 Distribusi frekucensi pekerjaan responden

NO  Jenis Pekerjuan Frekuensi Prosentase (%)
k; PNS F e 1"JI 4 24

2, Wirnswasia Y I8

3. Karvawan (Swasta/TB1LIMN) 25 50

4. It rumah tanpga 4 B

Jumlah S0 100
Sumber dats: Penclitian data vang diolah -
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Rordasarkan tabel 4.6 memnunjukkan bahwa, responden yang paling banyak
membeli di UD. Luminiu Ambulu Jember adalah responden yang mempunyai
pekefaan schapai Pegawai Negeri Sipil (PNS) vaitu, sehanyak 25 responden atau 50
persen dar kesclirohan responden yany ada

4.3 Deskriptif Variabhel

Faktor-lakior yang mempenganihi konsumen dalam penelitian i antara lain
terdiri dan bauran pomasaran (marketing mix), faktor sosmal dan faktor pribadi
'Pn:njeins:m mengenan faktor-fakior vang mempengamuhi konsumen membel produk
mebel di UD. Luminta Ambulu Jember meliputi :Bauran pemasarun (marketing mix)
dalam penclitian ini meliputi produk, harpa, promosi. dan okasi Adapun penjelasan
mengena: baunsn pemasaran (marketing i) dan fakior innya yamp mempengaruhi
konsumen adalah sebagai bertkut: )
a. Produk £

Produk yang dimaksud dalam penclitinn im adalsh sebush produk nysta dari
schuzh peneshaan yang juga merupakan clemen bauran pemasaran. Produk yang
dijadikan parameter keputusan membeli sdalah kwaltas prodokma,  rncangan
produknyas, macam-macam produk. Hasil penclitian yang diperolch mengemi
pendapat responden tertadap produk dapat dilihat dalam tabel bertkut ini

1} Kualitas / mute produk mebel

Tabel 4.7 Pendapat responden mengenai kualitas atau muty produk mebel yang dijueal
di UD. Lumintu Ambulu Jember

Kualwas produk oehel Frokuemsi Prosentasc (%)
 Berkualias ) B0
Pazisa 5 1]
Tidak herkualitas 5 14
~ Jumlah 50 o T o

Sumber data - data penelitian dwokah
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Berdasarkan tabel 4.7 menunjukkan babwa, tanggapan responden mengenai
kualitas mebel UD. Lumintu yaitu, 40 atav 80 persen responden memilibh bahwa
kualitas produk di UD. Luminty memuaskan, sedanghkan 5 responden atau 10 persen
memilih biasa dan untuk kategori yany tidak berkuuhtas schanyak § responden atau
Iﬂm@ﬁumhmmm;whimhnlwhi
responden memutnskan membeli mebel di UD. Lominty Assbalb
1) Macam-macam produk mobel

Tabel 4.8 Pendupat responden mengenal macam-macam produk mebel yang dijual di
% UD. Luminiu Ambulu Jember

Macam-macam produk mehel Frokuensi Prosentase (%)
' Banvak 33 D
Scalang 13 « 2
Sedikit 4 -y
' Jumnlah | W\SE— R

L s

Sumber data - data penclitian diolah

Berdesarkan tabel 4.8 menunjukkan bahwa sebagian t'rrsu} responden v,
schanyak 33 responden atau 66 persen memilih bahwa macam-macam produk di UD,
Lumimu banyak Hal ini mempengaruhi responden untuk membeli mebel di 113
Lumintu, karena memiliki banyak macam-macam mebel yang dibutubkan sehingga
responden tidak perlu omtuk mencari ke perusahaan lam.

3} Rancangan produk mebel
Tabel 4.9 Pendapat responden mengenai rancanpan produk mebel yang dijual di U1,

Lumintu Ambulu Jember - .
Rancangan produk Frek uens Prosentase (%)
e Menarik 13 ' 6 -
Biasa 11 22
Tickak memarik O 12
Jumiah 51) wo

Sumber data - data penelitian diolah
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Berdasarkan tabel 4.9 memumjukkan babwa, scbagmn besar responden yaitu,
scbanyak 33 orang atau 66 persen memilibh bahwa mncangan produk yang dibuat
memarik.  Hal  ini menunjukkan  babwa denpan rancangan yang memank
mempengaruhi keputusan konsumen untuk melakvkan pembehan
b. Harga

Faktor harga dalam penclitian ini adalah umtok mengetabui apakah ada
hubwmgan antara harga yang ditetapkan oleh Ul). Lumintu denpan kepuinsan

+m‘:mb‘:" korsumen, harpa yang dijadikan parameter keputusan membeli dalam faktor
harga adalah harga konsumen, harga persamgan dengan mebel lam dan kesesuaman
harga dengan kualitas mebel yang dihesilkan. Hasid penelitian yang dipernleh
mengenai pendapat responden terhadap harza dapat dilihat dalam tabel berikuot m ;
1}y Harga jual produk mebel 7

Tabel 4,10 Pendapst responden mengena herpa jus] prodok mebel-yang drjoal di UL
Lwrminiu Ambulu Jember

HMarga jual produk mehel Frekuensi I"rosentase (%)
Makhal 30 - fiil
Sedang 12 24
Murah # L&
Jumlah 50 100

Sumbeer dola - dats peneliian diolah

Berdasarkan tabel 4. 10 menumukkan bahwa, sebagian besar responden yantu,
sehanyak 30 orang atao 60 persen memilih bahwa mehel di TLD Lommnto matal. Flal
ini akan mempengaruhi konsumen untuk membeli atau tidak. munpkin mercka masib
memikirkan harpa dengan apa yang akan dibelinyva dan akan membelinys dilzin han.
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2} Harga konswmen / kescuaian harga dengan kualias

Tabel 411, Pendapatl responden mengenai harga produk mebel yang dijual dengan
kualitas mebel di LD, Lumintu Ambulu Jember

Keseuaian harga dengan kualitas Frekuens Prosentase (%)
T Scsumi P 64 a
Riasa 16 32
Tidak sesuai 2 1

Jumlah 50 w0
<Sumber data - data penclitian diolah F o S

Berdasarkun tubel 411 menunjukkan bahwa, tanggapan responden mengenal
kescsunian hargs produk mebel UD, Lumintu dengan kualitas mebel vang dihasilkan
yaitu, 32 responden stsu 64 persen memilih mebel UD, Luminto seswai 1al ini
meounjukkan  babwa  kesesuaian harga  dengan  kualitas mebel mempengarhi
keputusan konsumen untuk melakoukan pembe lan

3)  Harga persaingan ’

Tabel 4,12 Pendapat responden mengenai hargs persaingan produk mebel vang dijual
di 1D Lwmimy Ambulu Jember dengan mebel lain

Hargs percingan Frekuenst Provsentase (%)
Murah 12 X
Sang 13 26
Mahal ] 10

CJumlah 50 100

Sumber data - data ponclitian diolsh e

Berdasarkan tabel 4,17 dapa diketabu hahwa tanggapan responden mengenal
perbandingan harga mebe! UD. Lumintu dengan mebel lain yaiu, 7 responden atau
14 persen menyalakan babwa harga mebel LD, Lummtu dengan mebel lam mahal,
sedunghan 10 orang atau 20 persen  memulih suma dan 33 orang atau 6 persen
memilibh murah. Hal il menunjukkan responden yang memilih ferbanvak  yvamu
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bahwa harga mebel di UD. Lumintu mursh dibandingkan dengan mebel lain, dan hal
ini mempengarutn konsumen untuk membeli mebel di UT). Lumintu Ambulu Jember
¢. Lokasi

Lokasi atau tcmpat adalah clemen penting beuran pemasaran yang tdak dapa
ditinggalkan, lokasi skan menarik bagi konsumen apabila strategis dan
mengumungkan bagn mereka. Parameter yang dipunakan untuk  lokasi adalah
kemudahan lokasi UD. Luminty Ambulu adalah dekat jantung kotz Ambuhy. dekat
Jpmar Ambulu. Hasil penelitian yang diperokch mengenai pendapat  responden
terhadap lokast dapst dibthat dalam tabel bonkut m -

1} Lokasi wsha

Tahel 4.13 Pendapat responden mengenai lokasi usaha UD. Luminty Ambulu Jember

Lokasi ussha UD. Lummiu Frekuena Prosentase (%)
Strategis 2 4
Biasa 18 . i
Tidak sirategis 10 20
Jumlah S0 100

Sumber dats - dsm penelitzn diolsh

Bordasarkan tabel 4.13 menunjukkan babwa sehagian hesar responden yaitu
schanyak 22 orang atau 34 persen berpendapat babwa lokasi wsaha UL Lumintu
Strategis hal terschut jelas mempengambi konsumen ontuk membeli di LD, Laminta
Ambalu Jember.
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2)  Kemudahan soana transportasi
Tabel 4.14. Pendapat responden mengerai kemudaban transporiasi menuju UD.

_ Lumintu Ambulu Jember S e
Kemuduhan transportasi Frohucms: Proscmtasc (%)
Mudah ' s 70
Sedamy 9 18
Sulit 6 12

Jumlah st 100
Sumber dats - dats penelitian diolab '

Hordasarkan tabel 4.14 duungukkan bahwa schagion besar responden vailu
schanyak 35 orang atau 70 persen berpendupal babwa kemudahan sarns ransportasi
menuju UD. Lumintu yate mudah. Hal mi akan mempengarubi km{ﬁlum konsumen
untuk. meiskukan pembelian di UD, Lumintu,

d. Promosi
«
Promosi vang dimaksud dalem penclitian ini adalah kepunan vang bertujuan

untuk menginformasikan keunggulan produk mebel U0 l.umiu;u Ambulu Jember
dan bertijuan membujuk posar susaran (farger morked) umuk membelinyg atag
babkan menjadi pelanggan setia, Promos: memilikn mdikator yaitu promeosi penjualan
yang langsune dilakukan okeh UD. Lunnntu

I'abel 4.15 Pendapat responden mengenai promosi penjualan yang dilakukan LD

. Luminiu Ambulu Jember
~ Promosi penjualan Frekuensi  Prosentase (%)
Menarik 24 18
B I8 I
Trlak menarik B [

Jumlah . 50 1K)
Suuﬁudm::mmﬂhndhhh _

Berdasarkan tabel 4.15 dapat diketabui bahwa sebagun bosar responden vaitu
sehanyak 4 orang atan 48 persen berpendapst bahwa promosi penjualan vang
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dilakukan olch UD. Lumintu Ambuln menarik. Hal mi mempengaruhi konsumen
untuk membeli di UD, Lumintu.
c. Faktor sosial (kelompok referensi)

Faktor-faklor yang mempengaruhi korsumen membel produk mebel di 11D,
Luomintu Ambulu Jember saluh sstunya adalah fakior sosil (kelompok reforensi).
Fakior sosml (kelompok reforensi) yang digunakan dalam penclitian ini adalah
kcluarpa, teman dan tetangga. Berdasarkan data yang diperokch dan hasil penclitian,

dapat didcskripsikan data tentang pendapat responden mengenar pengarub keluarpa,
Elem dan ictanggs dalam memuotuskan membel produk mebel di U1 Lamimtu
Ambulu Jember yaitu schagai berikat:

Tahel 4.16 Pendapal responden mengenai penparuh kelompok meferensi terhadup
keputusan membeli produk mebel di UD. Lumintu Ambiilu Jember

Kelompok referensi Fn:kui:m:n  Proscotase l_!"'gj __
Keluarga 30 talh
Terman 11 s 22
Tciangea 9 . 18

Jumlah 50 : 106 y

Sumber datz - data penclitian diolah

Berdasarkan tabel 4.16 di ketabui bubwa kelompok referensi vang mempunyai
persentase terbanyak adalah keluarga, yaitu sebanyak 30 responden atau sebesar 60
persen. Hal ini menumjukkan bahwa keluarpa merupakan penparuh yang terdekit
dengan responden dan intensitas pericmuannya lebih fama dan sering, sehingga
katepor terlinggi ada pada keluarga.

L. Faktor Pribadi

Faktor-faktor yang memapengaruhi konsumen membeli produk mebel di 11,
Lumiinty Ambulu Jember salah satumya adalah faktor pritadi Faktor pribadi yang
dimaksud dalam penclitian ini adalah fakior pnibadi konsumen vang mempenganihi
keputusan mereks untuk membeli produk mebel di UD. Lumintu Ambulu Jember.
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Fakior pribadi memiliki indikator salah satunya sdalah pendapatan. Berdasarkan hasil
penelitian yang telah dilakukan, dapat dtunjukkan data tentang pengaruh pendapatan
terthadap pengambilan keputusan membeli produk mebel di UD. Lumintu Ambulu
Jember. Pendapat responden mengenai pengaruh pendapatan terscbut ndalah schagai

berikout:
Tabel 4.17. Jawaban responden mengenai pendapatan tiap bulannya
Pendapatan perbulan frekuensi Persentase (%)
© <Rp |.00M0.000- f N
%= Rp. 1.001.000 - Rp 2 000.000,- 27 54
> Ep. 2001000 i7 14
Jumlah 50 T

Sumber data : dats ponclitian diolah

L

Berdasarkan tabel 4.17 menunjukkan bahwa, responden yang membeli di UD.
Lumintu  berdasarkan penghasilannya  vaitu yang mempunyal  penghasilan
< 1.000.000 sehanyak & orang atau 12 persen, yang berpenghasilun 1.001.000 -
2.000.000 schanvak 27 orang atau 54 persen. sedangkan yang- berpenghasilan >
2,001 000 sebanyak 17 omng stau 34 persen. Hal ini menunjukkan balwa konsumen
yvang membeli meubel di UD. Lumintu sebapian besar adalah yang berpenghasilan
antara 1.001.000 — 2.000.000 sebanyak 27 orang atau 54 persen, Hal ini menunjukkan

bahwa pendapatan mempengaruhi responden untuk membeli suatu produk vang akan
dibelinya
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g. Keputusan membeli
Tabel 4.18. Tanggapan mengenai Keputusan Membeli
Keputusan konsumen frekuensi Porsentase (%)
Membeli - 17 - 74 '
Tidak membeli 13 26
Jumlah 50 100

Sumber data : data penelitian diolah

Berdasarkan tabel di atas dapat dijelaskan bahwa, dari 50 responden yang
*melakukan pembelian di U.D Lumintu sebanyak 74 persen atau sehanyak 37
responden. Sedangkan responden vang tidak melakukan pembelian di U.D Lummiu
sehesar 26 persen atau schanyak 13 responden.

4.4 Analisis Data

Amlﬂmdmamupﬂkmmwkamnkcgmpm:lﬂ‘im vang digunakan
untuk memeczhkan masalah jupa untuk pengujian terhadap hipotesis yang tclah
ditetapkan. Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini -}‘Iillj menggunakan
Analisis Chi Kusadrat. Data yang akan dianalisis terlebih dabulu di tabe] silang yang
merupakan matrik  faktor-faktor yang mempengaruhi  keputusan  membeli
Berdasarkan data hasil tabulasi silang ini diharapkan dapat diketahui fektor-fakior
vang mempengaruhi keputusan membeli produk mebel di UD. Lumintu Ambulu
Jember. Analisis tabulasi silang tersebut adalah sebagai berikut :
8. Produk

1) Kualitas produk

Tabulasi silang ini adalah data mengenai kualitas produk yang akan ditabel

silangkan dengan kepurusan membell produk mebel di UL, Lumintu Ambulu Jember.
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Tabel 419 Pengarub kualitas produk dengan keputusan membeli produk mebel di
UD. Lumintu Ambulu Jember.

Keputusan membeli

Kualitas produk Membeli ‘Tidak beli Tolal
Berkualitas 3 (60%) 10 (20%) 40 (R0%%)
Hinsa 4 ( 8%) 1 (2%) 5 (10%4)
Tidak berkualitas 3 (6%) 2 (4%) S5(1r%)
Total 37 13 50

Sumber ¢ Dats Primar [holah, 2006

Berdasarkan tabel 4.19 dapat diketabui jawaban  responden  mengenai

= pengaruh kualitss produk dengan keputusan membeh. Ada tidaknya pengaruh antara

kualitas produk dengan keputusan membeli, maka ditabukan analisis uji statstk

dengan rumus chi kuadrar (X7). Masil perhilungun dengan menpgunakan remus Chi
kundrat dapat dilitut dalarn tabe! berikust - 1

Tabel 4.20 Tabe! Penghitungan Analisis Chi Kmodrm (X°)
Kualias Produk Foepestunn Fo Fh Fo-Fh {Fo-Fhy {Fo-Fhy

. Romsurmen QT e m Fh
Horkualitas Membed W 2664 336 11.29 0.424
I adak membel L] 936 -3.36 =29 1.206
Bissna Sembeli y” 7.4 -2.4 5.70 0778
ik membch 5 2.6 24 5.76 225
I'nfak berkulasias  Membeli . 2.94% ) My [ e LR L)
&\ ik membeli 2 104 0% 092 0,884
Jumlah S0 S _ 3.817

Sumber : Duta Penclitian [olah

Herdasarkan tabel 4.20 muka diketabui nilai X* sebesar 5.817. Dengan taraf
signifikinsi 0.05 dan dk=(b-1) (k-1), schingga diperokch dk= (2-1) (3-1) 2 dan dk=2
merunjukkan X* tabel scbesar 5591 Hawl penghitungan chi kuadreat diketabui
sehesar 5,817 dengan ketentuan jika X7 hitung lebih besar atau sana dengan X tabel
berarti Ho ditolak dan Ha diverima, dan pka X* dan jika X* hitung lebih kecil atau
sarma dengan X7 tabel maka Ho diterine dan Ha ditolak.

Kesimpulan dan penghitungan di atas adalsh X7 hitung (5817} lebih besar
dari X7 tabel (5.591), wtinya menolak Ho dan menerima Ha yang berarti ada
pengaruh  antara faktor  kualitas produk mebel  dengan  kepulussn  membeli.
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Sclanjutnys umuk mengetahioi tingkal pengarubnya. maka nilsi X° vang diperokch
dari perhitungan perlu i wii kembali menggunakan koefisien kontingensi dengan
rumis sehaga benkut :

J X’ 5817

—— = ——— =0322
Ne X' Ysoasgiz ™

Keeratan pengaruh kualitas produk dengan keputusan membeli ditunjukkan dengan
milan ¢ = 0,322 , Hal Mbﬂ:ﬂiihgkﬂm:nﬁkuﬂummkm
“membeli adalah rendih.

2)  Macam-macam produk

Tabel 421 Ponparuh macam-macam produk dengan koputusan ml:mhu»h produk mebe] di
L. Lty Ambulu Jember.

 Macam-macam Keputusan membeli

_ produk Membeli Tidak membeli ho!
Ramvak IR (56%) S(10%) 13 (66%)
Sedang, 6 (12%) T (14%) €13 (26%)
Sedikot 3 (6%) 1 (2%) A (8%

Total 37 (74%) 13026%) O S0(100%)

Surmber - Data Primer Diolah, 206

Rerdasarkan whel 421 dapat diketshui jawaban responden  mengermi
pengaruh macam-macam produk dengan keputissan membeli untuk mengetahui ada
tidaknya pengaruh antara macam-macam produk dengan keputusan membeli, maka
dilakukan analisis uji statistik dengan rumes Chi kuadrat (X"). Hasil perhitunean
dengan menggurakan rumus Chi kuadrat dapat dilihat dalam tabel berikur
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Tabel 4.22 Tabel Penghitungan Analisis Chi Kuadrat (X7)

Mucam-macim
prosduk K.oputnsan ko Ih Fo-Fh (Fo-Fhy {Fo-Fh)
S — Korsumen - Fh

Bamyzk Membsels 28 2442 3.58 12,81 0.524
Tulak membeli 5 K58 -3.58 12,81 1.493

Sedany Mombeh 6 962 -3.62 13,10 1,361
tidak membeli T 338 362 13,10 3,875

Sedikit Membeli 1 2.9 0,04 0,002 0,001
tidak membeli 1 1, 004 02 0,019

Jumlsh 50 50 5.921

< Sumber : Data Penclitmn Dholah A

Berdasarkan tabel 4.227 muka diketahui nilai X* schesar 5,921, Dengan tanal
signifikansi 0.05 dan dk=(b-1) (k-1), schingga diperoleh dk - (2-1) (3-1=2 dan dk=2
memunjukkan X* tabcl schesar 5,591, MHasil penghitungan chy &usdral diketahu
sebesar 5,921 denggan ketentuan jika X hitung lebih besar atau sama dengan X7 tabel
herarti Ho ditolsk dan Ha diterima, dan jika X* dan jika X* hitung lebih kecil atau
sama dengan X tabel maka Ho diterima dan Ha ditolak. y

Kesimpulan dan penghitungan di stas adalah X° haung (5.921) Iebih besar
dari X* tabel (5.591), ariinyn menolk [0 dan menerima Ha vang berani sds
pengarub antara macam-macam produk mebel dengan keputusan membeli. ook
mengetahui tingkat pengaruhnya , maka niku X yang diperoleh dan perhitungan
perlu di up kembab menggunskan koefisien kontingens: dengun rumus sebagai
berikut :

[ frall e

_— rl___.;_-’_ | S
YN+ X V5045921

0325

Kecratan pengaruh nmcam-macam produk dengan keputwam membeli ditunjukkan
dengan nila © = 0325 | Hal m berarti tingkat pengansh moacam-macam produk
dengan keputusan membeli adslah remdah
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3) Rancangan produk
Tabel 423 Penpuruh mocmgan produk dongaan boputusan membeli produk mebel di LD
_ Lumintu Amiwbu Jermber -
R.uﬂ.ng:n = ~ keputusan membcels Total
pruduk ~ Membeli Tidak membeli -
Menarik 28 (56%) 5 (10%) 33 (66%)
Biasa 6(17%) 5 107%) 1 (22%
Tidak menarik 1 (6%) 3(6%) 6 (12%)
Total 37 (74%) 13 (26%) S0 (100%)

Sumber - Duts Primer Diodah, 2006

Berdasarkan tabel 423 dapat diketabui jawahan respomden  mengenai
pengaruh rancangan produk dengan keputusan membeli Ada tdaknva pengaruh
antars rancangan produk dengan keputusan membell, maka dilakukan analisis uj
statistik dengan rums Chi kuadrat (X)), Hasil perhitungan dtrg::.n mengguishan
rumus Chi kusdrat dapat dilihat dabum tabe] berikut -
Tahel 4.24 Tabel Penghitungan Analisis Chi Kuadrat (X%)

Hancangan Keputusan Fo Fh Fo-Fh  (Fqbhy _ (Fo-bhy
produk K onsiimen Ih
Menark Membeh 2% 2447 158 12,81 0,524
Trudak mwermtseli 3 B.58 1.58 12.%1 1493
Biasa Membels fr E.14 =214 4.5K 0562
tidak membeli 5 21B6 2.14 4.5% 16401
I idak menarik M embeli 3 444 -1.44 2.07 (. Ant
- tidak membeli 3 _albh 1,44 200 1,326
Jumluk 50 S 5972

Sumbser : Data Penclitian [Molah

Berdasarkan tabel 424 maka diketahui nilai X7 sebesar 5,972, Dengan taraf
signilikansi 0.05 dan dk=(b-1) (k-1), schingpa diperoleh dk  (2-1) (3-1) 2 dan dk-2
menunjukkan X* tabel sebesar 5,591, Hasil penghitungan chi kuadrat diketahui
sehesar 5,972 dengan ketentuan jika X* hitung lebth besar stau suma dengan X tabel
berarti Ho ditolsk dan Ha diterima, dan jika X? dan jika X? hitung Jebib keeil atau
sama dengan X* tabel maka Ho diterima dan Ha ditolak,
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Kesimpulan dari penghitungan di atas adalah X* hitung (5,972) lebih besar
dari X* tabel (5.591). artinya mcnolak Ho dan mencrima Ha yang berarti ada
pengaruh  antarm rancangan produk mebel dengan keputusan membeh.  Untuk
mengetahai tingkat pengarubnya , maka nilai X* vang diperoleh dari perhitungan
perlu di uji kembalh menggunakan kecfisicn konhingensi dengan rumus schagsi
berikut :

—
:'-_-J X | 3972 _ _pam

N+X' Vs0+s5072

Keeratan pengaruh rancanpan produk denpan keputusan membeli ditunjukkan
denghan nilai C - 0,372 | hal i berarti tingkat pengarub mncangan prodok dengan
keputusan membeli adalah rendah ;

b. Harga

1} Harga Jual Produk

&
Tabel 423 Pengaruh harpa jual produk dengan keputvsan membeli produk mebel &0 LD,

Lurmimte Ambude Jember. "
K.epotusan membels

Haten yual Meombeh T ik ol Liogal
Mahal 76 (52%) 3 (8%) 30 (60F%)
Sedang 6 {12%) i 1 2% 12 (24%)
Murah 5 (1070) J(ekey ) B 16%)
Total 37 (14%) 13 (16%) S0 {1 00%)

Sumboer : Data Primer Diolah, 204K

PBerdasarkan  tabel 425 dapat dikelabui jawaban responden  mengenai
pengaruh harpa jual produk dengan keputusan membeli. Ada tudakova pengaruh
antary hargs jual produk dengan kepulusin membeli, maka dilakukan analisis ujl
stalislik dengan rumos chi kuadrat 1_".‘-".’.1‘]. Hasil perhitungan dengan menpgunakan
rarmus Chi kuaded dapet dilthat delem tabel berikut ;


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

£

71

Tabel 4.26 Tabel Penghitungan Analisis Chi Kuadrat (X°)

Harga jeal Keputusan Fo Fh FoFh  (FoFhf _ (FoFhf
_ Komsumen Fh
Mahal Membel 26 222 1R 14,44 0,650
Tidak membeli 4 7.8 -3.8 14,44 1,851
Sedang Membeli 6 BAE -2 RK R.29 0.933
tidak membeli 6 312 288 8,29 2,657
Murah Metnbseh 5 592 0,92 0.84 0,142
- tidak menbeli 3 208 0,92 g4 0403
Jumlah 50 50 6636

Sumber : Data Penclitian Diokth
Berdasarkan tabel 4.26 maks diketahui nilai X* sebesar 6,636, Dengan taraf
signifikansi .05 dan dk=(b-1) (k-1), sehingga diperolch dk= (2-1) (3-1)=2 dan dk=2
menunjukkan X tabel sebesar 5.591. Hasil penghitungan chi Kuadrat dikelahui
sebesar 6,636 dengan ketentuan jika X* hitung lebih besar atau sama dengan X* tabel
berartl Ho ditolak dan Ha ditenima, dan jika X dan jika X? hitung lebih kecil atau
sama dengan X7 {abel maka Ho diterima dan Ha ditolak. 2
besimpulan dan penghitungan di atas adalab X* hitung _(6,636) lebih besar
dari X7 tabel (3.591). atinva menolsk Ho dan menerima 1la vang berani ada
pengaruh antars hargs jual produk mebel dengan kepulusan membeli. Untok
mengetahut tingkat pengarufmya . maka nilai X* yang diperokeh dan perhitungan
perle di vl kembali menggunahan koefisicn kontingensi dengar rumus schapai
berikut
II? N |= l"-,'I'T'_"{r_

[ - =
YN +x {30+ 6,636

= 342

Keeratan pengaruh hargs jual produk dengan keputusan membeli ditunjukkan dengan
milai © = {L.342 | hal ini berarti tingkat penparuh andura harga jual produk deogan

keputusan membeli adalah remduh.
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2)  Harga konsumen

Tabel 427 Pengaruh kescsunian hargn terhadap kualitas dengan keputusan membeli produk
mebel di UL, Lomintu Ambuhs Jomber.

K cpuiivan membels
Figs Ruppiteio Mcmbeli Todab, membehi Toul
S 20 [ 58%) 3 (6%) 32 (64%0)
Biasa 7(14%) 7 (14%) 142 8%)
_ Tidak sesuai 1(2%) 3 (6%) 4 (8%)
Toml 37 (14%) 13 (26%) 50 (100%)

Sumber - Data Primer Diolah, 2006
o Berndwarkan  tabel 427 dapat diketabul  awahan  responden  mengenai

pengarah harpa konsumen dengan keputusan membeli. Ada tidaknya pengaruh antara

harga konsumen dengan keputissn membeli, maka dilakukan analss o stalstik

dengan rumus chi kuadrat (X*). Hasil perhitungan dengan nmngg!mlm rumuos Chi

kuadrat dapat dilihat dalam tabel berikt

Tabel 4.28 Tabel Penghitungan Analisis Chi Kuadrat (X%)

Hargs 5
komsamen k. oputiesan Fo th Fo-Fh (Fo-¥h¥  (Fo-Fhy
A B Kuomsumen 4 = I
Seual Membeh 297 23 5,32 28,50 1.195
lidak membcl i 832 -5.32 2830 o401
Diasa Membels g8 962 -1.62 13.10 212
ticlak membeh 35 338 3.62 13.10 0.775
Tidak sesuai Membeh 0 3.7 -3.7 I3.69 3.7
 tudak membels 3 13 3.7 13.69 10,530
lumtah 50 50 19873

Sumber - Duta Penclitian Diolah

Berdasarkan tubel 4.28 moka diketabui nila X7 scbesar 19.873. Dengan taraf
signifikans 0,05 dan dk {b-1) (k-1), sehingga diperoleh dk (2-1) (3-1} 2 dan dk=2
meounjukkan X' tabel scbesar 5,591, Hasil penghmungan chi kuadrar diketahui
schesar 19873 dengan ketenluan jika X7 hilung lebih besar atau sama dengan X°
tabel berarti Ho duoluk dan Ha diterima, dan pka X7 dan jika X7 hitung lebih kecii
b sama dengan X7 tabel maka Ho diterima dan Ha ditolak.

Kesimpulan dari penghitungan di atas adalah X* hitung (19,873} lehih besar
durt X tabel (5.591), artinya menolask Ho dan menerima Ha yanp berarti ada
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pengaruh anters hargas komsumen deogan keputusan membel,. Untuk mengetubui
tingkat pengaruhnya, maka nilai X* yang diperoleh dari perhitungan perlu di wji
kembali menggpunakan kochisicn kontingensi dengan rumus schapai berikut

| x? 19 871
- ” ¥ = 0,532
N+X? 50+ 19873 i

Keeratan pengaruh harga konsumen dengan keputusan membeli ditunjukkan dengan
nilai C = 0,532 |, hal ini berarti tingkst pengaruh antara harga konsumen dengun
“keputusan membeli sdalub agak rendsh

3} Harga Persaingan
Tabel 4.29 Pengaruh kesesuainn harga terhadap kualitas denpan L:.*puiuhn.n metbeli produk

4 mebel di UD. Luoiniu Ambuly Jember i
Harga persaingan keputusan Iaummn_:_l_ﬁ‘ f © total
. membeli tidak membeli e
Murah ZB(56%)  4(E%) 32 (64%)
- Sanm K (16%) S (10%) £ 13 (26%)
Mahal 1 (2%) AR%)  5(10%)
Jumlah 17 Haﬁm 1 3 (26%) S0 10605

Sumber : Hasil penelitian dwlah

Berdasarkan tabel 429 dapat dikctabui  jawaban  responden  mengenai
pengaruh harga persaingan dengan keputusan membeli. Ada tdaknya pengaruh
antwrn harga persangan dengan keputusan membeli, maka dilakukan analisis uji
statistik dengan rurmus Chi kuadrat (X'), Hasil perhitungan dengan menggunakan
rums Chi kuadrat dapat dilihut dulam tabel berikut
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Tabel 4.30 Tabel Penghitungan Analisis Chi Kuadrat (X?)

pﬂ}:lh;‘;ln Kepulusan Fo Fh Fo-Fh {Fo-Fh¥ (Fo-Fhy
Komsumen _ e Fh

Murah Membeli 28 23,68 -4.32 14,66 (1,788
Tidak membeli 4 832 432 18,66 2,243

Sama Membel 8 962 -1.62 2.62 0,272
tidak membeli 5 138 1.62 2,62 0,775

Mahal Membeh 1 17 2.7 7.29 0, T
il k membeli 4 1,3 2.7 128 5,608

Jumlsh 50 50 12,842

wSumber © Data Penelitian Diokah

Berdasarkan tabel 4.30 maka diketahui nilai X7 schesar 12,842, Dengan tarul
signifikansi 0.05 dan dk=(b-1) (k-1), sehingga diperoleh dk= (2-1) (3-1)=2 dan dk=2
menunjukkan X* tabel sehesar 5591 Hasil penghitungan chi &uadrat diketahui
schesur 12,842 dengan ketentuan jika X* hitung lebih besar atau same dengan XF
tabel berurti Ho ditolak dan Ha diterima, dan jika X* dan jika X7 hitung kebih kecil
atan sama dengan X° tabel maka Ho diterima dan Ha ditolak.

Kesimpulan duri penghitungan di atas adalah X* hitung {12.842) Ichih besar
dari X* wabel (5.591), antinya menolak Ho dan mencrima Ha yang berarti ads
pengaruh  antara  hargn  persaingnn mebel dengan  keputusan  membeli.  Unuk
mengetahui tingkat pengarubnya , maka nilai X* yang diperoleh dari perhnungan
perlu di wji kembali menggunakan kocfisien kontingensi dengan rumus schagm
berikut :

R, - [CEIEEL
N X' Y50412842

Keeratan pengarub harpga persaingan dengan keputusan membeli ditunjukkan dengan
milm C = 0,452 | hal mi berarli tingkal pengaruh antara harga persaingan dengan
keputusan membel adalah agak rendah,
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pengaruh antara lokasi usaba dengan keputusan membell. Untuk mengetahoi tingkat
pengarubnya . maka milm X* yang diperoich dan perhitungan perlu di uji kembali
menggunakan kocfisien kontingensi dengan rumus schagai berikut :

x? 13,296
C= ; T — 0,458
J.‘H wx Vs0+132%

Kecratan pengaruh lokast usaha dengan keputusan membeli ditunjukkan dengan nilai
C = 0,458 .| hal ini berarti bahwa tingkal pengaruh antera Jokasi usaha dengan

-

keputusan membeli adalah agak rendah
2) Kemudahan Transportas

Tabel 433 Pengaruh kemodahan transportasi dengan keputusan mnhe{:pmdui. mebel di
UD. Lurmintu Ambilu Jember,

kKemudahan KnEmmn membscli Total
 iramsportasi Membeli Tidak membeli
Mudah 30 (60%) S (107%) I5(70%)
Sedang 4 (k%) 5(10%) . 9 (18%)
_ Suln 3 (6%) 3(6%) 6{12%)
T Total 37 (T4%) 13 (26%) 50 (100%)

Sumber - Data Primer Dholah, 2006

Berdasarkan tabel 433 dapat diketahui  jawaban  responden  mengenai
prengaruh kemudahan trunsportasi dengan keputusan membeli. ada tidaknya pengaruh
antara kemudahan transportasi dengan Keputusan membeli, maka dilakukan analisis
uji statistik dengan rumos chi kusdrat (X*) Hasil perhitungan dengan mengg unakan
runas Chi knadrat dapat dilihat dalam tabel beribout
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Tabel 4.34 Tabel Penghitungan Analisis Chi Kuadrat (X7)

Eemudahan

transporiasi Keputusan Fo  Fh FoFh  (Fo-Fhy  (FoFhy

Mudah Membeh 30 259 4,1 16,81 0,649

Tidak membeli 5 9.1 -4.1 16,81 1,847

Sedang Membeli 4 666 266 7.076 1,062

tidak membeli 5 234 2,66 7,076 3,023

Sulit Mombeli 3 444 -1,44 2073 0,467

_ Gdekmembeli 3 156 144 2073 1,328

Jumbah 50 S0 2376

Berdasarkan tabel 434 maka diketshui nilan X7 schesar 8,376 Dengan taral
signifikansi 0.05 dan dk=(b-1) (k-1), schinpga diperokeh dk (2-1) (3-1)=2 dan dk=2
menunjukikan X° abel sebesar 5,591, Hasil penghitungan chi &usdrs diketahoi
sebesar 8376 dengan ketentizn jika X hitung lebih besar atau sama dengan X tab]
berarti Ho duolak dam Ha diterima, dan jika X dan jika X* hitung kebib kecil atau
<ama dengan X7 tabel maka Ho diterima dan Ha ditoksh. :

Kesimpulan dari penghitungan di atas adalah X* hitung (8.376) lcbih besar
dan X* tabel {3.391). arinya menolak Ho dan menerima Ha vang berarti ada
pengaruh  anlara kemmsdahan transponasi dengan  Keputusan membeli  1'muk
mengetahu tingksl pengaruhnys . maka miai X* yang diperoich dan perhitungan
periu di up kembali menggunakan kocfision komtingensi dengan rumus schagai
berikut -

oo | X [ 837

NN+ X \sosgare

Kecralan pengaruh kemudahan transportast dengan keputusan membeli ditunjukkan
dengan milsy C - 0,378 | hal mi berarti hahwa tingkast pengaruh antara kemudahan
transporasi dengan keputusan membeli adalah rendah.
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d. Promosi penjualan

Tabel 4.35 Penparuh antara promosi penjualan dengan keputusan membeli produk
mebel di UL Lumintu Ambulu Jember,

oo Kepitusan membeli = -

Promosipenjusian —— bl Tukmemboi o

Menarik 22 (44%) 2 (4%) 24 (AR%)

Binsa 14 (28%) 4 (8%) 18 {36%)

Tidak menarik 1(2%) ) B(16%)
Total 37 (74%) 13 (26%) 50 (110
Sumber : Data Primer Diolah, 2006

& Berdasarkan tabel 435 dapat diketahui jawaban  responden  mengenai

pengaruh promost pemjualan dengan keputusan membeli. ada tidakonya pengaruh
promosi penjualan dengan keputusan membeli, maka dilakokan analises u)i statistik
dengan rumus chi kuadrat (X). Hasil perhitungan dengan |Trngg§mknn rumus Chi
kundral dapat dilihat dalam tabel berikut :

Tabel 4.36 Tabel Penghitungan Analisis Chi Kuadrat (X"

FProwmwsi g
prenpualan ooputusan o Th Fo-lh (Fo-kFhy (Fo-Fhy
B Komsumen . Fh
Mk Mcinitecl 22 1776 4.4 1798 1412
I sdak membch 2 624 4,24 17,98 2.RR|
Hiasa Mombeh 14 1332 0,68 0,46 0,034
tidak membels 2 4068 A) 68 1,46 0,098
Tudak menarik Membch [ 5.9 -4 92 242 4088
_ tulak mombel ? 2 492 2420 11,634
Jumlah 50 50 19.747

Sumber - Data Penclitian Diolah

Berdasarkan tabel 4 36 maka diketabui nilai X? sebesur 19,747, Dengan taraf
signifikansi 0.05 dan dk (b-1) (k-1), schingga diperoleh dk= (2-1) (3-1)=2 dan dk 2
menunjukkan X° tabel sebesar 5,591 Hasil penghitungan chi kuadrat diketahui
schesar 19,747 dengan ketentuan jika X* hitung lebih besar atau sama dengan X®
tabel berarti Ho daolak dan Ha diterima, dan jika X* dan jika X7 hitung Ichih kecil
atau same dengan X* tabel maka Ho ditenima dan Ha ditolak
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Kesimpulan dari penghitungan di atas adalah X* hitung (19,747) lebib besar
dari X tabel (5.591), antinya menolak Ho dan menerima Ha yang berarti ada
penparuh antara promosi penjualan dengan keputusan membel. Untuk mengetshur
tingkal pengaruhnya , maka nilai X* yang diperoleh dari perhitungan perlu di uji
kembah menggunakan koefisien kontingensi dengan rumus sebagai berikut

& 9.747
C = 1} X - 9.7 - 0,521
N+ X 50 1 19,747

Keeratan pengaruh promosi penjualan dengan kepulusan membel  dilumukkan
dengan milai C - 0,521 |, hal ini berarti bahwa tingkat penparuh antara promosi
penjualan dengan keputusan membe i adalah agak rendah.
¢. Faklor Sosal

Tabel 437 Pengarub kelompok referensi dengan keputusan membeli produk mebel di L1,
Lumintu Ambulo Jember

L - Fooputusan mwmbieli [ .
Kclompok Referens! ™ Wiembel ik membeli
Keluarga I {56%) T (4%) - W )
Yeman 6 {12%) 5 10%) 1 {22%)
lctanpea __3(6%) 6(12%) 9 (18%)
____Total di(Ta%)  13(20%) 0 {110%)

Sumber - ata Primer Diolsh, 2006

Berdasarkan  tabel 437 dapat  diketabn  gawaban  responden  mengenm
pengaruh kelompok relerensi dengan keputusan membeln ada tidaknya penganih
antara kelompok referens: dengan keputusan membels, maka dilakukan analisis uji
stmtistik dengan rumus chi kuadrmt (X*). Hasil perhitunpan denpgan menpgunakan

rumues Cha Kusdod dapat dilihud dalsm ibel berikud
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Tabel 4.38 Tabel Penghitungan Analisis Chi Kuadrut

Kelompok
referensi Keputusan Fo Fh  FoFh (Fo-FhY _ (Fo-Fhy
e Konsumen _ Fh
Keluarga Membeli 23 223 58 33,64 1.515
Tidak membeli P 1.8 -3,8 3304 4,312
Teman Membeli 6 814 -214 4,58 0,563
tidak membeli > 28 214 4.58 1,601
Tetangga Membeli 3 666  -366 13,39 2.010
tidak membeli 6 234 3,66 1339 5,722
Jumlah 50 S50 ¥ 15.723

iﬁmnb:r:mui'mliﬁmﬂ-idah

Berdasarkan tabel 4.38 maka diketahui nilai X7 schesar 15,723, Dengan taraf
signifikansi 0.05 dan dk=(b-1) (k-1), schingga diperoleh dk- (2-1) (3-1)=2 dan dk-2
menunjukkan X tabel schesar 5.591. Hasil penghitungan chi Musdrmt diketahui
sebesar 15,723 dengan ketentuan jika X* hitung lebih besar atau sama dengan X?
tabel berarti Ho ditolak dan Ha diterime, dan jika X? dan jika X* hitung lebih kecil
alau sama dengan X* table maka Ho ditcrima dan Ha ditolak.

Kesimpulan dari penghitungan di atas adalah X* hitung (15.723) lchih besar
dari X* fabel (5.591). antinya menolak Ho dan menerima Ha vang berarti ada
pengaruh antara kelompok referensi dengan keputusan membeli Untuk mengetshui
tingkat pengaruhnya . maka nilai X* yang diperoleh dari perhitungan pertu di uji
kembali menggunakan kocfisien kontingensi dengan rumus sebagai berikut -

Iz T =

c \r\.‘fk_ - mfﬁ.in )

Keemten pengaruh fakior kelompok referensi dengan keputusan membeli ditunjukkan
dengan nilai C = 0,489 | hal ini berarti bahwa lingkat pengaruh antars kelompok
referensi dengan keputusan membeli adalah agak rendah.
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e. Foktor Pribadi (Pendapstan)
Tabel 4.39 Pengaruh pendapatan dengan keputusan membeli produk mebel di UD.

Luminiu Ambulu Jember. o
Keputusan membel :
i s o B Wambeli  Tdsk membehi, o™
< Rp 1.000.000,- 2 (4%) 4(8%) 6 (12%)
Rp 1.001.000 — Rp 2.000.000,- 25 (50%) 2{4%) 27 (54%)
> Rp 2.001.000,- 10 (20%)  T(14%) 17(34%)
okl P 37 (74%) 13(26%)  50(100%)
Sumber : Data Primer [holah, 2006
— Berdasarkan tabel 4.39 dapat diketahui  jawaban responden  mengenai

pengaruh pendapatan denpan keputusan membel, ada Gidaknya pengarub pendapatan
responden dengan keputusan membell, maka dilakukan analisis ufi statistik dengan
rumis chi kuadrat (X7), Hasil perhitungan dengan menggunakan mimus Chi kuadrat
dapat dilihat datam tabel berikut '
Tabel 4.40 Tabel Penghitungan Analisis Chi Kuadrat

Penparuh penibiysadan k.eputusan foe Fh FoFiE (FoFhf (FoFhy
. F.onsumen Fh

< R | DN, EH). - Membeli ? 144 2440 505 1,240

Tudak membeli 4 |54 244 5,85 14

Hp 000000 Bp D00 Wenbeli M 1820 58 1364 1,752

tidak membeli 2 702 5% 13,64 4,792

= Fp 2001, D04, Membeli 1] 1258 -1.58 6,65 528

B tidah membeli 7 442 258 665 1S
Jumish o S0 13,790

Sumber - Data Penelitian Diolah

Berdasarkan tabel 4 40 maka diketahui nilai X* sebesar 13 730. Dengan taraf
signifikansi 0.05 dan dk (b-1) (k-1), sehingga diperoleh dk= (2-1) (3-1)=2 dan dk 2
menunjukkan X' label sebesar 5591, Hasil penghitumpan ¢hi kuscdrut diketabui
sehesar 13,730 dengan Ketentuan jka X° hitung Jebih besr ataw sama dengan X?
label berarti Ho drolak dan Ha diterima, dan jika X* dan jika X? hitung kebhih kecil
atou sama dengan X7 tabel maka Ho diterima dan Ha ditokek

Kesimpulan dari penghitungan di atas adalah X* hitung (13,730) lebih besur
duri X* tabel (5.591), artinva mcnolak Ho dan meocrima Ha yang berarti ada
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6.2 Saran

Setelah penulis melakukan penelitian ini, diharapakan diharapkan penelitian
ini dapat dijadikan sebagai bahan referensi untuk penclitian selanjutnyn, Sedangkan
untuk perusahaan peneliti berharap perusahaan bisa  meningkatkan kegiatan
pemasarannya scrta membuat strategi yang dapat mempengaruh konsumen agar tetap
menjadi konsumen yang setia terhadap produk yang dihasilkan.
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Lampiran A

KUESIONER PENELITIAN
Faktor-faktor yang Mempengaruhi Keputusan Membell Produk Mebel
Pada UD. Luminm Ambuly Jember

L Tdentitas Peneliti

Mama ¢ Lin Amalinh
MM 20910292044
Jurusan : Hmu Administrasi

Program studi : lmu Administrasi Niaga (Non Reguler)
Fukulins ¢ Hmu Sosial Dan How Politik Universitas Jember

I1. Pengantar

i
Dalam rangka menyelesuikan pendidikan strata satu (5-1) pada jurisan

iy administrasi, program studi o Admanistras) Niaga Fakubas Hime Sosial

Dan llmu Politik Universitas Jember, penulis melaksanakan Elrrll.‘!illl.l.ll sehagai

bentuk tugas dan kewajiban vang haros dilakukan, Secars akademik peene litian ini

bertujuan  untuk  mengetabui  faktor-fakior  vang r11:'|11r11:11;‘:|:1ru||t keprutusdn
membe i produk mebel pada LD, Lumintuy Ambulu Jember

Dalam rangha tujuan tersebut, kami mohon dengan hormat kesediaan

BapakAbu/Savdara untuk membantu dan mengisi daflar pertanyaan vang pene it

ajukan sesual denpan keadsan yang scbenarnyn dan kerahasinan dari jawaban

vang diberikan akan kami jaga sepenulinya

Perlu diketahui bahwa penelition ini hanya semata-mata sebagai buhan

penclitian penyusunan skripsi. Penulis mengucapkan banyak terima kasily st

perhatin dan kesedinan Bapak/IbuSaudors mengist daftar kuesioner yung kami

ajukan,

Hormat Sava,

oo Amaliah
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A. Identitas Respoaden

Nama
Alamat
Sistus : Kawin/Belum Kawin
Jenis Kelamin : Laki-Laki/Perempuan

B. Petunjuk Pengisian
Pilihlah salah satu jawaban dari daftar pertamvasn dibawah ini scsuai dengan
keadaan sebenarnya dan berilah tanda silang (X) pada jawaban vang anda berikan.

I

Bagaimana pendapal anda tentang tingkat mutu atau Ll.l-lli'l!lt!- mehel yang ada
di UTx. Tumintu?

a Berkualitas b.Biasa ¢ Tulak h:rlzua[ilu
Bagaimana pendapatl anda tentang macam-macam produk vang dibual oleh
UD. Lumintu?

a. Banyak b. Sedang ¢. Sedikit

. Bapaimana pendapat anda mengenai rancangan produk yang, dihasilkan olch

LT, Lumintu 7
g, Menarik b, Biasa . Tidak menarik

Harga

4.

Bagaimana menurut pendapat anda tentang harga jual produk mebel di UD
Lumintu!

a. Mahal b. Sedang €. Murah
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5. Menurut anda, apakah harga mebel di U.D Lumintu scsuai dengan kualitas
produk yang dihasilkan 7
a. Sesuai b. Biasa ¢. Tidak sesuai

6. Menurut anda, bagaimana harga produk mecbel U Lumintu dibandingkan
dengan mebel lam yang memiliki kualitas vang sama?
a. Mahal b. Sama . Murah

Dvistribosi

7. Bagaimana pendspal anda mengenai lokasi wssha UT). Lumintu Ambuly
Jember 7
a Strategis b, Piasa c. Tidak strategis

& Bagammana penilaian anda tentang transportasi mdijﬂgl.-: untuk mcnuje
ke UD. Lumintu 7
2 Mudsh b. Sedang c. Sulit

Promosi '

9. Bagemana pendapat anda mengensi promosi penjualan vang dilakukan UD.
Lumintu Ambula Jember 7
& Menarik b. Biasa ¢. Tidak menarik

Faktor Sosial (kelompok referensi)
10 Smpaksh yang mempengaruhi anda membeli mebel di UD. Luminty Ambulu

Jember 7
a keloargs b. Teman ¢. Tetangga
Faktor Pribadi (Pendapatan)

11, Berapakah pendapalan anda tiap bulannva 7
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Keputusan Membeli

12, Berdasarkan fktor-fakior  yang  telah  disebutkan di  atas, apakah
mempengaruhi anda untuk melakukan pembelian mebel di UT). Lumimtu
Ambulu Jember ?
a. Membeli b. Tdak Membeli
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PEDOMAN WAWANCARA

L. Deskripsi Perusahaun
1. Semrah Perusahaan
a. Nama Pecrusahaan
b. Scjarah Berdirinya Perusahaan
¢. Lokasi Porusahaan
d. Beniuk Perusshaan
2. Tujuan Perusshaan Meube! TT). Lumintu Ambuly
Orpénisasi Porusahaan
a  Struktur Organisasi
b. Tugas, Wewenang tiap Jabatan
€. Jumlah tenaga kerja
4. Wilavah Pernasaran UD. Lumintu %

fad
Y

IL. Deeskripsi Permasalahan

l. Kebijakan Bauran Pemasaran
a}) kebijakan produk
b} kebijakan saluran distribusi
¢) kebijakan harga
d} kebijakan promosi

2. Kebijakan Penjualan
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Lampiran 1. Rekap Hasil Jawahan Responden Mengenai Produk

No Perlanyaan Eepulusan
Responden 1 2 3 ) ~ Konsumen

| A B B membeli

Z C i i tidak membeli
3 A A A membeli

4 A A A membeli

5 A A A membeli

i} A A A membeali

7 A A A membeli

8 A A A membeli

9 A A A mermbels
[[1] A A A meme]i

11 A A A memheli

12 A A A membeli
13 A A A membeli
14 A A A membeli

15 A A A mgmbeli
16 A A n tidak-membcli
17 A A A memmbeli

18 A A A membeli

149 A A A membeli
20 A C [ ‘membeli

21 C A A tidak membel:
22 A B B membeli
1 A B B telak mombeli
24 A B B tidak membeli
25 A B B tdak membeli
26 A A A membeli
27 A B A ridak membeli
28 A A A memibeli
249 A A A membel
i A A A tidak membeli
3l A A A mermhel
2 A A A membeli
33 A B A membeli
34 A A A membeli
35 A A A meembel
16 A B A membedi
37 A A A Ldak membeli
38 A H A iadak membeli
i B C R membedi
40 B i L tidak membeh

Sumber “Hasil Penclitian Diolah. 2006
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41
42
43
44
45
46
47
48
49
50

2NN EPPOEFRDED B

OE>>>>>0>>

R B == s = - e e - -

membeli
membeli
membeli
miembeli
membeli
tidak membeli
tidak membcli
membeli
membeli
membeli

- Sumber : Hasil Penclitian (dioleh), 2006

1
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m@;mz.mmnpmwmlw
o

e Harga Keputusan
Responden 1 2 3 Kosnumcn
1 A B A mcmbe i
2 B C B titak membeli
i A A A membeli
4 A A A kel
5 A A A membeli
& C n A membeli
Fi B A (3] el
£ B B B membeli
9 A A A it
10 [ A A membeli
H A A A membeli
12 A A A memibeli
13 E A A mcmibcli
14 B B 11 membeli
15 A B A mgmbeli
16 C C B tudak membeli
17 A A B bl
18 A A A membeli
19 A B A rrembe i
20 i C n ‘membeli
21 A A B tulak membeli
22 A B A membse
23 A C A tidak memibseh
24 C A C tidak membeli
25 C B i tidak membeh
26 A A A membeli
A R B A tiduk membel
23 B A A micmbeli
L] A A A membeli
E1 A 3] A tidak membel
31 C A A mmembeli
32 C A A myemibeli
13 A A A mwiibel
14 B A H mzmbeli
35 A A A membeli
I A A A membeli
37 B [ L Iulak membseli
X 1] B i tulak membeli
19 A A A membeli
A i} B A tidak membeli

Sumber : Hasil Penelitian { Diolah), 2006
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41 membeli

membeli

membeli
mcmbeli
tudak membeli
tulak membeli
mcmbeli
membeli

BEeRSEEEERN

> >PE> >
>ErPE>>>>>
NESI>>>>>>5

= Sumber : Hasil Penclitian (diolkah). 2006
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Lampiran 4. rekap hasil jawabsn responden mengenai Lokasi

———a

No Lokasi Kepul
Responden [ . 2 Konsumen

l A A membeli

2 B C tidak membeli

3 A B membeli

q A A membe|

5 A A memibaeli

[ A A membeli

T A A mermibeel

B A A mecrnbeel i

0 A C mermbely

10 B C me bl

11 A A membeli

iz A B membel

13 n B membeli

14 A A membe i %
15 A B membeh -
16 C A tidak membeli

17 :] A metmbel

1% 4] A mcmbeli

19 B C membeli *
2 H A meimbsel é
21 I B (ukak membeli

22 , A izl

23 [ C tidak membeli

24 i A tilak membeli

25 H n tadak membel

26 C A membeli

27 B C tidak membel

25 [ A membeli

29 C A rmemmheli

30 1] B tidak membeli

11 C A membeli

32 C A membeli

i3 H A e irekseli

19 C A membeli

s 1] A rmermhed|

A6 [ A mcmbeli

37 A B tidak membeli

% It A tidak membeli

30 L A membeli

40 H H tidak membsli

Sumber ; Hasil Penelitian (diolsh), 2006
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41 A A membeli
42 A A membeli
43 C A memvbe |
44 A A mwetmibeli
45 A A mc b | §
46 B A tidak membeli
47 B A tidak membcli
4% A A membel:
49 A A membeli
50 A A membeli

Sumber - Hasil Penchitian (diolah), 2006
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Lampiran 5. rekap hasil jawaban responden mengenai Promosi Penjuatan

Mo Promosi K eputusan
_Responden penjuatan _ Konsumen

1 A membel

2 B tnlak membeli

3 B membeli

4 A membeh

5 A membeli

L] A rrec ek 1

7 A membs i

8 A membel

a9 A mcitibae
10 A myemmbeds

I A mmecmbeli

2 A meemibely
13 A membeli
14 A membeli
15 A membli A
1o B ticdak membeli
17 H miembeli

§.] (£ membel

19 B membeli
20 n membeli ©
21 A tulak membel
27 i membeli
23 1 tidak membeli
24 B tiduk membe s
25 C tidak membeli
26 B el
27 [ tilak membs:li
28 B membeli
29 3] membse |
k1] C tidak membeli
31 5] membeli
iz B membeli
i3 A memheli
34 A membe fi
i3 A membeli
36 A rrwermbe i
17 L tdnk membeli
3% L tidak membeli
iq B mcmbeli
40 C Ixkak membeli

Sumber - Hasil Penclitian (diokb). 2006
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Lampiran G

Lampiran 6. rekap hasil jpwaban responden mengenat Kclompok referensi

Nao Kelompok Kepuluzan
Kesponden referens . _ Konsumen
1 A mermkeli
2 A tidak membel
i A membeli
4 A membeli
] A memibe |
[ e e |
7 A membeli
] A el
& A mezmbeli
- 10 C membel
I A membeli
12 i mezmbeli
13 ( membeli
14 B membe i :
15 A membelh
It tidak membeli
17 A membeli
18 A el
19 4 membeli -
20 it membeli
21 C tadak membeli
22 A mezmbeli
23 A iidak membeh
24 B tidak membeli
2 R Lidak membeli
26 A membeli
27 C tudak membeh
2% B membeli
29 A membeli
1] C idak membel
£l | A rmembels
32 A membcli
13 A membels
4 B membeli
15 A membe i
T3] A membeli
17 B lidak membeli
18 &) tidak membeli
kL A erbel
40 B tidak membeli

Sumber © Hasil Penclitian (diolah). 2006
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41 n membeli
47 A el
41 B me el i
44 A membeli
45 A membel:
a0 C tidak membeli
47 C tidak membeli
45 A membel
49 A mee e i
50 A membeli

Sumbes - Hasil Penclitian (diokah), 20006
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DEPARTEMEN PENDIDIKAN NASIONAL
UNIVERSITAS JEMBER
LEMBAGA PENELITIAN

Alammat ; JI. Kalimantan Mo, 37 Telp. (0331 138388 Fax. (0331) J3TEE Jember B8121
E-mail : lamiil_uns @ jpmber. telkom. netid

Momaor D2 25 3.1/PL 52006 19 Juli 2006
Lamipiran i
Perhal - Permohonan |jin melaksanakan
Peneltian
Kepada Yth. : Pimpinan
UD. LUMINTU, Ambulu
di —
JEMEBER
Memperhatikan surat pengantar dan Fakultas limu Sosial Dan limu Politik
Universitas Jember No 2855/J25 1 2/PL 5/2006 tanggal 17 Juli 2006, perhal iin
paneltian mahasiswa
Mama / NIM LIA AMALIAH 7 02 - 2044
Fakultas/Junisan limu Sosial dan limu Politik / lmu Administrasi Miaga (NR)
Alamat : JI Kenanga V1l / No. 82 Jember (0331) 77122565
Judul Fenefitian Hubungan Bauran FPemasaran dengan Kepulusan
Membeli Meubel pada Usaha Dagang (UID) Lumintu
Ambulu
Lokasi © UD. LUMINTU, Ambulu, Jember
Lama Peneltian 2 (dua) bulan
maka kami mohon dengan hormat bantuan Saudara memberikan ijin kepada
mahasiswa yang bersangkutan untuk melaksanakan kegiatan penedtian sesuai
dengan judul di glas.
Demikian atas kerjasama dan bantuan Saudara disampaikan tenma kasih
w "".'-"J-;Q.'."
Dre¥indang Subaharanto, M Hum
NIP. 131 877 453

1 Dekan FISIP Universitas Jembse
2 Mahasiswa ybs

3 Arsip
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UD " "LUMINTU”
PENGGERGAJIAN KAYU, KUSEN, MEUBELAIR
JL. GUNUNG ARGOPURG NO. 13 TELP M) BR1174 Far (0338) BEIISS
ARELILL JENMALHY AR TR

— e

SURAT KETERANGAN

Yang bertanda tamgan dibswah ini, Pimpinss U.D Lumintu Ambulu

Jember. Menerangkan deagan schemarnys bahwa mabasbwi Universitas
dember, Fakultas llmu Sodial dan Iimu Politik vang tersebut dibawah ini :

Nama : Lim Amaliah

Tempat / Tanegal lahir : Jember, 20 Januar 1984

NIM : 020910292044

Jurusam : Administrasi Niaga (NON REGULER)
Alamat : JL Kenanga VI / No. B2 Jember

Telah menvelesaikan penelitiam di perusshasn ksmi dengan cormat
sclama 2 (dua) bulan, terhitumg mulsi tanggal 19 Juli 2@& wid 18 september
206, dengan judal skripsi schagai berikat :

“HUBUNGAN BAURAN PEMASARAN DENGAN KEPFUTUSAN MEMBELI
PADA PERUSAHAAN MEUBEL U.D LUMINTU AMBULU JEMRBER™

Demikian surat keterangan penelitian ini  dibuat  wntuk  dapat
dipergunakan schagaimans semestinya
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