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HALAMAN MOTTO DAN PERSEMBAHAN 

MOTTO 

"Orang-orang bodoh sebenarnya telah mati sebelum mati. Tetapi orang alim atau 

pandai mereka tetap hidup sepanjang masa, sekalipun sudah mati. 

(Wal i Songo) 

"Barang siapa mengamalkan (melaksanakan apa yang telah diketahuinya) niscaya ia 

diberi pusaka oleh Allah, kepadanya akan pengetahuan yang belum diketahuinya". 

(HR. Abu Nu'aim dari Anas) 

Bersenang-senanglah, hari-hari ini adalah hari-hari yang akan kita rindukan di tahun­ 

tahun mendatang. 

(Anonim) 

Kupersembahkan untuk : 

1 .  Bapak dan lbu tercinta. 

2. Oktin Puji Asri. 

3. Kawan-kawan seperjuangan Argajaladri. 
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A B S T R A K S I  

FAKTOR-FAKTOR YANG MEMPENGARUHI KEPUTUSAN 

MEMILIH ARMADA TAKSI DI KOTA SEMARANG 

Berkaitan dengan perkembangan jaman yang semakin meningkat 
mengakibatkan pembahan dan perkembangan di berbagai bidang. Begitu juga 
perkembangan di bidang transportasi yang merupakan sarana penunjang dari segala 
hal dalam kehidupan sehari-hari. Salah satu dari sarana transportasi adalah armada 
taksi yang memberikan layanan lebih dari sarana transportasi sejenisnya (bus, mini 
bus, bemo, angkutan kota , dan lain-lain). Di setiap daerah ada lebih dari satu 
perusahaan taksi, hal tersebut tentu menimbulkan persaingan yang ketat. Salah satu 
strategi armada taksi untuk mendorong keputusan memilih layanan taksi adalah 
dengan persaingan harga, memberikan fasilitas yang maksimal serta penampilan 
armada yang menarik dan bertujuan untuk memberikan layanan kepada mereka yang 
membutuhkan waktu cepat dan kenyamanan. 

Penelitian ini dimaksudkan untuk mengetahui pengaruh antara kondisi fisik 
taksi, pelayanan, dan tarif terhadap keputusan memiilih armada taksi. Lokasi 
penelitian dalam pembuatan skripsi ini adalah armada taksi yang ada di Kota 
Semarang. 

Teknik penggunaan sampel yang digunakan adalah convenience sampling 
yaitu jenis teknik responden yang diambil yang memilih armada taksi yang ada di 
Kota Semarang diminta mengisi daftar pertanyaan yaitu sejumlah 100 (seratus) 
responden. 

Analisis regresi l inier berganda digunakan dalam penelitian ini untuk 
membuktikan hipotesis-hipotesis yang diajukan sebelumnya. Perhitungan regresi 
berganda dan pengujian dalam penelitian menggunakan bantuan program konputer 
SPPS dengan menggunakan metode enter. 

Dari hasil perhitungan diperoleh : 
1 .  Bahwa nilai signifikansi variabel kondisi fisik (X) adalah 0,016. Dengan tingkat 

kepercayaan 95% atau a =0,05 maka 0,016 tersebut lebih kecil dari a. = 0,05. Ini 
berarti bahwa variabel kondisi fisik berpengaruh terhadap keputusan untuk 
memilih taksi. 

2. Bahwa nilai signifikansi variabel pelayanan (X) adalah 0,003. Dengan tingkat 
kepercayaan 95% atau o =  0,05 maka 0,003 tersebut lebih kecil dari a = 0,05. Ini 
berarti bahwa variabel pelayanan berpengaruh terhadap keputusan untuk memilih 
taksi. 

3 .  Bahwa nilai signifikansi variabel tarif (X) adalah 0,001. Dengan tingkat 
kepercayaan 95% atau a =  0,05 maka 0,001 tersebut lebih kecil dari a = 0,05. Ini 
berarti bahwa variabel tarif berpengaruh terhadap keputusan untuk memilih taksi. 

4. Bahwa nilai signifkansi variabel kondisi fisik (X), pelayanan (X), .dan tarif 
(X3) secara bersama-sama terhadap keputusan memilih armada taksi (Y) adalah 
0,000. Dengan tingkat kepercayaan 95% atau a = 0,05 maka 0,000 tersebut lebih 
kecil dari a =  0,05. Ini berarti bahwa ada pengaruh yang signifikan dari variabel 
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kondisi fisik (X), pelayanan (X), dan tarif (X) secara bersama-sama terhadap 
keputusan memilih armada taksi (Y). Dari pengujian ketiga variabel tersebut 
terhadap keputusan memilih, diperolah bahwa variabel tarif merupakan variabel 
yang paling dominan dalam mempengaruhi perilaku konsumen. Hal ini 
dibuktikan dengan nilai uji t yang paling besar. 

5. Hasil koefisien determinasi model regresi diperoleh sebesar 0,643 atau 64,3% 
yang berarti bahwa 64,3% perubahan keputusan memilih armada taksi 
dipengaruhi oleh variabel kondisi fisik, pelayanan, dan tarif, sedang sisanya 
sebesar 35,7% dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak termasuk dalam variabel 
yang diteliti. 

Berdasarkan kesimpulan yang diperoleh dalam penelitian ini, maka diajukan 
saran-saran sebagai berikut : 
1 .  Untuk meningkatkan minat para konsumen dalam memilih armada taksi yang 

akan ditumpangi maka hendak perusahaan annada taksi tetap menjaga kondisi 
fisik taksi agar tetap kelihatan bagus. Hal ini harus dilakukan karena pertama kali 
konsumen akan naik taksi, kondisi fisik taksi dari luar akan mencenninkan 
kondisi fisik di dalam taksi. 

2. Pelayanan armada taksi di kota hams menjadi pertimbangan perusahaan karena 
saat ini telah banyak bennunculan taksi-taksi pesaing yang menawarkan 
pe!ayanan yang lebih menarik kepada konusmen pengguna jasa taksi. Oleh karena 
itu pengusaha armada taksi hendaknya lebih mengutamakan dalam hal pelayanan 
kepada konsumen. 

3 .  Tari yang ada saat ini hendaknya tetap mengacu pada argo standar yang belaku 
saat ini karena banyak armada taksi yang tidak mengacu pada argo yang berlaku. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1 . 1  Latar belakang Masalah 

Seiring dengan pergaulan hidup dan perkembangan jaman yang 

semakin meningkat mengakibatkan perubahan dan perkembangan di berbagai 

bidang. Begitu juga perkembangan di bidang transportasi yang merupakan 

sarana penunjang dari segala hal dalam kehidupan sehari - hari. 

Perkembangan di bidang transportasi menjadj instrumen yang sangat 

menunjang keperluan manusia untuk mempermudah dalam berkegiatan. 

Perkembangan di bidang transportasi juga bertujuan untuk memberikan 

layanan bagi siapapun yang membutuhkan, layanan tersebut bisa berupa 

fasilitas yang di tawarkan maupun penampilan armadanya. 

Salah satu dari sarana transportasi adalah armada taksi, yang memberikan 

layanan lebih dari sarana transportasi sejenisnya ( bus, mini bus, bemo, 

angkutan kota, dan lain -- lain ). 

Di setiap daerah ada lebih dari satu perusahaan armada taksi, hal 

tersebut tentu menimbulkan persaingan yang ketat. Persaingan terjadi karena 

tiap - tiap perusahaan armada taksi berusaha untuk dapat memenuhi 

kebutuhan konsumen akan layanan yang efektif dan efisien. Hal tersebut 

menunjukan bahwa pemasaran mencakup banyak unsur yang harus 
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diperhatikan pihak perusahaan untuk dapat memberikan kepuasan konsumen 

dan menarik konsumen baru. 

Salah satu strategi armada taksi untuk mendorang keputusan memi l ih  

layanan taksi adalah dengan persaingan harga, memberikan fasilitas yang 

maksimal serta penampilan armada yang menarik dan bertujuan untuk 

memberikan layanan kepada mereka yang membutuhkan waktu cepat dan 

kenyamanan. 

Perusahaan armada taksi merupakan perusahaan jasa sarana 

transportasi yang memberikan layanan secara cepat dan nyaman, untuk lebih 

meningkatkatkan pelayanannya dalam persaingan armada taksi, perusahaan 

dituntut untuk memperbaiki armada dan meningkatkan program 

pemasarannya dengan cara memahami perilaku konsumen. Dengan berusaha 

untuk memperbaiki produk dan mengetahui perilaku konsumen terhadap 

keputusan pembelian yang dilakukan akan berpengaruh pada usaha 

peningkatan prosentase penjualan jasa dan perolehan keuntungan dari tahun 

ke tahun. 

Berdasarkan uraian di atas, penulis merasa tertarik untuk mengadakan 

penelitian tentang : 

Pengaruh Kondisi fisik, Pelayanan dan Tarif Terhadap Keputusan Konsumen 

Memilih Armada Taksi di Koa Semarang. 
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1.2 Perumusan Masalah 

Dalam melakukan pembelian sebagian besar konsumen menilai 

kualitas suatu produk atau jasa berdasarkan kepada petunjuk atau informasi 

yang berkaitan langsung dengan produk atau jasa yang bersangkutan, dalam 

hal ini kaitanya dengan jasa pelayanan armada taksi, ada armada yang sangat 

disukai konsumen dan ada pula yang tidak disukai konsumen 

Berdasarkan dari hal tersebut maka pennasalahan dalam penelitian ini 

adalah: 

Bagaimana pengaruh kondisi fisik, pelayanan dan tarif terhadap keputusan 

konsumen memilih armada taksi di kota Semarang'. 

1.3 Pembatasan masalah 

Berdasarkan perumusan masalah tersebut di atas serta dengan 

terbatasnya pengetahuan, tenaga dan dana yang ada pada penyusun maka 

dalam penelitian ini akan di adakan pembatasan masalah agar nantinya dalam 

penelitian tidak terjadi kesimpangsiuran. 

Dalam penelitian ini penulis hanya akan membahas tentang kondisi 

fisik, pelayanan dan tarif annada taksi di kota Semarang. 

1.4 Tujuan dan Kegunaan Penelitian 

Penelitian ini mempunyai tujuan yaitu : 
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l .  Untuk mengetahui pengaruh kondisi fisik terhadap keputusan 

konsumen memilih armada taksi di kota semarang 

2. Untuk mengetahui pengaruh pelayanan terhadap keputusan konsumen 

memilih annada taksi di kota semarang 

3. Untuk mengetahui pengaruh tarif terhadap keputusan konsumen 

memi1ih annada taksi di kota semarang 

4. Untuk mengetahui pengaruh kondisi fisik, pelayanan dan tarif terhadap 

keputusan konsumen memilih annada taksi di kota semarang 

Sedangkan kegunaan penelitian ini adalah : 

1 .  Bagi perusahaan annada taksi 

Memberikan masukan bagi perusahaan untuk lebih 

mempertimbangkan kebijaksanaan pemasaran di masa yang akan 

datang. 

2. Bagi penulis 

Diharapkan dapat menambah wawasan dalam kaitanya dengan 

perilaku konsumen. 
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BAB II 

LANDASAN TEORI 

2.1 .  Perilaku konsumen 

Perilaku konsumen dapat didefinisikan sebagai perilaku yang 

ditujukan oleh orang - orang dalam hal merencanakan pembelian dan 

menggunakan barang - barang ekonomi dan jasa ( Winardi, 1 9 9 1 :  50 ). 

Suatu cara untuk mempengaruhi perilaku konsumen adalah mempelajari faktor 

yang menjadi pendorong bagi seseorang serta respon mereka terhadap faktor 

tersebut. Konsumen . masing - masing akan selalu berusaha memenuhi 

kebutuhanya yang beraneka ragam. Kebutuhan yang memerlukan suatu kepuasan 

menjadi suatu dorongan bagi seseorang untuk membeli barang dan jasa. 

Dorongan yang sering juga disebut kebutuhan atau motif " adalah rangsangan 

kuat dalam diri seseorang yang memaksanya untuk bertindak. Dorongan dapat 

dibedakan dalam dorongan yang bersifat fisiologis dan dorongan sebagai hasil 

dari proses belajar. 

Konsumen dalam melakukan pembelian sebelumnya telah melalui 

sebuah proses yang bermula dari adanya dorongan yang memotivasi seseorang 

untuk memberikan tanggapan yang dapat memuaskan dorongan tersebut. 

Tanggapan tersebut adalah berupa keputusan pembelian yang tercermin dalam 

pemilihan terhadap produk, merk penjualan, penentuan waktu, pembelian dan 

5 
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jumlah pembelian suatu tanggapan biasanya dipil ih berdasarkan suatu isyarat 

yang ada pada lingkunganya dan optitudinya ( Marwan Asri, 1986 : 76 ). 

Perilaku konsumen mencangkup kegiatan _ kegiatan individu yang 

secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan menggunakan barang dan jasa 

termasuk didalamnya proses pengambilan keputusan pada persiapan dan 

penentuan kegiatan - kegiatan tersebut. Ada dua elemen penting dari arti 

perilaku konsumen yaitu proses pengambi lan keputusan dan kegiatan fisik yang 

semuanya ini melibatkan individu dalam men i lai mendapatkan dan menggunakan 

barang - barangh dan jasa jasa ekonomi. Dalam keputusanya membeli <lan 

memakai barang dan jasa maka penahanan akan periulaku konsumen sangat 

penting meliputi masalah - masalah siapa yang membeli, bagaimana tipe 

membelinya, dimana mereka membelinya dan mengapa mereka membeli . 

2.2. Faktor - faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen 

Suatu pembelian dipengaruhi oleh Faktor - faktor yang tidak 

terkendali tetapi oleh pemasaran harus diperhatikan. 

Faktor -- faktor tersebut adalah : 

1 .  Kebudayaan 

Faktor kebudayaan in i  terdiri dari unsur : 

Budaya 

Manusia dengan kemampuan akalnya telah mengembangkan berbagai 

s ist im perilaku demi kepentingan hidupnya. Kebudayaan mempunyai sifat 
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yang sangat luas menyangkut aspek kehidupan manusia, mencakup 

pengetahuan, kepercayaan, kesenian, moral, adat istiadat, hukum, 

kemampuan serta kebiasaan yang ada pada masyarakat. Peri laku manusia 

dapat diruntuhkan oleh kebudayaan yang melingkupinya yang tercermin 

pada cara hidup, kebiasaan dan tradisi dalam permintaan dari barang alau 

jasa dipasar. Menurut ( A.A Mangkunegara, 1998 :  98 ) 

lmplikasi umum darri peribahan budaya untuk ahli pemasaran, antara lain 

konsumen menunjukan: 

• Kecenderungan kearah personalisasi menunj ukan gaya hid up yang 

baru, keinginan sedikit berbeda dengan orang lain . 

• Kecenderungan kearah sesuatu yang baru dan suatu perubahan yaitu 

menelusuri perubahan yang konstan, reaksi melawan, kebiasaan, 

yangselalu sama. 

• Kecenderungan kearah kesabaran dan kesegaran fisik, yaitu menjaga 

kesehatan secara lebih baik. 

• Kecenderungan kearah yang besar yaitu memanifasikan reflek kepada 

mark yang besar dan perubahan yang kasar. 

• Kecenderungan kearah yang baru secara materialistik. 

Kelas sosioal 

Menurut Kotler ( 1997 ) kelas sosial adalah yang relati f homogen yang 

selalu ada dalam suatu masyarakat yang tersusun secara hierarkis dan 
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anggotanya mempunyai nilai - n i l a i  kepentinganyang sama dan perilaku 

yang sama dengan ukuran dan kriteria yang biasanya dipakai untuk 

menggolongkan masyarakat pada kelas --ke l a s  tertentu adalah kekayaan, 

ilmu pengetahuan dan pendidikan, kekuasaan, kehormatan dan ukuran ­ 

ukuran lain yang dapat dipergunakan. 

2 Faktor sosial 

Kelompok preferensi 

Kelompok preferensi adalah kelompoksosial yang menjadi ukuran 

seseorang ( beban anggota kelompok tersebut ). Untuk ,membentuk 

kepribadian dan perilaku kelompok ini juga mempengaruhi seseorang 

dalam memheli barang dan jasa serta sering di jadikan pedoman 

konsumen dalam berperilaku jenis dari kelompok sosial yang langsung 

mempengaruhi terhadap tingkah laku konsumen adalah kelompok kecil, 

dimana setiap anggota dapat berinteraksi dengan setiap anggota lainya. 

Sering ka1i anjurang atau nasihat seseorang yang berpengaruh lebih efektif 

dari pada iklan dan media lainya. 

Keluarga 

Dalam pasar konsumen keluargalah yang pdling banyak melakukan 

pembetian,setiap anggota dalam m embeli berbeda - beda, menurut selera 

dan keinginan masing - masing, oleh karena itu pasar perlu mengetahui 

siapa anggota keluarga yang bertindak sebagai pengambil keputusan 

dalam pembelian. 
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Peran dan Status 

Posisi seseorang dalam setiap kelompok dapat ditentukan dari segi pran 

dan status, suatu peran terdiri dari kegiatan yang diharapkan untuk 

di lakukan sesuai dengan orang - orang disekelilingnya. Tiap peran 

membawa status yang mencerminkan penghargaan umum oleh 

masyarakat sesuai dengan status itu. Begitu pula dalam memil ih produk 

untuk mengkomunikasikan peran dan statusnya dari produk yang 

d ip il ihnya. 

3. Faktor pribadi 

Usia dan tahap siklus hidup 

Perilaku pemberian sebuah keluarga akan berubah sesuai pertimbangan. 

Dalam usia dan tahap siklus hidup yaitu sesuai dengan tahapan yang 

dialami dalam kehidupanya dan sifat umumnya untuk masing - m a s i n g  

tingkat. Konsepsi siklus kehidupan keluarga ini dapat dikembangkan 

untuk membantu mengenal kemungkinan kemungkinan sikap, 

keingiunan dan ni lai yang berubah pada seseorang hingga menjelang masa 

tuanya. Perbedaan perhatian dan kebutuhan antara keluarga dari berbagai 

usia dn tahapan s iklus hidup. lni dapat dimanfaatkan pemasar dalam 

merancang produk dan menyusun program pemasaran. 

Keadaan ekonomi 
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Keadaan ekonomi seseorang akan sangat besar pengamatanya terhadap 

produk jasa pelayanan armada taksi yang dapat dimanfaatkan oleh 

pemasar dalam menghadapi berbagai macam situasi untuk tetap bertahan. 

Gaya hidup 

Gaya hidup seseorang menunjukan pola hidup seseorang, sebagaimana 

tercermin dalam kegiatanminat dan pendapatanya. Gaya hidup 

merangkum sesuatu yang lebih dari pada kelas sosial, atau kepribadian 

orangitu dalam menyiapkan strategi pemasaran untuk suatu produk atau 

jasa pemasar akan mencari hubungan antara produk atau merek dengan 

kelompok gaya hidupnya. 

Kepribadian dan konsep di ri 

Setiap orang mempunyai kepribadian berbeda-beda yang akan 

mempengaruhi perilaku pembelianya. Yang dimaksud dengan kepribadian 

adalah karakteristik psikologis yang khas yang menimbulkan tanggapan 

relatif konsisten yang tahan lama terhadap lingkungan. (Kotler, 1987). 

Faktor Jain yang ikut menentukan perilaku konsumen adalah konsop diri 

telah menjadi pendekatan yang telah dikenal amat luas diakhir-akhir ini 

untuk menggambarkan hubungan antara (image diri) konsumen dengan 

image merek, image penjual atau tujuan periklanan. Pemasar harus 

memberi kesan produk yang sesuai dengan kesan diri yang dimil iki pasar 

yang dituju. 

4. Faktor Psikologis 
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Motivasi 

Setip orang mempunyai kebuituha tetapi kebutuhan itu tidaklah cukup 

kuat untuk bergerak atau menggerakan individu untuk bertindak pada 

suatu waktu tertentu. Suatu kebutuhan akan menjadi pendorong jika 

mencapai intensitas tertentu. Suatu motif atau dorongan adalah kebutuhan 

yang distimulasi, sehingga cukup menekan individu untuk bertindak 

secara langsung pada tujuan untuk memuaskan kebutuhanya. 

Kebutuhan konsumen merupakan dasar bagi pemasar dalam memuaskan 

kebutuhan mereka, hal ini merupakan kunci keberhasilan jangka panjang 

pemasaran, setiap orang mempunyai kebutuhan baik fisiologis maupun 

psikologis, dan sering kali mereka tidak menyadari kebutuhan in i .  Pihak 

pemasaranlah yang harus menyadarkan konsumen untuk mengetahui dan 

menyadari kekurangan mereka serta sarana untuk mengatasi kekurangan 

tersebut. 

Pemahaman akan motivasi seseorangf sering merupakan hal yang pokok 

dalam mengetahui bagaimana konsumen menyadari akan kebutuhanya. 

Motif pembelian adalah segala sesuatu yang melatarbelakangi dan 

mempengruhi individu untuk melakukan tindakan memilih dan membeli 

barang atau jasa serta menjelaskan alasan-alasanya kenapa melakukan 

pembelian tersebut (Marwan Asri, 1986 : 223) 

Ada beberapa klasifikasi motif pembelian yang ada, untuk menentukan 

faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen. Menurut David L. 
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Londan dan Albert J. Pellabetta (Basu Swasta, 1987) motif-motif manusia 

dalam melakukan pembelian dapat di bedakan menjadi : 

• Motif Rasional adalah motif yang didasarkan pada kenyataan­ 

kenyataan seperti yang ditunjukan oleh suatu produk, kepada 

konsumen. Faktor-faktor yang dipertimbangkan dapat berupa faktor 

ekonomi seperti : faktor penawaran, permintaan dan harga, selain itu 

juga faktor-faktor kualitas pelayanan. Ketersediaanya barang, ukuran 

keberhasilan yang dapat dipercaya dan keterbatasan waktu yang ada 

pada konsumen . 

• Motif emosional adalah motif yang berkaitan dengan perasaan a tau 

emosional individu seperti pengungkapan, rasa cinta, kebanggaan, 

kecenderungan mengikuti yang lain .  Para pemasar perlu memahami 

kedua jenis motif tersebut dalam usahanya untuk mempromosikan jasa 

pelayananya. 

Persepsi 

Seseorang yang termotivasi akan sikap bereaksi, bagaimana orang ini  akan 

bertindak dipengaruhi oleh persepsi merupakan suatu cara bagaimana 

individu mengumpulkan, memproses dan menterjemahkan infonnasi dari 

lingkunganya, persepsi tidak hanya tergantung dari program fisik, tetapi 

j uga pada hubungan rangsangan I ingkungannya. Dan kondisi dalam 

individu itu sendiri, setiap orang akan mempunyai persepsi yang berbeda- 



1 3  

beda terhadap obyek yang sama, tiga proses yang berkenaan dengan 

proses persepsi yaitu : 

t .  Selektif Exposure 

Setiap orang dihadapkan kepada sejumlah rangsang yang demikian 

banyaknya pada setiap saat dalam hidupnya, hal ini tidak mungkin 

bagi seseorang untuk memperhatikan semua rangsangan tersebut yang 

mana sebagian besar akan dibuangnya. Oleh sebab itu rangsangan 

akan diterima secara selektif 

2. Selektif Distration 

Orang cenderung menafsirkan informasi dengan cara senada bukanya 

yang berbeda dengan pemahamanya. 

3 .  Selektif Returntion 

Orang akan melupakan banyak hal yang telah dia pelajari, mereka 

cenderung hanya mengingat infonnasi yang mendukung sikap dan 

keyakinannya. Oleh sebab itu mengapa pemasar harus menyampaikan 

pesan yang berulangkali dan menekankan pada kesederhanaan dan 

penjelasan pesan. 

Dari berbagai hasi l pene litian telah menunjukan tingkat persepsi yang 

dapat diramalkan, beberapa penemuan penting tersebut yaitu : 

a. Mencatat dan mengingat informasi yang berhubungan dengan 

kebutuhan yang mereka sadari atau <lengan hal-hal yang yang mereka 

sedang mencoba memuaskanya. 














































































