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RINGKASAN

S Sudarmi Anahsis Perlaku Konsumen Susu Sap Perah Dn Desa Gubug,
Kecamatan Cepogo, Kabupaten Boyolali, { dibawah bimbingan Drs M AD Shahab, Msi
sebagm pemtnmbing I dan Dra Mutamimah, Msi sebagai pembimbing 11},

Titk tolak keberhasiian dunh wsaha dalam mempertahankan dan meningkatkan
anzet penjualan dan labz adakh dempan memperhatkan secaa cermat kebutuhan,
keinginan daz kebutuhan pasar, Umik iU perusshaar peru mempelzjan  peribiku

konsumen dan sasarati pasar, dengan begiu akm mempermudah pengembangan produk
dan jasa yang scsuai dengarn keipginan dan kebwithan konsumen.

Faktor-faktor yang berpenparuh demgan keputussn pembelian susu sam perah
adalah harga, wektu pemyampaian dan rasa
Adapun tujuan dari penslinan j adalah -

L. Untuk mengetahui hubungan antara variabel harga dengan kepulusan pembelian susn
sapi perah.

21 otu k mengetabul hubungan artara vanabet wakiu pepyampaian dencan kemurusan
pembelian susu sapi perah.

3.Untuk mengetahui hubupgan aotara vamabel rasa dengan keputusan pemnbelian susu
sap1 perah.

Metode yang digunakan dalam penelitian i adafah Chi-square, dengan kesimpulan

sebagal berikut

I. Konsumen yang melaioukan pembelian susu sap perah & Desa Gubug terbanyak pada
usia 30 - 39 tahun dengan pend dikan SLTP dan mempunyai pekerjaan wiraswasta

dengan pendapatan amara Rp 250000 -Rp 500000,

i



2 Konsumen & dalam membell susu sapi perah ditemtukan ckeh harga, dengan begitu
harga mempunyai hubungan dengan keputusan pembelian susu sapi perah.

3 Konsumen & dalam membell ssu sapl persh ditentukan oleh wakiy penyampalan,
demgan begitz waktu penyampaian mempunyai hubungan dengan keputusan
pembelian susu sapi perah.

4, Konmsumen & dalam membeli susu sapl perah ditentukan oleh rasa dengan begilu rasa

mempunyar hubungan dengan keputusan pembelian susu sapi perah

11
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Pedelitian

Ttk tlak keberhasilan dunia usaba dalam mempertzhankan dan meningkatkan
omzet penjualan dan kba adafah dengm memperhatikan secara cermal Kebyruhan,
keinginan dan kebutuham pasar. Unhsk menczpai tyuan tersebut salah sau fugas
manajemen pemasaran adalah mengkafi dan memahami perilaku konsumen dari pasar
sasarsn berdasarkan konsep pemgsaran.

Dalam wusaha memmelajari  perilé  konsumen, erlebih  dahulu manajemen
pemasaran  haris  membedakan | kelompok komsumen berdasarkan usia, tinfzkat
pendidikan, tingkat pendzpatan sakra dan faw-lain, -Setelah- adanya pengelompokkan
konsumen tersebut, ks akan wempermudab pengembangan produk dan jasa Yang
sesuai dengan keinginan dae kebwtuhan kensumen. Penlaku keonpsumen dalam pembelian
dipengaruti cleh karakienstlk, pembeli, karaktenstik produk, karaktensuk pemual dan
karakteristik wektu (Kotler, 1983 - 184}

Berbagai karakierisik produk akan mempengaruhi konsumen dalam mengambil
keputusan pembeli. Suats produk harus memilki kemampuan untuk mengantisipasi
masalah pokok yang berksitan dengan kehwsuhan dan keingman konsumen  yang
senantiasa berubah-ubsh, sehingwa Fingd suam groduk disiu ndak hanya scbagar permnuas
kebutwhan saja  akan tetap lebih difokuskan path perauas kemgnan  konsumen

K esempurmaan dari produk dalam pandangan konsumen adalah lebih dad sekedar produk



utama sap, akan tetapi lebih menjurus pada keistimewaan yang ach pada produk tersebut
Konsumen aan menaruh perhatian pade perampilan mutu dan pelayanan suatu produk
perusahaan  dalam mempertimbangkan  suaty  produk  tertentu, konsumen akan
memandangnva sebagal suaty ikatan muty dan sifat. Setiap konsumen akan memberi niar
tethadap mut: dan sfat produk yang berancka macam secara berbeda-beda sehapai
cermninan tentang apa yang men jadi keingmannya, sehingga sampa: pada keputusan untuk
membeli,

Karakteristk pembeli dapat digunakan wntuk mengetaun  bagaimana seorang
konsumen sampai pada keputusan untuk membell suatu produk tertentu. Karakrenstk
pembeli meliputt faktor budaya, fakior sosial, fakior personal dan fakior psikologis
Termasuk dalam fisgkioe perscnal adalah vmur dan posist siklus hidup, pekerjaan, tingkat
penghidupan, personalitas dan situasi ekonom: (Kotier, 1583 | B4). Situas ekonomi
seseorang akan sangai berpengarvh terhadap barang don jasa yang diperumbangkan dan
dibeli oleh mereka. Dengan tingkat pendapatannya seorang konsumen  akan
memperiimbangkan produk yang akan dibel: wmiuk memenuhi Kebutuhannya,

Sekarang i terjedi persangan yang semakin tajam & amtara para pedagang dalam
memberikan kepuasan kepada konsumen, perusahsan melalnl barang vang dipasarkan
oleh agen / pedagany akan mengetahw produk mana vang akan dibutubkan oleh
konsumen, Kebutuhan yang paiing banyak dibutuhkan adalab bahan-bahan pokek dan
Faldor-fialcor  penunjangnya, salah satunya adalabh suwsu sapr perah. Seiring dengan
meningkatnya kesadaran masyarakat akan kesehatan dan pengaturan gizi yang benar bagi

tubuh, maka susu sapl perah menjadi produk yang istimewa



Keberadean susu sapi perah dipasamn hans bersaing dengan wsu imstant pabrik,
ssu sapi perah yang dalan hal ini adafah hasil duri industd rumah tangga mempunyas
keunggulan dibandingkan dengan siku mstant pabrik, antara lain:

Kemuraian bahan
Susy sapi perah adalah suwn dari perasan langsung lalu dimasak lanpa campuran
behan lain. schingga zat-zat yang terkandung didalamnya masih urh.
- Harga iebik ekeonorhis
Harga sigy sapi perahan lebih terjangkeu oleh masyarakat

Berdaserican uraian di atas, penuiis mgin menehti lebih lanft padz kupsumen
dalam membeli / mengkonsumsi susu sapi perah; sebingea penulis tertank unak memiit
judul - "TANALISIS PERILAK T KONSUMEN SUS1) SAPL PERAH D] DESA GUBUG,

KECAMATAN CEPOGO, KABU PATEN ROYOLAL("

1.2, Pembatasan Masata h

Perwbatasan masakh i dimaksudkan agar pembehasan masaleh yang dilakukan
fitak tnenyimpang dari permaselahan vang ditelti selio gga mudah uniuk dipahami dan
dimengerti maksid mAUpUn-u)uannys

Dalarm penulisan skripsi ini, penulis mengadakn penelinan pada bulan Oktober

dan membatasinya pada kepula keluarga Desa Gubag, Kecamatan Cepogo, Kabupaten

Royolali. Adapun batasan maralahnya adafah

1. Bagaimana hubungan derajat keeraran antara harga dengan keputusan pembel:

susU wapl paah ?



2 Bagammana hobungan derajet keeratan antara waktu penyampaian dengan
keputusan pembeh susu sapi perah 7
1 Bagaimana bubunyan derapt keeratan antara rasa dengan keputisan pembeli

susu sapi perab 7

1.3. Perumusan Masalah

Tujuan dari perumusan masalab adalah untuk mempertegas masalah vang dihadapi
dan mempernudzh pemecahan masalah tersebut.

Dalam kenyataannya tcrdapat banyak sekali fakior yang mempengaruhi keputusan
pembelian, akan tetapi tidak mungkin semua dianalisa pula penelitian ini. Untuk
merumuskan masalan dalam. rangka pengujan kebenaryn bipotesis, digunakan faktor-
faktor atay variabel-vatiabel yang dianggap relevan dengan keputusan pembelian susu

sapl perah dif Desa Gubug vaitu harga, vwaktu penyampaian dan rasa,

lL4. Tuejuan Penelitian
Dalam melalakan akdivitas scbuah badun vusaha tentu mempunyal Uuan yang
ditetapkan  sebelumnya  Begimu pula dalam pfoses pemvusunan skripsi ini, dalam
melakukan Kegiatan penelitian penulis mempuriyai beberapa tujuan yarts
| Untuk mengetahui hubungan antara varisbel harga dengan keputusan pembelian susa
sapl perah
2 Untuk mengetahui hubungan antara variabel wakiu penyampaian dengan kepunusan

pembelan susu sapl perah



3. Untuk mengetahul tubungan amara variabel rasa dengan kepuiusan pembelien susu

sapl perah

LS. Manfaat Penelitian
Melalui penelitien i manfi ar yang mgin dicapai adalah

. Bagi penulis, dapat menambak pengetahuan dalam bidang penclitian mulai dari
pengumpulan data, pengolahan data, hingga tingkar penguian dalam bentuk laporan

2. Bagi pengusaha, dapat memberikan infiormas tentang penilaku konsumen susu sapi
perah khususnyz dalam mengkonsumsi, sehings dapat memberikan informasi dalam
menentukan kebijaksanasn pemasaran @ masa yang akan datang

3 Bagi pihak lain sebagai bahan pertimbangan dan bahan acum btagi yang aken

melakukan penelitian di bdany yang samz & masa nendatang,



BAB 11

LANDASAN TEORI

2.1. Pemasaran
2.1.}.Pengertian Pemasaran

Pemasaran didefimsikan oleh para abli sebagai benkut

Pemasaran adalah proses perencanaan dam pelaksanaan konsepsi, pengtapan hargg,
promosl dan distribusi, gagasan barang dan jasa untok mengbasikan pertukaran yang
memgnuhli sasaran-sasaran perorangan dan organsas: (Kotler, 1992:4}

Sedanglan Basu Swastha din Irawan mendefinisikan pernasaran sebagar berikul °

Pemnasaran adalah sistem keseluruban dar kegiatan usaha yang ditujukan umuk
merencanakan, menentukan bargs. mendistnibusikan barang dan mempromosikan barang
atan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan kepsda pembell yang ada atau pembeli
potensial (Basu S dan Trawan, 1990 © 57)

Darl adanya beberapa wraian mengenai detinisi pemasatan d atas, maka dapat
diambil kesimputan bawa pemasaran merupakan kepmatan usaha secara keseluruhan
yang meliputi produle, harga, pepdistribusian dan mempromosikan hak harang atau jasa,

vang dapat memenuhi kein ginan dan kebotuhan individu maupun kelompok



2.1.2. Konsep Pemasarait

Kegiatan pemasaran merupakan kegiatan penting dari  perusahaan didalam
pencapaian tujuan. Setiap perusahaan mempunyai cam alau falsafah yang dapat
menunjang  berhasiinya bisnis yang dilakukan, sebush filkafah vang beru dan
berkembang disebut korsep pemasaran Secara defimitive Konsep pemasaran dapat
dinyatakan sebagai benkut

Konsep pemasaran adalsh kunci untuk mencapai tujuan organisasi terdici dart
penentuan kebutuhan dan keinginan pasay, sasaran serta memberikan kepuasan vang
diharapkan secara lebitt efektif dan efisien dibandingkan para pesaing (Kotler, 1993 : 21),

Scdangkan Basu Swastha dan Irawen mendefinisikan sebagai berikut -

Konsep pemasaran adalah. falsafzh bisnis yang menyalakian bahwa pemasaisn
kebutuhan konsumen merupakan syarit ekonomi dan sosial bagi kelangsungan hidup
perusabaan (Basu &, dan Irawan, 1990 : 10}

Dari definisi chatas dapatlab disimpulken bahwa konsep pemasaran adalah falsafsh
yang diarabkan pads  kepuasan Kotisumen dengen memenuhi  kebutuhan dan
keinginannya,

Di dalsm konsep pemasacan terdapat 3 (figa) unsur pokek yang terkandung, vaitu :
. Orentasi kansurmen/ pembeli,

Perusahaan yang mempraktekkan crientasi konsumen mi maka perusabaan harus
4 Menentukan kebutuhan pokok dari pemtbeli.
b Memilih kelompok pembeli tertents sebagai sasaran dalam penjualannya.

¢) Menecntukan produk duan program pemasarannya.



2.2

d) Mengadakan penelitian pada koosumen untk mepgulur, memla  dan
menafsirkan keinginan, sikap dan tingkah lakw mereka

¢ Menenmukan dan melaksanakan siraegi yang paling baik, apakah menitikberatkan
pada mutu yang tingge, hargs vang nurah serta modd yang batk

Veolume penjualan yang menghasilkan kha

Dengan mendzpatkan leba berarti kelangsungan hidup perusahaan terjamin, bahwa

perusahaan dapat tumbuh dan berkembang sehivgga dapat memberikan gingkar

kepuasan yang lebih besar pada konsumen. Dengan berkembangnya suaty perusahaan

herari secam lidak langsung kondsi menjadi perekonomian suatu negara menjadi

kuat. Kepuasan konsumen hans ‘terpenubi - demis kelangsungan  hidup  suam

perusahaan yait: dengan cam perusahagn menyediakan a@u mewjual barang dan jasa

vang paling bak bag konsumen dengan harga yang layak:

Koordinasi dan integrasi sélursh kegiaian pefnasaran:

Berkecimpung dalam suan wssha vang terkoordinir uah& memnbenkan kepuasan

konsumen, sehingga tufuan perusshaan dapat terealisasy, selain tu hanys terdapat jug

penyesuaian dan koordinasi antar prodok. hares, saluran distribusi dan promosi untuk

merciptakan hubungan pertukarin yang kuat dengan Konsimen

Pengertian Peritaku Konsumen

Dalam mengenal kensumen perln mempelajari perilaku  konsumen schagai

perwujudwn dari seluuh akiifitas jwa mamssia dalam kehidupan sehari-hari. Persepsi-

persepsi, pengaruh orang lain dan motivasi-motivasi imernal akan berinteraksi untuk

menentukan keputusan terakhir yang dianggap paling sesuai.



Perilakuy komsumen adalab tindskan-findakan yang dileskukan mdividu, kelompok

atw organsasi yang berhubongan dengm proses pengambilan  keputusan  dalam

mendapatkan, menggunakan berang-barang ataw jasackcnomis yeng dapat dipengaruhi

cleh linglamgan {Basn Swastha dan T Hani Handoko, 1987 -9}

L

Ada 2 {duz) aspek penting dan ard perilaku konsamen yaitu

Proses pengambilan keputusan

2 Kegiatan fisik vang kesemuanya ua mebbatkan mdividu dalam menilai, mendapatkan

dan mempergynakan barang-barang dap @sa ekonomis

2.2 1.Pendekatan Palam Mempelajari Perilakn Konsumen

Ada 3 (tiga) variabel dalam mempelajari penlaku konsmen -
Varbel Stimulus
Varisbel stimulus merupakan vaniabel yang bemda & lar mdividu vang sangat
berpengaruh dalam proses pembelian Misalnya ada motivasi wiuk membeli produk
tersebut vang dipengaroln oleh orang lain.
Variabel Respon
Vanabe! respon memupakan hamil akaifiias mdivido sebasal reaksi dari varabel
stimulus, Yanabel im sangat bergantmg mada Bktor individy dan kekuatan sfimulus
Misalnya setelah membeli produk tersebue, seseorang akan mengevaluasi apakah
produk tersebut tepat untk difinya atan hdak
Varabel Interverung
Variabel mtervening adalsh vanabel amfara stwnulus dan respor.  Varabel 1m

merupakan [akior internal individe, ermasuk motif-motif membeh, sikap terhadap
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suahu PeTistiwa dan persepsi terhadap suaws barang. Misalnya timbul suaty keyakinan

dalam bisnis seorang konsumen da memakai produk tersebut.

2.2.2 Model-model Perilzkn Konsumen

1

Model Andreasen.

Model n menychutkan bahwa kunci yang menyebabkan perubahan sikap ditentuksan
oleh berbagai macam Jenis informasi, baik sengap maupun tidak sengaja. Titik 1olak
model Andreasen adalah peda informasi sikap dan perybshan sikep (Basu Swastha
dan T. Tlgni Handoke, 1987 ;. j4),

Muodel Clawson,

Teori Clawson menitikberatkan da pentingnya proses pengambilan  keputusan
untuk metmbeli dar keseluruban perilaku konsumer, Perilaku konsumen dipengaruhi

oleh hasil konflik psikologis dalart berbagal situast (Basy Swastha dan ‘I llani

Handoko, 1587 114),

Model Hirarki Kebutuhan Dar Maslow,

Abraham Maslow mengembangkan sushl kensep yang menun jukan adanya S {lima)
tingkatan keinginan dan kebutuban dimana yang Tebit tinggi dan mendorong untuk
mendapatkan kepuasan setclab kebutuhan sebelumnya terpuaskan. Kelima hirarki
kebutuhan menurut Mastow tersebut adalah sebagat berikut |

4 Kebutuhan fisicloyif seperii : makan, minum, seks, perumahan dan sebagainya.

b) Kebutuhan akan keselamatan, yailu | perlindungan dar bahaya, ancaman dan

perampasan, ataupun pemecatan d&n pekerjaannya.
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¢y Kebutuhan memiliki kecinlaan sepert - kepuasan sebagm angpota kelompok,
menjalin  hubungan dengan orang lain, kekeluargaan dan kesenangan serta
pengakuan cleh crang lain atau kelompok

d) Kebutvhan akan penghargaan seperti . reputasi prestasi kehormatan din,
kebumban akan status dan kedudukan,

¢ Kcbutuhan alkan kenyataan dini seperti : penyelesaian pekerjaan sendid,
pengembangan diri sem aksimal mungicin, Kreatifitas, ekspresi din dan melakukan
apa yang paling cocok (Basu Swastha dan T. Hani Handoko, 1987 -14)

4. Model Markov
Model int hanva menyebutkan bahwa hanya ‘pemilihan. merk pada pengambilan
terakhir yeng mempengarthi pemilihan merk pade pembelian yang sekarang (Basu

Swastha dan T, Hani Hacdoko, 1987 | 14),

2.2.3. ¥Fahtor-faktor Yang Mempengaruhi Perilake Konsumen

Pada penelitian ini pengaruh iersehutr adalah filktor-fakior vang mempengaruhi
scseorang dari lar meupun ‘dari. dalam untuk membcli Penguruh dari fuar adalab
tindakan-lindakan yeng dilakukar pibek perusahaan umtuk fMeczngsang minal kensumen
dalam melakukan pembelian susu sam perah. Pengaruh darl dalam adalah motivas]
individu untuk memperoleh tingkat kepuasan yang optimal.

Secara teontis  faktor-fiktor vang mempengaruhi  perilzky  konsumen dapat
dibedakan rmenjadi
1. Faktor Budays

Yanyg dipengarubi oleh faktor-fiktor antara fain



Budaya
Faictor penemtn keinginan dan penlln manusia yang paling mendasar yang
dipcrolehnya dengan cara mempelajari, musaliya ks hidup didalam  swanu
masyarakat dengan mempelajan seperangkat dasar persepsi, prefizrens dan
pemilaku melakii sebuah pmses sossalisasi
Sub budaya
Setiap bugaya mempunyal kelompok-kelompok yang lebih kecil, yamg merupakan
wlentifikasi dan sosialisasi yang khas unevk perilaku anggoianya
Kelas sosial
Masyarakat kita pada pokokmya dapa dikefompokan ke dalam tige golongan
yaitu:
1. Goiongan ams
Yanz temmasuk dabm kelas i antara Jain pengusaha pengusaha kaya
pejabat-pejabat tingpi
2 (o lon gan menengah
Yang termasuk dalem grioa2an i antara lan - karyawan instansi pemetintah,
pengusaha menetgal
3 Golongan remdah
Yang termasuk dalum gelongan m: astara laim © buruh-burgh pabrik, pegawai-
pegawa rendah, fukang becak da pedagang kecil (Basy Swastha dan T Hani
Handoko, 1987 - 63)
Dimanz setiap golongan sosial menunjukan perbedaan didalam pemilihan suat

produk merk terhadap bidang tertent



_ Faktor Sosal

Penlaku konsumen dipengaruhi aleh firkior-fakior sosiat antara fain -

Kelompok refirenst

Adalah sekelompok orang yam mempengaruhi sikap dan tngkah laka seseorang

balk secara langsung maupon tdak langsung

Keluarpa

Adalahl suatu umt terkecil dari masyarakat yang perlakunya dipengarubi dan

menentukan dalam pengambilan keputusan membeli

Peranan dan status

Setiap peranan membawa. Suaty Stams yang mencerminkan suanr penshargssn umuen

yang diberikan sesuzi dengan ity oleh masyaraka: peranan dan statussescorang tidak

hanya berpengerubh peda tingkah laku yang vioum, [api pea tingkah {aky membeli

atau mengkonsumsi,

Faktor Pribadi/ Perorangan

Faktor-fiakior pribadi/ peforanuan antara lain sebagsi Herikut

- Usia dan siklus hidup
Pola-pola pengeluarun konsumsi sangat dipenparuhi sekali oleh tinpkatan dan
siktus hidup keluarga, konsep i dapat dikembansk-an untuk membantu mengenal
kemungkinan-kepungkinan skap keinginan dm niali-nila; yang berubah pach
seseorang hingga menjelanp uve senjasva

- Keadaan ekonomi



Keadaan eckonomi Sesecrang memponyal  pengaruh  vang besar  dalam
meémpertimbang kan dan membeli barang #aupun psa

- Pekerjaan
Pekerjaan seseorang akan mengarahkan pada kebutuhan dan keinpinan tertentu
werhadap barang manpun jasa

- Gaya hdup
Gaya hidup adalah pola hidup seseceang dalam kehidupan sehani-hari yang
dinyatakan dalan kegiatan, minat dan pendapat {akbivitas, interest, oplmons)
terdapat hubungan yang erZ antara piihan seseorang terhadap suatu produk atau
merk terfemtu dengan Zaya hidupnya, gaya hidup melulkiskan kessluruhan pribadi
vang bennterdks) dengan hingkngan

- Kepribackan dan keasep dyi
Setiap oranyg mempunya: kepribadian vang herheda yang aksn mempengaruhi
perilaku pembeli. Philip Kotler memberikan penseciian kepribadian sebagai
berikut

Kepribachan adaniah, ciricii psikologis vacg membeda seseorang yang
inenycbabkan terjadinya jawaban vans secara relatif tetap dan bertzhanlama
terhadap lLingkungar, kepribadian seseorang digambarkan dalam istilah percaya
dwi, gampang mempene andi berdint sendiri, menghargai oreng lain bersifat
sosial (Kotler, 1993 - 231)
4. Faktor Pskologis

Faktor-fizktor psikolegis yang mempengaruhi tingkah faku konsumen amtara lain;
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Motivasi

Adalah suatn kebwiuhan yang cukip mesifesak untuk mengarahkan seseorang
azar dapal mercan pemuas tevhadap kebutuhan 1w, pemuas  kebutuhan
mengurangi rasa keteganean (Kotler, 1933 ; 245)

Persepsi

Adalah satu proses seorang individu unuk memilth, mengorganisasi dan
menafsickan masuckan-masukan wnformas)  atav  menginierprestasikan  sudtu
rangsangan dalam gambaran yang penuh arg dan saling Herkasitan, rangsangan
tersebut mehpuwti produk, model harga dan temipat yang mudah crjangkan.

Belajar

Helajer menggambarkan perybahan dalam perilaku sesgoprang individu vang
bersumber dad penzalaman. menurut Me, Chenthy Perresult, proses / tahapan
beizjar diawah dengan adanya dorongan {drive) sebagd stimulus kuat yang
mendorong dilakukarnya tndakan, kemudian dipengarubi stau bergantung pada
1syarat (cues) melalul produk, reklame, sklan dan sumulus lain di sekitar, setefah
i adi dorongan dengan reakst (Fespon)  Dan jka pengalaman ini ternvata
memuaskanaya, tenadilah pengukuhan (réinforeement) posnf dan konsumen
mungkin akan memenuhi permuas kebutuhannya dengan cara yang sama & masa
mendatang (Mc. Charthy, 1987 - 204)

Kepercayaan dan sikap

Suatu kepercayazn adalah pagasan disknpiif yang dianut oleh sesercang tentang
sesuafi. Kepercayamn membentuk cira terhadap produk atsu merk. Dan orang

akan berbuat sesua dengan kepercayaannya, sedangkan sikap menggambarkan
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penilaian kognitif vang bak mauvpun tdak, perasaan-perasaan emosional dan
kecenderungan berbua yang bertahan selama waktu tertemu terhadap beherapa

obyak ataz pagasan {Kotler, 1989 :251),

23. Tipe-tipe Perilaku Membeli
pembuatan keputusan yang dilakukan oieh konsumen berbeda-beda sesuai dengan
tpe keputusan membeli. Terdapar banyak perbedasn antara membeli susy, sabuo atau
produk lainnya, semakin kompleks keputusan membeli sesuatu kemungkinannya lebih
banyak melibatkan pertimbangan pembeli dan pesersa pembeli Asssel membedakan 4
(empat) tpe perilaku membeli pada konsumen bevdasarkan derajat keterlibaian pembeli
dalam membeli. Keempat tipe dera tersebut adalah : (Kotler Philip. 1992 206}
. Penlaku membel: yang komplcks
Para konsumen menialani aiau menempuh suans perilaku membeli yang kompleks
bila mereka semakin-terlibat dalam kegiatan ‘membeli dan menyadar! perbedasn
penting di antara bebetapa produk yang ada. Para konsumen semakin terlibat dalam
kegiatan membel bila produk yang akan dibek ku mahal jarang dibeli, beresiko dan
amat berkesan. Biasanya komsumen tidak benyak mengelshui tentang penggoiongan
produk dan tidak banyak belajar tentang produk.
Pembell m akan melahii sebush proses belajar kopnitif yang ditandai dengan
Pertama-tama pengembangan kepercayaan mengenaf produk kemudian bergerak ke
arah sikap, ke arah produk dan akbirnya melaskukan pemilihan vang seksama untuk

memnbel. Pelaku pemasaran darni produk yang mengharapkan keterlibatan yang
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mendalern hans memahami pengumputan mformasi dan peribku memla dari para
konsumen yang melskukan pertimbangan mendalam

. Perilaku membeli yang mengurangi ketidakcocokan.

Kadanp-kadang konsumen sangal tedlbal dalam kegiatan membeli sesuabg tetapi dia
hanya mehhat sedikrt perbedamn dalam produk Keterhbatan vang mendalam
discbabkan oleh kenyataan bahwa barang yang dibeh tu mabal harpanya jarang
dibeli dan beresiko tnggl Pembeli akan memilih sambi mempelajari apa yang akan
ditawarkan oleh penjual telapi dia akan cepd membeli kerena perbedsan produk
yang akan ditekankan. Pembel mungkin menjawab terutama tethadap hargs yang
pantas atan kemudahan pembelian dari segi waktu dan tempal .

Apabila konsumen yang mulal mepgalani ketidakcocokan kaena da menyadari
beherapa an produk ymg tidak menyenagkan #2311 mendengar SCSual: yang menark
tentang procuk lam Konsumen mulai mempelajan banyak hal lain dan berupaya
untuk membenarkan keputusanoya guna memgyrangl kelidakcocokan Karema iu,
konsumen pertema-tama melalui suatn  keadaan perdlaky, kemudian  meriliki
heberapa kepercayaan yamg bam dan berakker dessan peniksian terhadap pilhannya
vang dirasakan tepat. Peranan wWama dan komunikasi penataran adajsh untuk
mendukung kepercayaan dan peniiaian yang wembantu konsumen wruk merasa
meok dengan keputusannya setelah melaloukan pembelian
Perilaku membeh berdasarian kebiasaan
Perilaku konsumen dalam hal i rdak melalur kepercayaan / sikap atu rangkaian
periigin biasa. Para konsumen ddak melakukan pencatan informasi yang luas

temang produk. meniat Gri-cisinva dan menmimbang keputusan gna menentukan
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vang mana yang akan dibeli, Lebih dari tu bisa dikatakan bahwa mereka dalah
penerima informasi yang pasif pada saat mereka meliha / mendengar sebuah iklan
Pengulapgan pengiklanan menyebabkan kebiasaan dabm mengenal produk. Pam
konsumen fdek membentuk sikap terhadap suatu produk tetapn memilihnya sebaga
produk yang sudah biasa dikenahtya

Para pellu pemasaran produk yang memerlukan keterlibatan rendah dengan
sedikit perbedaan preduk skan dijumpai keefiektifin wntuk mendapatkan promosi
harpa dan penjualen sebaga perangsang bagi pembeli yang mencoba memakai

produk karena pembel €dak bepriu wikat dengan produk tertentu,

24. Proses Keputusan Pembeli

setelah kita mengetzhui bahwa tingkah bl konsumen dipenganihi oleh berbagai
faktor, selanjumya kite skan membabas temang ‘hagaEnana proses pengambilan
keputusan yang dilakukss oleh para konsumen untuk membel Proses pengambilan

keputusan mi terdin dari beberapa tahap, yans dikemukakan oleh Kotler -

Pengenalan Pencarian P enitaian Keputusan [~ Pertlakn setelzh
masalah i JTTnast altermatif membeti membel]

Gambar 1. Model Lima Tahap Proses Membeli
Sumber . Ketler Philip, 1982 - 212
- Pengenalan masalah,
Proses dimulai ketka kebutuhan yang belum lerpuaskan memimbulkan ketegangan

dalam dini. Kebutyhan ni timbul dari rangsangan dalam din pembeli atgy dari huar.
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Kebutuhan yang terangsang dari dalam misalnya lapar, haus dat sebagainya,
Sedangkan kebutuhan yang didoreng dari Juar misalnya terangsang oleh ikian atau
melihat susu produk, pada saa konssumen fu menyadari bahwa & membutubkan
sesuaty, serng kali @ alan mulai menyadari bahwa i mengalami konflik atau
persaingan mengesai pengpunaan sumber daya uangnya atau waktunya yang terbatas,
karera #u dia hans memecabkan konflik-konflik in sebelum bertindak.

Pencarian informas:.

Pada 'wektu seseorarg menyadari kebistuhannya, make & akan akif mencari
mformasi sehubungan dengan kebutuhannya i Seberapa gar i morcari infiormast
it tergamfung pads kuat lemahnya dorongar kebutuhan wu.

Penilaian ahternatf

Jika semwa alternarif  vang wajar telah diperoleh, konsumen hsns melakukan
penilaian satu persatn sebaga) pmiapﬁn uniuk wmengadakin pembelian. Penileian
kensumen mencakup pengalaman masa lalu dan sikap -terhadap aneka merk, juga
pendapat para angaoty keluarga dan kelompok lain sebagai tuntutan dajlam melakukan
penilaian,

Keputusan untuk membeli,

Setelah mencari dan melakukan penitaian beberapa alternatif, konsumen pady titik
tertentu hans memutuskan antara membeli dan tidak. Konsumen hans membuat
rangkatan keputusan yang menyzngkul merk, harga, took, warma dan sebagainya.
Perilaku setelah membeli

Setelah membeli suatu produk, konsumen akan mengalami beberapa tingkat kepuasan

atan ketidakpuasan. Apabila produk Tiu memenubi harapan, maka konsumen akan



merasa puas, fetapl jika produk #u dibawah tingkat vang dharapkan, mskas kensumen
akan merasa tidak puas. Tinglesh laku yang dilakukan konsumen setelah merasa puas,
B akan memperlihatkan peluang membeli yang lebih fingel dalam kesempatan
berikutnya, juga akan menyalakan sesuaty yane baik akan produk u kepada orane
lain. Sedangkan konsumen yang merasa tidak puas akan keliing mencari informas:

mengenai suatu produk.

25 Keputusan Pembelinn

Keputusen untuk membel: yang diambil aleh pembeli &y scbenarnys merupakan

kumpulan sejumlah kepuiusan. Setiap keputusan mempunyai struktw! sebanyak lujuh

komponen. Komponen-kemponen tersebu: adalah

-d

Keputusan tentang jeris produk

Konsumen, dapat meangambil kerputﬁsun untuk  membeli  suaty  produk  atau
menggunakan vatignya umtuk tojuan fain.

Keputusan tentang bentuk produk,

Konsumen depat mengambil suaiy keputdsan uttuk mengambil suai produk dengan
bertuk tertenty, Dalam he il petusahaan favus melakuken riser pemasaran untuk
mengetahui  kesukaan  konsumen  emtang  produk bersanglutan  ader  dapat
memaksimumkan daya tark merknya.

Keputusan tentang merk

Konsumen harus mengambil keputusan tentang merk mana yang akan dibeli. Setiap
metk mempunyai perbedaan tersendiri.. Dalamn bal i perusahaan hamus mengetahui

bagaimana konsumen memilih sebuah merk
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4 Keputusan tentang penjualnya
Konsumnen hare mengambil keputusan dinana prodok yang akan dibeli Dalam hal
ini produsen, pedagang besar, agen dan loper hans mengetabui bapaimana kebunthan
konsuren.

5. Keputusan tentang jumlah preduk
Konsumen dapat mengambil kepuwsan tentang seberapa banyak produk yang akan
dibelinya pada suam saat Pembelian yang akan dilakukan mungkin lebih dari sam
wut, daiam hal in pemahaan hane mempersiapkan banyaknya produk sesus dengan
keinginan yeng berbeda-beda dasi para pembel:

& Keputuszn tentang wakie pembelian.
Konsumen harus dapat \mengambil kepurusen tergatiz kapan & hars melakukan
pembelian. ‘Masalah -wii akan menyanglut tersedianva uang Oleh karena 'ty
perusahasn harus mengetahui fakorfikor yang mempengaruhi keputusan konsumen
dalam penentuan wakw pembelian. Dengan demikian pegusabaan dapat mengatur
waktu produksi dan kegiatan pemasaran.

7. keputusan tentang 488 pembayaran
Konsumen hars mengambil kepumsan tentang metote atan cais pembayaran produk
yang dibel, apakah caa tnai atau demgan cicilan Keputusan tersebut  akan
mempengarihi keputusan tentang penjusl dan jumlzh pembefiannya, dalam hal mu
perusahaar harus mengetahun keinginan pembeli terhadap cara pembavarannya

Dalam suau pembelian barang, keputusan yane harus diambil tidak selaly berurutan

scpertr th atas
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26, Hipotess
Hipotesa pada dasarnya memupakan tanggapan vang dapat dipaki scbagai dasar
uniuk membual keputusan ataw dapst dipakar sebagai daser penelitian lebibh lanju.
Hipotese merupakan dugaan yang mungkin sakh atau benar. tlipotesa akan ditolak
bila sdlah dan akan diterima bila ada fanorfaktor atw faka-fakm yang membenarkan
(Merzuki, 1985 : 35) Dalam penulisan skripsi ini pemalis mengajukan hipotesis sebaga
berikut |
. Ada hubungpn antara harge dengan keputisan pembelian.
- Ada hubungan antara waktu penyampaisn dengaakeputusan pembeli

Mds hubungan antara rasadengan keputusen pembelian.
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METODE PENELITIAN

3.1, Jenis Penelitian

Jenis penehtian yang digunakan delam penyusunan skripsi i adalah explenaiory
resegch  atan  penelitian  vang  beisifal menelaskan. Metede i berusaha  untuk
menjelaskan serta menyorod hubunpan antara variabel-variabel vang diajukan dalam
penelitian dan meémguji  hipoiesa yapg teleh dirumuskan, urmennya mengandung
deskriptif tetapi fokusnya tetap pala hubungan antar variabel {Masri Singanimbun, 1986 .

3)

3.2. lakasi Penclitian
Suatu penciitian  herus ditentukan tempat atan lokas dan metodologi  bahkan
kepustakaan yang mendasari tecri-teon vang dipergunakan dalam penehbian. Adapun

lokasi peneliian mi adzlah di Desa Gubug, Kecamatan Cepogo, Kabupaten Bovolali,

33. Populasi dan Sampel
. Poputasi
Poputasi adalah suatu kegiatan penehthan yang tidak dapat ditelin semupa
indmwidu atau jumlah obyek total yang akan ditelti (Sudjana, 1988 . 66).
Adapun populasi yang digunakan adalah seluruh kepala kehiarga (KK) o Desa

Gubug, Kecamatan Cepogo, Kabupaicn Boyolh sebanyak 996 kepala keharga

3



dalam hal ini keputusan pembelizn diambil oleh para bu rumah tangea yang

mermegang peranan penting dalam membelanjakan vane.

. Sampel

Sampe! adalah sebagian dai populast dimana diambil untk diteht yang
karakteristiknya mudah diduga dan dianggap bisa mewakili keseluryhan
populasi. Untuk keperluan penelitian ini, pengambilan sampel dilakukan dengan
tekenik romdem sampling, yaitu cara penelitian sejumlah elemen dan populasi
untuk menjadi bapian atau anppota sampel pemilihan dilakukan sedemikian
ripa, sehingga setiap elémen mendapal kKesemnpatan yang sarma untuk dipilih
menjadi anggota sampel (). Supranto, 1586 ; 28} Dalam merlakukan pepelitian
ini penulis mengambil sampel sebanvak 30 responden yanu 5 % dati populasi

yang ada,

3.4. Sumber Data

Sumber data yamg digunakan amwo diperlukan dalam penelitar i adalah

(Marzuli, 1985: 35)

1.

Data primer

Merupakan data yang dipercleh secara langsung darl obvek penelitian, bak dengan
wawancara langsung maupun dergan memberi dafiar pertanyaan,

Dala sckunder

Merupakan data yang diperoleh dari literatur-lieratur yang ada hubungznnya dengan

masaliah yang akan diteliti.



35 Metnde Pengumpulian Datg
Metode yang digunakan dalam pengumpulan data antara lain |

I, Kuisioner
Yaitu data yeng caa pemgumpulanmy/a dengan cara mengajukan persnyasn yang
telah disusun sceara sitematis dalam kaitannya dengan obyek penelitian,

2. Wawancara
Yaitu tekmk pengumpulan daa dengan cara tanya jawab sepihak yang dikerjakan
dengan sistematis dan berlandaskan pada tuman penelitian. Metode ni dignnakan
untuk melengkapl metode kuestoner vang mungkin masih memerlukan tambahan

keterangan yeng melengkapi data_penelitian

3.6. Definisi Operasional Vari abel
Untuk mengukur masing-masing korsep maka perhs adanya operasional, adapun
definigt operasinalnya adalah
l. Harga adalah jurnlah uang sebaga alat tukar unik mempercleh produk atau jasa
2. Wakiu penyampaian adalah waktu vang & eunalan penghasit produk  untuk
menyampaskan suate produk terentu sehingpa memungkinkan konsomen untuk
membeli/ mengkonsums:,

Rasaadalah sesuatu yang dapat dirasakan oleh Tidah kita dani suaru produk

Las

3.7. Metode Analisis Daga
Analisis duta e menupakan langkah selanjutnya, setelah data yang diperlukan

berhasil dikumpulkan. Tahap wi merupakan tahap penting dan sangai  menentukan,
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karena pada tahap ini date diolah dan dimanfiaatkan sedemikfin rupa schingga dapat
dibuktikan kebenarannya gima menjawab masalah atav persoalan datam penelitian
Dalam analisis data i, digunakan -
- Analisis kaalitatif
Yaiu analisis data yang dapat diukur atw dihitong denpan angka secara langsung
dengan menggumakan rumus statistik § Supranto, 1986 - 80),
Delam penyosunan skripsi inl penulis mengpunakan anpaliss kuantitatf yang
berdasarkan rumus statstk, Analisis data yang diperoleh mengumakan analisis ¢ hir-
Square (X} vatu analisi yang menguf hubungan amar dua varishel yang terdini aas
beberapa kategori.

Rumusnya adalsh sebagal berikur -

{fij - Mij)’
B Ky X
2>
i=1lj=1 iy
Dimana -
Nij = Frekuensi nyata vang dikategorikan dafam barls ke-i pada kolom ke-j
1 Freluens: yans diharapkan dikatesorikan dalam baris ke pada kolom ke

X'~ CHisquare.
Untuk menghitung besarnya frekuenst teonitis torsebut, menggunakan rumuys
e X 1)
b=
I

Chmana

i mmlah bars ke



o)

n

= jumizh kolom ke-f

=jurilah sampel

Cara pengujpan sebagai berkut -

8

B)

g

d)
S
£

Menimuskan hipotesis :

Ho diterima bila X* <X 2 (1-o)(k-1)(b-1).

Ho ditolak biia X' > X (1-ai(k-1)(b-1).

Membentuk daftar {fekuens vang diamab

Menyusun tabel kera

Memasukkan data dalam mumus

Menghitung nilai X

Menarik kesimpoian dengan membandingkan X hasil perbitungan dengan X
dani tabel dengan deraja kebehasan

Besarnya derajgt kebebasan

Df =(k-1}){b-1)

Dimana

b=jumlah baris

k= junnilah kolom

Untuk semua perhitungan diatas digunakan taraf signifikan 0.0% ataus%

Bila termyata terdapat hubungan atau ketergantungan amtara faktor yang satu
dengan yang ki, maka unek mengetahu seberapa kuar hubungan yang terjadi,
digunakan ujli slabsttk koefisien kontigensi ( C ) dimama tumusnya adalah

sebagal berikut: (Sudiana, 1989 - 19h



Dimana

C =koefisien kontigenst

X'  =Chi-square

n =jumlah sampe

Untuk menghitun kuat lemahnya hubungan yang ada diantara dua fixkior dapat
dilihat dengan jlan membandingkan antaraC dan Co,

Untuk menghitung Cray, digunakan remus scbagal berikut: (Sudjang, 1989; 192)

m =
Crals = ——
n

Diimana :

Gun: = koefisien konbpensi maksimum

1

M banyaknya ketegori vang paling kecll & antara dus faktor vang
diketahwi,

Kuat lemahnya hubungon & antare dua fakior dapar dilihat dengan notasi ¢
Menurul Sutrisno Hadi, tinggi rendahnya tmekat keeratan diantara dua varabel
adalah :

. 0.8<r<0,lapabiia tngkat hubungan sangat erat

2, 0.6<r<0,8apabila tngkat hubungan era

3. D,4<r<0,6apabila tngkat hubungan cukup erat,

4 Q.2<r<l.4apabila tingkat hubungan kurang erat

5 0h0<r<0,2apabila tingkat hubungan fidak erat



BABIV

GAMBARAN UMUM

4.1. Gambaran Umum Des Gubug
Secam  administratif, Desa Gubuo beada d  wilayah Kecamatan Cepogo,
Kabupaten Boyolali, Propinsi Jawa Tengah. Lokasi desa mu berjurak + 4 km dan kota

Boyolali. Adapun batas-batas Desa Gubog adalab sehagai berikut:

- Sebelzh Utara . Desa Tanduk, Kecamatan Ampd
- Sebelah Sclatan : Dresa Cebeankmnti | Kecamatan Cepogo.
- Sebelah Timur :  Desa Banys Anyar, Kecamatan Ampel.

Sebelah Barar ¢ Desa Scboto, Kecamatan Ampd.

Dilihat dari perbatasar, Desa Gubug dibatasi oleh desadesa @ Kecamatan Ampel.
Hal mi dikarenakan Desa Gubug wervpakan salzh sam wifayah dess & Kecamatan
Cepogo yang terletak paling Uhars

Desa Gubug terdiri deri 2 dusun yailu . dusun di sebedah Utarva dan dusun & sebelsh
Seclatan serm dibagi menjads 13 pedukuhan 13 RW, 21 BT Secara umum Desa Gubug
terletak di daratan tinggi dengan ketinggian = 775 m diatas permukaan leut. Desa mi
termasuk desa kering karena seluruh wilayahnya air di musim penghujpn sangat mudah
didapat, scdangksn 4 musis kemarau ar kadang sulit diperoleh karena desa ind
tergantung pada mata air yang berads di lereng Guouey Merapi dan lereng G unung
Merbabu. Untuk dukub-dukuh yanp berads d Selatan bergantung pads mata av dari

Guaung Merpl, sedangkan dukuh-dukuh yans berada & sebelah Uhtara bergantung pada

2



mata ar dan Gumung Merbabu, Air dari kedua lereng tersebut disalurkan melatui pipa
mennu desa ini
Luas desa it 3.016730 m?® yang tendini tanah tegalan bangunan, sunga, j@lan,

seperti vang terlihat dalam tabel dibawah inj -

Tabel 1. Luas Wilayah Dess Gubug

Penggunaan Tana h Luas (m°)
Tanah tegalan 29123554
Pekarangan / bangunan AT o]
Sunga, jalan, kuburan di 13.774
Jumlah ' 3016730

Sumber © Monografi desa, 1999

Serana dan prasarana. transportast & desa ini Sudah culkup baik vang dibukiikan
dengan banyaknya jalan beraspal scpamang 5 km Jalan desa 14 km dan Jalan ekonomis
sepanjang 35 km yang menghubungkan baik antar didnoh MaUpin antar desa. Anglatan
juga sudah banyak tersedia sepertl bus uwinum, Ok, mobil angkutan barang dan colt
angkutan umun,

Jumiah pendnduk & Desa Gubug sebanyak 3438 fwa. Yeng terdiri dari 1680 kaki-

1aki dan 1758 perempuan dar 996 kepala keluarga.
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4,2, Identitas Responden
Responden pada penelitian ini berjumiah 30 crang yang didapat atas karaktenistik
konsumen swsu sapt perah d Desa Gubug, Kecamatan Cepogo, Kabupaten Boyolali

Tdentitas responden daiam hal i dithal dan usa, pekerjaan dan pendapatan, yaru :

4,2.1. Berdasarkan [%a Responden
Usta responden akan berpengauh lethadsp asktivitas-akiivitas yang dilakukan,
schingga akan berpengaruh terhadap pola pikir dalam memandang segala sesuatu yang

dihadapinya.

Tabel 2 Disriribusi Responden Menurut Usia

Ut ] Jumiah %
20-29 El z
30.39 17 X
40 .49 10 p. 4]
50 keatas 12 24
Jumlah . - — 166

Sumber © Data primer yang ielah divlah

Dan tabel d aras maka dapar diketahuw bahwa kelompok umuor responden yang
terhanyak antira 30- 3 1ahun, vaiw 17 orane atau 34 % sedangkan umur 40 - 49 thun,
berjumlak 10 orang atan 20 %. Dengan mengetahui tal tersebut kelompok umur 30- 39

tahun paling banyak scbagai pengkonsumsi susu sapi perah



4.2.2. Berdasarkan Tingkst Pendidikan

Salah sau sarana untuk melatih dan mengembangian potensi Yang ada pada dird
seseorng dalam berpikir dan berfindak agar sesuai dengan kondisi lingkungannya adalah
melalui pendidikan Tngkar pendidikan scsecrang juga dapat mempengaruhi seseorang
dalam memberikan pendapat ataupun tanggapan lerhadap spa yang ada di lingkungannya,
termasuk jugz pada produk-produk tertentu ymg ditawarkan atau dikonsumsikan.

Tingkat pendidikan dari para responden dapat dilihat pada fabel & bawah i

Tabel 3. Distribusi Responden Menunut Tingkal Pendidiken.

Pendidikan Juralah -
D 2 : “
SLTP z
SLTA 13
Akademik /BT R 16
Jumlah . i 2ot 100 -

Sumber . Data primer yang dola

Darl tabel diatas dapal diketahui bahwa reponden yang terbesar berpendidikan

SLTP dengen fiekueasi |7 orang atau M % sedang responden jang terkecil

berpendidikan akademik / RTEUMIAN GApei yana B omng atau 1694,
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4.2.3. Berdasarkan Pekerjaan Responden

Jenis pekerjaan scseorang akan mengarahken dan menentukan tngakt kebutuhan
yang hars dipenuhi. Hel tersebut karena kebutuhzn seseorang berbeds sam dengan yang
lainnya. Ada barang atau jasa yang hanya dibutuhkan pada semua jenis pekerjaan. Jemis

pekerjaan vang dilakukan oleh para responden dapat dilihat pada tabel berikaut ni

Tabel 4. Distribusi Responden Menorut Pekerjaun

Peker jaan Jumlah Yo
Pegawai negeri i 12
Pegawal swasta 4

Wiraswasia L

Lain-lain ] 16

Tumlsk . 0 ST

Sumber : Data primer yang diolah

Dani tabel diatas dapal diketahui behwa. prosentass terbesar vartu 44 %5 (22 orang)
mempuntyal pekerjaan wiraswasta, sedangksn yane mempunyal prosentase terkecil yaity

12%(¢ crang) mempunyai pekerjaan sebagai pegawal negeri.

4.2.4, Berdasarkan Tinghkat Pendapatan Responden
‘Tingkat pendapatan sesecrang akan berpengaruh terhadap besarnys kebutuhan vang
haru dipenuhi. Hal ini juga merupakan sabth satn faktor yang mempengaruhi pendapat

atau tanggapan dari konsumen,
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Tabel 5. Distribusi Responden Menurut Pendapatan

Pendapatan Jumlah - %
<Rp. 250,000 17 )
Rp. 25Q000-R p. 500000 X 40
> Rp. 500,000 13 %
Jumiah 50 100

Sumber ; Data primer yang diclah

Dari tabe] diatas dapat diketal

L
UNISSULA
m’_ue_k'léebw




BAB ¥V

HASIL DAN PEMBAHASAN

5.1. Hasil

Mengetabui keputusan pembelian terhadap produk susn sapt perah dapat dilalaukan

dengan menpganalisl Jawaban konswmen melsly kuisioner

Adapun yang dmnggap

mempengaruhi keputusan pembelian susu sapi perah adalah hargs, wekw penyampaian

dan rasg

Penelitian mi bertujuan vntuk mengetahi hubungan antara variabel dependen dan

variabel independen, dengan menggunakan alat dnalisis Chi-square.

Untuk mengetahui pola hubungan serta perhimungan  Chisquare terlebih dahulu

dibuat tabel kontingensi dari hasil penclitian, seperti dalam tabied berkut ini

Tabel 6. Hasil Dari Tanggapan Konsumen Tentang Harga Susu Sapi Perah

Harpa

T Koy Sedens. % Ml 9 mabh %
Sangat diperhiuoykan 7 T4 3 10 3 f 15 30
hperhiungkan 3 5] 11 2 3 o 17 ko
Tidak diperhitunskan 10 1] 2 4 6 12 18 30
Jumlah a0 A I8 30 12 24 &l M

Sumber © Dafa primer yang diofah



36

Sejumlah 50 respenden yang diambil dapat diperinci sebagai berkout :

Konsumen yang menyatakan harga sangat dipertimbangkan sejumlab 15 responden
atay 30 % terbagi menjadi 7 responden awu 14 % menyatakan murah, 5 responden atan
10 % menyatakan sedang dan 3 atau 6% responden menyatakan mahal.

Konsumen yapy menyatzkan hasz dipemimbangkan sejumlah 17 responden atin
34%terbagi menjadi 3 responden atau 6 %% menyatakan muecah, 11 responden gau 2%
menyatakan sedang dan 3 ataué % responden menyatakan mahal

Komsumen yang menyatakan harga tidak dipertimbangkan sejumiah 18 responden
asu 36 % terbagi menjadi 10 responden atan 23 Y& menyatakan murah, 2 respenden atan
4% menyatakan sedang dan 6 amn 12% responden menyatakan maha.

tenomena diatas smezmbenkan invlikasi bshwa konsumen didalam membeli susu
sapi perzh tidak 'mempertimbangkau fakxr hansg

Konsumen yang menyetakon barge murah seemlah 20 responden atan 40 %0 rerhag
menjadi 7 responden atau- 14 % menyatakan sangat diperseabangkan, 3 responden atau
6% menyatakan dipertimbaogkan dan 10 responden atar 20 % menyatakan tidak
diperiimbangkarn.

Konsumen yang  menyatakan harpa sedang sejumiah 18 responden atau 3 %
terbagi menjadi 3 resposden atau ¥ % menyalakan sanpar dipertmbangkan, 11
responden aam 22 % menpyatakan dipenimbangkan dan 4 responden atap 6 %
menyatakan tidak dipertimbangkan

Konsumen vang menvatakan harga mabal sejumiah 12 responden atae 24 % terbag

menjadi 3 responden atac 6 % menyaiakan sanyal dipertimbangkan, 3 responden atau &%
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menyatakan  dipertimbangkan dan 6 responden alan 12 % menvatakan  tidak
diparfimbangkan,

Fenomena diatas memberikan indikasi bahwa larga susu sapl perah di Desa Gubug
clei konsumen dianggap mursh

Berdasarkan umian diatas menunjukkan bahwa kensumen didalam melalarkan
pembehan sisu sapl perah fidak mempertimbangkan fakior hama Hal ini dimungkinkan

karena harga sisu sapi perah murah.

Tabel 7. Hasil Tanggapan Responden Tentang Wakn: Penyampaian Susu Sapi Perah

Waknupenvampairn
e Rusnp tepat %%  Tudek lepat 55 oma! %
Sangat diperhiongkan 11 D 3 6 3 6 17 %
Diperhitungkan 4 2 7 14 8 16 19 38
Tidak diperhi tumgkan 2 4 10 0 2 i 5 2
Tumlah ¥ 3 X 40 13 o) N0 HO0}

Sumnber : Data primer yang diglah

Sejumiah %) responden vany diambil dapat dipering sebagai berikur -

Konsumen yane menyatakan walt penyampaian sangat dipertimbangkan sejumlah
I'7 responden atau 34 % terbagi menjadl 11 Tesponden atau 22 % menyatakan tepat 3
responden atau & % menyatakan kurang tepat dum 3 amu 6 % responden menyatakan
tidak tepat

Konsumen yang menvatakan waktu peilyampaian  diperhmbangkan sejumlah 19
responden atau 38 % terbagi menjadi 4 Fospenden atan 8 % menyatakan tepar, 7
reaponden atan 14 % menyatakan kurang tepat dan 8 atau 16 % responden menyataksn

ridak tepat



Konsumen yang menyatakan wakiu penyampaian tdak dipertimbengkan sejumlab
14 1esponden atan 2% % terbagi menjadi 2 responden atau 4 %% menyatakan tepat, 10
responden am|u 20 % menyaiakan krang tepal dan 2 aaw 4 % responden menyaiakan
tidak tepat.

Fenomena diatas membeénkan indikast babwa konsumen di dalam membeh susu
sapi perah mempertmbangkan fakior waktu penyampaian

Konsumen yang menyatakan wakiu penyampaian tepat sejumlah 17 responden amu
3 % wxbag menjadi 1l responden ataw 22 % menyalakan sangat diperfimbangkan, 4
responden atau ¥ % mentvalakan dipertimbangkan dan 2 responden sten 4 % menyatakan
tidak dipertimbangkan.

Keonsumen yang memyaiakan wakwm penyampaian kurang tepal sejumlah 20
responden atau. 40 % wrbagi venjadi '3 responden atav § % menyatakan sangat
diperumbangkan, |7 responden atau 14 % menyatakan dipertimbangkan dan 10 responden
amu 20 % menyatakan tdak diperimbangkan,

Ronsumen yang menyatakan wakw penyampaisn fidak tepat sejumlah 13
responden atau 25 % ®rbagi menadi 3 tesponden &au 6 % menyatakan sangat
dipertimhangkan. 8 resporden ata 16 % menvatakan d!j:enlmbangkan dzn 2 tesponden
atau 4% menyatakan fdak diperimbangkan

Fenomena diatas memberikan indikasi bahwa waksy penyampaian susu 3api perah
i Desa Gubug oleh konsumen dianggap kurang tepat,

Berdasarkan uramn diatas menunjukkan bahwa konsumen didalam melakukan
pembehan susu sapt perah mempertimbangkan filcor waku penyampeaian Hal inj

dimungkinkan karena wakbs penyampaizn susu sapi perah kurang tepat.
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Tabel 8. Hasil Tanggapan Responden Tentang Rasa Sogy Sapi Perzh

Raza g
Tanggapan konsumen Ewk % Cakuperak % Tk ok % Jumlah %
Sangat diperhitungkan 11 2 3 6 4 3 18 36
Diperhitungkan 4 ] 11 2 5 10 .y 40
Tidak diperhitungkan 2 4 6 12 5 10 12 A4
Junilah 17 H 19 38 14 2 X 100)

Sumber : Data pomer yang diplah

Sejumlah 50 responden yang diambil dapat diperinci schagai berikut:

Koosumen yang menyatakan rass sangat dipertimbangkan sejumlah 18 responden
atau 36 % terbagi menjadi 11 responden arv 2 % menyatakan enak, 3 responden atau
&% menyatakan cukup enak dan.4 i 8% responden menyatakan tidak enak

Kongumen j8ng meryatakan ras dipertimbsngkan cejumlah 20 responden atan 40
% terbagi menjadi 4 responden atau 8 %% menyataksn enak 11 responden aten 2 %
menyatakan cukup enak dan 5 atan, 10 % responden menyatakan tidak enak

Konsumen yang meryatakan rsa udak diperimbangkan scjumlah 12 responden
atau 24 %a tetbagi menjadi 2 responden atau 4 % menyatakan enak, 6 responden atau 12
“h menyatakan cukup eak dan S atait 10 % responden menyatakan tidak enzk.

Fenomena diatas memberikan. indikasi balwa konsumen didalan membell susy
sapi perah . - mempertimbangkan faktor msa.

Konsumen Yang menyatakan rasa coak sejumlah |7 responden atau 34 % terbagi
menjadi 11 responden atau 22 % menyatakan sangat dipertimbangkan, 4 responden amu 8
% menyatakan dipertimbangkan dan 2 respanden atau 4 % menyatakan lidak

dipertimbangkan,
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Keonsumen yang menyatakan fasa cukup enak seumiah 19 responden atau 38 %
wrbagi menpdi 3 responden @au 6 % menyatakan sapgat diperrimbangkan, 11 responden
amn 22% menyatakan dipertimbangkan dan 6 responden atan 12 % menvatakan tidak
dipertimbangkar.

Kensumen yang menyatakan vasa pdak enak sejumlab 14 responden ataun 28 %
terbagi menjadi 4 responden atan & % menyatakan sangar dipertimbangkan, § responden
at 10 % menyatakan dipertimbangkan dan 5 responden aw 10 % menyatakan tdak
dipertimbangkan.

Fenomenz diatas memberikan indikasi babwa rasa susu sapi perah d Desa Gubug
oleh kensumen dianggap Gukup enak.

Berdasarkan uraign diztas menunjukkan bahwa Lonsumen didalam melakukan
pembelisn susu Sapl perah.. mempertimbangkan fakior msa. Mal ini dimungkinkan
karena rasa susu sapi perzh cukup smk

52. Pembshasan
Dalam hal ini penelifi ingin mengetabui hubucgan antara tanggapan kensumen
tentang hanea, saktu penyampaian dan vasa dengan keputissan pembelian susu sapl perah,

Berdasarkan perhicungan Chi- square dapat kita buai tabel seperti dibawah ini -
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Tabel 9 Hasil Pendy 2san Koefisien Chi-Square

Keterangan Harga Wakiu penyampaian Rasa
Koefisien Chi-square 11,436 15,970 13,503
Probabilitas 0,0221 0,.003G60 0,0277

R 0,528 06029 0,518

Sumber : Data primer yang diolah

5.2.1. Hubungan Antara Harga Dengan Keputusan Pembelian Susu Sapi Perah

Berdasarkan hasil pendugaan menunjukkan bahwa harga mempunyai hubungan
dengan keputusan pembelian sisu sapi perah. Nyata pada tacaf o =2 21% dengan derajat
kecratan bemda pada 04 < 0,528 < 0.6 dimane & antera angka tersebut menunjukkan
hubungan yang cukup erar

Fenomena diatas memberikan indikesi bahwa konsumen d dalam membeli susu
sapt perah diteniukan olet faktor harga. hal i dimurgkinkan karena konsumen & dalam
membell susu saph perah faktor harga tidak diperimbangkan. Sedangkan hubungan harga
dengan keputusan pembelian. susu sapi perali mempunyai derajat hubungan wne cukup
erat, hal m dinungkinkan karena kossumen mengatiggap bahwa harga susu sapl perah

redatif morzh,

5.22. Hubungsn Antara Waktu Penyampaign Dengan Keputusan Pembeliae Susu
Sapi Perah
Berdasarkan hasil pendugaan menunjukkan balwa waldy petiyampaian mempunyal

hubungan dengan keputusan pemhelian sisu sapi perah Nyata pada faraf o = 03 %
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dengan derajat keeratan herada pada 06 < 06029 < 08 dimang & antara angka tersebut
menunjquidcan hubungan yang erat,

Fenomena diatas mernberikan indikasi behwa konsumen d dalam membel] susu
sapi pereh ditemukan oleh [akior wakin penyampaian, hal i dimungkinkan karems
konsumen di dalam membeli swsu  sam  perah  fitktor wakiu  penyampaian
dipertimbangkan. Sedangkan hubungan waktu penyampaian dengan keputusan pembelian
si5u sapi perah mempunyai derajat hubnngan yang erat hal ini dimunglankan karena

konsumen menganggap balwa waktu penyampaian susu sapi perah kisang tepat

52,3, Hubungan Antara Rasa Dengan Keputusan Pembelian Susu Sapi Perah
Berdasarkan hasil pendugasn menunjukkan babwy rasa mempunyai hubungan
dengan keputusan pembehan susu. sapi perah Nyata pada tarafor = 2,77% dengan derajat
keeratan berada pada 04 < 0,518 <0 & dmana & antara angka ferschut menunjukkan
hubungan yang cukup erat
Fenomena diatas memberkan ndikasi bahwa konsumen o dalam membeli susy
sapi perah ditentukan oleh falctor rasa, hal ini dimungkinkan karena konsumen di dalam
membeli sisu sapi perah fakior rasa dipertimbangksn, Sedangkan bubungan rvasa denzan
keputusan pembelian wisu sapi perah mempunyai derajat hubungan yang cukup erar, ha

m dimungkinkan karena konsumen mengangeap bahwa rasa susu sapi perah cukup enak
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BAB VI

PENUTUY

Kesimpulan

Dari hasi] penelitian yang telah dilakukan dan analiss data yang digunakan, maka

dapat diambil kesimpulan schagaj berikun :

1.

Konsumen yang melakukan pembeliat suei sapl persh & Desa Gubug terbanyak pada
usia 30 - 39 whur yaitu sehanyak §7 orang atau 34%%.

Konsumen yang melakukan pembelian susu sapi persh d Desa Gubug terbanyak pada
pada tingkat pendidikan 30 TP yaind sebanyak 17 orang aan 34 %

Konsumen yang melalnkan pembelian susa sapi perah & ‘Desa Gubig terbanyak pada
tingkat pekerjaan wiraswasta yaifu sebanyak 22 orang ataill 43%

Kensumen yang melakukan permbelian sisu sapt persh i Desa Gubug terbanyak pada
Pada tingkat pendapaian antara Rp 250.000- Rp 500000 yaiu sebanyak 2 orang

atau 40 %,

Berdasarksn hasil dan\ perhitungan Chi-square menunjukkan bahwa harga mempunyai

hubungan dengan kepulusan pembelian susu sapi perah. Adapun pengaruh tersebul
sebesar 11,436 nyala pada taral o sebesar 2.21%4

Berdasarkan hasil dan  perhitungan  Chi square menunjukkan  bahwa  wakty
penyampaian mempunyai hubungan dengan keputusan pembelian susu sapi perah,

Adapun pengaruh tersebut sebesar 15,970 nyata pada taraf e sebesar 6029 %



7. Berdasarkan hasil dan perhitungan Chi-square memmjukkan bahwa rasa mempunyal
hubungan dengan keputusan pembelan ssu sapl pemh. Adapun pengaruh tersebut

sebesar 10,903 nyata pala taraf o sebesar2 77%

$.2. Saran
Sebagai akhir penyusunan sknipsi ini, penudis memberkan samn atas dasar anajisay
vang penulis lakukan. Ade beberapa haf yang menorut penulis panst diperhatikan yaitu |

l. Sebagian dan tanggapan konsumen ada yang menyatakan harga dari sty s2p perah
mahal, maka pikak produsen perbl mempertimbangkan lagi harga yang telah
ditentukan.

2 Sebagian dar tanggapam konsumen ada yang meayatakan waktu ponyampaian dari
susu 5api peralt tidak tepat, maka pihak produsen hars lebth meningkatkan jaringan
distribusi vang tepat wakm, fidik mengecewakan konsymen

3. Scbagian dari tangeapan konsumen ada yany micriyatakan sasa dori susu sapl perah
tidak enak, make pihak produsén harus lebih mengerti seicra dart para konsumen atau
dengan cara memberikan aroma / rasaypada susu sipi perah tanpa mengurangi givi

vang dikandungnysa,



DAFTAR PERTANYAAN
PERILAKU KONSUMEN DALAM PEMBELIAN SUSU SAPl PERAR

DI DESA GUBUG, KECAMATAN CEPOGO, KARUPATEN BOYQYALIL

Daftar pertanyaan inl dimaksudkan untuk memenuhi penyusiman  skripsi  dalam
menyelesaikan studi pendidikan program sajana (S1) mohon kesediaan Bapak / Tho /
Saudare membantu mengisi dafiar pertanyaan yang telah disediakan semata-mata untuk
tujuzn ilmu pengetatuan. Twak hpa penubs mengucapkan terima kasih aas kesediaan

Bapak / bu / Saudara yang telah melangikan wakiu untuk mengisi daflar pertanyaan

A Identiras responden
[ MNama i
2. Alamat
3 TFmur
4 Pekerjam
a Pegawal Negen
h Pegawai Swasta
C Wiraswusta

d Lam-lain



5. Pendidikan

a. 8D

b SLTP

c. SLTA

d_Akadem/ Perguruan Tfngg-f.
6 Penghasilan

a< Rp. 250000

b.Rp. 250000 -Rp. 300000

¢.>Rp, 500000

1. Apakah fakig T O | | . 3 -
a.Saugald'x

b;mpenimha
¢ Tidsk dipertn
2. Bagaimana pendap UNI 5 s -
2. Mursh Aeellul)i é«ﬂbl':i;lﬂ;.eﬁ

b Sedang

. Makhal



Waktu Penyampaian
1. Apakeh fakbw waktu peayampaian fknt dipertimbangkan datam mengkonsumsi susu
sapi persh ?
a. Sangat dipertimhangkan
b. Dipertimbangkan
¢. Tidek dipertimbangkan
2 Bagaimane wakiu penyampaian susu sapi perah menprut anda ?
a Tepat

b Kurang tepat

©. Tidak: tepat

Rase
1. Apekeh falac E mbang: F gkonsums! susu sapi
pemh ?

a2 Sangat dipe aly

2. Bagaimana pendapat s
a knak
h, Cukup enak

¢ Tudak enak



H ARGA

HEADEE DATA FQH: (:CHI-: LABEL: HARGA
HUMBER OF CABES: 3 NUMEER OF VARIABLES: 3

HFRAH SEDANRG MATIAT,
7.00 000 3.0
d.80 0o 3.90

L

1
10,08 260 5.00

£ [ po

HEATER TeTE FOR- &:0O307-1% LARET.: HARNIA
NUMEER (& CASES: 3 HNEREER OF Yamfipprog: 3
BaRca

CROGETAR s CHI-SOTE 9E THSTS
=

3 & 2 TOTA,

1 F 5 2 R

=z 3 3] 2 Lir)

3 10 s L3 in
TOTAL 240 8 344 20

CHI-CRUARE - 31 A35, S EL=l 2] ;r-‘_ﬁ = 023
_I_.-"

HEADER DaTa FOR: O3 IAREL HARGE
WMBER OF CASES: 2 NWEER (F VARIBIE & 3
HARGA
TXPECTER FRECTERCIES

i 2 G TOTAL

i 68.G0 240 2 50 15 (K}

Z €.B0 £.12 2 _0f i7.00

3 T.20 8 47 o4 _F 1800
TOTAL 206,008 2 0o 120G h_3d

CHE-SAIR BE - 514 26 1 - § R = oo

DERHITINGAN UNTUE MENCART C Day % -

134 .78

£
il
b
]
Il
o
b
2

11232 & B0

4%

4

v

-

3.
0.

1
815



WAET[} PENYAMDAT AN

HEADER DATA FOR: C:DHI-2 LABEL: WAKTU PENYAM:AIAN
HWUMEER F CASES: 3 NUMBER OF VARIABLES: 3

TEPAT € e TPT TDX TPT

L 11 06 3.60 3.0
. 1.00 7.00 B.C0
3 2,06 10.80 2.0
- S B A B s CHI-ZQUARE TEETE —- - — e e

UE SRR DATA FOR: C:CHI-2 LABEL: WARKTO PENYAMPAIAN
RUMIER F CASES: 3 NUMRER OF YaRTABLES: 3
WATTI! DPENYAMD: 1AM
DBESERVED FREGUENCIES

i 2 3 TOTAL
i 1t 2 3 17
2 4 7 8 19
3 2 10 2 34
TOTAL 7 20 13 50
CHI-SRAJARE = 18 970, h.FP.= &, PROB. = 3.080E-03
- —-— - - CROSSTAB ¢ CHI-CQUARE TESTS — - - e o

HEAUER DATA FOR: £:CHI-2 LAREL: HAKTY PEN[AMPaiaN
NMBER OF CASES: B MPMBER. OF VARIADLES: &

WAKT]) DENYVAMDAIAY
EXPECTED FREQUENCIES

1 2 3 0T

1 5.78 G840 = s 17.C0

2 6.48 T.80 4.8 13,00

3 4.78 350D 2.64 1400

TOTAL 17.00 2900 13.00 Lo.od
CHI-CQUARE = 15,070, D.F.— a, RO, = 3.080E-0O1

PERHI TUNGAN UNTUK MEMCARI € Doy X -

iR.370
- = o.297
i5.990 + &0
He B
cm.t-r = 4 = 5-355
2

Perhitungan untul msncawi v

0.492
£ = —— = (.5025
0.816



HASA

HEADER DAaTA FOR: C:CHI-3
HMBER OF CALBES: 3

ENAK CEP EWAE TDE EMaX
i 11.00 3.00 400
z 4,00 11,00 5.00
3 2.00 5.00 5.00

—= ————— = ———=—— CROSSTAR s CHI-SQUARE TESTS

HEATER DATA FOR: C:CHI-3

HIMBER OF CABES: 3

LAEBEL: RASA
WUMEER CF VARIABLES: 3

LAREY,: RASS
HiMBER (F VARTABLES:

HASA
OBSERVED FREGATERCIES
1 2 3 TOTaL
i il 3 4 18
2 4 11 L 20
3 2 5 - 12
TOTAL 17 ie 14 20
CHI-SQUARE = 10.803, D.F.= 4, PROE, 0277
——————— - CRUSSTAB / CEI +SQUARE TEGTS ——--————
HEAIFE DATA FOR: C:CHI-& LiABET: RARA
HUMBER OF CABER: @  NUMCTR OF VARIAFIES: =
AR
EXPECTED FREQUENCIES
1 2 3 TOLAL
i &.12 8.84 5.4 18.00
2 6.8Q T.60 5.60 20.00
3 1.08 4.565 o 80 12.00
TOTAYL 17.00 18.00 14.00 50.00
CHI-SGUARE = 10,803, B.Fi= 4 BROH, OZTT

PERHITURGA N TNTUE

10,243
C = f =
10,293 + 50

0.423

Crinse = = 0.

Porhitungsn wontial -

0.4232

¢.518

0.BiE

MENCAKI C ey Fl-m_:.. n
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