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ABSTRAK

Hubungan Antara Frekuensi Pembelian  Dengan  Faktor Pendorong
Konsumen Melakukan Pembelian Bakso Pada Rumah Makan Bakso
Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang carrefour Makassar. Dengan
Pembimbing Utama Abd.Hamid Hoddi dan Siti Nurlaelah Selaku
Pembimbing Anggota.

— e ——

Usaha Rumah Makan Bakso merupakan sebuah usaha yang paling banyak
diminati oleh masyarakat atau para pengusaha jasa boga. Hal imi dapal dilihat
banyaknya usaha rumah makan bakso yang ada di Makassar. Salah satunya adalah
Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour
Makassar. Perilaku konsumen dalam memilih rumah makan tentunya memiliki
pertimbangan-pertimbangan, salah satunya adalah rumah makan tersebut memiliki
ciri khas baik dari menu yang disajikan maupun tempatnya.

Seperti halnya dengan Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan
Jakarta Cabang Carrefour Makassar yang memiliki menu khas bakso yang berasal
dari Jakarta dan dapat dilihat bahwa banyak konsumen yang memilih membeli
atan mengkonsumsi bakso lapangan tembak senayan jakarta cabang carrefour
makassar, sehingga penelitian ini di beri judul "Hubungan Antara Frekuensi
Pembelian Dengan Faktor Pendorong Konsumen Melakukan Pembelian
Bakso Pada Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta
Cabang carrefour Makassar™.

Adapun perumusan masalahnya adalah apakah ada hubungan yang positif
dan signifikan antara frekuensi pembelian dengan faktor pendorong
(harga,selera,kepuasan pelayanan dan promosi) konsumen melakukan pembelian
bakso pada Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang
carrefour Makassar, Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui faktor
yang berhubungan dengan frekuensi pembelian bakso pada Rumah Makan Bakso
Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makassar.

Penelitian ini dilaksanakan pada bulan Januari sampai dengan bulan Maret
2008 vang bertempat di Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakaria
Cabang Carrefour  Makassar, dengan jenis penelitian eksplanasi, teknik
pengumpulan data dengan observasi dan wawancara, jenis data yang digunakan
adalah kualitatif dan kuantitatif Alat analisis data yang digunakan adalah Uji Chi
Kuadrat (X°).

Hasil yang diperoleh pada penelitian ini adalah bahwa terdapat hubungan
yang positif dan signifikan antara frekuensi pembelian dengan faktor pendorong
(harga,selera, kepuasan pelayanan dan promosi) konsumen melakukan pembelian
bakso Pada Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang
Carrefour Makassar,
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PENDAHULUAN

Latar Belakang

Salah satu kebijakan pemerintah dalam pembangunan sub sektor
Peternakan di Indonesia adalah upaya untuk mencukupi kebutuhan protein
hewani, Kebijakan ini dilakukan tiada lain adalah untuk menangani masalah gizi
buruk yang sedang menimpa dibeberapa masyarakat Indonesia, tentunya hal ini
sangat memprihatinkan bagi pemerintah dan masyarakat Indonesia pada
UmUmnya.

Melihat masalah ini, peranan pemerintah sangat dibutuhkan dalam hal
penyediaan atau pemenuhan kebutuhan masyarakat terhadap pangan dan ini tidak
terlepas dan peranan bidang pertamian dan sub sekior peternakan dalam
memperbaiki gizi masyarakat, Peningkatan jumlah penduduk yang tidak
sebanding dengan peningkatan pendapatan masyarakat serta belum pulihnya
perekonomian Indonesia, ini menjadi tantangan besar bagi perbaikan gizi
masyarakat, sehingga menyebabkan bertambahnya permintaan akan bahan
makanan yvang berasal dan hasil ternak terutama daging.

Permintaan terhadap produk pangan hewani ini cenderung terus meningkat
setiap tahun sejalan dengan bertambahnya jumlah penduduk. Menunut data
SUSENAK (2002) yang dikeluarkan BPS memperlihatkan konsumsi daging sapi
dan jeroan masyarakat Indonesia sebesar 2,14 kg/kap/tahun. Konsumai tersebut
sudah memperhitungkan konsumsi daging dalam bentuk olahan seperti bakso,

sosis dan dendeng (DISNAK, 2007).



Dengan melihat kondisi ini memberikan peluang vang besar bagi usaha
jasa boga untuk mengelola hasil peternakan khususnya daging yang menjadi menu
siap saji. Salah satu produk olahan daging yang sudah popular dikalangan
masyarakat adalah Bakso, dan mungkin hampir semua orang Indonesia tahu dan
pernah mencicipi produk olahan daging yang berbentuk bulat-bulat ini. Bahkan
mungkin produk ini termasuk salah satu produk vang paling banyak di santap
orang, produk ini dapat diterima oleh berbagai lapisan masyarakat dengan segala
umur, mulai dari anak-anak, sampai orang dewasa. Rasanya yang lezat, bergizi
tinggi, dapat disantap dengan keadaan apapun serta sangat mudah diterima oleh
siapa saja. Karena itulah usaha pengelolaan Bakso cukup potensial untuk
dikembangkan,

Usaha Jasa boga merupakan salah satu bentuk investasi yang banyak
diminati oleh sebagian masyarakat. Hal ini dapat dilibat dengan semakin
meningkatnya jumlah Rumah Makan dan Restoran, baitk vang berasal dari
pengusaha dalam negeri (lokal) maupun pengusaha Rumah Makan dari luar
Negeri. Pelanggan memiliki pengaruh dalam pencapaian tujuan suatu perusahaan
serta merupakan komponen bagi lingkungan pemasaran. Dengan melihat
banyaknya persaingan dalam bismis Rumah Makan, perusahaan harus mampu
melakukan strategi yang mantap untuk dapat mengunakan kesempatan atau
peluang yang ada dalam pemasaran, sehingga posisi atau kedudukan perusahaan

di pasar dapat dipertahankan sekaligus ditingkatkan.



Perilaku konsumen dalam memilih rumah makan tentunya memiliki
pertimbangan-pertimbangan, salah satunya adalah rumah makan tersebut memiliki
ciri khas baik dari menu yang disajikan maupun tempatnya. Seperti halnya dengan
Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour,
Makassar yang memiliki menu khas yaitu Bakso yang berasal dari Jakarta
Disamping itu ada pula beberapa faktor yang mendorong konsumen melakukan
pembelian pada Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang
Carrefour, Makassar yaitu karena adanya faktor internal dan faktor cksternal.
Faktor internal meliputi: selera konsumen terhadap produk bakso, sedangkan
faktor eksternal meliputi: harga, cita rasa, kepuasaan pelayanan, desain Rumah
Makan dan lIklan, hal ini sesuai dengan pendapat MNangoi {1996 : 59) yang
menyatakan bahwa ada beberapa faktor yang mendorong konsumen melakukan
pembelian yaitu selera harga, cita rasa, kepuasan pelayanan dan promosi.

Selain menyediakan menu-menu yang berasal dari Jakarta, Rumah Makan
Bakso Lapangan Tembak Senayan Cabang Carrefour Makassar juga memberikan
suasana rumah makan yang nvaman dan bersih. Rumah Makan Bakso Lapangan
Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makassar juga menerapkan strategi-
strategi pemasaran untuk mempengaruhi dan mendorong konsumen untuk
melakukan pembelian Bakso, antara lain: penetapan harga yang mudah dijangkau,
produk yang lebih khas, memberikan pelayanan yang lebih baik seperti suasana
Rumah makan vang nyaman, selain itu pihak perusahaan juga melakukan

periklanan sebagai upaya mengkomunikasikan produk kepada konsumen,



Melihat strategi yang dilakukan oleh pihak perusabaan  tentunya
diharapkan dapat mendorong konsumen untuk melakukan pembelian Bakso pada
Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senavan Jakarta Cabang Carrefour
Makassar.

Bakso Rumah Makan Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang
Carrefour Makassar merupakan salah saty produk yang dipasarkan oleh Rumah
Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makassar.
Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta, terbuat dan bahan-bahan yang
berkualitas tinggi dan tidak menggunakan bahan kimia sebagai bahan pengawet
bakso. Sehingga menghasilkan citra rasa vang khas dan tentu sangat lezat. Tidak
hanva dapat menikmati hidangan bakso, tetapi terdapat juga berbagai jenis
makanan seperti sapi lada hitam, sapi ca kailan, ayam ca jamur, ayam goreng
mentega, ayam kuluyuk dan makanan yang terbuat dan bahan utama udang dan
cumi. Tidak ketinggalan juga sate kambing, ayam dan tentunya tongseng
kambing. Sedangkan untuk minumannya berbagai macam juice, soft drink
minuman dingin seperti es kelapa, es cincau, es melon, alpukat dan vang perlu
juga di coba es lapangan. Sekarang total memunya sekitar 50 sajian,

Dari latar belakang tersebut maka diadakanlah penelitian tentang
Hubungan antara Frekuensi Pembelian Bakso Dengan Faktor Pendorong
Konsumen Melakukan Pembelian Bakso (Studi Kasus Pada Rumah Makan

Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makassar)



Perumusan Masalah., V. 7

Masalah yang dapat dirumuskan pada penelitian ini adalah apakah ada
hubungan yang positif dan signifikan antara frekuensi pembelian bakso dengan
faktor pendorong (harga, selera, kepuasan pelayanan dan promosi) konsumen
melakukan pembelian bakso pada Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak

Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makassar.

Tujuan Penelitian.

Tujuan diadakan penelitian im adalah untuk mengetahui faktor apa yang
berhubungan dengan frekuensi pembelian bakso pada Rumah Makan Bakso

Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makassar.

Kegunaan Penelitian.

|. Sebagai bahan informasi mengenai beberapa faktor yang berhubungan
dengan frekuensi pembelian bakso pada Rumah Makan Bakso Lapangan
Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makassar.

2. Sebagai bahan pertimbangan bagi Rumah Makan Bakso Lapangan
Tembak Senavan Jakarta Cabang Carrefour Makassar dalam

mempertahankan pembelian Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta.



TINJAUAN PUSTAKA

Tinjauan Umum Bakso

Bakso adalah makanan yang sangat populer di kalangan masyarakat kita.
Hampir di setiap tempat dapat kita jumpai produk ini. Di pasar-pasar, di pinggir
jalan, di pondokan, pedagang keliling sampai di pasar swalayan. Bakso adalah
produk pangan yang terbuat dari bahan utama daging vang dilumatkan, dicampur
dengan bahan-bahan lainnya, dibentuk bulatan-bulatan, dan selanjutnya direbus,
Bakso vang biasa kita kenal dikelompokkan menjadi bakso daging, bakso urat,
dan bakso aci. Bakso daging dibuat dan daging yang sedikit mengandung urat,
misalnya daging bagian penutup atau bagian gandik, dengan penambahan tepung
yang lebih sedikit. Bakso urat terbuat dan daging yang mengandung jaringan ikat
atau urat, misalnya daging iga. Bakso acin adalah bakso yang penambahan
tepungnya lebih banyak dibanding dengan jumlah daging vang digunakan (Aulia,
2007},

Bakso merupakan produk olahan daging/ikan/tahwbahan lain vang telah
dihaluskan, dicampur dengan bumbu, tepung, dan bahan perekat, kemudian
dibentuk bulat-bulat dengan diameter 2 cm - 4 cm atau sesuai dengan selera dan
kebutuhan (Suprapti, 2003 : 12).

Bakso merupakan produk olahan yang sangat populer, kualitas bakso
dipengaruhi oleh komposisi bahan penyusunnya. Untuk menghasilkan bakso yang
berkualitas menggunakan bahan penyusun yang tepat daging yang digunakan

harus baik dan segar. Pembuatan bakso sebaiknya dilakukan secara higienis,



bakso yang sehat berasal daging sapi yang segar vang halal tanpa bahan pengawet,
Kualitas bakso dikatakan baik jika bahan yang tambahan lain yang digunakan
kurang dari 50%. Berbagai bahan yang ditambahkan harus memenuhi syarat dan
tidak memberikan efek samping terhadap kesehatan (Purnomo, 2006 : 26)

Berdasarkan kenyataannya, untuk dibuat bakso sebaiknya digunakan
daging vang benar-benar segar, makin segar daging makin bagus untuk baksonya.
Jika mungkin, digunakan daging dari hewan yang baru dipotong, tanpa dilayukan
lebih dahulu. Akan tetapr nka karena sesuatu hal tidak memungkinkan untuk
mendapatkan daging dari hewan yang baru di potong atau daging terpaksa
disimpan dulu, Sebaiknya daging disimpan dingin pada suhu 15°C atau 20°C atau
dibekukan pada suhu 5°C. Daging vang simpan pada suhu 15°C selama 24 jam
masih bagus untuk bakso. Demikian pula untuk daging vang disimpan pada suhu
20"C selama 8 jam atau disimpan beku pada subu -5"C selama 4 hari. Apabila
memang terpaksa menggunakan daging layu, perlu dilakukan perlakuan khusus
apar bakso yang dihasilkan bermutu tinggi, misalnya dengan menambahkan
polifosfat dan garam dapur (NaCl). Hasilnya hampir sama baiknya dengan bakso
daging segar (Anomm, 2006)

Suprapti (2003 : 15) menyatakan bahwa beberapa fakior yang dapat
mempengaruhi kualitas bakso antara lain: (1) Bau, adanya bau yang kurang enak,
misalnya amis pada bakso akan menurunkan selera atau minat beli para
konsumen. (2) Tekstur/Tingkat kekenyalan, bakso yang terlalu lunak (lembek)
akan dapat menurunkan selera konsumen, demikian pula dengan bakso yang

terlalu kenval (liat), tingkat kekenyalan bakso dapat dinaikkan dengan



penambahan Matrium Polifosfat dalam dosis vang diizinkan ataupun tepung ketan
dalam jumlah tertentu. (3) Cita Rasa, bakso akan terasa lebih lezat apabila dalam
pembuatannya dilakukan pemberian bumbu vang sesuai, (4) Jenis, bakso harus
dibuat sesuai dengan bahan baku yang scharusnya digunakan. (5) Tampilan, bakso
akan nampak lebih menarik dan mengkilap. Sedangkan untuk memperpanjang
daya tahan bakso dapat dilakukan dengan mengunakan bahan pengawet berupa
Natrium benzoat dalam dosis yang diizinkan, menyimpan pada subu vang sedang
dan membekukannya.

Bakso mempunyai masa simpan yang relatif singkat pada suhu kamar.
Salah satu usaha untuk memperpanjang masa simpan bakso adalah dengan
penambahan bahan pengawet. Dengan penambahan bahan pengawet seperti
boraks selain dapat meningkatkan daya simpan juga dapat memperbaiki sifat fisik
dari produk yang dihasilkan. Namun penggunaan boraks dalam produk makanan

telah dilarang, karena dapat membahayakan kesehatan, sehingga perlu diupayakan

bahan pengawet lain sebagai penganti boraks (Ngudiwaluyo dan Suharjito, 2007).

Tinjavan Umum Pemasaran

Pemasaran adalah suatu proses sosial yang melibatkan kegiatan-kegiatan
penting yang memungkinkan individu dan perusahaan mendapatkan apa yang
mereka butuhkan dan inginkan melalui pertukaran dari pihak lain dan untuk

mengembangkan hubungan pertukaran (Larreache, 2000 : 4),



Pemasaran adalah sejumlah kegiatan bisnis yang ditujukan untuk memberi
kepuasan dari barang atau jasa yang diperlukan kepada konsumen atau pemakai
Definisi tersebut sangat tepat untuk dijadikan dasar dalam mendefinisikan istilah
pemasaran pertanian karena pengertian tersebut dapat mencakup perpindahan
barang atau jasa mulai dari subsistem pengadaan bahan dan penyaluran input
pertanian, produsen hasil pertanian, argoindustri, pedagang pengumpul, pengecer
dan lembaga-lembaga perantara dan pemakai lainnya. Dengan demikian
pemasaran pertanian dapat didefinisikan sebagai sejumlah kegiatan bisnis yang
ditujukan untuk memberikan kepuasan dari barang dan jasa vang dipertukarkan
kepada konsumen atau pemakai dalam bidang pertanian, baik input maupun
produk pertanian (Gumbira dan Harizt, 2001 : 59).

Swasta (2000 : 10) menyatakan bahwa pemasaran merupakan sistem
keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan
harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapal
memuaskan kebutuhan pembeli yang ada maupun pembeli potensial.

Pemasaran lebih dari hanya sekedar menjual. Pemasaran adalah proses
yang dimulai dari menemukan kebutuhan pelanggan yang belum terpenuhi dan
berlanjut dengan meneliti pasar yang potensial, memproduksi barang atau jasa
yang memuaskan pelanggan sasaran serta mempromosikan, menentukan harga
dan mendistribusikan barang atau jasa tersebut. Melalui keseluruhan proses
pemasaran, perusahaan yang sukses memusatkan perhatian pada pembentukan

hubungan dengan pelanggan (Boone dan Kurtz, 2002 : 8),



Pemasaran adalah termasuk salah satu kegiatan dalam perekonomian dan
membantu dalam penciptaan nilai ekonomi, sedangkan nilai ekonomi itu sendiri
akan menentukan harga barang atau jasa bagi individu-individu.  Selain
pemasaran, kegiatan lain yang dapat menciptakan nilai ekonomi adalah produksi
yang membuat barang-barang dan konsumsi vang mengunakan barang-barang
tersebut. Dalam hal ini pemasaran berada diantara produksi dan konsumsi, ini
berarti bahwa pemasaran menjadi penghubung antara kedua faktor tersebut
(Swastha dan Sukotjo, 2001 :179). Kegiatan pemasaran suatau produk adalah
kegiatan menganalisis, merencanakan, melaksanakan dan mengawasi seluruh
program yang telah dirancang sebelumnya agar teadi pertukaran milai secara
sukarela dengan konsumen. Sehingga mencapai tujuan perusahaan, disamping itu
kegiatan pemasaran berkaitan pula dengan merancang lembaga yang mempunyai
kegiatan untuk menawarkan produk untuk memenuhi  kebutuhan pasar
(konsumen) vyang telah ditargetkan.  Penawaran baik, menyampaikan,
mendorong dan memberikan pelayanan vang baik pada konsumen

(Prawirosentono, 2002 : 213).

Beberapa Faktor Yang Mendoron ian P k

Ada beberapa faktor yang mendorong konsumen melakukan pembelian
seperti faktor harga, selera atau cita rasa, kepuasan pelayanan dan periklanan atau
promosi (Nangoi, 1996 : 47 — 49). Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada uraian

berikut :
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Harga

Nangoi (1996 : 59) menyatakan bahwa, secara klasik kita mengetahui
bahwa harga merupakan salah satu faktor pendorong dalam melakukan pembelian
suatu produk atau barang, Oleh karena itu kita perlu memahami seberapa jauh
pengaruh harga terhadap pilihan pembeli dan bahkan peranannya dalam
menciptakan keungulan kompetitif.

Harga adalah variabel wyang dapat dikendalikan dan yang menentukan
diterima tidaknya suatu produk adalah oleh konsumen, dimana harga menentukan
laku atau tidaknya produk tersebut 1w tergantung dari kebijakan perusahaan dalam
menetapkan harga  Untuk menetapkan harga itu terlebih dahulu dibandingkan
dengan harga produk yang diproduksi atau dijual oleh perusahaan lam. Artinya
perusahaan perlu memonitoring harga yang ditetapkan oleh para pesaing agar
harga yang ditetapkan tersebut tidak terlalu tinggi atau sebaliknya (Anoraga, 2000
1 221).

Harga murah umumnya akan akan menjadi salah satu faktor pendorong
seseorang dalam mengambil keputusan pembelian suatu barang atau produk
Akan tetapi secara psikologis, harga murah dapat memberikan dampak negatif
bagi perusahaan, karena image harga murah dapat menjdi indikator suatu produk
yang kurang bermutu. Harga suatu produk merupakan salah satu penentu atas
besarnya permintaan pasar, harga mempengaruhi posisi persaingan di pasar
penjualan sehingga mempengaruhi  volume penjualan. Sehingga harga
mempunyai pengaruh yang besar terhadap pendapatan dan laba bersih perusahaan

(Prawirosentono, 2002 : 157).

1]



Harga, nilai dan manfaat merupakan konsep vang saling berkaitan, dimana
pada suatu produk yang bermanfaat akan menciptakan sebuah nilai. Dari nilai itu
akan diukur sebagai harga bagi sebuah produk. Manfaat adalah atribut sebuah
item/barang yang mempunyai kemampuan untuk memuaskan keinginan, nilai
adalah sebuah ukuran kuantitatif bobot sebuah produk yang dapat dipertukarkan
dengan produk lainnya, sedangkan harga untuk mengambarkan nilai vang sebuah
item/produk (Lamarto, 1996 : 307).

Bagi pembeli harga memberikan dampak ekonomis dan psikologis.
Dampak ekonomisnya berkaitan dengan daya beli, sebab harga merupakan biaya
(cosf) bagi pembeli. Semakin tinggi harga, semakin sedikit produk yang mereka
beli, Sebaliknya semakin rendah harga, semakin banyak produk yang mereka bisa
beli. Namun tidak otomatis semakin banyak produk yang dibeli. Justuru kadang-
kadang harga memiliki efek psikologis, dimana harga tinggi mencerminkan
kualitas tingai dan harga rendah mencerminkan kualitas rendah pula, Kalau ini
berlaku untuk suvatu produk menurunkan harga bisa berakibat menurunkan
permintaan (Simamora, 2002 : 196).

Para konsumen dalam memperoleh barang atau jasa dan produsen dengan
cara membeli harga yang telah ditentukan, jadi harga merupakan nilai yang
terkandung dalam barang yang dinyatakan dengan uang (Sadeli, 2000 : 15).

Konsep pemasaran modern secara nyata menempatkan harga sebagai
unsur yang intrinsik dalam kegiatan pemasaran secara menyeluruh. Penekanan

teoritikal bahwa faktor-faktor selain harga relatif turut mempengarubi perilaku
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konsumen dalam proses pembelian mengharuskan adanya koordinasi harga

dengan unsur-unsur Pemasaran lainnya (Mangoi, 1996 : 62).

Selera dan cita rasa

Selera merupakan keinginan konsumen untuk mendapatkan barang atau
jasa yang dirasakan dapat menambah utilitas atau kepuasan konsumen, keinginan
saja belum merupakan permintaan, keinginan harus disertai dengan ketersediaan
dan kemampuan (daya beli) untuk menciptakan permintaan (Kustituanto, 1996 :
67).

Nangoi (1996 : 31) menyatakan bahwa produk yang dirancang sesuai
dengan kebutuhan selera dapat menjadi faktor pendorong konsumen melakukan
pembelian, sebab adanya kepuasan yang dirasakan oleh konsumen terhadap
produk yang dibelinya, maka konsumen akan melakukan pembelian kembali
terhadap produk tersebut. Dengan demikian akan memberikan keuntungan bagi
perusahaan.

Selera merupakan keinginan atau hasrat akan pemuas kebutuhan yang
spesifik didukung oleh kemampuan dari kesediaan untuk membelinya. Keinginan
menjadi faktor pendorong jika didukung oleh daya beli {Kotler, 1997 : 9),

Cita rasa atau selera konsumen, mungkin disebabkan oleh perubahan
umnur, perubahan pendapatan, perubahan lingkungan dan sebagainya Perubahan
tersebut dapat berupa meningkatkan kegemaran konsumen akan suatu barang atau

jasa, dapat pula berupa menurunnya kegemaran tersebut (Reksoprayitno, 2000 :

5).
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Kepuasan pelayanan

Penenma layanan (service receiver) adalah mereka yang disebut sebagai
konsumen (comstmer) atau pelanggan (cwsfomer) yang menerima layanan dari
para penyedia layanan. Pelanggan dapat dibedakan menjadi dua kelompok, vaitu
konsumen internal (pelanggan internal) adalah orang-orang yang terlibat dalam
proses penyediaan jasa atau proses produksi barang, kemudian konsumen
eksternal (pelanggan internal) adalah semua orang yang berada di luar organisasi
komersil atau orgamsasi komersil, yang menerima layanan penyerahan barang
atau jasa dan organisasi (perusahaan) (Barata, 2006 ; 13),

Persaingan yang semakin ketat, di mana semakin banyak produsen yang
terlibat dalam pemenuhan kebutuhan dan keinginan konsumen, menyebabkan
setiap perusahaan harus menempatkan orientasi pada kepuasaan pelanggan
sebagai tujuan utama. Hal ini tercermin dari semakin banyaknya perusahaan yang
menyertakan komitmennya terhadap kepuasaan pelanggab dalam pemyataan
misinya, iklan, maupun public relations release. Dewasa ini semakin diyakini
bahwa kuneci utama untuk memenangkan persaingan adalah memberikan nilai dan
kepuasaan kepada pelanggan melalui penyampaian produk dan jasa berkualitas
dengan harga yang bersaing (Tjiptono, 1997 : 23)

Assauri (1999 : 194) menyatakan bahwa pelayanan merupakan faktor
pendorong dalam proses pembelian, dimana keberhasilan pemasaran produk
sangat ditentukan oleh baik tidaknya pelayanan yang diberikan oleh suatu
perusahaan dalam memasarkan produknya. Pelayanan yang diberikan dalam

pemasaran suatu produk mencakup pelayanan sewaktu penawaran produk,
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pelayanan dalam pembelian atau penjualan produk, pelayanan sewaktu
penyerahan produk yang dijual, yang mencakup pelayanan dalam pengangkutan
yang ditanggung oleh penjual, pemasangan (istalasi) produk itu dan asuransi atau
jaminan risiko rusaknya barang dalam perjalanan atau pengangkutan, dan
pelayanan setelab/purna penjualan, yang mencakup jaminan atau kerusakan
produk  dalam jangka waktu tertentu setelah produk dibeli oleh
konsumen,perbaikan dan pemeliharaan dari produk itu apabila rusak

Menurut Tjiptono (1997 : 24) menyatakan, bahwa tujuan dari suatu bisnis
adalah menciptakan para pelanggan vang merasa puas. Terciptanya kepuasan
pelanggan dapat memberikan beberapa manfaat, di antaranya hubungan antara
perusahaan dan pelanggannya menjadi harmonis, membeikan dasar yang baik
bagi pembelian ulang dan terciptanya loyalitas pelanggan, dan membentuk suatu
rekomendasi dari mulut ke mulut. Kepuasan pelanggan merupakan evaluasi
purpabeli di mana alternatif yang dipilih sekurang-kurangnya sama atau melampui
harapan pelanggan, sedangkan ketidakpuasan pelanggan timbul apabila hasil

{outcome) tidak memenuhi harapan,

Periklanan atau promosi

Promosi merupakan salah satu faktor yang dapat mendorong seseorang
untuk melakukan pembelian terhadap produk, promosi dapat berupa iklan,
promosi penjualan, potongan harga dan lain-lain. Strategi promosi umumnya
dilakukan perusahaan untuk menarik konsumen, memperkenalkan produk kepada

konsumen dan mengingatkan konsumen terhadap produk yang dipasarkan.
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Promosi dapat diartikan sebagai pemberitahuan, mengingatkan dan membujuk
pembeli serta pihak yang berpengruh dalam proses pembelian {Assauri, 1999
204).

Tjiptono (1997 : 219) menyatakan, bahwa tujuan utama promosi adalah
menginformasikan, mempengaruhi dan membujuk, serta mengingatkan pelanggan
sasaran tentang perusahaan dan bauran pemasarannya,

Strategi promosi terbukti sangat efektif untuk mempengaruhi perilaku
konsumen, Dengan menampilkan seorang public fipure, seolah-clah konsumen
merasa bahwa ia telah akan sama seperti apa yang ditampakkan itu.  Spanduk-
spanduk yang dipasang menarik dipinggir-pinggir jalan juga bisa merubah image
konsumen , dan bahkan bisa mengiring konsumen untuk beralih ke produk lain.
Penggunaan media seperti majalah, TV, spanduk dan radio adalah komunikasi
untuk mempengaruhi perilaku konsumen (Amrullah, 2002 : 2).

Perusahaan melakukan kegiatan promos: yang tinggi guna menykinkan
calon konsumen bahwa produk vang mereka beli adalah sesuai dengan harga vang
mereka bayar. Di samping itu kegiatan promosi yang tinggi ini ditujukan untuk
dapat menarik calon pembeli sebanyak-banyaknya, sebelum para pesaing
memasuki pasar atau untuk menghalangi para pesaing tersebut untuk dapat
masuk pasar. Kegiatan promosi  ini sebenamya ditujukan untuk dapat
mempercepat usaha penyusupan atau pnentrasi pasar (Stanton, 1996 : 88).

Promosi penjualan biasanya lebih mempengaruhi perilaku konsumen
dibandingkan dengan sikap. Pembelian segera adalah tujuan dari promosi

penjualan, terlepas bentuk apa pun yang diambil. Karena itulah, kelihatan lebih
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masuk akal ketika merencanakan suatu kampanye promosi penjualan untuk target

pelanggan dengan perilaku umum (Daniel, dkk, 2001 - 226).

Industri Rumah Makan

Rumah makan atau Restoran merupakan sualu usaha komersil yang
menyediakan jasa pelayanan makan dan minum bagi umum dan dikelola secara
professional. Hotel besar maupun sedang kebanyakan memiliki lebih dari satu
Restoran untuk memberi kesempatan para pelanggan memilih jenis restoran
maupun makanan serta gaya penyajian dengan harga yang bervariasi sesuai
dengan keinginan mereka, Dengan banyaknya restoran yang tumbuh dan
berkembang diperkotaan akhir-akhir ini perlu kiranya kita untuk mengidentifikasi
klasifikasi vang ada (Soekresno, 2001 : 17).

Marsum (1999 : 2) menyatakan, bahwa apa yang mendorong orang
memaksakan diri untuk membuka usaha restoran ini? Sebagian besar inspirasi
dating dari beberapa kekeliruan faham tentang bisnis ini. Mereka kebanyakan
berfikir bahwa investasi untuk usaha ini rendah. Diawali dengan melihat-lihat
sekeliling restoran waktu sedang makan dan kemudian mendapatkan pemikiran
bahwa untuk membuka usaha seperti ini tidak banyak biaya ; meskipun pada
kenyataannya biaya besar sekali, dapat mencapai jutaan rupizh hanya untuk

mebuka sebuah restoran kelas menengah saja, bukan restoran kelas tingoi atau

Mg}r class restaurant.



Kemajuan usaha penyajian makanan dan minuman sekarang ini tidak
terlepas dari sejarah perkembangan perjalanan peradaban manusia dimasa lalu,
Menyebut kata restoran atau rumah makan, vang terfikir dibenak kita adalah
jajran meja-meja yang tertata rapi, kehadiran pelanggan menikmati sajian,
pramusaji sibuk dengan pelayanan, juru masak sibuk mengolah hidangan, suara
berdenting peralatan makan dan minum, aroma hidangan vang mendominasi
ruangan serta keluar masuknya pelanggan vang silih berganti, bahkan suara musik
terdengar sayup-sayup ikul mengisi ruangan apakah musik berasal dari kaset
ataupun musik hidup tergantung kesesuaian rumah makan dan restoran yang
bersangkutan {Soekresno, 2001 ; 15).

Sistem kerjasama dalam suatu usaha dapat dilakukan dengan cara
franchise, ventura, bapak angkat mitra usaha, Framchise merupakan system kerja
sama untuk menyalurkan produk atau jasa secara selektif oleh perusahaan yang
diberi lisensi (franchise) oleh pemberi lisensi (franchise) dengan syarat-syarat

kerjasama tertentu (Subanar, 1993 ; 41),



Hipotesa Penclitian.

Hipotesa yang dapat diajukan pada penelitian ini adalah sebagai berikut :

I. He : Tidak ada hubungan yang positif dan signifikan antara frekuensi
pembelian bakso dengan faktor pendorong pembelian (harga, selera,
kepuasan pelayanan dan promosi) oleh konsumen bakso Lapangan
Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makassar,

2. Ha : Ada hubungan yang positif dan signifikan antara frekuensi pembelian
bakso dengan faktor pembelian (harga, selera, kepuasan pelayanan dan
promosi) oleh konsumen Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta

Cabang Carrefour Makassar,
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METODOLOGI PENELITIAN

Waktu dan Tempat Penelitian

Penelitian ini dilaksanakan pada bulan Januari sampai dengan bulan Maret
2008 yang bertempat di Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta

Cabang Carrefour Makassar.

Jenis Penelitian

Jenis penelitian ini merupakan penelitian eksplanasi dengan pendekatan
survey,  Adapun yang menjadi obyek penelitian ini adalah konsumen yang
melakukan pembelian Bakso di Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak
Senayan Jakarta Cabang carrefour, pendekatan swrvey tersebut dilakukan karena
pada penelitian ini dilakukan pendekatan langsung terhadap responden yang
melakukan pembelian Bakso.

Pemilihan lokasi penelitian dilakukan secara sengaja (purpose sampling)
dengan alasan bahwa Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta
Cabang Carrefour Makassar merupakan salah satu rumah makan yang banyak
diminati oleh konsumen, ini dapat dilihat dari jumlah rata-rata konsumen
perharinya 125 orang, antara 100-150 crang/hari. Disamping itu Rumah Makan
Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makassar memiliki
ciri khas dengan masakannya yang berasal dari Jakarta, serta memiliki desain

tempat makan nyaman dan bersih.
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Populasi dan Sampel

a. Populasi

Penentuan besarnya populasi yang melakukan pembelian Bakso pada
Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour
adalah mengalihkan jumlah konsumen yang melakukan pembelian selama satu
bulan. Rata-rata jumlah konsumen yang melakukan pembelian di Rumah Makan
Bakso Lapangan Tembak Senavan Jakarta Cabang Carrefour Makassar adalah 107
orang perhari schingga diperoleh rata-rata jumlah populasi selama satu bulan

adalah 3210 orang.

b. Sampel

Dari jumlah populasi tersebut diatas, dapat dientukan besarnya sampel
vang digunakan sebagai sumber data dengan mengunakan rumus Slovin

dalam Umar (2001 : 78) sebagai berikut :

N
H':n——.._
1+N(e)

Drimana :
n= Jumlah Sampel
N = Jumlah Populasi

e = Tingkat Kelonggaran (10%)
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Sehingga diperoleh jumlah sampel -

- 3210
1+3210{0,1)°

_ 3210
1+3210(0,01)

o 3210
1+32,1

_3210
331

Mn

=048 98
n= 97 responden.
Jadi sampel minimum yang digunakan pada penelitian ini yaitu sebanyak

97 responden. Pengambilan sampel dilakukan secara accidental sampling yaitu

teknik pengambilan sampel berdasarkan kebetulan dengan mempertimbangkan

kesiapan responden untuk diwawancarai. Responden yang diwawancarai/dipilih
adalah reponden yang mengkonsumsi bakso pada Rumah Makan Bakso Lapangan

Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour, Makassar (Mustafa, 2000).

Pengumpulian data pada penelitian ini dilakukan sebagai berikut ;

1. Observasi, vaitu melakukan pengamatan langsung terhadap lokasi penelitian
dan konsumen pada Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta
Cabang Carrefour, Makassar,

2. Wawancara, yaitu dengan melakukan wawancara langsung dengan pihak
perusahaan, konsumen tentang karaktenstik pribadi, identitas responden serta

beberapa faktor pendorong pengambilan keputusan pembelian Bakso,
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3. Kuisioner, sebuah pertanyaanfisian{angket) tertutup yang akan dih-éi-i_kaﬁ

kepada Responden yang berupa tanggapan tentang beberapa faktor pendorong
pembelian bakso

Jenis Dan Sumber Diata

Jenis data yang digunakan pada penelitian ini adalah data kualitatif yang
meliputi tinggi rendahnya harga, selera, kepuasan pelayanan dan promosi.
Sumber data yang digunakan pada penelitian ini adalah :

1. Data primer merupakan data vyang diperoleh secara langsung melalui
wawancara dengan responden meliputi: umur, pekerjaan, pendapatan, jenis
kelamin, pendidikan, jumlah tanggungan keluarga, harga, selera, kepuasan
pelayanan, dan Promosi.

2. Data sekunder merupakan data yang diperoleh lokasi penelitian yang
menyangkut tentang sejarah singkat perusahaan, letak/luas perusahaan, data

.kar;,rawa;n, keadaan tenaga kerja, fasilitas perusahaan dan lain-lain.
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Analisa Data

Data yang telah diperoleh, selanjutnya akan diedit atau dikelompokkan
terlebih dahulu, kemudian dilakukan tabulasi data. Hasil dari tabulasi data ini
kemudian dimasukkan dalam alat analisis statistik inferensial atau induktif untuk
menguji hipotesis penelitian dengan mengunakan rumus Kontigensi dan chi

kuadrat (Sugiono, 2002 : 104) sebagai berikut -

i | ¥ it (fu_ﬂ:]z
L= N+,1” dan A —ET

C = Kontigensi (keeratan hubungan)

Dimana ;

X* = Chi kuadrat (Hubungan Signifikan)

Fo = Frekuensi yang diobsevasi
Fh = Frekuensi yang diharapkan
N = Populasi

Untuk memudahkan dalam perhitungan analisis data maka digunakan alat

bantu statistik komputer dengan program SPSS 12,00 Windows.



Konsep Operasional

K.onsep operasional dalam ruang lingkup penelitian diberikan sebagai
berikut :

|. Frekuensi pembelian merupakan berapa kali konsumen mengkonsumsi
bakso pada Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta
Cabang Carrefour Makassar.

2. Konsumen merupakan orang vyang melakukan pembelian  dan
mengkonsumsi Bakso pada Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak
Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makassar,

3. Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta merupakan bakso yang berasal
dari Jakarta vang bahan dasarnya adalah daging sapi yang bentuknya
bulat-bulat serta disajikan dalam dua rasa yaitu Bakso tanpa mie dan
Bakmie Bakso.

4, Harga merupakan tanggapan responden terhadap tinggi rendahnya harga
bakso pada Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta
Cabang Carrefour Makassar, dengan menggunakan skala ordinal (sangat
murah, murah, sedang, mahal, sangat mahal). Kemudian dari skala ordinal
ini akan dijadikan skala nominal dengan menghitung nilai frekuensi
pembelian konsumen terhadap tanggapan harga bakso.

5 Selera dan cita rasa merupakan tanggapan konsumen terhadap rasa bakso
pada Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang
Carrefour Makassar, yang diukur dengan mengunakan skala ordinal

(sangat enak, enak, cukup enak, kurang enak dan tidak enak) Kemudian
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dari skala ordinal ini akan dijadikan skala nominal dengan menghitung
nilai frekuensi pembelian konsumen terhadap langgapan cita rasa bakso.

6. Kepuasaan pelayanan merupakan tanggapan konsumen terhadap
pelayanan yang diberikan pihak Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak
Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makassar, yang diukur dengan
mengunakan skala ordinal (sangat puas, puas, cukup puas, kurang puas
dan tidak puas). Kemudian dari skala ordinal ini akan dijadikan skala
nominal dengan menghitung nilai frekuensi pembelian konsumen
terhadap tanggapan kepuasan pelayanan rumah makan tersebut.

7. Promosi merupakan tanggapan konsumen terhadap iklan vang dilakukan
pihak perusahaan dalam mendorong masyarakat melakukan pembelian di
Rumah Makan Bakse Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang
Carrefour Makassar. yang diukur dengan mengunakan skala ordinal
(sangat menarik, menarik, cukup menarik, kurang menarik dan tidak
menarik). Kemudian dari skala ordinal ini akan dijadikan skala nominal
dengan menghitung nilal frekuensi pembelian konsumen terhadap

tanggapan promosi yang dilakukan rumah makan tersenut
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GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN

Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang

Carrefour, Makassar merupakan salah satu rumah makan yang terdapat di
Makassar tepatnya di Pusat Perbelanjaan Carrefour Makassar. Rumah Makan
tersebut menyediakan makanan menu bakso yang berasal dari Jakarta, selain itu
juga menyediakan berbagai jenis makanan lainnya seperti nasi goreng spesial
Jakarta, nasi goreng lkan asin, Es buah, Me Goreng dan sebagainya. Rumah
Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makassar
memiliki desain rumah makan yang nyaman dan bersih merupakan ciri khas dan
rumah makan tersebut.

Pada awalnya usaha ini hanya merupakan sebuah usaha bakso pikul dan
dijual dengan cara keliling dari kampung ke kampung. Namun dengan
berkembangnya dunia usaha jasa boga khususnya bakso beliau berinisiatif
membuka sebuah rumah makan di sekitar Lapangan Tembak Senayan Jakarta
Sekitar tahun 1983 beliau diizinkan untuk menyewa lahan di sekitar Lapangan
Tembak Senayan hingma sekarang. Sekitar tahun 2005 membuka cabang di
Diamond merupakan cabang pertama yang ada di Makassar, melihat banyaknya
pelanggan yang mengemari Bakso beliau mebuka cabang lagi di Carrefour pada
tanggal 6 september 2005, seria ada beberapa lagi cabang rumah makan Bakso

Lapangan Tembak Senayan Jakarta yaitu yang ada di Latenne, Mall Ratu Indah,

Cesper dan yang ada di Jalan perintis (depan Toko Harapan Baru).
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Menurut pak Ki Ageng Widyanto Suryo Buwono selaku pendiri dan

pemilik Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta ini tidak terfikir
akan menjadi bos dari 65 gerai jaringan Bakso Lapangan Tembak Senayan dan
hingga saat ini Rumah Makan Bakso ini dikenal dengan Bakso Lapangan Tembak

Senayan Jakarta.

Letak Dan Luas Perusahaan

Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang

Carrefour Makassar terletak berhadapan dengan Pusat perbelanjaan Carrefour

Makassar dengan luas 150m’,

ia Perusahaan

Untuk memperlanjar aktivitas usaba maka penting adanya struktur
Organisasi yang sesuai dengan kondisi perusahaan Struktur Organisasi yang
terdapat pada Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang
Carrefour Makassar  vaitu berbentuk lini. Adapun struktur Organisasi yang

terdapat di rumah makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang

Carrefour Makassar dapat dilihat pada Gambar 1.
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5 Manajer [~-"""""""""-"* Manajemen

l

Pengawas
L . 1
Karyawan Pegawai Koki

Gambar 1. Struktwt Organisasi Rumah Makan Bakso Lapangan
Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makassar.

Adapun tugas dan wewenang masing-masing bagian yaitu sebagai berikut
Manajer

Dalam tugasnya, manajer bertanggungjawab penuh terhadap semua
kegiatan yang dilakukan perusahaan, dalam hal ini manajer membawahi bagian
Pegawas (Supervisor) yang dimana mengawal semua atau mengontrol setiap
supervisor yang ada pada tiap cabang perusahaan yang ada di seluruh wilayah

Indonesia,

Pengawas

Dalam tugasnya, pengawas atau supervisor bertanggungjawab penuh
dalam hal beberapa bagian vaitu bagian karyawan, bagian pegawai dan bagian
koki. Dalam ini pegawas atau supervisor langsung mengontrol setiap bagian

tersebut.
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Karyawan

=

»

=

Bagian Karyawan memiliki beberapa tugas yang antara lain yaitu -

Bertanggung jawab melayani pembayaran atau transaksi
Bertanggungjawab terhadap kegiatan pembukuan

Bertanggung jawab terhadap kegiatan administrasi lainya

Pegawai

kol

Koki

Bagian pegawai memiliki tanggung jawab sebagai berikut ;
Menangani proses pelayanan terhadap konsumen
Melayani pengiriman pesanan produk konsumen

Perawatan dan kebersihan fasilitas perusahaan

Bagian koki memiliki tanggung jawab sebagai berikut :
Bertanggung jawab terhadap proses produksi antara lain
Bakso, nasi goreng spesial dan lain-lain

Perawatan alat-alat produksi dan stock barang

Pegadaan sarana produksi

Bertanggung jawab terhadap pengawasan kualitas produk.

pengolahan
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Raryawan atau tenaga kerja adalah sumber daya manusia yang dimiliki

oleh organisasi, dan harus diperkerjakan secara efesien, manusiswi dan efikti.
Untuk itu, organisasi perlu membuat suatu rencana yang sebaik-baiknya tentang
pegawai yang dibutubkan, tingkat pendidikannya, jumlah dan lain sebagainya.

Pada Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang
Carrefour Makassar, keberadaan tenaga kerja atau karyawan merupakan hal vang
sangat penting dalam menjalankan roda perusahaan. Adapun jumlah karyawan
yang dimiliki oleh Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senavan Jakarta
Cabang Carrefour Makassar yaitu sebanyvak 15 orang yang masing-masing
memiliki jabatan dan tugas yang telah ditetapkan. Adapun jabatan dan jumlah
tenaga kerja yang dimiliki oleh Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan
Jakarta Cabang Carrefour Makassar dapat dilihat pada tabel 1.

Tabel 1. Jabatan dan Jumlah Tenaga Kerja pada Rumah Makan Bakso
Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makassar.

No Jabatan Tingkat Pendidikan | Jumlah (orang)
1 | Manajer 8y 1
2 | Pengawas SMK 1
3 | Karyawan SMA/SMEK 2
4 | Pegawai SMA/SMEK 7
5 | Koki SMK 4
Jumlah 15

Sumber : Data Sekunder Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak
Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makassar, 2008,

Pada Tabel 1. terlihat bahwa Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak

Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makasar memiliki tenaga kerja sebanyak 15
orang dengan tugas dan jabatan yang berbeda. Pihak Perusahaan Rumah Makan

Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makasar tidak
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terlalu banyak memperkerjakan karyawan yang terpenting adalah kualitas tenaga

kerja dapat meningkatkan kemajuan dan kinerja perusahaan.

Fasilitas Perusahaan

Untuk meningkatkan kelancaran setiap kegiatan dalam perusahaan, maka
kualitas dan kuantitas perusahaan sangat mendukung tercapainya tujuan tersebut.
Untuk mencapi tujuan tersebut maka perusahaan melengkapi berbagai fasilitas
yang dapat menunjang kegiatan operasional perusahaan. Selain itu ketersediaan
fasilitas bagi pelanggan dalam mengkonsumsi produk akan berdampak pada
kepuasan pelanggan. Adapun fasilitas yang dimiliki oleh Rumah Makan Bakso
Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makassar dapat dilihat pada
Tabel 2.

Dari Tabel 2, terlihat bahwa fasilitas vang tersedia pada Rumah Makan
Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makassar cukup
tersedia sesuai dengan kebutuhan seperti ruang pelayanan, ruang administrasi,
dapur untuk mengolah masakan, meja dan kursi serta berbagai sarana dan

prasarana lainnya yang dibutuhkan dalam melayam pelangzan/konsumen.
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Tabel 2. Fasilitas yang Dimiliki Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak
Senavan Cabang Carrefour Makassar,

[No_[ Fasilitas T Jumlah (Unit) |
] Ruang Administrasi

Ruang Pelayanan
Ruang Dapur
Kulkas

Kompor

Freezer

Meja 60
Kursi 120

LSRR
e

Sumber : Data Sekunder Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak
Senavan Jakarta Cabang Carrefour Makassar, 2008
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GAMBARAN UMUM RESPONDEN

Umur

Umur merupakan salah satu fakior yang mempengaruhi  perilaku
konsumen dalam pengambilan keputusan pembelian berdasarkan jumlah
pembelian. Seseorang akan mengalami perubahan jenis dan jumlah produk yang
dikonsumsi seiring dengan perubahan usia atau daur hidup seseorang.

Seseorang akan mengalami perubahan jenis barang dan jasa mereka beli
sesual dengan berubahnya atau bertambahnya usia. Usia akan mempengaruhi
selera seseorang terhadap suatu produk atau jasa. Hal imi sesuair dengan pendapat
Simamora (2002 @ 10) yang menyatakan bahwa orang akan mengubah barang atau
jasa yang mereka beli sepanjang kehidupan mereka, kebutuhan dan selera
seseorang akan berubah sesuai dengan usia. Pembeli dibentuk oleh tahap daur
hidup keluarga sehingga pemasar hendaknya memperhatikan perubahan minat
pembeli yang terjadi yang berhubungan dengan daur hidup manusia. Adapun
umur responden pada Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta
Cabang Carrefour Makassar dapat dilihat pada Tabel 3. berikut :

Berdasarkan Tabel 3. diketahui bahwa responden yang terbanyak
menempati kelompok usia 26 — 35 tahun yaitu sebanyak 38 orang (39,18%),
kemudian kelompok 15 — 25 tahun yaitu sebanyak 32 orang (32,99%), selanjutnya

kelompok 36 — 45 tahun sebanyak 19 orang (19,59%0) serta kelompok 46 — 55

tahun sebanyak 8 orang (8,24%).
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Tabel 3, Klasifikasi Responden Berdasarkan Tingkat Umur pada Rumah

Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang
Carrefour Makassar. o Y ¢

No Umur (Tahun) Jumlah (Orang) Persentase (%)

1. |15 - 25 32 3299

2. |26 - 35 38 39,18

3. |36 - 45 19 19,59

4. |46 - 55 8 8,24
Jumlah 97 100,00

Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2008

Menurut data tersebut terlihat bahwa pada kelompok usia 26 — 35 tahun
yang banyaknya melakukan pembelian di Rumah Makan Bakso Lapangan
Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makassar disebabkan karena
konsumen yang berumur 26 — 35 tahun sebagian besar adalah pekerja dan
mahasiswa yang mana dalam memilih rumah makan tentunya didasarkan atas
pertimbangan-perimbangan seperti harga, selera, suasana rumah makan dan
dipengaruhi oleh pola konsumsi, Hal ini sesuai dengan pendapat yang
dikemukakan oleh Alma (2002 : 99) bahwa pola konsumsi akan mempunyai
variasi berbeda diantara konsumen, karena pola konsumsi i sangat dipengaruhi

oleh berbagai faktor antara lain faktor umur konsumen.

Jenis Kelamin

Salah satu faktor yang mendorong konsumen melakukan pembelian
produk atau jasa adalah jenis kelamin. Jenis barang atau jasa tertentu biasanya
hanya digunakan oleh jenis kelamin tertentu saja. Hal ini juga disebabkan karena

jenis kelamin seseorang dapat berpengaruh terhadap selera suatu produk. Hal ini
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sesuai dengan pendapat Swastha dan Handoko (1996 - 108), bahwa pola konsumsi
seseorang sangat berpengaruh terhadap selera dari suatu produk vang akan
digunakan. Adapun jumlah responden Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak
Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makassar menurut jenis Kelamin dapat kita

lihat pada Tabel 4. Berikut -

Tabel 4. Klasifikasi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin pada Rumah
Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang
Carrefour Makassar.

No Jenis Kelamin Jumlah (Orang) Persentase (%)
1. | Laki-Laki 40 41,24
2. | Perempuan 57 58,76
Jumlah a7 100,00

Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2008,

Berdasarkan Tabel 4. diatas dapat diketahui bahwa jumlah responden
menurut jenis kelamin yang paling banyak adalah kaum perempuan sebanyak 57
orang (58,76%) kemudian sisanya adalah kaum laki-laki sebanyak 40 orang
(41,24%).  Melihat kenyataan bahwa banyaknya kaum pere¢mpuan yang
melakukan pembelian pada Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan
Jakarta Cabang Carrefour Makassar ini disebabkan karena kaum perempuan pada
umumnya lebih suka akan makanan yang sederhana, tidak memiliki lemak yang
berlebihan yang bisa berdampak negatif bagi berat badan tubuh, didukung lagi
bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makassar ini enak
dan dijamin bersih dan sehat. Fenomena tersebut menunjukkan bahwa jenis
kelamin dapat berpengaruh terhadap konsumsi suatu produk dan jasa termasuk

produk bakso tersebut. Hal ini sesuai dengan pendapat Alma (2002 : 100), bahwa
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salah satu faktor Yang mt:mpengamhi [JD'E_ konsumsl SeSenrang adalah _IFI::I'IiE

kelamin.

Pekerjaan

Perilaku konsumsi seorang konsumen juga dapat dipengaruhi oleh jenis
pekerjaan yang digeluti. Pekerjaan juga dapat menentukan jenis produk jasa yang
dikonsumsi. Adapun jumlah responden Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak
Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makasar berdasar jenis pekerjaan dapat lihat

pada Tabel 5. berikut

Tabel 5. Klasifikasi Responden Berdasarkan Pekerjaan pada Rumah
Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang
Carrefour Makassar,

| No Pekerjaan Jumlah (Orang) |  Persentase (%)

1. | Wiraswasta 25 25.77

2. | Karyawan Swasta 20 20,62

3. | Pegawai Negen Sipil 20 20,62 i

4. | Mahasiswa/Pelajar 19 19,59

5. | Ibu Rumah Tangga(TRT) 8 8,25

6. | Dosen/Guru 5 3,15 |
Jumlah 97 | 100,00

Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2008

Pada Tabel 5. terlihat bahwa jenis pekerjaan responden pada Rumah
Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makasar ity
berbeda-beda antara lain yaitu Pelajar/Mahasiswa, Pegawai Negri Sipil (PNS),
Karyawan Swasta, Wiraswasta, Guru/Dosen dan Tbu Rumah Tangga (IRT). Dari
keenam jenis pekerjaan diatas bahwa yang paling banyak yang mengkonsumsi

hakso adalah responden yang bekerja sebagai Wiraswasta sebanyak 25 orang
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(25,77%) kemudian Pegawai Megeri Sipil (PNS) dan Karyawan Swasta yang
jumlah konsumsi bakso sama sebanyak 20 orang (20,62%), sedangkan jumlah
responden terendah mengkonsumsi bakso adalah jenis pekerjaan Guru/Dosen
sebanyak 5 orang (5,15%), Melihat kenyataan tersebut yang mana jenis pekerjaan
wiraswasta yang paling banyak mengkonsumsi bakso pada Rumah Makan Bakso
Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makasar karena Rumah
makan tersebut berada di pusat perbelanjaan besar Kota Makassar yang mana
pengunjungnya adalah rata-rata berprofesi sebagai wiraswasta hal ini tidak lepas
juga dari pola konsumsi dan daya beli seseorang, Hal ini sesuai dengan pendapat
Simamora (2003 : 89) yang menyatakan bahwa pekerjaan seseorang akan sangat
mempengaruhi barang dan jasa yang dibelinya. Dengan demikian pemasar dapat
mengidentifikasi kelompok yang berhubungan dengan jabatan yang mempunyai

minat di atas rata-rata terhadap produk mereka,

Jumlah Tanggungan Keluarza

Jumlah anggota keluarga adalah banyaknya jumlah tanggungan kepala
keluarga dalam suatu keluarga. Semakin banyak jumlah anggota keluarga maka
jumlah konsumsi suatu produk juga akan meningkat. Adapun jumlah tanggungan
keluarga responden pada Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan

Jakarta Cabang Carrefour Makasar dapat dilihat pada Tabel 6.
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Tabel 6. Klasifikasi Responden Berdasarkan  Jumlah Tanggungan

Keluarga Pada Rumah Makan Bakso Lapansan Tembak
Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makassar, e

No_| Jumiah Tanggungan (orang) | Jumlah (orang) Persentase (%)
l. 0-2 34 35.05
2. 3-5 52 53,61
3. 6-8 1 11.34

Jumliah 97 100

Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2008,

Pada Tabel 6. terlihat bahwa klasifikasi responden berdasarkan jumlah
tanggungan keluarga pada Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan
Jakarta Cabang Carrefour Makasar yaitu sebagian besar responden memiliki
tanggungan keluarga antara 3 sampai 5 orang sebanyak 52 orang atau 53,61 %,
dan sebagian kecil yaitu jumlah tanggungan keluarga antara 6 — 8 sebanvak 11
orang atau 11,34 %. Melihat kenyataan bahwa jumlah anggota keluarga konsumen
pada Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour
Makasar sebagian besar jumlahnya 3 sampai 5 orang, hal ini berkaitan dengan
umur responden yang mana sebagian besarnya 26 sampai 35 tahun, Dimana hal
ini menunjukkan bahwa jumlah anggota keluarga yang dimiliki responden akan
berdampak pada pengambilan keputusan pembelian. Hal ini disebabkan karena
anggota keluarga yang dimiliki akan saling mempengaruhi anggota keluarga lain
dalam pembelian produk. Hal tersebut sesuai dengan pendapat Sumarwan (2003 :
234) bahwa anggota keluarga saling — mempengaruhi - dalam  keputusan

pembelian dan konsumsi suatu produk.

39



Pendapaian

Latar belakang pendidikan akan mempengaruhi pekerjaan seseorang dan
pekerjaan  akan mempengaruhi  pendapatan vang diterima setiap bulannya.
Semakin besar tingkat pendapatan seseorang, maka semakin tinggi pula tingkat
kesejahteraannya  Seseorang yang memiliki pendapatan yang lebih besar
mempunyai keleluasan dalam menentukan jenis produk atau jasa yang dibeli, baik
dalam jumlah maupun kualitasnya. Hal ini sesuai dengan pendapat Sumarwan
(2003 ; 204) bahwa pendapatan merupakan imbalan yang diterima oleh seorang
konsumen dari pekerjaan yang dilakukan untuk mencari nafkah.  Jumlah
pendapatan mengambarkan besarnya daya beli seorang.  Adapun jumlah
responden konsumen bakso menurut tingkat pendapatan pada Rumah Makan
Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makasar dapat
dilihat pada Tabel 7. berikut ini :

Tabel 7. Klasifikasi Responden Berdasarkan Pendapatan pada Rumah
Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Capang

Carrefour Makassar.
No Pendapatan ( Rp/Bulan) Jumlah (Orang) | Persentase (%) |
1. | Di bawah 1.000.000 19 19,59
2. | 1.000.000 - 2.000.000 23 2577
3. | Diatas 2.000.000 33 54,64
Jumlah 97 100,00

Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2008.

Pada Tabel 7. diketahui bahwa responden yang pendapatannya berada di
bawah Rp 1.000,000 itu sebanyak 19 orang atau 19,59%, menyusul pada skala
pendapatan Rp 1.000.000 sampai dengan Rp 2.000.000 sebanyak 25 orang atau

25.77% kemudian skala pendapatan diatas Rp 2.000.000 itu sebanyak 53 orang



atau 34,64%. Terlihat bahwa jumlah pendapatan yang terbanyak pada konsurmien
bakso pada Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakaria Cahan;
Carrefour Makasar itu berada pada skala pendapatan diatas Rp 2.000,000/bulan,
sedangkan untuk jumlah pendapatan yang terkecil itu berada pada skala
pendapatan dibawah Rp 1.000.000/bulan. Melihat kenyataan diatas bahwa
sebagian  besar responden berpendapatan Rp 2.000.000/bulan tentunya
berhubungan dengan jenis pekerjaan responden itu rata-rata bekerja scbagai
wiraswasta yang penghasilannya berkisar diatas Rp 2.000.000/bulan. Dari
pendapatan yang dimiliki oleh responden maka dapat dikatakan bahwa mereka
sudah cukup sejahtera. Hal ini sesuai dengan pendapat Alma (2002 :144), bahwa
pendapatan merupakan salah satu indikator tingkat kesejahteraan seseorang serta
dengan tingginya pendapatan akan mempengaruhi seseorang membeli barang dan
jasa. Pendapatan yang dimiliki seorang konsumen menunjukkan tingkat daya beli
konsumen dalam membeli suatu produk.

Menurut Simamora (2003 : 82) menyatakan bahwa para konsumen akan
berusaha untuk memaksimalkan kepuasan selama kemampuan finansialnya
memungkinkan, Mereka memiliki pengetahuan tentang alternatif-alternatif
produk yang dapat memuaskan kebutuhan mereka, selama utilitas marjinal

(marginal utility) yang diperaleh dari pembelian produk masih lebih besar atau

sama dengan biaya yang dikorbankan,
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HASIL DAN PEMBAHASAN

Deskripsi Variabel Penelitian

a. Pembelian

Dalam memenuhi kebutuhan sehari-hari manusia selalu melakukan
transaksi jual beli, keadaan ini dipengaruhi oleh beberapa faktor dalam pembelian
semua perilaku ini tentunya ada yang mempengaruhinya, baik secara rasional,
emosional, ataupun faktor lainnya. Proses pembelian itu selalu diawali dengan
adanya kebutuhan, dari adanya kebutuhan tersebut selanjutnya konsumen akan
melakukan pencarian informasi tentang produk. Konsumen melakukan pembelian
produk tentunya didorong oleh berbagai faktor antara lain faktor harga, produk,
mutu, keamanan dan sebagainya untuk mendapatkan kepuasan,

Hal tersebut tentunya terjadi pula pada konsumen bakso pada Rumah
Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makasar
terjadinya dorongan pembelian bakso disebabkan oleh adanya kebutuhan
konsumen terhadap produk tersebut. Hal im sesuai dengan pendapat yang
dikemukakan oleh Sumarwan, (2003 : 34-36) bahwa motivasi muncul karena
adanya kebutuhan yang dirasakan oleh konsumen. Kebutuhan yang dirasakan
konsumen bisa dimunculkan oleh faktor dan diri konsumen sendin misalnya rasa
lapar dan haus. Kebutuhan juga bisa dimunculkan oleh faktor luar konsumen,
misalnya aroma makanan yang datang dari umah makan sehingga konsumen
terangsang ingin makan  Tklan dan komunikasi pemasaran lainnya bisa

membangkitkan kebutuhan yang dirasakan oleh konsumen.
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Pembelian merupakan suatu proses pengambilan keputusan konsumen
dalam menentukan produk yang akan dibeli, dimana membeli, bagaimana cara
membayarnya, dengan siapa melakukan pembelian termasuk frekuensi
pembeliannya. Mengenai frekuensi pembelian konsumen bakso pada Rumah
Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makasar

dapat dilihat pada Tabel 8.

Tabel 8. Frekuensi Pembelian Konsumen Bakso pada Rumah Makan
Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour

Makassar.
Frekuensi Pembelian Jumlah Responden =
He (Kali / Bulan) (Orang) verseatas (%)
1. | 8 B,25
2. 2 43 44,33
3. =3 46 47 42
Jumlah - 100,00

Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2008.

Pada Tabel 8. terlihat bahwa frekuensi pembelian konsumen bakso pada
Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour
Makasar itu tingkat pembeliannya berbeda-beda. Jumlah frekuensi pembelian
bakso yang paling banyak itu ada pada frekuensi pembelian lebih atau sama
dengan 3 kali/bulan sebanyak 46 orang atau 47,42%, kemudian sebanyak 43 orang
atau 44,33% yang melakukan pembelian 2 kali/bulan sedangkan jumlah frekuensi
pembelian yang terendah itu 1 kali/bulan sebanyak 8 orang atau 8,25%. Melihat
kenyataan bahwa konsumen yang paling banyak melakukan pembelian itu
terdapat pada frekuensi pembelian lebih atau sama dengan 3/bulan hal ini
disebabkan karena pada umumnya responden yang melakukan pembelian itu rata-

rata adalah wiraswasta dan karyawan swasta yang mana Rumah Makan Bakso
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Lﬂp‘ﬂﬂgﬂn Tembak SE!’[E}"E.H Jakaria l:ﬂhang Carrefour Makassar itu berads

dilokasi perbelanjaan yang sangat strategis, selain tempat yang sangat strategis,
disamping itu adanya faktor pendorong untuk mengkonsumsi bakso seperti harga,
selera, kepuasan pelayanan, suasana rumah makan dan promosi. Ada tingkat
perbedaan dalam pembelian bakso pada Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak
Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makassar itu dipengaruhi oleh perbedaan
tingkat konsumsi seseorang, pendapatan, selera, kepuasan pelayanan dan desain
rumah makan. Hal ini sesuai dengan pendapat Nangoi (1996 : 47) menyatakan
bahwa ada beberapa faktor yang mendorong konsumen melakukan pembelian

seperti faktor harga, selera atau cita rasa, kepuasan pelayanan dan periklanan atau

Promost,

b. Harga

Harga adalah variabel yang dapat dikendalikan dan yang menentukan
diterima tidaknya suatu produk adalah oleh konsumen, dimana harga menentukan
laku atau tidaknya produk tersebut itu tergantung dari kebijakan perusahaan dalam
menetapkan harga, yang dimana harga mempunyai pengaruh yang besar terhadap
pendapatan dan laba bersih perusahaan (Anoraga, 2000 : 221 ).

Harga merupakan salah satu faktor pendorong dalam melakukan

pembelian suatu produk atau barang. Oleh sebab itu, maka setiap perusahaan

penting untuk memperhatikan strategi penetapan harga jual produk sesuai dengan
keinginan konsumen dengan tetap memperhatikan harga pokok penjualan. Harga

murah belum tentu lebih baik dari pada harga yang lebih mahal. Hal ini



disebabkan karena harga memiliki efek psikologis yaitu harga yang mahal dapat

menunjukkan kualitas suatu produk karena harga memberikan dampak ekonomis
dan psikologis bagi pembeli,

Seperti halnya pada Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan
Jakarta Cabang Carrefour Makassar penetapan harga bakso tidak jauh dari harga
pesaing, dalam menetapkan harga yang bersaing pihak perusahaan telah
' mempertimbangkan beberapa hal yang penting dalam penetapan harga. Harga
yang ditetapkan oleh pihak perusahaan itu sebesar Rp 11.000/porsi. Adapun
tanggapan konsumen terhadap harga bakso dapat dilihat pada Tabel 9.

Tabel 9. Tanggapan Konsumen Terhadap Harga Bakso pada Rumah
Makan Bakso Lapangan Tembak Senavan lakarta Cabang

Carrefour Makassar.

No Ucatan Skor Ju mlilari‘l;fz;nden Persentase (%)
1. | Sangat Murah 5 9 028
2. | Murah 4 23 2371
3. | sedang 3 39 40,21
4. Mahal 2 21 21,65
5. | Sangat Mahal 1 3 5,15

Jumlah 97 100,00

Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2008

Pada Tabel 9. terlihat bahwa tanggapan konsumen terhadap harga bakso
itu sebagian besar menyatakan sedang sehanyvak 39 orang atau 4021 9%,
sedangkan 5 orang atau 5,15 % yang menyatakan harga bakso sangat mahal.
Melihat kenyataan tersebut bahwa harga vang telah ditetapkan oleh pihak

perusahaan itu sesuai dengan keadaan perusahaan dengan mempertimbangkan cita

rasa bakso vang khas d1bﬂﬁd1ﬂg bakso |EiT'|I'l]."E. Dari fenomena im terlihat bahwa

harga merupakan salah satu faktor pendorong dalam melakukan pembelian suatu
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produk atau barang.  Hal ini sesuai dengan pendapat Simamora (2002 : 196)

bahwa bagi pembeli harga memberikan dampak ekonomis dan psikologis, dampak

ekonomisnya berkaitan dengan daya beli, sehah harga merupakan biaya (cos)
bagi pembeli. Semakin tinggi harga, semakin sedikit produk yang mereka beli.
Sebaliknya semakin rendah harga, semakin banyak produk yang mereka bisa beli.
Mamun tidak otomatis semakin banyak produk yang dibeli, Justuru kadang-
kadang harga memiliki efek psikologis, dimana harga tinggi mencerminkan
kualitas tinggi dan harga rendah mencerminkan kualitas rendah pula.

Dari data yang diperoleh bahwa terdapat perbedaan tanggapan terhadap
harga bakso dengan alasan yang berbeda pula. Konsumen yang menanggapi
bahwa harga bakso yang sangat murah, murah dan biasa-biasa saja ini
menanggapi bahwa harga yang ditetapkan oleh pihak rumah makan tersebut wajar
saja melihat Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang
Carrefour Makassar ini sangat strategis dan kebersihan terjamin dibandingkan
dengan rumah makan bakso yang ada di tempat lainnya, didukung lagi yang
menanggapi harga bakso tersebut rata-rata konsumen yang memiliki pendapatan
diatas Rp 2.000.000/bulan. Rata-rata yang menanggapi harga bakso mahal dan

sangat mahal adalah konsumen yang berprofesi sebagai mahasiswa/pelajar dan

tidak memiliki alasan yang jelas.
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¢. Selera dan Cita Rasa

Selera dan cita rasa dari suatu produk makanan sangat berhubungan
dengan aroma yang ditimbulkan oleh makanan tersebut. Dengan cita rasa dari
makanan tersebut tentunya akan meningkatkan selera konsumen untuk
mengkonsumsi makanan tersebut.  Untuk memberikan cita rasa dan selera
konsumen yang tinggi dalam mengkonsumsi suatu produk maka pihak perusahaan
penting untuk memperhatikan ramuan bahan atau komposisi yang digunakan
dalam memproduksi produk tersebut. Adapun tanggapan konsumen terhadap
selera dan cita rasa bakso dapat dilihat pada Tabel 10.

Tabel 10. Tanggapan Konsumen Terhadap Selera dan Cita Rasa Bakso
Pada Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senavan Jakam:

Cabang Carrefour Makassar,

No Uraban Skor Jumla{l&)ﬁe::}unden I’e;r:;:;ase |
1. | Sangat Enak 5 9 028
2. Enak 4 23 23,711
3. | Cukup Enak 3 37 38,15
4. | Kurang Enak 2 23 2371
5. | Tidak Enak 1 3 5,15

B Jumlah 97 100,00 |

Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2008.

Dari Tabel 10. terlihat bahwa tanggapan konsumen terhadap selera dan
cita rasa bakso itu bervariasi, sebanyak 37 orang atau 38,13 % yang menyatakan
rasa bakso pada Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang
Carrefour Makassar itu cukup enak, sedangkan yang menyatakan rasa bakso i

tidak enak itu sebanyak 5 orang atau 5,15 %. Berdasarkan dari data tersebut

bahwa rasa bakso pada Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta

Cabang Carrefour Makassar itu cukup enak, Hal ini tentu tidak lepas dari
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peranan perusahaan dalam menyediakan/menyajikan rasa bakso yang khas dari
rasa bakso lainnya, yang dimana pihak perusahaan berusaha uniuk tetap
mempertahankan rasa  dan kebersihan baksonya yang telah dipercaya oleh
konsumen bakso. Hal ini disebabkan umumnya selera dan cita rasa yang
ditimbulkan oleh makanan akan membangkitkan selera dan keinginan konsumen
untuk menikmatinya, Hal ini sesuai dengan pendapat Rasyaf (1995 - 116) bahwa
faktor yang mendasari permintaan akan produk peternakan adalah faktor selera.

Hal ini ternyata begitu besar peranannya bagi masyarakat Indonesia.

d. Kepuasan Pelayanan

Pelayanan merupakan aktifitas yang bertujuan memenuhi kebutubhan dan

keinginan konsumen atau pelanggan yang mendapat pelayanan berupa barang atau

jasa dengan harapan yang menenma pelayanan akan merasakan adanya
kenyaman, Hal im sesuai dengan pendapat Assauri (1999 : 194) menyatakan
bahwa pelayanan merupakan faktor pendorong dalam proses pembelian, dimana
keberhasilan pemasaran produk sangat ditentukan oleh baik tidaknya pelayanan
yang diberikan oleh suatu perusahaan dalam memasarkan produknya. Pelayanan
yang diberikan dalam pemasaran suatu produk mencakup pelayanan sewaktu
penawaran produk, pembelian atau penjualan produk, sewaktu penyerahan produk
yang dijual, dan pengangkutan.

Seperti halnya pada Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan

Jakarta Cabang Carrefour Makassar dimana pelayanan yang baik merupakan salah

satu fujuan untuk mempertahankan pelanggan dengan memberikan kepuasan



pelanggan melalui pelayanan yang ramah dan sopan.  Adapun tanggapan

konsumen terhadap kepuasan pelayanan dapat dilihat pada Tabel 11.

Tabel 11, Tanggapan Konsumen Terhadap Kepuasan Pelayanan Pada
Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta

Cabang Carrefour Makassar.
| s Jumlah Responden Persentase

No Uraian Skor (Orang) (%) i
1. | Sangat Puas 5 9 9,28
2 Puas 4 32 32,99
3. | Cukup Puas 3 31 31,96
4. | Kurang Puas 2 20 20,62
5. | Tidak Puas 1 5 £15

Jumiah 07 100,00

Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2008,

Pada Tabel 11, terlihat bahwa sebanyak 32 orang atau 32,99 % konsumen
yang menanggapi puas terhadap pelayanan yang diberikan pihak Rumah Makan
Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makassar dan hanya
5 orang atau 5,15 % saja yang menangapi tidak puas. Dari data tersebut ini
membuktikan bahwa pihak Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan
Jakarta Cabang Carrefour Makassar itu telah memberikan pelayanan vang baik
bagi kepuasan konsumennya. Kepuasan konsumen akan terwujud apabila harapan
konsumen sesuai dengan kenyataan yang diperoleh dari pelayanan Rumah Makan
tersebut, sehingga konsumen akan membeli lebih senng dan akan menciptakan
loyalitas konsumen. Hal ini sesuai dengan pendapat Tjiptona (1997 : 24)
menyatakan, bahwa tujuan dari suatu bisnis adalah menciptakan para pelanggan

vang merasa puas. Terciptanya kepuasan pelanggan HERA THEnMB N UERCTAA

manfaat, di antaranya hubungan antara perusahaan dan pelanggannya menjadi

harmonis, memberikan dasar yang baik bagi pembelian Ulang dan tesciptanys
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loyalitas pelanggan, dan membentuk suatu rekomendasi dari mulut ke mulut.

Kepuasan pelanggan merupakan evaluasi purnabeli di mana alternatif yang dipilih
sekurang-kurangnya sama atay memenuhi  harapan pelanggan, sedangkan

ketidakpuasan pelanggan timbul apabila hasil (outcome) tidak memenuhi harapan.

e, Periklanan/Promosi

Promosi merupakan salah satu faktor yang dapat mendorong seseorang
untuk melakukan pembelian terhadap produk, promosi dapat berupa iklan,
promosi penjualan, potongan harga dan lain-lain. Strategi promosi umumnya
dilakukan perusahaan untuk menarik konsumen, memperkenalkan produk kepada
konsumen dan mengingatkan konsumen terhadap produk vyang dipasarkan,
Seperti halnya vang dilakukan pihak Rumah Makan agar produknya dikenal oleh
masyarakat juga melakukan promosi dengan cara memasang spanduk serta
promosi lewat media elektronik (internet). Adapun tanggapan konsumen terhadap
periklanan/promosi yang dilakukan oleh Rumah Makan pada Rumah Makan

Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makassar dapat

dilihat pada Tabel 12
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Tabel 12 Tanggapan Konsumen Terhadap Periklanan/Promosi Pada

Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak S Todeard
Cabang Carrefour MEE&SHE? = enayan Jakarta

No Uinlsn Skor Jumlah Responden | Persentase
i (Orang) (%a)
1. | Sangat Menarik 5 5 3,15
2. | Menarik 4 18 18,56
3. | Cukup Menarik 3 4] 42,27
4. | Kurang Menarik 2 25 25,77
5. | Tidak Menarik I 8 8.25
Jumlah 97 1 l]!]_',[lii]

Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2008,

Pada Tabel 12, terlihat bahwa sebagian besar konsumen menyatakan
bahwa iklan atau promosi yang dilakukan oleh pihak Rumah Makan Bakso
Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makassar sebagian besar
menyatakan cukup menarik yaitu 41 orang atau 4227 % dan hanya terdapat
sebanyak 8 orang atau 8,25 % yang menyatakan tidak menarik. Melihat kenyataan
tersebut maka tentunya iklan atau promosi yang dilakukan oleh pihak perusahaan
akan memberikan pengaruh kepada konsumen untuk malakukan pembelian. Hal
ini disebabkan karena dengan periklanan dan promosi yang menarik maka proses
komunikasi produk akan terwujud. Hal ini sesuai dengan pendapat Alma (2002 :
181) bahwa salah satu tujuan utama dari promosi ialah memberi informasi,
menarik perhatian dan selanjutnya memberikan pengaruh kepada konsumen vang

pada akhirnya akan meningkatkan penjualan.
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Interpetasi Hasil Pengujian Hipoi 515 Hubunean Frekuensi

Dengan Faktor Pendorong Pembelian Bikso.

a. Harga Dan Pembelian

embelian Baks

Harga merupakan variabel yang dapat dikendalikan dan yang menentukan
diterima tidaknya suatu produk oleh konsumen, serta harga menentukan laku
tidaknya suatu produk itu tergantung dari kebijakan yang telah ditetapkan pihak
perusshaan. Semakin tingginya harga suvatu produk itu maka semakin rendah
tingkat pembelian yang dilakukan begitu pula sebaliknya. Namun harga bisa
memiliki efek psikologis, dimana harga tinggi mencerminkan kualitas yang tinggi
dan harga yang rendah mencerminkan kualitas yang rendah pula (Simamora, 2002
- 196), Hal tersebut dapat dilihat pada Tabel 13.

Tabel 13. Tanggapan Konsumen Terhadap Harga dan Frekuensi

Pembelian Bakso Pada Rumah Makan Bakso Lapangan
Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makassar.

Pembelian (Kali/Bulan)
| Harga 1 kali 2 kali >3 kali Yot
Sangat murah 0 1 ] 0
"hTJrgah 1 2 20 23
Mahal 2 18 1 21
Sangat mahal 3 2 0 5
Total 5 43 46 97

Sumber - Data Pnimer Setelah Diolah, 2008.

Pada Tabel 13, terlihat bahwa berdasarkan data hasil observasi diperoleh

frekuensi konsumen terbanyak yang menanggapi harga bakso pada rumah makan

rersebut biasa-biasa saja dan melakukan frekuensi pembelian lebih besar atau

sama dengan 3 kali/bulan. Hal ini membuktikan bahwa harga yang telah
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ditetapkan pihak rumah makan iy sesuai dengan apa yang diharapkan oleh

konsumen melihat tanggapan konsumen yang menanggapi bahwa harga bakso
sedang didukung lagi terjadinya pembelian yang meningkat, Hal ini sesuai
pendapat Simamora (2002 - 196) bahwa bagi pembeli harga memberikan dampak
ekonomis dan psikologis, Dampak ekonomisnya berkaitan dengan daya beli,
sebab harga merupakan biaya (cosr) bagi pembeli. Semakin tinggi harga, semakin
sedikit produk yang mercka beli. Sebaliknya semakin rendah harga, semakin
banyak produk yang mercka bisa beli. Namun tidak otomatis semakin banyak
produk yang dibeli. Justuru kadang-kadang harga memiliki efek psikologis,
dimana harga tinggi mencerminkan kualitas tinggi dan harga rendah
mencerminkan kualitas rendah pula. Kalau ini berlaku untuk svatu produk

menurunkan harga bisa berakibat menurunkan permintaan.

Dari hasil perhitungan analisis Chi Kuadrat diperoleh nilai x* hitung
faktor harga sebesar 56,688 dan nilal X* tabel pada derajat kebebasan (dk) = B

yaitu sebesar 15,507. Karena X hitung lebih besar dari X* tabel maka dapat

dikatakan bahwa Ha diterima dan Ho ditolak atau harga merupakan faktor
pendorong konsumen melakukan pembelian bakso pada Run-aah Makan Bakso
Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makassar, Untuk menguji
signigfikasi koefisien contingensi dapat dilakukan dengan menguji hasil chi
kuadrat hitung yvang ditemukan dengan chi kuadrat tabel, pada taraf kesalahan dan
dk = 8 maka diperoleh nilai koefesien contingensi sebesar 0,607 dengan
diperolehnya nilai koefesien kontingensi = 0,607 berarti harga mempunyai

hubungan yang positif dan signifikan dengan frekuensi pembelian sebesar 0,607.
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Dapat dikatakan signifikan karena ketentuan penguijian kalau nilai Chi Kuadrat

hitung lebih besar dari nilai Chi Kuadrat tabel, maka hubungannya signifikan

{Sugiono 2002: 108),

b. Selera Dan Pembelian

Selera merupakan keinginan konsumen untuk mendapatkan barang atau
jasa yang dirasakan dapat menambah utilitas atau kepuasan konsumen, keinginan
saja belum merupakan permintaan, keinginan harus disertai dengan ketersediaan
dan kemampuan (daya beli) untuk menciptakan permintaan (Kustituanto, 1996
67). Hal im1 menunjukkan bahwa selera merupakan faktor pendorong seseorang
dalam melakukan pembelian oleh karena itu pihak perusahaan sangat penting
dalam mempertahankan cita rasa bakso yang diberikan untuk konsumennya
sehingga konsumen terus melakukan pembelian. Adapun tanggapan konsumen
terhadap selera dan cita rasa bakso serta frekuens: pembelianya dapat dilihat pada

Tabel 14.

Tabel 14. Tangsapan Konsumen Terhadap Selera/Cita Rasa dan
Zrekuensi Pembelian Bakso Pada Rumah Makan Bakso

Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour

Makassar.

I Pembelian (Kali/Bulan)

Sl 1 kali 2 kali Sakan | o
Sangat enak 0 1 ) 9
Enak | 20 23
Cukup enak 2 18 17 37
Kurang enak § Eg é 2;
Tidak enak

Total 8 43 46 97

Sumber : Data Pnmer Setelah Diolah, 2008



Pada Tabel 14. terlihat bahwa tanggapan konsumen terhadap cita rasa
bakso pada Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang
Carrefour Makassar itn menanggapi sangat enak sebanyak 8 orang, enak 20
orang, cukup enak sebanyak 17 orang Adanya tanggapan konsumen yang
menyatakan bahwa cita rasa yang sangat enak, enak dan cukup enak karena rasa
baksonya yang kenyal, lebih terasa daging sapinva, tidak terlalu berlemak,
ditambah lagi aromanya sangat khas dibandingkan dengan bakso lainya,
sedangkan yang menanggapi kurang enak sebanyak | orang karena sambal yang
digunakan kurang terasa pedasnya dan tidak ada jeruknya. Melihat pernyataan
konsumen ini sangat berpengaruh dalam frekuensi pembelian bakso pada rumah
makan tersebut hal ini terlihat bahwa jumlah pembelian yang terbanyak itu pada
pembelian > 3 kali dalam sebulan. Sedangkan pada pembelian 2 kali dalam
sebulan yang menanggapi kurang enak 20 orang dan cukup enak 18 orang
sedangkan pada pembelian 1 kali/bulan yang menanggapi tidak enak 3 orang,
cukup dan kurang enak 2 orang dan hanya 1 orang yang menanggapi enak, Untuk
mempertahankan selera konsumen pihak perusahaan harus tetap mengontrol cita
rasa bakso agar supaya konsumen merasa puas dengan produk yang dipasarkan.
Hal ini sesuai dengan pendapat Nangoi (1996 @ 31) menyatakan bahwa produk
vang dirancang sesuai dengan kebutuhan selera dapat menjadi faktor pendorong
konsumen melakukan pembelian, sebab adanya kepuasan yang dirasakan oleh
konsumen terhadap produk yang dibelinya, maka konsumen akan melakukan

pembelian kembali terhadap produk tersebut. Dengan demikian akan memberikan

keuntungan bagi perusahaan.
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Dari hasil perhitungan analisis Chi Kuadrat diperoleh nilai X hitung

faktor selera dan cita rasa sebesar 58,435 dan nilai X tabel pada derajat

kebebasan (dk) = & yaitu sebesar 15.507. Karena X° hitung lebih besar dari ¥

tabel maka dapat dikatakan bahwa selera dan cita rasa merupakan faktor
pendorong konsumen melakukan pembelian bakso pada Rumah Makan Bakso
Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makassar, Adapun
besarnya faktor pendorong selera dan cita rasa dapat dilihat dari nilai koefesien
kontingensi yang diperoleh sebesar = 0,613 yang artinya selera dan cita rasa
mempunyal hubungan vang positif dan signifikan dengan frekuensi pembelian,
Dapat dikatakan signifikan karena ketentuan pengujian kalau nilai Chi Kuadrat
hitung lebih besar dari milai Chi Kuadrat tabel, maka hubungannya signifikan

{Sugiono 2002 : 108).

c. Kepuasan Pelayanan dan Pembelian

Kepuasan pelayanan konsumen terjadi apabila harapan sesuai dengan
kenyataan. Pelayanan yang memuaskan hampir merupakan salah satu tujuan dari
setiap perusahaan dalam memberikan kepuasan pelanggan, Hal ini disebabkan
karena konsumen yang merasa puas cenderung akan menunjukkan sikap atau
perilaku yang loyal atau setia dan loyalitas akan menyebabkan konsumen akan
melakukan pembelian berulang. Hal ini sesuai dengan pendapat Sumarwan (2003
: 321), bahwa kepuasan akan mendorong konsumen membeli dan mengkonsumsi

ulang produk tersebut. Adapun hasil observasi antara tanggapan konsumen
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terhadap kepuasan pelayanan dengan frekuensi pembelian dapat dilihat pada
Tabel 15.

Tabel 15. Tanggapan Konsumen Terhadap Kepuasan Pelayanan dan
Frekuensi Pembelian Bakso Pada Rumah Makan Bakso
Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour

Makassar,
Kepuasan Pembelian (Kali/Bulan)

._._.EEI“}'H"“n 1 kali 2 kali >3 kali Total
Sangal puas 0 3 3 5
Pleas > 12 T 7
Cukup puas 3 30 5 =
Kurang puas ] 6 = =S
Tidak puas 2 | 2 s

Total g 13 26 s

Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2008,

Pada Tabel 15, terlihat bahwa untuk konsumen yang melakukan pembelian
= 3 kali scbagian besar menanggapi puas dan cukup puas yaitu sebanyak 18 dan
12 orang, responden tersebut yang menanggapi puas dan cukup puas disebabkan
karena merasa pelayanan yang diberikan pihak rumah makan sangat ramah dan
murah senyum walaupun terkadang hidangan bakso yang dibawakan lambat
sehingga ada konsumen yang merasa kurang puas dan tidak puas sebanyak 12
orang dan 2 orang, Dengan demikian merasa puasnya konsumen dengan rumah
makan yang dikunjungi maka frekuensi pembeliannya terjadi = 3 kali sebulan.
Hal ini sesuai dengan pendapat yang dikemukakan oleh Sumarwan (2003 : 325)
bahwa konsumen yang merasa puas terhadap produk yang dikonsumsi atau

dipakai akan membeli ulang produk tersebut. Pembelian ulang yang terus-

menerus dari produk dan merek yang sama akan menunjukkan loyalitas
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konsumen. Inilah yang disebut loyalitas suatu hal vang sangat diharapkan

konsumen.

Dari hasil perhitungan analisis Chi Kuadrat diperoleh nilai X hitung
faktor kepuasan pelayanan sebesar 15573 dan nilai X° tabel pada derajat

kebebasan (dk) = 8 yailu sebesar 15,507, Karena X° hitung lebih besar dari X

tabel maka dapat dikatakan bahwa kepuasan pelayanan merupakan faktor
pendorong pengambilan keputusan pembelian bakso Pada Rumah Makan Bakso
Lapangan Tembak Senayan lakarta Cabang Carrefour Makassar. Adapun nilai
koefesien kontingensi 0,372 artinya kepuasan pelayanan mempunyai hubungan
yang positif dan signifikan dengan frekuensi pembelian dan besarnya faktor
kepuasan pelayanan mendorong pembelian bakso yaitu 0,372, Dapat dikatakan
signifikan karena ketentuan pengujian kalau nilai Chi Kuadrat hitung lebih besar

dari nilai Chi Kuadrat tabel, maka hubungannya signifikan (Sugiono 2002 : 108).

d. Promosi Dan Pembelian

Promosi merupakan salah satu faktor yang dapat mendorong seseorang
untuk melakukan pembelian terhadap produk, promosi dapat berupa iklan,
promosi penjualan, potongan harga dan lain-lain. Strategl promosi umumnya
dilakukan perusahaan untuk menarik konsumen, memperkenalkan produk kepada
konsumen dan mengingatkan konsumen terhadap produk yang dipasarkan.
Promosi dapat diartikan sebagai pemberitahuan, mengingatkan dan membujuk

pembeli serta pihak yang berpengruh dalam proses pembelian (Assauri, 1999 :

204).
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Adapun tanggapan konsumen terhadap periklanan dan promosi yang

dilakukan oleh pihak Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta

Cabang Carrefour Makassar serta frekuensi pembeliannya dapat dilihat pada

Tabel 16.
Tabel 16. Tanggapan Konsumen Terhadap Promosi Rumah Makan
dan Frekuensi Pembelian bakso pada Rumah Makan Bakso
Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour
Makassar.
- Pembelian (Kali/Bulan
s I kali :{ kali : S3kati | oW
| Sangat menarik 2 1 T g 5
Menarik 3 12 3 18
Cukup menarik 2 22 17 41
Kurang menarik 1 7 17 15
Tidak menarik 0 1 7 8
Total 8 43 46 97

Sumber ; Data Primer Setelah Diclah, 2008,

Pada Tabel 16, terlihat bahwa untuk konsumen yang melakukan pembelian
> 3 kali sebagian besar menanggapi cukup manarik dan kurang menarik yaitu
masing-masing sebanyak 17 orang dan menanggapi tidak menarik 7 orang hal ini
disebakan karena masih kurangnya promosi-promosi yang diberikan oleh pihak
perusahaan, Sedangkan yang melakukan frekuensi pembelian 2 kali sebagian
besar menanggapi cukup menarik sementara untuk konsumen yang melakukan
pembelian lebih dari 1 kali dan sebagian besar menanggoapi menarik vaitu
sebanyak 3 orang dan 2 orang cukup menarik. Oleh karena itu periklanan dan
promosi merupakan salah satu faktor untuk mendorong konsumen melakukan
pembelian. Hal ini sesuai dengan pendapat Alma (2002 :181) bahwa salah satu

tujuan utama dari promosi ialah memberi informasi, menarik perhatian dan
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selanjutnya memberikan pengaruh kepada konsumen yang pada akhirnya akan

meningkatkan penjualan.
Dari hasil perhitungan analisis Chi Kuadrat diperoleh nilai X* hitung
faktor iklan/promosi sebesar 25,158 dan nilai X° tabel pada derajat kebebasan

(dk) = 8 yaitu sebesar 15,507, Karena X" hitung lebih besar dari X° tabel maka

dapat dikatakan bahwa iklan/promosi merupakan faktor pendorong konsumen
melakukan pembelian bakso pada Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak
Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makassar., Adapun nilai koefesien kontingensi
dan besarnya faktor periklanan/promosi pendorong pembelian bakso yaitu
sebesar 0,454 artinya periklanan/promosi mempunyai hubungan yang positif’ dan
sigmifikan dengan frekuensi pembelian sebesar 0,454, Dapat dikatakan signifikan
karena ketentuan pengujian kalau nilai Chi Kuadrat hitung lebih besar dari nilai
Chi Kuadrat tabel, maka hubungannya signifikan (Sugiono 2002 ; 108).

Untuk melihat lebih jelas tentang hubungan antara perolehan hasil chi
kuadrat {X*) hitung dengan Chi kuadrat (X) tabel dan nilai koefisien kontingensi
dari data yang diperoleh dapat dilihat pada Tabel 17 berikut ini:

Tabel 17. Hubungan antara variabel dengan hasil hitung chi kuadrat (X*)

hitung dengan Chi kuadrat (X°) tabel dan nilai koefisien

kontingensi Pada Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak
Senayan Jakarta Cabang Carrefour Makassar.

. X* X Kofisien
Mo | Yerishe Hitung Tabel kontingensi
1. Selera dan cita rasa 58,435 15,507 0,613
2. | Harga 56,688 15,507 0,607
3. | Kepuasan pelayanan 15,573 15,507 0372
4, Periklanan/promosi 25,158 15,507 0,454

gumber - Data Pnmer Setelah Diolah, 2008,
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KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Dari hasil dan pembahasan yang telah dilakukan maka dapat ditarik
kesimpulan bahwa ada hubungan yang positif dan signifikan antara frekuensi
pembelian bakso dengan faktor pendorong (harga, selera, kepuasan pelayanan dan
promosi} pembelian pada Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senavan

Jakarta Cabang Carrefour Makassar

_S-_at‘ﬂl'l

Disarankan kepada pihak perusahaan, melihat bahwa ada hubungan yang
positif dan signifikan antara antara frekuensi pembelian bakso dengan faktor
pendorong (harga, selera, kepuasan pelayanan dan promosi) pembelian pada
Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan Jakarta Cabang Carrefour
Makassar,yang mana pihak perusahaan tetap mempertahankan cita rasa bakso

yang dimiliki dan mempertahankan kepercayaan konsumen.
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Lampiran 1 : Identitas Responden Konsumen Bakso Pada Rumah Makan

Bakso Lapangan Tembak Sena

yan Jakarta Cabang Carrefour

Makassar,
Umur i Angpots
P Nama {Thn) Hf-ﬁ:::m Pekerjaun Keluarga F"';';::}’;i:';
= Qe
1 Adhi 23 LK Bladuasimwg : L - 630,000
2 !!’!l'E'I. 20 PR Pelalunsiswsn [F] TG00
3 | Tjha 19 PR Mahasiswa i 650,000 |
4 | Ridwan A, 37 LK Wiriswasta 3 3000000
5| AUlmi Firiam 28 PR___|IRT ; 150,000
6| Susianti B 34 PR___ | BUMN 2 3,000,000
7| Lelyana Halim 23 PR | Karvawan Swasia 7 3,000,000 |
(8 | Mery 29 PR IRT 3 1250040
9 Jurana Al 20 FR Mahasiswa ] e
1y | Tri Warli Sari 19 PR hahaziswa ¥ 0w (e
11 | Husniati 19 PR Mahasiswa 1] SO0.00 |
12 Haerani 20 PR Mahazizwa ] 330,000
13 | Banika Devi 20 PR Mahasiswa 0 (AR
14 | Fatmawaly 18 PR Malinsiswa ] 1000000
15 | Anty 20 PR Mahasiswa 0 1.200.000 |
16 HI. Balunatillal 40 PR, PME 3 20000, 00
17| Armilasan 19 PR__ | Mahasiswa 0 900,000
18 | Bealns 20 LK Mahasiswa 0 700,000
19 | Sri Kurniali 21 PR Mahasiaswa 0 700,000
20 | Sulliana Sulian 23 PR Karvawan swasta 2 S0 000
21 | Muluar A S.Ses 53 LK PNS 6 2000000
22 | Rosmah Muhiar 50 PR PNS 6 2.300.000
23 | Rustam,5.Pi 37 LK Wimswasla 3 4. 300,000
24 Ramii § 32 LE Wiraswasia 4 I 500000
25 Ramli 38 LK PMNE 3 2 D00 000
26 Fand Wajdi, SH 30 LK FNS 2 16000060
27 | Nuniini D, AMP 25 FR Karvawan Swasla 4 3. 500,000
| 28 | Abidin Glon 34 LK Instrktur g 2 0 000
29 Hasan 34 LE PMS 5 1, 300,000
30 | Hardi AR 30 LK Wiriswasia 1 2,000 000
31 | Chariyanio 35 LK Wiriswasia 3 1. 300,000
32 At 21 PR IET 2 B30.000
33 Mur Hikma 5 20 PR Mlabiasiswa ] SO0, 000
34 | Sandv Lisna 28 PR Pegawai Bank 3 2500000
35 | Almina 26 FR Pegawai Bank 3 3000000
36 | Rijal 24 LK Wirnswasia ! 2,000,000
T Eamarnddin, SP 42 LK PNS (7] 3,000,030
s Dz Suhardi A0 LE PNS K] 33000000
30 | Ir Sudirmean 42 Lk Wirnswasty ] 3.0 000
A1 Ronny 42 LE PHE 4 ERILETIT
41 | Ana Mara 25 PR Karvawan Swasla 2 1.50:0,000
42 | Jamal 18 LK Malmsiswa i B, O
43 | Basri L Cana 45 LK Wirswasia 5 4,008,000
34 | Ir.A_Aril B. Msi 45 LK Dosen 3 4,500,000
15 | DrHIA Fitriah 40 PR PNS 3 3,900,000
46 | Kariina SH 32 FR___ | PNS 3 4.000.000
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o e
K PME 2
50 | Marwati S.Pd 38 PR Guru 3 I-Eruulﬁ !
= s » iR _ | Winsynsiy i 4,500,010
53 HIL_III_.SHE}'IGI 4 LE T p— ry 3 80000
54 Dlll'l.rla = 18 PR Pramuniaga 7 Sy
33 | Riny Anjani 34 FR Wiraswisla 1 10,000,000
36 M:-lidlm 23 PR Mahasiswa ] G0 000
?T Picier L. 55 LK Wimswisia 3 500000
58 Ady Darmawan 32 LK Wirnswasia 4 3. 500008
i Salwrial 42 LK Wiraswasta 3 3000000
60 | Marjuni 13 PR Wirnswasta 4 4,000,000
Gl Tati Busli 35 PR PME 4 RN
G2 Ridwan b 35 LK Wiraswasia 2 200
63 | Juhamman 37 LK PNS 4 3.000.000
Bd HI.Murhasdah 37 PR IRT (] | 300, 000
63 Innawali, 5, 508 a7 PR PHS 3 3,500,000
66 | Lily Karmila 29 FR Karyawan Swasla 2 2. 300,000
a7 Bahazuddin 35 LK PHS T 4, 300,000
68 Allmd Natan, ST 29 LE PNE 2 2500 ()
59| A Muh, Nawir ED LK | Wiraswasia 3 10,000,000
0 Adl b 19 LK hahasiswa ] 1200000
71 Yavuk S 27 LK Karyawan Swasia 4 LS00
72 | Emilia Rasyid 28 FR Wiraswasia i 3,000,000
73 | Kemas Murjid 37 LK Wiraswasla 3 2..‘14.1&1]{&:3
(74 | Nurhayati, SE 33 PR Karyawan Swasta 3 2,500,000
73 | Hani Bamadan 31 FR Wiraswasla i -l.l:_:rl.'lu_ﬂ
Te | Tiu Calivati 6 PR Pegawai Bank 3 3,500
77 | A.Hadi 16 LK Karyawan swasta 5 4.:?43&,1](!]
| 78 | Ny.Racmey 40 PR Wiraswasia 4 l.:ﬂﬂ,%
79 | Rismawati Tann 36 PR IRT _ L] 1.000,
B0 | Shani B 25 FR Framuniaga 3 1.700.000
81 | A. Harminsyah 30 LK Karyawan Swasia 3 3,000_000
82 | Dicky 31 LK Karyawan Swasia 2 3,500,000
i 1 23 PR hahasiswa 1] TA0.000
83 | Yuli Indah San
oy 2% LK PMNS 3 2. 500,000
84 | Aswar Hamid
85 | Agusalim S.Pd 30 LK Guru 6 2.800,000 |
"8 | Rini Susianti,AMD | 28 PR Karyawan Swasta i ;-‘;gg—ﬁ
87 | Swriana, AMD 27 PR Karyawan Swasia 00,
i 30 PR | Pegawai Bank 3 3,500,000
8% | Svamsidar, SE -
: iR PR IRT & 2,000,000
83 Dcrd:md.al : IRT 4 1. 500,000
90 | lna Pramnsan 2 NS 7 2 800000
91 | DraKasmawali 36 PR
5 30 PR Gum ﬂEﬂﬂlﬂ i 2 (W0 Q0
92 | Atirah, 5.AR 3 500,000
= LK Karvawan Swasla 5 s
- 17 PR Pegawai Bank 3 st
4 Ir.Karlina T RT 3 200 000
95 | Zacnab N Tk —TFs R 3,000,000
9_ | Lulanan, 5.Ag >3 s — 3 3,600,000 |
97 | Mamisyam A 28 P Pega
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Lampiran 2. Tabulasi Data Beberapa Faktor Mendorong Konsumen
Melakukan Pembelian Bakso Pada Rumah Makan Bakso
Lapangan Tembak Senayan Jakarta Caba ng Carrefour

Makassar.

-
]

Frekunsi
Pemhbelian
{Kali/Bln)

Hurga

Seleral
Cila rasa

Kepuasan

Pelavanan

Periklanan'
Promosi

| e | =T O | o | R | e |

B S0 [SF R0 |fklito |0 |2 Sk oo |n |elaa(a s |ofn oo (& o |n |Tfde o (@ O a0 |Bn |0 &

WG| o (oo orler o or | (o el B e e (e o (o (o e el B e e o e e e i e e e e e e e

wElFiaiole|eiaiaa|lalals |a|Flo|n |aln |Fin |ogla|lolo lalelo o el ool locle el oo lelo | o

o e | e e | s e | | e | | ot | b | b s e b | | e b | s | | i | o] | e f s | | | | [ f e f e f o |t | e |

L gl R =8 [ = e B R = =R N =S el =S - e L R - gl el o B = S =P o T = =Sl e o =S =N
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= E=ls L= =] oluiw|oiw| wel= £ =i LERI =Rl ] =]
= =] o | LERILF YR R b O %] ¥ (] = =]
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Keterangan :

1 Harga.

d. sangat murah
b. murah

c. Sedang
d.Mahal

e. Sangat Mahal

2 Selerascita rasa

a. sangal enak
b. enak

¢. cukupenak
d. kurang enak
¢ tidak enak

3 Kepuasan Pelayanan
a.sangat puas
b. puas
. cukuppuas
d. kurang puas
e. tidak puas

4. Promaosi
a. sangat menarik
b. menarik
c. cukup menarik
d. kurang menarik
e. tidak menarik



Lampiran 3. Tabulasi Data Frekuensi Pemboeli
Pembelian Bakso Pada Rumah
Tembak Senayan Jakarta Caba

an Seria Faktor Pendorong

Makan Bakso Lapangan
ng Carrefour Makassar.

" Frehunsi Sk
o Pembelinn Ha eler Kepuasan | Periklanan/
{Kali/Bln) Kategori s Cita rasa | Pelayanan | Promosi
| 2 2 X [ 3 3
2 4 =3 2 3 4 3
i 3 >3 2 4 4 2
4 2 2 3 3 1 3
a3 1 | 4 2 | 2
& 2 2 3 3 K] 3
T 3 >3 2 4 ¥ 1
H 3 >3 4 b 5 ]
Q 2 2 3 3 d 4
T 3 =3 2 | 3 3
i1 | 1 5 2 ] 1
12 4 >3 2 1 3 4
13 | 1 3 | 3 3
14 4 =3 3 3 3 3
15 2 2 4 d 5 2
16 2 2 5 3 3 3
17 4 >3 4 ] z 3
] 2 2 3 3 3 2
19 x 2 2 ] 3 2
20 2 2 5 3 1 3
21 3 >3 | 4 4 3
22 1 1 2 | 3 2
23 3 >3 3 3 3 4
24 2 2 4 3 5 I
25 2 2 3 1 4 4
26 2 2 2 2 3 3
27 3 >3 1 3 ) 2
28 2 2 3 3 3 3
29 2 2 3 4 2 3
30 = 2 2 3 3 4
31 3 >3 3 2 1 3
32 2 2 2 2 4 3
33 3 >3 3 3 3 3
(T 3 23 5 3 4 3
35 3 23 4 3 - 2
I8 3 >3 4 3 I 1
39 2 7 7 2 3 !
30 f 23 3 1 2 -
12 4 >3 4 2 . ;
13 i 23 4 - : :
a4 2 2 3 2 2 r
45 2 2 . . 2 1
6 ) 2 3 g !
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2

47
48
49
50
3l
52
53
54
55
36
37
38
39
Gl
fil
62
63
i
63

67
68
oY
70
Tl
T2
73
74

15
76

78
9
Bl
82
B35
&7

b

a2
93
93
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Lampiran 4. Hasil Analisis Chi Square Harga Terhadap Pembelian Bakso
Pada Rumah Makan Bakso Lapangan Tembak Senayan

Case Processing Summary

Cases
Valid Messing Total
] Fercent M Percent i Pafcent
Harga * Pembeliard gy 10:0.05% 0 0% a7 100,0%
Harga * Pembelian Crosstabulation
FPembetizn
_ 1 kali 2 kali >=3 kali Tatal
Harga sangal murah Count ] 1 8 9
Expected Counf pr § 40 4.3 g0
murah Count 1 2 pal 23
Expected Count 1.9 10.2 10.9 230
Biasa-biasa saja Count 2 20 17 33
Expected Cound 3.2 17.3 18.5 350
Mahal CoLnt 2 18 1 ol |
Expected Coun 1.7 8.3 10.0 21.0
Sangat mahal  Count 2 0 5
Expected Cound A 2.2 2.4 5.0 |
Tetal Count 8 43 45 a7
Expected Cound 8.0 42.0 46.0 87.0
Chi-Square Tests
Asymp, Sig.
Walue df [2-sided)
Fearson Chi-Square 56, GABY 8 000
Likelihood Ratio 56.014 B 000
Lirrear_-nj_r-l_irrear 25,066 4 000
BAesociation
M of Valld Cases a7
3. § cells (B0.0%) have expected count less than 5. The
minimum expected count is 41,
Symmetric Measures
Value | Approx. 5ig.
Mominal by Nominal  Contingency Coefficient 807 .000
r of Valid Cases g7

a. Mot assuming the null hypothesis.

b. Using the asymptotic standard

errar assuming the null hypothesis.
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Lampiran 5. Hasil Analisis Chi Square Selera/Cita Rasa Terh
Pembelian Bakso Pada Rum

Tembak Senayvan

Case Processing Summary

adap
ah Makan Bakso Lapangan

Cases
“Walid Miﬁﬂi'ﬂg Total
M Percent ] Percent I Percent
Seleraiciia Rasa
* Pembelian ar 100, 0% i} 0% ay 100.0%
Selera/Cita Rasa * Pembelian Crosstabulation
Pambalian
s . 1 kali 2 kali >=3 kali Total
Selera/Clta  Sangal Enak Gount ) 3 [F g
Rasa Expected Couni 7 4.0 43 8.0
Enak Count 1 7 20 23
Expected Cﬂur'q 149 10.2 109 2310
Cukup Enak Count 2 18 17 37
Expected Cou 3.1 16.4__ 17.5 370
Kurang Enak Count 2 20 1 23
Expectad Court 149 10.2 10.5 23.0
Tidak Enak  Count 3 2 0 5
Expected Coun 4 22 2.4 5.0
Total Count a 43 44 &7
Expected Count B0 43.0 6.0 ar.0
Chi-Square Tests
Saymp. Sig.
Value f [2-slded)
TPearson Gh-Square 58 4357 B 000
Likalihood Fatio 58 201 B SO0
Lifmarby-Linas 36.585 1 000
Associalion
W of Valid Cases oy
a. 9 cells (B0.0%) have expected count less than 5. The
minimum expected count is 41,
Symmetric Measures
Value Approx. S
Fiominal by Nominal _ Contingency Coefficient 613 000
N of Valid Cases a7

a. Nat assuming the null hypothesis.

b. Using the asymptoti

¢ standard eror assuming the null hypothesis




Lampiran 6. Hasil Analisis Chi Square Ke

puasan Pelayanan Terhadap

Pembelian Bakso Pada Rumah Makan Bakso Lapangan

Tembak Senayan

Case Processing Summary

Caaes
Valid Missing Total
M Parcent M Percent M Fercent
Kepuasan Pelayanar
* Pemnbelian a7 | 100.0% 0 0% 97 | 100.0%

Kepuasan Pelayanan * Pembelian Crosstabulation

Fembelian
1 kali 2 kali ==3 kali Tatal
Kepuasan Sangal Puas Count 0 4 5 g
Pelayanan Expected Coun 7 4.0 4.3 8.0
Puas Count Z 12 18 3z
Expected Coun 2B 14.2 15.2 220
Cubup Puas Count 2 20 G 3
Expected Coun 26 13.7 14.7 3.0
Kurang Puas Count 2 ] 12 20
Expected Couni 16 g9 B85 200
Tidak Puas Count 2 1 Z 5
Expacted Coun 4 22 2.4 5.0
[ Total Count 8 43 45 97 |
Expacted Cﬂunﬁ B.q 43.0 460 ar.o
ChiSquare Tesls
Asymip. Sig
i Value df (2-sided)
Pearson Chi-Square 15.573° g 45
Likelihood Ratio 13,564 B 083
e Sl 1575 1 208
M of Valid Cases a7
8. 9 cels (50.0%) have expected count fess than 5. The
minimum expected count is 41,
Symmelric Measures
Value | Approx Sig
ominal by Mominal Contingency Coefficient are 043
N of Valid Cases 8

a. Not assuming the null hypothesis.

b. Using the asymptotic standard error assuming the null hypothests.
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Lampiran 7. Hasil Analisis Chi Square Periklanan/Promosi Terhadap

Pembelian Bakso Pada Rumah Makan Ba
Tembak Senayan

Case Processing Summary

kso Lapangan

Cases
Valid Missing Total
i - M Percent N Percent M Parcent
Periklanan/Promos
pinrbﬂ =0 ar | 100.0% 0 0% a7 | 100.0%
Periklanan/Promosi * Pembelian Crosstabulation
Pembealian
1 kali 2kall | >=3kali | Total
[ Periklanar/Prome Sangat Menar Count 2 1 ] 5
Expected Cou A 22 24 5.0
Mernarik Count 3 12 3 1B
Expected Cou 1.5 B.0 B.5 1§I.E_
Cukup Menaril Count 2 22 17 41
Expected Coul 3.4 1B8.2 19.4 41.0
Kurang Menar Count 1 7 17 25
Expected CDUE 2.1 11.1 11.9 250
Tidak Menarik Count 0 1 7 B
Expected Cou b 35 38 80
Tatal ount B 473 A5 ar
Expected Coul 8.0 43.0 45.0 G7.0
Chi-Square Tests
faymp. Sig
Value df (2-sided)
Pearson L h-Square 251588 ] 001
Likalihood Rabo 23,938 2] 002
Linaar_—halr-Linaa: 16.327 1 ana
Assoctation
W af Valid Cases a7
8. § gells (60.0%) have expected pount less than 5. The
minimum expecied count is 41,
Symmelric Measures
Value | Approx Sig |
Hominal by Nominal _ Centingency Coefficient .45; 001
a
M of Valid Cases

a. Mot assuming the null hypothesis.
b. Using the asymplotic standard efror

sssuming the null hypothess.
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