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ABSTRAK

Ahmad Bajo Ahmad ( T 311 99 004). Analisis Motif Konsumen Dalam
Pembelian Ayam Goreng Pada Rumah Makan Ayam Goreng Dolar Kota
Makassar Dibawah bimbingan Prof. Dr. Ir. H. Ahmad R. Siregar, MS selaku
Pembimbing utama dan Ir.H. Ilham Rasyid, M.Si selaku Pembimbing anggota.
—_—_—-

Semakin meningkatnya permintaan masyarakat akan daping, maka hal imi
menjadi peluang pasar yang besar bagi pengusaha hasil ternak baik dalam bentuk
olahan maupun yang siap saji. Rumah Makan Ayam Goreng Dolar merupakan salah
satu perusahaan yang bergerak dalam bisnis tersebut.

Rumah Makan Ayam Goreng Dolar Kota Makassar dengan menu khas ayam
goreng merupakan salah satu rumah makan yang cukup di minati oleh konsumen
terlihat dani jumlah konsumen mencapai rata rata 160 orang per hari.

Penelitian ini bertwjuan untuk mengetahui motif apa yang mendorong
konsumen dalam memutuskan pembelian ayam goreng pada Rumah Makan Ayam
Goreng Dolar.

Penelitian ini dilaksanakan selama dua bulan yaitu mulai bulan September
2005 sampai bulan November 2005 yang bertempat di Rumah Makan Ayam Goreng
Dolar Kota Makassar

Dari hasil penelitian didapatkan bahwa motif pembelian yang dominant
mendorong konsumen dalam melakukan pembelian ayam goreng Pada Rumah
Makan Ayam Goreng Dolar Kota Makassar yaitu motif’ emosional dibandingkan
dengan motif lain seperti motif rasional, motif patronase dan motif produk

Faktor pendorong yang paling dominan dari motif emosional yang mendorong
konsumen melakukan pembelian ayam goreng adalah memuaskan selera. Faktor
pendorong yang paling dominan dari motif Patronase yang mendorong konsumen
melakukan pembelian ayam goreng adalah tempat yang dekat serta adanya fasilitas
yang menunjang. Faktor pendorong yang paling dominan dari motif produk yang
mendorong konsumen melakukan pembelian ayam goreng adalah factor produk.
Faktor pendorong yang paling dominan dari motif - rasional yang mendorong
konsumen melakukan pembelian ayam goreng adalah mutu terpercaya serta hemat
dalam pembelian
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PENDAHULUAN

Latar Belakang

Salah satu masalah yang ramai dibicarakan saat ini adalah masalah gizi buruk
yang menimpa beberapa masyarakat Indonesia, tentunya hal ini sangat
memprihatinkan bagi pemerintah dan masyarakat Indonesia pada umumnya.

Masalah seperti ini merupakan tugas pemerintzh dalam pemenuhan kebutuhan
masyarakat terhadap pangan, dan ini tidak terlepas dari peranan bidang pertanian dan
sub sektor peternakan dalam memperbaiki gizi masyarakat. Peningkatan jumlah
penduduk yang tidak sebanding dengan peningkatan pendapatan masyarakat serta
belum pulihnya perekonomian Indonesia, menjadi tantangan besar bagi perbaikan
gizi masyarakat. Di sisi lain masyarakat yang memiliki penghasilan cukup semakin
sadar akan pentingnya dalam perbaikan gizi keluarga, sehingga menyebabkan
bertambahnya permintaan akan bahan makanan yang berasal dari ternak terutama
daging.

Semakin meningkatnya permintaan masyarakat akan daging, maka hal ini
menjadi peluang pasar yang besar bagi pengusaha hasil ternak baik dalam bentuk
olahan maupun yang siap saji. Usaha jasa boga merupakan salah satu bentuk investasi
yang banyak diminati oleh sebagian masyarakat. Hal ini dapat dilihat dengan semakin
meningkatnya jumlah rumah makan dan restoran, baik yang berasal dari pengusaha

dalam negeri atau lokal, maupun pengusaha rumah makan dari luar negeri.



Dengan semakin meningkatnya jumlah rumah makan tersebut maka secara
otomatis persaingan dalam bisnis rumah makan akan semakin tajam. Kondisi tersebut
tentunya akan menjadi bahan pertimbangan bagi setiap perusahaan dalam
menerapkan strategi pemasaran yang berhasil. Perusahaan harus mampu melakukan
strategi yang mantap untuk dapat menggunakan kesempatan atau peluang yang ada
dalam pemasaran, sehingga posisi atau kedudukan perusahaan di pasar dapat
dipertahankan sekaligus ditingkatkan, Selain itu perusahaan harus mampu
menyajikan menu yang sesuai dengan selera kensumen dengan pertimbangan utama
bahwa produk, jarak beli, pendapatan konsumen dan pelayanan kepada konsumen
dapat mempengaruhi keputusan pembelian.

Perilaku konsumen dalam memilih rumah makan tentunya memiliki
pertimbangan—pertimbangan, salah satunya adalah rumah makan tersebut memiliki
ciri khas baik dari menu vang disajikan maupun tempatnya. Seperti halnya dengan
Rumah Makan Ayam Goreng Dolar Makassar yang memiliki menu khas yaitu ayam
goreng dengan rasa yang khas dan tempat yang didesain menjadi dua bagian, dimana
ruangan | didesain dengan fasilitas rungan ber-AC, kursi dan meja dengan gaya
moderen dilengkapi dengan televisi, sedangkan ruangan Il didesain dengan sederhana
vang hanya dilengkapi dengan bangku dan meja sederhana serta kipas angin, namun
harga yang ditawarkan sama sehingga konsumen bebas memilih tempat sesuai
dengan keinginannya. Kondisi seperti ini diharapkan agar konsumen mendapatkan
pelayanan yang sesuai dengan apa yang mereka inginkan sehingga dapat mendorong

peningkatan volume penjualan..



Melihat strategi yang dilakukan oleh pihak perusahaan tentunya diharapkan
dapat menjangkau berbagai kalangan mulai dari anak muda sampai orang tua,
kalangan berpendapatan rendah sampai kalangan menengah ke atas.

Rumah Makan Ayam Goreng Dolar Kota Makassar, dengan menu khasnya
adalah ayam goreng, rumah makan ini cukup banyak diminati oleh konsumen terlihat
dari jumlah konsumen yang mencapai rata-rata 160 orang per hari, yang berkunjung
untuk makan dan memesan menu ayam goreng. Hal ini dapat dilihat dari keadaan
volume penjualan ayam goreng per hari selama sebulan terakhir yaitu bulan Juni
2005 seperti yang terlihat pada Tabel 1.

Tabel 1. Yolume Penjualan Ayam Goreng pada Rumah Makan Ayam Goreng Dolar
Kota Makassar Periode Juni 2005,

No. Hari Volume Penjualan (Porsi/Hari) Jurmlah
Minggu | | Minggu Il | Minggu ll | Minggu IV
1 | Senin 340 324 315 308 1287
2 | Selasa 350 346 332 316 1344
3 | Rabu 360 354 342 322 1378
4 | Kamis 378 366 57 338 1439
5 | Jumat 389 382 346 342 1459
6 | Sabtu 456 449 398 ars 1678
7 | Minggu 463 474 415 37T 1734
Jumlah 2741 2695 2505 2378 10319

Sumber: Data Sekunder Rumah Makan Apam Goreng Dolar Kota Makassar, 2005

Tabel 1. menunjukkan bahwa volume penjualan ayang goreng pada Rumah
Makan Ayam Goreng Dolar Kota Makassar mengalami fluktuasi. Hal ini dapat dilihat

pada Mingu 1 mengalami penjualan tertinggi sebanyak 2741 porsi, disebabkan karena



pegawai dan karyawan telah menerima gaji, dan Minggu IV mengalami penjualan
terendah yaitu 2378 porsi, disebabkan karena akhir bulan. Sedangkan untuk per
harinya dapat dilihat bahwa hari Minggu dan Sabtu mengalami pembelian terlinggi
sebanyak 1734 porsi dan 1678 porsi sedangkan pada hari lain penjualannya tidak jauh
berbeda.

Dari fenomena tersebut di atas menunjukkan bahwa konsumen dalam
mengkonsumsi ayam goreng pada Rumah Makan Ayam Goreng Dolar Kota
Makassar, tentunya didorong oleh beberapa motif pembelian. Berdasarkan latar
belakang tersebut, maka dilakukan suatu penelitian yang berjudul “Aralisis Motif
Konsumen dalam Pembelian Ayam Goreng pada Rumah Makan Ayam Goreng

Dolar Kota Makassar ™

Perumusan Masalah

Masalah yang dapat dirumuskan pada penelitian ini adalah Motif apa yang
mendorong konsumen mengadakan pembelian ayam goreng di Rumah Makan Ayam

Goreng Dolar, Kota Makassar.



Tujuan Penelitian

Tujuan diadakan penelitian ini adalah untuk mengetahui motif apa yang
mendorong konsumen dalam memutuskan pembelian ayam goreng di Rumah Makan

Dolar Kota Makassar.

Kepunaan Penelitian

Kegunaan penelitian ini adalah sebagai bahan informasi bagi perusahaan
Rumah Makan Ayam Goreng Dolar Kota Makassar, mengenai motif yang
mendorong konsumen dalam memutuskan pembelian ayam poreng sehingga dapat

diketahui bagaimana motif dan kebutuhan konsumen terhadap ayam goreng.



TINJAUAN PUSTAKA
Tinjauan Umum Daging Ayam

Ayam pedaging merupakan ayam jantan dan betina muda yang berumur di
bawah 8 minggu ketika dijual dengan bobot tubuh tertentu, mempunyai pertumbuhan
yang cepat serta mempunyai dada yang lebar dengan timbunan daging yang baik dan
banyak (Rasyaf, 1997:1 —2).

Ada beberapa faktor yang bisa mempengaruhi kelezatan dan kualitas daging
ayam antara lain:

1) Sifat Genetis Ayam

Hal ini menyangkut perbandingan antara kadar lemak dan daging yang
dihasilkan oleh setiap ekor ayam yang bersangkutan, Di dalam batas-batas tertentu
ayam broiler mudah menghasilkan hutir-butir lemak yang terdapat di antara serat-
serat daging. Daging yang berlemak rasanya lebih enak dari pada daging yang tidak
berlemak. Akan tetapi jika ditinjau dari nilai gizinya, daging yang kandungan
lemaknya terlampau tinggi, nilai gizinya justru lebih rendah. Ayam broiler yang
terlampau berlemak ini, blasanya terjadi karena kesalahan dalam memberikan

makanan atau manajemen.



2) Keempukan Daging

Daging yang empuk ialah daging vang pada saat dikunyah mudah menjadi
hancur, tidak liat. Dan keempukan daging ini bukan semata-mata akibat daging itu
dimasak, melainkan memang daging tersebut dilumatkan,
3} Warna Daging

Warna daging juga membawa akibat terhadap kualitas dan kelezatan. Warna
daging yang baik ialah merah muda atau merah terang, tidak merah gelap atau tua
(Anonim, 2003:15 - 16).

Menurut (Murtidjo, 2003:11), Salah satu sumber protein hewan adalah daging
ayam. Selain lezat rasanya daging ayam juga mudah diperoleh dan mudah didapat,
serta mengandung nutrisi yang cukup. Komposisi nutrisi daging ayam per 100 gram

sebagai berikut:

Kalori 404 Kkall Vitamin B-2 0,16

Kalsium 14 mg

Protein 18,20 g

Phospor 200 mg

Lemak 25g

Kolestrol 60 mg Ferrum 1,50

Vitamin A Aktif 243 mg

Pengolahan Daging Avam

Karkas ayam pedaging yang dipasarkan berupa ayam potong beku. Ayam

potong segar dalam bentuk beku whale chicken dapat dipasarkan di pasar tradisional



atau supermaket. Akhir-akhir ini adapula yang langsung memasok ayam potong
segar dan ayam beku ke restoran fried chicken (Suharno, 1993).

Dalam kaitannya dengan perluasan kesempatan keria, pengolahan daging
ayam sangat potensial mulai dari jasa pemotongan ayam sampai mejadi produk yang
siap saji dan ini tidak terlalu memerlukan modal yang terlalu besar contohnya seperti
usaha rumah makan ayam goreng, sate ayam, chicken nugget, bakson ayam dan
sebagainya, hal ini dapat dikelola secara industri rumah tangga.

Berdagang sate ayam merupakan prasarana untuk memperoleh pekerjaan,
dimana investasi modal yang dibutuhkan tidak terlalu banyak dan cara pembuatannya
cukup sederhana sebagaimana yang dikemukakan Warhijanto (1993), bahwa bahan
yang diperlukan dalam pembuatan sate adalah @ Ayam 2 ekor, tusuk sate, bawang
merah 6 biji, cabe rawit 20 biji, kacang tanah yang telah kita goreng atau yang sudah
dihaluskan 10 sendok makan dan kita tambahkan kecap manis, gula merah, garam dan
jeruk nipis.

Ayam goreng merupakan salah satu masakan dari ayam yang cukup digemari
dengan proses pengolahan yang cukup sederhana dimana ayam yang telah dipotong
sesuai dengan ukuran yang dinginkan, dimasak setengah matang dengan garam dan
kunyit secukupnya kemudian ditiriskan dan siap untuk digoreng. Kemudian siap
disajikan bersama dengan bumbu yang terbuat dari bawang merah, cabe rawit, kacang

tanah yang telah digoreng dan dihaluskan kemudian ditambahkan garam dan kecap

secukupnya (Warhijanto, 1993).



Industri Rumah Makan

Rumah makan dan restoran merupakan suatn ussha komersil yang
menyediakan jasa pelayanan makan dan minum bagi umum dan dikelola secara
profesional. 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 di perkotaan akhir-akhir
ini perlu kiranya kita untuk mengidentifikasi restoran yang ada (Soekresno, 2001:17).

Marsum (1999:2) menyatakan, bahwa apa yang mendorong orang
memaksakan diri untuk membuka usaha restoran ini? Sebagian besar inspirasi datang
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 rupiah hanya untuk membuka sebuah restoran kelas menengah
saja, bukan restoran kelas tinggi atau high class restaurant.

Kemajuan usaha penyajian makanan dan minuman sekarang int tidak terlepas
dari sejarah perkembangan perjalanan peradaban manusia di masa lalu. Menyebut
kata restoran atau rumah makan, yang terpikir di benak kita adalah jajaran meja-meja
yang tertata rapi, kehadiran pelanggan menikmati sajian, pramusaji sibuk dengan

pelayanannya. juru masak sibuk mengoiah hidangan, suara berdenting peralatan



makan dan minum, aroma hidangan yang mendominasi ruangan serta keluar
masuknya pelanggan yang silih berganti, bahkan suara musik terdengar sayup-sayup
ikut mengisi ruangan apakah musik berasal dari kaset ataupun musik hidup
tergantung kesesuaian rumah makan dan restoran yang bersangkutan (Soekresno,
2001:15).

Sistem karjasama dalam suatu usaha dapat dilakukan dengan cara franchise,
ventura, bapak angkat mitra usaha. Franchise merupakan sistem kerja sama untuk
menyalurkan produk atau jasa celeltif oleh perusahaan yang diberi lisensi
(franchisee) oleh pemberi lisensi (franchiser) dengan syarat-syarat kerjasama tertentu
(Subar, 1993:41).

Keuntungan yang diperoleh dari sistem kerjasama franchisee ini adalah pihak
franchiser (perusahaan induk) yaitu produk atau jasa terdistribusi secara luas tanpa
memerlukan biaya promosi dan biaya investasi cabang baru, produk atau jasa
dikonsumsi dengan mutu yang sama dan keuntungan royalty atau penjualan lisensi.
Sedangkan untuk franchisee (pemilik hak-jual) yaitu popularitas produk atau jasa
cudah dikenal konsumen dan menghemat biaya promosi, mendapatkan fasilitas-
fasilitas manajemen tertentu sesuai dengan fraiming yang dilakukan franchiser,

mendapatkan image yang sama dengan perusahaan induk (Marsum, 1999: 56).
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Motivasi Konsumen

Motif merupakan suatu dorongan dalam dalam diri konsumen yang periy
dipenuhi agar konsumen tersebut dapat menyesuaikan diri terhadap lingkungan,
sedangkan motivasi adalah kondisi yang menggerakkan konsumen agar mampu
mencapai tujuan dari motifnya (Mangkunegara, 1989).

Secara definitiv, motif adalah suatu dorongan kebutuhan dan keinginan
individu yang diarahkan pada tujuan untuk memperoleh kepuasan. Atau dengan kata
Jain, motif adalah keadaan dalam pribadi seseorang yang mendorong keinginan
konsumen untuk melakukan kegiatan tentunya dalam mencapai suatu fujuan.

Motif yang ada pada seseorang akan mewujudkan sesuatu tingkah laku yang
diarahkan pada tujuan mencapai sasaran kepuasan. Tiap kegiatan yang dilakukan oleh
seseorang itu didorong oleh sesuatu kekuatan dari dalam diri orang tersebut (Swastha
dan Handoko, 1987).

Winardi (1993) mengemukakan bahwa motif konsumen dapat dibedakan atas
beberapa jenis yaitu:

1. Motif Patronase (Pafronage Motive)

Motif patronasc adalah pembelian yang dilakukan konsumen hanya pada
teinpat-tempat tertentu saja. Hal ini di sebabkan oleh letak toko atau tempat eceran
barang vang mudah dijangkau atau dicapai. Atau dapat pula dikatakan karena reputasi

yang baik dari suatu barang vang dibeli dari suatu tempat eceran atau toka tersebut.
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Keputusan pembelian suatu barang pada motif ini biasanya harga tidak merupakan
faktor pertimbangan.
2. Motif Produk/Barang (Product Motives)

Pembelian dengan motif barang adalah pembelian yang terjadi karena ia lebih
suka suatu barang tertentu dibandingkan barang lainnya, jadi segala keputusan-
keputusan yang diambil oleh konsumen berdasarkan dari keadaan produk,

3. Motif Rasional (Rational Motive)

Motif pembelian rasional adalah pembelian yang didasari oleh dorongan yang
timbul dan disetujui oleh diri sendiri atau dorongan yang timbul secara sadar, tidak
terdapt unsur paksaan dari dalam jiwa. la membeli sesualu karena pertimbangan-
pertimbangan mudah dan ekonomis.

Motif pembelian rasional ditandai dengan motif-motif sebagai berikut:

- Penghematan dalam hal pembelian dan penggunaan produk.
. Membeli suatu barang karena barang itu efisien dalam penggunaannya.
. Membeli suatu barang karena mutunya dipercaya.
. Membeli suatu barang karena yakin barang it tidak akan mengecewakan dan
tidak merugikan.
. Membeli suatu barang karena ia mengharapkan capat menambah pendapatan.
4. Motif Emosional (Emotional Moiives)
Motif pem helian emosional adalah suatu pembelian yang di dasari atas

dorongan nafsu dan bukan atas kesadaran sendiri. Motif ini dibagi menjadi:
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Motif emulsi

Melakukan pembelian karena ingin menandingi orang lain. Misainya orang lain
menggunakan barang baru, ia menggunakan barang baru pula. Perasaan ini akan
selalu ada dalam hal pemikiran suatu barang terhadap orang lain.

Motif komformitasi

Membeli suatu barang karena ingin menyesuaikan diri dengan konsumen lain atau
mengikuti perkembangan zaman.

Motif individualisme

Konsumen yang selalu ingin memiliki suatu barang yang tidak dimiliki oleh orang
lain (selalu ingin suatu yang berbeda dari orang lain).

Motif ambisi

Membeli suatu barang karena kegairahan dan ingin mendapatkan prestise atau
akan merasa bangga.

Motif memuaskan selera

Membeli suatu barang semata-mata hanya ingin memuaskan selera atau
keinginannya.

Motif Keahlian

Membeli suatu barang karena didorong oleh perasaan bahwa ia adalah seorang

ahli dan oleh sebab itu ia harus membeli barang-barang tersebut.

Motif prestasi sosial

Karena ia telah melakukan prestasi sosial, maka ia terdorong untuk membeli suatu

barang yang sesuai dengan pangkat dan jabatan.
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- Motif menyenangkan cita rasa

- Motif ingin meringankan diri dari pekerjaan-pekerjaan berat

- Motif menjaga diri dari bahaya

- Motif kesenangan, liburan dan rekreasi

- Motif pengungkapan selera artistik *

- Motif romantik

Motif pembelian merupakan berbagai pertimbangan dan pengaruh yang
mendorong orang untuk melakukan akan suatu produk, motif pembelian dapat
dibedakan atas:

1. Motif pembelian terhadap produk (product motive), yang meliputi semua
pengaruh serta alasan yang menyebabkan seorang konsumen membeli produk
tertentu.

2. Motif pembelian terhadap tempat atau penyalur yang menjual produk ity
(patronuse motive), yang merupakan pertimbangan yang menyebabkan seseorang
konsumen membeli produk penyalur tertentu (Sofjan, 1996).

Swasta dan Sukotjo (1993) mengemukakan, bahwa motif pembelian
konsumen terdiri dari beberapa jenis, yaitu (i) motif emosional, (ii) motif patronase,
(iii) motif rasional, dan (iv) motif produk. Motif emosional adalah alasan-alasan yang
tidak disetujui oleh diri sendiri dan sosial tidaklah bersifat akseptal. Motif patronase

didasarkan oleh F,emmhmganrperﬁmbangan yang menyebabkan konsumen

melakukan pembelian barang-barang pada tempat tertentil. Motif rasional adalah

alasan-alasan yang disetujui oleh diri sendiri, tepat dan masuk akal bagi individu
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dalam keadaan sosial tertentu. Sedangkan motif pembelian produk meliputi semua
pengaruk dan alasan yang disebabkan seseorang membeli produk tertenlu yang
diprefensi olehnya dibangdingkan dengan produk lain.

Permintaan (demand) atas barang adalah ber.hagai jumlah barang yang dibeli
oleh konsumen di pasar di berbagai tingkat harga, dengan anggapan bahwa keadaan
lain tetap sama. Jumlah yang akan dibeli oleh konsumen dipengaruhi oleh sejumlah
faktor, yang penting adalah (i) harga barang, (i) selera dan kesukaan konsumen,
(i) jumlah konsumen, (iv) pendapatan konsumen, (v) harga barang-barang yang eral
hubungannya dengan barang tersebut, dan (vi) batas-batas yang tersedia bagi
konsumen (Richard, 1984).

Hanafiah dan Saefuddin (1986) mengemukakan bahwa permintaan (demand)
dapat didefenisikan sebagai jumlah suatu barang yang akan dibeli oleh konsumen
pada kondisi, wakiu dan harga tertentu. Jumlah suatu produk yang akan dibeli oleh
konsumen di suatu pasar selama satu periode wakiu tertentu dan pada harga tertentu
ditentukan oleh sejumlah faktor yang penting, di antaranya:

- Jumlah konsumen potensial atau p:ni:!pduk di pasar.
- Tingkat pendapatan konsumen.
- Kehiasaan atau kesenangan konsumsi dari konsumen.

- Adanya harga barang pen gganti.
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Tinjavan Umum Pemasaran

Pemasaran merupakan proses sosial dan manajerial dimana individu dan kelompok
mendapatkan kebutuhan dan keinginan mercka dengan menciptakan, menawarkan, dan
menukarkan produk yang bemilai satu sama lain. Proses pertukaran ini memerlukan
hanyak tenaga dan keterampilan. Manajemen pemasaran terjadi bila setidaknya satu pihak
dalam pertukaran potensial memikirkan sasaran dan cara mendapatkan tanggapan yang dia
kehendaki dari pihak lain { Kotler, 1997 : 19).

Pemasaran memiliki dua hal; (1) Pemnasaran merupakan filosofi, sikap, perspektif
atau orientasi manajemen yang menekankan pada kepuasan konsumen; (2) Pemasaran
adalah sekumpulan aktivitas yang digunakan untuk mengimplementasikan filosofi ini.

Defenisi dari American Marketing Association (AMA) mencakup kedua perspektif
sy “Marketing is the process of planning and executing the conception, pricing,
promotion, and distribution of ideas, goods, and services lo creale exchanges that satisfy
individual and organizational goals". Arfinya bahwa pemasaran merupakan Susfu proses
perencanaan dan menjalankan konsep harga, promosi, dan distribusi sejumlah ide, barang
dan jasa untuk menciptakan pertukaran Yang mampu memuaskan tujuan individu dan
organisasi (Daniel, dkk, 2001:6).

Swastha (2000:10) menyatakan, bahwa pemasaran merupakan Ssistem
keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan
harga, me.m-pmmnsikan, dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat

memuaskan kebutuhan kepada pembeli yang ada maupun pembeli potensial.
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Richard (2000 : 71) menyatakan, bahwa pemasaran adalah salah salu cara
menjalankan bisnis dengan lebih mengkonsentrasikan terhadap kebutuhan pelanggan
daya belinya, dan sebagainya dari pada terhadap produk. Lebih lanjut dikatakan
bahwa semua fungsi manajemen diarahkan untuk menyusun taktik dan strategi guna
mencapai tujuan bisnis yang telah ditentukan dan keputusan konsumen merupakan
kunci keberhasilan untuk mencapai tujuan keuntungan yang diinginkan dimana semua
fungsi manajemen diarahkan untuk menyusun taktik dan strategi guna mencapai
tujuan bisnis yang telah ditentukan.

Pemasaran adalah termasuk salah satu kegiatan dalam perckonomian dan
membantu dalam penciptaan nilai ekonomi. Sedangkan nilai ekonomi itu sendiri akan
menentukan harga barang dan jasa bagi individu-individu, Selain pemasaran, kegiatan
lain yang dapat menciptakan nilai ekonomi adalah produksi yang membuat barang-
barang dan konsumsi yang menggunakan barang-barang tersebut. Dalam hal ini
pemasaran berada di antara produksi dan konsumsi, ini berarti bahwa pemasaran menjadi
penghubung antara kedua faktor tersebut (Swastha dan Sukotjo, 2001 : 179).

Dalam konsep pemasaran volume penjualan yang menguntungkan memang
menjadi tujuan tetapi laba yang didapat dari volume penjualan itu harus diperoleh melalui
kepuasan kﬂnsuﬂlﬂﬂ; Di samping itu sangat diperlukan adanya koordinasi dan integrasi
seluruh kegiatan pemasaran, yaitu dengan cara memupuk kerjasama dan menghindari
agar mudah dilakukan suatu koordinasi, sehinpga pada akhirmya nanti akan

pertentangan

dicapai tujuan perusahaan sekaligus  dapat memberi kepuasan kepada konsumen.

(Sumarni dan Soeprihanto, 1997 : 233)



Kegiatan pemasaran suatu produk adalah kegiatan menganalisis, merencanakan,
melaksanakan dan mengawasi seluruh program yang telah dirancang sebelumnya agar
terjadi pertukaran nilai 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) yang telah ditarpetkan. Penawaran dilakukan dengan menggunakan harga yang
efektif, komunikasi dan distribusi yang baik, menyampaikan, mendorong dan memberikan
pelayanan yang baik pada konsumen (Prawirosentono, 2002 : 213).

Dialam konsep pemasaran modem, merketing mix merupakan salah satu kegiatan
pemasaran yang sangat menentukan keberhasilan suatu perusahan dalam mencapai tujuan
perusahaan tersebut. Dalam marketing mix terdapat variabel-variabel yang merupakan inti
dari sistem pemasaran perusahaan yakni produk, harga, kegiatan promosi dan sistem
distribusi yang dapat menciptakan dan mendorong terciptanya pembelian {Swastha dan
Irawan, 1998 : 78).

Pemasaran adalah sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan
untuk I'I'Iﬂl‘ﬁl'l.l:ﬂl'lakﬂll‘l, menentukan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan
barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan kepada pembeli yang ada maupun
pembeli potensial (Swastha, 2000 : 10).

Kotler (1997 : 17) menyatakan, bahwa konsep pemasaran yaitu pencapaian sasaran
tergantung pada penentuan kebutuhan dan keinginan pasar sasaran dan

organisasi

penyampaian kepuasan yang didambakan itu lebih efektif dan efesien ketimbang pesaing,
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Pemasaran meliputi Keseluruhan sistem yang berhubungan dengan kegiatan-
kegiatan usaha, vang bertujuan merencanakan, meneniukan harga, hingga
mempromosikan dan mendistribusikan barang-barang atau jasa yang akan memuaskarn
kebutuhan pembeli, baik yang aktual maupun potensial (Stanton, 1996 : 31).

Pemasaran mengandung arti semua kegiatan manusia yang berlangsung
dalam hubungannya dengan pasar. Pemasaran berarti bekerja di pasar untuk
mewujudkan pertukaran potensial dengan maksud memuaskan kebutuhan dan
keinginan manusia. Jadi defenisi pemasaran adalah semua kegiatan manusia yang
diarahkan untuk memuaskan kebutuhannya dan keinginannya melalui proses
pertukaran. Proses pertukaran melibatkan kerja. Penjual harus mencari pembeli,
menemukan dan memenuhi kebutuhan mercka. Merancang produk yang tepat,
menemukan harga yang tepat, menyimpan dan mengangkuinya, mempromosikan
produk tersebut, menegosiasikan dan sebagainya. Semua kegiatan tersebut merupakan
nilai dari pemasaran (Irawan dan Wijaya, 2001 : 13).

Daniel, dkk (2001 : 8) menyatakan, bahwa konsep pemasaran terdin dan :

o Fokus pada ilmmauan dan keinginan konsumen sehingga organisasi dapat membedakan
produknya dari produk yang ditawarkan oleh para pesaing.
s Mengintegrasikan seluruh aktivitas organisas, termasuk di dalamnya produksi, untuk

memuaskan kebutuhan.

Pencapaian tujuan jangka panjang bagi organisasi dengan memuaskan kebutuhan dan

keinginan konsumen gecara hukum dan bertanggung jawab.
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Harga daging ayam pedaging dipasaran bebas selalu berubah-ubah menurut
situasi dan kondisi pasar, biasanya kestabilan harga ini dipengaruhi oleh jumiah
kebutuhan yang tidak terbatas sedang persediaan barang sangat tidak menentukan

target kebutuhan (Hartono 1999 : 14).
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" METODE PENELITIAN

Waktu dan Tempat Penelitian

Penelitian ini dilaksanakan selama dua bulan yaitu mulai dari bulan September
sampai bulan November 2005 yang bertempat di Rumah Makan Ayam Goreng Dolar,

Kota Makassar.
Jenis Penelitian

Jenis penelitian ini merupakan penelitian Deskriptif dengan pendekatan
survey. Adapun yang menjadi obyek penelitian ini adalah konsumen yang melakukan
pembelian ayam goreng di Rumah Makan Dolar Kota, Makassar. Pendekatan survey
tersebut dilakukan karena pada penelitian ini dilakukan pendekatan langsung terhadap
responden yang melakukan pembelian ayam goreng,

Pemilihan lokasi penelitian dilakukan secara sengaja (Purpose Sampling)
dengan alasan bahwa Rumazh Makan Dolar kota Makassar merupakan salah satu
rumah makan yang banyak diminati oleh konsumen, ini dapat dilihat dari jumlah
konsumen per harinya sebanyak 160 orang. Disamping itu Rumah Makan Dolar kota
Makassar ini pengunjungnya berfluktuasi di hari-hari tertentu seperti hari Minggu

pengunjungnya lebih banyak dibandingkan hari-hari yang lain.
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Populasi dan Sampel

a. Populasi

Penentuan besarnya populasi yang melakukan pembelian ayam goreng pada
Rumah Makan Dolar Kota Makassar adalah semua konsumen yang melakukan
pembelian ayam goreng selama satu bulan. Rata-rata jumlah konsumen yang
melakukan pembelian di Rumah Makan Dolar Kota Makassar adalah 160 orang per
hari sehingga di peroleh rata-rata jumlah konsumen selama satu bulan adalah 4800
orang.
b. Sampel

Dari jumlsh populasi tersebut di atas, dapat ditentukan besarnya yang
digunakan sebagai sumber data dengan menggunakan rumus Slovin dalam Umar

(2001 :78) sebagai berikut:

N

=1+ N (e

Dimana :
n = Jumlah Sampel
N = Jumlah Populasi

e = Tingkat Kelonggaran (10 %)
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$ehingea diperoleh jumlah sampel:

- 4800
1 + 4800 (0,1)°
. 4800
| + 4800 (0,01)
4800
T 1+48
4800
ST
n =97.96

n = 98 responden

Jadi sampel minimum yang digunakan pada penelitian ini vaitu sebanyak
9% responden. Pengambilan sampel dilakukan secara accidental sampling yaitu
teknik pengambilan sampel berdasarkan kebetulan (asal pilih) dengan
mempertimbangkan kesiapan responden untuk diwawancarai. Responden yang di
wawancarai/dipilih adalah reponden yang mengkonsumsi produk ayam goreng di
Rumah Makan Ayam Goreng Dolar, Kota Makassar.

Waktu pengambilan sampel dilakukan selama satu bulan yakni pada awal

bulan, pertengahan bulan dan akhir bulan. Pemilihan waktu yaitu pagi, siang dan
iu 2 j

malam dengan men gambil sampel rata-raia 3.5 prang setiap wakiu.
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Pengumpulan Data

Pengumpulan data pada penelitian ini dilakukan sebagai berikut :
1. Observasi, yaitu melakukan pengamatan langsung terhadap lokasi penelitian dan
konsumen pada Rumah Makan Ayam Goreng Dolar, Kota Makassar.
2. Wawancara, yaitu dengan melakukan wawancara langsung dengan pihak
perusahaan, konsumen tentang karakteristik pribadi, identitas responden serta

beberapa motif konsumen melakukan pembelian ayam goreng.
Jenis dan Sumber Data

Jenis data yang digunakan pada penelitian ini adalah

1. Data kualitatif yaitu data yang berbentuk kalimat, kata atau gambar. Data
kualitatif ini umumnya menyangkut keadaan umum lokasi penelitian dan data
keadaan umum responden.

7 Data kuantitatif yaita data yang menunjukkan jumlah konsumen Yyang
mengkonsumsi ayam gOreng di Rumah Makan Ayam Goreng Dolar berdasarkan
motif pembeliannya.

Data yang digunakan pada penelitian ini diperoleh dari :

1. Data primer yaitu data yang diperoleh secara langsung melalui wawancara dengan

kerjaan, pendapatan, jenis kelamin, pendidikan,

responden meliputl, umur, pe

tanggungan keluarga dan lain-lain.

24



2. Data sekunder yaitu data yang diperoleh dari instansi terkait meliputi; sejarah

singkat perusahaan, letak dan luas perusahaan, keadaan temaga kerja, fasilitas

perusahaan dan lain-lain.

Analisa Data

Untuk mengetahui motif konsumen dalam memutuskan pembelian ayam goreng

dirumah makan Dolar Kota Makassar digunakan analisis deskriptif dengan

menggunakan tabel distribusi frekuensi, (Sugiono 2000 : 25). Dimana konsumen

akan diklasifikasikan kedalam beberapa jenis motif-motif pembelian yang

mempengaruhi melakukan keputusan pembelian ayam gOTeng. Menurut Winardi

(1993) bahwa motif konsumen terdiri dari beberzpa jenis yaitu

% Motif Patronase (Patronage Motive) adalah pembelian yang dilakukan
konsumen hanya pada tempat-tempat terientu saja.

% Motif Produk/Barang (Product Motives) adalah pembelian yang terjadi
karena ia lebih suka suatu barang tertentu dibandingkan barang lainnya, jadi

segala keputusan- keputusan yang diambil oleh konsumen berdasarkan dari

keadaan produk.

% Motif Rasional {Rational notive) adalah pembelian yang dilakukan karena :

o  Penghematan dalam hal pembelian dan penggunaan produk

o Membeli suatu barang karena barang itu efisien dalam penggunaannya

(e} Membeli sualu barang karena mutunya dipercaya
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Membeli  suaty barang karena vyakin barang itu tidak akan

mengecewsakan dan tidak merugikan.

Membeli suatu barang karena ia mengharapkan dapat menambah

pendapatan.

»  Motif Emosional (Emotional Motives) pembelian yang dilakukan karena :

-~

L £ £ £ F F &£ - F

Motif Emulsi

Motif K.omformitasi

Motif Individualisme

Motif Ambisi

Motif memuaskan selera

Motif Keahlian

Motif Prestasi Sosial

Motif Menyenangkan Cita Rasa

Metif ingin meringankan diri dari pekerjaan-pekerjaan berat
Motif menjaga diri dari bahaya

Motif kesenangan, liburan dan rekreasi
Maotif pengungkapan selera artistik

nMotif romantik
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Konsep Operasional

1. Motif adalah dorongan, alasan, dan kekuatan sehingga individu atau konsumen
akhir melakukan pembelian produk ayam goreng pada Rumah Makan Ayam
Goreng Dolar, kota Makassar.,

2. Motif pembelian adalah dorongan dari dalam diri seseorang yang mempengaruhi
konsumen untuk memutuskan pembelian produk.

3. Motif Rasional adalah pembelian yang didasari oleh pertimbangan-pertimbangan
rasional konsumen untuk memutuskan pembelian.

4. Motif emosional adalah pembelian yang didasari oleh dorongan emosi dan bukan
atas kesadaran diri.

5. Motif patronase adalah pembelian yang didasari hanya pada tempat tertentu saja.

6. Motif produk adalah pembelian yang dilakukan konsumen karena lebih menyukai

produk tersebut.

7. Responden adalah konsumen Yang memutuskan pembelian ayam goreng pada

Rumah Makan Dolar Kota makassar,

8. Frekwensi pembelian adalah jumlah  kedatangan komsumen dalam

membeli/makan ayam goreng pada rumah makan Dolar kota Makassar.

9. Ayam Goreng adalah =alah satu jenis menu makanan di Rumah Makan Ayam

Goreng Dolar Kota Makassar yaitu ayam dengan proses penyajiannya dilakukan

dengan menggorengnnya.
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GAMBARAN UMUM LOKASI PENELITIAN

Sejarah Singkat Perusahaan

Rumah makan Ayam Goreng Dolar Kota Makassar merupakan salah satu
jenis Usaha Kecil Menengah (UKM) yang didirikan untuk menjawab akan adanya
peningkatan permintaan konsumen terhadap produk peternakan khususnya ayam
goreng. Rumah Makan Ayam Goreng Dolar Kota Makassar didirikan melalui
beberapa proses penting yang kemudian diakui sebagal salah satu perusahaan
terpercaya dalam pemasaran ayam goreng,

Rumah Makan Avam Goreng Dolar merupakan suatu bentuk usaha
perorangan, dimana sebagai pemilik tunggal sekaligus direktur perusahaan adalah
bapak Ir. Stevy Thioritz, MT.

Rumah Makan Ayam Goreng Dolar Kota Makassar merupakan rumah makan
yang khusus menjual ayam goreng yang berasal dari karkas ayam kampung. Rumah

Makan Ayam Goreng Dolar didirikan pada tanggal 25 Juli 1999 yang terietak di Jalan

Bulu Kunyi no 16 Makassar.

Dalam beberapa waktu saja perusahaan ini sudah bisa dikatakan layak dalam

pemasaran ayam goreng Salah satu realita dikatakan layak dapat dilihat dari animo

masyarakat dalam mengonsumsi ayam BOTens pada rumah makan tersebut cukup

besar sehingga tingkat keuntungan yang diperoleh perusahaan cukup besar.
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Struktur Organisasi Perusahaan

Dalam menjalankan usahanya setiap perusahaan haruslah memiliki
manajemen vang baik, hal ini bertujuan dalam memudahkan pencapaian tujuan
perusahaan yang diharapkan,

Rumah Makan Ayam Goreng Dolar Kota Makassar dalam menjalankan
usahanya memiliki beberapa konsep manajemen pengembangan yang dalam hal ini

tidak terlepas dengan struktur organisasi perusahaan tersebut, Hal ini dapat dilihat

pada gambar 1.
l Manajer 1
Bagian Service I Bagian Produksi

l l

Clean Service
Customer Service l

Gambar 1. Struktur Organisasi Rumah Makan Ayam Goreng Dolar Kota
Makassar.
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Manajer

Manajer sebagai pimpinan puncak, bertanggung jewab penuh terhada semua
kegiatan yang dilakukan perusahaan. Dalam hal ini manajer membawahi beberapa
bagian service dan beberapa bagian produksi yang kesemuanya itu berfungsi untuk
mencapai tujuan perusahaan. Terlepas dari tugas tersebut, manajer juga menangani
administrasi atau pembukuan perusahaan dan sektor keuangan rumah makan tersebut.
Bagian Service

Bagian service perusahaan memiliki beberapa tugas antara lain menangani
proses pelayanan terhadap konsumen dan perawatan perusahaan.

Bagian Produksi

Pada bagian produksi bertanggung jawab terhadap proses produksi ayam
goreng sekaligus dalam perawatan alat alat produksi dan stock barang.
Tenaga Kerja Perusahaan

Pada Rumah Makan Ayam Goreng Dolar dalam menjalankan usahanya
memiliki beberapa karyawan, hal ini bertujuan untuk membentuk perusafaan delam
pencapaian tujuan yang diinginkan. Tenaga kerja sebagai sumber daya manusia yang

sangat berpengaruh terhadap perkembangan perusahaan haruslah memiliki potensi

yang sangat baik, dalam hal ini sistem kerja yang bagus dan pengefisienan waktu

yang digunakan dalam bekerja. Unfuk itu perusahasn mempekerjakan 14 karyawan

antara lain dapat dilihat pada tabel 2.
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Tabel 2. Jabatan, Tingkat Pendidikan dan Jumlah Karyawan Pada Rumah
Makan Ayam Goreng Dolar, Kota Makassar

No Jabatan Karyawan Tingkat Pendidikan Jumlah (Orang)
1 | Manajer 52 1
2 | Bagian Service SMU/Sederajat [
3 | Bagian Produksi SMU/Sederajat 6
Jumlah 14
_J

Sumber : Data Perusahaan Rumah Makan Ayam Goreng Dolar, 2005

Pada tabel 2 terlihat bahwa manajer sekaligus pemilik rumah makan memiliki

tingkat pendidikan S;, dengan demikian rumah makan ini memiliki manajemen yang

cukup bagus apalagi ditunjang dengan karyawan yang tingkat pendidikannya minimal

SMU/ sederajat.



GAMBARAN UMUM RESPONDEN

Umur

Umur merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi perilaku pembelian
sescorang, Seseorang akan mengalami perubahan produk dan jasa yang dikonsumsi,
baik dalam jenis, kualitas maupun kuantitas produk yang dipilihnya. Berdasarkan hal
tersebut maka dikenal dengan adanya siklus hidup seorang konsumen. Konsumen
akan mengalami perbedaan kebutuhan sesuai dengan umur atau usianya. Hal ini
sesuai dengan pendapat Sumarwan (2003) bahwa siklus hidup seorang konsumen
akan ditentukan oleh usianya. Sejak lahir ke dunia, seorang manusia telah menjadi
konsumen. la terus menjadi konsumen dengan kebutuhan yang berbeda sesuai dengan
usianya.

Adapun umur responden pada Rumah Makan Ayam Goreng Dolar Kota

Makassar berdasarkan umur dapat dillhat pada Tabel 3.

Tabel 3. Klasifikasi Responden Berdasarkan Tingkat Umur Pada Rumah
Makan Ayarn Goreng Dolar Kota Makassar.

No | Umur (Tahun) Jumlah (Orang) Persentase(%s)
i

I 19 25 25 A

2 26-32 - 231 A

3. 33-39 20 203

4. 40 -46 26 %fﬁ

, ; ‘
47 -53

5, i = 100,00
A Setelah Diolah, 2006

Sumber : Data Primer 5S¢
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Tabel 3. terlihat bahwa umur responden berkisar antara 19 sampai dengan 53
tﬂhl'm Melihat umur responden konsumen ayam goreng tersebut menunjukkan
bahwa terjadi variasi umur konsumen yang melakukan pembelian ayam goreng pada
Rumah Makan Ayam Goreng Dolar Kota Makassar. Adapun terbanyak yaitu
responden dengan umur antara 40 sampai dengan 46 tahun sebanyak 26 orang atau
26,53 %. Sedangkan jumlah terkecil yaitu responden yang berumur antara 47 sampai
dengan 53 tahun sebanyak 4 orang atau 4,09 %  Melihat kondisi tersebut
menunjukkan bahwa konsumen pada rumah makan tersebut rata rata adalah

konsumen dalam usia remaja dan dewasa.

Pekerjaan

Jenis pekerjaan sescorang dapat dilihat dari apa yang dikerjakannya setiap
hari. Pekerjaan dapat menentukan jenis produk dan jasa yang dikonsumsi. Pekerjaan
scorang konsumen dapat ditentukan oleh jenis pekerjaan. Hal ini disebabkan karena
beberapa jenis pekerjaan membutuhkan tingkat pendidikan tertentu, seperti

pengacara, guru, dokter, akuntan dan lain sebagainya. Hal ini sesuai dengan pendapat

Sumarwan (2003 : 199) bahwa pendidikan dan pekerjaaan adalah dua karakteristik

konsumen.yang saling berhubungan. Pendidikan akan menentukan jenis pekerjaan

yang dilakukan oleh seorang konsumen.

Adapun jenis pekerjaan yang dimiliki oleh responden pada Rumah Makan

Ayam Goreng Dolar Kota Makassar dapat dilihat pada Tabel 4.
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Tabel 4. l;liasiﬁkasi Responden Berdasarkan Jenis Pekerjaan Pada Fumah
akan Ayam Goreng Dolar Kota Makassar.

No | Jenis Pekerjaan Jumlah (Orang) Persentase (%)
¥ Wiraswasta 34 36,70
2. Karyawan 42 42,86
PNS 22 22,44
Jumlah 98 104,04

Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2006.

Tabel 4. menunjukkan bahwa berdasarkan jenis pekerjaan responden terlihat
bahwa sebagian besar responden memiliki jenis pekerjaan yaitu karyawan sebanyak
42 orang atau 42,86 % dan hanya terdapat sebanyak 22 orang yang bekerja sebagai
PNS. Hal ini disebabkan karena lokasi rumah makan tersehut berada di sekitar

beberapa kantor-kantor atau dekat dengan beberapa perusahaan.

Tingkat Pendidikan
Tingkat pendidikan seseorang; dapat terlihat dari tingkat pendidikan formal

yang telah diselesaikan. gemakin tinggi tingkat pendidikan sescorang maka semakin

tinggi pula status sosialnya dalam masyarakat, Seseorang yang memiliki tingkat

]ﬁ-cndidi}:an ysmé tingpi akan perpengaruh terhadap kemampuan berfikir, cara
pandang dan sikap terhadap prod
an (2003 ; 201) bahwa tingkat pendidikan seSeOTAng akan

gk, Hal ini sesual dengan pendapat yang

dikemukakan oleh Sumarw

mempengaruhi nilai-nilai yang diandmye: cara berfikir, cara pandang bahkan
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persepsinya terhadap suatu masalah. Konsumen yang memiliki pendidikan yar:g1

lebih baik akan sangat responsif terhadap informasi, pendidikan juga mempengaruhi

konsumen dalam pilthan produk maupun merek.

Adapun klasifikasi responden berdasarkan tingkat pendidikan pada Rumah

Makan Avam Goreng Dolar Kota Makassar dapat dilihat pada Tabel 5

Tabel 5. Klasifikasi Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan Pada
Rumah Makan Ayam Goreng Dolar Kota Makassar.

No | Pendidikan Jumlah (Orang) Persentase (%) |
1 | SLTP/sederajat 11 11,22
2 | SMU/sederajat 54 55,10
3 | Diploma/Sederajat 10 10,20
4 | Sarjana 23 23,48
Jumlah 9% | 100,00

Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2006,

Tabel 5. terlihat bahwa tingkat pendidikan reapnnden yaitu sebagian besar

adalah SMU/sederajat sebanyak 54 orang aiad 55.10 % dan yang paling sedikit

adalah responden dengan tingkat pendidikan oMP/Sederajat yaitu sebanyak 11 orang

atau 11,22 % Hal ini menunjukkan bahwa tingkat pendidikan responden pada

Rumah Makan Ayam Goreng Dolar Makassar sudah cukup tingei

Pendapatar

menunjukkan besamyd nilai nominal uang Yang diperoleh
n

gemakin besar tingkat pen

Pendapata
dapatan sescorang maka

seseorang setiap bulanmys
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semakin meningkat pula tingkat kesejahteraannya. Hal ini disebabkan karena
. pendapatan merupakan salah satu indikator tingkat kesejahteraan. Seseorang yang
memiliki tingkat pendapatan lebih tinggi akan membeli lebih banyak produk atau
jasa. Hal ini sesuai dengan pendapat Sumarwan (2003 : 204) bahwa pendapatan
merupakan imbalan yang diterima olsh seorang konsumen dari pekerjaan yang
dilakukan untuk mencari nafkah. Jumlah pendapatan akan menggambarkan besarnya
daya beli dani seorang konsumen.

Adapun tingkat pendapatan responden pada Rumah Makan Ayam Goreng
Dolar Kota Makassar dapat dilihat pada Tabel 6

Tabel 6. Klasifikasi Responden Berdasarkan Tingkat Pendapatan Pada
Rumah Makan Ayam Goreng Dolar Kota Makassar.

No | Pendapatan (Rp/Bln) Jumiah (Orang) Persentase (%)
L 600.000 — 980.000 34 34,70
2. 980.001 - 1.360.000 34 34,70
3. | 1.360.001 —1.740.000 20 : 20,40
4. | 1.740.001 —2.120.000 8 8,16
3. 2.120.001 —2.500.000 2 2,04
Jumlah 98 100,00

Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2006.

Tabel 6 terlihat bahwa responden konsumen pada Rumah Makan Ayam

Goreng Dolar Makassar, ada dua golongan tingkat pendapatan yang terbesar yaitu

yang berpendapatan antara Rp. 600.000 - Rp. g80.000 - perbulan dan golongan
dengan tingkat pendapatan Rp. 980,000 — Rp. 1.360.000 yaitu masing-masing
69.40 %. Dan sebagian kecil responden berpendapatan

sebanyak 34 orang atau

000, yaitu sehanyak 2 orang atat 2,04 %. Hal ini

antara Rp. 3 120.000,- - Rp. 2.500.
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disebabkan k 4]
arena sebagian besar responden adalah karyawan yang mempunyai gaji
yang masih minim,
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ataupun faktor lainnya,

Perusahaan yang Mmerupakan penjual produk tentunva harus mengetahui
perilaku konsumen sebagai pembeli sehingga dapat menerapkan strategi penjualan
untuk menarik setiap konsumen untuk membeli produknya. Konsumen melakukan
pembelian produk tentunya didorong oleh berbagai faktor, antara lain faktor harga,
produk, mutu, keamanan dan lain sehagainya untuk mendapatkan kepuasan. Hal ini
sesuai dengan pendapat vang dikemukakan oleh Swastha dan Handoko (1996 : 21)
bahwa motif adalah suatu dorongan kebutuhan dan keinginan individu yang
diarahkan pada tujuan untuk memperoleh kepuasan atau dengan kata lain motif
adalah keadaan dalam pribadi seseorang yang mendorong keinginan konsumen untuk
melakukan kegiatan tertentu guna mencapai suatu tujuan. Motif yang ada pada

seseorang akan mewujudkan suatu tingkah laku yang diarahkan pada tujuan mencapai

Sasaran kepuasan,
Rumah Makan Ayam Goreng Dolar Kota Makassar tentunya menerapkan
um

El 1mnt ons = [ l.! ¥ f
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emosional, motif patronase dan motif
I:I'rﬁdLII'E Pﬁmrapﬂn states .
gl penjualan yang

mengacu pada motif konsumen Yang terus dipertahankan dan terus mempelajari
keinginan pelanggan menjadikan Rumah Makan Ayam Goreng Dolar Kota Makassar

tetap eksis dalam penjualan ayam goreng walaupun persaingan dalam penjualan

makanan semakin tajam dengan banyaknya rumah makan yang menjual produk yang
sama di kota Makassar. Hal ini tidak terlepas dari kemampuan pihak rumah makan
dalam memenuhi keinginan konsumen,

Para konsumen Rumah Makan Avam Goreng Dolar Kota Makassar dalam
melakukan pembelian didasan oleh beberapa motif. Mengenai motif pembelian ada
beberapa macam. Menurut Winardi (1993 : 201) bahwa motif konsumen dalam
melakukan pembelian dibedakan atas :

1. Motif Rasional (Rational Motives)

2. Motif Emosional (Emotional Motives)

3. Motif Patronase (Patronage Motives)

4. Motif Produk/Barang (Product Motives)

Adapun motif tersebut dalam mendorong konsumen melakukan pembelian

ayam goreng pada Rumah Makan Ayam Goreng Dolar Kota Makassar dapat dilihat
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Kota Makassar. men Pada Rumah Makan Ayam Goreng Dolar

I'.I.]ﬂI Rasional el Jumlah (Orang) | Persentase (%)

2 | Emosional i;: i;::?

i | Patronase 25 35-5 I

4 | Produk 22 22-45
Jumiah 9% H-][II

Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2006

Tabel 7. terlihat bahwa berdasarkan hasil perhitungan menunjukkan motif
pembelian terbesar yang mendorong konsumen melakukan pembelian ayam goreng
adalah motif’ emosional yaitu sebanyak 30 orang atau 30,61%, sedangkan motif
terkecil mendorong konsumen melakukan pembelian adalah motif rasional yaitu
sebanyak 21 orang atau 21,43%. Melihat kondisi tersebut maka dapat dikatakan
bahwa faktor emosional merupakan motif yang sangat berperan utama dalam
mendorong konsumen melakukan pembelian. Oleh karena itu maka penting bagi

pihak perusahaan dalam memperhatikan fakior emosional konsumen dalam

pembelian ayam goreng terus dipertahankan dan motif rasional yang merupakan

motif paling kecil harus menjadi bahan evaluasi untuk memperbaiki atau menambah
inovasi dari segi mutu dan harga ayam goreng yang dipasarkan. ,
mpat motif pembelian konsumen pada Rumah Makan

Lebih jelasnya kee .
ikan sebagai berikut -

Ayam Goreng Dolar Kota Makassar dapat diura
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Motif Rasional Pembelian K
Kota Makassar. Onsumen Pada Ruymah Makan Ayam Goreng Dolar

Konsumen dalam melakukan pembelian syaty produk akan didasari oleh

keinginan dari dalam dir sendiri tanpa dorongan dari luar atay disebut motif rasional,

Motif ini timbul kareng kesadaran diri sendiri.  Hal ini sesuaj dengan pendapat

Winardi (1993 : 201) bahwa motif pembelian rasional adalah pembelian yang
didasarkan atas dorongan yang timbul dan disetujui oleh diri sendiri atau dorongan
vang timbul secara sadar, tidak terdapat unsur paksaan dar dalam jiwanya. Ia
membeli sesuatu karena perti mbangan-pertimbangan yang mudah dan ekonomis,

Motif rasional yang mendorong konsumen melakuken pembelian ayam
goreng dipengaruhi oleh faktor kemudahan dan efisiensi dalam pembelian, mutu
produk ayam goreng yang terpercaya, harga yang lebih murah, hemat dalam
pembelian, serta faktor rasa lapar yang dialami konsumen,

Adapun gambaran motif rasional yang mendorong pembelian konsumen

t dilihat
ayam goreng pada Rumah Makan Ayam Goreng Dolar Kota Makassar dapat diliha

pada Tabel 8.
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5
Makassar ‘onal Pada Ruman Ayam Goreng Dolar, Kota
No Motif Rasional Jumlah Persentase (%)
1 Mudah dan Efisien Dalam Penggunaan, Mutg "
terpercaya dan Harpa Murah 1
Mudah dan Efisien Dalam Pen A8
geunaan d
2 Dalam Pembelian R 4
19.05
3 | Mutu Terpercaya dan Hemat Dalam Pembelian ] 38.10
4 | Mutu Terpercaya, Harga Murah dan Rasa Lapar 3 14.29
5 | Harga Murah 3 14'29
6 | Harga Murah dan Rasa Lapar 2 8 52
Jumlah 21 100.00

Sumnber : Data Primer Setelah Diolah, 2006,

Tabel 8. terlihat bahwa terjadi kombinasi faktor yang menyebabkan
konsumen melakukan pembelian ayam goreng. Faktor yang paling dominan dalam
motif rasional yang mendorong pembelian konsumen yaitu faktor mutu terpercaya
dan hemat dalam pembelian sebanyak 8 orang atau 38,10% dan dan faktor terkecil
sebanyak 1 orang atau 4,76% konsumen yang melakukan pembelian ayam goreng
adalah kombinasi karena mudah dan efisien dalam penggunasan, muil lerpercaya
serta harga murah. Selain faktor tersebut, motif rasional lain yang mendorong

konsumen melakukan pembelian ayam gOreng pada Rumah Makan Ayam Goreng

Dolar Kota Makassar yaitu karna rasa lapar.
Faktor utama yang mendorong konsumen dalam melakukan pembelian ayam
' tu
goreng pada Rumah Makan Ayam Goreng Dolar Kota Makassar adalah mu
Hemat dan efisien dalam pembelian sangat

terpercaya dan Hemat dalam pembelian.
F rena sebapian besar

' naannya ka
berkaitan erat dengan wakiu dan praktis dalam penggu

[ atau konsumen Yang
konsumen yang melakukan pembelian merupakan karyawdn
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tidak punya banyak wakiu unuk
melakukan pekerjaan ruma
h tanpga dalam

menyajikan hidangan makanan

sehingga mencari haj yang lebih prakiis. Hal in

sesual dengan pendapat yang dikemukakan oleh Engel, Blackwell dan Miniard (1995

: 794) bahwa pengaruh situasi adalah pengaruh yang muncul dari faktor-faktor yang

sangat terkait dengan wakiy dan tempat, tidak tergantung kepada konsumen dan

karakteristik objek (produk atau merek),

Mutu produk selalu diusahakan oleh Rumah Makan Ayam Goreng Dolar
Kota Makassar dengan memasarkan ayam goreng dari ayam kampung sehingea
jaminzn akan produk avam goreng dari obat-obatan sangat terjamin. Konsumen
selalu mencan produk bermutu karena semakin tingginya pengetahuan masvarakat
tentang pentingnya makanan yang sehat, sehingga akan berpengaruh terhadap
persepsi, milai-nilai yang dianut, termasuk nilai akan pentingnya makanan yang
bermutu. Hal ini sesuai dengan pendapat Sumarwan (2003 : 201) bahwa pendidikan
juga akan mempengaruhi konsumen dalam pilihan produk maupun merck.

Pendidikan yang berbeda akan menyebabkan selera konsumen juga berbeda, Oleh

karena itu maka perusahaan penting untuk memperhatikan faktor mutu produk sesuai

dengan keinginan dan kebutuhan konsumen.

Salah satu faktor yang mendorong konsumen melakukan pembelian adalah

iri buat oran
faktor rasa lapar, kondisi ini sulit dipungkiri karena rasa Japar akan membu g
' dengan

akan mencari makanan untuk SEEerd menghilangkan Tasa laparnya oa
roduk. Hal im sesual dengan penda

Japar atau haus, maka anda

pat yang dikemukakan
mempertimbangkan mulu p
a Anda merasa

C ketik
oleh Sumarwan (2003 : 34) bahwa
. | k menghilangkan rasa lapar atau

. IUmarn untu
akan SEEEra mencari makanan atau mif
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haus tersebut. Lapar dan haus adalah kondisi fisik Seseorang yang menyebabkan
n ia

membutuhkan makanan dan minuman untuk menghilangkan rasa lapar dan haus

tersebut. Rasa lapar dan haus mendorong seseorang untuk mencar: s

minumarnt.

Sementara itu, harga yang murah juga merupakan fakior pembelian yang

mendorong konsumen melakukan pembelian ayam goreng pada Rumah Makan Ayam
Goreng Dolar Kota Makassar. Harga yang murah merupakan faktor yang cukup
besar dajam_ melakukan pembelian karena kondisi ekonomi yang belum menentu
sehingga konsumen berusaha mencari makanan yang harganya lebih murah. Hal ini
sesuai dengan pernyataan Sumarwan (2003 : 303) bahwa harga adalah atribut produk
atau jasa yang paling senng digunakan oleh sebagian besar konsumen untuk

mengevaluasi produk yang akan dibeli.

Selain rasa lapar yang dialami oleh konsumen dan harga murah, motif

rasional yang mendorong konswmen melakukan pembelian adalah faktor kemudahan

dan efisiensi Hal ini disebabkan karena dewasa im kesibukan masyarakat semakin

i 1 i ' i, namun konsumen
meningkat sehingga konsumen selalu mencarn makanan siap saj,

bukan asal siap saji saja namun sudah herorientasi pada mutu produk untuk menjamin

keamanan kesehatan

. elakukan
Hasil analisis motif rasional yang mendorong  konsumen

' lapar, mudah dan
pembelian Ayam Goreng Dolar Kota Makassar adalah motf rasa lapa

ang murah serid hemat dalam pembelian, dari

efisien, mutu yang dipercaya, harga ¥
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faktor tersebut  maka penting bag; pihak perusahaan unyk lebih memperhatika
perhatikan

faktor-faktor diluar dari faktor rasa lapar dari motif rasional

Motif Emosional Pembelian Ko
Dolar Kota Makassar. nsumen Pada Rumah Makan Ayam Goreng

Pembelian suatu produk atau jasa bi asanya dipengaruhi oleh faktor emosional

yang dimiliki kosumen. Oleh karena itu maka dikenal dengan adanya perilaku model
proses pengambilan keputusan pembelian secara emosional. Pembelian model
emosional adalah konsumen yang melakukan pembelian memiliki perasaan
mendalam dan emosi dalam pembelian produk atau jasa. Hal ini sesuai dengan
pendapat vang dikemukakan oleh Sumarwan (2003 : 291) bahwa model pembelian
emosional menggambarkan konsumen sebapai individu yang memiliki perasaan
mendalam dan emosi yang mempengaruhi pembelian atau pemilikan barang-barang

tertentu.
Adapun gambaran motif emosional yang mendorong pembelian konsumen

pada Rumah Makan Ayam Goreng Dolar Kota Makassar dapat dilihat pada Tabel 9.
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Tabel 9. Analisis Motif Emosionaj

B Dolar, Kota Makassar Pada. Rumah Makan Ayam Goreng
No Motif Emosio nal {::j']] mlah | Perseatase
Ingin Menandingi Orang Lain dan Ingin B rang) (%)
h_l Dengan Orang Lain ki ]
> Ingin Mﬂnandingi Orang Lain, Ingin Mendapat Prestise 3.33
dan Ingin Memuaskan Selera |
3 ;n%u;a Menandingi Orang Lain dan Ingin Memuaskan ot
ele
= : = ] .
4 Ingin Menyesuaikan Diri Dengan Konsumen Lain dan =
Ingin Mendapatkan Prestise
. _ | 2 6.67
5 | Ingin Berbeda Dengan Orang Lain dan Ingin
Memuaskan Selera ] 133
6 Ingin Berbeda Dengan Crang Lain, dan Ingin
Menyenangkan Cita Rasa 1 3.33
7 | Ingin Berbeda Dengan Orang Lain dan Romantik 1 3.33
f Ingin Berbeda Dengan Orang Lain, Kesenangan dan
Hiburan Dan Rekreasi 2 6.67
Ingin Mendapatkan Prestise dan Ingin Memuaskan
9
Selera 3 10.00
10 | Ingin Memuaskan Selera 7 23.33
11 | Ingin Memuaskan Selera dan Romantik 4 13.33
12 | Ingin Menyenangkan Cita Rasa 3 1:5_5'?
13 | Ingin Meringankan Diri Dari Pekerjaan Berat | .33
Jumiah 3 i

Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2006,

Tabel 9. terlihat bahwa motif emosional yang mendororg pembelian

Makassar
konsumen ayam goreng pada Rumah Makan Ayam Goreng Dolar Kota

' hanyak 7 orang
adalah sebagian besar oleh mouf ingin memuaskan selera yaitu sebany

nsumen juga didorong oleh faktor la

16,67 % ), sedangkan ingin meringankan din

in seperti faktor ingin
alau 23 33 %, tetapi ko

menyenangkan cita rasa (§ orang atau

ktor pendnmng terkecil yaitu (1 orang atau 3.33%).

dari pekerjaan berat merupakan fa

46



gemudian ada beberapa konsumen yang didorong

oleh lebih dari satu faktar
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Goreng Dolar Kota Makassar,

Konsumen yang melakukan keputusan pembelian emosional, sedikit sekali

usaha yang dilakukan untuk mencari informasi sebelum membeli. [a lebih banyak

mempertimbangkan mood dan perasaan saat itu sehingga “lakukan saja”. Ini bukan

berarti bahwa motif pembelian emosional melakukan pembelian yang tidak rasional,
Motif emosional memperlihatkan bahwa konsumen melakukan pembelian untuk
memenuhi kebutuhan emosional adalah keputusan pembelian rasional. Menurut
Sumarwan (2003 : 292) bahwa mood sama pentingnya dengan perasaan (feeling
siafe) atau pikiran (state in mind), Emosi adalah suatu respon yang tidak terfokus.

Ingin memuaskan selera merupakan faktor dari motif emosional yang paling

besar mempengaruhi konsumen melakukan pembelian produk ayam goreng pada

Rumah Makan Ayam Goreng Dolar Kota Makassar. Hal ini disebabkan karena

i leh
seseorang melakukan pembelian salah safu tujuannya adalah untuk memperole

Kenyataan ini sesuai dengan pendapat Sutisna

herdasarkan pada kepuasan yang

kepuasan dari produk yang dibell.

(2001 : 24) bahwa kriteria evaluasi konsumen

i ] | k berdasarkan
diharapkan artinya konsumen mengevaluast berbagai alternatif mere

duk 1tu untuk memenuhi harapan yang dibuat konsumen.
pro

dan tingkat kepentingan yang

kem
ampuan merek ing
Merek yang paling mampu memenuhi harapan

tinggi akan dipilih oleh konsumen.
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enyenangkan ci
Menyenang Cita rasa merupakan motif emosional yang mendg
endorong

konsumen melakukan pembelian ayam goren
g pada Rumah Makan A
yam Goreng

membedakan dengan cita rasa dari rumah makan lain sehingga konsumen akan

memilih cita rasa yang dinginkannya untuk memuaskan selera,

Suasana rumah makan juga berpegaruh terhadap dorongan kensumen secara

emosional dengan demikian Rumah Makan Ayam Goreng Dolar Kota Makassar,
berusnha menciptakan suasana yang menyenangkan dengan menata salah satu
ruangan dengan suasana romantik dengan dilengkapi sarana hiburan seperti televisi.
Hal ini yang cukup banyak mendorong konsumen unfuk tertank makan dirumah
makan ini. Kondisi ini sesuai dengan pernyataan Sumarwan (2003 : 280) bahwa

musik adalah bagian penting uniuk melengkapi kenyamanan suatu toko atau

perusahaan. Musik dengan tempo lambat yang diperdengarkan di supermarket

menyebabkan waktu berbelania lebih lama dan jumiah uang yans dibelanjaken lebih

banyak dibandingkan jika diperdengarkan musik dengan tempo cepat.

. in serta uniuk
Ingin mendapatkan prestise, Igin berbeda dengan orang [ain

Lan motif yang mendorong Konsumen melakukan

menandingi orang lain, juga merupa
Dolar Kota Makassar,

n
pembelian ayam goreng pada Rumah Makan Ayam Goreng

dan gaya hidup yang
menyebabkan mereka selald

dimiliki oleh konsumen
hal ini disebabkan karena kehidupan

yang sebagian besar karena fakior pekerjaar

.o maka pihak rumnih
(O)leh karena 1tu m

menyesuaikan diri dengan kondisi
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makan berusaha menyesuaikannya dengan menyediakan 2 ruangan y b
ang berbedy

dengan penataan vang bisa memenuhj keinginan aay selera dari berhagaj
eai

masyarakat. Motif tersebut merupakan sajap satu

Sirala
bagian dari kebutyhan ego. Hal inj
sesuai dengan pendapat Sumarwan (2003 - 41) bahwa kebutyhan ego adalah

kebutuhan tingkat keempat. Manusia memiliki ego yang kuat untuk bisa mencapai

prestasi yang lebih baik untuk dirinya maupun lebih baik dari orang lain.

Sebagian masyarakat pekerjaan didapur merupakan pekerjaan yang cukup
berat dan melelahkan sehingga untuk memenuhj kebutuhan makanan biasanya waktu-
waktu tertentu seperti waktu sibuk tidak sempat lagi untuk menyedikannya didapur
maka untuk praktisnya sebagian orang membeli makanan siap saji saja seperii ayam
goreng. Dengan demikian ada konsumen yaitu | orang atau 3,33%, yang terdorong
oleh faktor ingin terhindar dan pekerjaan berat dari motif emosional dalam pembelian
ayam goreng pada Rumah Makan Ayam Goreng Dolar Kota Makassar.

Sedangkan faktor keahlian/pekerjaan, ingin menyenangkan selera artistik dan

1 ] ] ional untuk
menjaga diri dari bahaya, tidak mendorong konsumen dan motif emosi

: Dolar Kota
melakukan pembelian ayam goreng pada Rumah Makan Ayam Goreng

' ini merupakan
Makassar. Hal ini disebabkan karena produk seperti ayam goreng il

' adi makanan
produk yang sudah tidak asing lagi dimasyarakat sehingga sudah men]

publik yang sudah terjamin keamananya
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Motif Patronase Pembelian Konsymp
polar Kota Makassar, e Pada Rumah Makan Ayam Goreng

Motif patronase merupakan motif ¥ang mendorong konsumen melakyk
ElaKuxan
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i} |~
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ketersediaan sarana parkir, pelayanan dan laip sebagainya. Hal tersebut sesuai

dengan pendapat Alma (2002 : 97) bahwa motif pembelian patronase (patronage
buying motive) ini adalah selective buying motive (motif pembelian selektif) yang
ditujukan kepada tempat atau toko terlentu. Pemilihan ini bisa timbul karena
pelayanan yang memuaskan, tempainya dekat, cukup persediaan barang, adanya
halaman parkir dan lain sebagainya.

Adapun gambaran motif patronase yang mendorong pembelian konsumen

pada Rumah Makan Ayam Goreng Dolar Kota Makassar dapat dilihat pada Tabel 10.



Tabel 10. Analisis Motif Patronas
se P
Dolar, Kota Makassar. % Rumah Makan Ayam Goreng

No Motil Patrongse Jumlah Persentase
1 | Pelayanan Memuaskan dan Tempatnya Dekay mr;“ (%)
; Fe]sfj,famm Mcmuaskﬂp,Tempmnya Dekat dan A s 8 ]
Fasilitas Yang Menunjang .
3 Pelayanan h:lemuaskan,Tempam}-a Dekat dan 8
Perusahaan Terpercaya : .
4 Pelayanan Memuaskan, Tempatnya Dekat dan
Persediaan Barang Cukup | 4
5 | Pelayanan Memuaskan dan Persediaan Barang Cukup 2 R
6 | Pelayanan Memuaskan dan Perusahaan Terpercaya ] 4
Pelayanan Memuaskan, Tempatnya Dekat, Adanya
7 | Fasilitas Yang Menunjang, dan Persediaan Barang
Cukup 1 4
. Tempatnya Dekat dan Adanya Fasilitas Yang
Menunjang 8 32
9 | Tempatnya Dekat dan Perusahaan Terpercaya I 4
Tempatnya Dekat, Adanya Fasilitas Yang Menunjang
10 - 1 4
dan Perusahaan Terpercaya
1 Adanya Fasilitas Yang Menunjang dan Perusahaan
Terpercaya 4 16
12 Adanya Fasilitas Yang Menunjang, Perusahaan : A
Perusahaan Terpercaya dan Persediaan Barang Cukup -
Jumlah 2 100

Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2006.

i konsumen
Tabel 10. terlihat bahwa pada motif patronase yang mendorong

- idasari faktor dimana
melakukan pembelian ayam goreng paling besar didasari oleh M@m

h dari dorong pembelian pada
konsumen dalam hal ini memilih lebih dan sati faktor pendo l
li pg Menuniang

motif patronase. Tempat yang dekat certa adanya fasilitas Y2 g
an tertinggi pada motif patronase

Merupakan kombinasi faktor pendorons P‘"—mbﬂh

1 ' erti
) sedangkan kombinasi Yang Jain sep

Yaitu sebanyak (8 orang atau 32 %
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bi 5] adanya fasilitas yang menunjzmg dan Perusahaan |
Iarpemaya Yaitu (4 or
ombina ang

atau 16 %) merupakan faktor pendorong kedua tert; NEg!, sedangkan kombinas; fakt
Inass or

jain yang mendorong dalam pembelian rata-rata cukup rendah
alau hanya (1 orang
atau 4 %)

Faktor tempat yang dekat dan adanya fasilitas yang menunjang merupakan

motif terbesar yang mendorong konsumen melakukan pembelian ayam poreng, Hal
ini tidak dapat dipungkiri disebabkan karena sebagian besar orang atau konsurmen
melakukan pembelian pada tempat-tempat atau lokasi yang mereka anggap dekat dan
kemudahan mencapai lokasi tersebut. Keurggulan yang dimiliki oleh Rumah Makan
Ayam goreng Dolar Kota Makassar yaitu letaknya yang stretegis karena berada di
pusat kota dan dekat dengan kawasan pertokoan yang memiliki banyak karyawan
vang merupakan peluang vang sangat menjajikan bagi rumah makan tersebut.

Lokasi yang strategis inilah yang menyebabkan rumah makan ini menjadi

rumah makan primadona karena mudah dijangkau. Hal ini sesuai dengan pernyataan

yang dikemukakan oleh Sumarwan (2003 : 280) bahwa para pengelola toko selalu

' terlihat dan
berusaha mencari lokasi toko yang sangat straegis, YANE mudah

at mempengaruhi keinginan SOTAnE

angkauan konsumen

terjangkau oleh konsumen. Lokasi toko sang
konsumen untuk datang dan berbelanja. Toko Yang jauh gar ]

tidak akan diminati untuk dikunjungi. diberikan
ik yang
Selain motif tersebut diatas, salah catu pelayanan fisik ya e
oy den
ta Makassar ¥al
Perusahaan Rumah Makan Ayam Goreng Dolar w0 n. Hal
yang memberikap kenyamanar.

Penyediaan sarana parkir, desain rumah makan
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i untuk memberikan pelayanan kepada pelanggan
Yang memiliki keng
araan

permotor khususnya keamanan kendaraan mereka

Persediaan barang yang cukup juga merupakan salah saw faktor dari
T motif

pafronase  yang mendorong konsumen melakukan pembelian ayam goreng pad
pada

Rumah Makan Ayam Goreng Dolar Kota Makassar. Sekedar diketahu bahwa pihak
1

umah makan sclain menawarkan produk ayam goreng juga menawarkan produk Jain
seperti udang goreng, ikan dan lain-lain, sehingga konsumen dapat memilih sesuai
dengan seleranya. Sedangkan terkhusus untuk ayam goreng pihak perusahaan selalu
menyesuaikan dengan bayaknya permintaan konsumen. Hal ini sesuai dengan
pendapat Alma (2002 : 41) bahwa penawaran ialah jumlah barang yang cleh para

penjual bersedia untuk dijuainya pada berbagai harga dan wakiu tertentu.

Motif Produk Pembelian Konsumen Pada Humah Makan Ayam Goreng Dolar
Kota Makassar.

Produk bukan hanya berbentuk sesuatu yang berwujud saja, tetapi bisa

berbentuk jasa seperti pelayanan, kepemilikan, Orgamsast dan lain sebagainy

neinan konsumen.
SE”'“H“FE diperuntukkan untuk memuaskan kebutuhan dan keingnan

304 dalam Alma, 2002 : 139) hahwa

Hal ini sesuai dﬁngﬂn pﬂndapat Kotler (EDDD -
di pasar, ntuk memuaskan

Produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan

' events,
roduk terdir atas Jas, pengalamar,

kebutuhan dan keinginan konsumen. P

g . o0 ide.
“rang, tempat, kepemilikan, organisasi, informasi dan |
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Tabel 11. Analisis motif Produk Pada Rum

KotaMakassar, 2 i G Dolar,
No Motif Produk Jumah (Orang) Persentase (%)
T F'md-UI': ﬁ}rﬂm Gl}rﬂng 22 100
3 | Produk Lain 0 0
Jumlah 11 100

Sumber : Data Primer Setelah Diolah, 2006,

Tabel 11. terlihat bahwa pada motif pembelian konsumen ayam goreng pada
Rumah Makan Ayam goreng Dolar Kota Makassar adalah faktor produk yaits
sebanyak 22 orang atau 100 % dan tidak terdapat 9 orang atau 0 % konsumen yang

tidsk memilih faktor tersebut. Motif produk menggambarkan bahwa seseorang

melakukan pembelian terhadap produk tersebut disebabkan karena mereka lebih suka

terhadap produk tersebut dibandingkan dengan produk Jain. Hal ini sesuai dengan

i - . motif
peindapat Winardi (1993 : 201) bahwa pembelian yang dilakukan dengen

: ' dibanding
barang adalah pembelian yang terjadi karena ia lebih suka sesuatu barang iban
diambil oleh
dengan barang lainnya, Jadi segala keputusan-keputusan yang did

Konsumen berdasarkan dari keadaan produk.

4



l X
KESIMPULAN DAN sARaN & i

Eﬂiﬂﬂi‘l _,_—,_.l_

Dari hasil dan pembahasan yang telap dilakukan majy 4
dpat ditank

resimpulan bahwa motif pembelian yang dominan mendorong konsumen melakukan
pembelian ayam goreng pada Rumah Makan Ayam Goreng Dolar Kotg Makassar
adalah motif emosional dibandingkan dengan motif lain seperti maotif rasional, motif
patronase dan motif produk. Faktor pendorong yang paling dominan dari motif
emosional yang mendorong konsumen melakukan pembelian ayam goreng pada
Rumzh Makan Ayam Goreng Dolar Kota Makassar adalah ingin memuaskan selera,
Faktor pendorong yang paling dominan dari motif patronase yang mendorong
pembelian ayam goreng pada Rumah Makan Ayam Goreng Dolar Kota Makassar

yaifu tempat yang dekat serta adanya fasilitas yang menunjang. Faktor Pendorong

yang paling dominan dari motif Produk yang mendorong konsumen melakuken

T
pembelian ayam goreng pada Rumah Makan Ayam Goreng Dolar Kota Makassa

1 : an dari motif
yaitu faktor Produk. Sedangkan Faktor pendorong yang paling dominan Caf

pada Rumah Makan Ayam GOrere
-F"Em]:hﬂliaﬂ.-

Tasional dalam pembelian konsumen ayam goreng

Dolar Kota Makassar yaitu mutu terpercaya serta hemat et
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menin
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ayam
Boren

g Perusahgs

n

lebth mem ‘ m
perhatikan h
ubungan
emosional dengan konsym
5 el harus
misalnya member:
rkan

o
polongan harga kepada pelanggan

56



DAFTAR PUSTA KA

s 2003, Beternak Ayam Pedaging Kanisiyg. Yogyakarta

Daniel Mc, Lamb, Hair. 2001. Pemasaran Salemba Empat, Jakarta

Hartono. 1999. Beternak Ayam Pedaging Super, CV. Gunung Mag Pekal
: ongan,

fanafish dan Saefuddin, AM, 1986. Tataniapa Hasi : o
Indonesia Press, Jakarta, B4 Hasil Perikanap, Universitas

awan dan Widjaya. 2001. Pemasaran, Prinsip dan Ka us. Edici
Kelima . BEPFE-UGM. Yogyakarta. sus. Edisi ke I Cetakan

Kotler P. 1997, Manajemen Pemasaran. Analisis, Perencanaan, Implementasi
dan Pengendalian Jilid 1. Erlangga, Jakarta,

Mangkunegara, A P. 1989. Perilaku Konsumen. PT. Eresco, Bandung.
Marsum. 1999, Restoran dan Segala Permasalahannya. Andi. Yogyakarta

Murtidjio. 2003, Manajemen Beternak Ayam Pedaging Pencbar Swadaya.
Jakarta,

Prawirosentono.  2002. Filosofi Baru tentang Manajemen Mutu Terpadu. FT.
Bumi Aksara. Jakarta,

Rasyaf, M. 1997. Memasarkan Hasil Peternakan. Penebar Swadaya, Jakarta.

Richard, H. 1984, Mikro Ekonomi. PT. Bina Aksara, Jakarts

: : Jakarta.
Sofjan, 1996, Manajemen Pemasaran. PT. Raja grapindo Persads,

s Jakarta,
Maton, W1, 1996 Prinsip Pemasaran Edisi ke 7 jilid 1. Erlangga

| . . Jakarta.
Mgiono 2000, Statistika untuk Penelitian. ALFABETA. J2

Jakarta.
SUhﬂmu, B. 1995 Agrihisuis Ayam Ras. Penebar Qwadaya, I
. Dasﬂr__]]gsﬁf Ekon

g g -
"Mami - dan Sueprihanto. 1997. Pengantal Bisn
Pemasaran. Ghalia Indonesia. Jakarta.



no. 2001. Manajemen Food ang

pustaka Utama. Jakarta. ge

Serviee Hote| PT Gramegiy

gutisna. 2001, Perilaku Konsumen dap Komunikas -

Rosdakarya. Bandung. PT Remajs
tha, B. 1993. Manajemen Pemasaran, Analisi .
e l3|r'i::g;i.fakaﬂt=1 nalisis Perilaky Konsumen, Libery,

. 2000, Azas-Azas Marketing., Edig II. Cetak
~ Yogyakarta. an Keempat. Lebeny,

Swastha dan Irawan. 1998. Manajemen Penjualan, UGM Press. Yogyakarta

Swastha, B. dan Sukotjo, I 2001. Pengantar Bisnis Modern. Edisi 11, Cetakan
Keenam Penerbit Liberty, Yogyakarta,

Umar H. 2001. Riset Sumber Daya Manusia dalam Organisasi, Edisi Revisi dan
Perluasan. PT. Garamdia Pustaka Utama. Jakarta.

Warlijunta, B. 1993. Aneka Resep masakan. Penerbit Arloka, Surabaya.
Winardi. 1993. Marketing Dan perilaku konsumen. CV. Mandar Maju, Jakarta,

— . 2003, Metode Riset Perilaku Konsumen Jasa. Ghalia Indonesia. Jakarta



Kuisioner Penelitian

snalisis Motif Pembelian Konsumen Ayam Gorep p '
Gm‘eng Dola r, Kota Mﬂkaﬁsgﬂrda Rumah Makap Ayam
Oleh : Ahmad Bajg Ahmad

———

A, Identitas respon den . 5

MNama :
Umur 7 Th

Jenis Kelamin

Pekerjaan/Jabatan

Pendidikan '

Pendapatan 2 1 P /Bln
Status Keluarza :

Tanggungan keluarga : Orang
Alamat :

e L

B. Motif Konsumen :
Pilihlah satu jawaban motif yang paling dominan menurut anda, boleh
memilih lebih dari satu sub motif!

10. Diantara pilihan motif dibawah ini, motif apa yang paling dominan
mempengaruhi anda melakukan pembelian ayam goreng pada Rumah Makan
Ayam Goreng Dolar Kota Makassar:

A. Motif Rasional
a. Karena Mudah dan efisien dalam penggunaannya
b. Karena mutunya dipercaya

. Karena harganya mudah

. Karena hemat dalam pembelian

. Karena lapar

w oL o

B.  Motif Emosional .
a. Karena ingin menandingi orang lam 1ain ataum
b. Karena ingin menyesuaikan diri dengan kons umen

perkembangan zaman _
C. Karena ingin berbeda dengan orang lain

4. Karena ingin mendapatkan prestise

?- Karena ingin memuaskan selera/kein

g

engikuti

ginan

Karena keahlian/pekerjaan
- Karena sesuai dengan Pﬂngkamahamn



h, Karena ingin menyenangkan ¢jig rasa

i. Ingin meringankan diri dari pekerjag

i Menjaga diri dari bahaya e
k. Pengungkapan selera artistik

|. Romantik
m. Karena kesenangan dan hiburan

C., Motif Patronase

Karena pelayanan memuaskan
Karena tempatnya dekat

Karena ada fasilitas yang menunjang
Karena perusahaan terpercaya
Karena persediaan barang cukup

PEAn op:

D. Motif Produk
Produk Ayam Goreng
Produk Lain

o @

Makassar, Februan 2006

Responden

Sekian dan tevimah kasih atas kegasamanya
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Peniromo

| ! P SMEK 900,000 | Karyawan
87 | Erlin P 25 SMA 1.750.000 | PNS
88 | Agusiina P 22 SMP 850,000 | Wiraswasta
|89 | Desi Deriota P 22 SMP 700,000 | Karyawan
80 | Naomi P 29 51 1,500,000 | PNS
91 | Asfiah P 34 SMA 1,000,000 | Karyawan
82 | Susanli P 40 SMA 750,000 | Karyawan
93 | Fitriani P 30 51 1,500,000 | Wiraswasta
94 | Suryani P 28 SMA 900,000 | Karyawan
95 | Nurhasana P 24 ShA, 700,000 | Karyawan
86 | Wahyuni P 27 g1 1,300,000 | Wiraswasta
97 | Santi P 30 SMA 1,000,000 | Karyawan
g8 | Irma P 25 51 1,700,000 | Wiraswasta
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RIWAYAT HIDUP

Ahmad Bajo Ahmad dilahirkan di Makassar Sulawesi Sclatan
pada tanggal 27 Janpari 1981, anak perlamyg dari tige
bersaudara dar1 pasangan H.E]jﬂ Ahmad, S.Pdi dan Nur Aida

Tamat Sekolah Dasar Inpres Tello Baru 1/1 pada tahun 1993

Sekolah Menengah Pertama (SMP) Negeri 23 Makassar
pada tahun 1996, Sekolah Menengah Atas (SM;‘R} Neg 10 Mﬁhﬁsﬂ-ﬁ[j tamml tqpuq ]IIEE';I"EI
Pada tahun 1999 diterima pada Jurusan Sosial Ekonomi Peternakan uni-'n.fe:rsita:
Hasanuddin Makassar melalui jalur JPPB dan tamat pada periode III Maret tahur
2006.

Berbagai kegiatan baik intra maupun ekstra kampus telah diikuti penulis dalam
pengembangan wawasan dan disiplin keilmuan. Antara lain sebagai pengurus Sena

Mahasiswa Peternakan dan anggota UKM renang Universitas Hasanuddin.



