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ABSTRAK

Andi Muhammad Anshar ST (I 311 01 026) Analisis Loyalitas Konsumen Dalam
Mengkomsumsi Coto Makassar Di Warung Coto Dewi Cabang Sultan Alauddin

Kota Makassar.

Di bawah bimbingan Ir. Hastang, M.Si selaku Pembimbing utama dan Vidyahwaty
Tenry Sanna, 8.Pt, M.Ec sebagai pembimbing Anggota,

Konsumen dalam memillih warung makan memiliki pertimbangan-pertimbangan,
salah satunya warung makan tersebut memiliki menu yang khas. Seperti halnya warung
makan coto DEWI Cabang Sultan Alauddin Kota Makassar yvang menyajikan makanan
khas Bugis — Makassar, yakni coto Makassar yang berbahan jeroan Sapi. Adanya
tingkatan loyalitas konsumen yang terjadi tidak terlepas dari faktor penentu loyalitas
konsumen itu sendiri seperti ; kualitas produk coto, harga coto, pelayanan pihak warung
makan coto, lokasi warung makan coto dan ketersediaan akan produk coto.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui bagaiman tingkat loyalitas konsumen
dalam mengkonsumsi coto Makassar di warung coto DEWI Cabang Sultan Alauddin
Kota Makassar dan fakior penentu loyalitas apa yang paling dominan di warung makan
coto DEWI Cabang Sultan Alauddin Kota Makassar,

Penelitian ini dilaksanakan pada tanggal 14 Agustus — 14 Oktober 2008,
bertempat di warung makan coto DEWI Cabang Sultan Alauddin Kota Makassar.

Jenis penelitian ini merupakan jenis penelitian deskriptif atau menggambarkan
bagaimana tingkat loyalitas konsumen dan faktor penentu loyalitas konsumen dengan
pendekatan langsung ke konsumen. Intrumen penelitian yang digunakan dalam
pengumpulan data adalah observasi dan wawancara,

Data yang digunakan dalam penelitian ini diperoleh dari data primer yaitu data
yang diperoleh melalui wawancara langsung responden dan data sekunder yaitu data
yang diperoleh dari pihak warung makan meliputi ; sejarah warung makan, letak dan luas
warung makan, karyawan, fasilitas yang dimiliki warung makan dIl.

Analisa data yang digunakan dalam penelitian ini adalsh statistic deskriptif
dengan penggunaan table frekwensi pembelian.

Berdasarkan hasil penelitian diketahui bahwa pola atau tingkat lovalitas
konsumen yang ada di warung makan coto DEWI Cabang sultan Alauddin kota Makassar
didominasi pola loyalitas tak terbagi (32%) dan yang terendah adalah pola merek tidak
berbeda (16%). Sedangkan faktor penentu loyalitas konsumen yang mendominasi adalah
kualitas produk coto (37%).
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Bersyukur kepada Allah SWT adalah permulaan segala Rahmat,hikmat dan
limu pengetahuan. Oleh karena Mu, atas selesainya skripsl ini, pertama-tama,
dengan penuh kerendahan hatl penulls menghaturkan puji-pujian kepada ALLAH
SWT, yang telah member kehidupan dan kemampuan untuk menyelesalkan
skripsl Ini.

Salam dan salawat semoga tercurah selalu atas Junjungan MNabl Besar
Muhammad SAW yang telah membawa cahaya pencerahan dengan [imu
pengetahuan yang nyata dan benar.

-Dalam kesempatan yang berbahagia inl penulis ingin mengucapkan banyak
terima kasih dan apreslasi penghargaan setinggHtingginya kepada berbagal pihak
yang telah membantu sehingga skripsi ini terselesalkan meskipun dengan segala

keterbatasan dan kekurangan yang dimiliki. Dimana ucapan dan apresiasi
penghargaan ini ditujukan kepada :

1 Ayahanda Andi Tajuddin Taso, Ibunda terkasih A.Noorhaenl S.pd dan Adik-
adikku yang menjadi spirit untuk bisa berbuat lebih balk lagl AMIN

2. Keluarga Besar yang ada di PURWAKARTA (Emma, OM Alek, Bibi & Paman
serta Adik-adikku Ayu Andri,Neng Fitri,Ical,Neng Dila)




Keluarga Besar Andi Alimuddin S.Ag & Tante di Toll-toll, SulTeng.

keluarga Besar Bapak Budl Priyono & Opu DgTarima di Semarang (Matur

keluarga Besar Assisten Il Kab.LUTRA Bapak IrH. Andl Mujahidin &

Hl.A.Darna (SURINDA Travel)

Keluarga Besar Wakil Ketua DPRD LUTIM Bapak ANDI ASRUL
MAPPASABBI,S.S0s

Keluarga besar Bapak Drs.Said & Opu Nua di Maros.

Keluarga Besar Kepala Dinas BKKBN MAROS Bapak Drs.Andl YUSUF
PANGERANG (Opu Ompe).

Keluarga Besar Bapak Ir.Andi Ibrahim (Puang Ibe) di HARTACO

10.Keluarga Besar Wadir INTEL POLDA SUL-SEL KOMBES Puang Andi

Pattawari,5H,5.50s.

11.Keluarga Besar BUPATI terpilih LUWU ANDI MUZAKKAR, (Semoga dibawah

kepemimpinan Daeng LUWU bisa lebih maju).

12 Keluarga Besar KARIANGO CAMP khususnya Bapak Eko & Kapten(inf) AAT

SUPRIATNA (YON-2 KOSTRAD).

13.keluarga Besar Ibunda Ir.Hastang M.S| (Pembimbing Utama) & Keluarga

Besar Vidyahwaty TenriSanna 5.Pt M.Si (Pembimbing Anggota),

14.Keluarga Besar FAKULTAS PETERNAKAN UNHAS, semoga fakultas

Petemnakan di masa yang akan dating bisa lebih balk balk dan balk lagl.




——ar e —

T.

9.

Keluarga Besar Andi Alimuddin S.Ag & Tante di Toll-toll, SulTeng.

keluarga Besar Bapak Budl Priyono & Opu DETarima di Semarang (Matur

Nuwun Nje.....)

keluarga Besar Assisten || Kab.LUTRA Bapak IrH. Andl Mujahidin &
Hj.A.Darna (SURINDA Travel)

Heluarga Besar Wakil Ketua DPRD LUTIM Bapak ANDI ASRUL
MAPPASABEIS.Sos

Keluarga besar Bapak Drs.Said & Opu Nua di Maros.

Heluarga Besar Kepala Dinas BKKBN MAROS Bapak DrsAndl YUSUF
PANGERANG {Opu Ompe).

Keluarga Besar Bapak Ir.Andi Ibrahim (Puang Ibe) di HARTACO

10.Keluarga Besar Wadir INTEL POLDA SUL-SEL KOMBES Puang Andi

Pattawari,5H,5.50s.

11 Keluarga Besar BUPATI terpilih LUWU ANDI MUZAKKAR, (Semoga dibawah

kepemimpinan Daeng LUWU bisa lebih maju).

12.Keluarga Besar KARIANGO CAMP khususnya Bapak Eko & Kapten(inf) AAT

SUPRIATNA (YON-2 KOSTRAD).

13.keluarga Besar Ibunda Ir.Hastang M.Si (Pembimbing Utama) & Keluarga

Besar Vidyahwaty TenriSanna 5.Pt M.SI (Pembimbing Anggota).

14.Keluarga Besar FAKULTAS PETERNAKAN UNHAS, semoga fakultas

Peternakan di masa yang akan dating bisa lebih balk,baik dan balk lagi,




e T n L SRR

e fa a o S

15.Keluarga Besar Jurusan Sosial Ekonoml Peternakan Universitas Hasanuddin

Makassar.

i16.keluarga Besar Himpunan Mahasiswa Sosial Ekonomi Peternakan

(HIMSENA) Universitas Hasanuddin Makassar.

17.Temanteman Seangkatan 2001 (SENSASI| 01), adik-adlk angkatan 2002
sampal dengan 2006.
18.5pesial buat orang yang pernah menjadi spirit dalam hidupku (makasih atas

pambelajaran tentang makna kehldupan)

19.Kanda ARYA MENTARI,SE(makasih mau nemenin di kantor polisi bermalam
yah (ha.ha.ha.ha,...100x).
Akhimya penulls berharap kiranya segala bentuk bantuan balk moril
ataupun material yang telah telah diberlkan menjadi pahala yang sangat
berharga dimata ALLAH SWT. Semoga Skrips! inl bisa menambah khasanah

keilmuan kita dalam mengarungl samudra ihmra. berlayar menuju pulau

harapan dan beriabuh di dermaga ke-Arifan.

Makassar,.., Januari 2009

(Penulis)




DAFTAR ISI

HALAMAN JUDUL o.oooooooooon e N N
HALAMAN PENGESAHAN ......oooovimenieenimeoes oo seseseee o
ABSTRAK ..o

KATA PENGANTAR .....covvmremiereniieiniiceiaeees e seseas

Latar Belakang .............ooeeueereenevsrensenssnsn s,

Kegunaan Penelitian, ..o

TINJAUAN PUSTAKA

Tinjavan Umum Tentang Coto Makassar........_......_.

Loyalitas Konsumen...................

EE e T R

Faktor Penentu Loyalias Konsumen, ...

METODOLOGI PENELITIAN

Waktu dan Tempat ................
Jenis Penelitian ...

LLLLLE LT T T

Sampel Penelitian .................

Metode Pengumpulan Data.........

vi

ddrmrrmmBERE

EEESsrmTrRAEEE

1ii

v

E‘I

.
Lh & e

S— 1 |

15

18
18
18
19



s i £ e x

Jenis dan Sumber DEEA ..ccoovriieecee e esses et

BORIBEEMN it e e
Konsep ODERREOnaL. st e i

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN
Sejarah Singleat Wanmg Makan Coto Dewi Cnhnng Sultan
Alauddin Makassar.... = SRR RN e o VR . |

Letak dan Luas Wanmg Coto Dewi C'ahang Sultan Alauddin

LR L LT T T R TS

Keadaan dan _mnﬂah T:mga Kﬂja Wﬂmng Coto Dewi Cahang Sultan
Alauddin Makassar .. R Ly

Fasilitas yang Dimiliki Warung Coto Dewi Cahang Sultan Alauddin

GAMBARAN UMUM RESPONDEN

Jenis Kelamin.......ooeeeeeeeeeeeeeeoo R A e b s T
Jenis Pekerjaan................

SN gk Ak s e s - . 30
Pendapatan ..o, o SO S

HASIL DAN PEMBAHASAN

Tingkat loyalitas Konsumen..................____
Faktor Penentu loyalitas Konsumen.......___..__

KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan ..............

DAFTAR PUSTAKA ...

RIWAYAT HIDUP

vii




o T S

SRS,

Mo

1.

DAFTAR TABEL

Teks

Komposisi Jabatan dan Jumlah Tenaga E.;:rja pad.a. Wan.mg Coto Dewi
Cabang Sultan Alauddin Makassar ... —— i

Fasilitas yang dimiliki Warmg Coto Dewi Cabang Sultan Alauddin

R RS LR L LT U LR e ey

- Klasifikasi Responden Berdasarkan ngl:al Umur Wamng Coto Dewi

Cabang Sultan Alauddin Makassar ...

LLTT DT BT B o ",

Klasifikasi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin Wmung Coto Dewi
Cabang Sultan Alauddin Makassar .., Finisiina

LR LEE T T T T ey

Cabang Sultan Alauddin Makassar ...

Klasifikasi Responden Berdasarkan Jenis Ff.':kcr_]aan Warml.g Coto Dewi

Klasifikasi Responden Berdasarkan ngkm Pendidikan Wammg Coto
Dewi Cabang Sultan Alauddin Makassar... <as <t

e B

Klasifikasi Responden Berdasarkan Tingkat Pmdapatan Wmmg Coto
Dewi Cabang Sultan Alauddin Makassar, . S

EAEEIfEdrrnnns E=arrrmn

Analisis Tingkat Loyalitas Konsumen Warung Coto Dewi Cabang Sultan
Alauddin Makassar

............................................................................

Analisis Faktor Penentu Loyalitas Konsumen Warung Coto Dewi Cahang
Sultan Alauddin Makassar

.................................................................

viii

26

27

28

29

30

32

33

35

36



DAFTAR LAMPIRAN

No

Halaman
Teks -

L. Quisioner Penelitian R

pka UL T L P bl LT T T

42
2. Identitas Responden Pada Warung Coto Dewi Cabang Sultan Alauddin

"EimRmEawag B n Lt LT, ; I

Faw

3. Tabulasi Data Analisis loyalitas Konsumen dalam
Makassar dj

Warung Coto Dewi Cabang Sultan Alayddin Makassar,

4. Analisis Data Faktor Penent

u Loyalitas Konsumen Pada Warung (ot
Dewiq Cabang Sultan Alauddin Makassar, 2008 49
3. Tabulasi Data Tahap Awal

Responden Pada w
Sultan Alauddin Makas

arung Coto Dewi

R T e—

Cabang

L.

E

52



.

PENDAHULUAN

memiliki keanekaragaman hayati yang berpotensi apabila digali dap kembangkan,
Keanekaragaman budaya Indonesig Jjuga berpengarup pada keanekaragaman senj
masakan, sebab daerah di Indonesig memiliki menu atay Jenis makanan yang
berbeda-beda dap memiliki keunikan tersendiri. Karena ity dewasa ini usahg jasa
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oleh konsumen dalam mendapatkan, mengkonsums; ataupun menghabiskan produk
termasuk proses keputusan yang mendahului tindakag tersebut. Hal inj sesyaj dengan
pendapat (Umar 2003 11) yang menyatakan bahwa perilaly konsumen adalah suaty
tindakan nyata individy atay kemampuan individu, misalnya suaty Organisasi yang

ini. Mnningi:atnya permintaan Pelanggan akan Produk coto DEW] semakin harj
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pelanggan untyk berkunjung ke warung coto Dewj cabang Sultan Alauddin,

Dari beberapa strategi pemasaraq yang telah dilakukan pihak manejemen
warung makan coto Dewi kota Makassar yang berorientas; Pada kepuasaan
Pelanggan, apakah loyalitas sudah dapat terjalin dengan baik, Berdasarkan latar
belakang tersebut maks akan dilaksanakan penelitian mengenaj « Analisis Loyalitas

Konsumen Dalam Mengkonsumsi Cogg Makassar Dj Warung Coto “DEWI"

dalam mengkonsumsi eotg Makassar d; warung makan cotg “DEWT" cabang
Sultan Alauddip Kota makassar,



Eagunazg Penclitian

Kegunaan penelitian inj adalah :
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i
di daerah Sulawesi Selatan sehingga tidak heran jika jeroan menjadi komoditas rﬁﬁ#
cukup laris (Wikepedia Indonesia bebas berbahasa Indonesia : Hal.1)

Soeparno (1994 : Hall) mengemukakan, bahwa daging adalah semua
jaringan dan semua produk hasil pengolahan jaringan yang sesuai untuk dimakan
serta tidak menimbulkan gangguan kesehatan bagi yang memakannya. Daging yang
biasa dikonsumsi atau dimakan oleh manusia berasal dari berbagai macam jenis
hewan baik itu yang diternakkan maupun dari hewan liar yang hidup di bumi.

Berdasarkan keadaan fisik, daging di kelompokkan menjadi daging segar
vang dilayukan kemudian didinginkan, daging segar yang dilayukan atau tanpa
pelayuan, daging segar yang dilayukan atau didinginkan kemudian dibekukan (daging
beku), daging masak yang siap untuk dijadikan sebagai bahan Coto, daging asap dan
daging olahan. (Soeparno, 1994 : Hal.1)

Barndini (1997 : Hal 39) mengemukakan, bahwa kualitas daging sangat
dipengaruhi oleh faktor internal maupun faktor eksternal. Faktor Internal meliputi
genetik, umur, jenis kelamin dan kesehatan ternak Adapun faktor Eksternal meliputi
pakan ternak, perlakuan sesaat sebelum di sembeli, kebersihan tempat dan alat-alat
penyembelihan , alat angkut dan personal yang berhubungan dengan daging,

Seiring dengan perkembangan zaman, Coto Makassar bukan lagi hanya
digemari oleh masyarakat Sulawesi Selatan tetapi sudah merupakan salah satu menu
kuliner andalan yang dimiliki bangsa Indonesia sehingga tidak heran coto makassar
bukan hanya didapatkan diwarung saja tetapi disetiap Restoran yang ada di Indonesia

sudah menyajikan menu khas yang menjadi kebanggaan masyarakat Sulawesi Selatan

i '



pada umumnya dan masyarakat makassar pada khususnya. (Wikepedia Indonesia,
Ensiklopedia bebas berbahasa Indonesia : 1)

Peril Konsumen
Simamora (2002 ; 1) mengemukakan bahwa ada beberapa defenisi perilaku
konsumen. Menurut Engel et al (1999 ; 3), bahwa perilaku konsumen adalah tindakan
yang langsung terlibat untuk mendapatkan. mengkonsumsi dan menghabiskan produk
dan jasa, termasuk proses keputusan yang mendahului dan mengikuti tindakan ini.
Selanjutnya dikatakan pula bahwa dari defenisi-defenisi perilaku konsumen
dapat ditarik beberapa kesimpulan, yaitu :
1. Perilaku konsumen menyoroti perilaku individu dan rumah tangga

2. Perilaku konsumen menyangkut suatu proses keputusan sebelum pembelian serta
tindakan dalam memperoleh, memakai, mengkonsumsi dan menghabiskan
produlk.

3. Mengetahui perilaku konsumen meliputi perilaku yang dapat diamati seperti
jumlah yang dibelanjakan , kapan, dengan disiapa, oleh siapa dan bagaimana
barang yang sudah dibeli dikonsumsi. Juga termasuk variabel-variabel yang tidak
dapat diamati seperti nilai-nilai yang dimiliki konsumen, kebutuhan pribadi,
persepsi, bagaimana mereka mengevaluasi alternatif dan apa yang mereka rasakan

tentang kepemilikan dan penggunaan produk yang bermacam-macam,




Amirullah (2002 ; 2) menyatakan bahwa beberapa defenisi perilaku konsumen
dari para ahli :

a. David L. Loudon dan Albert J. Della Bitta (1993 ; 5) mengemukakan
Bahwa * Perilaku konsumen dapat didefinisikan sebagai proses pengambilan
keputusan dan aktifitas individu secara fisik melibatkan dalam mengevaulasi,
memperoleh, menggunakan atau dapat mempergunakan baranng-barang dan
jasa.

b. JamesF. Engle et al (1992 ; 3) mengungkapkan bahwa perilaku Perilaku
konsumen didefinisikan sebagai tindakan-tindakan individu yang secara
langsung terlibat dalam usaha memperoleh dan menggunakan barang-barang
dan jasa ekonomis termasuk proses pengambilan keputusan yang mendahului -
dan menentukan tindakan-tindakan terscbut,

¢. American Marketing Association mendefinisikan perilaku konsumen atau
(Custumer Behavior) sebagai  Interaksi dinamis antara pengaruh dan kognisi,
perilaku dan kejadian disekitar kita dimana manusia melakukan aspek
pertukaran dalam hidup mereka™,

Belajar menggambarkan perubahan dalam perilaku seorang individu yang
bersumber dari pengalaman. Kebanyakan perilaku manusia diperoleh dengan
mempelajari tingkah lakunya. Kegunaan praktis yang penting dari teori belajar ini
bagi para pemasar adalah bahwa mereka dapat membangun tuntutan terhadap produk

tertentu dengan jalan menghubungkan produk tersebut dengan dorongan kebutuhan




yang kuat, memanfaatkan faktor-faktor penting menuntut perilaku, dan menyediakan
faktor penguat positif (Irawan, Widjaya dan Sudjoni, 2001 ; 45).

Angifora (2002 ; 125) mengemukakan bahwa pengetahuan tentang market
segmentasi yang sudah dimiliki perusahaan harus didukung pula pengetahuan untuk
mempelajari perilaku konsumen dalam melakukan pembelian atas barang dan jasa
yang dibutuhkan. Untuk mendalami pengetahuan tersebut marketing executive tidak
hanya mempelajari konsumen melalui pengalaman dalam melakukan penelitian
(rizet) yang terpadu dan kontinue seiring dan sejalan dengan pertumbuhan
perusahaan. Penelitian konsumen dalam hubungannya dengan perilaku konsumen
dalam membeli yang dilakukan oleh perusahaan adalah untuk mengetahui dan
mempelajari hal-hal yang berkaitan dengan :

* Siapakah yang membeli

#* Bagaimana mereka membeli

* Kapan mereka membeli
Sehingga dari gambaran inilah yang nantinya menjadi acuan atau pegangan bagi
perusahaan untuk mengidentifikasi dan menemukan cara atau strategi pemasaran agar
konsumen bisa loyal terhadap produk yang dipasarkan nantinya.(Angifora, 2002 125)

Manusia memiliki kebutuhan atau keinginan yang tidak terbatas, namun
sumber daya terbatas. Karena itu, dengan keterbatasan sumber daya, mereka meilih
produk-produk yang menghasilkan kepuasan maksimal, Keinginan manusia menjadi

permintaan apabla didukung oleh dava beli. Jad; demikian, dapat didukung oleh daya
beli (Umar, 2001: Hal 122)
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Me.Eachern dan William, A (2000 ; Hal42) berpendapat bahwa salah satu hal yang-, -~
mempengaruhi adanya peningkatan jumlsh produk yang diinginkan dimana di
dukung daya beli konsumen pada periode tertentu adalah permintaan.

Permintaan adalah keinginan terhadap produk-produk tertentu yang didukung
oleh suatu kemampuan dan kemauan untuk membelinya. Keinginan akan menjadi
permintaan jika didukung oleh kekuatan membeli Untuk itu perusahaan harus
mengukur berapa yang akan secara aktual mau dan mampu membeli, bukan hanya
berapa banyak orang yang iningn produk mereka (Angifora, 2000 ; Hal.215)
Loyalitas Konsumen

Definisi Loyalitas Konsumen menurut Oliver (1996 : 392) adalah komitmen
pelanggan bertahan secara mendalam untuk berlangganan kembali atau melakukan
pembelian ulang produk/jasa terpilih secara konsisten di masa yang akan datang,
meskipun pengaruh situasi dan usaha-usaha pemasaran mempunyai potensi untuk
menyebabkan perubahan perilaku.

Menurut Griffin (2002 : Hal.4) Loyalitas diartikan lebih mengacu pada wujud
perilaku dari unit-unit pengambilan keputusan untuk melakukan pembelian secara
terus-menerus terhadap barang/jasa suaty perusahaan yang dipilih.

Pelanggan yang loyal merupakan aset penting bagi perusahaan, hal ini dapat
dilihat dari karakteristik yang dimilikinya, sebagaimana yang diungkapkan Griffin
(2002 : Hal.31) bahwa pelanggan yang dikatakan loyal memiliki karakteristik sebagaij
berikut :
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1. Melakukan pembelian secara teratur (Makes reguler repeat purchases)

2. Membeli diluar lini produkfjasa(Purchases across product and service

lines)

3. Merekomendasikan produk lain (Refirs other)

4. Menunjukkan kekebalan dari daya tarik produk sejenis dari pesaing

(Demonstrates an immunity to the full of the competition).

Konsumen yang merasa puas terhadap suatu produk atan merek yang
dikonsumsi atau dipakai akan membelj ulang produk tersebut. Pembelian ulang yang
terus-menerus dari produk dan merek yang sama akan menunjukkan loyalitas
konsumen terhadap merek. Inilah yang disebut sebagai loyalitas merek, suatu hal
yang sangat diharapkan produsen. Salah satu tyjuan komunikasi pemasaran yang
dilakukan oleh produsen adalah menciptakan loyalitas merek (Sumarwan, 2003 ; 325
~ 326).

Mower dan Minor dalam Sumarwan (2003 : 326) mengemukakan bahwa ada
dua pendekatan untuk memahami loyalitas merek, yaitu pendekatan perilaku
(behavior approaches to brand loyalty). Pendekatan perilaku yang melihat loyalitas
merek  berdasarkan kepada pembelian merek. Metode proporsi - pembelian
(proportion-of purchase method) sering digunakan untuk mengukur loyalitas merek
dalam penelitian konsummen. Metode inj menanyakan kepada konsumen mengenai
pembelian produk selama periode tertentu, misalnya enam bulan atay satu tahun
kemudian dicatat berapa kali suatu merek dibeli. Loyalitas merck ditentukan

berdasarkan proporsi dari merek yang dibeli dibandingkan dengan jumlah pembelian.
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Misalnya, jika selama periode tersebut lebih dari 50 % pembelian adalah merek A,
maka konsumen dianggap sebagai loyal terhadap merek A tersebut. Loyalitas merek
dibagi ke dalam beberapa kategori sebagai berikut -

1. Loyalitas tak terbagi ( Undivided Loyaity) AAAAAAA

2. Kadang-kadang mengganti (occasional switch) : AABAAACAADAA

3. Loyalitas Mengganti (Swich Loyalty) : AMMAABBBEBR
4. Loyalitas terbagi (Divided Loyalty) : AAAABBBAABBBAA
5. Merek tidak berbeda (Brand Indifference) : ABCDACDBABCA

Selanjutnya dikatakan pula bahwa pendekatan perilaku tidak mengungkapkan
alasan seseorang konsumen loyal terhadap suatu merek. Pembelian merek yang sama
terus-menerus selama periode tertentu tidak menggambarkan apakah loyalitas merek
yang sesungguhnya atau hanya pembelian berulang. Pembelian berulang hanya
menggambarkan perilaku membeli yang berulang terhadap merck dan tidak
mencerminkan perasaan seseorang terhadap merek tersebut. Loyalitas tak terbagi
(Undivided Loyalty).

Sumarwan (2003 ; 327) mengemukakan pula bahwa untuk mengatasi
kelemahan pada pendekatan perilaky, maka dikembangkan pendekatan kedua yaitu
pengukuran sikap terhadap loyalitas merek. Pendekatan inj menentukan terhadap
suatu merek adalah konsumen yang menyatakan sangat menyukai merek tersebut dan
kemudian membeli dan menggunakan merek tersebut. Loyalitas merek akan
menyebabkan munculnya komitmen merek yaitu kedekatan emosional dan psikologi

dari seorang konsumen terhadap suatu produk.
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Konsep pemasaran dan pemasaran sosial menekankan pentingnya kepuasan
pelanggan dalam menunjang keberhasilan organisasi untuk mewujudkan tujuannya.
Secara sederhana, tingkat kepuasan seorang pelanggan terhadap produk tertentu
merupakan hasil dari perbandingan yang dilakukan oleh pelanggan bersangkutan atas
tingkat manfaat yang dipersepsikan (perceived) telah diterimanya. Setelah
mengkonsumsi atau menggunakan produk dan tingkat manfaat yang diharapkan
(expected) sebelum pembelian. Jika persepsi sama atau lebih besar dibandingkan
harapan, maka pelanggan akan puas. Sebaliknya, jika ekspektasi tidak terpenuhi,
maka akan terjadi ketidakpuasan. Pengalaman kepuasan yang dirasakan berulang kali
akan menaikkan tingkat kepuasan dan memudahkan pelanggan untuk menyusun
ekspektasi yang jelas di masa datang. Secara garis besar, kepuasan pelanggan
memberikan dua manfaat utama bagi perusahaan, yaitu berupa loyalitas pelanggan
dan gethok tular (Word of Mouth) positif ( Chandra, 2002 ; Hal 6 )

Sutisna ( 2001 ; Hal 41 ) menyatakan bahwa loyalitas konsumen dapat
dikelompokkan menjadi dua kelompok yaitu » Loyalitas merek (Brand Loyalry) dan
Lovalitas Toko (Store Loyalty). Misalnya seorang konsumen sudah sangat sering
melakukan pembelian terhadap satu merek produk. Tidak ada lagi merek yang
dipertimbangkan untuk dibeli selain merek produk yang sering dibeli, Ketika merek
produk itu tidak tersedia di toko /outlet yang ditujunya, dia terus berusaha mencari

produk it sampai ke tempat jauh sekalipun. Bahkan ketika merek barang itu tidak

hari kemudian, dia bersedia menunggunya. Jika ada konsumen dalam pembeliannya
berprilaku seperti itu, maka bisa dikatakan bahwa konsumen itu sangat loyal terhadap
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merek (brand Loyalty). Jadi, loyalitas merek bisa didefinisikan sebagai sikap
menyenangi terhadap suatu merek yang direpresentasikan dalam pemhelmn :.-fang
konsisten terhadap merek itu sepanjang waktu. Seperti halnya brand loyality, store
loyality juga ditunjukkan oleh perilaku konsisten, tetapi dalam store loyality perilaku
konsistennya adalah dalam mengunjungi toko dimana disitu konsumen bisa membeli
membeli merek produk yang diinginkan,
Faktor Penentu Loyalitas Konsumen

Konsumen yang merasa puas terhadap produk atau merek yang dikonsumsi
atau dipakai akan membeli ulang produk tersebut. Pembelian ulang yang terus-
menerus dari produk dan merek yang sama akan menunjukkan loyalitas konsumen
terhadap merek. Inilah yang disebut sebagai loyalitas merek, suatu hal yang sangat
diharapkan produsen. Salah tujuan komunikasi pemasaran yang dilakukan oleh
produsen adalah untuk menciptakan loyalitas merek (Sumarwan, 2003 : 325 — 326).

Loyalitas merek (brand loyalty) diartikan sebagai sikap positif seseorang
konsumen terhadap suatu merek, konsumen memiliki keinginan kuat untuk membeli
ulang merek yang sama pada saat sekarang maupun di masa akan datang. Keinginan
yang kuat tersebut dibuktikan dengan selalu membeli merek yang sama. Loyalitas
merek sangat terkait dengan kepuasan konsumen. Tingkat kepuasan konsumen akan
mempengaruhi derajat loyalitas merek seseorang. Semakin puas seorang konsumen
terhadap suatu merck, akan semakin loyal terhadap merek tersebut. Namun harus
diingat, bahwa loyalitas merek seringkali bukan disebabkan oleh kepuasan konsumen,
tetapi karena keterpaksaan dan tidak adanya alternatif pilihan. Contoh, banyak

konsumen yang merasa kecewa dengan pelayanan PDAM. Air seringkali mati tanpa
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adanya pemberitahuan awal terlebih dahulu. Pencatatan meteran meteran PDAM
yang sering kelirn. Konsumen tetap berlangganan air kepada PDAM, bahkan tidak
ada seorangpun konsumen yang berpikir untuk menghentikan jadi pelanggan air.
Inilah contoh loyalitas merek yang disebabkan oleh bukan loyalitas (Sumarwan, 2003
3 326),

Banyak perusahaan memfokuskan pada kepuasan tinggi karena para
pelanggan yang kepuasannya hanya mudah untuk merubah pikiran bila mendapatkan
tawaran yang lebih baik Mereka yang amat puas lebih sukar untuk mengubah
pilihannya. Kepuasan tinggi atau kesenangan yang tinggi meciptakan kelekatan
emosional terhadap merek tertentu. Bukan hanya kesukaan/preferensi rasional.
Hasilnya adalah kesetiaan pelanggan yang tinggi. Manajemen senior Xerox yakin
bahwa bagi perusahaan, pelanggan yang sangat puas atau senang, bernilai 10 kali
lipat daripada pelanggan yang puas. Pelanggan yang sangat puas mungkin akan tetap
bersama xerox selama bertahun-tahun dan akan membel; lebih banyak dibandingkan
dengan yang puas. (Kotler, 2002 ; 42 — 43),

Kebanyakan teori dan praktek pemasaran lebih terpusat pada seni menarik
pelanggan baru dari mempertahankan pelanggan yang sudah ada. Penekanan biasanya
dialihkan pada penjualan dan bukannya pada pembangunan hubungan pada pra
penjualan serta penjualan dan bukan perhatian terhadap pelanggannya sesudahnya
penjualan. Akan tetapi, beberapa perusahaan benar-benar peduli terhadap kesetiaan
dan retensi pelanggan. Kunci bagi retensi pelanggan adalah kepuasan pelanggan.

Pelanggan yang sangat puas ;
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#  Tetap setia lebih lama

*  Membeli lebih banyak ketika perusahaan memperkenalkan produk baru dan
memperbaharui produk-produk yang ada,

%*  Membicarakan hal-hal yang haik tentang perusahaan dan produk-produknya.

*  Memberikan perhatian yang sedikit kepada merek-merek dan iklan-iklan
pesaing serta kurang peka terhadap harga.

#*  Menawarkan gagasan jasa atau produk kepada perusahaan

¥  Biaya untuk pelayananya lebih kecil dibandingkan biaya pelayanan pelanggan
baru karena transaksi yang sudah rutin (Kotler, 2002 ; 56 — 57),
Disamping itu, faktor-faktor penentu loyalitas yang mempunyai pengaruh dalam

loyalitas konsumen adalah kualitas prm:lluk. pelayanan, penentuan Harga,

Ketersediaan Produk dan lokasi yang strategis (Irawan H.D, 2007)
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METODOLOGI PENELITIAN

Waktu dan Tempat
Penelitian ini dilaksanakan pada tanggal 14 Agustus 2008 hingga tanggal 14

Oktober 2008, pada warung makan coto “DEWI" cabang Sultan Alauddin kota
makassar berdasarkan pada letak Jokasi peneliti yang berdekatan dengan tempat
berdomisili.
Jenis Penelitian

Jenis penelitian ini adalah penelitian deskriptif yaitu menggambarkan tingkat
loyalitas konsumen warung makan coto Dewi berdasarkan fiktor penentu loyalitas
konsumen, dengan pendekatan langsung kepada konsumen yang membeli atan
mengkonsumsi produk coto Makassar pada warung makan coto Dewi cabang Sultan
Alauddin Kota Makassar,
Sampel Penclitian

Responden adalah konsumen yang melakukan pembelian produk coto
Makassar pada warung makan coto Dew] Cabang Sultan Alauddin Kota Makasszar,
Sampel penelitian yang digunakan adalah sebanyak 100 sampel dari populasi yang
tidak diketahui, dimana konsumen yang membeli atau mengkonsumsi ecoto Makassar
di warung makan coto Dewi Cabang Sultan Alauddin Kota Mail:a:mrjumiahmra tidak
tetap setiap Imrin}-_l Hal ini sesuai pendapat Joseph F. Hair (1998) yang menyatakan
bahwa untuk jumlah populasi yang tidak diketahui, dianjurkan di atas 30 sampel dan
untuk survei bisnis, sampe] sekitar 100 dianggap memadai,
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Teknik pengambilan sampel yang digunakan adalah teknik accidental
sampling yaitu teknik penentuan sampel berdasarkan kebetulan, yaitu siapa yang
kebetulan bertermu dengan peneliti dapat dijadikan sampel jika dipandang cocok.
Teknik ini cocok untuk survei pemasaran, kepuasan pelanggan dan sejenisnya, di
mana kita tidak mengetahui dengan jelas jumlah populasinya.(Freddy, R. 1997)

Metode Pengumpulan Data

Metode yang digunakan dalam pengumpulan data pada penelitian ini yaitu :
1. Observasi, yaitu dengan melakukan pengamatan langsung terhadap lokasi
penelitian dan  konsumen yang membeli atau mengkonsumsi produk coto

Makassar  pada warung makan coto Dewi Cabang Sultan Alauddin Kota
Makasszar,

2. Wawancara, yaitu dengan melakukan wawancara langsung dengan pihak
pengelola warung makan coto Dewi dan konsumen yang membeli atau

mengkonsumsi produk coto Makassar pada warung makan coto Dewi cabang
Sultan Alauddin kota Makassar.

Jenis dan Sumber Data
Jenis data yang di gunakan dalam penelitian yaitu:
I. Data kualitatif, yaitu data yang berupa kalimat atau tanggapan dari pihak
pengelola mengenai keadaan umum perusahaan dan responden yang membeli
produk coto Makassar pada warung makan coto Dewij Cabang sultan Alauddin

Kota Makassar menyangkut keadaan umum lokas; penelitian seperti ; dan data
keadaan umum responden.
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2. Data kuantitatif, yaitu data yang berupa angka-angka meliputi frekwensi
pembelian konsumen terhadap produk coto Makassar pada warung makan coto
Dewi cabang Sultan Alauddin Kota Makassar,

Sumber data yang digunakan pada penelitian ini adalah :

1. Data Primer adalah data yang bersumber dari hasil wawancara langsung dengan
konsumen yang membeli atau mengkonsumsi produk coto Makassar pada
warung makan coto Dewi cabang Sultan Alauddin Kota Makassar mengenai
tingkat loyalitas konsumen berdasarkan faktor penentu loyalitas konsumen dan

frekwensi pembelian konsumen,

2. Data sekunder adalah data yang diperoleh berupa informasi dari pihak warung
makan coto Dewi cabang Sultan alauddin kota Makassar yang meliputi ; Sejarah
singkat berdirinya warung makan coto Dewi, letak dan Juas warung makan,
keadaan tenaga kerja, fasilitas warung makan dan lain-lain, serta data yang
bersumber dari literatur-literatur pendukung tentang penelitian in.

Analisa Data

Sehubungan jenis penelitian yang digunakan pada penelitian ini adalah jenis
penelitian deskriptif maka alat analisis yang digunakan adalah alat analisis data
statistik deskriptif dengan menggunakan tabel frekwensi pembelian selama 2 bulan
terakhir, jika selama periode tersebut lebih dari 50% pembelian dj warung coto Dewi

Cabang Sultan Alauddin Makassar maka dianggap loyal, kemudian dibagi menjadi 5

tingkatan loyalitas yaitu :
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1.  Loyalitas tak terbagi ( Undivided Loyalty) TAAAAAAA

2. Kadang-kadang mengganti foccasional switch) : AABAAACAADAA

3. Loyalitas Mengganti (Swich Loyalty) : AAAAABBBBBR
4. Loyalitas terbagi (Divided Lovaliy) : AAAABBBAABBBA
3. Merek tidak berbeda (Brand Indifference) : ABCDACDBABCA

{Mower dan Minor dalam Sumarwan, 2003)

Frekwensi pembelian dipengaruhi oleh beberapa faktor penentu loyalitas
konsumen seperti kualitas Produk yang didasarkan pada cita rasa,aroma dan harga
yang didasarkan pada terjangkau apa tidaknya nilai jual yang ditawarkan kepada
konsumen, pelayanan yang mengedepankan kepuasaan pelanggan, lokasi yang mudah
dijangkau dan ketersediaan produk yang selalu ada ketika pelanggan

menginginkannya. sehingga untuk menentukan fakior penentu loyalitas konsumen
digunakan tabel frekowensi.
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Konsep Operasional

. Coto DEWI adalsh makanan khas makassar yang dibuat dengan
menggunakan daging dan jeroan sebagai bahan utama yang kemudian diracik
dengan menggunakan resep khusus buatan coto DEWI.

2. Responden adalah konsumen yang pernah melakukan pembelian atau
mengkonsumsi coto sebelumnya di warung makan coto DEWI cabang Sultan
Alauddin Kota Makassar,

3. Loyalitas Konsumen adalah loyalitas konsumen terhadap coto Dewi cabang
Sultan Alauddin Makassar yang diukur dengan melihat frekuensi & pembelian
dalam periode tertentu,

4. Loyalitas Tak terbagi (AAAAAAAA) adalah tipe konsumen yang setia
mengkonsumsi coto Dewi yang tidak berpaling ke warung coto lain.

3. Kadang-kadang Mengganti (AABAAACAADAA) adalah tipe konsumen
yang mengkonsumsi coto dewi tetapi masih sering mengkonsumsi coto di
warung coto lain sebagai selingan tetapi akan kembali mengkonsumsi coto
Dewi diwaktu mendatang,

6. Loyalitas Terbagi (AAAAABBBAABBBA) adalah tipe konsumen yang
mengkonsumsi coto Dewi tetapi mengkonsumsi coto juga di warung coto lain.

7. Merck Tidak Berbeda (ABCDACDBABCA) adalah tipe konsumen yang tidak

mementingkan merek untuk dapat mengkonsumsi coto.
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10,

11.

12,

13.

Faktor Penentu Loyalitas konsumen adalah faktor yang paling mendominasi
konsumen untuk loyal membeli coto DEWI cabang sultan Alauddin makassar

yang meliputi kualitas produk, harga, pelayanan, lokasi dan ketersediaan
produk.

Harga adalah tanggapan atau respon konsumen terhadap harga coto pada

warung makan coto DEWI cabang Sultan Alauddin Kota Makassar,

Pelayanan adalah langgapan atau respon konsumen terhadap pelayanan yang
diberikan pihak warung makan coto DEWI Cabang Sultan Alauddin Kota
Makassar,

Lokasi adalah tanggapan atau respon konsumen tentang lokasi warung makan
coto DEWI Cabang Sultan Alauddin Kota Makassar yang dilihat dari
kemudahan akses jalan yang dimiliki.

Ketersediaan produk adalah tanggapan atau respon konsumen terhadap

ketersediaan produk coto pada warung makan coto DEWI Cabang Sultan
Alauddin Kota Makassar,
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GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

Sejarah Singkat Warung Makan Coto Dewi Cabang Sultan Alauddin

Makassar merupakan salah satu daerah yang ada di Indonesia yang
mempunyai warisan kekayaan leluhur berupa keaneka ragaman masakan khas
tradisional yang tidak terdapat ditempat lain, selain terkenal dengan hidangan lautnya
yang lezat, makassar juga memiliki berbagai masakan khas tradisional hasil olahan
daging dan jeroan | salah satunya adalah hidangan Coto Makassar. Dj kota Makassar
terdapat banyak warung makan yang menjajakan makanan khas kota Makassar ini,
diantara salah satu warung makan adalah warung makan coto Dewi yang setiap
harinya ramai dikunjungi, ini dikarenakan warung makan coto Dewi mempunyai ciri
khas tersendiri dalam meracik coto sehingga menjadi daya tarik konsumen untuk
mencicipi kembali coto buatan warung makan coto Dewi,

Warung makan Coto Dewi pada mulanya hanya memiliki satu cabang saja
yang terletak di jalan Panampu kota Makassar dengan pemilik warung bernama
H.Muhammad Yusuf Pada tahun 1993 Dengan bermodalkan tempat usaha jualan
yang berukuran 4 x 4 /m2 dengan jumlah karyawan 2 orang, bapak H.M.Yusuf
memulai usahanya berjualan coto. Namun seiring dengan perkembangan waktu dan
perkembangan usahanya yang terbilang laris, bapak H.M.Yusuf telah membuka
beberapa lokasi cabang yang dianggap strategis diantaranya dijalan Sunu, Jalan
Sultan Alauddin, Jalan perintis Kemerdekaan, Ini bertujuan untuk memperluas daerah
usaha dengan maksud menarik, mempertahankan dan memudahkan bagi para
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pelanggan setia coto dewi untuk selalu dapat mengkonsumsi coto kapanpun mereka
mau. Adapun warung makan Coto Dewi cabang Sultan Alauddin sendiri resmi
didirikan pada tahun 2006 laly sebagai salah satu perluasan usaha warung coto milik
bapak H.Muhammad Yusuf,

Letak dan Luas Warung Makan Coto Dewi Cabang Sultan Alauddin

Warung makan coto Dewi Cabang Sultan Alauddin kota Makassar terletak di
31 Sultan Alauddin berupa bangunan permanen yang berukuran 8 x 15m2. Pemilihan
lokasi tersebut dengan pertimbangan bahwa J1. St.Alauddin merupakan jalan protokol
yang menghubungkan beberapa akses jalan sehingga memudahkan konsumen untuk
mampir ke warung makan coto Dewi. Disamping itu Warung makan Coto Dewi
Cabang Sultan Alauddin  berdekatan dengan pusat pemniagaan, perkantoran,
perumahan dan perguruan tinggi

daan Dan Jumlah T a Kerja Warun kan Coto i o n

Alauddin

Tenaga kerja merupakan salah satu sumber daya manusia yang penting
dimiliki, Hal ini disebabkan karena hampir sebagian besar aktifitas warung makan
membutuhkan campur tangan manusia atay tenaga kerja. Melihat hal tersebut maka
dalam penarikan (rekruitment), warung makan coto Dewi Cabang Sultan Alauddin
perlu memperhatikan faktor kualitas tenaga kerja untuk meningkatkan produktifitas
perusahaan.
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Keberadaan tenaga kerja atau karyawan merupakan hal yang sangat pmil::g

dalam menjalankan suatu usaha, demikian halnya dengan warung makan coto Dewi
yang berorientasi pada pelayanan prima bagi pelanggan setia warung coto Dewi.
Adapun jumlah karyawan yang dimiliki pihak warung makan sebanyak 20 orang
yang masing-masing memiliki jabatan dan tanggung jawab berbeda vang telah
ditetapkan dengan walktu kerja yang berbeda yaitu pagi jam 06.00 — 18.00 petang
kemudian 18.00 hingga jam 06.00 pagi masing-masing tiap shift berjumlah 10
orang(karyawan).

Adapun Jabatan dan jumlah tenaga kerja yang dimiliki pihak warung makan
Coto Dewi Cabang Sultan Alauddin Kota Makassar dapat dilihat pada Tabel 1,

Tabel 1. Komposisi Jabatan dan Jumlah Tenaga Kerja Pada Warung Makan

Coto Dewi Cabang Sultan Alauddin
No Jabatan Jumlah (Orang)
L. | Kasir/Pimpinan(penanggung Jawah) 2
2., | Koki 2
3. | Bagian Pelayanan{Custumer Service) 8
4. | Tukang Cuci (Washer Clean) 4
3. | Cleaning Service 4
JUMLAH 20

Tabel 1. menunjukkan bahwa warung makan coto Dewi Cabang Sultan
Alauddin, memiliki tenaga kerja sebanyak 20 orang dengan tugas dan jahatan yang
berbeda. Dimana waktu kerja dibagi menjadi 2 bagian (Shift) schingga tiap shiftnya
membutuhkan 10 tenaga kerja (karyawan) untuk dapat memberikan pelayanan prima
kepada para pelanggan setia warung makan coto Dewi.

= '-?-'
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asilitas Yang Dimiliki Warune Ma n Coto Dewi Cabang Sultan Alauddi
Ketersediaan fasilitas warung makan merupakan salah satu syarat dalam
meningkatkan kelancaran setiap kegiatan usaha, oleh karena itu warung makan coto
Dewi cabang Sultan Alauddin penting untuk menyediakan fasilitas, baik dalam hal
kualitas dan kuantitasnya. Dimana hal ini bertujuan untuk mendukung tercapainya
orientasi pada kepuasaan pelanggan atau konsumen.
Adapun Fasilitas yang dimiliki oleh warung makan Coto Dewi cabang Sultan
Alauddin Kota Makassar dapat dilihat pada Tabe] 2.

Tabel 2. Fasilitas Yang Dimiliki Warung Makan Coto Dewi Cabang Sultan

Alauddin, Kota Makassar,

No Fasilitas Jumlah ]

1. | Meja koki 1

2. | Kursi plastik Bundar 60

3. | Meja Hidangan 10

4. | Meja Kasir |

3. | Lemari Minuman 1

6. | Kipas Angin 5

7. | Toilet 1

8. | Tempat Parkir 1

Sumber : Data Sekunder Warung Makan Coto Dewi Cabang St Alauddin, Kota

Makassar, 2008.

Tabel 2. menunjukkan bahwa fasilitas yang dimiliki warung makan coto Dewi
Cabang Sultan Alauddin kota Makassar sudah memadaj sehingga dapat mendukung
kelancaran kegiatan pelayanan warung makan tersebut. Walaupun demikian, pada
waktu-wakiu tertenty seperti pada hari libur, kadang banyak konsumen yang terpaksa
antri menunggu meja dan kursi yang kosong, hal ini disebabkan banyaknya jumlah
konsumen yang berkunjung pada waktu-wakty tersebut.
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GAMBARAN UMUM RESPONDEN

Uniur

Salah satu faktor yang dapat mempengaruhi seseorang dalam memilih produk
yang akan dikonsumsi adalah faktor usis, Seseorang akan mengalami perubahan
jenis dan jumlah barang yang dikonsumsi seiring dengan bertambahnya usia. Salah
satu contoh yaitu dalam mengkonsumsi makanan, dimana terdapat jenis makanan
yang dibuat untuk segmentasi umur tertentu, Hal ini sesuai pendapat Simamora
(2002:10) yang menyatakan bahwa orang akan mengubah barang dan jasa yang
mereka beli sepanjang kehidupan mereka. Kebutuhan dan selera sescorang akan
berubah sesuai dengan usia. Pembel; dibentuk melalui tahap daur hidup keluarga,
schingga pemasarnya hendaknya memperhatikan perubahan minat pembeli yang
terjadi berhubungan dengan daur hidup manusia. Adapun umur responden pada
warung makan coto Dewi Cabang Sultan Alauddin kota Makassar berdasarkan umur
dapat dilihat pada Tabel 3.

Tabel 3. Klasifikasi Responden Berdasarkan Tingkat Umur Pada Warung Makan
Coto DEWT Cabang Sultan Alauddin Kota Makassar

No Umur (Tahun) Jumlah (Oran Persentase (%)
l. | <25 23 23
2. |25-45 68 68
3. |>45 9 09

JUMLAH 100 100

Sumber. Data Primer Setelah diolah, 2008
Pada Tabel 3. menunjukkan bahwa umuyr responden yang terbanyak terletak

pada range 25-45 tahun yaitu scbanyak 68 orang dengan persentase 68 %, lalu umur <

25 tahun memiliki jumnlah 23 orang dengan persentase 23 % dan umur > 45% adalah
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9 orang dengan persentase 9 %. Melihat kondisi tersebut memunjukkan bahwa
konsumen coto Dewi cabang Sultan Alauddin Kota Makassar lebih banyak dinikmati
oleh usia dewasa sedangkan konsumen yang berusia tua lebih sedikit, ini dikarenakan
bahwa pada usia tua lebih mempertimbangkan faktor kesehatan sebab coto
mengandung kolesterol yang tinggi sehingga konsumen yang berumur diatas 46 tahun
mempertimbangkan hal tersehut.
Jenis Kelamin

Faktor jenis kelamin dapat mempengaruhi pola konsumsi dan pemilihan
seseorang terhadap suatu jenis barang dan jasa. Hal ini tidak dapat dipungkiri karena
ada beberapa produk yang sangat dipengaruhi oleh jens kelamin seseorang baik itu
pakaian,aksesoris, tak terkecuali dalam hal mengkonsumsi minuman dan makanan,

Adapun klasifikasi responden berdasarkan jenis kelamin pada warung makan
coto Dewi Cabang Sultan Alauddin Kota Makassar dapat dilihat pada Tabel 4,

Tabel 4. Klasifikasi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin Pada Warung makan
Coto Dewi Cabang Sultan Alauddin Kota Makassar,

No. Jenis Kelamin Jumlah Persentase (%)
1. | Laki-laki 82 82
2. | Perempuan 18 18

JUMLAH 100 100

Sumber. Data Primer Setelah Diolah, 2008
Pada Tabel 4. dapat diketahui bahwa sebagian besar responden yang
mengkonsumsi coto di warung coto Dewi Cabang Sultan Alauddin kota Makassar
berjenis kelamin laki-laki yaitu sebanyak 82 orang atau §2 %, sedangkan untuk jenis
kelamin perempuan sebanyak 18 orang atau 18%. Hal ini menunjukkan bahwa laki-

laki masih cenderung mengkonsumsi makanan yang siap saji dan lebih
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mementingkan kepraktisan, daripada mereka harus membeli bahan makanan maupun
makanan yang masih memerlukan proses pengolahan selain itu laki-laki F:ur&ng
memiliki keterampilan dalam mengolah bahan makanan menjadi bahan jadi. ;“ (
Jenis Pekerjaan "

Pekerjaan merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi pola pembelian
sescorang. Seseorang yang memiliki pekerjaan yang berbeda dengan orang lain
tentunya akan memiliki pola konsumsi terhadap suatu produk yang juga akan berbeda
baik dalam hal jenis maupun dalam hal jumlah. Hal ini sesuai dengan pendapat
Simamora (2002:10) yang menyatakan bahwa pekerjaan seseorang akan
mempengaruhi barang dan jasa yang dibelinya. Dengan demikian pemasar dapat
mengidentifikasi kelompok yang berhubungan dengan jabatan yang mempunyai
minat atas rata-rata produk mereka. Jenis pekerjaan seseorang dapat dilihat dar; apa
yang dikerjakannya setiap hari Pekerjaan dapat menentukan jenis produk dan jasa
yang dikonsumsi.

Adapun jenis pekerjaan yang dimiliki oleh responden pada warung coto Dewi
Cabang Sultan Alauddin Kota Makassar dapat dilihat pada Tabe 5.

Tabel 5. Klasifikasi Responden Berdasarkan Jenis Pekerjaan Di Warung Makan
Coto Dewi Cabang Sultan Alauddin Kota Makassar,

No Jenis Pekerjaan Jumlah Responden(Orang) | Persentase (%)
1. | PNS/ABRI/POLRI 26 26
2. | Wiraswasta /Pedagang 27 27
3. | Karyawan(i) 31 31
4. | Mahasiswa / Pelajar - 16 16
Jumlah 1040 100

Sumber. Data Primer Setelah Diolah, 2008.
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Tabel 5, menunjukkan bahwa berdasarkan jenis pekerjaan responden terlihat
scbagian besar responden memiliki jenis pekerjaan sebagai Karyawan(1) yaitu
sebanyak 31 orang dengan persentase 31 %o, disusul wiraswasta / pedagang dengan
jumlah 27 orang dengan persentase 27 %, PNS / ABRI / POLRI sebanyak 26 orang
atau 26%, Sedangkan penggolongan tingkat konsumen terendah adalah mahasiswa
yaitu sebanyak 16 orang atau 16% dari jumlah responden keseluruhan. Adanya
difrensiasi yang tidak terlan jauh ini karenakan lokasi warung makan coto Dewi
Cabang Sultan Alauddin kota Makassar berdekatan dengan lokasi pertokoan,
perkantoran dan lembaga pendidikan.

Pendidikan

Salah satu fakior yang berpengaruh terhadap konsumsi suatu produk barang
dan jasa adalah faktor pendidikan. Dengan meningkatnya tingkat pendidikan
seseorang maka semakin menyadari pentingnya gizi yang sempurna untuk kebutuhan
hidup, sehingga mereka yang berpendidikan tinggi akan lebih selektif dalam memilih
jenis dan jumlah produk yang akan dikonsumsi.menurut  Simamora (2002:10)

pekerjaan seseorang akan mempengaruhi barang dan jasa yang akan dibelinya.
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Adapun klasifikasi responden berdasarkan tingkat pendidikan pada warung
makan coto Dewi Cabang Sultan Alauddin Kota Makassar dapat dilihat pada Tabel 6

Tabel 6. Klasifikasi Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan Pada Warung
Makan Coto DEW] Cabang Sultan Alauddin Kota Makassar,

No Tingkat Pendidikan | Jumlah Responden(Orang) | Persentase
(%)
1. Sarjana 50 50
2. Diplomat 6 6
3. | SMU / Sederajat 39 39
4, SMP / sederajat 5 5
Jumlah 100 100

Sumber. Data Primer Yang Telah Diolah, 2008

Tabel 6. menunjukkan bahwa konsumen yang mengkonsumsi coto di warung
makan coto Dewi Cabang Sultan Alauddin Kota Makassar, berdasarkan tingkat
pendidikannya yang terbanyak adalah sarjana yaitu sebanyak 50 orang atau 50 %o,
sedangkan jumlah konsumen yang terkecil adalah berpendidikan SMP / Sederajat
yakni 5 orang atau 5 %. Hal inj menunjukkan bahwa tinpkat pendidikan responden
pada warung makan coto Dewi Cabang Sultan Alauddin Kota Makassar umumnya
cukup tinggi, karena didominasi oleh konsumen yang sudah menyandang predikat
sarjana. Menurut Sumarwan (2003:201) menyatakan bahwa tingkat pendidikan
seseorang juga akan mempengaruhi nilai-nilaj yang dianut, cara berpikir dan carg
pandang bahkan persepsinya terhadap suatu masalah. Konsumen yang memiliki
pendidikan yang lebih baik akan sangat responsif terhadap suatu informasi
Pendidikan juga mempengaruhi konsumen dalam pemilihan produk atau merek.
Pendidikan yang berbeda akan menyebabkan selera konsumen yang berbeda.
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Pendapatan

Pendapatan merupakan salah satu indikator tingkat kesejahteraan seseorang,
makin tinggi pendapatan, maka akan dapat menggambarkan tingkat kesejahteraan
yang semakin tinggi atau semakin baik, begitu pula sebaiknya. Tingkat pendapatan
seseorang mempengaruhi pola konsumsinya. Hal inj sesuai pendapat Rasyaf
(1996:138) yang menyatakan bahwa bertambahnya penghasilan akan menyebabkan
permintaan barang atau produksi itu bertambal,

Adapun tingkat pendapatan responden pada warung makan coto Dewi Cabang
Sultan Alauddin Kota Makassar dapat dilihat pada Tabe] 7.

Tabel 7. Klasifikasi Responden Berdasarkan Tingkat Pendapatan Pada Warung

Makan Coto Dewi Cabang Sultan Alauddin Kota Makassar.
No Pendapatan (Rp/bulan) Jumlah Persentase (%)
1. [ <500.000 8 8
s S00.000 - 1.000.000 - 3l 31
3. | 1.000.000 - 2.500.000,- 56 56 |
4, = 2.500.000,- 5 3
Jumlah 100 100

Sumber. Data Primer Yang Telah Diolah, 2008,

Pada Tabel 7. terlihat bahwa pendapatan responden sangat bervariasi. Besar
kecilnya pendapatan responden dipengaruhi oleh jenis pekerjaan yang dimiliki oleh
responden tersebut. Jumlah responden terbanyak adalah yang berpenghasilan antara
Rp.1.000.000 — Rp.2.500.000.
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HASIL DAN PEMBAHASAN

Tingkat Lovalitas Engsgmgu

berdasarkan kelima pola yang ada. Adapun pola tingkat loyalitas konsumen yang
dimaksudkan : Loyalitas tak terbagi (AAAAAAA), kadang-kadang mengganti
{MBMCMM}, Loyalitas mengganti (AAAABBBB), loyalitas terbagi
(AAABBBAABBBA) dan merek tidak berbeda (ABCDACDBABCA). Atas dasar
inilah yang menjadi acuan peniliti dalam meracik atan mengolah data tentang
bagaimana tingkat loyalitas konsumen yang terjadi di warung makan coto DEW]
cabang Sultan Alauddin Kota Makassar sehingga mendapatkan sebuah hasil
penelitian.  Untuk dapat melihat hasil penelitian mengenai  tingkat loyalitas
konsumen yang terjadi di warung makan coto DEW] berdasarkan pola Tingkat
loyalitas konsumen, maka dapat dilihat pada Tabel 8.
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Tabel 8. Analisis Tingkat Loyalitas Konsumen warung Makan coto Dewi Cabang

Sultan Alauddin Kota Makassar.
No TiﬂEELwaﬁtu Jumlah Konsumen Persentase
: (Oran (%)

1. | Loyalitas tak Terbag; i 32 32
2. | Kadang-kadang Mengganti 26 26
3. | Loyalitas Mengpanti - '
4. | Loyalitas Terbagi 26 26
3. | Merek Tidak Berbeda 16 16

Total 100 100

Sumber : Data Primer Yang Telah Diolah, 2008,

Dari Tabel 8. dapat dilihat dan dijelaskan bahwa adanya variasi pola yang
terjadi diantara konsumen. Adanya harapan atau keinginan untuk mendapatkan
konsumen yang loyal terhadap warung makan coto Dewi tidaklah bisa terpenuhi
dengan maksimal, ini dikarenakan persepsi atau pandangan yang berbeda-beda
diantara konsumen satu dengan yang lain. Meskipun dari tabel diatas, pola loyalitas
tak terbagi mendominasi (32%), belum bisa dikatakan sebuah keberhasilan bagi
warung makan coto DEWI yang berorientasi pada penjaringan pelanggan atau
konsumen untuk loyal terhadap warung makan tersebut, Adanya perbedaan angka di
setiap pola yang tidak begitu mencolok, dapat menyebabkan pergeseran tingkat
loyalitas konsumen yang bisa saja berefek pada penurunan konsumen untuk loyal
terhadap warung makan coto DEWL Adanya tindakan dari masing —masing
konsumen telah membuat pola-pola satu dengan yang lainnya berbeda. Hal ini sesuaj
dengan pendapat Sumarwan (2003) bahwa untuk mengatasi kelemahan pada
pendekatan perilaku, maka dikembangkan pendekatan yang mengedepankan sikap

35




terhadap loyalitas merek. Adanya perbedaan dalam pemaknaan simbol pada pola
loyalitas konsumen didasari atas persepsi masing-masing konsumen, jika
diasumsikan B yang dimaksudkan responden satu belum tentu sama B yang pada
responden lain, Dengan kata lain simbol-simbo] yang ada selain simbol A yang
diartikan sebagai coto DEWI, hanyalah pelengkap untuk dapat melihat seberapa

tingkat loyalitas konsumen yang tegjadi di warung coto DEWI Cabang Sultan
Alauddin Kota Makassar,

aktor Penentu Lovalitas Konsume
Adanya perbedaan ragam opini konsumen terhadap faktor penentu loyalitas
konsumen pada warung makan coto DEWI menyebabkan terjadinya variasi nilai.
Adapun hasil penelitian mengenai faktor penentu loyalitas konsumen dapat dilihat
pada Tabe] 9.

Tabel 9. Faktor Penentu Loyalitas Konsumen Coto Dewi Cabang Sultan Alauddin
Kota Makassar.

No Faktor Penentu Lovalitas Jumlah | Persentase
1. | Kualitas Produk Coto DEWI (Cita rasa
& Aroma) 37 37

2. |Harga coto DEWI (Terjangkau apa
tidaknya nilai jual yang ditawarkan 15 15
untuk 1 porsinya)

3. | Pelayanan warung eoto DEWI
(Mengedepankan kepuasaan pelanggan) 13 13

4. | Lokasi warung coto DEWI (Mudahnya
Akses jalan & transportasi) 10 10
3. | Ketersediaan Produk coto DEWI
( tersedianya coto DEWI kapanpun 25 25
pelanggan menginginkannya)

TOTAL 100 100
Sumber, Data Primer Yang Telah Diolah 2008,
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Dari Tabel 9 dapat dilihat dan dijelaskan bahwa faktor penentu loyalitas
konsumen yang paling mendominas; (32%) adalah kualitas produk coto. Sedangkan
faktor penentu loyalitas konsumen yang hampir mendekati kualitas produk adalah
faktor ketersediaan produk coto (25%). Adanya persepsi terhadap kualitas produk

menjadi pilihan pasti untyk dijadikan faktor penentu loyal apa tidaknya terhadap
suatu produk khususnya coto buatan warung makan Coto DEWI cabang Sultan
Alauddin Kota Makassar, Kekhasan rasa yang begitu lezat ditambah isi coto yang
lebih banyak, menjadi alasan bagi konsumen yang memilih kualitas produk coto
untuk dijadikan faktor penentu loyalitas mereka. Berbeda halnya dengan jumlah
konsumen yang menetapkan ketersediaan produk (25%) yang menjadi pilihan mereka
untuk loyal. Mereka beranggapan bahwa dengan adanya ketersediaan produk yang
terus ada membuat mercka bisa dan kapan saja mengkonsumsi coto tanpa harus
terhalang waktn, Pengpunaan strategi pemasaran yang diterapkan pihak waring
makan coto DEWI Cabang Sultan Alauddin Kota Makassar sudah sangat nampak
hasilnya meskipun belum maksimal dikarenakan adanya perbedaan persepsi
dikalangan konsumen. Hal ini relevan dengan opini (Sumarwan : 2003) yang
menyatakan bahwa keberhasilan suatu konsep pemasaran harus menekankan pada
aspek kepuasan konsumen, dimana konsumen yang merasa puas akan melakukan
pembelian berulang terhadap suatu produk yang sama. Adapun faktor penentu
loyalitas konsumen yang terendah (10%) adalah lokasi, Bagi sebagian konsumen

yang menetapkan faktor lokasi sebagai faktor penentu untuk dapat loyal, beranggapan
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mendapatkan transporiasi merupakan hal yang penting untuk dipikirkan. Adanya

perbedaan  penilaian terhadap suatu landasan komsumen untuk dapat loyal

menyebabkan ragam Jawaban dalam penelitian,

38




PENUTUP

K ulan

Berdasarkan hasil dan pembahasan yang diperoleh, maka dapat disimpulkan
bahwa :

I. Tingkat loyalitas konsumen yang paling mendominasi pada warung makan
coto DEWI  adalah loyalitas tak terbagi (32 %). Sedangkan yang terendah
adalah merek tidak berbeda (16%).

2. Faktor penentuy loyalitas yang mendominasi konsumen adalah kualitas produk
(37 %) dan faktor ketersediaan produk (25%)

Saran

. Disarankan kepada pemilik warung makan coto DEWI Cabang Sultan
Alauddin kota makassar agar strategi pemasaran yang telah ada lebih bisa
dimaksimalkan dengan mempertahankan mum dan kualitas produk coto
DEWI didasarkan atas faktor penentu loyalitas konsumen,

2. Untuk para peneliti selanjutnya dalam bidang loyalitas konsumen agar
membandingkan loyalitas konsumen Warung Coto Dewi yang terletak di

tempat lain
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Lampiran 1, Kuisioner Penelitian (i
KUISIONER PENELITIAN s
Analisis Loyaligas Konsumen Dalam Mengkonsumsi Coto
Warung Coto “DEW]» Cabang Sultan Alauddin
Kota Makassar
No. Kuisioner : 001
s T
A. ldentitas Responden
1Jenis Kelamin OpPia O waia
2Umr - Tahun
3. Pekerjaan
a. Pepawai Negeri Sipil €. Profesional [Dc:ktur,l’engﬁﬁra,ﬂum,ﬂll}
b. Pegawai Swasta / karyawan  f Pelajar / Mahasiswa
¢. Wiraswasta 8- Lain-lain ........ovevreeeceen
d. Tbu Rumah tangga
4. Tingkat Pendidikan Terkahir
a. 8D e 81
b. SMP f Diatas 81
c. SMA g Lain-lain, sebutkan ...

d. Akademi / Diploma
3. Tingkat Pendapatan Anda Sebulan :
a. < Rp.500 Ribu
b. Rp. 500 Ribu - Rp.1 Juta
c. Kp. 1 Juta - Rp. 2.5 Juta
d. Rp. > 2,5 Juta

B. PERTANYAAN

A Lovalitas Konsumen

1. Sejak kapan Anda Mengenal dan Mengkonsumsi Coto di Warung Coto
DEWI Cabang Sultan Alauddin Kota Makassar 7
a. | Bulan Lalu . 3 Bulan Lalu e. 5 Bulan Laly E. > 6 Bulan

b. 2 Bulan Lalu  d. 4 Bulan Laly f 6 Bulan Laly

2. Dalam kurun waktu yang telah Anda sebutkan diatag, berapa kali Anda
Mengkonsumsi coto(Kalau Mengkonsumsi lebih darj 2 bulan maka data
yang diambil 2 bulan terakhir) il e
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Alauddin  ataukah

3. [;: Jumlah frekwensi pembefian yang Anda sebutkan diatas, apakah
Wensi pembelian semuanya di Warung coto DEW] Cabang Sultan

ditempat lam™(Untuk  menjawab pertanyaan

diatas,silahkan mengisi tabel dibawah ini)

ARUNG FREKWENSI PEMBELIAN

A

B

C

D

E

Keterangan :

A : Warung Coto DEW]
B : Warung Coto B
C : Warung Coto C
D : Warung Coto D
E : Warung Coto E

B. Faktor Penentu Loyalitas Konsumen

1. Menurut Anda, dpa yang menjadi faktor pendorong untuk Anda mengkonsumsi coto
M

Warung coto DEWI Cabang Sultan Alauddin(Untuk mengisi jawaban silahkan
Anda mengisi tabel dibawah ini)
No Faktor Penentu Loyalitas Konsumen Jawaban
1. | Kualitas Produk Coto Dewi (Aroma&Cita Rasa)

2. | Harpa (Terjangkau Apa Tidaknya coto untuk 1 porsi)

EN Pi:hx&nan (Mengedepankan kepuasan pelanggan) 5

4. | Lokasi Warung (Mudahnya

akses jaland&transportasi)

3. | Ketersediaan Produk Coto DEWI yang Selalu Ada

Terima kgsifi Atas Kerjasama _Anda
Selamat Menikmati Hidangan dengan Bakagia
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Lampiran 2, Identitas Responden Pada Wy
| c
| . ; .nmp Makan coto DEWI abang Sultan

o Nama umur [ Sox | Pakerjaan | Pendapan Fendidie
LiRahmat 56 32 L PNS Rp.1485.000- | SARJANA
2|Serda Adie 7 2 L ABRI Rp. 1,890,000, - SMIU
3} Factan, 57 20 L PNS Rp-2.125000 | SARJANA
AAkubatsg 29 P PNS | Rp1.887.000- | SARJANA .
31t H Roschand Kasim 45 P PN 2752000 | SARJANA

| 6] Rosnah 5 50 45 P PNS RPp2725.000,- |  SARJANA
7| Wity 5 Ag 25 P PNE Rp.1.500.000.- | SARJANA
B |Furad Dyarar 27 L PRE RE14S0.000.- | SARJANA
B |Mh ot 5 Py a1 L PHS Ap.1.400.000.- | SARJANA
1014 Sy 28 L PHS Rp 1235000 |  DIPLOMA
11 | Suharman 25 L PHS Rp.1235.000- | DIPLOMA
12|H. Bshandan 554 14 Py 45 L PHE Rp.2735000- |  SARJANA
13 [ 33 L PHE Rp2. 110,000 - SARLIAMNA,
14 | Abd Rishman 5. Pg 30 L PNS Rp 1.715.000.- SARIANA
15 M0 Saad 5.0g 30 L PNE Rp.1.900.000- |  SARIANA
16 |ham 25 L POLAI Rp.2.125.000,- 5TM
17 [ Tames 37 L PNS Rp.1.700.000. | SARJANA
18{Fam 5T o) L PH5 Ap.1.975000- | SARJANA
19 Mdaieir Saim 15 bom 25 L PHE Rp 2075000, - SARLIAMA,
20 § 508 11 L PHS Rp.1.9%0.000- |  SARJANA
21 |l Ofuar 5,508 28 L [ Rp.1.530.000- | SARJANA
22 |imran Hakim 32 L PHE Rp.1630.000- | SARIANA
23 A Mormnan & P a5 L PNS Rp.2475.000- |  SARIANA
24| Sarbasd § Sog 44 L FOLRI Rp.2. 480.000, - SARLLAMA,
25| Sataraddin & i 35 L PNE Rp2470.000- | SARIANA
6 |l 24 L PHS P, 1,345 004, - HARIANA,
AT A Canwiecyah 28 L Flarysrwiin Rp B75.000,- SML
28| Ards Batara ] L Fanyiwan R 1.675.000,- SARJANA
24 |Ramatiah 25 F Kairysrwan Fia. B0, 000, Syl
30/ Vit S A g 28 L Karyawsn | Ap1890.000. |  SARJANA
ET n L Kanyamwan Rp 578000 - ki)
32| Wsrear, BH 23 L Karyaran Rpi. 1. 200000, - SARLIANA
x| [e—— 20 L Kanaaan Rp. 775000 - ST
Caiona 5.7 Fid L Karpawan | Rp.1.500.000- |  samiana
A5 wmm 26 L B aryara Hﬂ.T.!-lJD.ﬂ'ﬂﬂ.- CaPLORA
] [ —— I P H:.F"E R, 1825 D0, - SARLIAMNA
37 Arwvia Fajrians 5 Kom 5 P KAryawan Hﬂ.‘.“!m- BARJANA
AR T a7 L Kanprean Fp, 1525, 000 - SARLIAMNA
30| Bts St 2% L _ Karyswan Rip. 504,000 - STM
40]Es Saptawaty o P Karyawan Rp 1. 200006, - SARJANA
41 e Distrs 25 L Karymwan Rp.E75000,- Shay
a2len 25 L Karyarwan Rip. 500,000, - STM
T [Fr— 73 L Karywwan | Rp 1800.000- | Samians
F ] e ——r L L —arymean | Rp 1400000 | SARIANA
T j,'i'i_ 28 3 Karyawan | Rp.1.200.000.- SARLIANA
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Data Responden Pada Analsis Laryating
Kormuman Daggm, Mangkonsumal Cotn Mabangar DI Waring Gote "DEWE Cabang
Blitan Alaucidin Kops Makaggar
NGO Tk Loyalitag Konaumap HeRespondan Jumilah
! ' Valie Tak Tertugl 818101 ’~1m.1?-3'112.39'.+1ﬂ.45.¢?.&3.iﬂ.ﬁlﬂi.ﬂﬂ.?ﬂ. =
Fs_n.?u.?n.!:rnaq.u,m_u,m
b I"”‘""‘ naclang Menggant 5 0 721.23.20,28.20.11,33,36.44,50,57.50,01 8254 pa. T %
73,80,08,87 g3 05
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30, 54,06, 59
TOTAL 100 |
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RIWAYAT HIpyp

Andi Muhammad Anshar Sapuira Taso, lahir di Purwakarta

langgal 14 Februari 1982, Anak pertama dan tujuh bersaudara,
Pasangan Drs. Andi Tajuddin Taso dan Andi Noorhaeni S.Pd.
Jenjang formal yang pemah ditempuh :

Tk.MuImmmudiyuh Makassar tamat 1990

SDN.Emmy Saclan Makassar lamat 1995

SMPN.13 Makassar Tamat 1997.

SMUN 03 Makassar Tamat 2000,

Adapun pengalaman organisasi yang pernah diikuti -
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Korps Suka rela (KSR) cabang PMI Makassar Tahun 2000,

Ketua pengurus Harian- Ikatan Pemuda Mahasiswa Indonesia Luwu

(IPMIL).Komisariat Universitas Hasanuddin tahun 2003,

Koordinator Bidang Pengembangan Sumber Daya Organisasi Karang Taruna
kota Makassar Kel.Bonto Makkio 2007.

Indonesian Marketing Assosiation (TMA)

Pengurus DPC Partai REPUBLIKAN 2008

Basic Training Himpunan mahasiswa Islam (HMI-MPO) 2001,

Pengurus Himpunan Mahasiswa Sosial Ekonomi Peternakan (HIMSENA)
periode 2001 — 2002.

Pengurus Dewan Pertimbangan Organisasi HIMSENA periode 2003.
Koordinator LITBANG Senat Peternakan Universitas Hasanuddi periode 2004.



