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BAB 1

PENDAHULUAN

I.1. Latar Belakang Masalah

Dalam usahanya meningkatkan kebutuhan dan keinginan konsumen yang
semakin meningkat serta di dorong dengan kemajuan teknoiogi, perusahaan-
perusahaan berlomba untuk memenuhi permintaan tersebut dan juga berusaha
memberikan kepuasan bagi konsumen pemakai barang dan jasa.

Keadaan i mengakibatkan persaingan yang semakin ketat diantara
perusahaan dalam meraih pasar produk dan jasanya. Selain itu dengan adanya
perubahan lingkungan seperti, perubahan pendapatan, perubahan frekuens:
pembehan, perubahan selera pembeli, kemajuan sarana komunikasi, perbaikan
sarana transportasi, lokasi pembelian serta meluasnya pergaulan seseorang dalam
membeli suatu barang dan jasa yang diinginkan.

Dengan adanya persaingan dan perubahan lingkungan tersebut manajer
pamasaran harus melakukan terobosan-terobosan dalam usahanya mengetahui
dan memahami pola prilaku konsumen dalam membeli suatu barang dan juga
mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi prilaku seseorang. Sebelum kita
jauh berbicara mengenai prilaku konsumen, sebaiknya kita mengetahui apa arti
pemasaran itu sendiri. Adapun arti pemasaran itu sendiri adalah 1) Proses sosial

dan manajerial dengan mana seseorang atau kelompok akan memperoleh

" YPhilip Kotler, Dasar-Dasar Manajemen. Edisi Keenam. Penerbit Erlangga. Jakarta. 199, hal 4.

|
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apa yang mereka buthkan dan inginkan melalui penciptaan dan pertukaran
produk dan nilai.

Pemasaran 1ni dasarkan pada konsep-konsep sebagai berikut seperti
kebutuhan, kemnginan dan permintaan, produk, utilitas, milar dan kepuasan,
pertukaran, transportasi dan hubungan pasar, pemasaran dan pemasar. Kita dapat
membedakan antara kebutuhan keinginan dan permintaan. Kebutuhan adalah
suatu keadan dirasakan ketiadaan kepuasan dasar tertentu, sedang keinginan
adalah kehendak yang kuat akan pemuas yang spesifik terhadap kebutuhan yang
febih mendalam, dan arti permintaan adalah keinginan akan produk yang disertat
kemampuan membell. Adapun arti produk itu sendinn adalah sesuatu yang
ditawarkan kepada sescorang untuk memuaskan sesuatu kebutuhan atau
kemgiman sehingga konsumen merasakan kepuasan di dalam membelt produk
tersebut, konsumen melihat dan utilitas nilai dan kegunaan dari produk tersebut
yang dapat menghasilkan kepuasan konsumen.

Dalam usahanya memahami bagaimana konsumen menentukan pilihan
membeli diantara beberapa macam produk dan jasa yang ada, maka produsen
periu melakukan penelitian pada pasar yang menyangkut siapa pembel itu
sendiri, dan dimana mereka membeli.

Dengan memahami  karakteristik pasar tersebut produsen akan
mengatahui  bagaimana konsumen memberikan jawaban terhadap berbagai
rangsangan pemasaran yang telah dilaksanakan oleh perusahaan seperti ciri-ciri

produk yang berbeda harga, daya tarik promosi vang dilakukan.




Dalam memberikan keputusan membeli banyak faktor-faktor yang dapat
mempengaruhi prilaku konsumen. Adapun arti prilaku konsumen itu sendiri
adalah °) Kegiatan-kegiatan individu secara langsung terlibat dalam
mendapatkan dan menggunakan barang dan jasa, termasuk didailamnya
proses pengambilan kKeputusan pada persiapan dan penentuan kegiatan-
kegiatan tersebut.

Konsumen merupakan tujuan terakhir barang dan jasa yang di hasilkan
oleh produsen. Produsen tidak dapat memaksakan kehendaknya pada konsumen,
melainkan produsen harus berusaha untuk mengetahui apa yang dibutuhkan
konsumen. Kebutuhan konsumen itu sendin selalu mengalami perubahan dari

waktu ke waktu. Dan perubahan pola konsumsi in1 antara lain di pengaruhi oleh :

Perubahan tingkat penghasilan

- Perubahan komposisi dan jumlah penduduk

Penemuan-penemuan baru

Perubahan mode

Dan sebagainya

Dt samping itu ada berbagai macam faktor-faktor yang sangat mempengaruhi
macam faktor-faktor yang sangat mempengaruhi prilaku membeii dar1 konsumen
antara lain adalah

- Faktor kebudayaan

- Faktor sosial

H Supranto, Metode Riset Aplikasi Dalam Pemasaran, LPFE Ul Jakarta, hal 167.




- Faktor pribadi atau personal
- Faktor psikologis

Yang termasuk dari faktor kebudayaan adalah budaya dan sub budaya,
faktor kelas sosial sendirt mempelajan prilaku manusia sehingga prilaku dan
konsumen tersebut di tentukan oleh kebudayaan yang tercermin pada cara hidup,
kebiasaan, dan tradis1 dalam permintaan akan barang dan jasa.

Sedangkan yang termasuk faktor kelas sosial adalah kelompok referensi,
keluarga, peranan dan status. Prilaku konsumen antara kelas sosial yang satu
dengan lain akan sangat berbeda, karena golongan sosial ini menyangkut aspek-
aspek dan sikap vang berbeda. Faktor personal atau pribadi orang juga akan
sangat mempengaruhi keputusan membeli dari para konsumen antara lain yang
ditinjau dan usia, tahap daur hidup, pekerjaan dan konsep din perubahan sosial
dan daur hidup seseorang akan sangat mempengaruhi prilaku konsumen masing-
masing.

Dan terakhir adalah faktor psikologis, yang termasuk faktor psikologis
adalah motivasi, persepsi belajar, kepercayaan dan sikap. Mouf yang ada pada
seseorang akan mewujudkan suatu tingkah laku yang diarahkan pada tujuan
mencapai sasaran kepuasan.

Dengan memahami mengetahut konsumen maka manajer pemasaran akan
dapat menetukan program pemasaran, diantaranya memperbaharu pengenalan
produk terhadap konsumennya, menilai kembali kebutuhan dan keinginan
mereka saat sekarang dan memperkirakan kebutuhan dan keinginan dan

kebutuhan konsumen setiap waktu dapat berubah.
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Akhir-akhir ini banyak bermunculan produk minyak goreng berbagai
merk dan jenis, produk tersebut dibuat semenarik mungkin agar konsumen
tertank untuk membelinya. Bisa kita lthat, mulai dari pasar sampat ke
supermarket, yaitu dari minyak goreng biasa atau minyak goreng yang terdapat
dipasar-pasar dengan ukuran takaran atau sampai minyak goreng vang berada di
toko-toko besar atau supermarket dengan kemasan yang bagus seperti minyak
goreng Bimolt, Filma, Sunrise, dan lain-lain. Akhir-akhir ini juga banyak
bermunculan minyak goreng yang diolah secara khusus misalnya minyak goreng
yang dibuat dari bahan kedelai sehingga dapat mengurangi kadar kolesterol
dalam darah seperti Sunrise dan lain-lain. Konsumen dalam melihat produk
selain dari merk dan juga memperhatikan atribut dari produk tersebut seperti
kemasan, rasa, dan aroma.

Keputusan membeli dari setiap konsumen sangat dipemgaruhi oleh
berbagai macam faktor seperti yang disebutkan diatas. Konsumen dalam memilih
suatu produk bisa dipengaruhi dari karakteristik dalam diri konsumen itu sendiri
seperti faktor prndidikan, faktor daur mdup dan bisa dari tingkat kesibukan dari
konsumen itu sendin sehingga akan menghasilkan keputusan membeli terhadap
suatu produk dengan menghasilkan kepuasan tersendiri bagi konsumen.

Dengan melihat bahwa produk minyak goreng adalah produk kebutuhan
setiap rumah tanggan dan juga mel;that bahwa rumah tangga adalah pasar yang
poitensial bagi produk minyak goreng maka penulis mencoba melakukan

penelian dengan judul : ANALISIS HUBUNGAN KARAKTERISTIK




KONSUMEN TERHADAP PEMBELIAN MINYAK GORENG. Studi kasus

konsumen di Condong Catur.

1.2. Pokok Masalah
. Apakah ada hubungan antara karakyeristik konsumen yaitu faktor daur hidup,
tingkat pendidikan dan tingkat kesibukan konsumen dengan pemilihan produk

minyak goreng.

QW)

. Apakah ada hubungan antara karakteristik konsumen yaitu faktor daur hidup,
tingkat pendidikan dan tingkat kesibukan dengan atribut (ukuran, rasa, aroma,

merk jenis tempat pem,belian minya goreng).

1.3. Batasan Masalah
{. Produk yang ditehti adalah produk minyak goreng. Karakter produk dilihat

dar :

- Atribut: ukuran, rasa dan aroma

- Merk: Bimoli,Filma, Vetco Mas, Sunrise

- Jems: Jenis produk disint dibedakan dalam jenis minyak goreng bermerk
dan minyak goreng tidak bermerk

- Tempat pembehian: Tempat dimana konsumen mendapatkan atau
membelt suatu produk misalnya pasar, warung, toko-toko, supermarket

dan lainnya.



2. Vanabel pengaruh dalam keputusan membeli dalam penelitian ini hanya
diambil dari segi personalnya saja yaitu faktor daur hidup, faktor pendidikan
dan tingkat kesibukan konsumen.

- Faktor daur hidup yaitu perubahan minat konsumsi keluarga yang
berkattan dengan tahap-tahap kehidupan. Dalam penelitian ini yang
dianggap unsur paling dominan adalah tahap pasangan baru, tahap
keluarga lengkap dan tahap keluarga tidak lengkap (usia pensiun).

- Faktor pendidikan yaitu pengetahuan dasar tentang suatu pekerjaan dan
fingkungan dalam pelaksanaan, banyak bersifat teoritis memberikan
rangsangan, kemampuan berfikit teknis terhadap pekerjaan dan
lingkungan pendidikan. Biasanya dilakukan bertahap vyaitu SD, SLTP,
SLTA dan Sarjana.

- Tingkat kesibukan seseorang yaitu tingkat hubungan antara individu
dengan kelompok masyarakat misainya aktif di suatu organisasi.

Penelitian int dilakukan terhadap konsumen yang telah membeli dan

La

memakai produk minyak goreng vang berdomisih di Condong Catur.

1.4. Tujuan Penelitian
1. Untuk mengetahui apakah ada hubungan antara karakteristik konsumen! vaitu
faktor daur hidup, tingkat pendidikan dan tingkat kesibukan seseorang dengan
pemilihan produk minyak goreng.
2. Untuk mengetahw apakah ada hubungan antara karakteristik konsumen yaitu

faktor daur hidup, tingkat pendidikan dan tingkat kesibukan seseorang dengan



pemilthan atribut (ukuran, rasa dan aroma) merk, jenis dan tempat pembelian

minyak goreng.

1.5. Manfaat Penelitian

[N

. Bagi penulis penelitian int dilakukan agar dapat menambah pangalaman

dalam memporaktekkan berbagai teori yang pernah diterima terutama yang

berhubungan dengan masalah pemasaran.

. Bagh distributor atau toko dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan untuk

menentukan langkah dan strategi baru dalam usaha pemasarannya.

. Bagi pthak lain agar dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan dalam

mempelajari masalah pemasaran khususnya prilaku konsumen terhadap suatu

produk.

. Hipotesis

Hipotesis adalah suatu kesimpulan yang sifatnya sangat sementara yang mana

harus d1 buktikan terlebih dahulu. Hipotesis int mungkin dugaan yang benar atau

salah.

1.

Ada hubungan antara karakteristik personal yaitu faktor daur hidup, tingkat
pendidikan dan tingkat kesibukan seseorang dengan pemilihan produk minyak

goreng.

. ada hubungan antara karakteristik personal vyaitu faktor daur hidup, tingkat

pendidikan dan tingkat kesibukan seseorang dengan pemilihan atribut

(ukuran, rasa dan aroma) merk, jenis dan tempat pembelian minyak goreng.




1.7 Metode Penelitian
Dalam penelitian ini mengguanakan dua metode :
1. Library Research (penelitian perpustakaan)
Yaitu penelitian yang bersumber pada perpustakaan seperti : majalah, surat
kabar dan brosur-brosur yang dikeluarkan oleh perusahaan yang ada

hubungannya dengan pokok masalah.

o

Field Research (penelitian lapangan)
Yaitu penelitian yang dilakukan secara langsung pada obycknya, sedang
untuk mendapatkan data secara langsung dapat menggunakan cara :
a. Data Primer
1. Questioner, yaitu dengan memberikan pertanyaan kepada responden.
2. Observasi, yaitu mengadakan pangamatan langsung pada obyek.
3. Interview, yaitu dengan mengadakan wawancara langsung pada
pihak-pihak yang diberi tugas untuk memberikan keterangan.
b. Data Sekunder
Yaitu mempelajari buku-buku serta literatur yang berhubungan dengan

pokok masalah yang sedang dihadapi.

1.8 Metode Pengambilan Sampel
Responden yang diambil dan daerah penelitian diklasifikasikan sebagai
berikut:
a. Responden
Yaitu ibu-ibu rumah tangga yang mengkonsumsi minyak goreng pada satu

periode waktu (pada saat penelitian ini berlangsung).
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b. Daerah Penelitian
Dalam penelitian ini responden atau sampel yang diambil yaitu responden
atau sampel di Kelurahan CondongCatur Kecamatan Depok, Sleman
Yogyakarta sebanyak 100 responden.

Pengambilan data sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah secara

proporsional random sampling.

1.9 Metode Analisa
1. Analisa Kualitatif
Analisa vyang berbentuk selain angka yaitu tabel frekuensi yang
berdasarkan hasil survei/questioner di lapangan dari jawaban responden.
2. Analisa Kuntitatif
Analisa ini berupa angka-angka yang dianalisis dan akan menghasilkan
sebuah sebuah analisa. Dalam penelitian ini menggunakan analisa atau
metode statistik yaitu :
a. Chi Square atau Kait Kuadrat
Yaitu analisa statistik yang digunakan untuk mengetahu1 hubungan
variabel yang diteliti dalam tabulasi. Untuk menghitung kai kuadrat ada
beberapa syarat yang harus dipenuht )
1. Tidak dipakai untuk sampel yang kurang dari 20 responden.
2. Frekuensi teoritis (ft) minimum harus 3 kolom setiap kotak untuk

tabel 2 x 2 ( 2 kolom, 2 baris ). Untuk itu tabel yang lebih besar

3 } Masri Singarimbun dan Syofyan Effendi, Mctode Penelitian Survei, LP3ES, Jakarta, 1982.
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60% diantaranya atau lebih. Jika syarat ini tidak dipenuhi beberapa

baris atau kolom perlu digabung.
3. Suatu kotak tidak boleh mempunyai frekuensi yan g kurang dari
satu.
Langkah-langkah perhitungan yang dilakukan adalah sebagai berikut :
1. Menghitung frekuensi teoritis (ft) dengan rumus :

Ka x Bx
Ft=
T

Ft = Frekuensi teoritis pada kotak dengan jumlah kolom a pada
baris x

ka = Jumlah kolom a

Bx = Jumlah pada baris x

T = Jumlah sampel total

2. Menghitung angka atau nikai kai kuadrat dengan rumus :

2
A

(fo - ft)*
X =

ft

X? = kai kuadrat
to = frekuensi yang diperoleh dari survei
ft = frekuensi toeritis

Test Hipotesa :




-
J.

Mencari derajat kebebasan

Dk =(k-1(b-1)

Dk = Derajat Kebebasan

K  =kolom

B =baris

Sedangkan nilai tingkat kebebsan ditentukan sebesar 95%

mentolelir kesalahan sebesar 5%.

Membendingkan nilai kai kuadart hasil perhitungan dengan tabel
distribust.

Suatu hubungan dinyatakan significant apabila nilai kaikuadart
yang diperoleh dari hasil perhitungan adalah sama atau lebih besar
dart angka atau nilai yang terdapat dalam tabel distribusi untuk

derajat kebebasan tertentu yang diperoleh.

b. Koefisien kontingensi

Yait

u alat analisa yang digunakan untuk mengetahui hubungan erat

antara dua variabe. Dari perhitungan koefisien kontingensi akan

dida

1.

pat*)

Makin besar harga koefisien akan semakin besar derajat
hubungannya

Harga koetisien kontingensi tidak lebih besar dari 1,00 (KK 1.000).
Jika baris = kolom (b = k ) maka harga koefisien kontingensi yang

paling besar akan dibatasi oleh persamaan :

*)Sutrisno Hadi, Metodologi Penelitian, Jilid 3. Yayasan Penerbitan Fakultas Psikologi UGM,

Yogyakarta, 1984.
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KK=(K-1)yK

. Jika baris = kolom ( b = k ) maka harga koefisien kontingensi yang

paling besar akan di batasi oleh persamaan :
KK = (k- 1)K

Rumus yang digunakan adalah sebagai berikut :

KK = Koefisien kontingensi
X = Kai Kuadrat

N = Jumlah sampel total.
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2.1. Arti dan Pentingnya Marketing
Kemajuan jaman yang membawa masalah-masalah dan kesempatan-
kesempatan baru teiah menjadi sebab menariknya pengetahuan marketing bagi
perusahaan dan lembaga-lembaga.. Bagi suatu perusahaan,marketing merupakan
salah satu kegiatan pokok yang dilakukan perusahaan dalam usahanya untuk
mempertahankan kelangsungan hidup, berkembang dan untuk mendapatkan
keuntungan, yaitu selisth antara yang dihasilkan dengan yang dikorbankan.
Sehingga dapat dikatakan bahwa keberhasilan dari suatu perusahaan.
Beberapa ahli ekonom telah mengemukakan berbagai defimsi marketing,
vang antara lain :
Menurut William J. Stantion :”
“Marketing suatu sistem total dan kegiatan bisnis yang dirancang untuk
merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan
barang-barang yang dapat memuaskan keinginan dan jasa baik kepada
konsumen saat in1 maupun konsumen potensial.”

Menurut Philip Kotler :

“Marketing adalah kegiatan manusia yang diarahkan untuk memuaskan
kebutuhan dan keinginan melalui proses pertukaran.”

» Willian J. Stanton, Y. Lamarto, Prinsip Pemasaran, Edisi Ketujuh, Penerbit Erlangga, Jakarta, 1985,
hal. 7.

o Philip Kotler, Dasar-Dasar Pemasaran, Edisi Ketujuh, CV. Intermedia, Jakarta, 1984, hal S

14




Menurut Alex S. Nitisemito :

“Marketing adalah semua kegiatan yang bertujuan untuk memperlancar

arus barang atau jasa dari produsen ke konsumen scara paling efisien

dengan maksud untuk menciptakan permintaan efektif.”

Pengertian marketing tidak sama dengan distribusi penjualan atau
promosi barang dan jasa kepada konsumen akhir. Akan tetapi marketing
mempunyai pengertian vang lebih luas dan semua pengertian distribusi |
penjualan ataupun promosi. Karena marketing merupakan fungsi khusus dari
perusahaan yang mencakup seluruh aktivitas perusahaan juga dilihat dari sudut
pandangan konsumen terakhir.

Dengan memahami berbagai definisi tentang marketing vyang telah
dikemukakan oleh para ahh ekonomi di atas, maka dapatlah ditarik suvatu
kesimpulan bahwa marketing merupakan suatu usaha terpadu untuk
mengembangkan rencana-rencana strategis yang diarahkan kepada usaha pemuas
kebutuhan dan keinginan konsumen untuk mendapatkan keuntungan yang
diharapkan melalui proses pertukaan .

Yang dimaksud pertukaran disini ialah suatu tindakan untuk memperoleh
barang atau jasa dengan jalan membayar sejumlah uang sebagai imbalan, atau
dengan kata lain agar dapat terjadi suatu proses pertukaran maka semua pihak

yang bersangkutan harus mengadakan sutu transaksi.

) Alex S. Nitisemito, Marketing, Edisi Ketiga, Ghalia Indonesia, Jakarta, 1981, hal 13,
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2.2. Konsep Marketing

Perusahaan yang sudah mengetahui bahwa marketing merupakan suatu
faktor penting untuk mencapai sukses dalam dunia bisnis, tentu akan mengetahui
Juga tentang adanya falsafah dalam marketing , yang disebut konsep marketing.
Adapun definisikonsep marketing menurut Willam J. Stanton adalah:®

“Konsep marketing adalah sebuah falsatah bisnis yang menyatakan

bahwa pemuasan kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomi dan

sosial bagi kelangsungan hidup perusahaan.”

Konsep pemasaran bagi suatu perusahaan dapat menunjang keberhasilan
dalam menjalankan usahanya . Sebagai falsafah bisnis dalam konsep pemasaran
mempunyal tiga faktor penting yang dipakai sebagai tindakan dalam bidang
pemasaran.

1. Orientasi pada konsumen

Perusahaan yang ingin memperhatikan konsumen harus:

a. Menentukan kebutuhan pokok dari pembel yang akan dilayani.

b. Menentukan kelompok pembeli yang akan dijadikan sasaran penjualan |
karena perusahaan tidak mungkin dapat memenuhi segala kebutuhan pokok
konsumen maka perusahaan harus memilih kelompok pembeli tertentu dari
kelompok pembeii tersebut.

c. Menentukan produk dan program pemasarannya.

Untuk memenuh kebutuhan yang berbeda-beda dari kelompok pembeli

vangdipilih sebagai sasaran perusahaan dapat menghasilkan barang-barang
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dalam model yang berbeda dan dipasarkan dalam program pemasaran yang
berlainan.

d. Mengadakan penelitian pada konsumen untuk mengukur |, menilai, dan
menafsirkan kemnginan | sikap, serta penilaku mereka.

¢. Menentikan dan melaksanakan strategi vang paling baik, apakah
menitikberatkan pada mutu yang tinggi, harga yang murah, atau model
yang menarik.

Penyusunan kegiatan pemasaran secara integrai.

Pengintegrasian kegiatan pemasaran meliputi setiap personal dan tiap bagian

dalam perusahaan turut berkecimpung dalam suatu usaha yang terkoordinir

untuk memberikan kepuasan konsumen, schingga tujuan perusahaan dapat

tereahisir. Juga diharapkan terdapat penyesuaian dan promosi untuk

menciptakan pertukaran yang kuat dengan konsumen.

. Kepuasan konsumen

Hal yang menentukan apakah perusahaan dalam waktu relatif lama akan
mendapatkan laba, im terbantung pada banyak sedikitnya kepuasan konsumen
vang terpenuhi . Hal ini bukan berarti perusahaan harus memaksimalkan
pepuasan konsumen ftetapi perusahaan harus mendapat laba dengan

memberikan kepuasan kepada konsumen

¥ William J Stanton, Ibid, hal _ 12
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2.3. Perilaku konsumen

2.3.1.

Pengertian Perilaku Konsumen

Perusahaan vang berorientasi pada konsumen berarti harus memperhatikan
kebutuhan konsumennya, vyang dapat terhihat pada perilaku konsumen
tersebut.  Dengan demikian perusahaan , periu mengetahui perilaku
konsumennya untuk mencapai tujuan perusahaan.

Perilaku konsumen dapat didetinisikan sebagai berikut:

“Kegiatan-kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam

mendapatkan dan mempergunakan barang-barang dan jasa-jasa,

termasuk didalamnya proses pengambilan keputusan pada persiapan
dan penentuan kegiatan tersebut.””

D1 dalam pengertian 1 mengandung dua elemen penting, vaitu
pengambilan keputusan dan kegiatan fistk yang semuanya melibatkan
individu dalam menilai, mendapatkan dan mempergunakan barang atau jasa
ckonomis.

Perilaku konsumen tidak hanya mengamati kegiatan-kegiatan vang
tampak jelas dan mudah diamati saja . yang merupakan satu bagian dari
proses pengambtlan keputusan ,melainkan hendaknya yang menyangkut pada

kegiatan-kegiatan yang sulit dan tidak dapat diamati yang selalu menyertai

setiap pembelian.

” Drs. Basu Swastha DH, Drs. T. Hani Handoko, Manajemen Pemasaran, Analisis Perilaku
Konsumen, Liberty, Yogyakarta, 1987 hal 9
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Mempelajar perilaku konsumen tidak hanya mempelajari apa (what)

vang dibeh, tetapt juga mempelajari dimana (where), Bagaimana

kebiasaannya (How often), dan dalam kondisi macam apa (under what

Y

condition) barang atau jasa tersebut dibeli.”" Jadi yang dimaksud dengan
perilaku konsumen adalah mehputi kegiatan konsumen akhir, dari sebelum,

pada saat dan sesudah pembelian berlangsung.

Kerangka Analisa Perilaku Konsumen
Analisa perilaku  konsumen mempunyar peran penting dalam
pengambilan keputusan di bidang pemasaran untuk perusahaan yang
berorientast pada konsumen . Karena analisa perilaku konsumen yang lebih
mendalam akan banyak membantu manajer pemasaran yang memahami
“mengapa’dan “bagaimana” perilaku konsumen , sehingga perusahaan dapat
mengembangkan , menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan
barangnya secara lebih baik. Dengan kata lain untuk menjelaskan perilaku
konsumen diperlukan kerangka analisa penilaku konsumen.
Berikut ini hal-hal pokok dalam analisa perilaku konsumen :
a. Pembelian sebagai suatu proses
Suatu kegratan yang nyata hanyalah merupakan salah satu tahap
dar keseluruhan proses mental dan kegiatan fisik lainnya, yang terjadi

dalam proses pembelian pada suatu periode waktu serta pemenuhan

'Y Drs Basu Swastha DH, Drs. T. Hani Handoko, Ibid, hal. O.
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kebutuhan tertentu. Bagaimana proses lainnya mempersiapkan dan
mengikuti pembelian nyata tersebut amatlah penting dipenuhi. Analisa
suatu proses pembelian merupakan suatu rangkaian tahapan yang diambil
oleh seorang konsumen.

Tahap-tahap dalam proses kegiatan suatu pembelian digambarkan
oleh Philip Kotler dan model pembanding dari Engel, Kollat dan Blackwell
seperti gambar 1 di bawah ini ;'

Gambar |

(Philip Kotler)

Kebutuhan Yang_p  Kegiatan _p  Keputusan—yp.  Perilaku _p, Perasaan
dirasakan sebelum Membel waktu setelah
membeli membeli membeli

(Engel, Kollat dan Blackwell)

Menganalisa -~ Penyelidikan ¥ Penilaian —% Penilaian setelah
Keinginan dan sumber-sumber Alternatif pembeiiian
kebutuhan eksternal

Gambar proses tersebut didasarkan pada anggapan bahwa konsumen akan
melakukan keseluruhan lima tahap untuk setiap pembelian yang mereka
lakukan . Dalam kenyataannya seorang konsumen mungkin akan
melompati atau membalik sebagian dari tahap-tahap tersebut. Seorang ibu

yang membeli sabun mandi merk tertentu biasanya begitu mengenal

'Y Basu Swastha DH_, Ibid. hal 13




kebutuhan ini, 1a akan akan langsung sampai pada tahap keputusan
membeli tanpa harus melalui tahap-tahap sebelumnya. Keseluruhan proses
tersebut biasanya dilakukan pada situasi tertentu saja, misalnya pembehan
pertama atau pembelian barang yang berharga tinggi.

. Pendekatan proses pada pengambilan keputusa membeli.

Perilaku konsumen akan menentukan proses pengambilan keputusan
dalam pembelian mereka. Proses tersebut merupakan sebuah pendekatan
penyelesaian masalah pada kegiatan manusia untuk membeli suatu barang
atau jasa dalam memenuhi keinginan mereka.

Pendekatan proses dalam analisa perikaku konsumen dibutuhkan
oleh perusahaan-perusahaan yang beroperasi baik di dalam masyarakat
sosialis, maupun masyarakat kapitalis. Pendekatan proses pada
pengambilan keputusan yang memberikan gambaran secara kKhusus tentang
alasan mengapa konsumen berperilaku tertentu, dapat dibagi dalam dua hal
pokok ;

1. Merumuskan variabel-variabel struktural yang mempengaruhi perilaku
konsumen baik eceran maupun intern.

2. Menunjukkan bahwa hubungan antara varnabel-variabel tersebut.

Sifat khusus proses perilaku konsumen adalah perubahan yang tatap. Hal

ini berartt  variabel-variabel dan hubungan antar variabel yang

mempengaruhi penentuan perilaku konsumen merupakan nilai yang
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berlaku untuk jangka waktu lama . Secara sederhana variabel-variabel

perilaku konsumen dapat dibagi dalam tiga bagian yaitu :

I. Faktor-faktor ekstern yang mempengaruhi perilaku konsumen. Terdin
dari kebudayaan kelas sosial, kelompok sosial referensi dan keluarga.

2. Faktor-faktor individu atau intern yang menentukan perilaku adalah
motivasi, persepst, kepribadian dan konsepdin, belajar dan sikap
individu.

3. Proses pengambilan keputusan dart konsumen terdiri dart lima tahap
- Menganalisa keinginan dan kebutuhan.

- Mencari informasi dari sumber-sumber yang ada .

- Penilaian dan pemilihan (seieks1) terhadap alternatif pembelian.

- Keputusan untuk membeli.

- Periiaku sesudah pembelian
. Pendekatan interdisipliner

Yaitu pendekatan proses pada pengambilan keputusan dalam

anahsa perilaku konsumen. Paling tidak ada lima disiplin ilmu yang harus
dipelajari.

1. Psikologi umum ,untuk mengetahui perilaku konsumen dan proses
mentalnya sebagai individu.

2. Psikologi sosial, untuk mempelajari bagaimana individu mempengaruhi
dan dipengaruhi kelompok-kelompok vang hidup di tengah masyarakat,

dimana anggota-anggotanya saling berhubungan satu sama lainnya.
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. Sosiologi vang menjejaskan tentang interaksi dan perilaku manusia
dalam interaksi antar kelompok.
4. Ekonomi, untuk mengetahui tingkat produksi masyarakat , perubahan

pendapatan dan pola konsumsi barang atau jasa.

wn

. Antropologi atau kebudayaan, yang menunjukkan hubungan seseorang
dengan kebudayaan.
Semua analisa in1 menunjukkan mengapa manusia berperilaku tertentu
dalam pengambilan keputusan untuk membel suatu barang atau jasa. Selain
itu kadang-akdang dibutuhkan informasi dari bidang geografi,ekonomi, dan

1imu politik.

2.4. Faktor —Faktor Ekstern Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen.
Faktor-faktor eksteren yang mempengaruhi perilaku konsumen adalah
kebudayaan, kelas sosial, kelompok referensi dan pengaruh keluarga.
I. Pengaruh kebudayaan.
Kebudayaan ini sifatnya sangat luas, dan menyangkut segala aspek
kehthidupan manusia. Definisi kebudayaan menurut William J. Stanton
adalah sebagai berikut : '
“Kebudayaan adalah simbol dan faktor yang komplek yang
diciptakan oleh manusia, diturunkan dari genersi kegenerasi

sebagai penentu dan pengatur perilaku masyarakatdalam
masyarakat yang ada.”

' William J. Stanton, Op. Cit. Hal. 131
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Simbol tersebut dapat bersipat nyata ( seperti alat-alat, perumahan, produk,

karya seni dan sebagainya ). [tu dapat juga tidak bersifat nyata ( seperti sikap,

pendapat, nilai, kepercayaan, bahasa dan agama). Pengaruh kebudayaan ini

dapat berubah setiap waktu sesuai dengan perkembangan yang ada dalam

masyarakat. Pemahaman kebudayaan ini sangat penting, karena kebudayaan

mempunyai pengauruh yang benar terhadap individu. Seseorang yang berasai

dar kultur yang berbeda terentu kan mempunyai pandangan, pemikiran dan

perasaan yang berbeda.

. Pengaruh kelas Sosial

Perilaku konsumen antara kelas sosial yang satu akan berbeda dengan kelas

sosial yang berbeda yang lain, karena masing-masing sikap mempunyai sikap

yang berbeda. Masing-masing kelas sosial mempunyai karakteristik yaitu :

a. Orang-oramg yang termasuk dalam kelas sosial tertentu cendrung bertinkah
laku sama.

b. Orang dinilai berkedudukan rendah atau tinggi menurut kelas sosial
mereka.

c. Kelas sosial tidak hanya ditentukan oleh suatu variabel tunggal melainkan
diukur dan ditimbang sebagai fungsi jabatan atau pekerjaan. Pendapatan

kekayaan, pendidikan , dan orientasi nilai seseorang.




d. Kelas sosial lebih bersifat taut bertaut dari pada berdiri sendiri secara lepas
dan orang dapat bergerak kekelas yang lebih tinggi dan merosot apada
kelas yang lebih rendah. '

Masing-masing kelas sosial akan mempunyai perbedaan dalam pemilihan
produk atau merk, perbedaan kelas sosial akan berpengaruh dalam pemilihan
media perikianan. Keanggotaan sesecorang dalam kelas sosial dapat
mempengaruht tingkah lakunya pembehian. Pada umumnya sesorang dari
golongan rendah akan mempengaruhi penggunaan uang denagan cermat
dibandingkan dengan seseorang yang lain dari golongan di atas yang akan
mempergunakan uangnya dalam jumlah yang besar. Didalam memilih penjual
misainya, golongan ataas cenderung akan memasuki dan berbelanja di toko
yang paling baik.

. Pengaru Kelompok Referensi.

Kelompiok referensi adalah kelompok sosial yang menjadi ukuran
seseorang ( Bukan anggota kelompok diatas tersebut ), Untuk membentuk
kepribadian dan prilakunya.

Kelompok referensi kecil in1, juga mempengaruhi prilaku seseorang
dalam membeli barang dan jasa bahkan sering dijadikan pedoman oleh
konsumen dalam bertingkah laku. Oleh karena itu konsumen selalu
mengawas! kelompok tersebut, baik tingkah laku fisik dan mentalnya. Yang

termasuk kelompok referensi disini antar lain : serikat buruh | tim oloh raga,

" Philip Kotler, Op. Cit. Hal. 188




perkumpulan agama, lingkungan tetangga dan sebagainva. Masing-maisng
kelompok biasanya mempunyai pelopor opini yang dapat mempengaruhi
anggotanya dalam membeli sesuatu. Interaksi mereka sering dilakukan secara
indifidu dengan bertemu muka, sehingga seseorang mudah terpengaruh orang
lain untuk membeli sesuatu. Kadang-kadang nasehat orang lain lebih
berpengaruh adari apada iklan dimajalah, surat kabar, televisi atau media
lainnya. Di samping itu norma kelompok juga ikut mempengaru masing-
masing onggotya kelompok. Dalam masalah inimenejer marketing
mengetahui sikap yang menjadi pelopor opini dari suatu kelompok, sebab
pelopor opini juga dapat memepengaru para onggotakelompok yang
bersangkutan. Seorang pelopor opim dari suatu kelompok dapat menjadi
pengikut dari kelompok opini yang lain.

4. Pengaruh keluarga.

Istilah keluarga dipergunakan untuk menggambarkan berbagai macam
bentuk rumah tangga. Macam bentuk rumah tangga ada dua yaitu :

a. Keluarga inti ( neudear family), menunjukkan lingkungan keluarga yang
meliputi ayah, ibu dan anak-anak yang hidup bersama.

b. Keluarga besar (extended tamily ). yatu keluarga inti ditambah dengan
orang —orang yang mempunyai ikatan saudara dengan kelwarga tersebut,
seperti kakek, nenek, paman, bibi, dan menantu.

Peran dan pengaruh anggota keluarga dalam pengambilan keputusan

membeli sangat bervariasi, tergantung pada Kkarakteristik produk dan
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persepsikeluarga tersebut. Penilaku pembelian dari  anggota keluarga

senantiasa berubah sesuai dengan tahapan dan siklus mdupnya ( tamily live

cycle). Dalam siklus hidup keluarga ada tujuh tahapan vaitu:

a. Tahap bujangan, orang muda, seorang.

b. Pasangan pengantin baru : orang muda tampa anak.

c. Sarang lengkap | ( the fullnest I ): pasangan muda dengan anak termuda
berusia dibawah 6 tahun.

d. Sarang lengkap Il ( pasangan muda dengan anak termuda berusia 6 tahun
atua lebih ).

e. Sarang lengkap 1 ( Pasang tua dengan anak vang belum berdiri sendiri )

=

Sarang kosong, pasangan tua tampa anak yang tinggal bersama mereka.

Janda atau duda : orang tua seorang diri. "’

e

Tiap keluarga yang tergolong dalam satu siklus tertentu akan
mempunyat perhatian dan kebutuhan yang berbeda. Keluarga yang tergolong
tahap empat akan merupakan pasar bagi majalah, alat sport dan alat-alat
musik. Sedang keluarga pada tahap enam akan merupakan pasar bagi pusat
perawatan kesehatan, untuk itu untuk menjual apapun marketing manejer
harus mengetahui siapa yang mempunyai pengaruh besar dalam pengambilan
keputusan untuk membeh sesuatu produk untuk keluarga. Sehingga usaha

untuk promosi dapat diarahkan untuk anggota keluarga tersebut. Berdasarkan

"Uphilip Kotler, Ibid, hal. 191




pengambilan keputusan dalam membeh suatu barang type keluarga dapat
dibedakan menjadi:
a. Tipe keluarga otonomi
Dimana jumlah keputusan yang diambil oleh suami dan istri masing-
masing sama banyaknya.
b. Tipe dominasi suami.
Dimana sebagian besar dari pembelian untuk rumah tangga diputuskan
oleh suami.
¢. Tipe dominasi istri ( Wife dominan )
Dimana sebagian besar dari pembelian untuk rumah tangga di putuskan
oleh istri.
d. Tipe synoratic.
Dimana sebagian besar keputusan untuk membeli dilakukan bersama.
Pada upe-tipe tersebut diatas akan terdapat pola prilaku pembelian

yang berbeda antara satu dengan lainnya.

2.5. Faktor-Faktor Intern Yang Mempengaruhi Prilaku Konsumen.
Faktor intern yang mempengaruhi prilaku konsumen adalah motivasi, proses
belajar, konsep diri dan kepribadian serta sikap.
1. Motivasi.
Sebagat mana yang telah kita ketahui bahwa proses pembentukan keputusan

dalam membeli selalu diawali dengan kebutuhan yang dirasakan. Suatu
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kebutuhan yang dirasakan akan membangun maotifasi seseoorang dalam
bertindak untuk mencapai pemenuhan kaebutuhan tersebut. Pengertian matif
disisn adalah keadaan dalam pribadi seseorang yang mendorong keinginan
indifidu untuk melakukan kegiatan-kegiatan tertentu guna mencapai suatu
tujuan. Motif yang ada pada seseorang akan mewujutkan suatu tingkah laku
yang diarahkan pada tujuan pencapaian sasaran kepuasan. Jadi motif bukanlah
sesuatu yang dapat diamati., tetapi adalah hal yang dapat disimpulkan adanya
karena sesuatu yang dapat disaksikan. Setiap kegiatan yang dilakukan
seseorang Itu didorong oleh sesuatu kekuatan dalam diri orang tersebut.
Kekuatan pendorong inilah yang kita sebut motif. Difinisi motif menurut Basu
Swastha DH adalah:

“Motif adalah suatu dorongan kebutuhan dan keinginan invidu yang

diharapkan pada tujuan untuk memperoleh kepuasan”.'”

Karena tidak ada penggolongan motif yang dapat diterima secara umum, tidak
dapat diketahui secara mendalam tentang motif manusia. Namun demilkian
Abraham H. Manlow mencoba mengelompokkan manusiakedalam 5 tingkatan
yang terkenal dengan konsep kebutuhan, yaitu :
a. Kebutuhan Fisiologis.

Yatu melipi kebutuhan dasar untuk mendapatkan atau untuk dapat tetap

bertahan hidup (survival ) termasuk rasa lapar dan haus.

' Basu Swastha DH, Op. Cit, hal. 84
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b. Kebutuhan Rasa Aman
Yaitu perlindungan terhadap ancaman bahaya perampasan, pemecatan dari
pekerjaan dan sebagainya.

c. Kebutuhan Sosial.
Yaitu meliputi kebtuhan rasa aman atau bahaya dari seseorangsebagai
onggota kelompok, pengakuan oleh orang lain dalam hubungan sosiainya (
rasa memiliki | cinta ).

d. Kebutuhan Penghargaan.
Yaitu kebutuhan akan pengakuan status, harga diri, prestasi.

e. Kebutuhan aktualisasi diri.
Yaitu pengembangan din, kreativitas, ekspresi diri ataupun segala tindakan

vang dianggap paling sesuai bagi dirinya.

16) Philip Kotler, Op. Cit, hal. 185,



Gambar 2

JENJANG KEBUTUHAN MOSLOW

Kebutuhan Aktualisasi

( Pengembangan diri, realisasi diri )

Kbutuhan penghargaan

{ harga din, pengakuan status )

Kebutuhan sosial

( rasa memiliki, cinta )

Kebutuhan rasa aman

( keamanan, perlindungan )

Kebutuhan Fisiologis

( rasa lapar dan haus )

Dari keterangan diatas dapat disimpulkan, bahwa dengan bertitik tolak pada
kebutuhan yang dirasakan individu, maka seseorang yang akan memotivasi
dirinya untuk mencapai pemenuhan kebutuhan seperti pengangkutan rasa cinta,
kesehatan, kebanggaan, dan keperatisan. walau secara logika kurang
mengena.adalah merupakan masalah yang penting bagi manejer marketing
untuk mengetahui apa yang menjadi motif pembelian seseorang yang membeli
produk ( produk motive ), atau motif pembelian seseorang pada penjualan
tertentu ( patronage motive ), karena masalah ini akan mendapat mempengaruhi

program marketing perusahaan.
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2. Pengamatan.

Setiap individu dalam proses kehidupannya selaiu mengamatan yang
ada disekitarnya. Pengamatan dapat diartikan sebagai proses yang mana
manusia menyadari dan mengamati lingkungan melalui panca indra,
kemudian menginterprestasikan berdasarkan pengalamannya, individu akan
membentu suatu pandangan terhadap suatu produk.

Secar devinitifpengamatan adalah:

“Suatu proses dengan mana konsumen (manusia ) menyadari dan

menginterprestasikan aspek lingkungannya. """

Jadi pengamatan adalah reaksi orientatif terhadap rangsangan, walaupun
rangsangan tersebutberupa benda asing, justru asing karena belum pernah

dialami. Proses pengamatan secara sederhana dapat diganmbarkan sebagai

berikut :
Gambar 3
PROSES PENGAMATAN YANG SEDERHANA

: Pengamat = Melihat Barang suatu Dan [ Mengorganisir,ﬁf
anberarti  Mendengar | kejadian atau | kemudian , menginterpetas

. Menyentuh | hubungan ; . ikan ;

: . Merasakan | : . berdasarkan |
: | Mencium - pengalaman. |
' Atau | %

' merasakan f | | |

3 ' secara internal ! ;

'" Basu Swastha, T. Hani Handoko, Op. Cit, hal. 81.
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3. Proses belajar.
Secara devinitif belajar adalah sebagai perubahan-perubahan
perilaku vang terjadi sebagai hasil akibat adanya pengalaman. '
Perilaku konsumen timbul pada kenyataannya karena proses belajar,
sedang proses belajar, sedang proses belajar terjadi adanya sifat
individual dengan lingkungan khusus tertentu.
Proses pembehian yang dilakukan konsumen merupakan proses belajar,
yang mana proses belajar int merupakan bagian hidup konsumen. Proses
belajar suatu pembelian terjadi apabila konsumen ingin menanggapi dan
memperoleh suatu kepuasan atau akan terjadi sebaliknya apabila
konsumen merasa dikecewakan oleh produk kurang baik. Tanggapan
konsumen dipengaruhi oleh masa lalu, apabila konsumen merasa paus,
maka tanggapan akan diperkuat dan ada kecendrungan bahwa tanggapan
yang sama akan terulang jadi masa pembelian konsumen selalu
mempelajari sesuatu.
4. Konsep Dirt dan Kepribadian
Konsep dirt didefinisikan oleh Theodore M. New. Combe dalam
bukunya * Social Psychology™ adalah sebagai individu yang diterima oleh
individu itu sendiri dalam kerangka kehidupannya dalam suatu masarakat

"
vang menentukan.

' Basu Swastha, Dh, T. Hani Handoko, Ibid, hal 84.

" Basu Swastha, DH, T Hani Handoko, Ibid. hal. 89.
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Konsep diri tidak hanya dibatasi oleh keinginan fisik saja, tetapi termasuk

juga hai-hal lain seperti kekuatan, kejujuran diri dibedakan dalam dua hal:

a. Konsep dirt yang nyata.

b. Konsep diri yang ideal ( Cara yang dicita-citakan untuk melihat dirinya
sendiri ).

Menejer marketing harus dapat mengidentifikasikan tujuan
konsumen dalam suatu pembelian, karena dapat mempengaruhi perilaku
konsumen. Dalam situasi tertentu jika kita mengetahui konsep diri
seseorang kita dapat menentukan tujuan ini. Biasanya konsep diri
seseorang akan dapat dinyatakan dengansuatu tujuan saj. Setiap orang
mempunya konsep din yang berbeda-beda, sehingga memungkin adanya
pandangan yang berbeda-beda terhadap usaha-usaha marketing perusahaan.

Kepribadian adalah organisasi dari faktor-faktor biologis
dansosilogis vang mendasari perilaku individu. Kepribadian mencakup
kebiasaan-kebiasaan, sikap dan ciri atau watak lain yang khas sehingga
individu tersebut nampak memiliki identitas yang khusus yang berbeda dari
individu-individu yang lain.

Dari uraan tentabg kepribadiaan ini, kita dapat memperoleh batasan
yang dapat membantu untuk memahami kepribadiaan. Sedang kepribadian
dapat didevinisikan sebagai pola sifat individu yang dapat menentukan
tanggapan dan cara untuk bertingkah laku, terutaman sebagai mana tingkah

lakunya dapat dijelaskan orang lain dengan cara yang cukup konsisiten.
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Ada tiga unsur pokok dalam kepribadian individu, yaitu :
Pengamatan.
Yaitu unsur-unsur yang mengisi akal dan alam jiwa seseorang manusia
yang sadar, secara nyata terkandung didalam otaknya.
Perasaan
Yaitu suata keadaan dalan kesadaran manusia yang karena oengaruh
pengetahuaannya, dinilai sebagai keadaan positip dan negatif.
Dorongan naluri.
Yatu kemauan manusia yang sudah merupakan naluri pada tiap makluak
manusia, misalnya dorongan untuk mempertahankan hidup, dorongan
untuk mencari makan dan sebagainya.
Sehingga untuk menjelaskan kepribadian seseorang dapat tercermin dan
diamati lewat aktivitas, minat dan opini dengan menggunakan riset

operasi.

. Sikap

Perilaku konsumen adalah pemberian suatu produk yang dipengaruhi
sikap, karena sikap mencerminkan perasaan dan kecendrungan untuk
bertindak untuk seseorang terhadap suatu produk atau jasa tertentu.
Sikap biasanya memberikan penilaian ( meneri atau menolak ) terhadap
obyek atau prodak yang dihadapinya. William G . Nickles memberikan

divinisi sikap yang diterapkan dalam pemasaran adalah sebagai berikut :



“Sikap adalah suatu kecendrungan yang dipelajari untuk
bereaksi terhadap penawaran produk dalam measalah
yang baik ataupun yang kurang baik secara konsekuen.” "’
Terbentuknya sikap tidak lepas dan beberapa faktor vyang

mempenggaruhinya,  seperti  pengaruh  keluarga, pengalaman serta

kepribadiaan individu itu sendiri.

2.6. Faktor pribadi yang mempengaruhi prilaku konsumen.
Keputusan membeli juga dipengaruhi ciri-ciri kepribadiaannya, termasuk
usia dan tahap daur hidup, kondisi ekonomi dan gaya hidupnya.
1. Usia dan tahap daur hidup.

Seseorang akan selalu akan mengalami perubahan-perubahan didalam
siklus hidupnya dan tingkat kedewasaan, vang ditandai dengan peningkatan
usianya. Demikian juga dengan barang dan jasa yang dibeli seseorang akan
selaiu akan berubah-ubah sepanjang hidup orang yang bersangkutan.
Misalnya pada waktu bayi ia akan mengkomsumsi barang-barang khusus
untuk bayi, bilamana ia berangkat dewasa ia akan mengkomsumsi barang lain
sesuai dengan perubahan tingkat kedewasaannya, sekaligus meninggalkan
komsumsi atas barang-barang vyang tidak sesuai dengan tingkat
kedewasaannya. Jadi perubahan tingkat kedewasaan, usia dan tahap daur

hidup seseorang juga akan mempenggaruhi perilaku konsumen.

) Basu Swasta DH, T. Hani Handoko, 1bid, hal 92.
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Keadaan Ekonomi.

Keadaan ekonomi seseorang akan mempengaruhi terhadap barang dan
jasa yang dipertimbangkan dan dibeli oleh mercka. Keadaan ekonomi itu
sendiri terdiri dari : pendapatan, tabungan dan kekayaan. Konsumen yang
berada daiam keadaan ekonomi yang baik dengan jumlah pendapatan yang
relatif  besar atau jumliah tabungan yang cukup besar maka akan memiliki
kemampuan pemilihan atas barang-barang yang relaif mahal dan dalam
Jumlah yang relatif banyak dibandingkan dengan jumlah konsumen yang
penghasilannya lebih rendah dan seterusnya.  Mereka yang memiliki
pendapatan cukup akan mementingkan membelikan sekarang dari pada
menabung. Para pemasar barang dan jasa yang peka terhadap pendapatan
terus menerus memperhatikan kecendrungan pendapatan, tabungan dan
tingkat bunga. Bila perekonomian akan semakin buruk, mereka dapat
mengambil langkah positip untuk merancang kembali dan memberi harga
produk mercka, Menggurangi produk dan persediaan serta mengambil

langkah-langkah lain untuk melindungi kemampuan bayar mereka.

. Gaya Hidup

Karakteristik personifikasi yang lain akan berpengaruh terhadap
perilaku konsumen dalam membeh 1ni adalah gaya hidup yang dianut orang
tersebut. Orang yang datang dari sub budaya, kelas sosial dan bahkan
kelompok yang sangat berbeda, yang juga akan mempengaruhi perilaku

masing-masing orang dalam hal perilaku konsumsinya. Seorang wanita
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misalnya, dapat memilih menjadi penyelenggara rumah tangga sepenuhnya,
seorang wanita karier atau seorang wanita cemerlang. Dicontohkan di sini
seorang akan memilih jadi juru fotot profesional, maka ia akan memainkan
beberapa peranan dan caranya menyerasikan berbagai berbagai peranan untuk
menjadi gaya hidupnya.

Para pemasar percaya bahwa produk dan jasa akan dipilih seseorang
merupakan petunjuk gaya hidupnya.

4. pekerjaan

Pola konsumsi sescorang juga dipengaruhi oleh pekerjaannya.
Pekerjaan seseorang menjurus pada kebutuhan dan keinginan tertentu
terhadap dan keinginan tertentu terhadap barang dan jasa. Seorang pekerja
kasar akan memerlukan pakaian kerja, sepatu kerja, kotak makan siang dan
hiburan. Barang-barang yang dikonsumsi oleh pekerja kasar akan berbeda dari

apa yang dikomsusi oleh seorang presiden direktur.

2.7. Proses Pengambilan Keputusan Pembelian
Penlaku konsumen akan menentukan proses pengambilan keputusan
daalam pembelian mereka. Proses tersebut merupakan sebuah pendekatan
penyelasaian masalah yang terdiri lima tahap, yaitu :*"
- Menganalisa kebutuhan dan keinginan

- Pencanan informasi dan penilaian sumber-sumber

2 Basu Swastha, DH., T. Hani Handoko, Ibid, hal. 103




Penilaian dan seleksi terhadap alternatif pembelian
Keputusan untuk membeli

Perilaku sesudah pembelian

. Menganalisa kebutuhan dan keinginan

Penganalsaan kebutuhan dan keinginan vang belum terpenuhi. Jika
kebutuhan tersebut diketahui, maka konsumen akan segera memahami adanya
kebutuhan yang belum terpenuhi serta kebutuhan-kebutuhan yang sama harus
segera dipenuhi. Jadi dari tahap inilah proses pembelian itu mulai dilakukan.

Proses penganalisaan atau pengenalan kebutuhan dan keinginan di atas
suatu proses yang komleks.

Pertama, karena adanya proses ini melibatkan secara bersama-sama
banyak variabel termasuk pengamatan, proses belajar, sikap, karakterisrik
kepribadian dan macam-macam kelompok sosial dan regernsi yang
mempengaruhinya. Variabel ini akan berbeda tanggapannya dari situasi
pembelian satu dengan pembelian yang lain,

Kedua, proses im melibatkan juga proses pembandingan dan
pembobotan yang kompleks terhadap macam-macam kebutuhan yang relatif
penting, sikap tentang bagaimana menggunakan sumber keuangan yang
terbatas untuk berbagai alternatif pembelian dan sikap tentang tingkat
kuahtatif dari kebutuhan yang harus dipuaskan. Lebih dan itu hierarki
kebutuhan yang harus dipuaskan. Lebih dari itu hierarki kebutuhan dan sikap

mungkin berbeda satu anggota keluarga dangan anggota keluarga yang lain.
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Kedua. proses ini melibatkan juga proses perbandingan dan
pembobotan yang komplet terhadap macam-macanm kebutuhan yang relatip
penting, sikap tentang bagaimana menggunakan sumber keuangan yang
terbatas untuk berbagai alternatif pembelian dan sikat tentang tingkat kwalitas
dari kebutuhan yang harus dipuaskan. Lebih dari itu hierarki kebutuhan dan
sikap dan mungkin berbeda dari satu anggota keluarga yang lain.

. Pencarian dan seleksi terhadap alternatif pembehan

Tahap kedua dalam proses pembelian ini sangat berkaitan dengan
pencarian informasi tentang sumber-sumber dan nilainya, untuk memenuhi
kebutuhan dan keinginan yang dirasakan.

Pencarian informasi dapat bersifat aktif atau pasif, internal atau
eksternal. Pencarian informast yang bersifat yang bersifat aktif dapat berupa
kunjungan terhadap beberapa toko untuk membuat perbandingan harga dan
kualitas produk. Sedangkan pencarian informasi pasif, mungkin banyak
dengan membaca suatu periklanan di majalah atau surat kabar tanpa
mempunyai tujuan khusus dalam pikirannya tentang gambaran produk yang
diinginkan.

Pencarian informasi intern tentang sumber-sumber pembelian dapat
berasal dari komunikasi perorangan dan pengaruh perorangan, yang treutama
berasal dari pelopor opini. Sedangkan informasi ekstern dapat berasal dari
media masa dan sumber-sumber informasi dari kegiatan pemasaran

perusahaan.
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3. Penilaian dan seleksi terhadap alternatif pembelian.

Tahap 1m meliputi dua tahap, yaitu: menetapkan tujuan pembelian dan
menilal serta mengadakan seleksi terhadapalternatif pembelian berdasarkan
tujuan pembeliannya. Tujuan pembelian masing-masing konsumen tidak
selalu sama, tergantung pada jems produk dan kebutuhannya. Ada konsumen
yang mempunyai tujuan pembelian untuk meningkatkan prestasi, ada yang
hanya sekedar memenuhi kebutuhan jangka pendek.

Setelah  tujuan  pembelian  ditetapkan ~ konsumen  perlu
mengidentifikasikan alternatif-alternatif pembeliannya. Pengidentikasian
alternatit pembelian tersebut tidak dapat terpisah dari pengaruh sumber-
sumber yang dimiliki maupun resiko pemiiihan dalam pembelian. Atas dasar
tujuan pembelian, alternatif-aiternatif pembelian yang talah diidentifikasikan ,
dinilai dan diseleksi menjadi alternatif pembelian yang dapat memenuhi dan
memuaskan kebutuhan serta keinginannya.

. Keputusan untuk membeli.

Keputusan untuk membeli disini merupakan proses pembelian yan
nyata. Jadi setelah tahap-tahap dimuka dilakukan maka konsumen harus
mengambil  keputusan apakah membeli atau tidak. Bila konsumen
memutuskan untuk membeli, konsumen akan menjumpai serangkaian
keputusa yang harus diambil menyangkut jenis prodak, merk, penjual,

kwalitas, waktu pembelian dan cara pembayarannya.
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Setiap perusahaan dapat mengusahakan untuk menyerderhanakan
penggambilan keputusan yang akan dilakukan oleh konsumen, karena banyak
orang menemui kesulitan dalam mengambil keputusan.

Untuk membenarkan dengan cara yang lebih baik dalam tarap ini,
perusahaan perlu mengetahwi beberapa jawaban atas pertanyaan-pertannya

yang menyangkut perilaku konsumen dalam keputusan pembeliannya.

. Perilaku sesudah pembehan.

Semua tahap yang ada pada proses pembelian sampai tahap kelima

adalah bersifat obyakuf. Bagi perusahaan, dan perilaku sesudah pembelian

uga sangat penting. Perilaku mereka dapat mempengaruhi penjualan ulan ¢
g

dan mempengaruhi ucapan ucapan pembeii kepada pihak lain tentang produk
perusahaan.

Ada kemungkinan bahwa pembeli memiliki ketidak sesuaian sesudah
ia melakukan pembelian karena hargannya dianggap terlalu mahal atau
mungkin karena tidak sesuai dengan keinginan atau gambaran sebelumnva.
Untuk menggurangi ketidak sesuaian tersebut, maka perusahaan dapat
bertindak dengan menckankan segi-segi tertentu atau servis tertentu dari

produknya.

2.8. Pengaruh Atribut Produk Terhadap Perilaku Konsumen.

Didalam mengenbangkan sebuah program untuk mencapai pasar yang

diinginkan setiap perusahan akan mulai dengan produk atau jasa yang dirancang
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untuk memuaskan keinginan konsumen, karena konsumen tidak hanya sekedar
membeli suatu kumpulan atribut fisik akan tetapi pada dasarnya mereka
membayar sesuatu yang memuaskan keinginan mereka, untuk itu perusahaan
harus merencanakan, mengembangkan dan mengelola produk baik secara
gabungan ataupun secara mandiri.

Sebagai pedoman pertama dalam pemasaran ** kenalilah konsumennya .
Sedangkan yang menjadi podoman kedua adalah “kenalilah produknya™. Sesudah
perusahaan mengenalkan produk tertentu dipasar , maka perusahaan akan
menyempurnakan atribut perusaannya agar bisa bertahan. Menghadapi tantangan
dalam setiap tahap, siklus produk dan persaigan dari perusahaansejenis, misainya
kwalitas produk harus di ijinkan atau dikuranggi ciri-ciri produk. Mungkin perlu
ditambah atau sebagian dihapus dan model atau corak perlu diubah.

I. Kwalitas Produk.

Kwalitas atau mutu suatu produk merupakan suatu cara pokok dalam
menempatkan suatu produk dimanan konsumen apabila jika produk tersebut
dalam proses pengenbangan, karena hal ini akan banyak akan berpengaruhi
menampilkan roduk tersebut dipasar walaupun beberapa atribut bisa diukur
secara subyektif, namun dari segi pemasaran, kwalitas harus diukur dari sudut
pengelihatan dan perspsi pembeli terhadap kwalitas itu sendiri.

Pada masa sekarang ini masalah kwalitas menjadi perhatian besar
terutama oleh konsumen maupun produsen, misalnya konsumen akan lebih

tertarik, lebih senang dengan barang-barang yang mempunyai kwalitas yang
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lebih tinggi walau harga barang itu lebih mahal atau lebih mahal dari barang —
barang yang sejenisnya. Konsumen akan bersedia akan membeli dengan harga
yang lebih tinggi pula misalnya orang suka onggur inpor dari pada anggur
lokal.

Ciri Produk.

Cirt produk bagi usaha pemasaran mmerupakan suatu cara
memenangkan persaingan karena hal 1m adalah alat untuk membedakan
dengan produk pesaing. Kenyataan membuktikan beberapa perusahaan benar-
benar sangat inovatit dalam menemukan ciri-ciri tambahan bagi pruduk
mereka misalnya tentangmobil, pembeli mengiginkan jendeia otomatis, Ac,
radio /tape sterio dan sebagainya. Jika hal tersebut terdapat semuanya di stu
mobil dengan sendirinya konsumen akan lebih tertarik untuk membeli
dibandingkan dengan mobil yang tidak punya ciri-cir tersebut. Dengan
demikian suatu perusahaan harus dapat memutuskan tambahan ciri yang mana
akan dipakai sebagai setandar dan mana yang merupakan pilihan, karena
setiap ciri poduk memiliki peluang untuk memenuhi setiap keinginan pembeli

baru.

. Gaya atau corak produk

Cara lain untuk menunjukkan perbedaan produk dibandingkan dengan
produk pesaing adalah melalui gaya, corak atau desain. Pada hakekatnya
desain membawa keuntungan. la dapat menciptakan semacam kepribadian

tersendin  sehingga menonjol bila dibandingkan pesaing yang kelihatan
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serupa. Selain i1tu desain  yang bagus akan mamapu melithahatkan nilai
tertentu pada konsumem walau memudahkan proses pemilihan barang,
misalnya beberapa perusahaan terbukti menonjol dengan kekususan desain
mereka seperti IBM di banding komputer, ferari di banding desain mobildan
sony di banding elktronika. Jadi berdasarkan uraiaan diatas dapat diambil
suatu kesimpulan bahwa atribut-atribut yang melekat pada suatu produ
mempunyal pengaruh terhadap perilaku konsumen dalam keputusan

pembelian suatu produk.
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GAMBARAN UMUM DAERAH PENELITIAN

3.1. Gambaran Responden

Desa condong catur terletak didaerah kabupaten Sleman, daerah ini
termasuk wilayah kecamatan Depok kelurahan Condong Catur jumiah penduduk
taki-laki 15589 orang ,wanita 15284 orang . luas Desa condong Catur sekitar
950ha.

Batas wilayah desa Condong Catur sebelah utara adalah desa
Minomariani kecamatan Ngaglik, sebelah selatan Desa Catur tunggal Kecamatan
Depok, sebelah barat desa Sinduadi Kecamatan Mlati, sebelah timur Desa
Maguwoharjo kecamatan Depok.

Desa Condong Catur memiliki ketinggian tanah 130 dari permukaan laut.
Banyaknya curah hujan 2500 s/d 3000 mm/ tahun . merupakan dataran rendah
dengan suhu udara rata-rata 26"C s/d 32" C.

Penulis segaja mengambil sempel rumah tangga yang membeli dan
memakai minyak goreng dalam penelitian ini karena penulis menganggap bahwa
rumah tangga mempunyai hubungan erat dengan masalah yang akan diteliti.
Produk minyak goreng erat hubungan dengan kegitan sehari-hari yaitu
pemakaian minyak goreng sebagai kebutuhan pokok.

Dari penelitian ini dapat disimpulkan responden tidak cendrung

melakukan penelitian yang mendalam atau lama-lama untuk membeli. Hal ini
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dikarenakan tindakan membeli minyak goreng ini sudah menjadi hal vang rutin
bagi responden dan mereka juga mengetahui dengan baik produk yang
bersangkutan.

Sebagian besar responden mengatakan bahwa mereka tidak selalu
membeli merk yang sama, apabila persediaan minyak goreng yang mereka
inginkan pada penjual habis. Jadi mereka membeli minyak goreng dengan merk

seadanya.

Gambaran Umum Produk Minyak Goreng.

Pada saat ini banyak sekali bermunculan produk minyak goreng dengan
bermacam merk , karena dilihat dari fungsinya minyak goreng adalah merupakan
kebutuhan pokok suatu rumah tangga. Ada dua jenis minyak goreng yang dijual
dipasaran yaitu minyak goreng berbentuk padat dan minyak goreng yang
berbentuk cair, minyak goreng yang berbentuk padat contohnya seperti
margarine dan yang cair seperti bimoli, filma, dan lain-lain sampai dengan
minyak goreng yang tanpa merk yaitu minyak goreng yang dijual diwarung atau
kios-kios pasar yang menggunakan takaran. Pada dasarnya pembuatan minyak
goreng adalah sama yaitu terbuat dari kelapa sawit ataupun biji ked dan
ditambah dengan bahan-bahan lain, hanya bedanya untuk minyak goreng yang
padat terbuat dari minyak nabati yang dipadatkan. Pada penelitian ini penulis

sengaja memfukuskan pada minyak goreng yang berbentuk cair vaitu
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i. Minyak goreng tidak bermerk.

Minyak ini terbuat dari kelapa sawit dan banyak dijual diwarung-

warung kios pasar dengan harga relatif murah Rp. 3.800 perliter. Minyak

goreng 1n1 dikomsumsi dengan cara takaran sehingga konsumen dalam

membelh dapat disesuaikan dengan kebutuhan.

2. Minyak goreng bermerk.

a. Bimolh

Minyak goreng ini terbuat dari kelapa sawit ditambah dengan sedikit

vitamin E berwarna kuning alami, lebih jernih, lebih cepat panas dan juga

mengandung asam lemak tak jenuh  yang dapat menurunkan kadar

kolestrol dalam darah. Bimoli ini diproduksi oleh PT. Boga Sejahtra

Surabaya dan banyak dijual ditoko-toko dan supermarket dengan harga

Ukuran 250 ml Rp. 1200,00
Ukuran 620 mi Rp. 3.250,00
Ukuran 2 liter  Rp. 9.800,00

Ukuran 5 fiter  Rp. 25.875,00

b. Vetco Mas.

Minyak goreng ini dibuat dari kelapa sawit pilihan berwarna kuning cerah

diproduksi oleh PT. Hasil Kesatuan Jakarta. Banyak dijual ditoko-toko dan

supermarket.
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- Ukuran 225 mi Rp. 1.250,00

- Ukuran 1 hter Rp. 4.900,00

- Ukuran 2 liter Rp. 9.350.00

- Ukuran 5 hiter Rp. 24.950,00
c. Sunrise.

Minyak goreng ini terbuat dari campuran antara minyak kelapa sawit dan
minyak kedelai mengandung asam lemak tak jenuh ganda. Sedang minayak
kelapa sawit mengandung betacarotiny sehingga dapat mengurangi kadar
kolestrol dalam darah. Sunrise adalah produksi dari PT. Sajang Heulang
Jakarta dan banyak dijual ditoko-toko dan supermarket denganharga agak
mabhal:

. Filma.

Mimyak goreng ini terbuat dari kelapa sawit .berwarna kuning jernih dan
diproduksi oleh PT.Smart corporation dan banyak dijual ditoko-toko dan

supermarket dengan harga:

- Ukuran 500 mi Rp. 2.750.00
- Ukuran 1 liter Rp. 5.025,00
- Ukuran 2 hiter Rp. 10.600,00
- Ukuran 5 liter Rp. 26.350,00

Minyak goreng im juga mengandung asam lemak tak jenuh yang dapat

mengurangi kadar kolestrol dalam darah.



BAB IV

ANALISA DATA

Dalam penelitian ini digunakan dua pendekatan analisa yaitu anahisa kualitatit’

{analisa tabel frekuensi) dan analisa kuantitatif (analisa up Chi Square) dan responden
penelitian ini dikhususkan pada ibu-tbu rumah tangga konsumen minyak goreng.

Analhisa kuahtatif adalah anabisa yang didasarkan atas jawaban responden dan
atas pertanyaan yang telah diedarkan yang kemudian dijabarkan dalam bentuk tabel.
Yang dapat mencerminkan tentang perilaku konsumen dalam melakukan keputusan
membeli minyak goreng di daerah Condong Catur.

Analisa kuantitatif merupakan alat anahisa yang digunakan untuk mengetahui
apakah hubungan antara daur hidup keluarga, tingkat pendidikan dan tingkat
kesibukan konsumen dengan variabel-variabel yang ada pada produk minyak goreng
yaitu : jenis produk, merk, tempat pembelian, kuantitas dan frekuensi pembelian.

Alat analisa yang digunakan adalah Chi Square dan koefisien kontingens:

4.1.  Analisa Kualitatif
4.1.1. Karaktenstik Responden
a. Daur Hidup Keluarga
Dart hasil penelitian dart 100 orang responden sebagian besar adalah
keluarga yang terdiri dari suami, istri dan anak, yaitu berkisar 63 keluarga

atau 63% sedang keluarga yang hanya terdiri dari suami dan istri berjumlah
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24 keluarga atau 24% dan yang terakhir adalah keluarga yang terdin dari
suami dan istri yang telah memasuki masa pensiun dengan kata lain anak-

anak mereka sudah berkeluarga sendiri vaitu berkisar 13 keluarga atau

13%.
Tabel 4.1.
Tabel Daur Hidup Responden

" Daur Hidup Resyﬁ)'d'ﬁ'den :  Jumlah %
" Suami, st ? 24 24

- Suami, Istn dan anak 63 63 |
Suami, Istrn yang telah masuk 13 13
| pensiun | |
;Li.lumlah 100 100 .

b. Tingkat Pendidikan Responden

Tabel 4.2.
Tingkat Pendidikan Responden

Tingkat Pendidikan ~ Jumlah %
SD | 5 * 5

SLTP § 23 23
SLTA ﬁ 58 | 58
PT/Akademt 14 | 14

Jumlah 5 100 100




Dari 100 orang responden yang menjadi obyek dari penelitian ini
kebanyakan mereka fulus SLTA. Yang lutus SD sebanyak 5 orang atau 5%,
yang lulus SLTP sebanyak 23 orang atau 23%, lulus SL'TA 58 orang atau
58%, yang fulus Perguruan Tinggi sebanyak {4 orang atau 14%.

¢. Tingkat Kesibukan Responden

Tabel 4.3.
Tingkat Kesibukan Responden

; ~ Tingkat Kesibukan Jumlah %
- Aktif 46 46
| Sedang 48 48
Tidak Aktif 6 6
o © Jumlah 100 0

Dari 100 responden yang semua adalah ibu-ibu rumah tangga, pasti
mempunyai kesibukan yang berbeda-beda selain kestbukan rutin sebagat
ibu rumah tangga, ada yang aktif disuatu organisasi dan ada juga yang
menjadi pegawai baik swasta maupun negeri. Yang aktif sebanyak 46
orang atau 46%, yang sedang sebanyak 48 orang atau 48% dan yang tidak

aktif sebanyak 6 orang atau 6%.

4.2. Analisis Kuantitatif
Untuk mengetahui ada tidaknya hubungan antara daur hidup, pendidikan

dan kesibukan dengan faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan membeh,



maka digunakan alat analisis uji ch-square. Adapun langkah langkahnya adalah
sebagai berikut :
1. Rumus yang digunakan adalah :

. (fo—fhy
X -

fh

Dimana :
X2 = Nilai Chi Square
fo = Frekuansi yang diobservasikan

th = Frekuenst yang diharapkan

2

. Untuk nilar kntisnya pada « tertentu digunakan rumus :
X adf (B-1)(K-1)
Dimana :
B = Jumlah baris
K = Jumlah kolom
Dengan ketentuan keputusan
Ho diterima bila : X" < X* atdf (B— D (K- 1)

Ho ditolak bila: X* > X" o df (B-1) (K-1)

I

. Koefisien Kontingens
Digunakan untuk mengetahui tingkat kekuatan hubungan antara variabel

yang satu dengan variabel yang lain, dengan rumus :



2
Kk = X
X t+h
Dimana
X = Chi Square

n = Jumlah sampel

Semakin besar harga KK semakin kuat derajad hubungannya.

A. Daur Hidup Keluarga

. Analisa Hubungan Antara Daur Hidup Keluarga dengan Pilihan Jenis Produk

Tabel 4.4,
Tabel Kontingensi Untuk Fo dan Fh
Daur Hidup Keluarga | Pilihan Jenis Produk . Jumlah |
? | Minyak Goreng Biasa | Minyak Goreng Bermerk | \
| Suami dan Istri : 21 | 3 l 24
% i (19.92) i (4.08) ‘ ;
Suami, Istri dan anak ' 5 ‘ {2 l 63 ‘
| [ (52,29) ! (10.71) f !
| ! ? | !
| Suami, Istri yg telah | i | 2 | 13 |
| masuk masa pensiun | (10,79 | (2,21 % |
| ‘ 1’ | ;
- | | ) i
3 Jumlah | 83 | 17 | 100 |
. 24 < 85 3
PRt = =19,92 Fi22=1T 07y
100
. 24 x17 . 13x 83
fh12=—-—= Mho3 = —=10.79
100
hoope 0328 s h9 132 = o
100 100



Tabel 4.5,

Perhitungan X2

n
Lh

Daur Hidup | Jenis Fo . Fh | (Fo-Fh) | (Fo-Fh)y | (Fo-Fh)/kh |
'. Keiuarga Produk ‘ \ ﬁl :
- Suami dan Istri - M.G Biasa 21 ) 19,92 1.08 J 1,166 | 0.058 |
- M.G Bermerk 3, 408 -108. i,i66 0,285
Suami, Istridan M G Biasa Sts229 0 <1297 1064 0,028
| Anak  M.G Bermerk 12010750 1290 1664 0355 .
* Suami Istri yang ' M.G Biasa it1079 0 0210 0,044 | 0,004 !
“ telah memasuki * M.G Bermerk | 2 2.21 ‘ -0.21 ‘ 0.044 ! 6.019
| masa pensiun ! | ; l ! !
| Jumlah ‘ [ 100 ] 100 | | i 0.549 |

Dari hasil perhitungan diperoleh nilai chi square (X7) sebesar = 0,549

. Nilai kritis X’ pada @ = 5% adalah X2 0,05 df (3-1)(2-1)

X2 0,05df2=5.99
. Ho diterima jika X* < 5.99

Ho ditolak jika X*> 5,99

Ho diterima

Ho ditolak

. Kesimpulan terhadap pengujian ini Ho diterima karena harga X* < dari harga

X tabel yaitu 0,549 < 5.99

Hal ini berarti bahwa antara daur hidup keluarga dengan jenis pilihan produk

tidak terdapat hubungan yang signifikan. Sebab dilihat dari hasil penelitian

menunjukkan antara tingkat suami, istri tanpa anak, suami, istri dan anak dan
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suami istrt yang telah memasuki masa pensiun kecenderungannya hampir
sama, yaitu memilth minyak goreng yang tidak bermerk tetapi di sini bukan
berarti mercka memilth minyak tidak bermerk, bisa saja mercka asal
membeli karena kebutuhan yang medesak atau karena harga jauh lebih
murah dibanding minyak vyang bermerk dan juga minyak goreng tersebut
lebth mudah menyesuaikan dengan kebutuhan karena sistem pembelian
dengan ukuran yang dikehendaki.

e. Besarnya derajat atau kekuatan hubungan antara keduanya adalah :

x‘+ n

oo - | 0549
V0,549 + 100
= 0,003

2. Analisis Hubungan Antara Daur Hidup Keluarga dengan Pilihan Merk

\

Tabel 4.6.
Tabel Kontingensi Fo dan Fh
| Daur Hidup Keluarga | Pilihan Merk | Jumiah
; __Bimoli | Filma = Vetcomas . Sunrise |
 Suami, istri | 3 7 ) 6 : 3 24
| (8.64) | (7200 | (6.00) | (2,16)

23 19 16 3 63 f

|

© Suami, Istri dan anak

Lo2268) | (1890) | (1575) | (5.67) |
" Suami, Istri yg telah | 3 L4 -" 3 \ i 9 13 !
{ memasuki masa I {4.68) (3900 ' (32% | (17 | !
I Pensiun | ‘ |

)
| Jumlah 36 |30 25 ) 9 z 100 ;




24 %36 . 63%x36
Fhll=——— =864 Fh:21l=—"—=2268
00 100
. 243 :
Fh12=“—"0 =720 Ih 22 = 935:7’9
100 100
. 24 x 2! 63 <25
L = e = 6 ()0} Yh:23=——"=1575
100 100
. 24x9 . 63x9
Ihild=—n=2 Mh24=—— =567
100 100
. 13x36
Fh:31=—— =468 . L, 13x25
100 Ih:33= =325
100
. 13x30 ) 3x9
Mh32=-——=390 rhi34 =+
00 100
Tabel 4.7.
Perhitungan X2
Daur Hidup Pilihan Fo ' Fh | (Fo-Fhy . (Fo-Fh)' = (Fo-Fh)/Fh
3 Keluarga Merk ‘ " ? :, :
| Suamidan Istri ' Bimoli 8 804! 064 r 0,41 ’ 0,047 |
| | Filma 71 7200 -020 0,04 | 0,005 !
| Vetco 61 6001 0 0 0
j i Sunrise 30 21610 084 0,71 0,329 |
i Suami, Istridan | Bimoli 23 1 2268 | 032 0,10 | 0,004 |
; Anak | Filma 19 1890 0,10 0,01 0,001 !
; | Veteo 6. 1575, 025, 0,06 | 0,004 |
. Sunrise 5, 567, -0067 0,45 0,079
© Suami Istri yang l Bimoli 5 4,08 0,32 1 0,10 ! 0,021
' telah  memasuki - Filma 4 3% 010’ 0,01 0,003
. masa pensiun ! Vetco 30003250 -0.25 [ 0,06 | 0,018
’= ' Sunrise P17l 017 0.03 ! 0.026 !
" Jumiah 7000 100 | ! f 0,537 |




a. Dari hasil perhitungan Chi Square diperoleh nilai chi square (X°) sebesar =
0,537

b. Nilai kritis X* pada & = 5% adalah X2 0,05 df (3-1)(4-1)
X7 0,05 df 6= 1259

c. Ho diterima jika X* < 12,59

Ho ditolak jika X*> 12,59

Ho diterima Ho ditolak

12,59

d. Kesimpulan terhadap pengujian ini Ho diterima karena harga X? < dari harga
X tabel vaitu 0,537 < 12,59
Hal ini berarti bahwa antara daur hidup keluarga dengan jenis pilihan merk
tidak terdapat hubungan yang signifikan. Sebab dilihat dari hasil penelitian
menunjukkan antara tingkat suami, istri tanpa anak, suami, istri dan anak dan
suami istri yang telah memasuki masa pensiun kecenderungannya hampir
sama, yaitu memilth minyak goreng yang tidak bermerk tetapi di sini bukan
berarti mereka memilih minyak tidak bermerk, bisa saja mereka asal

membeli karena kebutuhan yang medesak.
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¢. Besarnya derajat atau kekuatan hubungan antara keduanya adalah

[

KK = |—X

KK =

V'

+ H

0.537
0.537 +100

0,005

Analisa Hubungan Antara Daur Hidup Keluarga dengan Tempat Pembelian

Tabel 4.8.

Tabel Kontingensi Fo dan Fh

59

 Daur Hidup Keluarga | TempatPembelian | Jumlah
. Pasar | Warung | Toko-toko | Supermarket & ‘
. Suami, istri 5 ! ) i 10 3 ; 24
(7.44)  (8.64) | (6.00) (1.92y
* Suami, Istri dan anak : 22 o2 ) 14 ] 5 \ 63
f (953) 2268y | (575 | (504 !
| Suami, Istri yg telah ! 4 8 ‘ ! ‘ 0 ] 13 !
3 memasuki masa P(4.03) 0 (408 | (325 ! (1,04) ! ‘
I Pensiun } | | J \‘
| Jumlah L T - 8 L..1o0 |
. 24 x 31 35
Fholl= = Jh 0 1= 63x31 — 1953
100 100 ’
, 24 % 36 53
Fho12=1""0 g ppan = 03736 50
100 00 '
2425 . 63x 25
Flhl3=——-—=600 Fh:23=———=1575
00 100
5 3x8
Fhold= 24x8 192 Ih:24=——-=504
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, o 13x31 , 13%25
P30 =l = 4,03 Jh:33= =325
1066 100
~ ~y . - ‘ 3 X 8
L3 - 13%36 _ 468 Ih:34= 00 - 1,04
100
Tabel 4.9,
Perhitungan X~

 DaurHidup | Tempat , Fo ;| Fh | (Fo-Fh) | (Fo-Fh)’ | (Fo-Fh)"/Fh |
Keluarga | Pembelian ! ' ‘ ; .;

. Suami dan Istri  Pasar S5, 744, 244 550 0.800
- Warung L6 864 264 6,97 0,807 !

!  Toko-toke 10! 600 400 600 2,667 |
! ! Supermarket | 3! 192! 108! 117 0,609 |
! Suami, Istri dan | Pasar 22! 1953 ) 247" 6.10 | 0312}
| Anak ' Warung | 22 2268 -068 ! 0.46 | 0,020 |
| | Toko-toko Co¥4 18750 )75 3.06 | 0,194 |
j  Supermarket | 5| 5,04, -0,04 0 0|
| Suami Istri yang | Pasar L4, 403 -0,03, 0, 0
| telah  memasuki | Warung . 8, 468 332, 11,02 | 2.355 |
| masa pensiun Toko-toko ) b 325 , 2225 506 ¢ 1,557 |
‘ CSupermarket 0 104, -1.04 1,08 | 1,038 .
| Jumiah ’ L 00 | 100 f ’ 10.339 |

a. Dari hasil perhitungan Chi Square diperoleh nilai chi square (X') sebesar =
10,36

Nilai kritis X pada & = 5% adalah X2 0,05 df (4-1)(3-1)

X7 0,05 df 6= 12,59

. Ho diterima jika X* < 12,59

Ho ditolak jika X*> 12,59
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Ho diterima Ho ditolak

12.59

d. Kesimpulan terhadap pengujian ini Ho diterima karena harga X < dari harga
X tabel vaitu 1036 < 12,59
Hal ini berarti bahwa antara daur hidup keluarga dengan Tempat Pembelian
tidak terdapat hubungan yang signifikan. Sebab dilihat dari hasil penelitian
menunjukkan antara tingkat suami, 1stri tanpa anak, suami, 1stri dan anak dan
suami istri yang telah memasuki masa pensiun kecenderungannya hampir
sama, vaitu tidak selalu memilith tempat pembelian pada suatu tepat saja.
Mereka cenderung memilih tempat pembelian yang lebih praktis dan dekat
dengan rumahnya.

e. Besarnya derajat atau kekuatan hubungan antara keduanya adalah

| ,\‘
Vx + 7

/— 10,36

"~ V1036 + 100

= 0,306

5



4. Analisis Hubungan Antara Daur Hidup Keluarga dengan Atribut Merk.

Tabel Kontingensi Fo dan Fh

Tabel 4.10.

;( Dauriﬁlaupv Kéluarga ~ Atribut Merk Jumlah
L ~ Ukuran Rasa t Aroma
* Suami dan Istri 5 g 1 i1 24
‘ ’ (4,80) (9,60) ’ {9.60)
P Suami. Istri dan Anak | 13 26 ! 24 63 ?
? L (12,60) (2520) | (25.20)
[ Suani, Istri yg telah | 2 6 ! 5 13
| memasuki masa | (2.60) (5.20) | (5,20
{_pensiun j j
. Jumlah j 20 40 ; 40 100
. 24 %20 63x20
Pl l=—=48 Fho2 1= ,3,*,,,, .
100 100
24 x40 . 63 x40
Ih:12=—7+— -=9, Ih:22= """
100 100
. 24 x40 63 x40
Fhi13=""""2096 Jh23=
100 100
. 13x20
Fh:3 1= ——u =26
100
13x40
Fhi32= 2 0250
100
13x40
Fh:33=————=52

100



Perhitungan X-

Tabel 4

AL

. DaurHidup | Atribut , Fo | Fh | (Fo-Fhy | (Fo-Fhy = (Fo-Fh)/Fh |
; Keluarga . Merk 1 ll L | ; .
- Suami dan Istri  Ukuran 5480 020 0.04 0,008
: ' Rasa 8 960 -1.60 2.56 0.267 |
] | Aroma 1y ee0! 140 1,96 | 0,204 |
" Svami, Istridan | Ukuran Doz lrzee ! 040 0,16 | 0,013
" Anak ' Rasa P26l 25200 060 0.36 ! 0.014 |
l | Aroma 24125200 120 144 | 0.057 |
| Suami Istri vang | Ukuran o2 2600 0,60 0,36 | 0,138 |
| tefah  memasuki | Rasa L6 5200 080 0,64 | 0,123 |
| masa pensiun_____| Aroma L 5| 520 020 004 0008,
. Jumlah | | 100 | 100 | | | 0,832 ]

a. Dari hasil perhitungan Chi Square diperoleh nilai chi square (X°) sebesar =

0.83

b. Nilai kritis X~ pada & = 5% adalah X2 0,05 df (3-1)(3-1)

X2 0,05 df 4 =9.49

c. Ho diterima jika X < 9,49

Ho ditolak jika X*> 9,49

Ho diterima { Ho ditolak

949

d. Kesimpulannya Ho diterima karena harga X* < dari harga X" tabel yaitu

0,83 <949
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Hal ini berarti bahwa antara daur hidup keluarga dengan atribut merk tidak
terdapat hubungan yang signifikan. Sebab dilihat dari hasil penelitian
menunjukkan antara tingkat suami, istri tanpa anak, suami, istri dan anak dan
suami istri yang telah memasuki masa pensiun tidak memperhatikan ukuran,
rasa dan aroma dari minyak goreng vyang bermerk, vaitu karena
kecenderungan dari ketiganya yaitu memilih minyak goreng tidak bermerk
dikarenakan perbandingan harga yang sangat mencolok.

¢. Besarnya derajat atau kekuatan hubungan antara keduanya adalah

0.83

0.83+100

= 0,091
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5. Analisis Hubungan Antara Daur Hidup Keluarga dengan Kuantitas Pembelian

Tabel 4.12.

Tabel Kontingensi Fo dan Fh

_ Kuantitas Pembelian

120 34w 4SS D s

* Daur Hidup Keluarga |

. Jumlah

T

" Suami, istri I P 0 \ 0 24
f (024)  (480) - (984 | (3,12)
| Suami, Istri dan anak 0 “ 0 i 40 7 13 63
= (1638) | {12,60) | (2583) | (819 )
! Suami, Istri yg telah 9 ; 3 ’ ! : 0 13
i memasuki masa {338 ¢ {260y 0 (533 {1.69)
; Pensiun ‘ (L o
(Jumlgh . 2 . 20 4113 100
. 24 %26 Ix?2
PRl =00 2604 pheoq= 032206 ag
100 100
24 X _() ~
Fhil2= e = 4.80 pro22= 020 g0
00 100 ’
ol 1
L 24x4] pi23= 0005563
Ilh } = e }OO
100
2 3 . 63x13
phoa=22B 5 Fhi24=""""2_819



Tabel 4.13.

Perhitungan X~
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|
!
!

S

|
)

|

. Daur Hidup Kuanttas | Fo | Fh | (Fo-Fhy | (Fo-Fh)’ | (Fo-Fh)’/Fh

: Keluarga Pembelian L | | |

| Suami dan istn ; 1-2 dtr 17 i 6.24 | 10.79 l 115,78 : 18.554

; 3-4 ltr 7 480 22 4.84 1.008
$ st 0! 984 984!  9p82! 9839
! SSr Loo) 320 320 973 | 3,119
" Suami, Istridan | 1240 0 0 1638 1 -1638 ! 26830 16,380
- Anak C 34l 1 0012600 26 6.78 | 0.538
| P 4Shro 0 40 25830 1447 200,79 | 7.773 |
b S 13 949 481 2314 2825
i Suami lstri yang | -2 1t L9 338, 562 31.54 9.213 |
. telah  memasuki 3-4tr L3, 260, 040 0.16 | 0,061
| masa pensiun ‘\ 4-5 ity ‘ ] J 533 J 43 18,49 3.469 J
, 25l L 0 169 -1.69 2.86 1.692 !
_ Jumlah L 100 | 100 | :{ 74.471

74,47

X7 0,05df6=12.5%

. Ho diterima jika X < 12,59

Ho ditolak jika X° > 12.59

Ho diterima

Ho ditolak

Nilai kritis X pada ® = 5% adalah X2 0.05 df (3-1)(4-1)

S~

]

1

S I e —

s

9

Dari hasil perhitungan Chi Square diperoleh nilai chi square (X°) sebesar =

d. Kesimpulan terhadap pengujian ini Ho ditolak karena harga X* > dari harga

X” tabel yaitu 74,47 > 12,59
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Dengan demikian, antara daur hidup keluarga dengan kuantitas pembelian
terdapat hubungan yang signifikan. Hal 1 dikarenakan karena setiap
keluarga akan membeli minyak goreng sesuai dengan kebutuhan mereka dan

sesuat dengan jumlah anggota keluarga.

. Besarnva derajat atau kekuatan hubungan antara keduanya adalah :

KK = |[—X
x‘+n
KK - 74 .47
74 .47 + 100
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B. Tingkat Pendidikan

. Analisa Hubungan Tingkat Pendidikan dengan Pilihan Jenis Produk

Tabel 4 14.
Tabel Kontingensi Untuk Fo dan Fh
Tingkat Pendidikan Pilihan Jenis Produk  Jjumlah
;‘ | MinyakGorengBermerk m_;WMinvaigf(jorgng&iﬂagfaw ) o meiv_%
SD : 3 ? 2 | 5 ;
| : (4.15) ; (8.5) !
| ! | | |
| SLTP : ¥ 12 o3
.‘ ! {19.09) i (3.91) * ?
j :, ) | ‘s
| SLTA 55 | 3 I
; | (48.14) i (98.6) | |
| j j | 1
| PT/Akd ) 14 j 0 ’; 14 ‘
3 (11,62) i (2.38) L
j Jumiah j 83 { i7 ] 100 |
! ! i
~ 5% 83 , 58x 83
Fhiol1=""22 245 Fhi3 =00 24814
100 10
5x17 3= A7
Fh:l2=——-=85 100
100
: 23x83 i , 14 x &3 ,
Fh:21=—"—-—"=1909 Ihidl=s-—= = 11,62
100 100
_ 23x17 . [4x17
Fh22=2""0 50 Fho42=-""1 2238
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Tabel 4.15.

Perhitungan X2

Tingkat ; Jenis . Fo | Fh | (Fo-Fh) | (Fo-Fhy | (Fo-Fh)Y/Fh |
Pendidikan | Produk i L ; ; |

L SD MGBiasa 3 415 -LIS 132 0.318
1 MGBermerk | 2 830 650 4225 4971
' SLTP 'MGBiasa | 11| 1909 809 545 | 3.428
: | MG Bermerk | 12! 3.9 8.09 | 6545 16.74 |
' SLTP "M GBiasa 55| 4814 | 686 4706 | 0,978 |
I MGBermerk | 31 98 | 6861  47.06 | 4773 |
| PT/Akd I MGBiasa | 14| 11,62 | 238 5.66 | 0,487 |
@ | MGBermerk | 0] 238, -238 5,66 | 2.378 |
| Jumlah L 100 | 100 | ? | 34,073 |

Dari hasil perhitungan diperoleh nilai chi square (X°) sebesar = 34,073
Nilai kritis X* pada ot = 5% adalah X2 0,05 df (4-1)(2-1)

X 0,05 df 4 = 9.49
. Ho diterima jika X~ < 9,49

Ho ditolak jika X* > 9,49

Ho diterima Ho ditolak

9,49

b

- Kesimpulan terhadap pengujian ini Ho ditolak karena harga X* > dari harga
X tabel yaitu 34,07 > 9 49
Hal ini berarti bahwa antara Tingkat Pendidikan dengan jenis pilihan produk

terdapat hubungan yang signifikan. Sebab, berdasarkan hasil pengujian
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menunjukkan keempat tingkat pendidikan mempunyai kecenderungan yang

berbeda dalam memilih jenis produk minyak goreng.

¢. Besarnya derajat atau kekuatan hubungan antara keduanva adalah

KK = -2
x~+ﬂ
e

ok - | 346

" \34.67 100

= 0,507

2. Analisis Hubungan Tingkat Pendidikan dengan Pilihan Merk

Tabel 4.16.

Tabel Kontingensi Fo dan Fh

. Tingkat Pendidikan Pilihan Merk j  Jumiah
. Bimoli . Filma | Vetcomas  Sunrise ;
' SD 1 2 2 i | 0 \ 5 |
‘ (1.80) 1 (1.39) . (i.25) | (0.43) |
SLTP ST T 7 ‘ 2 ‘ 23 f
f L (828 | (690) | (575 | (2.07) :‘
I'SLTA ? 21 T 13 " 6 58 J
% 20,88) | (17.40) . (14500 | (522)

| PT/AKd 3 e 4 1 ? 14

1 L {504y 0 4200 1 (3500 | (126) |

Dumiah ) 36 [ 30 [ 35 [ 9 T00
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P =250
100
0
Fht2= 33 =150
(00
Sx2
Fhi13="222 05
100
%9
/’71 X ]4 = §iu = O;is
100
131 = 830 a0 ge
00
583
1h:32= 2030 174
100
58x 25
n:33=82 s
100
!’/;':34:3%2:533

Ph:21=- );g— =828
100
23x 2
Ih:23= :3];6-3 _575
jh24 =200 50
100
Fh 4.1 :E_X?;LO =504
V42 = li*;g;“ _ 420
Jheas= B ag
100
[ 4.4 = ]jfi? =126
100

71
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Perhitungan X~

‘abel 4.17.

72

f Daur Hidup Pilihan l'Fo I Fr | (Fo-Fh) | (Fo-Fh)* ! (Fo-Fh)"/Fh |
. Keluarga | Merk ; : : i :
. SD i Bimoli 20 1LIRT 020 0,04 0,022 |
‘ . Filma 2, 150 050 0,25 ; 0.167 |

| Vetco b, 125, -025 . 0,06 . 0,048 |

_Sunrise 0 045 045 0,20 0,444
" SLTP ' Bimoli S 100 828 172 2,96 0,357 |
! '~ Filma 40690 290 841 1,219

' Vetco 70 5750 125 1,50 0271
% | Sunrise 210 2070 007! 0,01 0,005 |
I SLTA | Bimoli 211 20881 012 0,01 | 0,001 |
| : Filma voI8 1 1740 0 0,60 0,36 i 0.021 1

: Vetco 13 1450+ -1.50 225 0,155 |
: ;. Sunrise 6, 522 0,78 0,61 0117,
. PT/Akd . Bimoli .3, 504 204 416 0.825
| - Filma L6 420 180 3,24 0,771 |

~ Vetco 4350 050 0,25 0,071
e ' Sunrise L1260 -026 0,07 0,056
" Jumlah 100 100 | ‘ 4,55

. Dari hasil perhitungan Chi Square diperoleh nilai chi square (X°) sebesar =

4,55

Nilai kritis X* pada & = 5% adalah X2 0,05 df (4-1)(4-1)

X7 0.05df9=16.92
. Ho diterima jika X* < 16,92

Ho ditolak jika X*> 16,92

Ho diterima

I

Ho ditolak

16,92




d. Kesimpulan terhadap pengujian ini Ho diterima karena harga X* < dari harga
X tabel yaitu 4,55 < 16,92
Hal ini berarti bahwa antara Tingkat Pendidikan dengan jenis pilihan merk
tidak terdapat hubungan yang signifikan. Tidak adanya hubungan ini dapat
dilihat dan kecenderungan keempat tingkat pendidikan yang hampir sama
dalam memilith merk minyak goreng mereka tidak tergantung pada satu
merek minyak goreng dan memilih minyak goreng yang lebih murah dan
terjangkau harganya.

¢. Besarnya derajat atau kekuatan hubungan antara keduanya adalah :

KK - X
x +n

cx - | 435
"~V 4,55 +100

= 0,209

v



3. Analisa Hubungan Tingkat Pendidikan dengan Tempat Pembelian
Tabel 4.18.

Tabel Kontingenst Fo dan Fh

Tingkat Pendidikan =~ . Tempat Pembelian ~ Jumlah
' _Pasar  ° Warung = Toko-toko ‘@ Supermarket
' SD ‘ 0 -5 ‘f 0 ’ 3 ’ 5
B CU5S) U89 (1.25) L (0.40)
FSLTP | i2 ! 9 ﬂ I i 5 23
L 7A3) L 828) L (575) | (1.84)
SLTA T N TR 0 T
| L (1798) | (2088) ;  (14.50) . (4.64) |
i PT/Akd | 2 i 2 | 8 ; 2 5 14
; A3 (6504 (350 1y
~Jumlah j 31 36 25 ; 8 100
53 3
1= 223 s 2y =223 g,
100 100
”6 2‘7 il
P12 =238 g P22 = 2230 gog
100 100
e .
Fhi 3= 02 s 232025 s
100 100
58 23
pina =228 0 pho2a=28 ey
100 100
Sx31 {4 %31
P31 =200 21798 Fli4d =220 2 434
100 100
5836 , 14x36
132 = 20020 200,88 Fhi42=-""220 2504
100 100
5 425
ph33=8020 s phe43=1212 5
100 100
S8x 8 14x8
Fho34=2200 1y Fho44=-"20 20
100 100
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Tabel 4.19.

Perhitungan X*

E Tingkat | Tempat "' Fo | Fh ! {Fo-Fh) ! (Fo-Fh)2 i (Fo—Fh)z/Fh
‘‘‘‘‘ Pendidikan ;. Pembelian | : : o j :
. SD . Pasar 0, 155, -155, 2,40 1.548
. Warung S 180 320 10,24 | 5,690
. Toko-toko 0 125,  -1.25 1.56 1248
[ -, Supermarket 0, 040 _ -040 0,17 0.425
SLTP '~ Pasar S22 T3 48T 2372 3,327
‘ - Warung 9 828 072 0,52 ¢ 0,063
' Toko-toko R N A T T A 22,56 | 3,923
! Supermarket ! 1 1841 -084!1 0,71 0,386 !
' SLTA " Pasar L0700 1798 0 -098 0,96 0,054 |
i ! Warung £ 200 2088  -088 0.77 0,037 1
i Toko-toko (16 14,50 1,50 225 0155
: . Supermarket . 5. 464, 0,46 0,21, 10,045 |
| PT/Akd . Pasar L2, 434, 234, 548 1,263
1 | Warung L2, 504 304 9,24 1833
- Toko-toko S8 350 450 2025 5,786
. _Supermarket 2. 112 088 0770687
" Jumlah ' S 1000 100 ' 26,470

a. Dari hasil perhitungan Chi Square diperoleh nilai chi square (X°) sebesar =
26,470

b. Nilai kritis X* pada @ = 5% adalah X2 0,05 df (4-1)(4-1)
X* 0,05 df 9= 16,92

c. Ho diterima jika X* < 16,92

Ho ditolak jika X*> 16,92

Ho diterima Ho ditolak
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d. Kesimpulan terhadap pengujian ini Ho ditolak karena harga X* > dari harga
X* tabel yaitu 26,47 > 16,92
Hal ini berarti bahwa antara Tingkat Pendidikan dengan Tempat Pembelian
terdapat hubungan yang signifikan. Sebab dilihat dari hasil penelitian
menunjukkan antara keempat tingkat pendidikan cenderung memilih tempat
pembelian tertentu di dalam membeli minyak goreng. Pada tingkat SLTP
dan SLTA cenderung membeli di warung atau pasar karena lebih murah,
Pada tingkat PT/Akademi cenderung membeli di toko atau supermarket
karena pertimbangan lebih bersih dan terjamin.

¢. Besarnya derajat atau kekuatan hubungan antara keduanya adalah :

2
p

KK = |—&
x +n

5
KK | 26,47

" V26,47 + 100

= 0,457
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4. Analisis Hubungan Antara Tingkat Pendidikan dengan Atribut Merk.

Tabel 4.20.

Tabel Kontingensi Fo dan Fh

’ Tingkat Pendidikan Atribut Merk ‘ ~ Jumlah
‘ Ukuran ‘ Rasa f Aroma ‘
' SD ; 2 | 2 ; ! | 5
‘ ‘ (1.00) f (2,00) ’ (2.00) ‘
TSLTP & 13 ’ 4 } 6 23
: L @60) 1 (920) (9,20
SLTA | 5 J 26 z 27 i 58
3 L (11,60) (23200 . (23.20)
. PT/Akd 1 0 ‘ 8 ; 6 f 14
1 L (280) | (5.60) | (5.60) .
_Jumlah I 20 40 1 40 , 100
5% 20 23
PRl =222 2100 pna1 =222 4
100 100
] .
pre12 =299 500 122 =240 g5
100 100
13- 500 P23 =230 g5
100 100
8 x 20 14 x 20
K31 =222 y60 Fh41=—220 o
100
58 % 40 14 % 40
Jh32= 220" 9300 Jhea2="22 560
100 100
58 x 40 0
Ph3s =004 23.20 pheas = A s



Tabel 4.21.

Perhitungan X
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Tingkat . Awbut | Fo . Fh [ (Fo-Fh) | (Fo-Fh)’ | (Fo-Fhy/Fh |
| Pendidikan 1 Merk | | i | B | :
- SD - Ukuran C2 100 100 100 | 1.00 |
; ' Rasa : 2 ZHOOi 0!‘ 0 0
_ Aroma L1200 -100 1,00 1,00 |
CSLTP | Ukuran S 13 46 840 7056 15.34 |
| | Rasa L4 9200 5200 2704 2,94 |
| Aroma 6!l 020! 320! 1024 it
I'SLTA Ukuran S HL6D | 6,60 1 4356 | 3,75 |
| Rasa 261 2320 2.80 | 7.84 | 0.34 |
Aroma 27 02320, 380 14.44 | 0,62 |
| PT/Akd i Ukuran 0, 2801 -280] 7.84 | 2.80 |
| | Rasa 8 ) 5.60 2,40 5.76 | 1.03 |
| . Aroma 6, 560 040 016, 0,03
| Jumlah L 100 1 100 { 29.960

a. Dari hasil perhitungan Chi Square diperoleh nilai chi square (X°) sebesar =

29,56

Nilai kritis X” pada & = 5% adalah X2 0,05 df (3-1)(4-1)

X° 0,05 df6=12.59

. Ho diterima jika X~ < 12,59

Ho ditolak jika X* > 12,59

2996 > 12,59

Ho diterima { Ho ditolak

v

12.59

. Kesimpulannya Ho ditolak karena harga X° < dari harga X~ tabel vaitu
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Hal 1m berarti bahwa Tingkat Pendidikan dengan atribut merk terdapat
hubungan yang signifikan. Di sini hasil pengujian menunjukkan bahwa
diantara masing-masing tingkat pendidikan menunjukkan kecenderungan
yang berbeda-beda didalam menentukan pilihan minyak goreng berdasarkan
atribut  merk. Pada tingkat pendidikan SD dan SLTP cenderung
memperhatikan ukuran karena pertimbangan ukuran besar dapat lebih tahan
lama. Pada tingkat PT cenderung memilih rasa dan aroma karena lebih enak
dalam rasa.

¢. Besarnya derajat atau kekuatan hubungan antara keduanya adalah :

oo | 2996
29.96+100

= 0,480
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5. Analisis Hubungan Antara Tingkat Pendidikan dengan Kuantitas Pembelian
Tabel 4.22.

Tabel Kontingensi Fo dan Fh

© Tingkat Pendidikan ~ Kuantitas Pembelian © Jumlah
02l 34 o 45hr 0 =St :
- SD 3 I 1 ‘ 0 f 5
| 1L30) L (1,00) (2,05 1 (0.65) |
USLTP 2 s ' 14 ‘ 2 | 23
! (598) 1 (460)  (943) (299
' SLTA o7 2 200 9 bS8
| [ (15.08) . (11.60) . (23.78) . (7.84) | |
. PT/Akd 4T 2T e 2 4
i L3640 (280) 0 (574 (1.82) ;
Jumiah _ 26 20 41 : 13 1 100
5x26 232
1/7']_]:w?<,£:3739 ‘z.;.l.:z_l:f?)ffé:igg
100 100
oy 3%20 23220
rhil2= 100 L.0O Fh.22= 7—]%5; = 4,60
LI XK 4 l
Y 5x41 Fhi23=""0"1 1043
Fh:13= =205
100 . 100
x13 . 23x 13
=200 Fh-24=""""2"229
114 00 0,63 100
58x 26 14x26
lh:31="— 2 15,08 Fh 4] =— ma2 7.54
100 100
58% 20 ?
Fhi 32 = ore L 11.60 Pho42 = ]—4}5—0 =280
100 100 i
S . s ‘i 1 Py
1h33 =205 5y phoas= A sy
100 100
S8x 13 3
RV IRl P Pheag =1



Tabel 4.23.
Perhitungan X-
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, Tingkat . Kuantitas | Fo | Fh | (Fo-Fh) | (Fo-Fh)’ | (Fo-FhyYFh |
.____Pendidikan | Pembelian | i 5 | 1 ;
L SD 1-2 itr 3130 L70 2.89 223

34k 1 100 0 0 0

Co4swe 1 2080 -p0s 1.10 | 0,54 |
: f > 5 0tr L0 065 <065 . 0,42 0,65
TsiTp ] 1-=20r | 20 5908 398! 1584 2.65 !
| 1 34 ltr st o4601 040 | 0.t6 | 0.34 |
oaswe 1 oaal oog3 0 4570 2088 ) 221
| SLTA | 1-2 ltr L1700 1508 0 199 3.65 0.24 |
: ; 3-4 fir o 12 1160 | 0.40 | 0.16 | 0.01 |
J 4-5 ltr S 20, 2378 378 | 571 0.24 |
i >5tr L9 754 1,46 | 213 0.28 |
. PT/Akd f -2 hr \ 4 364 036 0,13 0,04
“ b 34 2 28 ' -080 0,64 0,23 |
! Coaswe bos!l osmal 026 0,07 | 0,01 !
i Cssur 1 20 181 018 003 0,02 !
| Jumlah é 100 | 100 | } } 10,02 |

. Dari hasil perhitungan Chi Square diperoleh nilai chi square (X°) sebesar =

10,02

. Nilai kritis X pada o0 = 5% adalah X2 0,05 df (3-1)(4-1)
X* 0,05 df9=16.92

. Ho diterima jika X* < 16,92

Ho ditolak jika X*> 16,92

Ho diterima Ho ditolak

|
|
|

16,92

B




d. Kesimpulan terhadap pengujian ini Ho diterima karena harga X < dari harga
X* tabel vaitu 10,02 < 16,92
Dengan demikian, Tingkat Pendidikan dengan kuantitas pembelian terdapat
hubungan vang tidak signmifikan. Dari hasil pengujian, keempat tingkat
pendidikan mempunyai kecenderungan yang sama dalam menggunakan
minyak goreng berdasarkan jumlah kebutuhan mereka vang disesuaikan
dengan jumiah keluarga.

e. Besarnya derajat atau kekuatan hubungan antara keduanya adalah :

{ X 2
KK = [
V/ X ’ + 0

I 10,02

KK = [—
V10,02 + 100

= 0,302



C. Tingkat Kesibukan
I. Analisa Hubungan Antara Tingkat Kesibukan dengan Pilihan Jenis Produk

Tabel 4.24.
Tabel Kontingensi Untuk Fo dan Fh

| Tingkat Kesibukan L Pilihan Jenis Produk B |umlah¥wv‘
i \ Minyak Goreng Biasa | Minyak Goreng Bermerk i
- Aktif ; 36 10 | 46
| (38.18) ‘ (7.82) | é
' Sedamg | 4 | 7 T I
! | (39.84) ! (8.16) | }
1 ,1 | l !
| Tidak Aktif | 6 1 0 j 6 j
i. (4.98) | (1.02) ] |
. i, | l |
Jumlah | 83 | 17 | 100 i
i i i |
, 46 x 83 , 6x 83
Fh:ll=——-=3818 Fh:31=——"==498
100 100
46 x 17 . 6x17
Fh:12= =782 1h:32=—— =102
100
g2 =828 550,
100
48x 17
Fh:22=——=816
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Tabei 4.25.

Perhitungan X-

Tingkat | Jenis | Fo | Fh | (Fo-Fh) | (Fo-Fh)® | (Fo-Fh)’/Fh |
. Kesibukan | Produk | | | ;
| Akuf | MG Bermerk 36, 38,18 | 2,18 475 | 0.124
-  MGBiasa | 10 782, 218 475 0.61
| Sedang I MG Bermerk 41 3984 1,16 1.35 0,034
f ' MGBiasa 7 816 16| 135 | 0,165 |
! Tidak Aktif 'MGBermerk | 6 498 102 1,04 | 0.209
! 'MGBiasa | 0o 102! 02! 1.04 | 1,020 |
[ Jumlah l | 100 100 | | ] 2,162 |

Dari hasil perhitungan diperoleh nilai chi square (X~) sebesar = 2,162
Nilai kritis X pada & = 5% adalah X2 0,05 df (3-1)(2-1)
X*0,05df2 =599

. Ho diterima jika X° < 5.99

Ho ditolak jika X* > 5.99

Ho diterima Ho ditolak

. Kesimpulan terhadap pengujian ini Ho diterima karena harga X* < dari harga
X tabel yaitu 2,162 < 5,99

Hal ini berarti bahwa antara tingkat kesibukan dengan jenis pilihan produk
tidak terdapat hubungan yang signifikan. Sebab dilihat dari hasil penelitian

menunjukkan masing-masing tingkat kesibukan kecenderungannya hampir
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sama, yaitu memilih minyak goreng yang tidak bermerk tetapi di sini bukan
berarti mereka memilih minyak yang tidak bermerk, bisa saja mereka asal
membeli karena kebutuhan yang medesak karena kesibukan masing-masing,
Dengan kata lain aktif atau tidak aktif responden tidak mempengaruhi
responden dalam membeli minyak goreng ini dapat dilihat dari
kecenderungan yang sama dalam membeli minyak goreng yaitu sama-sama
cenderung memilih minyak goreng tidak bermerk.

¢. Besarnya derajat atau kekuatan hubungan antara keduanya adalah :

2

KK = | X
xk+n

2.162
KK = |22
2,162 + 100

= 0,021




2. Analisis Hubungan Antara Tingkat Kesibukan dengan Pilihan Merk
Tabel 4.26.

Tabel Kontingensi Fo dan Fh

" Tingkat Kesibukan | :‘“ - PilihanMerk T jumlah
- ~ Bimoli ©  Filma ~ Vetcomas | Sunrise |
- Aktif ; 10 16 14 1 6 4 46
| _(16,56) . (13.80)  (11,50) | (4.14)
| Sedang 24 o 3 ; 48
| L (17.28) | (14,40) 1 (12.00) | (432)
- Tidak Aktif 2 3 a 0 6
i L 206y 0 (1,80) . (1.50) 1 (0.54)
. Jumlah J 36 .30 : 25 , 9 N 100
1= 4020 g 56 URES P LELBRTPY
100 100
‘ 46x30 i = 430 g
Fh:12= =13.80 100
100
48 % 2
11 3025 i~ ph23= %35 00
Fh13=- —=11.50 100 ’
100
489
rhas 079 4y Fhi24="0" 2430
- 0 100
6x36 25
Fhi3a =000 006 rre3a="2 2150
100 ]
y % 3( 6x9
3222700 g Fhi34=--" 2054
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Tabel 4.27.
Perhitungan X-

~ Tingkat | Pilihan | Fo | Fh

‘ | (Fo-Fhy [ (Fo-Fh) | (Fo-Fh)'iFh |
Kesibukan Merk ‘i ; | i !

!
| | ( | | ]
- Aktif | Bimoli 101656 1 656 43,03 2,60 |
| . Filma 161380 220 484 035
: - Vetco 4 1Rs0 0 250 0,25 ¢ 0,54
} ' Sunrise L6l 414! 186 3,46 | 0.84 |
" Sedang I Bimoli 2417280 672 456 | 2,61
i | Filma ol aa0 3400 1156 0.80 |
| | Vetco P10 12,00 1 -2.00 | 4,00 | 0.33 |
\Sunrise | 3] 432 1320 174 040
| Tidak Aktf . Bimoli 20 2060 0,16 | 0,03 | 0.01 |
; | Filma L3 180 120 1.44 0.80 |

Vetco | 1 | 1,50 \ -0.50 1 0,25 | 0,17 |
¢ . Sunrise 0 054 -050 025 0,46 |
. Jumlah ‘; L 100 100 | ; ; 9.91

a. Dan hasil perhitungan Chi Square diperoleh nilai chi square (X°) sebesar =
991
b. Nilai kritis X pada & = 5% adalah X2 0,05 df (3-1)(4-1)

X? 0,05 df6=12,59

c. Ho diterima jika X° < 12.59

Ho ditolak jika X* > 12.59

|
Ho diterima i Ho ditolak \}
15,59 |

d. Kesimpulan terhadap pengujian ini Ho diterima karena harga X* < dari harga

X" tabel vaitu 9,91 < 12,59
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Hal ini berarti bahwa antara tingkat kesibukan dengan jenis pilihan merk
tidak terdapat hubungan yang signifikan. Sebab dilihat dari hasil penelitian
menunjukkan dari masing-masing tingkat kesibukan kecenderungannya
hampir sama, yaitu memilih minyak goreng vang bermerk tetapi di sini
bukan berarti mereka memilih minyak bermerk tertentu, bisa saja mereka
asal membeli karena kebutuhan yang medesak atau tertarik dengan iklan-
iklan yang ditawarkan dan sebagainya.

. Besarnya derajat atau kekuatan hubungan antara keduanya adalah :

KK = |—X
Vx‘d'rn

9.9
Kk = |02l
9.91 +100

= 0,300




3. Analisa Hubungan Antara Tingkat Kesibukan dengan Tempat Pembelian

Tabel 4.28.

Tabel Kontingensi Fo dan Fh

89

" Tingkat Kesibukan TempatPglnbghan r 7 Jumiah ]
1 Pasar  Warung = Toko-toko | Supermarket | ;
b Aktf f 10 T 16 4 4 40
f (14,26) ' (16,56) | (11.50) | (3,68) |
' Sedang f 18 | 18 8 ? 4 48
f (1488) | (17.28) | (12.00) | (3.84) |
- Tidak Aktif | 3 o2 1 | 0 ; 6 |
| L (186) 1 (216) | (LS0) . (048) N
. Jumlah l 31 L 36 25 3 8 ; 100
46 x 31 3
Fhi1l="""0 21406 i = 33 e
100 1
46 % 36 48 x 36
I 2= T0X20 Fhi22="2020 2070
1 16,56 100
46 x 25
Fhi13="2222 1150 pheg o 38X 12,00
100 100
: 48x 8
Fhol4= 46x8 _ 3,682 Fhi24=""""1_1384
100 100
6x31 6x25
Fh:3.1=—""-=186 K33 =00
100 Fh:33= 00 1,50

132 =222 2006 R34 = T’X = 0.48
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Tabel 4.29.
Perhitungan X

j Tingkat | Tempat | Fo | Fh | (Fo-Fh) (Fo-Fh)’ | (Fo-Fh)/Fh |
. Kesibukan = Pembelian | [ ;
- Aktif . Pasar S 10 14200 4726 18,15 | 1.27 |

| Warung L1600 1656 -0.56 031 0,02 |
‘  Toko-toko | ¥6 | 1150 450 | 2025 72
| | Supermarket | 4 368! 032 0,10 | 0,03 |
' Sedang | Pasar L8 1448 0 332 1239 ! 0.86 !
; | Warung b8 1728 072 0,52 | 0,03 |

' Toko-toko | 811200 0 400! 1600 |
| Supermarket | 4| 384 016, 003 001]
| Tidak Aktif | Pasar L3 L8 114 133 | 0.71 |
i ; Warung |2 » 3,16 006 ; 0.03 f 0.01
; | Tokotoko 1| LSO 050 025 017 |
; | Supermarket |~ 0| ©9.48 _048 0,23 | 0,48
| Jumlah ; L 100 | 100 | ‘{ i 6,64 |

a. Dari hasil perhitungan Chi Square diperoleh nilai chi square (X°) sebesar =
6,64

b. Nilai kritis X* pada & = 5% adalah X2 0,05 df (4-1)(3-1)
X7 0,05df 6= 12,59

c. Ho diterima jika X* < 12,59

Ho ditolak jika X* > 12.59

merima

i

Ho ditolak

12.59

d. Kesimpulan terhadap pengujian ini Ho diterima karena harga X° < dari harga

X~ tabel vaitu 6,64 < 12,59
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Hal ini berarti bahwa antara tingkat kesibukan dengan Tempat Pembelian
tidak terdapat hubungan yang signifikan. Sebab dilihat dari hasil penelitian
menunjukkan bahwa dilihat dari tingkat kesibukan kecenderungannya
hampir sama, yaitu tidak selalu memilih tempat pembelian pada suatu tepat
saja. Mereka cenderung memilih tempat pembelian yang lebih praktis dan
dekat dengan rumahnya.

e. Besarnya derajat atau kekuatan hubungan antara keduanya adalah -

Ce - 6.64
6.64 + 100

= 0,062

4. Analisis Hubungan Antara Tingkat Kesibukan dengan Atribut Merk.

Tabel 4.30.

Tabel Kontingensi Fo dan Fh
. Tingkat Kesibukan | Atribut Merk ' Jumlah
| | Ukuran | Rasa | Aroma ‘
- Akiif ; 12 | 19 | 15 46 |
1 (9200 . (1840) | (18.40)
. Sedang : 8 ﬁ i8 :_’ 22 48 |
; L0900 L (920) (1920) |
| Tidak Aktif f 0 .j 3 ! 3 ! 6 :
1200 240y (2,40) J ‘
| Jumlah E 20 f 40 ,1 40 | 100




)
1 l= —4—6119 = 9.20
100
100
pan 3= 2000 g4
100
Fh:3.1= ?XZQ =12
100
Ih ; 32 = §~>iiq — 2’40
00
6 x40

Ih:33=——=240
100

‘2
rPhi21= 48> 20 =960
100
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R P 19.20
125 =38540 1600
100

Tabel 4.31.

Perhitungan X*

f

Tingkat . Awmibwt | Fo | Fh ! (Fo-Fh) | (Fo-Fhy’ | (Fo-Fh)'/Fh |
| Kesibukan : Merk ‘ | 6 ! ! ?’
! Aktif | Ukuran 121 920 280 ] 7.84 0,85 !
| | Rasa L1911 1840 1 0,60 | 0,36 | 6,62 |
| Aroma | 151 1840 |  -3.40 | 11,56 | 063
| Sedang | Ukuran . 8 960! -1.60] 2,56 | 0,27 |
! | Rasa 1811920 |  -120 | 1,44 0,07 |
; Aroma 22 1920 2380 7.84 041
| Tidak Aktif Ukuran ;0 1200 -120 144 12
| ' Rasa L3 2400 060 0.36 | 0.15
! | Aroma L3 2400 060 0,36 | 0,15 !
| Jumlah i L 100 100 | { { 10,7 |

a. Dari hasil perhitungan Chi Square diperoleh nilai chi square (X°) sebesar =

10,7

>

b. Nilai kritis X* pada & = 5% adalah X2 0,05 df (3-1)(3-1)

X* 0,05 df 4 =9.49



c. Ho diterima jika X* £ 9.49

Ho ditolak jika X* > 9,49

Ho diterima Ho ditolak

9.49

d. Kesimpulannya Ho ditolak karena harga X° :%»dari harga X* tabel vaitu 10.7
>9.49
Hal ini berarti bahwa antara tingkat kesibukan dengan atribut merk terdapat
hubungan yang signifikan. Sebab dilihat dari hasil penelitian menunjukkan
bahwa diantara masing-masing tingkat kesibukan  menunjukkan
kecenderungan yang hampir sama, yaitu pada tingkat kesibukan aktif dan
sedang cenderung memperhatikan rasa dan aroma karena kemungkinan rasa
yang lebih gurth dapat menambah selera di tengah kesibukan.

¢. Besarnya derajat atau kekuatan hubungan antara keduanya adalah :
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5. Analisis Hubungan Antara Tingkat Kesibukan dengan Kuantitas Pembelian
Tabel 4.32.

Tabel Kontingensi Fo dan Fh

~ Tingkat Kesibukan ~ Kuantitas Pembelian “* Jumlah !
’ -20tr  3-4ltr 45w | >S50 ‘
- Aktit A T N T 5 T
(11,96) f (9.20) (18,80) | (5,98) !
| Sedang * L oo 23 ! 6 © 48
| (1298) 1+ (960) | (1968) | (6,24
| Tidak Aktif : 2 o ! | 2 6 :
i i (1,56) P{L20) (2,46) ’ (0,78) : i
. Jumlah ; 26 200 4] ? 13 , 00
, 46 x 26
poq o 30x20 46 % 41
Fhil = e = 1196 Fho13="2"""1_1886
100
2 6x13
p12 23032060 pieta=30X13 g0
100 100
48x 26 4820
P21 =200 1048 Fhi23 =20 1968
100 100
ine22= 320 560 1he2as 3o,
100 100
5% 2 5% 2
rhe3n =222 56 rn33=220 546
100 100
Fh 32 = 6::;29 =120 Fh:34= 9%:)3 =078
S0 T ]
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Tabel 4.33.
Perhitungan X*

Tingkat | Kuantitas | Fo \ Fh | (Fo-Fh) 1 (Fo-Fhy" | (Fo-Fh)Z/Fh ]
i Kesibukan | Pembehan | j § § e {
 Aktif i 20 130 1196 104 1,08 | 0,09
| C 34Mr 1 920 180 3.24 035
? C 4t 171886 -186 ! 346 | 0.18 |
! | ssie sl o598 o8] 0,96 | 0,16 |
' Sedang R R R YT NPT 2,19 ] 0175 |
| } 3-4 ltr 8 960 160! 2,56 | 0.260 |
j L4 0 2301968 332 1102 0,559 |
L P8I 6 6241 024 006 0,000
| Tidak Aktif poi2kr 2 1567 044 | 0.19 | 0,121
| L 3-4Altr |1 120 <020 0,04 | 0.033 |
“ L A4S 1) 246 -146 213 0,865 |
; L3 20 078 122 1,49 | 1.910 |
| Jumiah ‘{ L 100 100 | i i 4718

a. Dari hasil perhitungan Chi Square diperoleh nilai chi square (X°) sebesar =

4,718

b. Nilai kritis X* pada & = 5% adalah X2 0,05 df (3-1)(4-1)

X 0,05 df 6 = 12,59
c. Ho diterima jika X < 12,59

Ho ditolak jika X*> 12,59

Ho diterima

Ho ditolak \\]

12,59

d. Kesimpulan terhadap pengujian ini Ho diterima karena harga X" < dari harga

X” tabel vaitu 4,718 < 12,59
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Dengan demikian, antara tingkat kesibukan dengan kuantitas pembelian
tidak terdapat hubungan yang signifikan. Hal ini dikarenakan karena setiap
tingkat kesibukan mempunyai kecenderungan yang sama didalam membeli
minyak goreng yaitu disesuaikan dengan kebutuhan meraka masing-masing.

. Besarnya derajat atau kekuatan hubungan antara keduanya adalah :

5
Z

I
KK = |[—X—
x +n

KK = 4,718
4,718 + 100
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BAB YV

KESIMPULAN DAN SARAN

KESIMPULAN PENELITIAN

1.

(S

Sebagai bagian akhir atau penutup dari penelitian i, dapat diambil

kesimpulan sebagai berikut :

b.

2

Rata-rata responden dalam penelitian ini adalah para ibu rumah tangga
dari keluarga yang rata-rata terdiri dari suami, istri dan anak yakni
sejumlah 63 keluarga atau 63%.

Tingkat pendidikan para responden rata-rata adalah tamat SLTA yakni
sebanyak 58 orang atau 58%.

Tingkat kesibukan responden difihat dari ikut/aktif tidaknya dalam suatu
organtsasi di sini dapat dilihat kebanyakan responden rata-rata ikut
dalam suatu organisasi tetapi mempunyai tingkat kesibukan yang sedang

yakni sebanyak 48 orang atau 48%.

- Dari hasil pengujian hipotesis menunjukkan bahwa :

Tidak ada hubungan antara daur hidup keluarga dengan pilihan jenis
produk, sebab dilihat dari hasil penelitian menunjukkan bahwa antara
tingkat suami, istri tanpa anak, suami, istri dan anak serta suami, istri
vang telah memasuki masa pensiun kecenderungannya hampir sama
yaitu memilih minyak goreng yang tidak bermerk. Tetapi di sini bukan

mereka milih minyak goreng bermerk bisa saja mereka asal membeli

97
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karena kebutuhan yang mendesak atau tertanik dengan iklan-iklan yang
ditawarkan.

Tidak ada hubungan antara daur hidup keluarga dengan pilihan merk,
sebab dilihat dari hasil penelitian menunjukkan bahwa antara tingkat
suami, istri tanpa anak, suami, istri dan anak serta suami, istri vang telah
memasuki masa pensiun kecenderungannya hampir sama yaitu memilih
minyak goreng vang tidak bermerk. Tetapi di sini bukan mercka milih
minyak goreng tidak bermerk, bisa saja mereka asal membeh karena
kebutuhan yang mendesak.

Tidak ada hubungan antara daur hidup keluarga dengan tempat
pembelian produk, sebab dilthat dari hasil penelitian menunjukkan
bahwa antara tingkat suami, istri tanpa anak, suami, istri dan anak serta
suami, istri yang telah memasuki masa pensiun kecenderungannya
hampir sama yaitu tidak selalu memilih tempat pembelian pada suatu
tempat saja. Mereka cenderung memilih tempat pembelian yang febih
praktis dan dekat dengan rumahnya.

Tidak ada hubungan antara daur hidup keluarga dengan atribut merk,
sebab dilthat dari hasil penelitian menunjukkan bahwa antara tingkat
suami, istrt tanpa anak, suami, istri dan anak serta suami, istri yang telah
memasuki masa pensiun, tidak memperhatikan ukuran, rasa dan aroma

dari minyak goreng yang bermerk. Karena kecenderungan dari ketiganya
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yaitu memilih minyak goreng tidak bermerk dikarenakan perbandingan
harga yang sangat mencolok.

Ada hubungan antara daur hidup keluarga dengan kuantitas pembelian |
sebab dilihat dari hasil penelitian menunjukkan bahwa antara tingkat
suami, istri tanpa anak, suami, istri dan anak serta suami, istri yang telah
memasuki  masa pensiun  kecenderungannya setiap keluarga akan
membeli minyak goreng sesuai dengan kebutuhan mereka dan sesuai
dengan jumlah anggota keluarga.

Ada hubungan antara tingkat pendidikan dengan pilihan jenis produk,
scbab dilihat dari hasil penelitian menunjukkan bahwa antara tingkat
pendidikan SD, SLTP, SLTA, dan PT/Akd kecenderungannya tidak
sama dalam memilih produk minyak goreng.

Tidak ada hubungan antara tingkat pendidikan dengan pilihan merk,
sebab dilthat dari hasil penelitian menunjukkan bahwa antara tingkat
pendidikan SD, SLTP, SLTA, dan PT/Akd kecenderungannya hampr
sama dalam memilih minyak goreng yang bermerk. Tetapi di sini bukan
mereka memilth minyak goreng bermerk tertentu, dan memilih harga
yang lebith murah dan tejangkau.

Ada hubungan yang signifikan tingkat pendidikan dengan tempat
pembehan produk, sebab dilihat dari hasil penelitian menunjukkan
bahwa antara keempat tingkat pendidikan memiliki kecenderungan tidak

sama dalam memilih tempat pembelian minyak goreng. Pada tingkat
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SLTP dan SLTA cenderung membeli di warung atau pasar karena lebih
murah. Pada tingkat PT/Akademi cenderung membeh di toko atau
supermarket karena perimbangan kebersthan lebih terjamin dan gengsi.
Terdapat hubungan yang signifikan antara tingkat pendidikan dengan
atribut merk, sebab dilihat dari hasil penelitian menunjukkan bahwa
tingkat pendidikan SD dan SLTP kecenderungannya memilih atribut
berdasarkan ukuran dan minyak goreng, sedang untuk tingkat
pendidikan SLTA memilih atribut merk berdasarkan aromanya dan
untuk tingkat pendidikan PT/Akd memilih atribut merk berdasarkan rasa.
Tidak ada hubungan antara tingkat pendidikan dengan kuantitas
pembelian , sebab dilihat dari hasil penelitian menunjukkan bahwa dari
keempat tingkat pendidikan kecenderungannya setiap keluarga akan
membeli minyak goreng sesuai dengan kebutuhan mereka dan sesuai
dengan jumlah anggota keluarga.

Tidak ada hubungan antara tingkat kesibukan dengan pilihan jenis
produk, sebab dilihat dari hasil penelitian menunjukkan bahwa antara
tingkat pendidikan SD, SLTP, SLTA, dan PT/AKkd kecenderungannya
hampir sama yaitu memilih minyak goreng yang tidak bermerk tetapi di
simi bukan berarti mereka memilih minyak bermerk tertentu, bisa saja
mereka asal membeh karena kebutuhan yang mendesak karena
kesibukan masing-masing. Mereka cenderung sama-sama membeli

minyak goreng yang tidak bermerk.
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Tidak ada hubungan antara tingkat kesibukan dengan pilihan merk,
sebab dilihat dari hasil penelitian menunjukkan bahwa antara ketiga
tingkat kesibukan kecenderungannya hampir sama dalam memilih
minyak goreng yang bermerk. Tetapi di sini bukan mereka memilih
minyak goreng bermerk tertentu, bisa saja mereka asal membeli karena
kebutuhan yang mendesak atau tertarik dengan iklan-iklan yang

ditawarkan.

. Tidak ada hubungan yang signifikan antara tingkat kesibukan dengan

tempat pembelian produk, sebab dilihat dari hasil penelitian
menunjukkan  bahwa antara  ketiga tingkat kesibukan memiliki
kecenderungan yang hampir sama dalam memilih tempat pembelian
minyak goreng berdasar pertimbangan kepraktisan dan jarak dari rumah
mereka.

‘Frdek ada hubungan antara tingkat kesibukan dengan atribut merk, sebab
dilihat dan hasil penelitan menunjukkan bahwa dari ketiga tingkat
kesibukan kecenderungannya memilih atribut minyak goreng tidak ada
perbedaan. Pada tingkat kesibukan aktif dan sedang cenderung
memperhatikan rasa dan aroma karena kemungkinan rasa yang lebih
gurih dapat menambah selera di tengah kesibukan.

Tidak ada hubungan antara tingkat kesibukan dengan kuantitas
pembelian , sebab dilihat dari hasil penelitian menunjukkan bahwa dari

ketiga tingkat kesibukan kecenderungannya setiap keluarga hampir sama



mereka akan membeli minyak goreng sesuai dengan kebutuhan mereka

dan sesuat dengan jumlah anggota keluarga.

5.2. Saran

{

1

|8}

Perusahaan atau toko-toko sebaiknya memperhatikan kuantitas dan kualitas
produk dalam mensuplay minyak goreng pada daerah yang mempunyai
daur hidup tinggi, tingkat pendidikan tinggi dan tingkat kesibukan tinggi.
Dalam hal ini perusahaan atau toko diharapkan mampu mengendalikan
tingkat kadaluwarsa produk serendah mungkin sehingga keuntungan vagn
dicapai sesuai dengan yang diharapkan.

lika suatu daerah dihuni oleh mayoritas penduduk terpelajar maka
sebalknya perusahaan harus memperhatikan merk dan tempat penjualan
minvak goreng agar penjualan minyak goreng tersebut dapat diimbangi oleh
pembeliannya sehingga keuntungannya yang diharapkan tidak meleset dari
perkiraan.

Apabila dalam suatu daerah mempunyai penduduk yang tingkat
keaktifannya tinggi juga frekuensi kesibukannya tinggi, maka sebaiknya
perusahaan dalam mensuplay barang (minyak goreng) memperhatikan
kuantitas produk dan disuplay disemua tempat-tempat penjualan yang ada.
Apabila ada keluarga atau suami istri yang telah memasuki masa pensiun
merupakan jumlah terbesar dalam masyarakat hendaknya perusahaan

mensuplay lebth banyak minyak goreng non kolesterol pada toko-toko



dengan penawaran-penawaran yang menarik dan pelayanan-pelayanan yang
baik sehingga konsumen menjadi puas dan perusahaan dapat lebih

meningkatkan produksi serta dapat meningkatkan profit perusahaan.
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