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ABSTRAK

ANDRI SYAHPUTRA (144210192). Analisis Tingkat Kepuasan Konsumen
Terhadap Daging Sapi Di Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih Kecamatan
Siak Hulu Kabupaten Kampar Riau. Di Bawah Bimbingan lbu Dr. Ir.
Marliati, M.Si.

Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih-Kecamatan Siak Hulu Kabupaten Kampar
Riau menjadikan perilaku konsumen sebagai tujuan pedagang untuk menyiapkan
berbagal pemenuhan kebutuhan konsumen melalui bauran pemasaran agar dapat
tercapal kepuasan sesual dengan kebutuhan konsumen. Tujuan dari penelitian ini
adalah untuk menganalisis 1) ‘Karakteristik-konsumen dan karakteristik produk
daging sapi pada Pasar; Syariah Ulul Albab Pasir Putih Kecamatan Siak Hulu
Kabupaten Kampar Riau. 2) Tingkat kepuasan konsumen terhadap daging sapi
pada Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih Kecamatan Siak Hulu Kabupaten
Kampar Riau. 3) Strategi pemasaran daging sapi pada Pasar Syariah Ulul Albab
Pasir Putih Kecamatan Siak Hulu Kabupaten Kampar Riau. Metode penelitian ini
adal ah survel dengan jumlah sampel sebanyak 96 konsumen. Teknik pengambilan
sampel adalah accidental sampling. Hasil penelitian menunjukkan bahawa
1) karakteristik konsumen yang membeli daging sapi umumnya perempuan
(91,67%), sebagian besar konsumen berada pada kelompok umur dewasa yaitu 35
tahun (46,88%), lama pendidikan konsumen sebagian besar adalah rata-rata 12
tahun atau setara dengan SMA/sedergat (50%), jenis pekerjaan yang paling
banyak yaitu.ibu rumah tangga (56,25%), sebagian . besar konsumen
berpendapatan rata-rata Rp. 3.653.000 (68,75%), rata-rata konsumen jumlah
anggota keluarga 4 orang (57;29%) dan ratesrata jumlah pembelian konsumen
adalah 0,5 Kg (50%). 2) Tingkat kepuasankonsumen daging sapi di Pasar Syariah
Ulul Albab Pasir Putih berdasarkan Important and Performance Analysis (IPA)
memperlihatkan bahwa masih adanya atribut yang harus diperbaiki yaitu
kandungan air pada daging sapi, harga daging sapi dan keakuratan timbangan.
Berdasarkan Customer satisfaction Index (CSl) tingkat kepuasan konsumen
adalah 68%. Perbaikan atribut yang diperoleh. dapat diharapkan meningkatkan
kepuasan konsumen (nilar CSI hingga 100%)..3) Strategi Pemasaran daging sapi
di Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih.diutamakan untuk menyediakan daging
sapi yang berkualitas dan mutu terjamin, mulai dari tekstur, kesegaran,
kebersihan, pengemasan, ketersediaan, kebersihan alat-alat, kecepatan pelayanan,
ketepatan pelayanan, mengurangi kandungan air pada daging sapi, keakuratan
timbangan dan harga yang bersaing.

Kata Kunci: Tingkat Kepuasan Konsumen, Pasar, Important and Performance
Analysis (IPA), Custumer satisfaction Index (CSl), Strategi
Pemasaran.



ABSTRACT

ANDRI SYAHPUTRA (144210192). Anaysis of Consumer Satisfaction Level
Against Beef in the Ulul Albab Pasir Putih Syariah Market Siak Hulu District
Kampar Riau Regency. Under the guidance of Mrs. Dr. Ir. Marliati, M. Si.

Ulul Albab Pasir.Putih Syariah-Market Siak -Hulu District Kampar Riau Regency
made consumer behavior as a merchant’s goal to prepare various needs for
consumers through marketing mix in order to achieve a decision in accordance
with consumers needs. The purpose.of this study was to analyze 1) Characteristics
of consumers and Charagteristics of beef products in” Ulul Albab Pasir Putih
Syariah Market Siak Hulu District Kampar Riau Regency. :2) The level of
consumer satisfaction with beef at the Ulul Albab Pasir Putih Syariah Market Siak
Hulu District Kampar Riau Regency. 3) Beef marketing strategy at the Ulul Albab
Pasir Putih Syariah Market Siak Hulu District Kampar Riau Regency. This
research method is a survey with a total sample of 96 consumer. The sampling
technique is accidental sampling. The results showed that 1) the characteristics of
consumers who'buy beef are generally women (91,67%), most consumers are in
the adult age group that is 35 tshun (46.88%), the length of education of the
consumers is mostly an average of 12 years.or equivalent to SMA/Equivalent
(50%), the most types of work are housewives (56,25%), most consumers earn an
average of Rp. 3.653.000 (68,75%), the average consumer number of family
members is 4 people (57,29%);-and the average number of consumer purchasesis
0,5 Kg (50%). 2) The level of becf consumer satisfaction in the Ulul Albab Pasir
Putih Syariah Market based on the Important and Performance Analysis (IPA)
shows that there are still attributes that must be improved, namely the water
content in beef, beef prices and the accuracy of the scales. Based on the Customer
Satisfaction Index (CSl) the level of customer satisfaction is 68%. The
improvement of the attributes obtained can.be expected to increase consumer
satisfaction (CSl value up to 100%)..3) - Beef marketing strategy in Ulul Albab
Pasir Putih Syariah Market is prioritized to provide quality and guaranteed quality
beef, ranging from texture, freshness, cleanliness, packaging, availability,
cleanliness of tools, speed of service, accuracy of service, reducing water content
in beef, the accuracy of the scales and competitive prices.

Keywords: Level of Consumer Satisfaction, Market, Important and Performance
Analysis (IPA), Customer Satisfaction Index (CSl), Marketing
Strategy.
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I. PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Indonesia adalah Negara agraris yang padat penduduknya, namun disisi
lain Indonesia juga dikaruniai, sumberdaya-aam yang sangat potensial dan
wilayah yang sangat luas, sehingga sudah cukup mampu menyediakan kebutuhan
pangan hagi penduduknya. Pangan merupakan kebutuhan manusia yang paling
azazi, sehingga ketersediaan pangan bagi masyarakat harus selalu terjamin.

Perkembangan peradaban masyarakat untuk memenuhi kualitas hidup
yang maju, mandiri dalam suasana tentram, serta segjahtera lahir dan batin.
Semakin dituntut penyediaan pangan yang cukup, berkualitas, dan merata.
Manusia dengan segala kemampuannya selalu berusaha mencukupi kebutuhannya
dengan berbagal cara. Kebutuhan akan bahan pangan bagi penduduk Indonesia
dapat diperoleh dari sektorspertanian di dalam. negeri maupun dari luar negeri
seperti impor dari-negara lain. Sektor pertanian tersebut meliputi lima subsektor,
yaitu: tanaman pangan, hortikultura, perkebunan, perternakan, perikanan dan
kehutanan (Satuhu, 2004).

Pasar Syariah Ulul Albab Pasir. Putih-merupakan Pasar Syariah yang ada
di bumi lancang kuning ini yang berada di Jalan Raya Pasir Putih, Desa Tanah
Merah, Kecamatan Siak Hulu, Kabupaten Kampar Riau. Pasar syariah sendiri
didirikan oleh Bapak Jefri Noor, yang masa itu perna menjabat sebagai kepala
Daerah/Bupati.

Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih merupakan pasar yang memiliki

jumlah pengunjung yang sangat ramai dan didalamnya terdapat berbagai aktifitas



transaks jual beli, mulai dari adanya pedagang barang harian yang menjual
berbagai macam kebutuhan pokok/harian, adanya pedagang menjual berbagai
macam pakaian, adanya pedagan yang menjual emas, perak silver dan sgenis,
adanya pendagang penjual sayur, pedagang. yang menjual ikan, daging sapi, ayam
dan lainnya, khususnya untuk pedagang daging sapi terdapat 7 kios. Serta dengan
adanya badan hukum berbentuk: koprasi ‘yang, telah ada di Pasar Syariah Ulul
Albab Pasir Putih.

Sumber permodal an pedagan Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih berasal
dari modal pribadi, distributor, perbankan konvensional, perbankan syariah,
pemodal, koprasi, sesama pedagang dan pelanggan. Dimana sumber permodalan
yang sangat tinggi yang digunakan pedagang dalam menjalankan usahanya yakni
modal pribadi dan distributor yang mencapal kisaran 31,94% ini artinya pedagang
sangnat mengandalkan modal secara pribadi dan sangat terbantu oleh distributor.
Hal ini berarti masth ada sebagian besar pedagang yang melakukan kerja sama
dalam mendapatkan modal tambahan dari para pemodal, koprasi dan lembaga
keuangan konvensional.

Manusia membutuhkan protein‘hewani yang berasal dari daging sapi maka
untuk memenuhi kebutuhan tersebut dibutukanlah danging sapi untuk dikonsumsi
oleh manusia, dengan demikian maka munculah pedagang daging sapi untuk
memenuhi kebutuhan protein tersebut. Daging sapi merupakan bahan pangan
yang disukai olen masyarakat, karena daging sapi mengandung gizi yang
dibutuhkan oleh tubuh seperti kandungan protein yang tinggi, air, minera,

vitamin dan terdapat kandungan asam amino esensial yang lengkap dan seimbang



(Soeparno,1992). Asam-asam amino tersebut bermanfaat untuk pertumbuhan otak
manusia. Adapun komposisi beberapa zat gizi dalam daging (khususnya sapi,
ayam dan kerbau) per 100 gram bahan dapat dilihat pada Tabel 1.

Tabel 1. Komposisi BeberapaZat Gizi Daging Sapi, Ayam,.dan Kerbau Per 100

Gram Bahan
Zat Gizi : R
Sapi Ayam Kerbau
Air (gram) 66,0 - 84,0
Protein (gram) 18,8 18,2 18,7
Energi (K) 207,0 302,0 84,0
Lemak (gram) 14,0 25,0 0,5
Kalsium (Mg@) 11.0 14,0 7,0
Besi (Mg) 2,8 15 2,0
Vitamin A (SI) 30,0 810,0 0,0

Sumber: Hasbullah (2005)

Berdasarkan Tabel 1 dapat dilihat bahwa tiap zat gizi yang terkandung
dalam daging, baik itu untuk daging sapi, ayam dan kerbau berbeda-beda. Pada
100 gram daging sapi dan kerbau kandungan zat gizi yang terbesar adalah energi
sebesar 207,0 Kal untuk daging sapi dan 84,0 Ka untuk daging kerbau,
sedangkan pada daging ayam kandungan zat gizi yang terbesar adalah vitamin A
sebesar 810,0 SI. Komposis zat gizi ketiga daging tersebut secara keseluruhan
menunjukkan bahwa sebenarnya daging Kkerbau (jika dilihat dari zat gizi
lemaknya) adalah daging yang paing bak dikonsumsi karena memiliki
kandungan lemak yang paling rendah di antara daging sapi dan daging ayam yaitu
0,5 Gram.

Namun demikian daging kerbau untuk di beberapa daerah tertentu seperti
K ota Pekanbaru ketersediaannya sangat terbatas sehingga sangat jarang konsumen

mengkonsumsi daging kerbau tersebut. Sedangkan untuk daging ayam dan daging



sapi meskipun kandungan lemaknya cukup tinggi, namun konsumen sangat
menyukainya karena ketersediaan dari daging ayam dan daging sapi tersebut ada,
rasanya yang lezat dan konsumen mudah memperolehnya.

Kualitas _daging sapidipengaruhi_.oleh faktor sebelum dan setelah
pemotongan. Faktor sebelum pemotongan yang dapat mempengaruhi kualitas
daging sapi adalah genetik, spesies, bangsa; tipe ternak, jenis kelamin, umur,
pakan dan bahan aditif (hormon, antibiotik dan mineral). Sedangkan faktor setelah
pemotongan yang mempengaruhi kualitas daging sapi adalah metode pelayuan,
metode pemasakan, tingkat keasaman (PH) daging, bahan tambahan (termasuk
enzim pengempuk daging), lemak intramuskular (marbling), metode
penyimpanan dan pengawetan, macam otot daging serta lokasi otot.

Pada saat memilih daging sapi, umumnya konsumen melakukan seleksi
terhadap keadaan fisik daging sapi tersebut. Hal, yang diperhatikan antara lain
warna, bau, lemak, kekenyalan dan tekstur daging (Soeparno, 1992). Namun saat
ini konsumen cenderung lebih mengutamakan membeli daging sapi yang
kandungan lemaknya rendah dengan alasan untuk kepentingan kesehatan.

Perilaku konsumen™ perlu . dipelgjari untuk mengetahui  karakteristik
konsumen dalam pemasarkan suatu produk. Menurut Sunarto (2006) Pemahaman
tentang konsumen dan proses konsumsi akan menghasilkan sgjumlah manfaat,
yang diantaranya adalah kemampuan untuk membantu para managjer mengambil
keputusan, memberikan para peneliti pemasaran pengetahuan dasar ketika
menganalisis konsumen membantu legidatif negara serta pembuat peraturan

menciptakan hukum dan peraturan yang berhubungan dengan pembelian dan



penjualan barang atau jasa, dan membantu konsumen menengah dalam
pengambilan keputusan yang lebih baik.

Pemasaran hasil pertanian atau tata niaga pertanian merupakan
serangkaian kegiatan ekonomi-yang berturut-turut yang terjadi selama perjalanan
komoditi hasil-hasil pertanian mulal dari produsen sampal ke tangan konsumen.
Pemasaran hasil pertanian berartt kegiatan bisnis dimana menjual produk berupa
komoditas pertanian sesuai dengan kebutuhan dan keinginan konsumen, dengan
harapan konsumen akan puas dengan mengkonsumsi komoditas tersebut.
Pemasaran hasil pertanian dapat mencakup perpindahan barang atau produk
pertanian dari produsen kepada konsumen akhir, baik input ataupun produk
pertanian itu sendiri (Ashari, 2006). Salah satu produk hasil pertanian yang
dipasarkan adalah produk yang berasal dari subsektor perternakan yaitu daging
sapi.

Kepuasan pelanggan merupakan sasaran sekaligus sebagai alat pemasaran
bagi Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih yang mempunyai kualitas produk yang
cukup bak harus memperhatikan kepuasan pelanggan. Oleh karena itu
peningkatan kualitas produk yang.dil akukan hanya berarti bila dirasakan langsung
oleh para pelanggan dimana bentuk dari peningkatan tersebut harus dicerminkan
dari setiap kegiatan Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih kepada pelanggan. Oleh
karena itu penulis tertarik melakukan penelitian yang berjudul Analisis Tingkat

Kepuasan Terhadap Daging Sapi pada Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih.



1.2. Perumusan Masalah

Kebutuhan manusia akan pemenuhan protein, lemak, vitamin dan mineral
dapat dipenuhi dari mengkonsumsi pangan sumber nabati dan sumber hewani.
Sumber hewani dapat diperoleh.salah satunya.dengan mengkonsumsi daging sapi,
daging sapi merupakan salah satu daging yang banyak digemari masyarakat
karena mengandung sumber |emak; protein, mineral dan vitamin yang sangat baik
bagi tubuh manusia.

Seiring dengan perkembangan jaman saat ini pedagang harus berorientasi
pada pasar. Jka sebelumnya pedagang hanya menjual apa yang dihasilkan maka
sekarang ini pedagang harus menjual produknya sesual dengan apa yang
diinginkan konsumen, oleh karena itu pedagang harus mampu mengetahui apa
yang menjadi kesukaan konsumen.

Konsumen merupakan salah satu komponen penting dalam sistem
pemasaran. Memahami perilaku konsumen daging sapi merupakan informasi
pasar yang sangat penting bagi sistem pemasaran pedagang dengan
memperhatikan kepuasan pelanggan. Informas ini. diperlukan sebagai bahan
masukan untuk merencanakan . produksi;, mengembangkan produk dan
memasarkan daging sapi dengan baik. Konsumen mempunyai karakteristik yang
berbeda-beda dalam setiap melakukan pembelian daging sapi di Pasar Syariah
Ulul Albab Pasir Putih, Kecamatan Siak Hulu, Kabupaten Kampar, Riau.

Berbagai dasar pertimbangan konsumen yang menjadi alasan konsumen
melakukan pembelian di Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih, Kecamatan Siak

Hulu, Kabupaten Kampar Riau, mempelgari tingkat kepuasan konsumen berarti
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dapat memahami perilaku konsumen sehingga menjadi informasi berguna dalam
perumusan strategi pemasaran yang dijalankan. Strategi pemasaran tepat berarti

mampu memenuhi  kebutuhan dan memberikan kepuasan bagi konsumennya.

Syariah Ulul Albab Pasir Putih, Kecamatan Siak Hulu, Kabupaten Kampar,
Riau.

2. Tingkat kepuasan konsumen terhadap daging sapi pada Pasar Syariah Ulul
Albab Pasir Putih, Kecamatan Siak Hulu, Kabupaten Kampar, Riau.

3. Strategi pemasaran daging sapi pada Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih,

Kecamatan Siak Hulu, Kabupaten Kampar, Riau.



Adapun manfaat dari penelitian ini adalah:

1. Bag pendliti: penelitian ini diharapkan dapat menembah pengetahuan dan
wawasan peneliti peneliti serta sebagai salah satu syarat kelulusan untuk
memperol eh gelas sarjanan.

2. Bagi pedagang: sebagal bahan pertimbangan untuk mengetahui kebutuhan
dan keinginan konsumen. dan informasi' delam menentukan strategi penjualan
guna meningkatkan hasil penjualannya.

3. Bagi pemerintah: sebagai informasi dalam menentukan kebijakan yang tepat
untuk meningkatkan sektor pertanian dan sektor perdagangan.

4. Bagi Perguruan Tinggi: sebagai bahan pelengkap informasi dan pertimbangan
bagi peneliti selanjutnya mengenai perilaku konsumen terhadap suatu produk
tertentu.

1.4. Ruang Lingkup Penglitian

Konsumen yang diteliti dalam penelitian ini adalah konsumen rumah
tangga. Konsumen rumah tangga adalah konsumen yang membeli daging sapi
pada Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih Kecamatan Siak Hulu Kabupaten

Kampar Riau untuk dikonsumsi sendiri. Pengukuran kepuasan konsumen sangat

dibutuhkan karena itu merupakan tujuan pedagang daging sapi memberikan yang

terbaik untuk pelanggan agar setia dengan produknya dan menciptakan
keuntungan yang sebesar-besarnya. Kepuasan pelanggan merupakan ukuran
keberhasilan bagi setiap pengembangan suatu perusahaan. Tercapainya tingkat
kepuasan pelanggan yang tinggi dapat meningkatkan loyalitas pelanggan tapi juga

dapat mencegah terjadinya perputaran pelanggan, mengurangi sensitivitas pada
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harga, mengurangi biaya kegagalan pemasaran, mengurangi biaya operas yang
diakibatkan meningkatnya jumlah pelanggan, meningkatnya efektivitas iklan dan

reputasi bisnis.




. TINJAUAN PUSTAKA
2.1. Daging Sapi

Daging sapi didefiniskan sebagal semua jaringan hewan dan semua
produk hasil pengolahan jaringan-jaringan. tersebut yang sesuai untuk dimakan
serta tidak menimbulkan gangguan kesehatan bagi yang memakannya (Soeparno,
1994). Daging sapi merupakan: |bagian “dari , hewan potong yang digunakan
manusia untuk bahan makanan (Saptarini, 2009). Daging sapi merupakan produk
ternak yang merupakan sumber protein hewani. Daging sapi merupakan bahan
pangan yang mengandung gizi yang dibutuhkan oleh tubuh manusia untuk
pertumbuhan dan kesehatan (Arifin et a., 2008).

Daging sapi merupakan salah satu bahan pangan asal ternak yang
mengandung nutrisi berupa air, protein, lemak, mineral, dan sedikit karbohidrat
sehingga dengan kandungan_ tersebut menjadikan medium yang baik untuk
pertumbuhan bakteri dan menjadikan mudah mengalami kerusakan (Nurwantoro
et a., 2012). Bahan pangan asal ternak menjadi berbahaya dan tidak berguna
apabilatidak aman, oleh karenaitu, perlu penjagaan.yang mutlak dalam keamanan
pangan supaya menjadikan berguna bagi tubuh (Bahri, 2008). Komposisi daging
sapi terdiri dari 19% protein, 5% lemak, 70% air, 3,5% zat-zat non protein, dan
2,5% mineral (Forrest et al., 1992). Sumber lain menyatakan bahwa daging sapi
terdiri dari 75% air, 19% protein, 3,5% substansi non protein yang larut, dan 2,5%

lemak (Lawrie, 2003).



2.2. Pemasaran
2.2.1. Pengertian Pemasaran

Kotler (1996) menyatakan pemasaran adalah proses sosial dan mangjerial
dimana seseorang atau kelompok memperoleh gpa yang mereka butuhkan dan
inginkan melalui penciptaan dan pertukaran produk dan nilai. Pemasaran adalah
semua Kegiatan manusia yang-dilakukan' dalam hubungannya dengan pasar.
Pemasaran berarti bekerja dangan pasar guna mewujudkan pertukaran potensial
untuk kepentingan memuaskan kebutuhan dan keinginan manusia.

Swastha dan Irawan (1981) menyatakan tujuan kegiatan pemasaran adalah
mempengaruhi pembeli untuk bersedia membeli barang dan jasa pada saat mereka
membutuhkan.-Hal ini sangat penting bagi managjer pemasaran untuk memahami
mengapa dan bagaimana tingkahlaku konsumen tersebut demikian, sehingga
produsen dapat mengembangkan, menentukany harga, mempromosikan dan
mendistribusikan produknya secara lebih baik. Dengan mempelajari perilaku
pembeli, manaer akan mengetahui kesempatan baru yang berasal dari belum
terpenuhinya kebutuhan dan kemudian mengidentifikasi untuk mengadakan
segmentasi pasar.

Konsep pemasaran menurut Soekartiwi (2003), adalah produk yang
dihasilkan harus berorientas pada kebutuhan konsumen, kerena selera dan
kebutuhan konsumen terus berubah, maka macam dan kualitas produk perlu ada
pembaharuan-pembaharuan sehingga muncul pengertian baru dalam konsep
pemasaran, Yyaitu konsep pemasaran strategis dan  konsep pemasaran

kemasyarakatan. Pada konsep pemasaran strategis konsumen individu bukan satu-
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satunya sasaran. Sedangkan pada konsep pemasaran kemasyarakatan , bukan saja
kebutuhan pasar yang dipenuhi tetapi juga upaya bagaimana mempertahankan dan
meningkatkan kemakmuran konsumen dan masyarakat. Dalam mendesain konsep
pemasaran, peranan konsumen,. masyarakat-dan lingkungan perlu mendapat
perhatian khusus. Ada tiga yang perlu diperhatikan dalam mendesain konsep
pemasaran yaitu :
1. ldentifikasi keinginan konsumen.
2. ldentifikasi terhadap produk yang dipasarkan.
3. ldentifikasi konsumen sekaligus menciptakan dan membina konsumen
2.2.2. Strategi Pemasaran

Pemasaran dimulai dengan pemenuhan kebutuhan manusia yang kemudian
bertumbuh menjadi kegiatan manusia Proses dalam pemenuhan kebutuhan dan
keinginan manusia inilah yang menjadi konsep pemasaran yang dinamakan
dengan bauran pemasaran atau marketing mix, Kotler dan Amstrong (2001),
mengungkapkan dalam pemasaran dikenal dikena bauran pemasaran (marketing
mix) yang terdiri dari variabel 7P yaitu: produk, harga, tempat, promosi, orang,
lingkungan fisik, proses. Variabel tersebut.saling berhubungan dan membentuk
sebuah paket utuh yang akan menentukan dergjat kesuksesan program pemasaran
yang dijel askan.
1. Produk (product)

Merupakan elemen penting dalam sebuah program pemasaran. Strategi
produk dapat mempengaruhi strategi pemasaran lainnya. Pembelian sebuah

produk bukan hanya sekedar untuk memiliki produk tersebut tetapi juga untuk
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memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen. Dalam bisnis ada lima dimensi
yang penting mengenai kesuksesan suatu produk yaitu: layanan, keandalan,
jaminan, tanggap dan indentifikasi. Keputusan tentang produk ini mencakup
ketentuan bentuk.penawaran secara fisik, mereknya, pembungkus, garansi, dan
servis sesudah penjualan. Pengembangan produk dapat dilakukan setelah
menganalisis kebutuhan dan keinginan paser (Humyati Ratih, 2005).

2. Harga(Price)

Harga yang merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang
seringkali dijadikan sebagal bahan pertimbangan bagi konsumen dalam
melakukan pembelian tidak bisa dikesampingkan oleh perusahaan. Harga
merupakan faktor penentu yang mempengaruhi pilihan pembelian dan harga dapat
menunjukan kualitas merek dari suatu produk, dimana konsumen mempunyai
anggapan bahwa harga yang-mahal biasanya mempunyai kualitas yang baik. Pada
umumnya harga mempunya pengaruh yang positif dangan kualitas, semakin
tinggi harga maka semakin tinggi kualitas.

3. Promos (Promotion)

Kegiatan mengomunikasikan informasi dari penjual kepada konsumen
atau pihak lain dalam saluran penjualan untuk mempengaruhi sikap dan prilaku.
Melalui periklanan suatu perusahaan mengarahkan komunikasi persuasif pada
pembeli sasaran dan masyarakat melalui media-media yang disebut dengan media
massa seperti koran, majalah, tabloid, radio, televisi dan lain sebagainya. Media
promosi yang dapat digunakan pada usaha ini antara lain (1) periklanan, (2)

promosi penjualan, (3) publisitas dan hubungan masyarakat, (4) pemasaran
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langsung. Penentuan media promosi yang akan digunakan didasarkan pada jenis
dan bentuk produk itu sendiri.
4. Tempat (Place)

Tempat atau saluran distribusi adalah-berbagal kegiatan yang dilakukan
perusahaan untuk membuat produknya mudah diperoleh dan tersedia untuk
konsumen sasaran. Distribusi -mempunyai /peranan yang sangat penting dalam
membantu perusahaan “memastikan produknya, karena tujuan dari distribusi
adalah menyediakan barang dan jasa yang dibutuhkan dan diinginkan oleh
konsumen pada waktu dan tempat yang tepat. Kotler (2000), menyatakan bahwa
saluran distribusi terdiri dari seperangkat lembaga yang melakukan segala
kegiatan (fungsl) yang diginakan untuk menyalurkan produk dan status
pemiliknya dari perusahaan ke konsumen.

5. Orang (People)

Orang dimaksud disini adalah menyangkut seluruh aspek yang berkaitan
dengan orang-orang yang berkecimpung di dalam perusahaan, yang biasa menjadi
pertimbangan dalam menentukan keputusan pada sisi ini diantaranya adalah sikap
karyawan, pelatihan karyawan,.penampilan, dan lain-lain. Semua sikap dan
tindakan karyawan, cara berpakaian dan penampilan karyawan memiliki pengaruh
terhadap keberhasilan penyampaian jasa maupun produk.

6. Lingkungan Fisik (Physical Evidence)

Lingkungan fisik adalah keadaan atau kondis yang di dalamnya juga

termasuk suasana tempat beroperasinya jasa pelayanan. Karakteristik lingkungan

fisk merupakan segi yang paling nampak dalam kaitanya dengan situasi.,
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dekorasi, ruangan, suara, aroma, cahaya, cuaca, peletakan dan ukuran yang
nampak atau lingkungan yang penting sebagai objek stimuli (Assael, 2001).
7. Proses (Process)

Proses adalah kegiatan yang menunjukkan bagaimana pelayanan diberikan
kepada konsumen selama melakukan pembelian barang. Kegiatan yang
menunjukan bagaimana proses. pelayanan yang diberikan kepada konsumen dan
dapat diterima dengan sebaik mungkin oleh pelanggan pada saat melakukan
pembelian produk atau jasa yang ditawarkan. Proses juga mempunyai keputusan-
keputusan kehijaksanaan tentang keterlibatan pelanggan dan persoal an-persoalan
kel eluasaan dalam proses pelayanan yang diberikan.

2.3. Pengertian Pasar Tradisional

Pengertian pasar tradisional adalah suatu bentuk pasar dimana dalam
kegiatannya atau proses transaksinya masih dilakukan secara tradisional, yaitu
penjual dan pembeli bertemu untuk melakukan tawar-menawar harga suatu
barang/ jasa. Pasar yang dibangun dan dikelola oleh pemerintah pusat, pemerintah
daerah, BUMN, BUMD dan pihak swasta yang tempat usahanya berupa kios,
toko, tenda dan los yang dimiliki_atau dikelola oleh pedagang kecil, menengah,
koperasi atau swadaya masyarakat yang proses jua belinya dilakukan lewat
proses tawar menawar. (Peraturan Presiden no. 112 tahun 2007)

Definisi pasar tradisional adalah sebuah tempat terbuka yang terjadi proses
transaks jua beli dengan proses tawar menawar. Di pasar tradisional ini para

pengunjungnya tidak selalu menjadi pembeli karena dia juga bisa menjadi
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penjual. Pasar tradisional bisa digolongkan ke dalam 3 bentuk yakni pasar khusus,

pasar berkala dan pasar harian. (Sadilah dkk : 2011)

0)

h)

Pengertian pasar tradisional adalah bentuk paling awa dari pasar yang

Teknik produksi dipelgari secara turun-temurun dari generasi ke generasi.
Terikat dengan budaya dan tradisi dalam masyarakat.

Tidak ada monopoli oleh satu produsen tertentu.

Produsen baru dapat masuk dengan mudah ke pasar.

Pelayanan dan harga merupakan hal yang paling mempengaruhi penjualan,

promosi dan inovasi tidak terlalu berpengaruh.

16



2.4. Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen sebagai tindakan yang langsung terlibat dalam
mendapatkan, mengkonsumsi, dan menghabiskan produk dan jasa, termasuk
proses keputusan.yang mendahului_dan menyusuli tindakan.ini. Subyek ini dapat
dirancang dari beberapa perspekiif yaitu (1) pengaruh konsumen, (2) menyeluruh;

(3) antar budaya. Kategori-kategori'ini-akan bertumpang tindih sampai jangkauan

tertentu. Perilaku konsumen memiliki kepentingan kKhusus bagi orang dengan

berbagal alasan, berhasrat mempengaruhi atau mengubah perilaku itu termasuk
mereka yang kepentingan utamanya adalah pemasaran, pendidikan, dan

perlindungan kosumen serta kebijakan umum (Engel, 1994).

Secara sederhana variabel-variabel perilaku konsumen dapat dibagi dalam

tiga bagian, yaitu: (Dharmmesta dan Handoko, 1997).

1. Faktor-faktor eksternal~yang mempengaruhi perilaku-konsumen. Faktor-
faktor tersebut terdiri dari kebudayaan, kelas sosial, kelompok-kelompok
sosial dan referensi, serta keluarga.

2. Faktor-faktor individu yang menentukan perilaku. Faktor-faktor interna
terdiri dari motivasi, persepsi, kepribadian, dan konsep diri, belgjar, dan sikap
diri individu.

3. Proses pengambilan keputusan dari konsumen. Proses pengambilan
keputusan terdiri atas lima tahap, yaitu (1) menganaisa keinginan dan
kebutuhan, (2) pencari informasi dari sumber-sumber yang ada, (3) penilaian
dan pemilihan terhadap aternatif pembelian, (4) keputusan untuk membeli,

(5) perilaku sesudah pembelian.
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Perilaku konsumen perlu dipelgari untuk mengetahui karakteristik
konsumen dalam pemasarkan suatu produk. Menurut Sunarto (2006) Pemahaman
tentang konsumen dan proses konsumsi akan menghasilkan sgjumlah manfaat,
yang diantaranya.adalah kemampuan untuk. membantu para. manajer mengambil
keputusan, memberikan para peneliti pemasaran pengetehuan dasar ketika
menganalisis _konsumen membantu’legidatif ;,negara serta pembuat peraturan
menciptakan hukum dan peraturan yang berhubungan dengan pembelian dan
penjualan barang atau jasa, dan membantu konsumen menengah dalam
pengambilan keputusan yang lebih baik.

Menurut Hariati dalam Lutfiah (2006), seseorang konsumen bersedia
membeli suatu-barang ialah karena barang itu berguna baginya. Demikian pula
seseorang itu mau pula membayar suatu jasa karena jasa tersebut bermanfaat
baginya. Seorang konsumen-tidak hanya menginginkan satusmaccam sgja, tetapi
ia membutuhkan banyak dan beragam barang. Tiap-tiap macam barang itu ada
gunanya bagi konsumen yang bersangkutan, ada barang yang gunanya tinggi, ada
yang gunanya sedang, dan sebaliknya juga ada yang gunanya rendah. Analisis
perilaku konsumen dengan pendekatan kardinal menggunakan asumsi bahwa
kepuasan seorang konsumen dalam mengkonsumsi suatu barang dapat diukur
dengan satu satuan kepuasan yang akan diperoleh konsumen tersebut dalam
jumlah tertentu. Tambahan kepuasan yang diperoleh dari penambahan jumlah
barang yang dikonsumsi ini disebut kepuasan marjinal (marginal utility).

Menurut Kotler (2000), untuk sampai pada tahap pembelian, terdapat

langkah-langkah dalam proses pembelian dengan suatu tahapan. Proses
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pengambilan keputusan meliputin serangkai tahapan meliputin: identifikasi

masalah, pencarian informasi, evaluas aternatif, keputusan membeli, dan

evaluas purnabeli. Proses tersebut dapat digambarkan sebagal berikut:

Indentifik | |Pencarian | wj. Evaluas 4| Keputusan.| | Evaluasi
Masaah Informasi Alternatif Membeli Purna Bdli

Gambar 1. Pengambilan Keputusan Phillip Kotler (2002)
Sumber: Kotler (2002)

1

Indetifikasi masalah merupakan proses dimana pembeli mengenali sebuah
masal ah atau kebutuhan yang timbul dari rangsangan internal atau rangsangan
eksternal.

Pencarian informasi: konsumen yang tertarik terhadap sebuah produk akan
mencari informasi mengenai produk tersebut.

Evauas alternatif: sesudah mendapatkan informasi mengena produk
tersebut, maka dibuatl ah evaluasi untuk memilih satu atau beberapa alternatif.
Keputusan membeli: sesudah mengevaluasi sebuah produk dan melihat secara
jelas produk tersebut, maka konsumen membuat keputusan untuk membeli
sebuah produk.

Evauas pembeli: setelah melakukan pembelian terhadap sebuah produk,
konsumen merasakan sebuah tingkat kepuasan atau tingkat ketidakpuasan.

Sesudah melalui serangkaian tahapan dalam melakukan proses pembelian,

maka sel anjutnya mel akukan sebuah keputusan pembelian bagi konsumen. Dalam

pengambilan keputusan konsumen sangatlah berbeda-beda tergantung pada jenis

keputusan pembelian tersebut. Maka dalam perilaku saat melakukan pembelian

terbagi dalam beberapajenis, yaitu:
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1. Perilaku pembelian yang rumit, dalam jenis ini konsumen memiliki
keterlibatan yang tinggi. Tahapan pembelian dalam jenis ini terbagi menjadi
tiga, pertama konsumen mengembangkan keyakinan tentang produk, kedua
membangun..Sikap tentang. produk _tersebut, ketiga membuat pilihan
pembelian pembelian yang cermat.

2. Perilaku pembelian pengurang’ Ketideknyamanan, keterlibatan konsumen
dalam jenis perilaku pembelian ini sangat terlibat dalam pembelian ini
konsumen banyak mempertimbangkan harga dan tidak peka terhadap merek
serta kualitas sehingoga langsung dengan cepat membelinya, sesudah itu
terjadilah disonansi (ketidaknyamanan) sesudah merasakan produk tersebut.

3. Perilaku pembelian karena kebiasaan, dalam jenis pembelian ini terjadi
karena konsumen membeli telah terbiasa membeli sebuah produk, bukan
akibat kesetiaan terhadap sebuah merek.

4. Perilaku pembeli yang mencari variasi, dalam jenis pembelian ini konsumen
selalu melakukan pembelian dengan bergantian merek, bukan karena mencari
kepuasan namun mencari keragaman dari berbagai merek.

Di samping yang ada pada atribut produk, kondis internal konsumen dan
juga kondisi eksternal konsumen. Pada akhirnya hal tersebut akan mempengaruhi
kompetensi bisnis mereka. Dalam hal ini produsen akan malakukan empat
langkah kompetensi kepada para konsumen meliputi: produsen akan menjadi
terlibat dalam menarik konsumen aktif, memobilisasi masyarakat untuk menjadi
konsumen, mengelolah keragaman konsumen, produsen perlu merevisi beberapa

hal mekanisme pasar harga dan sebagainya (Kotler, 2000).
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Berikut ini adalah sebuah gambar yang menggambarkan model perilaku
konsumen yang menjelaskan proses terjadinya pengambilan keputusan oleh

konsumen untuk membeli.

AL LM

r
o
7
1
’
7

’

dengan merangsang pemasaran (marketing Stimuli) yang terdiri dari:

1. Produk (Product), yaitu produk apa yang secara tepat diminati konsumen,
baik secara kualitas maupun kuantitasnya.

2. Harga (price), merupakan seberapa besar harga sebagai pengorbanan

konsumen dalam memperoleh manfaat yang diinginkan.
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3. Tempat (Place), bagaimana pendistribusian barang sehingga produk dapat
sampai ke tangan konsumen dengan mudah.

4. Promos (Promotion), yaitu pesan-pesan yang dikomunikasikan sehingga

kehidupan.

3. sosial  sangat
pada keputusan
4 a yang dibentuk

2.5. Pengukuran Produk

Pengertian produk (product) menurut Kotler (2009) adalah segala sesuatu
yang dapat ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian, dibeli, digunakan,
atau dikonsumsi yang dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan. Secara
konseptual produk adalah pemahaman subyektif dari produsen atas sesuatu yang

bisa ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai tujuan organisasi melalui
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pemenuhan kebutuhan dan kegiatan konsumen, sesuai dengan kompetensi dan

kapasitas organisas serta daya beli pasar. Adapun indikator-indikator dalam

pengukuran produk yaitu:

1)

2)

3)

4)

Performance (kinerja), berhubungan dengan karakteristik operasi dasar dari
sebuah produk. Kinerja merupakan karakteristik atau fungsi utama suatu
produk. Ini merupakan manfaet atalr khasiat utama produk yang kita beli.
Biasanya ini menjadi pertimbangan pertama kita membeli produk.

Durability (daya tahan), yang berarti berapa lama atau umur produk yang
bersangkutan bertahan sebelum produk tersebut harus diganti. Semakin besar
frekuens pemakaian konsumen terhadap produk maka semakin besar pula
daya tahanproduk.

Comformance to specifications (kesesuaian dengan spesifikasi), yaitu sgauh
mana karakteristik operas dasar dari sebuah produk memenuhi spesifikas
tertentu dari konsumen atau tidak ditemukannya cacat pada produk.

Features (fitur) adalah karakteristik produk yang dirancang untuk
menyempurnakan fungsi produk atau menambah ketertarikan konsumen
terhadap produk. Dimens. fitur, merupakan karakteristik atau ciri-ciri
tambahan yang melengkapi manfaat dasar suatu produk. Fitur bersifat pilihan
atau option bagi konsumen. Kalau manfaat utama sudah standar, fitur
seringkali ditambahkan. Idenya, fitur bisa meningkatkan kualitas produk

kalau pesaing tidak memiliki.
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5) Rdiability (reliabilitas) adalah probabilitas bahwa produk akan bekerja
dengan memuaskan atau tidak dalam periode waktu tertentu. Semakin kecil
kemungkinan terjadinya kerusakan maka produk tersebut dapat diandalkan.

6) Aesthetics (estetika), berhubungan dengan bagaimana. penampilan produk
bisadilihat dari tampak, rasa, bau, dan bentuk dari produk.

7) Perceived quaility (kesan- kualitas), “sering. dibilang merupakan hasil dari
penggunaan pengukuran yang dilakukan secara tidak langsung karena
terdapat kemungkinan bahwa konsumen tidak mengerti atau kekurangan
informas_atas produk yang bersangkutan. Jadi, persepsi konsumen terhadap
produk didapat dari harga, merk, periklanan, reputasi, dan negara asal.

2.6. Pelayanan'Menur ut Perspektif | slam

a. pengertian pelayanan dalam pandangan islam

pelayanan dalam hal_ini diartikan sebagal  jasaaau srvice yang
disampaikan oleh pemilik atau perusahaan kepada calon pembeli. Pelayanan
merupakan rasa yang menyenangkan yang diberikan kepada oleh orang lain
disertai keramahan dan kemudahan dalam memenuhi kebutuhan mereka hal ini

ditegaskan dalam surat Al-Imranayat 159:

Artinya: Maka berkat rahmat Allah engkau (Muhammad) berlaku lemah lembut
terhadap mereka. Sekiranya kamu bersikap keras dan berhati kasar,

tentulah mereka menjauhkan diri dari sekitarmu.
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Menurut (Didin Hafidudin dan Hendri Tanjung, 2003) menyatakan

terdapat nilai-nilai islam yang harus diterapkan dalam memberikan pelayanan

maksimal yaitu:

Artinya:  Katake mm , 8l sesuai  dengan
pembawaa

lebih benar

\ &)
(@]
2
g
o,
B
e
QD

makan akan meng n. Selain itu tidak
4

melupakan ak a nya tidek boleh terlalu

menyibukkan di " : gan materi dengan

2. Kesopanan dan Keramahan (Tabligh)

Menurut Hermawan Kartgaya (2006) tabligh artinya komunikatif dan
argumentatif orang yang memiliki sifat tabligh akan menyampaikan dengan benar
dan tutur katanya yang tepat. Kesopanan dan keramahan merupakan inti dalam
memberikan pelayanan kepada orang lain. Hal ini ditegaskan dalam surat Ta’ha

ayat 44:
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Artinya: Maka berbicaralah kamu berdua kepadanya (Fir’aun) dengan kata-kata

N 1 P & s ) P
A o) e NV 1,335 3 o Sl Al &y

Artinya: Sungguh, Allah menyuruhhmu menyampaikan amanat kepada yang
berhak menerimanya.

Ayat di atas menegaskan kepada setiap manusia untuk menyampaikan

amanat kepada orang yang berhak menerimanya. Sifat amanah harus dimiliki oleh

setigp muslim. Amanah dapat diaplikasikan dalam bentuk pelayanan yang optimal
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dan ihsan (berbuat yang terbaik) termasuk yang memiliki pekerjaan yang

berhubungan dengan pelayanan bagi masyarakat.

b. Kualitas Pelayanan dalam Perspektif Islam

Artinya: Waha anak cucu Adan
untuk menutup auratmu dan untuk perhiasan bagimu. Tetapi pakaian

a kami telah menyediakan pakaian

takwa, itulah yang baik. Demikianlah sebagian tanda-tanda kekuasaan
Allah, mudah-mudahan merekaingat.
2. Daya Tanggap (Responsiveness)

Suatu karakteristik kecocokan dalam pelayanan masyarakat, yaitu
keinginan staf untuk membantu para pelanggandan memberikan pelayanan

dengan tanggap. Dalam islam kita harus selalu menepati komitmen seiring dengan
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promos yang dilakukan perusahaan. Komitmen yang telah diberikan harus
dilaksanakan oleh perusahaan dengan baik, jika komitmen tidak dapat ditepati

maka resikonya ialah pelanggan akan meninggalkan produk dari perusahaan

gan segera dan

aruslah handal,

2
o
=
3
T
8
=

SRR ACNIAN

‘,&\T‘i
-

(kedatangan) hari kiamat dan banyak mengingat Allah.

4. Jaminan (Assurance)
Mencakup kemampuan, kesopanan dan sifat dapat dipercaya yang dimiliki
oleh para staf, bebas dari bahaya, resiko dan keragu-raguan. Etika berkomunikasi

dalam melayani konsumen agar terhindar dari manipulasi serta berbicara bohong
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saat menawarkan suatu produk maupun jasa dalam sebuah perusahaan. Hal ini

sejalan dengan firman Allah SWT dalam surat Asy-syu’ara ayat 181-182:

@« "'”‘ Al 13555 @ ar—“vj‘w‘yﬁ V5 JaSi i3

Artinya: Sen \ ak : ah ‘ ' i orang lain

2.7. Kepuasan Konsumen

Kepuasan konsumen adalah tingkat perasaan konsumen setelah
membandingkan dengan harapannya, seorang pelanggan jika merasa puas dengan
nilai yang diberikan oleh produk atau jasa maka sangat besar kemungkinan untuk
menjadi pelanggan dalam waktu yang lama. Kepuasan pelanggan dibagi dua

macam Yaitu kepuasan fungsional dan kepuasan psikologis. Kepuasan fungsional
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merupakan kepuasan yang diperoleh dari fungsi suatu produk yang dimanfaatkan

sedangkan kepuasan psikologis merupakan kepuasan yang diperoleh dari atribut

yang bersifat tidak berwujud dari produk (Umar, 2005).

Sumarwan« (2003), menerangkan __teori  kepuasan, dan ketidakpuasan
konsumen terbentuk dari model diskomfirmasi ekspekiasi, yaitu menjelaskan
bahwa kepuasan atau Kketidakpuasan ‘konsumen merupakan dampak dari
perbandingan antara harapan pelanggan sebelum pembelian dengan sesungguhnya
yang diperoleh pelanggan dari produk atau jasa tersebut. Harapan pelanggan saat
membeli  sebenarnya mempertimbangkan fungsi produk itu (product
performance).

Kotler (2000), menyatakan perusahaan dapat meningkatkan kepuasan
konsumen dengan jalan menjual produk dengan harga yang memadai, atau
meningkatkan layanan, dan- kualites produk yang dihasilkan. Secara implisit
peryataan di atas menyatakan faktor yang mempengaruhi kepuasan konsumen
yaitu:

1. Harga, merupakan keputusan yang paing mendasar diantara program-
program pemasaran yang lain, karena.dalam setiap produk maupun jasa
mempunyai harga. Harga juga merupakan sejumlah uang yang dibebankan
atas suatu produk atau jumlah dari nilai yang ditukar konsumen atas manfaat
karena memiliki atau menggunakan produk.

2. Kuditas pelayanan, merupakan suatu kemampuan untuk memenuhi
kebutuhan internal dan eksternal pelanggan secara konsisten sesuai prosedur.

Penyediaan jasa dituntut untuk berusaha mengerti apa yang diinginkan
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pelanggan, sehingga mempunya harapan untuk mendapatkan kualitas
pelayanan yang baik.

3. Kuadlitas produk, merupakan kemampuan suatu produk untuk melaksanakan

kepuasan

¢. Comparison

Hal ini dilakukan dengan membandingkan harapan kinerja barang atau
jasa sebelum membeli dengan persepsi kinerja aktual barang atau jasa tersebut.
Konsumen akan merasa puas ketika harapan sebelum pembelian sesuai atau

melebihi persepsi mereka terhadap kinerja aktual produk.
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d. Confirmation/Disconfirmation

Harapan konsumen dipengaruhi

oleh pengalaman mereka terhadap

penggunaan merek dari barang atau jasa yang berbeda dari orang lain.

°elanggan Terhadap

Produk

Tingkat Kepuasan Pelanggan

Gambar 3. Konsep Kepuasan Pelanggan

Konsep kepuasan pelanggan di atas, dapat diketahui bahwa kepuasan pada

dasarnya perbedaan antara harapan dan kenerja atau hasil yang dirasakan. Apabila
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konsumen telah puas terhadap kinerja suatu perusahaan, maka kepuasan
konsumen inilah yang menjadi dasar menuju terwujudnya konsumen yang loyal
atau setia. Dengan demikian kunci keberhasilan perusahaan sebenarnya sangat
tergantung kepadasuksesnya perusahaan dalammemuaskan konsumen.

Setelah melakukan pembelian konsumen akan mengalami tahap purna
beli, dalam tahap ini konsumen merasakan,tingkat kepuasan atau tidak puas
tertentu yang akan berpengaruh pada perilaku konsumen berikutnya. Konsumen
yang merasa puas maka akan melakukan pembelian ulang. Fandy Tjiptono (2007),
mengatakan ada beberapa metode mengukur kepuasan konsumen yaitu:

1. Sistem Keluhan dan Saran

Setigp organisasi yang berorientasi pada pelanggan (customer oriented)
perlu memberikan kesempatan yang luas kepada para pelanggannya untuk
menyampaikan saran, komentar, pendapat dan 'keluhan mereka. Media yang
digunakan bisa berupa kotak saran yang diletakkan ditempat-tempat yang strategis
(yang mudah dijangkau atau sering dilewati pelanggan), kartu komentar (yang
bisa diisi dan diserahkan langsung maupun yang dikirim via pos tanpa perangko
kepada perusahaan), salurantelepon khusus bebas pulsa dan lain-lain.

Informasi-informasi yang diperoleh melalui metode ini dapat memberikan
ide-ide baru dan masukan yang berharga kepada perusahaan, sehingga
memungkinkannya untuk bereaksi dengan tanggap dan cepat untuk mengatasi
masalah-masalah yang timbul. Akan tetapi, karena metode ini bersifat pasif
mengakibatkan sulit mendapatkan gambaran lengkap mengena kepuasan atau

ketidakpusan pelanggan. Tidak semua pelanggan yang tidak puas akan
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menyampaikan keluhannya. Bisa sgja mereka langsung beralih ke pemasok yang
lain dan tidak akan membeli produk perusahaan tersebut lagi. Upaya mendapatkan
saran yang bagus dari pelanggan juga sulit diwujudkan dengan metode ini.
Terlebih lagi bilasperusahaan tidak memberikan timbal balik dan tindak lanjut
yang memadai kepada mereka yang telah bersussh payah  “berpikir”
(menyumbangkan ide) kepada perusahaan.
2. Ghost Shopping

Salah satu cara untuk memperoleh gambaran mengenai kepuasan
pelanggan adalah mempekerjakan beberapa orang (Ghost Shopper) untuk
berperan atau bersikap sebagal pelanggan/pembeli potensial produk perusahaan
dan pesaing. Kemudian mereka melaporkan teman-temannya mengena kekuatan
dan kelemahan produk perusahaan dan pesaing berdasarkan pengalaman mereka
dalam pembelian produk-preduk tersebut. Selain itu para Ghost Shopper juga
dapat mengamati cara perusahaan  dan pesaingnya melayani permintaan
pelanggan, menjawab “pertanyaan pelanggan dan menangani keluhan pelanggan.

Ada balknya para manger terjun langsung menjadi Ghost Shopper untuk
mengetahui langsung bagaimana karyawannya berinteraksi dan memperlakukan
para pelanggannya. Tentunya karyawan tidak boleh tahu kalau atasannya sedang
melakukan penelitian atau penilaian (misanya dengan cara menelpon
perusahaannya sendiri dan mengajukan berbagai keluhan atau pertanyaan). Bila
mereka tahu sedang dinilai, tentu sgja perilaku mereka akan menjadi sangat

“manis”.
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3. Lost Customer Analysis

Perusahaan seyogyanya menghubungi para pelanggan yang telah berhenti
membeli atau yang telah beralih pemasok agar dapat memahami mengapa hal itu
terjadi dan supaya dapat mengambil _kebijakan  perbaikan/penyempurnaan
selanjutnya. Bukan hanya exit interview sgja yang perlu, tetapi pemantauan
customer lost rate menunjukkan 'kegagaan, perusahaan dalam memuaskan
pelanggan.
4. Survei Kepuasan Pelanggan

Umumnya banyak penelitian mengena kepuasan pelanggan yang
dilakukan dengan penelitian survei, baik dengan survey melalui pos, telepon,
maupun wawancara pribadi. Melalui survel perusahaan akan memperoleh
tanggapan dan umpan balik (feed back) secara langsung dari pelanggan dan juga
memberikan tanda (signal) positif bahwa perusahaan menaruh perhatian terhadap
para pelanggannya. Menurut Fandy Tjiptono terciptanya kepuasan pelanggan
dapat memberikan manfaat seperti, hubungan antara perusshaan dan bagi
pelanggan menjadi harmonis, memberikan dasar yang baik bagi pembelian ulang
terciptanya loyalitas pelanggan, serta membentuk suatu rekomendasi dari mulut
ke mulut (word of mouth) yang menguntungkan bagi perusahaan (Fandy Tjiptono,
2007: 24).
2.7.1. Importance Performance Analysis (IPA)

Analysis Inportance Perfoemance adalah suatu teknik anaisis yang

digunakan untuk mengidentifikasi faktor-faktor kinerja penting apa yang harus
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ditunjukan oleh suatu organisasi dalam memenuhi kepuasan penggunaan jasa
mereka (konsumen).

John A. Martilla dan John C. James mengembangkan sebuah konsep
Importance Performance Analysis (IPA) yang sebenarnya berasal dari konsep
Satisfaction Quality. Konsep ini berisi bagamana menterjemahkan apa yang
diinginkan oleh pelanggan_diukur ' dalam katanya dengan apa yang harus
dilakukan oleh penyedia jasa agar menghasilkan produk berkualitas baik yang
berwujud maupun yang tidak berwujud (Supranto, 2001). Bila pada konsep
Satisfaction Quality hanya menganalisis tentang kesenjagan atau gap yang terjadi
antara keinginan atau hargpan pelanggan dengan Kkinerja yang telah diberikan
badan usaha, pada Importance Performance Analysis kita menganalisa tentang
tingkat kepentingan dari suatu variabel dimata pelanggan dengan kinerja badan
usaha tersebut, dengan demikian badan usaha akan lebih terarah dalam
mel aksanakan strategi bisnisnya sesual dengan prioritas kepentingan pelanggan
yang paling dominan.

Anaisis diawali dengan sebuah kuisioner yang disebarkan kepada
pelanggan. Responden diminta untuk menilai tingkat kepentingan atau harapan
berbagai atribut dan kepuasan tingkat kinerja penyedia jasa pada masing-masing
atribut tersebut. Dalam penelitian ini digunakan dua variabel X dan Y, dimana X
merupakan tingkat kinerja terhadap layanan yang memberikan kepuasan
pelanggan dan Y merupakan tingkat kepentingan atau harapan pelanggan. Dalam
hal ini digunakan lima tingkat Skala Likert untuk penilaian tingkat kepentingan

pelanggan, yang terdiri dari:
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1. Sangat penting, diberi bobot 5.
2. Penting, diberi bobot 4.

3. Kurang penting, diberi bobot 3.

engan bobot

t tidak puas.

1
Atribut untuk Atribut untuk
Ditingkatkan Dipertahankan
3 4
Atribut untuk Atribut untuk
Dipertahankan Dikurangi

1. Kuadran pertama (1), memerlukan penanganan yang perlu diprioritaskan oleh

tingkat manajemen karena kepentingan tinggi, sedangkan tingkat kepuasan

rendah.
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2. Kuadran kedua (1), menunjukan daerah yang harus dipertahankan karena
tingkat kepentingan tinggi, sedangkan tingkat kenerja jugatinggi.

3. Kuadran ketiga (l11), sebagai bagai daerah prioritas rendah karena tingkat
kepentingan rendah sedangkan tingkat _kepuasan juga rendah. Pada kuadran
ini_terdapat beberapa faktor yang kurang penting pengaruhnya bagi
pelanggan. Namun perusahaan harus selalu menampilkan sesuatu yang lebih
baik di antara kompetitor yang lain.

4. Kuadran keempat (IV), dikategorikan sebagal daerah berlebihan karena
terdapat faktor yang bagi pelanggan tidak penting, akan tetapi
pel aksanaannya berlebihan namun memuaskan.

2.7.2. AnalisisGAP

Anaiss GAP adalah suatu metode pengukuran untuk mengetahui
kesenjagan (gap) antara kinerja suatu variabel dengan harapan konsumen terhadap
variabel tersebut, analisis gap itu sendiri merupakan bagian dari metode

Importance Performance Analysis (IPA). Gap (+) positif akan akan diperoleh

apabila skor persepsl lebin besar dari skor harapan, Sedangkan apabila skor

harapan lebih besar dari pada sker persepsi.akan diproleh gap (-) negatf, semakin
tinggi skor harapan dan semakin rendah skor persepsi, berarti gap semakin besar.

Apabila total gap positif maka pelanggan dianggap sangat puas terhadap

pelayanan perusahaan tersebut, sebaliknya apabila gap negatif maka pelanggan

dianggap kurang/tidak puas terhadap pelayanan. Semakin kecil gap-nya semakin
baik, biasanya perusahaan dengan tingkat pelayanan yang baik akan mempunyai

gap yang semakin kecil (Irawan, 2000).
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Rumus yang digunakan untuk menghitung tingkat kesesuaian adal ah:

TKi = X1 100%
1= Zyl_x 0

terlebih da IC i ) a sepsl untuk masing-

masing peryatac : —faktor t seringkatkan  kemudian

pendekatan yang mempertimbangkan tingkat kepentingan dari atribut-atribut jasa
yang diukur. Pengukuran terhadap Customer Satisfaction Indeks diperlihatkan
karena hasil dari pengukuran tersebut dapat digunakan sebagal acuan untuk
menentukan sasaran-sasaran di tahun-tahun mendatang.

Menurut Aritonang (2005), untuk mengetahui besarnya Customer

Satisfaction Indeks dilakukan tahap-tahap berikut:
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1. Menghitung Mean Importance Score, yaitu mengubah nila rata-rata tingkat

kepentingan menjadi angka persentase dari total nila ratarata tingkat

kepentingan untuk seluruh atribut yang diuji, sehingga didapatkan total

Untuk memberikan keterangan adakah hubungan antara faktor tingkat pendidikan
dan pekerjaan dengan selera konsumen dalam memilih bentuk daging dan cara
pembelian daging. Metode analisis data yang digunakan adalah analisis deskriptif
dan analisis asosiatif.

Hasil penelitian ini adalah diketahui bahwa sebagian besar konsumen

rumah tangga menyukai atau sangat menyukai daging sapi dengan alasan akan
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memperoleh nilai gizi yang lebih tinggi dari konsumsi daging yaitu sebesar
33,00% dari total responden. Bentuk daging yang banyak diminati oleh konsumen
adalah bentuk daging segar yaitu sebanyak 92,00% dari total responden. Dengan
alasan pertama karena kualitasnya terjamin,-kedua bahwa daging segar lebih
menyerap bumbu sehingga rasanya lebih enak, ketiga karena daging sapi dalam
bentuk segar mudah cara mendapatkannya dan yang terakhir dengan a asan bahwa
daging segar mudah untuk diolah sesuai dengan selera konsumen.

Pahar R A (2008), dengan judul Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi
Keputusan Konsumsi Daging Sapi Rendah Lemak. Tujuan penelitian ini adalah:
1). Mendeskripskan karakteristik individu yang mengkonsums daging sapi
rendah lemak." 2). Menganalisis faktor-faktor yang mempengaruhi proses
pengambilan keputusan konsumen mengkonsumsi daging sapi rendah lemak.
Metode yang digunakan dalam penelitian ini adal ah analisis deskriptif dan analisis
model logit.

Secara umum responden yang banyak mengkonsums daging sapi rendah
lemak adalah sebanyak 44 orang (62,9 persen) yang terdiri dari wanita sebanyak
38 orang (86,4 persen) dan pria sebanyak 6.orang (13,6 persen). Umur responden
yang paling banyak dijumpai adalah umur 31-40 tahun (41,0 persen) dengan
jumlah anggota keluarga sebanyak 5-7 orang (63,6 persen). Adapun tingkat
pendapatan keluarga adalah lebih besar sama dengan Rp 3.000.000 sebanyak 42
orang (95,5 persen) dengan pekerjaan bukan pegawa negeri sebanyak 41 orang
(93,2 persen) dengan latar pendidikan rata-rata S1 sebanyak 22 orang (50 persen).

Tempat pembelian yang nyaman bagi konsumen adalah di supermarket sebanyak
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32 orang (72,7 persen). Adapun jenis daging sapi rendah lemak yang paling
banyak dibeli adalah khas dalam (tenderloin) sebanyak 21 orang (47,7 persen)
dengan rata-rata pembelian sebanyak 1-2 kg/bulan (52,3 persen atau sebanyak 23
orang). Alasan konsumen mengkonsums _daging sapi rendah |emak adalah untuk
kesehatan mereka sendiri sebanyak 21 orang (47,7persen). Daging sapi rendah
lemak yang mereka konsumsi-adalah-daging sapi rendah lemak impor dengan
pertimbangan cita rasanya yang enak sebanyak 11 orang (40,7 persen).

Adriel- T (2009), dengan judul Analisis Tingkat Kepuasan Konsumen
dalam Pembelian Daging Sapi Beku. Adapun tujuan pada penelitian ini adalah: 1).
Mengidentifikas perilaku konsumen institus dalan” membeli daging. 2).
Menganalisis .tingkat kepentingan dan kepuasan konsumen institusi dalam
pembelian daging sapi segar di PD. Dharma Jaya. 3). Mengidentifikasi prioritas
perbaikan terhadap kualites produk dan . pelayanan ~perusahaan untuk
meningkatkan kepuasan konsumen institusi. Metode analisis data yang digunakan
adalah analisis Gap dan Analisis IPA.

Hasil Importance Performace Analysis menunjukkan bahwa terdapat lima
atribut kualitas pelayanan yang. harus mendapatkan prioritas perbaikan usaha
yaitu: kualitas produk, harga daging, ketepatan waktu mengantar dan jaminan
ketersediaan daging. Ada empat atribut kualitas pelayanan yang harus
dipertahankan dan ditingkatkan prestasinya yaitu: keanekaragaman daging,
kemampuan tanggap terhadap keluhan, penyetaan sertifikasi daging dan jaminan
kesesuaian timbangan. Atribut-atribut yang masuk dalam kuadran prioritas rendah

ada dua atribut vyatu: potongan produk dan kemampuan karyawan
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mengimformasikan produk. Dan atribut yang masuk dalam kuadran berlebihan
yaitu: Fasilitas pembayaran non tunai dan keramah-tamahan karyawan.

Andryani M (2013), dengan judul Analisis Keputusan Pembelian Daging
Sapi oleh Konsumen Rumah Tangga. Adapun-tujuan pada penelitian ini adalah:
1). Menganalisis proses keputusan pembelian daging sapi di Hipermarket Giant
Taman Yasmin, Bogor. 2). Menganalisis faktor-faktor yang mempengaruhi proses
pembelian ‘daging  sapi . di Supermarket Giant Taman Yasmin, Bogor.
3).Menganalisis tingkat kepentingan konsumen dan kepuasan konsumen terhadap
atribut-atribut _daging sapi di Hipermarket Giant Taman Yasmin, Bogor
4).Menganadlisis aternatif strategi perbaikan atribut-atribut daging sapi yang
sesuai berdasarkan perilaku konsumen daging sapi di Hipermarket Giant Taman
Yasmin, Bogor. Metode analisis data yang digunakan adalah analisis deskriptif
dan metode |PA "dan CSI.

Peningkatan harga daging sapi akan berdampak pada pembelian pangan
hewani lainnya, seperti daging ayam dan ikan. Peningkatan juga terjadi pada pasar
modern di Kota Bogoer yang menjual daging sapi. Kajian ini menganalisis proses
pembelian daging sapi oleh konsumen, tingkat kepentingan dan kinerja atribut
daging sapi di Giant Taman Yasmin. Dengan menggunakan metode Costumer
Satisfaction Index (CSl) dan metode Importance Performance Analysis (IPA),
hasil yang didapat yaitu tingkat kepuasan konsumen dari penjualan daging sapi di
Giant Taman Y asmin berada pada kriteria puas, dimana konsumen telah merasa

kinerja dari daging sapi yang dijual oleh Giant Taman Y asmin telah baik namun

43



masih ada yang perlu diperbaiki, dan atribut harga merupakan prioritas utama
perusahaan yang harus diperbaiki.

Rusby Z (2018), dengan Judul Pengaruh Pelayanan Karyawan Terhadap
Kepuasan Nasabah Pada PT. Pegadaian (PERSERO) Syariah Unit Tanah Merah
Cabang Pegadaian Soebrantas. adapun tujuan penelitian ini adalah untuk
mengetahui pengeruh pelayanan: karyawan terhadap kepuasan nasabah. Metode
analisis yang digunakan adalah deskriptif kuantitatif dan analisis regresi linier
sederhana dimana proses perhitungan menggunakan SPSS for windows versi
16.0.

Hasil penelitian diketahui dari hasil uji’ parsial terhadap pengaruh yang
signifikan antara pelayanan karyawan terhadap kepuasan pelanggan, ini dapat
diketahui dari tingginya tingkat signifikan sebesar 11,417 dan diketahui nila
koefisien korelasi sebesar 0;/66 atau 76,6%, sehingga memiliki hubungan yang
kuat. Kesimpulannya terdapat kontribusi antara pelayanan karyawan terhadap
kepuasan pelanggan.

Latukismo T'H (2019). Pengaruh Kualitas Preduk dan Kualitas Layanan
Terhadap Kepuasan Pelanggan Daging Sapi Beku dan Segar. Adapun tujuan
penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh kualitas produk dan kualitas
layanan terhadap kepuasan pelanggan daging sapi beku dan segar pada pelanggan
PT. Anzindo Gratia Internasional. Metode dan analisis yang digunakan yaitu
metode deskriptif, kualitatif dan analisis explanatory.

Hasil penelitian mengenai pengaruh faktor kualitas produk dan kualitas

pelayanan terhadap kepuasan pelanggan daging sapi beku dan segar pada PT.
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Anzindo Gratia Internasional dapat ditarik kesimpulan bahwa kualitas produk dan
kualitas layanan berpengaruh terhadap kepuasan pelanggan, meskipun masih
terdapat faktor lainnya yang tidak ada dalam model yang mempengaruhi kepuasan
pelanggan.

2.9. Kerangka Pemikiran Penelitian

Pembangunan subsekior |7 pertanian; , yang semakin meningkatkan
pendapatan masyarakat menyebabkan terjadinya penurunan mengkonsumsi bahan
makanan sumber karbohidrat dan peningkatan terhadap mengkonsumsi bahan
makanan sumber protein hewani seperti produk perikanan dan peternakan.
Kandungan gizi yang tinggi pada daging sapi membuat produk olahan dari daging
sapi sangat digemari oleh masyarakat baik yang langsung dimasak maupun yang
menjadi ol ahan.

Adanya pesaing bisnis yang semakin tajam akan mendorong produsen dan
pemasar daging sapi mampu memberikan daging sapi dengan kualitas yang
terbaik sesua dengan keinginan konsumen dengan demikian produsen perlu
mengetahui atribut-atribut apa yang dapat menjadi kepuasan konsumen, informasi
mengenai atribut-atribut fisik daging sapi..yang disukai konsumen merupakan
suatu hal yang akan mempengaruhi kepuasan konsumen.

Penelitian ini dilakukan pada Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih,
Kecamatan Siak Hulu, Kabupaten Kampar, Riau. Konsumen dalam pembelian
daging sapi memiliki karakteristik yang berbeda-beda, karakteristik masing-
masing konsumen yang dianalisis menggunakan analisis statistik deskriptif.

Tingkat kepuasan konsumen diteliti untuk mengetahui kepuasan maupun
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ketidakpuasan yang diterima konsumen setelah melakukan pembelian daging sapi.

Alat mengukur kepuasan konsumen adalah metode Importance Performance

Analysis (IPA) dan Customer Satisfaction Index (CSl) karena merupakan integrasi
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K ebutuhan Konsumen Y ang Bervariasi Dalam Pembelian Daging Sapi

Upaya Pedagang Daging Sapi Mengambil Tindakan Keputusan

Anadlisis
. Strategi pemasaran
Karakteristik Konsumen Ti ”_gkat keP“"m” Konsumen
Daging Sapi daging sapi terhadap:
1. Tekstur Daging Sapi
1. Umur _ 2K andungan Alir\Pada
2. JenisKelamin Dagin i
3. Tingkat Pendidikan ¢ Produk
4. Pekerjaan 3. Kesegaran Daging Sapi
5. Pendapatan Rumah 4. Kebersihan Dagi r_19 Sapi _
Tangga 5. Pengemasan Daging Sapl
6. Jumlah Anggota 6. Ketersedian Daging Sapi
Keluarga ————
7. Jumlah Pembelian 7. Harga Daging Sapi Harga
Karakteristik Daging Sapi 5. Penatasn Kios
- : 9. Ukuran Kios Tempat
1. Warna Daging Sapi 1 ’
b, Tekstur Daging Sapi 10. Kebersihan Alat-Alat
3. Kandungan Air Y
4. Kandungan Gizi 11.Potongan Herga Promosi
12 K eramahan Orang
13.Kenyamanan Tempat Lingkungan
14.Keamanan Tempat Fisik
15.Kecepatan Pelayanan
16.K etepatan Pelayanan > Proses

17.Keakuratan Timbangan

Analisis Statistik
Deskriptif

v

IPA CSl

Analisis Deskriptif
Kuditatif

Rekomendasi Penelitian

Gambar 4. Kerangka Pemikiran Penelitian
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[11. METODE PENELITIAN
3.1. Metode, Tempat dan Waktu Penelitian

Penelitian ini dilakukan dengan menggunakan metode survey, yang
berlokas di Pasar Syariah Ulul_Albab Pasir Putih. Pasar ini dipilih karena
merupakan salah satu pasar yang memiliki bagunan fisik yang baik dan ramai
dikunjungi oleh konsumen, sertaterdapat beberapa tempat penjual daging sapi.

Penelitian ini ditakukan selama 5 bulan, yang dimulal pada bulan Maret
sampai Juli 2019, yang meliputi penyusunan proposal dan pelaksananan penelitian
pengumpulan data, pengolahan data, penyusunan, perbanyakan |aporan dan
seminar hasil penelitian.

Pendliti- berada ditempat penelitian untuk melaksanakan wawancara,
responden yang diwawancara berdasarkan kuisioner adalah konsumen yang
belanja dilokasi penelitian dan bersedia diwawancarai. Selan konsumen daging
sapi, peneliti juga bertanya kepada pedagang daging sapi tentang strateg
pemasaran daging sapi yang sedang dilakukan.

3.2. Metode Pengambilan Sampel

Dalam penelitian ini- populas” penelitian adalah konsumen daging sapi
yang dijadikan sebagai sampel yaitu konsumen rumah tangga yang membeli
daging sapi di Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih, Kecamatan Siak Hulu,
Kabupaten Kampar, Riau. Untuk populasi konsumen daging sapi tidak diketahui
dikarenakan jumlah pembeli atau konsumen daging sapi tidak diketahui
jumlahnya. Metode pengambilan sampel yang digunakan dalam penédlitian ini

adalah Accidental Sampling, menurut Sugiono (2004), metode penelitian sampel
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ini berdasarkan kebetulan, siapa sgja yang secara kebetulan bertemu. Penetapan
jumlah responden berdasasrkan tingkat keyakinan 95% dengan nilai (level of

significance) a= 0,05 dan diharapkan besarnya kesalahan yang mungkin terjadi

tidak lebih dari

0 ersebut dimasukkan

C ‘ sehi larip @ ;
S A S S5\ bt T

!%ﬂg

RSSO

E = Eror/kesalahan 10%=0,1
Sehingga dalam rumusan di atas, jumlah sampel yang digunakan sebanyak
96 orang.
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3.3. Jenisdan Teknik Pengambilan Data

Data yang diambil dari penelitian ini terdiri dari data primer dan data

sekunder. Data primer adalah data yang diperoleh secaralangsung dari responden.

Pada penelitian«ini data primer diperolen  melaui  wawancara dengan

menggunakan daftar pertanyaan (kuesioner) yang sudah dipersiapkan. Data primer

yang digunakan dalam penelitianini adal ah sebagal berikut :

a)

b)

Karakteristik masing-masing konsumen daging Sapi: umur, jenis kelamin,
tingkat pendidikan, pekerjaan, pendapatan rumah tangga, jumlah anggota
keluarga dan jumlah pembelian.

Atribut daging sapi meliputi: Tekstur daging sapi, kandungan air pada daging
sapi, kesegaran daging sapi, kebersihan daging sapi, pengemasan daging sapi,
ketersediaan daging sapi, harga daging sapi, penataan kios, ukuran Kios,
kebersihan dat-alat, potongan harga, keramahan, kenyamanan tempat,
keamanan tempat, kecepatan pelayanan, ketepatan pelayanan, dan keakuratan
timbangan.

Strategi pemasaran yang sedang dilakukan di Pasar Syariah Ulul Albab Pasir
Putih yang meliputi: produk (product),.harga (price), tempat (place), promosi
(promotion), orang (people), lingkungan fisik (Physical Evidence), proses

(process).

Data sekunder merupakan data penelitian yang sumbernya diperoleh

melalui media perantara atau secara tidak langsung dan data pendukung yang

memberikan informasi yang dibutuhkan dalam penelitian ini yang diperoleh dari
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berbagai sumber instansi terkait, seperti Badan Pusat Statistik, jurnal penelitian

dan artikel-artikel.

3.4. Konsep Operasional Penelitian

K onsep oprasional-dalam penelitian ini adal ah.sebagal berikut:

1. Daging sapi adalah semua jaringan hewan dan semua produk hasil
pengolahan jaringan-jaringan tersebut yang sesual untuk dimakan serta tidak
menimbulkan gangguan kesehatan bagi yang memakannya.

2. Pasar tradisional adalah suatu bentuk pasar dimana dalam kegiatannya atau
proses transaksinya masih dilakukan secara tradisional, yaitu penjua dan
pembeli bertemu untuk melakukan tawar-menawar harga suatu barang/ jasa.

3.  Konsumen-adalah orang yang melakukan pembelian terhadap daging sapi di
Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih, Kecamatan Siak Hulu, Kabupaten
Kampar, Riau.

4. Karakteristik konsumen adalah orang yang melakukan pembelian terhadap
daging sapi” yang dilihat dari Umur, Jenis Kelamin, Tingkat Pendidikan,
Pekerjaan, Pendapatan Rumah Tangga, Jumlah Anggota Keluarga

5. Kepuasan konsumen adalah keseluruhan stkap yang ditunjukan konsumen
atas produk daging sapi setelah mereka memperoleh dan menggunakannya.

6. Tingkat kepentingan konsumen adalah tingkat keyakinan konsumen sebelum
mencoba atau membeli suatu produk yang akan dijadikan sebagai standar
acuan dalam menilai kinerja pedagang.

7. Tingkat kinerja adalah kesan yang ditimbulkan oleh pedagang tersebut dalam

memuaskan konsumen.
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Warna daging sapi adalah kesan konsumen terhadap warna dari daging sapi
yang dibeli dan dikonsumsi.

Tekstur daging sapi adalah kesan konsumen terhadap tingkat halus tidaknya

17.

18.

mendapatkan daging sapi dan tersedianya di pasar setigp saat apabila
konsumen membutuhkan.

Kecepatan pelayanan adalah kesan konsumen terhadap cepat tidaknya
pelayanan yang dirasakan konsumen saat melakukan pembelian daging sapi.
Keramahan pedagang adalah kesan konsumen terhadap ramah atau tidaknya

pedagang dalam menanggapi konsumen.
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19.

20.

21.

22.

23.

24.

25.

26.

27.

28.

29.

Kebersihan aat-alat adalah kesan konsumen terhadap kebersihan alat-alat
yang digunakan pedagang.

Tempat parkir adalah kesan konsumen terhadap penyediaan lahan parkir bagi

pemenuhan kebutuhan manusia yang kemudian bertumbuh menjadi keinginan
manusia, faktor produk, harga, tempat, promosi, orang, lingkungan fisik, dan
proses, yang dipertimbangan konsumen dalam keputusan membeli daging
sapi.

Produk, yaitu produk apa yang secara tepat diminati oleh konsumen baik

secara kualitas maupun kuantitasnya.
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30. Harga, merupakan seberapa besar harga sebagai pengorbanan konsumen
dalam memperoleh manfaat yang diinginkan.
31. Tempat, bagaimana produk dapat sampai ke tangan konsumen dengan mudah.
32. Promosi, adalah kesan kensumen terhadap pemberian informasi kepada
konsumen tantang daging sapi yang dijual, seperti promosi yang dilakukan
pemasar dalam memberikanhargakhusus:
33. Orang, yang dimaksud disini adalah cara pelayanan pedagang kepada
konsumen seperti keramahan dalam menanggapi konsumen.
34. Lingkungan fisik adalah kesan konsumen terhadap keamanan dan kenyaman
toko saat membeli daging sapi.
35. Proses, merupakan semua rangkaian kegiatan penjualan daging sapi.
3.5. AnalisisData
Analisis data adal ah data yang terkumpul dikelompokkan sesuai jenisnya,
disgiikan dalam bentuk tabel dan gambar, selanjutnya dianalisis sesuai dengan
tujuan penelitianiini.
3.5.1. AnalisisKarakteristik Konsumen dan Karakteristik Produk
Alat anaisis untuk™ karakteristik .konsumen dan karakteristik produk
dianalisis menggunakan analisis deskriptif kualitatif, yaitu dengan melakukan
wawancara langsung kepada konsumen yang membeli daging sapi pada Pasar
Syariah Ulul Albab Pasir Putih dengan mengunakan kuisioner dan pengamatan
untuk karakteristik produk. Untuk karakteristik konsumen yang meliputi: umur,
jenis kelamin, tingkat pendidikan, pekerjaan, pendapatan rumah tangga, jumlah

anggota keluarga dan jumlah pembelian. Sedangkan untuk karakteristik produk
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meliputi: warna daging sapi, tekstur daging sapi, kandungan air yang terdapat
pada daging sapi, kandungan gizi pada daging sapi.
3.5.2. AnalisisTingkat Kepuasan Konsumen

K epuasan.konsumen terhadap daging.sapi pada Pasar Syariah Ulul Albab
Pasir Putih dianalisis mengunakan metode Importance Performance Analysis
(IPA) dan Customer Satification dndex (CSl).
a. I mportance Performance Analysis (1 PA)

Kepuasan konsumen dalam penelitian ini dianalisis dengan mengunakan
metode |mportance Performance Analysis (1PA). Jasa akan menjadi sesuatu yang
bermanfaat apabila didasarkan pada tingkat kepentingan atau harapan konsumen
dan kenerjanya bagi pedagang. Artinya kepentingan atau harapan dan kinerja
menentukan apakah seluruh konsumen mencapa kepuasan atau tidak. Pertanyaan
yang diberikan kepada responden berupa pemilihan temtang sekala dibuat
berjenjang mulai dari intensitas paling rendah diberi angka 1 (tidak diharapka)
sampai paling tinggi diberi nilai 5 (sangat diharapkan). VVariabel, indikator dan
penilaian tingkat kepuasan dapat di jelaskan pada Tabel 3.

Tabel 3. Penilaian Tingkat kepuasan Konsumen Dengan Skala likert

No | Variabel Indikator Harapan Indikator Kinerja Skor
1 | Produk | 1 Tekstur Daging Sapi (X1) | 1. Tekstur Daging Sapi (X1)
Kenyataan: Kinerja Harapan: konsumen
a. sangat halus a. sangat halus 5
b. halus b. halus 4
c. cukup halus c. cukup halus 3
d. kasar d. kasar 2
e. sangat kasar e. sangat kasar 1
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Tabel 3 (Lanjutan). Penilaian Tingkat kepuasan Konsumen Dengan Skala likert

No | Variabel Indikator Harapan Indikator Kinerja Skor
2. Kandungan Air Pada 2. Kandungan Air Pada
Daging Sapi (X2) Daging Sapi (X2)
Kenyataan: Kinerja Harapan: konsumen
5
4
3
2
1
5
4
3
2
1
5
4
3
2
1
Daging Sapi
5
4
C. cukup baik C. cukup baik 3
d. kurang baik d. kurang baik 2
e. tidak baik e. tidak baik 1
6. ketersediaan Daging Sapi 6. ketersediaan Daging Sapi
(X6) (X6)
Kenyataan: Kinerja Harapan: konsumen
a selalu tersedia a selautersedia 5
b. tersedia b. tersedia 4
c. kurang tersedia c. kurang tersedia 3
d. tidak tersedia d. tidak tersedia 2
e. selalu tidak tersedia e. selalu tidak tersedia 1
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Tabel 3 (Lanjutan). Penilaian Tingkat kepuasan Konsumen Dengan Skala likert

No | Variabel Indikator Harapan Indikator Kinerja Skor
2 | Harga | 7. Harga Daging Sapi (X7)
Kenyataan: Kinerja Harapan: konsumen
a. sangat terjangkau a. sangat terjangkau 5
b. terjangkau b. terjangkau 4
¢. kurang terjangkau c. kurang terjangkau | 3
d. tidak terjangkau d. tidak terjangkau 2
e. sangat tidak e. sangat tidak 1
terjangkau terjangkavl
3 | Tempat | 8. Penataan Kios (X8) 8.'Penataan Kios (X8)
Kenyataan: Kinerja Harapan: konsumen
a sangat strategis a. sangat strategis 5
b. strategis b. strategis 4
C. cukup strategis C. cukup strategis 3
d. kurang strategis d. kurang strategis 2
e. tidak strategis e. tidak strategis 1
9. Ukuran Kios (X9) 9. Ukuran Kios (X9)
Kenyataan: Kinerja Harapan: konsumen
a. sangat luas a. sangat luas 5
b. luas b. luas 4
C. cukup luas c. cukup luas 3
d. sempit d. sempit 2
€. sangat sempit €. sangat sempit 1
10. Kebersihan Alat-Alat 10. Kebersihan Alat-Alat
(X10) (X10)
Kenyataan: Kinerja Harapan: konsumen
a. sangat bersih a. sangat bersih 5
b. bersih b.bersih 4
C. cukup bersih C. cukup bersih 3
d. kotor d. kotor 2
e. sangat kotor e. sangat kotor 1
4 | Promos | 11. Potongan Harga (X11) | 11. Potongan Harga (X11)
Kenyataan: Kinerja Harapan: konsumen
a. selauadanya a. selauadanya
diskon diskon
b. adanyadiskon b. adanyadiskon 4
c. kurang adanya c. kurang adanya
diskon diskon
d. tidak adanya d. tidak adanya 5
diskon diskon
e. sdautidak e. selautida 1
adanya diskon adanya diskon
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Tabel 3 (Lanjutan). Penilaian Tingkat kepuasan Konsumen Dengan Skala likert

No Variabel Indikator Harapan Indikator Kinerja Skor
5 | Orang 12. Keramahan (X12) 12. Keramahan (X12)

Kenyataan: Kinerja Harapan: konsumen
a. sangat ramah a_sangat ramah 5
b:ramah b. ramah 4
c. cukup ramah c. cukup ramah 3
d. kurang ramah d. kurang ramah 2
e. tidak ramah e. tidak ramah 1

6 | Lingkungan | 13. Kenyamanan 13. Kenyamanan
Fisik TFempat (X13) Tempat (X13)

Kenyataan: Kinerja Harapan: konsumen
a. sangat nyaman a. sangat nyaman 5
b. nyaman b. nyaman 4
C. cukup nyaman c..cukup nyaman 3
d. kurang nyaman d. kurang nyaman 2
e. tidak nyaman e. tidak nyaman 1

14. Keamanan Tempat | 14. Keamanan Tempat

(X14) (X14)

Kenyataan: Kinerja Harapan: konsumen
a. sangat aman a sangat aman 5
b. aman b."aman 4
€. cukup aman ¢. cukup aman 3
d. Kurang aman d. kurang aman 2
e. tidak aman e. tidak aman 1

7 | Proses 15. Kecepatan 15. Kecepatan

pelayanan (X15) pelayanan (X15)

Kenyataan: Kinerja Harapan: konsumen
a sangat cepat a sangat cepat 5
b. cepat b. cepat 4
c. cukup cepat C. cukup cepat 3
d. lambat d. lambat 2
e. sangat lambat e. sangat lambat 1

16. Ketepatan 16. Ketepatan

pelayanan (X 16) pelayanan (X 16)

Kenyataan: Kinerja Harapan: konsumen
a. sangat tepat a. sangat tepat 5
b. tepat b. tepat 4
C. cukup tepat C. cukup tepat 3
d. kurang tepat d. kurang tepat 2
e. tidak tepat e. tidak tepat 1
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Tabel 3 (Lanjutan). Penilaian Tingkat kepuasan Konsumen Dengan Skala likert

No | Variabel Indikator Harapan Indikator Kinerja Skor
17. Keakuratan 17. Keakuratan
Timbangan (X17) Timbangan (X17)
yataan: Kinerja Harapan: konsumen
akurat akurat 5
r 4
3
2
&R 1stan
%&‘\ﬁ% % !
Adapun sk
Tabel 4. Ni [
Tingk ' Ni X erja (X)
Sangat Ti ' =z A 5=
Tidak Dih - =94 -
Kurang Di e 3\ Lt
Diharapk |
Sangat Dih gat
Sumber: Amal P'R
Sumbu i gkat kepentingan
atribut ke-I dan ‘ L ngkat Kinerja atribut
ie-1, masing-masing dihitun: 1):
Wy =2
n
- Xi
Yi= 2Xi
n
Keterangan:

X1 = Bobot rata-rata skor penilian kepentingan konsumen
Yi = Bobot rata-rata skor penilaian kinerja
n = Jumlah responden
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Matrik Importance Performance yang digunakan suatu bangun yang
dibagi menjadi empat kuadran yang dibatasi oleh dua buah garis yang

berpotongan tegak lurus pada titik (X, Y), masing-masing dihitung dengan rumus

dibawabh ini:

Ditingkatkar
(Prioritas Utama) (Pertahankan Prestasi)
3 4
Atribut Untuk Atribut Untuk
Dipertahankan Dikurangi (Cenderung
(Prioritas Rendah) Berlebihan)

X (Tingkat Kinerja)

Gambar 5. Diagram Kartesius
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Hasil perhitungan nilai tersebut kemudian digunakan sebagai pasangan
kordinat titik-titik atribut yang mempromosikan suatu atribut pada diagram

kartesius. Setiap hasil akan menempati salah satu kuadran diagram kartesius yaitu:

posisi ini.

4. Kuadran 1V (Berlebihan)
Pada posisi ini, jika dilihat dari kepentingan konsumen atribut-atribut
produk kurang dianggap penting, tetapi jika dilihat dari tingkat kepuasannya

konsumen merasa sangat puas.
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b. Customer Satisfaction Indeks (CSl)
Customer Satisfaction Indeks (CSl) digunakan untuk mengetahui tingkat

kepuasan konsumen secara menyeluruh dengan melihat tingkat kepentingan dari

Kat kepentingan

Rumus yang

4. Menghitung Satisfaction Inde U WT dibagi skala maksimum yang
digunakan (dalam penelitian ini skala maksimal 5), kemudian dikali 100%.
Rumus yang digunakan adalah:

Custumer Satisfaction Indeks (CSI) = ~L.ghted dvarage W4) ...
ustumer >atisraction indeks = H;phest Sca{e (HS) X (1]

Tingkat kepuasan konsumen berdasarkan CSI dilihat pada Tabel 5.
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Tabel 5. Skala Tingkat Kepuasan Konsumen Berdasarkan CSI

Rentang Skala Kriteria CSI
>100 Sangat Puas
81-100 Puas

Kurang Puas
idak Pues

]

kel A

I; z i

R
3
3
2
2]
(7]

dekduktif
Syariah Ul
tentang ba

pengamata

1
2.
4. Strategi promosi dalam penjualan daging sapi.
5. Startegi orang dalam penjualan daging sapi.

6. Startegi lingkungan fisik dalam penjualan daging sapi.

7. Strategi proses dalam penjualan daging sapi.
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V. GAMBARAN UMUM DAERAH PENELITIAN

4.1. Keadaan Geografis Daerah
4.1.1. Geografis Wilayah

Kabupaten-Kampar dibentuk berdasarkan Undang-Undang No. 12 Tahun
1956 dengan Ibukota Bangkinang. Kemudian masuk wilayah Provins Riau
Berdasarkan Udang-Undang_No:: 19 Tahun 1957 dan dikukuhkan oleh Undang-
Undang No. 61 Tahun 1958. Kabupaten Kampar memiliki luas |ebih kurang
27.908.32 km? merupakan daerah yang terletak antara 1°00°40” Lintang Utara
sampai 0°27°00  Lintang Selatan dan 100°28'30 — 101°14 30" Bujur Timur.

Batas-batas daerah Kabupaten Kampar adalah sebagai berikuit:
Utara : Kabupaten Rokan Hulu dan Kabupaten Bengkalis
Selatan : Kabupaten Kuantan Singingi
Barat : Kabupaten Lima Puluh Kota (Provins. Sumatera Barat)
Timur : Kota Pekanbaru, Kabupaten Siak dan Kabupaten Pelalawan

Kecamatan Siak Hulu merupakan Kecamatan yang terletak paling dekat
dengan Ibukota Proving Riau. Jarak Ibukota Kecamatan dengan I|bukota
Kabupaten sekitar 75 km, sedangkan jarak dengan 1bukota Provinsi sekitar 28 km
dengan jarak Ibukota Kecamatan dengan Desa/K elurahan yang terjauh sekitar 48
km. Kecamatan Siak Hulu memiliki luas wilayah 98.707 ha (987.07 km?) terdiri
dari 12 Desa dengan pusat pemerintahan berada di Desa Pangkalan Baru. Desa
yang terluas di Kecamatan Siak Hulu adalah Desa Pangkalan Baru dengan luas

sekitar 20.036 ha (200.36 km?) atau 20,3% dari luas Kecamatan Siak Hulu.
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Batas-batas daerah Kecamatan Siak Hulu adalah sebagai berikut:

Sebelah Utara : Kecamatan Bukit Raya dan Marpoyan Damai Pekanbaru.

Sebelah Timur : Kecamatan Bukit Raya dan Langgam Kabupaten Pelalawan.

atan Siak Hulu
Total

1 Pangkalan Baru 628 835 6.305
2 Buluh Cina 653 675 8.976
3 DesaBaru 346 341 3.664
4 Tanah Merah . g . 1.609 793 16.758
5 Pandau Jaya 1.175 1.488 1.277 969 805 529 398 6.641
6 Kubang Jaya 586 759 726 535 564 477 417 4.064
7 Teratak Bulu 8.602 6.118 4.656 1.604 1.837 2.530 804 26.151
8 Lubuk Siam 628 608 727 642 598 388 373 3.964
9 Tanjung Balam 511 551 523 562 516 520 398 3.581
10 Kepau Jaya 725 806 735 724 730 674 448 4.842
11 Buluh Nipis 501 573 639 532 456 415 353 3.469
12 Pangkalan Serik 1.855 3.961 4.482 4.349 3.683 15.005 595 33.930

Total 20.571 19.959 21.147 17.424 13.040 23.774 6.430 | 122.345

Sumber: BPS Kabupaten Kampar, 2017
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Berdasarkan Tabel 6 diatas, jumlah penduduk di Kecamatan Siak Hulu
yang berumur 0-9 tahun berjumlah 20.571 jiwa, jumlah penduduk yang berumur

10-19 tahun berjumlah 19.959 jiwa, jumlah penduduk yang berumur 20-29 tahun

'“h
LS e

30-39 tahun berjumlah

lain sebanyze 343 jiv c pa kecamatan Siak

Hulu berdéel . i .ﬁ ang merupakan

sentral perek

Tabel 7. Mata
No Total
1 1.098
2 Buluh Cina 137 885
3 DesaBaru 1152 1.460
4 Tanah Merah 1.865 2.875
5 Pandau Jaya 725 716 125 - 31534 | 33.100
6 Kubang Jaya 150 30 20 20 18021 | 18241
7 Teratak Bulu 257 85 80 83 3.865 4.370
8 Lubuk Siam 156 133 9 390 251 1.021
9 Tanjung Balam 81 115 15 138 249 598
10 Kepau Jaya 76 400 175 46 148 845
11 Buluh Nipis 504 206 95 12 91 908
12 | Pangkalan Serik 98 216 25 316 412 1.067

Total 3.179 2516 1.150 1.280 58.343 | 66.468

Sumber: BPS Siak Hulu, 2017
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Berdasarkan Tabel 7 di atas, jumlah penduduk di Kecamatan Siak Hulu
yang berkerja sebagai petani berjumlah 3.179 jiwa, penduduk yang berkerja

sebagai pekebun berjumlah 2.516 jiwa, penduduk yang berkerja sebagai peternak

w1\ 5 o
yang dikela e 2 petani tal b jir yang setiap

tahun melanda Kecame iah H : han kering, petani
umumnya mengusahaka : , ran dan buah-
buahan. Di iak, Hu : juga ya ternak, usaha
perkebunan k gusahakan usaha
ikan air tawar eperti aliran sungai
masyarakat memanfa Q Q . n ikan dan budidaya ikan

di keramba. Untuk lebih jela
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Tabel 8. Keadaan Pertanian Kecamatan Siak Hulu Tahun 2017

Luas Lahan (Ha)
No Desa
Tadah Hujan Lahan Basah Lahan Kering Perairan Umum
1 | Pangkalan Baru 174,0 444,0 305,0 10,0
2 Buluh Cina 99,0 166,0 85,0 26,0
3 Desa Bar 7!
4 T
5
6 -
7 0 MRy, 250
8 I8 7 35,0
9 | Tan 25,0
10 K
1 Buluh Ni 10,0
12 | Pang = 20 22,0
Tot . ~ 65 oo 153,0
Sumber: B =1 A T
Ber el di atas, a ecamatan Siak
Hulu seluas 1.19 luas | 74 as lahan kering
)
seluas 8.204, (i elues 153 total luas lahan
Kecamatan Si
4.5.K eadaan Pen -
Pendidikan di up baik dikarenakan mulai
di tingkatan SD, SLTP dan ih besar jJumlahnya dibandingkan

dengan besar nilai dari yang belum/tidak bersekolah. Untuk lebih jelasnya dapat

kitalihat pada Tabel 9.
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Tabel 9. Keadaan Pendidikan di Kecamatan Siak Hulu Tahun 2017

Jumlah (jiwa)
N D Total
’ T B o | te | STA | Akl | PR T
1 | FPengaan 1777 | 1652 | 1689 1 554 7,536
aru
2 Buluh Ci 9 227 4.895
3 4 1.162 9.964
4 15.452
5 " mﬂ'p@ﬂgm.ﬁ - : 27.528
6 N 96’ | /4] 21.924
7 1. 2 0 7.900
8 Lubuk Si 1 : 14 5311
9 | Tanj : 18 4,697
10 | K 34 6.048
11 | BuluhNi 1 92 | 2018 | 51 6.278
12 P 170 L8R o9 12 4.812
Total 4.1 6.666 | 26964 | 34.9 : 790 | 122345
Sumber: BPS Si 017 '
Berd abel 9 juml uduk atan Siak Hulu
)
yang belum/ti ﬂb{ 137 ] g berpendidikan
SD berjumlah 2 berjumlah 26.964
o L]
Jiwa, penduduk y. Jiwa. Penduduk yang
berpendidikan di Ak wa, dan penduduk yang
berpendidikan di Perguruan Tinggi 4.790 jiwa

4.6. Profil Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih, Kecamatan Siak Hulu,
Kabupaten Kampar, Riau.

a) Sgarah Singkat Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih, Kecamatan Siak
Hulu, Kabupaten Kampar, Riau.

Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih yang terletak di Jalan Pasir Putih

Desa Tanah Merah Kecamatan Siak Hulu Kabupaten Kampar, yang luas
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wilayahnya 1095 Ha, yang jumlah RT 56 orang, 10 orang RW dan 5 orang
KADUS. Masyarakat disekitar Desa Tanah Merah ini penduduknya heterogen dan

terdapat empat Agama, yakni: Islam, Protestan, Katolik dan Budhah.

Albab Pasir Putih
yang didirikan

tahun 2007.

1. Mewujudkan Pasar Sye menegakkan Syiar Agama dan

memberantas kezaliman.

Misi
1. Menghapus rentenir.
2. Mewajibkan ibu-ibu atau muslimah yang berjualan di pasar mengenahan

jilbab.
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3. Menghentikan aktifitas pasar saat azan.
4. Tidak diperbolehkan malakukan jual bali barang haram.

c) Konsep Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih, Kecamatan Siak Hulu,
Kabupaten Kampar, Riau.

Awal -gagasan pembangunan Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih yaitu
menggunakan prinsip syariah sebagaimana yang digarkan dalam islam prinsip
tersebut bertujuan agar harta'yang diperoleh para pedagang benar-benar menjadi
harta yang berkah karena diperoleh dengan cara yang benar. Pasar adal ah tempat
yang sangat rawan sekali dengan kecurangan, dan kejahatan. Islam sangat
menganjurkan untuk melakukan perniagaan yang jujur dan senantiasa bernilaikan
ibadah.

Adapun penerapan prinsip-prinsip di Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih
yang notabenenya sebagal pelopor pasar tradisiona berbasis syariah di Riau
tentunya menjadi tolak ukur: perkembangan™ pasar-pasar.. syariah berikutnya.
Diantara prinsip syariah yang menjadi syarat dan aturan yang harus dipatuhi oleh
para pelanggan pelaku Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih yang menjadi syarat
dan tata tertib terhadap peraturan yang di kenal dengan lima pilar:

1. Saat adzan semua aktifitas jual beli di Pasar Syariah dihentikan.

2. Tidak boleh menjual makanan dan minuman yang di haramkan Syariat 1slam.

3. Tidak boleh meminjam uang dari pihak manapun yang berbaur dengan riba
(bungd) untuk modal berdagang di Pasar syariah Madani.

4. Timbangan wgjib akurat, dan

5. Menjaga kebersihan Pasar syariah madani.
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Selain prinsip-prinsip bisnis islam yang harus diterapkan, etika dan
tatacara juga harus diperhatikan oleh stakeholder pasar, terutama para pedagang

dan pembeli. Islam mengaarkan beberapa dasar pokok etika yang baik dalam

berbisnis diantar usia harus didasari

untuk pe dia bebbas,
<>

(4)Tanggung dan fungsi

didirikann '

1. Menolo
digusur

;
E
> % & EB g

Selanjutnya menyampe ! pemasukan keuangan dan
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Struktur Organisasi Kepengelolaan Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih,
Kecamatan Siak Hulu, Kabupaten Kampar, Riau

Pemilik
Jefri Nur
M anaj ariah
Nur
Nﬁﬁﬁﬁﬂs ISLA 7
W 4y
Ket _ is/Bendahara
i
— = imahani
o ~ i Lativa Lara
= L = leli
Ketua Ko Ketua a Parki mandan/K etua

Scurit
M.Riza Sd Q@YAN Rg urity
H.Roby Putra

y

Wakit: - - Anggota
1. H.Herman - 1. Adi Nurdin
u . 2. Nurul Hadi
Anggota: ; ayu 3. Khairul
1. ZanikaPutri . Rangga 4. Ali Nduru
5 War 5. Armi Satria
2. IkaNovita 6. Raffi

Gambar 6. Struktur Organisasi Kepengelolaan Pasar Syariah Ulul Albab Pasir
Putih, Kecamatan Siak Hulu, Kabupaten Kampar, Riau

Sumber: Kantor Pengelolaan Pasar Syariah Ulul Albab Desah Tanah Merah,
Kecamatan Siak Hulu, Kabupaten Kampar, Tahun 2018
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V. HASIL DAN PEMBAHASAN

5.1. Karakteristik Konsumen dan Karakteristik Produk Daging Sapi di
Pasar Syariah Ulul Albab Pasir
Kabupaten Kampar, Riau

Putih, Kecamatan Siak Hulu,

%

28,12
46,88
22,92
2,08
8,33
91,67
521
17,71
50,00
10,41
16,67
12,50
3 19,79
C. Wiraswasta 11,46
d. Ibu Rumah Tangga 54 56,25
5 Pendapatan Rumah Tangga (Rp)
a. <3.000.000 15 15,63
b. 3.100.000-4.000.000 66 68,75
c. 4.100.000-5.000.000 13 13,54
d. >5.000.000 2 2,08
6 Jumlah Anggota Keluarga (Orang)
a 34 55 57,29
b. 5-6 39 40,63
c.7-8 2 2,08
7 Jumlah Pembelian (Kg)
a 0,25 31 32,29
b. 0,50 48 50,00
c. 1,00 17 17,71




1. JenisKelamin Konsumen

Berdasarkan jenis kelamin konsumen dapat kita lihat di Tabel 10 yang
sangat berpengaru terhadap pembelian daging sapi di Pasar Syariah Ulul Albab
Pasir Putih didominasi oleh konsumen yang berjenis kelamin.perempuan.

Hasil penditian memperlihatkan bahwa konsumen dalam membeli daging
sapi di Pasar Syariah Ulul Albab-Padir Putih berdasarkan jenis kelamin konsumen
pada jenis kelamin perempuan jauh lebih banyak dengan 88 konsumen yang
memiliki persentase 91,67% sedangkan jenis kelamin laki-laki dengan 8
konsumen yang memiliki persentase 8,33%. Karakieristik konsumen daging sapi
menurut jenis kelamin terbanyak dilakukan oleh ibu rumah tangga. Keadaan ini
dikarenakan ibu rumah tangga lebih |eluasa dalam mengatur konsums untuk
keluarga dan ibu rumah tangga juga memiliki banyak waktu untuk belanja di
pasar dibandingkan dengan konsumen yang bekerja.

2. Umur Konsumen

Umur konsumen merupakan salah satu indikator untuk mengetahui
bagaimana umur akan menentukan penilaian yang akan diberikan konsumen
terhadap pembelian daging Sapi  sehagai..objek penelitian. Memahami usia
konsumen adalah penting, karena konsumen yang berbeda usia akan
mengkonsumsi produk dan jasa yang berbeda (Sumarwan, 2003). Seiring dengan
perubahan usia, keputusan pembelian suatu barang atau jasa oleh seseorang akan
berubah. Perubahan usia juga akan mengakibatkan perbedaan kesukaan atau

selera konsumen terhadap suatu produk.
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Hasil penelitian memperlihatkan konsumen dalam penelitian ini dilihat
dari kelompok umur konsumen daging sapi, sebagian besar berada pada kel ompok
umur 31-40 tahun sebanyak 45 konsumen dan rata-rata 35 tahun (Lampiran 1).
Berdasarkan hasil-tersebut, kelompok umur.kensumen yang dominan membeli
daging sapi di Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih adalah kelompok umur yang
dewasa dan memiliki pertimbangan dan penga aman dalam mengambil keputusan
pembelian daging sapi. Adapun usia tersebut merupakan golongan usia konsumen
yang sudah dewasa, sehingga cenderung lebih berpikir rasional dalam mengambil
keputusan pembelian daging sapi. Maksud dari berpikir rasional adalah konsumen
pada kelompok umur tersebut rata-rata sudah bisa mempertimbangkan atribut-
atribut daging sapi yang diinginkan atau yang menjadi preferensinya.

3. Pekerjaan Konsumen

Berdasarkan mata~ pencaharian atau 1 pekerjaan konsumen akan
mempengaruhi  pendapatan yang diterima. Pendapatan tersebut kemudian
selanjutnya akan mempengaruhi daya beli konsumen terhadap suatu produk.

Hasi| penelitian memperlihatkan bahwa konsumen akan membeli daging
sapi di Pasar Syariah Ulul~Albab Pasir ‘Putth memiliki beragam macam mata
pencaharian atau pekerjaan. Sebagian besar konsumen dalam membeli daging sapi
di Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih sebagai ibu rumah tangga sebanyak 54
konsumen (56,25%), karyawan swasta sebanyak 19 konsumen (19,79%), PNS
sebayank 12 konsumen (12,50%), wiraswasta sebanyak 11 konsumen (11,46%).
Karakteristik konsumen daging sapi menurut mata pencaharian atau pekerjaannya

terbanyak dilakukan oleh ibu rumah tangga. Keadaan ini dikarenakan ibu rumah
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tangga lebih leluasa dalam dalam mengatur konsumsi untuk keluarga dan ibu
rumah tangga juga memiliki banyak waktu untuk belanja di pasar dibandingkan
dengan konsumen yang bekerja.

Profesi dan pekerjaan-sescorang akansmempengaruhi pendapatan yang
diterimanya. Pendidikan akan menentukan pekerjaan yang dilakukan oleh seorang
konsumen. Pendidikan dan pendapatan tersebut kemudian akan mempengaruhi
proses keputusan dan pola konsumsi seseorang (Sumarwan, 2003)

4. Tingkat Pendidikan Konsumen

Tingkat pendidikan sangat berpengaru terhadap perilaku serta selera
konsumen dalam melakukan pembelian suatu produk. Semakin tinggi tingkat
pendidikan seseorang maka akan semakin tinggi pengetahuan yang dimiliki.

Hasi| penelitian memperlihatkan bahwa konsumen dalam membeli daging
sapi di Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih dengan tingkat-pendidikan tertinggi
adalah SMA sebanyak 48 konsumen, sedangkan untuk pendidikan terendah
adalah tingkat SD sebanyak 5 konsumen dengan rata-rata 12 tahun (Lampiran 1).
Secara keseluruhan ‘sebagian besar konsumen daging sapi mempunyai tingkat
pendidikan cukup tinggi.

Konsumen yang mempunyai pendidikan cukup tinggi, berarti konsumen
tersebut mempunyai informasi dan pengetahuan yang cukup luas terhadap nilai
gizi daging sapi yang bak bagi kesehatan, sehingga akan mempengaruhi
konsumen dalam keputusan membeli daging sapi. Tingkat pendidikan
menentukan tingkat penerimaan pengetahuan dan informasi seseorang, semakin

tinggi tingkat pendidikan seseorang, maka pengetahuan serta informasi yang
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dimiliki seseorang tersebut juga semakin besar. Hal ini akan mempengaruhi
respon atau tanggapan orang tersebut dalam mempertimbangkan sesuatu hal dan
mengambil keputusan.

5. Tingkat Pendapatan Rumah. T angga

Pendapatan merupakan hal yang sangat penting bagi konsumen karena
dengan pendapatan itulah, konsumen bisa membiaya kegiatan konsumsinya.
Jumlah pendapatan akan mempengaruhi pola konsumsi seseorang, pendapatan
yang  meningkat biasanya akan dikuti dengan peningkatan pengeluaran
konsumen.

Hasil penelitian memperlihatkan bahwa konsumen dalam membeli daging
sapi di Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih dengan tingkat pendapatan yang
berbeda-beda. Hasil penelitian menunjukan bahwa sebagian besar konsumen
mempunyai  pendapatan rumah tangga sebesar Rp.3.100.000-Rp.4.000.000
sebanyak 66 konsumen dengan rata-rata pendapatan Rp.3.653.000 (Lampiran 1).
Hasil penelitian menunjukkan bahwa konsumen daging sapi mempunyai tingkat
pendaptan cukup tinggi. Dengan demikian pendapatan memiliki peranan penting
dalam rumah tangga, sebab pendaptan akan mempengaruhi keputusan dalam
konsumsi rumah tangga.

Hal ini menunjukkan bahwa sebagian besar konsumen daging sapi di Pasar
Syariah Ulul Albab Pasir Putih berasal dari masyarkat golongan mampu dan
kebanyakan lebih memilih mengkonsumsi daging sapi dibandingkan dengan
mengkonsumsi  daging lain. Pendapatan merupakan salah satu penentu dari

besarnya daya beli dan pengeluaran konsumen, semakin tinggi pendapatan
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konsumen maka semakin besar kesempatan konsumen untuk membeli daging sapi
dengan atribut yang baik sesuai dengan preferensinya.

Pendapatan sangat mempengaruhi seseorang dalam memilih produk yang
akan dikonsumsi..Pendapatan yang diukur dari-seorang konsumen biasanya bukan
hanya pendaptan yang diterima oleh seorang individu, tetapi diukur semua
pendaptan yang diterima oleh. semua anggota keluarga dimana konsumen itu
berada (Simamora, 2004).

6. Jumlah Anggota Keluarga

Anggota keluarga sangat akan mempengaruhi konsumen dalam
pengambilan keputusan pembelian daging sapi. Semakin banyak jumlah anggota
keluarga maka pembelian suatu produk akan meningkat. Hasil penelitian bahwa
sebagian besar konsumen dalam membeli daging sapi di Pasar Syariah Ulul Albab
Pasir Putin memiliki anggota keluarga berjumlah 3-4 orang, yaitu sebanyak 55
konsumen dengan ratarata 4 orang (Lampiran 1). Jumlah anggota keluarga
konsumen yang banyak akan mempengaruhi keputusan pembelian daging sapi
dalam keluarga. Semakin banyak jumlah anggota keluarga konsumen, maka
kebutuhan akan daging sapi dalam kel urgatersebut semakin besar.

Semakin banyak jumlah anggota keluarga dalam suatu rumah tangga maka
cenderung akan semakin besar jumlah daging sapi yang dibeli oleh keluarga
tersebut. Selain itu, semakin banyak jumlah anggota keluarga maka kemungkinan
pengambilan keputusan dipengaruhi anggota keluarga tersebut akan semakin

besar juga.
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7. Jumlah Pembelian
Berdasarkan jumlah pembelian konsumen di pengaruhi beberapi indikator-

indikator seperti pendapatan dan jumlah keluarga, semakin besar pendapatan dan

merah cerah dan warna lemak putih kekuningan dikarenakan daging yang dijual

disana merupakan daging yang masih segar.
2. Tekstur Daging Sapi

Dalam pengamatan yang dilakukan pada pedagang daging sapi di Pasar
Syariah Ulul Albab Pasir Putih daging yang dijual disana memiliki tekstur daging

sapi yang padat dan kenyal tetapi tidak kaku, jika ditekan dengan jari
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permukaannya akan kembali seperti semula lagi dan memiliki serat daging yang
halus.
3. Kandungan Air Daging Sapi
Dalam pengamatan yang. dilakukan pada pedagang daging sapi di Pasar
Syariah Ulul Albab Pasir Putih daging yang dijual disana memiliki kandungan air
yang cukup banyak pada beberpa daging dikarenakan kurang baiknya dalam
penyimpanan.
4. Kandungan Gizi Daging Sapi
Dalam pengamatan yang dilakukan pada pedagang daging sapi di Pasar
Syariah Ulul Albab Pasir Putih daging yang dijual disana memiliki kandungan
gizi yang baik dikarenakan dilihat dari aspek warna dan tekstur daging merupakan
daging yang masih segar dan sehat untuk dikonsumsi dikarenakan daging
diperoleh dari sumber yang dipercaya yaitu Rumah Potong Hewan (RPH).
5.2. Tingkat Kepuasan Konsumen Dalam Pembelian Daging Sapi Di Pasar
Syariah Ulul ‘Albab Pasir Putih, Kecamatan Siak Hulu, Kabupaten
Kampar, Riau

5.2.1. Analisis Tingkat Harapan dan Kinerja (Importance Performanca
Analysis/IPA)

Analisis tingkat harapan (kepentingan) dan tingkat kinerja konsumen
dalam pembelian daging sapi di Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih diolah
dengan metode Importance Performanca Analysis (IPA). Hasil analisis model
IPA ini berupa dimensi-dimensi atribut yang mempengaruhi kepuasan konsumen
dan strategi peningkatan kepuasan konsumennya. Analisis ini dimaksudkan untuk
mengetahui keadaan masing-masing variabel dan faktor-faktor kepuasan ditinjau

dari segi pelaksanaan dan harapan. Selanjutnya untuk penilaian pelaksanaan
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terhadap varibel-variabel dari faktor kepuasan ditunjukkan dengan tanda huruf X,

sedangkan untuk penilaian faktor kepentingan ditunjukkan dengan huruf Y. Hasl

perhitungan Importance Performanca Analysis dapat dilihat pada Lampiran 3.

N
7~

Gambar 7. Diagram Kertesius dari
K eterangan:

1. Tekstur daging sapi

2. Kandungan air pada daging sapi
3. Kesegaran daging sapi

4. Kebersihan daging sapi

5. Pengemasan daging sapi
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6. Ketersediaan daging sapi

7. Harga daging sapi

8. Penataan kios

9. Ukuran kios
10.
11.
12.

13.

dari kinerjanya, konsumen merasakan tingkat yang rendah, sehingga konsumen
menuntut adanya perbaikan pada atribut-atribut tersebut. Pedagang hendaknya
melakukan usaha perbaikan-perbaikan pada atribut-atribut yang dianggap
kinerjanya belum baik untuk meningkatkan kepuasan konsumen. Dengan
demikian atribut-atribut tersebut harus menjadi prioritas utama bagi produsen

untuk meningkatkan kepuasan konsumen.
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Atribut-atribut yang terdapat pada kuadran | adalah kandungan air pada
daging sapi, harga daging sapi dan keakuratan timbangan.
1. Kandungan Air Pada Daging Sapi

Kandungan ar pada..daging sapi~ merupakan. ha yang sangat
dipertimbangkan oleh konsumen dalam pembelian produk daging sapi, konsumen
lebih menyukal daging sapi yang memiliki kandungan air pada daging sapi yang
sedikit dikarenakan teksturnya lebih keras dan lebih tahan lama.

Berdasarkan penelitian kepentingan atau harapan konsumen diketahui
bahwa dari 96 konsumen Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih sebanyak 77
konsumen menyatakan atribut kandungan air pada daging sapi sangat sedikit dan
19 konsumen menyatakan sedikit.

Sedangkan tingkat Kkinerja pada kenyataannya sebanyak 6 konsumen
menyatakan kandungan airpada daging sapi_sedikit, sebanyak 64 konsumen
menyatakan cukup banyak dan sebanyak 26 konsumen menyatakan banyak.

Artinya kinerja dari atribut kandungan air pada daging sapi yang dijual
oleh pedagang di Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih tidak memuaskan
konsumen. Dikarenakan dalam. penyimpana daging sapi yang menyebabkan
daging sapi jadi banyak mengandung air, sehingga pedagang perlu meningkatkan
lagi kinerja produknya dengan cara penyimpanan yang baik tidak terlalu lama dan
menggunakan peti es.

2. Harga Daging Sapi
Harga daging sapi merupakan ha yang sangat dipertimbangkan oleh

konsumen dalam pembelian produk daging sapi. Harga daging sapi yang cukup
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mahal dipasaran menyebabkan kurang berminatnya masyarakat untuk membeli
daging sapi, masyarakat yang berpendapatan menegah keatas sgja yang mampu
menjangkaunya sedangkan masyarakat menengah kebawah belum dapat
menjangkaunya.

Berdasarkann penelitian kepentingan atau harapan konsumen diketahui
bahwa dari 96 konsumen Pasar: SyariahUlul, Albab Pasir Putih sebanyak 76
konsumen menyatakan™ atribut harga daging sapi Sangat terjangkau dan 20
konsumen menyatakan terjangkau.

Sedangkan tingkat kinerja pada kenyataannya sebanyak 50 konsumen
menyatakan harga daging sapi kurang terjangkau dan sebanyak 46 konsumen
menyatakan tidak terjangkau.

Artinya kinerja dari atribut harga daging sapi yang dijual oleh pedagang di
Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih tidak memuaskan konsumen. Dikarenakan
harga daging yang terlalu mahal bagi konsumen yang mancapai angka ratusan
ribu rupiah, sehingga kurang terjangkau bagi masyarakat pada umumnya. Disini
perlu kebijakan-kebijakan dari pemerintah untuk menstabilkan dan menetapkan
harga daging sapi yang dapat terjangkau.masyarakat menengah kebawah atau
semua golongan masyarakat. Pedagang harus meningkatkan lagi kinerja dari
harga daging sapi supaya meningkatkan penjualan
3. Keakuratan Timbangan

Keakuratan timbangan merupakan salah satu daya tarik bagi konsumen
untuk membeli daging sapi, masih banyak pedagang yang menggunakan

timbangan manua sehingga mengurangi kepercayaan konsumen terhadap
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keakuratan timbangan, mayarakat masih banyak yang berpikir bahwa timbangan
yang biasa digunakan pedagang sudah tidak standar lagi.

Berdasarkann penelitian kepentingan atau harapan konsumen diketahui
bahwa dari 96 kensumen Pasar. Syariah Ulul- Albab Pasir. Putih sebanyak 90
konsumen menyatakan atribut keakuratan timbangan sangat akurat dan 6
konsumen menyatakan akurat.

Sedangkan tingkat kinerja pada kenyataannya sebanyak 19 konsumen
menyatakan keakuratan timbangan akurat, sebanyak 66 konsumen menyatakan
kurang akurat dan 11 konsumen menyatakan tidak akurat.

Artinya kinerja dari atribut harga daging sapi yang dijual oleh pedagang di
Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih tidak memuaskan konsumen. Dikarenakan
pedagang manggunakan timbangan biasa sehingga berat daging yang dibeli tidak
akurat dalam penimbangan-sering kali kurang dari berat yang dibeli, sehingga
Pedagang harus meningkatkan kinerja keakuratan timbangan dengan menerimah
masukan-masukan dari konsumen yanng menginginkan timbangan yang biasa
digunakan pedagang diganti dengan timbangan.digita supaya kepercayaan
konsumen meningkat sehingga meningkatkan penjual an.
5.2.1.2. Kuadran Il (Prioritas Prestas)

Pada kuadran Il diagram Kkartesius Importance Performanca Analysis
(IPA) menunjukkan faktor-faktor atau atribut yang dirasakan penting oleh
pelanggan dan sudah sesual dengan apa yang dirasakan oleh pelanggan. Apabila
dilihat dari kepentingan konsumen, atribu-atribut berada pada tingkat kepentingan

atau harapan yang tinggi, dan jika dilihat dari kinerjanya, konsumen merasakan
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tingkat yang tinggi juga. Dengan demikian atribut ini harus dipertahankan oleh
pedagang daging sapi di Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih dalam
pelayanannya kepada konsumen, sehingga konsumen akan merasa tetap puas dan
loyal. Atribut-atribut inilah yang.telah menarik-konsumen untuk membeli daging
sapi di pasar tersehut.

Atribut-atribut yang berada pada Kuadran ini adalah tekstur daging sapi,
kesegaran daging sapi, kebersthan daging sapi, pengemasan daging sapi,
ketersediaan daging sapi, kebersihan alat-alat, kecepatan pelayanan, ketepatan

pelayanan, keyamanan tempat, dan keamanan tempat

1. Tekstur Daging Sapi

Tekstur daging sapi yang dimaksut disini adalah serat daging sapi yang
dijua pedagang di Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih, konsumen lebih
menyukal serat daging sapi yang halus.dibandingkan dengan serat daging sapi
yang kasar dikarenak lebih enak untuk pengolahan dan mengkonsumsinya.

Berdasarkann penelitian kepentingan atau harapan responden diketahui
bahwa dari 96 konsumen, Pasar Syariah Ulul“Albab Pasir Putih sebanyak 76
konsumen menyatakan atribut tekstur daging sapi sangat halus dan 20 konsumen
menyatakan halus..

Sedangkan tingkat kinerja pada kenyataannya sebanyak 3 konsumen
menyatakan tekstur daging sapi sangat halus, sebanyak 46 konsumen menyatakan
halus dan 47 konsumen menyatakan cukup halus.

Artinya kinerja dari atribut tekstur daging sapi yang dijua oleh pedagang

di Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih kurang memuaskan konsumen. Tekstur
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daging sapi yang halus disuka oleh konsumen sehingga pedagang perlu

mempertahankan atribut tersebut.

2. Kesegaran Daging sapi

63 konsumen

en menyatakan

Rumah Pemotongan Hewan (RP sehingga kinerja atribut ini  harus
dipertahankan atau ditingkatkan lagi.
3. Kebersihan Daging Sapi
Kebersihan daging sapi yang dimaksut disini adalah selain daging sapi
yang dicuci dengan bersih melaikan daging sapi bersih juga dari lemak dan

serpihan tulang yang menempel di daging sapi.
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Berdasarkann penelitian kepentingan atau harapan konsumen diketahui

bahwa dari 96 konsumen Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih sebanyak 76

konsumen menyatakan atribut kebersihan daging sapi sangat bersih dan 20

memasukan daging sapi kedalam kantung pel astik.

Berdasarkann penelitian kepentingan atau harapan konsumen diketahui
bahwa dari 96 konsumen Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih sebanyak 84
konsumen menyatakan atribut pengemasan daging sapi sangat baik dan 12

konsumen menyatakan baik.
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Sedangkan tingkat kinerja pada kenyataannya sebanyak 35 konsumen
menyatakan pengemasan daging sapi balk, dan sebanyak 61 konsumen
menyatakan cukup baik.

Artinya kinerja dari atribut pengemasan daging sapi yang dijual oleh
pedagang di Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih kurang memuaskan konsumen.
Dikarenakan pedagang melakukan pengemasan daging sapi dengan plastik yang
tebal dan didabal dan ‘pengemasan yang dilakukan cepat. Dilihat dari tingkat
kepentingan atau harapan sangat tinggi sedangkan tingkat kinerja cukup tinggi
jugajadi atributini harus dipertahankan.

5. Keter sedian Daging Sapi

Ketersedian daging sapi adalah adanya selalu daging sapi yang dijual
dipasar setigp hari atau saat diperlukan sehingga konsumen tidak kuwatir jika
memer|lukan daging sapi setiap Saat.

Berdasarkann penelitian kepentingan atau harapan konsumen diketahui
bahwa dari 96 responden Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih sebanyak 92
konsumen menyatakan atribut ketersediaan daging sapi selalu tersedia dan 4
konsumen menyatakan tersedia.

Sedangkan tingkat kinerja pada kenyataannya sebanyak 16 konsumen
menyatakan ketersediaan daging sapi selalu tersedia, sebanyak 79 konsumen
menyatakan tersedia dan sebanyak 1 responden menyatakan kurang tersedia.

Artinya kinerja dari atribut pengemasan daging sapi yang dijual oleh
pedagang di Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih memuaskan konsumen.

Dikarena daging sapi yang diambil langsung dari Rumah Pemotongan Hewan
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(RPH), pedagang daging sapi juga berjualan setiap hari mulai pukul 6 pagi sampai
setengah hari sehingga daging selau tersedia dipasar.
6. Kebersihan Alat-Alat

Kebersihan aat-alat adalah penyucian  aat-alat yang digunakan dalam
pemotongan daging mulai dari pisau, telenan dan tempat peletakan daging.
Keberisthan ini akan memberikan kesan: yang baik untuk menarik pelanggan
dengan terjaganya kebersihan alat-alat.

Berdasarkann penelitian kepentingan atau harapan konsumen diketahui
bahwa dari 96 konsumen Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih sebanyak 84
konsumen menyatakan atribut kebersihan alat-alat sangat bersih dan 12 konsumen
menyatakan bersih.

Sedangkan tingkat kinerja pada kenyataannya sebanyak 16 konsumen
menyatakan kebersihan aat-alat sangat bersih, sebanyak 47 konsumen
menyatakan bersih dan sebanyak 45 responden menyatakan cukup bersih.

Artinya kinerja dari atribut kebersihan aat-alat yang digunakan oleh
pedagang di Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih kurang memuaskan konsumen.
Dikerena alat-alat selalu dibersihan “atau. dicuci setelah pemakaian sehingga
pedagang perlu mempertahankan atribut tersebut.

7. Kenyamanan tempat

Kenyamanan tempat yang dimaksud disini adalah keadaan suatu pasar

yang dinila oleh konsumen nyaman atau tidaknya keadaan didalam pasar

tersebut, sehingga konsumen dapat nyaman berbel anja dipasar tersebut.
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Berdasarkann penelitian kepentingan atau harapan responden diketahui
bahwa dari 96 konsumen Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih sebanyak 80
konsumen menyatakan atribut kenyamanan tempat sangat nyaman dan 16
konsumen menyatakan nyaman.

Sedangkan tingkat Kinerja pada kenyataannya sebanyak 3 konsumen
menyatakan kenyamanan tempat| 'sangat/ nyaman, sebanyak 55 konsumen
menyatakan nyaman dan sebanyak 38 responden menyatakan cukup nyaman.

Artinya kinerja dari atribut kenyamanan tempat yang dilakukan oleh
pedagang di Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih kurang memuaskan konsumen.
Dikarenakan didalam pasar tidak terlalu pengap dengan Sirkulas udara yang baik,
dan tidak terlalu tercium bauk yang tidak sedap, sehingga pedagang perlu
mempertahankan atribut tersebut.

8. Keamanan Tempat

K eamanan tempat yang dimaksud disini adalah keamana lingkungan pasar
baik didalam pasar maupun diluar sekitar pasar, sehingga konsumen tidak waswas
ketika berbel anja didalam pasar.

Berdasarkann penelitian kepentingan. atatl harapan responden diketahui
bahwa dari 96 konsumen Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih sebanyak 83
konsumen menyatakan atribut keamanan tempat sangat aman dan 13 konsumen
menyatakan aman.

Sedangkan tingkat kinerja pada kenyataannya sebanyak 18 konsumen
menyatakan keamanan tempat sangat aman, sebanyak 62 konsumen menyatakan

aman dan sebanyak 16 konsumen menyatakan cukup aman.
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Artinyakinerja dari atribut keamanan tempat yang dilakukan oleh pedagang
di Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih memuaskan konsumen. Dikarenakan

adanya petugas keamanan pasar seperti petugas parkir dan bangunan pasar
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64 konsumen

menyatakan k en menyatakan
cukup cepat.

Artinya kine .c@ ‘ yanan yang dilakukan oleh
pedagang di Pasar Syariah U Pasir P urang memuaskan konsumen.

Dikarenakan pedagang cukup cepat dalam melayani konsumen dari pemotongan,
penimbangan, sampal pengemasan daging sapi.
10. Ketepatan Pelayanan

K etepatan pelayanan adalah bagaimana pelayanan yang diberikan padagan

kekonsumen sesuai dengan apa yang diinginkan konsumen. Sehingga konsumen

tidak merasa kecewa karena ketidak sesuaian pelayanan yang diberikan.
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Berdasarkann penelitian kepentingan atau harapan responden diketahui

bahwa dari 96 konsumen Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih sebanyak 82

konsumen menyatakan atribut ketepatan pelayanan sangat tepat dan 14 konsumen

oleh konsumen. Dengan demikian atribut ini harus diperbaiki kinerjanya setelah
pedagang memperbaiki kinerja atribut yang terdapat pada kuadran I.
Atribut-atribut yang berada dalam kuadran ini adalah penataan kios,

ukuran kios dan potongan harga.
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1. Penataan kios
Penataan kios adalah bagaimana mengatur tata letak suatu kios atau tempat

berjualan dengan baik supaya mudah dijangkau konsumen dan memberikan kesan
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pedagang daging

dangan kios pedagar Kaau dilihat dari

rendah, sehingga perlu diperbaiki.
2. Ukuran Kios

Ukuran kios adalah besar kecilnya suatu kios yang digunakan oleh
pedagang, ukuran kios yang sangat sempit menyulitkan konsumen untuk membeli
sedangkan jika terlalu besar juga menyulitkan konsumen untuk mengecek produk

yang akan dibeli.
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Berdasarkann penelitian kepentingan atau harapan responden diketahui
bahwa dari 96 konsumen Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih sebanyak 52

konsumen menyatakan atribut ukuran kios sangat luas dan 44 konsumen

h pedagang di

en. Dikarenaka

besar potongan harga yang diberikan maka semakin besar juga minat konsumen

untuk membeli begitu juga sebaliknya, semakin kecil potongan harga yang

diberikan maka semakin kecil juga minat konsumen untuk membelinya.
Berdasarkann penelitian kepentingan atau harapan responden diketahui

bahwa dari 96 konsumen Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih sebanyak 48
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konsumen menyatakan atribut potongan harga selau adanya diskon dan 48
konsumen menyatakan adanya diskon.

Sedangkan tingkat kinerja pada kenyataannya sebanyak 1 konsumen
menyatakan potongan harga adanya diskon, sebanyak 28 responden menyatakan
kurang adanya diskon dan sebanyak 67 konsumen menyatakan tidak adanya
diskon.

Artinya kinerja dari atribut potongan harga yang digunakan oleh pedagang
di Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih tidak memuaskan konsumen.
Dikarenakan potongan harga hanya diberikan kepada pelanggan tetap sedangkan
konsumen lain tidak atau kurangnya adanya pemberian potongan harga. Kalau
dilihat dari tingkat kepentinggan atau harapan konsumen berada pada tingkat
rendah sedangkan pada tingkat kinerja juga rendah maka atribut ini masuk
didaerah rendah, sehingga perlu diperbaiki.
5.2.1.4. Kuadran IV (Berlebihan)

Pada kuadran 1V diagram kartesius Importance Performanca Analysis
(IPA) menunjukkan bahwa atribut yang dianggap kurang penting ternyata telah
dijalankan dengan sangat baik oleh pedagang, dalam hal ini dianggap berlebihan,
berarti tingkat kepentingan rendah dan tingkat kinerja dari suatu atribut produk
dianggap tinggi oleh konsumen. Dengan demikian terjadi kesalahan prioritas
dalam pengal okasian sumberdaya. Untuk atribut yang termasuk dalam kuadran 1V
ini lebih baik dikurangi kinerjanya dan dialokasikan kepada atribut lainnya yang
termasuk kedalam kuadran Il (prioritas utama).

Atribut-atribut yang yang berada dalam kuadran ini adalah keramahan.
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1. Keramahan

Keramahan adalah bentuk pelayanan yang diberikan oleh pedagang
dengan menawarkan dagangannya dengan ramah dan senyuman yang membuat
konsumen merasadilayani dengan baik.

Berdasarkann penelitian kepentingan atau harapan responden diketahui
bahwa dari 96 konsumen Pasar: Syariah:Ulul, Albab Pasir Putih sebanyak 60
konsumen menyatakan™ atribut keramahan sangat ramah dan 36 konsumen
menyatakan ramah.

Sedangkan tingkat kinerja pada kenyataannya sebanyak 13 konsumen
menyatakan keramahan sangat ramah, sebanyak 65 konsumen menyatakan ramah
dan sebanyak 17 konsumen menyatakan cukup ramah.

Artinya kinerja dari atribut keramahan yang dilakukan oleh pedagang di
Pasar Syariah 'Ulul Albab~Pasir Putih  memuaskan konsumen. Dikarenkan
pedagan selalu tersenyum dan sopan dalam melayani konsumen, dan menanggapi
konsumen dengan baik tidak cuek. Tetapi kalau dilihat dari tingkat kepentinggan
atau harapan konsumen berada pada tingkat rendah sedangkan pada tingkat
kinerja tinggi maka atribut ini._masuk  didaerah berlebihan, sehingga perlu
dikurangi.

5.2.2. AnalisisKesenjangan GAP

Berdasarkan Tabel 11 data dikumpulkan dengan wawancara langsung pada
responden yaitu konsumen yang membeli daging sapi di Pasar Syariah Ulul Albab
Pasir Putih. Analisis GAP perbedaan antara kinerja (P) dengan harapan yang

diinginkan (E). 1) jika P>E maka dikatakan konsumen merasa sangat puas, 2) jika

98



nery wesy sejisidAu) ueeyeisndiag

iy disay yejepe il udwnyo(]

P=E maka konsumen merasa puas, 3) jika P<E maka dikatakan konsumen merasa

tidak puas.
Tabel 11. Tingkat Harapan, Kinerja dan GAP pada Pembelian Daging Sapi di
Pasar Syari lul Albab Pasir Putih (L iran 4).
ata
No | Vari t ' TK% | GAP
(
90 | -1,25
fTAS | 813 | -2,01
&ITAS ISL4R o
ar o
. 76,73 | -1,11
1 p!
: 71,82 | -1,35
68,85 | -1,52
e UL g 8387 | -08
2 H ing- , £25 52,61 | -2,27
8 Kios - - 2.2 51,03 | -2,15
3 | T kuranKios. | 50,22 | -2,26
eber
Nat 73,16 | -1,31
Promosi to , 51,33 | -2,19
or ANBASY 85,10 | -0,89
_ 3 : 75,36 | -1,19
o | traen
82,72 | -0,84
4,81 76,30 | -1,14
16.
7 Proses 4,85 7072 | -1,42
17. Keakur
Timbangan 08 4,94 62,35 | -1,85
Rata-Rata 3,27 4,77 68,48 | -1,50

Menurut hasil dari Tabel 11 analisis GAP dari setiap atribut menunjukkan
bahwa GAP-nya adalah negatif (-) yang berati dari seluruh variabel-variabel
atribut yang diteliti masih ada perbedaan nilai antara tingkat harapan dan juga
tingkat kinerja, perlu ada perbakan-perbaikan dari seluruh variabel-variabel

atribut yang diteliti sehingga perbedaan antara tingkat harapan dan tingkat kinerja
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menjadi (+). Tidak ada atribut yang GAP-nya O berarti tingkat kinerja sudah
sesuai dengan tingkat kepentingan atau harapan konsumen.

5.2.3. Indikator Kepuasan Konsume (Customer Satisfaction | ndeks/CSl)

YL
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NoO Tingkat Kepuasan
Keterangan
ﬂ s Kurang Puas
i
W Tidak Puas
PO
' Kurang Puas
1 produk
Kurang Puas
Kurang Puas
Puas
2 Harga Tidak Puas
8 Penataan Kios Tidak Puas
3 Tempat 9. Ukuran Kios 454 50,22 Tidak Puas
10. Kebersihan Alat-Alat 3,57 4,88 73,16 Kurang Puas
4 Promosi 11. Potongan Harga 231 4,50 51,33 Tidak Puas
5 Orang 12. Keramahan 3,94 4,63 85,10 Puas
6 Lingkungan 13. Kenyamanan Tempat 3,64 4,83 75,36 Kurang Puas
Fsik 14. Keamanan Tempat 4,02 4,86 82,72 Puas
15. Kecepatan Pelayanan 3,67 4,81 76,30 Kurang Puas
7 Proses 16. ketepatan Pelayanan 343 4,85 70,72 Kurang Puas
17. Keakuratan )
Timbangan 3,08 4,94 62,35 Tidak Puas
Rata-Rata 3,27 4,77 68,48
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Berdasarkan dari hasil perhitungan yang telah dilakukan, nilai, Customer
Satisfaction Indeks (CSI) yang diperoleh adalah 0,68 atau 68% hal ini
menggambarkan konsumen di Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih kurang puas
atas kenerja layanan yang diberikan.

Masih ada dari variabel produk diatribut kandungan air pada daging sapi
konsumen tidak puas dikarenakan' daging, sapi yang dibeli masih banyak
mengandung air yang disebabkan oleh penyimpanan daging yang kurang baik,
pada variabel harga diatribut harga daging sapi konsumen tidak puas dikarenkan
harga daging yang terlalu mahal mencapai Rp.120.000/Kg, pada variabel tempat
diatribut penataan kios dan ukuran kios konsumen tidak puas dikarenkan penataan
tempatnya kurang strategis masih bercampurnya dengan kiosnya sedangkan pada
ukuran kios konsumen merasa masih terlalu sempit sehingga berdesak-desakan
pada saat membeli, pada variabel promos diatribut potongan harga konsumen
tidak puas dikarenakan kurang adanya potongan harga yang diberikan kepada
konsemen secara kesdluruhan, dan pada variabel proses diatribut keakuratan
timbangan konsumen kurang puas dikarenakan masih menggunakan timbangan
yang biasa sehingga sulit untuk penimbangan secara akurat.

Untuk memberikan kepuasan yang lebih tinggi lagi dimasa yang akan
datang, maka di Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih, harus memperbaiki kinerja
dan layanan yang belum memuaskan konsumen. Perbaikan atribut yang diperoleh

melalui IPA diharapkan dapat meningkatkan nilai CSI hingga 100%.
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5.3. Strategi Pemasaran Daging Sapi di Pasar Syariah Ulul Albab Pasir
Putih, Kecamatan Siak Hulu, Kabupaten Kampar, Riau

5.3.1. Produk

Strategi pemasaran produk merupakan segalah sesuatu yang dipersiapkan
untuk menyediakan daging sapi yang dapat memenuhi keinginan dan kebutuhan
konsumen. Aaspek produk mencakup kualitas daging, kemasan, dan ketersedian
daging yang ditawarkan' kepada konsumen. 'Pedagang menerapkan strategi
pemasaran produk sudah berjalan dengan baik sehingga mampu bersaing dengan
pedagang di pasar lain. Untuk mempertahankan kualitas produk yang ditawarkan,
pedagang menjual daging yang berkualitas sesuai dengan yang diinginkan dan
dibutukan konsumen, daging berkualitas dilihat dari bagaimana cara daging
tersebut diperoleh dan bagaimana cara penyimpanannya. Pengemasan sangat
berpengaru terhadap strategi pemasaran produk dimana pengemasan yang baik
dapat memberikan kepuasan kepadakonsumen.

Berdasarkan hasil penelitian strategi produk yang dilakukan pedagang
dengan mengoptimalkan kualitas daging sapi yang meliputi: tekstur daging,
kandungan air pada daging, kesegaran daging, kebersihan daging, pengemasan
daging, dan ketersedian daging. Tingkat kepuasan yang dirasakan oleh konsumen
ialah konsumen merasa puas pada strategi ketersedian daging sapi, dikarenakan
pedagang berjualan setiap hari mula dari pukul 06:00 sampai 12:30 siang,
pasokan daging langsung diambil dari Rumah Pemotongan Hewan (RPH). Untuk
tektur daging, kesegaran daging, kebersihan daging, dan pengemasan daging
konsumen merasakan tingkat kepuasannya kurang puas, dikarenakan daging yang

dijual memiliki tekstur daging yang memiliki serat halus yang banyak disukai
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oleh konsumen, daging yang dijual juga daging yang segar yang langsung diambil
dari Rumah Pemotongan Hewan (RPH), kebersihan daging juga dijaga dengan
pencucian daging dengan baik, dengan pemisahan daging dari lemak-lemak dan
kotoran-kotoran yang menempel. pada daging;-dan pengemasan dilakukan denga
kontong pelastik yang tebal dan didabal. Sedangkan untuk kandungan air pada
daging konsumen merasakan, tingkat Kepuasan yang diberikan tidak puas
dikarenakan masih banyak mengandung air yang disebabkan dalam penyimpanan
daging yang kurang baik.

Untuk strategi yang akan datang peneliti menyarankan pada pedagang
untuk tekstur daging tidah hanya halus juga memiliki_serat yang rapat-rapat atau
padat, kesegaran daging ditingkatkan denga penyimpanan yang baik lagi supaya
daging tetap segar seperti manggunakan peti es, kebersihan daging juga diperbaiki
dengan lebih teliti lagi dalam_menbersihan dan, mencuci daging sehingga lemak
dan kotoran benar-benar tidak ada lagi yang menempel pada daging, dan juga
pengemasan daging perlu adanya inovasi baru misalnya dengan memasukan ke
mika dahulu baru dimasukan kedalam kantong plastik, untuk kandungan air pada
daging mungkin dalam penyimpanan tidak terlalu fama.

5.3.2. Harga

Harga yaitu sgumlah uang yang diberikan sebagai nilai produk yang
ditawarkan kepada konsumen. Dalam menentukan suatu harga produk, perlu
adanya pertimbangan seperti daya beli konsumen. Strategi pemasaran pada aspek
harga berhubungan dengan pemberian harga produk dan kemudahan dalam

membayar yang dilakukan oleh konsumen. Pedagang di Pasar Syariah Ulul Albab
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Pasir Putih menawarkan harga daging yang sangat bersaing, kemudahan dalam
pembayaran, pembeli bisa langsung membayar setelah barang yang dibeli sudah
siap dikemas.

Berdasarkan hasil penelitian strategi_harga yang digunakan padagang yaitu
dengan mengikuti harga yang beredar dipasaran, sehingga konsumen merasakan
tingkat kepuasan yang tidak puas dikarenkan harga daging yang dirasakan terlalu
mahal sehingga tidak terjangkau oleh konsumen yang berpendapatan menengah
kebawah.

Untuk strategi yang akan datang peneliti menyarankan harga daging harus
ditekan lagi supaya bisa dibawah lebih sedikit dari harga dipasaran untuk menarik
daya beli konsumen.

5.3.3. Tempat

Strategi pemasaran ~pada aspek tempat mencakup - lokasi usaha dan
pendistribusian produk kepada konsumen. Bagi konsumen lokasi usaha yang baik
adalah lokas yang |etaknya strategis memudakan jangkauan konsumen yang akan
membeli produk dan bagi pedagang memperluas sasaran penjualan. Lokas Pasar
Syariah Ulul Albab Pasir Putih cukup. strategis selain dipinggir jalan raya juga
berada dekat bayak perumahan masyarakat.

Berdasarkan hasil penelitian strategi tempat yang digunakan pedagang
ialah penataan kios, ukuran kios, dan kebersihan aat-alat yang digunakan.
Tingkat kepuasan yang dirasakan oleh konsumen pada penataan kios dan ukuran
kios tidak puas, dikarenkan penataan kios yang kurang strategis bercampur

dengan kios pedagang lainnya seperti pedagang ikan, dan juga ukuran kios yang
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sempit pembelih harus bergantian pada saat membeli daging lebih dari dua orang,

sedangkan untuk kebersihan alat-alat konsumen merasakan tidak puas, dikarenkan

alat-alat yang digunakan dicuci setelah pemakaian.

warkan produk
untuk membeli

ng mengharapkan

potongan harga, te QQ sakan konsumen tidak puas
dikarenkan strategi potongal ‘ ~- aku kepada pelanggan tetap sgja
sedangkan untuk konsumen biasa tidak atau kurang adanya ptongan harga.

Untuk strategi yang akan datang peneliti menyarankan potongan harga
harus kepada semua konsumen walaupun adanya perbedaan potongan harga
antara pelanggan tetap dengan konsumen biasa supaya menarik daya belik

konsumen.
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5.3.5. Orang
Orang adalah semua pelaku yang memainkan peranan penting dalam

penyajian jasa sehingga dapat mempengaruhi persepsi konsumen. Elemen dari

orang adalah ped “.‘
®
<

tersenyum dé . nen tingks Jasan yang dirasakan oleh
konsumen

yaitu:

Artinya: Waha anak cucu Adam sesungguhnya kami telah menyediakan pakaian
untuk menutup auratmu dan untuk perhiasan bagimu. Tetapi pakaian
takwa, itulah yang baik. Demikianlah sebagian tanda-tanda kekuasaan

Allah, mudah-mudahan mereka ingat.
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Untuk strategi yang akan datang peneliti menyarankan keramahan yang
sudah baik ditambah lagi pedagan lebih bisa membaca situasi atau karakteristik
konsumen yang mungkin tidak terlalu suka dengan keramahan dan candaan yang
diberikan dikarenakan terlalu berlebihan.

5.3.6. Lingkungan Fisik

Sarana fislk merupakan thal ‘nyata yang.turut mempengaruhi keputusan
konsumen untuk membeli dan menggunakan produk atau jasa yang ditawarkan,
unsur yang termasuk dalm sarana fisik antara lain lingkungan atau bangunan fisik,
peralatan, perlengkapan, logo, warna, dan barrang-barang lainnya. Lingkungan
fisk adalah keadaan atau kondis Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih yang
didalamnya juga termasuk suasana tempat beroperasinya jasa pelayanan.
Karakteristik lingkungan fissk merupakan segi yang paling nampak dalam
kaitannya dengan Situasi, ~dekorasi, ruangan, suara, aoma, cahaya, cuaca,
peletakan dan layout yang nampak.

Berdasarkan hasil penelitian strategi lingkungan fisik yang berlangsung
yaitu dengan memberikan kenyamana tempat, dan keamanan tempat. Dilihat dari
tingkat kepuasan yang dirasakan. oleh konsumen kurang puas pada kenyamanan
tempat dikarenkan didalam pasar tidak terlalu pengap dengan adanya pintilas
udara yang baik dan tidak terlalu tercium bauk yang menyengat dikarenakan
kebersihan pasar selalu terjaga, untuk keamana pasar konsumen merasakan
tingkat kepuasannya puas dikarenakan adanya petugas keamanan terutama pada

petugas parkir.
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Untuk strategi yang akan datang peneliti menyarankan kenyamanan tempat
perlu adanya penambahan seperti tempat sampah yang diletakan disudut-sudut
pasar supaya bau yang tidak sedap tidak tercium, sedangkan untuk keamanan
pasar petugas parkir sebartknyamenggunakan karcis pakir yang baik.

5.3.7. Proses

Proses adalah semua proesedur aktual; mekanisme, dan aliran aktivitas yang
digunakan untuk menyampaikan jasa. Proses dalam jasa merupakan faktor utama
dalam bauran pemasaran jasa seperti pelanggan jasa akan senang merasakan
sistem penyerahan jasa sebagal bagian jasa itu sendiri. Proses adalah kegiatan
yang menunjukkan bagaimana pelayanan yang diberikan pedagang daging sapi di
Pasar Syariah-Ulul Albab Pasir Putih kepada konsumen selama melakukan
pembelian daging sapi.

Berdasarkan hasil penelitian strategi proses yang dilakukan pedagang ialah
kecepatan pelayanan, ketepatan pelayanan, dan keakuratan timbangan. Tingkat
kepuasan yang dirasakan oleh konsumen pada kecepatan dan ketepatan pelayanan
konsumen merasa kurang puas dikarenakan pedagang cepat dalam melayani mulai
dari pemotongan, penimbangan sampai. pengemasan. Ketepatan pelayanan dilihat
dari permintaan pemotongan dan bagian daging yang diinginkan oleh konsumen,
sedangkan keakuratan timbangan konsumen merasa tidak puas dikarenakan
pedagang masih menggunakan timbangan biasa yang sering sekali tidak tepat
dengan berat yang dibeli konsumen tidak jarang malah kurang dari berat yang

dibeli.

108



nery wejsy sejisIdAm) ueeyeisndiog

DI disay yepepe fur udwnyo(

Untuk strategi yanng akan datang peneliti menyarankan pada kecepatan

pelayanan khususnya dalam penimbangan dan pengembalian uang lebih

dipercapat lagi, untuk ketepatan pelayanan harus lebih tepat lagi untuk
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VI.KESIMPULAN DAN SARAN

6.1. Kesmpulan

1. Karakter konsumen yang membeli daging sapi di Pasar Syariah Ulul Albab
Pasir Putih sebagian besar.adalah perempuan yartu 91,67%. Sebagian besar
konsumen berada pada kelompok umur dewasa yaitu 46,88% dangan rata-rata
35 tahun. Sebagian besar ckonsumen' yang membeli daging sapi adalah
berpendidikan SMA sedrgat yaitu 50% dengan rata-rata 12 tahun lama
pendidikan. Jenis pekerjaan yang paling banyak ibu rumah tangga 56,25%.
Sebagian besar konsumen yang membeli daging sapi berpendapatan dengan
rata-rata Rp. 3.653.000, yaitu 68,75%. Sebagian besar konsumen yang
membeli daging sapi memiliki jumlah anggota keluarga dengan rata-rata 4
orang, yatu 57,29%. Sebagian besar konsumen membeli dengan jumlah
pembelian daging sapi dengan rata-rata pembelian 0,51 Kg, yaitu 50%.

2. Tingkat Kepuasan Konsumen Daging Sapi Pada Pasar Syariah Ulul Albab
Pasir Putih  berdasarkan Important Performance Analysis (IPA)
memperlihatkan prioritas utama adalah atribut kandungan air pada daging
sapi yang dikarenakan masih_banyaknyaair yang terdapat pada daging yang
disebabkan oleh penyimpanan yang kurang baik, harga daging sapi
dikarenakan harga daging sapi yang terlalu mahal dirasakan konsumen, dan
keakuratan timbangan dikarenakan dalam penimbangan kurang akurat yang
dirasakan konsumen terkadang tidak pas dengan berat yang dibeli oleh
konsumen, penggunaan timbangan biasa akan lebih sulit untuk akurat dalam

penimbangan. Berdasarkan indeks kepuasan konsumen Daging Sapi Pada



6.2.

Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih semua atribut dikatakan kurang puas
berdasarkan Customer Satisfaction Indekx (CSl) yang diperoleh adalah 0,68
atau 68%. Perbaikan atribut yang diperoleh melalui IPA diharapkan dapat
meningkatkannila CSI hingga 100%.

Strategi Pemasaran Daging Sapi Pada Pasar Syariah Ulul Albab Pasir Putih
berdasarkan mutu produk yang merupakan sal ah satu bauran pemasaran yang
diutamakan untuk “menyediakan daging sapi yang berkualitas dan mutu
terjamin, mulai dari tekstur daging, kesegaran daging, kebersihan daging,
pengemasan, ketersediaan daging, kebersihan alat-alat, kecepatan pelayanan,
ketepatan pelayanan kenyamanan tempat, dan keamanan tempat harus
dipertahankan. Kandungan air pada daging, harga daging, dan keakuratan
timbangan harus ditingkatkan karena kurang memuaskan konsumen.
Keramahan yang memberikan nila berlebih tidak di fokuskan lagi, penataan
kios, ukuran kios, dan potongan harga perlu perhatian untuk ditingkatkan,
setelah fokus dalam peningkatan kandungan air pada daging sehingga tidak
terlalu banyak, harga daging yang terjangkau, dan keakuratan timbangan.
Saran

Berdasarkan penelitian, maka penulis menyarankan hal-hal sebagai berikut:
Dengan adanya penelitian ini diharapkan peneliti dapat menambah ilmu dan
wawasan yang dapat bermanfaat bagi peneliti maupun orang lain pada
umumnya, dan tidak menjadi mesa cepat cukup puas dengan ilmu yang

didapat sekarang melainkan terus belgjar dan menambah lagi wawasannya.
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2. Sebaiknya pedagang daging sapi di Pasar Syariah ulul Albab Pasir Putih
memperbaiki atribut kandungang air pada daging sapi dengan penyimpanan

daging sapi yang baik, perbaikan atribut harga daging sapi dengan menekan

di pasaran, dan atribut
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