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ABSTRAK
ANALISIS MINAT KONSUMEN DALAM MEMILIH JASA KURSUS
MENGEMUDI PANDU DI PEKANBARU

RIHADATUL’AISY SYAM
155210475

Minat merupakan salah satu sikap konsumen dalam memutuskan sebuah
pembelian produk atau permintaan jasa. Sebelum melakukan pembelian dan
permintaan jasa konsumen biasanya mengumpulkan informasi yang berasal dari
ruang lingkup perusahaannya. Jasa kursus mengemudi pandu merupakan jasa
kursus mengemudi yang sudah lama berdiri di Pekanbaru. Pada tahun 2014-2018
mengalami fluktuasi naik turun. Penelitian ini bertujuan untuk mengidentifikasi
dan menganalisis minat konsumen dalam memilih jasa kursus mengemudi pandu
di Pekanbaru. Jenis penelitian ini ialah kualitatif deskriptif. Populasi dalam
penelitian ini ialah konsumen yang mengikuti program jasa kursus mengemudi
pandu. Dan sampel yang digunakan adalah dengan teknik accidental sampling
yaitu konsumen yang secara kebetulan bertemu dengan peneliti berjumlah 40
konsumen. Teknik analisis data dalam penelitian ini menggunakan uji validitas
dan uji reliabilitas dan menggunakan penarikan kesimpulan berupa hasil
wawancara. Hasil penelitian ini ialah minat konsumen dalam memilih jasa kursus
mengemudi di Pekanbaru dikarenakan harga yang murah dan terjangkau dari
kursus mengemudi lainnya, lokasi yang terjangkau dan tempat yang strategis,
pelayanan yang sangat baik dan dapat memberikan kenyamanan konsumen dalam
melakukan aktivitas mengemudi serta fasilitas yang memadai yang dapat
memberikan kemudahan konsumen untuk melakukan kegiatan mengemudi

Kata Kunci: minat konsumen.
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Seiring perkembangan zaman bahwa setiap perusahaan dalam
menjalankan kegiatan usahanya terbentur oleh masalah persaingan. Pertumbuhan
dalam dunia bisnis, baik itu bisnis dalam sektor produksi maupun jasa
menyebabkan persaingan semakin ketat, salah satu usaha yang terkena dampak
tersebut adalah jasa kursus mengemudi. Hal ini mengalami perkembangan yang
melaju tinggi terlebih dalam menghadapi perdagangan bebas dan terlibat dalam
keinginan konsumen yang menyebabkan setiap peusahaan harus menempatkan
orientasi pada konsumsi sebagai tujuan utama.

Oleh sebab itu ditandai dengan banyak perusahaan baru yang bermunculan
dan berusaha untuk merebut market share dan new market melalui beragam cara
dan inovasi yang ditampilkan dalam produk atau jasa yang mereka hasilkan.
Perusahaan harus dapat memberikan jasa yang mempunyai nilai yang tinggi, daya
mutu yang lebih baik, harga yang lebih murah, fasilitas yang memadai, dan
pelayanan yang lebih baik kepada para konsumen agar usahanya dapat bertahan
dan tujuan utama perusahaan tersebut dapat tercapai.

Menurut Kotler (1996) untuk meningkatkan persaingan, masing-masing
perusahaan harus dapat memenuhi selera konsumen yang selalu berkembang dan
berubah-ubah.

Harus kita akui kendaraan merupakan suatu kebutuhan yang finansial

terutama mobil. Indonesia memiliki tingkat mobilitas yang tinggi dan seakan



berbanding lurus dengan jumlah kecelakaan yang terjadi dijalan, salah satu
penyebab kecelakaan tersebut adalah faktor manusia yang sering melakukan
kelalaian sewaktu mengemudi di jalan, dengan demikian pendidikan mengemudi
sangatlah penting dan diperlukan sebagai dasar dalam berkendara dijalan raya.
Salah satu keahlian yang lazim dimiliki saat ini adalah keahlian
mengemudi mobil. Kursus dan pelatihan ini diselenggarakan bagi masyarakat
yang memerlukan bekal pengetahuan, keterampilan, kecakapan hidup, sikap untuk
mengembangkan diri, bekerja dan usaha mandiri. Dengan adanya jasa kursus
mengemudi ini, masyarakat sebagai pengguna jasa dapat dengan instan dan
mudah untuk tahu bagaimana cara mengemudikan mobil yang tentunya
didampingi oleh tenaga pengajar yang sudah profesional yang disebut instruktur.
Secara umum penyelenggaraan pendidikan dan pelatihan mengemudi
bertujuan menghasilkan lulusan yang dalam arti memenuhi kompetensinya
sebagai pengemudi, dan saat ini banyak terdapat sekolah mengemudi dengan
nama dan praktik penyelenggaran bervariasi. Berikut merupakan daftar khusus

mengemudi mobil di kota Pekanbaru:

Tabel 1. 1

Daftar Usaha Kursus Mengemudi Kota Pekanbaru
No. Nama Tempat Kursus Alamat
1. Pandu JI. Soekarno Hatta, Sukajadi
2. Riau Jaya JI. Kaharuddin Nasution
3. Nasional JI. Paus
4. Saudara JI. Jendral Sudirman
5. Bintang JI. Teuku Bey, Simpang Tiga
6. Star Fi JI. Paus
7. Duta JI. Arifin Ahmad
8. Dirga JI. Kartama
9. Zico JI. Hangtuah
10. Eka Jaya JI. Arifin Ahmad

Sumber : https://alamatpenting.com/daftar-alamat-kursus-mengemudi-di-pekanbaru/



https://alamatpenting.com/daftar-alamat-kursus-mengemudi-di-pekanbaru/

Dari tabel 1.1 kita dapat melihat, bahwa di kota Pekanbaru kursus stir
mengemudi semakin berkembang pesat. Dengan banyaknya usaha Kkursus
mengemudi yang baru berdiri ini menjadikan suatu persaingan untuk perusahaan
penyedia jasa. Banyak perusahaan kursus mengemudi menambah fasilitas baru
untuk menarik minat pelanggan dalam menggunakan jasa perusahaan tersebut
sehingga semakin banyak pilihan bagi para konsumen dalam memilih suatu jasa
mengemudi maka semakin banyaknya peminat konsumen yang ingin mengikuti
pendidikan dan latihan kursus stir mengemudi tersebut.

Berbagai macam program yang ditawarkan mulai dari promo-promo
potongan harga, fasilitas, pelayanan hingga sampai ke program pembelajaran
maka perusahaan harus dapat memenangkan persaingan tersebut dengan
menampilkan yang terbaik dan dapat memenuhi selera konsumen yang selalu
berkembang dan berubah-ubah. Hal ini sangat penting karena konsep pemasaran
menyatakan bahwa pemuasan kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomi
dan sosial bagi kelangsungan hidup perusahaan (Dharmmesta, 1997). Tanpa
customer, setiap perusahaan akan kehilangan pendapatan yang berakibat pada
jatuhnya bisnis tersebut. Hal ini akan menciptakan kepuasan pada pelanggan
sehingga citra dari perusahaan itu sendiri akan menjadi baik.

Beberapa pendidikan dan lembaga pelatihan mengemudi, setelah diteliti
lebih lanjut lagi terdapat suatu kelebihan pada kursus stir mengemudi yang lain di
Pekanbaru, yaitu kursus mengemudi “PANDU” yang menawarkan promo dan
fasilitas untuk menarik minat konsumen dengan caranya sendiri. Lembaga kursus

mengemudi pandu merupakan salah satu lembaga kursus mengemudi yang ada di



Pekanbaru. pandu yang berdiri sejak tahun 2002 berlokasi di JI. Soekarno-Hatta,
Sukajadi Kota Pekanbaru.

Pandu adalah salah satu penyedia jasa kursus mengemudi yang memiliki
fasilitas yang ditawarkan diantaranya layanan call center, dengan layanan ini
pelanggan dengan mudah menghubungi perusahaan, memperoleh informasi
mengenai materi yang diajarkan, hingga pengaturan jadwal untuk latihan serta
pendaftaran calon siswa baru. Fasilitas yang ditawarkan lainnya adalah layanan
admin yang terbaik untuk pengguna jasanya, layanan instruktur yang handal dan
professional, antar jemput, sertifikat yang aktif dan bisa dimanfaatkan dalam
dunia kerja, dan pembayaran yang dapat dicicil.

Keunggulan fasilitas yang ditawarkan adalah adanya fasilitas antar jemput
yang melayani sekitaran dalam kota Pekanbaru dengan harga yang murah, karna
banyak dari pelanggan menggunakan fasilitas antar jemput, fasilitas ini diberikan
sesuai dengan kebutuhan serta kemudahan pelanggan dalam menggunakan jasa
mengemudi di pandu. Terlebih lagi, kursus mengemudi pandu ini mempunyai
lapangan tersendiri untuk bisa belajar mengemudi, sesuai dengan materi-materi
yang akan diajarkan seperti materi parkir, jalan sempit, tanjakan dan lain-lain.
Jasa kursus mengemudi ini menjanjikan hanya dengan 8-10 kali pertemuan
peserta kursus mengemudi ini dapat mengemudi dengan lancar, serta tidak perlu
merasa khawatir apabila terjadi kerusakan pada mobil saat berlangsungnya kursus
mengemudi, karna seluruhnya telah ditanggung oleh penyedia kursus.

Kursus mengemudi pandu merupakan salah satu tempat kursus yang

cukup dikenal oleh warga Pekanbaru. Tempat kursus yang mengawali



pengoperasiannya hanya dengan satu armada, kemudian berkembang menjadi
empat armada walaupun memang bukan yang pertama hadir di Pekanbaru, akan
tetapi pandu mampu bersaing dengan para pelaku usaha sejenis dikarenakan harga
yang ditawarkan relatif murah dan pembayarannya dapat dilakukan secara
berkala. Serta fasilitas lainnya yakni para siswa mengemudi diberikan materi
dasar-dasar tentang mesin mobil dan peraturan lalu lintas yang tertera didalam
buku panduan mengemudi.

Para pelanggan pun juga bisa merasakan atau mengendarai dengan
berbagai macam armada yang tertera pada kursus ini dengan harga yang relative
sama. Yang membedakan hanya pembuatan SIM, jika konsumen belajar tanpa sim
maka lebih murah lagi biaya kursusnya. Dan jika konsumen KTPnya luar

Pekanbaru, maka pembuatan SIM-nya tidak dikenakan biaya tambahan.

Tabel 1. 2
Daftar Harga Kursus Mengemudi Armada Manual dan Automatic
Keterangan Harga
Pertemuan 15x pakai SIM Rp. 1.600.000,- (diluar tes psikologi)
Pertemuan 15x tanpa SIM Rp. 1.200.000,-
Antar jemput Rp. 100.000,-
Privat sore/malam Rp. 150.000,-

Sumber : Kursus Mengemudi Pandu

Dari tabel 1.2 diatas, dapat dilihat harga Kursus Mengemudi dalam
pertemuan 15x memakai SIM yaitu Rp. 1.600.000,- diluar tes psikologi, tes
psikologi dilakukan di RSDC pada saat pembuatan SIM. Jika konsumen belajar
tanpa SIM dalam pertemuan 15x yaitu Rp. 1.200.000,-. Jika konsumen meminta
antar jemput, maka ada penambahan biaya Rp.100.000,- dan konsumen akan

diantar jemput di lokasi yang diinginkan. Jika konsumen ingin belajar private sore



atau malam, maka juga ada penambahan biaya Rp. 150.000,- maka konsumen

akan belajar private.

Tabel 1. 3
Jenis Armada yang digunakan di kursus mengemudi pandu
Pabrikan Merek Transmisi Tahun Warna
Toyota Avanza Manual 2009 Hitam
Toyota Calya Manual 2016 Grey
Nissan Livina Manual 2012 Grey
Honda Brio Automatic 2016 Biru

Sumber : Kursus Mengemudi Pandu

Berdasarkan tabel 1.3 diatas, ada berbagai macam jenis armada yang
terdapat pada kursus mengemudi Pandu hingga saat ini. Konsumen boleh
mengendarai armada apa saja agar bisa merasakan berbagai macam armada agar
lebih terlatih dengan biaya yang sama. Karna ada berbagai macam siswa yang
keinginannya berbeda-beda. Maka di fasilitas Kursus Mengemudi pandu inilah
yang akan memenuhi keiginan konsumen dengan pelayanan dan fasilitas yang
ada. Berikut jumlah siswa diklat mengemudi Pandu selama tahun 2014-2018

dapat dilihat dari gambar 1.4 berikut ini:

Tabel 1. 4
Jumlah siswa diklat mengemudi pandu 2014-2018
No. Tahun Jumlah peserta
1. 2014 265
2. 2015 221
3. 2016 211
4, 2017 217
5 2018 212

Sumber: Kursus Mengemudi Pandu tahun 2014-2018
Berdasarkan tabel 1.4 diatas, peneliti melihat terjadinya penurunan selama
periode 2014-2016, ditahun 2017 terjadi kenaikan pelanggan, dan 2018 terjadi

kembali penurunan. Penurunan jumlah pelanggan yang terjadi pada kursus



mengemudi pandu menurut pengelola dikarenakan pada tahun itu sedang
terjadinya kenaikan BBM. Semua segala kebutuhan naik. Berdasarkan wawancara
dengan pengelola kursus terjadinya penurunan akibat semakin banyaknya usaha
kursus mengemudi mobil yang bermunculan di kota Pekanbaru. Oleh karena itu,
pengelola mencari tau faktor apakah yang menjadi permasalahan serta
menerapkan manajemen baru agar mampu menarik pelanggan lebih banyak
sehingga tetap dapat bersaing walaupun banyak bermunculan usaha di bidang
sejenisnya.

Berdasarkan uraian latar belakang masalah diatas, dapat diajukan sebuah
penelitian dengan judul “Analisis Minat Konsumen Dalam Memilih Jasa

Kursus Mengemudi PANDU di Pekanbaru”.

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan sebelumnya, maka
perumusan masalah yang diangkat adalah: Bagaimana minat konsumen dalam
memilih jasa kursus mengemudi pandu di Pekanbaru?
1.3 Tujuan Penelitian

Adapun tujuan dari penelitian ini didasarkan pada perumusan masalah
yang telah dipaparkan di atas, yaitu: Untuk mengetahui dan menganalisis minat
konsumen dalam memilih jasa kursus mengemudi pandu di Pekanbaru.
1.4 Manfaat Penelitian

Penelitian yang dilakukan ini akan diperoleh manfaat antara lain :



1. Bagi peusahaan
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan bagi
pihak manajemen yang menjadikan sebagai bahan perencanaan dan
pertimbangan dalam pemecahan masalah untuk meningkatkan volume
penjualannya kembali.
2. Bagi peneliti
Untuk menambah wawasan dan pengalaman didalam dunia bisnis
dan menerapkan ilmu yang telah diperoleh selama di bangku perkuliahan
sebagai acuan yang berguna untuk kedepannya.
3. Bagi universitas
Hasil penelitian ini diharapkan dapat menambah wawasan,
pengetahuan, memberikan informasi dan referensi perpustakaan bagi
peneliti-peneliti selanjutnya.
1.5 Sistematika Penulisan
Sistematika penulisan penelitian ini diatur sedemikian rupa sehingga
segala kebutuhan yang dipergunakan didalam penelitian dapat dipahami dengan
mudah. Sistematika penulisan laporan penelitian ini adalah sebagai berikut :
BABI : PENDAHULUAN
Bab ini menguraikan latar belakang, perumusan masalah, tujuan
penelitian, dan sistematika penulisan.
BAB Il : TELAAH PUSTAKA DAN HIPOTESIS
Bab ini menyajikan tinjauan dan landasan teoritis yang permasalahan

mengenai minat konsumen dalam memilih jasa.



BAB Il

BAB IV :

BAB V

BAB VI

: METODE PENELITIAN

Bab ini berisi tentang lokasi atau objek penelitian, jenis dan sumber
data, teknik pengumpulan data, populasi dan sampel dan teknik
analisis data

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

Bab ini penulis menjelaskan sejarah singkat usaha, struktur usaha
dan kegiatan usaha yang dilakukan pada objek penelitian.

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Bab ini berisi tentang deskripsi data, hasil pengujian data, analisis
data dan pengujian hipotesis

KESIMPULAN DAN SARAN

Bab ini merupakan penutup yang terdiri dari kesimpulan yang
didapat berdasarkan hasil pembahasan pada bab sebelumnya dan
beberapa saran sebagai masukan dan dapat bermanfaat bagi pemilik

usaha dalam mengatasi masalah yang dihadapi.



BAB I1

TELAAH PUSTAKA DAN HIPOTESIS

2.1 Jasa

Jasa menurut (Kotler dan Keller, 2013) jasa merupakan suatu tindakan yang
dapat ditawarkan satu pihak kepada pihak lain yang pada intinyabersifat tidak
berwujud dan tidak menghasilkan kepemilikan apapun, serta produksinya dapat
atau tidak terkait dengan produk fisik. Menurut Kotler dan Keller (2007) jasa
mempunyai empat karakteristik yang berdampak pada desain pemasaran jasa,
yaitu:

1. Tidak berwujud (Intangible)

Jasa mempunyai sifat tidak berwujud, tidak dapat dirasakan dan
dinikmati  sebelum dibeli oleh konsumen. Untuk mengurangi
ketidakpastian, konsumen akan mencari informasi tentang jasa atau bukti
dari kualitas jasa. Konsumen akan menarik kesimpulan mengenai kualitas
jasa dari tempat, orang, peralatan, alat komunikasi, dan harga yang mereka
lihat.

2. Tidak dapat dipisahkan (Inseparability)

Jasa diproduksi (dihasilkan) dan dirasakan pada waktu bersamaan.
Dikarenakan konsumen juga hadir saat suatu jasa dilakukan, interaksi
penyedia-konsumen merupakan ciri khusus pemasaran jasa.

3. Bervariasi (Variabilitiy)
Jasa sangat bervariasi, tergantung dari siapa yang menghasilkan

jasa, kapan, dan dimana jasa tersebut diberikan.
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4. Tidak tahan lama (Perishability)
Jasa tidak dapat disimpan. Sifat jasa yang tidak tahan lama
tersebut bukan menjadi masalah apabila permintaan tetap. Namun jika
permintaan berfluktuasi, perusahaan jasa menghadapi masalah yang rumit.
Misalkan, sebuah perusahaan transportasi umum harus memiliki lebih
banyak kendaraan karena adanya permintaan pada jam sibuk,
dibandingkan jika permintaannya cukup merata sepanjang hari.
2.2 Perilaku Konsumen

Salah satu yang harus diperhatikan oleh perusahaan dalam memasarkan
produknya adalah tentang perilaku konsumen, perusahaan harus memahami
tentang perilaku pembelian oleh konsumen. Dimana kita ketahui bahwa konsumen
sangat heterogen dilihat dari usia, pekerjaan, tingkat pendidikan, tingkat
pendapatan, dan juga selera. Tujuan utama pemasar adalah melayani dan
memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen. Oleh karena itu, pemasar perlu
memahami bagaimana perilaku konsumen dalam memuaskan kebutuhan dan
keinginannya. Menurut Kotler dan Amstrong (2004) perilaku konsumen adalah
perilaku pembelian konsumen akhir, baik individu maupun rumah tangga yang

membeli produk atau jasa untuk konsumsi personal.

Konsumen sangat beranekaragam dalam usia, pendapatan, tingkat
pendidikan, dan selera. Hal ini menyebabkan seorang penjual perlu memahami
konsumen yang beraneka ragam ini kemudian mengembangkan produk dan jasa
yang dihubungkan dengan tingkah laku mereka. Berikut ini dikemukakan definisi

perilaku konsumen sebagaimana dikemukakan oleh Swastha dan Handoko (2008 :
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10) bahwa perilaku konsumen adalah kegiatan-kegiatan individu yang secara
langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang-barang dan
jasa-jasa, termasuk di dalamnya proses pengambilan keputusan pada persiapan
dan penentuan kegiatan-kegiatan tersebut. Artinya prilaku konsumen ini
ditimbulkan oleh adanya beberapa bentuk interaksi antara faktor lingkungan di
satu pihak dan individu ada empat faktor utama yang mempengaruhi prilaku

konsumen yaitu: kebudayaan, sosial, pribadi dan psikologis.

Faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen menurut Kotler

(2005), adalah :

1. Faktor Kebudayaan

Faktor kebudayaan berpengaruh luas dan mendalam terhadap perilaku

konsumen.

a. Kebudayaan
Kebudayaan adalah faktor penentu keinginan dan perilaku
seseorang yang paling mendasar. Jika makhluk yang lebih rendah
perilakunya sebagian besar diatur oleh naluri, maka perilaku
manusia sebagian besr adalah dipelajari. Anak yang dibesarkan
dalam sebuah masyarakat mempelajari seperangkat nilai dasar,
persepsi, preferensi, dan perilaku melalui sebuah proses sosialisasi
yang melibatkan keluarga dan berbagai lembaga penting lainnya.

b. Sub-budaya

12



Setiap budaya mempunyai kelompok-kelompok sub-budaya yang
lebih kecil, yang merupakan identifikasi dan sosialisasi yang khas
untuk perilaku anggotanya.

c. Kelas sosial
Semua masyarakat menampilkan lapisan-lapisan sosial. Lapisan-
lapisan sosial ini kadang berupa sebuah system kasta dimana para
anggota kasta yang berbeda memikul peranan tertentu dan mereka
tidak dapat mengubah keanggotaan kastanya.

2. Faktor Sosial

Perilaku seorang konsumen juga dipengaruhi oleh faktor-faktor sosial,

seperti kelompok referensi, keluarga, status, dan peranan sosial.

a. Kelompok Referensi
Perilaku seorang dapat dipengaruhi oleh berbagai kelompok.
Sebuah kelompok referensi bagi seseorang adalah kelompok yang
memberikanpengaruh langsung atau tidak langsung terhadap sikap
dan perilaku seseorang.

b. Keluarga
Para anggota keluarga dapat memberikan pengaruh yang kuat
terhadap perilaku pembeli. Keluarga dalam kehidupan membeli
dapat dibedakan menjadi dua macam, yakni keluarga sebagai
sumber orientasi yang terdiri dari orang tua dan keluarga sebagai
sumber keturunan. Keluarga adalah organisasi konsumen pembeli

yang terpenting dalam masyarakat dan telah diteliti secara luas.
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c. Status dan Peran
Kedudukan seseorang dapat dijelaskan melalui pengertian peranan
dn status. Setiap peranan membawa satu status yang
mencerminkan penghargaan umum Yyang diberikan oleh
masyarakat.

3. Faktor Pribadi

a. Usia dan tahap daur hidup
Seseorang membeli suatu barang dan jasa yang berubah-ubah
selama hidupnya. Para pemasar sering menetapkan pasar sasaran
mereka berupa kelompok-kelompok dari tahap kehidupan tertentu
dan mengembangkan produk dan rencana pemasaran yang tepat
bagi kelompok tersebut.

b. Pekerjaan
Pola konsumsi seseorang juga dipengaruhi oleh pekerjaannya. Para
pemasar mencoba mengindetifikasi kelompok-kelompok pekerjaan
atau jabatan yang memiliki kecenderungan minat diatas rata-rata
dalam produk dan jasa mereka.

c. Kondisi ekonomi
Keadaan ekonomi seseorang akan besar pengaruhnya terhadap
pilihan produk. Keadaan ekonomi seseorang terdiri dari
pendapatan yang dapat dibelanjakan, tabungan dan milik kekayaan,
kemampuan meminjam dan sikapnya terhadap pengeluaran

dibanding menabung.

14



d. Gaya hidup
Orang hidup yang berasal dari sub-budaya kelas sosial, bahkan dari
pekerjaan yang sama, ,umgkin memiliki gaya hidup yang berbeda.
Gaya hidup seseorang adalah pola hidup seseorang dalam dunia
kehidupan sehari-hari yang dinyatakan dalam kegiatan, minat,
pendapat yang bersangkutan. Gaya hidup melukiskan “keseluruhan
pribadi” yang berinteraksi dengan seseorang.

e. Kepribadian
Setiap orang mempunyai kepribadian yang berbeda-beda yang
akan mempengaruhi perilaku pembeli. Yang dimaksud dengan
kepribadian adalah ciri-ciri  psikologis yang membedakan
seseorang, yang menyebabkan terjadinya jawaban yang secara
relative tetap dan bertahan lama terhadap lingkungan.

4. Faktor Psikologis

a. Motivasi
Seseorang memiliki banyak kebutuhan pada waktu tertentu.
Beberapa kebutuhan bersifat biogenis, yaitu kebutuhan yang
muncul dari adanya tekanan biologis. Dan kebutuhan lain bersifat
psikogenis, yaitu kebutuhan yang muncul dari tekanan psikologis.
Suatu kebutuhan menjadi satu dorongan apabila kebutuhan itu
muncul hingga mencapai taraf intensitas yang cukup. Motif adalah

suatu kebutuhan yang cukup kuat mendesak untuk mengarahkan
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seseorang agar dapat mencari pemuasan terhadap kebutuhan
tersebut.

. Persepsi

Seseorang yang termotivasi siap untuk melakukan suatu perbuatan.
Bagaimana seseorang yang termotivasi berbuat sesuatu adalah
dipengaruhi oleh persepsinya terhadap situasi yang dihadapinya.
Dua orang yang mengalami keadaan dorongan yang sama dan
tujuan siatuasi yang sama mungkin akan berbuat sesuatu yang
berbeda karena mereka menanggapi situasi secara berbeda pula.
Belajar

Seseorang yang berbuat akan belajar. Belajar menggambarkan
perubahan dalam perilaku seseorang individu yang bersumber dari
pengalaman. Kebanyakan perilaku manusia diperoleh dengan
mempelajarinya

Kepercayaan dan sikap

Melalui perbuatan dan belajar, orang memperoleh kepercayaan dan
sikap. Hal ini selanjutnya mempengaruhi tingkah laku membeli
mereka. Kepercayaan adalah suatu gagasan deskriptif yang dianut
seseorang tentang sesuatu. Sikap menggambarkan penilaian
kognitif yang baik maupun yang tidak baik, perasaan-perasaan
emosional, dan kecendrungan berbuat yang bertahan selama waktu

tertentu terhadap beberapa obyek atau gagasan.
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2.3 Minat Konsumen

Minat merupakan suatu kecenderungan untuk melakukan tindakan
terhadap obyek. Minat menurut Shaleh (2004) adalah suatu kecenderungan untuk
memberikan perhatian dan bertindak terhadap orang, aktifitas atau situasi yang
menjadi objek dari minat tersebut dengan disertai perasaan senang. Minat
merupakan salah satu aspek psikologis yang mempunyai pengaruh cukup besar
terhadap prilaku dan minat juga merupakan sumber motivasi yang akan
mengarahkan seseorang dalam melakukan apa yang mereka lakukan.

Menurut Silvia (2006) minat adalah keinginan dan ketertarikan seseorang
terhadap pengalaman-pengalaman baru dan lebih luas lagi. Minat mendorong
individu untuk melakukan eksplorasi dan belajar dalam pengalaman uang baru
serta menyebabkan individu untuk terlibat dalam lingkungan yang menumbulkan
rasa tertariknya. Menurut Poerdarminta (2003) minat ialah kesukaan atau
kecendrungan hati terhadap sesuatu, keinginan, dan perhatian. Menurut
Woodworth didalam Walgito (2004) minat ialah motif yang timbul karena
seseorang tertarik pada objek sebagai hasil eksplorasi sehingga seseorang ersebut
memiliki minat terhadap objek yang bersangkutan itu. Minat dapat muncul
sebelum atau setelah seseorang memiliki pengalaman langsung pada suatu
aktivitas.

Minat merupakan kecendrungan konsumen untuk membeli dan
menawarkan jasa suatu merk tertentu atau mengambil tindakan yang berhubungan
dengan pembelian (Assael, 2001). Minat konsumen merupakan kegiatan

seseorang yang secara langsung terlibat untuk mendapatkan dan menggunakan
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barang dan jasa termasuk dalam proses pengambilan keputusan pada persiapan
dan penentuan kegiatan tersebut (Swastha dan Handoko, 2000).

Menurut Indriani dan Hendiarti (2009) minat merupakan suatu proses
yang mendorong seseorang untuk yakin dalam melakukan pembelian dan
permintaan jasa. Munculnya minat berasal dari pencarian informasi terkait
pengetahuan dan manfaat produk. Intensitas pencarian informasi membuat
sesorang selalu mencari informasi mengenai suatu produk . hal ini merupakan
pertanda bahwa orang itu memiliki minat yang tinggi. Selanjutnya orang yang
tidak intensif mencari informasi mengenai suatu produk dan jasa menandakan
bahwa ia memiliki minat yang rendah.

Menurut Roslina (2009) bahwa sebelum melakukan pembelian dan
permintaan jasa, pelanggan biasanya akan mengumpulkan informasi yang berasal
dari lingkungannya. Setelah informasi itu dikumpulkan, maka pelanggan akan
mulai melakukan penilaian terhadap produk atau jasa. Melakukan evaluasi serta
membuat keputusan pembelian setelah membandingkan serta
mempertimbangkannya. Informasi yang mudah dipahami dan didapat akan
memuaskan pelanggan yang akan dipersepsikan sebagai informasi yang
berkualitas dan dapat menimbulkan persepsi pada pelanggan bahwa produk atau
jasa tersebut merupakan produk yang baik (Oliver, 1999).

Dwiyanti (2008) suatu produk dikatakan telah dikonsumsi oleh pelanggan
apabila produk tersebut telah diputuskan oleh pelanggan untuk dibeli. Menurut
Kinnear dan Taylor (1995) minat adalah tahap kecendrungan responden untuk

bertindak sebelum keputusan untuk membeli benar-benar dilakukan.
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Menurut Schiffman dan Kanuk (2007) minat beli ialah sesuatu kekuatan
psikologis yang ada didalam diri individu yang berdampak pada melakukan
sebuah tindakan. Assail (2001) minat beli merupakan kecendrungan konsumen
untuk membeli suatu merek atau mengambil tindakan yang diukur dengan tingkat
kemungkinan konsumen melakukan pembelian. Minat beli konsumen merupakan
kegiatan individu yang secara langsung terlibat untuk mendapatkan dan
menggunakan barang dan jasa termasuk didalamnya juga proses pengambilan
keputusan pada persiapan dan penentuan kegiatan tersebut.

Minat yang cenderung kurang kepada suatu pelayanan jasa terutama
dibidang pendidikan meyebabkan berkurangnya jumlah konsumen yang akan
menggunakan jasa tersebut. Pemecahan masalah hal tersebut bisa memiliki
sumber masalah pada pencitraan yang buruk dari perusahaan tersebut, promosi
yang dilakukan perusahaan sangatlah kurang sehingga informasi tentang jasa yang
ditawarkan tidak sampai ke konsumen atau masalah kualitas pelayanan yang
kurang memuaskan membuat konsumen cenderung enggan menggunakan jasa
tersebut. Minat dapat diidentifikasikan melalui dimensi sebagai berikut:

1. Minat transaksional, yaitu kecenderungan seseorang untuk membeli
produk.

2. Minat referensial, yaitu kecenderungan seseorang untuk mereferensikan
produk kepada orang lain.

3. Minat preferensial, yaitu minat yang menggambarkan prilaku seseorang
yang memiliki preferensi utama pada produk tersebut. Preferensi ini hanya

dapat diganti jika terjadi sesuatu dengan produk preferensinya
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4. Minat eksploratif, minat ini menggambarkan perilaku seseorang yang
selalu mencari informasi mengenai produk yang diminatinya dan mencari
informasi untuk mendukung sifat-sifat positif dari produk tersebut.

2.3.1 Minat Transkasional

Minat transaksional yaitu kecenderungan seseorang untuk membeli
produk. Maksudnya konsumen telah memiliki minat untuk melakukan pembelian
suatu produk tertentu yang ia inginkan. Indikator dari minat transaksional yaitu:

1. Konsumen melakukan pembelian suatu jasa yang diinginkan karna
harganya terjangkau

2. Konsumen melakukan pembelian suatu jasa yang diinginkan karna
harganya lebih murah disbanding jasa kursus mengemudi yang lain

3. Konsumen melakukan pembelian suatu jasa yang diinginkan karna
harganya sesuai dengan kualitas yang diberikan

4. Konsumen melakukan pembelian suatu jasa yang diinginkan karna
harganya sesuai dengan manfaat yang diharapkan

2.3.2 Minat Referensial

Minat referensial yaitu kecenderungan seseorang untuk mereferensikan
produk kepada orang lain. Maksudnya, seorang konsumen yang telah memiliki
minat untuk membeli akan menyarankan orang terdekatnya untuk juga melakukan
pembelian produk yang sama. Indikator dari minat referensial yaitu:

1. Konsumen merekomendasikan jasa kepada orang lain karna lokasinya

mudah untuk dijangkau
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2. Konsumen merekomendasikan jasa kepada orang lain karna lokasi dekat
dengan pusat kota

3. Konsumen merekomendasikan jasa kepada orang lain karna lokasinya
dapat dilihat dengan jelas dari tepi jalan dan tempat yang strategis

4. Konsumen merekomendasikan jasa kepada orang lain karna adanya baliho
atau spanduk kursus mengemudi

5. Konsumen merekomendasikan jasa kepada orang lain karna lingkungan
lokasinya yang tidak jauh dari akses sosial, ekonomi dan budaya

6. Konsumen merekomendasikan jasa kepada orang lain karna tempat parkir
yang aman dan halaman yang luas

2.3.3 Minat Preferensial

Minat preferensial yaitu yaitu minat yang menggambarkan prilaku
seseorang yang memiliki preferensi utama pada produk tersebut. Preferensi ini
hanya dapat diganti jika terjadi sesuatu dengan produk preferensinya. Indikator

dari minat preferensial yaitu:

1. Konsumen menggambarkan penampilan karyawan dalam memilih jasa
yang ditawarkan sesuai dengan selera

2. Konsumen menggambarkan kemampuan karyawan dalam menangani
konsumen sangat baik

3. Konsumen menggambarkan kesediaan karyawan dalam memberikan
layanannya dengan cepat dan jelas

4. Konsumen menggambarkan sikap kesopan santunan dan kemampuan

komunikasi para karyawan kepada pelanggan
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5. Konsumen menggambarkan suatu jasa dalam sikap perhatian pihak
perusahaan terhadap konsumen

2.3.4 Minat Eksploratif

Minat eksploratif yaitu menggambarkan perilaku seseorang yang selalu
mencari informasi mengenai produk yang diminatinya dan mencari informasi
untuk mendukung sifat positif dari produk tersebut. Indikator dari minat

eksploratif yaitu:

1. Konsumen mencari informasi mengenai fasilitas perusahaan melalui call
center

2. Konsumen mencari informasi mengenai fasilitas perusahaan dilihat dari
layanan instruktur yang handal dan profesional

3. Konsumen mencari informasi mengenai fasilitas perusahaan dilihat dari
layanan admin yang ramah

4. Konsumen mencari informasi mengenai fasilitas perusahaan berdasarkan
sertifikat yang bermanfaat bagi konsumen

5. Konsumen mencari informasi mengenai fasilitas perusahaan dalam sistem
pembayaran yang dapat dicicil

6. Konsumen mencari informasi mengenai fasilitas perusahaan dilihat dari
adanya antar jemput yang dapat memudahkan konsumen

7. Konsumen mencari informasi mengenai fasilitas perusahaan dilihat dari

ruang belajar materi yang nyaman dan bersih
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2.4 Model AIDAS

AIDAS merupakan salah satu efek dari promosi suatu produk terhadap
konsumen (Dewi, 2016). Teori AIDAS dalam penjualan ini mengajarkan
bagaimana mengakhiri proses penjualan dengan sukses, yaitu dari menarik minat
calon pembeli sampai pada memberikan kepuasan kepada pembeli terhadap
produk atau jasa yang ditawarkan. Teori AIDAS ini menerangkan mengenai
tahapan-tahapan yang harus dilalui oleh seorang penjual di dalam kegiatan
penjualan. Tahapan-tahapan teori AIDAS sebagai berikut :

a. Attention (Perhatian)

Pada tahapan Attention pemasar harus mampu membuat suatu pesan
sebagai media informasi yang mempunyai daya tarik bagi khalayak
sasaran, baik pembaca, pendengar ataupun pemirsa (Kasali, 2007).
Sedikit sekali orang yang menggunakan media seperti surat kabar,
majalah, televisi, radio, maupun media sosial, maka pemasar harus
berusaha agar calon pembeli memperhatikan penawaran yang dilakukan
pemasar untuk mendapatkan perhatian dari calon pembeli, pemasar harus
memperhatikan sikap, tindakan, cara berbicara dan cara berpakaian.

b. Interest (Minat)

Interest yaitu munculnya rasa ketertarikan konsumen terhadap
produk yang dikenalkan oleh suatu pemasar (Assael, 2002). Perhatian
harus dapat segera ditingkatkan menjadi ketertarikan sehingga ada
keinginan untuk membaca pesan-pesan yang disampaikan dan timbul rasa

ingin tahu di dalam diri calon pembeli, untuk meningkatkan ketertarikan
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d.

dan menarik perhatian pemasar harus menjelaskan secara langsung agar si
pembeli terbujuk. Pemasar harus mengubah perhatian calon pembeli
menjadi minat yang semakin kuat. Hal ini dilakukan dengan cara
menciptakan suasana menyenangkan, menanamkan kepercayaan kepada
calon pembeli, memberikan jalan kepada calon pembeli dan mendekatkan
diri kepada calon pembeli.

Desire (Keinginan)

Desire merupakan tahapan bagaimana cara iklan menggerakan
keinginan konsumen untuk memiliki produk yang di iklankan (Kotler,
2000). Kebiasaan calon pembeli tidaklah sama, hal yang dapat
mempengaruhinya faktor pendapatan, jenis kelamin, pendidikan status
sosial. Oleh karena itu pemasar harus meyakinkan pembeli dengan
keuntungan yang didapat oleh calon pembeli dan kerugian yang didapat
apabila tidak membeli.

Action ( Tindakan )

Menurut Kotler et al (2000) Action merupakan upaya untuk
membujuk calon pembeli agar sesegera mungkin melakukan tindakan
pembelian yang nyata. Pada tahapan ini pemasar harus meyakinkan dan
meningkatkan kecendrungan kepada pembeli bahwa keputusan untuk
membeli produk yang ditawarkan adalah keputusan yang tepat.
Satisfaction (Kepuasan)

Pemasar harus memastikan kualitas produk yang ditawarkan sesuai

dengan apa yang dijelaskan.
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2.5 Penelitian Terdahulu

Tabel 2. 1

Penelitian Tedahulu

Nama Penelitian

Judul Penelitian

Hasil Penelitian

Abdul Rahman
Ogianto

Analisis minat konsumen
terhadap jasa salon ABE

di Kota Manna

Dilihat dari jumlah
skor nilai atribut
yang diperoleh
secara keseluruhan
minat konsumen
terhadap salon ABE
menunjukkan minat
positif dengan nilai
3,809 yang Dberarti
konsumen suka
terhadap salon ABE.

Susi Siswati

Analisis
Konsumen
Menginap Kembali
Hotel
Yogyakarta

Minat
Untuk

di

Jayakarta

Hasil analisis data
diketahui bahwa
faktor yang
mempengaruhi

minat adalah
pelayanan yang baik,
keamanan yang
terjamin, biaya yang
terjangkau dan letak
yang strategis.

Nabil

Analisis  Minat

Konsumen

Beli

Dalam

Memilih Jasa Perhotelan
(Pada Hotel Walisongo

Surabaya) dapat mempengaruhi
minat beli konsumen
pada hotel
walisongo di
Surabaya. Fasilitas
dapat memberikan
kontribusi terhadap
minat beli konsumen
pada hotel
Walisongo di
Surabaya.

Hasil penelitian
yang telah dilakukan
menunjukkan bahwa
harga dan kualitas

Sumber: Data olahan, 2019
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2.6 Kerangka Pemikiran

Minat Konsumen

Minat Transaksional Minat Referensial Minat Preferensial Minat Eksploratif

Sumber: Abdul Rahman Ogianto, 2013

Gambar 2. 1

Kerangka Pemikiran

2.7 Hipotesis

Berdasarkan permasalahan masalah serta teori — teori yang telah
dipaparkan diatas, maka dirumuskan hipotesisnya sebagai berikut: “diduga minat
konsumen dalam memilih jasa kursus mengemudi pandu di Pekanbaru berkategori
tinggi dalam memenuhi apa yang menjadi keinginan konsumen Kkursus

mengemudi pandu”
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3.1 Lokasi Penelitian

BAB 111

METODE PENELITIAN

Lokasi penelitan ini dilakukan pada kursus mengemudi PANDU di JI.

Soekarno-Hatta, Sukajadi, Pekanbaru.

1.2 Operasional Variabel Penelitian

Tabel 3. 1
Operasional Variabel Penelitian
Variabel Dimensi Indikator Skala
Minat konsumen 1. Minat Harga yang | Ordinal
merupakan Transaksional terjangkau

kegiatan seseorang
yang secara
langsung terlibat
untuk
mendapatkan dan
menggunakan
barang dan jasa
termasuk dala
proses
pengambilan
keputusan pada
persiapan dan
penentuan kegiatan
tersebut (Swastha
dan Handoko,
2000)

2. Minat
Referensial

3. Minat
Preferensial

Harga bersaing

Harga sesuai dengan
kualitas

Harga sesuai dengan
manfaat
Lokasi mudah
dijangkau

Lokasi dekat dengan
pusat kota

Lokasi dapat dilihat
dengan jelas dari tepi
jalan dan tempat yang
strategis

Lingkungan tidak jauh
dari  akses sosial,
ekonomi dan budaya
Tempat parkir yang
aman

Halaman yang luas

Penampilan karyawan
Kemampuan

karyawan dalam
menangani konsumen
Kesediaan karyawan
dalam  memberikan
layanannya  dengan
cepat dan jelas
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4. Minat
Eksploratif

Kesopan santunan dan

kemampuan
komunikasi para
karyawan kepada
pelanggan

Perhatian pihak

perusahaan terhadap
konsumen

Call center

Layanan instruktur
Layanan admin
Sertifikat
Pembayaran dapat
dicicil

Antar jemput

Ruang belajar materi
yang nyaman dan
bersih

Sumber: Data Olahan, 2019

3.3 Jenis dan Sumber Data

Adapun jenis dan sumber data yang penulis perlukan dalam penelitian ini

adalah sebagai berikut :

1. Data primer yaitu data yang penulis kumpulkan dan diolah dari hasil

wawancara dan daftar pertanyaan (kuisioner) terhadap responden yang

dijadikan sampel.

2. Data sekunder yaitu data yang diperoleh penulis dari perusahaan yang ada

hubungannya dengan penelitian ini.

penjualan, struktur organisasi dan sejarah kursus mengemudi pandu.

Seperti perkembangan jumlah
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3.4 Populasi dan Sampel
3.4.1 Populasi

Populasi adalah gabungan dari seluruh elemen yang berbentuk peristiwa,
hal, atau orang yang memiliki karakteristik yang serupa yang menjadi pusat
populasi dalam penelitian ini adalah para pelanggan dari kursus mengemudi
pandu di Pekanbaru. Populasi dalam penelitian ini mengacu pada penduduk

Pekanbaru yang pernah melakukan kursus pada siswa diklat pandu pada tahun

2018 yaitu sebanyak 212 konsumen.

3.4.2 Sampel Penelitian

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh
populasi tersebut (Sugiyono, 2004). Metode pengambilan sampel yang digunakan
adalah dengan teknik accidental sampling yaitu konsumen yang secara kebetulan
bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel. Hanya 40 konsumen
yang bisa ditemui, maka sampel dari penelitian ini berjumlah 40 konsumen.

3.5 Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
sebagai berikut :

1. Observasi merupakan proses pengumpulan data dengan cara melakukan
pengamatan langsung di obyek penelitian. Hal ini dilakukan guna mendukung
hasil kuisioner dan wawancara.

2. Wawancara merupakan merupakan teknik pengumpulan data yang
menggunakan pertanyaan secara langsung kepada pemilik kursus mengemudi

pandu untuk memperoleh data lengkap yang dibutuhkan.
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3. Kuesioner adalah sebagian besar penelitian dilakukan dengan menggunakan
metode kuesioner sebagai pengumpul data. Kuesioner atau angket ini
diberikan dan diisi secara langsung kepada setiap responden yang ditemui
pada saat pengambilan sampel dilakukan. Pada saat pengambilan sampel ini
peneliti menunggu dan memberikan petunjuk pengisian pada responden,
hingga seluruh data pertanyaan dijawab oleh responden. Pertanyaan dalam
kuisioner menggunakan skala likert 1-5 untuk mewakili pendapat responden.

Nilai Untuk Skala Likert Tersebut:

Pertanyaan Skor
Sangat Setuju 5
Setuju 4
Kurang Setuju 3
Tidak Setuju 2
Sangat Tidak Setuju 1

Sumber: Sugiyono, 2006

3.6 Teknik Analisis Data

Analisis data dalam penelitian ini menggunakan metode analisis deskriptif
kualitatif. Metode deskriptif yaitu memaparkan hasil temuan di lapangan secara
apa adanya dengan rincian rata-rata tanggapan responden yang tertuang melalui
tabel-tabel dan uraian. Setelah semua data yang terkumpul, data tersebut diolah
dan disajikan dalam bentuk tabel guna kepentingan analisa dan selanjutnya dibuat
suatu kesimpulan dari hasil penelitian secara keseluruhan berdasarkan penemuan
dilapangan. Metode yang digunakan adalah metode Statistik Deskriptif,
sedangkan jenis penelitian ini adalah Deskriptif Kualitatif, yaitu penelitian yang
dilakukan untuk mengukur nilai variabel mandiri, baik satu variabel atau lebih
(variabel independen) tanpa membuat perbandingan atau menghubungkan antar
variabel satu dengan variabel yang lain yang dinyatakan dalam suatu bentuk kata,

kalimat, dan gambar.
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3.7 Uji Kualitas Data
3.7.1 Uji Validitas

Uji validitas adalah untuk mengukur sah (valid) atau tidaknya suatu
kusioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner mampu
untuk mengungkap sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner tersebut (Ghozali,
2013). Uji validitas dihitung dengan membandingkan nilai r hitung (correlated
item-total correlation) dengan nilai r tabel. Validitas data instrumen adalah
sebagai berikut :
a. Jika nilai r hitung > r tabel maka pernyataan tersebut dinyatakan valid.
b. Jika nilai r hitung < r tabel maka pernyataan tersebut dinyatakan tidak valid.
3.7.2 Uji Reliabilitas

Uji reabilitas adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner yang merupakan
indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau
handal jika jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten atau stabil
dari waktu ke waktu (Ghozali, 2013). Menurut Situmorang (2014:92), bahwa
pernyataan yang telah dinyatakan valid dalam uji validitas maka akan ditentukan
realibilitasnya dengan kriteria sebagai berikut:
a. Jika nilai Cronbach Alpha > 0,6 maka kuesioner penelitian dinyatakan reliabel

(sangat baik/sangat menyakinkan).

b. Jika nilai Cronbach Alpha < 0,6 maka kuesioner penelitian dinyatakan tidak

reliabel (kurang menyakinkan).
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BAB IV

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

4.1 Sejarah Singkat Perusahaan

Pandu adalah perusahaan jasa yang bergerak dibidang pendidikan dan
pelatihan kursus mengemudi mobil yang berlokasi di JI. Soekarno-Hatta,
Sukajadi, Pekanbaru. Didirikan oleh Amma Kusbani pada tanggal 07 Februari
2002. Sebelumnya pandu pernah bekerja di diklat mengemudi LIZ di Pekanbaru
dari tahun 1992-2002 menjabat sebagai instruktur. Awal mula untuk mendirikan
pandu sejak tahun 1997, dan baru terlaksanakan pada tahun 2002. Amma Kusbani
memilih nama pandu karna pandu memiliki 2 hati. Pandu artinya pembimbing,
karna sebelumnya ia sangat aktif dipramuka. Maka nama pandu lah yang menjadi
nama dibidang usaha pimpinan. Pada awal berdiri pandu ini hanya memiliki 1 unit
armada, karena melihat peluang adanya kebutuhan masyarakat yang cukup tinggi
dalam belajar berkendara mobil dengan menghindari resiko akan mobil milik
pribadi, hal tersebut mendorong bagi pandu untuk mendirikan kursus mengemudi,
yang sampai saat ini armada yang dimiliki oleh pandu menjadi 4 unit armada dan
serta penambahan instruktur.

Pandu dalam mempromosikan usahanya dilakukan melalui tatap muka,
mulut ke mulut, melalui alumni dan melalui internet, pada saat itu Amma Kusbani
selaku pemilik perusahaan ikut langsung mengajarkan siswa yang ingin belajar
mengendarai mobil. Mengajarkan semua materi dari pertemuan pertama hingga

akhir dengan jelas dan sangat mudah untuk konsumen memahaminya. Fasilitas
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yang diberikan perusahaan kepada pelanggan konsumen diantaranya yaitu fasilitas
antar jemput, call center, sertifikat, pembayaran kursus yang dapat dicicil sampai
batas yang ditentukan, dan punya lapangan tersendiri. Fasilitas ini disediakan
untuk permintaan pelanggan dan kemudahan akses pelanggan dalam
menggunakan jasa kursus dari pandu, kelebihan yang dimiliki diharapkan mampu
memberikan kepuasan pelanggan untuk menarik minat pelanggan menggunakan
jasa dari pandu. Keunggulan dan kelebihan yang dimiliki oleh pandu diharapkan
mampu memberikan kepuasan pelanggan sehingga menjadi pengemudi yang baik,
santun dan professional.
4.2 Struktur Organisasi Usaha
4.2.1 Visi
Sebagai lembaga pendidikan dan pelatihan mengemudi yang memiliki jiwa

dan sikap yang baik dijalan, disiplin, bertanggung jawab dan professional.
4.2.2 Misi

1. Melaksanakan program Diklat mengemudi yang berkualitas berstandar

kompetensi.
2. Menyiapkan alumni Diklat mengemudi yang terampil.

3. Berpartisipasi dalam menciptakan KamTibSelCar lantas.
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STRUKTUR ORGANISASI
DIKLAT MENGEMUDI PANDU
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.............. > Garis Konsultasi

Gambar 4. 1
Struktur Organisasi PANDU

Sumber: Informasi Perusahaan PANDU, 2019
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Pandu dipimpin oleh Amma Kusbani sebagai pimpinan, yang memimpin
dan mengawasi tugas karyawannya. Memimpin perusahaan dengan menerapkan
peraturan perusahaan. Serta bertanggung jawab untuk mengelola peraturan demi
mencapai Vvisi misi perusahaan. Pimpinan yang membawahi 3 bagian yaitu
bendahara di pegang oleh Masni yang bertugas untuk mengawasi kelancaran
kegiatan dalam perusahaan dan mengevaluasi mengenai keuangan perusahaan.
ada sekretaris yang dipegang oleh Ernawati, S.Pd, beroperasi dalam melakukan
pemasaran, memastikan semua dokumen terduplikasi dan terjaga dengan baik,
memastikan ada laporan bulanan. Ada koordinator instruktur yaitu Marjalan dan
instrukur lainnya yang bertugas merawat mesin mobil agar tetap dalam kondisi
baik. Setiap sebulan sekali melakukan pengecekan terhadap pemakaian oli dan
jika diperlukan dibawa ke bengkel agar mobil tetap terawatt dan sehat. Dan
memberikan materi dan pelatihan dalam mengarahkan cara mengemudi dengan

benar kepada siswanya.
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BAB V

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

5.1 Identitas Responden

Identitas dalam penelitian ini adalah sebanyak 40 responden dari
konsumen kursus mengemudi pandu di Pekanbaru. Berdasarkan kuisioner yang
telah disebar dapat diketahui indentitas yang di deskripsikan ialah identitas
responden berdasarkan jenis kelamin, identitas responden berdasarkan tingkat usia
dan identitas responden berdasarkan pekerjaan. Maka deskripsi mengenai
identitas responden dapat dijelaskan pada tabel berikut ini:
5.1.1 Identitas Responden Berdasarkan Jenis kelamin

Data mengenai jenis kelamin dalam kursus mengemudi pandu dapat
dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 5. 1
Identitas Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
Jenis Kelamin Frekuensi Persentase (%)
Perempuan 23 58
Laki-laki 17 42
Jumlah 40 100

Sumber: Data Primer, 2019

Berdasarkan tabel 5.1 diatas dapat dilihat bahwa dari 40 orang responden
yang berjenis kelamin perempuan ada 23 orang dengan persentase 58%. Dan
berjenis kelamin laki-laki ada 17 orang dengan persentase 42%. Jadi dapat
disimpulkan bahwa mayoritas responden pada penelitian ini rata-rata berjenis

kelamin perempuan dengan persentase 58%.
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5.1.2 Identitas Responden Berdasarkan Tingkat Usia

Usia merupakan hal yang paling menentukan dalam menggunakan jasa
kursus mengemudi pandu, dikatakan usia yang paling menentukan ialah kursus
pandu dilakukan untuk memberikan materi dan pembelajaran dalam mengemudi
dengan tingkat penerimaan memori yang mampu dalam mengasah dan menerima
pelajaran yang di dapat dari mengemudi pandu. Data mengenai usia responden

dalam penelitian ini dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 5. 2

Identitas Responden Berdasarkan Tingkat Usia

Usia Frekuensi Persentase (%)
17- 27 Tahun 20 50
28- 37 Tahun 10 25
38- 47 Tahun 4 10
48- 57 Tahun 4 10
58- 67 Tahun 2 5

Jumlah 40 100

Sumber: Data Primer, 2019

Berdasarkan tabel 5.2 diatas dapat diketahui berdasarkan usia responden
penelitian yang berjumlah 40 orang bahwa yang berusia 17-27 tahun berjumlah 20
orang dengan persentase 50%, dan yang berusia 28-37 tahun berjumlah 10 orang
dengan persentase 25%, yang berusia 38-47 tahun berjumlah 4 orang dengan
persentase 10%, yang berusia 47-57 tahun berjumlah 4 orang dengan persentase
10%. Dan yang berusia 58-67 tahun berjumlah 2 orang dengan persentase 5%.

Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden berusia 17-27 tahun
dengan jumlah 20 orang dengan persentase 50% dikarenakan masih muda dan
memiliki kinerja otak untuk mengambil kursus mengemudi di pandu dan memiliki

fisik serta tubuh yang kuat dalam melakukan latihan mengemudi pandu.
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5.1.3 Identitas Responden Berdasarkan Pekerjaan

Pekerjaan ialah hal yang dapat dinilai dari seseorang dalam memiliki suatu
jasa khususnya jasa kursus mengemudi pandu. Hal ini dapat dikatakan bahwa jika
pekerjaanya memungkinkan dan tidak merasa terganggu selam waktu kursus,
maka kegiatan penerimaan jasa dapat berjalan secara efektif. Pekerjaan responden

mengenai pekerjaan dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 5. 3
Identitas Responden Berdasarkan Pekerjaan
Keterangan Jumlah Presentase (%)
Mahasiswa 15 38
Ibu Rumah Tangga (IRT) 7 17
Pegawai Negeri Sipil (PNS) 5 12
Umum i3 33
Jumlah 40 100

Sumber: Data Primer, 2019
Berdasarkan tabel 5.3 diatas dapat diketahui dari 40 orang responden, yang

bekerja sebagai mahasiswa adalah 15 orang dengan persentase 38%. Yang bekerja
sebagai ibu rumah tangga 7 orang dengan persentase 17%. Yang bekerja sebagai
pegawai negeri sipil 5 orang dengan persentase 12% dan yang bekerja umum ada
13 orang dengan persentase 33%.

Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden dalam penelitian ini
lalah mahasiswa 15 orang dengan persentase 38% yang mengambil atau memilih
jasa kursus mengemudi pandu.

5.2 Uji Kualitas Data
5.2.1 Uji Validitas
Uji validitas adalah untuk mengukur sah (valid) atau tidaknya suatu

kusioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner mampu
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untuk mengungkap sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner tersebut (Ghozali,

2013).

Untuk melihat dan mengetahui apakah hasil pernyataan-pernyataan yang

telah penulis ajukan kepada responden dengan 22 pernyataan tersebut dikatakan

valid atau tidak maka penulis akan mencoba melakukan uji validitas dan

reliabilitas dengan 40 konsumen. Hasil pengujian melalui pengukuran validitas

dengan tingkat kepercayaan 95% (a = 5%) yaitu dengan cara mengkolerasikan

skor masing-masing item dengan skor totalnya. Hasil pengujian validitas

penelitian ini dapat dilihat pada tabel berikut :

Tabel 5. 4
Hasil Uji VValiditas Penelitian

Pernyataan | Koefisien Kolerasi Nilai R Tabel Keterangan
R hitung N=40
P1 0,461 0,312 Valid
P2 0,425 0,312 Valid
P3 0,547 0,312 Valid
P4 0,410 0,312 Valid
P5 0,422 0,312 Valid
P6 0,456 0,312 Valid
P7 0,516 0,312 Valid
P8 0,381 0,312 Valid
P9 0,338 0,312 Valid
P10 0,460 0,312 Valid
P11 0,441 0,312 Valid
P12 0,357 0,312 Valid
P13 0,379 0,312 Valid
P14 0,461 0,312 Valid
P15 0,528 0,312 Valid
P16 0,380 0,312 Valid
P17 0,567 0,312 Valid
P18 0,425 0,312 Valid
P19 0,371 0,312 Valid
P20 0,462 0,312 Valid
P21 0,528 0,312 Valid
P22 0,547 0,312 Valid

Sumber: Data SPSS, 2019
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Instrumen dalam penelitian ini valid jika Corrected Item Total
Correlations (R hitung) menunjukkan korelasi yang signifikan antara skor item
dengan skor total atau dengan menggunakan cara yaitu membandingkan nilai
korelasi masing-masing item dengan nilai korelasi tabel (r tabel). Instrument
dikatakan valid jika r hitung>r tabel. Dengan tabel yang dinyatakan memiliki nilai
korelasi yang lebih besar dari r tabel dengan tingkat signifikansi 0,05 dengan 40
responden. Dan r tabel dalam penelitian ini ialah sebesar 0,312. Jadi keseluruhan r
hitung dalam penelitian ini memiliki nilai uj r hitung lebih besar dari r tabel dan
dapat dikatakan valid.
5.2.2 Uji Reliabilitas
Uji reabilitas adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner yang
merupakan indikator dari variabel atau konstruk. suatu kuesioner dikatakan
reliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten
atau stabil dari waktu ke waktu (Ghozali, 2013).
Reliabilitas suatu indikator dapat dilihat dari nilai Cronbach’s Alpha (a),
yaitu apabila nilai Cronbach’s Alpha lebih besar dari 0,6 maka jawaban dari

responden pada kuesioner dinyatakan reliabel. Jika Cronbach’s Alpha lebih kecil

dari 0,6 maka jawaban responden dinyatakan tidak valid.

Tabel 5.5
Hasil Uji Reliabilitas
Variabel Pernyataan Cronbach’s Batas Kesimpulan
Alpha Reliabel
Minat 22 0,857 0,60 Reliabel
Konsumen

Sumber: Data Olahan SPSS v.20 (2019)
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Berdasarkan hasil uji reliabilitas diatas dapat disimpulkan bahwa
pengujian instrument yang digunakan dalam penelitian ini adalah reliabel, karena
nilai cronbach’s alpha 0,857 dimana mencapai lebih dari standar nilai koefisien
reliabilitas yaitu 0,60.

5.3 Analisis Deskriptif Variabel Penelitian
5.3.1 Minat Transaksional

Minat transaksional yaitu kecenderungan seseorang untuk membeli
produk. Maksudnya konsumen telah memiliki minat untuk melakukan pembelian
suatu produk tertentu yang ia inginkan.

Pada penelitian ini, minat transaksional konsumen melakukan
pembelian suatu jasa yang diinginkan memiliki beberapa indikator yang dilihat

dan di analisis. Untuk indikator yang dibutuhkan ialah:

=

Harga yang terjangkau

N

Harga bersaing

3. Harga sesuai dengan kualitas

&

Harga sesuai dengan manfaat

Untuk melihat dari hasil indikator, maka penulis akan menjabarkannya
pada masing-masing indikator dan di analisis dalam paragraph berikut ini:

5.3.1.1 Harga yang terjangkau

Harga yang terjangkau ialah harga yang bisa di capai oleh calon konsumen

untuk membeli produk atau permintaan jasa. Dengan harga yang terjangkau dan
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sesuai dengan apa yg dibutuhkan oleh konsumen, maka konsumen tidak mencari

produk lain dan hanya memiliki produk yang memiliki harga terjangkau tersebut.
Untuk menganalisis hasil tanggapan mengenai harga yang di tawarkan

mengemudi pandu dapat dijangkau oleh seluruh kalangan masyarakat dapat

dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 5. 6
Harga yang terjangkau
No. Pendapat Responden Frekuensi Presentase (%) Skor
1. Sangat Setuju 3 8 15
2. Setuju 35 87 140
3. Netral 2 5 6
4. Tidak Setuju 0 0 0
5. Sangat Tidak Setuju 0 0 0
Jumlah 40 100 161

Sumber: Data Primer, 2019

Berdasarkan tanggapan responden mengenai harga yang di tawarkan
mengemudi pandu dapat dijangkau oleh seluruh kalangan masyarakat berjumlah
40 responden, yang menjawab sangat setuju 3 orang dengan persentase 8%, yang
menjawab setuju 35 orang dengan persentase 87%, dan yang menjawab netral 2
orang dengan persentase 5%. Mayoritas responden yang menjawab indikator ini
ialah setuju dengan jumlah 35 orang dengan persentase 87%.

Dengan demikian pada umumnya harga yang terjangkau dapat
meningkatkan minat konsumen untuk memiliki sebuah produk atau jasa. Menurut
Stanton (1998) keterjangkauan harga adalah aspek penetapan harga yang
dilakukan oleh produsen atau penjual yang sesuai dengan kemampuan beli
konsumen.

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan oleh peneliti kepada

konsumen bahwa kursus mengemudi pandu memiliki harga yang terjangkau dari
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seluruh kalangan masyarakat bahkan harga yang ada di mengemudi pandu ini
dapat memberikan cicilan yang membantu dan tidak menyulitkan konsumen.
Pendapat diatas dapat di analisis bahwa ketidak terjangkauan harga dapat
mengurangi permintaan produk atau jasa oleh konsumen dikarenakan jika harga
yang bisa dijangkau oleh masyarakat yang menginginkan dan membutuhkan jasa
kursus mengemudi tersebut.
5.3.1.2 Harga Bersaing

Persaingan harga antar sesama perusahaan memang faktor utama dalam
penetapan harga pada sebuah perusahaan. Harga yang tinggi akan memperlihatkan
kepada konsumen pada persepsi bahwa harga yang telah ditetapkan perusahaan itu
adalah mahal. Namun dengan harga yang rendah akan memberikan persepsi
kepada konsumen bahwa harga yang ditetapkan perusahaan itu rendah.

Dalam penelitian ini untuk menganalisis mengenai harga yang ditawarkan

pandu selalu bersaing dengan kursus mengemudi lainnya dapat dilihat pada tabel

berikut ini :
Tabel 5. 7
Harga Bersaing
No. Pendapat Responden Frekuensi | Presentase (%) Skor
1. Sangat Setuju 10 25 50
2. Setuju 29 73 116
3. Netral 1 2 3
4. Tidak Setuju 0 0 0
5. Sangat Tidak Setuju 0 0 0
Jumlah 40 100 169

Sumber: Data Primer, 2019
Berdasarkan tanggapan responden mengenai harga yang ditawarkan

pandu selalu bersaing dengan kursus mengemudi lainnya berjumlah 40
responden, yang menjawab sangat setuju 10 orang dengan persentase 25%, yang

menjawab setuju 29 orang dengan persentase 73%. Dan yang menjawab netral 1
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orang dengan persentase 2%. Mayoritas responden yang menjawab indikator ini
lalah setuju dengan jumlah 29 orang dengan persentase 73%.

Sesuai dengan hasil tanggapan responden, mayoritas responden mengenai
harga yang ditawarkan pandu selalu bersaing dengan kursus mengemudi lainnya
ialah setuju dengan persaingan harga.

Dapat diketahui bahwa persaingan harga ialah kompetensi harga yang di
persaingkan dengan beberapa perusahaan yang berdasarkan objek perusahaan
tersebut. Dengan adanya penetapan harga yang tetap dan sesuai maka calon
konsumen akan memberikan harga yang sesuai pada setiap konsumen yang dapat
memberikan harga yang diterima oleh konsumen dan sesuai harapan.

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan peneliti dengan narasumber
yaitu karyawan di mengemudi pandu, bahwa harga dalam perusahaan ini selalu
bersaing dengan kursus mengemudi lainnya, dengan persaingan harga ini, pemilik
perusahaan pandu akan tetap mempertahankan harga yang rendah dengan kualitas
yang bagus untuk meningkatkan konsumen pada permintaan jasa mengemudi
pandu.
5.3.1.3 Harga sesuai dengan kualitas

Kesesuaian harga ialah harga yang sesuai dengan permintaan dari
masyarakat dan sesuai dengan harapan yang diharapkan oleh konsumen. Dengan
adanya harga yang sesuai dan ketetapan harga yang diterima oleh konsumen
kepada perusahaan, maka konsumen langsung memberikan dan meminta jasa

tersebut.
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Dalam penelitian ini untuk menganalisis mengenai kualitas yang diberikan

olen mengemudi pandu harga sesuai dengan kualitas dapat dilihat pada tabel

berikut ini:
Tabel 5. 8
Harga sesuai dengan kualitas
No. Pendapat Responden Frekuensi Presentase (%) Skor
1. Sangat Setuju 4 10 20
2. Setuju 32 80 128
3. Netral 4 10 12
4, Tidak Setuju 0 0 0
5. Sangat Tidak Setuju 0 0 0
Jumlah 40 100 160

Sumber: Data Primer, 2019

Berdasarkan tanggapan responden mengenai kualitas yang diberikan oleh
mengemudi pandu sesuai dengan harga yang tawarkan berjumlah 40 responden,
yang menjawab sangat setuju 4 orang dengan persentase 10%, yang menjawab
setuju 32 orang dengan persentase 80%. Dan yang menjawab netral 4 orang
dengan persentase 10%. Mayoritas responden yang menjawab indikator ini ialah
setuju dengan jumlah 32 orang dengan persentase 80%.

Dengan demikian dapat diketahui bahwa kesesuaian harga merupakan hal
yang paling diprioritaskan dalam menentukan perusahaan itu berkualitas atau
tidak. Dengan adanya harga yang sesuai dengan permintaan dan harapan
konsumen, maka peningkatan jumlah konsumen atau permintaan jumlah
konsumen akan meningkat.

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan oleh peneliti kepada
konsumen bahwa kursus mengemudi pandu memiliki kualitas yang sesuai dengan

harga yang ditawarkan, permintaan masyarakat sangat sesuai dengan permintaan
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yang diinginkan dari seluruh kalangan masyarakat. Pemilik perusahaan pandu
akan tetap mempertahankan harga yang sesuai dengan kualitas yang bagus untuk

meningkatkan konsumen pada permintaan jasa mengemudi

5.3.1.3 Harga sesuai dengan manfaat

Kesesuaian harga ialah harga yang sesuai dengan permintaan dari
masyarakat dan sesuai dengan harapan yang diharapkan oleh konsumen. Dengan
adanya harga yang sesuai dan ketetapan harga yang diterima oleh konsumen
kepada perusahaan, maka konsumen langsung memberikan dan meminta jasa
tersebut.

Dalam penelitian ini untuk menganalisis mengenai kualitas yang diberikan

oleh mengemudi pandu sesuai dengan manfaat dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 5.9
Harga sesuai dengan manfaat
No. | Pendapat Responden Frekuensi Presentase (%) Skor
1. Sangat Setuju A 18 35
2. Setuju 31 7 124
3. Netral 2 5 6
4, Tidak Setuju 0 0 0
5. Sangat Tidak Setuju 0 0 0
Jumlah 40 100 165

Sumber: Data Primer, 2019

Berdasarkan tanggapan responden mengenai harga sesuai dengan manfaat
berjumlah 40 responden, yang menjawab sangat setuju 7 orang dengan persentase
18%, yang menjawab setuju 31 orang dengan persentase 77%. Dan yang
menjawab netral 2 orang dengan persentase 5%. Mayoritas responden yang
menjawab indikator ini ialah setuju dengan jumlah 31 orang dengan persentase

77%.
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Dengan demikian dapat diketahui bahwa harga sesuai dengan manfaat
merupakan hal yang paling diprioritaskan dalam menentukan perusahaan itu
berkualitas atau tidak. Dengan adanya harga yang sesuai dengan permintaan dan
harapan konsumen dengan manfaatnya, maka peningkatan jumlah konsumen atau
permintaan jumlah konsumen akan meningkat.

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan oleh peneliti kepada
konsumen bahwa kursus mengemudi pandu memiliki harga yang sesuai dengan
manfaatnya, permintaan masyarakat sangat sesuai dengan permintaan yang
diinginkan dari seluruh kalangan masyarakat. Pemilik perusahaan pandu akan
tetap mempertahankan harga yang sesuai dengan kualitas yang bagus untuk
meningkatkan konsumen pada permintaan jasa mengemudi

5.3.2 Minat Referensial
Minat referensial yaitu kecenderungan seseorang untuk mereferensikan
produk kepada orang lain. Maksudnya, seorang konsumen yang telah memiliki
minat untuk membeli akan menyarankan orang terdekatnya untuk juga melakukan
pembelian produk yang sama.
Pada penelitian ini, minat referensial konsumen merekomendasikan jasa
kepada orang lain karna lokasinya memiliki beberapa indikator yang dilihat dan di

analisis. Untuk indikator yang dibutuhkan ialah:

1. Lokasi mudah dijangkau

2. Lokasi dekat dengan pusat kota

3. Lokasi dapat dilihat dengan jelas dari tepi jalan dan tempat yang strategis
4. Lingkungan tidak jauh dari akses sosial, ekonomi dan budaya

5. Tempat parkir yang aman
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6. Halaman yang luas

Untuk melihat dari hasil indikator, maka penulis akan menjabarkannya
pada masing-masing indikator dan dianalisis dalam paragraph berikut ini:
5.3.2.1 Lokasi mudah dijangkau

Lokasi yang mudah dijangkau dapat memberikan kemudahan dan
kecepatan dalam menempuh tempat lokasi perusahaan yang dibutuhkan
konsumen. Lokasi yang dapat di lalui dan mudah ditempuh akan memudahkan
konsumen dalam membeli produk atau jasa.

Dalam penelitian ini untuk menganalisis mengenai mengemudi pandu

memiliki lokasi yang mudah di jangkau konsumen dapat dilihat pada tabel berikut

ini:
Tabel 5. 10
Lokasi mudah dijangkau

No. Pendapat Responden Frekuensi Presentase (%) | Skor

1. Sangat Setuju 3 8 15

2. Setuju 15 38 60

3. Netral 16 40 48

4. Tidak Setuju 5 12 10

5. Sangat Tidak Setuju il 2 1
Jumlah 40 100 134

Sumber: Data Primer, 2019

Berdasarkan tanggapan responden mengenai mengemudi pandu memiliki
lokasi yang mudah di jangkau konsumen berjumlah 40 responden, yang
menjawab sangat setuju 3 orang dengan persentase 8%, yang menjawab setuju 15
orang dengan persentase 38%, yang menjawab netral 16 orang dengan persentase
40%, yang menjawab tidak setuju 5 orang dengan persentase 12%. Dan yang

menjawab sangat tidak setuju 1 orang dengan persentase 2%. Mayoritas
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responden yang menjawab indikator ini ialah netral dengan jumlah 16 orang
dengan persentase 40%.

Lokasi yang mudah dicapai oleh konsumen akan memberikan kemudahan
dan manfaat kepada konsumen untuk mencapai tujuan yang diinginkannya.
Dengan akses yang mudah maka konsumen berpikir ulang untuk menetapkan
perusahaan yang memberikan akses yang mudah dijangkau konsumen.

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan oleh peneliti, bahwa
beberapa konsumen menganggap bahwa lokasi yang berada di mengemudi pandu
ini netral mudah dijangkau untuk sampai di lokasi mengemudi tersebut.
5.3.2.2 Lokasi dekat dengan pusat kota

Lokasi yang dengan pusat kota dapat memberikan kemudahan dan
kecepatan dalam menempuh tempat lokasi perusahaan yang dibutuhkan
konsumen. Dan dapat membuat konsumen merasa aman dan dekat untuk
ditempuh. Lokasi yang dapat di lalui dan mudah ditempuh akan memudahkan
konsumen dalam membeli produk atau jasa.

Dalam penelitian ini untuk menganalisis mengenai lokasi dekat dengan

pusat kota ini dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 5. 11
Lokasi dekat dengan pusat kota
No. | Pendapat Responden Frekuensi Presentase (%0) Skor
1. Sangat Setuju 8 20 40
2. Setuju 29 72 116
3. Netral 3 8 9
4. Tidak Setuju 0 0 0
5. Sangat Tidak Setuju 0 0 0
Jumlah 40 100 165

Sumber: Data Primer, 2019
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Berdasarkan tanggapan responden lokasi dekat dengan pusat kota ini
berjumlah 40 responden, yang menjawab sangat setuju 8 orang dengan persentase
20%, yang menjawab setuju 29 orang dengan persentase 72%. Dan yang
menjawab netral 3 orang dengan persentase 8%. Mayoritas responden yang
menjawab indikator ini ialah setuju dengan jumlah 29 orang dengan persentase
72%.

Lokasi yang dekat dengan pusat kota akan memberikan kemudahan dan
manfaat kepada konsumen untuk mencapai tujuan yang diinginkannya. Dengan
lokasi yang dekat dengan pusat kota maka akan mempermudahkan konsumen
dalam membeli produk atau jasa.

Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan oleh peneliti, bahwa
beberapa konsumen menganggap bahwa lokasi yang berada dekat dengan pusat
kota ini netral mudah dijangkau untuk sampai di lokasi mengemudi tersebut.
5.3.2.3 Lokasi dapat dilihat jelas dari tepi jalan dan tempat yang strategis

Tempat yang strategis dapat memberikan kenyamanan dan keefektifan
konsumen dalam meminta produk atau jasa tersebut. Dengan tempat yang mudah
di jangkau dan tidak jauh dari sebrang jalan yang memberikan kemanfaatan dan
tidak membuang waktu untuk menyelesaikan pada aktivitas jasa atau produk
dibutuhkan tempat yang strategis dan tidak jauh.

Dalam penelitian ini untuk menganalisis mengenai tempat yang strategis
dan lokasi mudah dilihat dari tepi jalan membuat mengemudi pandu memiliki

konsumen yang banyak dapat dilihat pada tabel berikut ini:
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Tabel 5. 12
Lokasi dapat dilihat dengan jelas dari tepi jalan dan tempat yang strategis

No. | Pendapat Responden Frekuensi Presentase (%) | Skor
1. Sangat Setuju 4 10 20
2. Setuju 15 38 60
3. Netral 10 25 30
4. Tidak Setuju 10 25 20
5. Sangat Tidak Setuju 1 2 1

Jumlah 40 100 131

Sumber: Data Primer, 2019

Berdasarkan tanggapan responden mengenai lokasi dapat dilihat jelas dari tepi
jalan dan tempat yang strategis memiliki konsumen yang banyak berjumlah 40
responden, yang menjawab sangat setuju 4 orang dengan persentase 10%, Yyang
menjawab setuju 15 orang dengan persentase 38%. Yang menjawab netral ada 10
orang dengan persentase 25%, yang menjawab tidak setuju ada 10 orang dengan
persentase 25%. Dan yang menjawab sangat tidak setuju 1 orang dengan
persentase 2%. Mayoritas responden yang menjawab indikator ini ialah setuju
dengan jumlah 15 orang dengan persentase 38%.

Dengan demikian tempat yang strategis dan tidak jauh membuat konsumen
memberikan kenyamanan dan ketentraman dalam menempuh perjalanan suatu
tempat perusahaan tersebut.

Berdasarkan wawancara yang di lakukan oleh penulis bahwa tempat
mengemudi pandu ini mudah dilihat dari tepi jalan, strategis dan tidak terlalu jauh

untuk menempuh jarak dan waktu yang diharapkan konsumen.

5.3.2.4 Lingkungan yang tidak jauh dari akses sosial, ekonomi, dan budaya

Lingkungan yang tidak jauh dari akses sosial,ekonomi, dan budaya akan
memberikan efek dan suasana yang dapat memberikan konsumen untuk tetap dan

bertahan kepada tempat perusahaan tersebut. Jika lingkungan tidak aman sepi
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yang diberikan oleh perusahaan maka konsumen tidak akan betah dan membuat
sikap yang tidak senang kepada perusahaan.

Dalam penelitian ini untuk menganalisis mengenai mengemudi pandu
memiliki lingkungan yang tidak jauh dari akses sosial, ekonomi dan budaya dapat

dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 5. 13
Lingkungan tidak jauh dari akses sosial, ekonomi dan budaya
No. Pendapat Responden Frekuensi Presentase Skor
(%)
1. Sangat Setuju 5 i3 25
2. Setuju 18 45 72
3. Netral 9 22 27
4. Tidak Setuju 8 20 16
5. Sangat Tidak Setuju 0 0 0
Jumlah 40 100 140

Sumber: Data Primer, 2019

Berdasarkan tanggapan responden mengenai mengemudi pandu memiliki
lingkungan yang tidak jauh dari akses sosial, ekonomi, dan budaya berjumlah 40
responden, yang menjawab sangat setuju 5 orang dengan persentase 13%, Yyang
menjawab setuju 18 orang dengan persentase 45%, yang menjawab netral 9 orang
dengan persentase 22%. Dan yang menjawab tidak setuju 8 orang dengan
persentase 20%. Mayoritas responden yang menjawab indikator ini ialah setuju
dengan jumlah 18 orang dengan persentase 45%.

Dengan demikian lingkungan yang tidak jauh dari akses sosial, ekonomi,
dan budaya dapat mempengaruhi konsumen dalam memenuhi minat dan
permintaannya kepada perusahaan. Dari lingkungan yang aman tersebutlah

konsumen melakukan permintaan minat produk atau jasa pada perusahaan.
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Berdasarkan hasil wawancara yang peneliti lakukan kepada salah satu
konsumen kursus mengemudi pandu bahwa mereka beranggapan tempat pandu
memiliki lokasi yang tidak jauh dari akses sosial, ekonomi, dan budaya sehingga
jika lingkungan tidak aman sepi yang diberikan oleh perusahaan maka konsumen
tidak akan betah dan membuat sikap yang tidak senang kepada perusahaan.
5.3.2.5 Tempat parkir yang aman

Keamanan parkir pada kursus mengemudi pandu sangat terjaga. Dengan
keamanan parkir yang sangat baik, dan terjaga maka konsumen merasa nyaman
dan tidak merasa khawatir ketika melakukan interaksi untuk meninggalkan
kendaraan.

Dalam penelitian ini untuk menganalisis mengenai halaman yang dimiliki

mengemudi pandu seperti tempat parkir yang aman dapat dilihat pada tabel

berikut ini:
Tabel 5. 14
Tempat parkir yang aman
No. | Pendapat Responden Frekuensi Presentase (%0) Skor
1. Sangat Setuju 6 15 30
2. Setuju 14 35 56
3. Netral 16 40 48
4, Tidak Setuju 4 10 8
5. Sangat Tidak Setuju 0 0 0
Jumlah 40 100 142

Sumber: Data Primer, 2019

Berdasarkan tanggapan responden mengenai tempat parker yang aman
yang dimiliki pandu berjumlah 40 responden, yang menjawab sangat setuju 6
orang dengan persentase 15%, yang menjawab setuju 14 orang dengan persentase
35%, yang menjawab netral 16 orang dengan persentase 40%. Dan yang

menjawab tidak setuju ada 4 orang dengan persentase 10%. Mayoritas responden
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yang menjawab indikator ini ialah netral dengan jumlah 16 orang dengan
persentase 40%.

Dengan demikian keamanan parkir pada kursus mengemudi pandu dalam
memenuhi minat dan permintaannya kepada perusahaan. Dengan keamanan parkir
yang sangat baik, dan terjaga maka konsumen merasa nyaman dan tidak merasa
khawatir untuk diletakkan kendaraan maka konsumen tidak was-was ketika
melakukan interaksi.

Berdasarkan tanggapan responden tersebut, peneliti memperkuat hasil
penelitian ini dengan wawancara kepada konsumen yang mengambil kursus
mengemudi pandu, bahwa tempat parkir yang aman yang dimiliki mengemudi
pandu telah sesuai dengan harapan konsumen dan dapat memberikan kenyamanan
selama melakukan kegiatan yang berhubungan dengan kursus mengemudi pandu.
Konsumen juga merasa puas dan merasa minat yang diinginkannya terpenuhi.
5.3.2.6 Halaman yang luas

Halaman pada kursus mengemudi pandu sangat terjaga dan luas. Dengan
halaman yang luas dan terjaga maka konsumen merasa nyaman.

Dalam penelitian ini untuk menganalisis mengenai halaman yang luas

dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 5. 15
Halaman yang luas
No. | Pendapat Responden Frekuensi Presentase (%) Skor
1. Sangat Setuju 6 15 30
2. Setuju 22 55 88
3. Netral 12 30 36
4, Tidak Setuju 0 0 0
5. Sangat Tidak Setuju 0 0 0
Jumlah 40 100 154

Sumber: Data Primer, 2019
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Berdasarkan tanggapan responden mengenai halaman yang luas berjumlah
40 responden, yang menjawab sangat setuju 6 orang dengan persentase 15%,
yang menjawab setuju 22 orang dengan persentase 55%. Dan yang menjawab
netral 12 orang dengan persentase 30%. Mayoritas responden yang menjawab
indikator ini 1alah setuju dengan jumlah 22 orang dengan persentase 55%.

Dengan demikian halaman yang luas maka konsumen merasa nyaman
dberada dilokasi mengemudi pandu.

Berdasarkan tanggapan responden tersebut, peneliti memperkuat hasil
penelitian ini dengan wawancara kepada konsumen yang mengambil kursus
mengemudi pandu, bahwa tempat halaman yang luas dimiliki mengemudi pandu
telah sesuai dengan harapan konsumen dan dapat memberikan kenyamanan
selama melakukan kegiatan yang berhubungan dengan kursus mengemudi pandu
tersebut. Konsumen juga merasa puas dan merasa minat yang diinginkannya
terpenuhi.

5.3.3 Minat Preferensional

Minat preferensial yaitu yaitu minat yang menggambarkan prilaku
seseorang yang memiliki preferensi utama pada produk tersebut. Preferensi ini
hanya dapat diganti jika terjadi sesuatu dengan produk preferensinya.

Pada penelitian ini, minat preferensial konsumen menggambarkan
perilaku seseorang dalam memilih jasa yang ditawarkan sesuai dengan selera
memiliki beberapa indikator yang dilihat dan di analisis. Untuk indikator yang

dibutuhkan ialah :
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1. Penampilan karyawan

2. Kemampuan karyawan dalam menangani konsumen

3. Kesediaan karyawan dalam memberikan layanannya dengan cepat dan

jelas

4. Kesopan santunan dan kemampuan komunikasi para karyawan kepada

pelanggan

5. Perhatian pihak perusahaan terhadap konsumen

Untuk melihat dari hasil indikator, maka penulis akan menjabarkannya

pada masing-masing indikator dan dianalisis dalam paragraph berikut ini:

5.3.3.1 Penampilan Karyawan

Penampilan karyawan merupakan hal yang paling dinilai sebelum

melakukan interaksi kepada konsumen, karena jika dikatakan fisiknya baik, maka

konsumen akan merasa nyaman yang telah dilakukan karyawan kepada konsumen

tersebut. Dari hal ini, penampilan fisik yang dinilai ialah penampilan karyawan

yang sopan dan rapi dalam melayani konsumen atau pelanggan.

Dalam penelitian ini untuk menganalisis mengenai mengemudi pandu

memiliki karyawan dengan penampilan yang sopan dan rapi dapat dilihat pada

tabel berikut ini:

Penampilan karyawan

Tabel 5. 16

No Pendapat Responden Frekuensi | Presentase (%) | Skor
1. Sangat Setuju 11 27 55
2. Setuju 17 43 68
3. Netral 12 30 36
4. Tidak Setuju 0 0 0
5. Sangat Tidak Setuju 0 0 0
Jumlah 40 100 159

Sumber: Data Primer, 2019
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Berdasarkan tanggapan responden mengenai mengemudi pandu memiliki
karyawan dengan penampilan yang sopan dan rapi berjumlah 40 responden, yang
menjawab sangat setuju 11 orang dengan persentase 27%, yang menjawab setuju
17 orang dengan persentase 43%. Dan yang menjawab netral 12 orang dengan
persentase 30%. Mayoritas responden yang menjawab indikator ini ialah setuju
dengan jumlah 17 orang dengan persentase 43%.

Hal ini dapat diketahui bahwa penampilan akan memberikan tingkat
keefektifan penilaian seseorang kepada pelaku penjual atau karyawan. Maka
penampilan yang baik dan sopan, serta rapi dapat memberikan tanggapan positif
kepada konsumen atau calon konsumen.

Berdasarkan hasil wawancara hal ini, penampilan karyawan sangat
dibutuhkan kepada perusahaan dimengemudi pandu karena dari adanya
penampilan yang dilihat dari luar oleh konsumen akan memberikan dampak yang
besar kepada kualitas perusahaan. Jika karyawan pada perusahaan memiliki
penampilan yang sopan dan rapi konsumen akan merasa nyaman dilihat dari
visualisasi yang efektif dan efisien.
5.3.3.2 Kemampuan karyawan dalam menangani konsumen

Kemampuan karyawan dalam menangani konsumen adalah penilaian yang
dilakukan oleh konsumen untuk melihat seberapa jauhnya kehandalan perusahaan
dalam menangani masalah yang berhubungan dengan perusahaan, khususnya
kepada pelayanan konsumen. pelayanan oleh karyawan kepada konsumen jika
mereka mampu menghadapi kendala dan permasalahan serta menyelesaikannya,

maka karyawan tersebut bisa dikatakan handal dalam melayani konsumen.
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Dalam penelitian ini untuk menganalisis mengenai karyawan pada

mengemudi pandu mampu menangani seluruh masalah konsumen dapat dilihat

pada tabel berikut ini:

Tabel 5. 17
Kemampuan karyawan dalam menangani konsumen

No Pendapat Responden Frekuensi Presentase (%) | Skor
1. Sangat Setuju 2 5 10
2. Setuju 24 60 96
3. Netral 14 35 42
4, Tidak Setuju 0 0 0
5. Sangat Tidak Setuju 0 0 0

Jumlah 40 100 148

Sumber: Data Primer, 2019

Berdasarkan tanggapan responden mengenai karyawan pada mengemudi
pandu mampu menangani seluruh masalah konsumen. berjumlah 40 responden,
yang menjawab sangat setuju 2 orang dengan persentase 5%, yang menjawab
setuju 24 orang dengan persentase 60%. Dan yang menjawab netral 14 orang
dengan persentase 35%. Mayoritas responden yang menjawab indikator ini ialah
setuju dengan jumlah 24 orang dengan persentase 60%.

Kehandalam dalam pelayanan sangat berhubungan erat dengan etika
pelayanan oleh karyawan kepada konsumen. dari handalnya sebuah karyawan
akan memberikan dampak positif dan mampu meningkatkan konsumen yang
memiliki tingkat kepercayaan tinggi dan konsumen akan memberikan
rekomendasi kepada orang lain.

Berdasarkan hasil wawancara yang peneliti lakukan dengan konsumen
bahwa karyawan pada mengemudi pandu mampu melayani konsumen dengan
memberikan informasi

yang jelas dan lengkap. Ketika konsumen akan
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mengemudi dijalan, karyawan selalu lebih detail memberikan informasi yang
dapat memberikan kemudahan untuk konsumen.
5.3.3.3 Kesediaan karyawan dalam memberikan layanan yang cepat dan jelas
Kesediaan karyawan dalam memberikan layanan yang cepat dan jelas
merupakan hal yang tidak lepas dari kehandalan. Jika karyawan handal dalam
melayani konsumen, maka daya tanggap karyawan kepada konsumen juga akan
berjalan secara efektif. Daya tanggap yang baik memberikan karyawan
komunikasi yang mudah dan jelas ketika sedang berinteraksi kepada sesama
karyawan sesuai dengan tingkat kebutuhan.
Dalam penelitian ini untuk menganalisis mengenai Mengemudi pandu
memiliki karyawan yang mampu melayani dan memberikan informasi yang jelas

kepada konsumen dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 5. 18
Kesediaan karyawan dalam memberikan layanan yang cepat dan jelas
No Pendapat Responden Frekuensi | Presentase (%) Skor
1. Sangat Setuju 5 13 25
2. Setuju 11 27 44
3. Netral 24 60 72
4. Tidak Setuju 0 0 0
5. Sangat Tidak Setuju 0 0 0
Jumlah 40 100 141

Sumber: Data Primer, 2019

Berdasarkan tanggapan responden mengenai Mengemudi pandu memiliki
karyawan yang mampu melayani dan memberikan informasi yang jelas kepada
konsumen berjumlah 40 responden, yang menjawab sangat setuju 5 orang dengan
persentase 13%, yang menjawab setuju 11 orang dengan persentase 27%. Dan

yang menjawab netral 24 orang dengan persentase 60%. Mayoritas responden
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yang menjawab indikator ini ialah netral dengan jumlah 24 orang dengan
persentase 60%.

Daya tanggap yang efektif akan memberikan dampak yang dapat
memberikan kualitas yang baik kepada perusahaan. Daya tanggap karyawan
kepada konsumen mengemudi pandu selalu memberikan informasi yang jelas
kepada konsumen, jika konsumen masih ada yang belum mengerti, maka
karyawan memberikan penjelasan lebih detail karena tugas karyawan ialah
memberikan pelayanan yang baik selama melakukan mengemudi.
5.3.3.4 Kesopan santunan dan kemampuan komunikasi para karyawan

kepada pelanggan

Kesopan santunan dan kemampuan komunikasi para karyawan kepada
pelanggan yang diharuskan oleh karyawan merupakan hal yang penting dalam
melakukan kegiatan perusahaan, jika jaminan yang telah di percayai dan yang
diberikan kepada konsumen maka tidak boleh dilewati.

Dalam penelitian ini untuk menganalisis mengenai Karyawan mengemudi
pandu memiliki rasa keamanan, kejujuran dan kemampuan karyawan dalam

berkomunikasi dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 5. 19
Kesopan santunan dan kemampuan komunikasi para karyawan kepada pelanggan
No. | Pendapat Responden Frekuensi | Presentase (%) Skor
1. Sangat Setuju 6 15 30
2. Setuju 27 67 108
3. Netral 7 18 21
4, Tidak Setuju 0 0 0
5. Sangat Tidak Setuju 0 0 0
Jumlah 40 100 159

Sumber: Data Primer, 2019
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Berdasarkan tanggapan responden mengenai Karyawan mengemudi pandu
memiliki rasa keamanan, kejujuran dan kemampuan karyawan dalam
berkomunikasi berjumlah 40 responden, yang menjawab sangat setuju 6 orang
dengan persentase 15%, yang menjawab setuju 27 orang dengan persentase 67%.
Dan yang menjawab netral 7 orang dengan persentase 18%. Mayoritas responden
yang menjawab indikator ini ialah setuju dengan jumlah 27 orang dengan
persentase 67%.

Jaminan yang dapat memberikan komunikasi yang baik dan saling menjaga
antar karyawan dan konsumen akan memberikan dampak yang positif kepada
konsumen yang lainnya. Jika dampak tersebut tercoreng baik, maka baiklah
perusahaan tersebut. Akan tetapi jika dampak yang diberikan itu tidak baik maka
permintaan jasa kepada perusahaan akan semakin berkurang.
5.3.3.5 Perhatian pihak perusahaan terhadap konsumen

Perhatian pihak perusahaan terhadap konsumen adalah sikap emosional
seorang karyawan kepada konsumen yang akan memberikan pelayanan yang baik.
Ketika konsumen dihadapkan pada masalah yang telah dihadapinya, maka
karyawan memberikan ketenangan dan kenyamanan kepada konsumen sehingga
apa yang telah diberikan karyawan kepada konsumen sesuai dan bisa memberikan
rasa empati yang tinggi.

Dalam penelitian ini untuk menganalisis mengenai perusahaan pandu
memiliki sikap yang mampu memberikan kenyamanan kepada konsumen dapat

dilihat pada tabel berikut ini:
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Tabel 5. 20
Perhatian pihak perusahaan terhadap konsumen

No. | Pendapat Responden Frekuensi Presentase (%0) Skor
1. Sangat Setuju 14 35 70
2. Setuju 16 40 64
3. Netral 10 25 30
4. Tidak Setuju 0 0 0
5. Sangat Tidak Setuju 0 0 0

Jumlah 40 100 164

Sumber: Data Primer, 2019

Berdasarkan tanggapan responden mengenai Perusahaan pandu memiliki
sikap yang mampu memberikan sikap emosioal menjadi ketenangan kenyamanan
kepada konsumen berjumlah 40 responden, yang menjawab sangat setuju 14
orang dengan persentase 35%, yang menjawab setuju 16 orang dengan persentase
40%. Dan yang menjawab netral 10 orang dengan persentase 25%. Mayoritas
responden yang menjawab indikator ini ialah setuju dengan jumlah 16 orang
dengan persentase 40%.

Sikap yang nyaman dan aman dapat memberikan dampak yang baik dan
berkualitas bagi perusahaan. Dengan sikap nyaman dan aman tersebut konsumen
tidak khawatir memberikan seluruh kepercayaan kepada karyawan dengan
ketenangan dan keamanan yang telah dilakukan oleh karyawan kepada konsumen.
5.3.4 Minat Eksploratif

Minat eksploratif yaitu menggambarkan perilaku seseorang yang selalu
mencari informasi mengenai produk yang diminatinya dan mencari informasi

untuk mendukung sifat positif dari produk tersebut.
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Pada penelitian ini, konsumen mencari informasi mengenai fasilitas
perusahaan melalui beberapa indikator yang dilihat dan di analisis. Untuk

indikator yang dibutuhkan ialah :

1. Call center

2. Layanan instruktur

3. Layanan admin

4. Sertifikat

5. Pembayaran dapat dicicil
6. Antar jemput

7. Ruang belajar materi yang nyaman dan bersih

Untuk melihat dari hasil indikator, maka penulis akan menjabarkannya
pada masing-masing indikator dan dianalisis dalam paragraph berikut ini:
5.3.4.1 Call Center

Call center merupakan hal yang dapat memberikan kemudahan dan
keefektifan dalam menyelesaikan administrasi dalam perusahaan. Dalam
perusahaan diharuskan adanya pelayan yang berupa call center dan memberikan
pemberian informasi yang jelas serta terarah. Dengan adanya pelayanan call
center yang efektif dan memberikan informasi yang bermanfaat bagi calon
konsumen, maka konsumen akan tertarik kepada perushaan tersebut.

Dalam penelitian ini untuk menganalisis mengenai Call Center dapat
memudahkan konsumen untuk memperoleh informasi dapat dilihat pada tabel

berikut ini:
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Tabel 5. 21

Call Center
No. Pendapat Responden Frekuensi Presentase (%0) Skor
1. Sangat Setuju 8 20 40
2. Setuju 19 48 76
3. Netral 13 32 39
4. Tidak Setuju 0 0 0
5. Sangat Tidak Setuju 0 0 0
Jumlah 40 100 155

Sumber: Data Primer, 2019

Berdasarkan tanggapan responden mengenai Call Center dapat
memudahkan konsumen untuk memperoleh informasi berjumlah 40 responden,
yang menjawab sangat setuju 8 orang dengan persentase 20%, yang menjawab
setuju 19 orang dengan persentase 48%. Dan yang menjawab netral 13 orang
dengan persentase 32%. Mayoritas responden yang menjawab indikator ini ialah
setuju dengan jumlah 19 orang dengan persentase 48%.

Dengan hal ini, call center sangat memudahkan informasi kepada
konsumen dengan jelas dan tidak simpang siur. Untuk memperkuat hal ini,
peneliti melakukan wawancara kepada karyawan mengemudi pandu bahwa call
center di mengemudi pandu memang dilakukan untuk memberikan informasi
yang jelas dan memfollouw-up konsumen untuk meminta jasa pada mengemudi
pandu, dengan hal ini dapat memudahkan calon konsumen dan memberikan
informasi yang jelas kepada konsumen.
5.3.4.2 Layanan Instruktur

Instruktur yang handal dan professional memberikan dampak yang baik
dan jelas, sehingga apabila konsumen mengajukan pertanyaan seputar
mengemudi, instruktur tidak ragu dan tidak canggung dalam menjawab

pertanyaan kepada konsumen.
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Dalam penelitian ini untuk menganalisis mengenai layanan instruktur pada
mengemudi pandu adalah seseorang yang handal dan professional dapat dilihat

pada tabel berikut ini:

Tabel 5. 22
Layanan Instruktur
No. Pendapat Responden Frekuensi | Presentase (%) | Skor
1. Sangat Setuju 3 8 15
2. Setuju 35 87 140
3. Netral 2 5 6
4. Tidak Setuju 0 0 0
5. Sangat Tidak Setuju 0 0 0
Jumlah 40 100 161

Sumber: Data Primer, 2019

Berdasarkan tanggapan responden mengenai layanan instruktur pada
mengemudi pandu adalah seseorang yang handal dan professional berjumlah 40
responden, yang menjawab sangat setuju 3 orang dengan persentase 8%, Yyang
menjawab setuju 35 orang dengan persentase 87%. Dan yang menjawab netral 2
orang dengan persenatse 5%. Mayoritas responden yang menjawab indikator ini
ialah setuju dengan jumlah 35 orang dengan persentase 87%.

Layanan instruktur yang handal dan professional sangat diperlukan
perusahaan untuk menunjang kualitas perusahaan. Dari adanya instruktur yang
handal dan professional, konsumen tidak ragu untuk mempercayai perusahaan
untuk menghadapi permintaan jasa dan menyelesaikannya dengan baik.

Berdasarkan hal tersebut, sesuai dengan hasil wawancara dengan pemilik
perusahaan pandu bahwa karyawan isntruktur mengemudi pandu haruslah
memenuhi persyaratan tertentu agar kualitas dan jaminan keprofesionalan
instruktrur dapat dipertanggungjawabkan dan memberikan kepercayaan dari

konsumen.
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5.3.4.3 Layanan Admin

Sikap sopan dan ramah ialah sikap yang dapat dilakukan kepada konsumen
untuk memberikan layanan yang baik dan dapat diterima oleh konsumen. Jika
pelayanan pada konsumen itu tidak sopan, maka tindakan yang diterima
konsumen kepada layanan admin juga tidak akan baik. Dari hal tersebut, sikap
sopan dan ramah termasuk hal yang paling diutamakan dalam melayani
konsumen.

Dalam penelitian ini untuk menganalisis mengenai Mengemudi pandu

memiliki layanan admin sangat ramah dan sopan dapat dilihat pada tabel berikut

ini:
Tabel 5. 23
Layanan Admin
No. Pendapat Responden Frekuensi | Presentase (%) Skor
1. Sangat Setuju 6 19 30
2. Setuju 28 55 88
3. Netral D 30 36
4. Tidak Setuju 0 0 0
5. Sangat Tidak Setuju 0 0 0
Jumlah 40 100 154

Sumber: Data Primer, 2019

Berdasarkan tanggapan responden mengenai Mengemudi pandu memiliki
layanan admin sangat ramah dan sopan berjumlah 40 responden, yang menjawab
sangat setuju 6 orang dengan persentase 15%, yang menjawab setuju 22 orang
dengan persentase 55%. Dan yang menjawab netral 12 orang dengan persentase
30%. Mayoritas responden yang menjawab indikator ini ialah setuju dengan
jumlah 22 orang dengan persentase 55%.

Sikap sopan dan ramah merupakan tindakan emosional yang dapat

memberikan kenyamana kepada konsumen, dengan tindakan tersebut dapat
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menambah dan meningkatkan konsumen atas rekomendasi dari konsumen yang
pernah meminta jasa tersebut.

Berdasarkan hasil tanggapan tersebut, untuk memperkuat hasil penelitian
ini, peneliti melakukan wawancara dengan salah satu konsumen yang mengatakan
bahwa layanan admin di mengemudi pandu memiliki layanan admin yang ramah
dan sopan sehingga ketika bertanya tentang mengemudi pandu jawaban layanan
admin memberikan jawaban yang ramah dan membuat konsumen tertarik untuk
meminta jasa mengemudi pandu tersebut.
5.3.4.4 Sertifikat

Kelayakan konsumen merupakan hal yang paling diutamakan dalam
perusahaan karena jika konsumen itu layak untuk mengemudi, maka akan
diberikan sertifikat yang mendukung bahwa konsumen tersebut layak untuk
mengemudi. Serta sertifikatnya bisa di gunakan untuk melamar Kkerja
diperusahaan yang membutuhkan tenaga kerja yang sudah bisa mengemudi
dengan baik.

Dalam penelitian ini untuk menganalisis mengenai Mengemudi pandu

memiliki sertifikat untuk menguji kelayakan konsumen dapat dilihat pada tabel

berikut ini:
Tabel 5. 24
Sertifikat
No. Pendapat Responden Frekuensi Presentase (%) Skor
1. Sangat Setuju 4 10 20
2. Setuju 17 43 68
3. Netral 19 47 57
4, Tidak Setuju 0 0 0
5. Sangat Tidak Setuju 0 0 0
Jumlah 40 100 145

Sumber: Data Primer, 2019
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Berdasarkan tanggapan responden mengenai Mengemudi pandu memiliki
sertifikat untuk menguji kelayakan konsumen berjumlah 40 responden, yang
menjawab sangat setuju 4 orang dengan persentase 10%, yang menjawab setuju
17 orang dengan persentase 43%. Dan yang menjawab netral 19 orang dengan
persentase 47%. Mayoritas responden yang menjawab indikator ini ialah netral
dengan jumlah 19 orang dengan persentase 47%.

Sertifikat kelayakan mengemudi merupakan hal yang sangat dipentingkan
untuk pihak konsumen dalam melanjutkan mengemudi di lalu lintas sebagai
pertahanan dirinya bahwa konsumen mampu melakukan sendiri tanpa dibantu
oleh jasa mengemudi.

Dalam hal ini, peneliti melakukan wawancara dengan instruktur
mengemudi pandu bahwa sertifikat mengemudi diberikan untuk konsumen yang
lulus uji kelayakan mengemudi untuk memberikan manfaat kepada konsumen
tersebut dalam lalu lintas.
5.3.4.5 Pembayaran dapat dicicil

Pembayaran yang dapat memberikan kemudahan konsumen yang akan
memberikan dampak positif bagi perusahaan, dan tidak mempersulit keadaan
konsumen. Dengan adanya pembayaran cicilan tiap pertemuan memberikan
tindakan yang membuat konsumen untuk terus melakukan pembayaran dan tidak
membebani konsumen tersebut.

Dalam penelitian ini untuk menganalisis mengenai Mengemudi pandu
mempermudah konsumen untuk membayar cicilan per-pertemuan dapat dilihat

pada tabel berikut ini:
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Tabel 5. 25
Pembayaran dapat dicicil

No. Pendapat Responden Frekuensi | Presentase (%) Skor
1. Sangat Setuju 7 13 35
2. Setuju 17 43 68
3. Netral 15 37 45
4, Tidak Setuju 1 2 2
5. Sangat Tidak Setuju 0 0 0

Jumlah 40 100 150

Sumber: Data Primer, 2019

Berdasarkan tanggapan responden mengenai Mengemudi pandu
mempermudah konsumen untuk membayar cicilan per-pertemuan berjumlah 40
responden, yang menjawab sangat setuju 7 orang dengan persentase 13%, Yyang
menjawab setuju 17 orang dengan persentase 43%, yang menjawab netral 15
orang dengan persentase 37%. Dan yang menjawab tidak setuju 1 orang dengan
persentase 2%. Mayoritas responden yang menjawab indikator ini ialah setuju
dengan jumlah 17 orang dengan persentase 43%.

Pembayaran cicilan memberikan kemudahan kepada konsumen untuk
membayar jasa mengemudi pandu. Dapat dikatakan mempermudah konsumen
dikarenakan pada tiap pertemuan konsumen dipersilahkan untuk membayar
cicilan dan dipersilahkan membayar lunas sesuai dengan kesanggupan konsumen.

Berdasarkan hal ini, pembayaran dengan cicilan tersebut juga tidak
merugikan pihak perusahaan karena dengan adanya cicilan konsumen, akan
memberikan kemudahan kepada konsumen dan konsumen akan memberikan
rekomendasi jika kemudahan dan manfaat yang ia dapatkan kepada perusahaan

sehingga perusahaan dapat dikenal dari berbagai kalangan masyarakat.
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5.3.4.6 Antar Jemput
Fasilitas layanan antar jemput memberikan nilai plus bagi perusahaan.
Fasilitas yang dapat membantu konsumen akan mempermudah aktivitas
perusahaan yang dapat memberikan kenyamanan dan keamanan konsumen.
Dalam penelitian ini untuk menganalisis mengenai Mengemudi pandu
memiliki fasilitas antar-jemput yang memudahkan konsumen. dapat dilihat pada

tabel berikut ini:

Tabel 5. 26
Antar jemput
No. | Pendapat Responden Frekuensi Presentase (%0) Skor
1. Sangat Setuju 10 25 50
2. Setuju 29 73 116
3. Netral 1 2 3
4, Tidak Setuju 0 0 0
5. Sangat Tidak Setuju 0 0 0
Jumlah 40 100 169

Sumber: Data Primer, 2019

Berdasarkan tanggapan responden mengenai Mengemudi berjumlah 40
responden, yang menjawab sangat setuju 10 orang dengan persentase 25%, yang
menjawab setuju 29 orang dengan persentase 73%. Dan yang menjawab netral 1
orang dengan persentase 2%. Mayoritas responden yang menjawab indikator ini
ialah setuju dengan jumlah 29 orang dengan persentase 73%.

Fasilitas antar jemput merupakan hal yang harus dilakukan oleh jasa
mengemudi karena akan mempermudah konsumen, namun ada beberapa jasa
mengemudi yang tidak melakukan hal seperti itu, akan tetapi mengemudi pandu
memberikan kemudahan dengan antar jemput konsumen ketika melakukan

aktivitas mengemudi.
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5.3.4.7 Ruang belajar materi yang nyaman dan bersih

Fasilitas dengan ruang belajar materi yang nyaman dan bersih membuat
konsumen sangat senang dalam belajar materi mobil diruangan tersebut. Dan akan
mempermudah konsumen dalam aktifitas kenyaman belajar.

Dalam penelitian ini untuk menganalisis mengenai ruang belajar materi

yang nyaman dan bersih dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 5.9
Ruang belajar materi yang nyaman dan bersih

No. Pendapat Responden Frekuensi | Presentase (%) Skor
1. Sangat Setuju 4 10 20
2. Setuju 32 80 128
3. Netral 4 10 12
4. Tidak Setuju 0 0 0
5. Sangat Tidak Setuju 0 0 0

Jumlah 40 100 160

Sumber: Data Primer, 2019
Berdasarkan tanggapan responden mengenai ruang belajar materi yang

nyaman dan bersih berjumlah 40 responden, yang menjawab sangat setuju 4 orang
dengan persentase 10%, yang menjawab setuju 32 orang dengan persentase 80%.
Dan yang menjawab netral 4 orang dengan persentase 10%. Mayoritas responden
yang menjawab indikator ini ialah setuju dengan jumlah 32 orang dengan
persentase 80%.

Fasilitas dengan ruang belajar materi yang nyaman dan bersih membuat
konsumen sangat senang dalam belajar materi mobil diruangan dnan

mempermudah konsumen dalam beraktifitas.
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Tabel 5. 10
Hasil Rekapitulasi Minat Konsumen dalam Memilih Jasa Mengemudi Pandu
di Pekanbaru

No. Pernyataan SS S N TS | STS | Total
Skor

1. |Harga vyang di tawarkan |3 35 2 0 0 161
mengemudi ~ pandu  dapat
dijangkau  oleh  seluruh | 15 140", (6 0 0
kalangan masyarakat

2. | Harga yang ditawarkan pandu | 10 29 1 0 0 169
selalu bersaing dengan kursus
mengemudi lainnya 59 116 |2 0 0

3. | Kualitas yang diberikan oleh | 4 32 4 0 0 160
mengemudi  pandu  sesuali
dengan harga yang tawarkan 20 128 112 0 0

4. | Manfaat yang diberikan oleh | 7 31 0 0 165
pandu sesuai dengan harga 35 124 16 0 0
yang ditawar

5. | Mengemudi pandu memiliki | 3 15 16 5 1 134
lokasi yang mudah di jangkau
konsumen 15 60 48 10 1

6. | Mengemudi pandu memiliki | 8 29 3 0 0 165
lokasi yang dekat dengan 45 116 |9 0 0
pusat kota

7. | Tempat yang strategis dan | 4 15 10 10 1 131
mudah dilihat dari tepi jalan
membuat mengemudi - pandu
memiliki  konsumen yang | 20 60 30 |20 1
banyak

8. | Mengemudi pandu memiliki | 5 18 9 8 0 140
lingkungan yang tidak jauh
dari akses sosial, ekonomi dan | 25 72 o7, 16 0
budaya

9. | Keamanan parkir dimiliki | 6 14 16 4 0 142
mengemudi  pandu  sangat
aman 30 56 48 8 0

10. | Halaman yang luas membuat | 6 22 12 0 0 154
konsumen nyaman dalam
beraktifitas mengendarai | 30 88 36 |0 0
dilokasi

11. | Mengemudi pandu memiliki | 11 17 12 0 0 159
karyawan dengan penampilan | 55 68 36 |0 0
yang sopan dan rapi

12. | Karyawan pada 2 24 14 0 0 148
mengemudi pandu mampu
menangani seluruh masalah | 10 96 42 0 0
konsumen

13. | Mengemudi pandu memiliki | 5 11 24 0 0 141
karyawan yang mampu ¢ o 72 0 0
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No. Pernyataan SS S N TS | STS | Total
Skor

melayani dan memberikan
informasi yang jelas kepada
konsumen

14. | Karyawan mengemudi pandu | 6 27 Y/ 0 0 159
memiliki  rasa  keamanan,
kejujuran dan kemampuan
karyawan dalam | 30 108 | 21 0 0
berkomunikasi

15. | Perusahaan pandu memiliki | 14 16 10 0 0 164
sikap yang mampu
memberikan kenyamanan | 70 64 30 0 0
kepada konsumen

16. | Call Center dapat | 8 19 18 0 0 155
memudahkan konsumen untuk
memperoleh informasi 40 |76 |39 |0 0

17. | Layanan  instruktur  pada | 3 35 2 0 0 161
mengemudi  pandu  adalah
seseorang yang handal dan [ 15 1400006 0 0
professional

18. | Mengemudi pandu memiliki | 6 22 12 0 0 154
Lag;agggasdmm sangat ramah 30 28 36 0 0

19. | Mengemudi pandu memiliki | 4 17 19 0 0 145
sertifikat ~ untuk  menguiji
kelayakan konsumen 20 |68 |57 |0 0

20. | Mengemudi pandu | 7 17 15 1 0 150
mempermudah konsumen
untuk membayar cicilan per- | 35 68 45 2 0
pertemuan

21. | Mengemudi pandu memiliki | 10 29 1 0 0 169
fasilitas antar jemput yang [ 116 0 0
memudahkan konsumen

22. | Mengemudi pandu memiliki | 4 32 4 0 0 160
ruangan belajar untuk materi
yang nyaman dan bersih 20 128 |12 0 0
Total Skor 3.386
Skor Tertinggi 169
Skor Terendah 131
Kriteria Penilaian

Sumber: Data Olahan, 2019
Berdasarkan tabel diatas maka total skor dari keseluruhan jawaban
responden untuk indikator harga, lokasi, pelayanan, fasilitas dan minat pada jasa

mengemudi pandu adalah 3.386. Berdasarkan total skor tersebut maka kategori
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minat konsumen dalam memilih jasa mengemudi pandu dapat ditentukan sebagai

berikut:

Jumlah Responden : 40 orang

Jumlah Indikator 122

Total Skor Maksimum 140 x 22 x5=4.400
Total skor minimum RAAXR? A 1% 880
Interval : 4.400- 880: 5 =704

Untuk mengetahui tingkat rekapitulasi minat konsumen maka dapat dilihat

dibawabh ini :

Sangat Tinggi : 3.969 - 4400
Tinggi :2.992 - 3.969
Sedang : 2.288 - 2.992
Rendah :1.584 - 2.288
Sangat Rendah : 880 - 1.584

Berdasarkan uraian analisis data diatas, dapat diketahui bahwa tingkat
kategori mengenai minat konsumen kursus mengemudi pandu berada pada
kategori tinggi, karena total skor sebesar 3.386 berada diantara 2.992 - 3.969
dalam Kkategori baik. Maka minat konsumen dalam memilih jasa mengemudi
pandu di pekanbaru adalah berkategori tinggi. Hal ini menunjukkan bahwa minat
telah memberikan kemudahan konsumen dalam jasa mengemudi, sehingga dari
kategori diatas perusahaan mengemudi pandu telah memberikan fasilitas yang
memadai, lokasi yang memadai, harga yang terjangkau dan pelayanan yang dapat

memberikan minat konsumen lebih meningkat.
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5.8 Pembahasan Hasil Analisis Data

Berdasarkan hasil penelitian menunjukan bahwa analisis minat konsumen
dalam memilih jasa mengemudi pandu di Pekanbaru sudah berjalan dengan baik,
hal ini dapat diliat dari minat harga, lokasi, fasilitas serta pelayanan. Dari tabel
rekapitulasi jawaban responden untuk variabel minat konsumen dalam memilih
jasa mengemudi pandu berkategori tinggi, jawaban responden secara keseluruhan
adalah setuju, karena skor menunjukan nilai yaitu sebesar 3.386 yang berada pada
range 2.992-4.400.

Menurut Silvia (2006) minat adalah keinginan dan ketertarikan seseorang
terhadap pengalaman-pengalaman baru dan lebih luas lagi. Minat mendorong
individu untuk melakukan eksplorasi dan belajar dalam pengalaman uang baru
serta menyebabkan individu untuk terlibat dalam lingkungan yang menumbulkan
rasa tertariknya.

Minat transaksional, yaitu kecenderungan seseorang untuk membeli
produk. Konsumen melakukan pembelian suatu jasa yang diinginkan karna
harganya terjangkau. Menurut William J. Stanton (2008) harga adalah jumlah
uang yang di perlukan dalam memperoleh berbagai kombinasi seuatu produk dan
pelayanan yang menyertainya, sedangkan menurut Kotler dan Amstrong (2004)
harga adalah sejumlah uang yang dibebankan kepada konsumen atas suatu produk
atau jasa yang jumlah dari nilai yang ditukar konsumen pada suatu produk sesuai
dengan manfaat-manfaat karena memiliki atau menggunakan produk atau jasa

tersebut.
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Minat referensial yaitu kecenderungan seseorang untuk mereferensikan
produk kepada orang lain. Konsumen merekomendasikan jasa kepada orang lain
karna lokasinya mudah untuk dijangkau. Menurut Tjiptono (2001) lokasi adalah
tempat dimana perumahan dapat menjangkau dengan sangat mudah, aman serta
memiliki parkir yang luas. Komponen yang menyangkunt lokasi meliputi:
pemilihan lokasi yang strategis (mudah dijangkau dari manapun), didaerah sekitar
pusat perbelanjaan, dekat permukiman penduduk, nyaman dan aman bagi
konsumen, adanya fasilitas yang memadai seperti lahan parkir, lapangan yang luas
dan faktor lainnya.

Minat preferensial, yaitu minat yang menggambarkan prilaku seseorang
yang memiliki preferensi utama pada produk tersebut. Preferensi ini hanya dapat
diganti jika terjadi sesuatu dengan produk preferensinya . Konsumen
menggambarkan perilaku seseorang dalam memilih jasa yang ditawarkan sesuai
dengan selera. Pelayanan adalah aktifitas atau manfaat yang ditawarkan suatu
pihak, yang tidak berwujud dan tidak menghasilkan kepemilikan apapun (Amir;
2005; 11). Pelayanan merupakan bentuk pemberian yang diberikan oleh produsen
baik terhadap pelayanan barang yang diproduksi maupun terhadap jasa yang
ditawarkan guna memperoleh minat nasabah, dengan demikian pelayanan
mempengaruhi minat nasabah terhadap suatu barang atau jasa dari pihak
perusahaan yang menawarkan produk atau jasa (Assauri; 2006).

Minat eksploratif, minat ini menggambarkan perilaku seseorang yang
selalu mencari informasi mengenai produk yang diminatinya dan mencari

informasi untuk mendukung sifat-sifat positif dari produk tersebut. Konsumen
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mencari informasi mengenai fasilitas perusahaan. Menurut Agus Sulastiyono
(2006) fasilitas adalah penyediaan perlengkapan -perlengkapan fisik untuk
memberikan kemudahan kepada para tamu dalam melaksanakan aktivitas-
aktivitasnya atau kegiatan- kegiatannya, sehingga kebutuhan - kebutuhan tamu
dapat terpenuhi selama berada di tempat usaha.

Jadi dapat disimpulkan bahwa minat konsumen dalam memilih jasa
memiliki beberapa indikator yang dinilai, namun pada hal yang paling utama di
lihat ialah minat referensional dalam konsumen merekomendasikan jasa kepada
orang lain karna lokasinya mudah untuk dijangkau. Lokasi dari sebuah usaha
untuk dimana konsumen itu berada. Dalam satu sisi, lokasi yang strategi membuat
konsumen mudah dijangkau letak dan posisi tempat usaha atau tempat penawaran
jasa atau produk tersebut. Selain dari itu, minat transaksional konsumen
menginginkan produk tersebut karna harga yang terjangkau dan harga juga
mempengaruhi sebuah minat konsumen dalam memilih jasa karena jika harga
yang terjangkau dan sesuai dengan kualitas yang diberikan kepada konsumen oleh
perusahaan itu sesuai, maka konsumen tidak mencari dan membandingkan
perusahaan lain untuk memutuskan untuk menawarkan sebuah jasa atau produk

tersebut.
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BAB VI
PENUTUP

6.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan hasil dalam penelitian ini dapat
disimpulkan bahwa minat konsumen dalam memilih jasa mengemudi pandu
dilihat dari minat transaksional, minat referensional, minat preferensional, minat
eksploratif, semakin meningkat pelayanan yang diberikan pandu maka semakin
meningkat minat konsumen dalam memilih jasa mengemudi pandu. Selanjutnya
harga yang diberikan pandu juga terjangkau sesuai dengan apa yang diharapkan
masyarakat. Serta fasilitas yang berikan pandu kepada konsumen dapat
memberikan kenyamanan dan keefektifan konsumen dalam beraktivitas
mengemudi pandu.
6.2 Saran

Bagi perusahaan, diharapkan juga memberikan lokasi tambahan atau
membuka cabang di tempat yang tertentu, agar konsumen yang rumahnya jauh
dari lokasi juga bisa menggunakan jasa pandu yang cabang di tempat yang
tertentu. Dengan adanya lokasi yang sangat dekat dengan konsumen maka
peningkatan jumlah konsumen atau permintaan jumlah konsumen akan

meningkat.
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