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ABSTRAK

MELAKASARI (174210517), FAKTOR-FAKTOR YANG MENETUKAN
KEPUTUSAN KONSUMEN DALAM PEMBELIAN AYAM KAMPUNG DI
PASARPAGIARENGKA KOTA PEKANBARU PROVINSIRIAU,DIBAWAH
BIMBINGANIBUDR.IR.MARLIATI,M.SI.

Pemasarharusmerumuskanstrategipemasaranuntukmemperhatikan
kebutuhanatauharapankonsumendanfaktor-faktoryang menetukan
keputusan konsumen dalam membeliproduk.Penelitian inibertujuan
untukmenganalisis(1)KarakteristikKonsumen,PedagangdanProfilKios
ayam kampung(2)Faktor-faktorapasajayangmenentukankeputusan
konsumendalam pembelianayam kampung.(3)Strategipemasaranayam
kampung di Pasar Pagi Arengka Kota Pekanbaru. Penelitian ini
berlangsungpadabulansemptembersampaidesember2021diPasar
PagiArengkaKotaPekanbaru.Penelitianinidilakukandenganmetode
survey.Respondenpenelitianadalahkonsumendanpedagang.Jumlah
respondenkonsumen56orangyangdipilihsecaraaccidentalsampling
danjumlahrespondenpedagang10orangdipilihsecarasensus.Data
dianalisissecaradeskriptifdananalisisfaktor.Hasilpenelitiandiketahui:
(1)Karakteristik konsumen ayam kampung sebagian besarberjenis
kelaminperempuan71% denganumur34-38tahun23% rata-rata umur
40,29 tahun.Rata-rata tingkatpendidikan 12 tahun setara (SLTA).
berprofesisebagaiibu rumahtangga 50%.Pendapatan rata-rata Rp.
5.258.929,berstatussudahmenikah95%,tanggungankeluargasekitar4-7
orang84%.Karakteristikpedagangayam kampungdidominasiberjenis
kelamin Laki-laki70%,umurpedagang antara 31-38 tahun.Rata-rata
tingkat pendidikan 10,2 tahun setara (SLTA),rata-rata pendapatan
perbulanRp.3.000.000,jumahtanggungankeluarga3orang,berstatus
menikah90%.Profilkiosayam kampungdenganjumlahayam yangterjual
perbulanpalingbanyak45-50kg,kiosmemilikiluas10m2,kepemilikian
kiosrata-ratamenyewa,memilikitenagakerja1orang.(2)Faktor-faktor
yang menetukan keputusan pembelian konsumen ayam kampung di
PasarPagiArengkaKotaPekanbaruterdiridari7variabel:bobotayam,
kandungangizi,umurayam,hargaayam,pelayananpenjualan,kecekatan
penjulan,kejujurantimbangan.(3).Strategipemasaranayam kampungdi
PasarPagiArengkaKotaPekanbaruharusmemperhatikanketersedian
produkdapatuntukmemenuhikebutuhankonsumenakanayam kampung,
denganharga kulaitasayam kampung,dengankenyamanankonsumen
dankebersihantempatdanpelayananyangsopanbaikberupakecekatan
pelayandankejujurantimbangan.

KataKunci:Ayam Kampung,KeputusanPembelian,strategipemasaran



KATAPENGANTAR

Asslamualaikum WarahmatullahWabarakatuh

PujidansyukurpenulisucapkankehadiratAllahsubhanallahuWa
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BABI

PENDAHULUAN

1.1.LatarBelakang

Indonesia merupakan negara agraris dimana sebagian besar

penduduknyabermatapencariandibidangpetanian.Pembangunsektor

pertanianmenjadibagianpembangunanekonomiyangmanasampaisaat

inipembangunan sektorpertanian tetap memegang peranan penting.

Sektorpertanianmerupakanandalanuntukmeningkatkankesejahteraan

sebagian masyarakat Indonesia karena sebagian besar masyarakat

Indonesiatinggaldidesadanbekerjadisektorpertanian.

Pertanian dalam artiluas meliputisektor pertanian,perikanan,

peternakan dan perkebunan.Pembangunan sektorpertanian bertujuan

untuk pemenuhan pangan dan gizi serta menambah pendapatan

(kesejahteraan masyarakat).Peternakan merupakan salah satu lima

subsektorpertanian.Peternakan adalah kegiatan memelihara hewan

ternak untuk dibudidayakan dan mendapatkeuntungan darikegiatan

tersebut(Rasaf,2002).

Dagingayam kampungmerupakansalahsatukomoditipeternakan

yangdibutuhkanuntukmemenuhiproteinhewaniasalternak,dimana

proteindagingnyamengandungsusunanasam aminoyanglengkap,dan

seimbangsertalebihmudadicerna.Selainitudagingayam kampungjuga

merupakansumberlemak,vitamindanenergi.Kandungangizipadaayam

kampungdapatdilihatpadaTabel1.BerdasarkanTabel1kandungangizi

padaayam kampungper100gram memilikikandungangizienergiyang

tinggi dengen jumlah kandungan 302 kal, sehingga baik untuk



2

meningkatkanenergipadakonsumen,danayam kampungjugabaikuntuk

meningkatkankekuatantulangkarenamemilikikandunganfosfor200mg.

Tabel1.KandunganGiziDagingAyam Kampungper100gram

No Lemak(g) 25

1 Kalsium (mg) 14

2 Fosfor(mg) 200

3 Besi(mg) 1,5

4 VitaminA(SI) 810

5 VitaminBI(mg) 0,08

6 Air(g) 55,9

Sumber:Cahyono(2001)

Kandungannilaiproteininilahyangmendasarikonsumendalam

mengkonsumsiayam kampung.Konsumen membeliayam kampung

karenaterdapatciri-cirikhususyangmelekatpadadagingayam kampung

untukdapatdikonsumsi.Ciri-ciridagingayam kampungadalahcitarasa

nyayangenak,rasaaromatis,(baunyatidakamis,segardanrasanya

gurih).Dalam segiharga,ayam kampung lebih mahaldibandingkan

denganayam raspedaging karenabutuhpemeliharaanyangintensifdan

efisien,ayam kampungsusahgemuksehinggabutuhpakanyanglebih

banyakmenyebabkanbiayapakanlebihtinggi,sertamembutuhkanlahan

yangluasuntukmemeliharanya.

Hargaayam kampungmemanglebihtinggidipasaranakantetapi

halinitidak menyebabkan kurangnya minatdarimasyarakatuntuk

membeliayam kampungini,karenahargayangditawarkansesuaidengan
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kualitassertakualifikasidarimulaidagingdanjugatelurayam kampung

yangakandidapatkan

KotaPekanbarumerupakankotaterbesardiprovinsiRiaudengan

jumlahpenduduktercatatsebesar1.028.237jiwadantingkatkepadatan

penduduk mencapai1.555jiwa perkm2 (Dinas Kependudukan Kota

Pekanbaru,2021).BerdasarkandataproduksiternakdiKotaPekanbaru

produksiayam kampung masihrendah,dibandingandenganayam ras

pedaging.HaltersebutdapatdilihatpadaTabel2.

Tabel2.JumlahproduksidagingjenishewanternakdiKotaPekanbaru

2019

No Hewanternak Jumlahproduksidaging

1 Kerbau 450.309

2 Kuda -

3 SapiPotong 4.516.228

4 SapiPerah -

5 Babi 25.267

6 Domba 208

7 Kambing 202.375

8 Kelinci -

9 Ayam Kampung 19.215

10 Ayam rasPedaging 16.901.827

11 Ayam rasPetelur 7.509

12 Merpati -

13 BurungPuyuh 1.965

14 Itik 56.131

15 ItikManila 7.918



4

Sumber:DinasPertaniandanPerikananKotaPekanbaruTahun2020

Berdasarkan Tabel2,Pada Tahun 2019 produksidaging ayam

kampungdiKotaPekanbaruberjumlahsebanyak19.215kg,sedangkan

produksiayam ras pedaging dengan jumlah 16.901.827 kg.Halini

menunjukanbah waproduksiayam kampunglebihsedikitdibandingkan

ayam raspedaging.

BerdasarkanPrasurveiPendahuluanyangtelahdilakukandiPasar

PagiArengka Kota Pekanbaru,terdapatbeberapa permasalahan yang

ditemukansalahsatunyakeputusankonsumendiPasarPagiArengka

dalam menentukan pembelian, sebelum memutuskan pembelian

konsumenyangmenentukanbeberapafaktorsalahsatunyaatributharga,

Kandungangizi,lokasi,kebersihandanpelayananpenjual.Faktorlainnya

tercakupdalam faktorstrategipemasaran.

PermasalahanyangditemuidiPasarPagiArengkaKotaPekanbaru

salahsatunyaadalahlamanyaprosespengolahanayam kampungyang

dilakukan pedagang mulai dari pemotongan, pembersihan bulu,

pemotonganayam menjadibeberapabagiansesuaikeinginankonsumen,

hingga ayam bersih didapatkan.Lama nya prosestersebutmembuat

konsumenmemilihuntukmeninggalkanayam nyadanberbelanjabahan

lain sehingga konsumen tidak tau pastibagaimana pengolahan yang

dilakukanpedagang,karenatidakjarangditemukanayam belum bersih

danmasihbanyakbulutertinggal.

Kios-kiostempatpenjualanayam kampungdiPasarPagiArengka

KotaPekanbarubelum terjagakebersihannya,masihbanyakditemuidarah
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bekas pemotongan yang berceceran, kotoran ayam yang belum

dibersihkansehinggamenimbulkanaromayangtidaksedap,membuat

konsumentidakbetahberlama-lamadisekitarkios.

Penjualanayam kampungdiPasarPagiArengkaKotaPekanbaru

dijualdalam bentuk ayam potong oleh setiap pedagang,konsumen

membeliayam berdasarkan beratper/kg dengan harga 60 ribu/kg.

Konsumenmempertimbangkanhargaayam kampungdenganayam ras

pedaging.Darisegihargainiperbedaansangatmencolok,hargaayam

kampunglebihmahalkarenamembutuhkanwaktusekitarenam bulan

untukmendapatkan daging yang berkualitas,sedangkan ayam broiler

perkembangbiakkannyahanyasekitarsatubulan.

Darisegiteksturdagingayam kampunglebihalotdibandingayam

broiler,halinimembuatprosesmemasakayam kampungmenghabiskan

waktuyanglamasupayateksturdagingayam menjadilembut.Darisegi

ukuranayam kampunglebihkecildibandingayam broiler.Berdasarkan

hasilpenelitianayam kampungyangdijualdiPasarPagiArengkamemiliki

rata-rataberat1,5kg–2kg.

Kandungangiziayam kampungdanayam broilertidakjauhberbeda

karenasetiapayam mengandungnutrisiyangbaikuntukkebutuhantubuh,

namunsaatinikonsumenmengkhawatirkanayam raspedaging yang

disuntikhormonagardagingnyalebihbesar.Penjualanrata-rataharidi

PasarPagiArengka Kota Pekanbaru sekitar10kg untuk setiap kios.

Konsumenyangmembeliayam diPasarPagiArengkaKotaPekanbaru

memutuskan membeli karena kejujuran timbangan yang dilakukan
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pedagang.Halinimemberikan rasa kepercayaan kepada konsumen

sehinggadapatmelakukanpembelianulang.

Dari beberapa permasalahan tersebut sebelum akhirnya

memutuskan pembelian,konsumen mempertimbangkan faktorbauran

pemasaranyangterdiridarifaktorproduk(product),harga(price),promosi

(promotion),lokasi(Place),sumberdaya manusia (people),kegiatan

bisnis(process)danbuktifisikusaha(psycalevidence).Kemudian,faktor

-faktor tersebut direduksi untuk mendapatkan faktor yang paling

menetukankeputusanpembeliankonsumen.Implikasidaripenelitianini

yaitumerumuskanstrategibarudalam memasarkanayam kampung.

Konsumen merupakan pasarsasaran produk,konsumen sering

dikaitkandenganmanfaatsuatubarangataujasa.Konsumenjugasering

diartikan sebagai seseorang memanfaatkan, memakai, membeli,

menggunakandanmenghabiskanhasiljasaataubarangdariprodusen.

Selain itu,konsumen erat kaitanya dengan pemenuhan kebutuhan,

kepuasankonsumen,kualitasproduk,prosesseleksiproduk,frekuensi,

loyalitas,harga produk dan keputusan pembelian.Keputusan yang

dilakukankonsumendapatberasaldaridirisendiri,ataukeputusanyang

direkomendasikan oleh teman,keluarga atau orang lain.Keputusan

tersebutumumnyadigunakanuntukmemutuskanpilihanbarang,jasaatau

tributlainyayangberkaitandenganprosespembelian(Sumarwan2011).

Analisisfaktormerupakanalatyangdigunakanuntukmenelitifaktor

yang paling menentukan terhadap keputusan pembelian konsumen.

Perilakukonsumensangatperludipahamikarenakonsumenmerupakan
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pasarsasaranproduk.Haliniberartiprodukdibuatberdasarkankeinginan

dankebutuhankonsumen.Berdasarkanhaliniyangmendorongpeneliti

tertarik melakukan penelitian dengan judul “Faktor-Faktor yang

MenentukanKeputusanKonsumenDalam PembelianAyam Kampungdi

PasarPagiArengkaKotaPekanbaruProvinsiRiau”

1.2.Rumusanmasalah

Berdasarkanlatarbelakang,makapermasalahandalam penelitianini

adalah:

1. Bagaimanakarakteristikkonsumen,pedagangdanprofilkios ayam

kampungdiPasarPagiArengkaKotaPekanbaru?

2. Faktor-faktorapasajayangmenetukankeputusandalam pembelian

ayam kampungdiPasarPagiArengkaKotaPekanbaru?

3. Bagaimanastrategipemasaranayam kampungdipasarPagiArengka

KotaPekanbaru?

1.3.TujuandanManfaatpenelitian

Berdasarkanperumusanmasalahtujuanpenelitianiniadalahuntuk

menganalisis:

1. Karakteristikkonsumen,pedagangprofilkiosayam kampungdiPasar

PagiArengkaKotaPekanbaru

2. Faktor-faktorapasajayangmenentukankeputusankonsumendalam

membeliayam kampungdipasarPagiArengkaKotaPekanbaru

3. Strategipemasaranayam kampungdipasarPagiArengkaKota

Pekanbaru

Adapunmanfaatpenelitianiniadalah:
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1. Bagipedagang ayam kampung,penelitian inidiharapkan dapat

bermanfaatsebagaibahan informasiuntukmeningkatkan strategi

pemasaranpembangunanpeternakayam kampung.

2.Bagipemerintah,penelitianinidiharapkandapatdijadikan sebagai

sumberinformasilebihmeningkatkanpembangunanpembinaandi

bidangpeternakanyangmeliputiusahapemasaranayam kampung.

3.Pengembanganilmupengetahuan,penelitianinidiharapkandapatdi

jadikan sebagaisumberinformasiuntukpengetahuankhususnyadi

bidangpemasaran.

1.4.RuangLingkupPenelitian

Ruang lingkup dalam penelitian iniditunjukan kepada konsumen

rumahtangga.Pada penelitian inimembatasiruang lingkup penelitian

antaralaindenganmeneliti:

1. Karakteristikkonsumendanpedagangayam kampungmeliputi:jenis

kelamin,pendidikan,jenispekerjaan,jumlahpendapatan,jumlah

tanggungkeluarga.

2. Profilkiosmeliputi:Luaskios,izinusaha,kepemilikankios,jumlah

tenagakerja.

3. Faktor-faktorapa yang menentukan keputusan konsumen dalam

pembelin ayam kampung meliputi:FaktorProduk (bobotayam,

citarasa,umurayam,kandungangizi),FaktorHarga(hargasesuai

kualitaskampung,potongan harga),FaktorPromosi(rekomendasi

teman), Faktor Sumber Daya Manusia (pelayanan penjualan,

kecekatanpenjual),FaktorProses(kejujurantimbangan),FaktorBukti



9

FisikUsaha(kebersihankios,keamanankios).

4. Strategipemasaran7Payam kampungmeliputi:Product(bobotayam,

citarasa,umurayam,kandungangizi),Price(hargasesuaidengan

kualitasayam kampung,potonganharga),Promotion(rekomendasi

teman),Place(luaskiosyangstrategi),People(pelayananpenjualan,

kecekatan penjual),Process (kejujuran takaran),PsycalEvindence

(kebersihankios,keamanankios)



BABII

TINJAUANPUSTAKA

2.1. PerilakuKonsumendanStrategiPemasaranDalam Perspektif

Islam

2.1.1.PerilakuKonsumendalam PerspektifIslam

Dalam Islam konsumsi tidak dapat dipisahkan dari peranan

keimanan.Peranankeimananmenjaditolakukurpentingkarenakeimanan

memberikan cara pandang dunia yang cenderung mempengaruhi

kepribadian manusia.Keimanan sangatmempengaruhikuantitas dan

kualitas dan konsumsi,baikdalam bentukkepuasan materilmaupun

spiritual.Dalam Islam jugasudahsangatjelasdijelaskantentangaturan

dalam melakukan segala perbuatan,baik buruk,halalharam yang

termaktubdalam Alqu’an,Hadisdanijmaulama.Nilaidasaryangmenjadi

fondasibagiperilaku konsumsimasyarakatmuslim adalah keyakinan

terhadapadanyaharikiamatdankehidupanakhirat,kebajikan,kebenaran

dan ketakwaan kepada Allah Subhanahu Wa Ta’ala merupakan kunci

moralitasIslam.

Kebajikandankebenarandapatdicapaidenganperilakuyangbaik

danbermanfaatbagikehidupandanmenjauhkandiridarikejahatan,harta

merupakan alat untuk mencapaituuan hidup jika diusahakan dan

dimanfaatkandenganbenar.Perilakukonsumsiorangyangberimanakan

berbedadalam mengkonsumsibarang/jasajikadibandingkandengan

orangyanglebihrendahtingkatkeimanandankepatutannyakepadaAllah

Subhanahu Wa Ta’ala .Orang yang mempunyaikeimanan dan patuh
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terhadapaturan-aturanyangtelahdigariskandidalam Al-Qur’andanhadits

mengetahuibatasan-batasan mana halyang diperbolehkan dan mana

yangtidakbolehuntukdilaksanakan.Jikakebutuhannyasudahdirasa

cukup maka konsep berbagi kepada sesama akan ikut serta

dilaksanakan.Islam mengajarkantentangbatasan-batasanmanusiadalam

mengkonsumsisuatuprodukbarangataujasa,baikyangdijelaskandalam

Al-Qur’anmaupunhadis.Kesejahteraankonsumenakanmeningkatjikaia

banyakmengkonsumsibarangyangbermanfaat,halal,danmengurangi

barangyangburukatauharam.Islam melaranguntukmenghalalkanapa

yangsudahditetapkanharam danmemgharamkanapa-apayangsudah

menjadihalal.Dalam Al-Qur’andisebutkan:

“Haiorang-orangyangberiman,janganlahkamumengharamkan

apa-apayangbaikyangtelahAllahhalalkanbagikamu,danjanganlah

kamumelampauibatas.Danmakanlahmakananyang halallagibaikdari

apayangAllahtelahrezkikankepadam u,danbertakwalahkepadaAllah

yangkamuberimankepada-Nya.”12(Qs.Al-Ma’idah:87-88)

AyattersebutAlQur’an mendorong manusia sebagaipengguna

untuk menggunakan barang-barang yang baik dan bermanfaatserta

melarangadanyatindakanyangmengacudalam halperilakuborosdan

pengeluaran terhadap pengeluaran yang tidak penting dan tidak

bermanfaat.Sesungguhnyakuantitaskonsumsiyangterpujidalam kondisi

yangwajaradalahsederhana.Maksudnya,beradadiantaraborosdanpelit.
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Artinya dalam halpengeluaran kebutuhan juga yang mendatangkan

manfaatkitatidakbolehpelit.Misalnyamemilikikemampuanyangcukup

untukmengkonsumsimakananyangbergizisepertidaging,susunamun

tidak mengkonsumsinya dikarenakan karena alasan untuk ditabung

sedangkanmemilikikemampuanyanglebih.AllahSubhanahuWaTa’ala

berfirmandalam Al-Qur’an

Danberikanlahkepadakeluarga-keluargayangdekatakanhaknya,kepada

orang miskin dan orang yang dalam perjalanan dan janganlah kamu

menghambur-hamburkan(hartamu)secaraboros.(QSAl-Isra’:26).

Islam menganjurkanpolakonsumsidanpenggunaanhartasecara

wajardanberimbangyaitupolakonsumsiyangterletakdiantarakekikiran

danpemborosanataudengankatalaintidakmementingkankesenagan

semata.Jika mempunyaikemampuan untuk mengkonsumsisuatu

barang/jasamakaitudiperbolehkandenganstandaraturansyariatyang

ada.tidak kikirdalam artian meskipun memilikikemampuan untuk

memenuhi kebutuhan tapi tidak mau memenuhinya dan terkesan

menyiksadiri.Dalam Al-Qur’ansuratThaahaaayat81disebutkan

“makanlahdiantararezkiyangbaikyangtelahKamiberikankepadamu,
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danjanganlahmelampauibataspadanya,yangmenyebabkankemurkaan-

Ku menimpamu.dan Barang siapa ditimpaoleh kemurkaan-Ku,Maka

Sesungguhnyabinasalahia”.(Qs.Thahaa:81).

2.1.2. StrategiPemasaranDalam PerspektifIslam

PengertianstrategipemasaranmenurutBadriSutrisnoet.al(2003:26)

adalahPendekatanpokokyangakandigunakanolehunitbisnisdalam

mencapaisasaran yang telah ditetapkan terlebih dahulu didalamnya

tercantum keputusan-keputusan pokok mengenai target pasar,

penempatan produk dipasar,bauran pemasaran dan tingkatbiaya

pemasaranyangdiperlukan.Sasaranpemasarandiartikansebagaisuatu

pernyataan yang akan dicapaimelaluikegiatan-kegiatan pemasaran.

Sedangkanbauranpemasarandiartikansebagaikombinasiyangunikdari

distribusiproduk,promosidan strategiharga yang didisain untuk

menghasilkanpertukaranyangsalingmemuaskandenganpasarsasaran.

Adapunvariabelyangtercakupdalam marketingmixadalahsebagai

berikut:

1.Product(Produk)

Produksebagaisesuatuyangdihasilkanolehperusahaan,diciptakan

tentu dengan memilikikeunggulan-keunggulan tertentu yang dapat

bersaing dipasar.Penjualan yang berhasilpada suatu pasaryang

kompetitifdidasarkan atas produk barang dan jasa yang dihasilkan,

apakahsudahmampumemenuhikeinginandankebutuhankonsumen

atautidak.
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2.Price(Harga)

Hargasebuahprodukmempengaruhijumlahprodukyangakandijual

danlebihlanjutakanmenentukanpenerimaanperusahaanpadapenjualan

tertentu.Sehinggahargaharusditentukanpadawaktuyamgtepatdan

dalam jumlahyangtepat.Sedangkanstrategihargayangdigunakanoleh

Muhammad SAW yaitu tidak diperbolehkannya pembatasan harga

komoditidimasaMuhammadSAW BiayaTotal+Margin=HargaJual

HargaBeli+MarkUp=HargaJualmerupakancerminanpemikiranyang

mewakilikonsep pricing.Muhammad SAW dalam (HR.Bukhari,dari

AbdullahbinUmarRa.)bersabda:

3.Promotion(Promosi)

Promosi dalam perspektif syariah merupakan suatu upaya

penyampaianinformasiyangbenarterhadapprodukbarangataujasa

kepadacalonkonsumenataupelanggan.Berkaiatandenganhalitumaka

ajaranIslam sangatmenekankanagarmenghindariunsurpenipuanatau

memberikaninformasiyangtidakbenarbagiparacalonkonsumenatau

pelanggan.Dalam sebuahhaditsdisebutkan:“IbnuUmarberkata:Seorang

laki-lakimengadupadaNabi,“Akutelahtertipudalam jualbeli.”Maka

beliaubersabda,“Katakanlahkepadaorangyangkamuajakberjualbeli,

“Tidak boleh menipu!” Sejak itu,jika ia bertransaksijualbeli,ia

mengatakannya.

4.Place(Lokasi)
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Lokasiberjualan tidak terlepas dariaturan islam.Ibnu Qudamah

mengatakan“bolehmemanfaatkannyadenganmendudukitempatumum

yangluasuntukmelakukanaktifitasjualbeliselamatidakmengganggu

oranglain,dantidakpulamengganggupenggunajalan.

Sebagaimana Rasulullah Shalallahu ‘AlaihiWassalam bersabda

ketika hendak berjihad bersama para sahabat:“Barang siapa yang

menyempitkansebuahrumahataumemutussebuahjalan,makatidakada

jihadbaginya”(HR.Ahmadno.2364).

5.People(SumberDayaManusia)

ManusiamerupakanmahklukciptaanAllahSubhanahuWaTa’alayang

palingsempurnadaripadaciptaanAllahSubhanahuWaTa’alayanglain

nya,karakteristikdanjugapotensimanusiabanyakdituliskandalam Al-

Qur'an.SumberdayamanusiamenurutAl-Qur'anadalahPotensimanusia

yangdapatdikembangkanuntukmelaksanakantugasnyadenganbaikdan

menjadikhalifahAllahSubhanahuWaTa’ala,manusiadiberikanpotensi

olehAllahSubhanahuWaTa’alayangberupaberagamasejakmanusiaitu

dilahirkan,potensiinidisebutfitrah,sebagaimanafirmanAllahSubhanahu

WaTa’aladalam suratAr-Ruum Ayat30:

6.Process(AktifitasBisnis)

Aktifitasbisnismerupakansalahsatuaspekwajibyangdiperhatikan

dalam agama islam.Umarbin Khattab pernah memperingatkan dan

melarangorang-25orangyangtidakpaham tentangprinsipmu’amalah

berdagang dipasar.‘Umarbin Khattab radhiyallahu’anhu berkata :

“Janganlahseseorangberdagangdipasarkamisampaidiapaham betul
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mengenaiselukbelukriba”(HR.Tarmidzino.487).

7.PsycalEvidence(BuktiFisikUsaha)

Buktifisikusahaadalahkeadaansekitaratausuasana,diantarapoint

keadaan sekitar dan suasana adalah kebersihan, keindahan dan

keamanan.SebagaimanaAllahSubhanahuWaTa’alaberfirman:ۖ “Dan

bersihkanlahpakaianmu”(QS.Al-MuddassirAyat4)RasulullahShalallahu

‘AlaihiWassalam jugabersabda:26إ“SesungguhnyaAllahitumahaindah

danmenyukaikeindahan”(HR.Muslimno.91).

2.2.Ayam Kampung

2.2.1.PengertianAyam Kampung

Ayam kampung merupakan turunan panjang dariprosessejarah

perkembangan genetik perunggasan di tanah air. ayam kampung

diindikasikandarihasildomestikasiayam hutanmerahatauredjungle

fowls(gallusgallus)danayam hutanhijau(gallusvarius).Awalnyaayam

kampung tersebutdihidupkan dihutan,kemudian didomestikasiserta

sertadikembangkanolehmasyarakatpedesaan.Yangdimaksuddengan

ayam kampungadalahayam asliIndonesiayangtelahberadaptasihidup,

berkembang,dan berproduksidalam jangka waktu yang lama.Baik

dikawasan habitat tertentu maupun di beberepa tempat, adapun

perkembangbiakannyadilakukansecara sesamatanpaadaperkawinan

campurandenganayam rasjenisayam yangsengajadiintroduksi.

Ayam kampung umumnya dipelihara dan diumbardan dibiarkan

mencarimakanansendirihinggaproduksinyarelatifrendah.Kemampuan

ayam kampungdalam menghasilkantelurperekorindukselamaperiode
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tertentusangatbervariasi,karenaayam kampungmemilikikeragaman

fenotiftertentumaupungenotippadasetiapindividucukuptinggi(Rasyaf,

2002). Sebagian besar ayam kampung yang terdapat diindonesia

mempunyaibentuktubuhyangkompakdenganpertumbuhanbadanrelatif

bagus,pertumbuhan bulunya sempurna dan variasiwarnanya cukup

banyak(Redaksiagromedia,2005).Wibowo(1996)menambahkanbahwa

ragam warna ayam kampung mulaidarihitam,putih,kekuningan,

kecoklatan,merah,merahtua,dankombinasidariwarna-warnaitu.

Warnabulupadaayam kampungtidakdapatdiandalkansebagai

patokanyangbaku,karnaberubahterusmenerus,minsalnyainduknya

berwarna coklatbintil-bintilhitan dan jagonya berwarna kemerahan

campurhitam,tetatpianaknyaberbuluhputihatauwarnacampurpada

anakyanglain(Rasyaf,2006).Ayam kampungmerupakansalahsatujenis

ayam lokalyangbanyakdipeliharamasyarakatbaikdariskalakecilhingga

skala industri.Ayam kampung menjadisumberprotein hewaniyang

memilikiperanansangatpenting dalam memenuhikebutuhansumber

proteinhewanipadamanusia.

Ayam kampung mempunyaikelebihan pada dayaadaptasitinggi

karena mampu menyesuaikan diridengan berbagaisituasi,kondisi

lingkungandan6perubahaniklim sertacuacasetempat.Ayam kampung

memilikibentukbadanyangkompakdansusunanototyangbaik.Bentuk

jarikakitidakbegitupanjang,tetapikuatdanramping,kukunyatajam dan

sangatkuatmengais tanah.Ayam kampung penyebarannya secara

merata daridataran rendah sampaidataran tinggi.Kondisiyang ada
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terkaitdengan masalah utama dalam pengembangan ayam kampung

adalahrendahnyaproduktifitas.

Ciri-ciri umum ayam kampung, seperti umumnya Ordo

Galliformes adalah:memilikiparuh pendek,kakiberadaptasiuntuk

mencakar,mengais,danberlari,hewan muda yang baru menetas

berbulu halus dan cepatdewasa (cepatdapatberjalan dan makan

sendiri),merupakanhewanburudaratan,bersarang didarat,makanan

terutama tanam-tanaman,ramping dengan sedikitlemak,beratjantan

dewasa antara 1.490± 2.140 gram,sedangkan beratbetina dewasa

antara 1.171,4±1.555,6gram (Mansjoer,1985).

2.2.2.KlasifikasiAyam Kampung

Klasifikasiadalahsuatusistem pengelompokanjenis-jenisternak

berdasarkanpersamaandanperbedaankarakteristik.Taksonomiayam

kampungdidalam duniahewansebagaiberikut:

Kingdom:Animalia,Phyllum:Chordata,Subphylum:Vertebrata,Class:

Aves, Subclass: Neornithes Ordo: Galliformes, Genus:Gallus,

Spesies:Gallus domesticus,(Suprijatno,2005) Hardjosubroto (1994)

menyatakanbahwaayam yangditernakmasyarakatdewasainiberasal

dari4spesiesGallusyaitu:

1. GallusgallusSpesiesiniseringdisebutjugasebagaiGallusbankiva,

terdapatdisekitarIndiasampaikeThailand,termasukFilipinadan

Sumatera.Karakteristik darispesies iniadalah jenggerberbentuk

tunggaldanbergerigi.Buluyangbetinaberwarnacokelatbergaris

hitam,sedangkanyangjantanmempunyaileher,sayap,danpunggung
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berwarnamerahsedangkandadadanbadanbagianbawahberwarna

hitam.Ayam yangjantanberwarnamerahdanseringdisebutAyam

HutanMerah.

2. GalluslavayetiSpesiesinibanyakterdapatdisekitarCeylon,sebabitu

juga sebagaiAyam HutanCeylon.Ayam inimempunyaitanda-tanda

miripsepertiGallusgallus,hanyasajayangjantanberwarnamerah

mudaatauorange.

3. GallussoneratiSpesiesiniterdapatdisekitarIndiaBaratDaya.Tanda

–tandaayam inimiripsepertiGallus,hanyasajawarnayangmenyolok

padayangjantanadalahwarnakelabu.

4. GallusvariusSpesiesiniterdapatdisekitarJawasampaikeNusa

Tenggara.yang jantanmempunyaijenggertunggaltidakbergerigi,

mempunyaibulu penutup bagian atas berwarna hijau mengkilau

dengansayapberwarnamerah.Karenaadanyawarnakehijauanini

makaayam inidisebutAyam HutanHijau.Ayam HutanHijau(Gallus

varius)inilahyangmerupakannenekmoyangayam kampungyang

umum dipelihara.ayam Kampungyangadakinimasihmenurunkan

sifat-sifatasalnenekmoyangnya,olehkarenaituvarietasasalunggas

hutannsetengahliarinidikenaldenganAyam Kampung(Rasyaf,2006).

2.3.KrakteristikKonsumen,PedagangdanProfilKios

2.3.1.KrakteristikKonsumen

Karakteristikkonsumenmerupakanciriindividuyangmenentukan
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sikap individu dan berperan sebagaipenentu nilaidan pengambilan

keputusan. Karakteristik konsumen meliputi pengetahuan dan

pengalaman konsumen, kepribadian konsumen, dan karakteristik

demografikonsumen(Sumarwan,2004).

MenurutSumarwan(2004),karakteristikkonsumendapatdibagiatas

dasarusia,pendidikandanpekerjaan,lokasigeografik,pendapatan,dan

kelas sosial.Karakteristik konsumen akan mempengaruhikonsumen

dalam menentukankeputusanpembelian.

1.Usia

Umuryaituwaktusejakdilahirkansampaidilaksanakanpenelitian

yangdinyatakandengantahun.Seleraakanmakanan,pakaian,perabot

dan rekreasisering kaliberhubungan dengan umur.Usia >20 tahun

dinamakanremaja,dimanamenurutpiagetsecarapsikologi,masaremaja

adalahusiadimanaindividuberinteraksidenganmasyarakatdewasadan

termasukjugaperubahanintelektualyangmencolok.Padamasaremaja

terjadiperubahansikapdanperilaku,sebagianbesarremajabersikap

ambivalenterhadapsetiapperubahan.Usia18– 40tahundimanakan

dewasadinidimanakemampuanmentalmencapaipuncaknyadalam usia

20tahununtukmempelajaridanmenyesuaikandiripadasituasi-situasi

baru sepertipada misalnya mengingathal-halyang pernah dipelajari,

penalaran analogisdan berfikirkreatif.Pada masadewasa inisering

mencapaipuncakprestasi.Usia>40tahundimanausiamadyadinipada

masatersebutpadaakhirnyaditandaiperubahan-perubahanjasmanidan

mental,padamasainiseseorangtinggalmempertahankanprestasiyang
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telahdicapainyapadausiadewasa.(Hurlock,2002).

2.PendidikandanPekerjaan

Tingkatpendidikan seseorang pada umurnya menujukkan daya

kreatifitas manusia dalam berfikirdan bertindak.Pendidikan rendah

mengakibatkankurangpengetahuandalam memanfaatkansumberdaya

alam yang tersedia (Hasyim, 2006). Pekerjaan seseorang juga

mempengaruhipolakonsumsi,pemasardapatmengidentifikasikelompok

yangberhubungandenganpekerjaanyangmempunyaiminatyanghampir

samaterhadapprodukataujasa(KotlerdanAmstrong,2001).Pendidikan

dan pekerjaan adalah dua karakteristik konsumen yang saling

berhubungankarenapendidikanakanmenentukanjenispekerjaanyang

dilakukankonsumen.

3.Pendapatan

Pendapatan merupakan imbalan yang diterima konsumen dari

pekerjaanyangdilakukannya.Jumlahpendapatanakanmenggambarkan

besarnyadayabelidariseorangkonsumendandayabelimenggambarkan

banyaknyabarangataujasayangdbelidandikonsumsiolehkonsumen

beserta seluruh anggota keluarganya.Pendapatan yang diukurdari

seorang konsumen biasanya bukan hanya pendapatan yang diterima

secaraindividu,melainkandiukurdarisemuapendapatanyangditerima

oleh seluruh anggota keluarga dimana konsumen berada (Suwarman,

2004).

4.Tanggungankeluarga

MenurutHasim (2006)jumlahtanggungankeluargaadalahsalahsatu
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faktoryang perlu diperhatika dalam menentukan pendapatan dalam

memenuhikebutuhannya.Banyak jumlah tanggungan keluarga akan

mendorong petaniuntuk melakukan banyakaktivitas terutama dalam

mencaridanmenambahpendapatankeluarga.

5.StatusPernikahan

Statuspernikahanadalahstatusyangditetapkanolehmenteriagama

padapasanganyang ditandaidenganbukupernikahan(kawin/belum

kawin).Statuspernikahanseseorangmerupakansalahsatukarakteristik

yang dapatmempengaruhipenilaian dalam pengambilan keputusan.

Seseorangyangsudahmenikahbiasanyamembeliprodukdalam jumlah

besaruntukmemenuhikebutuhankeluarganya(Ferawati,2019).

2.3.2.KarakteristikPedagang

Pedagangmerupakanorangyangmelakukankegiatanberdagang

ataumenjualbarangdagangannya(baikbarangbuatannyasendirimaupun

barangyangsudahjadi)sebagaimatapencahariansehariharidanpenjual

umumnyalangsungkepadakonsumenakhir(Ealyanti,2010).Pedagangdi

sektorinformaladalahpedagangyangmemilikisifatkerjayangfleksibel,

waktukerjanyatidakterstrukursertamodalyangdigunakanrelatifkecil.

Rataratapedaganginformaladalahpedagangpengeceryangtermasuk

pedagang kecilpada sektorinformalcontoh daripedagang iniyaitu

pedagang yang memilih berjualan dipinggiran jalan dan pedagang

pedagang yang menempatikios sederhana.Usaha dagang atau ritel

adalahsemuakegiatanyang terlibatdalam penjualanataupembelian

barangkepadakonsumenuntukkepentingankonsumsiataupunrumah
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tangga.Usaha eceran atau riteltidak harus selalu memilikitoko.

KarakteristikpedagangmeliputiUmur,Pendidikan,Pendapatan,Jumlah

tanggunganKeluarga.

2.3.3.KrakteristikProfilKiosusaha

Hendra(2015)mengatakanbahwaskalausahaadalahkemampuan

perusahaandalam mengelolausahanyadenganmelihatdaribeberapa

jumlah karyawan yang dipekerjakan dan besarnya pendapatan yang

diperoleh oleh perusahaan tersebutselama suatu periode tertentu.

Menurutundang-undang No.20 tahun 2008 skala usaha dibedakan

menjadiusahamikro,usahakecil,usahamenengah,danusahabesar.

Profilkios yang ditelitimeliputiLuas kios,ayam yang terjual

perbulan,Kepemilikankios,Jumlahtenagakerja.

1.JumlahTenagaKerja

MenurutSuhenra(2017),tenagakerjamerupakanpendudukyangsudah

atau sedang bekerja,sedang mencaripekerjaan serta yang sedang

melakukanpekerjaanlainsepertihalnyasekolahdaniburumahtangga.

Secarapraktis,tenagatenagakerjaterdiridariduahal,yaituangkatan

kerjadanbukanangkatankerja.

2.KepemilikanKios

Kepemilikankiosdipasaryangdibangundandikelolaholehpemerintah,

pemerintahdaerah,swasta,badanusahamiliknegaradanbadanusaha

milikdaerahtermasukkerjasamadenganswastadengantempatusaha

berupatoko,kios,losdantendayangdimiliki/dikelolaolehpedagangkecil,

menengah,swadayamasyarakatataukoperasidenganusahaskalakecil,
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modalkecildandenganprosesjualbelibarangdaganganmelaluitawar

menawar.

2.4.KonsepPerilakuKonsumen

Perilakukonsumenadalahtindakanyanglangsungterlibatdalam

mendapatkanmengkonsumsidanmenghabiskanprodukbarangdanjasa,

termasukproseskeputusanyangmendahuluidanmenyusulitindakanini.

Perilakukonsumenbiasanyapenuhartidanberorientasitujuan.Produk

danjasaterimaatautolakberdasarkansejauhmanakeduanyadipandang

relevandengankebutuhandangayahidup(Engeletal,1994).

Keputusanpembelianmerupakanhalyanglazim dipertimbangkan

konsumendalam prosespemenuhankebutuhanakanbarangataupun

jasa.Keputusan pembelian adalah segala sesuatu yang dikerjakan

konsumenuntukme mbeli,membuang,danmenggunakanprodukdan

jasa (Oliver,1997).Dalam keputusan pembelian umumnya ada lima

macam perananyangdapatdilakukanseseorang.Kelimaperantersebut

meliputi(1)pemrakarsa (intiator),adalah orang yang pertama kali

menyadariadanyakeinginanataukebutuhanyangbelum terpenuhidan

mengusulkanideuntukmembelisuatubarangjasatertentu,

(2)pemberipengruh(influencer)adalahorangyangmemberipandangan,

nasehatataupendapat,sehinggadapatmembantukeputusanpembeli.(3)

pengambilkeputusan(decider)adalahorangyangmenentukankeputusan

pembelian,apakahjasamembeli,apayangdibeli,bagaimanacaramembeli,

atau dimana membelinya,(4) pembeli(Buyer) adalah orang yang

melakukan pembelian secara actual dan (5) adalah orang yang
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mengkonsumsiataumenggunakanbarangataujasayangtelahdibeli

(Tiptono,2000).

Kotler dan amstrong (2008) mengemukakan bahwa keputusan

pembelian adalah tahap proses keptusan dimanaa konsumen actual

melakukanpembelianproduk.SementaramenurutSchiffmandankanuk

(2010),bahwakeputusanadalahseleksiterhadapduapilihanataulebih.

Keputusanpembeliankonsumenmeliputibagaimanaindividu,kelompok,

danorganisasimemilih,membeli,konsumentidaksebagaitahapakhir,

tetapisebaliknyatitikawalproseskonsumen.

2.5.PasarTradisional

Anggreini(2010)memaparkanpasartradisionalmerupakantempat

bertemunyapenjualdanpembelisertaditandaidenganadanyatransaksi

penjualpembelisecaralangsungdanbiasanyaadaprosestawar-menawar,

bangunan biasanya terdiridarikios-kios atau gerai,los dan dasaran

terbuka yang dibuka oleh penjualmaupun suatu pengelola pasar.

Kebanyakanmenjualkebutuhansehari-harisepertibahan-bahanmakanan

berupa ikan,buah,sayur-sayuran,telur,daging,kain,pakaian barang

elektronik,jasadanlain-lain.Selainitu,adapulayangmenjualkue-kuedan

barang-barang lainnya.Pasarsepertiinimasih banyak ditemukan di

Indonesia,dan umumnya terletak dekat kawasan perumahan agar

memudahkanpembeliuntukmencapaipasar.

PasarPagiArengkaPekanbaruadalahsalahsatupasartradisional

yang berada dikota pekanbaru,tempatnya diJalan Soekarno Hatta

Keacamatan Marpoyan Damaiyang menjualberbagaimacam jenis
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kebutuhanprimerdantersier.

2.6.Faktor-faktoryangBerpengaruhTerhadapKeputusanPembelian

Adatigafaktorutamayangmempengaruhikonsumenmengambil

keputusanpembelian,yaitufaktorpsikologis,faktorsituasional,dan

faktorsosial(Kechnie,2012).

1.Pengaruhfaktorsituasional

Faktorsituasionalmencakupkeadaansaranadanprasaranatempat

belanja,waktu belanja,penggunaan produk,dan kondisisaatbelanja.

Keadaansaranadanprasaranamencakuptempatparkir,gedung,eksterior,

interior,dansebagainya.Waktuberbelanjabiasanyapagi,siang,sore,dan

malam.Kondisisaatberbelanjaadalahsenang,sedih,dankecewa,kondisi

konsumen saatberbelanja pembelian akan mempengaruhikeputusan

pembeliankonsumen.

2.Pengaruhfaktorpsikologis

Faktorpsikologismencakuppersepsi,motivasi,pembelajaran,sikap,

dankepribadian.Sikapdankepribadianmerupakankeputusanpembelian

konsumen,sikap akan mempengaruhikepribadian dan begitu juga

sebaliknya kepribadian akan mempengaruhi sikap, sedangakan

kepribadian merupakan faktorpsikologisyang mempengaruhiperilaku

konsumen.

2.Pengaruhfaktorsosial

Faktor sosial mencakup undnag-undang atau peraturan yaitu

konsumen akan mempertimbangkan apakah produk tersebut

diperbolehkan atau tidak menurutagama dan undang-undang yang
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berlaku.Keluargaterdiridariayah,ibudananak.Kelompokreferensiyaitu

kelompokpengajian,arisanklubolahragadansebagainya.Kelassosial

yaitukelasatas,menengahdanbawah,yangdinilaiberdasarkanasetyang

dimiliki. Budaya terdiri dari perbedaan suku/etnis dan kebiasaan

dimasyarakat. Pembahasan tentang pengaruh faktor utama dalam

pembuatankeputusankonsumenselanjutnyadapatdilihatpadaGambar1.

.

Gambar1.PengaruhUtamadalam PerilakuKonsumen
Sumber:(Kechnie,2012).

Pemahamanyangbaikdanbenartentangperilakukonsumenakan

membantupelakupemasaranmelakukananalisislingkungan,risetpasar,

segmentasi,diferensiasidanbauranpemasaran.Pembahasantentang

faktorapa saja yang mempengaruhikeputusan pembelian konsumen

dapatdilihatpadaGambar2.
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Gambar2.Faktor-faktoryangMempengaruhKeputusanPembelian
Konsumen

Sumber:(Suwarman,2011)

Tahapanmodelkeputusankonsumenberupapengenalankebutuhan,

pencarian informasi, evaluasi alternatif, pembelian dan kepuasan

konsumen.Proseskeputusanpembeliankonsumendipengaruhiolehtiga

faktorutama,(1)strategipemasaran,contohnyaperusahaan,pemerintah,

organisasinirlabasertapartaipolitik;(2)perbedaanindividu,terdiridari

kebutuhan,motivasi,kepribadian,konsep diri,pengolahan informasi,

persepsi,proses belajar,pengetahuan,sikap dan agama;(3)faktor

lingkungan,terdiridari budaya,karakteristik demografi,sosialdan

ekonomi,keluargadanrumahtanggasertakelompokacuan.Pengetahuan

mengenaiperilakukonsumenakanmenimbulkanimplikasipadastrategi

pemasaran,risetdankebijakanpublik.
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Modelkeputusankonsumensalahsatunyadipengaruhiolehstrategi

pemasaran. Jadi, hal-hal yang dilakukan pemerintah, perusahaan,

organisasinirlaba,maupunpartaipolitiktermasuksalahsatutindakan

pemasaran.Contoh pada kehidupan,pemasaran partaipolitik yang

dilakukandilingkungansekitaberupabentukspandukyangdipasangdi

tempatstrategis dan ruang publik dengan tujuan menarik perhatian

masyarakat dan membujuk masyarakat agar memilih partaipolitik

tersebut.Contohlainyangdilakukanolehyayasan,denganmemasarkan

himbauanuntuktidakmenebangpohonatautidakmembuangsampah

sembarangan.

Instansilainyangjugamelakukanpemasaranadalahpemerintah,

dimanapemerintahmemasangspandukyangbertuliskan“bayarpajak

tepatwaktu”.Pemasaran yang dilakukan oleh pemerintah tersebut

merupakanideagarmasyarakatbersediamembayarpajaktepatwaktu.

Contohlainyangpalingseringmelakukanpemasaranadalahperusahaan.

Dimediayangpalingdekatjangakauannyadengankonsumen,seperti

teleponegenggam seringkalimenerimapesansingkatmengenaiiklan,

ataubahkaniklanyangdimuatditelevisimunculmulaidariseseorang

banguntidursampaiorangtersebuttidurkembali.Hal-haltersebutlah

yangdisebutpemasaran.Penelitianinihanyamemfokuskanbagaimana

peran faktorstrategipemasaran khususnya dariperusahaan dalam

mempengaruhiproseskeputusanpembeliansehinggaterbentukimplikasi

untukmenyusunstrategipemasaranyangefektifdanefisien.

2.7.StrategiPemasaran



29

Strategipemasaran merupakan halyang sangat penting bagi

perusahaandimanastrategipemasaranmerupakansuatuacaramencapai

tujuandarisebuahperusahaan.Strategipemasaranmerupakanstrategi

untukmelayanipasaratausegmenpasaryang dijadikantargetoleh

perusahaan. Kotler dan Armstrong (2014) mendifinisikan strategi

pemasaransebagai“thegranddesigntoachiveanobjective”dengankata

lainstrategipemasaranmerupakanrencanakeseluruhanuntukmencapai

tujuan-tujuan organisasi. Tull dan Kahle dalam Tjiptono (2009:6),

mendefinisikan strategipemasaran sebagaialat fundamentalyang

direncanakan untuk mencapai tujuan perusahaan dengan

mengembangkankeunggulanbersaingberkesinambunganmelaluipasar

yangdimasukidanprogram pemasaranyangdigunakanuntukmelayani

pasarsasaran tersebut.Perusahaan menyiapkan strategipemasaran

dengan memilih segmen konsumen terbaik yang dapatmenciptakan

keuntunganyangsebesarnya.Prosesinimeliputimarketsegmentation,

markettargeting,danpositioning.

Bauran pemasaran semakin lama menjadisemakin berkembang

terutamadalam bidangjasa,tidakhanyameliputiproduct,price,promotin,

danplaceataubiasadisebut4P,namunjugameninjaudarisegipeople,

process,danphysicalevidenceyangselanjutnyadikenaldenganistilah

bauranpemasaran7P(product,price,place,promotion,people,process,

dan physicalevidence)digunakan untukmengambilkeputusan dalam

pembuatanstrategipemasaran.

1.Product(Produk)
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Produkadalahkombinasidariprodukataujasayangditawarkanoleh

perusahaankepadatargetpasar.MenurutKotlerdanArmstrong(2012:93)

produk adalah mengelola unsurproduk termasuk perencanaan dan

pengembanganprodukataujasayangtepatuntukdipasarkandengan

mengubahprodukataujasayangadadenganmenambahdanmengambil

tindakanyanglainyangmempengaruhibermacam-macam produkatau

jasa.

2.Price(Harga)

Hargaadalahjumlahuangyangharusdibayarolehkonsumenuntuk

mendapatkan produk atau jasa yang ditawarkan sebuah perusahaan.

Harga menurut Stanton (2013) adalah suatu sistem manajemen

perusahaanyangakanmenentukanhargadasaryangtepatbagiproduk

ataujasadanharusmenentukanstrategiyang menyangkutpotongan

harga, pembayaran ongkos angkut dan berbagai variabel yang

bersangkutan.

3.Place(Lokasi)

Tempatberisimengenaiaktivitasyangdilakukanperusahaanagar

produkyangditawarkandapatdenganmudahdidapatkanolehkonsumen.

MenurutLamb (2012)distribusi/tempatyaitu memilih dan mengelola

saluranperdaganganyangdipakaiuntukmenyalurkanprodukataujasa

danjugamelayanipasarsasaran,sertamengembangkansistem distribusi

untukpengirimandanperniagaanproduksecarafisik.

4.Promotion(Promosi)

MenurutKotler&Armstrong(2012:76),promosimerupakanaktivitas
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yang menyampaikanmanfaatprodukdanmembujukpelangganuntuk

membeliproduktersebut.MenurutTjiptono(2008:219),padahakikatnya

promosiadalah suatu bentukkomunikasipemasaran.Yang dimaksud

dengan komunikasi pemasaran adalah aktivitas pemasaran yang

berusaha menyebarkan informasi,mempengaruhi/membujuk,dan/atau

mengingatkan pasarsasaran atas perusahaan dan produknya agar

bersediamenerima,membeli,dan loyalpadaprodukyang ditawarkan

perusahaanyangbersangkutan.

5.People(SumberDayaManusia)

Sumberdaya manusia adalah individu yang memilikiketerampilan

interpersonaldan sikap positif yang berinteraksilangsung dengan

konsumen (Lovelock,2011).Pendapatahlilain menyatakan bahwa

partisipan(people)merupakanpelakuyangmemainkanperanandalam

penyajianjasassehinggadapatmempengaruhipersepsipembeli(Ratih

Nurhayati,2005).

6.Process(AktifitasBisnis)

Aktifitas bisnis menurutHaryati(2010)adalah semua prosedur

actual, mekanisme, dan aliran aktifitas yang digunakan untuk

menyampaikan jasa.Kotler(2011)juga mengatakan bagaimana cara

perusahaanmelayanipermintaantiapkonsumennya,mulaidarimemilih

(choose),memesan (order),membeli(buy),hingga akhirnya mereka

mendapatkanlayananjasatersebut.

7.Physicalevidence(BuktiFisikUsaha)
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BuktifisikusahamenurutKotler(2011)adalahbuktiyangdimiliki

olehpenyediajasayangdiajukankepadakonsumensebagaiusulannilai

tambahkonsumen.

Ada berbagi macam faktor yang mempengaruhi lingkungaan

perusahaan:

1.LingkunganEksternal

Lingkunganeksternalperusahaanyangberpengaruhtidaklangsung

terhadap kegiatanperusahaan.Lingkunganeksternalmeliputivariabel-

variabeldiluarorganisasiyangdapatberupatekananumum dantrendi

dalam lingkungansocietalataupunfaktor-faktorspesifikyangberoperasi

didalam lingkungan kerja (industri)organisasi.Variabeleksternalini

terbagimenjadiduajenis,yaituancamandanpeluang.

Lingkunganeksternalperusahaandapatdibedakanmenjadi:

a. Lingkungan eksternalmakro,adalah lingkungan eksternalyang

berpengaruh tidaklangsung terhadap kegiatan usaha.Lingkungan

makro adalah kekuatanmasyarakatlebihluasdanmempengaruhi

seluruh lingkungan mikro;terdiridaridemografi,ekonomi,alam,

teknologi,politikdanbudaya.

Contoh:

1.Keadaanalam:SDA,lingkungan

2.Politik dan hankam:kehidupan operasionalperusahaan sangat

terpengaruh oleh politdan hankam Negara dimana perusahaan

beradamenciptakan.

3.Hukum
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4.Perekonomian

5.Pendidikandankebudayaan

6.Sosialdanbudaya

7.Kependudukan

8.Hubunganinternasional.

b. Lingkungan eksternal mikro,adalah lingkungan eksternal yang

pengaruhlangsungterhadapkegiatanusaha.Lingkunganmikroterdiri

dari kekuatan dekat dengan perusahaan, yang mempengaruhi

kemampuanya untuk melayani pelanggannya, perusahaan,

perusahaan saluran pemasaran,pasar pelanggan,pesaing dan

masyarakat.

Contoh:

1.Pemasok/supplier: yang menunjang kelangsungan operasi

perusahan

2.Perantara,misalnya distributor,pengeceryang berperan dalam

pendistribusianhasil-hasilproduksikekonsumen.

3.Teknologi:yang berkaitan dengan perkembangan proses kerja,

peralatanmetode,dll.

4.Pasar, sebagai sasaran yang dari produk yang dihasilkan

perusahaan.

2.LingkunganInternal

Lingkunganinternaladalahfaktor-faktoryangberadadalam kegiatan

produksidanlangsungmempengaruhihasilproduksi.

Contoh:



34

1.Tenagakerja

2.Peralatandanmesin

3.Permodalan(pemilik,investor,pengelolaandana)

4.Bahanmentah,bahansetengahjadi,pergudangan

5.Sistem informasi dan administrasi sebagai acuan pengambilan

keputusan

Lingkungan internal adalah kegiatan-kegiatan internal perusahaan

yangdapatdikendalikan,artinya,untukmencapaitujuandanmenjalankan

strategi pemasaran,pemasar mampu melakukan pengendalian atau

pengaturan atas operasi kegiatan-kegiatan tersebut seperti yang

dikehendaki perusahaan. perusahaan dapat melakukan alokasi

sumberdayasecaraproduktifmelaluikoordinasifaktormanusiadanalat-

alatmanajemen.

Lingkunganpemasaranterdiridarisemuapelakudankekuatanyang

mempengaruhikemampuanperusahaanuntukmelakukantransaksibisnis

secara efektif dengan pasar sasarannya. Perusahaan harus terus

mengamatidanmengelolalingkunganpemasaranuntukmencaripeluang

danmencegahancaman.Lingkunganpemasaranadalahfaktor-faktordan

kekuatan diluarbagian pemasaran yang mempengaruhikemampuan

manajemen pemasaran untuk mengembangkan dan memelihara

hubunganbaikdenganpelanggansasaran.

Pemahaman lingkungan internal(fungsipemasaran dan fungs

nonpemasaran)padaumumnyaperluditekankanpadaaspek:

1.AspekSumberdayaOrganisasi,meliputikekayaan,kemampuan,dan
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posisipasar. Mampu mendukung startegidan dipercaya dapat

berpengaruhterhadapusahamerealisasitujuanorganisasi.

2.AspekManusia.Sumbedayamanusiamerupakankekuatanperusahaan,

tetapisebaliknyadapatjugasekaligussebagaiancamanperusahaan

apabilatidakdikendalikandenganbaik.

3.Aspekalat-alatmanajemendanteknologi,meliputisistem informasi,

organisasi,dan teknik-teknik operasional.Penguasaan manajemen

teknologi atau teknologi mampu memberikan kekuatan kepada

perusahaan.Akantetapipengendaliannyamemerlukaninvestasiyang

tidaksedikit.

a.LingkunganInternal-Pemasaran(BauranPemasaran)padaumumnya

aspekpemasaranmeliputikegiatan-kegiatanyangberkaitandengan:

1.Perencanaanbarang(product)

2.Penetapanharga(price)

3.Program promosi(promotion)

4.Salurandistribusi(place)

b.Lingkungan Internal-Nonpemasaran aspek nonpemasaran adalah

kegiatan-kegiatan fugsional atau operasional perusahaan (selain

kegiatanpemasaran).Antaralainadalah;

1.Produksiatauoperasi

Mencakupkapasitasproduksi,fasilitasproduksi,teknologiproduksi

yangdigunakan,efisiensiproduksidankemampuanmengendalikan

pasokanbahanbaku.

2.KeuanganMencakupStrukturdanNilaiAset
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Akses memperoleh kredit,alokasidana untuk setiap kegiatan

perusahaan,dukungan sumberdaya keuangan dalam memenuhi

kebutuhandanasetiapkegiatandanefisiensipenggunaansumber

dayakeuangan.

3.SumberDayaManusia

Mencakupjumlahpegawai,kualifikasipegawai,perencanaansumber

dayamanusia,penarikandanpengembanganpegawai,sertasistem

kompensasi.

4.Pemasaran

Mencakupcitraperusahaanatauproduk,pemahamantentangpasar,

jaringan distribusi, pengembangan produk, efektivitas

promosi,penetapan harga, serta hubungan dengan konsumen,

pemasokdanperantara.

Gambar3:SkemaLingkunganPerusahaan.
Sumber:Kotler&Keller

2.8.HubunganPerilakuKonsumendanStrategiPemasaran

Menurut Kotler dan Keller (2009), pemasaran adalah

mengindentifikasidanmemenuhikebutuhanmanusiadansosial.Salah
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satudefinisiyangbaikdansingkatdaripemasaranadalahmemenuhi

kebutuhandengancaramenguntungkan.Pemasaranadalahsuatufungsi

organisasiserangkaiprosesuntukmenciptakan,mengkomunikasikan,dan

memberikannilaikepadapelanggansertamengelolakebutuhandengan

cara yang menguntungkan organisasidan pemangku kepentingan.

Menurut Yusuf dan Wiliams(2007),pemasaran merupakan sebuah

orientasiyangdigunakanperusahaanuntukmencapaitujuanyadengan

memfokuskan padakebutuhan dan kepuasan pelanggan.Orientasiini

didasarkan pada keyakinan bahwa semua kegiatan perencanaan dan

kegiatanperusahaanharusberorientasipadapelanggandankoordinasi

karena keduanya sangat penting bagi pencapain sasaran kinerja

perusahaan.

Hubunganperilakukonsumendenganstrategipemasaranadalah

padastrategipemasaransuaturencanadidesainuntukmempengaruhi

pertukaran dalam mencapaitujuan organisasi.Strategipemasaran

biasanya diarahkan untuk meningkatkan kemungkinan atau frekuensi

perilakukonsumen.Halinidapatdicapaidenganmengembangkandan

menyajikanbauranpemasaranyangdiarahkanpadapasarsasaranyang

dipilih(Setiadi,2003).

MenurutFandy(2000),strategipemasaranterdiriataslimaelemen

yangberkaitan.Kelimaelementersebutadalahsebagaiberikut.

1.Pemilihanpasar,yaitumemilihpasaryangakandilayani.Keputusanini

didasarkanpadafaktor-faktorberikutini.
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a.Persepsiterhadapfungsiprodukdanpengelompokanteknologi

yangdapatdiproteksidandidominasi.

b.Keterbatasansumberdayainternalyangmendorongperlunya

pemutusan(fokus)yangsempit.

c.Pengalamankumulatifyangdidasarkanpadatrial-aud-errordalam

menanggapipeluangdariaksesterhadapsumberdayalangkaatau

pasaryangterproteksi.

2.Perencanaanproduk,meliputispesifikyangterjual,pembentukanlini

produkdandesainpenawaranindividupadamasing-masinglini.Produk

penawarkan maaftotalyang dapatdiperoleh pelanggan dengan

melakukanpembelian.Manfaattersebutmeliputiprodukitusendiri,

namamerekproduk,ketersediaanproduk,jaminanataugaransi,jasa

reparasidanbantuanteknisyangdisediakanpenjual,sertahubungan

personalyangmungkinterbentukdiantarapembelidanpenjual.

3.Penetapanharga,yaitumenentukanhargayangdapatmencerminkan

nilaikuantitatifdariprodukkepadapelanggan.

4.System distribusi,yaitusaluranperdagangangrosirdaneceranyang

dilaluiproduk hingga mecapaikonsumen akhiryang membelidan

menggukannya.

5.Komunikasipemasaran(promosi),yangmeliputiperiklanan,personal

selling,rekomendasiteman,directmarketingdanpublicrelations

2.9.AnalisisFaktor
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MenurutHair,etal.(1995)analisis faktoradalah sebuah nama

umum yang diberikan kepada sebuah kelas darimetode statistika

multivariatyang tujuan utamanya adalah menentukan strukturyang

mendasariketerkaitan(korelasi)antarasejumlahvariabel.Faktordalam

analisis faktor dibentuk untuk memaksimalkan penjelasan dari

sekelompokvariabel,bukandigunakanuntukmemprediksisuatuvariabel

tidakbebas.

Dalam analisisfaktorvariabel-variabeldikelompokkanberdasarkan

korelasinya,yaituvariabelyangmempunyaikorelasitinggiakanberada

dalam kelompoktertentumembentuksuatufaktordanvariabel-variabel

yangmempunyaikorelasirendahakanmembentukfaktorlain.Secara

umum dapatdikatakanbahwaanalisisinibertujuanuntukmenganalisis

hubungansejumlahbesarvariabeldenganmenentukansatukelompok

dimensiumum yangdisebutfaktor(Hair,etal.1995)

Supranto (2004)mengemukakan bahwa langkah-langkah dalam

menentukananalisisfaktoradalahpertamamerumuskanmasalahdan

mengidentifikasivariabelasliyangakandianalisisfaktor.Kemudiansuatu

matrikskorelasidarivariabeldibentukdanmetodeanalisisfaktordipilih.

Penelitimenentukanbanyaknyafaktoryangakandipilih(extracted)dari

variabelyang banyaktersebutdan metoderotasiakan dipergunakan.

Selanjutnyamenginterpretasikanfaktorhasilrotasi.

Berikutnyatergantungpadatujuanpenelitian,menghitungskorfaktor

ataukah memilih surrogate variabel,untukmewakilifaktoryang akan

digunakanuntukanalisismultivariatselanjutnya.Denganmengacupada
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teoridiatas,secarasingkat,prosesanalisisfaktordapatdilakukantahapan

sebagaiberikut:

1. PemeriksaanMatriksKorelasi

Dalam melakukan analisisfaktorkeputusan pertama yang harus

diambilolehpenelitiadalahmenganalisisapakahdatayangadacukup

memenuhisyaratdidalam analisisfaktor.Langkahinidilakukandengan

mencarimatrikskorelasiantaraindikator-indikatoryangdiobservasi.Oleh

karenaitu,langkahpertamaperludicekapakahterdapatkorelasiantar

variabelyangditeliti,karenajikatidakterdapatkorelasimakaanalisis

faktoryang digunakan menjaditidak berguna.Pemeriksaan matriks

korelasidapatdilakukandengan tigacara yaitu;

A. UjiBartlett(BartlettTestofSphericity)

Pengujianinidigunakanuntukmelihatapakahmatrikskorelasibukan

merupakanmatriksidentitas. Tujuandarimelihatapakahmatrikskorelasi

merupakanmatriksidentitasataubukanadalahagarpenyusutandimensi

peubah menjadilebihsederhanadanbermanfaattanpabanyakkehilangan

informasisebelumnya.ApabiladariujiBartletthasilnyasignificant,maka

matriks korelasibukan matriks identitas. Maka penyusutan dimensi

peubahtersebutbermaknauntukdilakukananalisiskomponenutama.

Dengan kata lain,pengurangan peubah akan mempunyaiartidan

kegunaan.Tahapandaripengujianiniadalahsebagaiberikut:

Hipotesis

H0:Matrikskorelasimerupakanmatriksidentitas

H1:Matrikskorelasibukanmerupakanmatriksidentitas
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StatistikUji

χ2obs=−[(N−1)−
(2P+5)

6
]ln|R|

Keterangan:

 N =jumlahobservasi

 P =jumlahpeubah

 |R|=determinasidarimatrikskorelasi

PengambilanKeputusan

Keputusan tolak H0 apabila nilai χ2obs>χ2α,p(p−1)/2 Setelah

dilakukanpengujianterhadapmatrikskorelasi,perludiketahuiapakahdata

layakuntukdianalisislebihlanjutmenggunakananalisisfaktor.Untuk

mengujikelayakantersebutdigunakanujiKMO(KaiserMeyerOlkin).

B. UjiKMO(Kaiser-MayerOlkin)

MetodeKaiser-MayerOlkin(KMO)palingbanyakdigunakanuntuk

melihatsyaratkecukupandatauntukanalisisfaktor.Metodeinimengukur

kecukupansampelsecaramenyeluruhdanmengukurkecukupansampel

untuk setiap indikator.Metode inimengukurhomogenitas indicator,

disarankanuntuknilaiKMO diatas0,8.Namun,nilaiKMO diatas0,5

masihbisauntukpenentuananalisisfaktor.

MenurutKaiser(1970)dalam Widarjono(2010)penilaianujiKMO

adalahsebagaiberikut:

Tabel3.TabelPenilaianUjiKMO
UkuranKMO KategoriPenilaianKategoriPenilaian

0,9≤KMO≤1,0 datasangatbaik(marvelous)untukanalisisfaktor
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0,8≤KMO<0,9 databaik(meritorious)untukanalisisfactor

0,7≤KMO<0,8 datacukup(middling)untukanalisisfactor

0,6≤KMO<0,7 datakurang(mediocre)untukanalisisfactor

0,5≤KMO<0,6 databuruk(miserable)untukanalisisfactor

KMO≤0,5 datatidakdapatditerima(unacceptable)untukanalisis

faktor

Sumber:Hairet,.al,2000

C. UjiMSA(MeasureOfSamplingAdequacy)

Selanjutnyauntukmenilaikelayakansetiapvariabeluntukdianaisis

faktordigunakankriteria MeasureofSamplingAdequacy (MSA).Hairdan

Anderson(1998)menyatakanbahwaMSAmerupakanukuranlainyang

digunakanuntukmengukurinterkorelasiantarvariabeldankesesuaian

darianalisisfaktor.Santosa(2002)mengemukakankriteriaMSA yang

digunakanadalah:

Tabel4.RentangPengukurandanKriteriaKategoriPenilaianMSA

Rentang

nilaiMSA

Kriteria KategoriPenilaian

MSA=1 variabeldapatdiprediksitanpakesalahanolehvariabel

lain

MSA≥0,5 variabelmasihbisadiprediksidandianalisislebihlanjut

MSA<0,5 variabeldapatdieliminasiuntuktidakdisertakandalam

analisisfactor

Sebagaimana semakin tingginilaiKMO maka,nilaiMSA sangat

beralasanuntukmemasukkanindikatordidalam analisisfaktor.

2. Ekstraksifaktor

Ekstraksifaktoradalahprosesmereduksisejumlahvariabelmenjadi
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sejumlahsetvariabelbaruataufaktoryangjumlahnyalebihsedikit.Misal

terdapatpvariabelasal,setelahdiekstraksiakanmenjadim faktordimana

m<p.metodeekstraksifaktorberkaitandenganpenentuanjumlahfaktor

yangmenggambarkanstrukturdata.Supranto(2004)menyatakanbahwa

terdapat 2 metode yang bisa dipergunakan dalam analisis faktor,

khususnyauntukmenghitungtimbanganataukoefisisenskorfaktor,yaitu

PricipalComponentAnalysisdanCommonFactorAnalysis.

Dalam PrincipalComponentAnalysis,jumlah varian dalam data

dipertimbangkan.Jikatujuandaripenggunaananalisisfaktoradalahuntuk

mereduksi data dan mendapatkan jumlah faktor minimum yang

dibutuhkanuntukmerepresentasikandataasal,makadirekomendasikan

menggunakanPricipalComponentAnalysis.Didalam CommonFactor

Analysisfaktordiestimasiberdasarkancommonvariance,communalities

dimasukkan dalam matrikskorelasi.Metodeinidianggap tepatkalau

tujuanutamapenggunaananalisisfaktoradalahuntukmengidentifikasi

secarateoritisdimensiyangbermakna.Metodeinijugadikenalsebagai

principalaxisfactoring.

HairdanAnderson(1998)menyatakanbahwaterdapatbeberapa

kriteriadalam menentukansejumlahfaktoryangterbentuk,yakni:

a.Kriteriaakarciri

Teknikyangpalingseringdigunakanadalahdenganmelihatakarciri.

Alasan penggunaan akarciriadalah karena setiap variabelmemiliki

kontribusinilai1terhadaptotalakarciri.Sehinggafaktordengannilaiakar

ciri≥1yangdianggapsignifikan,sedangkanuntukfaktoryangnilaiakar
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cirinya<1dianggaptidaksignifikandanharusdikeluarkandarimodel.

b.Kriteriapersentasekeragaman

Penentuanjumlahfaktordilihatdarinilaispesifikdaripersentase

kumulatifkeragamanyangbisadijelaskanolehfaktoryangterbentuk.

Dalam penelitianilmiahekstraksifaktortidakakandihentikansebelum

mencapaitotalkeragaman95%,namundalam ilmusosialbatastotal

keragamanyangdigunakanhanya60%.

c.Kriteriascreentest

Teknikinidilakukandenganmembuatplotantarajumlahfaktoryang

terbentuk(sumbuhorizontal)denganakarciri(sumbuvertikal).Dengan

melihatbentukdarikurvayangtelahdiplotkanditentukanjumlahfaktor

yang akan digunakan.Semakin melandaikurvamakaekstraksifaktor

dihentikan.Setelah menetukan jumlah faktoryang terbentuk,tahap

selanjutnyaadalahmelakukanestimasinilailoadinguntukmenetapkan

variabelyangmenyusunfaktor.JohnsondanWichern(2002)menuliskan2

estimasinilailoading,yaitu metode komponen utama (principal

componentanalysis)dan metode maximum likelihood.Metode yang

palingseringdigunakanadalahmetodekomponenutama.

3. Rotasifaktor

Interpretasihasilanalisisyangdilakukanseringkalimenyusahkan.

Langkahpentingdalam interpretasifaktoradalahrotasifaktor(Hair,1998)

Rotasidilakukansampaistrukturyanglebihsederhanadiperoleh.Dua

jenismetodeuntukrotasifaktoradalah Orthogonal dan Oblique (Rummel,
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1970).

Rotasi orthogonal mengasumsikan bahwa faktor-faktor terbentuk

adalahindependent,prosesrotasinyadenganmempertimbangkansudut

900 antarsumbu kedua faktorumum.Sedangkan rotasi oblique tidak

mengharuskanbahwasudutyangdigunakanadalah900.

Beberapa ahli menyarankan untuk menggunakan

rotasi orthogonal yakni varimax (variance of maximum) karena

menghasilkanstrukturfaktoryangsederhanadenganmemaksimumkan

jumlahvariansdarifaktoryangmemuatnilai loading kuadrat(Johnson

danWichern,2002).

MenurutWijaya (2010)dengan metode varimax banyak variabel

dapatmemiliki loading tinggiataumendekatitinggipadafaktoryangsama

karena fokus menyederhanakan baris,sehingga kecenderungan

memiliki loading tinggidan beberapa loading mendekati0 (nol) pada

setiapkolom matrik.Olehkarenaitu,padabeberapapenelitian,kedua

metoderotasiyangdigunakanadalahrotasiorthogonaldenganvarimax.

RotasiVarimaxadalahrotasiyangmemaksimalkanfaktorpembobot

dan mengakibatkan korelasi peubah-peubah dengan suatu faktor

mendekatisatu serta korelasidengan faktorlainnya mendekatinol

sehingga mudah diinterpretasikan. Rotasi tersebut menghasilkan

matriks loading baru L∗ yaitu:

L∗(p×q)=L(p×q).T(q×q)

Dimana T=matrikstransformasiyangdipilihsehingga T’T=TT’=I

Matrikstranformasi T ditentukansedemikianrupasehinggatotal
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keragaman kuadrat loading L menjadi maksimum. Rotasi merupakan

suatuupayauntukmenghasilkanfaktorpenimbangbaruyanglebihmudah

diinterpretasikan.Yaitu dengan mengalikan faktor penimbang awal

denganmatrikstransformasiyangbersifat orthogonal,sehinggamatriks

korelasinya tidak akan berubah. Dari merotasi

matriks loading menyebabkan setiap peubah asalmempunyaikorelasi

yangtinggiterhadapfaktortertentusajasedangkanfaktorlainmempunyai

korelasirelatifsehinggasetiapfaktorakanlebihmudahdiinterpretasikan.

4. Menghitungskorfaktor

Skorfaktormerupakanukurankompositdarimasing-masingvariabel

asalpadamasing-masingfaktoryangdiekstraksidalam analisisfaktor

(Hair,1998).Skorfaktormerupakanskorkomposityangdiestimasiuntuk

setiaprespondenpadafaktorturunan(derivedfactors)(Supranto,2004).

Skorfaktorbiasanyadihitungjikahasildarianalisisfaktorakandigunakan

untukanalisislanjutan,karenasebenarnyatanpamenghitungskorfaktor

hasildarianalisisinisudahbermanfaatyaitujikatujuannyahanyaingin

mereduksivariabel.Penghitunganskorfaktordalam beberapapenelitian

digunakan untuk mencarinilaipenimbang dalam penyusunan indeks

komposit.Dalam penghitunganskorfaktorterdapatbeberapametode

estimasiyang sering digunakan yaitu metode weightleastsquare dan

regresi.

Metode weight leastsquare digunakanjikadalam mengestimasinilai

loading digunakan metode maximum likelihood .Oleh karena dalam

penelitianiniestimasinilailoadingdilakukandenganmetodekomponen
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utamamakadalam mengestimasiskorfaktordigunakanmetoderegresi.

2.10.PenelitianTerdahulu

Fuad (2019) telah melakukan penelitian yang berjudul Analisis

Faktor-faktoryangMempengaruhiPerilakuKonsumendalam Keputusan

PembelianTelurAyam KampungdiPasarTradisionalSidoarjo. Tujuan

penelitian untuk mengetahui (1) Karakteristik responden dalam

pengambilan keputusan pembelian telur ayam kampung dipasar

tradisional,Sidoarjo serta untuk menganalisis;(2)Faktor-faktoryang

mempengaruhi perilaku konsumen dalam pengambilan keputusan

pembeliantelurayam kampungdipasartradisional,Sidoarjo;

Hasilpenelitianm enunjukkan bahwa,(1)karakteristik konsumen

berdasarkan karakteristik umur, jenis kelamin, status perkawinan,

pendidikan,pekerjaan dan pendapatan. Mayoritas didominasi oleh

respondenyangmemilikiumur25-40tahun(53%),respondenberjenis

kelamin perempuan sebanyak 81 %,sebanyak 90% responden sudah

kawin,responden dengan pendidikan terakhirsarjana sebanyak44 %,

respondenyangmemilikipekerjaansebagaipegawaiswastasebanyak

39% dan responden yang memilikipendapatan diatasRp.2.000.000,-

sebanyak58%.Produkmempunyainilairata-ratakeseluruhannilaisebesar

3,56yangberartibahwaindikatorproduktinggi.Hargamempunyainilai

rata-ratakeseluruhannilaisebesar3,79yangberartibahwaindikatorharga

sesuaiharapankonsumen.Tempatmempunyainilairata-ratakeseluruhan

nilaisebesar3,7 yang berartibahwa indikatortempatlayak.Promosi

mempunyainilairata-rata keseluruhan nilaisebesar3,89 yang berarti
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bahwa indikatorpromosilayak.(2)berdasarkan analisis faktormaka

terbentuk empat faktor yang menjadi faktor yang mempengaruhi

keputusanpembeliantelurayam kampungyaitufaktorbentukfisiktelur,

ukuran telur,harga telur,dan kemudahan mendapatkan telur.Faktor

bentuk fisik telurterdiridaribentuk fisik,gizi,kualitas,kemudahan

mengakses.Faktorukurantelurhanyaterdiridariukurantelur.Faktor

harga telur terdiri dari keterjangkauan harga, kestabilan harga,

ketersediaan,potonganharga,jaminanprodukdankeramahanpenjual.

Faktorkemudahan mendapatkan telurterdiridarikesesuaian harga

dengankualitasprodukdankemudahanmendapatkanproduk.

Akbar(2015) telah melakukan penelitian yang berjudulFaktor

KeputusanPembelianIkanLeleOlehPengusahaRestoranKakiLimaPecel

Lele Kecamatan BojongsariDepok.Tujuan daripenelitiiniadalah

menganalisi,(1)Proseskeputusanpembelianikanleleyangdilakukan

oleh pengusaha restoran kalilima pecellele;(2)Faktor-faktoryang

mempengaruhikeputusanpengusaharestorankalilimapeceleledalam

membeliikanlelesegardaripemasokanikanatauagenikanlele;(3)Sikap

pengusaharestorankakilimapeceleleterhadapberbagaiatributdari

keputusanpembelianikanlele.Dalam penelitianinipenelitimenggunakan

metodeAnalisisFaktordanAnalisisFishbein.

Hasilpenelitian inimenunjukan,(1) Prosese keputusan yang

mempengaruhikegiatanpembeliandipengaruhiolehpekerjaanpengusaha

restorankakilimapeceleleyangmerupakanpekerjaantetapnya,dengan

harapanmendapatkanlabayangtinggidanparapedagangakan merasa
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kurang bila tidak mampu menyediakan olahan ikan lele,berdasarkan

sumberimformasiyangpalingmempengaruhidalam pembelianikanlele

adalahpembudidayaikanlele,parapedagangfocuspadahargadalam

kegiatan awal pencaiaran; (2) Faktor-faktor yang mempengaruhi

pembelianpadakegiatanpembelianikanleleolehpengusaharestoran

kakilima dipengaruhioleh lima kelompokfaktor,(a)faktorpelayana

dengan varoabelpembayaran,promosi,pelayan,dan harga;(b)faktor

produkdenganvariabelpemerintah,penawaran,dankemanananpangan;

(c)faktorkeungan dengan variabelkeuntungan dan jarak;(d)faktor

kepercayaandenganvariabelcitarasadanresiko;(e)faktorpemasokan

denganvariabelkeputusandanperputaran;(3)Sikapatributpembelian

ikan lelemengenaievaluasipasca pembelian ikan leleantaranya,(a)

ukuran produk dan jaminan produk;(b)kejujuran penjual;(c)jaminan

produk;(d)pelayan;(e)keseragamanproduk;(f)jarak;(g)ketersediaan;(h)

promosi;(i)harga.

Ananda (2021)telah melakukan penelitian yang berjudulFaktor

Dominan Dipertimbangkan Konsumen Rumahtangga dalam Keputusan

PembelianBerasdiPasarBaruArengkaKotaPekanbaruProvinsiRiau.

Tujuan penelitian iniadalah untuk menganalisis :(1) Karakteristik

konsumen,pedagangdanprofilkiosberasdiPasarBaru ArengkaKota

Pekanbaru,(2)Faktoryang dipertimbangkan konsumen rumahtangga

berasdipasarBaruArengkaKotaPekanbaru,(3)StrategiPemasaran

beraspadaPasarBaruArengkaKotaPekanbaru.Metodepeneliyianyang

digunakanyaitumetodesurveydenganmenggunakananalisisdeskriptif
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danadaanalisisfaktor.

Hasildaripenelitianiniadalah:(1)Karakteristikkonsumenberasdi

PasarBaruArengkaKotaPekanbarumencangkupumurygdidominasi

oleh 29-37 tahun dengan rata-rata umur34 tahun,berjenis kelamin

dominasiperempuandanberpendidikanrata-rata12tahunatausetara

SLTA/sederajat,berprofesidominasiiburumahtanggadenganpendapatn

rata-rata rumahtangga yaitu RP.4.372.222 dengan jumlah anggota

keluarga 3-4 orang,pedagang beras rata-rata berumur49 tahun dan

didominasiolehlaki-laki,pendidikanrata-rata12tahundenganjumlah

modalawalrata0rataRp.3.157.000danlamausaharata-rata14tahun,

profilkiosmencangkupstokrata-rata300kgdenganberbagaivarietas,(2)

faktorpalingdominanyangdipertimbngkankonsumendalam pembelian

berasdiPasarBaruArengkaKotaPekanbaruyaitufaktorkualitasproduk,

lokasidansosialyangmempumenjelaskanVariancetotal20,996%,(3)

StrategipemasaranberasdiPasarBaruArengkaKotaPekanbaruadalah

memproritaskanfaktordominanyangdipertimbangkankonsumenyang

terdiridaricitarasa,keramah-tamahan,integrasipromosi,lokasikiosyang

strategis,kebersihankios.

Efendi,dkk(2019)telah melakukan penelitian tentang Prefernce

AnalysisandPurchasingDecisionOfFruitConsumersinGenerationY

(CaseofModernandTradisionalRetailinbogor).Tujuanpenelitianini

adalahuntukmengetahuipengaruhfaktorpersonal,etnosentrismedan

kelompokreferensiyangmemilikipengaruhinternaldanekstrenalsecara

signifikanpadagenerasiY dalam keputusanpembelianbuah,belanja,
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harga,dan kualitas produk.Metode penelitian menggunakan analisis

deskriptifdanPatrialLeastAguare(PLS).

Hasilpenelitian inimenunjukkan bahwa untuk kategoridiritel

modernpengaruhkelompokacuandanetnosentrismeberpengaruhpositif

danmemilikipengaruhpalingbesarterhadappreferensigenerasiYsama

halnya untuk kategori di ritel internasional kelompok acuan dan

etnosentrismeberpengaruhpositifdansignifikan.Kualitasprodukdan

harga berpengaruh negatif terhadap preferensi generasi Y untuk

berbelanjabuahdiritelmodernsedangkanfaktorpribadidantempat

berpengaruhnegativeterhadappreferensigenerasiY untukberbelanja

buahdiretelltradisional.Dariritelbuahmoderndantradisionalpreferensi

konsumenberpengaruhpositifdansangatsignifikanterhadapkeputusan

pembelianbuah.

Oskar(2014)telah melakukan penelitian yang berjudulAnalisis

Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen dalam

MengkonsumsiDagingAyam Kampung.Tujuandaripenelitianiniadalah

untukmengetahui;(1)Perkembangan permintaan konsumen terhadap

dagingayam kampungdanhargaayam kampung;(2)Perilakukonsumen

terhadap konsumsidaging ayam kampung diKota Medan dan untuk

menganalisisfaktor-faktoryangmempengaruhikonsumsidagingayam

kampungdiPasarSambas,KotaMedan.Metodeanalisisyangdigunakan

dalam penelitian iniadalah metode analisis regresilinierberganda

menggunakanalatbantuSPSS16.Penentuandaerahpenelitiandilakukan

secarapurposive.Teknikpengambilansampeldenganmetodeaccidental
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samplingdenganjumlahsampel30konsumen.Penelitianinidilakukan

padabulanMeisampaiJulitahun2013.

Hasilpenelitian menunjukkan bahwa darihasilestimasidapat

diperolehnilaideterminasi(R2)sebesar0,707.Haliniberarti70,7%variasi

yangterjadipadavariabelumur,tingkatpendidikan,jumlahtanggungan,

pendapatandanhargadagingayam kampungdapatmenjelaskanjumlah

konsumsidagingayam kampung,sedangkan29,3%lagidipengaruhioleh

variabellain.Secara serempak menunjukkan bahwa darikeseluruhan

variabelbebas memberikan pengaruh yang nyata terhadap jumlah

konsumsi daging ayam kampung. Secara parsial variabel jumlah

tanggungan dan pendapatan berpengaruh nyata terhadap jumlah

konsumsi daging ayam kampung,sedangkan pada umur,tingkat

pendidikandanhargadagingayam kampungtidakberpengaruhnyata

terhadapjumlahkonsumsidagingayam kampung.

Astati(2018 )telahmelakukanpenelitianyang berjudulAnalisis

PerilakuKonsumenTerhadapPembelianAyam BroilerdanAyam Burasdi

DesaGareccingKecamatanSinjaiSelatanKabupatenSinjai.Tujuandari

penelitianiniadalahuntukmengetahui(1)Karakteristikkonsumendalam

membeli ayam broiler dan ayam buras; (2) Faktor-faktor yang

mempengaruhiperilaku konsumen dalam keputusan pembelianayam

broilerdan ayam buras.Penelitian inidilaksanakan pada bulan April

sampaiJuni2016diDesaGareccingKecamatanSinjaiSelatanKabupaten

Sinjai,denganmengambilsampelsebanyak85responden.Analisisdata

yangdigunakandalam penelitianiniadalahAnalisisRegresiBerganda.
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Hasilpenelitianmenunjukkanbahwa(1)Tingkatpendidikandan

harga ayam tidak memberikan pengaruh yang signifikan terhadap

frekuensipembelian ayam broiler.Namun,pendapatan memberikan

pengaruhyangsignifikanterhadapfrekuensipembelianayam broilerdi

DesaGareccingKecamatanSinjaiSelatanKabupatenSinjai,sedangkan(2)

Faktor-faktoryangmemberikanpengaruhsignifikanterhadapfrekuensi

pembelian ayam burasdiberikan oleh variabelpendapatan dan harga

ayam diDesaGareccingKecamatanSinjaiSelatanKabupatenSinjai. 

Amri(2020)telah melakukan penelitian dengan berjudulAnalisis

PreferensiKonsumenDalam MembeliDagingAyam KampungDiPasar

TradisionalKecamatanKampa.Tujuanpenelitianiniuntukmengetahui(1)

Faktor-faktoryangmempengaruhipreferensikonsumendalam membeli

daging ayam kampung,mengetahui;(2)Segmen potensialkonsumen

daging ayam kampung dan mengetahui;(3)Alasan konsumen dalam

pengambilan keputusan pembelian daging ayam buras.Penelitian ini

dilakukandipasartradisionaldiKecamatanKampa.Jenisdataterdiridari

dataprimerdandatasekunder.Dataprimerdiperolehmelaluiwawancara

kepada60responden,sedangkandatasekunderdiperolehdariwawancara

denganpedagangpasar.Datadidengananalisisregresilinierberganda.

Parameteryangdiukurmeliputijeniskelamin,umur,keluarga,pendidikan,

pekerjaandankeputusanpembeliandipasartradisionalsebagaivariabel

terikat.

Hasil penelitian ini menunjukkan preferensi konsumen dalam

membelidaging ayam kampung bervariasi.Hasilpenelitian inijuga
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menunjukkanbahwajeniskelamin,umur,keluarga,pendidikan,pekerjaan

berpengaruh signifikan terhadap preferensikonsumen dalam membeli

dagingayam kampungdipasartradisional.

Nugroho(2017)telahmelakukanpenelitiandenganberjudulFaktor-

faktoryang mempengaruhipembelimembelidaging sapidipasar

tradisionalmodrendiKotaPalembang.Tujuanpenelitianiniadalahuntuk

(1)menggambarkankarakteristikpembelidalam pembeliandagingsapidi

pasartradisionaldanmoderndiKotaPalembang,(2)menggambarkan

prosespengambilankeputusandalam pembeliandagingsapi,(3)mencari

tahufaktor-faktoryangmempengaruhipembelimembelidagingsapidi

pasartradisionaldan modern diKota Palembang.Data penelitian ini

dikumpulkan sejak April2017 hingga Mei2017 diKota Palembang

ProvinsiSumateraSelatan.PenelitianinimenggunakanmetodeCross

Section dengan 70 konsumen dibagimenjadi24 konsumen diPasar

Moderndan46konsumendiPasarTradisional.Metodepemprosesan

datamenggunakanFishbeindanBinaryLogisticRegression.

Hasilpenelitian inimenunjukkan bahwa pembelidaging sapi

mayoritasadalahorangberusia40-50tahun,perempuan,bekerjasebagai

iburumahtangga,pendidikanterakhirSMA,pendapatanperbulan5-7juta,

danmemiliki4anggotakeluarga.Untukprosespengambilankeputusan,

hampirpembelimelakukannya,yangmembutuhkanpengenalan,mencari

informasi,alternatif evaluasi,keputusan pembelian,perilaku setelah

membeli.Hanya24persendarisampelyangtidakmelakukanpencarian

informasi.Hasildaribinarylogisticmenunjukkanbahwasemuavariabel
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dalam modelbersama-samamempengaruhikonsumenmembelidaging

sapidipasartradisionaldan modern diKota Palembang.Tes Wald

menunjukkanbahwajarakdanvariabelkualitasdagingsapisignifikan

padaα≤0,05dengannilaiprobabilitas0,03untukjarakdan0,05untuk

kualitasdagingsapi.Artinyasecaraparsial,variabelinimempengaruhi

pembelian daging sapidiPasar Tradisionaldan Modern diKota

Palembang.

2.11.KerangkaBerpikirPenelitian

Ayam kampungtermasukpeternakanyangmerupakansalahsatu

jenisayam lokalyangbanyakdipeliharamasyarakatbaikdarisklakecil

hinggaskalaindustri.Ayam kampungjadisumberproteinhewanibagi

kebutuhanmanusia.

Konsumendanpedagangayam kampung mempunyaikarakteristik

yangbervariasimeliputi;umur,jeniskelamin,tingkatpendidikan,jenis

pekerjaan,jumlah pendapatan,jumlah tanggungan keluarga.Selain

karakteristikkonsumendanpedagangayam kampung yangbervariasi

jugaterdapatprofilkios yangbervariasimeliputi;skalausaha,luaskios,

bentuk kios,izinusaha,kepemilikankios,saranadanprasaranakios

sertajumlahtenagakerja.

BerdasarkanteorisuwarmanyangadapadaGambar2.Strategi

pemasaranmerupakanbagiandariimplikasikebijakanperusahaanyang

akanmembentukbauranpemasaran7P,diantarakebijakanyangdapat

dilakukan oleh perusahaan (pelaku usaha buah lokal)adalah strategi

produk,strategiharga,strategipromosi,strategilokasi,strategisumber
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dayamanusia,strategiprosesdanstrategibuktifisikusaha.Selanjutnya

bauran pemasaran 7P dibagioleh penulis menjadi14 variabelyang

meliputi,(1)bobotayam;(2)citarsa;(3)umurayam;(4)kandungangizi;(5)

hargaayam kampung ;(6)potongan harga;(7)kesesuain hargadan

kulitas;(8)rekomendasiteman;(9)luaskiosyangstrategi;(10)pelayanan

penjual;(11)kecekatanpenjual;(12)kejujurantimbangan;(13)kebersihan

kios;(14)keamanan
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Gambar3.KerangkaBerpikirPenelitian

KesimpulandanImpilikasiStratergi

Pemasaran



BABIII

METODOLOGIPENELITIAN

3.1. Metode,Tempat,danWaktuPenelitian

Metodeyangdigunakandalam penelitianiniadalahmetodesurvei.

Tempatpenelitianditentukansecarasensus,yaitupadaPedagangayam

kampung diPasarPagiArengka Kota Pekanbaru tepatnya diJalan

Soekarno Hatta,Kecamatan Marpoyan Damai,Pekanbaru.PasarPagi

Arengka Pekanbaru dipilih sebagai tempat penelitian dengan

pertimbanganlokasinyayangstrategiskarenaberadadiperbatasanantara

KecamatanMarpoyanDamaidanKecamatanTampan.Pasartersebut

dipilihsebagaitempatpenelitiandenganpertimbangankarenamerupakan

salahsatupasartradisionalyangmemilikitempatyangstrategisdan

termasukbesarsertaterdapatbeberapapenjualanayam kampung.

Penelitian inidilakukan pada bulan Septembersampaidengan

Desember2021,yangmeliputikegiatanpenyusunanusulanpenelitian,

surveipenelitian,pengumpulan data dilapangan,analisis data dan

penyusunanlaporanakhir.

3.2.

TeknikPengambilanSampel

Responden dalam penelitian iniadalah konsumen dan pedagang

ayam kampungdikotaPekanbaru.Teknik pengambilansampelyang

digunakandalam penelitianiniadalahaccidentalsamplingkarenajumlah

populasi konsumen yang membeli ayam kampung tidak

diketahui.Accidental sampling adalah teknik penentuan sampel
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berdasarkankebetulan,yaitusiapasajayangsecarakebetulanbertemu

denganpenelitidapatdigunakansebagaisampel,biladipandangorang

yangkebetulanditemuiitucocoksebagaisumberdata(Sugiyono,2014).

Jumlahkonsumendalam penelitianinisebanyak56konsumen,jumlah

iniditetapkan menurutMaholtra (1993).Bahwa jumlah sampeluntuk

analisisfaktoradalahsedikitnyaempatkalidarijumlahvariabelyang

diteliti.Dalam peneltianinivariableyangdiamatiberjumlah14variabel,

makasampelyangdigunakan:

n=4x14(variabel)=56konsumen.

BerdasarkansurveysementarabulanMaret2021jumlahpopulasi

pedagang ayam kampung adalah 10 orang pedagan. Responden

pedagang ditentukan secara sensus,yaitu semua pedagang dijadikan

responden.

3.3.TeknikPengambilanData

Datayangdiambildalam pelitianiniterdiridaridataprimerdandata

sekunder.Data primerdiperoleh dariwawancara kepada konsumen

sampeldengan menggunakandaftarpertanyaan/kuesioneryangtelah

dibuat sebelumnyadanmelakukanpengamatanlangsungdilapangan.

Dataprimeryangdigunakandalam penelitianinimeliputi:

1. Karakteristikkonsumendanpedagang ayam kampungyangmeliputi

umur,jenis kelamin,tingkat pendidikan,pekerjaan,pendapatan

rumahtangga,danjumlahanggotakeluarga.

2. Profilusahakiosmeliputiluaskios,izinusaha,kepemilikankios,
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kebersihankiosdanjumlahtenagakerja.

3. Atributayam meliputi(1)bobotayam;(2)citarasa;(3)kandungangizi;

(4)umurayam;(5)hargaayam kampung;(6)potonganharga;(7)

sesuaihargadankulaitas;(8)rekomendasiteman;(9)jarakkiosdari

rumah;(10)pelayananpenjual;(11)kecekatanpenjual;(12)kejujuran

timbangan;(13)kebersihankios;(14)keamanankios.

4. Strategipemasaran 7P yang sedang dilakukan pedagang pasar

tradisionalarengkapekanbaru,yang meliputi:strategiproduk,lokasi

(distribusi),promosi,harga,sumberdayamanusia,proses,danbukti

fisikusaha.

Datasekunderdiperoleh dariintansiataulembagayangberkaitan

dengan penelitian.Sumberdata sekundersiperoleh dariBadan Pusat

StatistikProvinsiRiau,BadanPusatStatistikKotaPekanbaru,danDinas

peternakanProvinsiRiau.

3.4.KonsepOperasional

Konsepoperasionalinimencakuppengertianyangdigunakanuntuk

memperoleh data dan melakukan analisis yang berhubungan dengan

tujuanpenelitian.Konsepoperasionaldalam penelitianiniadalah:

1. Karakteristik konsumen dan pedagang ayam kampung adalah

penggambaran dancirikhasyangmelekatpadadirikonsumendan

pedagang.

2. Umuradalahrentangkehidupanyangdiukurdenganmenggunakan

satuantahun.

3. Tingkatpendidikanadalahsuatujenjangpendidikanyangdimilikioleh
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seseorangmelaluipendidikanformalyangdipakaiolehpemerintah

sertadisahkanolehdepartemenyangterkait.

4. Jeniskelaminadalahperbedaanantaraperempuandenganlaki-laki

secarabiologissejakseseoranglahir.

5. Pekerjaanadalahsebagaisebuahkegiatanaktifkegiatansehari-hari

yangdilakukanmanusia.

6. Pendapatan rumahtanggaadalah jumlah pendapatan yang didapat

dalam satukeluargaataupendapatantotalkeluargaperbulan.

7. Jumlah anggota keluarga adalah totalanggota keluarga kandung

konsumentermasukresponden.

8. Profilkiosadalahkeadaanataugambaranyangadapadakiosyang

dimilikipedagangmeliputi:jumlahdanjenisbuahyangdijual,luas

kios,izinusaha,kepemilikankios,saranadanprasaranakiosserta

jumlahtenagakerja.

9. Luaskiosyaitu pengamatanyangdilakukansecaralangsungoleh

penelitidalam memperkirakanluaskiosdenganmenggunakansatuan

meter(m²).

10.Izin usaha adalah bentuk perpentingan atau pemberian izin dari

pemerintahsetempatataspenyelenggaraankegiatanusaha.

11.Kepemilikankiosadalahsuatukekuasaanuntukmemegangkontrol

terhadapkiosdanmenggunakannyauntuktujuanpribadi.

12.Jumlahtenagakerjaadalahjumlahtenagakerjatetapyangberkerjadi

masing-masingkiosayam yangditeliti.

13.Bobotayam adalahbesarukuransatuayam diukurdengantimbangan
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dandinyatakandalam ukuranbesar(kg)

14.Citarasa adalah serangkaimakna atau kesan konsumen terhadap

citarasaayam kampungtersebut.

15.Kandungangiziayam kampung adalahkesankonsumenterhadap

kandunganunsur-unsuryangdibutuhkantubuhyangadadalam ayam

kampung.

16.Umur ayam merupakan fase pertumbuhan berdasarkan laju

pertumbuhanayam nya.

17.Hargaayam kampungadalahkesankonsumenterhadapbesarnya

uang yang digunakan untuk membeliayam kampung,dan diukur

dengansatuanrupiahRp(kg)

18.Potonghargaadalahkesankonsumenterhadappotonganhargaayam

yangbiasanyadalam bentukrupiahRp(kg)

19.Kesesuianhargadankualitasadalahserangkaimaknaataukesan

konsumenterhadapkesesuainhargadankualitasayam yangdibeli.

20.Rekomendasitemanadalahkesankonsumenterhadapbagiandari

sistem pemasaran yang memberi informasikepada konsumen

tentang ayam kampung dijual,minsalpromosiyang dilakukan

pemasardalam memberihargakhusus.

21.Luas kios yang strategis adalah serangkaimakna atau kesan

konsumenterhadapkestrategianlokasikiostempatpembelian

22.Pelayanan penjual merupakan serangkaian makna atau kesan

konsumenterhadapkecekatanpenjualdalam memberipelayanan.

23.Kecekatanpenjualadalahserangkaianmaknaataukesankonsumen
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terhadapkesegapanpenjualdalam melayanipenjual.

24.Kejujuran timbangan ayam adalah serangkaimakna atau kesan

konsumenterhadapkepuasanyangrasakankonsumendariukuran

timbanganayam yangditerimasaatmembeliayam.

25.Kebersihankiosyaitupengamatanyangdilakukansecaralangsung

oleh penelitidalam menilaiaspekkebersihan masing-masing kios

ayam kampungpadapasartersebut.

26.Keamanan kiosadalah serangkaian makna atau kesan konsumen

terhadapkeamananyangdisarankanyangmencangkupsemuaaspek

keamanandipasartersebut.

27.Strategi pemasaran adalah upaya untuk memasarkan atau

mengenalkansuatuprodukmaupunjasakepadakonsumen.

28.Produkyaitu,produkapayangsecaratepatdiamatiolehkonsumen

baiksecarakualitasmaupunkuantitas.

29.Hargaadalahseberapa besarhargasebagaipengorbanankonsumen

dalam memperolehmanfaatyangdiinginkan..

30.Promosiadalah kesan konsumen terhadap pemberian terhadap

pemberianinformasikepadakonsumententangayam kampungyang

dijual,sepertipromosiyangdilakukanpemasarandalam memberikan

hargakhusus.

31.Lokasiadalahtempatsuatuusahaberoperasiatautempatpelaku

usahamenjualayam kampung.

32.Sumberdaya manusia adalah pelaku usaha yang menjualayam

kampungkepadakonsumen.
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33.Kegiatanbisnisadalahpelaksanaankegiatanbisnisyangdilakukan

pelakuusaha.

34.Bukti fisik usaha adalah tampilan fisik tempat usaha yang

mencerminkanpenataanbangunandankeunikanbangunan.

3.5. AnalisisData

Analisisdataadalahprosespenyederhanaandatakedalam bentuk

yanglebihmudahdibacadandiinterpretasikan,datayangdikumpulkan

kemudiandianalisissebagaiberikut.

3.5.1.AnalisisKarakteristikKonsumen,PedagangdanProfilKios

Karakteristikkonsumen,pedagangdanprofilkiosayam kampung,

dianalisis menggunakan analisis statistik deskriptif. Karakteristik

konsumenyangditelitimeliputiumurkonsumen,jeniskelamin,pekerjaan

konsumen,jenispekerjaankonsumen,jumlahpendapatankonsumen,dan

jumlahtanggungankeluargakonsumen.

Profilkiosyangdiamatidalam penelitianiniadalah:luaskios,izin

usaha,kepemilikankiosdanjumlahtenagakerja.

3.5.2. AnalisisFaktoryangMenentukanKeputusanDalam Pembelian
Ayam Kampung.

Faktoryang menentukan keputusan konsumen dalam pembelian

ayam kampungdalam penelitianiniakandianalisisdenganmenggunakan

analisisfaktormenggunakansoftwarekomputerdenganprogram SPSS

Tahapan-tahapandalam analisisfaktorMenurutSupranto(2004)dapat

diringkassebagaiberikut:

1.PengukuranVariabel

Pengukuranvariabeldilakukandenganmenggunakanskalalikert.
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MenurutSimamora(2004)perilakumerupakanvariabelkualitatifmaka

pengukuranmemerlukanpenyekatan(scaling)untukmengurangisubjektif

responden.Salahsatuskalainiadalahskalalikert,yangjugadisebut

summatedrattingsscaledanmerupakanteknikpengukuransikapyang

palingluasdigunakandalam risetpemasaran.

Pertanyaan diberikan kepada responden penelitian,dimana pilihan

dibuatberjenjangmulaidariintensitaspalingrendahsampaipalingtinggi.

Pilihanjawabanadalima,dimanaintensitasyangpalingtinggidiberiskor

5danyangpalingrendahdiberiskor1,misalnyaadalimapilihanjawaban,

responyangdinilaisangatmenentukan(SM)diberiskor5,responyang

dinilaimenentukan (M) diberiskor 4,respon yang dinilaikurang

menentukan(KM)diberiskor3,responyangdinilaitidakmenentukan(TM)

diberiskor2,danresponyangdinilaisangattidakmenentukan(STM)

diberiskor1.Jawabansangattidakpentingdiberiskor1Adapunskala

pengukuranvariabelpenelitiandapatdilihatpadaTabel5.

Tabel5.SkalaPengukuranVariabelPenelitian

Sangat

Tidak

Menentukan

Tidak

Menentukan

Kurang

Menentukan
Menentukan

Sangat

Menentukan

(STM) (TM) (KM) (M) (SM)

1 2 3 4 5

Sebelum dilakukananalisis,veriabelperludipilihdandiseleksi.apabila

alatukuryangdigunakanberupakuisioner,sebelum dilakukananalisis

faktorpengujiankelayakanvariabeldapatdilakukandenganmenggunakan

pengujianvaliditasdanreabilitasterhadapvariabelawal.Tujuannyaadalah
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agarterpilihvariabelyangtepat.Jikaterdapatbeberapavariabelyang

tidakrelevanmakapenelitimembuangvariabeltersebutkarenadapat

mempengaruhiinterpretasihasilanalisisfakor.

Tabel6.VariabeldanIndikatorPenelitian

No Bauran
pemasaran

Variabel Bobot
TingkatPenentuanKeputusan

Pembelian

1. Produk Bobotayam
(X1)

5 Sangatmenentukan

4 Menentukan

3 Kurangmenentukan

2 Tidakmenentukan

1 Sangattidakmenentukan

Citarasa(X2) 5 Sangatmenentukan

4 Menentukan

3 Kurangmenentukan

2 Tidakmenentukan

1 Sangattidakmenentukan

Kandungan
gizi(X3)

5 Sangatmenentukan

4 Menentukan

3 Kurangmenentukan
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2 Tidakmenentukan

1 Sangattidakmenentukan

Umurayam
(X4)

5 Sangatmenentukan

4 Menentukan

3 Kurangmenentukan

2 Tidakmenentukan

1 Sangattidakmenentukan

2. Harga Hargaayam
kampung

(X5)

5 Sangatmenentukan

4 Menentukan

3 Kurangmenentukan

2 Tidakmenentukan

1 Sangattidakmenentukan

Potongan
harga(X6)

5 Sangatmenentukan

4 Menentukan

3 Kurangmenentukan

2 Tidakmenentukan

1 Sangattidakmenentukan

Kesesuan
harga

dengan
kuliasayam
kampung

(X7)

5 Sangatmenentukan

4 Menentukan

3 Kurangmenentukan

2 Tidakmenentukan

1 Sangattidakmenentukan

3. Promosi Rekomenda
siteman
(X8)

5 Sangatmenentukan

4 Menentukan

3 Kurangmenentukan

2 Tidakmenentukan

1 Sangattidakmenentukan

LanjutanTabel6.VariabeldanIndikatorPenelitian

No Bauran

pemasaran Variabel
Bobo

t

TingkatPenentuan

KeptusanPembelian

4. Lokasi jarakkios

darirumah

(X9)

5

4

3

2

Sangatmenentukan

Menentukan

Kurangmenentukan

Tidakmenentukan
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1 Sangattidakmenentukan

5. Sumberdaya

manusia

Pelayanan

penjualan

(X10)

kecekatan

penjual(X11)

5

4

3

2

1

5

4

3

2

1

Sangatmenentukan

Menentukan

Kurangmenentukan

Tidakmenentukan

Sangattidakmenentukan

Sangatmenentukan

Menentukan

Kurangmenentukan

Tidakmenentukan

Sangattidakmenentukan

6. Proses Kejujuran

timbangan

(X12)

5

4

Sangatmenentukan

Menentukan
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2.Membuatmatrixkorelasi

Mengujivariabelyang telah ditentukan dan membuatmatriks

korelasi,dalam melakukananalisisfaktor,keputusanpertamayangharus

diambiladalahmenganalisisdatayangadadanmemenuhisyaratdidalam

analisisfaktorlangkahpertamainidilakukandenganmencarikorelasi

matriksantaraindikator-indikatoryangdiobservasi.Salahsatuukuran

3

2

1

Kurangmenentukan

Tidakmenentukan

Sangattidakmenentukan

7. Buktifisikusaha Kebersihan

kios

(X13)

Keamankios

(X14)

5

4

3

2

1

5

4

3

2

1

Sangatmenentukan

Menentukan

Kurangmenentukan

Tidakmenentukan

Sangattidakmenentukan

Sangatmenentukan

Menentukan

Kurangmenentukan

Tidakmenentukan

Sangattidakmenentukan
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yangbisadigunakanuntuksyaratkecukupanadalahsebagiberikut.

a.UjiBaterlett,pengujian inidilakukan unutkmelihatapakah matriks

korelasibukanmerupakanmatriksidentitas.Tujuandarimelihatapakah

matrikskorelasimerupakanmatriksidentitasataubukanadalahagar

penyusutan dimensipeubah menjadilebih sederhanadan bermanfaat

tanpabanyakkehilanganinformasisebelumnya.

b.UjiKaiser-MeyerOlkim (KMO),merupakam metode paling banyak

digunakanuntukmelihatsyaratkecukupandataanalisifaktor.Metode

KMO inimengukurkecukupansamplinguntuksetiapindikator.Metode

KMOmengukurhomogenitasindikatordenganrumusKMOsebagiberikut.

KMO= ;i=1,2,……p;j=1,2……p…………(5)

Keterangan:rij=koefesienkorelasisederhanaantarapeubahidanj

ij=Koefesienkorelasiparsialantarapeubahidanj

MetodeKMOinitidakmemerlukanujistatistical,tetapiadapetunjuk

yangbisadigunakanuntukmelihathomogenitasindikatorsebagaimana

terlihatpada Tabel7.DariTabel7,diatas0,60 biasanya masih bisa

diakomodasiuntukpenentuananalisisfaktor.

Tabel7.UkuranKasier-Mayer-Olkin
No

UkuranKMO Rekomendasi
1 0,90 SangatBaik(marvelous)
2 0,80–0,89 Berguna(meritorious)
3 0,70–0,79 Biasa(middling)
4 0,60–0,69 Cukup(mediocre)
5 0,50–0,59 Buruk(miserable)
6 0,50 Tidakditerima(unacceptable)

Sumber:Kaiser,1997dalam Widarjon,2010
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c. Ujistatistik yang digunakan adalah Bartiett Test of Sphericit

menggunakan Measure ofSampling Adequancy (MSA),besarnya

angka MSA adalah antara 0-1,jika digunakan dalam menentukan

penggabunganvariabelketentuannyasebagaiberikut.

1.JikaMSA=1makavariabeltersebutdapatdiprediksitanpakesalahan.

2.JikaMSA ≥0,05makavariabelterebutmasihdapatdiprediksidan

dapatdianalisislebihlanjut.

3.jikaMSA<0,05makavariabeltersebuttidakdapatdiprediksidantidak

dapat dianalisis lebih lanjut sehingga variabel tersebut harus

dikeluarkanataudibuang.

3.Mencariataumeringkasvariabelmenjadifaktor-faktorinti

Prosedur ini dilaksanakan agar dapat meringkas informasi yang

terkandung dalam varibel-variabel asli secara tepat. Faktor yang

ditetapkanberdasarkannilaiEigenvalu,yaituyangbernilaidiatas1(satu).

Eigenvaluemenunjukkanvarianyangdijelaskanolehfaktor,dengancara

inidiketahuifaktor-faktoryang dipertimbangkan dalam pengambilan

keputusanpembeli.

4. Melakukanrotasiuntukpenyelesaianakhir

Rotasifaktordiperlukan untuk menyederhanakan matrik faktor

sehingga mudah untuk diinterprestasikan.Variabeldianggap paling

pentingjikamempunyailoadingtertinggi,sedangkanvaribellaindapat

dimasukkandalam faktorjikakriteriasignifikan.

5. Mengujitingkatsignifikansidarifaktorloadingdanmenamaifaktor
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Kriteriasignifikanyangditerapkanadalahsignifikanpraktisdimana

nilailoading diatas0,5 adalah signifikan secara praktis.Nilailoading

diatas0,5 jugamenunjukkan bahwainstrumen yang digunakan untuk

mengukurvariabeladalahvalid.Variabeldengannilailoadingtertinggi

dianggap lebih penting dan mempunyai kontribusi terbesar untuk

menemanifaktor.Penanaman faktorbiasa dilakukan dengan melihat

variabel-variabelyangdiwakiliolehfaktor,untuktiapfaktordicarinilai

loadingtertinggidarisatuvariabel.

MenurutSimamora(2005)faktorloadingadalahkorelasisederhana

antara variabel-variabeldanfaktor-faktor,semakinbesarfaktorloading

suatuvariabelterhadapsuatufaktormakasemakinbesarhubungansuatu

variabelterhadapsuatufaktor.Faktorloadingdibatasiantara0,5sampai

dengan1.Semakinmendekatisatu,makasemakinbesarperananvariabel

terhadapfaktor.

3.6. AnalisisStrategiPemasaran

Strategipemasaranyangdilakukanolehpedagangayam kampungdi

Pasar Pagi Arengka Kota Pekanbaru dapat dianalisis dengan

menggunakananalisisdeskriptifkualitatif,yaituberdasarkanhasildari

penelitianpadatujuantiga.Hasildarianalisisstrategipemasaranyaitu

merumuskn strategi pemasaran yang sesuai dengan kebutuhan

konsumenberdasarkandenganhasilyangdilakukan.
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GAMBARANUMUM DAERAHPENELITIAN

4.1.LetakGeografis,Demografis,danSosialEkonomiKotaPekanbaru

KotaPekanbarumerupakanibukotaProvinsiRiau.Secarageografis

KotaPekanbaruberadaantara101°14-101°34BujurTimurdan0°25-0°

45LintangUtarasertadiapitolehKabupatenSiak,KampardanPelalawan.

LuaswilayahKotaPekanbarusebesar632,26km2 atau0,71persendari

totalluaswilayahProvinsiRiau.Berdasarkanperaturanpemerintahnomor

19 tahun 1987 tanggal7 September1987 daerah Kota Pekanbaru

diperluasdari±62,96Km2menjadi±446,50Km2,terdiridari8Kecamatan

dan45Kelurahan.Hasildaripengukuran/pematokandilapanganolehBPN

TkIRiaumakaditetapkanluaswilayahKotaPekanbaruadalah632,26

Km2.(BPSKotaPekanbaru,2020).

Terhitungmulaitahun2021,KotaPekanbarumemiliki15Kecamatan

baru yang sebelumnya hanya 12 Kecamatan.Langkah pemekaran

kecamataninidilakukanmengingattelahdisahkannyaPeraturanDaerah

(PERDA)pemekaransejak2019lalu.KotaPekanbaruberbatasandengan,

sebelah Selatan Kabupaten Kampar dan Pelalawan;sebelah Timur

KabupatenSiakdanPelalawan;sebelahBaratKabupatenKampar.

Penduduk Kota Pekanbaru pada semester II tahun 2020

berdasarkanhasilproyeksipendudukolehDinasKependudukan dan

Pencatatan SipilKota Pekanbaru adalah 1.028.337 jiwa.Penduduk

berjeniskelaminlaki-lakisebanyak 517.563jiwa,sedangkanpenduduk

berjeniskelaminperempuanberjumlahsebanyak510.674jiwa.Jumlah
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rumahtanggapadatahun2020sebanyak279.931.masalahkependudukan

tidakterlepasdarimasalahketenagakerjaan,jikatingkatpertumbuhan

tinggimakatingkatpenyediaantenagakerjaakantinggipula.

JumlahangkatankerjadiKotaPekanbarudarihasilolahdataSurvei

Angkatan KerjaNasionaladalah sebanyak 514.200 jiwa,sedan gkan

sisanya adalah penduduk yang belum bekerja atau tidak bekerja.

BerdasarkanhasilolahdatadariBPSKotaPekanbarupadatahun2021

adalahRp.2.997.972,sedangkanpemgeluaranperkapitapendudukKota

PekanbaruadalahsebanyakRp.1.769.740.

4.2.GambaranUmum PasarPagiArengkaKotaPekanbaru

Dalam sub bab inipenelitiakan menggambarkan secara umum

keadaan atau kondisiPasarPagiArengka Pekanbaru yang meliputi

sejarah singkat,letak dan fasilitas PasarPagiArengka Pekanbaru

berdasarkanhasilwawancaradenganpihakpengelolaPasarPagiArengka

Pekanbarusebagaiberikut.

4.1.1. SejarahSingkatPasarPagiArengkaKotaPekanbaru

Pasar PagiArengka Pekanbaru terletak diwilayah Kelurahan

Sidomulyo TimurKecamatan Marpoyan Damai.PasarPagiArengka

Pekanbaru didirikan pada tahun 1990 diatas tanah milik Igk Pudja.

Sebelum pasarPagiArengkamenjadisalahsatupasartradisionalyang

besardiKotaPekanbaru,padaawalnyahanyaberupapasarlingkungan

Kecamatan dengan sarana dan prasarana seadanya yang terdiridari

beberapa kios,los,dan pedagang kakilima guna serta memenuhi

kebutuhan masyarakat sekitarnya dan berada dibawah wewenang
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KecamatanMarpoyanDamai.

PasarPagiArengkaPekanbarumemililuastanah6000m2.Saatini

PasarPagiArengka Pekanbaru memiliki95 kios,210 los,dan 400

pedagangkakilimayangterdiridaribermacam-macam pedagangpakaian,

pedagangsepatu,barangharianmakanan/minuman,sayur-sayuran,buah-

buahan,rempah-rempahdansemuajenisbarang-barangyangumumnya

diPasartradisional.

4.2.2.LetakGeografisdanDemografis

PasarPagiArengkaterletakdijalanArengkadanSoekarnoHatta

KelurahanSidomulyoTimurKecamatanMatpoyanDamaisebagaitempat

aktivitaskegiatanpasar.LuasPasarArengkaKuranglebih6.000M2diatas

tanahmilikIgkPudja.

Dilihatdariposisigeografisnya,PasarPagiArengka Pekanbaru

terletakpada:

1.SebelahTimurberbatasandenganJalanAdiSucipto

2.SebelahUtaraberbatasandenganJalanArengkaUjung

3.SebelahBaratberbatasandenganJalanSoebrantas

4.SebelahSelatanberbatasandenganJalanArengka

PasarPagiArengka Pekanbaru adalah pasartradisionalyang

menjualbermacam-macam kebutuhan mulaidarisayur-mayur,barang

harian,klontong,pakaiandankebutuhansehari-hari.Jumlahpedagangdi

pasarinitidakdapatdata yang jelas,tetapiberdasarkan wawancara

kepadakepalapasarnyaterdapatlebihkurang400pedagang.Halinidapat

dilihatpadaTabel8.
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Tabel8.PedagangBerdasarkanJenisDagangannyadanJenisKelaminnya

Jenisdagangan LK PR Jumlah Persentase

Sayur-mayur 45 41 86 21,5

Pakaian,sepatu,sandal 40 20 60 15

Klontong 20 8 28 7

Daging,ayam,ikan 130 10 140 35

Buah-buahan 20 8 28 7

Kebutuhansehari-hari 50 8 58 14,5

Jumlah 305 95 400 100

Sumber:DataPengurusPasarPagiArengkaKotaPekanbaru

Tabel8.Menjelaskanbahwapedagangperempuanyangadadi

PasarPagiArengkaPekanbarusebanyak95orangdanpedaganglaki-laki

sebanyak305orang.SebagianbesarpedagangdiPasarPagiArengka

berjualansayurmayur denganjumlah86orangatau21,5%,kemudin

sebanyak 60 orang atau 15% berjualan pakaian,sepatu,dan sandal.

Sebanyak28orangatau7%berjualanklontong,sebanyak140orangatau

35% berjualandaging,ayam,ikan,kemudian28orangatau7% berjualan

buah-buahandanterakhir58orangatau14,5%berjualankebutuhansehari-

hari.

4.2.3.KondisiPendidikan

Pendidikanmerupakanfaktorpalingpentingdalam menciptakan

manusiayangberkualitasterlebihdalam kehidupaneraglobalisasisaatini.

Hubungan keduanya dapatkita lihatdariperkembangan manusia

seutuhnyadariaspekpendidikanyangadadalam masyarakat.

Berdasarkan wawancara penulis kepada Kepala PasarArengka
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Pekanbaru,bahwapedagangPasarPagiArengkapadaumumnyamempu

nyaitingkatpendidikanSMA/Sederajat.Halinidapatdilihatdalam Tabel9.

Tabel9.KondisiPendidikanPedagang

No Pendidikan JumlahPedagang Persentase

(%)

1 PerguruanTinggi 80 20

2 SLTA 140 35

3 SLTP 80 20

4 SD 100 25

Jumlah 400 100

Sumber:DataPengurusPasarPagiArengkaKotaPekanbaru

Tabel 9. Menjelaskan bahwa sebagian besar pedagang

berpendidikanS1denganjumlah80orangatau20%.Halinimembuktikan

kualitaspendidikan sudah cukup baikbagipedagang.Kemudian 35%

berpendidikan SLTA/Sederajatditambah 20% pedagang berpendidikan

SLTP/SederajatdanpedagangyangberpendidikanSD/Sederajatsebanyak

25%atau100Orangpedagang.

4.2.4.KehidupanBeragama

MasyarakatIndonesiaadalahmasyarakatyangmajemukterdiridari

berbagaimacam sukubangsadanagama,begitupunmasyarakatyang

adadiPekanbaruterdiridaribermacam-macam sukubangsadanagama.

SalahsatuagamaterbesardiIndonesiaadalahagamaIslam.Islam tidak

melarang umatnya untuk melakukan transaksiperdagangan,dengan

catatan perdagangan itu tidak menyalahiaturan-aturan yang telah

ditetapkandalam islam.
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Pedagang di Pasar Pagi Arengka Pekanbaru mayoritasnya

merupakan pedagang yang beragama Islam.Disamping itu ada pula

pedagang yang beragama non-muslim namun jumlahnya sedikit

dibandingkan dengan yang beragama Islam.Halinisesuaidengan

wawancarayangdilakukanolehpenuliskepadakepalabagianstaffPasar

PagiArengkaPekanbaru.KlasifikasiAgamaPedagangdapatdilihatpada

Tabel10.

Tabel10.KlasifikasiAgamaPedagangPasarPagiArengkaPekanbaru

No Agama Frekuensi Persentase

(%)

1 Islam 380 95.00

2 Kristen 15 3.75

3 Budha 5 1.25

Jumlah 400 100

Sumber:DataPengurusPasarPagiArengkaKotaPekanbaru

Tabel10.Menjelaskan seluruh agama pedagang diPasarPagi

ArengkaPekanbaru,dapatdiketahuibahwasebanyak380 orang atau

95.00% pedagang beragama Islam.15orang atau 3.75% pedagang

beragamaKristendansisanya5orangatau12%beragamaBudha.

4.2.5.FasilitasPasarPagiArengka

PasarPagiArengkaPekanbaru memiliki95kios,201los,dan400

Pedagangkakilimayangterdiridaribermacam-macam pedagangseperti

pedagangbarangharianmakanandanminuman,sayur-sayuran,rempah-

rempah,dan semua jenis barang kebutuhan umum.Halinidapat
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membantu masyarakat dala memenuhi kebutuhan yang semakin

meningkatjumlahnya.PadasaatiniPasarPagiArengkaPekanbarudibuka

mulaijam 05.00WIBsampaijam 17.00WIB.

PasarPagiArengkaPekanbarumemilikiberbagaimacam fasilitas

umum,mulaidariareaparkiryangluasdanaman,dantersediafasilitas

toilet umum sehingga memberi keamanan dan kenyamanan bagi

pedagangdankonsumen.PedagangyangberjualandiPasarPagiArengka

Pekanbarubiasanyasudahdisedikanlapakataumejaolehpihakpasar

denganhargasewayangbervariatiftergantungdariberapalebarmejadan

berdasarkan jenis dagangannya.Sumberpasokan barang pedagang

umumnyaberasaldariparaagenyang adadiberbagaidaerahseperti

SumateraBarat,SumateraUtara,SumateraSelatandanPulauJawa.
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HASILDANPEMBAHASAN

5.1.KarakteristikKonsumen,PedagangdanProfilKiosAyam Kampung
diPasarPagiArengkaKotaPekanbaru

5.1.1.KarakteristikKonsumenAyam KampungdiPasarPagiArengka
KotaPekanbaru

Karakteristik konsumen dalam penelitian ini yaitu meneliti

karakteristik darimasing – masing konsumen ayam kampung yang

meliputiumur konsumen ,jenis kelamin,tingkat pendidikan,jenis

pekerjaan,jumlahpendapatan,danjumlahtanggungankeluarga.

Datakarakteristikkonsumendapatdilihatdalam bentukTabel11.

Tabel11.KarakteristikKonsumenAyam KampungdiPasarPagiArengka
KotaPekanbaru

No Karakteristik

Konsumen

Jumlah

Konsumen
Persentase(%)

1 Kelompok umur

(tahun)

a.a.24-28

b.b.29-33

c.c.34-38

d.d.39-43

e.e.44-48

f.f.49-53

g.54–58

4

8

13

12

7

8

4

7

14

23

22

13

14

7

2 Jeniskelamin

a.Laki–laki

b.Perempuan

16

40

29

71

3 Tingkatpendidikan
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a.SD

b.SLTP

c.SLTA

d.D3

e.S1

0

12

22

5

17

0

22

39

9

30

LanjutanTabel11.KarakteristikKonsumenAyam KampungdiPasarPagi
ArengkaKotaPekanbaru

No Karakteristik

Konsumen

Jumlah

Konsumen

Persentase(%)

4 JenisPerkerjaan

a.Pelajar/mahasiswa

b.PNS

c.Karyawanswasta

d.Iburumahtangga

e.Pegawaiswasta

f.Wiraswasta

g.Lainnya

2

1

1

28

13

9

2

4

2

2

50

23

15

4

5 Tingkatpendapatan

(Rp)

a.<2.000.000

b.2.000.000–

5.000.000

c.≥5.000.000

0

30

26

0

54

46
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6. Jumlahanggota

keluarga

a.0-3

b.4-7

c.≥7

9

47

0

16

84

0

7 Statuspernikahan

a. Kawin

b.Belum kawin

53

3

95

5

1.Umur

Berdasarkan pada Tabel11 dan Lampiran1,Menunjukan bahwa

konsumendalam penelitianiniberdasarkankelompokumurpadaayam

kampung,sebagianbesarberadapadakelompokumur34– 38tahun

23%denganumurrata–rata40tahun.

HasilpenelitiantersebutsesuaidenganpendapatHurlock(2002)yang

menyatakandalam usia18-40tahundinamakanusiadewasadinidimana

kemampuan mental mencapai puncaknya untuk mempelajari dan

menyesuaikandiripadasituasi-situasibarusepertihalnyamengingathal

yangpernahdipelajaripenalarananalogisdanberfikirkreatif.Disimpulkan

bahwausiatersebutsudahdapatmenentukankeputusandenganbaik

tanpapaksaandansesuaidengankeinginannya.

2. JenisKelamin

Hasilpenelitianinimenunjukkanbahwadari56orang yangdiambil

sebagaisampel,terdiridarilaki-lakidan perempuan dengan proporsi

sepertipadaTabel11danLampiran1,dapatdiketahuibahwajumlah

konsumenayam kampungdiPasarPagiArengkaKotaPekanbarulebih
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dominasiolehperempuanyaitusebanyak40konsumen(71%),Jumlah

konsumenperempuanlebihdominandaripadalaki-laki,haliniterjadi

karena pada umumnya perempuan lebih memperhatikan kebutuhan

anggotakeluarganyadanbertanggungjawabdalam mengaturkonsumsi

rumahtanggga.Sehinggadapatdikatakanbahwaperanperempuandalam

pembuatansuatukeputusanpembelianayam kampungsangatbesar.

3. TingkatPendidikan

BerdasarkanTabel11 danLampiran1,dapatdisimpulkanbahwa

sebagianbesarkonsumendalam penelitianberpendidikanSLTAsebanyak

39%.SedangkanuntukpendidikanterendahadalahSMP21%,denganrata

-ratalamapendidikankonsumenadalah12,8tahun.Hasilinimenunjukan

sebagiabesarkonsumenayam kampungdiPasarPagiArengkaKota

Pekanbarumemilikilamapendidikanrata-ratayangcukuptinggi.Halini

sudahsesuaidenganprogram ygdiupayakankementrianpendidikandan

kebudayaanIndonesia.

(Hasyim,2006)menyatakan tingkatpendidikan seseorang pada

umurnya menujukkan daya kreatifitas manusia dalam berfikir dan

bertindak,pendidikanrendahmengakibatkankurangpengetahuandalam

memanfaatkansumberdayaalam yangtersedia.

4. Jenispekerjaan

Berdasarkan Tabel11 dan Lampiran 1,pembeliayam kampung

dilakukanolehberagam macam konsumenmenurutpekerjaan,sebagai

ibu rumahtangga sebanyak 50%.MenurutKartono (1992)ibu rumah

tangga adalah wanita yang mayoritas waktunya dipergunakan untuk
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mengajarkandanmengurusanak-anaknyadenganpolaasuhyangbaik

danbenar.HasilpenelitiinisesuaidenganpenelitiKartono(1992)yang

menyatakan bahwa ibu rumahtangga mempunyai peran mengatur

kebutuhankeluarga.

5. Pendapatanrumahtangga

BerdasarkanpadaTabel11danLampiran1,dapatdiketahuisebagian

besarkonsumenmempunyaipendapatanRp.2.000.000–Rp.5.000.000

sebanyak54%.Denganrata-rata5.258.929.Jumlahinimenunjukanbahwa

konsumen ayam kampung diPasarPagiArengka Kota Pekanbaru

mempunyaitingkatpendapatan yang cukup tinggi.Dengan demikian

pendapatan memiliki peran penting dalam rumah tangga sebab

pendapatan akan mempengaruhikeputusan dalam pembelian ayam

kampung.

6. Jumlahanggotakeluarga

BerdasarkanpadaTabel11danLampiran1,dapatdiketahuibahwa

sebagian besarkonsumen mempunyaijumlah anggota kelurga dalam

rumahtangga3-4orang,yaitu4-7sebanyak84% denganjumlahrata-rata

anggota keluarga 4 orang.Jumlah anggota keluarga konsumen yang

banyakakanmempengaruhikeputusandalam pembelianayam kampung

dalam keluarga.Semakin banyakjumlah anggotakeluargakonsumen,

makakebutuhanayam kampungdalam keluargatercenderungsemakin

besar.

7. Statuspernikahan

Statuspernikahanadalahseseorangyangmempunyaiistri(bagilaki-
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laki)atausuami(bagiperempuan).Dalam haliniyangdicangkuptidak

sajamerekayangkawinsahsecarahukum (adat,agama,Negaradan

sebagainya),tetapijugamerekayanghidupbersamadanolehmasyarakat

sekelilingnyadianggapsebagaisuamiistri.

BerdasarkanTabel11danLampiran1,dapatdilihatdibawahiniyang

banyakkonsumendalam melakukanpembelianterhadapayam kampung

diPasarPagiArengkaKotaPekanbaruadalahkonsumenyangmemiliki

statuspernikahanyangsebanyak95%,sedangkankonsumenyangbelum

menikah sebanyak 5%.Konsumen yang telah berstatus nikah lebih

memilikikesadaranakankebutuhanuntukmemenuhikebutuhangizidan

kesehatankeluarga.

5.1.2.KarakteristikPedagangAyam KampungdiPasarPagiArengka

KotaPekanbaru

Karakteristik pedagang dalam penelitian inimeliputiumur,jenis

kelamin,tingkat pendidikan,modalusaha,status pernikahan.Data

krakteristikpedagangdisajikandalam bentukTabel12.

Tabel12.KarakteristikPedagangAyam KampungdiPasarPagiArengka

KotaPekanbaru

No Karakteristikpedagang Jumlahpedagang Persentase(%)
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1 Kelompokumur(tahun)

a. 23-30

b.31-38

c.39-46

d.47-54

1

5

3

1

10

50

30

10

2 Jeniskelamin

a.Laki–laki

b.Perempuan

7

3

70

30

3 Tingkatpendidikan

a.SD

b.SLTA

c.SLTP

d.D3

e.SI

1

5

4

0

0

10

50

40

0

0

4 Jumlahpendapatan

a.1.800.000-2.000.000

b.2.400.000-3.000.00

c.3.500.000-4.000.000

3

5

2

30

50

20

5 Tanggungankeluarga

a.0

b.2

c.3

d.4

1

2

4

3

10

20

40

30

6

Statuspernikahan

a.Kawin

b. Belum kawin

1

9

10

90
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1.Umur

BerdasarkanpadaTabel12danLampiran2,dapatdilihatsebagian

besarpedagangayam kampungdiPasarPagiArengkaKotaPekanbaru

adalahpedagangdenganjumlahkelompokumurberkisar 31-38tahun

sebanyak50%.Umurtertinggiadalah54tahunsedangkanumurterendah

adalah23tahun,denganumurrata–rata38,5tahun.Umurmerupakan

salah satu variabelyang mempengaruhiaktivitas sesesorang dalam

bidangusaha.umumnyaseseorangyangmasihmudahakanmemilikifisik

yangkuatdibandingdenganseseorangyanglebihtua.

2. Jeniskelamin

Berdasarkan Tabel12 dan Lampiran 2,dapatdilihatbahwa

sebagianbesarjumlahpedagangayam kampungdiPasarpagiArengka

KotaPekanbarulebihmenentukanolehlaki-lakiyaitusebanyak70%,halini

terjadikarena laki-lakiseorang suamimemilikiperan sebagaipencari

nafkahutamadidalam keluarga.

3. Tingkatpendidikan

Berdasarkan Tabel12 dan Lampiran 2,dapatdiketahuibahwa

seluruhpedagangayam kampungdiPasarPagiArengkaKotaPekanbaru

memiliki pendidikan yang cukup tinggi. Pedagang dengan tingkat

pendidikan12tahunatausetaradenganSLTA/sederajatsebanyak50%,

sedangkantingkatpendidikanterendah6tahuntingkatpendidikan10%.

Rata-rata tingkat pendidikan pedagang adalah 10,2 tahun.Halini

disesuaikandenganprogram yangdiupayakankementrianpendidikandan
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kebudayaanindonesia.

4.Jumlahpendapatan

BerdasarkanTabel12danLampiran2,dapatdiketahuipendapatan

pedagang ayam kampung diPasar PagiArengka Kota Pekanbaru

mempunyaipendapatanperbulansebesarRp1.800.000–Rp2.000.000

yaitu sebanyak 30% pedagang.Selanjutnya pedagang yang memiliki

pendapatanRp.2.400.000-Rp.3.000.000sebanyak50%.Selanjutnya

pendapatanpedagangRp.3.500.000–Rp.4.000.000sebanyak20%.Rata

-ratapendapatanpedagangsebesar3.000.000.Halinimenunjukanbahwa

ayam kampungtingkatpendapatnyamasihrendah.

5.Tanggungankeluarga

Jumlahtanggungankeluargapedagangayam kampungrata-rata3

orang.Jumlah tanggungan keluarga merupakan seluruh orang yang

tinggaldidalam rumah,dimanabiayadankebutuhanlainnyaditanggung

oleh kapalakeluarga.PadaTabel13 dan Lampiran 2,terlihatjumlah

tanggungan keluarga yang paling banyak40%.Semakin besarjumlah

tanggungankeluarga,makabebanekonomikeluargasemakinmeningkat.

MenurutHasim (2006)jumlahtanggungankeluargaadalahsalahsatu

faktoryang perlu diperhatika dalam menentukan pendapatan dalam

memenuhi kebutuhannya bahwa kepala keluarga lebih harus

meningkatkan pendapatan,sehingga pendapatan rumahtangga dapat

terpenuhi.

6.Statuspernikahan

Status merupakan keadaan atau kedudukan (orang,badan,dan
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sebagainya) didalam hubungan masyarakat dengan masyarakat

kelilingnya.Statuspernikahan merupakan seseorang yang mempunyai

istri(bagilaki-laki)atausuami(bagiperempuan)padasaatpewawancara,

baiktinggalbersamamaupunterpisah.Pada Tabel12danLampiran2,

Dapatdiketahuibahwahampirseluruhpedagangayam kampungsudah

menikahdenganpersentasi90%

5.1.3.KarakteristikProfilKiosAyam KampungdiPasarPagiArengka
KotaPekanbaru

Tabel13.KarakteristikProfilKiosAyam KampungdiPasarPagiArengka
KotaPekanbaru

No
Profil

Jumlah

(kios)
Persentase(%)

1 Luaskios

a.4m2

b.6m2

c.9m2

2

6

2

20

60

20

2 Jumlahayam ygterjual

perbulan

a.30-40kg

b.50-100kg

6

4

60

40

3 Kepemilikankios

a.Sewa 10 100

4 Tenagakerja

a.1-2 10 100

1.Luaskios

BerdasarkanTabel13danLampiran3,dapatdilihatbahwasebagian
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besarkiosayam kampungditelitimempunyailuaskios6m2sebanyak60%,

sisanyamempunyailuaskios4m2 yaitusebanyak20% dandenganluas

kios9m2 yangterbesarsebanyak20%,dapatdikumpulkanbahwakios

yang ditelitisudah dapatmenampung jumlah ayam kampung yang

dibutuhkanolehkonsumendiPasarPagiArengkaKotaPekanbaru.Alat

yang dibutuhkan lengkatyaitu mesin ayam,pisau pemotong ayam,

kandangayam dantimbangan.

2.Jumlahayam yangterjual

BerdasarkanTabel13danLampiran3,dapatdiketahuibawhaayam

kampung yang terjualperbulan paling banyak30-40 kg dengan 60%.

Sedangkan50-100kgdenganjumlah40%.Dapatdisimpulkankalauayam

kampungsangatsedikitterjualdalam penjualanperbulannya.

3.Kepemilikankios

BerdasarkanTabel13danLampiran3,dapatdilihatbahwakiosseluruh

pedagangayam kampungdiPasarPagiArengkaKotaPekanbaruadalah

milikperoranganmenyewa.Tiappedaganmembayarsesuaidenganyang

telahditentukan.

4.Jumlahtenagakerja

BerdasarkanpadaTabel13danLampiran3,dapatdiketahuibahwa

selurukiosmemilikitenagakerjasebanyak≤2,artinyadari10kiosyang

diteliti,setiapkiosmemilikijumlahtenagakerjabervariasiantara1-2orang,

halinimenunjukanbahwausahaperdaganganayam kampungdiPasar

PagiArengkaKotaPekanbarutidakmembutuhkantenagakerjayang

banyak.
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5.2.Analisis Faktoryang Menentukan Keputusan Konsumen dalam
PembelianAyam KampungdiPasarPagiArengkaKotaPekanbaru

Faktoryang menetukan keputusan konsumen dalam pembelian

ayam kampung cukup banyak. Dalam bagian ini akan dilakukan

pembahasanmengenaifaktor-faktortersebutdiawalidenganpenjelasan

langkah-langkah mengenai pengolahan data dengan menggunakan

analisisfaktor.

5.2.1.DeskripsiVariabel

BerdasarhasilpenelitiandiPasarPagiArengkaKotaPekanbaru,

terdapat14variabelyangditeliti.

1.Bobotayam

Berdasarkanhasilpenelitianbobotayam kampungbervariasimulaidari

berat1kg-1,5kg,konsumendalam memilihbobotayam dalam keputusan

pembelian karenasesuaidenganyangdiinginkankonsumenminsalnya

denganukuransedanglebihgurihsedangkanukuranbesardagingnya

keras.

2.Kandungangizi

Kandungangiziayam kampungmerupakansumberproteinyangbaik,

meskilebihsedikitdagingnya,namunlebihkayazatbesi.

3.Umurayam

umurayam kampungpadaumum nyadipanenpadaumur60-70hari,

beratpadasaatdipanenuntukayam jantansekitar800gram sedangkan

untukayam betinaberatnyasekitar500gram.Berdasarkanhasilpenelitian

ayam kampungyangdiinginkankonsumendenganukuranberat1kg-1,5kg,

jadipedagangharusmenyediakanayam yangdiingikankonsumen.
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4.Hargaayam kampung

MenurutHenrySimamora(2002)hargamerupakannilaiuang yang

harusdikeluarkanuntukmendapatkanprodukataujasayangdiinginkan.

Secaraumum hargaayam kampung mencapaiharga75ribu untukayam

hidup.BerdasarkanhasilpenelitiandiPasarPagiArengkaKotaPekanbaru

hargaayam kampungyaitu 60ribu/kg.hargatersebuttermasuktinggi

dibandingkandenganayam boiler,namunkonsumentetapmembeliayam

kampungdenganberbagaipertimbangan.

5.Potonganharga

MenurutTjipptono(2008)potonganhargayangdiberikanolehpenjual

kepadapembelisebagaipenghargaanatasaktivitastertentudaripembeli

yangmenyenangkanbagipenjual.BerdasarkanhasilpenelitiandiPasar

PagiArengkaKotaPekanbarupromosiyangdilakukanpedagangbelom

cukupbanyakuntukmenarikkonsumensalahsatunyapotonganharga.

potongan harga yang diberikan pedagang hanya kepada konsumen

tertentu sepertikonsumen yang sudah berlangganan atau konsumen

denganpembelianterbanyak.

6.Kesesuaianhargadengankualitas

BerdasarkanhasilpenelitiandiPasarPagiArengkaKotaPekanbaru

harga yang dijualsudah sesuaidengan kualitas yang didapatkan

konsumen,berdasrkan wawancara yang dilakukan konsumen puasa

dengankualiatasayam kampungmeskipunharganyatermasukmahal.

7.Jarakkiosdarirumah

Jarak dari rumah merupkan salah satu faktor situsional yang
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menentukan pada keputusan pembelian.Berdasarkan hasilpenelitian

diPasarPagiArengkaKotaPekanbarujarakrumahyangditempuhtidak

terlalujauh,karenakonsumensudahmerasanyamandalam melakukan

pembelanjaandipasartersebut.

8.Rekomendasidariteman

Upaya dalam membujuk ntuk memberikan informasikepada

konsumenyang akanmembelidanmenentukankeputusankonsumen

untukmembelibarangtersebut.

9.Pelayananpenjualan

Menurutkotler(2008)pelayananadalahsetiaptindakanataukegiatan

yangdapatditawarkanolehsuatupihakkepadapihaklain,yangpada

dasarnyatidakberwujuddantidakmengakibatkankepemilikanapapun.

Berdasarkanhasilpenelitianmenunjukanbahwapelayananpenjualayam

kampung diPasarPagiArengkaKotaPekanbaru cukup baik,pedang

melayanidenganramahdansopan.Haltersebutmenjadifaktoryang

menentukankonsumendalam membeliayam kampungditempattersebut.

10.Kecekatanpenjualan

BerdasarkanhasilpenelitianKecekatanpenyualanayam kampungdi

PasarPagiArengkaKotaPekanbarucukupbaikdalam melakukanproses

penjualandengansigapdanmelakukankecekatandenganberhati-hati.

11.Kejujurantimbangan

Dalam perdagangantimbanganyangbenardantepatharusbenar-

benardiutamakan.Firmanallah“celakalahbagiorangyangcurang,yaitu

orangyangapabilamenerimatakarandarioranglain,merekameminta
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dipenuhi,danapabilamerekamenakaraatumenimbanguntukoranglain,

merekamengurangi.(GS,83:112).BerdarkanhasilpenelitiandiPasarPagi

ArengaKotaPekanbarupedagangdalam melakukanpenjualancukupjujur,

berat ayam yang diterima konsumen sesuai dengan harga yang

dibayarkan.Dalam haliniterlihatpedagangsudahmenerapkankejujuran

timbangan.

12.Kebersihankios

Kebersihankisomerupakankeadaankiosyangbersihdanbebasdari

kotorandanbau.BerdasarkanhasilpenelitiandiPasarPagiArenngka

Kotapekanbarukebersihankiosyangkurangbersih,dansekitarpenjualan

nyajugasedikitberbau.

13.Keamanankios

Keamanan kiosmerupukan jauh darikecopetan dan aman dalam

melakukanberbelajaantersebut.Berdasarkanhasilpenelitiankeamanan

kiosdiPasarPagiArengkaKotaPekanbarusudahcukupbaik,adatukang

parkiranpenjagamotordanamanunutkmelakukanpembelanjaan.

5.2.2. MenentukanvariabelYangAkanDianalisis

Variabelyangakandianalisispadapenelitianiniadalahsebanyak14

variabel.Variabelfaktor-faktoryangmenentukankeputusankonsumen

dalam pembelianayam kampungdiPasarPagiArengkaKotaPekanbaru

yaitu,Faktorproduk:(1)bobotayam;(2)kandungangizi;(3)citarasa;(4)

umurayam,Faktorharga; (5)harga ayam;(6)potongan harga;(7)

kesesuaianhargadengankualitasayam.Promosi;(8).rekomendasiteman.

Faktortempat;(9)jarakkiosdarirumah;Faktorsumberdayamanusia;(10)
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pelayanpenjual;(11)kecekatanpenjual

Faktorprosesbisnis;(12)kejujurantimbangan.Faktorbuktifisikusaha

(13) kebersihan kios;(14) keamanan kios.Selanjutnya 14 variabel

dimasukandalam analisisfaktoruntukdiujinilaiKMOdanMSAhalini

bertujuansupayamengetahuisyaratakandilakukantahappengolahan

lebihlanjut.Padatahappertama,terlihatpadahasiloutputSPSSterbentuk

sebanyak6ComponetntpadatabelComponentMatrix,padapenelitian

diharapkanterbentukhanya1Componen,artinyake-14variabeltersebut

adayangtidakvalid.Seharusnya,jikavariabeltelahvalidmakahanya

terbentuk1 faktorsaja,olehkarenaituprosesharusdiulang dengan

mengeluarkanvariabel-variabelyangdianggaptidakvalidataumemiliki

nilaiAnitImageCorrelationterendah.Padapenelitianiniprosesdilakukan

berulangkalihinggaterbentuk1faktorpadaTabelComponentMatrix,

hasilprosespengeluaranvariabeldapatdilihatpadalampiran.Hasilakhir

hinggadidapatkansatufaktordidapatkannilai(KMO)dan(MSA)sebesar

0,757dannilaiChi-squarepadaBartlett’sTestsebesar52.703 dengan

signifikat0,000halinidapatdilihatpadaTabel14.

Tabel14.KMOdanBartlett’sTest

KMOandBartlett'sTest

Kaiser-Meyer-OlkinMeasureofSamplingAdequacy. .757

Bartlett'sTestofSphericity Approx.Chi-Square 52.703

Df 21

Sig. .000

Kaiser Mayer Oklin Measure of Sampling Adequacy adalah
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kecukupan data atau sampel yang difaktorkan harus memenuhi

persyaratan pokok,yaitu angka KMO harus >0,50.Bartlett’s Testof

SphericityApproxChi-squareadalahangkayangmenentukanbaikatau

tidaknya nilai KMO yang tergantung dari Tabel MSA dan Tabel

Communalities.Dfadalahderajatkebesarandaifaktorvariabelpenelitian.

Sigadalahmeyakinkanataudalam penelitianmengandungartibahwa

hipotesis yang telah terbuktipada sampeldapatdiberlakukan pada

populasi.

BerdasarkanhasilpenelitianTabel14.AngkaKMOdanMSAsebesar

0,757,artinyake-14variabelpenelitianyangditelitidipentingkansecara

nyataterhadapkeputusanpembeliankonsumendanlayakdianalisispada

tahapselanjutnyayaitumenentukannilaiMSA.

Pengukuran MayerOklin Measure ofSampling Adequacy(MSA),

dilakukan dengan tujuan menyaring variabel-variabelyang layakuntuk

dianalisislebihlanjutdengansyaratnilaiMSA lebihbesaratausama

dengan0,5.JikaterdapatnilaiMSAkurangdari0,5makavariabeltersebut

akandikeluarkandarivariabellainyangmemenuhisyaratdandilakukan

pengukuran ulang dengan tidak mengikutsertakan variabeltersebut.

UntukmelihatnilaiMSA dapatdilihatpadaTabelAntiImageMatrices

denganmelihatsejumlahangkayangmembentukdianaligbertanda“a”

Tabel15.AntiImageMatrik

Anti-imageMatrices

Anti-image
Correlation

Bobot

ayam

Kandungan

gizi

Umur

ayam
Harga

ayam

Pelayana

npenjual

Kecekata

npenjual

Kejujuran

timbanga

n

Bobotayam
.805a

-.013 -.195 -.084 -.031 -.141 -.106
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Kandungan

gizi

-.013
.758a -.163 -.140 .020 -.272 -.129

Umurayam
-.195

-.163 .718a -.135 -.290 .065 .004

Hargaayam
-.084

-.140 -.135 .783a -.089 -.148 -.297

Pelayanan

Penjual

-.031
.020 -.290 -.089 .747a -.034 -.180

Kecekatan

penjual
-.141 -.272 .065 -.148 -.034 .723a -.018

Kejujuran

timbangan
-.106 -.129 .004 -.297 -.180 -.018 .764a

a.MeasuresofSamplingAdequacy(MSA)

BerdasarkanhasilpengolahandatapadaTabel15.Terlihatbahwa

14variabeltersebutmemilikinilaiMSAbesardari0,50dantidakterdapat

nilaivariabelyangkurangdari0,50sehinggadapatdisimpulkanseluruh

variabellayak,dantidakadavariabelyangdikeluarkan.NilaiMSAtertinggi

adalahvariabelbobotayam dengannilaiMSA0,805danyangterendah

adalahvariabelumurayam dengannilaiMSA 0,718.Maka14variabel

tersebutlayakuntukdianalisislebihlanjut.

Seluruhvariabeltelahmemilikinilaiyangcukupdansudahlayak

makadilanjutkanpadatahapberikutnyayaituprosesekstraksiterhadap

sekumpulanvariabelyangsudahadasehinggaterbentukbeberapafaktor.

Proses ekstraksi ini dilakukan menggunakan metode Principal

ComponentsAnalysisyangakanmenghasilkannilaiCommunalitiesyang

menunjukkanseberapabesarvariabelyangadadapatdijelaskandalam

faktoryang terbentuk.Pada ketentuannya bahwa semakin besarnilai

Communalitiesmakasemakineratpulahubungannyadenganfaktoryang

terbentuk.Variabeldianggapmampumenjelaskanfaktorjikanilaidari
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Extraction>0,50.UntuklebihjelasdapatdilihatpadaTabel16.

Tabel16.Communalities

Communalities

No Variabel Initial Extraction

1 Bobotayam 1.000 0.296

2 Kandungangizi 1.000 0.369

3 Umurayam 1.000 0.366

4 Hargaayam 1.000 0.499

5 Pelayananpenjual 1.000 0.321

6 Kecekatanpenjual 1.000 0.268

7 Kejujurantimbangan 1.000 0.418

ExtractionMethod:PrincipalComponentAnalysis.

Extractionadalahpersentaseperananatausumbanganmasing-

masing dimensiatau sub variabelpenyusun faktorsecara individual

terhadapfaktor.NilaiExtractionberfungsiuntukmengetahuiseberapa

besarperanandarimasing-masingsubvariabelpenyusunyangditeliti

terhadapfaktoryangterbentuk.

BerdasarkanTabel16.Hasildarisetiapvariabelmenunjukkannnilai

nilaiCommunalities>0,50.Secara keseluruhan dapatdiartikan bahwa

semuavariabelyang digunakanmemilikihubunganyangkuatdengan

faktor yang terbentuk. Communalities untuk variabel harga ayam

mempunyainilaitertinggi0,499 memilikihubungan sebesar 49,9%

terhadapfaktoryangterbentukdalam menentukankeputusanpembelian

konsumen ayam kampung, sedangkan variabel kecekatan penjual
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mempunyainilaiterendahyaitu0,268,artinyavariabelkecekatanpenjual

hanyamemilikihubungansebesar26,8% terhadapfaktoryangterbentuk

dalam menentukan keputusan pembelian konsumen ayam kampung .

Hasil tersebut menunjukkan bahwasanya semakin kecil nilai

Communalities sebuah variabelsemakin lemah hubungannya dengan

faktortersebut,sedangkan semakin besarnilaiCommunalities suatu

variabelmakasemakinkuathubungannyadenganfaktoryangterbentuk

dalam menentukankeputusanpembeliankonsumen.

5.2.3.PenentuanJumlahFaktor

Kriteria suatu faktoryang menentukan oleh konsumen dalam

keputusan pembelian ayam kampung diPasar PagiArengka Kota

PekanbarudapatdiketahuidenganmelihatnilaiEigenvaluedarisuatu

faktor.Melihatjumlah faktoryang terbentuk terlebih dahulu harus

memperhatikannilaiEigenvalue.Faktordikatakanterbentukapabilanilai

Eigenvalue≥1.JumlahnilaiEigenvalueselaludiurutkandarinilaiyang

terbesarhinggayangterkecil(Santoso,2015).

Faktoryangmenentukankeputusankonsumendalam pembelian

ayam kampungharusmemilikinilaiEigenvaluelebihbesaratausama

dengan satu (≥1),angka Eigenvalue menunjukkan kepentingan relatif

masing-masingfaktoryangterbentukdalam menghitungVariancedari

variabel-variabelpenelitianyangdianalisis,semakinbesarnilaiEigenvalue

darisebuah faktoryang terbentuk maka semakin tinggipula tingkat

kepentingandarifaktortersebut.NilaiEigenvaluedanproporsiVariance

darisetiapfaktoryangterbentukdapatdilihatpadaTabel17.
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Tabel17.TotalVarianceExplained

TotalVarianceExplained

Component

InitialEigenvalues

ExtractionSumsofSquared

Loadings

Total

%of

Variance

Cumulative

%
Total

%of

Variance

Cumulative

%

1 2.538 36.255 36.255 2.538 36.255 36.255

2 1.047 14.959 51.214

3 .846 12.091 63.306

4 .784 11.195 74.500

5 .692 9.889 84.389

6 .591 8.449 92.838

7 .501 7.162 100.000

ExtractionMethod:PrincipalComponentAnalysis.

BerdasarkanTabel17,TotalVarianceExplaineddapatdiketahuibahwa

terdapat1faktoryangmampumenjelaskanvarianske14variabel.Yang

menjadikeputusankonsumendalam membeliayam kampungdiPasar

PagiArengkaKotaPekanbaru,faktortersebutmempunyainilaiEigenvalue

sebesar2,538yangdapatmenjelaskanfaktorsebanyak36,255%.halini

menunjukan bahwa penelitian inimampu menjelaskan faktor yang

menetukankeputusankonsumendalam membeliayam kampung36,255%.

a. ComponentMatrix

Setelah dilakukan beberapa kalipengujian ulang terbentuklah 1

Component yang paling menentukan keputusan konsumen dalam

pembelianayam kampungdiPasarPagiArengkaKotaPekanbaru,tabel

ComponentMatrix menunjukkan besarkorelasiantara suatu variabel

denganfaktor.NilaiComponentMatrixdapatdilihatpadaTabel18.
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Tabel18.ComponentMatrik

ComponentMatrixa

No Variabel
Component

1

1 Bobotayam 0.544

2 Kandungangizi 0.607

3 Umurayam 0.605

4 Hargaayam 0.707

5 Pelayananpenjual 0.566

6 Kecekatanpenjual 0.518

7 Kejujurantimbangan 0.646

ExtractionMethod:PrincipalComponentAnalysis.

a.1componentsextracted.

5.2.3.RotasiFaktor

Rotasi merupakan suatu upaya untuk menghasilkan faktor

penimbangbaruyanglebihmudahdiinterpretasikan.Tujuanutamadari

dilakukannya proses rotasidalam pembentukan faktorpada analisis

faktoreksploratoriadalahuntukmendapatkanstrukturfaktor(kombinasi

lineardarivariabel-variabeldengan nilaifaktorLoading)yang lebih

sederhanadandapatsangatmembantudalam prosesinterpretasioleh

parapeneliti.

Tujuanutamadaridilakukannyaprosesrotasidalam pembentukan

faktor pada analisis faktoreksploratoriadalah untuk mendapatkan

strukturfaktor(kombinasilineardarivariabel-variabeldengannilaifaktor

Loading)yanglebihsederhanadandapatsangatmembantudalam proses

interpretasiolehparapeneliti.JumlahfaktoryangterbentukpadaTabel18,

setelahdilakukanpengujianulangterdapat1faktor,Sehingga tidakperlu

dilakukan rotasifaktor.Ketujuh variabelyang tersisasudah termasuk
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kedalam faktor.

5.2.4.PenamaanFaktor

Melakukanpenamaanfaktorpada faktorterbentukdengancara

melihatvariabel-variabelapasajayangmenyusunfaktorterbentuk nya

sertayangdapatmewakilinama-namavariabelyangmembentukfaktor.

Tabel19.PenamaanFaktor

No PenamaanFaktor
Variabel

Nilai

Loading

Variance

(%)

1 FaktorProduk Bobotayam 0.544

36.255

Kandungangizi 0.607

Umurayam 0.605

2 FaktorHarga Hargaayam 0.707

3 Sumberdaya

manusia

Pelayananpenjual 0.566

Kecekatanpenjual 0.518

4 Proses Kejujuran

timbangan
0.646

BerdasarkanTabel19,prosespenamaanfaktormenghasilkan4nama

faktorbaru,yaitufaktokproduk,harga,sumberdayamanusiadanproses,

Terdiridari7 variabeldengan nilaiEigenvalue 2,538 dan mampu

menjelaskanvariancetotalsebesar36,255.Faktortersebutterdiridari

yaitubobotayam (X1)kandungangizi(X2),umurayan (X4),hargaayam

(X5),pelayananpenjual(X10),kecekatanpenjual(X11),kejujurantimbangan

(X12).

1.Faktorproduk
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Faktorprodukmemiliki3variabelyaitubobotayam,kandungangizi,

umurayam.Hasilpenelitianmenunjukankonsumenmemilihbobotayam

dalam keputusanpembeliankarenakonsumenmempertimbangkanbobot

yangsesuaidenganrasayangdiingikanminsalnyabobotyangsedang

lebihgurihsedagngkanbobotyanglebihbesardagingayam lebihkeras.

Kandungangiziyangterdapatpadaayam proteinyangtinggiyangbaik

bagitubuhselainlezatdankandungangiziyangbaik,konsumenjuga

mementingkan makanan yang bersih terutama bagiseorang muslim.

Umurayam padaayam kampungkonsumenjugamemperhatikankarena

ayam yangteralutuajugabisamembuatjadipilihankonsumendalam

melakukanpembelian.Karenaayam yangterlalutuadagingnyakerasdan

susahdimasak.

2.FaktorHarga

Faktorhargamemiliki1variabelyaituhargaayam.BerdasarkanHasil

penelitianhargaayam kampungdiPasarPagiArengkaKotaPekanbaru

dijualdenganharga60ribu/kg.konsumenmempertimbangkanharga

ayam karenakonsumensensitefdenganharga,sehingahargaayam

tersebutmenjadipertimbngkankonsumendalam keputusanpmbelian.

3.Faktorsumberdayamanusia

Faktorsumberdaya manusia memiliki2 varibelyaitu pelayanan

penjual,kecekatanpenjual.Hasilpenelitianmenunjukanpelayananpenjual

menjadipertimbangan konsumen karena pedagang dalam melakukan

penjualanbersikaprama,sopandanmelayaninsangatbaik.Kecekatan

penyualan dimempertibangankan konsumen kerena pedagang sigap
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dalam melayani,dalam proses penjualan pegang melakukan dengan

cekatanhati-hatidanwaktutidakterlalulama.

4.Faktorproses

Faktorprosesmemiliki1variabelyaitu:kejujurantimbangan.Hasil

penelitianmenunjukankejujurantimbangandipertimbangakankonsumen

karenapedagangmelakukanpenjualandenganjujur,tidakmemanipulasi

timbangan dan berat sesuaidengan harga yang dibayarkan oleh

konsumen.

5.3.StrategiPemasaranAyam KampungdiPasarPagiArengkaKota
Pekanbaru

5.3.1.StrategiPemasaranBerdasarkanKarakteristikKonsumen

Karakteristikmerupakansuatuciriyangmelekatpadadiriseorang

individuyangterdiridaridemografisepertijeniskelamin,umursertastatus

sosialsepertitingkatpendidikan,pekerjaan,jumlahpendapatan,

tanggungankeluarga,statuspernikahandansebagainya.Berdasarkan

penelitiansesuaidenganTabel11danLampiran1,makastrategiyang

dirumuskanadalahsebagaiberikut.

1.StrategiPemasaranBerdasarkanUmurKonsumendiPasarPagi
ArengkaKotaPekanbaru

UmurkonsumendiPasarPagiArengkaKotaPekanbarurata-rata

adalah34-38 tahun merupakankelompokumurdewasayangcenderung

berfikirrasionaldan kreatifdimana konsumen dalam membeliayam

kampung sudah memiliki pertimbangan tertentu untuk mengambil

keputusan.Strategiyangseharusnyadilakukanpedagangayam kampung

yaitumelakukanpelayananyangbaik,karenakelompokumurtersebut
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merupakandewasadinisehinggadenganpelayananyangbaikkonsumen

merasanyamandantertarikmelakukanpembelianulang.

2. StrategiPemasaranBerdasarkanJenisKelaminKonsumendiPasar
PagiArengkaKotaPekanbaru

JeniskelaminkonsumendiPasarPagiArengkaKotaPekanbarurata-

rataadalahPerempuan.Strategipemasaranyangsebaiknyadilakukan

pedagangyaitudenganmemberikanpelayananyangsopandancekatan

karenaperempuansenangdenganperlakuanyanglembutdancepat.

3. StrategiPemasarn Berdasarkan TingkatPendidikan Konsumen di
PasarPagiArengka KotaPekanbaru

Berdasarkan Tabel11 dan Lampiran 1,diketahuibahwasebagian

besarkonsumen berpendidikan 10 – 12 tahun atau setara dengan

SLTA/Sederajatdenganrata-ratapendidikankonsumenyaitu12,63tahun.

Halinimenunjukkan bahwakonsumen buah lokaldiKotaPekanbaru

memilikitingkatpendidikanyangyangcukuptinggi.Strategipemasaran

yang sebaiknya dilakukan pedagang yaitu menyediakan ayam dengan

keinginan konsumen.Menjualnya viamedia sosialatau onlinekarena

konsumen berpendidikan tinggi diasumsikan dapatmengoperasikan

ponseldenganbaikdanmahirmenggunakanmediasosialuntukjualbeli.

4. StrategiPemasaranBerdasarkanJenisPekerjaanKonsumendiPasar
PagiArengkaKotaPekanbaru

Hasilpenelitian menunjukkan bahwa sebagian besar konsumen

memilikipekerjaansebagaiiburumahtangga.Strategiyang sebaiknya

dilakukan pedagang yaitu meneydiakan buah yang sering dibeliibu

rumagtanggauntukkebutuhankeluarganya,sertamemberikanpelayanan

yangsopandanramah.
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5.StrategiPemasaranBerdasarkanJumlahPendapatanKonsumendi
PasarPagiArengkaKotaPekanbaru

Berdasarkan penelitian pada Tabel11 dan Lampiran 1,dapat

diketahuisebagianbesarkonsumenmemilikipendapatanRp.2.000.000–

5.000.000 denganrata-ratapendapatankonsumenyaituRp.5.258.929,

dapatdisimpulkanpendapatankonsumenayam kampungcukuptinggi

danakanmempengaruhiproseskeputusansertapolakonsumsinyayang

akan mempengaruhidaya belikonsumen terhadap ayam kampung.

Strategi Pemasaran yang sebaiknya dilakukan pedagang adalah

menetapkan harga sesuai dengan jumlah pendapatan konsumen,

menyediakanayam yangdingginkankonsumen.

5.4.StrategiPemasaran Ayam Kampung Berdasarkan Faktoryang
MenentukanKeputusanKonsumenAyam KampungdiPasarPagi
ArengkaKotaPekanbaru

Strategipemasaran yang seharusnya dilakukan oleh pedagang

dirumuskanberdasarkanfaktoryangterbentukpadaprosesanalisifaktor.

Padatahapancomponentmatrixhanyaterbentuk1dengan7variabeldan

dinyatakanseluruhvariabeltelahvaliddanmampumenjelaskanfaktor.Ke

-7variabeltersebutkemudiadibentukdandiberinamanbaru.Berikutnama

faktordanstartegipemasaranyangtelahdirumuskan.

5.4.1.FaktorProduk

a.BobotAyam

Strategibobotayam pedagangharusmenyediakanayam dengan

ukuransedangatautidakterlalubesardantidakterlalukecil,pedagang
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harusmemperhatikanberattimbanganayam,karenakalautimbangan

ayam yangterlaluberatitubisamenentukankeputusankonsumendalam

melakukanpembeliantersebut,jadikonsumenharusmenyediakanayam

yangdiingikankonsumenagarkosumenmelakukanpembelianulang.

b.KandunganGizi

Strategiprodukkandunggiziyangterdapatdalam ayam kampung

merupakan faktor yang menentukan keputusan konsumen dalam

melakukanpembelian.Jadikepadapedagangharusmenyediakanayam

kampungyangdiingikankonsumen.

c.UmurAyam

Strategiumurayam sebaiknyapedagangharusmenyediakanayam

yangdiingikankonsumen,sepertiayam lebihmudahdantidakterlalutua,

karnaayam yangmudahrasanya lebihgurihdibandingandenganayam

yang tua,kalau ayam tua rasa kurang enak dan keras,itu akan

menentukan konsumen dalam melakukan pembelian ulang kepada

pedagang

5.4.2. FaktorHarga

a.HargaAyam

Strategi pemasar harga yang dapat dilakukan yaitu penjual

menyediakanayam sesuaidenganhargapasarandengankualitasyang

didapatkan oleh konsumen dan tidak mengecewakan. Harga bisa

membuat daya belimasyarakat menilaiharga yang lebih murah,

diharapkankepadapedagangayam kampungmenjualayam denganharga

yangtelahditentukandengankualitasnya.
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5.4.3.FaktorSumberdayaManusia

a.PelayananPenjual

Strategipelayanan penjualan yang dilakukan yaitu memberikan

edukasiyang benartentang produkdengancarayang disenangioleh

konsumen,dan pedagang harusmelakukan pelayanan yang baikdan

sopankepadakonsumenagarkonsumenmerasalebihdihormatidalam

melakukanpembelian,agarkonsumenakanmembelilagiuntukselanjut

nyakepadapenjual.

b.KecekatanPenjual

Strategiyangdilakukandalam kecekatanpenjualanyaitupedagang

harusmeningkatkanpelayananpenjualdengansigapdanbaikkepada

konsumensupayalebihmerasapuasdenganlayananpenjual.

5.4.4.FaktorProses

a.KejujuranTimbangan

Strategikejujuran timbangan Pedagang harus berlaku jujurdalam

penjualansalahsatunyadengantidakmenjurangitimbangan,sehingga

beratyangdidapatkanolehkonsumensesuaidenganyangdibayar.jika

timbangan sesuai dengan bobot yang dijual dapat meningkatkan

kepercayaankonsumensehinggaakanmelakukanpembelianulang.
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VI.KESIMPULANDANSARAN

6.1.Kesimpulan

1. Karakteristikkonsumen,pedagangdanprofilkiosAyam Kampungdi

PasarPagiArengkaKotaPekanbaru.

a. Karakteristikkonsumenayam kampungdiPasarPagiArengkaKota

Pekanbarusebagianbesarberjeniskelaminperempuansebesar71%

dengankelompokumurdidominasiolehumurdengankisaran34-38

tahunsebanyak23% daritotalrespondendenganrata-rataumur

40,29 tahun, berpendidikan rata-rata 12 tahun atau setara

SLTA/Sederajatdengan persentasi39%,berprofesisebagaiibu

rumahtangga sebanyak 50% dengan pendapatan rata-rata Rp.

5.258.929, berstatus sudah menikah sebanyak 95% dengan

tanggungankeluargasekitar0–5orangsebanyak84%.

b. Karakteristikpedagangaayam kampungdidominasiolehsebanyak

70% berjenis kelamin Laki-laki dengan kisaran umurpedagang

antara29-34tahunsebanyak30%,berpendidikanrata-rata10,2tahun

setaraSLTA/Sederajatsebnanyak50%,denganrata-ratapendapatan

perbulansebesarRp.3.000.000,berstatusmenikahsebanyak90%
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danrata-ratajumahtanggungankeluargasebanyak4orang.

c. Profilkiosayam kampungdenganjumlahayam yangterjualperbulan

palingbanyak45-50kg,denganjumlah (50%),kiosmemilikiluas

10m2,50%kepemilikiankiosyaitumilikperseoranganataumenyewa,

dan100%kiosmemilikitenagakerja1orang.

2. Faktor-faktoryangmenetukankeputusanpembeliankonsumenayam

kampung diPasarPagiArengkaKotaPekanbaruterbentuk1faktor

terdiridari7variabelyaitu:bobotayam ,kandungangizi,umurayam,

pelayananpenjual,kecekatanpenjual,kejujurantimbangan.

3.Strategipemasaran ayam kampung diPasarPagiArengka Kota

Pekanbaruadalahmemprioritakanstrategiyangberhubungandengan

faktoryangmenentukan olehkonsumendalam keputusanpembelian

ayam kampung,yaitufaktorproduk,harga,pelayanandankejujuran.

Faktoriniterbentukoleh7variabel(bobotayam,kandungangizi,harga

ayam,umurayam,pelayanan penjual,kecekatan penjual,kejujuran

timbangan),hendaknya produkbobotayam yangdijualpedagang

harusmenyediakanayam denganukuransedangatautidakterlalu

besardantidakterlukecil,hargaharussesuaidegankualitasayam

yangdijual,pelayananpenjualanpedagangharusmelakukanpelayanan

yangbaikdansopankepadakonsumenagarkonsumenmerasalebih

dihormati,kecekatanpenjualanyaitupedagangharusmeningkatkan

pelayanan penjualdengan sigap dan baiksupaya konsumen lebih

merasapuasdenganlayananpenjual,kejujurantimbanganPedagang

harusberlakujujurdalam penjualan.
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6.2.Saran

1. Bagi pengelolah pasar untuk memperhatikan pasar dan

perkembanganpasar danuntukmeningkatkankebersihanpasar

lebihbaiklagi,supayakonsumenlebihnyamandalam berbelanja.

2. Bagipedagangayam kampunglebihmemperhatikanumurayam,

potonganharga,karenasemuanyamenentukankonsumen,sehingga

pemasarharusmenyediakanprodukyangbaik,agarkonsumentetap

merasapuassetelahpembelianayam kampung.

3. Bagipemerintahdiharapkanagarbisamngontroldanmenstabilkan

hargaayam kampungagartingkatkonsumsinyaproteinhewanilebih

meningkat khusus ayam kampung karena ayam kampung

kandungangizinyasangatbagusuntuktubuhmanusia.
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