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RINGKASAN

Penelitian ini meneliti faktor-faktor apa yang mempengaruhi keputusan
penggunaan obat tradisional. Penelitian ini dilakukan karena pesatnya perkembangan
industri  obat-obatan tradisional, selain itu juga dikarenakan beberapa hal yaitu
meningkatnya kesadaran masyarakat untuk mengkonsumsi obat-obatan berbasis
tanaman, adanya krisis ekonomi telah mengakibatkan daya beli masyarakat menurun,
bahan baku untuk memproses obat tradisional ini tersedia dalam jumlah melimpah
schingga potensial dalam mengurangi ketergantungan terhadap produk impor yang
rentan terhadap perubahan nilai tukar rupiah terhadap dolar.dan khasiat obat tradisional
tidak saja diakui oleh negara -negara berkembang namun juga di negara-negara maju
sewperti Amerika Serikat dan negara-negara Eropa.

Variable yang digunakan dalam penelitian ini adalah Harga, Distribusi, Promosi,
Produk, Sikap, Motivasi, Budaya, Keluarga, Kelas social, Kepuasan dan Pembelian
Jlang.90 responden menjadi sumber data primer pada penelitian ini. Data penelitian ini
elah memenuhi syarat validitas dan reliabilitas dengan teknik pearson product moment
dan teknik cronbach alpha. Uji hipotesis dilakukan dengan menggunakan teknik analisis
yegresi linier berganda untuk mengetahui pengaruh sepuluh variable bebas secara
l#;ersama-sama dan secara parsial terhadap variable terikat.

Berdasarkan hasi! analisis ditarik kesimpulan bahwa variable bebas yang
digunakan memiliki pengaruh yang signifikan secara bersama-sama , Secara parsial 9
variabel bebas yaitu Produk, Harga, Promcsi ,Distribusi, Sikap, Motivasi, Kepuasan ,
Kelas social mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian ulang, tetapi
variable keluarga tidak mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan
fembelian ulang. Diantara variable bebas yang mempunyai pengaruh signifikan variable

i%r@ mempunyai pengaruh yang dominant disbanding variable bebas lainya .
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BAB 1
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Dalam kondisi ekonomi seperti sekarang ini , kecenderungan perilaku
konsumen dan produsen untuk menekan pengeleuaran seefisien mungkin dalam
memenuhi kebutuhan. Dampak resesi membuat pihak perusahaan perlu
melakukan evaluasi dari seluruh kegiatan yang dilakukan. Kunci kesuksesan
adalah klepekaan dalam menangkap perubahan yang terjadi di masyarakat dan
selanjutnya berupaya untuk memenuhi apa yang diinginkan masyarakat.
Pergeseran daya beli dan selera masyarakat tidak hanya dapat dipandang
sebagai ancaman tapi juga sebagai peluang yang perlu dicermati pelaku ekonomi.
Akibat krisis ekonomi yang melanda negara Republik Indonesia , salah
%atu pengaruhnya adalah rendahnya daya beli obat-obatan. Hal ini dipicu oleh
tingginya harga obat, sehingga timbul kesadaran masyarakat untuk
menggunakan bahan obat alam ( tumbuh-tumbuhan ) sebagai pengobatan
plternatif. Hal ini mendorong pemakaian jamu sebagai salah satu obat
fradisional.

Dalam bidang pengobatan secara garis besar dibagi menjadi 2 jenis yaitu
pengobatan secara medis dan tradisional. Pengobatan secara medis biasanya
menggunakan obat-obatan non tradisional ( kimia ) sesuai dengan resep[ dokte ,
sedangkan dalam pengobatan tradisional menggunakan bahan-hbahan yang

+emifat alami berbentuk ramuan tradisional ( Soedibyo,1998 ).

LAPORAN PENELITIAN Perilaku Konsumen Obat Sri Hartini




IR PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA

Beberapa tahun belakangan ini, industri obat-obatan tradisional
mengalami peningk:atan yang cukup pesat. Jamu yang dikenal sebagai obat
tradisional oleh masyarakat Indonesia telah diakui khasiatnya secara turun-
temurun dan harganya murah menjadi komoditas yang patut diperrhitungkan
dalam dunia bisnis. Hal ini ditupjukkan dengan pangsa pasar yang terus
meningkat dan omzet penjualan Rp 100 milyar. Hingga semester pertama 2002,
dari sekitar 160 jenis jamu yang diproduksinya , PT Sidomuncul telah meraup
penjualan sebanyak 80 % dari target omzet penjualan tahun 2002 yaitu 150
miliar hingga 160 milyar, Demikian halnya dengan PT Mustika ratu Tbk, untuk
semester peretama 2002 telah membukukan nilai penjualan Rp 195 Miltar ,
dengan 20 % diantaranya adalah jamu ( warta ekonomi,2002)

Mengingat jumlah penduduk Indonesia yang telah 200 juta orang lebih,
jumlah kebutuhan pasokan obat-obatan paten tentu tidak sedikit.Akibatnya bisa
diduga jika jumlah pasokan obat-obatan yang dibutubhkan terus meningkat,
padahal harga obat paten terus meroket , masyarakat yang membutuhkan obat,
terutama yang berpendapatan menengah kebawah tentu tidak akan mampu lagi
menjangkau harga-harga obat paten yang beredar dipasaran. Sistem pengobatan
jenis obat-obatan alternative terasa sangat dibutubkan. Disinilah obat-obatan
fradisional mendapatkan tempat untuk lebih diperhatikan.

Dengan melihat kenyataan tersebut diatas, terbuka peluang bagi

mnasyarakat untuk berbisnis dibidang obat-obatan tradisional, baik sebagai

engepul bahan baku obat tradisional, sebagai produsen jamu atau menjual jasa

engobatan di sentra-sentra pelayanan pengobatan tradisional .
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Indonesia merupakan negara tropis yang subur dan kaya akan tumbuh-
tumbuban dan remi)ah-tempah, hal ini dimanfaatkan dengan mengolah
tumbuh-tumbuhan tersebut menjadi ramuan atau jamu tradisional untuk
menyembuhkan berbagai macam penyakit. Pengolahan jamu ini berkembang
searah dengan kemajuan teknologi obat obatan.

Disamping itu kelebihan dari jamu tradisional adalah mempunyai efek
samping yang lebih kecil dibandingkan dengan jamu atau obat yang non
tradisional. Untuk dapat meningkatkan kualitas obat tradisional para produsen
terus-menerus melakukan penelitian dan pengembangan bagi produknya

Meskipun telah banyak bermunculan industri rumah tangga baru sebagai

rodusen obat tradisional, sehingga jumlah produsen obat tradisional semakin
anyak, tetapi volume. penjualan obat tradisional yang dicapai secara
eseluruhan belum sesuai dengan yang dibarapkan. Hal ini disebabkan
produsen atau perusahaan kurang tepat dalam merancang strategi pemasaranya,
dalam arti strategi pemasaran yang dirancang tidak atau kurang memperhatikan
ﬂ(onsumen .

Respon konsumen terhadap jamu tradisional masih rendah. Pemakaian
pbbat tradisional untuk menyembuhkan berbagai macam penyakit sudah lama
dikenal oleh masyarakat, tetapi pemasaran obat tradisional ini masih relatif
rendah. Upaya pemasyarakatan pemakaian obat tradisional terus dilakukan
lengan berbagai macam cara antara lain : kemudahan dalam penyediaan atau
distribusi, keaneka ragaman jenis jamu untuk berbagai macam penyakit,
penggunaan media promosi dan penetapan harga yang tepat sehingga dapat

enjangkau semua lapisan masyarakat.

LAPORAN PENELITIAN Perilaku Konsumen Obat Sri Hartini
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Untuk menghadapi persaingan yang semakin tajam, perusahaan obat
tradisional harus ‘semakin kompetitif menarik konsumen dalam usaha
mempertahankan keberadaanya agar tetap hidup dan berkembang. Perusahaan
obat tradisional seharusnya meningkatkan kepekaanya terhadap perubahan
lingkungan yang dapat mempengaruhi perilaku konsumen dalam pengambilan
keputusan pembelian obat tradisional. Perusahaan obat tradisional perlu
mengubah dari paradigma lama ke paradigma baru. Paradigma baru
memandang produk dari kacamata pelanggan, yaitu apa yang bernilai. Fokus
paradigma baru ini adalah bukan pada bagaimana harus membuat produk tetapi
bagaimana sebaiknya memenuhi kebutuhan konsumen. Paradigma baru
melibatkan konsumen dalam organisasi, maksudnya adalah agar tumbuh
komunikasi yang berguna untuk menjalin hubungan antara konsumen dengan
perusahaan yang berfokus pada kepuasan konsumen. Demikian halnya dengan
perusahaan obat tradisional, untuk meningkatkan permintaan akan obat
tradisional perusahaan harus terus-menerus mempelajari perilaku konsumen
yang setiap saat dapat berubah seiring dengan perubabhan lingkungan sekitarnya
Seorang pemasar harus terlebih dahulu memahami perilaku konsumen,
lingkungan dan berbagai kecenderungan yang mungkin terjadi.

Selama ini sebagian konsumen menggunakan jamu tradisional karena
anjuran dari orang tua, karena jamu ( obat tradisional ) merupakan suatu
warisan budaya. Disamping itu ada sebagian konsumen yang bersikap netral
terhadap jamu tradisional, dalam arti substansi atau manfaat jamu tradisional
untuk mencegah, mengobati berbagai macam penyakit belum diyakini

sepenubnya oleh konsumen. Hal ini menunjukkan bahwa informasi yang
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diperoleh konsumen dengan bauran pemasaran yaitu promosi yang dilakukan
perusahaan kurang ;fektif. Faktor lain yang ikut menunjang adalah saluran
distribusi yang digunakan perusahaan untuk menjangkau lapisan masyarakat
masih sangat terbatas. Untuk itu perusahaan perlu mengantisipasi dengan
strategi pemasaran yang tepat.

Pandangan beberapa ahli mengenai konsep pemasaran masih berbeda .
Konsep yang dianut perusahaan dalam melakukan pemasaran masih bermacam-
macam, Konsep produksi beranggapan bahwa konsumen membeli karena harga
terjangkau dan produk mudah didapat, konsep produk beranggapan bahwa
konsumen memilih produk dengan mutu yang terbaik , Sedangkan konsep
menjual adala konsumen dirangsang dengan promosi. Konsep pemasaran yaitu
menentukan kebutuhan dan keinginan pelanggan dan konsep pemasaran
bermasyarakat adalah memberikan kepuasan pelanggan , sehingga konsep yang
digunakan perusahaan berlainan , tergantung pada keputusan konsep yang
dipilih masing-masing perusabaan.

Produsen jamu tradisional mempunyai keinginan agar jamu tidak sekedar
digunakan untuk mengobati sakit, tetapi lebih dari itu untuk menjaga kesehatan
masyarakat. Namun demikian belum semua lapisan masyarakat menggunakan
jamu tradisional tersebut, bahkan usaha lain yang dilakukan produsen adalah
dengan memproduksi berbagai berbagai macam bentuk jamu dari rajangan,
s{erbuk, godokan, parem , obat oles, pil, tablet, kapsul. Hal ini dimaksudkan
yntuk memberikan pilihan bagi konsumen yang tidak menyukai bentuk jamu
serbuk bisa menggunakan bentuk lain untuk mengobati sakit atau mencegah

rpsa sakit , sehingga akan mengurangi ketergantungan terhadap obat non
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tradisional. Dilain pihak pemakaian obat tradisional secara terus menerus dan
konsisten akan meinpengaruhi volume penjualan, sehingga dapat menunjang
kontinuitas produsen obat tradisional.

Maka penelitian ini dimaksudkan untuk memberikan sumbangan
pemikiran dalam meningkatkan keberhasilan pemasaran obat tradisional, Salah
satu faktor yang dapat mendukung keberhasilan dalam memasarkan obat
tradisional adalah adanya penentuan strategi pemasaran yang tepat dari masing-
masing perusahaan jamu tradisional sesuai dengan sasaranya. Adapun strategi
bauran pemasaran meliputi : produk yaitu jenis produk, bentuk kemasan obat
tradisional, harga yaitu nilai yang harus dibayar oleh konsumen, distribusi atau
saluran pemasaran yaitu tempat konsumen dapat memperoleh obat tradisional
“dan promosi yaitu sebagai media untuk berkomunikasi dengan konsumen.
Strategi pemasaran yang baik membutuhkan berbagai pertimbangan, ada
tiga masalah penting yang berkaitan dengan hal tersebut, Pertama strategi
harus sesuai dengan pasar sasaran, karena semua pasar bersifat heterogen terdiri
Vdari berbagai jenis pembeli, sehingga perusahaan harus menentukan kelompok
pembeli berdasarkan segmentasi pasar sesuai dengan pasar sasaran yang dituju.
Kedua analisis posisi persaingan adalah kunci untuk menentukan posisi bersaing
yaitu mengidentifikasi atribut-atribut dari obat tradisional yang digunakan
untuk pasar sasaran, agar mampu bersaing dengan perusahaan obat tradisional
yang lain, Ketiga adalah mengembangkan marketing mix dengan
mempertimbangkan karakteristik sasarannya, konsekuensi ini berkaitan dengan

perencanaan produk, harga, distribusi dan promosi.
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Dalam penyusunan strategi pemasaran ini perusahaan harus terus
menerus mempelajari i)eﬁlaku konsumen yang setiap saat dapat berubah seiring
dengan perubahan lingkungan sekitarnya. Perubahan lingkungan akan
berdampak pada proses pengambilan keputusan konsumen termasuk faktor-
faktor yang mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian ulang obat
~ |tradisional.

Terdapat tiga faktor yang berpengaruh pada proses pengambilan
eputusan seorang konsumen yaitu : 1 ) Faktor pribadi ( Individual Consumer).
Pemilihan terhadap merk suatu produk dipengaruhi oleh kebutuhan konsumen,
persepsi terhadap karakteristik merk dan sikap mereka terhadap alternatif merk
p) Pengaruh lingkungan ( Environtmental influences). Lingkungan yang
mempengaruhi pembelian seseorang adalah budaya, kelas sosial, keluarga atau
elompok tertentu dalam masyarakat dan situasi pada saat itu. 3) Strategi
pemasaran ( Marketing strategies).

Variabel-variabel dalam strategi pemasaran seperti produk, harga,

romosi dan distribusi dinilai dan dievaluasi oleh konsumen dalam proses
engambilan keputusan. Pemasar harus memperoleh informasi tentang respon
onsumen terhadap starategi pemasaran perusahaan, hal ini untuk mengevaluasi
esempatan pasar sebelum mereka mengembangkan strategi pemasaran yang
aru.

Segera setelah konsumen membuat keputusan , terjadi evaluasi purna
[Tambelian yang merupakan umpan balik dari . konsumen. Selama

pengevaluasian, konsumen belajar dari pengalaman, dan mungkin merubah
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la mereka dalam mepcari informasi, menilai suatu merk dan menyeleksi
uatu merk, selanjutnya apakah konsumen membeli ulang merk yang sama.

Dengan menganalisis perilaku konsumen dalam mengkonsumsi obat
tradisional ‘akau dapat ditentukan strategi pemasaran yang efektif untuk

meningkatkan permintaan obat tradisional.

112. Rumusan Masalah |

" 1. Bagaimana perilaku konsumen dalam pembelian obat tradisional

2. Apakah ada pengaruh significant Strategi marketii:g mix ( Produk. Harga,
Promosi, dan Distribusi ) , Faktor ~factor iiternal individu ( Sikap,

. Kepuasan, Motivasi ) dan factor lingkungan konsumeﬁ ( Keluarga, kelas
sacial ) terhadap keputusan pembelian Ulang obat tradisional .
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BAB II
TINJAUAN PUSTAKA

2.1.0bat-obatan Tradisional

Obat tradisional sejak jaman dulu memainkan peranan penting dalam
menjaga kesehatan, mempertahankan stamina dan mengobati penyakit. Oleh
karena itu, obat tradisional masih berakar dalam kehidupan masyarakat hingga
kini. Untuk menyamakan persepsi mengenai apa sebenarnya yang dimaksud
dengan obat-obatan tradisional, peneliti merasa perlu kiranya mengemukakan
beberapa definisi yang relevan dengan obat-obatan tradisional. Menurut Faroug
(19089) “Obat yang dibuat secara tradisional lebih populer disebut jamu
tradisional, karena obat tersebut sejak dulu digunakan oleh leluhur”

Definisi jamu tradisional menurut Nata wijaya ( 1992) Adalali “ Obat
atau ramuan yang dibuat secara tradisional, berasal dari akar-akaran, daun-
daunan dan sebagainya, yang biasa dilakukan nenek moyang secara turun-
temurun”. Menurut Shadily ( 1984) Ramuan obat tradisional sudah dikenal
secara turun-temurun, menggunakan bahan dasar dari hewan, tumbuhan,
bahan galian, ramuan yang disarikan dari bahan-bahan, campuran dari
bahan-bahan tersebut. Soekamto(1985) menambahkan bahwa yang dimaksud
dengan tradisional adalah “ adat-istiadat dan kepercayaan secara turun-
temurun yang dipelthara “ Jadi dapat dikatakan bahwa obat-obatan diluar
Hefinisi tersebut diatas dapat dikatakan sebagai obat-obatan non tradisional.
Obat tradisional pada umumnya ditentukan berdasarkan kewaskitaan

{ketajaman) memandang alam sekitarnya, secara magis maupun secara nyata.
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Obat tradisional yang beredar sekarang merupakan perpaduan dari berbagai cara

penemuan, antara lain sebagai berikut :

1. Hasil semadi A

2, Petunjuk dari Alam. Tuhan yang Maha Esa telah memberikan tanda-
tanda daklam hal warna, bentuk, rasa dan bau untuk memudahkan
manusia mengenal manfaat dan khasiatnya. Tanda-tanda dari
tumbuhan tersebut diperhatikan dan dikenal oleh perintis leluhur kita
yang peka terhadap petunjuk Tuhan Yang Maha Kuasa. [lmu tanda —
tanda tersebut dalam ilmu tumbuh-tmbuban dikenal dengan
Signature lehr.

3. Petunjuk dari kebiasaan naluri binatang dalam upaya mengobati
penyakitnya.

4. Petunjuk Orang pandai yang mumpuni dibidangnya.

Selain ramuan yang telah menjadi ramuan baku secara tradisional,

seperti jamu perawatan wanita, perawatan pria, kesepuhan, sedet Saliro, mimi

lan mintuna, dan lain-lain didalam khasanah jamu juga terdapat pasangan

bahan jamu seperti cabai lempuyang, beras kencur, dan bendo laos ( Soedibyo

1998 ). Obat tradisional yang beredar dipasar saat ini sudah bermacam-macam

bentuknya. Tidak hanya terbatas pada bentuk yang tradisional seperti dipipis

dan seduhan tapi juga ada yang berupa infus, kapsul dan sirup ( Soedibyo,1998 ).

2.2 Pemasaran Dalam Lingkungan yang Dinamis,
Perubahan lingkungan senantiasa terjadi terus menerus dalam proses

perkembangan suatu negara yang secara langsung maupun tidak langsung akan

10
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mempengaruhi kehidupan dan tata ekonominya, cara-cara pemasaran dan
perilaku — perilaku‘ manusianya. Dari sekian banyak perubahan lingkungan
yang terjadi dalam proses pembangunan dan pertumbuhan ekonomi suatu
negara, sebagai gambaran dapat diketengahkan beberapa perubahan sosial
ekonomis yang sangat mempengaruhi pemasaran pada umumnya. Pertama,
akhir-akhir ini dapat dilihat perkembangan pesat dari teknologi dan
pemakainannya hamper disegala bidang kegiatan manusia. Pengaruh
perkembangan teknologi tersebut sangat nyata, misalkan pada barang-barang
yang dihasilkan dan dijual dipasar. Perbaikan dan inovasi produksi dan produk
selalu terjadi, hal ini telah membuat banyak macam barang menjadi cepat usang
dan sukar pemasarannya .

Kedua timbulnya industri industri baru dan hidupnya kembali industri ~
industri yang telah direhabilitir. Produk dari industri-industri tersebut Kkini
terus membanjiri pasar baik dalam jumlah maupun jenis yang jauh lebih besar
dan saling bersaing untuk mendapatkan pembeli- pembelinya. Pasar yang
semula masih menunjukkan ciri-ciri agak kekurangan dan lebih banyak dikuasai
oleh industriawan / penjual ( pasar penjual sama dengan seller’s market ) telah
berubah menjadi pasar pembeli ( buyer’s market), dimana para konsumen
adalah raja.

Selanjutnya perilaku dan selera konsumen juga menunjukkan adanya
perubahan. pendapatan yang secara pelan terus bertambah, frekuensi pembelian
barang-barang, perbaikan dan kemajuan pendidikan, perbaikan dalam

pengangkutan serta komunikasi, pengaruh hubungan sosial ( pergaulan ) yang
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makin meluas, adalah sekedar beberapa faktor yang semuanya menyebabkan
atau memungkinkaxi perubahan perilaku dan selera para konsumen itu.

Pengaruh dari beberapa contoh lingkungan yang dinamis diatas telah
menyebabkan teori-teori pemasaran terdahulu, yang dikembangkan sejak
pertengahan tahun 20- an, ternyata tidak dapat dipakai lagi untuk memecahkan
masalah-masalah pemasaran akhir-akhir ini secara memuaskan, sehingga
perusahaan yang hidup dalam lingkungan dinamis haruslah selalu
mengembangkan keahlian dan kemampuan dalam pemasarannya .

Perubahan lingkungan yang tercermin juga pada perubahan perilaku
konsumen menyebabkan manajemen pemasaran dituntut untuk selalu
memperbarui pengenalan terhadap konsumennya, menilai kembali kebutuhan-
kebutuhan mereka sekarang, dan juga memperkirakan kebutuhan konsumen
diwaktu yang akan datang.

Drucker menekankan bahwa, perusabaan harus hidup di dua bagian
waktu, sekarang dan akan datang. Manajemen pemasaran bagaimanapun juga
harus selalu berinisiatif untuk mengembangkan produknya dipasar dengan

perencanaan dan inovasi produk melalui penguasaan teknologi perusahaan .

2.3.Perilaku Konsumen
Menurut Engel, Blackwell dan Miniard perilaku konsumen dapat

“

didefinisikan sebagai : “..... , those activities directly involved in obtaining,

consuming and disposing of products and services, including the decision

process that percede and follow these action.”

12
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Dari definisi diatas dapat dikatakan bahwa perilaku konsumen adalah
segala aktivitas yang secara langsung terlibat dalam mengevaluasi, mendapatkan
atau menggunakan barang dan jasa termasuk di dalamnya proses pengambilan
keputusan yang mendahului maupun yang menyertai kegiatan tersebut.

Untuk memenuhi kebutuhan konsumen yang setiap saat dapat berubah
seiring dengan perubahan perilaku konsumen yang disebabkan perubahan
lingkungan sekitarnya, seorang pemasar terlebih dahulu harus memahami
perilaku konsumen, lingkungan dan berbagai kecenderungan yang mungkin
terjadi. Pemahaman tentang perilaku konsumen ini sangat penting bagi upaya
pemasaran yang efektif.

Model perilaku konsumen yang sederhana dapat dilihat pada

gambar 1
Gambar 1
MODEL SEDERHANA PERILAKU KONSUMEN
Feedback to Consumer :
Postpurchase Evaluation
The Individual
Consumer
Environmental Consumer decision Making* Consumer
Influences Response
Marketing 1
Strategies
Feed back to Marketer :
Development of Marketing
Sumber : Henry Assael, Consumer Behaviour and Marketing Action, 4 th
edition Kent Publishing Company, Massachusetts,1992.p.14.
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Dari gambar tersebut terdapat tiga faktor yang berpengaruh pada proses
pengambilan keputusan seorang konsumen yaitu :

1. Faktor pribadi ( Individual Consumer).

Pemilihan terhadap merk suatu produk dipengaruhi oleh kebutuhan
konsumen, persepsi terhadap karakteristik merk dan sikap mereka terhadap
alternatif merk

2 Pengaruh lingkungan ( Environtmental influences).

Lingkungan yang mempengaruhi pembelian seseorang adalah budaya, kelas
sosial, keluarga atau kelompok tertentu dalam masyarakat dan situasi pada
saat itu.

3 Strategi pemasaran ( Marketing strategies).

Variabel-variabel dalam strategi pemasaran seperti produk, harga, promosi
dan distribusi dinilai dan dievaluasi .oleh konsumen dalam proses
pengambilan keputusan. Pemasar harus memperoleh informasi tentang
respon konsumen terhadap starategi pemasaran perusahaan, hal ini untuk
mengevaluasi kesempatan pasar sebelum mereka mengembangkan strategi
pemasaran yang baru.

Segera setelah konsumen membuat keputusan , terjadi evaiuasi purna
pembelian yang merupakan umpan balik dari konsumen. Selama
pengevaluasian, konsumen belajar dari pengalaman, dan mul;gldn merubah
pola mereka dalam mencari informasi, menilai suatu merk dan menyeleksi

suatu merk, selanjutnya apakah konsumen membeli ulang merk yang sama.
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2.4..Perilaku Konsumen dan Strategi Pemasaran

Pada dasarﬁya tujuan perusahaan adalah memberikan kepuasan kepada
konsumen dan masyarakat lain dalam pertukarannya untuk mendapatkan laba,
atau perbandingan antara penghasilan dan biaya yang menguntungkan.
Dengan arti lain rencana yang diutamakan untuk mencapai tujuan perusahaan
harus berdasarkan kebutuhan dan keinginan konsumen.

Suatu strategi pemasaran bukanlah merupakan sejumlah tindakan
khusus tetapi lebih merupakan pernyataan yang menunjukkan usaha-usaha
pemasaran pokok yang diarahkan untuk mencapai tujuan. Strategi pemasaran
terdiri dari unsur-unsur pemasaran yang terpadu ( 4 P dari marketingmix, yaitu
product, price, promotion dan place ) yang selalu berkembang sejalan dengan
gerak perusahaan dan perubahan-perubahan lingkungan pemasaranya serta
perubahan perilaku konsumen. Jadi penyusunan strategi pemasaran
menyangkut proses interaksi antara kekuatan pemasaran didalam perusahaan
dan keadaan diluar perusahaan. Bila tujuan pemasaran menguraikan tempat
yang akan dituju maka strategi pemasaran menunjukkan rute yang harus dilalui
hntuk mencapai tempat tersebut, dan rencana atau taktik menentukan
Fendaraan yang akan digunakan untuk mencapai tempat itu melalui rute yang
telah dipilih.

Keadaan diluar perusahaan yang utama adalah perilaku konsumen ,
karena perilaku konsumen mempunyai implikasi sangat luas terhadap
erumusan strategi pemasaran . Hal ini disebabkan, bahwa strategi pemasaran
mhenyangkut dua kegiatan pemasaran yang pokok yaitu : 1) pemilihan pasar-

pasar yang akan dijadikan sasaran pemasaran ( target market), suatu kegiatan
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yang memerlukan kemampuan untuk memahami l;erilaku konsumen dan
mengukur secara efektif kesempatan pemasaran diberbagai segen pasar, 2 )
merumuskan dan menyusun suatu kombinasi yang tepat dari marketing mix,
agar kebutuhan para konsumen dapat dipenuhi secara memuaskan. Hal ini
merupakan suatu kegiatan yang memerlukan kemampuan untuk menilai
kebutuhan konsumen diberbagai segmen pasar yang berlainan dan menilai
perilaku konsumen dalam memberikan tanggapan terhadap kegiatan pemasaran
perusahaan.

Implikasi pemasaran dari uraian diatas tentang perilaku kosumen
dalam pembeliannya, nampaknya belum begitu diperhatikan oleh sebagian besar
perusahaan. Praktek-praktek pemasaran juga masih sebagian menunjukkan
orientasi pada pemjualan, bukan pada konsumen dan masyarakat. Padahal
banyak pengalaman dari beberapa perusahaan yang mempergunakan perilaku
kosumen dalam mengembangkan program pemasarannya yang sukses, hal ini
dapat membantu manager pemasaran untuk menyadari pentingnya perilaku
konsumen dalam manajemen pemasaran, jelas bahwa perilaku konsumen
mempunyai arti penting dalam perumusan stretegi pemasaran perusahaan
terutama pada dua inti strategi pemasaran yaitu strategi segmentasi pasar dan
strategi mérketing mix. Karena tidak hanya faktor-faktor ekstern dan intern, -
tetapi juga tahap-tahap dalam proses pembelian mempunyai implikasi pada

strategi pemasaran.
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2.5. Strategi Pemasaran Marketing Mix
Unsur pokol; dalam strategi pemasaran adalah marketing mix , yang oleh
Stanton didefinisikan sebagai kombinasi dari empat variabel atau kegiatan inti
dari sistem pemasaran perusahaan, yaitu produk, harga , kegiatan
promosi dan sistem distribusi. Marketing mix merupakan variabel-variabel
terkendali yang dapat digunakan perusahaan untuk mempengaruhi tanggapan
konsumen yang dituju perusahaan.
Kombinasi dari aspek-aspek strategi pemasaran dapat diperinci sebagai
berikut
1. Produk, merupakan kombinasi dari berbagai strategi produk seperti :
kualitas, merk, dan kemasan .
2. Harga , merupakan kombinasi dari berbagai strategi harga seperti tingkat
harga, potongan harga dan syarat pembayaran.
3. Promosi, merupakan kombinasi dari strategi promosi seperti periklanan,
personal selling, promosi penjualan dan publisitas.
4. Distribusi, merupakan kombinasi dari strategi distribusi seperti lokasi
penjualan, saluran distribusi dan transportasi

Bila perusabaan ingin memperoleh keberhasilan dalam tanggapan
Ikonsumen, maka perusabaan harus merumuskan kombinasi aspek-aspek
strategi pemasaran tersebut dengan tepat dan mempergunakan teknik-teknik
pemasaran yang sesuai dengan perilaku konsumennya. Oleh karenanya
perumusan strategi pemasaran marketing mix sangat ditentukan karakteristik
sjegmen pasarnya, yaitu menyangkut perilaku konsumennya dan proses

pembeliannya.

17

LAPORAN PENELITIAN Perilaku Konsumen Obat Sri Hartini




IR PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA

2.6 Perilaku Konsumen dan Keputusan Pembelian

2.61 Peranan pembeﬁan

Dalam suatu proses pembelian akan banyak orang yang terlibat , masing
—masing orang yang terlibat akan mempunyai peranan sendiri-sendiri yaitu :
1Initiator :

Individu yang mempunyai inisiatif pembelian produk tertentu atau yang
mempunyai kebutuhan/ keinginan tetapi tidak mempunyai wewenang untuk
melakukannya sendiri.

2 Influencer

Individu yang mempengaruhi keputusan untuk membeli baik secara sengaja
atau tidak sengaja

3.Decider

Individu yang memutuskan apakah akan membeli atau tidak, apa yang akan
dibeli, bagaimana membelinya, kapan dan dimana membelinya.

4.Buyer

Individu yang melakukan transaksi pembelian sesungguhnya

5. User

Individu yang mempergunakan produk atau jasa yang dibeli.

Diantara peranan-peranan dalam pembelian tersebut, yang terpenting
hdalah peranan ketiga. Olebh karenanya perusahaan perlu meneliti siapa yang
memutuskan suatu pembelian, untuk kemudian mengarahkan promosinya

kepada peran yang lain .

" 18

LAPORAN PENELITIAN Perilaku Konsumen Obat Sri Hartini




IR PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA

2.6.2 Proses pembelian

Suatu kegi::\tan pembelian yang nyata hanyalah merupakan salah satu
tahap dari keseluruhan proses mental dan kegiatan kegiatan phisik lainya yang
terjadi dalam proses pembelian pada suatu periode waktu tertentu serta
pemenuhan kebutuhan tertentu. Bagian proses lainnya yang mempersiapkan
dan mengikuti pembelian nyata tersebut amatlah penting dipahami. Analisa
suatu proses pembelian merupakan suatu rangkaian tahapan-tahapan yang
diambil oleh konsumen.

Tahap-tahap dalam proses kegiatan suatu pembelian digambarkan
oleh philip Kotler dan model pembanding dari engel, kollat dan Blackwell seperti

pada gambat 2.2.

Gambar 2.2
‘Tahap-tahap dalam proses pembelian
*Kotler

Kebutuhan kegiatan Keputusan  Perilaku = Perasaan
yang dira == sebelum =P Untuk =P waktu == Setelah
sakan membeli Membeli Memekai memakai

Engel, Kollat dan Blackwwell

IT/Ienganalisa ke  Penyelidikan Penilaian Proses  evaluasi
Inginan dan ke ==$Sunber —sumbe===p> Alternatif = Pembelian =Setelah
Butuhan eksternal Pembelian
:Mmb?,a

|

Banyak peranan atau faktor yan mempengaruhi pada tiap tahap

ﬁhalam prosespembelian, Baik faktor ekstern maupun faktor intern. Perusahaan
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harus mem§hami apa yang terjadi dalam tiap tahap dari proses pembelian,
sehingga dapat xilenyusun kegiatan pemasaranya atas dasar tahap-tahap
tersebut. Jadi bila ingin realistis dalam menganalisa perilaku konsumen, maka
harus dipelajari lingkungan sosial, psikologis individu dan lembaga-lembaga
lain yang mempengaruhi dan membatasi tiap tahap perilaku konsumen dalam

proses pembelianya.
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BAB III
TUJUAN DAN MANFAAT PENELITIAN

1 Tujuan Penelitian

Unt}tk mengetaliui perilaku konsumen dalam pembelian obat tradisional
Untuk mengetahui pengaruh marketing mix ('Muk Harga, Promosi,
dan Distribusi ) , Faktor —factor internal individu ( Sikap, Kepuasan,
Motivasi ) dan factor lingkungan konsumen ( Keluarga, keias social )
terhadai) keputasan pembelian Ulang obat tradisional .

2. Hipotesis

Diduga ada pengarul yang significant strategi marketing mix ( Produk.
arga,Promosi, dan Distribusi ) , Faktor —factor internal individu ( Sikap,

epuasan, Motivasi ) dan factor lingkungan konsumen ( Keluarga, kelas social )
rhadap keputusan pembelian Ulang obat tradisional .

3iKontribusi Penelitian

Memberi masukan pada industri obat tradisional mengenai perilaku

ngumen dengan harapan industri obat tradisional dapat menentukan strategi

yang efektif, sehingga meningkatkan volume penjualan obat
wisicisal. |

21

LAPORAN PENELITIAN Perilaku Konsumen Obat Sri Hartini

. ———— e




IR PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA

BAB IV
METODE PENELITIAN

4.1. Lokasi , Obyek dan Ruang Lingkup Penelitian

Penelitian mengenai perilaku konsumen obat tradisional ini dilaksanakan
di Kotamadya Surabaya, adapun subyek penelitianya adalah konsumen obat
fradisional (jamu yang dijual di toko, baik toko obat ataupun pengecer ) ruang
lingkup penelitian ini adalah melihat bagaimana perilaku konsumen obat

tradisional dalam melakukan pembelian ulang obat tradisional.

|

}.2.Tahap-tahap Penelitian

Untek menjamin derajat ketelitian dalam merumuskan persoalan-

=

ersoalan dan pemecahanya diperinkan data vaung sesuai dan mendukung, untuk

b e

tu perlu diadakan tahap-tahap penelitian, adapun tahap-tahap dalam penelitian
iﬁl;i adalah:

1] Tahap penelitian Pendahuluan

Penelitian pendahuluan dilakukan guna mengumpulkan informasi dari
berbagai sumber, untuk mendapatkan gambaran yang lebih jelas tentang
masalah-masalah obat tradisional,. tahap penelitian ini juga untuk
menentukan sampel.

2.| Tahap penelitian pokok

Setelah ditentukan sampel dari populasi yang memenuhi kriteria untuk
diteliti, langkah selanjutnya adalah merumuskan daftar pertanyaan. Daftar
pertanyaan tersebut lebih dahulu didiskusikan dengan rekan yang telah

berpengalaman dalam penelitian, hal ini dimaksudkan agar konsep-konsep
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yang dirumuskan dalam daftar pertanyaan dapat dipahami oleh responden
sesuai dengan tingkat pemahamannya . Tahap penelitian ini dimaksudkan
-untuk memperoleh keterangan atau data-data bagaimana perilaku konsumen
obat tradisional yang terpilih sebagai sampel.
3. Tahap pengolahan dan analisis data
Data-data yang sudah dikumpulkan dalam peneﬁﬁan pokok diolah dengan
teknik analisis regresi kemudian, dianalisis secara deskriptif
3. Tahap penyusunan laporan
Dalam tahap ini disusun laporan hasil penelitian sementara , kemudian di
semirarkan dengan tujuan untuk mendapatkan masukan dari seminar
tersebut, sehingga laporan penelitian menjadi lebih sempurna.

1. Tahap penyusunan laporan akhir hasil penelitian.

%.3. Teknik Pengarabilan Sampel

Dalam penelitian ini digunakan metode non probability sampling .

enarikan sampel dilakukan dengan menggabungkan Convenience sampling dan
judgement sampling , Convenience sampling merupakan prosedur sampling
ng memilih sampel dari orang atau unit yang paling mudah dijumpai atau
iakses, sedangkan Judgement sampling yaitu memilih orang-orang tertentu
rdasarkan ciri-ciri khusus yang dimiliki sampel tersebut dan dipandang
empunyai sangkut-paut yang erat dengan cirri-ciri atau sifat —sifat populasi
g sudah diketahui sebelumnya. Sampel yang dipilih sebagai unit analisis
alalah konsumen obat-obatan tradisional di Surabaya yang berumur 15 tahun

keatas . Penentuan sampling dengan nonprobablity sampling ini dipilih karena
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tidak diketahui data akurat mengenai konsumen obat tradisional. Untuk
mengambil sampel yang dapat mewakili populasinya digunakan waktu sebagai
constraint dalam hal ini 30 hari.

Adapun populasi dalam penelitian adalah orang-orang yang pernah
meminum obat-obatan tradisional/ jamu. Pada penelitian ini jumlah sampel
ditentuksn sejumlah 200 orang responden . Hal ini mengacu pada Sudman
dalam Acker ( 1998 ) yang mengatakan bahwa ukuran sampel regional untuk

jenis individu maupun rumah tangga adalah 200 -500

4.4. Teknik Pengumpulan Data
Jenis dan sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
1. Data primer, yzitu data yaug diperoleh langsuug dari responden dengan
-Wawancard
Wawancara individual yang mana berhadapan langsung dengan responden
secara sendiri, juga wawancara konferensi yang mana berhadapan langsung
dengan beberapa orang, wawancara ini lebih bersifat dislusi.
- Obgervasi
Mengamati secara langsung obyek yang Aiteliti
- Kuesioneer
2| Data Sekunder
Data ini diperoleh disamping melalui buku-buku kepustakaan dan Beberapa
artikel, yang didalamnya terdapat sejumlah teori dan pendapat yang
berhubungan dengan masalah penelitian, juga dengan mendatangi berbagai

instansi yang terkait dengan obat tradisional.
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.5. Variabel- Variabel Penelitian

""Pengukuran variabel bebas dan variabel tidak bebas dalam penelitian ini,
akukan dengan jalan menetapkan indikator dan skala ukuran masing-masing
riabel, adapun variabel-variabel yang digunakan cialam_pene]itian ini adalah
variabel bebas ( X )

a. Produk (X1)

Variabel Produk didefinisikan sebagai persepsi konsumen atas strategi
produk yang ditetapkan perusahaan obat tradisional , indikator yang
digunakan adalah : kemasan , Kualitas , dan ragam bentuk obat-
tradisional

b. Harga(X2)

Variabel Harga didefinisikan sebagai persepsi konsumen atas strategi
barga yang ditetapkan perusahaan obat tradisional, indikator yang
digunakan adalah : tingkat harga dan potongan harga-obat tradisional.
¢ Promosi (X3)

Variabel Promosi didefinisikan sebagai persepsi konsumen atas strategi
promosi yang diterapkan perusahaan obat tradisional, indikator yang
digunakan adalah : per'iklanan dan promosi penjualan obat
tradisional.

d.| Distribusi(X4)

Variabel Distribusi diGefinisikan sebagai persepsi konsumen atas strateg:
dfistribusi yang ditetapkan perusahaan obat tradisional , indikator yang
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digunakan adalah : jumlah penjual obat tradisional dan iokasi penjualan

obat tradisional.

‘Sikap (Xs)

Variabel Sikap didefinisikan sebagai kesukaan konsumen pada atribut
obat tradisional

Kepuasan ( X6)

Variabel kepuasan didefinisikan sebagai perasaan senaag atau kecewa
yang dirasukat konsumen ketika telah selesai mengkonsumsi oﬁat
tradisional dengan membandingkan harapan dan kenyataan yang
dirasakan

Motivasi (X7)

Variabel moiivasi didefinisikan sebagai dorvongan dalam diri kousumen
yang membuat mereka membeli atau tidak membeli obat tradisional
adapun indikator yang digunakan dalam penelitian ini adalah dorongan
untruk tetap sehat dan dorongan untuk menggunakan obat-obatan
dengan sedikit risiko.

Keluarga ( X8)

Variabel Kelugrga didefinisikan sebagai peran aﬁu kekuatan keluarga
dalam pembuatan keputusan koﬁsumen. Adapun indikator yang
digunakan adalah kedekatan dengan keluarga dan peran keluarga dalam.

pengambilan keputusan konsumen.
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I Kelas Sosial Konsumen ( Xg)

Kelas Sosial didefinisikan sebagai perepsi konsumen atas strata social ,
-pengukuran kelas social disini digunakan subyektif methode yaitu
konsumen menentukan sndiri strata sosialnya

J Budaya( X10) | .

Budaya didefinisikan sebagai nilai-nilai \ kebiasaan-kebiasaan yang
dilakukan oleh konsumen berkaitan dengan obat tradisional . Indikator
yang digunekan disini adalah kebiasaan menggunakan obat tradisional
utuk menjaga stamina dan kebiasaan menggunakan oﬁat tradisional untuk
mengobati suatu penyakit

. Variavel tergantung

Keputusan Pemnbelian(Y)

Keputusan pembelian didefinisikan sebagai Niat Konsumen untuk
menggimakan ulang obat tradisional. '

;.ﬁL Analisa Data
Setelah seinua data dikumpulkan, maka langkah selanjutnya adalah

rengolahan data. Ada empat kegiatan data yang dilakukan yaitu :
iting
(egiatan memeriksa / meneliti keterangan dari respondeh, kemudian diadakan
yerlambaban untuk data yang kurang,. |
2, Coding
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Kegiatan memberi tanda atau kode pada jawaban-jawaban yang telah diberikan

responden dan mengklasifikasikan jawaban tersebut menurut kategori masing-

masing agar dapat ditabulasikan.

3. Tabulasi

Kegiatan memindahkan data dari daftar pertanyaan kedalam tabel yang telah
Hisiapkan. |

+ Analisa data

Kegiatan menganalisa data dengan menggunakan teknik regresi jyang-mana—

o

alam pengolahan datanya digunakan program komputer pada paket SPSS 10,5

for window .

.
.

\dapun persamaan regresi dalam penelitian adalah :
Yk f(x1, x2, x3, x4, X5, X6, X7, X8, Xg9,. Xi0)
Y& bo + bixi + v2x2 + b3x3 + bax4 + bsxs + b6x6 + b7x7 + b8x8+ b9 xo+
bioxio +e

K¢terangan :

X3 = Produk

X2 = Harga

X3= Promosi

X4i= Distribusi

Xs5i= Sikap

X6 = Motivasi

X7= Kepuasan
X8= Keluarga
X9 Kelas Sosila
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X10 = Budaya

Y = keputusan pembelian

Bo = constanta

2 = variabel pengganggu
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BAB V
HASIL DAN PEMBAHASAN

.1 Deskripsi Karakteristilk Resnonden |
Berdasar hasil tabulasi diketahui bahwa jumlah responden perempuan

bih banyak daripada laki-laki , hal ini memberikan indikasi bahwa perempuan

bdrdasarkan uwmur , jamn lebih diminati oleh marska pada wsia produktif

Dgslringi responden  herdzear vmur dan jenis kelamin dapat dilihat pada tabel

Tabel 5.1 -
Deskrinsi Responden Berdasar Umur dan Jenis Kelamin
No Umur | laki-laki | Perempuan | Jumlah % |
{

1 <15 - 8 8 4,2

2 15-25 9 14 23 12,1

3 26-35 19 20 45 23,7

4 36-45 21 40 61 32,1

5 46-55 n 27 38 20

6 56< 4 11 15 7,9

Jumlah 61 126 190 100
Sumber : Data primer
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Dari hasil tabulasi diketahui bahwa sebagian besar ( 73,3 ) responden
berpendidikan rendah yaitu 47,7 % tidak tamat SD dan hanya 11 % yang
thengenyam pendidikan tinggi. Jumlah responden semakin menurun dengan
sFmakin tingginya pendidikan. Fenomena ini menunjukkan bahwa semakin
tinggi tingkat pendidikan responden semakin tidak berminat mengkonsumsi

obat tradisional, hal ini dimungkinkan karena pengetahuan mereka akan

alternatif obat lebih luas dibanding responden dengan pendidikan yang lebih
dah. Karena tingkat pendidikan berhubungan searah dengan tingkat
pandapatan, semakin tinggi pendidikan yang ditamatkan akan berdampak pada
semakin tingginya penghasilan, sehingga dengan semakin tingginya tingkat
pehdidikan disamping semakin tinggi wawasar juga akan akan semakin tinggi
daya beli mereka .bai ini didukung deugan data perelitian pada table 5.2.

Adapun berdasar penghasilan responden diketahui bahwa sebagian besar
( 71,05% ) responden berpenghbasilan rendah yaitu dibawah Rp1.000.000, vaitu
44,2 % berpenghasilan dibawah Rp 500,000,00 dan 27 % berpenghasilan antara
Rp 1500.000,00 s/d Rp 1.000.000,00. Jumlah responden semakin menurun
dengan semakin tingginya tingkat penghasilan . Fencinena ini menunjukkan

bahwa ada perbedaan minat masyarakat dalam mengkonsumsi obat tradisional

berdasar tingkat penghasilan , dengan arti lain semakin tinggi tingkat
penghasilan semakin rendah minat responden terhadap obat tradisional. Hal ini
dimyngkinkan karena tingginya penghasilan akan memberi kesempatan lebih
banyak pada responden untuk memilih produk termasuk macam-macam obat
selain obat tradisivnal . Deskripsi responden berdasar tingkat pendidikan dan

tingkat penghasiian dapat dilihat pada tabel 5.2.

31

... _LAPORAN PENELITIAN Perilaku Konsumen Obat -+ Sri Hartini




IR PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA

Tabel 5.2.

Pendidikan dan Penghasilan Responden

Perndidikan Tdk tamat Tamat Tamat Tamat Pend Jml

Hendapatan SD SD SMP SMU  Tinggi

1] < 500.000 60 12 8 3 1 84
2| 500.000 - 999.999 14 9 16 9 3 51
3] 1.000.000- 1.499.999 12 4 12 8 9 45
4} 1.500.000- 2.999.999 3 2 1 1 2 9
2.000.000< 2 - - - 1 3
JUMIAH 91 27 29 21 22 190

S+mber : Data Primer

Berdasar hasil tabulasi diketahui bahwa sebagian besar responden( 58,4 %)
mengkonsumsi obat tradisional dengan alasan penyembuhan penyakit, 32,6 %
mengkonsumsi obat tradisional dengan alasan untuk pencegahan penyakit atau
unfuk membuat badar menjadi lebih nyaman, 9% responden mengkonsumsi
obgt tradisional hanya sekedar coba-coba, Fepomena ini memberikau indikasi
baljwa kesadaran masyarakat untuk menjaga kesehatan masih kurang, mereka
herpikir adalah pemborosan untuk mengkonsumsi obat sementara mereka tidak
mefasa sakit, hal ini bisa dimungkinkan karena sebagian besar dari responden

71,5 % berpenghasilan dibawah Rp1.000.000, Apalagi dalam kondisi ekonomi

yang sulit seperti sekarang yang mana inflasi meningkat tajam , sudah barang
tentu responden akan berpikir ulang untuk membelanjakan vangnya untuk obat

iradjsional karena masih banyak kebutuuan lain yang harus dipenuhi responden
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dhlam waktu bersamaan. sehingga pendapatan responden yang memang sedikit

bis untuk memenuhi berbagai kebutuhan mendesak lainya.

eskripsi responden terhadap alasan mengkonsumsi obat tradisional dapat
ilihat pada tabel 5.3

Tabel 5.3.

Alasan Mengkonsumsi Obat Tradisional

No Alasan mengkonsumsi Frekuensi %
1. Pencegahan penyakit 62 32,60
2. Pengobatan penyakit 111 58,4
3. Coba- coba 17 9

ﬁkumber : data primer

Dari hasil tabulasi diketahui bahwa sebagian besar responden ( 91.15%)
fr.bih menyukai membeli obat tradisional di tempat dimana ada ahli atau paling
tidak orang yang mengetahui banyak tentang obat tradisional , yaitu 43,7 %
membeli obat tradisional di toko khusus obat tradisional, 131,65% membeli obat
%mdisional di warung jamu keliling, 15,8 % responden membeli obat tradisional
Pi balai pengobatan ( sentra-sentra pengobatan tradisional ), 8,8 % membeli di
loko biasa ( bukaun toko khusus menjual obat ) yaitu 7,,8 % membeli di
Lupermarket atau toko damn 1,05 % membeli di pasar. Fenoména ini

menunjukkan bahwa saluran distribusi dari obat tradisional kurang efektif.

Responden masih butuh diyakinkan mengenai khasiat obat tradisional , yang
mana kebutuhan ini terpenuhi jika mereka dapat berkomunikasi langsung

33

- «——oympmm -~ LAPORAN PENELITIAN . - Perilaku Konsumen Obat : Sri Hartini



IR PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA

dengan penjual obat tradisional tersebut. Melihat kenyataan ini jelas bahwa jika
pprusahaan jamu tradisional ingin meningkatkan efektifitas saluran distribusi
hpndaklah lebih memfokuskan pada saluran distribusi yang khusus, seperti
nLembuka lebih banyak sentra pengobatan , warung keliling dan sebagainya ,
spandainya perusahaan ingin menggunakan saluran distribusi di tempat
ﬂenjualan umum( tidak khusus menjual jamuj sebaiknya perusahaan
menyertakan tenaga khusus ( sales counter) yang mengetahui banyak tentang
ghat tradisional tersebut. Deskripsi responden terhadap tempat petﬁbelian obat

radisional dapat dilihat pada tabel 5..4

s

Tabel 5.4

Deskripsi Responden Berdasar Tempat Pembelian

No  tempat penjualan rekuensi prosentase

\. Sentra pengobatan 30 15,8

2. Toko khusus obat 83 43,7

3 Toko umum 15 7,8

4 Warung keliling 60 31,65

5 Pasar 2 1,05
JUMLAH 190 100

Sumber : data primer
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Berdasar hasil tabulasi diketahui bahwa, 33,6 %, responden membeli

opat tradisional pada pagi hari, 53,9 % responden membeli pada malam bhari ,
718 % responden membeli pada siang hari dan 4,7 % membeli pada sore hari .
fenomena ini menunjukkan bahwa responden lebih menyukai mengkonsumsi
at tradisional pada pagi atau pada malam hari. Hal ini jika dikaitkan dengan
asan mengkonsumsi obat tradisional , responden' yang minum dipagi hari
ardalah responden yang mengkonsumsi obat tradisional untuk tujuan pencegahan
Renyakit . sedang yang mengkonsumsi obat tradisional pada malaﬁn hari adalah
Karena mengobati rasa sakit, pagi hari mereka lelah bekerja kemudian sepulang
Kerja mereka mengkonsumsi obat tradisional untuk menghilangkan rasa lelah/

fasa sakit karena bekerja sepanjang bari , hal ini didukung dengan banyaknya

espouden yang berpenghasiian rendah dan berpendidikan rendah, hal ini
11engindikasikan jenis pekerjaaan responden sebagai tenaga operasional yang
tnana sangat dibutuhkan energi atau kondisi fisik yang kuat. Deskripsi responden
ﬂgerdasar waktu mereka melakukan pembelian dapat dilihat pada tabel s.5.
Tabel 5.5.
Deskripsi Responden Berdasar Waktu Pembelian

No  Waktu Pembelian Frekuensi Prosentase

. Pagi hari 64 33,6

p. Siang Hari 15 7,8

B. Sore Hari 9 4,7

4.  Malam hari 102 53,9
JUMLAH o0 100

Sumber : Data primer.
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Berdasar hasil tabulasi diketahui bahwa sebagian besar responden ( 49,5
%) responden membeli obat tradisiuonal siap saji ( langsung digunakan ), 21 %

renyukai membeli dalam bentuk bubuk kemudian diminum dirumah, 10,5 %

esponden menyukai membeli obat tradisional dalam bentuk tumbuh-tumbuhan

dilihat pada tabel 5.6

Tabel 5.6.

Deskripsi Responden Berdasar Bentuk Produk.

No  beatuk produk Frekuensi Prosentase

1. Bubuk 40 21

2. Daun-daunan 20 10,5

3. Siap saji 94 49,5

4. Pil/kapsul 36 19
JUMLAH 190 100

Sumber : Data primer

LAPORAN PENELITIAN

Perilaku Konsumen Obat

_Sri Hartini

emudian direbus atau diolah sendiri oleh responden. Responden yang membeli
dalam bentuk ramuan tumbuh-tumbuhan ini adalah mereka yang membeli di
$entra-sentra pengobatan tradisional, 18,9 % responden membeli dalam bentuk

pil atau kapsul, deskripsi responden berdasar bentuk produk yang dibeli dapat
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5.2. Persepsi Responden Atas Strategi Pemasaran Perusahaan

strategi Harga

Jhtuk mengetahui tanggapan responden terhadap strategi harga perusahaan

bat tradisional dalam penelitian ini diukur dengan skala likert, diajukan dua

y¢rtanyaan dimana jawabanya memilih a,b,c,d,e dengan skoring 5.4,3,2,1,.

mudian nilai harga ditentukan dengan metode nilai total ,yaitu nilai total
{oring dari semua pertanyaan. Deskripsi  tanggapan responden terhadap

tegi harga dapat dilihat pada tabel 5.8

Tabel 5.8

Tanggapan responden terhadap sorategi harga

No. kategori / skoring 'Tingkat Harga Potongan Harga

| Sangat Murah/Sgt Banyvak 34 24

4. Murah/Banyak 86 78

y Biasa-Biasa 33 47

3. Mahal/sedikit 22 23

1. Sangat Manal/Sgat Sedikit 15 18
JUMLAH 190 160

yumber : data primer

Dari data tersebut terlihat bahwa sebagian besar responden merasa harga obat

radisional adalah murah, dgan potongan harga yang diberikan penjual relative

inggi, jika nal ini dikaitkan dengen tingkat pendapatan responden yang rendah,
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maka hal ini menunjukkan bahwa daya tarik obat tradisional adalah pada

>

nasalah harga. Disisi lain perlu dipikirkan oleh manajer untuk menarik segmen
asar dengan tingkat pendapatan yang tinggi, untuk ini dirasa perlu dilakukan
diskriminasi harga, karena harga yang terlalu rendah akan membuat image pada

gbat tradisional rendah.

Strategi produk
Untuk mengetahui tanggapan responden terhadap strategi produk | perusahaan
pbat tradisional dalam penelitian ini diukur dengan skala Likert, diajukan tiga
pertanyaan dimana jawabanya memilih a,b,c,d,e dengan skoring 5,4,3,2,1,.
Kemudian nilai produk ditentukan dengan metode nilai total ,yaitu nilai total
skoring dari sejumlah pertanyaan.Deskripsi taoggapan responden terhadap
strategi produk dapat dilihat pada tabel 5.9

Tabel 5.9.
Tanggapan responden terhadap strategi produk.

No.Kategori produk/skoring Kemasan Kualitas Variasi

1. Sangat baik 42 21 24

2. Baik 63 42 36

3. Biasa-biasa 49 62 54

3. Agak Buruk 34 46 68

5 Sangat Buruk 2 19 - 8
JUMLAH 190 100 190

Sumber : Data primer
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Dari data tersebut , perlu bagi perusahaan untuk meningkatkan produknya, baik
«?ari segi kemasan, variasi produknya ataupun kualitas karena banyak responden

yang menilai biasa-biasa saja atau bahkan buruk

Ptrategi Promosi

Untuk mengetahui tanggapan responden terhadap s&ategi promosi perusahaan
pbat tradisional dalam penelitian ini diukur dengan skala Likert, diajukan dua
pertanyaan dimana jawabanya memilih a,b,c,d,e dengan skorfng 5,4,3,2,1,.
L(emudian nilai promosi ditentukan dengan metode nilai total ,yaitu nilai total
skoring dengan jurnlah pertanvaan.Deskripsi tanggapan responden terhadap
strategi promosi dapat dilihat

Tahel 5.10

Tanggapan responden terhadap strategi promosi

Mo  Kategori/skoring Iklan Promosi Peunjualan
1. Sangat Menarik 5 7

2, Menarik 21 23

3. Biasa-biasa 74 82

4. Kurang menarikf 49 54

a. Tidak Menarik 41 24
JUMLAH 190 190

Sumber : data primer

Berdasar data tersebut diatas dapat diketahui bahwa kegiatan promosi

perusahaan obat tradisional kurang menarik, hal ini menyebabkan pengetahuan
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nmjasyarakat akan keberadaan obat tradisional kurang sehingga volume penjualan

obat tradisional menjadi rendah .

Arrategi Distribusi
Untuk mengetahui tanggapan responden terhadap strategi distribusi

prerusahaan obat tradisional dalam penelitian ini diukur dengan skala likert,

iajukan dua pertanyaan dimana jawabanya memilih a,b,c,d,e dengan skoring
4,3,2,1,. Kemudian nilai distribusi ditentukan dengan metode nilai total,yaitu
nilai total skoring dari sejumlah pertanyaan. Berdasar data diatas, strategi
distribusi perusahaan obat belum begitu baik dalam arti jumlah penjual maupun
lokasi penjualan belum memenuhi kebutuhan konsumen, dilihat dari masih
ﬂanyak yang mengatakac biasa-biasa, babhkan kurang banyak. hal ini jika
dikaitkan dengan kebiasaan membeli responden di toko khusus penjual obat,

maka perlu bagi perusahaan untuk menempatkan tenaga ahli( yang mengetahui

tentang obat tradisional) pada tiap lokasi penjualan obat tradisional.
3.3.Deskripsi Respondent atas Variable Internal
bikap

Flntuk mengetahui Sikap responden atas atribut produk diukur dengan skala

ikert yaitu dengan ménanyakz:n langsung sikap atas atribut produk. diajukan

;atu pertanyaan dimana jawabanya memilih a,b,c,d,e dengan skoring 5,4,3,2,1.
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B’erdasar data penelitian diketahui babwa sebagian besar responden suka atas
ajribut obat tradisional yaitu 60 responden mengatakan sangat suka dan 70

responden suka atas atribut obat tradisional.

Kepuasan

)

Fntuk mengetahui kepuasan responden  setelah menggunakan atau

=

hengkonsumsi obat tradisional maka diukur dengan skala likert yaitu dengan
thenanyakan langsung kepuasan konsumen atas obat tradisional Diajukan satu

gertanyaan dimana jawabanya memilih a,b,c,d,e dengan skoring 5.4,3,2,1.

erdasar data penelitian diketahui bahwa sebagian besar responden Tidak puas
engan obat tradisional yaitu s5qresponden mengatakan sangat tidak puas dan

3 responden mengatakan sangat tidak puas

.4. Tanggapan Responden atas Variable Lingkungan

L(eluarga

ntuk mengetabui taaggapan responden terhadap variable keluarga dalam
penelitian ini diukur dengan skala Likert, diajukan dua pertanyaan dimana
jawa.anya memilih a,b,c,d,e dengan skoring 5,4,3,2,1,. Kemudian nilai variable

keluarga ditentukan dengan metode pilai total ,yaitu nilai total skoring dengan

2 pertanyaan tersebut. Deskripsi tanggapan responden terhadap variable

keluarga dapat dilihat
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Tabel 5.11

Tanggapan Responden terhadap Variabel Keluarga

No--- Keterangan , Peran Kedekatan
1. Sangat Dekat/Penting 8 47
2, Dekat/Menarik 51 22
3. Biasa-biasa 65 | 72

. Jauh/Tidak penting 38 44
I Sgt jauh/ Sgar Tidak ptng 28 5
gUMLAPI 190 190

Bumber : data primer

Berdasar data tersebut diatas dapat diketzhui bahwa responden
mempunyai hubungan yang dekat dengan keluarga tapi keluarga tersebut
meskipun mempunyai hubungan dekat tidak banyak mempengaruhi dalam

mktivitas mereka termasuk dalam proses pengambilan keputusan

Kelas Sosial
Untuk mengetahui kelas social responden diukur dengan skala likert

yaitu dengan menanyakan langsung kelas social responden ( Subyektif Method)

Berdasar data penelitian diketahui bahwa sebagian besar responden pada kelas
social menengah dan bawah yaitu 94 responden mengatakan pada kelaé social
tengah ,dan 32 pada kelas social bawah hal ini adalah konsisten jika
dibandingkan dengan tingkat pendapatan dan tingkat pendidikan mereka
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Budaya

Jntuk mengetahui tanggapan responden terhadap variable Budaya. dalam
penelitian ini diukur dengan skala Likert, diajukan dua pertanyaan dimana
dwabanya memilih a,b,c,d,e dengan skoring 5,4,3,2,1,. Kemudian nilai variable
Qudaya ditentukan dengan metode nilai total ,yaitu .nilai total skoring dengan
2| pertanyaan tersebut. Deskripsi tanggapan responden terhadap variable
eluarga dapat dilihat |

Tabel 5.12

Tanggapan Responden terhadap Variabel Budaya

o  Keterangan Biasa Utk Pencegabhan — Biasa Utk Pengobatan
L, Sangat Biasa 38 47

2 Biasa 65 22

3 Netral 34 32

{ Tidak Biasa 38 44

1 Sgt Tidak Biasa 15 45

JUMLAH 190 100

il

imber : data primer
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Keputusan pembelian Ulang

Untuk mengetahui Niat keputusan keputusan pembelian Ulang
r¢sponden , dalam penelitian ini diukur dengan skala Likert ,diajukan lima
pL:rtanyaan dimana jawabanya memilih a,b,c,d, e dengan scoring 5,4,3,2,1,.
Berdasar hasil penelitian data diketahui bahwa niat responden untuk
menggunakan obat tradisional lagi adalah tinggi yan;g mana dapat dilihat dari
Hesarnya responden yang menyatakan sangat berniat sejumlah 76 responden

dan yang mengatakan berniat 54 responden .

Jf.s. Hasil Analisis Data

Dari hasil analisis regresi, secara keseluruhan variabie bebas mempunyai
pbengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian ulang obat tradisional , yang
mana tingkat pengaruh variabel bebas terhadap keputusan pembelian tercermin
pada koefisien determinasi sebesar 0,520 Hal ini berarti yang dapat diterangkan
bleh persamaan regresi mengenai strategi produk,. harga, promosi dan distribusi
variable internal meliputi sikap, motivasi, dan kepuasan serta variable eksternal
meliputi keluarga, kelas social dan Budaya terhadap keputusan pembelian

konsumen obat tradisiona! adalah sebesar 52,0%. Jadi variabel bebas diatas

secara bersama-sama telah mampu menjelaskan variasi keputusan pembelian
sebesar 52,0 %. Adapun sisanya 48, merupakan pengaruh dari faktor—fal&or lain
yang tidak terdeteksi dalam penelitian ini , seperti pengaruh dari beberapa
pengobatan alternative lainya dan munculnya banyak makanan supplement

serta adanya obat generic yang harganya relative murah.
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‘Untuk mengetahui Signifikansi pengaruh tersebut dapat dilihat pada uji F
rakni manbandmgkan nilai F hitung dengan nilai F tabel. Atau dengan melihat
t signifikansi Uji F, Ho ditolak jika F hitung > F tabel pada level of
ificance 0,05. Dari hasil perhitungan F hitung sebesar 11,514 dan F tabel
.2,53 karena F hitung > F tabel maka Ho ditolak dengan arti lain
rariable bebas secara bersama-sama mempunyai pengaruhi signifikan pada
teputusan pembelianulangobai tradisional/jamu. _
Untuk melihat seberapa besar pengaruh masing-masing variabel bebas
erhadap ‘;ariabel tergantung, dapat diketahui melalui besarnya koefisien regresi
nasing-masing variabel bebas. ‘
‘ Untuk mengetahui signifikansi pengaruh masing-masing variabel bebas
ersebut dapat dilihat pada uji t. Ho ditolak jika t hitung > t tabel, yang mana
:ﬁhri hasil perhitunga diketahui bahwa t hitung atau dapat dilihat dari tingkat
siguifikansi uji t yang mana dari hasil regresi dapat diketahui bahwa factor
teluarga tidak mempunyai pengaruh signifikan pada keputusan pembelian ulang
esponden
Variabel harga mempunyai pengaruh relatif lebih besar dari variabel
iebas yang lain. Hal tersebut terbukti dengan melihat koefisien betanya
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‘ BABVI
KESIMPULAN DAN SARAN

1 KESIMPULAN

1. Berd_asarkan analisis data, hipotesis yang diajukan dalam penelitian ini
terbukti kebenarannya yaitu Variabel bebas Harga, Produk, Promosi
Distribusi, Sikap, Kepuasan, Motivasi, keluarga, kelas social dan budaya
mempengarubi keputusan pembelian ulang obat tradisional, baik secara

' Mm-m . Adapun secara parsial semua variable bebas kecuah

keluarga mempunyai pengaruh yang signiﬁ?can, tidak ataupun secara
parsial. Kesimpulan tersebut didasarkan pada nilai F hitung > F tabel dan

 nilai t hitung > t tabel serta melihat iilai koefisien signifikansinya

2, Sebagian besar. konsumen obat tradisional melakukan pembelian pada
mélam hari dan mereka lebih menyukai membeli dalam bentuk siap saji.
Sebagian besar dari mereka melakukan pembelian di toko yang khusus
menjual obat tradisional atau tempat lain yang mana méreka bisa
langsung  berkomunikasi dengan penjugl afau oranz yang banyak
pengatahuan tantang obat tradisional.

3. Sebagian besar konsumen obat tradisional berpendidikan rendah dan
berpenghasilan rendah.

4. Harga mempunyai pengaruh yang relatif lebih tinggi dibanding variabel
bebas lainya terhadap keputusan pembelian ulang .
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6.2 SARAN

Perusahaan obat’tladisional dalam menyusun strategi pemasaran harus
isesuaikan dengan perilaku konsumen dalam pembelian, seperti kapan
opsumen melakukan pembelian, tempat konsumen melakukan pembelian,
entuk -produk yang paling dimipati , motivasi mereka mengkonsumsi . dan
iapa-siapa dilingkungan konsumen yang ikut berperan dalam pembelian obat

raf.isional.
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sfion
Descriptive Statistics
| Mean Std. Deviation N
i 3,7600 12342 190
K 12,6000 1,35401 190
6,3600 1,07548 180
nsil 4,2000 1,15470 180
usgi 4,6000 1,11803 190
3,2800 88069 190
Si 6,4000 1,25831 180
$3n 3,3600 83770 180
‘] 7.,5600 56090 190
0 3,5600 65064 180
a 9,3600 02733 180
Varlables Entered/Removed®
B Variables Variables
Entered Removed Method
Budaya,
Distribusi,
Motivasi,
keluarga,
Kelassos,
Harga, Enter
Produk,
Kepuasan,
Promgsi,
Sikap
quested variables entered.
pendent Variable: Ptsbeli
Model Summary
Adjusted R | Std. Error of
R R Square Square the Estimate
7212 520 176 08565

u

xTictors: (Constant), Budaya, Distribusi, Motivasi, keluarga, Kelassos, Harga, Produk, Kepuasan, Promosi, Sikap

ANOVA®
Sum of
g Squares df Mean Square F _Sig.
Regression 6,525 10 653 11,514 028
Residual 6,035 180 431
Total 12,560 190,00

r
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Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
| 8 .| Std. Emor Beta t Sig.

| (Constant) 6,059 2,601 2,329 035
Produk 123 112 230 1,097 029
Harga 540 ,168 ,798 044 ,045
Promosi 431 ,160 492 1,820 ,076
Distribusi 319 132 297 1,455 076
Sikap 128 209 157 611 02
Motivasi 109 152 189 718 04
Kepuasan 184 282 ,162 654 045
keluarga -,091 A7 =121 -534 ,602
Kelassos -,205 238 -,185 -,861 040
Budaya 019 014 315 1,379 019
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Variance Proportions

Dimension (Constant) -| Produk Harga Promosi Distribusi Sikap Motivasi

1 ,00 00 ,00 ,00 ,00 .00 ,00
2 00 ,00 ,00 ,00 00 ,00 ,00
3 00 ,00 ,00 30 ,03 ,01 ,01
4 00 00 00 00 A2 32 ,01
5 00 01 .10 02 .10 02 12
6 00 01 .04 01 53 03 05
7 ,00 00 02 01 10 02 04
8 01 08 A3 39 05 01 09
9 00 44 07 02 06 07 01
10 ,01 01 B3 25 00 37 65
1 98 A4 02 ,00 .00 A4 02
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