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RINGKASAN 

Penelitian ini meneliti faktor-fal"tor 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 

tanamall, adanya krisis ekonomi telah mengakibatkan daya beli masyarakat menurun. 

bahan baku untuk memproses obat tradisional ini tersedia dalam jumlah melimpah 

sehingga potensial dalam mengurangi ketergantungan terhadap produk impor yang 

entan terhadap perubahan nilai tukar rupiah terhadap dolar.dan khasiat obat tradisional 

idak saja diakui oleh negara -negara berkembang namun juga di negara-negara maju 

ewperti Amerika Serikat dan negara-negara Eropa. 

Variable yang digunakan dalam penelitian ini adalah Harga, Distribusi. Promosi. 

roduk. Sikap. Motivasi. Buda~ Keluarga. Kelas social. Kepuasan dan Pembelian 

lang.90 responden menjadi sumber data primer pada penelitian ini. Data penelitian ini 

elah memenuhi syarat validitas dan reliabilitas dengan teknik pearson product moment 

teknik cronbach alpha. Uji hipotesis dilakukan dengan menggunakan teknik analisis 

egresi Iinier berganda untuk mengetahui pengaruh sepuluh variable bebas secara 

ersama-sama dan secara parsial terhadap variable terikat. 

Berdasarkan hasil analisis ditarik kesimpulan bahwa variable bebas yang 

igunakan mem iii ki pengaruh yang signifikan secara bersama-sama • Secara parsial 9 

ariabel bebas yaitu Produk. Harga. Promcsi .Distribusi. Sikap, Motivasi, Kepuasan • 

elas social mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian ulang, tetapi 

\ ariable keluarga tidak mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan 

mbelian ulang. Diantara variable bebas yang mempunyai pengaruh signifikan variable 

rga mempunyai pengaruh yang dominant disbanding variable bebas lainya . 
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BAD I 
PENDAHULUAN 

1.1 Latar Belakang Masalah 

Dalam kondisi ekonomi seperti sekarang ini , kecendenmgan perilaku 

konsumen dan produsen untuk menekan pengeleuaran seefisien mungkin dalam 

memenuhi kebutuhan. Dampak resesi membuat pihak perusahaan perlu 

melakukan evaluasi dari selumh kegiatan yang dilakukan. Kunci kesuksesan 

adalah ldepekaan dalam menangkap pembahan yang teIjadi di masyarakat dan 

selanjutnya bempaya untuk rnemenuhi apa yang diinginkan masyarakat. 

Pergeseran daya bell dan selera masyarakat tidak hanya dapat dipandang 

sebagai ancaman tapi juga sebagai peluang yang perlu dicennati pelaku ekonorni. 

Akibat krisis ekonomi yang melanda negara Republik Indonesia , salah 

atu pengamhnya ada1ah rendahnya daya bell obat-obatan. Hal ini dipicu oleh 

·ngginya harga obat, sehingga timbul kesadaran masyarakat untuk 

enggunakan bahan obat alam ( tumbuh-tumbuhan ) sebagai pengobatan 

ini mendorong pemakaian jamu sebagai salah satu obat 

radisional. 

Dalam bidang pengobatan secara garis besar dibagi menjadi 2 jenis yaitu 
. 

engobatan secara medis dan tradisional. Pengobatan secara medis biasanya 

enggunakan obat-obatan non tradisional ( kimia ) sesuai dellgan resep[ dokte , 

edangkan dalam pengobatan tradisional menggunakan bahan-hbahan yang 

ersifat alami berbentuk rarnuan tradisional (Soedibyo,1998). 
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Beberapa tahun belakangan ini, industri obat-obatan tradisional 

mengalami peningkatan yang cukup pesat. Jamu yang dikenal sebagai obat 

tradisional oIeh masyarakat Indonesia telah diakui khasiatnya secara turun

temurun dan harganya murah menjadi komoditas yang patut diperrhitungkan 

dalam dunia bisnis. Hal ini ditunjukkan 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 96 dari target omzet penjualan tabun 2002 yaitu 150 

miliar hingga 160 milyar, Demikian halnya dengan PT Mustika ratu Tbk, untuk 

semester peretama 2002 telah membukukan nilai penjuaIan Rp 195 Miltar , 

dengan 20 96 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 dibutuhkan terus meningkat, 

padahal harga obat paten terus meroket , masyarakat yang membutuhkan obat, 

erutama yang berpendapatan menengah kebawah tentu tidak akan mampu lagi 

enjangkau harga-harga obat paten yang beredar dipasaran. Sistem pengobatan 

enis obat-obatan alternative terasa sangat dibutuhkan. Disinilah obat-obatan 

disionaI mendapatkan tempat untuk Iebih diperhatikan. 

Dengan melihat kenyataan tersebut diatas, terbuka peluang bagi 

asyarakat untuk berbisnis dibidang obat-obatan tradisional, baik sebagai 

engepuI bahan baku obat tradisional, sebagai produsen jamu atau menjuaI jasa 

engobatan di sentra-sentra pelayanan pengobatan tradisionaJ. 
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Indonesia merupakan negara tropis yang subur dan kaya akan tumbuh

tumbuhan dan rempah-tempah, hal ini dimanfaatkan dengan mengolah 

tumbuh-tumbuhan terse but menjadi ranlUan 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 

terns-menerns melakukan penelitian dan pengembangan bagi produknya 

Mesldpun telah banyak bermunculan industri rumah tangga barn sebagai 

rodusen obat tradisional, sehingga jum1ah produsen obat tradisional semakin 

anyak, tetapi volume. penjualan obat tradisional yang dicapai secara 

eseluruhan belum sesuai dengan yang diharapkan. Hal ini disebabkan 

rodusen atau perusahaan kurang tepat dalam merancang strategi pemasaranya, 

alam arti strategi pemasaran yang dirancang tidak atau kurang memperhatikan 

onsumen. 

Respon konsumen terhadap jamu tradisional masih rendah. Pemakaian 

bat tradisional untuk menyembuhkan berbagai macam penyakit sudah lama 

ikenal oleh masyarakat, tetapi pemasaran obat tradisional ini masih relatif 

endah. Upaya pemasyarakatan pemakaian obat tradisional terns dilakukan 

engan berbagai macam cara antara lain : kemudahan dalam penyediaan atau 

istribusi, keaneka ragaman jenis jamu untuk berbagai macam penyakit, 

enggunaan media promosi dan penetapan harga yang tepat sehingga dapat 

lenjangkau semua lapisan masyarakat. 
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Untuk rnengbadapi persaingan yang sernakin tajam, perusahaan obat 
. 

tradisional barns semakin kompetitif menarik konsumen daIam usaha 

mempertabankan keberadaanya agar tetap hidup dan berkernbang. Perusahaan 

obat tradisional sebarusnya meningkatkan kepekaanya terhadap perubahan 

lingkungan yang dapat mernpengaruhi perilaku konsumen dalam pengambilan 

keputusan pembelian obat tradisional. Perusahaan obat tradisional perIu 

mengubah dari paradigma lama ke paradigma barn. Paradigma barn 

memandang produk dari kacamata pelanggan, yaitu apa yang bemilai. Fokus 

paradigma baru ini adalah bukan pada bagaimana harus membuat produk tetapi 

bagaimana sebaiknya memenuhi kebutuhan konsumen. Paradigma barn 

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 pennintaan akan obat 

tradisional perusahaan barns terns-meneros rnempelajari perilaku konsumen 

yang setiap saat dapat berubah seiring dengan perubahan lingkungan sekitarnya 

Seorang pernasar barns terlebih dahulu rnemahami perilaku konsumen, 

lingkungan dan berbagai kecenderungan yang mungkin teIjadi. 

Selama ini sebagian konsumen menggunakan jamu tradis!onal 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 belurn diyakini 

sepenuhnya oleh konsumen. Hal ini menunjukkan bahwa infonnasi yang 
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diperoleh konsumen dengan bauran pemasaran yaitu promosi yang dilakukan 

perusahaan kurang efektif. Faktor lain yang ikut menunjang adalah saluran 

distribusi yang digunakan perusahaan untuk menjangkau lapisan masyarakat 

masih sangat terbatas. Untuk itu perusahaan perIu mengantisipasi dengan 

strategi pemasaran yang tepat. 

Pandangan beberapa ahli mengenai konsep pemasaran masih berbeda • 

Konsep yang dianut perusahaan dalam melakukan pemasaran masih bennacam

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 

igunakan perusahaan berlainan , tergantung pada keputusan konsep yang 

ipilih masing-masing perusahaan. 

Produsen jamu tradisional mempunyai keinginan agar jamu tidak sekedar 

igunakan untuk mengobati sakit, tetapi lebih dari itu untuk menjaga kesehatan 

asyarakat. Namun demikian belum semua lapisan masyarakat menggunakan 

amu tradisional tersebut, bahkan usaha lain yang dilakukan produsen adalah 

engan memproduksi berbagai berbagai macam bentuk jamu dari rajangan, 

erbuk, godokan, parem , obat oles, pH, tablet, kapsul. Hal ini dimaksudkan 

ntuk memberikan pilihan bagi konsnmen yang tidak menyukai bentuk jamn 

s rbuk bisa menggunakan bentuk lain untuk meng9bati sakit atan mencegah 

sakit, sehingga akan mengurangi ketergantungan terhadap obat non 
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tradisional. Dilain pihak pemakaian obat tradisional secara terns menerus dan 
. 

konsisten akan mempengaruhi volume penjualan, sehingga dapat menunjang 

kontinuitas produsen obat tradisionaI. 

Maka penelitian ini dimaksudkan untuk memberikan sumbangan 

pemikiran dalam meningkatkan keberhasilan pemasaran obat tradisional, Salah 

satu faldor 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 nUai yang harus dibayar oleh konsumen, distribusi atau 

saluran pemasaran yaitu tempat konsumen dapat memperoleh obat tradisional 

dan promosi yaitu sebagai media untuk ~komunikasi dengan konsumen. 

Strategi pemasaran yang baik membutuhkan berbagai pertimbangan, ada 

tiga masalah penting yang berkaitan dengan hal tersebut, Pertama strategi 

harns sesuai dengan pasar sasaran, karena semua pasar bersifat heterogen terdiri 

dari berbagai jenis pembeli, sehingga perusahaan hams 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 mengembaogkan marketing mix dengan 

mempertimbangkan karakteristik sasarannya, konsekuensi ini berkaitan dengan 

perencanaan prod uk, barga, distribusi dan promosi . 
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Dalam penyusunan strategi pemasaran ini pernsahaan harns terns 

menerus mempelajari perilaku konsumen yang setiap saat dapat berubah seiring 

dengan perubahan lingkungan sekitamya. Perubahan lingkungan akan 

berdampak pada proses pengambUan keputusan konsumen termasuk faktor

faktor yang mempengaruhi konsumen untuk melakukan pembelian ulang obat 

tradisionaI. 

Terdapat tiga faktor yang berpengaruh pada proses pengambilan 

eputusan seorang konsumen yaitu: 1) Faktor pnoadi ( Individual Conswner). 

emilihan terhadap merk suatu produk dipengaruhi oIeh kebutuhan konsumen, 

rsepsi terhadap karakteristik merk dan silmp mereka terhadap altematif merk 

) Pengaruh lingkungan ( Environtmental i11fluences). Lingkungan yang 

. empengaruhi pembelian seseorang adalah budaya, kelas sosial, ke1uarga atau 

elompok tertentu dalam masyarakat dan situasi pada saat itu. 3) Strategi 

emasaran ( Marketing strategies). 

Variabel-variabel dalam strategi pemasaran seperti produk, harga, 

romosi dan distribusi dinilai dan dievaluasi oIeh konsumen dalam proses 

engambilan keputusan. Pemasar harns memperoleh informasi tentang respon 

onsumen terhadap starategi pemasaran perusahaan, hal ini untuk mengevaluasi 

esempatan pasar sebelum mereka mengembangkan strategi pem!lsaran yang 

Segera setelah konsumen membuat keputusan, terjadi evaluasi puma 

mbelian yang merupakan umpan balik dari. konsumen. Selama 

ngevaluasian, konsumen belajar dari pengalaman, dan mungkin merubah 
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1a mereka dalam mencari informasi, menilai suatu merk dan menyeleksi 

uatu mert, selanjutnya apakah konsumen membeli ulang merkyang sarna. 

Dengan menganalisis perilaku kllnsurnen dalam mengkonsurnsi obat 

disional akan dapat ditentukan strategi pemasaran yang efektif untuk 

eningkatkan pennintaan obat tradisional. 

2. Rumusan Masalah 

. 1. Bagaimana perilaku konsumen dalam pembelian obat tradisional 

2. Apakah ada pengarub significant Strategi marketing mix ( Produk. Harga, 

Promosi, dan Distribusi ) , Faktor -factor internal individu ( Sikap, 

'. Kepuasan, Motivasi ) dan factor lingkungan konsurnen ( Keluarga, kelas 

sqcial) terbadap keputusan pembel~an Ulang obat tradisional. 
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BABII 

TINJAUAN PUSTAKA 

2.1.0bat-obatan Tradisional 

Obat tradisional sejak jarnan dulu memainkan peranan penting dalarn 

menjaga kesebatan, mempertabankan 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 

(1989) "Obat yang dibuat secara tradisional lebih populer disebut jamu 

tradisionall karena obat tersebut sejak dulu digunakan oleh leluhur" 

Definisi jarnu tradisional menurut Nata wijaya (1992) Adalah" Obat 

atau ramuan yang dibuat secara tradisional, berasal dan akar-akaran, daun

daunan dan sebagainya, yang biasa dilakukan nenek moyang secara turun

temurun". Menurut Shadily ( 1984) Ramuan obat tradisional sudah dikenal 

ecara turun-temurun, menggunakan bahan dasar dan hewan, tumbuhan, 

ahan galian, ramuan yang disarikan dari bahan-bahan, campuran dari 

ahan-bahan tersebut. Soekamto(198s) menambahkan bahwa yang dimaksud 

engan tradisional adalah" adat-istiadat dan kepercayaan secara turun-

emurun yang dipelihara " Jadi dapat dikatakan bahwa obat-obatan diluar 

efinisi tersebut diatas dapat dikatakan sebagai obat-obatan non tradisional. 

Obat tradisionaI pada umumnya ditentukan beroasarkan kewaskitaan 

etajaman) memandang alam sekitamya, secara magis maupun secara nyata. 
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Obat tradisional yang beredar sekarang merupakan perpaduan dari berbagai cara 

penemuan, antara I8in sebagai berikut : 

1. Hasil semadi 

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 kbasiatnya. Tanda-tanda dari 

tumbuhan tersebut diperhatikan dan dikenal oleh perintis leIuhur kita 

yang peka terhadap petunjuk Tuhan Yang Maha Kuasa. TImu tanda -

tanda tersebut dalam i1mu tumbuh-tmbuhan dikenal dengan 

Signature lehr. 

3. Petunjuk dari kebiasaan naluri binatang dalam upaya mengobati 

penyakitnya. 

4. Petunjuk Orang pandai yang mumpuni dibidangnya. 

Selain ramuan yang teIah menjadi ramuan baku secara tradisional, 

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

Ian mintuna, dan lain-lain didaIam 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 ~eperti dipipis 

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

• 2.Pemasaran Dalam Lingkungan yang Dinamis .. 

Perubahan Iingkungan senantiasa terjadi terns menerus dalam proses 

rkembangan suatu negara yang secara langsung maupun tidak Iangsung akan 
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rnernpenganthi kehidupan dan tata ekonorninya, cara-cara pernasaran 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 teimologi dan 

pemakainannya hamper disegala bidang kegiatan manusia. Pengaruh 

perkembangan teknologi tersebut sangat nyata, misaIkan 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 sulcar pemasarannya . 

Kedua timbulnya industri industri barn dan hidupnya kembali industri -

indusb'i yang telah direhabilitir. Produk dari industri-industri terse but kini 

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 sarna 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 pendidi~n, perbaikan dalarn 

pengangkutan serta komunikasi, pengarub hubungan sosial ( pergaulan ) yang 
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Makin meluas, adalah sekedar beberapa faktor yang semuanya menyebabkan 
. 

atau memungkinkan perubaban perilaku dan selera para konsumen itu. 

Pengaruh dari beberapa contoh lingkungan yang dinamis diatas telah 

menyebabkan teori-teori pemasaran terdahulu, yang dikembangkan sejak 

pertengahan tabun 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 . 

Perubaban lingkungan yang tercennin 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, perusahaan harus hidup di dua bagian 

waktu, sekarang dan akan datang. Manajemen pemasaran bagaimanapun juga 

harus selalu berinisiatif untuk mengembangkan produlmya dipasar dengan 

perencanaan dan inovasi produk melalui penguasaan telmologi perusabaan . 

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 andfollow these action." 
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Dari definisi diatas dapat dikatakan bahwa perilaku konsumen adalah 
. 

segala aktivitas yang secara langsung terIibat dalam mengevaluasi, mendapatkan 

atau menggunakan barang dan jasa termasuk di dalamnya proses pengambi1an 

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 hams memahami 

perilaku konsumen, lingkungan dan berbagai kecenderungan yang mungkin 

teIjadi. Pemahaman tentang perilaku konsumen ini sangat penting bagi upaya 

pemasaran yang efektif. 

Model perilaku konsumen yang sederhana dapat dilihat pada 

gambar 1 

Gambarl 
MODEL SEDERHANA PERILAKU KONSUMEN 

The Individual 
Consumer 

Environmental 
Influences 

Marketing 
Strategies 

Feedback to Consumer: 
Postpurchase Evaluation 

CoDsumt decision Makillj;~-III~. Consumer 

t 
Response 

Feed back to Marketer: 
Development of Marketing 
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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 oIeh kebutuhan 

konsumen, persepsi terhadap karakteristik merk dan sikap mereka terhadap 

altematif merk 

2 Pengaruh lingkungan ( Environtmental illfluences). 

Lingkungan yang mempengaruhi pembelian seseorang adaIah budaya, keIas 

sosial, keluarga atau kelompok tertentu daIam masyarakat dan situasi pada 

saat itu. 

3 Strategi pemasaran ( Marketing strategies). 

VariabeI-variabeI dalam strategi pemasaran seperti produk, harga, promosi 

dan distribusi dinilai dan dievaIuasi 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 puma 

pembelian yang merupakan umpan balik dari konsurnen. Selama 

pengevaluasian, konsurnen belajar dari pengalaman, dan mungkin merubah 

pola mereka dalam rnencari infonnasi, menilai suatu rnerk dan menyeleksi 

suatu merk, selanjutnya apakab konsumen membeli ulang merk yang sarna. 
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2.4 •• Perilaku Konsumen dan Strategi Pemasaran 
. 

Pada dasarnya tujuan perusahaan adalah memberikan kepuasan kepada 

konsumen dan masyarakat lain dalam pertukarannya untuk mendapatkan laba, 

atau perbandingan antara pengbasilan dan biaya yang menguntungkan. 

Dengan arti lain rencana yang diutamakan untuk mencapai tujuan perusahaan 

harus berdasarkan kebutuhan dan keinginan konsumen. 

Suatu strategi pemasaran bukanlab merupakan sejumlah tindakan 

khusus tetapi lebib merupakan pemyataan yang menunjukkan usaha-usaha 

pemasaran pokok yang diarahkan untuk mencapai tujuan. Strategi ~masaran 

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 

perubaban perilaku konsumen. Jadi penyusunan strategi pemasaran 

menyangkut proses interaksi antara kekuatan pemasaran didalam perusahaan 

dan keadaan diluar perusahaan. Bila tujuan pemasaran menguraikan tempat 

ng akan dituju maka strategi pemasaran rnenunjukkan rute yang harus dilalui 

ntuk mencapai tempat tersebut, dan rencana atan taktik menentukan 

endaraan yang akan digunakan untuk mencapai tempat itu melalui rute yang 

elah dipilih. 

Keadaan diluar perusahaan yang utama adalah perilaku konsnmen , 

rena perHaku konsumen mempunyai impJikasi sangat luas terhadap 

erumusan strategi pemasaran. Hal ini disebabkan, ba.hwa strategi pemasaran 

enyangkut dua kegiatan pemasaran yang pokok yaitu : 1) pemilihan pasar

asar yang akan dijadikan sa5aran pemasaran ( target market), 5uatu kegiatan 
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yang memerlukan kemampuan untuk memahami perilaku 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 meniIai 

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 marketing mix. Karena tidak hanya faktor-faktor ekste!D 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 pokok dalam strategi pemasaran adalah marketing mix , yang oleh 

Stanton didefinisilcan sebagai kombinasi dari empat variabel atau kegiatan inti 

dari sistem pemasaran perusahaan, yaitu pJ'oduk, harga , kegiatan 

pJ'omosi dan sistem distribusi. Marketing mix merupalcan 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, merupa1can kombinasi dari berbagai strategi produk seperti 

kualitas, merle, dan kemasan. 

2. Harga , merupakan kombinasi dari berbagai strategi barga seperti tinglcat 

barga, potongan harga dan syarat pembayaran. 

3. Promosi, merupakan kombinasi dari strategi promosi seperti periklanan, 

personal selling, promosi penjualan dan publisitas. 

4. Distribusi, merupakall kombinasi dari strategi distribusi seperti lokasi 

penjualan, salUl-an distribusi dan transportasi 

Bila perusahaan ingin memperoleh keberbasilan dalam tanggapan 

onsumen, maka perusahaan harns merumuskan kombinas! aspek-aspek 

trategi pemasaran tersebut dengan tepat dan mempergunakan teknik-teknik 

emasaran yang sesuai dengan perilaku konsumennya. Oleh karenanya 

rumusan strategi pemasaran marketing mix sangat ditentukan karakteristik 

yaitu menyangkut perilaku konsumennya dan proses 

embeliannya. 
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2.6 Perilaku Konsumen dan Keputusan Pembelian 
. 

2.61 Peranan pembelian 

Dalam suatu proses pembelian akan banyak orang yang terlibat , masing 

-masing orang yang terlibat akan mempunyai peranan sendiri-sendiri yaitu : 

IJnitiator : 

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 

.User 

ndividu yang mempergunakan produk atau jasa yang dibeli. 

Diantara peranan-peranan dalam pembelian tersebut, ya~g terpenting 

dalah peranan ketiga. Oleh karenanya perusahaan perIn meneliti siapa yang 

emutuskan suatu pembelian, nntuk kemudian mengarahkan promosinya 

epada perao yang lain. 
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2.6.2 Proses llembelian 

Suatu kegiatan pembelian yang nyata hanyalah mernpakan salah satu 

tahap dari keseluruhan proses mental dan kegiatan kegiatan phisik lainya yang 

teIjadi daIam proses pembelian pada suatu periode waktu tertentu serta 

pemenuhan kebutuhan tertentu. Bagian proses Iainnya yang mempersiapkan 

dan mengikuti pembelian nyata tersebut amatlah penting dipahami. Analisa 

suatu proses pembelian mernpakan 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. 

Gambar2.2 

-Tahap-tahap dalam proses pembelian 

ebutuhan kegiatan Keputusan Perilaku Perasaan 

ng dira -+ sebelum --!.~ Untuk -+ waktu -'Setelah 

akan membeli Membeli Memekai memakai 

ngel, Kollat dan Blackwwell 

enganalisa ke Penyelidikan Penilaian Proses evaluasi 

I ginan dan ke -tSunber -sumbe ., Alternatif ... Pembelian -tSetelah 

eksternal Pembelian 

Banyak peranan atau faktor yan mempengaruhi pada tiap tahap 

alam prosespembelian, Baik faktor ekstern maupun faktor intern. Perusahaan 
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harus memahami apa yang tetjadi dalam tiap tahap dari proses pembelian, • . 
sehingga dapat menyusun kegiatan pemasaranya atas dasar tahaJrtahap 

tersebut. Jadi bila ingin realistis dalam menganaIisa perilaku konsumen, maka 

harus dipelajari lingkungan sosial, psikologis individu dan lembaga-lembaga 

lain yang mempengaruhi dan membatasi tiap tahap perilaku konsumen dalam 

proses pembeIianya. 
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BABID 

TUJUAN DAN MANFAAT PENELlTIAN 

I 1 Tujuan Penelitian 

l. Untuk mengetaliui perilaku konsumen dalam pembelian obat tradisional 

Untuk mengetahui pengaruh marketing mix (°Produk. Harga, Promosi, 

dan Distrlbusi 0) , Faktor -factor internal individu ( Silmp, Kepuasan, 

Motivasi ) dan factor Hngkungan konsumen ( Keluarga, kelas social ) 

terhadap keputasan pembelian Ulang obat trddisional . 

• Hipotesis 

Diduga ada pcngarult yang significant strategi marketing mix ( Produk. 

a,Promosi, dan Distribusi ) , Faktor- -factor internal individu ( Silmp, 

e uasan, Motivasi ) dan factor lingkungRn konsumen ( Keluarga, kelas social) 

r adap keputusan pembelian Ulang obat tradisional. 

3 Kontribusi PeneHtian 

Memberi rnasukan pada industri obattradisional mengenai perilaku 

tn umen dengan barapan industri obat tradisional dapat menentukan strategi 

yang efektif, sebingga meningkatkan volume penjualan obat 
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BABIV 

METODE PENEUTIAN 

4.i~ "Lokasi ,Obyek dan Ruang Lingkup Penelitian 

Penelitian mengenai perilaku konsumen obat tradisional ini dilaksanakan 

i Kotamadya Surabaya, adapun subyek peneHtian~ adalah konsumen obat 

radisional Gamu yang dijual di toko, baik toko obat ataupun pengecer ) ruang 

ingkup penelitian ini adalah melihat bagaimana perilaku konsumen obat 

radisional dalam melakukan pembelian wang obat tradisional . 

• 2.Tabap-tahap Penelitian 

Untuk menjamin derajat ketelitian dalam merumuskan persoalan

ersoalan dan pemecahanya diperlukan data yang sesmli dan mendukung, untuIc 

i periu diadakan tahap-tahap penelitian, adapun tahap-tahap dalam penelitian 

i i adalah~ 

1 Tahap penelitian Pendahuluan 

Penelitian peudahuluan ailakukan guna mengumpulkan infonnasi dati 

berbagai sumber, untuk mendapatkan gambaran yang lebih jelas tentang 

masa1ah-masalah obat tradisional,. tahap penelitian ini juga untuk 

menentukan sampel. 

2. Tahap penelitian pokok 

Setelah ditentukan sampel dari populasi yang meinenuhi kriteria untuk 

diteliti, Iangkah selanjutnya adalah merumuskan daftar pertanyaan. Daftar 

pertanyaan tersebut lebih dahulu didiskusikan dengan rekan yang telah 

berpengalaman dalam penelitian, hal ini dimaksudkan agar konsep-konsep 

22 

IR PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA

LAPORAN PENELITIAN Perilaku Konsumen Obat Sri Hartini



yang dirumuskan dalam daftar pertanyaan dapat dipahami oleh responden 

sesuai dengan tingkat pemahamannya . Tahap penelitian ini dimaksudkan 

.. untuk memperoleh keterangan atau data-data bagairnana perilaku konsurnen 

obat tradisional yang terpilih sebagai sarnpel. 

3. Tahap pengolahan dan analisis data 

Data-data yang sudah dikumpulkan dalarn peneIitian pokok diolah dengan 

teknik analisis regresi kemudian, dianalisis secara deslaiptif 

3. Tahap penyusunan laporan 

Dalam tahap ini disusun laporan hasil peneIitian sementara, kemudian di 

seminarkan dengan tujuan untuk mendapatkan masukan dari seminar 

tersebut, sehingga laporan penelitian menjadi lebih sempuma . 

. Tahap penyusunan laporan akhir hasH penelitian . 

• 3. Teknik Pengambilan Sampel 

Dalam pellelitian ini digunakan metode non probability sampling . 

enarikan sampel dilal .. ukan dengan menggabungkan Conoonience sampling dan 

dgement sampling , Convenience sampling merupakan prosedur sampling 

ng rnemilih s~mpeI 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 

a aIah konsumen obat-obatan tradisional di Surabaya yang berumur 15 tahun 

Penentuan sampling dengan nonprobablity sampling ini dipiIih 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 tradisionaI/ 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 

. enis individu maupun rumah tangga adalah 200 -500 

4. Teknik Pengunlpulan Data 

Jenis dan sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 

Data primer, }'aitu data yang diperoleh langsung dari responden dengan 

-Wawancam 

Wawancara indi\tidual yang mana berhadapan langsung dengan responden 

secara sendiri, juga wawancara konferensi yang mana berhadapan langsung 

dengan beberapa orang~ wawancara ini lebih bersifat diskusi. 

- ObselVasi 

Mengamati secara langsung obyek yang iliteliti 

- Kuesioneer 

2 Data Sek-under 

Data ini diperoleh disamping melalui buku-buku kepustakaan dan beberapa 

artikel, yang didalamnya tp.rdapat sejumlab teoti dan pendapat yang 

berhubungan dengan masalah penelitian, juga dengan mendatangi berbagai 

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

.. 'Pengukuran variabel bebas dan variabel tidak bebas dalam penelitian ini, 

kukan dengan jalan menetapkan indikator dan skala ukuran masing-masing 

. bel, adapun v&riabel-variabel yang digunakan dalam .penelitian ini adalah 

riabel bebas ( X ) 

a. Produk (Xl) 

Variabel Produk didefinisikan sebagai persepsi konsumen atas strategi 

produk yang ditetapkan' perusabaan obat tradisional , indikator yang 

digunakan adalab: kemasan, Kualitas , dan ragam bentuk oOOt· 

tradisional 

. Harga (X2) 

Variabel Harga didefinisikaIL sebagai persepsi konsumen atas strategi 

harga yang ditetapkan perusahaan obat tradisional, indikator yang 

digunakan adalah: tingkat harga dan potongan harga'obat tradisionaL 

Promosi ( Xa) 

Variabel Promosi dide~nisikan sebagai persepsi konsumen atas strategi 

promosi yarag ditel'apkan perusahaan obat tradisional, indikator yang 

digunakan adalah: periklanan dan promo~ pe,yualan obat 

tradisional. 

d. Distribusl (X4) 
. 

Variabel Distribusi diu~finisikan sebagai persepsi konsumen atas strategi 

dfistribusi yang ditetapkan perusahaan obat tradisional , indikator yang 

IR PERPUSTAKAAN UNIVERSITAS AIRLANGGA

LAPORAN PENELITIAN Perilaku Konsumen Obat Sri Hartini



digunakan adalah: jumlah penjual obat tradisioijal dan lokasi penjuaian 

obat tradisional. 

e 'Sikap ( Xs) 

Variabel Sikap didefinisikan sebagai kesukaan konsumen pada atribut 

obat tradisional 

. Kepuasan ( X6) 

Variabel kepuasan didefinisikan sebagai perasaan sena'Qg a~u kecewa 

yang dirashitab konsumen ketika telah selesai mengkonsumsi obat 

tradisional dengan membandingkan harapan dan kenyataan yang 

dirasakan 

. MptivclSi (X7) 

Variatel motivusi didefinisikan scbagai dorongan dalam diri konsurnen 

yang membuat mereka menibeli atau tidak membeli ohat tradisional 

adapun indikator yang digunakan dalam penelitian iuj adalah dorongan 

untruk tetap sp.hat dan dorongan untuk menggunalmn obat-obatan 

dengan sedikit risiko. 

h Keluarga ( X8) 

Variabel Keluarga didefinisikan sebagai peran atau kekuatan keluarga 

dalam pembuatan keputusan konsumen. Adapun indikator yang 

digunakan adalah kedekatan dengan keluarga dan peran keluarga dalam 

pengambi1an kcputusan konsumen. 
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I Kelas Sosial Konsumen ( X9) 

Kelas Sosial didefinisikan sebagai perepsi konsumen atas strata social , 

. pengukuran kE.las social disini digunakan subyektif methode yaitu 

konsumen men~ntukan sndiri strata sosiaInya 

Budaya( Xto} 

Budaya didefinisikan sebagai niIai-nilai \ kebiasaan-kebiasaan yang. 

dilakukan oleh konsumen berkaitan dengan obat tradiEional . Indikator 

yang digunekan disini adalah kebiasaan menggunab.n obat tradisional 

utuk menjaga st.amina dan kebiasaan menggunakan obat tradisional untuk 

mengobati suatu penyakit 

~. ariavel tergantung 

Keputusan Pembelian( Y ) 

Keputusan pem.belian di.definisikan sebagai Niat Konsumen untuk 

menggunakan \liang obat tradisional. 

Ie -•• Analisa Data 

Sete1ah selnua data dikumpulkan, maka langkah selanjutnya adalah 

)e golahan data. Ada empat kegiatan data yang ~kan yaitu : 

·ting 

Ce • tan memeriksa / meneHti keterangan dari responden, kemudian diadakan 

)e ambahan untuk data yang kurang. 

~. g 
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Kegiatan memberi tanda atau kode pada jawaban-jawaban yang telah dibetikan 

responden dan mengklasifikasikan jawaban tersebut menurut kategori masing

masing agar dapat ditabulasikan. 

3. Tabulasi 

egiatan memindahkan data dati daftar pertanyaan kedalam tabel yang telah 

Analisa data 

egiatan menganalisa data dengan menggunakan teknik regresi ;Y3Bg mana 

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

. dapun persamaan regresi dalam penelitian adalah : 

. f (Xl, X2, X3, 7-4, X5, x 6, x7, x8, X9,. X10) 

Y bo + bun + 02X2 + b3X3 + b4X4 + bSXS + b6x6 + b7X7 + b8x8+ h9 x9+ 

b OXIo+e 

~ terallgan: 

X =Produk 

=Harga 

= Promosi 

X4 = Distribusi 

Xs = Sikap 

X6 Motivasi 

X7 Kepuasan 

Keluarga 

X9 Kelas Sosila 
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XIQ = Budaya 

= keputusan pembelian 

o =- constanta 

= variabel pengganggu 

---... - - --.-.~ .0. _ .... , .. 
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BABV 

HASIL DAN PHMBAHASAN 

~.1 Dcskripsi Karakteristik Resp~nde!! _ 

Berdasar hasil tabulasi diketahui bahwa jumlah responden perempuan 

ebih banyak daripada laki-Iaki , hal ini memberikan 'indikasi bahwa perempuan 

1 ~bih banyak mengkonsumsi jamu daripada laki-laId. Adapun berdasar umur 

s ~bagian besar (55,6) berusia 26 - 45 tahun. Dari basil tabulasi diketahui bahwa 

jl~ll1lah responden semakin meningkat dengan tingginya umur respond en , 

F nomena ini mengindLl{asikan bahwa ada perbedaan. minat terhadap jamu 

D~ sknpsi responden ~rdas!!!' !L'!!1,!!' rinn jellis kelamin dapat dilihat pada tabel 

Tabel5~1 

Deskripsi Responden Berdasar Umur dan Jenis Kelamin 

No 

1 

2 

3 

4 

5 
6 

Umur 

<15 

15-25 

26-35 

36-45 

46-55 

56< 

Jumlah 

Sumb ~r: Data primer 

- I Laki-Ja.ki 
I , 

9 

19 

21 

11 

4 

I Pcrcmpuan ! 
I 
I - 8 

14 

-:.!o 

40 

27 

11 

126 

,llli"'Illah 

8 

23 

45 

61 

38 

15 

190 

I 

% 

4,2 

12,1 

23,7 

32,1 

20 

7,9 

100 
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Dari basil tabulasi diketahui bahwa sebagian besar ( 73,3 ) responden 

erpendidikan rendah yaitu 47,7 % tidak tarnat SD dan banya 11 % yang 

I ellgenyam pendidikan tinggi. Jumlah responden semakin menunm dengan 

s makin tingginya pendidikan. Fenomena ini menunjukkan bahwa semakin 

t nggi tingkat pendidikan responden semakin tidak berminat mengkonsumsi 

a at tradisional, hal ini dimungkinkan karena pengetabuan mereka akan 

a ernatif abat lebih luas dibanding responden dengan pendidikan yang lebih 

dah. Karena tingkat pendidikan berhubungan searah dengan tingkat 

dapatan, semakin tinggi pendidikan yang ditamatkan akan berdampak pad a 

akin tinggillya penghasiIan, sehingga dengan semakin tingginyd tingkat 

pe didikan disamping semakin tinggi wawasan juga akan akan semakin tinggi 

bell mereka .hal ini didukung dellgau data penelitian pada table 5.2. 

Adapun berdasar penghasilan responden diketahui bahwa sebagian besar 

( 7 .05% ) responden berpenghasHan rendah yaitu dibawah RpJ..ooo.ooo, yaitu 

44, % berpenghasilan dibawah Rp 500,000,00 dan 27 % berpenghasilan antara 

Rp -00.000,00 sId Rp 1.000.000,00 .• Jurn1ah responden semakin menuruD 

den an semakin tingginya tingkat pellghasilan . Fenomena ini menunjukkan 

ada perbedaall minat masyarakat dalam mengkonsumsi obat tradiqanal 

r tingkat penghasilan, dengan arti lain semakin tinggi tingkat 

pen hasilan semakin rendah minat responden terhadap abat tradisianaI. Hal ini 

dim ngkinkan karena tingginya penghasilan akan memberi kesempatan lebih 

pada responden ulltuk memilih produk termasuk mstcam-macam abat 

obat tradisional. Deskripsi responden berdasar tingkat pendidiY~n dan 

t penghasiian dapat diUhat pada tabelS.2. 
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TabeIS.2. 

Pendidikan dan Penghasilan Responden 

~ Pemdidikan 

Ile~dapa~ 

1 < 500.000 

2 500.000 - 999.999 

3 1.000.000- 1.499.999 

4 1.500.000- 2.999.999 

2.pOO.000< 

Jl MlAH 

S mber: Data Primer 

Tdktarnat 

SO 

91 

60 

14 

12 

3 

2 

Tarnat Tarnat 

SD SMP 

12 

9 

4 
2 

27 

8 

16 

12 

1 

29 

Tarnat Pend Jrnl 

SMU Tinggi 

3 

9 

8 

1 

21 

1 

3 

9 

2 

1 

84 

51 

45 

9 

3 

Be rdasar hasil tabulasi diketahui bahwa sebagian besar rebponden( 58,4 96) 

m€ ngkonsumsi obat tradisional dengan alasan pellyembuhan penyakit, 32,6 % 

m€ ngkonsumsi obat tradisional dengan alasan untnk pencegahan penyakit atau 

un uk membuat hadan menjadi lebih nyaman, 996 rP.sponden mengkonsumsi 

ob t tradisional hanya sekedar coba-coba, Fenomena ini memberikan indikasi 

bal wa kesadaran masyarakat untuk menjaga kesehatan masih kurang, mereka 

ber pikir adalah pemborosan untuk mengkonsumsi obat sementara mereka tidak 

me 'asa sakit, hal ini bisa dimungkinkan karena sebagian besar dari responden 

71,f % berpenghasilan dibawah Rpl.OOO.ooo, Apalagi ruiIam kondisi ekonomi 

yan :, sulit seperti sekarang yang mana inflasi meningkat tajam, sudah barang 

ten1 ~ responden akan berpikir ulang untuk membelanjakan uangnya untuk obat 

trad sional karena masih banyak kebutlliJan lai!! yang harns dipenuhi responden 
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d lam waktu bersamaan. sehingga pendapatan responden yang memang sedikit 

bis untuk memenuhi berbagai kebutuhan mendesak lainya. 

eslaipsi responden terhadap alasan mengkonsumsi obat tradisional dapat 

'lihat pada tabels.3 

TabeIS·3· 

Alasan Mengkonsumsi Obat TradisionaI 

0 Alasan mengkonsumsi Frekuensi % 

Pencegahan penyakit 62 32,6 

Pengobatan penyakit 111 58,4 

Coba-coha 17 9 

umber: data pIimer 

Dan hasil tabulasi diketahui bahwa sebagian besar responden ( 91:15%) 

bih menyukai membeli obat tradisionaI di tempat dimana ada ahli atau paling 

idak orang yang mengetahui banyak tentang obat tradisional , yaitu 43,7 % 

embeli obat tr'adisional di toko khusus obat tradisional, 131,65% membeli obat 

disional di warung jamu keliling, 15,8 % responden membeli obat tradisional 

i balai pengobatan ( sentra-sentra pengobatan tradisional): 8,8 % membeli di 

oko biasa ( bukan toko khusus menjttal obat ) yaitu 7,,8 % membeli di 

toko dan 1,05 % membeli di ·pasar. Fenomena ini 

enunjukkan bahwa saluran distnbusi dari obat tradisionaI kurang efektif. 

Responden masih butuh diyakinkan mengenai khasiat obat tradisional , yang 

mana kebutuhan ini terpenuhi jika mereka dapat berkomunikasi langsung 
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d ngan penjual obat tradisional tersebut. Melibat kenyataan ini jelas babwa jika 

p rusahaan jamu tradisional ingin meningkatkan efektifitas saluran distribusi 

h ndaklab lebih memfokuskan pada saluran distribusi yang khusus, seperti 

embuka lebih banyak sentra pengobatan , warung keliling dan sebagainya , 

s ndainya perusahaan ingin menggunakan saluran distnousi di tempat 

enjualan umum( tidak khusus menjual jamul sebailmya perusabaan 

1 enyertakan tenaga khusus ( sales counter) yang mengetahui banyak tentang 

hat tradisional tersebut. Deslaipsi responden terbadap tempat pembelian obat 

disional dapat dilihat pada tabe15 .. 4 

Tahel S·4 

Deskripsi Responden Bei'dasar Tempat Pembelian 

o tempat penjuaJan Frekuensi prosentase 

Sentra pengobatan 30 15,8 

Toko khusus obat 83 43,7 

Tokoumum 15 7,8 

Warung keliling 60 31,65 

5 Pasar 2 1,05 

JUMLAH :!90 100 

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

o at tradisional pada pagi hari, 53,9 % responden membeli pada malam hari , 

I 8' % responden membeli pada siang hari dan 4,7 % membeli pada sore hari . 

fi nomena 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 

, alah responden yang mengkonsumsi obat tradisional untuk tujuan pencegahan 

enyakit . sedang yang mengkonsumsi obat tradisional pada malam hari adalah 

ena mengobati rasa sakit, pagi han mereka lelah beketja kemudian sepulang 

etja mereka mengkonsumsi obat tradisional UDtuk menghilangkan rasa lelah! 

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

espollden ydng berpenghasiian rendah dan berpendidikan rendah, hal ini 

lengindikasikan jenis peketjaaan responden seoogai tenaga operasionaI yang 

ana sangat dibutuhkan enel19 atau kondisi fisik yang kuat. Deskripsi responden 

erdasar waktu mereka melakukan pembelian dapat dilibat pada tabel 5.5. 

TabelS.5. 

Deskripsi Responden Berdasar Waktu Pembelian 

Waktu Pembelian Frekuensi Prosentase 

Pagi ha.; 64 33,6 

SiangHari 15 7,8 

SoreHari 9 4,7 
Malam hari 102 53,9 

JUMIAH 90 100 

Sumber : Data primer. 
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Berdasar hasil tabulasi diketahui bahwa sebagian besar responden ( 49,5 

0) responden membeli obat tradisiuonal siap saji (langsung digunakan ),21 % 

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

esponden menyukai membeli obat tradisional dalam bentuk tumbuh-tumbuhan 

emudian direbus atau diolah sendiri oleh responden. Responden yang membeli 

aIam bentuk ramuan tumbuh-tumbuhan ini adalah mereka yang membeli di 

entra-sentra pengobatan tradisional, 18,9 % responden membeli dalarn bentuk 

il atau kapsul, deskripsi responden berdasar bentuk produk yang dibeli dapat 

ilibat pada tabel 5.6 

Tabel s.6. 
Deskripsi Responden Berdasar Bentuk Produk. 

No beatllk prociuk Prekuensi Prosentase 

1. Bubuk 40 21 

2. Daun-daunan 20 10,5 

3· Siap saji 94 49,5 

4· Pil/kapsul 36 19 

JUMLAH J90 100 

Sumber: Data primer 
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• Persepsi Responden Atas Strategi Pemasaran Perusahaan 

U tuk mengetahui tanggapan responden terhadap strategi harga perusahaan 

o at tradisional dalam penelitian ini diukur dengan skala likert, diajukan dua 

rtanyaan dimana jawabanya memilih a,b,c,d,e dengan skoring 5,4,3,2,1,. 

mudian nHai 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 

Tahel s·8 

Tallggapan respanden terhadnp strategi harga 

kategori / skoring 'fingkat Harga Potongan Harga 

Sangat Murab/Sgt Banyalc 34 24 

Murah/Banyak 86 78 

Biasa-Biasa 33 47 

MahaI/sedikit 22 23 

Sa!lgat ManaI/Sgat Sedikit 15 18 

JUMLAH 190 190 

umber: data primer 

ari data tersebut terlihat bahwa sebagian besar responden merasa harga obat 

radisional ac.ialah murah, dqan potongan barga yang diberikan penjual relative 

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

asalah harga. Disisi lain perlu dipikirkan oleh manajer untuk menarik segmen 

asar dengan tingkat pelldapatall yang tinggi, untuk ini dirasa perIu dilakukan 

iskriminasi harga, karen a harga yang terlalu relldah akan membuat image pada 

bat tradisiollal rendah. 

trategi produk 

ntuk mengetahui tanggapan responden terhadap strategi produk perusahaan 

bat tradisional dalam penelitian ini diukur dengan skala Likert, ~iajukan tiga 

ertan~"dan dimana jawabanya memilih a,b,c,d,e dengan skoring 5,4,3,2,1,. 

emudian niIai produk ditentukan- dengan metode nilai total ,yaitu nilai total 

'koring dari sejumlah pertanyaan.Deskripsi tanggapan re.c;ponden terhadap 

trategi produk dapat dilihat pada tabels.9 

TabeIS.9. 

Tanggapan responden terhadap strategi produk. 

No.Kategori produkj skoling Kemasan Kualitas Variasi 

1. Sangatbaik 42 21 24 

2. Baik 63 42 36 

3· Biasa-biasa 49 62 54 

3. Agak Buruk 34 46 68 

5 Sangat Burnk 2 19 8 

JUMLAH 190 lQI) 190 

Sumber: Data primer 
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~an data tersebut, perlu bagi perusahaan untuk meningkatkan produknya, baik 

an segi kemasan, vanasi produknya ataupun kualitas karen a banyak responden 

aug menilai biasa-biasa saja atau bahkan buruk 

~trategi Promosi 

pntuk mengetahui tanggapan responden terhadap strategi promosi perusahaan 

obat tradisional dalam penelitian ini diukur dengan skala Likert, diajukan dua 

pertanyaan dimana jawabanya memilih a,b,c,d,e dengan skoring 5,4,3,2,1,. 

Kemudian nilai promosi ditentukan dengan metode nilai total ,yaitu llilai total 

~konng dengan jumlah pertanyaan.Deskrlpsi tanggapan responden terhadap 

strategi promosi dapat dilihat 

Tabe15.10 

Tanggapan responden terhadap strategi promosi 

No Kategori/skoring Iklan Pl'omosi Penjualan 

1. Sangat Menarik 5 7 

2. Menarik 21 23 

3· Biasa-biasa 74 82 

4· Kurang menarikf 49 54 

4. 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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asyarakat akan keberadaan obat tradisional kurang sehingga volume penjualan 

o at tradisional menjadi rendah . 

ategi Distribusi 

tanggapan responden terhadap strategi distribusi 

rusahaan obat tradisional dalam penelitian ini diukur dengan skala likert, 

"ajukan 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 

ilai total skoring dari sejumlah pertanyaan. Berdasar data diatas, strategi 

istribusi perusahaan obat belum begitu baik dalam arti jumlah penjual maupun 

I kasi penjualan belum memenuhi kebutuhan konsumen, dilihat dan masih 

anY'Ll( yang mcngatakan biasa-biasa, bahkan kurang bany-elk. ha1 ini jika 

ikaitkan dengan kebiasaan membeli responden di toko khusus penjual obat, 

laka perlu bagi perusahaan untuk menempatkan tena.ga ahIi( rang mengetabui 

ntang obat tradisional) pada tiap lokasi. penjualan obat tradisional. 

.3.Deskripsi Respondent atas Variable Internal 

ntuk mengetahui Sikap responden atas atnout produk diukur dengan skala 
-

"kert yaitu dengan menanyaiG!n langsung sikap atas atribut produk. diajukan 

;atu pertanyaan dimanajawabanya memilih a,b,c,d,e dengan skoring 5.4,3,2,1. 
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rdasar data penelitian diketahui hahwa sebagian besar responden suka atas 

a ribut obat tradisional yaitu 60 responden mengatakan sangat suka dan 70 

r ponden suka atas atribut obat tradisional. 

epuasan 

ntuk mengetahui kepuasan responden setelah menggunakan atau 

engkonsumsi obat tradisional maka diukur dengan skala likert yaitu dengan 

lenanyakan Iangsung kepuasan konsumen atas ohat tradisional Diajukan satu 

ertanyaan dimana jawabanya memiIih 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 54responden mengatakan sangat tidak puas dan 

3 responden mengatakan sangat tidak puas 

.4. Tanggapan Responden alas Variable Lingkungan 

eluarga 

·ntuk mengetahui ta-aggapan responden terhadap variable keluarga dalam 

enelitian ini diukur dengan skala Likert, diajukan dua pertanyaan dimana 

awa~~ya memilih a,b,c:,d,e dengan skoring 5,4,3,2,1,. K.emudian niIai variable 

eluarga ditentukan dengan metode nilai total ,yaitu nilai total skoring dengan 

pertanyaan tersebut. Deskripsi tanggapan responden terhadap variable 

. eluarga dapat dilihat 
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TabelS.ll 

Tanggapan Responden terhadap Variabel Keluarga 

0··· Keterangan Perau Kedekatan 

Sangat DekatjPenting 8 47 

DekatjMenarik 51 22 

Biasa-biasa 65 72 

Jauh/Tidak penting 38 44 

Sgt jauh/ Sgar Tidak ptng 28 5 

UMLAH 190 190 

umber: data primer 

Bel'da.sar data tersebut diatas dapat dikerehui bahwa Il'..sponden 

empunyai hubungan yang dekat dengan keluarga tapi keluarga tersebut 

eskipun mempunyai hubungan dekat tidak banyak mempengaruhi dalam 

ktivitas mereka tennasuk dalam proses pengambilan keputusan 

elasSosial 

Untuk mengetahui kelas social responden diukur dcngan 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 kelas social 

tengah ,dan 32 pada kelas social b~wah hal ini adalah konsisten jika 

dibandingkan dengan tingkat pelldapatan dan tingkat pendidikan mereka 
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ntuk mengetahui tanggapan responden terhadap variable Budaya. dalam 

p nelitian ini diukur dengan skala Likert, diajukan dua pertanyaan dimana 

j wabanya memilih a,b,c,d,e dengan skoring 5,4,3,2,1,. Kemudian nilai variable 

daya ditentukan dengan metode nilai total ,yaitu nilai total skoring dengan 

2 pertanyaan tersebut. Deskripsi tanggapan responden terhadap variable 

k luarga dapat dilihat 

TabelS.12 

Tanggapan Responden terhadap Variabel Budaya 

~ 0 Keterangan Biasa Utk Pcncegailun Biasa Utk Pengobatall 

Sangat Biasa 38 47 

2- Biasa 65 22 

J Netral 34 32 

~ TidakBiasa 38 44 

Sgt Tidal< Biasa 15 45 

190 JflO 

; mber: data primer 
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putusan pembelian Ulang 

Untuk mengetahui Niat keputusan keputusan pembelian ffiang 

dalam penelitian ini diukur dengan skala Likert ,diajukan lima 

rtanyaan dimanajawabanya memilih a,b,c,d, e dengan scoring 5,4,3,2,1,. 

erdasar hasil penelitian data diketahui bahwa niat responden untuk 

enggunakan ohat tradisionallagi adalah tinggi yang mana dapat dilihat dari 

esarnya responden yang menyatakan sangat berniat sejumlah 76 responden 

an yang mengatakan herniat 54 responden . 

• 5. HasH Analisis Data 

Dari hasil analisis regrcsi, ser..ara keseluruhan variable bebas mempunyai 

engaruh signifikan terhadap keputusan pembelian ulang obat tradisional , yang 

ana tingkat pengaruh variabel bebas tcrhadap keputusan pembelian tercermin 

ada koefisien detenninasi sebesar 0,520 Hal ini bcrarn yang dapat diterangkan 

Jeh persalnaan regresi meD.genai strategi produk,. harga, promosi dan distribusi 

ariable internal meliputi sikap, motivasi, dan kepuasan serta variable eksternal 

eUputi keluarga, kelas social dan Budaya terhadap keputusan pembelian 

konsumen ollat tradisional 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-faktor lain 

yang tidak terdeteksi dalam penelitian ini , seperti pengaruh dati 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 terse but dapat dilihat pada uji F 

J __ 

o membandingkan Dilai F hitung dengan ni1ai F tabel. Atau dengan me1ihat 

........ --t signifikansi Uji F, Ho ditoiak jika F hitung > F tabel pada level of 

o • cance 0,05.' Dari hast1 perhitungan F hitung sebesar 11,514 dan F tabel 

8eD4;sn-.2,53 karena F hitung > F tabel . maka Ho ditolak dengan arti lain 

• ble bebas secara betsama-sama mempunyai ~ signifikan pada 

putusan pembelian ulang obat tradisional/jamu. 

Untuk melihat seberapa .besar "pengaroh masing-mas!ng variabel bebas 

badap variabel tergantung, dapat diketahui me1alui besarnya koefisien regresi 

llJaSm·: g~masing variabel hebas. 

Untuk mengetahui signifikansi pengaruh masing-masing variabel bebas 

ut dapat dilihat pada uji t. ·Ho ditolak jika t hitung > t tabel, yang mana 

• hasU perhitunga diketahui bahwa t hitung atau dapat dilihat dari tingkat 

; gnifikansi uji t yang" mana dari hasil regresi dapat diketahui bahwa factor 

luarga tidak mempunyai pengaruh signifikan pada keputusan pembelian ulang 

Variabel barga mempunyai pengaruh re1atif lebih besar dari variabel 

Qas yang lain. Hal tersebut terbukti dengan melihat koefisien betanya 
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5 1 KESIMPUIAN 

BABVI 

KESIMPULAN DAN SARAN 

1. Berdasarkan analisis data, hipotesis' yang diajukan dalam penelitian ini 

terbukti ke~narannya yaitu Varfabel bebas Harp, Produk, Promosi 

DistnDusl, Sikap, Kepuasan, Motivasj. keluarga, kelas social dan budaya 

mempengaruhi keputusan 'pembelian ulang obat tradisional, baik, secara 

bersama-sama • Adapun secara parsial semua variable bebas kecuali 

ke1uarga mempunyai pengaruh yang signifikan, tidak ataupun secara . 
parsial. Kesimpulan tersebut didasarkan pada m1ai F hitung > F tabel dan 

niIai t ~itung > t tabel serta me1ibat JiDai koefisien signifikansinya 
. . 

2. Sebagian besar. konsumen obat tradisional melakukan pembeHan pada 

Malam hari dan mereka lebih menyukai membeli dalam bentuk siap saji. 

Sebagian hem dari mereka me~tkan pembelian di toko yang khusus 

menjual ohat tradisional atau tempat lain yang mana mereka bisa 

langsung berkomunikasi dengan penjual atau orang yang banyak 

pengatahuan tantang ohat tradisionaL 

3. Sebagian 00sar konsumen obat tradisional berpendidikan rendah dan 

berpenghasi1an rendah. 

4. Harga mempunyai pengaruh yang re1atif lebih tinggi dllAmding variabel 

hebas lainya terhadap keputusan pem!lelian ulang • 
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6.2SARAN 

Perosahaan obut tJ'adisional daIam menyusun strategi pemasaran harus 

IUfesuaJ1Can dengan periIaku konsumen dalam pembelian, seperti kapan 

OC) umen meIakukan pembeIian, tempat konsumen melakl1kan pembelian, 

Ie tuk ··produk yang paling dimiuati , motivasi mereka mengkonsumsi . dan 

-siapa dillngkungan konsumen yang ikut berperan daJam pembelian obat 
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tS lSion 

Descriptive Statistics 

Mean Std. Deviation 
6 3.7600 .72342 
Ik 12.6000 1.35401 , 6.3600 1.07548 
)si 4.2000 1.15470 
IU i 4.6000 1.11803 

3,2800 ,89069 
is 6.4000 1.25831 
IS n 3.3600 .63770 
g~ 7.5600 .96090 
so~ 3,5600 ,65064 
ra 9,3600 ,02733 

Variables EnteredlRemovedb 

Variables 
Entered 

Budaya. 
Distribusi. 
Motivasl. 
keluarga. 
KeJassos. 
Harga. 
Produk. 
Kepuasan. 
promgsi. 
Sikap 

Variables 
Removed Method 

Enter 

n quested variables entered. 

ip ~ndent Variable: Plsbeli 

R 
.7218 

Model Summary 

R Square 
.520 

Adjusted R 
Square 

.176 

N 
190 
190 
190 
190 
190 
190 
190 
190 
190 
190 
190 

Std. Error of 
the Estimate 

,06565 

~ ictors: (Constant). Budaya, Distribusi. Motivasi. keluarga, Kelassos. Harga, Produk, Kepuasan, Promosi. Sikap 

ANOVAb 

Sum of 
Squares df Mean Square F Sia. 

Regression 6,525 10 ,653 11,514 
Residual 6,035 180 ,431 
Total 12,560 190,00 

I( ietors: (Constant), Budaya, Distribusi, Motivasi, keluarga, Kelassos, Harga. Produk, Kepuasan, Promosi, Sikap 

P I!ndent Variable: Plsbeli 
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Unstandardized 
Coefficients 

91 B . Std. Error 
(Constant) 6.059 2.601 
Produk .123 ,112 
Harga ,540 .168 
Promosi .431 .160 
Distribusi .319 ,132 
Sikap .128 .209 
Motivasi ,109 .152 
Kepuasan ,184 .282 
keluarga -.091 ,171 
Kelassos -,205 ,238 
Budaya ,019 ,014 

, 

Coefficientr' 

Standardized 
Coefficients 

Beta t 
2.329 

.230 1.097 

.798 .044 

.492 1.920 

.297 1,455 

.157 .611 

.189 .718 

.162 ,654 
-,121 -,534 
-,185 -,861 
,315 1,379 

Sig. 
,035 
.029 
.045 
.076 
.076 

.02 
,04 

,045 
,602 
,040 
,019 

. 

\/ 
V 
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Collinearity Diagnostics5 

Variance ProDOrtions 
Dimension (Constant) • Prcduk Hama Promosi Distribusi Sikap Motivasi 
1 ,00 ,00 ,00 ,00 ,DO ,DO ,DO 
2 ,DO ,00 ,DO ,00 ,00 ,00 ,00 
3 ,DO ,00 ,DO ,3~ ,03 ,01 ,01 
4 ,00 ,00 ,00 ,00 ,12 ,32 ,01 
5 ,00 ,01 .10 ,02 ,10 ,02 ,12 
6 ,DO ,01 ,04 ,01 ,53 ,03 ,OS 
7 ,00 ,00 ,02 ,01 ,10 ,02 ,04 
8 ,01 ,08 ,13 ,39 ,OS ,01 ,09 
9 ,00 ,44 ,07 ,02 ,06 ,07 ,01 
10 ,01 ,01 ,63 .25 .00 .37 .65 
11 ,98 .44 ,02 .00 ,00 ,14 ,02 

. 

. 

" 
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