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BAB I

FENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Penelitian

Dalam proses penjualan terdapat dua kelompok yang

sangat berperan penting, yaitu kelon^k peinbeli dan penjual.

Kedua kelompok ini saling berhadapan untuk mendapatkan

sesuatu yang bemilai. Kelonpok pembeli terdiri dari berba-

gai individu yang setiap individu tersebut menqpunyai kebu-

tnhcui. Sebelum orang atau individu tersebut memenuhi kebu-

tuhannya atau dalam hal ini membeli barang yang ditawarkan,

hanisiah terlebih dahulu ada suatu alasan awcG. baginya untuk

apa ia melakukan proses pembelian.

Alasan ini rtierupakan suatu kebutuhan yang tidak atau

belum terpenuhi baginya. Di dalam usaha untuk memenuhi

kebutuhan tersebut, konsumen melakukan suatu proses pen-

capaian tujuan, dalam hal ini adalah melaksanaUcan proses

pembelian. Namun kebutuhan pada setiap konsumen atau kebu-

tuhan yang dirassJcan oleh konsumen pada saat sekarang di-

banding kebutuhannya pada inasa lalu, selalu berbeda dan hal

ini cenderung meningkat. Meningkatnya kebutuhan dari konsu

men ini disebabkcui antara lain bahwa kebutuhan juga dapat

terwujud karena adanya penemuan-penerauan baru.

Di pihak lain yaitu kelompok penjual dari kenyataan

sekarang kita dapat melihat bahwa kegiatan pemasaran yang

terjadi pada saat ini seuigatlah konpetitif. Setiap pemasar

beruscdia untuk mengungguli pihcdc pemasar lainnya.



Keman^uan seorang pemasar atau penjual dalam mengem-

bangkan strategi yang balk, tergantung kepada bagaimana ia

mampu memahaml perilaku konsumennnya. Perilaku konsumen

dapat didefinisikan : "Suatu proses dengeui jalan bagaimana

seorang memutuskan apakah, apa, bilamana, bagaimana, dan

dari siapa membeli bareuig atau jasa" (Barry Beicman, Retail

Management, 118} (No.3 KEPUSTAKAAN HAL. : 100).

Di dalam menghadapi persaingan yang semakin ketat di

antara penjual, dimana keman^uan untuk menyediakan produk

pada masing-masing perusahaan pada saat sekarang relatif

berkeman^uan sama, perlu adanya usaha lain yang lebih spesi-

fik yang hams dilakscuiakan oleh pihak penjual agar dapat

lebih menarik perhatian konsumen, dan bemsaha untuk meme-

nuhi kebutuhan konsumen yang selalu meningkat itu. Dengan

kegiatan tersebut diharapkan konsumen merasakan suatu ke-

puasan yang tinggi dalam membeli atau memenuhi kebutuhannya.

Kepuasan aJcaui proses perobelian yang teladi dilakukan konsumen

ini, tentunya aUcan berakibat baik, yang akan membuat suatu

image tersendiri pada dirinya, dam perasaaui puas ini dapat

men^engaruhi pembelian ulamg serta ditambah dengaui apa yang

akan dikatakan oleh konsiimen itu kepada calon konsumen yang

lain tentang proses pembelian yaoig telah dilakukaimya (word

of mouth) . Pemenuhan akan kepuasan ini, akan mempakan

suatu kemungkinan bagi pemasar atau penjual untuk lebih

meningkatkan volume penjualcumya.



"(William J. Stanton, "Fundamentals of Marketing", 1981:

]19)" (No.9 KEPUSTAKAAN HAL. : 100).

Agar produk yang ditawarkan dirasakan lebih diminati

atau dirasakan lebih bemilai serta dapat memenuhi kebutuhan

konsumeh, pemasar atau penjual hendaklcdi menawarkan aspek

lain yang sangat erat hxibungannya dengan pertambahan nilai

dari produk yang ditawarkan tersebut.

Suasana perusahaan dan pelayanan konsumen merupakan dua

aspek yang sering dirasakan konsumen di dalam ia melakukan

proses pembeliannya. Kedua aspek ini sering pula dijadikan

alasan oleh konsumen untuk memutuskan tenpat berbelanja mana

yang akan dipilihnya. Oleh sebab itu pemasar haruslah

beirusaha untuk menentukan motif beli pelindung dari konsu

men. Motif beli pelindung adalah alasan-alasan seorang

konsumen melindungi atau berbelanja di perusahaan tertentu.

Seperti yang dikatakan oleh "Stanton" ada beberapa

motif beli pelindung yang perlu dikemukakan, adalah :

(1) Kenyamanan lokasi, kecepatan pelayanan, kemudahan dalam

mencari barang, kondisi perusahaan yang tidak hiruk

pikuk.

(2) Harga.

(3) Aneka pilihan barang.

(4) Pelayanan yang ditawarkan.

(5) Penampilan perusahaan.

(6) Kaliber dari tenaga-tenaga penjualnya.



"James P. Engel, (Consumer Behavior), 1973:451)" (No.4

KBPUSTAKAAN HAL. : 100), mengistilahkan motif beli pelindung

dari konsumen ini sebagai "Store Choise".

"Robert F. Spohndan, Robert Y. Allen, (Retailing), 1977:263-

283" (No.l KBPUSTAKAAN HAL. : 100), mengemukakan unsur-unsur

"Costurner Service" sebagai nilai pemuas (value satisfaction)

yang membedakan penawaran total perusahaan dengan para

pesaing.

Pada prinsipnya setiap perusahaan yang akan melaksana-

kan kegiatan untuk memenuhi motif beli pelindiing dciri konsu

men ini hairuslah menperhatikan unsur-unsur sebagai berikut :

-  Unsur-unsur motif beli pelindung yang manakah yang harus

diikut sertalcan dalam bauran motif beli pelindung itu.

-  Sampai pada tingkat ,manakah harus ditawarkan motif bali

pelindimg tersebut.

-  Dalam bentuk apakah pemenuhan akan motif beli pelindung

itu yang akan diberikan.

Agar target penjualan yang diharapkan perusahaan dapat

terealisir maka ketiga unsur ini haruslah diperhatikan

di dalam perusahaan melakukcui penawarannya.

Untuk unsur-unsur motif beli pelindxing dalam pelaksa-

naan sehari-hari, banyak perusahaan yang belum menyadari

betul dan mengkoordinasikannya secara baik, artinya

dipelajarinya secara matang perkembangan tingkat kepuasan

konsumen di dalam membeli barang, dan mencoba menerapkan



langkah-langkah pemenuhan kebutuhan tersebut oleh perusa-

haan.

Adanya kesenjangan antara tiintutan akan standar ke-

puasan oleh konsumen yang semakin tinggi disatu pihak dan

belum dikelolcuiya pemenuhan akan motif bell pelindung secara

propesional oleh banyak perusahaan dilain pihcdc, maka di

dalam kondisi persaingan yang ketat ini para pemasar hendak-

lah mencsori celah imtiik dapat meningkatkan volume penjualan-

nya antara lain dengan meleJcsanakan kegiatan pemenuhan akan

motif beli pelindung dari konsumennya secara baik dan tepat.

Untuk mengatasi masalsdi-masalah tersebut, diperlukem

suatu penelitian yang mendalam tentang fedctor-faktor yang

men^engaruhi pelaksanacui pemenuhan motif beli pelindung, dan

dalam peneliticui ini dilakukan pendekatan secara fungsioneUL

serta dengan meneliti bagian-bagian yauig berperan dan ber-

fungsi di dalam rangka pemenuhan kepuasaua konsumen.

Adapiui penulisain judul ini dimaksudkan setelah penulis

sendiri mengadakan penelitian dimana dalam suatu perusahaem

jarang yang memberikan perhatian khusus pada setiap

keinginan konsumen. Jadi penulis harapkeui dengan adanya

penelitian ini ada tingkat perubahan pada perusahaan yang

a)can memberikan keuntungan tersendiri bagi perusahaan terse

but. Hal ini juga disebabkan karenna faktor-faktor dari

motif beli pelindung yang berupa alasan mengapa konsumen

tetap menjadi pelanggan yang setia pada suatu perusahaann



adalah penting (latar belakang dari penulisan judul (seperti

terlan^ir)) .

1.2. Identifikasi Hasalali

Dari masalah-masalah yang dihadapi oleh perusahaan

diduga yang menjadi masalcdi utama adalah di dalam pelaksa-

naan aktifitas pemenuhan motif beli pelindungnya banyak

perusahaan kurang menangauainya secara propesional serta

kurang diperhatikan unsur-unsur manakah dari kegiatan pe

menuhan motif beli pelindung tersebut yang lebih diutamakan

oleh konsumennya.

Dari permasalahan yang telah dikemukadcan tersebut pada

dasamya dapat diindentifikasikan sebagai berikut :

1. Sejauh mana perusahaan telah menerapkan pemenuhan faktor

motif beli pelindung di dalam pemasaran pavingnya.

2. Apa saja kegiatan pemenuhan dari motif beli pelindung

itu.

3. Unsur-unsur motif beli pelindung yang manakah paling

berpercua dalam peningkatan terhadap keputusan konsumen.

4. Sampai sejauh mana hubungan antara harapan konsumen

dengan pemenuhan motif beli pelindung oleh perusahaan.

Penelitian lebih dititik beratkan kepada unsur-unsur

motif beli pelindung yang lebih menjuirus kepada pelayanan

atau service yang dimaksudkan tintuk kepuasan konsumen.



1.3. Kaksud Dan Tujuan Penelitian

Maksud dari penelitian ini adalah untuk mengunqpulkan

data-data serta informasi yang diperlukan guna menyusun

skripsi sebagai salah satu syarat dalam meraih gelcuc kesar-

janaan pada Fakultas Ekonomi Jurusan Hanajemen di Universi-

tas PcUcuan Bogor. Adapun tujuan pokok dari penelitian ini

adalh untuk mengetadiui sejauh mana peranan kegiatan yang

dilakukan perusahaan di dalam upaya untuk menarik konsumen

terhadap peningkatcin volume penjualan yetng dirasakzm oleh

perusahaan.

Sedang tujucui lain dari penelitian ini adalah :

1. Mengungkapkan sanpai sejauh mana faktor motif beli pelin-

dung telcdi diterapkan pada perusahaam dalam memasarkan

paving bloknya.

2. Untuk mengungkapkan diantara unsur-unsur mana dari motif

beli pelindung tersebut yamg berperan terhadap kepuasan

konsumen dan dengan terpenuhinya kepuasan konsumen ini

diharapkcun aikan dapat meti^engaruhinya persm dari unsur-

unsur tersebut sehingga dapat mengajukcui rekomendasi

dalam kegiatan kebijcUcan motif beli pelindung ini untuk

kemajuan perusahaan.

1.4. Kegunaan. Penelitian

Dari hasil penelitian ini diharapkcui akan terungkap

faktor-faktor penghambat dan faktor penunjang di dalam

melcUcsanakan aktifiitas motif beli pelindung dari konsumen



ini, sehingga dengan diketahuinya faktor-faktor tersebut

akan dijadikan suatu pedoman oleh perusahaan di dalam

melaksanakan aktifitas motif bell pelindung konsumeimya

dimasa yang akan datamg, dan disanqping itu dibarapkan. dapat

dijadikan sebagai baban pertimbangan oleb perusabaan sejenis

di dalam ciktifitas yang sama.

Kegunaan lain dari basil penelitian ini adalab dibarap

kan dapat memberi sumbangain bagi pengembangan ilmu pengeta-

buan dalam bidang pemasaran, kbususnya dalam bal kebijakcui

motif beli pelindung dari konsumen yaitu kebijcJcsahaeui atau

aktifitas yang dilakukan oleb perusabaan untuk memenuhi

kepuasan dari konsumen yang membeli produk yang dijual oleb

perusabaan tersebut.

1.5. Kerangka Pemikiran

Pada setiap perusabaan, men^unyai kebijakan-kebijakan

yang berbeda disesuaikan dengan jenis atau ciri dari peru

sabaan tersebut. Pada penelitian ini peruscdiaan yang akan

diteliti adalab perusabaan paving, dimana jenis P.T atau

peruscdiaan yang menjual produk ini agak berbeda dengan P.T

atau pezusabaan lainnya. Pada jenis perusabaan yang menjual

produk ini, barga produk yang ditetapkan relatif sama dengeui

pada setiap perusabaan sejenisnya. Maka dari itu penelitian

lebib dipusatkcui heuiya pada unsur-unsur pemenuban motif beli

8



pelindung yang lebih terkait kepada masalcdi pelayanan atau

service untuk meningkatkan kepuasan dari konsumen dan tindak

lanjutnya terhadap penibelian ulang.

Penawaran suatu produk yang akan dijual oleh perusahaan

biasanya disertai oleh penawaran jasa atau service. Sezvice

disini dapat diartikan sebagai suatu pelayaneua kepada konsu

men guna meningkatkan rasa puas konsumen di dalam melakukan

proses pembelian yang dilakukannya pada perusahaan.

Penawaran jasa merupalcan suatu hal yang sangat penting

dewasa ini, karena dengan melakukan penawaran ini akan

menjadikan suatu kemudahan bagi konsumen dalam melakukan

pembelian serta selalu memberikcin citra bahwa produk yang

dibeli dirasakan lebih mempunyai nilai bagi konsumen terse-

but.

Adapun unsur-unsur motif beli pelindung dari konsumen

yang lebih mengarah atau dapat dikelon^okan kepada pelayanan

konsumen yang perlu diperhatikan perusahaan adalah

mencakup :

1. Kenyamanan lokasi, kecepatan pelayanan, kemudahan dalam

mencari barang, kondisi perusahaan yang tidak hiruk

pikuk.

2. Aneka pilihan barang.

3. Pelayanaan yang ditawarkan.

4. Penanpilcui perusahaan.

5. Kaliber dari tenaga-tenaga penjualnya.



Sedangkan "harga" yang juga termasuk kebijakan motif bell

pelindung dari konsumen tidak terlalu diikut sertakan di

dalam pembcdiascui penelitian ini, karena masalcdi harga pada

komoditi ini diasumsikan relatif sama untuk produk yang sama

pada berbagai perusahaan paving.

Disamping itu perusahaan harus mengidentifikasikan

unsur-unsur utama dan tingkat kepentingan bagi masing-masing

konsumen. Perusahaan dapat menanyakan kepada konsumen,

unsur-unsur mama dari kegiatan pemenuham motif beli pelin

dung ini yang dipandang penting. Setelah hal tersebut

dipenuhi maka perusahaan dapat menetapkan urutan tingkat

kepentingan motif beli pelindiing dari konsumennya, kemudian

berusaha untuk menyediakaimya dalam jumlah yang cukup serta

dengaui mutu yang baik.

Pada pelakscuiaan pemenuhan motif beli pelindung ini,

perusahacin secara periodik di dalam jangka waktu tertentu

senantiasa harus memonitor tingkat kegiatan yang disediakcui-

nya serta kemungkinan kegiatan ini juga dilaksanakeui oleh

perusediaan lain atau pesaing, dibemding dengcui taraf ycuig

diharapkan oleh konsumeimya.

Kelemahan atau kekurangan-kekurangan dari jasa yang

ditawarkan tersebut dapat dimonitor dengan berbagai jenis

upaya, seperti :

Survei konsumen secara berkala
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-  Meneliti dan membandingkcui penawarcui yang dilaksanakan

oleh pesaing.

Membuat bagian khusus yang memenuhi tentang pengaduan

atau keluhan dari plhak konsumen.

Kegiatan pemenuhan motif bell pelindung bukanlah satu-

satunya yang berpengarub penjualan. Proses penjualan dapat

terjadi apabila konsumen memerlukan atau tertarik pada

produk tersebut dem ia mempunyai daya bell. Akan tetapi

pada dasarnya penawaran jasa yang bertaraf tinggi akan

menghasilkan kepuasan yang bertauraf tinggi pula serta pembe-

lian ulang yang lebih sering. Maka dari itu pemenuhan

tersebut dapat menqpengaruhi konsumennya di dalam menentukan

keputuscui terakhir untuk proses pembelicui yang dileJojJcannya.

Agar kegiatcui perusahaan ini dapat berhasil baik, maka

di dalam menetapkan keputusan untuk melaksanaksuinya harus

dikaitkan denga program "Mcorketing Mix" lainnya.

1.6. Hetodologi Penelitian

Untuk menunjeuig kesen^umaan dari penyususnan skripsi

ini, maka diperlukan data yang akurat, oleh karena itu di

dalam mengumpulkan data akan dikumpulkan data-data baik

berupa data primer maupun data sekunder. Data primer adalah

data ycuig didapat langsung dari perusahaan maupun konsumen.

Met ode pengunipuleumya adaledi dengan cara studi khusus menge-

nai perusahaan dan konsumen tersebut, yaitu :
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Dengan tehnik wawancara

-  Kuesioner dan observasi langsung terhadap pemisahaan

maupun konsumen yang melakukan peoibelian proses dipembe-

lian dari perusahaan atau toko tersebut.

Data sekunder adalah data yang sudah tersedia dan

diperoleh dari orang lain yang telah menghinqpunnya terl^ih

dahulu. Untuk data ini pengumpulannya digunakan metode

sample dengan tehnik wawancara, observasi serta dengan

membaca literatur-literatur yang berhungaan dengan objek

penelitian.

Data-data yang ada dikelompokkan dalam tabel, dan

dcG.am penelitian ini metode pengolahan dengan jalan melaku-

keui interprestasi terhadap tcd>el, kemudian dianalisa dari

masing-masing tabel tersebut.

1.7. Lokasi Dan Waktu Penelitian

Berdasarkan dari tujuan penelitian ini yaitu mengetahui

aktivitas pemenuhan motif beli pelindung dari konsumen yemg

dilaksanakan perusahaan untuk memenuhi kepuasan konsumen

dalam hal ini nanti diharapkan menaikan volume penjualcua

perusahaeui, maka untuk daerah orservasi ini dipilih sebuah

PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY, yang berlokasi di Jl. Raya

Ciomas Kretek Bogor, dan daerah orservasi ini yang menyang-

kut aktifitas perusahaan serta perilaku konsumen dipilih

Daerah Kotamadya Bogor.
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Waktu yang diberikan kepada penyusun untuk mengadakan

observasx atau penelitian pada perusahaan PT. BETA BUANA

CX>NBLOCK INDUSTRY adalah 2 (dua) minggu, dimulai dari tang-

gal 25 Oktober sandal tanggal 8 Nopeinber 1993.
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BAB n

TINJAUAN PUSTAKA

2.1. Pengertian Pemenuhan Mbt:i£ Bell Pelindnng darl Konsvaen

Konsumen dalam melakukcui proses pembeliaimya seringkali

menyederhanakan tugasnya apabila mereka dibadapkan kepada

keputusan memilih proses pembelian yang sama. Setiap pem-

beli men^iinyai serangkaicui Icuagkcdi-lcuagkcdi peraturan yang

digunakannya untuk mencocokkan motif-motif mereka dengan

altematif-cd.tematif supaya motif mereka dapat texpuaskan,

bertun^ pada peraturan-peraturan ini pembeli membuat urutan

jenjcuig motif dan uzrutan objek dimana ia nanti melakukan

pembeliannya (dalam hal ini urutan perusahaan yang akan

dipilih konsumen). Urutan jenjang perusahaan yang akan

dipilih oleh konsumen ini didasarkan pada besar kecilnya

potensi perusahaan tersebut didalam memuaskan motif atau

alasan-alasan yang dipunyai konsumen. Pengalaman-pengalaman

yang dipelajari oleh konsumen atau informasi-informasi yang

didapat, ikut menentukan jenjang umatan objek yang dipilih

sehingga berdasarkan pengaruh diatas pembelian mengembangkan

sikap mereka.

Pembeli yang telah menentukan sikapnya, akan susah

untuk mencoba melakukan proses pembelian dari awal kembali

(mencoba perusahaan lain yang masih baru baginya). Oleh

karena itu, potensi pezusahasui yang ada harus dijaga atau

bila mungkin dikembangkan agar sikap konsumen terhadap tetap

positif. Didalam memelihara citra perusahaan ini pengelola
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harus berusaha untuk inengetahui apa sebenamya yang diingin-

kan konsumen dengan menentukan motif bell pelindung dari

konsumen tersebut.

Menurut Stcuiton, motif beli .pelindung (Patronage Buying

Motives) adalah dasar-dasar'seorang konsumen melindungi atau

berbelanja pada perusahaan atau toko tertentu (William J.

Stanton, "Fundamental of Marketing", 1981 - 118) (No.9

KBPUSTAKAAN HAL. : 107).

Menurut James F. Bngel - Kollat - Black Well ("Consumer

Behavior", 1972 - 451) (No.9 KBPUSTAKAAN HAL. : 107) menga-

takan bahwa salah satu variabel dalam proses pemilihan

perusahaeui atau toko (store choise), adaleih kriteria evalua-

si, yaitu merupedcan unsur-unsur yang disertakan konsumen

didalam mengevaluasi suatii perusahaan yang akan dipilihnya

untuk melakulccui proses pembelian.

Menurut Robert F. Spohn Robert Y. Allen, mengemuka-

kan unsur-iinsur dari jasa konsumen sebagai bagian dari motif

beli pelindung dalam meningkatkcui kepuasan konsumen dengan

harapcui akan terjadinya pembelian ulang yang lebih sering

pada perusahaan tertentu.

Pada dasamya motif beli pelindung dari konsumen dapat

kita simpulkan sebagai alascUi-alasan yag dipunyai konsumen

dalam memilih perusahaan tertentu untuk melakukan proses

pembeliannya. Apabila alasan-alasan konsumen ini telah

diketadiui, maka pihak perusahaan harus mencoba untuk meme-

nuhi agar konsumen akan selalu memutuskan melakukan proses
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pembeliannya pada perusahaan tersebut. Hal ini dapat

dilihat dari pemyataan sebagai beriJait :

"Penjualcui harus melengkapi generic-productnya dengan

sekelompok nilai pemuas (Value Satisfaction) yang

membedakan penawaran total perusahacumya dengan para

pesaing. Pelayeinan tersebut tidak saja harus disedi"

akan oleh pengecer sebagai saluran terakhir dalam

distribusi barang dcui jasa tetapi juga oleh produsen

dan euiggota saluran distribusi lainnya".

Deuri pengeictian-pengertian yang telah dikemukakan, pemenuhan

motif beli peldLndung dari konsumen dapat dicuctikcui sebagai :

"Setiap cUctifitas pemenuhcui yang menyertai penjualcui

sebuah barang atau jasa ditujukan untuk memberikan

kemudahan kepada pembeli dan meningkatkan kepuasan

dcQam penggunaan barang atau jasa tersebut".

2.2. Tfasur-wnsur Prilaku Motif Beli Pelindung dari Konsumen

Unsur-unsur motif beli pelindung semcikin berkembang

sejalan dengan perubahan-perubahan sosial ekonomi yang

terjadi. Kondisi persaingan yang semakin konqpetitif juga

menyebabkan perlu diadcdcannya kegiatcui yang lebih bersifat

menarik minat konsumen dan ini menyebcUPkan pula diperlukan-

nya unsur motif beli pelindimg yang baru.

Karena banyaknya alascin yeuig dipunyai konsiimen didalam

ia memilih suatu perusahaan untuk melaksanakan proses

pembeliannya, konsumen dapat diminta untuk menyebutkan unsur
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motif beli pelindung yang mereka anggap penting. Dengan

demikicui perusahaan bisa mengidentifikasi unsur motif beli

pelindung dari konsumen yang utama, yeuag harus disedieUcan

dan dipeniibi sesuai dengan keman^uan perusahaan.

Dauri pengertian motif beli pelindung dari konsumen yang

dikemulcakan oleh Stanton, James F. Angel dan Robert F. Sphon

dapat kita kemukakan bahwa motif beli pelindung dari konsu

men adalah :

- Lokasi perusahaaui.

- Kelebcuni dan kedalaman barang.

- Penanqpilan serta kondisi atau suasama Perusahaan.

- Karyawan perusahaan.

- Kemudahan mencari barang.

- Fasilitas mencoba banrang.

- Periklanan.

- Jam pelayanan.

- Pesanan khusus.

- Pengembal iaui barang.

- Ten^at parkir.

- Bonus.

- Perlakuan umum (General Tratment Of Customers).

2.2.1. Lokasi Perusahaan (Location)

Sebuah studi kasus menunjukkan bahwa lokasi yang stra-

tegis adalah merupakan alascui penting bagi konsumen untuk

pertama-tama mengunjungi sebuah perusahaan atau toko (James

F. Angel - Kollat - Black Well, "Consumer Behavior", 1972 -
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453} (No. 4 KBPUSTAKAAN HAL. : 107). Yang dlsebut dengan

lokasi yang strategis adalaJbi dimcuaa perusahaan tersebut :

- Delcat dengan konsumen yang akan menibeli produknya.

- Dekat dengam supplier.

- Dekat dengan tenaga kerja.

- Keimidian jauh dari pesaing potensial.

Strategis dapat dikaitkam dengan falsafah, misi dari perusa

haan tersebut.

2.2.2. Kelebaran dan Kedalaman Barang

Bauran produk dari suatu perusaihaan dapat digambarkan

men^unyai ukuran lebar dan kedalaman. Ukuran lebar dari

suatu bauran produk menunjukkan beberapa macam jajaran yang

terdapat dalcun perussihaan itu atau menurut Stanton roerupakcui

sekelon^ok besar produk yang pada pokoknya dirancang untuk

penggunaan yang sama, serta memiliki karakteristik fisik

yang serupa. Produk pakaian adalah suatu contoh dari lini

produk. Tetapi dalam kontek yang berbeda misalnya dalam

sebucih pexruscdiaeui Ichusus (baju, dasi, jas, jaket) masing-

masing membentuk lini produk.

Kedalaman suatu prodiik diukur dari bermacam-macam ukur

an, wama dan model (jumlah aneka jenis barang) yang terda

pat dalam setiap barisan produk.

Dalam pemyataannya Kotler berpendapat : "Dengan mem-

perlebar bauran produk-produknya suatu perusahaan hendak

menarik manfaat dari nama baik serta keteraii^)ilannya pada

pasaran yang dilayaninya. Dengcui menambah kedalaman dari
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bauran produknya, perusahaan mengharap akan dapat pelanggan

di kalangaxi kaum pembeli yang berlainan selera kebu-

tuhaimya".

Kemampuan manajemen untuk meletakkan posisi produk

secara tepat di pasar merupakan fcJctor penentu utama dalam

laba perusahaan. Penetapan posisi produk merupakan citra

produk di tengah-tengodi produk saingan, dan produk lainnya

dari perusahaan yemg sama, maka karena itu peruscdiacui harus

benar-benar tahu kombinasi produk mana yang paling diingin-

kan oleh konsumen.

2.2.3. Penaiqkilan dan Suasana Perusahaan.

Merupakan kegiatan yang andilnya cukup besar yang dapat

membuat calon konsumen kerasaua berada di suatu peruscihaan

tertentu. Penciptaan display yang baik disertai pengkondi-

sian udara (AC) yang diatur secukupnya serta banyak faktor

lainnya seperti :

- Keleluasaan ruang gerak.

- Tenpat duduk yang nyaman.

- Wama dan bentuk perusahaan.

Itu merupakan bagian langsung yang membuat orang merasa

senang berada di suatu tenqpat.

Faktor-faktor tersebut adalah merupakan faktor yang menpen-

garuhi pengamatcui yang terdiri dari faktor fisik atau faktor

objektif dan faktor psikis atau faktor subjektif seperti

menarik minat, pemberian perhatian, meiiq)engaruhi suasana

perasaan dan sebagainya.
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2.2.4. Kaxyawan Perusahaan

Menjual berarti dapat meyakinkan gagasan pada orang

lain untuk melakukannya. Membujuk dan meyakinkan inilah

yang sebenamya merupakcui inti dari penjualan.

Seorang penjual yang baik haruslah inengetahui :

- Apa ycuig dijual. Pengetabuan tentang barang yang di-

jual, disebut : "Pengetabuan baremg".

- Cara yang tepat untuk mengbadapi bermacam-macam

orang. Harus dapat menilai orang ycuig akan dibadapi-

nya, disebut ; "Pengetabuan psikologi".

- Bagaimana barus menjucd., apa yang bamis diperbatikan,

apa yang boleb dam tidak boleb dilcUcukan. Untiik itu

barus menguasai teknik penjualan.

Di sanding itu seorang penjual :

- Harus dapat berbicara dengan lancar mengutarakan

pendapat dengaui baik.

- Harus mempergunakan sifat kepribadian yang baik,

seperti : ramab, jujur, bijeiksana, Scibar, dan lain-

lainnya. Dapat menaban sifat yang tidak baik, se

perti : cepat tersinggung, tak sabar, serta dapat

mengatasi berbagai kesulitcui seperti kelesubaui, salab

pabam antar sesama teman dan sebagainya.

- Harus pandai berbicara dengan pelanggan, tidak saja

mengenai barang-barang yang dijual, tetapi juga

mengenai bal-bal yang menarik bati para pelcuiggannya.

(Dr. Faisal Afiff, "Psikologi Penjualan", 1985 - 08)

(No. 2 KEPUSTAKAAN HAL. ; 107).
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2.2.5. Kennidahaii Ifencarx Barang

Henurut Yulius Panera dan Martin Zenik ("Human Dimen

sion & Interior Space", 1979 - 197) (No. 8 KEPUSTAKAAN

HAL. : 107) barang-barang yang dipamerkan hams disesuaikan

dengan jangkauan mata dan jangkauan tubuh. Dan produk-

produk ysuag dipamerkan tersebut merupakan informasi kepada

calon konsumen. Disanping men^erhatikan tata letak produk,

perlu pula pengadaan sumber informasi lainnya, seperti papan

informasi, papan nama produk, informasi karyawan dan lain

sebagainya yang dapat memudahkan konsumen untuk mecari

produk yang diinginkcumya.

2.2.6. Fasilitas Ifencoba Barang

Ada beberapa jenis barang karena karakteristiknya me-

merlukeui pelayansui tambahan sebelum atau sesudah barang itu

digunakan. Untuk jenis yang pertama, contohnya adalah

pakaicUi. Sebeliim pakaian dibeli hams lebih dulu dicocokan

oleh konsumen. Untuk barang jenis kedua, contohnya adalah

pembelian mobil, memerlukan pelaycuian setelah membeli (pxima

jual) seperti perbaikkan atau pemeliharaan.

2.2.7. Promosi

Ilmu pemasaran modern bukan hanya mencakup kegiatan

menciptakan produk yang bermutu, menetapkan harga yang

menarik, dan mengusahakan agar dapat diraih dengan mudodi dcm

louacar oleh kaum calon pelanggan. Suatu pemscdiaan perlu
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merancang dan menyebarkan informasi tentang kehadiran,

ketersediaan produknya, tentang ciri-cirinya dan kondisi-

kondisinya serta manfaat yang dapat diperoleh calon pelang-

gannya.

"ProiDotool" adalcdi salah satu sarana atau alat yang

lazimnya digolongkan dalam kelompok promosi. Alat atau

sarana utama itu diperinci sebagai berikut :

-) Periklanan : Tersedia dalam berbagai bentvJc dengan ber-

aneka kegunaannya. la mencakup media berco-

rcik ragam seperti surat kabeur, radio, pera-

gaan diteiqpat terbuka, dan televisi.

Periklanan dapat dilaksanakan untuk beraneka

tujucui, te3cmasuk perobinaan nama baik perusa-

haan untuk jangka lama, pembinaan merek

jangka panjang, pengumuman tentang penjualan

obral istimewa, dan sebagainya.

Ciri-ciri iklan tercatat sebagai berikut :

1. Penyajian dimuka umum : Sarana komunikasi

yang sangat bersifat umum, karena sejum-

lah besar penduduk menerima pesan yang

sama, konsumen cikan merasa babwa alasan

untuk membeli barang tertentu akan dipa-

hami oleh khalayak ramai.

2. Penyerapan menyeluruh : Disini calon

pembeli diberi peluang untuk memban-

dingkan pesan-pesan dari kaum pesaing.

Iklan secara besar-besaran oleh seorang
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pedagang membina suatu citra positif

tentcing besar, ketenaran dan keberhasilan

pihcUc penjual.

3. Daya ungkap yemg kuat : Periklanan mem

ber! peluang dengan pengungkapan yang

hebat dengan penggunaan cetakcui, bunyi

dan wama secara baik. Tetapi adakalanya

hal in! mengaburkan atau mengalihkan

perhatian orang dari pesan itu sendiri.

4. Kurang berkepribadieun : Karena bersifat

umum, khalayak ramai tidcdc merasa perlu

member! perhat!an atau tanggapan (mono-

log) .

-) Penjualan pr!bad! : Adalah penyaj!an secara l!san dalam

percakapan bersama calon pembel!

dengan tujuan melaksanakan jual bel!.

Tujuan !n! beragam pula, sepert!

membcuigk!tkan kesadareui tentang ter-

sed!anya suatu produk, mengga!ra]ikan

m!nat pembel!, memb!na preferens!

terhadap produk tertentu, mengga!rah-

kcui m!nat pembel! dan sebaga!nya.

-) Promos! penjualcui : Rangsatngan (!nsent!£) jangka pendek

untuk mendorong jual bel! suatu

barang atau jasa. Contoh sarana !n!

antara la!n : kupon, potongan harga

pembel!an, barang grat!s, bonus,
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-) Publisitas

sayembara, periklaneui gotong royong.

Ciri promosi penjualan adalaih keha-

diran mendesak dan dapat merubah

extra bila diguneUceui terlalu sering.

:  Suatu perusahaan beserta produknya

dapat disorotkan kedalam perhatian

khalayak ramai dengan suatu berita

sejati. Pihak penjual sama sekali

tidak meinbayar untuk liputan berita-

nya. Adapun keuntungannya men^unyai

nilai kepercayaan tinggi, bila di-

sponsori oleh penjualnya menghindari

kecurigaan bagi calon peinbeli yang

menghindari bujukan wiraniaga dan

periklcuian. Seperti perusahaan atau

produknya. Contoh konkrit publisitas

ini, misalnya memberi kaos bermerek

kepada orsuig terkenal dan ia memakai-

nya.

2.2.8. Jam Pelayanan

Jam pelayanan merupakan jangka waktu dibukanya suatu

perusadiacui atau disebut juga jam kerja. Jam kerja ini pen-

ting untuk diperhatikan oleh perusahaan, karena pada umumnya

konsumen tidak hanya memikirkan dimana mereka akan berbelan-

ja tetapi juga mereka berbelanja pada waktu-waktu yang

mereka inginkan. Oleh karena itu jam kerja dari suatu
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perusahaan perlu dlsesuaikan dengan kebiasaan-kebiasaan

pembelicui konsumen, disan^ing juga men^erhatikan kebijcUcan

jam keirja para pesaing.

2.2.9. Pesanan Khusus

Persoalan shopping pada dasamya dapat ditawarkan pada

perusahaan apedsila :

1} . Pesanan khusus yang harus dipenuhi oleh konsumen dan

perusahaan menyediakan serta mengcuatarkan barang-barang

tersebut.

2} . Ada kemungkinan konsumen yang meminta kepada perusahaan

untuk memilihkan dan menyediakcui suatu barsmg. Sal ah

satu contoh personal shopping adalah pelayansui peneri-

maan pesanan lewat telepon.

2.2.10. Pengembalian Barang

Tidak selamanya p^gembalian bzurang ini terjadi karena

kesalahan penjual ataupun karena kualitas barangnya, tetapi

biasanya lebih sering "letak kesalahan" tersebut adalcQi pada

pihak pembeli. Namun jangem sekali-kali hal ini ditujukan

kepada pembeli sebab bagaimanapun pembeli harus dihadapi

dengan bijaksana, sopan, penuh hormat. Harus disadari bahwa

kembalinya Icuiggcman tersebut ke perusahaan itu menunjukkan

"^sih adanya rasa kepercayaan" (Dr. Faisal Afiff, "Psikolo-

gi Penjualan", 1985 - 71) (No. 2 KEPUSTAKAAN HAL. : 107).
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2.2.11. Tenpat Parkir

Tenpat parkir yang luas dapat menunjang rasa aman bagi

calon pembeli. Tempat parkir yang sennit sering kali mem-

buat konsumen urung berbelanja disuatu perusahaan. Dalam

berbelanja konsumen tidak mau teirganggu keamanan atau kete-

nangannya, baik secara fisik maupun psikis. Merasa tidak

aman dalam menetapkan ten^at parkir, membuat konsumen terge-

sa-gesa di perusahaan tertentu, kalaupun ia telah sempat

berada dalam perusahaan tersebut. Lagi pula konsumen enggam

memarkir kendaraaumya jauh-jauh karena harus berjalan lagi

untuk mencapai perusahaan.

2.2.12. Bonus

Pemberian bonus terutama dimcdcsud untuk mendorong kon

sumen membeli dalam jumledi banyak, dan hal ini juga untuk

mempertahankan konsumen disamping merupakan juga jawaban

atas kegiatan youig diadadcan oleh pesaing.

2.2.13. Perlakuan Omim

Perlakuan terhadap konsumen ini perlu diperhatikan

karena akan menetukan sikap dan perasaan konsumen terhadap

pelayanan yang diberikan oleh perusaihaan. Perusadiaan haxus

dapat menciptakam suasana sedemikian rupa sehingga pelaniggan

merasa diJhargai dan diterima dengan baik.
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2.3. Model Prilaku Konsimen

Penerapan model perilaku konsiuoen ini tidak sama untuk

setiap tipe situasi pembelian yang dihadapi.

Ada 3 (tiga) tipe situasi pembeli :

1). Extensive problem solving : Semua tahap dalam proses

pengambilan keputusan pen^eli ditenqpiih oleh pembeli.

2) . Limited problem solving : Tahap pencarian informasi

kadang-kadcmg tidak diten^uh. Kalaupun diperlukan in

formasi, tidak sebanyak dibutuhkan bila konsumen berada

dalam situasi pertama.

3). Routinized respone behavior (pembelian yang bersifat

rutin) . Dari tahap pengenalcui atau kesadarcui terhadap

masalah, pembeli langsung menuju tahap keputusan pembeli

an (membeli atau tidak membeli). Situasi ini sering

terjadi dalam pembelian bareuig yang berharga muradi dan

sering dibeli, disan^ing itu pembeli men^nmyai preferen-

si yang sangat jelas terhadap merek tertentu.

2.4. Tahap-tahap dalam Proses Pembelian

Renting mengetahui tcdiap-tahap nyata dalam proses pem-

belicui konsumen ini bahwa setiap tahap menunjukkan hal-hal

tertentu yang dapat dilakukan oleh pemasar untuk mengeurcdikan

atau mempengaruhi pembentukan keputusan konsumen. Tahap-

tahap ini menekan bahwa proses pembelian bermula jauh sebe-

lum pembelian dilakukan dan men^unyai konsekwensi lama se-

sudah pembelian dilaksanakan. Ini mendorong pemasar menitik
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pusatkan pada proses pembelian lebih daripada keputusan

untuk membeli.

Lima tahap dalam proses pembelicui, yaitu :

1. Timbulnya kebutuhan.

Proses pembelian bermula dengcui timbulnya kebutuhan dan

keingincui yang belum tezrpuaskan. Kebutuhzin daipat timbul

akibat rangsangan deuci dalam (misalnya lapar, haus) .

Keinginan ditimbulkan oleh rangsangan seperti seorang

wanita melewati peruscUiaan pedcaicui dan melihat pakaian

yang bagus, terangsang keinginannya untuk membeli, men-

dengarkan iklan radio tentang pertunjukkan jazz dan

sebagainya.

2. Pencarian in£ormasi.

Dengan kondisi kebutuhan yang semakin menonjol, seorang

melangkah ke keadaan pencarian informasi dengan aktif.

Jumlah informasi yang dicari tergantiing pada apsJcah orang

itu sedang menghadapi pemecahan masalah yang terbatas

ataukah pemecahan masalah yang luas. Dalam hal yang

terakhir itu, orang memerlukan informasi tentang mutu dan

sifat kelas serta jalan keluar untuk mendapatkannya.

Sumber informasi bagi konsumen dapat dibagi ke dalam 4

(eii^>at) kelonpok, yaitu :

(1) . Sumber atau pribadi (keluarga, tem£ui-teman, tetang-

ga, kenalan) .

(2) . Sumber-sumber komersial (iklan, penjual, penyalur,

kemasan, peragaan).
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(3). Sumber-sumber masyarakat atau publik (media massa,

organisasi konsumen).

(4). Sumber yang berasal dari pengalaman (memegang, me-

meriksa, pengkajian, menggunakan prodiik) .

3. Prilaku penilaian alternatif.

Informasi yeuig masiik membantu konsumen untuk menjernihkan

dan menilai altematif-cQtematif. Pemasar perlu menge-

tahui bagaimana konsumen meoqproses informasi yang masuk

sehingga sanpai pada penilaicui produk. Disini dijelaskan

konsep-konsep dasar tertentu membantu dalam pemahaman

terdapat proses penilaian konsumen.

a. Konsumen memandang produk-produk sebgai objek yang me-

miliki sifat dan mutu yang berganda, misalnya kamera :

ketajaman gambar, kecepatan, jarzJc close up, ukuran,

keawetan, dan haxrga.

b. Konsumen cenderung menghubungkan bobot penting (im-

portcuice weight) yang berbeda-beda dengan sifat-sifat

yang menonjol adalah sifat-sifat yang terkilias dalam

fikiran konsumen, bila ditanya tentang sifat-sifat

yeuig akan dipertimbangaJcan. Namun beberapa diantara-

nya mungkin menonjol karena konsumen dihadapksui pada

kesan komersial. Maka pemasaxan harus lebih terlibat

pada arti pentingnya sifat, daripada menonjolnya

sifat.

c. Konsumen cenderung mengembsuigkan seperangkat keper-

cayaan merek. Pengalaman tertentu konsumen dan
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pengaruh pemahaman selektif serta Ingatan selektif

membentuk kepercayaan tersebut.

d. Konsumen diduga memiliki kegunaan setiap sifat, misal-

nya seorang terhadap kepuasaimya dari sebuah mobil

meningkat secara linier dengan penghematcui bensin.

e. Konsumen sanpai pada suatu putusan atau pilihan terha

dap merek pilihan melalui beberapa prosedure penilai-

an, konsumen membandingkan produk-produk dengan meng-

gunakan beberapa prosedure dan urutan pilihan.

4. Keputusan membeli.

Seorang konsumen akan membeli barang yang paling di-

senanginya. Namun belum sampai pada keputusan membeli

atau tidak, konsumen masih dipengaruhi oleh 3 (tiga)

faktor :

(1). Sikap orang lain yang berpartisipasi dalam keputusan

pembelian (misal, sikap istri, kekasih, orang tua

dcua sebagainya) .

(2). Faktor-faktor situasi yang telah diperkirakan dan

keuntungcua total yang diharapkan dapat dipetik.

(3) . Fcdctor-faktor situasi yang tidak dapat diperkirakan

seperti kebetulan menemukan penanqpilan atau tingkah

Icdoi penjual tidak menyenangkan.

5. Keputuscui konsumen (perilaku konsumen setelah pembelian).

Perilaku ini bisa mempengaruhi pembelicm ulang dan hal-

hal positif atau negatif yang akan dikhabarkan oleh

pembeli pada orang lain, tentang produk (dalam arti luas
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dapac juga sebueih perusahaan beserta isinya) . Pengertian

"keputussui" adalcdi sangat subjektif sekali, karena hal

ini tergcuntung deuri masing-masing individu untuk mengin-

terpretasikannya. Dalam penelitieui ini pengertian kepu-

tusan adaledi sebagai beriktu : "Yaitu perasaan konsumen

setelah mendseli barang, dan lebih Icuijut dilakukan bahwa

keputusan itu adalah fungsi dari pengharapannya dan

kualitas produk yang terbukti".

Atau dapat dituliskan :

S = f ( E , P )

dimana : S = keputusan atau Satisfaction

B = Penghargaan atau Escpectation

P = kualitas produk atau

product' s percieved performcince

Pengharapan terbentuk dari informasi serta berita yang

dikeluarkan oleh pemasar atau dari suniber informasi

lainnya. Bila pemasarcui terlalu banyak mengatakan yang

muluk-muluk, maka biasanya konsumen akan mengalami

pengharapan yang sia-sia, dan ini akan membuatnya jadi

tidak puas.

Teori yang telah dipaparkan diatas dimaksudkan untuk

menjadi landasan pada analisa BAB IV, karena di dalam

penelitian ini yang menjadi objeknya adalah perusahaan,

di sanding produk yang dijual oleh perusahaan itu sen-

diri. McUca yang dimaksud dengan "produk" di sini adalah

produk yang dijual oleh perusahaan serta perusahaan itu

31



sendiri sebagai "produk" dalam arti luas, dimana

perusahaan menjual segala aspek yang ditawarkannya.

2.5. Analisis Data

Untuk melihat sejauh mana hubungan antara harapan

konsumen dengan pemenuhan aksm motif pelindimg yang telah

dilaksanakan oleh peruscdiaan, dapat dilihat melalui per-

hitungan statistik dengan metode Speainnan (Rank Correlation)

sebagai berikut :

Rumus Umum : r = 1 -

B d^

n ( n2 - 1 )

r = Koefisien karelasi Speanocui, yakni yang menimjukkan erat

tidaknya hubungan euitara dua variabel.

d = Selisih dari tiap pasang rank,

n ss Banyaknya pasangan data.

Besamya koefisien korelasi adalah ; -1 s r s 1

- ApeQ)ila r = 0 atau mendekati 0, maka hubungan antara

kedua variabel sangat lemcdi atau tidak ada hubungan sama

sekali.

- Apcd>il r = -I- 1 atau mendekati 1, maJca hubungan antara

kedua variabel kuat sekali atau cukup kuat dan mem-

punyai hubungam searah.

- Apabila r = - 1 atau mendekati - 1, maka hxibungan antara

dua variabel kuat sekali atau cukup kuat deui men^unyai

hubungan yang berbalikcua.

32





BABUI

OBYEK PENEUnAN

3.1. Tinjauan nanim

3.1.1. Sejarah. Perusahaan

^ PT. BETA. BUANA CX)NBLOCK INDUSTRY didirikan pada tanggal

19 September 1980, berdasarkan izin usaha No. 352/DJAI/IUT-

5/N0NFAS/VIII/1984 pada tanggal 01 Agustus 1983. Izin usaba

ini dikeluarkan tiga (3) tahun setelab perusahaan berdiri,

karena sebelumnya perusahacui ini sering berpindah tangan

kepemilikannya dan sering berubahnya usaha produksi yang

dihasilkan oleh perusahaan (sebelumnya perusahaan memproduk-

si batako pres, lalu bat a merah) . Berdasarkan akte pendiri-

an yang dikeluarkan oleh notaris yang bemama Ny. Mulyani

Sjafei, SH dengan SK. MENTERI KEHAKIMAN tanggal 08 Haret

1990, PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY telah berpindah

kepemilikannya secara syah sampai saat ini kepada Bapak

Arifin Hartono yang menjabat sebagai Direktur Utama. Akte

tersebut terda£tar tcuaggal 13 Jeuiuari 1992 No. 27 dan tang

gal 19 Pebruari 1992 No. 29.

PT. BETA BUANA CDNBLOCK INDUSTRY pada awal berdirinya,

banyak macam barang yang diproduksinya dimana uscdia ini

untuk mengisi peluang yang ada pada saat penibangunan sedang

giat-giatnya diledoikan untiik segala bidang. Perusahaan ini

adalah perusahaan yang pertama membuat paving block di kota

Bogor, dimana type/macam barang yang diproduksi dan ditawar-

kan pada konsumen yaitu sekitar 82 macam. Dan jumlah
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produksi selunih macam atau type paving block tersebut per

bulan antara 10.000 san^ai 14.000 m^. Adapun macam/type

paving block tersebut pada tahun 1980 - 1990 ada 82 macam,

dan pada tahun 1990 - 1993 sanpai saat ini terdapat tambahan

11 macam/type dan berkurangnya dari macam/type yang lama ada

5 macam paving block. Namun pada awal tahun 1993 sampai

saat ini perusahaan lebih memusatkan pada maccun/type paving

block yang menjadi pesanan atau keinginan dari konsumen yang

paling banyak ditawarkan. Dan bukan berarti macam/type yang

lain tidak diproduksi, tetapi tetap produksi dalam jumlah

kecil untuk menjaga kemungkinan adanya pesanan untuk

macam/type tersebut. Macam atau type barang yang saat ini

lebih banysOc dipesan oleh para konsumen ada 10 macam. Dan

jumlah produksi tahun 1990 - 1993 seluruh produksi macam

atau type dari paving block sebanyak 11.000 m^ - 12.000 m^,

hal ini jauh dibawah produksi tahun-tahun sebelumnya.

Kendala dari pemibahan jumlah produksi tersebut terjadi

karena faktor :

- Bahan-bahan dasaut.

Ycuig terdiri dari abu batu, pasir, semen dan spilt yang

saat ini sulit didapat dan harganya yang selalu mening-

kat.

- Permintacui konsumen.

Adanya pertumbuhan peruscdiacui baru yang menjadikannya

sebagai pesaing bagi perusahaan sendiri, juga adanya

mesin modem dengan tenaga kerja yang terlatih. Se-

hingga banyak penawarcui yang membingimgkan konsumen.
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- Biaya Pengeluaran.

Dengan banyaknya persaingan yang dapat mempengaruhi

pemasaran dari produk yang dihasilkan perusahaan,

sehingga biaya cerbesar terkuras hanya untuk promosi

dan mengganti beberapa mesin dan alat cetak yang baru.

3.1.2. Stuktnir Organisasi.

Bentuk dari struktur organisasi PT. BETA BUANA CX>NBLOCK

INDUSTRY lini dan staff dari atas ke bawah. Karyawan peru-

Scihaan berjumlab 52 orang ycuig terdiri dari :

Staff termaksuk Direktur Umum

-  Karyawan pabrik, terdiri dari : - Shif I

- Shif II

-  Tenaga Keamanan perusahaan

= 9 orang.

= 19 oreuag.

= 19 orang.

= 5 orang.

Staff karyawan :

Terdiri dari Direktur Uoaim, pemasaran, bagicui keuangah/

accounting dan bagian administrasi. Staff karyawan

mulai bekerja pada jam 07.00 - 16.00 HIB (Senin sanpai

Jum'at), dan untuk jam 07.00 - 14.00 WIB hanya pada

hari Sabtu.

Karyawan pabrik :

Terdiri dcuri : Shif I, yang bertugas mulai jam 07.00

- 15.00 WIB. (Senin sanpai Jum'at).

Sedcuagkan hari Sabtu jam 07.00 - 12.30

WIB.
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- Shif II, yeuig bertugas mulai jam 15.00

- 23.00 WIB . (Senin saopai Jum'at).

Sedangkan hari Sabtu jam 13.30 - 17.30

WIB.

Tugas dari karyawan pabrik adalah menjalankan proses

produksi suatu macam atau type paving block sesuai

perintah dari Kepala Pabrik atas pennintaan Kabag.

Produksi atas kabar dan perintab dari Kabag. Pemasaran.

Keamanan perusahaan :

Tenaga keamanan di PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY di

bagi dalam tiga (3) shift dan bertugas secara bergili-

ran. Tugasnya melindungi atau menjaga areal sekitar

perusahaan. Mengawasi setiap kendaraan dam karyawaui

perusahaan yang masuk atau keluar.

Pada tahun-tahun pertama berdirinya PT. BETA BUANA CX)N-

BU)CK INDUSTRY merupakan perusahaan paving block yang cukup

populer, Icarena termasuk perusahaan yang pertama kali ada di

kota Bogor sanpai saat ini, kalaupun ada di sekitaxnya hanya

penyalur saja. Dan merupcUcan tawaran terbaik bagi suatu

proyek bangiman seperti trotoar, alas jalan, pagar rumcdi dan

ubin halaman dengan desain-desain yeuig terbaik dem terkuat

dengan sistem swalayan. Konsumen dapat melihat langsung

proses produksi, memilih macam produk melalui price list

atau langsung ke tempat penyimpanan dan mencoba kekuatan

dengan cara melen^ar atau membanting. Namun, pada saat ini

ada beberapa perusahaan yang men^roduksi lebih baik lagi
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dengan sistem mesin yang lebih canggih atau modern. Walau-

pun berdiri di luar kota Bogor (bezrdiri di Jcikarta) namun

telah dapat mengurangi jumlah produsen yang ada. Karena

Produsen yeuig di dapat oleh perusahaan terbanycUc dcuri luar

kota Bogor.

GAMBAR STRDKTOR 0R6ANISAS1

PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY

DIRBXnnt tTTMUl j
1  '
I

i DUC. BKSBKOTIP j j DIR. U M a N j
I  I

I  1
|K(at.raRSOHALIA|

jsOPBXVISORj

I I

iMSt.PRaOOKSzj jNGR.RBMASARJUlj jRSt.ikCaKniTIHj

I

jsDPBRVXSORj jsUPBRVISORl

j PRODOCSI j j LAPANSAM j
I  I I , I

j MAZHIBHAHCB j

jHGR.KBOANSANj

I

j SUPERVISOR j
I  I

i OPERATOR j
I  I

iKARYAHAHl

KetercUigan gambar struktur :

1. Direktur Utama ; Pemegang sabam utama sekaligus pemilik

dari perusahaan.

2. Dir. Bksekutif ; Bertugas mengawasi jalannya produk-

tifitas dan pemasaran secara umum atau

luas.
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3. Dir. Umunt ; Bertugas mengawasi jalannya seluruh

kegiatan didalam pezrusaliaan.

4. Mgr. Personalia ; Bertugas mengawasi dalam ketenagaker-

jaan yang berhubungan dengan karyawan.

5. Mgr. Produksi ; Bertugas mengawasi sekaligus menentu-

kan barang apa yang harus diproduksi

setelah diberikan kabar produk apa

yang paling banyak didalam pemasaran.

6. Mgr. Pemasstran ; Bertugas melihat dan memahami pasar

serta pesaing, juga men^eroleh kontirak

dalam suiatu tender proyek (mencari

konsumen seceura khusus) .

7. Mgr. Accounting ; Bertugas menilai sampai sejauh mama

tingkat keuntungan dan kerugian yang

dihadapi oleh perusabaan, serta masa-

ledi keuangan didalam perusabaan.

8. Mgr. Keuangan ; Bertugas mengawasi dan menentukan

jalannya pemasukkan dan pengeluaran

keuangem yang diperlukan oleb perusa

baan.

9. Bag. Prodiiksi ; Bertugas memberikan perintab akan

produk barang apa yang barus diproduk

si dan tidak perlu diproduksi dabulu,

juga berapa banyak barang ycuig barus

diproduksi itu.

10. Bag. Maintenauice; Bertugas melancarkan jalannya proses

produksi didalam menentukan seberapa
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11. Bag. Operator

12. Bag. Lapangan

13. Karyawan

banyak bahan baku yang diperlukan dalam

setiap menqproduksi suatu barang.

; Bertugas menjalankan, memeriksa,

men^erbaiki mesin, alat angkut barang

sampai ditempat dan listrik untuk

menjalankan mesin.

; Bertugas melakukan atau melaksanakan

proses produksi, mengatur penempatan

barang yang telah jadi dl tenpatnya.

; Bertugas membantu proses kerja dalam

melaksanakan produktifitas.

3.2. Tinjauan Xhusus.

Sesuai dengan bidcuig usabanya, perusahaan paving block

PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY yang bergerak dalam usaha

produksi dan penjualan saja. Kalaupun ada penjualan lainnya

di luar paving block, itu hanya merupakan unsur pelengkap

dari penawaran produk utama (seperti semen, pasir). Untuk

membeli paving block di perusahaan ini, konsumen diberi

kebebasan untuk mencari sendiri jenis atau macam paving

block yang dibutuhkan menurut ukuran besar bairang dan jumlah

yang dibutuhkaui (per buah atau per meter), dsui lebih dari

itu konsumenpun mendapatkan pengganti bila ada barang yang

rusak dari banyak barang yang dibutuhkeui tanpa harus mebayar

lagi, tentu saja dengan bukti barang yang rusak.

Fasilitas-fasilitas yang menunjang kegiatan penjualan

ini disedicUcan oleh perusahaan, berupa jasa pengantar barang
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san^ai di tenqpat, contoh barang yang berada di muka kantor

dengan cara penyusunan terbaiknya yang mudah dihan^iri dan

dilihat oleh konsumen seccura langsung.

Cara menjual melalui sistem swalayan ini diterapkan

dengan beberapa tujuan :

1). Memberikan keleluasaan bagi calon pembeli untuk dapat

menccuri paving block yang benar-benar disenangi. Balk

itu berupa jenis atau macam yang disukai maupun untuk

mengetahui mutu dari barang tersebut.

2) . Memberikan kepuasan yang maximc^., karena konsumen dapat

mencoba beberapa bentuk model pavdLng block taiqpa dibat-

asi waktu dan keterikatcui Icdjinya.

Kekecewaan purna bell (setelah membeli) sering terjadi

apabila konsumen tidak membeli pada perusahacui paving block

dengan sistem swalayan, karena kwalitas dan mutu barang

harus diketahui secara menyeluruh. Atau dalam hal ini satu

paving block haanis dicoba, untuk mengetsdiui apakah jenis

atau macam disajikan disenangi semuanya atau harus diketahui

pula apakah terdapat kerusakan model pada bagian bentuk

paving block yang lain.

Potongan harga diberikan hanya bagi konsumen yang

membeli sebanyak 100 m^ keatas, yaitu sebanyak 10%, dan 15%

untuk penibelian diatas 500 m^, itupun tergantung dari jenis

atau macam paving block yang dibeli (harga bermacam-macam) .

Jenis bonus yang disediakan berbentuk potongan harga dan

jenis bonus yang lain adalah penggantian cuma-cuma pada

bareuig yang ruscik (disertai bukti barang rusak), pemberian

40



tambahan paving block (bagi konsumen tebap)- Pemberian

bonus ini smtara lain bertujuan untuk mendorong pembeli

paving block dalam jumlab yang banyak atau untuk nieningkat-

kan volume penjualan.

Jenis atau macam paving block yang ditawarkan dapat

dibagi secara garis besar dalam kelonpok yang masing-masing

ditempatkan pada suatu blok atau areal khusus di halaman

pabrik yang luas, yaitu : - Kansteen.

- Decorative Block.

- Paving Stones.

- Grass Block

- Concrete Block.

Volume penjualan paving cukup bervariasi menurut kelom-

pok yang disebut diatas. Dalam infoximasi yang didapat,

paving block ysmg paling banyak dibeli oleh konsumen adalah

jenis paving stones yaitu (macamnya) Straight S, Straight 8,

Straight 10.

Harga jual sebuah paving blockpun sangat be3cvariasi

sesuai dengan jenis ukuran dan bentuk paving block. Biasa-

nya bila ada suatu agen atau toko barang bangunan yang

menjual kembali barang dapat merubah harga sesuai dengan

standar yang ditentukan oleh mereka sandiri (setelah penye-

suaian dari price list perusahaan) .

3.2.1. Karakteristik Demografi Responden.

Galon pembeli ycuig menjadi responden di perusahaan PT.

BETA. BUANA. CONBLOCK INDUSTRY, dalam penelitian ini berjumlah
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100 orang mewakilx dari 4 bulan penelitxan pada penisabaan

yang sebagiaux besar (87%) adalah konsumen pria dan sisanya

(13%) adalah wanita. Basil ini diketahui dari jumlah pen-

gunjung yang telah mengisi daftar pertanyaan (angket).

Komposisi ini tidak dengan sendirinya menunjukkan bahwa

konsumen paving block sebagian besar adalah pria, sebab

menurut basil wawancara yang dilakukan 5 orang wanita,

merelca menyatakan adanya kemungkinan besar masalah proyek

pembangunan lebih banyak dilakukan oleh pria. wai in-i dapat

terjadi karena masih adanya kecenderungan yang berlaku

selama ini, bahwa perusahaan bahgiman seperti PT. BBTh BUANA

CX)NBliOC3C INDUSTRY itu adalah konsumen kaum pria yang terba-

nyak.

Usia responden berkisar antara 20 tahun sampai 60

tahun. Sedangkan usia rata-rata adalah 25,58 tahun atau

mendekati 26 tahim. Dari data yang terlihat dapat disinpul-

kan bahwa sebagian besar pengunjung perusahaan paving block

adalah kaum muda.

Pendidikan terakhir responden yang terendah adalah

tidak tamat Sekolah Dasar (SD) dan yang paling tinggi ber-

pendidikan Sarjana. Beberapa responden menjawab "lain-

» namun tidak dij elaskan j enis pendidilcan yang bagaima—

na. Adapula responden yang tidaJc menjawab sama sekali.
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Tabel 3-1. Pendidikan Terakhir Responden

JENIS PENDIDIKAN F %

TIDAK TAMAT SD 2 2

TAMAT SD 10 10

TAMAT SMTP 10 10

TAMAT SHTA 48 48

SARJANA MDDA 8 8

SARJANA 15 15

LAIN-LAIN 2 2

KOSONG 2 2

TOTAL 100 100 %

Sumber : Penelitian Prilaku Konsumen, 1993.

3.3. Unsur Mbtif Beli Pelinduag yang Diteliti.

Dalam penelitian ini, responden tidak diminta untuk

menuliskan atau menyebutkan unsur - unsur motif beli pelindung

apa yang mereka anggap penting. Pada cuigket sudedi dicantum-

kan beberapa faktor yang dapat mempengaruhi motif beli

pelindung dari konsumen, yang lazim disediakan oleh suatu

perusahaan. Unsur-unsur yang diteliti tersebut adalah :

1. Lokasi perusahaan (location).

2. Kelengkapan paving block.

3. Penan^ilan atau suascuia perusahaan.

4. Kaliber tenaga penjual (Caliber of sales personel).

5. Kemudahcin dalam mencari barang (Case of locating merchan

dise).

6. Fasilitas atau pelayanan (Merchandise servicing).

7. Periklanan (Advertising).

8. Jam pelayanem (Costumer hours) .

9. Pesanan khusus (Personal shopping).
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10. Pengembalicui paving yang rusak (Merchandise returing) .

11. Tenqpat parkir.

12. Bonus.

Responden diminta untuk memberikan penilaian mereka

terhadap tingkat kepentingan unsur-unsur motif beli pelin-

dung ycuig diteliti tersebut. Jawaban yeuig disedi^am ada-

lah: sangat panting, panting, kurang panting dan tidak

panting. Masing-masing jawaban barturut-turut dibari skor

4,3,2 dan 1. Salain itu, raspondan juga diminta untuk

mambarikan panilaian tarhadap paledcsanaan barbagai faktor-

faktor yang dapat mampangaruhi motif bali palindung dari

konsuman tarsabut, yang talah disadiakan olah parusahacua

paving block PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY. Panilaian

tarhadap palaksanacui ini, heuiya dibarikan kapada 10 (sapu-

luh) unsur motif bali palindung yang diatas. Dua (2) uTipiiT-

yang tidak disadiaksui parusahaeui paving block PT. BETA BUANA

CONBLOCK INDUSTRY adalah kalibar tanaga penjual, karana

tarsabut hanya dilakukan olah oremg khusus saja dan kamuda-

han dalam mancari barang, karana konsuman biasanya hanya

malihat dari price list artinya jarang yang Icuigsung malihat

barang tarsabut.

Tatapi malihat adainya kecandarungoua tarhadap swed.ayan,

unsur ini dicoba diceuitumkan. Jawcd>an yang tarsadia untuk

panilaian ini adalah : sangat baik, baik, cukup daun kurang.

Satiap jawaban diJbari skor barturut-turut yaitu 4, 3, 2

dan 1. Jumlah skor yang diperoleh tiap-tiap unsur untuk

tingkat kapantingandan palaksanaan akan diparbandingkan

dalam panilaian faktor-feUctor mana yang labih barpengaruh
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terhadap motif beli pelindung dari konsumen, dihubungkan

dengan peningkatem kepuassui konsumen dalam melcdcukan proses

pembelian.

Penelitian yang didapat dilcUcukan dengan Ccuca :

1. Kuesioner.

MeiDbuat beberapa daftar pertanyacin yang akan dijawab oleh

konsumen, dan dari daftar tersebut baru dapat diambil

kesimpulan tentcuig tentang keberadaan perusahaan paving

block PT. BETA BUANA CX)NBLOCK INDUSTRY.

2. Hawancara.

Dilakukan secara langsung ketika konsumen berkunjung

imtuk belanja atau bemegosiasi dengcui bagicua pemasaran ,

terutama bagi pengunjung yang kurang mengerti akan daftar

pertanyaan yang diberikan.

3. Observasi.

Dilakukan lagsung dengcUi melibat cara pelsdcsanaan seluruh

proses yang berhubungan dengan konsumen dan keberadaaui

pelcUcsanaan pemasaran di dalam penisadiacm tersebut.

4. Analisis data atau pengun^ulcin dokumen-dokumen.

Analisa data dileUcukan dengan melihat dari basil jumlah

penjualan daua jumlah konsumen yang tetap bertsdian, juga

konsumen baucu yang dihasilkan selama perusahaan berdiri.

Selain itu analisa data juga didapat dari pendapat setiap

konsumen dan responden yang ada. Dengan melihat tingkat

kenaikkan dan penurunan permintaan akan barang yang ada

maka dapat diketahui seberapa besar tingkat keberhasilan

penjualan paving block di perusahaan PT. BETA BUANA

CONBLOCK INDUSTRY.
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BAB IV

HASBL DAN PEMBAHASAN

4«1« TujllSH Paving BXodc FT» BETA BUAHA CONBLOCK

XBDHSTRY Melalcsanakan Pemenuhan lIoti£ Beli Pelindnng

dari Konsumen.

Seperti yang dikeimikakan dalam laCar belakang peneli-

tian, pada Bab X, dimana adanya peningkacan dari kebutuhan

antcuca ladLn karena adanya penemucui-peneniuan baru yang menye-

bcd)kan tuntutan konsumen akan kepuasan didalam membeli

produk semcUcin tinggi, peruscihaan-perusahacui penjual harus

melakukcui suatu kebijakcui yang lebih khusus, guna dapat

menjawed) keinginan konsumen dan dapat berusaha menarik

konsumen untuk terus mencipteJcem pembelian ulang. Dari

pembelian ulang ini perusahaan dapat men^eroleh manfaat lain

yaitu adanya komunikasi dari mulut ke mulut (word of mouth)

yang disanpaikan pelanggan lama kepada calon-ceULon pembeli.

Komunikasi ini cukup penting karena pada umumnya perusahaan

penjual paving block tideUc menggunakan media promosi yang

menjemgkau khalayak yemg luas seperti iklem. Kesan-kesan

yang baik yemg disanqpaikan oleh pelanggan lama akan mendu-

kung usaha pexrusediaeui dalam meiq)eroleh pelanggan baru atau

meningkatkeui volume penjualan.

Berdasarkan hal-hal tersebut, perusahaan paving block

FT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY telah meleUcseuxakem suatu

kegiatan pemenuhan motif beli pelindung dari konsumen seba-

gai bagian dari kebijeUcan pemasarannya. Sebagai perusahaan
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yang tidak terlalu besar, pendekatan yang dxlakukan dalam

men^engaruhi motif bell pelindung dari konsumen inx, bukan

pendekatan formal. Kegiatan ini lebxh mesrupakan basil

rumusan pin^inan perusahaan berdasarkan pengalaman dan me-

lihat juga pada yang disediakan pesaing serta berbagai

pertimbangan lainnya.

1. Untuk memberikan kemudahan bagi calon pembeli paving

block.

2. Untuk memberikan kepuasan kepada konsumen.

Semua tujuan-tujuan ini tetap berpegang pada tujuan perusa

haan yang utama yaitu men^ertahankan pelanggan, menghadapi

pesaing serta meningkatkan laba penjualcui dengan meningkat-

nya volume penjualan.

Adapun tujuan-tujuan ini dapat dijelaskan sebagai

berikut :

Tujuan pertama : Seorauig pembeli biasanya da tang ke pe-

ruscdiaan dengan berbagai keinginan. Disamping keinginan

yeuig berhubungan dengcui produk atau jasa yang akan dibeli,

mereka juga menginginkan suatu kemudahan didalam berfoelanja.

Misalnya, prosedur pembayaran yang tidak berbelit-belit,

tempat parkir yang lapang dan aman, pelayanan yang cepat,

dapat memilih paving block sesuai kehendak dengan leluasa

serta keinginan kemudahan lainnya. Untuk berbagai

keingincui ini, peruscihaan berusaha menawarkan faktor-fedctor

yang mendukung terciptanya kemudahan-kemudcdian bagi konsu

men.
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Dari pertanyaan yang dlajukan, cukup banyak calon

pembeli yang belum memutuskan paving block apa yang akan

dibelinya bila mereka datang ke perusahaan paving block.

Sering kali calon konsumen seperti ini mencari informasi

seketika itu juga untuk dapat memutuskan paving apa yang

akan dicoba dan dibelinya. Informasi bisa didapat melalui

karyawan maupun hanya dengan melihat display dari paving-

paving yang ditawarkan atau informasi lainnya. Dalam hubun-

gcm ini ada dua hala yeing perlu diperhatikan perusahaan

yaitu jumlah dan keterampilan karyawan didalam melaycuai

konsumen serta sarcuia informasi yang dapat membantu mem-

percepat konsumen untuk menentukan pembeliannya. Karyawam

yang terampil adalah yang memiliki cukup pengetcdiuan tentang

produk yang ditawarkannya, sehingga calon konsumen dapat me-

nanyakan segala sesuatunya tentang paving block kepada

karyawan tersebut.

Sarana informasi yang dapat membantu calon konsumen

untuk menentukan pilihannya bisa berupa papan informasi

serta selebaran yang ddLberikan oleh perekam atau yang diada-

kan sendiri oleh perusahacui paving block. Didalam situasi

menentukan paving apa yang akan dibeli, biasanya jenis

informasi yang sangat dibutuhkan konsumen adalah berupa

keindahan bentuk dari setiap jenis paving yang pal -ing dige-

mari, wama, kekuatan, harga dan produk terbaru yang miingv-i n

belum digiuiedcan oleh konsumen baru kalau ada.

Tujuan kedua : Kegiatan pemenuhan motif beli pelirdung

dari konsumen ini adalah untuk memberikan kepuasan dalam
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berbelanja. Hal ini sangat penting untuk mempertahankan

langganeui. Apabila konsumen merasa panas setelah melakukan

puas pembelian, mereka akan texxlorong untuk melakukan pembe-

11 an 111 ang ataupun pembelian berkelanjuban.

Kepuasan meimpakan fungsi dari harapan (expectations)

dan persepsi konsumen terhadap produk (product received

performance). Konsumen akan merasa puas jika produk yang

dibelinya memenuhi atau melanqpauinya. Adeilcalcuaya konsumen

merasa kecewa akan paving block yang dibelinya karena konsu

men tersebut belum mengetahuinya keseluznihan materi maupun

mutu dari paving block yang dibelinya. Penyebab terbesar

terjadinya hal ini sering kali karena keterbatasan perusa-

haan penjual. Misalnya, apabila suatu perusahaan paving

block tidak memberi keleluasacin kepada konsumen untuk menco-

ba paving block yang aJcsm dibelinya, sehingga kekecewacin se

telah membeli membuat konsumen merasa tidak puas dan dengaui

demikicui ia tidak akan merasa terdorong lagi untuk membeli

paving block perusahaan tersebut.

Masalah kepuasan konsumen ini sangat penting diperhati-

kan oleh perusahaan paving block PT. BETA BUANA CONBLOCK

INDUSTRY, mengingat bahwa pada umumnya konsumen paving block

PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY mempunyai kecenderungan

untuk membeli lebih dari satu meter persegi pada satu ten^at

tertentu. Kecenderungan ini antara lain terlihat dari da-

patnya konsumen membandingksui harga yang berlaku di perusa

haan paving block PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY diban-

dingkan dengan harga yang berlaku pada peirusahaan paving
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block yang lainnya. Berarti konsumen tersebut telah berbe-

lanja pada peniscdiasua paving block lain atau minimal sudah

mengetahui infoxmasi tentang peruscdiaan paving tersebut.

4.2. Kegiatan Pemenuban Hdtif Beli Pelindung dari Konsumen.

Untuk mencapai tujuan-tujuan seperti yang telah dise-

butkan diatas, perusahaan paving block PT. BETA BUANA CON-

BLOCK INDUSTRY menyediakan beberapa unsur yang dapat menpen-

garuhi motif beli pelindung dari konsumen.

Unsur-unsur tersebut adalah :

-  Lokasi perusahaan paving block.

Kelengkapan paving block.

-  Penanpilan atau suasana perusahaan.

Pelayanan karyawan.

Kemudahan dalam mencari barang.

Fasilitas pelayanan luituk mencoba paving block.

-  Jam pelayanan.

Pengembc^.ian paving block

Periklanan

-  Tenqpat parkir.

Pescuicui khusus.

Pemberian bonus.

Perlakuan umum.

Unsur-unsur kegiatan ini jauh berbeda dengan yang disediakan

oleh peruscdiaan pesaing.
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4.2.1. Lokasi Peruaahaan Paving Block.

Di dalam penentuan lokasi perusahaan paving block PT.

BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY saat ini, cukup berdasarkan

pada perhitungan ekonomis ycuig ada. Dalam arti ditetapkem

secara tidak asal-asalan saja. Dalam hal ini penentuan

perusahaanpun sesuai dengan yang harus dilaksanakcui oleh

perusahaan dan yauig telah ditetapkan oleh Pemda Kota Bogor.

Pertimbangan terbesar penetapan lokasi tersebut, peru

sahaan harus dekan dengan konsumen, kemudian haxrus jauh

dengan pesaing potensial. Pemilihan lokasi ini cukup tepat

pada saat ini, karena JeJ.an Raya Ciomas merupakan jeJ.an umum

yang ramai serta merupakan jalan dengan dua arah jalur.

Disamping itu, lokasi ini juga berada di tengah-tengah

tenpat pembangunan proyek perumahan Ciomas Permai, perumahan

Pagelaran Indah dan pabrik-pabrik kecil yang akan menperbe-

sar lokasinya.

Keadaan yang ada sekarang memang agak berbeda, hal ini

cukup berpengaruh terhadap kunjungan konsumen ke perusahaan

paving block PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY. Berubahnya

kedaan tersebut karena adcuiya perubahan harga paving block,

dan belum tahunya konsumen secara keseluruhan tentcuig kegu-

naan dan keberadaan paving block, dan hanya orang-orang

tertentu yang dapat memanfaatkannya.

Dari kuesioner yang diberikan, kita dapat menganalisa

bahwa sebenarnya konsumen berpendapat lokasi perusahaan

paving block PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY cukup baik,
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meskipun ada di antara mereka yang bertenqpat tinggal jauh

dari lokasi perusahasui. Hauiya 9.09 % atau 5 orang dari 55

respoden yang menjawaUb pertanyaan, menyatakan bahwa jarak

tenpat tlnggalnya dengan pezusahaan paving block kurang dari

2 km, 20 orang (36.36 %) menyatakan antara 5-8 km dan sisa-

nya menyatakan lebih 10 km jarak tempat tinggal atau proyek

dimana mereka membutuhkan barang dari perusahaan PT. BETA

BDANA CONBLOCK INDUSTRY yaitu 25 orang (45.45 %) .

Menyebamya data tentcuig tenqoat tinggal konsumen ini,

menggambcirkan bahwa lokasi peruscOiaan paving block PT. BETA

BUT^ CONBLOCK INDUSTRY cukup dikenal konsumen. Terjadinya

penyebaran data tentang teapat tinggal konsiimen ini diperki-

reOcan karakteristik produk paving block yang agak berbeda

dengan jenis produksi lain seperti bata, batako, produk

primer, pakai dan lain-lain. Proses pembelian paving block

memerlukan waktu yang khusus karena rata-rata konsiunen ber-

ada cukup lama di perusahaan paving block untuk memilih

produk yang baik.

Untuk kenyamanan lokasi yang ditawarkan perusahaan

paving block PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY pada umumnya

responden menilai cukup baik. Sejumlsdi 10 orang (14.28 %}

yang menyatakan nyaman lokasi tersebut sangat baik, 25 orang

(35.17 %) menyebutkan baik, dan 35 orang (50 %) menilai

cukup baik. Dari 70 oremg yang menjawab pertanyaan yang

diajukan, hanpir seluruhnya menyatakan rasa puas karena ke-

leluasaan dan kebebascui serta kenyamanan lokasi peirusahaan

paving block PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY.
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Dari hasil wawancara dengan beberapa konsumen, kriteria

kenyamanan ini menurut mereka adalah : adanya teoqpat parkir,

keamanazi lingkungan, lokasi perusahaan yang mudah dicapai,

tidak jauh dari route kendaraan umum bagi mereka yang tidak

meirpunyai kendaraan pribadi, dekatnya lokasi ters^ut dengan

pusat keramaian serta beberapa alasan lain.

Penenpatan lokasi yang ada sekarang ini, tidak mungkin

diubah lagi. Namun demikian apa yang diharapkan konsumen

cukup terpenuhi. Perusahaan telah berusaha semampunya

menetapkan lokasi dengan men^erhatikan kemungkinan perusa

haan dan kemungkinan dari konsumen.

4.2.2. Kelengkapan Paving Block

Bauran produk antara daftar lengkap dari seluruh produk

yang ditawarkan untuk dijual oleh peruscdiacm. Struktur

bauran yang ditawarkan untuk dijucJ. oleh perusahaan. Stinik-

tur bauran produk terdiri dari 2 (dua) dimensi, kedalaman

dan kelebaran. Demikian Stanton ("Fundamentals o£ Market

ing", 1981-178) (No. 9 KEPUSTAKAAN HAL. : 107). Tetapi yang

lebih penting bagi perusahaan adalah kemampuan manajemen

untuk meletakan posisi produk secara tepat dipasar sebagai

faktor penentu utama dalam IcQja perusahaan.

Perusahaan paving block PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUS

TRY pada awal berdirinya telah menyediakan cukup banyak

paving block yang garis besamya terdiri dari 14 kelebaran

dan lebih kurang 80 jenis untuk suatu kedalaman terbanyak.

Jumlah keseluruhcui paving block ± 12000 m^ atau ± 350000 per
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bulan. Tetapi seperti yang telah dikemukaJcan pada Bab III,

setelah berjalan ± 12 tahnn produsen telah bsuoyak melakukan

perubahan sesual dengan berubahnya peraiintaan konsumen pada

jenis tertentu dari paving block. Perusahaan berusaha mem-

posisikan jenis produknya secaia tepat dengan mengurangi

paving block yang dianggap kurang memenuhi selera konsumen

sehingga paving block yang ada sekarang hanya berkisar ±

11000 ata ± 300000 buah.

Dcori angket yang disebarkcin, dapat kita lihat keinginan

konsumen sebenamya. Perusahaan yang tadinya telah merasa

men^sisikan pavingnya secara tepat, temyata belum sepenuh-

nya benar. 45 orang (52.94 %) dari 85 orcuag yang memberikan

jawaban tentang paving block yang disediakan, menyatakan

perlu adanya penambahan paving bloclk dari jenis atau macam

lain (berarti menambah lagi kelebaran produknya) . 10 orang

(11.76 %) menyatakan perlu menambah jumlah pavingnya (keda-

laman produk), serta 20 oreuig (23.53 %) menyatakan perusa

haan menambah baik kelebaran maupun kedalaman paving block

yang ditawarkan. Sedangkan yang mengatakan bahwa paving

block yang disediakan sudah cukup, terdiri dari 10 orang

(11.76 %) dari keseluruhan responden.

Sebanyak 76.47 % atau 65 orang dari 85 jumlah respoden

yang menjawab tentang kelengkapan paving block ini, menyata

kan kelengkapcui paving block yang ada pada perusahaan paving

block PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY belum sepenuhnya

memenuhi keinginan mereka. Kurangnya kehadircui bentuk dari
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jenis atau macam paving block yang ditawarkan, hal ini dapat

mengurangi kebebasan untuk memilih paving block tertentu.

Dari keterbatascui-keterbatasan ini produsen harus lebih

berhati-hati karena keinginan konsumen belum sepenuhnya ter-

penuhi, sedangkan kelengkapan paving block ini merupakan

unsur yang sangat penting yang berhubungan dengan produk

yang ditawcurkeui oleh perusahaan paving block PT. BETA BUANA

CONBLOCK INDUSTRY.

MenujTut produsen perusahaeui, kelengkapcui paving block

besar hubungaumya dengan ten^at mea^eragakan paving block

tersebut agar dapat diketahui konsumen. PT. BETA BUANA

CONBLOCK INDUSTRY hanya men^unyai tenqpat dengain kapasitas

peragaan ± 10 jenis atau macam. Namun untuik mengatasi hal

ini, konsumen dapat saja mencari informasi tentang kebera-

daem suatu paving block dengan tanpa memperagakan paving-

paving tersebut pada ten^atnya. Misalnya melcQ.ui gambar dan

foto pada suatu bangunan atau proyek memedcai suatu jenis

paving block, atau sumber informasi lainnya sehingga apa

yang diinginkeui konsumen dapat terpenuhi.

4.2.3. Penanpilan Atau Suasanan Perusahaan.

Kriteria penilaioui responden tentang penanpilan suatu

perusahaan atau suasana yang disajikan oleh perusahaan ter

sebut berbeda-beda. Sebanyak 10 orang (11.76 %) dari 85

orang responden yang memberikan jawabannya tentcuig perta-

nyaan ini mengatakan penampilan serta suasana yang
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diciptcUccUl perusahacui paving block PT. BETA BUANA CONBLOCK

INDUSTRY, sangat balk, 50 orang (58.82 %} menilai baik, 23

orang (27.06 %) mengatakcua cukup dan 2 orang (2.35 %) yang

mengatcOcan kurang.

Hal ini menjelaskan bahwa penan^ilcin serta suasana per-

usahaan yang diciptakan belum sepenutanya dapat memenuhi ha-

rapeui konsumen. Kecenderungan konsumen baru dapat menilai

s^atas baik dan cukup.

Penampilan serta suascma ruang perusadiaan merupadcan

faktor ycuig cukup besar yang dapat membuat konsumen merasa

sencuig atau kerasan berada pada suatu perusahaan tertentu.

Tata letak, keleluasaan ruang gerak, tenpat duduk konsumen,

kebersihcui perusabaan, pencahayaan, wama serta banyak aspek

lainnya, adalah merupakom kriteria-kriteria yang dipakai

oleh konsumen didalam menilai penampilan serta suasana

perusahaan ini.

Basil wawancara dan observasi langsung terhadap perusa

haan, banyak konsumen yang lebih men^ersoalkan masalah ke

leluasaan riuang gerak di banding kriteria penilaian lain

nya.

Perusahaan paving block PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUS

TRY tidak menpunyai ruang cukup besar. Pada kondisi penuh,

ruang ywg terlihat terlalu senqpit. Hal ini dapat menggang-

gu ketenangan konsumen dalam melihat contoh paving block

maupun yang sedang mencari informasi tentang paving block.

Daercdi aktivitas (actvity zone) dalam memilih paving atau

mencoba serta mencari informasi paving block, sering
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terganggu oleh konsumen lain yang ingin cepat memperoleh

informasi dan menyelesaikan pembayaran karena terlalu sem-

pitnya ruangan dan teopat duduk yang seddLklt.

Di lain pihak produsen peruscdiaan memang disudutkan

oleh keterbatasan lahan untuk meiqperluas ruang perusediaan.

Namun kini PT. BETA BUANA COMBLOCK INDUSTRY telah mencoba

untuk men^erluas tempat dengan meniadakan atau mengurangi

ten^at-tenpat yang tidak terlalu dibutuhkcin, seperti ten^at

yang tadinya diperuntukkan bagi karyawan (Clerk's Aisle).

Pentingnya menperhatikan penanpilan serta suasana ruang

perusahaan ini, sangat erat hubungannya dengan karakteristik

produk ycuag dijual oleh peruscdiacui tersebut.

Dalam membeli paving block, bcuiyak konsumen yang me-

IcUcukan proses beli dari tahap awal (extensive problem

solving), seperti contoh; seseorang ingin membeli paving

block, tetapi ia tidak segera mengetahui apakah semua jenis

atau macam paving block yang ada itu cikan disukainya, maka

bcuiyedc calon pembeli yang membutuhkan wcdctu yang cukup lama

berada pada perusahacui tertentu untuk memilih paving block

mana yang paling diinginkannya. Jika penampilan serta

suasana peruscQiaan ini tidak ditata dengan baik, dikhawatir-

kan konsumen tidak akan merasa kerasan dan cUcibatnya konsu

men tidak men^unyai banyak waktu untuk melaksanakam proses

pembeliannya secara baik. Bila hal ini terjadi, ada dua ke-

mungkinan yang dilakukan konsumen, yaitu membatalkan pembe

liannya atau melaksanakaui pembelicui tersebut dengan resiko

ketidcdc puasan yang cukup tinggi.
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Kebanyakan konsumen untuk perihal yang kedua ini kurang

begitu menyadarai apa yang sedang dirasakannya saat mereka

melcUoikan proses bell ini.

4.2.4. Pelayanan Karyawan Penisahaan.

Penilaian konsumen atas sikap dan pelayanan yang dibe-

rikcua oleh karyawan perusahaan didasarkan kepada apa yang

diharapkan konsumen tersebut akan peran seorang karyawan.

Sesuai dengan teori yang dikemukakan pada Bab II, pada

umumnya konsiimen menginginkan tipe karyawan yeuig beneor-bencur

mengetahui psikologi penjualan serta teknik-teknik penjualan

yang dapat membuat konsumen merasa diperlc^cukcm sebaik-

baiknya.

Dari 85 responden yang menilai tentang sikap dan pela

yanan karyawan ini, 76 orang (89.41 %) menilai bahwa karya

wan PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY telah melaksanakan

fungsi dan tugasnya sesuai yang diinginkan konsumen, dalam

arti sudah baik, sedangkan sisanya 9 orang (10, 59 %) menya-

takan cukup. Penilaian baik ini dapat terjadi karena dida-

1am melaksancUcan tugasnya karyawan diberikan kekuasaan ter-

tentu untuk dapat memasarkan barang dengan rasa tanggung

jawab besar terhadap perusahaan.

Sikap dan keramahtamahan karyawan perusahaan didalam

melayani konsumen dinilai baik,. dalam arti dapat membawa

suasetna yang menyenangkstn apabila ada calon konsumen yang

ingin mendapatkan informasi darinya.
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Semua kazyawan perusodiaan paving block PT. BETA BUANA

CONBLOCK INDUSTRY terdiri dari 2 oreuag wanita dan 7 omg

pria. Keadaan ini mungkin juga dapat lebih menunjang ter-

ciptcmya suasana yang balk, karena pada umumnya yang lebih

mengetahui masalah barang bangzinan dan informasi masalah

proyek adala^ pria. Karyawan perusahaan berjumlah 9 orang,

dan ini dinilai konsumen cukup, dalam arti tidak kurang atau

berlebi ban untuk kondisi perusahaan PT. BETA BUANA CX)NBLOCK

INDUSTRY. namun untuk jam pelayaneui dari pukul 08.00 -

16.00 semua kairyawan bekerja bersama-sama. Hal ini dimung-

kinkan karena jam kerja karyawan tersebut dcuri pukul 07.00 -

16.00 HIB. Perusahaan harus berhati-hati dalam hal ini,

karena terlalu banyak karyawan yang bekerja akan dapat

mengurangi kenyamanan suasana perusahasui. Danpak lain yang

dapat dirasakan konsumen ialah konsumen tersebut akan merasa

terlalu diawasi. Memang maksud perusahaan untuk menyatuJcan

jam kerja ini adalah menjaga komunikasi dan tanggung jawab

bersama dicuitara para karyawan, tetapi bila jam kerja bersa-

maan ini dilakukan secara ketat atau terlalu sering akan

menimbulkan kesegaran kerja bagi karyawan berkurang karena

berada terlalu lama di dalam suatu ruangan tertentu. Hal

ini akan menimbulkan kebosanan dan penurunan kreatifitas

kerja karyawan.

4.2.5. Kemudahan Mencarl Barang.

Masalah terbesar yang menyangkut kemudahan dalam men-

cari bareuig yang diinginkan konsumen pada peruscthaaui paving
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block PT. BETA BUANA COMBLOCK INDUSTRY adalah peran in£onna-

si. Sepertl tahap-tahap pembelian yang telah dikemukakan

pada Bab II, setiap konsumen yang memastiki perusahaan paving

block PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY telah mengetahui

bahwa produk yang dicarinya adalah paving block, sebagai

kebutuhan yang dipenuhinya.

l^alagi seseorang telah mengetahui apa kebutuhannya, ia

akan melangkah ke tahap pencarian in£ormasi sebagai tahap

pembelian berikutnya. Dalam keadaan seperti ini peruscthaan

harus memberikan informasi yang diinginkan konsumen terse-

but.

Selama ini, PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY hanya

mengeuidalkan informasi yang disanqpaikan oleh produk yang di-

pamerkan dan informasi karyawem serta ditambcdi sedikit in

formasi yang dikirimkan oleh produsen berupa brosur dan

informasi melalui iklan pada buku telepon baik di kota Bogor

maupim Jakarta sendiri. Temyata belum semua konsumen puas

dengan informasi tersebut. Pada sarsui-saran yang dikemuka

kan oleh konsumen, banycUc responden yang menyatsJcan perlu

adanya penambahan sumber-sumber informasi lain seperti perlu

adanya foto-foto berupa contoh barang paving block yang

telah dipasang jadi dengan berbagai bentuk pada proyek-

proyek yang telah selesai. Jadi mereka dapat melihat hasil-

nya langsung bila mereka harus memilih model apa dari semua

jenis atau macam paving block yang ada.

Untxik penyajian produk pada rak atau tenqpat khusus, PT.

BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY banyak kesalahan dalam tiap
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penyusunan barang (tidak beraturan) sebagai contoh bagi

konsvimen. Dari hasil kuessioner bagi 85 responden hanya 35

orang (41.18 %) yang berkeinginan begitu, 40 orang (47.06 %)

menginginkan contoh lengkap balk bentuk paving block yang

telah digolongkan maupun contoh dari gambar, dan 10 orang

(11.76 %) memberikan saran-sarcui yang beirvariasi.

Pada kenyataannya, menggolongkan bentuk paving block

seperti Paving Stones, Grass Block, Kansteen, Decorative

Block, dan Concrete Block, sangatlah sulit. Kesulitan ini

disebabkan banyaknya bentuk paving block dan keluasan tenqpat

yang ada sangatlah tidak memungkinkan. Dengan sulitnya

menggolongkan paving block ini berdasarkan jenis atau macam

pavingnya, dirasakan pula oleh perusahacin betapa sulitnya

menen^jatkem produk seperti yang diinginkan banyak responden.

Untuk mengatasi hal ini, sebaiknya perusahaan paving block

PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY menata ten^at berdasarkan

urutan macam paving block yang sebagian saja, artinya yang

lebih banyak dipakai dan disukai oleh konsumen. Dalam hal

ini seandainya perusahaan tidak terlalu tepat menggolongkan

paving block dari betuknya, ini akan tertolong bahwa paving

block tersebut masih terletak pada tempat yang mempunyai

kecendexungan umum yang sama dengan jenis lainnya, karena

satu produksi yang sejenis.

Bentuk ten^at sebagai fasilitas ruang pamer harus pula

disesuaikan dengan jangkauan mata, jangkauan tubuh dari

calon konsumen, sebab dengan tempat seperti ini, konsumen

tidak perlu mencari dan mengangkut atau mengatur untuk
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melihat paving block yang dipamerkan pada bagian depan dan

belakang tersebut.

Pada dasamya faktor-faktor kemudahan didalam mencari

paving block yang diinginkan konsumen pada perusahaan paving

block PT. BETA BBANA CONBLOCK INDUSTRY inl telah diusahakan

dengan cukup baik. Bagi konsumen yang telah sering berkun-

jung pada perusahaan paving block tersebut, relatif tidak

menemui banyak kesulitan untuk mencari paving block yang di-

inginkannya. Tetapi perhatian masalah ini perlu lebih ditu-

jiikan kepada konsumen yang jarang atau belum pemah berkun-

jung ke perusahaan yang jelas memerlukan bemycdc informasi.

4.2.6. Fasilitas untuk Hencoba Barang.

Untuk mengetcdiui paving block mctna yang cUcein dibeli,

konsumen biasanya mencoba paving-paving yang telah dipilih-

nya terlebih dahulu. Dal am menunjang pelayanan "ini perusa

haan menyediaJccm fasilitas untuk mencoba paving block berupa

sarana tenqpat kekuatan paving block dan ten^at penyusunem

bentuk atau model seperti apa yang diinginkaimya, atau cara

pemasouagcumya yang teratur pada halaman yang akan dipasang

nanti seperti apa (biasanya atas nasehat atau saran bagian

pemasarannya) .

Karena mencoba paving block dimaksudkan disanding men

cari bentuk youag disenangi konsumen juga juga akan melihat

mutu dari jenis atau macam paving block tersebut, maka

secara tidak langsung konsumen mengharapkan fasilitas yang

dapat menghasilkan efek letak yang baik.
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Dari penilaian responden tentang fasilitas mencoba pa

ving block ini, 4 orang (29.41 %) dari 85 orang responden

yang memberikan jawabannya, menyatakan bahwa fasilitas ter-

sebut masib kurang memenuhi keinginannya, 45 orang (52.94 %)

menyatakan cukup, 10 orang (11,76 %) menyatakan baik dengan

fasilitas yeuig ada saat ini.

Fasilitas yang disediakan bagi konsumen ini sebaiknya

diperiksa secara terns menerus. Kadang kala terj adi ada

bagiein tezrtentu dari peralatan tersebut tidak berfungsi se-

hingga fasilitas mencoba paving block secara keseluruhan

juga teirganggu. Bila keadaan yang seperti ini tetap dipak-

sakan untuk dipergunakan, maka tidak sUceUi menghasilkcui ke-

puasan yang maksimal bagi calon konsumen yeuig mencobanya.

Kecenderungan konsumen pada umumnya ketika ditcuayakcua

tentang apakah fasilitas yang disediakan perlu untuk diting-

katkan, sebagian besar mengatedcan sudedi cukup. Tetapi ada

sebagian lagi ycuig mengataksui fasilitas yang ada, perlu di-

tambah di bagian tertentu. Penambahan ini hanya bersifat

perbaikcui, seperti ten^at menimggu untk bergiliran melakukcui

transaksi dcui kelengkapeui contoh yang ada, sehingga calon

konsumen didalam memilih barang benar-benar teiqpenuhi, dalam

arti memperkecil ketidakpuasan konsumen setelah melakukcui

pembelian.

Calon konsumen diberikan waktu yang tidak terbatas

dalam menggunakan fasilitas-fasilitas yang disediakan, hal

ini dimaksudkan agar kepuasan konsumen didalam memilih

bareing benar-benar texpenuhi, dalam arti men^erkecil keti-

dakpuascui konsumen setelcih melakukcui pembelicui.
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4.2.7. Jam Pelayaxian.

Perusahaan paving block PT. BETA BBANA CONBIOCK INDUS

TRY memberikan pelayanan pada konsumen dari hari Senin

sandal hari Minggu. Pada hari Senin sao^ai hari Sabtu, jam

pelayanan dimulai pukul 07.00-16.00 dan kan dilanjutkan

hingga jam 18.00 WIB. Sedangkan pada hari Minggu hanya

dibuka setengah hari, mulai ptikul 08.30-14.00 WIB.

Sebagian besar konsumen (69 %) menginginkan jam pela

yanan pada perusahaan paving block ini perlu ditambah, 25 %

mengatakeui ragu-ragu, serta 6 % menilai jam kerja tersebut

sudcdi cukup. Dari kebiasaan konsumen mengunjungi peruscdiacin

paving block, prosentase terbesar kunjungan tersebut adalah

siang hari atau pukul 09.00-15.00 WIB. Jadi dapat kita ke-

tahui bahwa sebenamya konsumen menginginkan perusahaan

paving block PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY pada hari

Minggu minimal dibtika hingga pukul 16.00 WIB, sebab penam-

bcdieui tersebut tidak mungkin dilakukan pada hari-hari biasa

jam pelayancui sudsdi cukup pamjang.

Seperti yang dikemukcUcan pengelola perusadiaan, kebia

saan konsumen untuk datang ke perusahaan paving block tidak

dapat diduga kapain ramai dan sepinya. Hal ini sesuai dengan

pemyataem 85 responden (94.44 %) bahwa mereka berkunjung ke

peruscQiaan paving block tidak tentu harinya. Kebiasaan yang

seperti ini, membuat perusahaan sulit menentiikan strategi,

sehingga harus selalu siap pada kondisi apapun.
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4.2.8. Pengeiia>alian Barang.

Kegiatan pelayanan akaui pengeinbcQ.ian barcing pada peru-

sahaan paving block PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY, sesuai

dengan apa yang dikemukakan Dr. Faisal Afiff yang telah

dipaparkcui pada Bab II skripsi ini. Dalam catatannya menga-

takan : "Jangan sekali-kali berusaha menarik perhatian

pembeli dengan memberikan alasan bahwa barang-barang ini

dapat ditukar". Pada kegiatcui sehari-hari, PT. BETA BUANA

CONBLOCK INDUSTRY tidak memberikcin penjelasan akan kegiatan

ini kepada konsumen secara langsung, nantun bila temyata ada

konsumen yang ingin menukarkan paving block yang dibelinya,

karyawan perusahacui tetap melayaninya dengan baik serta

men^erhatikan keliihan-keluhan yang disampaikan.

Kegiatan penukaran baremg dari konsumen ini walaupun

telah diusahakan pencegahcumya sebaik mungkin, tetapi tetap

saja masih dapat terjadi. Penyediaan fasilitas-fasilitas

pelayanan melihat dan mencoba paving block adalah juga me-

rupakan usaha untuk lebih men^erkecil pertiikaran ini, nannin

hal tersebut tidak dapat di hilangkan sama sekali.

Pemenuhan akan keluhan konsumen maupun pemenuhan pertu-

karan akan produk oleh perusahaan, biasanya akan membuat

lebih percaya kepada perusahaan dan merasakcua kepuasan ycuig

cukup tinggi dan akan meningkatkan citra perusadiaan dimata

konsumen yang menukarkcui produknya tersebut.
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4.2.9. Teiiq>at Parfcir.

Pada lokasi perusahaan paving block PT. BETA BUANA

CX)NBLOCK INDUSTRY, tenpat parkir yang disediakan cukup luas

dan memadai. Ten^at ini dapat menanpung lebih dari 10 buah

mobil dan 30 buah motor.

Untuk parkir kendaraan besar seperti Tronton, Dumt

Truck, Enkel dan Diesel sebagai alat angkut bahan baku

paving block pada konsumen.

Yang lebih menarik bagi konsumen adalah bahwa ten^at

parkir di* perusahaan paving block PT. BETA BUANA CONBLOCK

INDUSTRY gratis dan keamanannya terjamin, karena berada

langsung di dalam perusahaan yang melewati pintu gerbang

perusahacui yang dijaga oleh keamanan atau SATPAM perusahaan.

Tempatnya yang luas dcm teduh oleh pepohonan membuat

kenyaonanan bagi konsumen yang menqparkir kendaraannya selain

rasa aman.

4.2.10. Bonus.

PembericUi bonus perusahaan dimaksudkan untuk mendorong

konsumen membeli paving block dalam jumledi banyaOc, disamping

salah satu upaya mempertahankan konsumen serta merupakan

jawaban atas kegiatan yang diadakan oleh pesaing. Pada

tahun-tahun pertama berdirinya, perusahaan paving block PT.

BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY mengadakan juga bonus tersen-

diri. Seperti tanggalan, gantungan kunci dan sebagainya.

Pada saat ini hal tersebut tidak dilaksanakan lagi karena

menyangkut biaya perusahaan.
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Pemberian bonus yang sekarang dilaksanakan adalah hanya

pada potongan harga tertentu setiap pembelicui barang yang

telah ditetapkan banyedcnya, dan juga ditawarkan pemasangcui

gratis dari peruscihaan kepada konsumen, juga biaya angkutan

sanqpai ke ten^at yang tidak perlu dikeluarkan secara penuh,

jadi hanya metnbayar setengah saja.

Pada pelaksanaannya, pemberian bonus ini baru dapat

menambcQi kepuascui konsumen saja. Perusahaan tidak memberi-

kem informasi kepada konsumen bahwa bonus adcan disediakan

bagi konsumen yang membeli lebih dari 100 migalnya _ Jadi

fungsi bonus sebagai daya tarik kepada konsumen untuk membe

li paving block dalkam jumlah yang banyak, belum sepenuhnya

terlaksana. Hal ini penting diperhatikan oleh pihak perusa

haan. Produk seperti paving block tidcOc menimbulkcua kebo-

sanan bila konsumsi secara bcmyak, karena paving block untuk

saat ini atau akan dataing termasuk barang yang penting bagi

pembangunan yang membutuhkan kepraktiscui pemasangcui (tidak

sulit deui lama) dan kekuatan pemakaiannya.

4.2.11. Periklanan.

Perusahaan paving block PT. BETA BHANA CONBLOCK INDUS

TRY didalam usahanya menyebarkan informasi tentcuig kehadiroui

serta informasi perusahaan lainnya kepada calon konsumen,

pemah memasang iklsui di koran ibu kota, buku telepon Jakar

ta dan buJcu telepon Bogor. Namun hal tersebut tetap masih

jarang orang mengetahuinya kecuali orang-orang tertentu

saja.
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Dan bila konsumen yang telah mengetahuinya dan menqper-

cayai (tldak perlu melihat contoh dan tidak mengetahui ba-

rang apa yang diperlukannya), mereka hanya memesan melalui

telepon saja. Walaupun resiko melakuksui treuisaksi melalui

telepon ini menguntungkcui tetapi faktor kerugiannya besar

keimingkinannya, seperti jika si pemesan memberikcui alamat

palsu. Dan peruscdiaan paving block ini hanya tideJc memberi-

kan iklan dengan menggunakcui spanduk saja, dan hal ini buican

suatu masalah karena pesaingpun tidak melcUcukan hal tersebut

juga.

Pada pertanyaan siapakadi yang biasa ikut mempengaruhi

konsumen dalam memilih pexusahaan paving block tertentu,

surat kabar atau buku telepon hanya menenpati urutan ketiga,

yaitu 5 orang (5.56 %) dari 90 jawaban ysuig masuk. Peran

terbesar ditentukan oleh calon konsumen itu sendiri {70

jawaban), serta pengaruh dari teman (word of mouth) 15

jawaban di urutan ke dua. Dari data tersebut dapat kita

analisa peran periklcuan pexusahaan belum begitu dapat mem-

bujuk konsumen imtuk berbelanja pada pexusahaan paving block

ini.

Dari ciri periklcuaan yang dikemukakan pada Bab teori,

iklan secara besar-besaran oleh pedagang membina citra

posit if yang besar, ketenareui dan keberhasilcui pihak penju-

al. Maka kebijakan meniadakan iklan spandiik oleh peruscdiaan

dapat mengurangi manfaat yang sebenamya telah didapat, di-

sanqping itu pexusahacui juga kehilcmgan manfaat akan penggu-

naan iklan sebagai pembujuk calon konsumen yang tidak pemah
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mengetcQiui apa itu paving block, dan manfaat serta kelebihcui

menggunakan paving block, selain konsumen yang telah menge-

tahui hanya dari ntulut ke nnilut (word of mouth) .

Penggunaan strategi promosi melalui publisitas sebenar-

nya dapat dilaksanakan pada perusahaan paving block PT. BETA

BUANA CONBLOCK INDUSTRY di dalam menarik konsumen untuk

berbelanja. Kesenipatan-kesempatan yang sering ditawarkan

dapat dipergunakan dengaui lebih baik, misalnya pemasangan

brosur pada toko-toko reparansir bahan bangunan. Dari ke-

giatan-kegiatan ini perusahaan dapat menarik manfaat seceura

tidak Icuagsung untuk mencoba membujuk calon konsumen yang

tadinya tidak bermciksud untuk membeli paving block menjadi

tertarik untuk mencoba membeli.

4.2.12. Pesanan .

Pembeliaui melalui pescuian seperti ini sudcdi terbiasa di

kaleuigan konsumen kita. Dan pada garis besaicnya untuk saat

ini sejumlah konsumen memesan paving block hanya melalui

telepon saja. Merelca menanycdcan jenis barang yang diperlu-

kan dan jumlah yang diminta, lalu minta untuk langsung

diantar ke alamat atau proyek tertentu. Ada juga beberapa

konsumen yang memesan melalui peremtara atau calo yang telah

lama mengenal perusahaan paving block PT. BETA BUANA CON-

BLOCK INDUSTRY ini.

Dengan kegiatan pelayanan yang seperti ini ketika

ditanyakan kepada konsumen 88 orang (97.78 %) dari responden

menyatakan sangat diperlukan dan selalu mereka laksanakan,
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sedangkan 2 oramg (2.22 %) menyatakan lebih menyukai blla

datang leuagsung pada perusahaan paving block PT. BETA BUANA

CX}NBLOCK INDUSTRY.

Sebenarnya kegiatan perusahaan dalam melaksanakan

kegiatan ini cukup mendapat sanbutoui balk, hanya saja bcuiyak

konsumen yang belum melakukan hal yang efisien tersebut,

juga hal ini pertama kali merupakan keraguan bagi pihak

produsen, karena resiko yang tidak sedikit akan terjadi,

seperci kerugicui cuagkutan dcui biaya turun atau naik angkut

barcuig oleh kuli.

4.2.13. Perlakuan Utaum (General Treatment of Customer).

Perlakuan terhadap konsumen bukan berarti untuk hal

yang langsung dapat diterima manfaatnya oleh konsumen saja,

tetapi menyangkut juga kegiatan yang secara tidedc langsung

dapat membuat suasana yang tidak baik bagi konsumen.

Dari sareui-saran yang disan^aikan oleh konsumen pada

kuessioner seperti sebaiknya tempat contoh barang jangsui di

dalam ruemgan, karena akan merusak keindahan luar dan dalam

peruscdiacui, cara menata barang yang tidak beraturan dan sua-

sananya yeuig panas atau gersang dalam ruangan peruscdiaan dan

lainnya. Dari saran-saran ini terlihat bahwa konsumen

menginginkan juga kesen^umaan daya tarik dari perusahaan,

dalam arti perussahaan paving block PT. BETA BUANA CONBLOCK

INDUSTRY harus pula men^erhatikan hal-hal kecil sekalipun

yang dapat membuat konsumen merasa dihargai dan diterima

dengan baik.
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4.3. Peranan Pemenuliaii Kebutuliaii Hbti£ Bali. Pelindung' dari

Konsumen terhadap K^uasau Konsumen.

Untuk mengetahui peranan pemenuhan motif bell pelindung

dari konsumen ini terhadap tingkat kepuasan konsumen, kita

perlu men^erbandingkcui setiap unsur yang menjadi motif beli

pelindung yang diinginkan konsumen dengan pemenuhan iinsur-

unsur tersebut yang telah dilaksanakan oleh perusahaan.

Pada Bab II (teori), perusahaan kita sebut sebagai

produk dalam arti luas, karena perusahaan biikan saja hanya

menjual barang atau jasa dalam arti konkrit, tetapi juga

menjual semua aspek yang terkandung didalamnya. Pada dasar-

nya cara konsumen melakukan tahap-tahap dari proses pembeli-

an terhadap suatu produk sama dengan ia melakukan tcdiap-

tahap dari proses pemilihan terhadap suatu peruscdiacui. Jadi

untuk menilai kepuasan konsumen didalam memutuskan untuk

memilih perusahaan tertentu sebagai texqpat melcJcukan proses

pembeliannya, kita dapat menggunakan teori yang mengatakan

bahwa kepuasan konsumen adalah fungsi dari pengharapan

(esqpection = B) dan kualitas produk yang terbukti (perceived

performance = P).

Atau S = f. (E, P)

Dimana :

S : Kepuasan (satisfaction).

E  : Pengaharapan yang telah diterima konsumen

tentang perusahaan seperti perikalancui, komu-

nikasi mulut ke mulyt dan sebagainya.
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P : Kualitas produk, dalam hal ini semua aspek

yang ditawarkan oleh perusahaan seperti

suasana perusahaan, karyawan perusahaan dan

sebagainya.

Untuk dapat melihat kualitas produk dari pemisahaan

paving block PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY, pada kues-

sioner dicantumkan beberapa unsur motif beli pelindung dari

konsumen yang mungkin disediakan oleh sebuah perusahaan.

Konsumen diminta untuk menilai sejumlah mcuaa seharusnya

perusahaan melcUcasanakan masing-masing unsur itu (kepen-

tingeui), serta konsumen juga diminta untuk menilai sejumlah

mana perusahaan telah melcUcsanakan unsur-unsur yang telah

disediakan (pelaksanaan) .

Pada teknisnya, tingkat kepentingcui masing-masing unsur

dinilai melalui jawaban berikut : sangat penting, penting,

kurang penting dan tidak penting. Masing-masing jawaban di-

beri skor berturut-turut 4, 3, 2, dan 1.

Khususnya pada pembahasan penulisan ini, ada beberapa

asumsi yeikni; konsumen diasumsikan men^unyai tingkat peni-

laian yang sama untijk setiap kelooqpok nilai, baik itu dalam

penilaian akan tingkat kepentingan maupun pada penilaian

akan pelaksanaan. Bagi responden yang tidak memberikan

jawabannya pada kuessioner, pada tingkat kepentingan diberi

skor 4 (eiqpat) dan untuk pelaksanaan diberi skor 1 (satu) .

Tabel 4-1 berikut ini meiiQ)erlihatkan distribusi jawaban

responden dalam memberikan nilai terhadap tingkat kepenting

cui unsur-unsur motif beli pelindung dari konsumen.
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Tabel 4-1. Penialaian terhadap Tingkat Kepentingan Unsur-
unsur Motif Bell Pelindung dari Konstxmen

Unsur-unsur Sangat
Penting

Penting KurcUig
Penting

Tidak

Penting

Lokasi Perusahaan 76 14 - -

Kelengkapan
Paving Block 85 5 - -

PelaycUian
Karyawan 78 11 1 -

Penan^ilan dcui
Suascuia Perusahaaui 65 25 - -

Kemudahan mencari
barang 70 20 - -

Fasilitas mencoba
Paving Block 70 15 4 1

Periklanan 40 30 15 5

Jam Pelayanan 40 28 20 2

Pesanan Khusus 38 25 20 7

Pengembalian Paving
Block RUSelk 58 20 10 2

Ten^at Parkir 60 20 8 2

Pembericua Bonus 35 40 15 -

Sunber : Penelitian Perilaku Konsumen, 1993 (Data diolah
kembali

Jumlah jawcdsan yang diperoleh masing-masing unsur

tersebut, kemudian dikalikan dengan skomya dan dijumlatakan

untuk mengetahui urutan kepentingauinya.

Contoh, untuk lokasi perusahaan didapat nilai 340 dari

iiiisi inaksimal 360 atau (90 x 4) bila seluruh responden

memilih jawaban sangat penting.
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Setelah masing-masing unsur yang disediakan diperoleh

nilainya, urutan kepentingan unsur-unsur tersebut disajikan

dalam tabel 4-2 berikut ini.

Tabel 4-2. Urutan KepentdLngan Unsur-tinsur Motif Beli Pelin-
dung dari Konsumen

Urutan Unsur-unsur Jumlah Skor

1. Kelengkapan paving block 355

2. Pelayanam karyawan 347

3. Lokasi perusahaan 346

4. Kemudahan mencari barang 340

5. Penaitqpilan dan Suasana Pezusahaam 335

6. Fasilitas mencoba Paving Block 334

7. Ten^at parkir 318

8. Pengeiribalian Paving Block rusaJc 314

9. Pemberian Bonus 290

10. Jaun Pelayanaii 286

11. Periklanam 285

12. Pesanan Khusus 274

Sumber : Diolah kembali dari tabel 4-1

Untuk mangetadiui peledcscmacumya, unsur-unsur motif beli

pelindung dari konsumen yang dicantumkan dalam kuessioner

hanya unsur yang disediakan oleh perusahaan paving block

untuk saat sekarang. Unsiir-unsur yang tidak dinilai pelak-

sanaannya adalaih promosi penjualoui oleh perusahaan dam imsur

pesanan khusus.
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Periklanan tidak dinilai karena perusahaan tidak begitu

gencar melaksanakan lagl kegiatan ini untuk saat sekarang.

PenilaicUi tingkat kepentingan dari promosi penjualan terse-

but tetap dllaksanakan karena ingin melihat sejauh mana kon-

sumen masih membutuhkan promosi penjualan dari perusahaan

paving block PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY. UnCuk pesa-

nan khusus, karena konsumen yang melakukan transaksi sangat

besar bagi proyeknya biasanya untuk meyakinkan mereka datang

sendiri pada permulaannya untuk selajutnya hanya melalui

telepon saja.

Pelaksanaan pemenuhan akan motif beli pelindung dari

konsumen oleh perusahaan ini dinilai melalui 4 (empat) pi-

lihan jawaban, yaitu : sangat baik, baik, culcup dan kurang.

Masing-masing jawaban ini juga diberi skor berturut-turut 4,

3, 2, dan 1. Keseluruhan skor yauig diperoleh dijumlcdikan

untuk mengetahui urutan hasil peledcsanasumya. Tabel 4-3

menperlihatkan penilaian tersebut.
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Tabel 4-3. Penilaian Terhadap PelcJcsanaan Unsur-imsur Motif
Bell Pelindung dari Konsumen

Unsur-unsur Sangat
Baik

Baik Cukup Kurang Tidak

Lokasi Perusahaan 15 45 25 5 250

Kelengkapan
Paving Block 20 50 15 5 265

Pelayaneui
Karyawan 25 48 15 2 276

Penan^ilan dan
Suasana Perusahaan 10 20 45 15 205

Kemudahcin mencari

bauTcuig 25 40 25 - 250

Fasilitas mencoba
Paving Block 8 56 22 4 248

Periklanan 5 65 12 8 247

Jam Pelayanan 20 45 15 10 255

Pesanan Khusus 10 50 30 - 250

Pengeitibalieui Paving
Block Rusak 15 65 10 - 275

Teirpat Parkir 10 60 15 5 255

Pemberian Bonus 5 35 45 5 170

Sumber : Penelitian PerilcUcu Konsximen, 1993 (Data diolah
kembali

Untuk melihat penilaian responden secara keseluruhan,

dalam tabel 4-4 disajikan perbandingan antara tingkat kepen-

tingan motif beli pelindung dari konsumen dengan pelaksa-

naannya yang dilakukan oleh perusahaan.
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Tabel 4-4. Penilaian Terhadap Tingkat Kepentingan dan Pelak-
sanaan Unsur Motif Bell Pelindung dari Konsumen

No. Unsur-unsur Tingkat

Kepentingan

Tingkat

Pelaksanaan

I Lokasi Perusahaan 346 250

II Kelengkapan Paving Block 355 265

III Pelayanan Keuryawan 347 276

IV Penanpilan dan Suasana

Pezusahacui 335 205

V Kemudataan mencari barang 340 250

VI Fasilitas mencoba

Paving Block 334 248

VII Periklanan 285 247

VIII Jam Pelaysman 286 255

IX Pescuaan Khusus 274 250

X Pengembalian Paving

Block Rusak 314 275

XI Teiqpat Parkir 318 255

XII Pemberian Bonus 290 170

Suiriber : Diolah Kembali dari tabel 4-2 dan 4-3
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Diagtam 4-1 : Histogram Penilaiarlerhadap Kepentingan dan PelaksanaarUnsur

Motif Bell Pelindung dari Konsumen ̂
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Gambar penelitian konsumen pada perusahaan paving block PT.

BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY tahun 1983.

Dari diagram 4-1 tersebut tampak bahwa pada umumnya

pelaksanaan unsur-unsur motif beli pelindung ini belum

sepenuhnya sesuai dengan tingkat kepentingan yang diharapkan

oleh konsumen. Untuk setiap unsur yang dinilai, tidak ada

satupun pelaksanaan dari unsur-unsur tersebut dapat dipenuhi

perusahaan (dapat melampaui keinginan konsumen). Dengan

belum tercapainya hal ini, berarti perusahaan belum sepenuh

nya dapat menjawab apa sebenamya yang menjadi alasan konsu

men untxik berbelanja pada suatu perusahaan tertentu.
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Berikut ini akan dibahas satu persatu unsur motif bell

pelindung dari konsumen yang disediakan oleh pe3cusahaan

paving block PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY.

Menurut konsiimen, unsur kelengkapan paving block adalah

motif beli pelindung yang dianggap paling panting. Konsumen

berpendapat bahwa unsur ini merupakan^ alasan utama mereka

didalam menentukan pilihannya untuk berbelanja pada suatu

perusahaan paving block.

Nilai 355 dari nilai maksimum 360 adalah merupakan

nilai tertinggi dibandingkan nilai yang diberikcui konsumen

terhadap unsur-unsur lainnya. Tetapi pada pelaksanaannya,

kelengkapan paving block yang disediakan oleh perusahaan

paving block PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY jauh dari

harapan konsumen.

Untuk beberapa produk tertentu, perusahaan paving block

PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY telah men^unyai koleksi

paving block yang culcup lengkap. Hal seperti inilah yang

membuat PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY masih mengimbangi

pesaing lainnya didalam menarik calon konsixmen.

Kebemyakan konsumen mencari perusahaan paving block

yang menqpunyai penawaran produk ysuig relatif lengkap. Ke-

cenderungan ini bisa terjadi mengingat efisiensi dan keefek-

tifan, umumnya konsumen tidak ingin mencari tempat lain

untuk setiap jenis paving block yang diinginkannya. Seperti

yang dikemukakan oleh pengelola atau produsen perusahaan

paving block PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY sendiri,

memang untuk membuat suatu perusahaan paving block relatif
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lengkap pada saat sekarang, perusahaan paving block PT.

BETA BUAMA CONBLOCK INDUSTRY perlu menanibah lagi jenis pa-

vingnya sebanyak jumlah paving block yang sekarang ditawar-

kan atau babkan lebih.

Banyaknya paving block ycmg akan dikoleksi ini dapat

dilihat dari jumlah paving-paving yang dikeluarkan oleh

berbagai perusahaan pembuat paving yang baru.

Bagi pengelola atau produsen paving block PT. BETA

BUANA CONBLOCK INDUSTRY, untuk dapat memenuhi keinginan kon-

sumen pada umumnya, memang terlihat cukup berat karena ke-

terbatascui-keterbatasan yeuig ada. Seperti keterbatasan luas

gedung, jumlah bahan bangunan dan keterbatasan biaya penga-

daan produk. Namun bagainicuiapun, unsur kelengkapan paving

block ini adalah merupakan unsur yang paling utama yang

dituntut oleh konsumen. Peruscthaan paving block PT. BETA

BUANA CONBLOCK INDUSTRY didalam merancang strategi minimal-

nya dimasa yang akan datang sebaiknya lebih mengutamakan

unsur kelengkapan paving block ini dari pada menyediakan

unsur-\insur lain yemg kureuig begitu menjadi perhatian konsu

men. Minimal melengkapi koleksi sebagai jenis atau macam

paving block atau dalam kata lain melengkapi kedalaman

produk (produk item) dari keseluruhan produk yeuig ditawar-

kannya.

Pada kenyataannya sekarang ini, terlihat kf»Ral ahpahaman

perusahaan dalam menentxikan strategi penjualeumya. Konsumen

lebih mementingkan unsur kelengkapan paving, sementara pe

rusahaan didalam pelaksanaannya lebih memfokuskan pada
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penyediaan fasilitas untuk mencoba paving block dcin menper-

banyak produk paving block. Kesenjangan seperti ini diha-

rapkan dapat diperkecil atau bahkan ditiadakam. Apabila

keinginan konsumen sudah benar-benar dapat dimengerti dan

dilaksanaUcan oleh pihak perusahaan, maka kepusasan konsumen

didalam memilih perusahaan untuk ia melakukan proses pembe-

liannya akan terpenuhi secara baik.

Urutan kedua yang dicmggap penting adalah pelayanan

karyawam. Penilaian ini dapat dimengerti karena pada uraum-

nya konsumen menginginkcui kontak pribadi yang dapat memuas-

kan kebutuhan psikologis yang menjadi semakin penting, baik

bagi konsumen akbir maupun konsumen industri. Beuiyak man-

faat yang dapat diperoleh dari hubungan semacam ini dan

bsuiyak pembeli mau membayar lebih untuk mendapatkan perha-

tian yang bersifat individual oleh karena itu, sangat baik

bagi pezrusahaan untuk mengembangkan citra baik dari karyawan

dalam diri pelanggan.

Pada pelaksanaannnya karyawan perusahaan paving block

PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY dinilai belum sepenuhnya

dapat menjalankan apa yang sebenamya diinginkan oleh konsu

men. Selisih nilai sebanyak 71 (347 untuk kepentingan dan

276 untuk tingkat pelaksanaan) men^erlihatkan kenyataeui ini.

Perusahaan paving block PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUS

TRY perlu meningkatkan lagi pelayanan dari karywannya untuk

lebih meningkatkan lagi pelayanannya bagi para pelanngan

sehingga tujuan pemenuhcui motif beli pelindung dari konsumen

ini bisa tercapai. Konsumen pada umumnya ingin agar para
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kaicyawan perusahacui bertindak cepat, dapat nteinberi informasi

yang lengkap, bersikap ramah dan sopan serta manqpu melaksa-

noikan tugas-tugas secara efisien. Bagi kebanyakan oreung,

petugas penjualan itiilcdi peruscdiaannya. Ella mereka merasa

senang dalam kontaknya dengan petugas penjucCLan, inaka mereka

akan metnbangun citra yang baik terhadap perusahaan tersebut.

Unsur motif bell pelindung adalah lokasi perusahaan.

Konsumen berpendapat lokasi peinisahaan yang mudah dicapai

baik dalam arti fisik maupun psikis, merupakcui unsur yang

membuat mereka tertarik berbelanja disuatu perusahaan ter-

tentu. Dari alascin-alasan inilah konsumen membentuk citra

tersendiri tentang strategis atau tideJcnya lokasi perusa

haan.

Dari penilaian konsumen baik mengenai tingkat kepen-

tingan maupun tingkat pelaksanaan dari lokasi peirusahaan

ini, penempatan lokasi perusahaan paving block PT. BETA

BUANA CONBLOCK INDUSTRY sudah cukup sesuai dengan keinginan

mereka meskipun belum sepenuhnya tezpuaskcui.

Melihat keadaan lokasi yang tidak mungkin ditingkatkcui

lagi atau dipindedikan, maka untuk men^erkecil selisih nilai

dari hubung2ui tingkat kepentingan dengan tingkat pelaUcsa-

naan, perusahaan melaksanakcui kegiatan lain yang dapat mem-

berikan image pada konsumen bahwa lokasi perusahaan tersebut

merupakan piliheui terbaik (misctlnya melalui informasi karya-

wan, periklanan dan sebagainya) .

Selanjutnya, unsur ke empat yang dianggap penting me-

nurut konsumen adalah unsur kemudaham mencari barang. Dari
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sekitar 12000 m ̂  paving block yang ditawarkan, tentulah

konsumen memerlukan berbagai informasi dan kemudahan untuk

mencari paving block yeuig diinginkannya. Keinginan ini da-

pat diwujudkam misalnya dengan memberikan papsua nama pada

contoh penempatan paving, papan informasi, tempat yang

disesuaikcui dengan jangkauan mata (rak khusus) dan tubuh ca-

lon konsumen, penen^atan jenis paving block yang benar serta

banyak kegiatan lainnya.

Pada pelaksanaannya, kemduhan dai am mencari ha-rang pada

perusahaan ini dinilai belum berjalan seperti apa yang

diharapakan. Konsumen masih menemukan beberapa kesulitan

untuk mencari paving block yang diinginlcannya. Hal ini di-

rasakan terutama sekali bagi calon konsumen yang belum per-

nah atau jarang berbelanja pada perusahaan paving block

tersebut.

Adanya perbedaan antara tingkat kepentingan dan tingkat

pelaksanacui yang cukup tinggi (sejumledi 90), mengisyaratkan

bahwa perusahaan perlu menawarkcui informasi yang lebih spe-

sifik lagi kepada konsumen tentang produk yang ditawarkeui-

nya. Misalnya, penempatan pemandu (guide) pada pintu masuk

seperti yang disarankan beberapa konsumen pada kueesioner,

menyediakan meja informasi serta menyediakan faktor-faktor

kemtudcihan lainnya.

Di lain pihak, bila pelaksanaan unsur kemudahan mencari

barcuig ini kita dibandingkan dengan kegiatan pesaing serta

perusahaan paving block lainnya yang saat ini mulai bermun-

culan misalnya yang berada di Jakarta, temyata perusahaan
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paving block PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY tnen^unyai ke-

lebihan, karena umumnya perusahaan paving pesaing tersebut

menenpatkan produknya berdasarkan penggolongan, dengan cara

seperti yang telah kita ketahui bahwa penggolongan dengan

cara seperti ini seringkali kurang tepat deui meinbingungkan

konsumen.

Penampilan atau suasana perusahaan adalah urutan ke

lima yang dikehendaki konsumen. Yang dimaksud dengan penam

pilan atau suasana perusahaan paving block meliputi bangunan

perusahaan, ruangan perusahaan, penataan ruangan, luas

perusahaan, dan didukung oleh suascuia yeuig diciptedccui oleh

para karyawan. Unsur ini penting untuk membuat konsumen

merasa kerasan berada disuatu perusahaan tertentu. Jika

dilihat dari penelitian responden terhadap penampilan atau

suasana perusahaan paving block PT. BETA BUANA CONBLOCK

INDUSTRY, konsumen berpendapat penampilan serta susana pe

rusahaan ini sudah cukup memenuhi keinginan atau harapan

mereka, meskipun belum sepenuhnya atau seluruhnya terpuas-

kan. Berkaitcui dengan hal ini, beberapa responden ada yang

memberikan sareuinya seperti : mender luas ruangeui, men^erin-

dah bagian luar atau eksterior dan dalam atau interior

perusahaan, dan meningkatkan penampilan karyawan serta

saran-saran lainnya.

Melihat kondisi ruangeui perusahaan yang ada saat ini,

saran pertama sulit untiik dilaksanakan. Tetapi saran pena

taan ruangan agar lebih baik serta saran-saran kecil lainnya

ada kemungkinnan dapat lebih diperhatikan pihak peruscdiacui.
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Urutan keenam adalah fasilitas mencoba barang. Karak-

teristik produk yang ditawarkan menyebabkan pelayanan ini

dlperlukan oleh calon pembeli. Pada pelaksanaannya konsumen

memberikan nilal tertinggi bagi fasilitas mencoba paving

block ini dibandingkan dengan unsur motif beli pelindung

yang lainnya yang telah dilaksanakan oleh perusahaan paving

block FT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY.

Tingkat pelaksanaan ini bila dibandingkan dengan pe-

nilaian tingkat kepentingannya, diketahui masih adanya

selisih nilai (86) yang menggambarkan bcQiwa kegiatan terseb-

iut belum sepenuhnya sesuai dengan keinginan konsumen.

Tetapi pada dasamya pelaksanaan fasilitas mencoba paving

block oleh perusahaan paving block PT. BETA BUANA CONBLOCK

INDUSTRY ini dapat dinilai cukup baik, karena perusahaan

telah menyediakan fasilitas tersebut mendekati fasilitas

yang ideal yang diinginkan konsumen.

Tenpat parkir diletakkan pada urutan ke tujuh dari dua

belas unsur yang dinilai konsumen. Pezrusahaan paving block

PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY tidak mungkin dapat menam-

bah luas tempat parkir karena yang telah ada telah dinilai

cukup memadai, kecuali kedaan tempat parkir (kini sangat

gersang). Untuk itu konsumen memberikan nilai 255 jauh di

bawah nilai yang mereka harapkan. Selisih nilai sebanyak 63

menggambarkcui bahwa unsur penyediaan tenpat parkir ini perlu

dicarikan koopensasinya oleh pihak perusahaan.

Unsur motif beli pelindimg yang ditetapkan pada urutan

ke delapan adalah pelayanan pengembalicui paving block rusak.
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Upaya pemberian bonus dirasakan oleh konsumen belum

juga dapat menutupi keinginan yang hanya mereka tuntut

dengan nilai yang kecil. PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY

baru dapat melaksanakan kegiatan ini dengan nilai 17Q dari

nilai 290 yang diharapkan. Cukup besarnya perbedaan ini

disebabkcui antara lain karena perusahaan tidak lagi meinberi-

kan bonus berupa tanggalan, dan bonus lainnya seperti yang

pemah diadakan dahulu. Jadi konsumen merasa tidak menda-

patkcui nilai tambah untuk produk yang dibelinya, meskipun

mereka telab membeli paving block dalam jumlah banyak.

Unsur jam pelayanan merupakan unsur motif beli pelin-

dung yang benar-benar dapat dilaksanakan perusahaan mende-

kati apa yang diinginkan konsumen. Nilai pelakscuiaan seba-

nyak 255 dibanding tingkat kepentingan yang dituntut sebesar

286, menghasilkan selisih nilai yang relatif kecil. Hal ini

dapat terjadi karena kebiasaan membeli dari konsumen itu

sendiri tidak melebihi jam buka suatu perusahaan. Tuntutan

konsumen yang belum terpenuhi sebagiannya diperkireOcan me-

ngenai jam pelayanan khusus pada hari Minggu dimana perusa

haan hcuiya menyediakan jam pelayanannya setengah hari.

Dua unsur motif beli pelindung teralchir yang dicantum-

kan adalah periklanan dan pesancm khusu. Kedua unsur ini

masing-masing mendapat nilai 285 dan 274. Tetapi unsur

periklanan perlu lebih diperhatikan oleh pihak perusahaan,

karena meski ditenpatkan pada urutan kesebelas, nilai kepen-

tingannya cukup tinggi. Apalagi untuk saat ini perus2diaan

tidak lagi melakseuiakan periklanan.
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Pelayanan ini penting karena tidak semua paving block yang

dibeli konsumen berkulaitas balk. Fasilitas pelayancuci untuk

mencoba paving block antara lain bertujuan untuk men^erkecil

pertukaran, tetapi pada kenyataannya pertukaran barang yang

ruscUc ini masih ada terjadi.

Pada pelaksanaannya konsumen tidedc begitu puas pada ke-

giatan ini. Ketidak puasan tersebut dapat dilihat dari se-

lisih nilai yang cukup besar (39). Tetapi bila ditelusuri

lebih jauh, ketidakpuasan ini bersumber dari ketidcUctahuan

perusahaan benar-benar melcJcsanakan kegiatan ini. Hal ini

sesuai dengan apa yang dikemukakan pada teori, bahwa ke

giatan pertukaran barang tersebut tidak perlu diberitahijJcan

langsung, karena dapat membangkitkan rasa curiga terhadap

barauig dan membcuigkitkan minat konsumen untuk sering-sering

menukarkan barang. Untuk mengurangi rasa ketidak puasan

konsumen ini, apabila konsumen datang untuk menukarkan

barang yang dibelinya, pihak perusahaan tetap akan melayani

konsumen tersebut dengan sikap yang baik.

Upaya pemberian bonus temyata hanya ditenqpatkcui konsu

men pada urutan ke sembilan. Ini berarti konsumen tidak

terlalu menuntut adanya pemberian bonus. Atau dalam arti

lain tujuan konsumen berbelanja bukanlah bonus melainkan

mendapatkan manfaat dari produk yang diinginkannya. Namun

pemberiaui bonus penting untuk mendorong konsumen agar dapat

membeli paving block dalam jumlah banyak, memperthankan

langganan serta merupakan tanggung jawaib atas kegiatan yang

diadcUcan pesaing.
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Dari asumsi yang telah dikemukakan, pelaksanaan unsur

promosi penjualan ini hanya mendapat nilai 247, maka dapat

kita ketahui bahwa selisih tertinggi terdapat pada unsur

ini. Konsumen edcan merasa ketidakpuascin yang tinggi, karena

umumnya mereka juga menginginkan informasi-informasi yang

disanpaikan perusahaan melalui kegiatan promosi.

Tidak dilaksancikannya unsur pesanan khusus oleh perusa

haan, memang cukup beralasan. Disamping perusahaan akan

mengutamakcui kegiatan lainnya yang lebih men^unyai manfaat,

kegiatan ini juga belum begitu popular dikalangeui konsumen

kita pada umumnya. Tetapi bila kegiatsui ini ingin dilaksa-

nakan secara baik, perusahaan paving block PT. BETA BUANA

CONBLOCK INDUSTRY harusloih memberitahukauinya kepada khalayak

atau umum. Pemberitahuan ini dimaksudkan sebagai sumber

informasi kepada konsumen serta perusahaan paving PT. BETA

BUANA CONBLOCK INDUSTRY dapat perlu mengambil manfaat dari

apa yang dilaksanakannya, karena umumnya perusahaan yang

pertama kali memperkenalkan sesuatu, ia cendezrung mendapat

manfaat yang banyak dari kegiatan tersebut dibanding perusa

haan lainnya yang mengikuti jejak.

Dari uraian di atas maka dapat kita simpulkan bahwa

pemenuhan akcui motif beli pelindung dari konsumen yang ber-

taraf tinggi akan menghsilkan kepuasan yang bertaraf tinggi

pula. Tetapi hal ini akan tergantung juga pada bagaimsuoa

cara melaksancJcannya yaitu apabila kegiatan tersebut dilak-

sanakan sesuai dengan apa yang diinginkan konsumen maka

kepuasan cdcan tercapai, dan begitu pula sebaliknya. Dengan
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tercapainya tingkat kepuasan dari konsumen, diharapkan. akan

terjadi pembellan ulang serta pembellan yang berkelanjutan.

Apabila kita telaah lebih lanjut, xmsur kelengkapan pa

ving, pelayanan karyawan, lokasi pezruscdiaan, kemudahan dalam

mencari barang, penampilan atau suasana perusahaan serta

fasilitas mencoba paving, unsur- imsur ini merupakan nnsur

motif beli pelindung yang sangat berperan pada suatu perusa

haan paving tertentu. Nainun pada pelaUcseUiaannya kegiatan

pemenuhem akan usur-unsur ini belum sepenuhnya dapat membe-

rikan kepuasan pada konsumen.

Unsur-unsur seperti ten^at parkir, pengembalicui paving

yang rusak, pemberian bonus, jam pelayanan, promosi penjual-

an serta pesanan khusus, ini hanya merupakcui unsur skunder

(kurang begitu berperan) bagi konsumen didalam memutuskan

untuk berbelanja di suatau perusahaan paving tertentu untuk

saat ini.

Urutan unsur-usur ini dapat saja berubah bersamaan

dengan berubahnya masyarakat yang angin membeli suatu produk

tertentu. Oleh sebab itu penelitian tentang motif beli

pelindung dari konsumen ini perlu dilakukan perusahaan se-

cara terus menerus.

Untuk memenuhi motif beli pelindung dari konsumen ini,

perusahaan tidak perlu harus dapat memenuhi semua keinginan

ideal dari konsumennya, minimal perusahaan dapat mendekati

dan mengetahui apa ycuig sebenamya yang diinginkan oleh kon

sumen yang berbelanja pada perusahaan, sehingga perusahaan

dapat melaksanakan perbaikan-perbaikeui serta dapat mengem-

bauigkan kebij akan-kebij akan pada masa yang akan datang.
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4.4. Hubungan anfcaxa Ha^apaxi Konsumen Dengan PPiHPniihwn Motif

Beli Pelindung oleli Perusahaan.

Untuk melihat sehauh mana hubungan antara harapan

dengan pemenuhan akeui motif beli pelindung yang teledi dilak-

sanakan oleh perusahaan dapat dilihat melalui perhitungan

statistik dengeui "metode Spearman" (Rank Correlation) seba-

gai berikut :

a6

^ rank

. Ed"

n. (n^ - 1)

Dimana : d = Perbedaan antara rank X dan Y.

n = Nomor dari nilai (x, y) pada data.

Perhitungan :

No. Tingkat Rank
Kepentingan

Tingkat Rank
Pelcdcsanaan

d d^

1. 346 10 250 5.5 4.5 13.5

2. 355 12 265 9 3 9

3. 335 8 205 2 6 36

4. 347 11 276 10 1 1

5. 340 9 250 5.5 3.5 12.5

6. 334 7 248 4 3 9

7. 285 2 247 3. -1 1

8. 286 3 255 7.5 -4.5 13.5

9. 274 1 250 5.5 -4.5 13.5

•

o
H

314 5 275 11 -6 36

•

H
H

318 6 255 7.5 -1.5 2.25

12. 290 4 170 1 3 9

TOTAL d^ : 156

Sumber : Data diolah kembali dari tabel 4-4.
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r rank = 1 " t (6 * 156)/12 (122-1)1
= 1 - 0.5454545

= 0.4545455

2  2
Maka prosentase hubungan tersebut = r = (0.4545455)

= 0.2066116

atau = 20.66 %

Dari perhitungan korelasi di atas, dapat ditarik kesim-

pulan babwa terdapat hubungan positif antara tingkat kepen-

tingan dan tingkat pelaksanan dari unsur-unsur motif beli

pelindung yang diteliti. Dengan kata lain, perusahaan

paving PT. BETA BDANA CONBLOCK INDUSTRY baru mampu melaksa-

nakan sejauh 20.66 % dari keinginan ideal yang diharapkan

konsumennya.

Dari penelitian penulis secara lebih lanjut temyata

ada unsur tambahan dari motif beli pelindung perusahaan

yaitu :

1). Unsur kepercayaan.

2) . Unsur keloiatan paving block.

Dan setelah diolah kembali dengan adanya penambahan unsur

tersebut maka diperoleh sebagai berikut :

No. Tingkat Rank
Kepentingan

Tingkat Reuik
Pelaksanaan

d d2

13. 370 14 280 12 2 4

14. 360 13 290 13 0 0

TOTAL d2 : 160
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= 1 - [ (6 X 160)/14 (142-1)1
rank

= 1 - 0.3516483

= 0.6483517

Maka prosentase hubungan tersebut = r = (0.6483517)

= 0.42036

atau = 42 %

PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY telah cukup melaksanakan

apa yang menjadi keinginan dari konsumennya walaupun belum

keseluruhan.
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BABY

RANGKUMAN

Seperti telah disajikan penulisan hasil penelitian dari

perusahaan paving block PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY,

ada beberapa hal panting yang diyakini oleh konsumen mengapa

mereka mau dan tetap mengambil keputusan uhtuk tetap membeli

dan menjadi pelanggan perusahaan PT. BETA BUANA CONBLOCK

INDUSTRY ini, yaitu :

1) . Kelengkapan paving block, dimana setelah diadakan

penelitian hal ini cukup menpengaruhi dari konsixtnen itu

sendiri, karena apa yang mereka cari doua butuhkan ada.

2) . Kepercayaan, dcin faktor ini pun tideik lepas dari kefa-

natikan mereka pada perusahaan dengan tetap menjadi

pelanggan setia, karena service yang diberikan perusa

haan pada konsumen betul-betul memuaskan mereka.

3). Kekuatan paving block, untuk faktor ini menjadi penun-

jang dari faktor-faktor lainnya. Setiap ada proyek

besar akeui menjadi konsumen dari peruscdiacm PT. BETA

BUANA CONBLOCK INDUSTRY, hal yang mereka tanyakan

adalah faktor kekuatan dengan laporan hasil uji coba

dari Bahan Penelitian Paving di Jakarta.

Dan untuk faktor-faktor yang lain PT. BETA BUANA CONBLOCK

INDUSTRY juga berusaha untuk memenuhi keinginan konsumen

walaupun faktor-faktor tersebut tidak terlalu besar penga-

ruhnya bagi pemasaran paving block di PT. BETA BUANA CON

BLOCK INDUSTRY. Dari hasil penelitian dapat kita lihat
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dengan besamya persentase 42% telah dapat dxlihat usaha

dari peznisahaan untuk dapat memenuhi keinginan konsumen.

Adapun faktor-fadctor yamg men^engaruhi motif bell pelindung

bagi konsumen adalah :

1

2

3

4

5

6

7

8

9

10

11

12

13

. Lokasi perusahaan.

. Kelebaran dan kedalaman barang.

.  Penanqpilsui dan suasana perusahaan.

. Karyawan perusahacui.

. Keroudahcui mencari barang.

. Fasilitas mencoba barang.

.  Pesanan khusus.

. Jam pelayanan.

. Promosi.

. Pengembalicui barang.

. Tempat parkir.

. Bonus.

. Perlakucui umum.
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BAB VI

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesijq>ulan

5.1.1. Kesiinpulaxi Uimnn

Sebagai perusahaan yang tidak terlalu besar, peioisahaan

paving PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY tidak mengadakan

pendekatan formal untuk mengetahui dem memenuhi motif beli

pelindung dari konsumennya. Kegiateua ini lebih merupakan

basil dari pertimbangan-pertimbangan dan pengalaman pinpinan

perusabaan. Meskipun demikian, kegiatan yang dilaksanakcui

secara umum sudab mencerminkan adanya antisipasi peruscdiaan

terbadap apa ycuig sebenamya menjadi alasan konsumen untuk

berbelanja di perusabaan paving tertentu serta sebagai

jawaban pula atas kegiatan yang diadakan oleb pesaing.

Berdasarkan data yang diperoleb dari basil penelitian,

dapat diketabui unsur-unsur motif beli pelindung konsumen

mana yauig dapat mendekati kepuascui konsumen dan unsur-imsur

mana pula masib jaub dari barapan mereka. Pada pelaksanaan-

nya, perusabaan paving PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY

sudab dapat menyediakan semua unsur yang diinginkan konsumen

untuk suatu perusabaan paving. Namun tidak satupun dari

unsur-unsur yang disediakan ini dapat dilaksanakan perusa

baan sesuai dengan tingkat yang dibarapkan konsumennya. Hal

ini dapat dilibat pada Tabel 4-4 yang menunjukkan babwa

adanya perbedaan nilai setiap unsur motif beli pelindung

untuk tingkat kepentingan dan tingkat pelaksanaan.
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Dari pemenuhan akan unsur-unsur motif bell pelindung

yang dilakuJcan oleh peruscihaan paving PT. BETA BUANA CON-

BLOCK INDUSTRY, temyata apa yang telah dilaksanakan perusa-

haan tersebut tidak sesuai dengan urutan kepentingan unsur-

unsur menurut konsumen. Sebagai contoh : konsumen lebih

mementingkan unsur kelengkapan paving sementara perusahaan

dalam pelaksahaannya dinilai konsumen lebih mementingkan

persediaeui fasilitas dalam mencoba paving. Adanya perbedaan

dalam mengantisipasi unsur-unsur mana yang paling berperan

terhadap kepuasan konsumen ini, menyebabkan ketidaksesuaian

di dalam peruscdiaan melakscmakan kegiatan pemenuhan motif

beli pelindung dari konsumennya.

5.1.2. Kesia^ulan Khusus

1. Unsur-unsur motif beli pelindung yang dinilai sangat

penting oleh konsiiinen adalah :

a. Kelengkapan paving.

b. Pelayanan karyawan.

c. Lokasi perusahaan.

d. Kemudahan dalam mencari barang.

e. Penan^ilan atau suasouia perusahaan.

f. Fasilitas mencoba barang.

2. Unsur-iinsur kelengkapan paving dinilai paling penting.

Hal ini disebabkan adanya kecenderungan konsumen eJcan

efisiensi dan keefektifan dalam mencari koleksi paving

yang diinginkan. Umumnya konsumen tidak ingin mencari

ten^at lain untuk membeli setiap jenis paving yang diin-

ginkannya.
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3. Unsur motif bell pelindung yang pelaksanaannya dinilai

balk adalah fasilitas mencoba paving, lokasi perusahaan

dan pelayanan karyawan. Tetapi umumnya pelaksanaan

pemenuhan motif beli pelindung dari konsumen tersebut

masih kurang memenuhi harapam konsumen (dilihat dari per-

bedaan jumlah skor masing-masing unsur, yaitu antara

tingkat kepentingan dengan tingkat peladcsanaannya).

4. Unsur motif beli pelindung yamg pelaksanannya mendekati

dengan apa yang diinginkan konsumen adalah jam pelayaman,

fasilitas mencoba dan lokasi perusahaan. Ini mendduktikan

bahwa antisipasi perusahaan terhadap keinginan konsumen

akan vmsur-unsur tersebut culcup tepat.

5. Unsur-unsur seperti ten^at parkir, pengembalian paving

yang rusak, pemberian bonus, jam pelayanan, periklanan

serta pesanan khusus, dinilai hanya merupakan kepentingan

sekunder (kursuig begitu berperan) bagi konsumen di dalam

mereka memutuskan untuk berbelanja pada perusahaan paving

PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY.

6. Penelitian imsur-unsur yang menjadi motif beli pelindiuig

dari konsumen ini perlu dilakukan secara berkesinam-

bungan, mengingat kebutuhan dan kebiasaan masyarakat

selalu berubah.

Dengan mengetahui apa yang diinginkan konsumennya, maka

perusahaan akan dapat menyediakan dan memenuhi unsur-

unsur motif beli pelindung dari konsumen tersebut secara

tepat untuk meningkatkan kepuasan konsumen berbelanja

pada peruscdiaan paving PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY.
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5.2. Saran-saran

1. Perusahaan perlu menyesuaikan kegiatan pemenuhan motif

bell pelindung dari konsumennya, dengan memperhatikan

urutan motif yang diharapkan konsumen.

2. Kelebaran dan kedalaman (kelengkapan) paving perlu di-

tingkatkan karena faktor ini sering kali menyebabkan

seorang konsumen berpindaih tempat iintuk membeli paving

yang diinginkan.

3. Suasana perusahaan paving PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUS

TRY perlu ditata lebih baik lagi, karena faktor ini dapat

membuat konsumen kerasan berada pada suatu perusahaan

tertentu.

4. Konsumen dalam proses memutuskan pembeliannya perlu men-

dapatkan banyak informasi, oleh karena itu pelayanan

kemudahan dalam mencari barang yang disediakan perusahaan

perlu diperhatikan lebih baik lagi.

5. Adakan periklanan untuk membujuk dan menarik perhatian

konsumen.

6. Jam kerja khususnya pada hari Minggu, perlu ditambah

mengingat kecenderungan permintaan konsumen. Kondisi

kerja karyawan agar diperhatikan dan ditingkatkan, hal

ini dimaksudkan untuk mencegsJi kebosanan serta penurunan

kreatifitas kerja karyawan karena berada dalam kondisi

yang kurang menarik atau berkesan.

7. Fungsi bonus sebagai daya tarik konsumen untuk membeli

paving dengan jumlah banyak perlu lebih ditonjolkan.
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8. Hal-hal kecil yang dapat mengganggu keserapurnaan daya

tarik perusahaan, hazrus dihindarkan. Contohnya sampali

daun-daunan yang beirguguiran dan letak tempat contoh

paving yang berserakkan, serta ruang perusahaan tenqpat

mengadakan treinsaksi konsumen.
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LAMPIRAN

ANGKET FENELmAN PEROLAKU KONSUMEN

Petunjuk Pengisian

Mohon Anda menjawab setiap pertanyaan dengan memberikan

tanda dalam kotak didepan jawaban yang pe^.ing sesuai dengan

keadaaui atau pendapat Anda.

A. Identitas Responden

al. Jenis kelamin

.n

a2. Untur : Tabun

a3. Ten^at tinggal (teinpa nomor) : Jalan

a4. Pendidkan terakbir :

'  ' Tidak tarnat SD ' ^ Sarjana muda

'  ' Tamat SD I 1 Sarjana

'  ' Tamat SMTP ' ' Lain-lain

I—J Tamat SMTA

B. Keadaan Dan Pendapafcast Responden

01. Berapa jarak antara tenqsat tinggal Anda dengan peru-
sabaan paving kaset ysmg Anda kunjimgi ini :

n

□

□

Kurang dari 1 Km

Antara 1

Antara 2

2 Km

3 Km

□

n
Antara 4 - 5 Km

Lebib dari 5 Km



02. Menurut Anda kenyamana lokasl pada perusahaan paving
ini dengan perusaliaan paving yang lain :

'  1 Sangat baik ' ' Cukup

'  ' Baik ' ' Kurang

03. Jika Anda membandingkan harga paving di pezrusahaan
paving ini dengan pezrusahaan paving yang lain :

'  ' Lebih murah

'  ' Sama

'  1 Lebih mahal

04. Di dalam penyajian produk pada rak/estalase, keingi-
nan anda agar perusahaan paving menyaj ikannya berda-
sarkan :

'  ' Basil produlcsi pembuatan paving

'  ' Penggolongan jenis musik oleh perusahaan paving
itu sendiri

'  ' (lainnya sebutkan)

05. Dari paving yang telah disediakan oleh perusahaan
paving ini, menuirut Anda :

I  '* Perlu penambahan produk dari pembuatan jenis
paving lain

'  ' Hanya perlu penambahan jumlcdi paving saja

'  ' Perlu penambahan dua hal di atas

'  ' Sudah cnikup

06. Berdasarkan pendapat Anda, faktor-faktor produk
campuran lainnya seperti penjualan semen, pasir,
beton, abu batu oleh perusahaan paving ini :

^  ̂ Sebaiknya ditiadakan ' ' Perlu diperbanyak

'  ' Boleh ada tapi jangan bemyak
o



07. Penampilan serta suasana atau kondisi toko yang
disajikan pada peruscdiaan paving ini :

I  1 Sangat balk ^ ' Cukup

'  ' Balk ' ' Kurang

08. Menurut Anda, jumlah karyawan yang melayani di peru-
Seiliaan paving ini :

'  ' Kurcmg

^ ^ Cukup

'  ' Berlebih

09. Sikap dan pelayanan dari karyawan terhadap konsumen :

'  ' Sudah baik

'  ̂ Kurang baik
□

10. Siapakah yang bisa ikut mempengaruhi Anda dalam
memilih perusahaan paving tertentu :

I  1 Teinan . ' ' Surat khabar/radio
'  ̂ Keluarga ' ' Sendiri
'—J Tetangga ' ' Lain-lain

11. Dari manakah biasanya Anda memperoleb infoirmasi
tentang jenis paving block y^g akan Anda beli.

'  ' Tentcui ' ' Surat khabar/radio
'  ' Keluarga ' ^ Sendiri
I  I Tetangga ^ ^ Lain-lain

12. Apakah informasi yang diberikan telah memadai

'  1 Ya I 1 Tidak
NB :

13. Jika Anda menjawab TIDAK pada pon 12, informasi jenis
apa yang Anda inginkan ?



14. Anda sudah memutuskan untuk membeli jenis paving
tertentu di rumah, sebelum Anda datang ke perusahaan
paving :

'  ' Ya, selalu ' ' Jarang

'  ' KadcUig-kadang ' ' TidcUc Pemah

15. Fasilitas pelayanan di dalam raencoba paving seperti ;
ruang yang luas, kursi, alat tekan dan Iain-lain
menurut Anda :

'  ' Scuigat baik L—J Cukup
n Baik ' ' Kurang

16. Dari fasilitas yang ditawarkan oleh perusahaan,
apakah perlu ditingkatkan.

n Sudcdi cxikup

n Tidak perlu karena telah berlebihan dibagian
tertentu.

□ Perlu, karena kurang dibagian tertentu
NB •

17. Anda biasanaya datang ke perusahaan paving pada hari:

n Senin '  ' Jum'at
□ Selasa 1  ' Sabtu
□ Rabu 1  ' Minggu
□ Kamis '  ' Tak tentu

18. Pada pukul berapa biasanya Anda datang mengunjungi
perusahaan paving ?

I  I Sebelum pukul 12.00 ^ ^ Pukul 16.00 - 18.00
I  1 Pukul 12.000 - 16.00 ' ' Setelah Pukul 18.00

19. Jam pelayanan di perusahaan paving ini perlu ditam-
bah.

I  1 Sangat setuju ' ' Tidak setuju
I  1 Setuju I ' Ragu-ragu



20. Menurut Anda apakah pelayana pengantaran barang ke
rumah-rumah perlu diadakan dalam jajaran pelayanan
yang disajikan.

'  ' Tidak perlu

^  ̂ Perlu

'  1 Perlu sekali

21. Bila pada point 20 Anda menjawab perlu dan perlu
sekali, Anda akaui memanfaatkannya dengem :

'  ' Sangat baik

I  ̂ Baik

'  ' Biasa-biasa saja
22. Jika anda mempunyai saran-saran untuk meningkatkan

daya tarik perusahaan pada perusahaan paving ini,
tuliskan di bawah ini :



23. Berikut ini berikan tanda X terhadap pentingnya
berbagai unsur daya tarik perusahaan yang mungkin
disediakan oleh sebucdi perusahaan paving.

Unsur Daya Tarik Sangat
penting

Penting Kurang
penting

Tidak

penting

Iiokasi perusahaan

Kelengkapan paving

PenanpiIan/suasana
toko

Pelayanan yang ramah
sopan dan trampil

Kemudahan dalam menca-

ri barang

PasiliCas/pelayanan
untxjk mencoba paving

Promosi penjualan

Jam Pelayanan

Pesanan khusus/
pengantaran

Pengembalian paving
rusak

Tenpat parkir

Pemberian bonus



24. Berikut ini, berikan tanda X Sebagai penilaian Anda
terhadap pelakasanaan berbagai unsur daya tarik yang
diberikan perusahaan ini.

Unsur Daya Tarik Sangat
baik

Baik Cukup Kurang

Iiokasi perusahaan
paving

Kelengkapan paving

Penanpilan/suasana
perusahaan

Pelayanan kayawan

Kemudahan dalam men-
cari barang

Fas i li t as/pe layanan
untuk mencoba paving

Jam Pelayanan

Pengembalian paving

Tenpat parkir

Petnberian bonus

Catatan : Jika unsur daya tarik tertentu tidak ada
atau tidak disediakan, kolom penilaian
tidak perlu diisi.

TERIMAKASm



P.T. Beta Buana Conblock Industry
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FACTORY
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Jl. Raya Puncak N<). 601 I'honc (0251) 4863
Jl. RayaCiomas I'lu.iic (0251) 314569 Fax: (0251)314569

Kepada Yth. :

Bapak Pinpinan FAKULTAS EKONOMI
Universitas Pakuan
d i

B o g o r

Dengan Hormat,

Bersama ini kami dari PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY menerang-
kan bahwa :

N a D a Sri Agustina

N.R.P. 021187212

Alaoat Asr. Brimob Yon C No. 195 Rt. 03 / III

Sukasari Bogor 16134

Telah selesai melaksanakan Penelitian dalam Bidang Pemasaran
dengan baik untuk penyelesaian penulisan Skripsi.

Demikian surat keterangan ini kami buat untuk dipergunakan seba-
gaitaana mestinya.

Bogor. 20 Agustus 1994

PT. BETA BUANA CONBLOCK INDUSTRY.

N HARTONO

Direktur Utaoa
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KANSTEEN

If:

KANSTEEN

It

TYPE

rt:
r .. .o

.LLJ

SIZE/CM

19x40

X 22x50

i| X 28 X JO

15x25x40

JUMLAH

PERM)

2.5

2.5

2.5

HAKCA LX)C0
PABRIK

PER BH

1.867

5.'•00

6.;»'tO

8.1P0

TRANSTORT

KEDKI

PERBH

213

500

IIARCA (■■RANCO
DKI

PER DH

IIAKOa
PER M1 !

T"
2.080 i 5-200

5.700

500

500

6.7'»0

11. It 00

i6. • .

8.6.-0 18.5

GRASS BLOCKS

CRASS BLOCK SIZE/CM
JUMLAH
PERM2

BERAT
KC/BH

lUKCA LOCO
PABRIK
PERBH

TRANSPORT
KE DKI
PER mi

HARCA KKASCO
DKI

PER mi

1
harca !
I'EK v. : !

40 X 60 X 8 4.2 25 -
-

i

3...OJ

•

frn c .12 X 48 X 8 b.5 17 2.959 ."1I .■;o. 600

.12 x48 X 12 6.5 20 '.'•g?

1

'..7£0

UXIATAN: I. lUtphugi uiwbui41 »uib«l«m wtmiwV PPN \mtftlL. fy'' J H«p-bM8i wtubul Kw»klu wiklu dipai beiubih i»np»



DECORATIVK BLOCKS
(Sfc

1 ll'l-, NO. CODE .SI/.i:/CM
JWMUH
PER M2

BFRAT
PER III!

HAKGA

I.OCO
PABUIK

l-I.R nil

TRA.NS

I'Oltr
KE DKI

i-ri( nil

hai:(.

ITIANCI •

DKt

l-l U i

STRAIGHT FLUTED
7 CORE SPLIT

DB SFS •tOx 3Ux 10/13 I2.S 12.5 1 . VI- •

I

.'O.*

Tapered FLUTED
7 CORE SPUT

DBTFS 40x 20x I2/IS I3.S 14

O
O

•

.CO l.'OO

FULL SPLIT DB NFS 40x30x IS I2.S 14
- - -

RIBBED 100
DB

SF.RIOO
40x20x9/10 I2.S 9.5 1.000 150 1.150

RIBBED ISO
DB

SF.RISO
40x20x 14/IS 12.5 12.5 . 500 i8o l.'^'FO

RIBBED 200
DB

SF-R200
40 X 20 X 9/20 I2.S 15 l.'iO" iHo I.LKC

RIBBED HALF 100 .
DB

SF-RHIOO
20x30x9/10 25 5

5i?5 5:5 5r;o

RIBBED HALF ISO
DB

SF:RH1S0
20x 20x 14/IS 3S 6.5 "n-i ■T' o-,5

RIBBED HALF 200
DB

SF.R14200 20x 20x 19/20 25 8 'iC
■

;:-vO

RIBBED BOND
BEAM 100

OB
SF-RBIOO 40x 20x 10 I2.S 9.5 l./'C" 1  •:> *1 » \

RIBBED BOND
BEAM ISO

DB
SF.RBISO 40 X 20 X 1S I2.S 12.5 '-f 0

RIBBED BOND
beam 300

DB
SF.RB300 40 X 30 K 20 1.^ .700 •'■C >  1

■  ■ " !

SI'LIT KlllUlil)
DO

TFS-KU
40 X :o X lO/l.t 13.5 l-i

•  ̂ -

-

FACING BLOCK
TaI'ERED

FLUTED SPUT
FP. TFS 40 X 20x4 12.5 C..!- j f ; • <<!:

•  ■

FACING BLOT K
FULLSPUT

FP. NFS 40x 2Ux 5 I2.S i ■. 0 • 4''^

Facing fluted
RIBBED

FP. RB 40x:oxs I2.S 6 1.0 0 • .-•■••j



V*

concrktp: blocks

i \ n;/NO CODI- SUE/CM
JUMLAll

PI RM2

BERAT

PER Ull

HARGA LOCO

PAlllUK

PUR Ull

TRANSPORT

KE OKI

PER Bll

HARGA J
FRANCO i

OKI

PER IIH !
'  1

REGULAR FULL

100.01
40x20x 10 12.5 9.5 0:50 1.V0

1
<>;:C

1

REGULAR *

1  100.02
30x20x 10 19 8 •'OO 90 •9c

i\0 REGULAR HALF
100.03

20x 20x 10 25 5 i'>> •• Ci '/il

REGULAR y.
i  J00.04

lOx 20x 10 SO 2.5 500 ■>0 ■);>u

BOND BEAM
KNOCK OUT

^  100.20
40x20x 10 12.5 10.5 1. .00 ■50 j

^0
1

40x 20 X 10 12.5 15 ' i,;\50 '•?0 1. 5^0

SERJ 150

•

[} REGUUR FULL
if - 150.01 40x20x IS 12.5 13.5 1.

1  1

i
i

REGULAR HALF
1 nilltU^ JS0.03 20x 20x 15 25 6.5 f.oc •»r

/  1 i  67: 1
:  i

BOND BEAM[^Ijjjliy 150.12 40x 20x 15 12.5 12.5 1. '.oc:
i

ivi'. :

BOND BEAM

InfT 111 KNOCK OUT
V  '50-0

40 X 20 X 15

1

i

;  12.5 12.5 ■ >. .

SEKI 200

NC^^-i™ regular full
k Tl li^

401 20x 20

f

1  ' 15.5 1. vri) A •

1

i
!  * •

IMfla REGUUR HALFL  1 ^ 200.03 20x 20x 20

[■
1

2S
i

8.7 7' 0 " c; :
(

1

^  BOND BEAM
|Hj KNOCKOUT

200.20
40 x 20 x 2o| 12.5 15 i.eof 00

1

1



Model: Pz. X

Menteri Perindustrian Republik Indonesia

SURAT KEPUTUSAN MENTERI PERINDUSTRIAN
NOMOR: .:^/Dj;a/lUT-5/n01TFAS/^/l503

TENTANG

PEMBERIAN IZIN USAHA TETAP

Metnbaca

Menimbang

Mengingat

MENTERI PERINDUSTRIAN

PT. BETA BRiVVO CONCRETE

dari liiJJUi^TRy No*»
tanggal ..!! .1933 perihal Pe^fQqlion^ Iain

a  bahwa berdasarkan penilaian dan pcnelitlan terhadap permohonan izin menjaian
kan Perusahaan dari r.-r.r.-r.PT,

yang bergerak dalam bidang usaha industri.... Batoco .lilQclf,
T.r.T.T.T... , dianggap telah memenuhl syarat-syaratyang diperlu

kan sehingga kepadanya dapat diberikan Iz'n Usaha Tetap.
). bahwa Izin Usaha Tetap yang diberikan auuiah terlepas dari izin-lzin yangdiharus-

kan diberikan oleh peraturan perundang-undangan lainnya.

:. bahwa untuk itu perlu dikeluarkan Surat Keputusan.

1. Bedrijfsreglementering Ordonnantie 1934 (Staatsblad 1938 No. 86).
2. Peraturan Pemerintah No. 1 Tahun 1957 (Lembaran Negara No. 7 Tahun 1957)

dan Peraturan Pemerintah No. 53 Tahun 1957 (Lembaran Negara No. 150 Tahun
1957) tentang penyaluran perusahaan-perusahaan.

3. Keputusan Presiden No. 44 Tahun 1974 tentang Pokok-pokok Organisasi Departe-
men.

4. Keputusan Presiden No. 45 Tahun 1974 jo. No. 27 Tahun 1978 tentang Susunan
Orpnisasi Departemen.

5. Keputusan Presiden No. 59/M Tahun 1978 tentang Pembentukan Kabinet Pem-
bangunan III.

6. Surat Keputusan Menteri Perindustrian No. 175/M/SK/10/1978 tentang Organisasi
dan Tata Kerja Departemen Perindustrian.

7. Surat Keputusan Menteri Perindustrian No. 176/M/SK/10/1978 tentang Pembinaan
Bidang Kegiatan Usaha Industri oleh Direktoratjendcral dalam lingkungan Departe
men Perindustrian.

8. Surat Keputusan Menteri Perindustrian No. 38/M/SK/2/1980 tentang Penundukan
semua usaha industri dalam ruang lingkup pembinaan Departemen Perindustrian
kepada BRO 1934.

9. Surat Keputusan Menteri Perindustrian No.254/M/SK/6/1980 tentang Ketentuan-
ketentuan Pokok Perizinan Usaha Industri dan Tata Cara Pelaksanaannya Dalam
Lingkungan Departemen Perindustrian.

10. Surat Keputusan Menteri Perindustrian No. 350/M/SK/8/1980 tentang Industri
Berskala Menengah dan Besar yang Wewenang Pemberian Izin Usahanya Dikecuali-
kan Secara Khusus oleh Menteri Perindustrian dan Industri yang Wewenang Pem-



Memperhatikan :

berian Izin Usahanya Dilimpahkan Kepada Direktur Jenderal Dalam Lingkungan
Departemen Perindustrian dan Kepada Kepala Kantor Wilayah Departemen Per-
industrian di Propinsi.

1. Saran/pendapat dari .
No.: 2;35.F,.2C) tanggal W. Pep.eint>PF. 11902 .
perihal: pendapat/saran

2. Surat^qatttusaodtdestscbBedodosteisEENo.: .
tanggal ... ??. tentang Pemberian Izin Usaha Sementara.

M EM UTUSKAN

Menetapkan

PERTAMA

KEDUA

Memberikan Izin Usaha Tetap kepada . f ?:. mV?. 99Wf^?. Dipusm,....
r. r. r. r. r. r. r. r. r. r. r. untuk

menjalankan perusahaan industri dengan keterangan-keterangan seb'agal berlkut:
1. Bidang Usaha : ... j¥?a.op. ?.lppK-. r. r. r. r. r. r. r.r. r. r. r. r..

(No.! ISIC !! }' ?§'. ?. Y.. . . . Kode DITJEN .. !4.*. ?. Y. 9. Y )
2. Alamat Perusahaan :

a. Kantor

b. Pabrik

3. a. Nama Penanggung Jawaba. Nama renanggung javao

J1. /lIo/Ds/Kec. Ciomas, B p g or.
Jl./Ep/Ds/Kec. Ciomas, B o g o r.

OYO PRAYOGO KOESNO.. Ciomas',' B' o g b" r.
b. Alamat Penanggung jawab :

Telepon ?. 9.9.5.9

4. Produksi yang dilzinkan

a. Jenis dan kapasitas
produksi pertahun

b. Mesin-mesin dan peralatan
produksi yang digunakan.

Jumlah investasi

a. Modal Tetap
b. Modal Kerja

jumlah tenap kerja

Bataco Block 2.500.000 buaii.

terlampir

Rp

Rp 25(),??3»?93.r.
Rp PPPi
— Indonesia : 97.* • orang
— Asing : TT orang

5. Nama Dagang (Trade Mark) : r. r. r. r. r.

Mewajibkan kepada Perusahaan sebagaimana tersebut pada diktum PERTAMA untuk
mentaati ketentuan-ketentpan sebagai berikut:

1. Setiap per.ubahan dari keterangan-keterangan dalam Daftar Isian Permohpn^n Men
jalankan Perusahaan yang menjadi bahan dasar dari Surat Keputusan inj/parus di-

•  mintakan izin dan persetujuan terlebih dahulu.

2. Memberikan laporan produksi setiap 6 (enam) bulan kepada:

a. Menteri Perindustrian
b.Sekretaris jenderal
c. Inspektur jenderal cq. Inspektur Umum
d. Direkt^ttjenderal Aiieka Industri.
e. Kepala Biro Perencanaan
f. Kepala Biro Pengumpulan Data dan Analisa

g. ICakanvJil Dinas Perindustrian Tingkat I . 3arat.
(Gubernur Kepala Daerah Tingkat I).



KETIGA

KEEMPAT

3. Membayar Biaya Pembinaan Perusahaan Industri setiap tahun kepada Oepartemen
Perindustrian, sesuai dengan ketentuan-ketentuan yang berlaku.

1. Surat Keputusan ini berlaku untuk jangka waktu 5 (lima) tahun asjakaatitoteefatii
dan dapat diperpanjang kemball.

2. Permohonan untuk perpanjangan jangka waktu Izin Usaha Tetap harus diajukan 3
(tiga) bulan sebelum berakhlrnya Surat Keputusan ini.

3. Surat Keputusan ini berlaku untuk segala peralatan dan perlengkapan/gudang pe-
nyimpan bahan/dan hasil produksi yang berada dalam kompiek pabrik yang diguna-
kah langsung untuk keperluan pabrik.

4. Jika Surat Keputusan ini tidak diperpanjang kembali setelah habis masa berlaku-
nya, maka menjadi batal dengan sendirinya.

5. Setiap perubahan dan hal-hal yang tercantum dalam Surat Keputusan ini, harus
mendapatkan persetujuan terlebih dahulu dari .. . .-
Iiidustri, .7.-r.T.7.7.7.7.7.7.7.7.7.7.7.7.7.7 yang selanjutnya akan
dikeluarkan Surat Keputusan yang merupakan bagian tak terpisahkan dari Surat
Keputusan ini.

6. Dalam melaksanakan kegiatan Industri pengusaha diwajibkan untuk mencegah dan
menanggulangi terjadinya gangguan dan/atau pencemaran terhadap tata lingkungan
hidup.

Apabila ketentuan-ketentuan dalam Surat Keputusan ini tidak dipenuhi, dapat dikena-
kan sanksi sesuai dengan ketentuan-ketentuan dalam BRO 1934 jo Undang-undang
No. 1 Tahun 1960 tentang Pengusutan, Penuntutan Peradilan Tindak Pidana Ekonomi
dan pencabutan Surat Keputusan ini.

KELIMA Surat Keputusan ini mulai berlaku sejak; Januari 1982.

TEMBUSAN Surat Keputusan ini disampaikan
kepada Yth.

Ditetapkan di : . A. .K.. A. .R. .T _ A.
Pada tanggal :

A.n. MENTERI PERINDUSTRIAN

Ir, .gOTION ARlJJimaGI

1. Menteri Perindustrian (sebagai laporan)
2. Sekretaris Jenderal Dep. Perindustrian
3. Inspektur jenderal
4. Kepala Badan Penelitian dan Pengembangan Industri
5. Direktur Jenderal .-..-. r..-..-..-. .-..-..-. r. - - .-. -

6. Kepala Biro Perencanaan
7. Kepala Biro Hukum dan Organisasi
8. Gubernur Kepala Daerah Tingkat I . .1^.^.®;'^'.-.
9. Kepala Kantor Wilayah Departemen Perindustrian/Kepala

Dinas Perindustrian Tingkat I
10. Kepala Kantor Departemen Perindustrian/Kepala Dinas

Perindustrian Tingkat II .. Ji .o. .s .o. .3C-.
11. A r s i p.

D2 / ZH / kus.



Lampiran SURAT KEPUTUSAN NOMOR :

M?..TANGGAL

I. JUMLAH INVESTASI

II. JUMLAH TE-NAGA KERJA

III. MESIN-MESIN UTAMA/ALAT PRODUKSI

Rp .Mt.63.M?.3|.T.
—  Indonesia §.T.*. orang
— Asing .~. orang

Banyaknya Nama Mesln-Mesin Spesifikasi Tehnis
/Merek

Kapasitas

lESSD? PRODUKSI.

1 (satu) unit Mesin Cetak Bataco h 10 USA/Columbia
type 10 AC 24-26 RB.

900 bh/jam.

1 (satu) unit Mesin Cetak Bataco M 3
type 5-9 111-33,1X1.

4-7903 G.

540 bh/jam

1 (satu) unit Mixer

type 6 8 0 B.
1 U3

IIESIK PE.2LMITU.

1 (satu) Duali Mesin Potong Bataco
type 310-20-1-1,No.1-

7901.

100 bh/jaai

I (catu) "buali Mesin Palet _n_y
type 269 34-1-1,110.12-

7817 G.

360 PT/jara.

1 (satu) unit Electronic Control -"-/llixmizer -

1 (satu) "buah Compressor -"-/ingersolIrand
type 71 1.2-10 D.3,No.

30 T. 436619.

15 ATil.

3 (tiga) imit Curing /jonbson
tjTpe 62-0,0-05 No.
208086 , 208087.

a* 3 PK.

1 (satu) "buali llosin Test Kelcuataji Datac >  /Pornej' 100 kg/cm2
2 (dua) buah Porklift Japan/Datsun' a* 3 ton.

1 (satu) buah Mesin Pofiipa /dr Ilodol
ira-'.202 A.

-"-/fiitachi 200 Matt.



IV. SUMBERTENAGA PENGGERAK : ( PLN / DIESEL )

Banyaknya Jenis Tenaga Penggerak Spesifikasi Tehnis
/Merek

DK/KVA

1 (satu) unit Diesel Oenoratins Set
TTP.DKD. 49/l70-YTS,ITo.

5133109.

Gerinan^yAVi: 31312 Ad 156 ICVA.



V. BAHAN BAKU/PENOLONG YANG DIGUNAKAN

No. Jem's Barang jumlah
(aatu talitui)

Negara Asal Impor/
Dalam Negeri

Keterangan

1.

2.

3.

4.

5.

6.

P a a i r

Screening (kerikil)

Semen

Zat Warna

Solar

P e 1 u m a s

10.000 m3

6,0oo m3

4O0OOO zalc

16 ton

96,000 Itr.

4«800 Itr.

Indor.eeia Dim.negeri iapus Pagelariir.
Bogor.

ClDinong, Bogor.

Jakarta.



VI. GUDANG UNTUK BAHAN BAKU DAN HASIL PRODUKSI

L u a s Konstruksi Lokasi Keterangan
(Terbuka/Tertutup)

1.225 m2

18,500 m2

1.000 m2

Ciomas|Bogor

Hang Ijesi, Pondasi
beton cor "beftxilane.

Terbuka.

Tertutup/Dindin;
Terbuka.

A.n. MENTERI PERINDUSTRIAN

DliaiSCPini JI'lIDERAL HIDUSTRI

Ir. SOTION AUDJ/JIGOI



DEPARTEMEN DALAM NEGERI

y

BUKU TANAH

PROPINSI

KABUPATEN/KOTAMADVA

KECAMATAN

DESA

JAWA BARAT ^

BOGOH

CIOKAS

CIOI-tAS

PMDN.Ho.2/1978 ^

No.1651 D.i.208/1930.-^

BIAYA ^
RP. 5.90..-

DAFTAR PENGHASILAN

No. ..25.72 /19 8.O..

409367^

ts/.-

KANTOR 'lint rinrifrnnnT agraria

KABUP ATEN/

BOGCH.- .



. PENDAFTARAN-PERTAMA

laman :

a) HAK KILIK /

No. 108 /

Oeja Ciomas
/

b) NAMA JALAN/PERSIL

c) ASAL PERSIL
1. Konver$i -

2. Pemborian hak ~

3. Pemisahan darl M«65 ̂

4. Penggabungan

dl "aUHAI KEI'UIUiAN

Ciintlruoi' iing iriwiiti

Lamanyi hak borliVia

fliril'htr

NAMA PEMEGANG »fAK

-6ENHY CUIIARSO'
t
/

g) PENOAFTARAN boGOR, 3 ̂ aret 1980. / I -

Kan-tor V
Kepala Stib Direklurat Agraria

u.t/ Kepala Seksi Pendaftaran Tanah
PjB.

ttd*

A.n. BUPATI/WACnoyrA/KDHKABUPATEN BOGOR,j/
Kantor-v

Kepala Sob DiitlrtofOt Agraria

r ̂  x
ttd.

(Kasiihan Hudo Sardjono> BSc.) (]^s»H.A.G.Suhenda:^^

hi PENGELUARAN SERTIPIKAT
A  BOGOR ̂  , 3 1980.

Airi/wAtrwer^DH 1.ZZ jSISSot
itTAgraria

ilA.'^eKsi Pendartaran Tanah

n Hudo Sardjono) BSc(Kasit(ia

26-2-1980.Ho.159/11/1980Jual-beli:Akta tg]JL26-2-''.yww..— . --
11 PENUNJUKjj^j^j^gQgjy^j^ppj^-p^ VTilavah Kecamatan Ciomas,

/t^abupaten Bogor.-

e) SURATUKUR/URAIAN BATAS CATATAN MENGENAI PAJAK

GS.No.1063/1980.- /
Tahun

Loai: 2920 M2,

Besarnya Tarrrbahan"

^  I W* V, v"

Pengurangan Catdtan



PENCATATAN PERALIHAN HAK, HAK LAIN-LAIN dan PENGHAPUSANNYA
(PEROBAHAN )

Tanda tangan Kepala Kantor,
dan Cap Kantor

Nama yang berhak
dan

Pemegang hak lain-lainnya

Tanggal pencatatan
Penghapusan biaya
dan No. Daft. Pengh

WarkahSebab perobahan

la Kantor Pertanahan

bupaten Bogor,

Tgl.26-4-1991

Rp.lOOO,-^

Jual-Beli

a tKl.23-4-1988.

149/Cnia/1988^

Lanhy E^tono SH/
'ktivii

T.Wllayah Eecama—

Dri: 8AT.EH ACHYAR
(■.nmmnnRnnifnniiiiKiiiiinClomas uCabupaten

NIP: 010 025.610

a Kantor Pertanahan

ft•dasarkan $t^at.-

nyat aan Ganti, N a-
darl Valikbia

Tgl. 26-4-1991 Ir.JOriE WIDJAJA,rg
bupaten Bogor^'FyRp.lOOO,-

rta f Puaat^gl. 1.2^
^67^No'eBa£tar. 2604 iNt nr.- «AT,FH ACHVAB

NIP: 010 025.610W1967^'X
NO. 9^
1991.

TAMA»f

ARIPIN HARTOHO = Pymt.Kepala Kantor

crtanahan Kabupaten

or.-

Jual-bell

a igl.23-5-1991
Tgl. •6-7-90
Rp. 1.000.-

Dp.Noo 21596/91301/V/Kab/G;l/91..

iah Nurbatti^SH.
T.W ilayah Kooa-

.BUSfAUIE.San-CXooae,Kabupa-

I Bogor.-

patlk Pertejna ;
tra"t'gl;'27-6«-199-1«'
.564/VIIl/Kab/Ci/
5 ifc Sup laK'fi'ur It
.r2PAH.Jfilay.aIi-Ks.r
catan Cieina8,-Kabu
ten—B'®gos?/-SO'becar
,100.000.000.-\/
fa"tW'"3ut"A""tUpl«Bj)
rtlplkat Hipotik
.f597i99i:''

Tgl,9_9_1991^^ bank DAGANG llEGARA,

Rp.lOO.- •.
f

..?P..v5.?:.?..99/.1.991.

bcrkedudukan di

jbkme"; :

NIP,010.028.718

Kcpala Kantor Perta-
hen-Kabupaten-Bo-p^r-

SALEH ACHYAk/
NIP. 010. 025. 610 r

f



Dafiar isian 20*

Noinor liak

Gai.'.'bai'- Gituasi C No:

4093678

StJ"RAT"''y"KGil

SEBIDANG TANAH TERLETAK DALAM

Propinsi

Kabupaten/Katfimadya- Ro-gor.

Ciomas.
Kecamatan

CioKlas.
Desa

yang.. bercVa^^^ ••••

Ta iida-1 anda "bat a s: Be si-be si 1 yanc. - u.o :its.i.;:an

dalaia Per.-ituran I cnteri Agraria I>o:8/i''61 ro^al

P  .?:... ... B.

Liias: ..29.2.9....!;!.2...(...Dua ribu ser;il2i

■% • I ■ . I . Bnt" ■ (1 i 1'iM! 'ill''Vo>> o3 r-''' : •j'ea' l ..bi'ii n<Pcminjiikan dan pcnetapan bala.s : .y.r-'- ..-.^-t - -



\-h\ Iain-lain

T;>U:-:u tnnnh ,nn.]-p uaaJ;.?.".:/.: ."..■..a;i.

1

Daftar puijjVjanilrn ''o:

Untuk sertipikat

Bogor, ^gj 3..'^®^,®^. 19 .?.9.:.
Kep^Sub DirektopA°Xgraria

Kabupaten/^ofamadya
ub/Pjs»

»ksi Pendaftaran Tanah,

tgl. 19
Kei^a Sub -DLrektorafc Agraria

J IKabupaten/K otamadyr" ;.".P.C.9.0
ub.

tsi Pendaftaran Tanah,

-4
man 'HtS»BSc«

>VD"1'aa359"27V-"

Lilial surat ukur — Nonior
Pc n;:i:jnii

.  ( ■••.1

n .r .. Mj^vi bi
iven.'~l." i-.nn,t;o;v r-rinJ

i. .-'ihun-vbcn Oo;;o.r
tt'l.

( It;,;. ounon''*"r )
IITi

/]9 Nonior hak:

II .0100".J007

DIKtLUARKAN SURAT UKUR

Taiiggal Noinor
-lias

Nomor
liak Sisa Inns

Sisanyu diuraikan dulam surut-ukur Nuinor : ... /19 Noinor liuk


