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Assalamu’ alaikum warohmatullahi wabarokatuh

Alhamdulillah segala puji dan syukur kita panjatkan kehadirat 
Allah Subhanahuwata’ala yang telah memberikan rahmat dan 
hidayah-Nya, sehingga redaksi dapat menerbitkan JURNAL 
ILMIAH FEASIBLE: Bisnis, Kewirausahaan & Koperasi. Jurnal 
ini merupakan Jurnal Ilmiah di bidang Bisnis, Kewirausahaan, 
dan Koperasi yang diterbitkan oleh Pusat Inkubasi Bisnis dan 
Kewirausahaan Universitas Pamulang (PINBIK UNPAM). Penerbitan 
JURNAL ILMIAH FEASIBLE ini dimaksudkan sebagai media 
komunikasi ilmiah antara para dosen, mahasiswa, peneliti, dan 
masyarakat ilmiah dalam rangka pengembangan ilmu pengetahuan 
dan manajemen.

Pada penerbitan Edisi Kedua ini, Redaksi JURNAL ILMIAH 
FEASIBLE menerbitkan 9 (sembilan) artikel tulisan yang terdiri dari 
berbagai hasil penelitian dan kajian di bidang Bisnis, Kewirausahaan, 
dan Koperasi.

Tim redaksi mengucapkan banyak terima kasih kepada 
semua pihak yang turut membantu sehingga JURNAL ILMIAH 
FEASIBLE pada Vol. 1, No. 2, Agustus 2019 ini dapat terbit sesuai 
jadwal. Kami tetap mengharapkan kiriman tulisan-tulisan dari Anda, 
khususnya para dosen, mahasiswa, dan para peneliti yang berasal 
dari Universitas Pamulang maupun yang berasal dari perguruan 
tinggi lainnya.

Dalam hal ini, makalah atau tulisan yang dikirim langsung ke 
alamat redaksi atau melalui email diharapkan mengikuti format 
panduan penulisan JURNAL ILMIAH FEASIBLE yang telah 
kami sampaikan pada lampiran.

Kami sangat mengharapkan adanya komentar, kritik, dan 
saran dari pembaca demi perbaikan dan mutu JURNAL ILMIAH 
FEASIBLE ini. 

Akhirnya, kami berharap semoga JURNAL ILMIAH 
FEASIBLE ini bermanfaat bagi semua pihak yang berminat dalam 
pengembangan ilmu pengetahuan dan manajemen di Indonesia.

Salam dari redaksi. Sampai jumpa pada terbitan edisi berikutnya. 
Selamat membaca dan berkarya.

Wassalamu ‘alaikum warohmatullahi wabarokatuh.

Redaksi
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PENGARUH FAKTOR INDIVIDU DAN LINGKUNGAN
TERHADAP KEPUTUSAN MAHASISWA MENJADI WIRAUSAHA

Studi Kasus Pada Mahasiswa Universitas Pamulang

Sunanto
Fakultas Ekonomi, Universitas Pamulang

sunantoapt@gmail.com

Abstrak

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh faktor individu dan lingkungan baik 
secara parsial dan simultan terhadap keputusan menjadi wirausaha pada Mahasiswa Universitas 
Pamulang. Model penelitian bersifat asosiatif kuantitatif dengan pengujian hipotesis. Populasi 
dalam penelitian ini adalah Mahasiswa Unpam yang berwirausaha dan jumlah sampel berdasarkan 
Slovin berjumlah 100 (digenapkan), sampling dengan teknik aksidental metode pengumpulan data 
melalui kuesioner dengan skala Likert, pengumpulan data melalui kuesioner, observasi dan studi 
kepustakaan. Teknik analisis data: Uji Validitas, Uji Reliabilitas, Uji asumsi klasik, Uji Regresi Linier, 
Uji Koefisien Determinan, Uji Parsial (Uji t), dan Uji Simultan (Uji F). Hasil penelitian diperoleh: (1) 
Terdapat pengaruh yang signifikan antara faktor individu terhadap keputusan menjadi wirausaha 
pada mahasiswa Universitas Pamulang. Model regresi linier Y = 20,055+0,726X1 dengan nilai 
korelasi r =0,726 (korelasi kuat), serta nilai t

hitung
 10,439 >t

tabel
 1,985 dengan nilai sig.0,000 (<0,05). 

(2) Terdapat pengaruh yang signifikan antara faktor lingkungan terhadap keputusan menjadi 
wirausaha pada mahasiswa Universitas Pamulang. Model regresi linier Y = 7,956+0,705X2 dengan 
nilai korelasi r =0,705 (korelasi kuat), serta nilai t

hitung
 9,845>t

tabel
 1,985 dengan nilai sig.0,000 

(<0,05). (3) Terdapat pengaruh yang signifikan antara faktor individu dan lingkungan secara 
simultan terhadap keputusan menjadi wirausaha pada mahasiswa Universitas Pamulang. Model 
regresi linier berganda Y = 7,002+0,486X1+0,441X2, dengan nilai korelasi berganda R =0,814 
(korelasi sangat kuat), dan nilai koefisen determinasi adjusted R2 sebesar 0,656 serta nilai F

hitung
 

95,575>F
tabel

 1,43 dengan nilai sig.0,000 (<0,05).

Kata Kunci: Kualitas produk, Kualitas pelayanan, Keputusan, Mahasiswa Unpam 

Abstract

The purpose of this study is to determine the influence of individual and environmental factors both 
partially and simultaneously to the decision to become an entrepreneur at Pamulang University 
Students. The research model is quantitative associative with hypothesis testing. The population in 
this study were the students of Unpam and the number of samples based on Slovin amounted to 100 
(fulfilled), sampling with accidental technique. Methods of data collection through questionnaires with 
Likert scale, Data collection through questionnaires, observation and literature study. Data analysis 
techniques: Validity Test, Reliability Test, Classic Assumption Test, Multiple Linear Regression 
Test, Determinant Coefficient Test, Partial Test (Test t) and Simultaneous Test (Test F). The results 
obtained: (1) There is a significant influence between individual factors on the decision to become 
an entrepreneur in Pamulang University Students. Linear regression model Y = 20,055+0,726Xi, 
correlation value r = 0,726 (strong correlation), and value of t

count
 10,439 > t

table
 1,985 with value 

of sig.0,000 (<0,05). (2) There is a significant influence between environmental factors on the 
decision to become an entrepreneur in Pamulang University Students. Linear regression model Y = 
7,956+0,705X2 correlation value r = 0,705 (strong correlation), and value of t

count
 9,845> t

table
 1,985 
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with value of sig,0,000 (<0,05). (3) There is 
a significant influence between individual 
and environmental factors simultaneously 
on the decision to become an entrepreneur in 
Pamulang University Students. Multiple linear 
regression model Y =7,002+0,486X1+0,441X2, 
multiple correlation value R = 0,814 (very 
strong correlation), and adjusted R2 value 
equal to 0,656 and F

value count
 95,575 > F

table
 1,43 

with value of sig,0,000 (<0.05).

Keywords: Quality of Product, Quality of 
Service, Decision, Student of Unpam

PENDAHULUAN
Latar Belakang Masalah

Peningkatan daya saing bangsa salah 
satu nya dapat dilaksanakan melalui pening-
katan kemampuan dan keahlian sumber daya 
khususnya generasi mudanya. Mahasiswa me-
rupakan kelompok generasi muda terdidik 
yang mempunyai kreatifitas, inovasi dan 
energi yang relatif lebih baik dan mempunyai 
kemampuan dan potensi yang sangat besar 
untuk merubah setiap tantangan menjadi 
peluang. Sikap mental ini merupakan modal 
dasar untuk menjadi wira usaha muda kampus 
yang mandiri, unggul dan profitable.

Kewirausahaan merupakan keniscayaan 
dalam konteks ketahanan ekonomi suatu bang-
sa atau masyarakat, dan merupakan salah satu 
solusi dalam permasalahan lapangan kerja. 
Seorang pakar entrepreneur dari Amerika 
Serikat, David McClelland mengatakan bah-
wa suatu negara akan mencapai tingkat ke-
makmuran apabila jumlah entrepreneur-nya 
paling sedikit 2% dari total jumlah pen du-
duknya.

Universitas Pamulang (Unpam) meru-
pakan kampus swasta dengan jumlah maha-
siswa saat ini tidak kurang dari 80.000 ma-
hasiswa dan memiliki dosen hampir 1.900 
orang. Dapat dikatakan saat ini Unpam me-
rupakan kampus dengan jumlah mahasiswa 
terbesar di Indonesia. Dari hasil observasi 
awal, tidak kurang dari 65% Mahasiswa Unpam 
sudah bekerja, dan sebagian kecil (+/- 6,67%) 
mempunyai usaha baik skala mikro, kecil, dan 
menengah. Fenomena penting lainnya yang 
menarik adalah jumlah mahasiswa yang besar 
ini ternyata belum sebanding dengan besarnya 
motivasi untuk berwirausaha. Hal ini sejalan 
dengan fakta umum dan pendapat para pakar 
bahwa motivasi berwirausaha masyarakat ter-
masuk mahasiswa secara umum masih ren-
dah yang disebabkan oleh multifaktor. Feno-
mena di lapangan menunjukkan status sosial 

wirausaha, khususnya mereka yang baru me-
napaki dunia usaha, masih belum setinggi me -
reka yang mempunyai pekerjaaan dan gaji te-
tap seperti karyawan. Paradigma masyarakat 
ter hadap wirausaha masih relatif belum baik. 
Faktor lingkungan yang ada diduga masih be-
lum mendukung tumbuh suburnya para wira-
usaha. 

Berdasarkan latar belakang tersebut pe-
nulis ingin melakukan penelitian pemasaran 
de ngan judul “Pengaruh Faktor Individu dan 
Lingkungan Terhadap Keputusan Mahasiswa 
Menjadi Wirausaha (Studi Kasus Pada Maha-
siswa Universitas Pamulang).

Pembatasan Masalah
Dalam penelitian ini peneliti membatasi 

masalah pada hal-hal sebagai berikut:
1. Keputusan, khususnya keputusan maha-

siswa Unpam menjadi wirausaha.
2. Faktor Individu, khususnya individu 

maha   siswa.
3. Faktor lingkungan, khususnya lingkungan 

kampus dan masyarakat.
4. Lokasi penelitian, pada Mahasiswa Univer-

sitas Pamulang.
5. Waktu Penelitian, pada bulan Juli- Oktober 

2017.

Perumusan Masalah Penelitian
1. Bagaiamana pengaruh faktor individu 

ter  hadap keputusan mahasiswa menjadi 
wira  usaha (pada mahasiswa Universitas 
Pa mulang).

2. Bagaiamana pengaruh faktor lingkungan 
terhadap keputusan mahasiswa menjadi 
wira  usaha (pada mahasiswa Universitas 
Pa mulang).

3. Bagaimana pengaruh faktor individu dan 
lingkungan secara simultan terhadap ke-
pu tusan mahasiswa menjadi wirausaha 
(pada mahasiswa Universitas Pamulang).

Tujuan Penelitian 
1. Ingin mengetahui pengaruh faktor individu 

terhadap keputusan mahasiswa menjadi 
wirausaha (pada mahasiswa Universitas 
Pamulang).

2. Ingin mengetahui pengaruh faktor ling-
kungan terhadap keputusan mahasiswa 
men jadi wirausaha (pada mahasiswa Uni-
versitas Pamulang).

3. Ingin mengetahui pengaruh faktor individu 
dan lingkungan secara simultan terhadap 
keputusan mahasiswa menjadi wirausaha 
(pada mahasiswa Universitas Pamulang).
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Tinjauan Pustaka
1. Wirausaha

Wirausaha adalah orang yang memiliki 
jiwa, sikap, perilaku dan kemampuan kewira-
usahaan. Sedangkan Kewirausahaan itu sen-
diri menurut Suryana (2011) adalah adalah ke-
mampuan kreatif dan inovatif yang dijadikan 
kiat, dasar, sumberdaya, proses, dan perjuangan 
untuk menciptakan nilai tambah barang dan 
jasa yang dilakukan dengan keberanian un-
tuk menghadapi risiko. Dalam bagaian lain 
kewirausahaan merupakan kemampuan kreatif 
dan inovatif melalui cara-cara yang baru dan 
berbeda yang dijadikan dasar, kiat, dan sumber 
daya untuk mencari peluang menuju sukses 
(dalam Suryana, 2006).

2. Keputusan
Menurut Schiffman dalam perilaku Kon-

sumen (2004), keputusan adalah seleksi untuk 
memilih terhadap dua pilihan atau lebih. 
Sedangkan proses pengambilan keputusan, me-
nurut Kotler (2009), melalui lima tahap proses 
yaitu: pengenalan masalah, pencarian alternatif 
informasi, evaluasi alternatif, keputusan, peri-
laku pasca keputusan.

3. Faktor Individu
Solomon dalam bukunya Consumer Beha

vior (2011) menyatakan bahwa faktor indi  vidu 
mempengaruhi proses keputusan indi vidu. 
Dalam bagian lain Schiffman (2004) me-
nyebutkan bahwa faktor individu mencakup 
faktor: motivasi, kepribadian, persepsi, pem-
belajaran, sikap, dan komunikasi.

4. Faktor lingkungan
Kotler (2009) dalam bukunya Marketing 

Management edisi ke-13 menyatakan bahwa 
faktor lingkungan yang mempengaruhi kepu-
tusan termasuk diantaranya faktor budaya dan 
faktor sosial. Dijelaskan lebih lanjut bahwa fak-
tor budaya meliputi budaya, sub budaya, dan 
kelas sosial. Sementara faktor sosial meliputi 
ke lompok referensi, keluarga, peran, dan status 
sosial. 

Kerangka Penelitian

     

Hipotesis Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah dan tin-

jauan pustaka, maka diajukan beberapa hipo-

tesis penelitian sebagai berikut:
1.  Diduga terdapat pengaruh positif dan sig-

nifikan dari faktor individu terhadap ke
putusan mahasiswa menjadi wirausaha

2. Diduga terdapat pengaruh positif dan sig-
nifikan dari faktor lingkungan terhadap 
ke putusan mahasiswa menjadi wirausaha 

3.  Diduga terdapat pengaruh positif dan sig-
nifikan dari faktor individu dan ling kungan 
secara simultan terhadap keputusan maha-
siswa menjadi wirausaha

METODOLOGI PENELITIAN
Ruang Lingkup Penelitian

Model penelitian menggunakan pende-
katan asosiatif yang bersifat kuantitatif dengan 
pengujian hipotesis. Lokus penelitian yaitu 
pada Mahasiswa Universitas Pamulang, serta 
wak tu penelitian yaitu Januari s/d Maret 2018.

Penentuan Populasi dan Sampel
Populasi dalam penelitian ini adalah Ma-

hasiswa Universitas Pamulang yang tercatat 
dalam administrasi Universitas Pamulang 
sam  pai dengan bulan Agustus 2017. Penentuan 
jum  lah sampel dengan pendekatan rumus 
Slovin. Penarikan sampel menggunakan teknik 
aksi dental (accidental sampling) terhadap 
ma   ha siswa yang mempunyai usaha. Dengan 
po  pulasi sebanyak 6,67% x 80.000 = 5,336 
ma   hasiswa maka berdasarkan rumus Slovin, 
dengan tingkat toleransi (e) 10% maka ukuran 
sampel sebesar 99,9 dan dibulatkan menjadi 
100 mahasiswa. 

Sumber Data Penelitian
Sumber data dalam penelitian ini meng-

gunakan data primer dan sekunder. Data pri-
mer didapat melalui penyebaran kuesioner ke-
pada mahasiswa, sementara data sekunder dari 
lingkungan Universitas Pamulang dan sumber 
lain-lain yang terkait.

Metode Pengumpulan Data
Metode pengumpulan data melalui penye-

baran kuesioner dengan menggunakan Skala 
Likert untuk mencari data primer tentang faktor 
individu, lingkungan, dan keputusan menjadi 
wirausaha. Alternatif jawaban kuesioner seba-
gai berikut: Jawaban 1. Sangat Tidak Setuju 
(STS); 2 Tidak Setuju (TS); 3 Ragu (R); 4 Setuju 
(S); 5. Sangat Setuju (SS).

Metode Analisis Data
Dalam penelitian ini menggunakan metode 

analisis data sebagai berikut: Uji Validitas, Uji 
Reliabilitas, Uji Asumsi klasik, Model Regresi 
linier sederhana dan berganda, Koefisien Deter
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minasi. Analisis data menggunakan bantuan 
SPSS-21.

Uji Hipotesis
Uji Hipotesis dengan menggunakan uji 

partial (Uji t) dan uji simultan (Uji F).

Operasional Variabel Penelitian

Variabel Indikator Nomor 
Pernyataan

 (Variabel X1)

Faktor Individu 

Motivasi 1-2

Kepribadian 3-4

Persepsi 5-6

Pembelajaran 7-8

Sikap 9-10

Komunikasi 11-12

(Variabel X2)

Faktor Lingkungan

Budaya 13-14

Kelas sosial 15-16

Kelompok referensi 17-18

Keluarga 19-20

Peran sosial 21-22

Status sosial 23-24

(Variabel Y)

Keputusan

Pengenalan masalah 25-26

Pencarian alternatif 27-28

Evaluasi alternatif 29-30

Keputusan 31-32

Perilaku pasca keputusan 33-34

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Objek Penelitian

Penelitian ini dilaksanakan di Universitas 
Pa mulang. Pemilihan lokasi ini merujuk pada 
latar belakang dan tujuan penelitian untuk me-
ngetahui dan menganlisis faktor-faktor yang 
mempengaruhi mahasiswa Unpam menjadi 
wirausaha. Populasi dalam penelitian ini ada-
lah Mahasiswa Unpam dan jumlah sampel di-
tentukan dengan rumus Slovin berjumlah 100 
mahasiswa (dibulatkan).

Uji Instrumen Penelitian
1. Uji Validitas

Tabel 1.1. Uji Validitas Instrumen
Variabel No. Instrumen rhitung rtabel Keterangan

Individu (X1)

1. 0,538 0,198 Valid

2. 0,726 0,198 Valid

3. 0,597 0,198 Valid

4. 0,705 0,198 Valid

5. 0,718 0,198 Valid

6. 0,613 0,198 Valid

7. 0,442 0,198 Valid

8. 0,626 0,198 Valid

9. 0,458 0,198 Valid

10. 0,531 0,198 Valid

11. 0,567 0,198 Valid

12. 0,644 0,198 Valid

Lingkungan (X2)

13. 0,380 0,198 Valid

14. 0,316 0,198 Valid

15. 0,408 0,198 Valid

16. 0,423 0,198 Valid

17. 0,412 0,198 Valid

18. 0,496 0,198 Valid

19. 0,436 0,198 Valid

20 0,526 0,198 Valid

21. 0,487 0,198 Valid

22. 0,389 0,198 Valid

23. 0,472 0,198 Valid

24 0,351 0,198 Valid

Keputusan (Y)

25. 0,457 0,198 Valid

26. 0,529 0,198 Valid

27. 0,420 0,198 Valid

28. 0,641 0,198 Valid

29. 0,472 0,198 Valid

30 0,521 0,198 Valid

31. 0,325 0,198 Valid

32. 0,654 0,198 Valid

33. 0,381 0,198 Valid

34. 0,540 0,198 Valid

Sumber: Data Diolah

Dari tabel 1.1. dapat disimpulkan bahwa 
selu ruh instrumen dari variabel faktor individu, 
variabel lingkungan, dan variabel keputusan 
memiliki nilai r

hitung
 lebih besar dari r

tabel 
yaitu 

0,198. Dengan demikian seluruh instrumen 
dinyatakan valid. Nilai r

tabel
 menggunakan basis 

100 responden dan tingkat kesalahan 0,05 
(two tail).

2. Uji Reliabilitas

Tabel 1.2. Uji Reliabilitas

Variabel Cronbach's 
Alpha

Cronbach's Alpha Based 
on Standardized Items N of Items

Variabel (X1) ,839 ,836 12

Variabel (X2) ,580 ,091 12

Variabel (Y) ,662 ,657 10

Sumber: Data Diolah

Dari tabel 4.2. dapat dismpulkan bahwa 
semua variabel (X

1
, X

2
, dan Y) memiliki nilai 

r
ac

 hitung lebih besar dari r
ac

 tabel yaitu 0,198. 
Dengan demikian semua variabel dinyatakan 
reliabel. Nilai r

ac
 tabel menggunakan basis 100 
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Dilihat dari grafik plot dapat dilihat sebaran 
titik-titik yang acak baik di bawah/atas angka 
nol dari sumbu Y. Dengan demikian dapat di-
sim pulkan tidak terjadi heterokedastisitas.

Model Regresi Linier 
Sederhana dan Berganda
1. Model Regresi Linier Sederhana

Tabel 1.4. Koefisien-Regresi Linier Variabel X1

Model

Unstandardized
Coefficients

Standardized 
Coefficients

t Sig.B Std. Error Beta

1 (Constant) 20,055 1,794 11,178 ,000

Individu_Tot ,422 ,040 ,726 10,439 ,000

a. Dependent Variable: Keputusan_Tot

Sumber: Data diolah

Dari tabel 1.4. model regresi linier yang 
didapatkan adalah Y=20,055 + 0,726X

1

Tabel 1.5. Koefisien-Regresi Linier Variabel X2

Model

Unstandardized 
Coefficients

Standardized 
Coefficients

t Sig.B Std. Error Beta

1 (Constant) 7,956 3,127 2,544 ,013

Lingkungan_Tot ,661 ,067 ,705 9,845 ,000

a. Dependent Variable: Keputusan_Tot

Sumber: Data diolah

Dari tabel 1.5. model regresi linier yang 
didapatkan adalah Y=7,956 +0,705X

2

2. Model Regresi Linier Berganda

Tabel 1.6. Koefisien-Regresi Linier Berganda

Model

Unstandardized 
Coefficients

Standardized 
Coefficients

t Sig.B Std. Error Beta

1 (Constant) 7,002 2,575 2,719 ,008

Individu_Tot ,282 ,041 ,486 6,919 ,000

Lingkungan_Tot ,413 ,066 ,441 6,280 ,000

a. Dependent Variable: Keputusan_Tot

Sumber: Data diolah

Dari tabel 1.6. maka model regresi linier 
berganda yang didapatkan adalah Y=7,002 + 
0,486X

1
 + 0,441X

2

Pengujian Hipotesis
1. Hipotesis 1 (Pengaruh Faktor individu ter-

hadap keputusan menjadi wirausaha) de-
ngan uji t.

responden dan tingkat kesalahan 0,05 (two 
tail).

Uji Asumsi Klasik
1. Uji Normalitas
 

Gambar 1.1. Grafik Normal-Uji Normalitas
Sumber : Data diolah

Dilihat dari grafik normalnya menun juk
kan pola distribusi titik-titik di sekitar garis 
diagonal, sehingga disimpulkan data ber dis-
tribusi normal atau memenuhi per syaratan 
normalitas.

2. Uji Multikolinieritas

Tabel 1.3. Nilai VIF Variabel Independen

Model

Unstandardized 
Coefficients

Standardized 
Coefficients

t Sig.

Collinearity Statistics

B
Std. 
Error Beta Tolerance VIF

(Constant) 7,002 2,575 2,719 ,008

Individu_Tot ,282 ,041 ,486 6,919 ,000 ,704 1,420

Lingkungan_Tot ,413 ,066 ,441 6,280 ,000 ,704 1,420

a. Dependent Variable: Keputusan_Tot

Sumber: Data diolah

Dari data tabel 4.3, nilai VIF Faktor Indi-
vidu maupun Lingkungan memliki nilai yang 
sama yaitu sebesar 1,420 atau kurang dari 10, 
maka dapat dismpulkan model regresi yang 
ter bentuk tidak terjadi multikolinieritas.

3. Uji Heterokedastisitas

Gambar 1.2. Grafik Plot-Uji Heterokedastisitas

5
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Tabel 1.7. Nilai Signifikansi Hipotesis-1

Model

Unstandardized
Coefficients

Standardized 
Coefficients

t Sig.B Std. Error Beta

1 (Constant) 20,055 1,794 11,178 ,000

Individu_Tot ,422 ,040 ,726 10,439 ,000

a. Dependent Variable: Keputusan_Tot

Sumber: Data diolah

Didapat nilai t
hitung

= 10,439 sig.= 0,00 dan 
nilai t

tabel
 (100, 95%)= 1,985.

Kriteria: Daerah kritis, H
0
 ditolak jika nilai 

signifikansi < 0.05.
Hasil: Karena t

hitung
 > t

tabel
 dan sig. < 0,05 

maka H
0
 ditolak dan H

a
 Diterima.

2. Hipotesis 2 (Pengaruh Faktor lingkungan 
terhadap keputusan menjadi wirausaha) 
dengan uji t

Tabel 1.8. Nilai Signifikansi Hipotesis-2

Model

Unstandardized 
Coefficients

Standardized 
Coefficients

t Sig.B Std. Error Beta

1 (Constant) 7,956 3,127 2,544 ,013

Lingkungan_Tot ,661 ,067 ,705 9,845 ,000

a. Dependent Variable: Keputusan_Tot

Sumber: Data diolah

Di dapat nilai t
hitung

= 9,845 sig.= 0,00 dan 
nilai t

tabel
 (100, 95%)=1,985

Kriteria: Daerah kritis, H
0
 ditolak jika nilai 

signifikansi < 0.05
Hasil: Karena t

hitung
 > t

tabel
 dan sig. < 0,05 

maka H
0
 ditolak dan H

a
 Diterima

3. Hipotesis 3 (Pengaruh Faktor individu dan 
lingkungan secara simultan terhadap ke-
putusan menjadi wirausaha) dengan uji F.

Tabel 1.9. Nilai Signifikansi Hipotesis-3

Model
Sum of 
Squares df

Mean 
Square F Sig.

1 Regression 489,408 2 244,704 95,575 ,000b

Residual 248,352 97 2,560

Total 737,760 99

a. Dependent Variable: Keputusan_Tot
b. Predictors: (Constant), Lingkungan_Tot, Individu_Tot

Sumber: Data diolah

Didapat nilai F
hitung

= 95,575 sig.= 0,00 dan 
nilai F

tabel
 (100, 95%)=1,43.

Kriteria: Daerah kritis, H
0
 ditolak jika nilai 

signifikansi < 0.05.
Hasil: Karena F

hitung
 > F

tabel
 dan sig. < 0,05 

maka H
0
 ditolak dan H

a
 diterima.

Pengujian Koefisien Determinasi 
(adjusted R2)

Tabel 1.10. Nilai Koefisien Determinasi-Variabel X1

Model R R Square Adjusted R Square
Std. Error of the 

Estimate

1 ,726a ,527 ,522 1,888

a. Predictors: (Constant), Individu_Tot
b. Dependent Variable: Keputusan_Tot

Sumber: Data diolah

Nilai adjusted R2 untuk variabel X
1
 (Faktor 

Individu)= 0,522.

 

Tabel 1.11. Nilai Koefisien Determinasi-Variabel X2

Model R R Square Adjusted R Square
Std. Error of the 

Estimate

1 ,705a ,497 ,492 1,945

a. Predictors: (Constant), Lingkungan_Tot
b. Dependent Variable: Keputusan_Tot

Sumber: Data diolah

Nilai adjusted R2 untuk variabel X
2
 (Faktor 

Lingkungan)=0,492 

Tabel 1.12. Nilai Koefisien Determinasi Berganda

Model R R Square Adjusted R Square
Std. Error of the 

Estimate

1 ,814a ,663 ,656 1,600

a. Predictors: (Constant), Lingkungan_Tot, Individu_Tot

Sumber: Data diolah

Dari tabel 1.12 di dapat nilai koefisien ko 
relasi berganda sebesar 0,814 yang me nun juk-
kan hubungan yang sangat kuat antara fak tor 
individu dan lingkungan secara simultan ter-
hadap keputusan mahasiswa Unpam menjadi 
wirausaha. Nilai R adjusted secara simultan 
sebesar 0,656 menunjukkan bahwa kontribusi 
faktor individu dan lingkungan secara simultan 
mempunyai kontribusi sebesar 65,6% terhadap 
keputusan mahasiswa Unpam menjadi wira-
usa ha dan sisanya 34, 4% dipengaruhi oleh 
variabel lain yang tidak diteliti.

PEMBAHASAN
1. Pengaruh Faktor Individu terhadap 

keputusan mahasiswa menjadi wira
usaha (pengaruh X

1
 terhadap Y)

Dari model regresi yang didapat, nilai 
ko relasi (r) dari faktor individu (X

1
) dengan 

ke putusan (Y) sebesar 0,726. Nilai r ini me-
nginterpretasikan korelasi positif yang kuat. 
Koefisien Determinasi menunjukkan kontribusi 
sebesar 0,052 atau 52,2% terhadap keputusan. 
Dari data tersebut dibuktikan bahwa terdapat 
hu bungan positif yang kuat antara variabel X

1
 

6
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terhadap variabel Y. Dengan nilai t
hitung 

yang 
lebih besar dari t

tabel
 dan p.sig. <0,05 me nun-

juk kan signifikansi pengaruh variabel inde
penden X

1
 terhadap variabel dependen Y. Ber-

dasarkan pengujian hipotesis di atas dapat 
dibuktikan bahwa terdapat pengaruh yang 
positif dan signifikan antara faktor individu 
ter hadap keputusan menjadi wirausaha pada 
mahasiswa Universitas Pamulang.

Hasil ini sesuai dengan teori dari Solomon 
dalam bukunya Consumer Behavior (2011) 
yang menyatakan bahwa faktor individu mem-
pengaruhi proses keputusan individu.

2. Pengaruh Lingkungan Terhadap ke
putusan mahasiswa menjadi wira
usaha (pengaruh X

2
 terhadap Y).

Dari model regresi yang didapat, nilai 
korelasi (r) lingkungan (X

2
) dengan keputusan 

(Y) sebesar 0,705. Nilai ini menginterpretasikan 
adanya korelasi positif yang kuat. Koefisien 
Determinasi menunjukkan kontribusi sebesar 
0,492 atau 49,2% terhadap keputusan. Dari data 
tersebut dibuktikan bahwa terdapat hubungan 
positif yang kuat antara variabel independen 
X

1
 terhadap variabel dependen Y. Dengan nilai 

t
hitung 

yang lebih besar dari t
tabel

 dan p.sig. <0,05 
menunjukkan signifikansi pengaruh variabel 
independen X

1
 terhadap variabel dependen 

Y. Berdasarkan pengujian hipotesis di atas 
dapat dibuktikan bahwa terdapat pengaruh 
yang positif dan signifikan antara lingkungan 
ter hadap keputusan menjadi wirausaha pada 
mahasiswa Universitas Pamulang.

Hasil ini sesuai dengan teori dari Kotler 
(2009) yang menyatakan dalam bukunya 
Marketing Management bahwa faktor ling-
kung   an mempengaruhi suatu keputusan. 

3. Pengaruh Faktor Individu dan Ling
kungan secara simultan terhadap 
keputusan mahasiswa menjadi wira
usaha (pengaruh X

1
 dan X

2
 secara 

simultan terhadap Y)
Dari model regresi berganda yang didapat, 

nilai korelasi ganda (R) faktor individu (X
1
) 

dan lingkungan (X
2
) terhadap keputusan 

(Y) sebesar 0,814 dan ini tergolong korelasi 
positif yang sangat kuat. Koefisien Determinasi 
menunjukkan kontribusi positif sebesar 0,656 
atau 65,6% terhadap terhadap keputusan. Dari 
data di atas dibuktikan bahwa terdapat hu-
bungan positif yang sangat kuat antara va riabel 
independen X

1
 dan X

2
 secara simultan ter-

hadap variabel dependen Y. Dengan nilai F
hitung 

yang lebih besar dari F
tabel

 dan p.sig. <0,05 
me nunjukkan adanya signifikansi pengaruh 
variabel independen X

1
 dan X

2
 secara simultan 

ter hadap variabel dependen Y. Berdasarkan 

pengujian hipotesis di atas dibuktikan bahwa 
terdapat pengaruh yang positif dan signifikan 
antara faktor individu dan lingkungan secara 
simultan terhadap keputusan menjadi wira-
usaha pada mahasiswa Universitas Pamulang. 

Hasil ini sesuai dengan teori dari Solomon 
(2011) dan Kotler (2009) yang menyatakan 
keputusan idividu dipengaruhi baik oleh faktor 
individu dan atau faktor lingkungan.

Dalam model regresi berganda didapat 
Faktor individu mempunyai koefsien yang 
lebih tinggi (0,486) dibandingkan dengan 
fak   tor lingkungan sebesar (0,441). Hal ini 
me  nunjukkan bahwa faktor individu mem-
pu nyai pengaruh yang relatif lebih tinggi di-
ban dingkan faktor lingkungan terhadap ke-
putusan menjadi wirausaha pada mahasiswa 
Universitas Pamulang. 

SIMPULAN
Kesimpulan
1. Faktor individu berpengaruh positif dan 

signifikan terhadap keputusan mahasiswa 
menjadi menjadi wirausaha (pada maha-
siswa Universitas Pamulang). Hal ini ter-
bukti dari model regresi linier Y=20,055 + 
0,726X

1
 dan uji t

hitung 
(10,439)> t

tabel 
(1,985) 

dengan signifikansi (p.sig.) sebesar 0,00. 
Faktor Individu mempunyai kontribusi 
se besar 52,2% terhadap keputusan maha-
siswa Unpam menjadi wirausaha.

2. Faktor Lingkungan berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap keputusan mahasiswa 
menjadi wirausaha (pada mahasiswa Uni-
versitas Pamulang). Hal ini terbukti dari 
model regresi linier Y= 7,956 + 0,705X

2
 

dan uji t
hitung

 (9,845) > t
tabel

 (1,985) dengan 
signifikansi (p.sig.) sebesar 0,00. Faktor 
lingkungan mempunyai kontribusi sebesar 
49,2% terhadap keputusan mahasiswa 
Unpam menjadi wirausaha.

3. Faktor individu dan lingkungan secara 
si multas berpengaruh positif dan signi-
fi  kan terhadap keputusan mahsiswa 
men  jadi menjadi wirausaha (pada maha-
sis wa Universitas Pamulang). Hal ini 
ter   bukti dari model regresi berganda 
Y= 7,002 + 0,486X

1
 + 0,441X

2
 dan uji 

F
hitung

 (95,575) > F
tabel 

(1,43) dengan sig-
nifikansi (p.sig.) sebesar 0,00. Faktor 
Individu dan lingkungan secara simultan 
mem punyai kontribusi sebesar 65,6% 
terhadap keputusan mahasiswa Unpam 
menjadi wirausaha, dan selebihnya 34,4% 
dipengaruhi faktor lain yang tidak diteliti.

7
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Saran
1. Dalam faktor individu, persepsi merupakan 

indikator yang paling lemah diantara indi-
kator lain. Hal ini perlu adanya peru ba-
han mindset dikalangan mahasiswa dan 
ma syarakat pada umumnya untuk mem-
posisikan dan menilai para wirausaha se-
jajar dengan kelompok pencari income 
tetap lainnya.

2. Dalam faktor lingkungan, budaya merupa-
kan faktor yang paling lemah dan dianggap 
menghambat tumbuhnya sikap mental ke-
wirausahaan. Budaya di sini mengacu pa-
da anggapan umum bahwa bekerja dan 
mendapatkan penghasilan tetap lebih baik 
dari pada sebagai wirausaha yang tidak 
pas ti penghasilannya. Oleh karenanya per-
lu pe rubahan kultur di masyarakat melalui 
pendidikan dan pemahaman dari seluruh 
stakeholder di masyarakat.

3. Dalam hal keputusan, indikator kepu-
tus an merupakan yang terlemah yang di-
perlihatkan oleh mahasiswa. Perlunya pe-
mupukan keberanian untuk mengambil 
ke  putusan dengan mengambil risiko yang 
terukur untuk menjadi wirausaha me -
lalui pendidikan dan pelatihan serta pen-
dam pingan dari berbagai lembaga ter kait 
secara berkesinambungan.

4. Untuk penelitian selanjutnya diharapakan 
bisa ditambahkan faktor-faktor lain yang 
berpengaruh terhadap keputusan maha-
siswa menjadi wirausaha misalnya faktor 
peluang usaha, dukungan fasilitas usaha 
yang yang tersedia, pelatihan usaha atau 
pendampingan seperti adanya pusat inku-
basi bisnis dan kewirausahaan di ling kung-
an kampus yang didukung secara nyata 
oleh seluruh pihak terkait. 
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MEMBANGUN JIWA KEWIRAUSAHAAN BAGI MAHASISWA
SEBAGAI UPAYA MEWUJUDKAN KEMANDIRIAN 

Perspektif Perkuliahan Mata Kuliah Kewirausahaan 
di Universitas Pamulang Tangerang Selatan 

Teguh Yuwono 
Dosen Program Studi Manajemen-Universitas Pamulang

teguh.yuwono9@yahoo.co.id

Abstrak

Tujuan Praktik Perkuliahan Kewirausahaan adalah untuk mewujudkan kemandirian bagi para 
mahasiswa, sekaligus pembekalan ketrampilan berwirausaha. Hal ini penting karena selepas lulus 
kuliah mahasiswa tertuntut untuk melakukan kreativitas usaha agar dapat menghasilkan yang 
pada gilirannya dapat menghidupi dirinya sendiri, bermanfaat bagi lingkungan dan memberi 
dampak ekonomis bagi aktivitasnya. Metode yang dilaksanakan adalah dengan melakukan praktik 
bisnis dari produk yang sudah disiapkan oleh Koperasi Pusat Inkubasi Bisnis dan Kewirausahaan 
(Pinbik) Universitas Pamulang, yaitu yang tersedia di Kopinmart untuk dimarketingkan. Disinilah 
akan banyak kreativitas tercipta, baik penciptaan segmen, reselling, sampai bagaimana melakukan 
positioning. Hasil dari pembelajaran mata kuliah kewirausahaan dan sejenisnya - terlepas memenuhi 
target atau tidak  akan menjadi experience competence dan bahan evaluasi bagi para mahasiswa 
yang bersangkutan sekaligus penilaian bagi dosen pengampu mata kuliah kewirausahaan dan 
sejenisnya kepada mahasiswanya. 

Kata kunci : Kewirausahaan, Kemandirian

Abstract

The purpose of the Entrepreneurship Lecture Practice is to create independence for students, as 
well as debriefing entrepreneurship skills. This is important because after graduating from college 
students are required to carry out business creativity so that they can produce, which in turn can 
support themselves, benefit the environment and have an economic impact on their activities. The 
method implemented is by conducting business practices from products that have been prepared 
by the Pamulang University Business and Entrepreneurship Incubation Center (Pinbik), which is 
available at Kopinmart for marketing. This is where a lot of creativity will be created, both segment 
creation, reselling, and how to position. The results of learning entrepreneurship courses and the 
like  regardless of meeting the target or not  will become experience competence and evaluation 
material for the students concerned as well as assessing the lecturers of entrepreneurship courses 
and the like to students.

Keywords: Entrepreneurship, Independence
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LATAR BELAKANG
Globalisasi telah meruntuhkan tembok-

tem bok penyekat antar bangsa, antar negara 
dan antar wilayah. Pergerakan barang, jasa 
dan investasi serta manusianya pun bergerak 
sa ngat cepat, maka persaingan di berbagai 

aspek kehidupan pun menjadi semakin ketat, 
terutama di bidang ekonomi terlebih bidang 
sum ber daya manusianya. 

Masalah global bidang ekonomi terlebih 
dengan diberlakukannya Masyarakat Ekonomi 
Asia (MEA) pada tahun 2015 lalu telah me-
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munculkan lebih banyak lagi pemain di sek tor 
ekonomi yang memberi implikasi pada ber-
bagai hal, seperti :
• Tuntutan customer yang makin compli

cated.
• Regulasi pemerintah yang makin ketat.
• Para pesaing dari luar negeri yang makin 

banyak.
• Customer demand yang makin kuat.
• Produk yang makin variatif.
• Tuntutan pelayanan yang makin prima.
• Tuntutan solution oriented.

Permasalahan di atas merupakan tantangan 
yang tidak mudah dihadapi bagi para generasi 
muda yang kelak akan menggantikan generasi 
tua. Dan akan lebih sulit lagi bila pendidikan 
yang diajarkan kepada para generasi muda (pe-
lajar dan mahasiswa) tidak diarahkan kepa da 
pemahaman akan perubahan zaman yang sa-
ngat cepat. 

Universitas Pamulang sebagai sebuah per -
guruan tinggi yang berada di bilangan Tange-
rang Selatan telah menorehkan sejarah se-
bagai perguruan tinggi yang memiliki jumlah 
mahasiswa sangat banyak. Menurut data ter-
akhir (2018) jumlah mahasiswa Universitas Pa-
mulang tidak kurang dari 80.000 mahasiswa. 
Hal ini tentu sebuah potensi yang luar biasa, 
namun muncul pertanyaan yang perlu di-
cermati : mau dikemanakan mereka semua 
se telah lulus kuliah? Apakah akan menjadi 
pengangguran inteketual atau malah menjadi 
aset yang membebani?. Permasalahan ini tentu 
harus dijawab bukan untuk dihindari atau 
mencoba dinisbatkan. 

Memang sebagian mahasiswa yang belajar 
di Universitas Pamulang sudah bekerja, namun 
kebanyakan di sektor mikro dengan pendapatan 
atau upah yang didapatkannya hanya pas-pas-
an saja, sehingga bila upah yang didapatkan di-
pakai untuk biaya kuliah tentu pendapatannya 
menjadi kecil sekali. Lalu bagaimana yang be-
lum bekerja, sedangkan setelah lulus mereka 
semua harus berjuang keras untuk bersaing 
dengan para lulusan perguruan tinggi yang 
lainnya guna memperebutkan peluang usaha 
atau lowongan kerja.

Kemampuan berwirausaha merupakan 
kom  ponen yang sangat penting dalam me-
nunj ang pembangunan ekonomi. Apabila 
pem  bangunan di Indonesia ingin maju se-
perti negara lainnya, maka pembangunan ke-
mam puan di bidang kewirausahaan harus 
di bina dan dimulai dari sekarang. Terkait 
dengan keberadaan mahasiswa di Universitas 
Pamulang, maka pembangunan kewirausahaan 
bagi mereka menjadi suatu pilihan wajib yang 
harus dilaksanakan. Maka untuk me ngem-

bangkan kewirausahaan, perlu disusun kuri-
ku lum yang memadai. Prinsipnya adalah pa-
ra mahasiswa harus dibuat tertarik dan ter-
motivasi untuk melihat adanya peluang atau 
kesempatan berbisnis yang menguntungkan 
(opportunity factors). Dengan demikian per-
kuliahan kewirausahaan tidak boleh hanya ber-
henti pada pemahaman teoritis di kelas saja. 
Mahasiswa harus memiliki beberapa keahlian 
seperti management skill, social skill, indutrial 
skill, organizasional skill, strategic skill, dan 
sebagainya. Dan pada gilirannya nanti akan 
men jadikan para mahasiswa mampu berkarir 
di dunia kerja dengan tahapan-tahapan yang 
su dah dipelajari atau praktikkan, yaitu :

        

Task Skill Task Manajement Skill 

Task Contingency Skill Task Environment 
Skill 

Persoalan yang muncul adalah bagaimana 
kesiapan Universitas Pamulang dalam me-
wujudkan jiwa kewirausahaan bagi para ma-
hasiswa sekaligus sebagai “uniqueness of 
university”. Maka tulisan ini diberi judul 
MEMBANGUN JIWA KEWIRAUSAHAAN 
BAGI MAHASISWA SEBAGAI UPAYA ME-
WU JUDKAN KEMANDIRIAN Perspektif Per-
kuliahan Mata Kuliah Kewirausahaan di Uni-
versitas Pamulang Tangerang Selatan. 

KEWIRAUSAHAAN 
Kewirausahaan merupakan kajian penting 

karena perannya dalam pembangunan eko-
nomi. Robbin & Coulter, mengatakan bahwa 
“kewirausahaan merupakan suatu proses di-
mana seseorang ataupun suatu kelompok indi-
vidu menggunakan upaya yang terorganisir 
dan sarana untuk mencari sebuah peluang 
dan menciptakan suatu nilai yang tumbuh de-
ngan memenuhi kebutuhan dan keinginan 
melalui sebuah inovasi & keunikan, tidak 
mem pedulikan apapun sumber daya yang di-
gu nakan pada saat ini”. Berbeda dengan apa 
yang dipaparkan melalui “Keputusan Menteri 
Koperasi dan Pembinaan Pengusaha Kecil 
Nomor. 961/KEP/M/XI/1995 menyebutkan:
• Wirausaha adalah orang yang mempunyai 

semangat, sikap, perilaku dan kemampuan 
kewirausahaan.

• Kewirausahaan adalah semangat, sikap, 
perilaku dan kemampuan sesorang da-
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lam menangani usaha atau kegiatan yang 
mengarah pada upaya mencari, men-
ciptakan serta menerapkan cara kerja, 
tek nologi dan produk baru dengan me-
ningkatkan efisiensi dalam rangka mem
berikan pelayanan yang lebih baik dan atau 
memperoleh keuntungan yang lebih besar. 
Dalam Wikipedia, “kewirausahaan didefi

nisikan secara lebih luas yaitu sebagai proses 
mengidentifikasi, mengembangkan, dan me
wu judkan visi ke dalam kehidupan". Dari bebe-
rapa makna yang disebutkan di atas, maka 
jika suatu negara memiliki banyak wirausaha, 
ne gara tersebut akan memiliki pertumbuhan 
ekonomi yang tinggi, dan tentunya akan men-
dorong perkembangan ekonomi yang tinggi 
pula. Jika suatu negara ingin maju, harus ada 
banyak pengusaha. “Kewirausahaan adalah ke-
kuatan pendorong di belakang pertumbuhan 
ekonomi”, Kirzner berpendapat, menambahkan 
bahwa kewirausahaan adalah bagian penting 
dari pembangunan.

Masuk akal jika seseorang memiliki ke-
wi rausahaan, ia akan memiliki karakteristik 
semangat tinggi (need of achievement), bera-
ni mencoba (risk taker), inovative, dan inde
pendence. Sesuai sifatnya, dengan hanya be-
berapa peluang dan peluang, ia mampu me-
ngubah, menghasilkan sesuatu yang baru, 
hu bungan baru, mengakumulasi modal, baik 
dalam bentuk perbaikan bisnis yang ada (mi-
salnya reseller) dan menghasilkan bisnis ba ru. 
Dengan upaya ini, ia akan mendorong pena-
waran dan promosi sehingga pada akhirnya 
konsumen ingin membelinya. Dalam proses ini 
akan terjadi pertukaran barang dan jasa, baik 
dalam bentuk uang, sumber daya sosial, dan 
sumber daya manusia. Dalam ekonomi, jika 
sesuatu terjadi, itu berarti ada pertumbuhan 
ekonomi, dan jika ada pertumbuhan ekonomi, 
itu berarti ada pembangunan.

SK REKTOR SEBAGAI
DASAR PRAKTIK KEWIRAUSAHAAN 

Mensikapi pergerakan Masyarakat Eko-
nomi Asia yang terus bergulir dengan segala 
implikasinya, maka Universitas Pamu lang 
membuat terobosan strategik mela lui per-
kuliahan praktik untuk mata kuliah ke wi ra-
usahaan dan sejenisnya. Hal ini tentu harus 
memiliki payung hukum, sebagaimana studi 
kelayakan bisnis, semua usaha yang dilakukan 
harus legal. Melalui SK Rektor No. 129/A/LL/
UNPAM/II/2018 tentang Pembelajaran dan 
Sertifikasi Praktik Kewirausahaan atau Mata 
Kuliah Sejenis, Pusat Inkubasi Bisnis dan Ke-
wirausahaan (Pinbik) Universitas Pamulang 

bergerak cepat mengimplementasikan SK ter-
sebut dengan membuat Labik (Laboratorium 
Bisnis dan Kewirausahaan). Bunyi SK ter-
sebut yang dijadikan dasar hukum praktik ke-
wirausahaan, yaitu : “Setiap mahasiswa di wa-
jibkan memiliki minimal 1 (satu) Sertifikat/
Surat Keterangan Praktek Kewirausahaan se-
ba gai salah satu syarat pengajuan sidang skrip-
si/tugas akhir”. 

KOPINMART  LABORATORIUM 
BISNIS DAN KEWIRAUSAHAAN

Kopinmart adalah sebuah tempat atau 
wadah para mahasiswa belajar untuk me mar-
ketingkan produk-produk yang telah dise-
diakan. Maka fungsi Kopinmart adalah sebagai 
Laboratorium bisnis dan kewirausahaan para 
mahasiswa. Dari sini mahasiswa akan di dorong 
memiliki kemampuan dasar menjadi seorang 
wirausaha, seperti :
• kemampuan pemasaran, 
• kemampuan teknis/operasional, 
• kemampuan bagaimana mengelola ke-

uangan, 
• kemampuan melakukan networking/ke-

mi traan, 
• komunikasi/negosiasi, dan sebagainya. 

Mendasarkan pada pemahaman tersebut, 
jelas sekali bahwa keberadaan kopinmart 
men  jadi strategis sifatnya. Demikian pula 
prak tek kewirausahaan yang diprogramkan 
pun menjadi sangat penting untuk dilak sa -
na kan. Mahasiswa bukan saja akan me mi-
liki pengalaman yang sangat berarti mem-
praktekkan teori keilmuannya namun hal 
ter sebut akan menguatkan mental dan ke-
ya  kinannya untuk bisa menjadi seorang wi-
rausaha. 

ANALISIS TEORI DAN PRAKTEK
Patut disadari bahwa antara teori dan 

praktek sering terjadi ketidakselarasan, atau 
adanya kesenjangan nilai. Hal ini penulis gam-
barkan dalam skema sebagai berikut :
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Penjelasan :
Pada awalnya mahasiswa belajar dari 

teo ri-teori atau pengetahuan yang di dapat-
kan dari dosen atau di kelas. Lalu meng iden-
tifikasi persoalanpersoalan yang terkait de
ngan kewirausahaan. Mendasarkan apa yang 
dipelajari, maka mahasiswa mulai mela ku kan 
praktek kewirausahaan. Tentu antara teori 
dan praktik tidak selalu selaras dapat ter-
im plementasikan dengan tepat. Selalu ada 
kondisi-kondisi tertentu yang perlu disikapi 
secara kreatif, sehingga menimbulkan sema-
ngat pembentukan mental baru, sikap baru, 
kebiasaan baru dan pandangan baru yang pa-
da gilirannya melalui sinergi antara teori, ke-
terampiran dan pengetahuan dengan praktek, 
pengalaman dan kreativitas akan membentuk 
jiwa kewirausahaan. 

TANTANGAN KEWIRAUSAHAAN 
Sebagai bagian dari pemuda, mahasiswa 

merupakan modal dasar dalam pengembangan 
pemecahan berbagai permasalahan bangsa, 
dan bukan sebaliknya justeru menjadi pro-
blem dari bangsa ini. Terlebih lagi, jika me-
ngingat dunia ketenagakerjaan yang belum 
men jamin ketersediaan lapangan pekerjaan 
yang memadai bagi mahasiswa terutama pada 
saat menyelesaikan masa kuliah. Persoalan 
penyediaan lapangan pekerjaan menjadi salah 
satu masalah mendasar dalam pembangunan 
nasional berkelanjutan. Hal tersebut erat kait-
annya dengan kenaikan intensitas persoalan 
pengangguran. 

Tantangan yang paling berat dalam me-
ngem bangkan kewirausahaan pada kalang an 
mahasiswa dikarenakan keterbatasan dalam 
hal: keberlanjutan usaha, modal produksi, ke-
ahlian kerja, kualitas produk, jaminan pasar 
produk dan kemitraan yang minim. Tentu saja 
berbagai permasalahan tersebut merupakan 
tantangan berat bagi mahasiswa yang ingin 
mengembangkan jiwa dan semangat wirausaha. 
Apalagi bagi mahasiswa reguler C yang hampir 
tidak ada waktu untuk belajar kewirausahaan. 
Tiap senin sampai jumat bekerja di kantornya 
dan sabtu dari pagi sampai sore kuliah. Sehingga 
praktis hanya punya waktu hari minggu. 

MENJAWAB TANTANGAN
Persoalan-persoalan atau tantangan-tan-

tangan yang terkait dengan masa depan ge-
nerasi muda pada umumnya dan mahasiswa 
Universitas Pamulang pada khususnya harus 
ada penanganan yang berkelanjutan dan ti-
dak dapat dibiarkan berlangsung terus. Solu-
si yang perlu dikedepankan diantaranya me-

ngem bangkan jiwa, semangat dan perilaku 
ke wirausahaan sebagai bagian dari aktivitas 
“generasi muda penerus cita-cita bangsa dan 
negara. Pengembangan kesadaran dan motif 
kewirausahaan pada kalangan mahasiswa me-
rupakan suatu kebutuhan mendasar untuk 
Inovasi dan Kewirausahaan,” terutama dalam 
“mencapai peningkatan kualitas sumberdaya 
manusia agar nantinya selain terlahir sebagai 
insan terdidik juga berkarakter mandiri, ulet, 
bekerja keras, pantang menyerah, ber tang-
gungjawab, berani menanggung risiko, ber-
motif ekonomi, menghargai waktu dan me-
man faatkan setiap kesempatan, produktif, 
kreatif dan inovatif.” Pengembangan kewira-
usa   haan pada kalangan mahasiswa memer-
lu kan ragam terobosan jitu yang tepat guna 
dan tepat sasaran. Dan pada gilirannya nanti 
mes kipun memiliki waktu yang terbatas (kelas 
Reguler C) tetap dapat memanage nya de ngan 
baik, karena telah tertanamnya jiwa kewira-
usahaan.

PERSPEKTIF PENULIS
“Kemiskinan sangat erat kaitannya dengan 

ketiadaan kewirausahaan. Oleh karena itu, 
keberadaan kewirausahaan mulai dari level 
individu, organisasi sampai masyarakat sangat 
terkait erat dengan miskin atau tidaknya ma-
syarakat. Jika kewirausahaan tinggi, maka ke-
miskinan akan rendah.”

“Jadikan kewirausahaan sebagai jiwa, se-
mangat dan perilaku mahasiswa pada khu-
susnya dan mentalitas masyarakat Indonesia 
pada umumnya. Momen ini mestinya jangan 
sampai terputus dari mulai proses pembentukan 
mindset dan awareness kewirausahaan, ren-
cana aksi dan praktek kewirausahaan sampai 
pada tingkat realisasi aksi dan sekaligus eva-
luasi secara terpadu.”

 
SIMPULAN 

Sebagai bagian akhir dari tulisan ini pe-
nulis ingin memberikan 4 penekanan yang bisa 
dimaknai sebagai kesimpulan, yaitu :
1. “Pengembangan jiwa, semangat dan peri-

laku kewirausahaan pada mahasiswa me-
rupakan salah satu kebutuhan men dasar 
dan syarat penting bagi bangsa Indonesia 
sehubungan dengan tujuan peningkatan 
kualitas sumberdaya manusia yang pro-
duktif, kreatif dan inovatif. 

2. Berbagai permasalahan yang merintangi 
pengembangan kewirausahaan mahasiswa 
perlu diantisipasi secara bijak dalam rang-
ka menemukan solusi yang tepat. “

3. Membangun “semangat kewirausahaan 
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pa da mahasiswa membutuhkan komitmen 
dan kerjasama yang integratif antar ber-
bagai pihak terkait.

4. Proses pengembangan kewirausahaan pa-
da mahasiswa perlu dilaksanakan secara 
berkelanjutan sebagai proses sejak dini 
me masuki pendidikan di perguruan ting-
gi, learning by doing sampai mencapai ke-
lulusan sebagai sarjana.”
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HUBUNGAN PENGETAHUAN ENTREPENEURSHIP 
DENGAN EFEKTIVITAS MANAJEMEN BERBASIS SEKOLAH (MBS)

Imas Masriah

Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui hubungan antara pengetahuan entrepreneurship kepala 
sekolah dengan efektivitas Manajemen Berbasis Sekolah pada sekolahsekolah negeri unggulan 
tingkat SD di Kota Tangerang. Metode penelitian yang digunakan adalah motode survei dengan 
pendekatan korelational. Populasi dalam penelitian ini adalah para kepala SD Negeri yang sudah 
melaksanakan MBS yang terdapat di 13 kecamatan Kota Tangerang Banten. Sampel dalam 
penelitian ini 30 Kepala Sekolah yang diambil dengan teknik stratified proporsional sampling. 
Kalibrasi instrumen untuk uji validitas dengan korelasi point biserial dan uji reliabilitas dengan 
KR20. Sedangkan uji prasyarat, uji normalitas menggunakan uji lilifors dan uji homogenitas 
menggunakan uji Barlett. Dari hasil penelitian ditemukan terdapat hubungan yang positif antara 
pengetahuan entrepreneurship kepala sekolah dengan efektivitas MBS, artinya semakin tinggi 
pengetahuan entrepreneurship kepala sekolah, maka efektivitas MBS semakin tinggi pula.  Bentuk 
persamaan regresi □=106,48+1,44X, dengan koefesien korelasi ry=0,58. Koefesien ini menunjukkan 
bahwa efeklivitas MBS dipengaruhi oleh pengetahuan entrepreneurship kepala sekolah sebesar 
58%.

Kata kunci: Entrepeneurship, Manajemen Berbasis Sekolah

Abstract

This research aims to determine the relationship between the knowledge of entrepreneurship 
of principals and the effectiveness of SchoolBased Management in primary schools in primary 
schools in the city of Tangerang. The research method used is a survey method with a correlational 
approach. The population in this study were the elementary school teachers who had implemented 
SBM in 13 subdistricts of Tangerang, Banten. The sample in this study were 30 Principals taken by 
the stratified proportional sampling technique. Instrument calibration to test validity with biserial 
point correlation and reliability test with KR20. While the prerequisite test, the normality test uses 
the reliability test and the homogeneity test using the Barlett test. From the results of the study it 
was found that there was a positive relationship between the knowledge of entrepreneurship of the 
principal and the effectiveness of SBM, meaning that the higher the entrepreneurship knowledge of 
the principal, the higher the effectiveness of SBM. The form of the regression equation □ = 106.48 + 
1.44X, with correlation coefficient ry = 0.58. This coefficient shows that the effectiveness of SBM is 
influenced by the principal's entrepreneurial knowledge of 58%.

Keywords: Entrepeneurship, School Based Management
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PENDAHULUAN
Latar Belakang

Mutu Pendidikan di Indonesia masih ren-
dah di semua jenis dan jenjang pendidikan 
(Kompas No.267 Tahun ke-37, 30 Maret 2000), 
demikian juga masyarakat masih merasakan 

adanya standar mutu yang tidak jelas, ditambah 
dengan kesepakatan di tingkat kebijakan juga 
masih belum tercapai, yang berdampak pada 
iplementasi di sekolah masih meraba-raba arah 
tujuannya. Dan yang paling jelas terlihat salah 
satu indikator kegagalan dunia pendidikan kita 
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yaitu masih rendahnya lulusan yang mampu 
menembus pasar kerja sehingga meningkatkan 
angka pengangguran intelektual.

Sebagai praktisi pendidikan jika masalah 
ini timbul, yang paling kita cermati bersama 
adalah bagaimana proses belajar mengajamya 
apakah sudah efektif atau belum efektif, karena 
masih bauyak siswa yang tawuran pada saat 
jam efektif belajar, guru yang kerja merangkap 
beberapa sekolah, orangtua yang kurang peduli 
pada pendidikan anaknya, namun dari hal-hal 
tersebut sekali lagi yang paling kita cermati 
ada lah proses belajarnya.

Kemendikbud sebagai salah satu ke men-
terian yang bertanggungiawab mengatasi per-
masalahan tersebut di atas juga sebenarnya 
tidak tinggal diam, dalam arti secara terus me-
nerus memperbaiki mutu pendidikan di semua 
jenis dan jenjang pendidikan, termasuk me n-
g gulirkan konsep Manajemen Berbasis Se ko -
lah (School Based Management) yang sudah 
di ujicobakan sejak tahun 1999 karena selaras 
dengan desentralisasi pemerintahan dalam era 
otoromi pendidikan. MBS merupakan alter-
natif pendekatan dalam mengelola pendidikan 
yang difokuskan pada pernberian otonomi 
yang lebih luas pada sekolah untuk mengelola 
dirinya sendiri. Sasarannya adalah peningkatan 
mutu sekolah tersebut.

MBS adalah wujud dari reformasi pen-
didikan, yang menginginkan adanya perubahan 
dari kondisi yang kurang baik menuju kondisi 
yang lebih baik, dan memahami otonomi pen-
didikan serta menciptakan kemandirian sekolah 
adalah salah satu prasyarat dalam menuju 
sekolah yang berbasis masyarakat. Untuk itu 
ke pala sekolah sebagai pimpinan tertinggi di 
sekolah haruslah seseorang yang benar-be-
nar mempunyai wawasan, pemahaman, pe-
nge tahuan dan keterampilan sebagai seorang 
wirausaha (entrepreneurship), karena penge-
tahuan entrepreneurship merupakan jiwa/
rohnya dalam pelaksanaannya yang sangat 
mem pengaruhi efektivitas MBS.

Pada tahun 2000 sudah banyak sekolah 
yang melaksanakan MBS, tetapi belum ada hasil 
penelitian yang mengetahui pelaksanaannya 
apakah sudah berjalan efektif atau tidak? Ka-
rena sepertinya MBS ini sudah dilupakan 
stake holders begitu saja.

Tertarik akan hal tersebut maka diadakan 
penelitian ini di beberapa SD Negeri yang 
menjadi pilot project MBS di Kota Tangerang, 
karena secara empirik rata-rata sekolah-sekolah 
tersebut mengalami kemajuan yang sangat 
pesat baik dari segi kualitas edukatif maupun 
kualitas non edukatif (manajemennya), hal ini-
lah yang menjadi dasar mengapa penelitian 

efek tivitas MBS ini dilakukan.

Permasalahan
Berdasarkan latar belakang masalah di 

atas, dirumuskan masalah "apakah ter da -
pat hubungan antara pengetahuan entre pre
neurship kepala sekolah dengan efektivitas 
Manajemen Berbasis Sekolah di Kota Tange-
rang?”

Maksud dan Tujuan
Maksud

Maksud dari penelitian adalah untuk 
mem  berikan pemahaman dan masukan kepa da 
stakeholders tentang bagaimana cara me ning-
katkan efektivitas pengelolaan sekolah dengan 
pendekatan manajemen berbasis sekolah.

Tujuan
Tujuan penelitian ini adalah mewujudkan 

strategi untuk meningkatkan efektivitas MBS 
dengau mengoptimalisasi peran kepala sekolah.

KERANGKA TEORETIK
Efektivitas MBS
a. Hakekat Efektivitas MBS

Efektivitas (effectivenes) hakekatnya 
merujuk kepada kemampuan untuk men-
capai tujuan secara memadai. Biasanya 
ka ta efektif selalu diikuti kata efesien. A. 
Dale Timpe dalam buku “la waktu" men-
definisikan efektif berarti melakukan hal 
yang benar dan mengerjakan hal yang 
mem berikan hasil. Cascio dan Awad, me-
nga takan efektivitas sebagai tingkat kete-
patan hasil kerja yang didasarkan atas ren-
cana yang sudah ditetapkan.

Hal tersebut senada dengan Ying 
Cheong Cheng dalam buku School Effec
tiveiess & School Based Mana ge ment, 
mengatakan bahwa efektivitas ada lah s e-
buah kriteria evaluasi tentang pe ngu  kur-
an keberhasilan dari suatu kebi jaksanaan 
atau perencanaan diban dingkan dengan 
akibat atau hasil yang diharapkan.

Lebih luas lagi Anthony dan Young 
mengatakan bahwa efektivitas tampak 
pa da hubungan antara output yang di ha-
silkan oleh yang bertanggungiawab dengan 
tujuan- tujuan yang ditetapkan. Pernyataan 
ini mengisyaratkan bahwa efektivitas sa-
ngat ditentukan oleh pihak-pihak yang 
paling bertanggungjawab dalam meng ha-
silkan kerja sesuai dengan sasaran yang 
telah ditentukan. Jika pihak yang ber-
tanggungjawab dapat menghasilkan out
put yang sesuai dengan sasaran yang telah 
ditetapkan, maka berarti ia tidak bekerja 
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secara efektif, sebaliknya apabila output 
yang dihasilkannya tidak sesuai atau tidak 
mencapai sasaran yang telah ditetapkan 
berarti kerjanya tidak efektif. Dan efek-
tivitas MBS sangat dipengaruhi oleh pim-
pinan dalam hal ini kepala sekolah.

Dari uraian di atas dapat ditarik benang 
merah efektivitas adalah keberhasilan yang 
ditandai oleh adanya kesesuaian antara 
ren cana yang telah dibuat dengan hasil 
yang dicapai.

Priscilla W. mengatakan dalam buku 
Organizing for Succesful school Based 
Management, bahwa manajemen ber-
basis sekolah merupakan salah satu agen-
da dalam reformasi pendidikan pada be-
be rapa dasa warsa terakhir. Hal ini dise-
bab kan penyelenggaraan pendidikan 
na   sio  nal dilakukan dan diatur secara bi-
ro  kratik, sehingga posisi sekolah seba g-
ai penyelenggara pendidikan sangat ter-
gantung pada peraturan, instruksi dan 
berbagai keputusan birokrasi yang sangat 
panjang. Disamping itu, keputusan biro-
krasi kadang tidak sesuai dengan kondisi 
sekolah setempat. Dengan demikian se-
kolah kehilangan kemandirian, motivasi, 
dan inisiatif untuk mengembangkan dan 
memajukan lembaganya termasuk mem-
perbaiki mutu pendidikan.

Fasli Jalal dan Dedi Supriadi men de-
finisikan MBS sebagai salah satu penge
lolaan sekolah yang bertumpu pada ke-
pala sekolah, staf, dan masyarakat serta 
jauh dari birokrasi yang sentralistik, se-
hingga sekolah punya kebebasan untuk 
menentukan apa yang perlu diajarkan 
dengan mengelola sumber daya secara 
krea tif dan inovatif.

Sejalan dengan pendapat di atas, hal 
ini dapat membantah pendapat bahwa 
ke berhasilan program pembarngunan se-
kolah yang ada hanya lebih menekankan 
pada penyediaan input pendidikan, seperti: 
guru, kurikulum, fasilitas pendidikan, bu-
ku, alat peraga, dan sumber belajar lain-
nya. Asumsi yang mendasari kebijakan 
bah  wa peningkatan mutu pendidikan 
akan terjadi dengan sendirinya apabila 
in put pendidikan terpenuhi. Dalam ke-
nya  taannya, asumsi ini meleset karena 
in put tanpa proses manajemen yang baik 
tidak akan menghasilkan output yang di-
harapkan.

Audrey J. Noble juga mengatakan MBS 
lebih merujuk pada representasi proses 
pengambilan keputusan dimana seluruh 
anggota kelompok berpartisipasi secara 

seim bang. MBS merupakan strategi untuk 
meningkatkan mutu pendidikan dengan 
mengalihkan kewenangan pembuatan ke-
putusan yang signifikan dari pemerintah 
pusat kepemerintah daerah ke masing-
masing sekolah. Dengan demikian MBS 
adalah suatu bentuk strategi pengelolaan 
sekolah dalam rangka meningkatkan mutu 
pendidikan dengan cara memberikan oto-
nomi yang lebih luas pada sekolah.

Berdasarkan teori-teori di atas dapat 
disimpulkan bahwa efektivitas MBS ada-
lah ketercapaian sasaran yang telah diren-
canakan dengan hasil yang diharapkan 
oleh semua pihak yang berkepentingan, 
de ngan cara melakukan perubahan dalam 
pengelolaan sekolah sehingga dapat me-
ngem bangkan sekolahnya menjadi sekolah 
yang bermutu.

b. Karakteristik MBS
Rumtini dan Jiyono mengutip dari 

Focus on School, mengemukakan ciri-ciri 
MBS sebagai berikut :

Tabel 1. Ciri-ciri  Manajemen Berbasis Sekolah
Organisasi

Sekolah
Proses Belajar 

Mengajar SDM Sumber Daya 
dan Administrasi

1. Kepemimpinan 
Transforma-
sional.

2. Menyusun ren-
cana/kebijakan.

3. Mengelola 
kegiatan opera-
sional.

4. Komunikasi de-
ngan masyarakat 
efektif.

5. Akuntabilitas 
tinggi

1. Meningkatkan 
kualitas belajar.

2. Mengembang-
kan kurikulum 
yang cocok dan 
tanggap terha-
dap kebutuhan 
siswa dan 
masyarakat 
sekolah.

3. Menyelenggara-
kan pengajaran  
yang efektif.

4. Menyediakan 
program pe-
ngembangan 
yang diperlukan 
siswa.

1. Memberda-
yakan staf dan 
menempatkan 
personel yang 
dapat diperlu-
kan dan mela-
yani keperluan.

2. Memilih staf 
yang memiliki 
wawasan 
"School Based 
Management".

3. Menyediakan   
mengelola    
kesejateraan  
staff.

4. Menyelenggara-
kan dukungan 
forum/diskusi 
untuk memba-
has kemajuan

1. Mengidentifika-
si sumber daya 
yg diperlukan 
dan meng-alo-
kasikan sumber 
daya tersebut 
sesuai dengan 
kebutuhan.

2. Mengelola dana 
sekolah.

3. Menyediakan 
dukungan 
administratif.

4. Mengelola dan 
memelihara 
gedung dan 
sarana lainnya.

Sedangkan fungsi-fungsi yang didesen-
tralisasikan ke sekolah adalah:1) perencanaan 
dan evaluasi program sekolah; 2) pengelolaan 
kurikulum; 3) pengelolaan PBM; 4) pengelolaan 
ketenagaan; 4)pengelolaan peralatan dan per-
lengkapan; 5) pengelolaan keuangan; 6) pela-
yanan siswa; 7) humas; dan 8) pengelolaan 
iklim sekolah.

Direktorat SLTP, Ditjen Dikdasmen 
Depdiknas (2002) dikutip Hadiyanto, membuat 
rambu-rambu karakteristik sekolah yang efektif 
yang diharapkan dapat dicapai oleh sekolah 
yang menjadi rintisan proyek Manajemen Pe-
ning katan Mutu Berbasis Sekolah (MPMBS), 
yaitu:

1) Pengelolaan belajar mengajar efektivi-
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tas nya tinggi;
2) Kepemimpinan sekolah kuat;
3) Lingkungan sekolah aman dan tertib;
4) Pengelolaan tenaga kependidikan 

efektif;
5) Memiliki budaya mutu;
6) Memiliki teamwork yang kompak, 

cerdas dan dinamis;
7) Memiliki kewenangan (kemandirian);
8) Partisipasi warga sekolah dan ma-

syarakat tinggi;
9) Manajemen terbuka;
10) Memiliki kemauan berubah;
11) Melakukan evaluasi dan perbaikan 

berke lanjutan;
12) Responsif dan antisipasif terhadap 

kebu tuhan;
13) Komunikasi baik;
14) Memiliki akuntabilitas; dan
15) Mampu menjaga subtainabilitas.

c. Peran Kepala Sekolah dalam efektivitas 
MBS 

 Agar efektivitas MBS tinggi kepala sekolah 
memiliki peran antara lain sebagai:
1) Dinamisator;
2)  Pengambil keputusan (Decision 

Maker); yakni:
a). Pemrakarsa (Entrepreneur);
b). Penghalau gangguan (Disturbance 

handler);
c). Pembagi sumber (Recource 

allocator);
d). Negosiator;

3)  Kreator; dan
4) Orang yang senantiasa belajar dan 

melakukan pembelajaran.

Pengetahuan Entrepreneurship
a. Hakikat Pengetahuan Entrepreneurship

Plato mengatakan bahwa pengetahuan 
sebagai keyakinan seseorang akan suatu 
hal. Suriasumantri mendefinisikan bahwa 
pengetahuan adalah merupakan segenap 
apa yang diketahui oleh manusia tentang 
suatu obyek tertentu termasuk didalamnya 
ilmu, jadi ilmu merupakan bagian dari pe-
ngetahuan yang diketahui manusia di sam-
ping pengetahuan yang lainnya, seperti 
seni dan agama.

Namun menurut Kirby, pengetahuan 
merupakan "struktur konseptual yang di-
bangun dari pengalaman kita sendiri dan 
diuji kembali dalam keadaan yang se be-
narnya. "Manusia memperoleh penge ta-
huan melalui panca inderanya. Melalui 
indera yang dimiliki, manusia melihat, 
men dengar, membau, merasakan, dan me-
raba suatu obyek yang ada di sekitarnya. 

Informasi yang diperoleh melalui proses 
pengindera tersebut kemudian dapat mele-
kat di memori, yang kemudian menjadi pe-
ngetahuan.

Lebih luas lagi Desler mengatakan 
“pengetahuan adalah informasi yang telah 
disaring melalui kegiatan belajar atau pe-
nelitian dan djperkaya melalui penilaian 
dan pengalaman." Demikian juga Wolfoolk, 
mengatakan "pengetahuan adalah hasil 
dari kegiatan belajar, pengetahuan le-
bih dari sekedar produk akhir dari ke-
giat an: pembelajaran sebelumnya, te tapi 
menjadi pedoman pembelajaran baru." 
Definisi ini menunjukkan bahwa ma nusia 
akan memperoleh pengetahuan jika ia 
melakukan kegiatan belajar dan pe nge-
tahuan yang dimilikinya sebagai pedo man 
untuk mempelajari hal-hal baru.

Dari pendapat di atas dapat disim-
pul kan bahwa pengetahuan adalah sege-
nap informasi yang diketahui tentang 
sua tu obyek yang dimiliki seseorang baik 
diperoleh melalui pendidikan formal mau-
pun nonformal.

Entrepreneurship berasal dari Baha-
sa Perancis, secara epistemologis entre
preneurship hakikatnya adalah suatu ke-
mampuan dalam berfikir kreatif dan ber
prilaku inovatif yang dijadikan dasar sum-
ber daya, tenaga penggerak, tujuan, siasat, 
kiat dalam menghadapi tantangan hidup. 
Entrepreneur atau wirausaha adalah 
orang-orang yang mempunyai kemampuan 
melihat dan menilai kesempatan-kesem-
patan guna mengambil keuntungan dari 
padanya dan mengambil tindakan yang te-
pat guna memastikan sukses.

Dalam konteks manajemen, Marzuki 
Usman mengatakan bahwa entrepreneur 
adalah seseorang memiliki kemampuan 
dalam menggunakan sumber daya financial 
(money), bahan mentah (materials), dan 
tenaga kerja (labour), untuk menghasilkan 
produk baru, bisnis baru, proses produksi, 
atau pengembangan organisasi usaha. Dan 
seorang wirausahawan selalu men cari 
perubahan, menanggapinya dan meman-
faatkannya sebagai peluang.

Dalam Bahasa Indonesia, entre pre
neurship adalah kewirausahaan. Istilah 
wira usaha lebih dikenal dengan istilah 
wira swasta. Wiraswasta berasal dari kata 
"wira" dan "swasta", wira berarti berani, 
ulama, atau perkasa. Swasta paduan dari 
kata “swa" dan "sta", swa artinya sendiri, 
sta artinya berdiri. Swasta dapat diartikan 
sebagai berdiri sendiri menurut kekuatan 
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sendiri. Jika dipadukan wiraswata adalah 
keberanian, keutamaan dan keperkasaan 
dalam memenuhi kebutuhan serta meme-
cahkan permasalahan hidup dengan ke-
kuatan yang ada pada diri sendiri.

Dari berbagai pendapat di atas, da-
pat diambil kesimpulan bahwa entre pre
neurship adalah suatu kemampuan dalam 
menggunakan sumber daya yang ada, 
dengan cara berpikir kreatif dan inovatif 
un tuk mengembangkan dan. menghasilkan 
sesuatu yang berbeda dari sebelumnya 
dengan kemampuan sendiri.

b. Karakteristik Entrepreneurship
Ciri-ciri dan watak kewirausahaan 

me nurut Geofrey yaitu percaya diri, ber-
orientasi pada tugas dan hasil, mau me-
ngam bil resiko dan suka tantangan, kepe-
mimpinan, keorisinilan, dan berorientasi 
ke masa depan.

Arthur mengemukakan karakteristik 
wirausaha dalam bentuk nilai-nilai dan pe-
rilaku kewirausahaan yaitu commitment; 
moderate risk; seeing opportunities; objec
tivity; feedback; optimism; money and 
proactive management. Demikian juga 
Wasty mengemukakan ciri-ciri manusia 
wira swasta adalah moral yang tinggi, sikap 
mental wiraswasta bisnis, mengumpulkan 
sumber-sumber daya yang dibutuhkan, 
kepe kaan terhadap arti lingkungan dan 
ke te rampilan wiraswasta. Lebih luas lagi 
M. Scarborough dan Thomas W.Zimmerei 
dikutip Suryana mengidentifikasi 8 
karak  teristik entrepreneur yaitu desire 
forresponsibility; preperence for mode 
1 atrisk; confidence intheir ability tosuc-
cess; desire for immediate feedback; hight 
level of energy; future orientation; skill 
organizing; and value of achievement 
over money.

Kerangka Berpikir
Berdasarkan kerangka teori dan sintesis 

teoritik yang dikemukakan di atas maka dapat 
dibuat kerangka berfikir sebagai berikut:

Tabel 2. Kerangka Berpikir Hubungan Pengetahuan 
Entrepreneurship dengan Efektivitas MBS

Kemampuan 
Kepsek

Efektivitas MBS 
Tinggi

Entrepeneursip 
Tinggi

� Tidak tergantunga 
pada kebijakan 
atasan.

� Mampu men-
gambil keputusan 
dengan cepat.

� Mempunyai 
prioritas menin-
gkatkan kualitas 
lulusan.

� Mengembangkan 
kurikulum yang 
sesuai dengan 
kebutuhan siswa 
dan masyarakat.

� Melaksanakan 
program kerja 
sesuai rencana.

� Kemaandirian 
tinggi.

� Percaya diri.
� Orientasi pada 

tugas dan hasil 
tinggi.

� Berani mengambil 
resiko.

� Suka tantangan.

Kemampuan 
Kepsek

Efektivitas MBS 
Tinggi

Entrepeneursip 
Tinggi

� Berami berkorban 
demi tercapainya 
tujuan sekolah.

� Menghadapi 
hambatan sebagai 
tantangan.

� Banyak ide-ide.
� Menganggap 

peluang adalah 
kesempatan baik.

� Punya visi, misi 
tujuan, sasaran 
dan target yang 
logis.

� Melibatkan guru, 
orang tua dan 
masyarakat .

� Menerapkan 
kepemimpinan 
partisipatif.

� Menerapkan 
manajemen secara 
sistematik dan 
sistemik.

� Responsif ter-
hadap saran dan 
kritik dari dalam 
dan luar.

� Mengelola sumber 
daya dengan 
benar dan mem-
berdayakan SDM 
dengan tepat.

� Mengikuti kom-
petisi di semua 
tingkatan.

� Melaksanakan 
visi, misi, tujuan, 
sasaran dan target 
dengan efektif.

� Jiwa pemimpin 
tinggi.

� Kreativitas tinggi.
� Memanfaatkan 

peluang.
� Orientasi ke masa 

depan

METODE PENELITIAN
Desain Penelitian

Penelitian ini menggunakan metode sur-
vei dengan pendekatan korelational dimana 
pe neliti tidak memberikan treatment terhadap 
variabel bebas, namun peneliti tinggal mela-
kukan pengukuran, mengambil dan me-
ngumpulkan data dari peristiwa yang telah 
ber langsung, sejak uji coba MBS tahun 2000 
dan diberlakukannya MBS di SD Negeri Kota 
Tangerang.

Populasi dan Sampel
Populasi dalam penelitian ini adalah se lu-

ruh kepala sekolah SD Negeri dari 13 keca matan 
yang ada di Kota Tangerang. Sampel dalam 
penelitian ini adalah kepala sekolah di SD 
Negeri unggulan yang ada di Kota Tangerang 
yang sudah melaksanakan MBS. Sampel dalam 
penelitian ini adalah 30 kepala sekolah di SD 
negeri unggulan yang ada di Kota Tangerang.

Teknik pengambilan sampel yang telah 
melaksanakan MBS. Sampel dalam peneliti ini 
dilakukan dengan cara stratified proporsional 
random sampling. Responden dalam peneliti-
an ini adalah kepala sekolah baik untuk variabel 
bebas maupun terikat.

Waktu dan Tempat
Peneltian ini dilakukan bulan September 

2017 dan tempat penelitian dilakukan di 30 SD 
Negeri Unggulan di Kota Tangerang.

Teknik Analisis Data
Analisis data dilakukan dengan meng gu-

nakan rumus stastistik (1) deskripsi data me-
liputi: rerata, rentangan, varians, dan modus, 
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serta dilengkapi dengan tabel distribusi fre-
kuensi dan histogram; (2) pengujian prasyarat 
analissis meliputi; homogenitas variansi 
sampel, dan uji normalitas galat regresi seder-
hana, korelasi sederhana, serta dengan meng-
gunakan korelasi dan regresi.

Adapun hipotesis statistik sebagai berikut:
H0 : ρy = 0
H0 : ρy > 0

HASIL PENELITIAN
Deskripsi Data
1. Efektivitas Manajemen Berbasis Sekolah. 

Untuk mengukur variabel Efektivitas 
MBS di SD Negeri Kota Tangerang Banten 
digunakan instrumen sebanyak 40 butir, 
dengan skor teoritik terendah 40, skor ter-
tinggi 160, dan skor rata-rata 100. Dari 
hasil penelitian dan pengolahan data di-
peroleh skor empirik terendah 108, skor 
tertinggi 153, dan skor rata-rata 137,90. 
Selain itu diperoleh modus 143,06, median 
139,50, standar deviasi 21,59, dan variansi 
sebesar 134,23.

Jika skor responden dikelompokkan 
ke dalam distribusi frekuensi, diperoleh 
6 orang (20%) berada di dalam kelompok 
rata-rata, 9 orang (30%) berada di ba-
wah kelompok rata-rata, dan 15 orang 
(70%) berada di atas rata-rata. Ini me ng-
indikasikan bahwa 21 orang (70%) me-
miliki efektivitas MBS dalam kelompok 
rata-rata atau lebih tinggi dari kelompok 
rata-rata.

2. Pengetahuan Entrepreneurship Kepala 
Sekolah.

Untuk mengukur pengetahuan entre
preneurship kepala sekolah digunakan tes 
sebanyak 30 soal, dengan skor terendah 
0, tertinggi 30, dan skor rata-rata 15, 
dari hasil penelitian dan pengolahan data 
diperoleh skor empirik terendah 12, skor 
tertinggi 29, berdasarkan hasil analisis 
des kriptif diperoleh skor rata-rata empirik 
21,87, modus 24,70, median 22,50, standar 
deviasi 4,66 dan variansi 21,71.

Jika skor responden dikelompokkan 
ke dalam distribusi frekuensi, diperoleh 
6 orang (20%) berada dalam kelompok 
rata-rata, 11 orang (36,67%) berada di 
bawah kelompok rata-rata, dan 13 orang 
(43,33 %) berada di atas rata-rata. Data 
ini mengindikasikan bahwa sebagian be-
sar yaitu 19 orang (93,33%) kepala se ko-
lah memiliki tingkat pengetahuan entre
preneuship dengan skor rata-rata atau 
lebih tinggi dari kelompok rata-rata.

Pengujian Prasyarat Analisis
1. Uji Normalitas Galat Regresi Y atas X

Dari hasil perhitungan berdasrkan 
galat regresi Y atas X, diperoleh harga mak-
simum Uji Liliefors yaitu Lo  0,15<Kritis 
Lo = 0,161, maka disimpulkan bahwa galat 
regresi Y atas X, berdistribusi normal. 
Dalam hal ini menunjukkan bahwa per sya-
ratan normalitas data untuk regresi linier 
sederhana Y atas X dipenuhi.

2. Uji Homogenitas Varians Populasi Regresi 
Y atas X

Dari hasil perhitungan berdasarkan 
galat regresi Y atas X, diperoleh X2 tabel 
= 26,429 pada taraf nyata α = 0,05 dan 
derajat kebebasan (db) = 16. Karena nilai 
X2 hitung = 11,40 < X2 tabel = 26,429, ma-
ka disimpulkan bahwa varians regresi Y 
atas X berasal dari populasi yang homogen.

Pengujian Hipotesis
Hasil pengujian persyaratan analisis data 

yang telah dikemukakan di atas memberikan 
kesimpulan bahwa data penelitian ini berasal 
dari populasi berdistribusi normal dan memiliki 
varians yang homogen, sehingga layak untuk 
dilakukan analisis lebih lanjut, yaitu pengujian 
terhadap hipotesis penelitian.

Berdasarkan hasil perhitungan melalui 
regresi linier sederhana diperoleh adanya hu-
bungan positif antara Pengetahuan Entre
peneurship Kepala Sekolah (X) dengan Efek-
tivitas MBS (Y) yang dinyatakan dalam bentuk 
regresi □ = 106,48+1,44X.

Sebelum digunakan untuk menarik kesim-
pulan dan membuat prediksi, persamaan re-
gresi yang diperoleh terlebih dahulu harus 
me menuhi syarat keberartian dan kelinieran 
regresi dilakukan dengan uji F, dengan hasil 
se bagai berikut.

Tabel 3. Anava untuk Uji Keberartian dan Kelinieran 
Persamaan Regresi Y  = 106,48+1,44X

Sumber 
Varians db RJK Co Fhitung

Ftabel

α = 
0,05 α = 0,01

Total 30 574385

Regresi (a) 1 570492,3 570492,3 14,04 ** 4,20 7,64

Regresi (bIa) 1 1299,99 1299,99

Regresi (s) 28 2592,71 92,60

Tuna |Cocok 
(TC)

15 1347,38 89,83 0,94 ns 2,53 3,86

Galat 13 1245,33 95,79

Keterangan :
** : regresi sangat signifikan
ns : persamaan regresi linier
JK : jumlah kuadrat -kuadrat
db : derajat kebebasan
RJK : rerata jumlah kuadrat
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Berdasarkan Anava di atas, menunjukkan 
nilai F

hitung
 (bIa) = 14,04>F

tabel
=4,20 pada α=0,05 

sehingga dapat disimpulkan bahwa persamaan 
regresi Y atas X adalah signifikan, yang berarti 
terdapat hubungan positif dan berarti antara 
Efektivitas MBS (Y) dengan Pengetahuan 
Entre preneurship Kepala Sekolah (X) melalui 
persamaan regresi Y= 106,48 + 1,44X. Dan per-
samaan regresi tersebut berbentuk linier yang 
dibuktikan oleh nilai F

hitung
 (TC) = 0,94 < F

tabel
 = 

2,33 pada taraf nyata α = 0,05.
Persamaan regresi □ = 106,48 + 1,44X 

me ngandung makna bahwa setiap kenaikan 
satu skor Pengetahuan Entrepreneurship Ke-
pala Sekolah (X) cenderung diikuti oleh ke-
naikan skor Efektivitas MBS (Y) sebesar 1,44 
satuan. Makin tinggi skor Pengetahuan Entre
preneurship Kepala Sekolah makin tinggi pula 
skor Efektivitas MBS.

Sedangkan kekuatan hubungan antara Pe-
ngetahuan Entrepreneurship Kepala Sekolah 
dengan Efektivitas MBS dinyatakan dalam 
bentuk koefesien korelasi product moment ry= 
0,58. Nilai statistik untuk koefesien korelasi 
untuk t

hitung
 = 3,75. Sedangkan t tabel pada taraf 

nyata α = 0,05 dan db – 28 adalah 1,70.
Karena nilai t

hitung
 = 3,75 > t

tabel
 = 1,70 

maka dapat disimpulkan bahwa koefesien ko-
relasi antara variabel Pengetahuan Entre pre
neurship Kepala Sekolah dengan Efektivitas 
MBS di SD Negeri Kota Tangerang Banten 
adalah signifikan. Dengan demikian terdapat 
hubungan positif antara variabel Pengetahuan 
Entrepreneurship Kepala Sekolah dengan 
Efektivitas MBS di SD Negeri Kota Tangerang, 
Banten. Hubungan yang demikian diartikan 
bahwa semakin tinggi skor Pengetahuan Entre
preneurship Kepala Sekolah, maka cenderung 
tinggi pula skor Efektivitas MBS.

 Besarnya kontribusi variabel Pengetahuan 
Entrepreneurship Kepala Sekolah terhadap 
variabel Efektivitas MBS di Kota Tangerang 
Banten ditunjukkan oleh nilai koefesien deter-
minasi r2 x 100% = 33,40. Ini dapat diartikan 
bahwa sebesar 33,40% kontribusi varabel 
Penge tahuan Entrepreneurship Kepala Seko-
lah terhadap Efektivitas MBS.

SIMPULAN
Kesimpulan

Berdasarkan pembahasan hasil penelitian, 
maka dapat ditemukan hasil penelitian sebagai 
berikut.
1. Terdapat hubungan positif antara Penge-

tahuan Entrepreneurship Kepala Sekolah 
(X) dengan Efektivitas MBS (Y) yang di-
tunjukkan dalam bentuk persamaan regresi 

□ = 106,48 + 1,44X yang signifikan. Artinya 
setiap peningkatan satu skor Pengetahuan 
Entrepreneurship (X) mengakibatkan ke-
naikan skor Efektivitas MBS (Y) sebesar 
1,44 dari konstanta 106,48.

2. Besarnya nilai korelasi yang menyatakan 
hubungan antara Pengetahuan Entrepre
neurship (X) dengan Efektivitas MBS (Y) 
dinyatakan sebesar ry = 0,38 yang sig -
nifikan. Hal ini menunjukkan jika Pe
nge  tahuan Entrepreneurship (X) diting-
kat kan, maka Efektivitas MBS (Y) me-
ning kat. Demikian pula sebaliknya, jika 
Pengetahuan Entrepreneurship Kepala 
Se kolah (X) rendah, maka Efektivitas MBS 
(Y) menurun.

3. Besarnya koefesien determinasi sebesar 
r2 = 0,3340 menunjukkan bahwa 33,40% 
efektivitas MBS dipengaruhi oleh Penge-
tahuan Entrepreneurship Kepala Sekolah 
sedangkan 66,60% dipengaruhi oleh va-
riabel lainnya.

Saran
Berdasarkan hasil penelitian dan ke-

simpulan di atas, maka selanjutnya peneliti 
ingin memberikan masukan guna untuk per-
baikan pada masa mendatang. Adapun saran-
saran peneliti sebagai berikut .
1. Untuk Mendikbud, dalam menyusun uji 

kompetensi atau tes akademik maupun 
psikotes bagi calon kepala sekolah perlu 
memasukan variabel yang berhubungan 
dengan Pengetahuan Entrepreneurship 
atau kewirausahaan sebagai wawasan 
para kepala sekolah dan berguna setelah 
menghadapi praktek di lapangan.

2. Untuk kepala sekolah perlu pembiasaan 
agar mau menumbuhkembangkan jiwa 
entrepreneur dalam dirinya dan kepe mim-
pinan di sekolah sehingga ham bat an yang 
dihadapi terutama untuk pelaksanakan 
MBS dapat diatasi dengan baik.

3. Untuk kepala sekolah perlu menguasai 
juga prinsip-prinsip pengelolaan MBS 
agar kualitas pendidikan kita dapat di-
tingkatkan secara terus menerus dengan 
merangkul masyarakat sebagai basic dalam 
membuat program kerja yang sistemik dan 
sistematik.

4. Untuk para peneliti, perlu dilakukan pe-
nelitian lebih lanjut terhadap Efektivitas 
MBS ini, karena masih banyak variabel 
lain yang mempengaruhi Efektivitas MBS.
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Abstrak

Perkembangan teknologi dan informasi yang cepat dan persaingan usaha yang semakin ketat telah 
mendorong banyak organisasi untuk mendalami dan menerapkan Sistem Management Pemasaran 
(SMP) dan berkembangnya studi tentang hal tersebut. Namun, kebanyakan studi cenderung biasa 
dilakukan pada organisasi atau perusahaan besar. Studi ini difokuskan pada halhal yang terkait 
dengan persepsi usaha kecil dan menengah terhadap SMP, pengaplikasian dan pengembangan SMP, 
serta penerapan manajemen pada pengusaha UKM. Penelitian ini menggunakan pendekatan kualitatif 
wawancara mendalam (in-depth interview) dan obeservasi langsung. Dari studi kasus usaha kecil 
menengah (UKM) yang berlokasi di kabupaten Bogor, studi ini menemukan bahwa pelaksanaan SMP 
pada usaha kecil menengah (UKM) yang diteliti masih dilakukan secara informal dan tradisional. 
Walaupun setiap usaha kecil menengah (UKM) telah memiliki keinginan dan kesadaran akan 
pentingnya penerapan SMP dan mampu mengidentifikasi pengetahuan yang dapat membantu 
mereka mewujudkan perencanaan strategis, masih terdapat beberapa hambatan yang menyulitkan 
mereka untuk menerapkan SMP tersebut. Studi ini juga mengidentifikasikan beberapa factor penting 
yang dapat membantu menerapan SMP pada usaha kecil menengah (UKM): (1) Dukungan dan 
kepemimpinan manajemen, (2) Budaya Sharing Ilmu, (3) Tekhnologi informasi, (4) Strategi dan 
tujuan Perusahaan, (5) Fasilitas, (6) Proses dan aktivitas, dan (7) pendidikan dan pelatihan.

Kata Kunci : Sistem Management Pemasaran (SMP), Usaha kecil Menengah (UKM), Pendekatan 
Kualitatif

Abstract

The rapid development of technology and information and increasingly fierce business competition 
has encouraged many organizations to explore and implement Marketing Management Systems 
(SMP) and the development of studies on them. However, most studies tend to be used for large 
organizations or companies. This study is focused on matters relating to the perception of small and 
medium enterprises to junior high schools, the application and development of junior high schools, 
and the application of management to SME entrepreneurs. This study uses a qualitative approach to 
in-depth interviews and direct observation. From the case studies of small and medium enterprises 
(SMEs) located in Bogor district, this study found that the implementation of SMP in small and medium 
enterprises (SMEs) studied was still carried out informally and traditionally. Although each small 
and mediumsized enterprise (SMEs) has the desire and awareness of the importance of implementing 
SMP and is able to identify knowledge that can help them realize strategic planning, there are still 
some obstacles that make it difficult for them to implement the SMP. The study also identified several 
important factors that could help apply SMP to small and medium enterprises (SMEs): (1) Management 
support and leadership, (2) Culture of Knowledge Sharing, (3) Information technology, (4) Company 
strategy and goals, ( 5) Facilities, (6) Processes and activities, and (7) education and training.

Keywords : Marketing Management Systems (SMP), Small and Medium Enterprises (SMEs), 
Qualitative Approaches
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PENDAHULUAN
Latar Belakang

Globalisasi telah menghadirkan ling-
kungan usaha yang baru yang ditandai dengan 
perkembangan teknologi dan informasi yang 
semakin cepat dan persaingan yang se ma-
kin ketat. Dalam lingkungan usaha yang 
ba ru ini, daya tahan dan kinerja dari se-
buah organisasi sangat dipengaruhi oleh ke-
mampuan dan kecepatan dalam membangun 
kom petensi yang salah satunya didasarkan 
ke pada pengetahuan (knowledgebased com
petencies). Saat ini, Sistem Manajemen Pe-
masaran telah dipandang sebagai salah satu 
faktor utama untuk menciptakan dan mem-
pertahankan keberhasilan sebuah usaha dalam 
meningkatkan efisiensi, inovasi dan daya saing 
sebuah perusahaan.

Pentingnya peranan Sistem Manajamen 
Pe masaran dalam keberhasilan sebuah usaha 
telah mendorong berkembangnya banyak studi 
dan penelitian dibidang tersebut sehingga 
men jadikannya sebagai disiplin ilmu yang 
ber diri sendiri. Sayangnya kebanyakan dari 
stu di tentang Sistem Manajemen Pemasaran 
hanya terkait dengan perusahaan-perusahan 
besar saja, karena Sistem Manajemen Pe ma-
saran pada mulanya hanya diterapkan pa da 
perusahaan-perusahaan besar dan multi na-
sional. Penelitian-penelitian terdahulu se  ring-
kali tidak memperhatikan perbedaan ukuran 
perusahan dan karakteristik-karak te ristik khu-
sus dari usaha kecil menengah (UKM) yang 
dapat berdampak pada penerapan Sistem Ma-
najemen Pemasaran.

Padahal Sistem Manajemen Pemasaran 
bukan penting untuk perusahaan-perusahaan 
besar tapi juga usaha kecil menengah (UKM). 
Sistem Manajemen Pemasaran menjadi se-
makin penting untuk diterapkan dan di kem-
bangkan oleh usaha kecil menengah (UKM) 
karena pada UKM, Sistem seringkali bukan 
hanya menyatu pada dokumen, catatan ataupun 
persediaan yang ada di gudang, tetapi juga 
pada aktivitas, proses, aturan dan kebiasaan-
kebiasaan yang berlangsung sehari-hari. 
Tiwana lebih lanjut berpendapat bahwa usaha 
kecil menengah (UKM) sangat bergantung 
pa da pengetahuan yang belum tercatat/ter-
kode dan masih berada dalam pikiran indi-
vidu-indi vidu yang berada di usaha kecil me-
nengah (UKM). Akibatnya, sebagaimana di-
jelaskan oleh Brossler, jika seseorang de ngan 
pengetahuan penting meninggalkan orga ni-
sasi, hal tersebut akan menciptakan gap pe-
nge tahuan yang sangat parah. Oleh karena 
itu, menjadi semakin penting bagi usaha kecil 
menengah (UKM) untuk memanfaatkan dan 

mengelola pengetahuan kolektif atau aset tidak 
kentara (intangible) yang mereka miliki.

Berdasarkan pertimbangan tersebut maka 
menjadi penting pula studi-studi mengenai 
pengaplikasian Sistem Manajamen Pemasaran 
pada usaha kecil menengah, khususnya yang 
berada di negara-negara berkembang. Hal 
itu penting tidak hanya untuk mengisi gap 
pengetahuan tentang topik tersebut, tapi juga 
untuk meningkatkan pemahaman akan per-
masalahan dan faktor-faktor penting untuk 
keberhasilan penerapan Sistem Manajamen 
Pemasaran pada usaha kecil menengah 
(UKM). Dari sini diharapkan mampu dihasil-
kan kebijakan yang dapat membantu men-
jamin keberhasilan pengaplikasian Sistem 
Ma najemen Pemasaran pada usaha kecil me-
nengah sehingga dapat meningkatkan daya 
saing mereka dalam iklim usaha yang makin 
kompetitif ini.

Studi ini bertujuan untuk mendapatkan 
gambaran menyeluruh mengenai pelaksanaan 
Sistem Manajemen Pemasaran pada usaha kecil 
menengah (UKM) dan mengidentifikasikan 
faktor-faktor penting untuk penerapan Sistem 
Manajemen Pemasaran dalam pengelolaan 
pro duk usaha kecil menengah (UKM). Secara 
khusus, penelitian ini mencoba menjawab be-
berapa pertanyaan berikut. 

Pertama, bagaimana proses Sistem Mana-
jemen Pemasarann dijalankan dalam usaha 
kecil menengah yang diteliti? Apa latar belakang 
dan tujuan pelaksanaan Sistem Manajemen 
Pemasaran pada usaha kecil menengah (UKM) 
mereka? Seberapa penting Sistem Manajemen 
Pemasaran bagi usaha mereka? Dan bagaimana 
Sistem Manajemen Pemasaran mendukung 
operational usaha kecil menengah sehari-hari?

Kedua, apakah pengetahuan mengenai 
pengelolaan produk dianggap penting untuk 
UKM? Dan usaha apa yang dilakukan oleh UKM 
untuk mengembangkan dan mempertahankan 
pengetahuan dibidang pengelolaan produk? 
Ketiga, apa saja tantangan dan hambatan 
yang dihadapi oleh UKM dalam menerapkan 
knowledge management (KM) dan bagaimana 
mereka mengatasi masalah-masalah tersebut? 
Keempat, faktor-faktor penting apa saja yang 
perlu diperhatikan dalam menerapkan dan 
pelak sanaan knowledge management ( KM) 
pada UKM? Dan bagaimana masa depan per-
kem bangan knowledge management (KM) pa-
da usaha UKM tersebut!

Untuk menjawab pertanyaan-pertanyaan 
tersebut, penelitian ini akan menggunakan 
pendekatan kualitatif dengan menggunakan 
wa wancara mendalam (indepth interview) 
dan observasi langsung pada 3 UKM yang 
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ber lokasi di kabupaten Bogor. Studi ini me-
ne mukan bahwa pelaksanaan knowledge 
management (KM) pada ketiga UKM yang 
diteliti masih dilakukan secara informal dan 
tradisional. Walaupun setiap UKM telah me-
miliki keinginan dan kesadaran akan pen-
tingnya penerapan KM dan mampu meng-
identifikasi pengetahuan yang dapat mem
bantu mereka mewujudkan perencanaan 
stra  tegis, masih terdapat beberapa hambatan 
yang menyulitkan mereka untuk menerapkan 
knowledge management (KM) tersebut. Studi 
ini juga mengidentifikasikan beberapa faktor 
penting yang dapat membantu menerapankan 
knowledge managent (KM) pada UKM: (1) 
Dukungan dan kepemimpinan manajemen, 
(2) Budaya Sharing Ilmu, (3) Teknologi infor-
masi, (4) Strategi dan tujuan Perusahaan, 
(5) Fasilitas, (6) Proses dan aktivitas, dan (7) 
pendidikan dan pelatihan.

Pembahasan pada studi ini selanjutnya 
diuraikan menurut urutan berikut. Pada bagian 
kedua akan dibahas tentang dasar teori yang 
menjadi landasan dan kerangka berpikir dalam 
studi ini. Selanjutnya, bagian ketiga akan mem-
bahas secara lengkap dan terinci tentang lang-
kah-langkah penelitian yang dilakukan dalam 
studi ini. Pada bagian keempat akan diuraikan 
temuan-temuan yang berhasil diperoleh dari 
penelitian ini. Terakhir, bagian kelima mem-
bahas kesimpulan dan saran.

Tinjauan Pustaka
Pengetahuan telah menjadi salah satu 

aset penting yang penciptaannya, penyebaran 
dan pengaplikasiannya merupakan salah satu 
sumber utama untuk meningkatkan daya saing 
usaha. Pentingnya pengetahuan (knowledge) 
dalam sebuah perusahaan telah diyakini oleh 
Alawneh et al (2009). Mereka berpendapat 
bahwa ”pengetahuan merupakan salah satu 
aset yang sangat penting yang mempengaruhi 
daya saing perusahaan tersebut”. Selanjutnya, 
mereka juga mengatakan bahwa ”salah satu 
cara untuk mengabadikan pengetahuan yang 
dimiliki oleh perusahaan dan membuatnya 
ter sedia untuk seluruh orang di perusahaan 
adalah melalui penggunaan praktek-prakterk 
knowledge management.

Alavi dan Leidner (1999) juga telah me-
ngamati bahwa konsep penyebaran penge-
ta huan di organisasi bukanlah hal baru. Ini 
terlihat dengan banyaknya program pem ba-
ngunan pengetahuan seperti pelatihan, pro-
gram pengembangan pegawai, kebijakan-ke-
bijakan organisasi, prosedur pekerjaan dan 
lain-lain. Sehingga setiap organisasi sebe nar -
nya sudah melakukan aktivitas terkait de ngan 

pengelolaan pengetahuan. Pentingnya penge-
lolaan pengetahuan juga digambarkan oleh 
Alavi dan Leidner melalui contoh di perusahaan 
Dunkin’Donuts, dimana dokumen operasi 
manual disana telah berisikan berbagai aspek 
dari manajemen restoran yang meliputi resep, 
nutrisi, standar kesehatan dan kebersihan, 
standar pemasaran, prosedur memasak dan 
akuntansi. Dengan semua informasi tersebut 
tersimpan dan diupdate setiap ada perubahan 
maka perusahaan meminimalisir tingkat per-
tanyaan knowhow bagi setiap manajernya 
di berbagai cabang. Dengan demikian tingkat 
efisiensi dan efektivitas pekerjaan mereka me
ningkat baik dari segi waktu maupun keuangan. 
Disamping itu secara operasional cara kerja 
mereka juga bisa seragam dan konsisten.

Seperti banyak perusahaan besar, UKM 
juga butuh belajar dan menyesuaikan diri 
dengan perubahan pada dunia bisnis dalam 
rang ka mempertahankan posisinya atau bah-
kan memenangkan persaingan. Sebuah stu-
di yang dilakukan oleh Edvardsson dan Durst 
menyimpulkan bahwa usaha kecil bisa men-
da patkan keuntungan dengan menerapkan 
knowledge management (KM) pada setiap 
akti vitasnya. Hal ini didukung oleh kenyataan 
bahwa di hampir semua penelitian yang menjadi 
referensi mereka terlihat adanya keberhasilan 
organisasi yang mengimplementasikan know
ledge management (KM) dengan penca paian 
seperti kenaikan penjualan dan penu runan 
kerugian.

Namun, penerapan knowledge mana
gement (KM) dengan baik teryata tidak lah 
mudah, sebab terdapat banyak masalah dan 
tantangan yang harus dihadapi dalam peng im-
plementasikan knowledge management (KM) 
secara baik. Nguyen dalam thesisnya mengamati 
bahwa penerapan knowledge management 
(KM) merupakan tantangan besar bagi bisnis 
atau perusahaan terutama yang berasal dari 
ne gara berkembang. Banyaknya keterbatasan 
yang UKM miliki, seperti kurangnya per-
modalan dan sumber daya manusia yang ber-
kualitas telah menghambat mereka untuk 
menerapkan knowledge management (KM) 
yang baik, walaupun mereka juga tetap harus 
mengaplikasikannya agar bisa bertahan dan 
berkembang dalam dunia bisnis yang semakin 
kompetitif.

Lebih lanjut, faktor budaya dan individu 
juga menjadi penghalang untuk penerapan 
KM yang baik. David dan Fahey menyatakan 
bahwa ada halangan budaya yang muncul saat 
akan mengimplementasikan knowledge mana
gement strategy (KMS) di dalam organisasi. Hal 
ini disebabkan budaya mempengaruhi sikap dan 
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tingkah laku pengendalian terhadap tahapan 
pembuatan dan pengumpulan pengetahuan 
(knowledge creation), pendistribusian dan 
penggunaan pengetahuan di dalam organisasi. 
Oleh karena itu, perlu dibangun budaya yang 
kondusif dalam pengelolaan manajemen di 
dalam organisasi.

Selain faktor budaya, keberhasilan peng-
im plementasian program-program knowledge 
management (KM) dalam suatu organisasi 
usa ha, termasuk UKM, juga memerlukan du-
kungan dari faktor-faktor lain, seperti tekno logi 
dan struktur organisasi yang tepat. Chan dan 
Chao meyakini bahwa keberhasilan pengim-
plementasian program-program knowledge 
management (KM) bisa terjadi jika terdapat 
kombinasi yang seimbang antara faktor-fak-
tor penting seperti dukungan manajemen, 
tek nologi, dan struktur organisasi yang te-
pat. Lebih lanjut, mereka jelaskan bahwa 
penge tahuan (Knowledge) yang baru dapat 
secara efektif dibangun melalui hubungan dan 
interaksi antara personel, jaringan dan norma-
norma. 

Terdapat tiga dimensi spesifik dari ke
mampuan infrastruktur yang diyakini oleh 
Chan dan Chao dapat mempengaruhi pene-
rapan knowledge management (KM) pada 
UKM. Pertama adalah teknologi. Secara umum 
mereka menemukan bahwa kemampuan da-
lam menerapkan dan menggunakan tek-
no logi pada UKM harus diperkuat. Hal ini 
dikarenakan berdasarkan temuan UKM rata-
rata kurang berinvestasi dalam teknologi un-
tuk mendukung knowledge management 
(KM) dikarenakan keterbatasan finansial. 
Kedua adalah struktur organisasi. Mengikuti 
Mason dan Pauleen (2003) yang dikutip oleh 
Chan dan Chao mereka berpendapat bahwa 
dibutuhkan skema penghargaan dan insentif 
yang sesuai dengan struktur organisasi UKM 
yang biasanya kecil dan simple. Hal ini diyakini 
dapat memotivasi dan memunculkan semangat 
untuk lebih banyak melakukan knowledge 
transfer dan sharing diantara personel. Se-
lain itu dibutuhkan juga alur perpindahan pe-
ngetahuan yang sesuai dengan struktur UKM.

Ketiga adalah Budaya/Kultur. Mereka 
me  ne mukan bahwa UKM pada umumnya su-
dah memiliki kesadaran akan pentingnya 
know ledge management (KM) dalam rangka 
memenangkan kompetisi bisnis. Akan tetapi 
mereka tetap membutuhkan dukungan penuh 
dari seluruh manajemen perusahaan dalam hal 
pelaksanaan dan pengawasan. Manajemen juga 
bisa memberikan contoh dan memperlihatkan 
kepada para pekerja bahwa knowledge mana
gement (KM) itu bukan cuma sekedar konsep 

akan tetapi betul-betul harus diterapkan se-
cara nyata untuk meningkatkan kemampuan 
perorangan dalam rangka meningkatkan kom-
petensi organisasi (perusahaan).

METODE 
Penelitian ini akan menggunakan pende-

katan kualitatif dengan menggunakan indepth
interview dan obeservasi langsung pada pemi-
lik dan karyawan yang terdapat pada tiga UKM 
yang berdomisili di daerah Kabupaten Bo-
gor. Kriteria UKM yang dipilih berdasarkan 
jum lah karyawan, yaitu usaha yang memiliki 
tenaga kerja kurang dari 50 orang. Kriteria 
pemilihan UKM ini mengikuti kriteria yang 
biasa diterapkan oleh Badan Pusat Statistik 
(BPS) dalam mengelompokkan ukuran dan 
jenis usaha.

Proses pengumpulan data dilakukan me-
lalui kunjungan dan tatap muka langsung ke-
pada pemilik dan karyawan di tiga UKM yang 
menjadi sample. Pertanyaan-pertanyaan wa-
wancara dibuat sebagai acuan dan agar wawan-
cara tetap sesuai dengan tujuan yang ingin 
dicapai dari penelitian ini. Proses wawancara 
untuk tiap responden dilakukan selama se-
kitar 1-2 jam. Cara ini juga diharapkan mam-
pu mendapatkan informasi langsung dari 
para responden mengenai pengetahuan dan 
pemahaman mereka akan penerapan know
ledge management (KM) pada UKM. Hasil 
dari wawancara ini akan digabungkan dengan 
berbagai bukti dan termuan dari hasil observasi 
dan berbagai dokumen lainnya untuk kemudian 
dianalisa dan meningkatkan keakuratan dari 
keseluruhan temuan yang dirumuskan dari 
studi ini.

Dari proses analisa data yang berasal dari 
wawancara ini beserta analisanya akan di-
dapat perbedaan, persamaan, dan pola atau 
trend yang menjadi dasar untuk pembuktian 
dari peryataan atau kesimpulan dari temuan 
yang akan diambil. Walaupun jumlah sample 
yang dipilih ini (tiga lokasi UKM) mungkin 
tampaknya kecil jika dibandingkan dengan 
populasi UKM yang terdapat di Kota Bogor, 
jumlah tersebut cukup representatif dan dapat 
diterima dengan mempertimbangkan pilihan 
pendekatan studi kasus dalam penelitian ini. 
Lebih lanjut, dengan menerapkan prisip metode 
triangulation, penelitian ini diharapkan mam-
pu memenuhi validitas dan kredibilitas dari 
studi kualitatif.

HASIL dan PEMBAHASAN
Penelitian ini berhasil mendapatkan kese-

diaan pemilik dan karyawan dari tiga lokasi 
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UKM yang berdomisili di kabupaten Bogor. 
Tiga UKM yang berpartisipasi terdiri dari 
dua Usaha Kecil dan satu Usaha menengah. 
Penelitian ini berhasil melakukan wawancara 
langsung kepada para pemilik dan karyawan 
dari tiga UKM tersebut dan melakukan obser-
vasi langsung. Namun, penelitian ini tidak 
ber hasil mendapatkan dokumen-dokumen 
pengetahuan yang ada di perusahaan seperti 
SOP, pedoman-pedoman dan yang lainnya 
tidak bias. Hal ini dikarenakan minim dan 
ham pir tidak adanya dokumentasi dan catatan-
catatan berkaitan dengan aturan, prosedur, 
tata cara laksana yang berhubungan dengan 
pengetahuan penting perusahaan. Responden 
yang diinterview dari ketiga UKM rata-rata 
adalah pemilik dan staf bagian keuangan. 
Untuk menjamin kerahasiaan responden, nama 
responden dan usaha mereka kami samarkan.

Berikut adalah penjelasan lebih lanjut 
tentang profil usaha ketiga UKM yang diteliti 
dan temuan-temuan lainnya tentang penerapan 
knowledge management (KM) pada usaha 
mereka.

Profil Umum Perusahaan
Tabel 1 menjelaskan data profil umum 

tentang UKM yang berpartisipasi dalam 
penelitian ini. Secara umum, terdapat 
berbagai perbedaan yang dimiliki oleh UKM 
tersebut. Menurut bidang usahanya, ketiga 
UKM menjalani bidang usaha yang beragam, 
mulai dari produksi dan penjualan kue, usaha 
dagang alat-alat kemasan kue dan Jasa servis 
dan perbaikan alat rumah tangga. Dari jumlah 
karyawan dan omzet nya, satu perusahaan 
tergolong sebagai usaha menengah (ˆbakery 
and cake), sedangkan dua lainnya tergolong 
kedalam usaha kecil (usaha dagang alat-alat 
kemasan kue dan Jasa servis dan perbaikan 
alat rumah tangga). Jumlah karyawan pada 
usaha kecil berkisar dari 2-5 orang, sementara 
UKM jenis usaha menengah memiliki personel 
sebanyak 20 orang. Menurut usianya, satu 
perusahaan telah berusia lebih dari 10 tahun, 
sementara dua lainnya berusia 5 tahun.

Meskipun demikian, UKM yang diteliti 
memiliki satu persamaan yaitu dimiliki oleh 
perseorangan dan merupakan perusahaan 
keluarga. Pemilik memiliki keterkaitan dan 
keterlibatan yang cukup besar terutama 
terkait pelaksanaan aktivitas dan pengambilan 
keputusan yang bersifat strategis.

Tabel 1. Profil Usaha UKM
Nama

Perusahaan
Lama

berdiri
Jumlah
Pekerja Status Usaha Jenis Usaha

UKM A 10 tahun 20 orang Perusahaan
perorangan

Bakery & 
Cake

UKM B 5 tahun 3 orang Perusahaan
perorangan

Dagang Alat 
kemasan 
kue/mika

UKM C 5 tahun 2 orang Perusahaan
perorangan

service 
alat rumah 

tangga

Sumber: Diolah oleh Penulis

Penerapan Management 
Pemasaran pada UKM

Setiap organisasi tentunya memiliki stra-
tegi pemasaran yang harus dijalankan dalam 
melaksanakan kegiatan bisnisnya. Strategi 
me rupakan sarana organisasi yang digunakan 
untuk mencapai tujuannya. Salah satu bentuk 
dari strategi bisnis adalah strategi pemasaran. 
Tetapi banyak kasus UKM di Indonesia yang 
tidak dapat melakukan strategi pemasaran 
yang tepat. Cenderung UKM di Indonesia hanya 
“menunggu konsumen” dan monoton dalam 
me lakukan kegiatan pemasaran. Menurut Ina 
Primiana dalam bukunya Menggerakan Sektor 
Rill UKM & Industri (2009), selain permodalan 
yang menjadi pokok permasalahan bagi UKM 
berkaitan dengan pemasaran, lebih dika-
renakan:
1. Sulitnya akses pasar dikarenakan keter-

batasan-keterbatasan antara lain mem-
ba ca selera pasar, mengenal pesaing dan 
pro duknya, memposisikan produknya di 
pasar, mengenal kelemahan produknya di-
antara produk pesaing.

2. Keterbatasan SDM. Untuk usaha Mikro 
dan Kecil pada umumnya pemilik masih 
melakukan semua kegiatan sendiri atau 
dibantu beberapa pegawai seperti produksi 
atau pengawasan produksi, sehingga men-
cari pasar menjadi terbengkalai.

3. Strandarisasi produk lemah, hal ini me-
nyebabkan pesanan dikembalikan (retur) 
dikarenakan kualitas produk yang diha-
silkan spesifiknya tidak sesuai dengan pa
da saat pesan.

4. Hilangnya kepercayaan pelanggan akibat 
ketidakmampuan memenuhi permintaan 
dalam jumlah besar, antara lain dikare-
nakan tidak tersedianya dana untuk me-
menuhi permintaan tersebut.
Berdasarkan galeriukm.web.id, Perma sa-

lahan mendasar yang sering dihadapi pemilik 
Usaha Kecil adalah lemahnya penetrasi pa sar 
dan kurang luasnya jangkauan wilayah pe-
masaran. Karena itu untuk memajukan usaha 
kecil yang memiliki daya saing yang kuat ada-
lah dengan membangun strategi pemasaran 
yang baik dan tepat sasaran. Pemasaran meru-
pakan upaya mengatur strategi dan cara agar 
konsumen mau mengeluarkan uang yang 
me  reka miliki untuk menggunakan produk 
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atau jasa yang dimiliki sebuah perusahaan, 
da lam hal ini usaha kecil dan menengah. 
Dengan strategi pemasaran yang baik posisi 
usaha kecil dan menengah menjadi kuat dan 
patut diperhitungkan dalam kegiatan eko-
nomi nasional yang akhirnya membawa ke-
untungan bagi usaha tersebut. Strategi pema-
saran berkaitan dengan bagaimana cara me-
yakinkan pembeli/pelanggan terhadap produk 
yang akan dijual. Untuk dapat meyakinkan 
pembeli si penjual harus memiliki keyakinan 
bahwa produk yang dijual memang patut di-
beli. Karena itu perlu dipertimbangkan be-
be rapa aspek dalam menentukan strategi pe-
masaran yang akan dijalankan. Berdasarkan 
permasalahan pemasaran yang dialami oleh 
UKM di Indonesia. Berikut beberapa cara yang 
dapat dilakukan untuk memperbaiki serta 
meningkatan strategi pemasaran yang tepat 
untuk UKM di Indonesia.

Melakukan STP (Segmenting, 
Targeting, dan Positioning)

Segmentasi pasar, strategi penentuan 
pasar, dan strategi penentuan posisi sa-
ling berhubungan satu dengan lainnya. Seg-
mentasi pasar (segmenting) adalah proses me-
nempatkan konsumen dalam subkelompok di 
pasar-produk, sehingga para pembeli memiliki 
tanggapan yang hampir sama dengan strategi 
pemasaran dalam penentuan posisi perusahaan. 
Oleh karenanya, segmentasi merupakan proses 
identifikasi yang bertujuan untuk mendapatkan 
pembeli dalam keseluruhan pasar.

Segmentasi mengidentifikasikan kelom
pok konsumen dalam pasar-produk, di ma-
na setiap segmen terdiri dari pembeli dengan 
preferensi produk yang hampir sama. Setiap 
segmen merupakan pasar sasaran organisasi 
untuk bersaing di pasar. Segmentasi mem-
berikan peluang bagi perusahaan untuk me-
nyesuaikan produk atau jasanya dengan per-
mintaan pembeli secara efektif. Kepuasan 
kon sumen dapat ditingkatkan dengan pem-
fokusan segmen. Segmentasi dapat terjadi 
pada struktur pasar dengan berbagai produk 
generik, berbagai jenis produk, dan bentuk 
pro duk. Penentuan pasar sasaran (targeting) 
merupakan proses pengevaluasian dan pe-
milihan setiap segmen yang akan dilayani oleh 
perusahaan. Perusahaan dapat saja me ne-
tapkan satu, sedikit, atau beberapa dari segmen 
pasar yang telah dilakukan.

(Galeri UKM) Menentukan target pasar 
yang sudah tertentu merupakan strategi pe-
masaran agar tidak salah menjual produk 
pada orang yang tidak tepat. Salah satu per-
ma salahan usaha kecil adalah kesulitan un-

tuk untuk menentukan segmen pasar dari 
ha sil produknya, apakah diperuntukkan bagi 
ma syarakat kelas menengah atas atau untuk 
menengah bawah. Bisnis Usaha kecil sejak awal 
harus menentukan bisnisnya diarahkan untuk 
kelas mana. Dengan menentukan target pasar 
yang dituju, perusahaan bisa memberikan 
satu nilai tambah yang menjadi pembeda di-
bandingkan dengan para pesaingnya. Nilai 
tambah inilah yang disebut sebagai diffe-
rensiasi. Dengan differensiasi yang kuat, bisa 
menjadi senjata dalam menghadapi berbagai 
per saingan.

Penerapan Knowledge Management 
pada UKM

Pengetahuan yang dianggap paling pen-
ting oleh ketiga UKM yang diteliti adalah 
penge tahuan yang kaitan dengan pelaksanaan 
kegiatan operasional, pengelolaan keuangan se-
der hana, manajemen, dan semua pengetahuan 
yang berkaitan dengan pelayanan prima (tepat 
waktu, melayani dengan baik, mendahulukan 
kepuasan pelanggan). Selain itu, integritas 
dan loyalitas merupakan hal yang tidak bisa 
dilepaskan dari pembentukan pengetahuan 
utama yang biasanya dipelajari melalui penga-
laman dan pergaulan selama bekerja.

Pengelolaan operasional usaha pada ketiga 
UKM yang diteliti umumnya masih bersifat 
tradisional dan kekeluargaan, dimana pemilik 
dan keluarga memainkan peranan sentral da-
lam pengelolaan pengetahuan terutama yang 
terkait dengan pengetahuan dan informasi 
keuangan. Baik pada perusahaan kecil dan 
me nengah, pemilik adalah Pengetahuan yang 
dianggap paling penting oleh ketiga UKM yang 
diteliti adalah pengetahuan yang kaitan dengan 
pelaksanaan kegiatan pengambil keputusan 
utama dalam pengelolaan pengetahuan. Kepu-
tusan untuk update ilmu dan dokumentasi 
semuanya harus bersumber dari pemilik tanpa 
di delegasikan. Namun demikian, pada usaha 
menengah terdapat sedikit perbedaan. Pada 
perusahaan menengah aliran pengetahuan 
tetap terjadi secara vertical dan horizontal, 
tetapi beberapa pengetahuan dan informasi 
sudah di pegang oleh berbagai lapisan ma-
na jemen perusahan mulai dari manajer, su-
pervisor, kordinator sampai staf. Beberapa 
pengetahuan yang dianggap paling penting 
dan masih dipegang oleh pemilik perusahaan 
menengah yang diteliti antara lain: (a) inovasi 
terutama berkaitan dengan pem buatan produk 
dan pemasaran dan (b) manajemen pengelolaan 
termasuk keuangan dan akuntansi.
� Saya yang lansung mengajari semua staf 

yang masuk di usaha saya ini. Penge
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tahuan baru di perusahaan ini berasal 
dari saya dan pengalaman anak buah 
saya. (Grosir mika/kemasan kue)

� Keputusan apapun semua lansung dari 
pimpinan inisiatif dan pengambilan 
ke putusannya, saya biasanya tidak 
diberitahu sama sekali…. (Pimpinan)
Pada usaha kecil, transfer pengetahuan 

atau proses memperbarui (update) informasi 
dan pengetahuan karyawan biasanya dilakukan 
melalui training internal (Inhouse training) 
yang didominasi oleh pemilik. Arus sharing 
ilmu dilakukan secara rutin baik secara vertical 
(Pemilik ke karyawan) dan horizontal (antara 
karyawan dengan karyawan), walaupun trans-
fer pengertahuan biasanya lebih sering terjadi 
melalui jalur vertikal. Pada kedua usaha kecil, 
ilmu berpusat ke pemilik. Dimana pemilik ter-
buka membagi semua ilmu yang dimilikinya 
kepada semua pegawai. Dalam hal ini pemilik 
mempelajari semua ilmu-ilmu yang berkaitan 
dengan bidang usahanya (kue dan bahan kue), 
kemudian pengalamannya dibagi ke para 
pekerjanya. Antar pekerja juga di motivasi 
untuk saling belajar dan membagi ilmu. Pemilik 
tidak memiliki ketakutan atau kekhawatiran 
jika ilmunya diserap oleh bawahan yang se-
waktu-waktu bisa meninggalkan perusahaan 
untuk berbagai alasan. Pemilik meyakini bah-
wa inhouse training yang dilakukan secara 
terus menerus secara informal ini efektif dalam 
pembentukan pengetahuan karyawan. Itu juga 
yang menjadi salah satu alasan bagi pemilik 
untuk menyatakan bahwa mereka tidak mem-
butuhkan input karyawan yang sudah pro-
fesional di bidang usahanya, karena yang pen -
ting mereka bisa belajar dengan cepat di peru-
sahaan.
�	 Kita tidak terlalu membutuhkan pegawai 

yang sudah pandai karena mereka akan 
kita latih disini. (pemilik Grosirl/mika/
kemasan kue)

�	 Saya senang membagi ilmu kepada pega
wai baru yang haus akan pengetahuan 
baru, sehingga lebih mudah mengajarkan 
mereka sekaligus memasukkan nilainilai 
yang ingin saya bekalkan kepada mereka 
agar menjadi staf yang amanah dan di
siplin.  (pemilik Grosir)
Pelaksanaan transfer ilmu di antara se-

mua personel perusahaan pada usaha me-
nengah agak berbeda dengan usaha kecil. Hal 
ini disebabkan lapisan level karyawan dan pe-
kerjaan lebih banyak dibanding usaha kecil.

Di mana untuk level operasional kultur 
sharing ilmu terbuka baik antara supervisor, 
koordinator maupun staf yang ada diba-
wah nya. Ilmu yang ditransfer dan disharing 

berkaitan dengan pekerjaan yang akan mereka 
lakukan. Sedangkan untuk level manajer atau 
posisi penting perusahaan berkaitan dengan 
pembuatan segmen pasar dan pengelolaan ke-
uangan, pertukaran informasi dilakukan secara 
eksklusif dengan pemilik. Semua manager di 
posisi tersebut diberi insentif yang menarik 
dan dibina hubungan kekeluargaan dengan 
pe milik, sehingga semua manager dan posisi 
kunci loyal terhadap perusahaan dan masih di-
pegang oleh orang yang sama.
�	 kultur budaya membagi ilmu di Perusa

haan ini pasti selalu ada terutama dalam 
ment raining dan transfer ilmu dari 
yang lama ke pegawai baru, pegawai 
diberi masa percobaan 3 bulan jika cocok 
dari kedua belah pihak maka akan di
lanjutkan… biasanya ilmu di satu bagian 
di share dengan staf tertentu sehingga 
tidak satu org yang memiliki pengetahuan 
tertentu, sehingga kalo ada yg tidak hadir 
atau berhalangan akan ada staf lain yang 
bisa memback up. (Karyawan Bakery & 
Cake)
Waktu tinggal karyawan juga tidak ter-

pengaruh dengan pola keterbukaan dan budaya 
transfer ilmu, baik pada usaha kecil ataupun 
menengah. Dari pengalaman kedua usaha kecil 
(UK), keterbukaan pemilik dalam membagi 
ilmunya terlihat tidak mempengaruhi waktu 
tinggal pekerja di perusahaan. Misalnya pada 
UK pertama yang bergerak di penjualan alat 
mika/kemasan kue, waktu tinggalnya berkisar 
antara 1.5 sampe 2 tahun. Sementara UK yang 
kedua memiliki prinsip keterbukaan transfer 
ilmu yang sama oleh pemilik, akan tetapi rata-
rata pegawainya bertahan antara 1-5 tahun. 
Tidak jauh berbeda dengan kedua usaha kecil, 
pada usaha menengah waktu tinggal karyawan 
juga tidak terpengaruh dengan pola keterbukaan 
dan budaya transfer ilmu. Salah satu strategi 
perusahaan untuk mempertahankan karyawan 
dengan pengetahuan yang penting untuk pe-
rusahaan adalah dengan memberikan insen-
tif yang baik dan membangun suasana keke-
luargaan.

Walaupun pelaksanaan knowledge mana
gement (KM) pada semua usaha diatas masih 
terbilang tradisional dan sederhana, akan tetapi 
tujuan penerapan knowledge management 
(KM) sederhana dengan budaya sharing ilmu di 
perusahaan mereka ini cukup jelas. Tujuannya 
adalah untuk memperlancar kegiatan opera-
sional dan pelayanan kepada pelanggan. Misal-
nya pada usaha kecil, dengan ilmu yang hampir 
merata diantara semua personelnya, maka sia-
papun bisa melayani pelanggan terutama jika 
sedang “peak time” atau banyak pelanggan 
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datang disaat bersamaan. Sejalan dengan itu 
walaupun di usaha menengah sharing ilmu 
terjadi secara berlapis pada beberapa tingkatan, 
akan tetapi juga ditujukan untuk kelancaran 
pelaksanaan semua aktivitas perusahaan 
dan demi kelangsungan jalannya perusahaan 
dimasa depan.

Pentingnya Pengelolaan Pengetahuan 
Keuangan pada UKM

Pemilik memainkan peranan yang central 
pada kegiatan operasional khususnya dalam 
proses pengelolaan dan pelaporan keuangan 
perusahaan, dimana pemilik ikut membantu 
dan mengarahkannya. Hal ini dikarenakan pe-
ngetahuan mengenai pengelolaan keuangan 
diyakini semua UKM sebagai pengetahuan 
penting dalam menjaga kelancaran kegiatan 
operasional dan aktivitas perusahaan kede-
pannya. Sehingga pemilik juga terlibat secara 
konsisten pada pengelolaan pengetahuan 
dan pembaharuan informasi di bidang ini. Di 
setiap perusahaan hanya keluarga dan orang-
orang kepercayaan yang di beri kepercayaan 
mengelola keuangan. Alur informasi dan 
pengetahuan di bagian ini juga hanya dibagi 
dan ditransfer secara eksklusif dengan pemilik.
�	 Pencatatan dan pelaporan keuangan se

mua dilakukan oleh kami sekeluarga 
se cara bergantian, pegawai hanya ka
mi minta membuat catatan pada saat 
ada barang yang terjual dan semua di
konfirmasi pada saat salah satu pemilik 
merekap penjualan diakhir hari tersebut. 
(Pemilik Grosir)

�	 Semua catatan dan cara mencatatnya 
di ajarkan dan dipantau oleh bapak (Pe
milik). Kalau ada informasi apapun ber
kaitan keuangan semua keputusan me
ngenai apa yang harus saya lakukan 
di komando oleh beliau, bahkan kalau 
saya berhalangan hadir beliau yang me
ngambil alih catatan keuangan penjualan. 
(staf keuanganl/Grosir)

�	 kalau pekerjaan saya yang penting tidak 
bisa didokumentasikan karena instruksi 
pimpinan yang boleh tau mengenai ke
uangan ini hanya saya dan pimpinan. 
Yang bs saya delegasikan ke staf dibawah 
saya hanya pembayaran atau pencatatan 
umum dan rutin. Kalau saya libur atau 
ber halangan maka semua transaksi dan 
pencatatatan keuangan ditunda pem
rosesannya sampai saya masuk kembali. 
(Karyawan Grosir)
Namun, khusus pada usaha menengah, me-

reka bekerja sama dengan tim satu kepala toko 
untuk membantu pembuatan laporan keuangan 

terutama yang nanti akan ditujukan ke pihak 
perusahaan. Dimulai dengan staf keuangannya 
me lakukan pencatatan dan pelaporan secara 
sederhana. Kemudian laporan tersebut diki-
rimkan ke pimpinan perusahaan dengan for-
mat yang benar dan sesuai kebutuhan.
�	 kami juga bekerjasama tim dan konsul

tasi dengan salah satu kepala toko, la
poran kami nanti dikirim ke kepala to ko 
tersebut dan dibikinkan laporan yang 
sesuai dengan kebutuhan. Dalam pem-
buatan laporan perusahaan memang 
sangat bergantung kepada kepala toko 
da lam pelaporan keuangan. (Karyawan 
Bakery & Cake)
Sementara itu, semua UKM yang diwa-

wancara menganggap bahwa pengelolaan ke -
uangan itu sangat penting untuk mereka la-
kukan dimasa depan. Sebagian besar sudah 
mulai berniat dan memikirkan penggunaan 
tek nologi dalam pengelolaan keuangan dan 
perbaikan (update) ilmu dari karyawan pe-
megang keuangan, akan tetapi masih belum 
ada yang memastikan kapan hal tersebut akan 
mereka wujudkan. Salah satu keluhan yang 
mereka sebut sebagai sebab utamanya adalah 
jumlah staf keuangan yang terbatas sementara 
tanggung jawab dan pekerjaannya setiap 
hari sudah cukup menyita waktu. Sehingga 
mereka takut jika penggunaan teknologi akan 
mengganggu jalannya pekerjaan staf tersebut. 
Lebih jauh lagi jika mereka harus merekrut 
pegawai baru, hal tersebut akan menambah 
biaya dari sisi pengeluaran gaji karyawan.

Hambatan dan Faktorfaktor 
Penerapan knowledge management 
(KM) pada UKM

Terdapat beberapa hambatan dalam pelak-
sanaan KM yang diidentifikasi secara umum 
melalui wawancara dan observasi pada ketiga 
UKM yang diteliti. Pertama, dana yang harus 
dikeluarkan jika harus mengirim karyawan 
untuk training dalam rangka pembaharuan 
pengetahuan. Kedua, waktu karyawan yang 
akan tersita untuk mengikuti training atau 
mendokumentasikan pekerjaannya sehingga 
dikhawatirkan tugas utamanya menjadi tidak 
terselesaikan dengan baik. Ketiga, kemampuan 
daya serap pengetahuan oleh karyawan yang 
mungkin tidak merata, sehingga mungkin 
akan memperlambat proses transfer ilmu. Ke
empat, kerahasiaan informasi terutama ber-
kaitan dengan pengelolaan keuangan yang 
menyebabkan sharing ilmu pada bi dang ter-
tentu terutama berkaitan dengan penge lo-
laan keuangan masih sulit dilakukan. Hal ini 
membuat pembagian pengetahuan dan infor-
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masi hanya dilakukan oleh karyawan bagian 
keuangan kepada orang orang tertentu saja 
misalnya pemilik.

Sementara itu, penelitian ini juga men-
dapati bahwa ketiga UKM yang diwawancara 
mengakui beberapa faktor utama kesuksesan 
penerapan KM di UKM yang telah diajukan 
oleh wong (2005). Beberapa faktor tersebut 
an tara lain sebagai berikut. Pertama, du-
kungan dan kepemimpinan manajemen pe-
ru sahaan. Manajemen pada ketiga UKM ini 
lebih dimaksudkan kepada pemilik. Da lam 
hal ini dikarenakan pemilik yang merupa-
kan pengambil keputusan utama dalam peru-
sahaan, maka keputusan-keputusan pemilik 
berkaitan dengan cara dan pelaksanaan trans-
fer ilmu dan pembaharuan pengetahuan pada 
perusahaan sangat ditentukan oleh mereka. 
Kedua, budaya dan kebiasaan yang ada di-
perusahaan terkait berbagi ilmu (sharing 
knowledge). Penggunaan teknologi informasi 
dalam mendokumentasikan pengetahuan dan 
informasi-informasi penting perusahaan. Stra-
tegi dan tujuan perusahaan apakah memerlukan 
pengetahuan yang selalu baru dan mudah 
diakses. Ketiga, fasilitas/infrastruktur yang 
di miliki oleh perusahaan. Proses dan aktivitas 
yang ada di perusahaan. Hal ini terkait dengan 
kelancaran dan kemudahan pelaksanaan proses 
dan aktivitas pada perusahaan yang berkaitan 
dengan ada tidaknya penerapan KM. Keempat, 
kesempatan mendapatkan pendidikan dan 
training yang diberikan oleh perusahaan kepa-
da setiap karyawannya.

SIMPULAN
Studi ini bertujuan untuk mendapatkan 

gambaran menyeluruh mengenai pelaksanaan 
knowledge management (KM) pada UKM 
dan mengidentifikasikan faktorfaktor penting 
untuk penerapan KM dalam pengelolaan ke-
uangan UKM. Studi ini difokuskan pada hal-
hal yang terkait dengan persepsi usaha mikro, 
kecil dan menengah (UKM) terhadap KM, 
peng aplikasian dan pengembangan KM, serta 
faktor penting dalam keberhasilan penerapan 
KM pada UKM. Penelitian ini menggunakan 
pen dekatan kualitatif dengan menggunakan 
wawancara mendalam (indepth interview) 
dan obeservasi langsung pada tiga UMKM yang 
berlokasi di Kabupaten Bogor.

Studi ini menemukan bahwa pelaksanaan 
KM pada ketiga UKM yang diteliti masih dila-
kukan secara informal dan tradisional. Pada 
Usaha kecil pemilik adalah poros ilmu dan 
pengetahuan yang selalu melakukan update dan 
sharing ilmu kepada personelnya. Sementara 

pada Usaha menengah walaupun bukan meru-
pa kan poros ilmu dan tidak berinteraksi secara 
lansung dalam transfer pengetahuan, akan 
tetapi pemilik memantau semua proses secara 
konsisten dan lansung bertindak sebagai 
pengambil keputusan tunggal terhadap semua 
aktivitas yang berkaitan dengan perpindahan 
pengetahuan.

Khusus pengetahuan dalam pengelolaan 
keuangan oleh pemilik dari ketiga UKM 
hanya dikelola oleh orang-orang tertentu yang 
dipercaya. Biasanya berasal dari keluarga yang 
sama dengan pemilik. Hal ini dikarenakan 
informasi dan pengetahuan mengenai pengelo-
laan keuangan bersifat rahasia dan hanya di-
bagi secara eksklusif dengan pemilik. 

Walaupun setiap UKM telah memiliki ke-
inginan dan kesadaran akan pentingnya pe-
nerapan KM dan mampu mengidentifikasi 
pengetahuan yang dapat membantu mereka 
me wujudkan perencanaan strategis, ma sih 
terdapat beberapa hambatan yang menyu-
litkan mereka untuk menerapkan KM ter-
sebut. Beberapa hambatan itu antara lain: ke-
terbatasan dana untuk training karyawan, ke-
terbatasan waktu, rendahnya kemampuan daya 
serap karyawan, dan kerahasiaan informasi 
terkait pengelolaan keuangan perusahaan. Di-
karenakan hambatan tersebut biasanya pe-
rusahaan lebih cenderung untuk melakukan 
sharing ilmu secara informal, atau melakukan 
in house training dengan memanggil ahli un-
tuk mengadakan pelatihan di dalam peru sa-
haan. Dan pembagian pengetahuan dan in-
formasi hanya dilakukan oleh karyawan bagian 
keuangan kepada orang orang tertentu saja 
misalnya pemilik.

Studi ini juga mengidentifikasikan bebe
rapa factor penting yang dapat membantu 
keberhasilan penerapan KM pada UKM: (1) 
Dukungan dan kepemimpinan manajemen, 
(2) Budaya Sharing Ilmu, (3) Tekhnologi infor-
masi, (4) Strategi dan tujuan Perusahaan, (5) 
Fasilitas, (6) Proses dan aktivitas, dan (7) pen-
didikan dan pelatihan.

Penelitian ini memiliki beberapa kele-
mahan. Pertama, penelitian ini masih terbatas 
meneliti dan mengidentifikasi faktorfaktor 
pen ting untuk keberhasilan penerapan know
ledge management dalam pengelolaan ke-
uangan pada usaha kecil dan menengah di kota 
Padang saja. Selain itu cakupan penerapan KM 
juga masih terfokus ke aktivitas pengelolaan 
keuangan saja. Untuk itu cakupan penelitian 
dan analisa masih relatif kecil. Kedua, sampel 
yang digunakan dalam studi ini relatif cukup 
kecil (3 UKM). Hal ini dikarenakan dari sekitar 
10 UKM yang dihubungi hanya tiga UKM saja 
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yang bersedia terlibat dalam penelitian.
Untuk itu, studi ini menyarankan untuk 

pe nelitian selanjutnya agar cakupan area pe-
nelitian bisa diambil dari populasi UKM di kota 
lain atau juga bisa diperluas misalnya men-
cakup semua UKM di Jabodetabek, sehing ga 
penelitian yang dihasilkan memiliki daya ge-
neralisasi dan manfaat yang lebih luas. Selain 
perluasan cakupan area penelitian menjadi satu 
provinsi, bisa juga akan memperluas jumlah 
dan bidang responden menjadi meliputi semua 
aktivitas dan tidak terfokus pada pengelolaan 
keuangan saja. Lebih jauh lagi dapat pula di-
lakukan variasi bentuk penelitian.
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Abstrak

Periode 5 tahun terakhir, merupakan waktu yang cukup sulit yang dihadapi oleh perusahaan 
manufaktur di Indonesia, masuknya era globalisasi, persaingan pasar bebas, fluktuasi nilai 
tukar rupiah terhadap mata uang asing dan inflasi yang cukup tinggi. Menurut pernyataan Bank 
Indonesia pada kuartal kedua 2015 pelemahan rupiah cukup dalam (overshoot) dan telah di bawah 
nilai fundamental (undervalued). Pada 2015, kesulitan yang dihadapi oleh perusahaan manufaktur 
cukup serius. Tujuan dari penelitian ingin menganalisis kinerja keuangan perusahaan manufaktur 
dengan menggunakan motode Almant Z-Score yang telah dimodifikasi tahun 1997 yang meliputi 
WCTA, RETA, ROI, BVETL dan TATO sebagai variabel independen memiliki hubungan yang positif 
terhadap ZScore sebagai variabel dependen yang mewakili kesulitan keuangan atau kebangkrutan 
perusahaan akibat inflasi dan fluktuasi rupiah yang berkepanjangan dan tidak ada kepastian. 
Pemilihan sampel berdasarkan purposive sampling. Total sampel semua perusahaan manufaktur 
yang terdaftar di Bursa Efek Indonesia. Analisis digunakan adalah metode Altman ZScore revisi 
1997 merupakan analisis regresi berganda, analisis korelasi (PPM), asumsi klasik, uji hipotesis 
terdiri dari uji koefisien determinasi, uji-F dan uji-t. Pengujian digunakan program EVIEWS-7.

Kata kunci: WCTA, RETA, ROI, BVETL, TATO dan ZScore

 Abstract

In the last 5year period, were pretty tough times faced by the manufacturing companies in 
Indonesia, the entry of the era of globalization, free market competition, in which the fluctuation 
of the rupiah against foreign currencies and inflation has been quite high. According to Indonesian 
Bank‘s statement in the second quarter 2015 the weakening rupiah deep enough ( overshoot) and 
has been below the fundamental value (undervalued). In 2015, difficulties faced by manufacturing 
companies to conduct serious enough. The purpose of the study is to analyze with using Almant 
method which has been modified in 1997 whether the company’s key financial performance namely 
WCTA, RETA, ROI, BVETL and TATO hereinafter referred to as the independent variables possess 
a positive relationship on Z-Score as the dependent variable as representative to financial distress 
or bankrupt as a consequence of prolonged inflation and rupiah fluctuations and uncertainty. The 
selection of samples based on purposive sampling. The total samples are all of manufacturing 
companies which listed on the Indonesian Stock Exchange. The methods AlmantZScore revision 
1997analyze should been used in this study that multiple regression analysis, correlation analysis 
(PPM), classic assumptions, hypothesis test using the adjusted of the determination coefficient, the 
F-test and t-test. To analyzed the methods should be done with the EVIEWS program.

Keywords: WCTA, RETA, ROI, BVETL, TATO and ZScore.
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PENDAHULUAN
Latar Belakang

Kurs rupiah terus anjlok sampai tahun 
2016 rata-rata kurs terdevaluasi rupiah di 
atas Rp14.000 per dolar Amerika dan pada 
se mester dua tahun 2016 rupiah menembus 
angka di atas Rp14.000 per dolar Amerika, 
aki batnya pertumbuhan ekonominya negatif 
dan inflasi membumbung tinggi, Krisis ke
uangan yang melanda Indonesia akibat me-
lemahnya nilai tukar rupiah dan tidak hanya 
ber akibat pada krisis keuangan, ekspor cukup 
memperhatinkan membuat sektor riil sudah 
diambang kritis.

Pada triwulan ke II 2015, menurut Bank 
Indonesia rupiah dicatat pelemahan cukup 
dalam (overshoot) dan telah di bawah nilai 
fundamental (undervalued). Dengan devaluasi 
rupiah yang cukup tajam terhadap mata uang 
asing di pasar valuta asing, melemahnya rupiah 
di pertengahan tahun 2015 menciptakan keti-
dakpastian yang sangat mempengaruhi dunia 
usa ha nasional, khususnya disektor riil. 

Altman dalam Weston Copeland (jilid 1, 
2010:288-290), Altman (1968) mengunakan 
analisis diskriminan dengan menyusun suatu 
model untuk menguji manfaat rasio keuangan 
untuk mengetahui bagaimana kesulitan ke-
uangan (financial distress) suatu perusahaan 
serta memprediksi kebangkrutan perusahaan. 
Dalam penelitiannya diperoleh hasil bahwa 
rasio keuangan likuiditas, profitabilitas dan 
aktivitas bermanfaat dalam memprediksi ke-
bangkrutan. Altman menemukan lima ra sio 
keuangan yang dapat digunakan untuk men-
deteksi kesehatan kinerja keuangan peru sa-
haan. Kelima rasio tersebut antara lain:
1. Rasio Modal Kerja terhadap Total Aktiva.
2. Rasio Labah Ditahan terhadap Total Ak-

tiva.
3. Rasio Laba bersih operasi terhadap Total 

Aktiva. 
4. Rasio Nilai buku dari ekuitas terhadap 

Total Liabilitas. 
5. Rasio Penjualan terhadap Total Aktiva. 

Kelima rasio inilah yang akan digunakan 
dalam menganalisa laporan keuangan dari 
sua tu perusahaan untuk kemudian mende-
teksi kesehatan keuangan perusahaan terse-
but. Dengan menggunakan kelima rasio ter-
sebut kemudian dicoba diterapkan untuk me-
nganalisis laporan keuangan dalam bentuk 
diskriminan. Hasil dari perhitungan Altman 
lebih dikenal dengan sebutan Z – Score. Z – Score 
dapat digunakan untuk menguji karakteristik 
unik dari kegagalan usaha dengan menentukan 
sejumlah variabel yang merupakan indikator 
efektif untuk memprediksi kesehatan kinerja 

keuangan perusahaan akibat fluktuasi kurs 
rupiah periode 2012-2016 yaitu perusahaan 
manufaktur yang telah terdaftar (go public) di 
Bursa Efek Indonesia.

Dari latar belakang yang diuraikan di 
atas serta melihat pada penelitian-penelitian 
sebe lumnya, sehingga penulis tertarik untuk 
mengetahui bagaimana tingkat kesehatan ki-
nerja keuangan perusahaan setelah terjadi 
ketidakstabilan kurs rupiah terhadap mata 
uang asing khususnya dolar Amerika, dan in-
flasi dengan peningkatan cukup signifikan 
dalam kurun waktu lima tahun terakhir yaitu 
periode tahun 2012-2016. 

Dalam hal ini, penelitian difokuskan un-
tuk melakukan analisis kinerja keuangan pe -
rusahaan manufaktur di bidang industri lo-
gam telah terdaftar (go public) di Bursa Efek 
Indonesia akibat pengaruh fluktuasi kurs 
rupiah, dengan judul Analisis Kinerja Keuangan 
Perusahaan Manufaktur (Sebuah Studi Empiris 
Pada Perusahaan Manufaktur Industri Logam 
Go Public Di BEI) Periode 2012-2016.

Identifikasi Masalah
Sesuai dengan latar belakang penelitian 

di atas maka masalah-masalah yang berkaitan 
dengan kinerja keuangan terindifikasi sebagai 
berikut:
1. Fluktuasi kurs rupiah yang cukup tajam 

terhadap dolar Amerika.
2. Laju inflasi tinggi.
3. Ketidakstabilan perekonomian yang ber-

kepanjangan secara makro.
4. Pertumbuhan ekonomi yang lambat.
5. Ekspor yang lesu.
6. Devisit perdagangan luar negri.

Pembatasan Masalah
Penelitian dibatasi pada perusahaan manu-

faktur yang bergerak di bidang pabrik logam 
yang telah terdaftar atau go public di Bursa 
Efek Indonesia dan sebagai metode analisis 
yang digunakan dalam penelitian ini, sebagai 
berikut:
1. Menerapkan suatu model analisis dis-

kriman dengan kombinasi berbagai rasio 
untuk memprediksi kinerja keuangan dari 
perusahaan manufaktur industri logam 
(metal) akibat pengaruh fluktuasi kurs 
Rupiah.

2. Menggunakan rasio keuangan profita bi
litas, likuiditas dan aktivitas dari ke li-
ma rasio keuangan dalam memprediksi 
kon disi kesehatan keuangan perusahaan 
manufaktur dan jasa tersebut di atas, yaitu:
a. Rasio Likuiditas:

� Rasio Modal Kerja terhadap Total 
Aktiva
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b. Rasio Profitabilitas:
� Rasio Laba Ditahan terhadap 

Total Aktiva
� Laba Sebelum Bunga dan Pajak 

terhadap Total Aktiva
c. Rasio Aktivitas:

� Nilai buku dari ekuitas terhadap 
Total liabilitas

� Penjualan terhadap Total Aktiva
3. Menguji karakteristik dari variabel inde-

penden yang merupakan indikator efektif 
untuk memprediksi kesehatan kinerja ke-
uangan perusahaan.

Tujuan Penelitian
Untuk mendapatkan gambaran bagaimana 

pengaruh fluktuasi kurs rupiah yang berke
panjangan terhadap kesehatan kinerja ke-
uangan perusahaan manufaktur, khususnya 
yang bergerak di bidang industri logam (metal) 
yang telah terdaftar (go public) di Bursa Efek 
In donesia untuk periode 2012-2016.

Landasan Teori
1. Pengertian Laporan Keuangan
 Menurut Kasmir (2015:7) laporan ke-

uangan adalah laporan yang menunjukkan 
kondisi keuangan perusahaan pada saat 
ini atau dalam suatu periode tertentu. La-
poran keuangan menggambarkan pos-
pos keuangan perusahaan yang diperoleh 
dalam suatu periode. Dalam praktiknya di-
kenal beberapa macam laporan keuangan 
sperti: neraca, laporan laba rugi, laporan 
perubahan modal, laporan kas dan laporan 
catatan atas laporan keuangan. 

2. Analisis Laporan Keuangan
 Menurut Manahan (2013:39-40), analisis 

ke uangan yang menghasilkan informasi 
tentang penilaian dan keadaan keuangan 
korporasi, baik yang telah lampau, atau 
saat sekarang serta harapannya dimasa 
mendatang. Tujuan analisis ini adalah un-
tuk mengindentikasi setiap kelemahan 
dari keadaan keuangan yang dapat me nim-
bulkan masalah di masa akan datang, serta 
menentukan setiap kekuatan yang dapat 
menjadi suatu keunggulan korporasi. Di-
samping itu analisis yang dilakukan oleh 
pihak luar korporasi dapat digunakan un-
tuk menentukan tingkat kredibilitas atau 
potensi untuk investasi.

3. Pengertian Kinerja Keuangan
 Menurut Fahmi (2014:108), kinerja ke-

uangan merupakan gambaran dari pen-
capaian keberhasilan perusahaan dapat 
diartikan sebagai hasil yang telah dicapai 
atas berbagai aktivitas yang telah dilakukan. 
Dapat dijelaskan bahwa kinerja keuangan 

adalah suatu analisis yang dilakukan untuk 
melihat sejauh mana suatu perusahaan 
telah melaksanakan dengan menggunakan 
aturan-aturan pelaksanaan keuangan se-
cara baik dan benar. Pengertian kinerja 
keuangan yakni penentuan ukuran-ukuran 
tertentu yang dapat mengukur ke berhasilan 
suatu organisasi atau perusahaan dalam 
menghasilkan laba. 

4. Pengertian Rasio Keuangan
 Menurut Munawir (2014:64) ratio meng-

gambarkan suatu hubungan atau perim-
bangan (mathematic relationship) antara 
suatu jumlah tertentu dengan jumlah 
yang lain, dan dengan menggunakan alat 
analisis berupa rasio ini akan dapat men-
jelaskan atau memberi gambaran kepada 
penganalisis tentang baik atau buruk nya 
keadaan kondisi keuangan suatu peru-
sahaan terutama apabila angka rasio ter-
sebut dibandingkan dengan angka rasio 
pem banding yang digunakan sebagai 
standard.

5. Financial Distress 
 Menurut Hanafi Halim (2014:261) ada 

beberapa indikator yang dapat menjadi 
prediksi kebangkrutan. Salah satu sum-
bernya adalah aliran kas untuk saat ini 
atau untuk masa mendatang. Sumber lain 
adalah strategi perusahaan. Analisis ini 
memfokuskan pada persaingan yang di-
hadapi oleh perusahaan, struktur biaya 
relatif terhadap pesaingnya, kualitas ma-
na jemen, kemampuan manajemen me-
ngen dalikan biaya, dan lainnya. Sum ber 
lainnya adalah laporan keuangan pe rusa-
haan. Laporan keuangan ini dapat di gu-
nakan untuk memprediksi kesulitan ke-
uangan. Sumber lainnya adalah informasi 
eksternal. Pada pasar keuangan yang 
su   dah maju, lembaga penilai (rating), 
infor masi mereka dapat digunakan untuk 
mem prediksi adanya kesulitan keuangan 
(finan cial distress).
Salah satu studi tentang prediksi ini 

ada lah studi yang dilakukan oleh Edward I 
Altman (1968) dalam Weston Copeland (jilid 1, 
2010:288-291), Altman menggunakan analisis 
diskriminan dengan menyusun suatu model 
untuk memprediksi kebangkrutan perusahaan. 
Ia mengambil sampel dari 66 perusahaan 
manufaktur, setengah diantaranya mengalami 
kebangkrutan dari laporan keuangan, satu 
periode sebelum perusahaan bangkrut, Altman 
memperoleh 22 rasio keuangan, di mana lima 
diantaranya ditemukan paling berkontribusi 
pada model prediksi. 

Altman menggunakan analisis diskriminan 
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dimana fungsi diskriminan Z-Score, hasil ana-
lisa menunjukkan bahwa rasio keuangan profi
tabilitas, liquiditas, dan aktivitas ber manfaat 
dalam memprediksi kebangkrutan, modifikasi 
Altman Z-Score pada tahun 1997 untuk peru-
sahaan manufaktur:
Z = 0,717 X

1
 + 0,847 X

2
 + 3,107 X

3
 + 0,420 X

4
 

+ 0,998 X
5

Dengan zona diskriminan sebagai berikut:
� Z > 2,90 = zone aman
�		 Z diantara 1,23 – 2,9 atau 1,23 < Z > 2,90 = 

Zone rawan
�		 Z < 1,23 = zone tidak aman (distress)

Di mana:
X

1
 = Modal kerja bersih terhadap Total Aktiva 

X
2
 = Laba ditahan terhadap Total Aktiva 

X
3
 = Laba bersih Operasi terhadap Total 

Aktiva
X

4
 = Nilai buku ekuitas terhadapTotal kewa-

jiban
X

5
 = Penjualan terhadap Total Aktiva 

Hasil Penelitian Terdahulu
Ani Rahmawati dan Joko Pramono (2013) 

melakukan penelitian dengan judul “Penerapan 
Analisa Diskriminasi Altman Untuk Mem-
pre diksi Kebangkrutan Perusahaan” (Studi 
kasus pada Industri Makanan dan Minuman 
yang terdaftar di BEI) dalam Jurnal Among 
Makarti Vol.6 No.11, Juli 2013, penelitian 
untuk mengetahui akibat persaingan industri 
makanan dan minuman yang semakin ketat 
akibat meningkatnya jumlah industri-industri 
makanan dan minum. Sampel dipilih dengan 
purposive sampling dengan kriteria yang telah 
ditentukan, sebanyak 16 industri makanan dan 
minuman yang terdaftar di BEI perode 2006-
2010. Dengan menggunakan diskriminan 
Altman Z-Score untuk perusahaan manufaktur: 
Z-Score= 0,717 X

1
 + 0,847 X

2
 + 3,107 X3 + 

0,42 X
4
 + 0,998 X

5
, dan rasio keuangan yang 

digunakan adalah working capital to total 
assets, retained reaning to total assets, EBIT 
to total assets, book value of equity to total 
laibility dan sales to total assets. Hasil analisis 
menunjukkan 1 perusahaan dalam keadaan 
se hat, 11 perusahaan dalam posisi grey area 
(rawan) dan 4 perusahaan dalam katagori tidak 
sehat.

Mokhamad I.D. Nugroho dan Wisnu Ma-
wardi (2012: 1-10), menggunakan model Alt-
man ZScore modifikasi tahun 1995 dalam 
pe nelitiannya “Analisis Prediksi Financial 
Distress Dengan Menggunakan Model Altman 
Z-Score Modifikasi 1995” (Studi Kasus Pada 
Perusahaan Manufaktur Yang Go Public di 
Indonesia Tahun 2008 sampai dengan Ta
hun 2010) dalam Diponogoro Journal of 

Management Volume 1, Nomor 1, Tahun 2012, 
halaman 1/11. Sampel dipilih dengan purposive 
sampling dengan kriteria yang telah ditentukan, 
sebanyak 88 perusahaan manufaktur yang 
terdaftar di BEI perode 2008-2010. Dengan 
meng gunakan diskriminan Altman Z-Score 
untuk perusahaan manufaktur: Z-Score= 
-0,175 + 0,059 X

1
 + 0,846 X

2
 + 3,777 X

3
 + 

0,069 X
4
, dan rasio keuangan yang digunakan 

adalah working capital to total assets, retained 
reaning to total assets, EBIT to total assets dan 
book value of equity to total laibility. Dari hasil 
analisis diskriminan dengan menggunakan 
perhitungan metode Altman ZScore modifikasi 
1995, telah diprediksi ada 10 perusahaan 
distress dan 78 perusahaan nondistress. Dari 
hasil proses menggunakan SPSS dengan rumus 
Zscore Altman modifikasi 1995, nilai dari level 
klasifikasi untuk perusahaan distress 73,3% dan 
nilai kesalahan pada level 26,7%,. Untuk level 
klasifikasi perusahaan nondistress 86,2%, 
rata-rata kesalahan dan bernilai 13,8%. Dari 
pe nelitian ini variabel rasio yang digunakan 
mem punyai dampak yang positif terhadap 
finan cial distress.

Sedangkan model Altman Z-Score (1997)= 
0.717X

1
 + 0,874X

2
 + 3,107X

3
 + 0.420X

4
+ 

0.988X
5
 di mana variabel X

1
 X

2
, X

3
, X

4
 dan X

5
 

adalah working capital to total assets, retained 
earning to total assets, EBIT to total assets 
dan sales to total assets dan Model Springate 
S-Score = 1,03A+3,07B+0,66C+0,4D, di mana 
variabel A,B,C dan D adalah working capital 
to total assets, net profit before interest and 
taxes to total asset, net profit before taxes to 
current liabilities dan sales to total assets. Ke-
duanya model Altman dan model springate 
mampu memprediksi delisting. Penelitian ini 
menemukan bahwa model Altman merupakan 
prediktor delisting terbaik.

Kerangka Pemikiran
Kesehatan keuangan suatu perusahaan 

merupakan suatu indikator yang sering digu-
nakan untuk memilih suatu investasi. Salah 
satu cara untuk menilai kinerja keuangan pe-
rusahaan adalah dengan melihat laporan ke-
uangannya.

Dalam penelitian ini digunakan pendekatan 
metode multiple discriminant analysis dari 
model Altman Z-Score dalam menganalisis ke-
se hatan keuangan suatu perusahaan dengan 
me ng gunakan penggabungan rasio-rasio ke-
uang an, yaitu:
1. Rasio Likuiditas mengukur kemampuan pe-

rusahaan untuk memenuhi kewajibannya 
yang jatuh tempo. 

 X
1 
= Modal Kerja terhadap Total Aktiva
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2. Rasio Profitabiliats mengukur efekti vi tas 
manajemen berdasarkan hasil pe ngem-
balian yang dihasilkan dari penjualan dan 
investasi. 

 X
2 
= Laba ditahan terhadap Total Aktiva

 X
3 

= Laba Sebelum Bunga dan Pajak ter-
hadap Total Aktiva

3. Rasio Aktivitas mengukur perkembangan 
aktivitas perusahaan dalam mempergu-
nakan sumber-sumber. 

 X
4 
= Nilai buku terhadap Total Liabilitis

 X
5 
= Penjualan terhadap Total Aktiva

Angka-angka rasio X
1
 sampai dengan X

5
 

yang dihasilkan kemudian dikalikan dengan 
koefisien yang diturunkan Altman. Untuk 
menghitung Z – Score dilakukan dengan men
jumlah angka-angka kelima rasio dari per sa-
maan fungsi diskriminan Z. Dari hasil pen-
jumlahan diperoleh hasil berupa angka atau 
nilai Z – Score yang kemudian dapat men je
laskan tentang kemungkinan kesehatan ke-
uangan pada sebuah perusahaan.

Nilai Z – Score ini akan menjelaskan kon
disi keuangan perusahaan yang dibagi dalam 
beberapa tingkatan atau kategori, yaitu untuk 
nilai Z – Score lebih kecil dengan 1,22 (Z – 
Score < 1,22), maka perusahaan mengalami 
kinerja keuangan tidak sehat (distress). Untuk 
nilai Z – Scordie antara 1,22 sampai 2,90 maka 
kondisi kinerja masuk zone rawan, bila lebih 
besar dari 2,90 (Z – Score > 2,90) memberikan 
penilaian bahwa perusahaan memiliki kinerja 
keuangan yang sehat sehingga kemungkinan 
kebangkrutan sangat kecil terjadi.

Gambar: 1.1.  Kerangka Pemikiran

Hipotesis Penelitian
Hipotesis dalam penelitian adalah “ Ada 

per bedaan kesehatan kinerja keuangan antara 
perusahaan yang masuk kategori tidak sehat, 

rawan dan sehat pada perusahaan manufaktur 
yang telah go public di Bursa Efek Indonesia 
periode tahun 20122016 terhadap flutuasi kurs 
rupiah maka dirumuskan dalam penelitian ini 
sebagai berikut:
H

01 
: Diduga terdapat pengaruh yang sig-

nifikan dari WCTA terhadap ZScore 
(kinerja keuangan).

H
a1 

: Diduga tidak terdapat pengaruh yang 
signifikan dari WCTA terhadap ZScore 
(kinerja keuangan).

H
02 

: Diduga terdapat pengaruh yang sig-
nifikan dari RETA terhadap ZScore 
(kinerja keuangan).

H
a2 

: Diduga tidak terdapat pengaruh yang 
signifikan dari RETA terhadap ZScore 
(kinerja keuangan).

H
03 

: Diduga terdapat pengaruh yang sig-
nifikan dari ROI terhadap ZScore 
(kinerja keuangan).

H
a3 

: Diduga tidak terdapat pengaruh yang 
signifikan dari ROI terhadap ZScore 
(kinerja keuangan).

H
04 

: Diduga terdapat pengaruh yang sig-
nifikan dari BVETL terhadap ZScore 
(kinerja keuangan).

H
a4 

: Diduga tidak terdapat pengaruh 
yang signifikan dari BVETL terhadap 
Z-Score (kinerja keuangan).

H
05 

: Diduga terdapat pengaruh yang sig-
nifikan dari WCTA terhadap ZScore 
(kinerja keuangan).

H
a5 

: Diduga tidak terdapat pengaruh yang 
signifikan dari WCTA terhadap ZScore 
(kinerja keuangan).

H
06 

: Diduga terdapat pengaruh yang sig-
nifikan dari variabel X

1
 X

2
, X

3
, X

4
 dan X

5
 

terhadap Z-Score (kinerja keuangan).
H

a6 
: Diduga tidak terdapat pengaruh yang 

signifikan dari variabel X
1
 X

2
, X

3
, X

4
 

dan X
5
 terhadap Z-Score (kinerja ke-

uangan).
Variabel-variabel yang digunakan dalam 

penelitian
1. Variabel Dependen: Z-Score Kinerja Ke-

uangan (zone sehat, zone rawan dan zone 
tidak sehat)

2. Variabel Independen (X):
X

1 
: Rasio modal kerja terhadap total 

aktiva (%)
 X

2 
: Rasio laba ditahan terhadap total 

aktiva (%)
X

3 
: Rasio laba bersih Operasi terhadap 

total aktiva(%)
X

4 
:  Nilai buku modal sendiri terhadap 

total liabilitas (%)
X

5 
: Rasio penjualan terhadap total 

Aktiva (kali) 
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METODOLOGI PENELITIAN
Metode Penelitian

Dalam penelitian ini dilakukan metode 
survei dengan pendekatan kuantitatif melalui 
analisis multipel diskriminan dan analisis 
korelasi (PPM) terhadap Altman Z-Score. 
Analisis ini akan digunakan dalam menguji 
pengaruh fluktuasi kurs rupiah terhadap ki
nerja keuangan perusahaan manufaktur di bi-
dang industri logam untuk periode 2012-2016.

Disain Penelitian
Penelitian ini dilakukan pada perusahaan 

manufaktur di bidang produksi logam yang 
telah terdaftar di Bursa Efek Indonesia periode 
2012-2016. Data penelitian terdiri dari laporan 
keuangan dari persuhaan tersebut yang men-
jadi sampel yang berhubungan dengan rasio 
modal kerja terhadap total aktiva (X

1
), rasio 

laba ditahan terhadap total aktiva (X
2
), rasio 

laba bersih Operasi terhadap total aktiva (X
3
), 

rasio nilai buku modal sendiri terhadap total 
liabilitas (X

4
), rasio penjualan terhadap total 

Aktiva (X
5
) dan Z-Score Kinerja keuangan (Y). 

 Gambar 1.2, Desain Penelitian 
 

Definisi Operasional Variabel
Rasio Keuangan Pendekatan AltmanZ-

Score (X)
Variabel independen dalam penelitian 

ini menggunakan rasio keuangan pendekatan 
Altman untuk perusahaan manufaktur di bi-
dang industri logam dan persusahaan yang go 
public di Bursa Efek Indonesia periode 2012-
2016. 

Dalam penelitian ini digunakan model 
Altman Z-Score yang telah direvisi tahun 1997 
sebagai alat analisis untuk mengukur kinerja 
keuangan (Z-Score ) :

Z-Score = 0,717 X
1
 + 0,847 X

2
 + 3,107 X

3
 + 

0,420 X
4
 + 0,998 X

5
a. Variabel X

1
, X

2
 , X

3
 , X

4
 dan X

5
:

X
1 

: Rasio Modal kerja terhadap Total 
Aktiva (%)

X
2 

: Rasio Laba ditahan terhadap Total 
Aktiva (%)

X
3 

: Rasio Laba bersih Operasi terhadap 
Total Aktiva(%)

X
4 

: Nilai buku modal sendiri terhadap 
Total Liabilitas (%)

X
5 

: Rasio Penjualan terhadapTotal 
Aktiva (kali) 

b. Analisis Z-Score
c. Interpretasi hasil perhitungan dengan 

asumsi.
d. Jika nilai Z-Score lebih besar dari 2,90 

maka perusahaan yang bersangkutan me-
miliki kinerja keuangan yang sehat.

e. Jika nilai Z-Score di antara 1,23 sampai 
2,90 maka kondisi kinerja keuangan peru-
sahaan tersebut masuk zone rawan.

f. Jika nilai Z-Score lebih kecil dari 2,33 maka 
perusahaan yang bersangkutan terindikasi 
memiliki kinerja keuangan yang tidak 
sehat (distress). Dari hasil perhitungan 
rasio-rasio tersebut akan digunakan untuk 
menjawab pertanyaan tentang kinerja ke-
uangan perusahaan manufaktur di bidang 
industri logam yang go public meliputi Z- 
Score setiap sampel dalam setiap tahun 
pengamatan dan dijelaskan setiap periode.

Sumber Data
Sumber data berupa laporan keuangan 

perusahaan yang masih aktif di Bursa Efek 
Indonesia periode 2012-2016 dan data di-
peroleh dari Indonesian Capital Market 
Directory (ICMI) tahun 2012-2016, Fact Book 
IDX dan website Indonesian Stock Exchange 
(www.idx.co.id).

Cara Pengumpulan Data
Dalam penelitian pengumpulan data di-

gunakan metode dokumentasi yaitu mem-
buat salinan dan menggandakan arsip dan 
catatan dari Bursa Efek Indonesia. Data yang 
di kumpulkan adalah data sekunder yang di-
peroleh dari Indonesian Capital Market 
Directory. Data sekunder merupakan data 
yang telah diolah menjadi laporan dari sumber 
aslinya, antara lain:
1. Data mengenai gambaran umum peru sa-

haan atau profil perusahaan.
2. Data laporan keuangan yang menjadi 

objek penelitian untuk periode 2012-2016, 
terdiri atas:
a. Neraca Konsolidasi
 Neraca konsolidasi merupakan la-

poran keuangan yang disusun secara 
sistematis untuk menyajikan posisi 
keuangan pada suatu periode tertentu.

b. Laporan Laba Rugi Konsolidasi
 Laporan laba rugi konsolidasi meru-

pakan laporan yang disusun secara sis-
tematis untuk menyajikan hasil usaha 
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perusahaan dalam waktu periode ter-
tentu.

Teknik Penentuan Data
Subyek atau populasi dalam penelitian 

ini adalah semua perusahaan manufaktur di 
bidang pabrik logam yang telah terdaftar di 
Bursa Efek Indonesia untuk periode 2012-2916. 

Sampel dalam penelitian ini dilakukan 
dengan nonprobability sampling yaitu teknik 
sampling yang tidak memberikan kesempatan 
(peluang) pada setiap populasi untuk dijadikan 
anggota sample. Dominikus (2013:118) untuk 
pemilihan sampel menggunakan metode pur
posive sampling, yaitu pemilihan sampel se-
cara tidak acak yang informasinya diperoleh 
dengan menggunakan pertimbangan tertentu.

Penentuan data ini didasarkan atas per-
timbangan sebagai berikut:
1. Penelitian dilakukan pada semua peru sa-

haan manufaktur bergerak di bidang in-
dus tri logam/metal yang telah terdaftar di 
BEI.

2. Perusahaan yang dipilih adalah yang data 
keuangannya lengkap untuk periode 2011 
sampai dengan 2016.

Rancangan Analisis dan Uji Hipotesa
Dalam analisis data metode yang diguna-

kan adalah Multiple regression analisys 
(Almant Z-Score) dan analisis korelasi (PPM), 
dalam metode ini rasio-rasio yang digunakan 
di kelompokkan ke dalam tiga kelomok besar, 
yaitu:
a. Rasio Likuiditas : Rasio Modal kerja/Total 

Aktiva (X
1
)

b. Rasio Profitabilitas : Rasio Laba ditahan/
Total Aktiva (X

2
)

 Rasio Laba bersih Operasi/Total Aktiva(X
3
)

c. Rasio Aktivitas : Nilai buku modal sendiri /
Total Liabilitas (X

4
) 

Rasio Penjualan/Total Aktiva (X
5
)

Langkah-langkah analisis diskriminasi 
dari Altman Z-Score adalah sebagai berikut:

Z-Score = 0,717 X
1
 + 0,847 X

2
 + 3,107 X

3
 + 

0,420 X
4
 + 0,998 X

5
a. Menghitung variabel X

1
, X

2
 , X

3
 , X

4
 dan X

5
b. Analisis Z-Score Interpretasi hasil per-

hitungan dengan asumsi:
c. Jika nilai Z-Score lebih besar dari 2,90 

maka perusahaan yang bersangkutan me-

miliki kinerja keuangan yang sehat.
d. Jika nilai Z-Score di antara 1,23 sampai 

2,90 maka kondisi kinerja keuangan peru-
sahaan tersebut masuk zone rawan.

e. Jika nilai Z-Score lebih kecil dari dari 1,22 
dan atau 2,33 maka perusahaan yang ber-
sangkutan terindikasi memiliki kinerja ke-
uangan yang tidak sehat (distress).

HASIL PENELITIAN 
DAN PEMBAHASAN
Gambaran Umum Obyek Penelitian 

Sesuai teknik penentuan data, maka pe-
ngambilan sampel dilakukan dengan non
probability sampling dari perusahaan manu-
faktur industri logam yang telah terdaftar di 
Bursa Efek Indonesia (BEI), melaporkan la-
poran keuangan secara konsisten mulai pe-
riode 2012 sampai dengan 2016. Diperoleh 15 
perusahaan sampel yang selanjutnya diguna-
kan sebagai sumber data untuk analisis. 

Pengujian dan Analisis Data 
Menurut Ghozali (2013:19) statistik des-

kriptif memberikan gambaran atau des kriptif 
data yang dilihat dari nilai rata-rata (mean), 
standar deviasi, varian, maksimum, minimum, 
sum, range, kurtosis dan skewness (kemen-
cengan distribusi).

Tabel 1.1.  Hasil Uji Statistik Deskriptif
WCAT

X1

RETA
X2

ROI
X3

BVETL
X4

TATO
X5

BVETL
Z-Score

 Mean  0.249722  0.106611  0.046156  2.276944  1.006389  0.006644

 Median  0.200000  0.095000  0.030000  0.610000  0.830000 -0.100000

 Maximum  0.960000  0.760000  0.650000  25.86000  3.790000  1.160000

 Minimum -0.190000 -1.960000 0.080000 -0.620000  0.150000 -0.840000

 Std. Dev.  0.259186  0.596998  0.100016  4.068826  0.764124  0.392542

 Skewness  0.339068 -1.918233  3.452775  3.614027  1.920544  0.866765

 Kurtosis  2.552984  7.260236  20.41704  18.76875  6.283961  4.030824

Jarque-
Bera

 1.979075  98.60422  1053.120  902.6949  76.61508  12.20318

Probability  0.371749  0.000000  0.000000  0.000000  0.000000  0.002239

Sum  17.98000  7.676000  3.323200  163.9400  72.46000  0.478400

Sum Sq. 
Dev

 4.769594  25.30487  0.710221  1175.430  41.45586  10.94036

Observa-
tions

 72  72  72  72  72  72

Sumber : Data diolah dengan menggunakan Eviews7

Hasil analisis statistik deskriptif di atas 
sebagai berikut :

Jumlah input data observasi dari jumlah 
ob servasi (n) =75 dengan jumlah variabel 6 
terdiri dari 5 variabel independen dan 1 va-
riabel dependen, dan dari output analisis 
eviews jumlah data observasi yang diterima 
ber jumlah 72.
1. Variabel X

1
 (WCTA):

a. Nilai mean (u) atau rata-rata= 
0.249722, menunjukkan variabel 
WCTA memiliki nilai tengah atau 
kecen derungan pusat 0.249722

b. Nilai median sebesar 0.200000, me-

nun  jukkan nilai tengah dari penye-
bar an data sampel sama dengan 
0.200000.
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c. Nilai maksimum sebesar 0.960000, 
nilai ini menunjukkan penyebaran 
kurva distribusi ke kanan sebesar 
0.960000 terhadap mean. 

d. Nilai minimum sebesar -0.190000, 
nilai ini menunjukkan penyebaran 
kur va distribusi ke kiri -0.190000 ter-
hadap mean.

e. Standar deviasi sebesar 0.259186, nilai 
ini menunjukkan seberapa dekat titik 
data individu ke mean (rata-rata) nilai 
sampel. Standar deviasi besar dari nol 
menunjukkan bahwa semua nilai-nilai 
dalam himpunan tersebut adalah tidak 
sama atau memberi makna titik data 
individu jauh dari nilai rata-rata.

f. Nilai Skewness 0.339068, bernilai po-
sitif, maka frekuensi dari kurva dis-
tribusi ekornya lebih memanjang ke 
kanan terhadap mean.

g. Nilai Kurtosis 2.552984, lebih kecil 
dari 3, menunjukkan kurva lebih datar 
dari kurva distribusi normal atau di-
sebut platikurti, memberi makna ti dak 
terdapat Jarque-Bera 1.979075 de-
ngan probabilitas 0.371749 lebih besar 
dari derajat signifikan (α) = 0.05, me
nujukan data berdistribusi normal.

2. Variabel X
2
 (RETA):

a. Nilai mean (u) atau rata-rata = 
0.1066611, menunjukkan variabel 
RETA memiliki nilai tengah atau ke-
cen derungan pusat = 0.1066611

b. Nilai median = 0.095000, menun-
jukkan nilai tengah dari penyebaran 
data sampel sama dengan 0.095000.

c. Nilai maksimum sebesar 0.760000, 
ni lai ini menunjukkan penyebaran 
kur va distribusi ke kanan sebesar 
0.760000 terhadap mean. 

d. Nilai minimum sebesar -1.960000, 
nilai ini menunjukkan penyebaran kur-
va distribusi ke kiri sebesar -1.960000 
terhadap mean.

e. Standar deviasi sebesar 0.596998, 
nilai ini menunjukkan seberapa dekat 
titik data individu ke mean (rata-rata) 
nilai sampel. Standar deviasi besar dari 
nol menunjukkan bahwa semua nilai-
nilai dalam himpunan tersebut adalah 
tidak sama atau memberi makna titik 
data individu jauh dari nilai rata-rata.

f. Nilai Skewness -01.918233, bernilai 
negatiff, maka frekuensi dari kurva 
distribusi ekornya lebih memanjang 
ke kiri terhadap mean 

g. Nilai Kurtosis 7.260236, lebih besar 
dari 3, menunjukkan kurva lebih 

runcing (tinggi) dari distribusi normal 
atau disebut leptokurti, memberi mak-
na terdapat data outlier.

h. Jarque-Bera 98.60422 dengan pro-
babilitas 0.0000 lebih kecil dari 
α=0.05, menujukan data tidak ber
distribusi normal.

3. Variabel X
3
 (ROI):

a. Nilai mean (u) atau rata-rata= 
0.046156, menunjukkan variabel ROI 
memiliki nilai tengah atau kecen-
derungan pusat 0.046156.

b.  Nilai median sebesar 0.030000, me-
nunjukkan nilai tengah dari penye-
baran data sampel sama dengan 
0.030000.

c. Nilai maksimum sebesar 0.650000, 
nilai ini menunjukkan penyebaran 
kur va distribusi ke kanan sebesar 
0.650000 terhadap mean. 

d. Nilai minimum sebesar -0.080000, 
ni lai ini menunjukkan penyebaran 
kur va distribusi ke kiri -0.080000 ter-
hadap mean.

e. Standar deviasi sebesar 0.100016, nilai 
ini menunjukkan seberapa dekat titik 
data individu ke mean (rata-rata) nilai 
sampel. Standar deviasi besar dari nol 
menunjukkan bahwa semua nilai-nilai 
dalam himpunan tersebut adalah tidak 
sama atau memberi makna titik data 
individu jauh dari nilai rata-rata.

f. Nilai Skewness 3.452775, bernilai po-
sitif, maka frekuensi dari kurva dis-
tribusi ekornya lebih memanjang ke 
kanan terhadap mean.

g. Nilai Kurtosis 20.41704, lebih besar 
dari 3, menunjukkan kurva lebih lancip 
(tinggi) dari kurva distribusi normal 
atau disebut leptokurti, memberi mak-
na terdapat data outlier.

h. Jarque-Bera 1053.1205 dengan pro-
babilitas 0.00000 lebih kecil dari 
α=0.05, menujukan data tidak ber
distribusi normal.

4. Variabel X
4
 (BVETL):

a. Nilai mean (u) atau rata-rata= 
2.276944, menunjukkan variabel 
BVETL memiliki nilai tengah atau ke-
cenderungan pusat 2.276944.

b. Nilai median sebesar 0.610000, me-
nunjukkan nilai tengah dari penye-
baran data sampel sama dengan 
0.610000.

c. Nilai maksimum sebesar 25.86000, 
nilai ini menunjukkan penyebaran 
kur va distribusi ke kanan sebesar 
25.86000 terhadap mean.
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d. Nilai minimum sebesar -0.620000, 
nilai ini menunjukkan penyebaran 
kurva distribusi ke kiri -0.620000 ter-
hadap mean.

e. Standar deviasi sebesar 4.068826, 
nilai ini menunjukkan seberapa dekat 
titik data individu ke mean (rata-rata) 
nilai sampel. Standar deviasi besar dari 
nol menunjukkan bahwa semua nilai-
nilai dalam himpunan tersebut adalah 
tidak sama atau memberi makna titik 
data individu jauh dari nilai rata-rata.

f. Nilai Skewness 3.614027, bernilai po-
sitif, maka frekuensi dari kurva dis-
tribusi ekornya lebih memanjang ke 
kanan terhadap mean.

g. Nilai Kurtosis 18.768754, lebih besar 
dari 3, menunjukkan kurva lebih lancip 
(tinggi) dari kurva distribusi normal 
atau disebut leptokurti, memberi mak-
na terdapat data outlier.

h. Jarque-Bera 902.6949 dengan pro-
babilitas 0.00000 lebih kecil dari 
α=0.05, menujukan data tidak ber
distribusi normal.

5. Variabel X
5
 (TATO):

a. Nilai mean (u) atau rata-rata= 
1.006389, menunjukkan variabel 
TATO memiliki nilai tengah atau ke-
cenderungan pusat 1.006389.

e. Nilai median sebesar 0.830000, me-
nunjukkan nilai tengah dari penye-
baran data sampel sama dengan 
0.830000.

f. Nilai maksimum sebesar 3.79000, 
nilai ini menunjukkan penyebaran 
kur va distribusi ke kanan sebesar 
3.79000 terhadap mean. 

d. Nilai minimum sebesar 0.150000, 
nilai ini menunjukkan penyebaran 
kur va distribusi ke kiri 0.150000 ter-
hadap mean.

e. Standar deviasi sebesar 0.764124, nlai 
ini menunjukkan seberapa dekat titik 
data individu ke mean (rata-rata) nilai 
sampel. Standar deviasi besar dari nol 
menunjukkan bahwa semua nilai-nilai 
dalam himpunan tersebut adalah tidak 
sama atau memberi makna titik data 
individu jauh dari nilai rata-rata.

f. Nilai Skewness 1.920544, bernilai po-
sitif, maka kurva frekuensi dari dis-
tribusi ekornya lebih memanjang ke 
kanan terhadap mean.

g. Nilai Kurtosis 6.283961 lebih besar 
dari 3, menunjukkan kurva lebih lancip 
(tinggi) dari kurva distribusi normal 
atau disebut leptokurti, memberi 

makna terdapat data outlier.
h. Jarque-Bera 76.61508 dengan proba-

bilitas 0.00000 lebih kecil dari α=0.05, 
menujukan data tidak berdistribusi 
normal.

6. Variabel Dependen ( Z-score):
a. Nilai mean (u) atau rata-rata= 

0..006644, menunjukkan variabel 
de penden (Z-Score) memiliki nilai 
te ngah atau kecendrungan pusat 
0.006644.

b. Nilai median sebesar -0.100000, me-
nun jukkan nilai tengah dari penye-
baran data sampel sama dengan 
-0.100000.

c. Nilai maksimum sebesar 1.160000, 
nilai ini menunjukkan penyebaran 
kurva distribusi ke kanan sebesar 
1.160000 terhadap mean. 

d. Nilai minimum sebesar -0.840000, 
nilai ini menunjukkan penyebaran 
kurva distribusi ke kiri -0.840000 ter-
hadap mean.

e. Standar deviasi sebesar 0.392542, nilai 
ini menunjukkan seberapa dekat titik 
data individu ke mean (rata-rata) nilai 
sampel. Standar deviasi besar dari nol 
menunjukkan bahwa semua nilai-nilai 
dalam himpunan tersebut adalah tidak 
sama atau memberi makna titik data 
individu jauh dari nilai rata-rata.

f. Nilai Skewness 0.866765, bernilai 
positif, maka kurva frekuensi dari dis-
tribusi ekornya lebih memanjang ke 
kanan terhadap mean.

g. Nilai Kurtosis 4.030824 lebih besar 
dari 3, menunjukkan kurva lebih lancip 
(tinggi) dari kurva distribusi normal 
atau disebut leptokurti, memberi 
makna terdapat data outlier.

h. Jarque-Bera 12.20318 dengan pro-
babilitas 0.002239 lebih kecil dari 
α=0.05, menujukan data tidak ber
distribusi normal.

Pengujian Asumsi Klasik 
Menurut Ghozali (2013:105) Uji Asumsi 

Klasik digunakan untuk menguji, apakah 
model regresi yang digunakan dalam pene-
litian ini layak diuji atau tidak. Uji Asumsi 
klasik digunakan untuk memastikan bah-
wa multikolinearitas, autokorelasi, dan hete-
roskedastisitas tidak terdapat dalam model 
yang digunakan dan data yang dihasilkan ter-
distribusi normal. Jika keseluruhan syarat ter-
sebut terpenuhi, berarti bahwa model analisis 
layak digunakan. 
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Tabel .1.2. Uji Multiklolinearitas
Variance Inflation Factors

Date: 07/28/18   Time: 15:10
Sample: 1 90 
Included observations: 73

Variable Coefficient
Variance

Uncentered
VIF

Centered
VIF

C  0.169947  5.727813  NA

X1
 1.908373  8.302904  3.012389

X2  0.211867  2.488353  1.500624

X3  3.957138  1.546211  1.037235

X4  0.019164  4.156969  2.449808

X5  0.037397  2.672465  1.177899

Sumber : Data diolah dengan menggunakan Eviews7

Hasil Uji Multiklolinearitas dari tabel 4.3, 
semua ke 5 variabel Independen memiliki VIF 
< 10, maka menujukan tidak terdapat mul
tikolinieritas dari kelima variabel independen.

Dengan perhitungan, dilakukan dengan 
membandingkan F

hitung
 dengan F

tabel
, sebagai 

dasar penilaian:
H

0
 : pada α = 0.05, bila F

hitung
 < F

tabel
 maka 

ter dapat multikolinieritas yaitu ada nya 
hubungan linier antar variabel inde-
penden.

H
a 

: pada α = 0.05, bila F
hitung

 > F
tabel 

maka ti-
dak terdapat multikolinieritas yaitu ti dak 
adanya hubungan linier antar varia bel 
independen. 

Tabel 1.3. Uji multikolinieritas dan Uji Hipotesis
Dependent Variable: Y

Dependent Variable: Y
Method: Panel Least Squares
Date: 07/28/18   Time: 19:49
Sample: 2011 2015
Periods included: 5
Cross-sections included: 15
Total panel (unbalanced) observations: 73

Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.  

C -0.111699 0.097779 -1.142359 0.2574

X1 0.231958 0.204777 1.132738 0.2614

X2 0.023943 0.086116 0.278031 0.7818

X3 1.541056 0.485957 3.171177 0.0023

X4 -0.020641 0.013555 -1.522742 0.1325

X5 0.027384 0.059974 0.456604 0.6494

R-squared 0.176711  Mean dependent var 0.002033

Adjusted R-squared 0.136271  S.D. dependent var 0.391793

S.E. of regression 0.368521 Akaike info criterion 0.919977

Sum squared resid 9.099103 Schwarz criterion 1.108234

Log likelihood -27.57916 Hannan-Quinn criter.  0.995001

F-statistic 2.876177 Durbin-Watson stat            1.1.730270

Prob(F-statistic) 0.020620

Sumber : Data diolah dengan menggunakan Eviews7

Dari tabel 1.3 diperoleh F
hitung

 2.876 > F
tabel 

2.73 dengan probabilitas 0.0206 < α = 0.05, 
menunjukkan tidak terdapat multikolinieritas 
yaitu tidak adanya hubungan linier antar 
variabel independen. 

Tabel  1.4.  UJI Durbin-Watson Autokorelasi
 0 – 1 Ada autokorelasi

1.1 – 1.54 Tanpa kesimpulan

1.55 – 2.46 Tidak ada autokorelasi

2.46 – 2.9 Tanpa kesimpulan

2.9 – 4.0 Ada autokorelasi

Sumber: Winarno (2015:5.31) 

Dari analisis yang dilakukan diperoleh nilai 
Durbin-Waston sebesar 1,730270, berdasarkan 
tabel 4.4 bila nilai 1,730270 di antara 1,55 – 
2,46 menunjukkan tidak ada autokorelasi.

Tabel 1.5. Uji Heteroskedastisitas
Heteroskedasticity Test: White

F-statistic                          1.114712 Prob. F(20,52)                                       0.3641

Obs*R-squared                      21.90586 Prob. Chi-Square(20)                        0.3456

Scaled explained SS               37.96877 Prob. Chi-Square(20)                        0.0089

Test Equation:
Dependent Variable: RESID^2
Method: Least Squares
Date: 07/28/18   Time: 20:00
Sample: 1 75 
Included observations: 73

Variable Coefficient Std. Error t-Statistic Prob.  

C 0.242650 0.209005 1.160976 0.2510

X1 -1.518075 0.559384 -2.713832 0.0090

X1^2 0.992014 1.259495 0.787629 0.4345

X1*X2 2.487112 1.075664 2.312165 0.0248

X1*X3 -2.655696 3.596702 -0.738370 0.4636

X1*X4 -0.320908 0.310965 -1.031974 0.3069

X1*X5 0.657860 0.305105 2.156173 0.0357

X2 -1.296600 0.575314 -2.253727 0.0285

X2^2 -0.245320 0.289649 -0.846955 0.4009

X2*X3 -0.486917 2.615740 -0.186149 0.8531

X2*X4 0.199381 0.174872 1.140153 0.2594

X2*X5 0.058633 0.320892 0.182718 0.8557

X3 3.829899 1.964056 1.949995 0.0566

X3^2 -8.197963 4.944747 -1.657914 0.1034

X3*X4 0.154028 0.271325 0.567690 0.5727

X3*X5 0.077009 1.809002 0.042570 0.9662

X4 0.095613 0.137743 0.694142 0.4907

X4^2 -0.001268 0.002995 -0.423445 0.6737

X4*X5 -0.049142 0.070295 -0.699074 0.4876

X5 0.050184 0.258355 0.194244 0.8467

X5^2 -0.061355 0.067472 -0.909352 0.3674

R-squared                          0.300080 Mean dependent var    0.124645

Adjusted R-squared  0.030880 S.D. dependent var    0.254605

S.E. of regression  0.250643 Akaike info criterion    0.306553

Sum squared resid  3.266741 Schwarz criterion    0.965452
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Log likelihood                          9.810818 Hannan-Quinn criter.    0.569136

F-statistic                          1.114712 Durbin-Watson stat    2.038045

Prob(F-statistic)  0.364194

Sumber : Data diolah dengan menggunakan Eviews7

Menurut Winarno (2015:5.17), sebagai 
berikut:
H

0 
: Nilai Obs*R-Squared dengan nilai proba-

bilitas > α = 0,05 maka dapat disim
pulkan bahwa data tersebut tidak bersifat 
heteroskedatis

H
a 

: Nilai Obs*R-Squared dan Nilai Proba-
bilitas < α = 0,05 maka dapat disim
pulkan bahwa data tersebut bersifat 
hete roskedatis

Dari data analisis nilai Obs*R-Squared = 
21,90586 dengan nilai probabilitas 0,3456 > 
α = 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa data 
tersebut tidak bersifat heteroskedatis.

Uji Hipotesis 
Dari Tabel 1.3., Uji Kecocokan model 

(Goodness of Fit), koefisien determinasi (R2) 
pada intinya mengukur seberapa jauh ke-
mampuan model dalam menerangkan variasi 
variabel independen Dalam penelitian ini di-
gunakan lebih dari dua variabel bebas, ma-
ka digunakan R2 yang disesuaikan sebagai 
koefisien determinasi dari kolom Adjusted R 
square (R-2) pada output Eviews diperoleh ang-
ka sebagai berikut :

Dari tabel di atas Adjusted R-squared ber-
nilai 0,1363 atau 13,63% berarti variabilitas 
Z-score (Y) dapat dijelaskan oleh kelima va-
ribel independen WCTA, RETA, ROI, BVETL 
dan TATO sekitar 13,63% dan sisanya 86,37% 
merupakan pengaruh variabel lain diluar 
model ini.

Model persamaan regresi linear berganda 
berdasarkan hasil analisis adalah : 
Y :  -0,111699 + 0,231958 X

1 
+ 0,023943 X

2
 

+ 1,541056 X
3
 – 0,020641 X

4
 + 0,027384 

X
5
. 

Interpretasi dari persamaan regresi linear 
berganda berdasarkan hasil di atas adalah :
a. Nilai konstanta pada tabel adalah C = 

-0,111699 dibulatkan -0,112. artinya jika 
X

1
, X

2
, X

3
, X

4
 dan X

5
 bernilai nol, maka nilai 

harga saham akan turun sebesar -0,112 ter-
hadap satuan Z-Score.

b. Koefisien regresi X
1
 pada pengujian ter-

sebut sebesar 0,231958 (dibulatkan 
0,232) artinya X

1
 memiliki pengaruh po-

si tif terhadap Z-Score dimana bila X
1
 me-

ngalami kenaikan sebesar 1% maka Z-Score 
akan naik sebesar 0,232 % dengan asumsi 
variabel-variabel lain tidak berubah.

c. Koefisien regresi X
2
 pada pengujian ter-

sebut sebesar 0,023943 (dibulatkan 
0,024) artinya X

2
 memiliki pengaruh po-

sitif terhadap Z-Score dimana bila X
2
 me-

ngalami kenaikan sebesar 1% ma ka Z-Score 
akan naik sebesar 0,024% dengan asumsi 
variabel-variabel lain tidak berubah.

d. Koefisien regresi X
3
 pada pengujian ter-

sebut sebesar 1,541056 (dibultakan 1,541) 
artinya X

3
 memiliki pengaruh po sitif 

terhadap Z-Score dimana bila X
3
 me nga-

lami kenaikan sebesar 1% maka Z-Score 
akan naik sebesar 1,541% dengan asumsi 
variabel-variabel lain tidak berubah.

e. Koefisien regresi X
4
 pada pengujian tersebut 

sebesar -0,020641 (dibulatkan -0,021) 
artinya X

4
 memiliki pengaruh negatif ter-

hadap Z-Scorea bila X
4
 mengalami ke-

naikan sebesar 1% maka Z-Score akan 
tu run sebesar -0,021% dengan asumsi 
variabel-variabel lain tidak berubah.

f. Koefisien regresi X
5
 pada pengujian ter-

sebut sebesar 0,027384 (dibulatkan 0,027) 
artinya X

5
 memiliki pengaruh positif ter-

hadap Z-sore dimana bila X
5
 mengalami 

ke naikan sebesar 1% maka Z-Score akan 
naik sebesar 0,027% dengan asumsi va-
riabel-variabel lain tidak berubah.

Tabel  1.6.  Hasil Analisis regresi berganda

Variabel Koefisien Regresi Keterangan
(Pengaruhnya terhadap Z-Score)

C (Konstanta) -0,111699 (-0,112) 
Untuk X1,…, X5 bernilai tetap tau nol, 
maka harga saham akan turun sebesar 
-0,112 terhadap satuan Z-Score.

X1 (WCTA) 0,231958 (0,232) Bila X1 naik 1% maka Z-score akan naik 
0,232%, varaibel lain dianggap tetap.

X2 (RETA) 0,023943 (0,024) Bila X2 naik 1% maka Z-Score akan naik 
0,024%, variabel lain dianggap tetap.

X3 (ROI) 1,541056 (1,541) Bila X3 naik 1% maka Z-Score akan naik 
1,541%, variabel lain dianggap tetap.

X4 (BVETL) -0,020641(-0,021) 
Bila X4 naik 1% maka Z-Score akan 
turun -0,021%, variabel lain dianggap 
tetap.

X5 (TATO) 0,027384 (0,027) Bila X5 naik 1% maka Z-Score akan naik 
0,027%, variabel lain dianggap tetap

Uji t (UjiParsial ) (Data pada Tabel 3)
Uji t (uji secara parsial) digunakan untuk 

me nunjukkan apakah variabel independen 
secara individu mempunyai pengaruh yang sig-
nifikan terhadap variabel dependen,

Dasar pengambilan keputusan :
a.  Pada derajat signifikan 0,05 di mana t

hitung 
 

> t
tabel

 maka H
0
 untuk t

hitung 
diterima.

b. Pada derajat signifikan di mana 0,05 t 
hitung < t

tabel
 dan F

hitung 
 < F

tabel
 maka H

a
 

untuk t
hitung 

 dan F
hitung 

 diterima. 
c. t

tabel
 untuk derajat kemiringan (α ) = 0,05, 

dan df= n - 1= 75-1=74, diperoleh t
tabel

= 
1,99495=1,995
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Ujit (UjiPartial)
1. Hipotesis Pertama 

H
01 

: Diduga terdapat pengaruh WCTA 
ter hadap Z-Score.

H
0a 

: Diduga tidak terdapat pengaruh 
WCTA terhadap Z-Score.

Untuk WCTA t
hitung

 1,37238 < t
tabel

 1,995, 
maka H

a1
 yang diterima, artinya WCTA tidak 

berpengaruh secara signifikan terhadap 
Z-Score .
2. Hipotesis kedua 

H
02 

: Diduga terdapat pengaruh RETA 
terhadap Z-Score.

H
a2 

: Diduga tidak terdapat pengaruh 
RETA terhadap Z-Score.

RETA memiliki t
hitung

 0,278031 < t
tabel

 
1,995 , maka H

a1
 yang diterima, artinya RETA 

tidak berpengaruh secara signifikan terhadap 
Z-Score.
3. Hipotesis ketiga 

H
03 

:  Diduga terdapat pengaruh ROI 
terhadap Z-Score.

H
a3 

:  Diduga tidak terdapat pengaruh 
ROI terhadap Z-Score.

 ROI memiliki t
hitung

 3,171177 > t
tabel

 1,95, 
de ngan probabilitas 0,0023 < derajat sig
nifikan 0,05, maka H

03
 yang diterima, 

arti nya ROI berpengaruh secara sangat 
signifikan terhadap ZScore.

4. Hipotesis keempat
H

04 
: Diduga terdapat pengaruh BVETL 

terhadap Z-Score.
H

a4 
: Diduga tidak terdapat pengaruh 

BVETL terhadap Z-Score.
 BVETL memiliki t

hitung
 1,522742 <t

tabel
 

1,995 , maka H
a4

 yang diterima, artinya 
BVTL tidak berpengaruh secara signifikan 
terhadap Z-Score.

5. Hipotesis kelima
H

05
 : Diduga terdapat pengaruh TATO 

terhadap Z-Score.
H

a5
 : Diduga tidak terdapat pengaruh 

TATO terhadap Z-Score.
 TATO memiliki t

hitung
 0,456604 < t

tabel
 1,995, 

maka H
a5

 yang diterima, artinya TATO 
tidak berpengaruh signifikan terhadap 
Z-Score.

6. Hipotesis keenam
H

06 
:  Diduga secara bersama-sama WC-

TA, RETA, ROI, BVETL dan TATO 
berpengaruh terhadap Z-Score.

H
a6 

: Diduga secara bersama-sama 
WCTA, RETA, ROI, BVETL dan 
TATO tidak berpengaruh terhadap 
Z-Score.

 Dari uji-F diperoleh F
hitung

 2,876177 > 
F

tabel
 2,74 dengan probabilitas 0,020620 

< derajat signifikan 0,05 maka dapat 

disimpulkan secara bersama-sama variabel 
independen (WCTA, RETA, ROI, BVETL, 
TATO) berpengaruh signifikan terhadap 
Z-Score.

UjiF ( UjiSimultan)
Uji F ( uji-Simultan ) digunakan untuk me-

nunjukkan apakah variabel independen secara 
bersama-sama mempunyai pengaruh yang 
signifikan terhadap variabel dependen. 

Dasar pengambilan keputusan:
a. Pada derajat signifikan 0,05 di mana F

hitung
 

> F
tabel

 maka H
0
 untuk F

hitung
 diterima.

b. Pada derajat signifikan di mana 0,05 F
hitung

 
< F

tabel
 maka H

a
 untuk F

hitung
 diterima. 

c. F
tabel

 untuk derajat kemiringan (α ) = 0,05, 
dan df= (n – jumlah variabel 1) = 755
1=69, diperoleh F

tabel
 = 2,74.

UjiF (UjiSimultan)
Uji F (uji-Simultan) digunakan untuk me-

nunjukkan apakah variabel independen secara 
bersama-sama mempunyai pengaruh yang sig-
nifikan terhadap variabel dependen. 

Dasar pengambilan keputusan:
d. Pada derajat signifikan 0,05 di mana F

hitung
 

> F
tabel

 maka H
0
 untuk F-hitung diterima.

e. Pada derajat signifikan di mana 0,05 F
hitung

 
< F

tabel
 maka Ha untuk F

hitung
 diterima. 

f. F
tabel

 untuk derajat kemiringan (α ) = 0,05, 
dan df= (n – jumlah variabel 1) = 755
1=69, diperoleh F

tabel
 = 2,74.

Hasil Perhitungan Rasio keuangan ter-
hadap Kinerja Perusahaan
Z  : 0,717 X

1
 + 0,874X

2
 + 3,107X

3
 + 0,420X

4
 + 

0,988X
5

Dengan zona diskriminan (Nilai Cut Off) 
sebagai berikut:
� Z > 2,90 = zone aman
�		 Z diantara 1,23 – 2,9 atau 1,23 < Z > 2,90 = 

Zone rawan
�		 Z < 1,23 = zone tidak aman (distress).
a) Dari hasil perhitungan menggunakan 

Altman Z-Score dari 15 perusahan yang 
diambil sebagai sampel diprediksi hampir 
sebagian besar menunjukkan kondisi pe-
ru sahan cukup mengalami kinerja yang 
buruk akibat kondisi ekonomi yang tidak 
konduktif dan tidak ada kepastian.

b) Dengan perincian sebagai berikut:
c) Yang mengalami distress sebanyak empat 

perusahaan atau 27%, yang mengalami 
ra wan distress tujuh perusahan atau 46% 
dan yang masih memiliki kinerja yang baik 
empat perusahan atau 27% 

Analisis Korelasi 
Rumus Analisis korelasi untuk menguji 

tingkat hubungan antar masing-masing rasio 
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keuangan pengaruhnya terhadap kinerja 
keuangan. Model dalam penelitian ini, 
Sugiyono (2014:241) adalah:

Di mana:
Y

i
 = Z-Score (Kinerja Perusahaan),

Rasio Keuangan: Xi = X1, X2, X3, X4 dan X5. 
r

xy
 = Koefisien korelasi.

Tabel 1.7. Hasil Perhitungan Pengaruh  Rasio Xi terhadap 
Kinerja Perusahaan (Koefisien Korelasi)

RASIO n ∑Xn ∑XnY ∑Xn
2 ∑Y ∑Y2 rxy 

WCTA 75 18,75 64,87 9,69 182,06 824.92 0,44

RETA 75 7,71 81,60 26,14 182,06 824.92 0,64

ROI 75 3,00 1,06 0,87 182,06 824.92 0,51

BVETL 75 166,00 1,70 1550,22 182,06 824.92 T.T

TATO 75 82,00 1,41 159,02 182,06 824.92 0,06

Sumber Data dari Data Keuangan ke 15 Perusahaan Manufaktur

T.T: Tidak Terdifinisikan.

Table 1.8. Pedoman Untuk Memberikan Interpretasi
Koefisien Korelasi (rxy)

Interval Koefisien Tingkat Hubungan

0,00-0,199 Sangat rendah

0,20-0,399 Rendah

0,40-0,599 Sedang

0,60-0,799 Kuat

0,80-1,00 Sangat Kuat

Sumber: Sugiyono (2014:242)

Tabel  1.9. Hasil Analisis Korelasi PPM

Variabel Koefisien Korelasi      
( r )

Keterangan
(Pengaruh terhadap Kinerja)

X1 (WCTA) 0,44 0,4<r<0,599, pengaruhnya sedang.

X2 (RETA) 0,64 0,6<r<0,799, pengaruhnya kuat.

X3 (ROI) 0,51 0,4<r<0,599, pengaruhnya sedang.

X4 (BVETL) Tidak terdifinisikan  -

X5 (TATO) 0,06 0<r<0,199, pengaruhnya sangat rendah.

Sumber: Sugiyono (2015:242)

Dari hasil perhitungan koefisien kore
lasi (r) untuk kinerja perusahan WCTA 
dan ROI pengaruhnya sedang, sedangkan 
RETA pengaruhnya kuat. Menurut Masrun 
dalam Sugiyono (2001:106) menyatakan 
bah wa biasanya syarat minimum untuk di-
anggap valid adalah r = 0,3. Untuk BVETL ti-
dak terdefinisikan. TATO sangat rendah pe
ngaruhnya. 

SIMPULAN
Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis data dan pem-
bahasan yang telah dilakukan, dapat disim-
pulkan sebagai berikut. 

Kinerja keuangan perusahaan manufaktur 
industri logam yang terdaftar di Bursa Efek 
Indo nesia periode 2012-2016, yang telah diukur 
dengan alat ukur rasio keuangan (WCTA, RETA, 
ROI, BVETL dan TATO) yang menggunakan 
Altman Z-Score diprediksi 73% mengalami ke-
sulitan keuangan akibat kondisi ekonomi yang 
tidak konduktif, inflasi yang tinggi dan tidak 
ada kepastian untuk berinvestasi. 

Saran
Dalam penelitian ini masih perlu dilakukan 

penyempurnaan agar diperoleh hasil yang lebih 
valid, yaitu dengan melakukan:
a. Rentang waktu penelitian lebih panjang 

lagi agar diperoleh data atau sampel yang 
le bih banyak dan representatif.

b. Menambah jumlah sampel, agar hasil 
dari analisis dapat mewakili kondisi pe-
rusahaan manufaktur yang ada di Indo-
nesia, khususnya yang terdaftar di Bursa 
Efek Indonesia.
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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas pelayanan terhadap kepuasan 
nasabah PT. Bank Syariah Mandiri cabang Pondok Pinang. Metode yang digunakan bersifat 
deskriptif dengan pendekatan kuantitatif.Jumlah populasi sebanyak 3207 nasabah dengan sampel 
sebanyak 97 nasbah menggunakan sampel slovin. Teknik analisis data yang digunakan meliputi Uji 
Validitas, Reliabilitas, Uji Linier Regresi Sederhana, Uji Signifikan (t), serta koefisien determinasi 
(R2) menggunakan program IBM SPSS Statistik Versi 24. Hasil penelitian ini diperoleh persamaan 
regresi linier Y = 0,622 + 0,896 X yang berarti setiap perubahan nilai variabel kualitas pelayanan 
akan diikuti oleh perubahan variabel kepuasan nasabah sebesar 0,896. Sedangkan nilai Adjusted R 
Square sebesar 0,995 menunjukkan 99,5% kepuasan nasabah dapat dijelaskan oleh variabel kualitas 
pelayanan dan sisanya 0,5% dijelaskan oleh variabel yang tidak diteliti. Nilai korelasi sebesar 0,997 
menandakan hubungan yang sangat kuat. Hasil uji signifikasi diperoleh nilai probabilitas 0,005 < 
0,05 artinya H

0
 ditolak dan H

a
 diterima, sehingga diperoleh kesimpulan kualitas pelayanan memiliki 

pengaruh yang postif dan signifikan terhadap kepuasan nasabah pada PT. Bank Syariah Mandiri 
Cabang Pondok Pinang.

Kata Kunci : Kualitas Pelayanan, Kepuasan Nasabah

 
Abstract

This study aims to determine the effect of service quality on customer satisfaction of PT. Bank Syariah 
Mandiri branch of Pondok Pinang. The method used is descriptive with a quantitative approach. The 
total population of 3207 customers with a sample of 97 people using slovin samples. Data analysis 
techniques used include Test Validity, Reliability, Simple Regression Linear Test, Significant Test (t), 
and coefficient of determination (R2) using IBM SPSS Statistics Version 24 program. The results of 
this study obtained a linear regression equation Y = 0.622 + 0.896 X which means that each change 
in the value of the variable quality of service will be followed by a change in the variable customer 
satisfaction of 0.896. While the Adjusted R Square value of 0.995 shows that 99.5% customer 
satisfaction can be explained by service quality variables and the remaining 0.5% is explained by 
variables not examined. The correlation value of 0.997 indicates a very strong relationship. The 
significance test results obtained a probability value of 0.005 <0.05 means that H

0
 is rejected and H

a
 

is accepted, so that the conclusion of service quality has a positive and significant effect on customer 
satisfaction at PT. Bank Syariah Mandiri Branch Pondok Pinang.

Keywords: Service Quality, Customer Satisfaction
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PENDAHULUAN
Latar Belakang Penelitian

Berdasarkan data berikut bahwa adanya 
fluktuasi jumlah nasabah, keluhan nasabah 

dan dapat diidentifikasikan bahwa terjadi ke
luhan nasabah sebanyak 0,75% pada bulan 
Juni, ini berarti menandakan banyak nasabah 
yang kurang puas atas pelayanan dapat dilihat 
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banyaknya keluhan nasabah pada saat jam 
operasional dan beberapa jaringan kantor yang 
tutup. Berikut data jaringan kantor yang di-
tutup:

Tabel 1.1. Perkembangan BSM Tahun 2014-2016

No Kinerja 
Operasional 2014 2015 2016 Pertumbuhan 

2016:2015(%)

1 Jaringan Kantor 865 865 765 (11.56)

Sumber: Annual Report BSM Tahun 2018

Dengan melihat data tabel diatas adanya 
penurunan di jumlah gedung (kantor cabang) 
hingga mencapai 11,56% yang berarti kualitas 
pelayanan nasabah menurun. Hasil penelitian 
yang dilakukan oleh Gustina (2011), menyatakan 
bahwa meningkatkan jumlah perbankan sya-
riah itu sendiri untuk dapat menampung ke-
butuhan masyarakat. Hasil penelitian lainnya 
yang dilakukan oleh Dian (2008), menyatakan 
bahwa “perkembangan perbankan syariah di 
masa yang akan datang sangat signifikan dipe
ngaruhi oleh perkembangan infrastruktur dan 
hu kum perbankan syariah di Indonesia”.

Hasil penelitian yang dilakukan oleh Wikan 
(2015), menyatakan bahwa peran perbankan 
syariah masih sangat kecil dibandingkan total 
industri keuangan secara nasional, hal ini di-
sebabkan karena adanya beberapa kendala 
yang menghambat, sehingga diperlukan suatu 
strategi yang dapat mengurangi semaksimal 
mung kin kendala yang sedang dihadapi.

Berdasarkan latar belakang dan penting-
nya kualitas pelayanan yang diuaraikan di 
atas, maka penulis dalam penelitiannya ini me-
ngambil judul: “Pengaruh Kualitas Pela yanan 
Terhadap Kepuasan Nasabah Pada PT. Bank 
Syariah Mandiri Cabang Pondok Pinang”.

Tujuan dan Manfaat Penelitian
Tujuan penelitian adalah sebagai berikut:

1. Untuk mengetahui kualitas pelayanan 
pada PT. Bank Syariah Mandiri Cabang 
Pondok Pinang.

2. Untuk mengetahui kepuasan nasabah pada 
PT. Bank Syariah Mandiri Cabang Pondok 
Pinang.

3. Untuk mengetahui pengaruh pelayanan 
terhadap kepuasan nasabah pada PT. Bank 
Syariah Mandiri Cabang Pondok Pinang.

Tinjauan Pustaka
1. Manajemen

Istilah manajemen berasal dari kata to 
manage yang “berarti mengelola aktivitas-
akti vitas sekelompok orang agar mencapai 
sa  saran yang telah ditetapkan perusahaan 
atau organisasi. Manajemen secara umum 
se ring juga disebut sebagai suatu proses 
untuk me nye lesaikan pekerjaan melalui 

orang lain. Defi nisi ini mengandung pe
ngertian bahwa ma najemen merupakan 
suatu ilmu dan seni yang mempelajari 
ba gaimana cara mencapai tujuan-tujuan 
organisasi melalui pengaturan orang lain 
untuk melaksanakan berbagai pekerjaan 
yang diperlukan.”

Seperti yang diungkapkan oleh T. 
Hani Handoko (2011:10), “manajemen 
ada  lah be kerja dengan orang-orang untuk 
menen tu kan, menginterprestasikan, dan 
mencapai tuju an-tujuan organisasi dengan 
pelaksanaan fung si-fungsi perencanaan, 
pengorganisasian, pe nyusunan personalia, 
pengarahan, kepe mim pin an dan penga-
wasan”.

Sedangkan menurut I Komang Ardana 
(2012:4), “manajemen adalah ilmu dan seni 
mengatur proses pemanfaatan sumberdaya 
ma nusia dan sumber lainnya secara efek-
tif dan efisien untuk mencapai tujuan ter
tentu”. Me nurut Malayu S.P Hasibuan 
(2014:14), “ma najemen adalah fungsi yang 
ber hubungan de ngan mewujudkan hasil 
ter tentu melalui ke giatan orang-orang”.

Berdasarkan pendapat di atas, maka 
da pat manajemen diartikan adalah ilmu 
dan seni untuk suatu proses kegiatan me-
ngatur dan mengelola serta memadukan 
sumberdaya yang dimiliki organisasi da-
lam mencapai suatu tuju an tertentu.

Manajemen memiliki peran penting 
dalam menggerakan segala sumberdaya 
orga nisasi dalam mencapai tujuan secara 
efektif dan efi sien dalam menjalankan 
orga nisasi. segala ma cam aktifitas yang 
telah direncanakan erat kaitannya dengan 
kepemimpinan, peran an antar pribadi, 
pemberi informasi dalam pe ngambil kepu-
tusan, sehingga proses mana jemen dapat 
terlaksana sesuai tujuan yang di inginkan.

2. Pemasaran
Pemasaran merupakan kegiatan yang 

sangat penting bagi setiap perusahaan 
untuk kelangsungan perusahaannya agar 
mencapai tujuan yang diharapkan. Se-
karang ini banyak sekali pesaing yang 
memiliki produk atau jasa yang seje nis, 
perusahaan harus bisa terus me ngem-
bangkan produk atau jasanya de ngan 
se iringnya perkembangan zaman. Pe ru-
sa haan harus melakukan berbagai ino-
vasi agar produk atau jasanya terus di-
mi nati oleh konsumen dan harus mampu 
melengkapi kebutuhan para konsumen 
agar mereka merasa puas.

Menurut Kotler dan Keller (2012:5), 
“mengidentifikasi dan memenuhi kebu
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tuhan manusia dan sosial. Salah satu definisi 
yang baik dan singkat dari pemasaran 
adalah memenuhi kebutuhan dengan cara 
yang menguntungkan”. Sedangkan Kotler 
dan Amstrong (2012:29), “pemasaran 
ada lah proses dimana perusahaan men-
ciptakan nilai bagi pelanggan dan mem-
bangun pelanggan yang kuat untuk me-
nangkap nilai dari pelanggan sebagai im-
balan”.

Berdasarkan pengertian di atas dapat 
maka disimpulkan bahwa pema saran ada-
lah suatu aktifitas dalam menyam pai kan 
barang atau jasa kepada para kon su men, 
dimana kegiatan tersebut dapat me menuhi 
kebutuhan dan kepuasan konsumen.

3. Pengertian Jasa
Banyak ahli pemasaran jasa yang telah 

mendefinisikan pengertian jasa. Yang di
maksud “jasa adalah seluruh aktivitas eko-
nomi dengan output selain produk dalam 
pengertian fisik, dikonsumsi dan diproduksi 
pada saat bersamaan, yang memberikan 
nilai tambah dan secara prinsip tidak ber-
wujud bagi pembeli pertamanya. Dimana 
dalam setiap kegiatannya yang ditawarkan 
oleh satu pihak kepada pihak lainnya, yang 
pada dasarnya tak berwujud dan tidak 
mengakibatkan seseorang memiliki se-
suatu “ (Wahjono, 2010:11). 

Kotler dan Keller (2012:378) menge-
mu kakan “pengertian jasa (service) ada-
lah setiap tindakan atau kinerja yang 
ditawarkan oleh satu pihak ke pihak lain 
yang secara prinsip tidak berwujud dan tidak 
menyebabkan perpindahan kepemilikan 
apapun”. Sedangkan Lupiyoadi (2014:7) 
“Jasa adalah setiap tindakan atau kegiatan 
yang dapat ditawarkan oleh satu pihak ke-
pada pihak lain, pada dasarnya tidak ber-
wujud dan tidak mengakibatkan per pin-
dahan kepemilikan apapun. Produksi jasa 
mungkin berkaitan dengan produk fi sik 
atau tidak.”

Selanjutnya Zethaml dan Bitner (1996) 
dalam Lupioyadi (2014:7) memberikan 
batasan tentang jasa sebagai berikut “Jasa 
merupakan semua aktivitas ekonomi yang 
hasilnya bukan berbentuk produk fisik 
atau konstruksi, yang umumnya dihasilkan 
dan dikonsumsi secara bersamaan serta 
memberikan nilai tambah (misalnya ke-
nyamanan, hiburan, kesenangan, atau ke-
sehatan) konsumen.”

Dari definisi di atas dapat diketahui 
bah wa dalam pemasaran jasa terdapat as-
pek interaksi antara pihak konsumen de-
ngan pihak pemberi jasa.

4. Kualitas Pelayanan
Menurut Tjiptono & Chandra 

(2011:164), “konsep kualitas dianggap 
sebagai ukuran kesempurnaan sebuah 
pro duk atau jasa yang berdiri dari kua-
litas desain dan kualitas kesesuaian (con
formance quality). Kualitas desain meru-
pakan fungsi secara spesifik dari sebuah 
produk atau jasa, kualitas kesesuaian ada-
lah ukuran seberapa besar tingkat kese-
suaian antara sebuah produk atau jasa 
dengan persyaratan atau spesifikasi kua
litas yang ditetapkan sebelumnya”. Ma-
ka dengan itu yang dimaksud “kualitas 
adalah apabila beberapa faktor dapat me-
menuhi harapan konsumen seperti kondisi 
dinamis yang berhubungan dengan pro-
duk, jasa, sumberdaya manusia, proses 
dan lingkungan memenuhi atau melebihi 
harapan”.

Berdasarkan definisi di atas maka di
simpulkan, “kualitas adalah sebuah ben tuk 
pengukuran terhadap suatu nilai layanan 
yang telah diterima oleh konsumen dan 
kondisi yang dinamis suatu produk atau 
jasa dalam memenuhi harapan pelanggan”. 
Menurut Kotler (2012:378) yang dimaksud 
dengan “pelayanan adalah setiap tindakan 
atau kegiatan yang dapat ditawarkan oleh 
satu pihak kepada pihak lain, pada da-
sarnya tidak berwujud dan tidak meng-
aki batkan kepemilikan apapun”. Menurut 
Vargo & Lusch dalam Tjiptono (2011:3), 
menyatakan bahwa “layanan atau jasa me-
rupakan proses interaksi dalam melakukan 
sesuatu kepada seseorang”. Sedangkan 
Gummeson dalam Tjiptono & Chandra 
(2011:17), mengungkapan bahwa “layanan 
adalah hal yang dapat dipertukarkan me-
lalui beli dan jual namun tidak dapat di-
rasakan secara fisik”. 

Dari beberapa definisi di atas dapat 
disimpulkan bahwa layanan adalah sebuah 
aktifitas atau tindakan antara pemberi 
dan penerima layanan yang ditawarkan 
oleh pihak pemberi secara tidak berwujud 
sehingga tidak dapat dirasakan oleh fisik. 
Menurut Lewis & Booms dalam Tjiptono 
& Chandra (2011:180), kualitas layanan 
sebagai ukuran seberapa bagus tingkat 
layanan yang diberikan mampu terwujud 
sesuai harapan pelanggan.

Menurut Parasuraman dalam Tjipto-
no (2011:157), terdapat faktor yang mem-
pengaruhi kualitas sebuah layanan adalah 
layanan yang diharapkan dan layanan 
yang diterima. Jika layanan yang diterima 
sesuai bahkan dapat memenuhi apa yang 

48



JURNAL ILMIAH FEASIBLE: Bisnis, Kewirausahaan & Koperasi, Vol. 1, No. 1, Februari 2019: 46 - 53

diharapkan maka jasa dikatakan baik 
atau positif. Jika melebihi, maka kualitas 
pelayanan dipresepsikan sebagai kualitas 
ideal. Sebaliknya lebih jelek dibandingkan 
yang diharapkan, maka kualitas pelayanan 
diperesepsikan negatif atau buruk. Sedang-
kan menurut Tjiptono (2011:162), “kualitas 
jasa atau kualitas layanan (service quality) 
berkontribusi signifikan bagi penciptaan 
diferensiasi, positioning, dan strategi ber-
saing setiap organisasi, baik perusahaan 
manufaktur maupun penyedia jasa”.

Berdasarkan definisi di atas kualitas 
pe layanan digambarkan sebagai bentuk si-
kap, tetapi tidak sama dengan kepuasan, 
yang dihasilkan dari perbandingan antara 
harapan konsumen dengan kemampuan 
perusahaan. Kualitas pelayanan berfokus 
pada manfaat yang diciptakan bagi pe-
langgan.

5. Kepuasan Pelanggan
Secara umum kepuasan (satisfac

tion) adalah “perasaan senang atau kecewa 
seseorang yang timbul karena mem ban-
dingkan kinerja yang diper sepsikan pro-
duk (atau hasil) terhadap ekspektasi me -
reka”. Menurut Kotler dalam Fandy Tjip-
tono (2011:312), “kepuasan konsumen 
ada  lah tingkat perasaan seseorang setelah 
mem bandingkan kinerja atau hasil yang ia 
per sepsikan dibandingkan dengan harap-
annya”.

Menurut Tjiptono dan Chandra 
(2011:292), mendeskripsikan “kepuasaan 
sebagai perasaan menyenangkan yang di-
mi liki saat mendapatkan sesuatu atau 
ke tika sesuatu yang diinginkan terjadi 
dan aksi terpenuhinya kebutuhan dan ke-
inginan”. Sedangkan menurut Wahjono 
(2010:17) apabila perusahaan dapat mem-
pertahankan kepuasan pelanggan dari 
waktu ke waktu maka akan terbentuk hu-
bungan yang baik antara perusahaan de-
ngan pelanggan. Hal ini tentunya akan 
meningkatkan keuntungan perusahaan 
dalam jangka panjang.

 
METEDOLOGI 
Ruang Lingkup Penelitian
1. Tempat Penelitian

Objek penelitian ini adalah PT. Bank 
Syariah Mandiri Cabang Pondok Pinang 
yang beralamat di Jalan Ciputat Raya No. 
56B Pondok Pinang Jakarta Selatan.

2. Waktu Penelitian
Penelitian ini dilaksanakan selama 

enam bulan yang dimulai bulan Maret 

sam  pai bulan Agustus 2018. Penelitian di-
la kukan secara bertahap diawali de ngan 
proposal, penyempurnaan materi, pem-
buatan instrumen, pengumpulan data pri-
mer dan sekunder, penyebaran kuesio ner, 
pengolahan data yang telah di da pat oleh 
pe nulis dan penyusunan la poran hasil 
skripsi.

3. Jenis Penelitian
Penelitian ini merupakan asosiatif, 

menurut Sugiyono (2014:11) menyatakan 
“Penelitian yang bertujuan untuk mengeta-
hui pengaruh atau hubungan antara dua 
variabel atau lebih. Penelitian asosiatif 
mem punyai tingkatan yang lebih tinggi 
bila dibandingkan dengan deskriptif dan 
kom paratif. Dengan penelitian asosiatif 
ini maka dapat dibangun suatu teori yang 
ber fungsi untuk menjelaskan, meramalkan 
dan mengontrol suatu gejala”.

Populasi dan Sampel
1. Populasi

Menurut Sugiyono (2014:215) menya-
takan “Populasi adalah jumlah wilayah 
generalisasi yang terdiri atas objek atau 
subjek yang mempunyai kualitas dan ka-
rakteristik yang ditetapkan oleh peneliti 
dan kemudian ditarik kesimpulannya”. 
Se dangkan menurut Jonathan Sarwono 
(2012:18) menyatakan “Populasi meru-
pa kan kesatuan yang mempunyai karak-
teristik yang sama dimana sampel akan kita 
tarik”. Menurut Husen Umar (2011:137) 
menyatakan “Populasi adalah kumpulan 
elemen yang mempunyai karakteristik 
yang sama dan mempunyai kesempatan 
yang sama untuk dipilih menjadi sampel”.

Dari beberapa pengertian di atas, da-
pat disimpulkan bahwa populasi meli-
puti seluruh karakteristik atau sifat yang 
dimiliki oleh objek atau subjek tersebut. 
Sehingga yang dijadikan populasi adalah 
nasabah yang memiliki rekening Bank 
Mandiri Syariah (BSM) sebanyak 3207 
orang pada bulan 31 Juni 2018.

2. Sampel 
Menurut Sugiyono (2014:215) me-

nya takan “Sampel adalah jumlah dan ka-
rakteristik yang dimiliki oleh populasi 
ter sebut”. Sedangkan menurut Suharsini 
Arikunto (2011:131) menyatakan “Sampel 
adalah sebagian atau wakil populasi yang 
diteliti. Pengukuran sampel merupakan 
sua tu langkah untuk menentukan besarnya 
sampel yang diambil dalam melaksanakan 
suatu penelitian. Selain itu juga diper ha-
tikan bahwa sampel yang dipilih harus me-
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nunjukkan segala karakteristik populasi 
sehingga tercermin dalam sampel yang 
dipilih, dengan kata lain sampel harus da-
pat menggambarkan keadaan populasi 
yang sebenarnya atau mewakili”.

Untuk menghitung penentuan jumlah 
sampel dari populasi tertentu yang dikem-
bangkan, maka digunakan rumus Slovin 
sebagai berikut:

Keterangan:
n  =  Ukuran sampel
N =  Populasi
d  =  Taraf nyata atau batas kesalahan

Untuk menentukan jumlah sampel 
yang akan dipilih, digunakan tingkat ke-
sa lahan sebesar 10%, karena dalam se tiap 
penelitian tidak mungkin hasilnya sem-
purna 100%. Makin besar tingkat kesa-
lahan maka semakin sedikit ukuran sam-
pel. Jumlah populasi sebagai dasar per-
hi tungan yang akan digunakan adalah 
3207 orang, dengan perhitungan sebagai 
berikut:

Jadi, dari anggota populasi yang di-
ambil sebagai sampel adalah sebanyak 97 
orang responden.

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN
Deskripsi data penelitian
1. Deskripsi Data Kualitas Pelayanan.

Rata-rata jawaban responden terhadap 
10 pernyataan variabel kualitas layanan 
di peroleh rata-rata jawaban responden 
3,30 berada diantara skala 2,61-3,40. Se-

hingga jawaban responden keseluruhan 
menyatakan kualitas pelayanan sudah 
cukup baik. Adapun indikator tertinggi 
pa da indikator jaminan keamanan dalam 

bank dengan rata-rata skor jawaban 
3,44 (cukup baik). Sedangkan indikator 
terendah yaitu indikator perlengkapan 
bank serba modern dengan nilai skor 
terendah 2,7.

2. Deskripsi Data Kepuasan Pelanggan.
Rata-rata jawaban responden terhadap 

9 pernyataan variabel kepuasan pelanggan 
diperoleh rata-rata jawaban responden 
3,36 berada diantara skala 2,61-3,40. Se-
hingga jawaban responden keseluruhan 
menyatakan kepuasan pelanggan sudah 
cukup baik. Adapun indikator tertinggi 
pada indikator pernyataan lahan parkir 
yang memadai dengan rata-rata skor 
jawaban 3,57 (cukup baik). Sedangkan indi-
kator terendah yaitu indikator pelayanan 
yang cepat dengan nilai skor terendah 2,95.

Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen
Uji Validitas Instrumen 

Uji validitas digunakan untuk mengukur 
kevalidan suatu instrumen dan uji realibilitas 
digunakan untuk mengetahui kehandalan 
sua tu instrumen. Instrumen dikatakan valid 
apa bila nilai korelasi product moment (r

tabel
) 

pada taraf siginfikansi sebesar 10% lebih besar 
dari nilai r

tabel
 sebesar 0,168, dan instrumen 

dikatakan reliabel jika nilai r
ca

 dibandingkan 
dengan nilai Alpha Croanbach (r

hitung
) > 0,60.

a) Uji Validitas Instrumen Variabel Kualitas 
Pelayanan

Tabel 1.2. Hasil Uji Validitas Instrumen
Variabel Kualitas Pelayanan

No. Instrumen rhitung rtabel Keterangan

1 0.903 0.168 Valid

2 0.872 0.168 Valid

3 0.804 0.168 Valid

4 0.791 0.168 Valid

5 0.786 0.168 Valid

6 0.796 0.168 Valid

7 0.831 0.168 Valid

8 0.807 0.168 Valid

9 0.887 0.168 Valid

10 0.863 0.168 Valid

Sumber: Data diolah, 2018

Dari tabel di atas, karena karena nilai r
hitung

 
> r

tabel
 (0,168), maka seluruh instrumen kualitas 

pelayanan dinyatakan valid.
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b) Uji Validitas Instrumen Variabel Kepuasan 
Nasabah

Tabel 1.3. Hasil Uji Validitas Instrumen
Variabel Kepuasan Nasabah

No. Instrumen rhitung rtabel Keterangan

1 0.748 0.168 Valid

2 0.847 0.168 Valid

3 0.880 0.168 Valid

4 0.863 0.168 Valid

5 0.871 0.168 Valid

6 0.856 0.168 Valid

7 0.885 0.168 Valid

8 0.871 0.168 Valid

9 0.893 0.168 Valid

Sumber: Data diolah, 2018

Dari tabel di atas, karena karena nilai 
r

hitung
 > r

tabel 
(0,168), maka instrumen seluruh 

instrumen kepuasan nasabah dinyatakan valid.

c) Uji Reliabilitas Instrumen.

Tabel 1.4. Uji Reliabilitas
Variabel Cronbach's Alpha N of Items

Kualitas Pelayanan Var. X       ,951 10

Kepuasan Nasabah  Var. Y       ,954 9

Sumber: Data Diolah

Dari tabel 1.4. dapat disimpulkan bahwa 
nilai Crombach’s Alpha kualitas pelayanan dan 
kepuasan nasabah lebih besar dari 0,60, maka 
semua variabel dinyatakan reliabel.

Uji Koefisien Korelasi
Uji koefisien korelasi digunakan untuk 

mengetahui tingkat hubungan variabel kualitas 
pelayanan terhadap kepuasanan nasabah.

Tabel 1.5. Hasil Uji Koefisien Korelasi
Kualitas 

Pelayanan (X)
Kepuasan 

Nasabah (Y)

Kualita Pelayanan X

Pearson 
Correlation 1 .997**

Sig. (2-tailed) .000

N 97 97

Kepuasan Nasabah 
Y

Pearson 
Correlation .997** 1

Sig. (2-tailed) .000

N 97 97

Sumber: Data diolah, 2018

Dari analisis perhitungan di atas, diperoleh 
nilai koefisien korelasi r

xy
 = 0.997, artinya 

tingkat hubungan antara kualitas pelayanan 
de ngan kepuasan nasabah positif dan sangat 
kuat.

Analisis Regresi Linier Sederhana
Analisis regresi ini digunakan untuk me-

nge tahui besarnya pengaruh kualitas pela yan-
an terhadap kepuasan nasabah. 

Tabel 1.6. Regresi Linier Sederhana
Coefficientsa

Model

Unstandardized 
Coefficients

Standardized 
Coefficients

t Sig.B
Std. 
Error Beta

1 (Constant) .622 .217 2.868 .005

Kualitas Pelayanan .896 .007 .997 134.765 .000

a. Dependent Variable: Kepuasan Nasabah

Sumber: Data diolah 2018

Dari tabel di atas, nilai konstanta (a) se-
besar 0.622 sedang nilai koefisien regresi (b) 
sebesar 0.896. Sehingga persamaan regresinya 
di peroleh Y = 0,622 + 0,896 X. Artinya setiap 
terjadi perubahan nilai variabel kualitas pela-
yanan akan diikuti oleh perubahan variabel 
ke puasan nasabah yaitu sebesar 0,896 pada 
kons tanta 0,622.

Uji Koefisien Determinasi (R2)

Tabel 1.7. Koefisien Determinasi (R2)

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the 
Estimate

1 .997a .995 .995 .398

a. Predictors: (Constant), kualitas pelayanan

Dari tabel di atas, nilai koefisien korelasi 
(R) yaitu sebesar 0,997 dan nilai koefisien 
deter minasi (R Square) sebesar 0,995 yang 
mengandung pengertian bahwa pengaruh va-
riabel bebas (kualitas pelayanan) terhadap 
v ariabel terikat (kepuasan nasabah) adalah 
se be sar 99,5% sedangkan sisanya 0,5% dipe-
ngaruhi oleh faktor lainnya.

Uji Signifikan (t)

Tabel 1.8.Hasil Uji Signifikan (t)

Model

Unstandardized 
Coefficients

Standardized 
Coefficients

t Sig.B
Std. 
Error Beta

1 (Constant) .622 .217 2.868 .005

Kualitas Pelayanan .896 .007 .997 134.765 .000

a. Dependent Variable: Kepuasan Nasabah

Sumber: Data diolah 2018

Dari tabel di atas dapat diketahui bah-
wa t

hitung
 sebesar 134.765 sehingga untuk me-

ngetahui nilai signifikansinya, penulis akan 
membandingkan dengan t

tabel
. Nilai t

tabel 
diten-

tukan berdasarkan tingkat signifikan yang di
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gu nakan dan derajat kebebasan (df = n-2) yaitu 
df = 97-2 = 95, dengan taraf nyata yang penulis 
gunakan sebesar 10% (0.10), maka dapat 
diketahui t

tabel
 = 1,290. 

Dari perhitungan diatas dapat dilihat bah-
wa t

hitung
 = 134.765 lebih besar dari t

tabel
 = 1,290 

(t
hitung

 > t
tabel

), hal ini menunjukkan bahwa 
kualitas pelayanan berpengaruh signifikan ter
hadap kepuasan nasabah pada PT. Bank Sya-
riah Mandiri Cabang Pondok Pinang.

SIMPULAN
Kesimpulan

Berdasarkan penelitian dan analisis data 
yang dilakukan dalam penelitian ini mengenai 
Pengaruh Kualitas pelayanan Terhadap Ke-
puasan Nasabah Pada PT. Bank Syariah Man-
diri Cabang Pondok Pinang, maka penulis me-
narik kesimpulan sebagai berikut:
1. Kualitas pelayanan yang diberikan oleh 

PT. Bank Syariah Mandiri Cabang Pondok 
Pinang terhadap nasabahnya mendapat 
respon yang baik dengan melihat hasil ja-
waban responden dengan interval tertinggi 
3,44 yaitu pada indikator jaminan dimana 
pernyataan “Jaminan keamanan dalam 
bank.” Sehingga banyak responden yang 
memilih untuk menggunakan jasa per  bankan 
PT. Bank Syariah Mandiri Ca bang Pondok 
Pinang untuk memenuhi ke butuhannya.

2. Kepuasan nasabah masih dikategori baik 
dengan melihat hasil jawaban responden 
dengan interval tertinggi 3,57 yaitu pada 
indikator membeli kembali dimana per-
nyataan “Lahan parkir yang memadai.” 
Se hingga banyak responden yang memilih 
untuk menggunakan jasa perbankan PT. 
Bank Syariah Mandiri Cabang Pondok 
Pinang, karena dengan lahan parkirnya 
yang cukup memadai.

3. Terdapat pengaruh yang sangat besar an-
tara kualitas pelayanan dengan ke puasan 
nasabah PT. Bank Syariah Mandiri Cabang 
Pondok Pinang. Dapat pula diketahui be sar-
nya pengaruh kualitas pelayanan ter hadap 
kepuasan nasabah pada PT. Bank Syariah 
Mandiri Cabang Pondok Pinang yaitu sebesar 
99,5% dan sisanya sebesar 0,5% dipengaruhi 
oleh faktor lain. Dan ha sil pengujian 
signifikan, t

hitung
 134.765 > t

tabel
 1,290 maka 

H
0
 ditolak dan H

a
 diterima, dengan demikian 

terdapat penga ruh kua litas pelayanan 
terhadap kepuasan nasa bah pada PT. Bank 
Syariah Mandiri Cabang Pondok Pinang.

Saran 
Berdasarkan hasil penelitian, maka penulis 

memiliki saran-saran terkait dengan kualitas 

pelayanan dengan kepuasan nasabah tujuannya 
agar lebih baik, yakni sebagai berikut:
1. Perusahaan harus lebih meningkatkan 

kua litas pelayanan dari indikator bukti 
fisik dimana “Perlengkapan bank serba 
mo dern.” Karena diperoleh skor terendah 
2,7. maka dari itu perusahaan harus me-
ningkatkan kembali kualitas pelayanan dari 
segi penggunan alat yang serba modern. 
Walaupun sudah memiliki perlengkapan 
bank tetapi harus ditingkatkan lagi ke alat-
alat yang modern sehingga nasabah yang 
menggunakan jasa di PT. Bank Syariah 
Mandiri Cabang Pondok Pinang bisa ter-
penuhi keinginannya.

2. Perusahaan harus lebih memperhatikan 
kepuasan nasabah dari indikator bercerita 
ke orang lain dimana pernyataan “Pelayanan 
yang cepat.” Karena diperoleh skor teren-
dah 2,95. Maka dari itu perusahaan ha rus 
lebih memperhatikan kembali ke puasan 
nasabah dan meningkatkan kece patan 
kar yawan dan karyawati dalam mela yani 
na sabah. Sehingga nasabah yang meng-
gunakan jasa di PT. Bank Syariah Mandiri 
Cabang Pondok Pinang bisa terpenuhi ke-
inginannya dan terpuaskan.
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ANALISIS STRATEGI PENGEMBANGAN PEMASARAN
PRODUK SANGDO AGRICULTURE

Umi Rusilowati & Fitrah Jaya Atmaja

Abstrak

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis secara deskriptif Strategi 
Pengembangan Pemasaran Produk Sangdo Agriculture pada PT.Altrak 1978 serta strategistrategi 
untuk mengatasi kendala dalam implementasinya. Penelitian ini menggunakan pendekatan 
kualitatif dengan single case study. Hasil penelitian menunjukkan bahwa berdasarkan analisis 
posisi pada matriks SWOT, dapat diketahui bahwa PT. Altrak 1978 berada pada posisi kuadran 
1, posisi perusahaan pada kuadran ini mendukung strategi agresif, perusahaan memiliki peluang 
dan kekuatan sehingga perusahaan dapat memanfaatkan peluang tersebut, strategi yang harus 
diterapakan pada kondisi ini adalah mendukung kebijakan pertumbuhan yang agresif, rekomendasi 
strategi yang sesuai adalah perluasan dan memaksimalkan kekuatan internal perusahaan. PT.Altrak 
1978 dapat melakukan strategi seperti pengembangan pasar, inovasi produk dan pengembangan 
produk.

Kata Kunci: Strategi Pengembangan Pemasaran, Analisis SWOT, Analisis SPACE.

Abstract

The purpose of this study is to investigate and analyze descriptively Sangdo Agriculture Product 
Marketing Development Strategy at PT.Altrak 1978 as well as strategies to overcome obstacles in 
its implementation. This research uses qualitative approach with single case study. The result shows 
that based on position analysis on SWOT matrix, it can be seen that PT.Altrak 1978 is in quadrant 
1 position, position in this quadrant supports aggressive strategy, company has opportunity and 
strength so company can take advantage of the opportunity, this condition is to support an aggressive 
growth policy, the appropriate strategy recommendation is to expand and maximize the company's 
internal strength. PT.Altrak 1978 can perform strategies such as market development, product 
innovation and product development.

Keywords: Marketing Development Strategy, SWOT Analysis, SPACE Analysis.
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PENDAHULUAN
Latar Belakang Masalah

Tinggi-nya kebutuhan akan peralatan per-
tanian dan konstruksi di Indonesia merupakan 
pasar yang menarik bagi pabrikan alat berat 
dan peralatan pertanian negara lain. Peru-
bahan sosial ekonomi yang terus terjadi da-
lam proses perkembangan suatu negara mem-
buahkan tantangan baru dalam dunia bisnis. 
Para pengembang pemasaran harus dapat 
mengembangkan konsep pemasaran yang ber-
orientasi pada konsumen. Perusahaan harus 

da pat memenuhi tuntutan konsumen tentang 
pelayanan yang lebih baik dan memuaskan ser-
ta dapat menyediakan barang atau jasa yang 
sesuai dengan kebutuhan dan keinginan para 
konsumen.

Semakin banyaknya tersedia pilihan pro-
duk membuat konsumen lebih cenderung men-
jatuhkan pilihan sesuai dengan persepsi mereka 
terhadap merek-merek tertentu yang diyakini 
konsumen dapat memenuhi ekspektasi mereka 
termasuk kualitas produk, inovasi produk serta 
brand image produk. Perusahaan-perusahaan 
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berlomba-lomba memperluas pangsa pasarnya, 
mencoba menarik para pelanggan dengan cara 
mempengaruhi sikap konsumen agar bersedia 
membeli produk-produk mereka.

Perkembangan ekonomi yang terjadi juga 
mempengaruhi perkembangan dibidang tek-
nologi, hal ini yang menyebabkan perusahaan 
dituntut untuk lebih kreatif dan inovatif dalam 
menghadapi persaingan di dunia bisnis, dan 
dengan semakin ketatnya persaingan maka di-
butuhkan strategi pemasaran yang tepat untuk 
mencapai tujuan perusahaan, karena strategi 
pemasaran merupakan senjata terpenting da-
lam mempertahankan dan mengembangkan 
eksistensi kelangsungan hidup dari sebuah 
pe ru sahaan. Perusahaan yang berhasil adalah 
perusahaan yang pandai dalam menyiasati 
perkembangan bisnis yang terjadi serta dapat 
menangkap setiap peluang-peluang yang ada 
untuk memenangkan sebuah persaingan, ten-
tu nya dengan strategi dan cara yang efektif 
dan efisien antara lain dengan penyediaan 
pro duk dengan tehnologi terbaru, inovatif, 
me nyiapkan pelayanan purna jual atau after 
sales service dan menjaga brand image 
product, dimana hal ini bertujuan untuk mem-
berikan kepuasan kepada pelanggan (cus
tomer satisfaction) yang pada akhirnya akan 
meningkatkan kepercayaan pelanggan ter-
hadap produk yang di jual, selanjutnya akan 
meningkatkan volume penjualan perusahaan. 
Setiap pembelian peralatan konstruksi dan alat 
berat biasanya di ikuti dengan pelayanan purna 
jual yang di dikenal juga dengan nama After 
Sales Service yaitu suatu bentuk pelayanan 
yang di lakukan oleh distributor alat berat se-
telah  transaksi penjualan terjadi sebagai suatu 
bentuk tanggung jawab distributor terhadap 
produk yang di jual, pelayanan tesebut tidak 
hanya terpaku di kantor-kantor distributor alat 
berat di kota-kota, tapi juga meliputi pelayanan 
mobile atau sampai kepada dimana lokasi 
per alatan berat tersebut berada, tidak jarang 
distributor alat berat mendirikan kantor cabang 
atau depo di pelosok-pelosok pedalaman de mi 
untuk menjangkau pelayanan terhadap cus
tomer yang membeli peralatan tersebut. 

Semakin baik pelayanan purna jual dila-
kukan perusahaan kepada pelanggan ma ka akan 
semakin mudah pelanggan dalam mengingatnya 
sehingga posisioning perusahaan tersebut di 
benak pelanggan semakin kuat. Oleh karena itu 
banyak sekali perusahan alat berat yang berani 
mengeluarkan anggaran yang tidak sedikit 
untuk kegiatan promosi dan pelayanan purna 
jual. Beberapa perusahaan penyedia peralatan 
berat dan konstruksi yang menyediakan pe-
la yanan purna jual antara lain PT.United 

Tractors. Tbk. Perusahaan ini salah satu group 
Astra yang merupakan distributor tunggal dari 
mesin-mesin dan heavy equipment buatan 
Jepang dengan merek Komatsu, selanjutnya 
PT. Trakindo Utama adalah salah satu perusa-
haan nasional yang dimiliki pengusaha Indo-
nesia yang mendistribusikan mesin-mesin dan 
alat-alat berat buatan Amerika dengan merek 
Caterpillar, kemudian adalah PT. Hexindo 
Adi   perkasa Tbk. Perusahaan ini adalah distri-
butor tunggal atas mesin-mesin dan alat-alat 
berat asal Jepang dengan merek Hitachi, PT 
Intraco Penta agen alat berat merek Volvo dan 
Ingersollrand, PT. United Equipment agen 
peralatan berat merek Terex. 

PT. ALTRAK 1978 adalah salah satu peru-
sahaan alat-alat berat dari group perusahaan 
Cipta Cakra Murdaya yang mendistribusikan 
mesin-mesin dan peralatan dari berbagai 
negara Eropa, Amerika, Inggris, dan Jepang, 
merek-merek yang diageni PT.Altrak 1978 an-
tara lain Cummins mesin pembangkit listrik 
dari negara asal USA, JCB peralatan konstruksi 
dari negara asal Inggris, Locateli Crane dari 
negara Italia, Kawasaki Wheel Loader dari ne-
gara Jepang dan New Holland tractor pertanian 
dari Italia, Sangdo Attachement serta beberapa 
produk lainnya yang melengkapi line product 
PT.Altrak 1978.

Product Sangdo adalah salah satu produk 
peralatan pendukung perusahaan konstruksi 
dan pertanian yang di distribusikan oleh 
PT.Altrak 1978 dengan merek dagang Sangdo 
International. Produk asal Korea ini mulai di 
ageni oleh PT.Altrak 1978 sejak tahun 2014 
sampai dengan saat ini. Produk Sangdo digu-
nakan di sektor konstruksi, pertambangan 
dan pertanian sebagai equipment penunjang 
dari equipment utama. Breaker atau alat pe-
mecah batu atau concrete beton yang di pro  -
duksi Sangdo adalah salah satu produk attach
ment untuk Excavator yang di pasarkan 
PT.Altrak 1978 pada segmen pertambangan 
dan konstruksi, produk selanjutnya adalah 
Sangdo Graber Crane atau alat bantu panen 
buah sawit pada segmen agriculture, produk 
ini merupakan alat mekanisasi pertanian yang 
sangat membantu para pengusaha di per ke-
bunan sawit dalam meningkatkan efi siensi dan 
efektifitas biaya panen, produk ke ti ga adalah 
Sangdo Truck Mounted Crane yai tu alat angkut 
berupa Crane yang di install pada Truck Head, 
produk ini di pasarkan pada segmen konstruksi, 
oil & gas, transportasi serta mining.

Untuk mengatasi rendahnya tingkat ke-
puasan pelanggan dan untuk meningkatkan 
pen jualan maka idealnya dilakukan upaya un -
tuk menerapkan strategi pengembangan pe-
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masaran dan peningkatan kualitas pelayanan 
purna jual pada produk Sangdo mengingat 
per saingan di antara kompetitor yang sangat 
ketat, pelayanan purna jual termasuk garansi 
dan ketersedian suku cadang merupakan hal 
yang sangat penting bagi pelanggan sebe-
lum memutuskan untuk membeli produk. 
PT.Altrak juga perlu melihat lebih dalam untuk 
me menuhi kebutuhan pelanggannya termasuk 
inovasi produk mengingat pemasaran produk 
yang banyak di temui di pasaran apalagi 
dengan market penetration yang sudah lebih 
dulu dilakukan competitor. 

Berdasarkan uraian di atas maka dilakukan 
penelitian pada PT.Altrak 1978 dengan judul : 
“Analisis Strategi Pengembangan Pemasaran 
Pro  duk Sangdo Agriculture studi kasus di PT. 
Altrak 1978 ”

Pentingnya judul ini diteliti melihat kondisi 
dan tantangan yang di hadapi PT.Altrak 1978 
di lapangan dalam menghadapi para pesaing-
nya serta banyaknya keluhan dari pelanggan 
terhadap produk ini serta rendahnya tingkat 
penjualan produk ini di PT.Altrak 1978. 

Fokus Penelitian
1. Penelitian ini menganalisa daya saing pro-

duk Sangdo Agriculture di PT.Altrak 1978
2. Penelitian strategi bersaing pemasaran ini 

di lakukan khusus pada produk Sangdo 
Agriculture yang merupakan penelitian 
single case atau single unit analysis. 

3. Penelitian ini mengkaji dan menganalisa 
guna menetapkan strategi pemasaran yang 
lebih tepat bagi produk Sangdo Agriculture 
PT.Altrak 1978.

Rumusan Masalah
1. Bagaimana strategi pemasaran product 

Sangdo Agriculture di PT.Altrak 1978 saat 
ini?

2. Bagaimana posisi daya saing produk Sang
do Agriculture di banding produk sejenis 
secara umum?

3. Bagaimana strategi yang lebih tepat bagi 
pemasaran produk Sangdo Agriculture di 
PT.Altrak 1978?

Tujuan Penelitian
1. Untuk mengetahui strategi pemasaran 

pro duk Sangdo Agiculture di PT.Altrak 
1978 saat ini.

2. Untuk mengetahui posisi daya saing pro-
duk Sangdo Agriculture di PT.Altrak 1978 
secara umum.

3. Untuk mengetahui bagaimana strategi 
yang lebih tepat bagi pemasaran produk 
Sangdo Agriculture di PT.Altrak 1978.

Tinjauan Pustaka
Manajemen 

Pengertian manajemen menurut R.Terry 
dalam buku asas manajemen, manajemen 
ada lah suatu proses atau kerangka kerja yang 
me libatkan bimbingan atau pengarahan sua tu 
kelompok orang orang ke arah tujuan organi-
sasional atau maksud-maksud yang nyata. 
Usman Effendi (2014 : 3). Manajemen adalah 
suatu proses khas terdiri tindakan-tindakan 
perencanaan, pengorganisasian, penggerakan 
dan pengontrolan yang dilakukan dalam me-
nentukan serta mencapai target yang sudah di-
tetapkan lewat pemanfaatan sumberdaya ma-
nusia dan lainnya. 

Manajemen adalah suatu proses dalam 
membuat perencanaan, pengorganisasian, me-
ngendalikan dan memimpin fungsi-fungsi itu 
berjalan terus menerus menggunakan segala 
sumber daya organisasi dalam mencapai sa-
saran, kegiatan utama di lakukan oleh seorang 
manajer Usman Effendy, (2014 :7).

Pemasaran 
Pemasaran (marketing) menurut Kotler 

dan Armstrong, (2008:6) yaitu “sebagai proses 
dimana perusahaan menciptakan nilai bagi 
pelanggan dan membangun hubungan yang 
kuat dengan pelanggan dengan tujuan untuk 
me nangkap nilai dari pelanggan sebagai im-
balannya”.

Managemen Pemasaran
Manajemen pemasaran menurut Djas-

lim Saladin (2003:3) adalah “Analisis, peren-
canaan, penerapan dan pengendalian pro gram 
yang dirancang untuk menciptakan, mem-
bangun dan mempertahankan pertukaran 
yang menguntungkan dengan pasar sasaran 
dengan maksud untuk mencapai tujuan-tujuan 
organisasi”.

Strategi pemasaran adalah logika pe ma-
saran dimana perusahaan berharap untuk 
men ciptakan nilai pelanggan dan mencapai 
hu bungan yang menguntungkan, Kotler & 
Amstrong (2006).

Pengembangan Pemasaran
Pengembangan adalah suatu usaha untuk 

meningkatkan kemampuan teknis, teoritis, 
kon septual, dan moral untuk mencapai target 
perusahaan. Pengembangan pemasaran adalah 
suatu strategi dan rencana pemasaran yang 
mendalam dan kreatif yang dapat memandu 
kegiatan pemasaran. Pengembangan strategi 
pemasaran yang benar sepanjang waktu me-
merlukan bauran disiplin dan fleksibilitas. Pe
rusahaan harus tetap berpegang pada strategi, 
tetapi juga menemukan cara baru untuk terus 
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mengembangkannya. Pemasaran juga harus 
selalu meningkatkan strategi untuk sejumlah 
produk dan jasa di dalam organisasinya.

Pengertian Pelayanan Purna Jual
Philip Kotler (2002: 508) mengatakan 

“Layanan purna jual adalah layanan yang di-
berikan perusahaan kepada seorang konsumen 
setelah terjadinya transaksi penjualan”. Se-
dang kan menurut Hindle dan Thomas dalam 
Fandy Tjiptono (2008) Layanan purna jual 
adalah suatu layanan yang disediakan oleh 
pro dusen kepada konsumen setelah konsumen 
ter sebut membeli produk dari perusahaan ter-
sebut. 

Implementasi strategi pemasaran produk 
Sangdo Agriculture di PT.Altrak 1978 masih 
belum maksimal.
1. Posisi daya saing produk Sangdo Agri

culture PT.Altrak 1978 yang masih rendah 
tidak akan meningkat apabila tidak mampu 
memberikan produk dengan inovasi dan 
pelayanan purna jual yang baik.

2. Produk Sangdo Agriculture PT.Altrak 1978 
masih memerlukan perbaikan strategi pe-
masaran. 

METODOLOGI PENELITIAN 
Metode Yang Digunakan

Dalam penelitian ini metode penelitian 
yang digunakan adalah penelitian kualitatif. Pe-
neliti memilih kualitatif di karenakan metode 
ini memiliki penekanan pada lingkungan yang 
alamiah, induksi, fleksibel pengalaman secara 
langsung, kedalaman, dan partisipasi aktif dari 
partisipan dan penafsiran. 

Tempat dan Waktu Penelitian
1. Tempat Penelitian
 Penelitian ini dilakukan di PT.Altrak 1978 

Jl. RSC. Veteran No. 4 Bintaro Rempoa 
Ja karta Selatan, telpon 021-7361978 pa da 
Department Auxiliary Product yang me-
masarkan produk-produk perusahaan ter-
masuk produk Sangdo Agriculture.

2.  Waktu Penelitian
 Waktu penelitian ini dilakukan kurang 

lebih selama tiga bulan yaitu dimulai dari 
bulan Maret 2018 sampai dengan Mei 
2018, penelitian ini di lakukan secara ber-
tahap hingga tercukupi kebutuhan data 
dan informasi penelitian ini.

Rancangan Analisis Data
1. Matrik SWOT

Menurut Umar analasis SWOT yaitu 
matriks Threat  Opportunities  Weak
nesses  Strengths (SWOT) yang merupakan 

matching tool yang penting untuk mem-
bantu para manajer mengembangkan 
em pat tipe strategi Perumusan strategi 
ter  sebut menggunakan matriks SWOT 
(Strengths, Weaknesses, Opportunities, 
dan Threats). Matriks SWOT yang dibuat 
akan menggambarkan bagaimana peluang 
dan ancaman eksternal digabungkan de-
ngan kekuatan dan kelemahan. Sehingga 
me nghasilkan suatu rumusan strategi 
pe ngem bangan peningkatan daya saing 
PT.Altrak 1978.

Rumusan strategi ini akan meng ha-
silkan empat alternatif strategi, yaitu stra-
tegi kekuatan dan peluang (strategi S-O), 
kelemahan dan peluang (strategi W-O), 
kekuatan dan ancaman (strategi S-T), serta 
strategi kelemahan dan ancaman (strategi 
W-T). Matriks SWOT digunakan untuk 
menetapkan atau menentukan strategi pe-
ningkatan daya saing di PT.Altrak 1978 ber-
dasarkan kekuatan, kelemahan, peluang 
dan ancaman. Sebelum perumusan strategi 
peningkatan daya saing produk Sangdo 
Agriculture di PT.Altrak 1978 dimasukan 
dalam analisis SWOT, terlebih dahulu di-
masukkan ke dalam diagram SWOT. Tu-
juannya adalah untuk mengetahui posisi 
perusahaan untuk kondisi sekarang berada 
pada kuadran sebelah mana sehingga stra-
tegi yang dipilih merupakan strategi yang 
paling tepat karena sesuai dengan kondisi 
internal dan eksternal yang dimiliki peru-
sahaan saat ini.

Analisis SWOT digambarkan ke dalam 
matriks SWOT dengan kemungkinan em-
pat alternatif strategi yaitu strategi ke-
kuatan dan peluang(strategi S-O), ke le-
mah an dan peluang (strategi W-O), ke-
kuatan dan ancaman(strategi S-T), serta 
kelemahan dan ancaman (strategi W-T). 
Adapun model dari matriks SWOT yang 
digunakan adalah seperti pada Tabel di 
bawah ini.
Keempat strategi tersebut adalah:
a. Strategi strengths opportunities (SO) 

Strategi ini menggunakan kekuatan 
internal perusahaan untuk meraih pe-
luang-peluang yang ada diluar peru-
sahaan.

b. Strategi strength threats (ST) . Melalui 
strategi ini perusahaan berusaha un tuk 
menghindari atau mengurangi dam-
pak dari ancaman-ancaman eksternal.

c. Strategi weaknesess opportunities 
(WO). Strategi ini bertujuan untuk 
mem perkecil kelemahan-kelemahan 
inter nal perusahan dengan meman-
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faat kan peluang-peluang eksternal.
d. Strategi weaknesess threats (WT). 

Strategi ini merupakan taktik untuk 
ber tahan dengan cara mengurangi 
kele mahan intenal serta menghindari 
ancaman.
Keempat strategi tersebut dikembang-

kan melalui key success factor pada sel 
yang berlabelkan S, W, O, dan T. Berikut 
de lapan tahap penentuan startegi melalui 
matriks SWOT :
a. Buat daftar peluang eksternal peru sa-

haan
b. Buat daftar ancaman eksternal perusa-

haan
c. Buat kekuatan kunci internal perusa-

haan
d. Buat kelemahan kunci perusahaan
e. Cocokan kekuatan-kekuatan internal 

perusahaan dan peluang-peluang eks-
ternal dan catat hasilnya dalam sel 
strategi SO

f. Cocokan kelemahan-kelemahan inter-
nal perusahaan dan peluang-peluang 
eksternal dan catat hasilnya dalam sel 
strategi WO

g. Cocokan kekuatan-kekuatan internal 
dan ancaman-ancaman

h. eksternal dan catat hasilnya dalam 
strategi ST

i. Cocokan kelemahan-kelemahan inter-
nal dan ancaman-ancaman

j. eksternal dan catat hasilnya dalam sel 
strategi WT.

2. Matriks Strategic Position and 
Action Evaluation (SPACE)

Menurut David, Fred, R (2009) 
Dalam Umar (2001:230) Langkah-langkah 
menyusun Matrix SPACE sebagai berikut:
a. Pilih sejumlah variabel untuk me ng-

u  kur financial strength (FS), com 
petitive advantage (CA), envi ron
men tal stability (ES), dan industry 
strength (IS).

b. Beri tanda dengan angka berurutan 
dari +1 (paling buruk) sampai dengan 
+6 (paling baik) untuk variabel-
variabel dari dimensi FS dan IS. Beri 
tanda angka dengan berurutan dari -1 
(paling baik) sampai -6 (paling buruk) 
bagi variabel -variabel dimensi ES dan 
CA.

c. Hitung nilai rata-rata variabel tiap 
dimensi FS, CA, IS dan ES. Kemudian 
petakan nilai rata -rata FS, CA, IS dan 
ES pada sumbu di SPACE Matrix.

d. Jumlahkan kedua nilai pada dimensi 
X (CA dan IS) dan petakan hasilnya 

pada sumbu X. Juga jumlahkan kedua 
nilai pada dimensi Y (FS dan ES) dan 
petakan hasilnya pada sumbu Y. Se-
lanjutnya, petakan perpotongan kedua 
titik X dan Y tersebut.

e. Gambarkan arah vektor dari koordinat 
0.0 melalui titik perpotongan yang 
baru. Tanda panah ini memper lihat-
kan tipe strategi yang disarankan 
un tuk perusahaan, apakah strategi 
aggressive, competitive, defensive, 
atau conservative. Kekuatan Finansial 
Mencakup ukuran-ukuran yang me-
nun jukkan kekuatan finansial yang 
dimiliki perusahaan, seperti : pro-
fitabilitas, likuiditas, aliran uang kas, 
skala ekonomi, lebih jelasnya dapat I 
lihat pada tabel dibawah ini.

HASIL PENELITIAN 
DAN PEMBAHASAN

Strategi pemasaran yang saat ini di 
jalankan oleh PT. Altrak 1978
1. Kondisi PT.Altrak 1978 berdasarkan 

indi kator yang menunjukkan ke
kuatan (Strength)
a. Dealer Network, mencakup lebih dari 

40 cabang perusahaan yang tersebar 
di seluruh wilayah Indonesia, jaringan 
marketing dan purna jual perusahaan 
yang luas merupakan salah satu ke-
kuatan bagi PT.Altrak 1978 sebagai 
dealer dari produk-produk ternama, 
pada bulan Juni 2018 genap 40 tahun 
PT.Altrak beroperasi di Indonesia 
telah di resmikan kantor cabang ke 40 
di kota Makasar oleh CEO PT.Altrak 
1978, cabang ini di lengkapi dengan 
satu buah depo di kota Kendari yang 
akan mencover penjualan produk dan 
pelayanan purna jual bagi customer 
di wilayah kendari dan sekitarnya, se-
lanjutnya perusahaan terus mengem-
bangkan dan merencanakan pendirian 
kantor cabang di wilayah Indonesia 
timur seperti di Sorong Papua, Kupang 
Nusa Tenggara Timur dan Palu, untuk 
lebih jelasnya mengenai jaringan kan-
tor cabang perusahaan 

b. Excusive dealership dari principal, 
PT.Altrak 1978 sebagai distributor 
dengan kekuatan jaringan pelayanan 
lebih dari 40 kantor cabang yang ter-
sebar di seluruh wilayah Indonesia da-
lam memasarkan produk-nya hanya 
menjadi agen tunggal atau dis tri bu-
tor tunggal di Indonesia dari pro-
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duk-produk tersebut, hal ini artinya 
pro duk tersebut hanya dapat di beli 
di kantor cabang PT.Altrak 1978 yang 
ada dan tidak dapat dibeli di pe ru-
sa haan lain, dengan agreement se-
perti ini memungkinkan perusahaan 
mendapatkan supporting dan proteksi 
dari principal-nya dan memudahkan 
principal untuk memonitor penjualan 
produknya melalui jalur distribusi 
yang di jalankan oleh PT.Altrak 1978. 
Disamping itu sistem penjualan dan 
distribusi ini dapat meminimalisir 
masuknya produk-produk tiruan di 
wilayah pemasaran, keuntungan lain-
nya dengan menjalankan system dis-
tribusi ini adalah pengorbanan atau 
cost yang dikeluarkan oleh dealer 
un tuk kegiatan marketing baik be-
ru  pa promosi, iklan, customer ga
thering, dan aktifitas pemasaran 
lain   nya hasilnya akan kembali dan 
di   nikmati oleh perusahaan bukan 
oleh perusahaan lain, hal ini berbeda 
de ngan sistem distribusi produk yang 
menggunakan system multi chan
nel, promosi yang dilakukan oleh dis-
tributor bisa saja hasilnya di nik mati 
oleh distributor lain. 

c. Jumlah CSO sebanyak 60 personel 
yang tersebar di setiap kantor cabang 
merupakan salah satu kekuatan 
PT.Altrak 1978 selaku distributor, 
Customer Service Officer adalah Sales 
Force atau tenaga penjual yang me-
nerima insentif atas setiap pen jualan 
produk di PT.Altrak 1978, coverage 
area setiap CSO di atur oleh seorang 
Sales Supervisor yang melapor ke 
branch manager cabang, tugas CSO 
adalah menawarkan dan menjual pro -
duk-produk perusahaan sesuai de-
ngan areanya masing-masing, de ngan 
se baran kantor cabang yang hampir 
berada di setiap kota besar di setiap 
provinsi hal ini merupakan salah satu 
keunggulan PT.Altrak1978 diban-
ding dengan kompetitornya yang me-
nawarkan produk sejenis Sangdo 
Agriculture, setiap CSO mempunyai 
jadwal kunjungan wajib kepada cus
tomer yang telah membeli produk 
dari PT.Altrak 1978, dengan demikian 
CSO juga mempunyai kesempatan 
untuk melakukan cross selling atau 
upselling yaitu menawarkan produk 
lain nya pada customer yang sama atau 
dengan menawarkan produk yang 

sama dengan kualitas atau fitur yang 
lebih baik, apabila di terapkan kedua 
teknik tersebut akan sama-sama mem-
bantu meningkatkan penjualan.

d. Fasilitas workshop, tehnisi dan tools 
yang tersedia di setiap kantor cabang, 
sesuai dengan filsafat perusahaan; 
As a Sole Agent and Distributor of 
high class products, ALTRAK 1978 is 
committed to put the company's phi-
losophy, "Your Total Partner", into 
reality. Every sale of the product is 
always accompanied by adequate 
pro  duct supports, which include 
excel lent parts availability, factory 
trai  ned technicians, as well as rele
vant training. Bahwa perusahaan ber-
ko mitment untuk menyediakan dan 
men  dukung setiap produk yang di jual 
pe rusahaan dengan menyiapkan teh-
nisi atau mekanik yang terlatih yang 
di lengkapi dengan perlengkapan dan 
bengkel yang memadai di kantor ca-
bang perusahaan, hal ini adalah sa lah 
satu kekuatan PT,Altrak 1978 yang 
ma na dengan menginvestasikan dana 
pa da fasilitas-fasilitas tersebut akan 
men jadikan PT.Altrak 1978 seba gai 
dis tributor yang terkemuka di bidang-
nya.

e. Ketersediaan Spare Parts di setiap 
cabang perusahaan, menurut Philip 
Kotler salah satu indikator penyediaan 
Pelayanan Purna Jual adalah keter-
sediaan suku cadang.

Dalam pelaksanaan layanan pur -
na jual, penyediaan suku ca dang me-
rupakan hal yang sangat pen  ting, sebab 
tanpa adanya suku ca dang produk 
yang sudah rusak kom ponennya tidak 
dapat berfungsi dengan baik, bahkan 
produk tersebut tidak dapat dipakai 
lagi. Thomas A. Gannon (1987: 88) 
da lam Philip Kotler (2002: 509) 
mengatakan ;

A service parts is that component 
or subassembly that may be needed 
at some time to keep the appliance 
or device operable for the user. 
The component or assembly will 
be required to satisfy the original 
warranty repair the appliance or 
device beyond the basic warranty 
period, and be available at all the 
times to insure and protect the good 
will of purchases to the and that be 
will maintains his brand loyalty.

Jadi penyediaan accessories 
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me   ru pa kan salah satu faktor yang 
memegang peranan penting dalam 
usaha untuk memuaskan kon su men, 
yang pada akhirnya akan mem per -
tahankan loyalitas pelanggan yang 
sudah dimiliki. PT.Altrak 1978 me-
miliki sistem penyediaan suku ca-
dang yang terintegrasi ke seluruh 
ca bang perusahaan dan sehingga se -
tiap kebutuhan suku cadang atas pro-
duk-produk yang di jual dapat di ke-
tahui secara online dan real time, hal 
ini merupakan salah satu kekuatan 
dis tributor yang mana kecepatan pe-
ngadaan suku cadang adalah andalan 
dari setiap distributor. 

2. Kondisi PT.Altrak 1978 berdasarkan 
indikator yang menunjukkan kele
mahan (Weakness)
a. Terlalu banyak produk dalam peru-

sahaan sehingga CSO atau tenaga 
penjual kurang fokus. Ada sekitar 
23 produk perusahaan dari berbagai 
merek dan market segment yang ha-
rus di pasarkan oleh CSO di mana satu 
produk bisa terdiri dari bermacam-
macam model dan kapasitas, se-
men  tara satu orang CSO di main 
branch bisa menghandle lebih dari 
seratus customer tergantung size ca-
bang, dengan kondisi seperti ini se-
ba gian besar tenaga penjual akan 
mem prioritaskan fleet customer-
nya atau produk-produk yang dapat 
men-generate revenue dengan cepat 
sehingga CSO dapat mencapai target 
pen jualan.

b. Produk kurang mengikuti perkem-
bangan dan kebutuhan pengguna. De-
sain peralatan mekanisasi pertanian 
seharusnya mengikuti kebutuhan di 
la pangan, customer sebagai peng gu-
na selalu akan memilih produk yang 
sesuai dengan kebutuhannya, per-
kem bangan peralatan mekanisasi per-
tanian sangat dinamis produk yang 
ditawarkan Sangdo Agriculture masih 
tertinggal dari produk-produk buatan 
competitor yang sangat inovatif, se-
ma kin hari umur product life cycle 
mekanisasi pertanian semakin pen dek, 
kompetitor begitu cepat mengeluarkan 
model-model terbaru yang selalu di 
minati oleh konsumen, sementara 
pro  duk yang ditawarkan Sangdo ma-
sih memerlukan banyak modifikasi di 
lapangan untuk dapat bekerja dengan 
baik, sementara produk competitor 

dapat langsung di gunakan tanpa 
me  merlukan banyak modifikasi da
lam pemakaiannya, hal ini sangat di-
senangi oleh customer perkebunan sa-
wit terutama produk buatan Italy dan 
Malaysia yang di anggap sudah sesuai 
dengan keinginan pengguna.

c. Kemampuan dan penguasaan tehnisi 
terhadap produk yang rendah, teh-
nisi merupakan ujung tombak pe ru   -
sahaan dalam menyelesaikan se tiap 
permasalahan yang bersifat teh  ni-
kal, dari keluhan customer ter ha  dap 
hal ini di lapangan ter lihat ke mam-
puan tehnisi dalam me nangani per-
ma salahan produk ini masih ren -
dah, mulai dari lamanya penye lesai-
an perbaikan sampai tidak adanya 
informasi dan progress atas perbaikan 
unit yang rusak menjadi keluhan 
customer, hal-hal seperti ini menjadi 
peluang bagi competitor untuk terus 
menekan penetrasi yang di lakukan 
Altrak 1978 terhadap produk ini, 

d. Harga jual yang kurang kompetitif, di-
tengah persaingan antar produk yang 
sangat ketat harga jual produk Sangdo 
terbilang tinggi di banding dengan 
com petitor yang sudah menguasai 
pa sar, hal ini merupakan salah satu 
kele mahan yang dapat menghambat 
per tumbuhan dan penjualan produk 
ini, harga merupakan salah satu fak tor 
penentu bagi customer untuk me mu-
tuskan membeli atau tidaknya suatu 
produk disamping faktor lainnya, 
dengan harga jual yang lebih tinggi 
dari kompetitor yang ada maka akan 
membuat pemasaran produk sangdo 
semakin tersendat.

e. Kualitas produk yang kurang mema-
dai, menurut Etta Mamang Sangadji 
dalam perilaku konsumen bahwa kon-
sumen memiliki harapan mengenai ba-
gaimana seharusnya produk tersebut 
berfungsi (performance expectation). 
Harapan tersebut adalah standar kua-
litas yang akan di bandingkan de ngan 
fungsi atau kualitas produk se sung-
guhnya dirasakan konsumen. Fungsi 
produk sesungguhnya yang dirasakan 
konsumen (actual performance) sebe-
narnya merupakan persepsi konsumen 
terhadap kualitas produk tersebut. 

Dari informasi customer, tenaga 
penjual dan laporan mekanik atas 
tingginya frekwensi permintaan per-
baikan produk ini terutama selama 
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masa garansi, menyiratkan bahwa 
kua litas produk ini perlu mendapatkan 
perhatian dari produsen, menurut 
service manager yang menangani 
pr oduk ini, kurang lebih dua puluh 
lima persen dari total produk yang 
ter  jual mengajukan claim garansi, 
dengan claim rate yang demikian 
ting gi mengindiksikan kualitas pro-
duk kurang baik sehingga akan sulit 
bagi pemasar atau CSO untuk mening-
katkan volume penjualan.

3. Kondisi PT.Altrak 1978 berdasarkan 
indikator yang menunjukkan Pe
luang (Opportunity)
a. Kebutuhan peralatan mekanisasi per-

tanian jenis grabber yang semakin 
meningkat di perusahaan- perusahaan 
perkebunan sawit. Salah satu jalan 
keluar untuk meningkatkan pro-
duktivitas adalah mekanisasi. Di te-
ngah kesulitan mendapatkan lahan 
dan minimnya sumber daya manusia 
berkualitas, mekanisasi sebaiknya 
di la kukan secara maksimal. Untuk 
saat ini implementasinya masih ter-
batas dan baru dijalankan perusa-
ha an sawit berskala besar, penting-
nya penerapan mekanisasi di perke-
bunan kelapa sawit dalam upaya 
me ningkatkan produktivitas lahan 
dan tenaga kerja. Mekanisasi adalah 
kegiatan menggunakan alat bantuan 
mekanik menggantikan pekerjaan 
yang biasa dilakukan tenaga manusia 
maupun hewan dalam mengelola 
lahan. Jenis alat mekanik yang di gu-
nakan pada perkebunn kelapa sawit 
antara lain traktor, alat panen me-
kanis, truk, dan lain-lain. Kegiatan 
mekanisasi yang berbasiskan kepada 
mesin dan teknologi saat ini masih 
terfokus kepada kegiatan on farm. Di 
tahapan aktivitas kebun, mekanisasi 
dijalankan pada kegiatan pembukaan 
lahan, pemupukan, pemanenan, dan 
pengangkutan bibit serta buah sawit.

b. Biaya tenaga kerja di sektor perkebunan 
yang semakin meningkat dari tahun 
ketahun. Permasalahan umum peru-
sa haan sawit di Kalimantan dan Su-
ma tera adalah kurangnya pasokan 
tena ga kerja di bidang perkebunan 
ke lapa sawit. Tenaga kerja yang ada 
tidak banyak yang berminat untuk 
bekerja di perkebunan sawit para te-
naga kerja lebih senang bekerja di sek-
tor lain, misalnya bekerja di pabrik 

di perkotaan. Walaupun perusahaan 
sawit dalam negeri selalu berusaha 
memberi upah di atas upah minimum 
provinsi minat masyarakat untuk be-
kerja di sektor ini tetap rendah. Kebun 
sawit biasanya dibuka di luar Jawa, 
misalnya Sumatera dan Kalimantan, 
sehingga tidak banyak tersedia ang-
katan kerja berusia produktif seperti 
di Jawa, kekurangan tenaga kerja itu 
terjadi karena ekspansi perusahaan 
sa wit yang sangat agresif.

Rendahnya animo masyarakat 
un tuk bekerja di sektor perkebun sa-
wit ini memaksa para pengusaha sa-
wit untuk memikirkan cara lain ter-
masuk mengimplementasikan meka-
ni sasi pertanian untuk menutupi 
ke   kurangan buruh tani tersebut, 
hal ini merupakan peluang bagi 
PT.Altrak 1978 untuk turut serta ber-
kontribusi dalam menyediakan pera-
latan mekanisasi pertanian bagi peru-
sahaan-perusahaan sawit. 

c. Belum banyak perusahaan besar yang 
menggarap bidang ini dengan serius. 
Peralatan mekanisasi pertanian untuk 
kebutuhan perkebunan sawit biasnya 
di aplikasikan pada traktor pertanian 
walaupun ada beberapa yang diapli-
kasikan pada peralatan lainnya seperti 
truck ataupun crawler carrier namun 
kebanyakan digunakan pada traktor 
pertanian, PT.Altrak 1978 sebagai 
distributor traktor pertanian merek 
New Holland dengan pangsa pasar 
untuk jenis traktor asal Eropa dan 
Amerika di atas 50% mempunyai pe-
luang besar dalam mengembangkan 
produk Sangdo Agriculture, yang 
mana dealerdelaer traktor pertanian 
lainnya masih belum banyak yang 
dapat mensupply peralatan mekanisasi 
sejenis grabber ini, kebanyakan dari 
mereka masih membeli grabber ke 
supplier lain.

d. Tehnologi yang masih dapat terus di 
kembangkan sehingga membutuhan 
banyak inovasi-inovasi baru. Tehno-
logi mekanisasi pertanian kelapa sa-
wit sangat dinamis dan terus ber-
kem bang dari tahun ke tahun, di bu-
tuhkan banyak inovasi di bidang ini 
untuk memenuhi kebutuhn pertanian 
kelapa sawit di Indonesia, dari data 
kementrian Perindusrian Indonesia, 
Indo nesia merupakan penghasil kela-
pa sawit terbesar di dunia, dengan 
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kon  disi market yang demikian luas 
pe rusahaan dan principalnya mem-
punyai peluang yang sangat besar un-
tuk mengembangkan tehnologi dan 
membuat inovasi-inovasi di bidang 
me k anisasi pertanian sesuai dengan 
ke  butuhan dan potensi pasar yang 
ada.

e. Kepuasan customer yang telah meng-
gunakan produk jenis lainnya dari 
perusahaan dapat di jadikan dasar 
pe ngembangan pemasaran produk 
ini. Posisi PT.Alrak 1978 sebagai 
dealer dari peralatan berat perlatan 
konstruksi, peralatan pertanian dan 
pembangkit listrik terkenal mem-
punyai basis customer (customer 
database) yang loyal atas penggunaan 
dari produk-produk tersebut, menurut 
Tjiptono, (2000:105), terciptanya ke-
puasan dapat memberikan beberapa 
manfaat diantaranya, hubungan an-
tara perusahaan dan pelanggan da-
pat menjadi harmonis sehingga da-
pat menjadi dasar yang baik bagi 
pembelian ulang dan terciptanya 
kese tiaan terhadap merek serta mem-
buat suatu rekomendasi dari mulut 
ke mulut yang menguntungkan bagi 
perusahaan, hal tersebut di atas dapat 
di jadikan sebagai dasar pengem-
bangan produk ini. 

4. Kondisi PT.Altrak 1978 berdasarkan 
indikator yang menunjukkan An
caman (Threat)
a. Produk kompetitor yang telah me-

ngua sai pasar lebih dulu dan sudah 
men dapat kepercayaan konsumen. 
Kompetitor utama dari produk ini 
ber asal dari Negara Malaysia dan 
Italia mempunyai populasi unit yang 
sudah cukup banyak tersebar di area 
Sumatera dan Kalimantan, penguasaan 
pangsa pasar oleh kompetitor ini tidak 
terlepas dari penetrasi yang telah di 
lakukan kompetitor jauh-jauh hari 
sebelum banyak pemain dan produsen 
lain yang masuk pada pasar ini.

b. Inovasi produk yang dilakukan kom-
petitor sangat agresif dan mendapat 
perhatian dari konsumen. Dalam me-
la kukan pemasaran produknya, kom-
petitor senantiasa melakukan inovasi 
produk dengan cara melibatkan lang-
sung customer sebagai pengguna 
akhir, sehingga hasil dari inovasinya 
akan mendekati ekpektasi customer, 
keterlibatan customer ini juga sekali-

gus sebagai sebagai sarana promosi 
dan menambah minat dan konsistensi 
customer terhadap produk yang telah 
di belinya, hal ini merupakan ancaman 
bagi produk Sangdo di wilayah pema-
saran yang sama.

c. Harga jual pesaing yang sangat kom-
petitif merupakan ancaman serius 
bagi perusahaan. Harga merupakah 
sa lah satu faktor yang dapat menarik 
customer untuk membeli disamping 
promosi dan kualitas produk, stra-
tegi penetapan harga yang telah di 
tetapkan kompetitor telah menda pat-
kan response positive dari customer 
terbukti dengan peningkatan jum lah 
penjualan dan populasi unit kom pe-
titor pasar. Harga jual yang murah 
dari kompetitor merupakan ancaman 
se rius bagi PT.Altrak 1978 dalam me-
ngembangkan pemasaran produk 
Sangdo Agriculture. 

d. Komentar dan pengalaman yang buruk 
dari konsumen bisa mempengaruhi 
calon pembeli yang lain. Menurut 
Sangadji dalam perilaku konsumen 
menyatakan pentingnya kredibilitas 
sumber informal, informasi yang di 
peroleh dari sumber informal se-
perti teman, keluarga, rekan kerja te-
tangga, dan sebagainya yang memiliki 
kedekatan hubungan akan lebih di 
percaya konsumen sebagai penerima 
informasi, oleh karena itu komuniksi 
dari mulut kemulut berdampak nya -
ta, dan luar biasa. Hasil survei me-
nya takan bahwa dampak konsumen 
yang tidak puas dengan pelayanan 
penjual bisa lebih dari 40%, menyebar 
melalui kominikasi dari mulut  ke 
mu  lut, Pengalaman menkonsumsi 
sua tu produk, baik konsumen puas 
mau pun tidak puas, akan men jadi 
pengalaman konsumen di ke mu dian 
hari. Pengalaman buruk be berapa kon-
sumen yang membeli pro duk Sangdo 
Agriculture dapat mem pengaruhi ca-
lon konsumen lainnya. 

e. Munculnya konsep-konsep peralatan 
mekanisasi baru dapat mengancam 
eksistensi dari produk jenis ini. Per-
kembangan tehnologi mekanisasi yang 
dinamis dan terus berkembang se iring 
dengan pemintaan pasar. Pro duk-
produk baru terus bermun culan dan 
memancing minat konsu men. Kon-
sumen yang selama ini meng gunakan 
produk jenis ini dapat saja berubah 
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pikiran dengan uji coba-uji coba yang 
di lakukan oleh pemasar produk baru 
tersebut. 

Ancaman produk pengganti, di-
ma na ancaman yang harus di anti-
sipasi oleh setiap perusahaan. Adanya 
produk pengganti, sering dapat me -
ngu rangi keinginan konsumen un-
tuk membeli produk exsisting dan 
ber usaha membeli produk pengganti 
ter sebut, apalagi produk pengganti 
ter sebut di sediakan dengan manfaat 
yang lebih minimal sama atau lebih 
baik, harga lebih terjangkau, produk 
ada dan tersedia serta pelayanan yang 
lebih baik. 

SIMPULAN
Kesimpulan
1. Strategi pemasaran yang di jalankan 

PT.Altrak 978 saat ini adalah memanfaatkan 
dealer network yang mencakup lebih dari 
40 cabang perusahaan yang tersebar di 
seluruh wilayah Indonesia. Menggunakan 
kekuatan exclusive dealership dari prin
cipal sebagai proteksi atas produk yang 
di pasarkan. Menggunakan tenaga pema-
saran atau CSO yang berjumlah sebanyak 
60 orang yang tersebar di setiap cabang. 
Menyediakan fasilitas workshop, tehnisi 
dan tools yang tersedia di setiap cabang. 
Serta menyediakan spare parts di setiap 
cabang perusahaan.

2. Posisi daya saing PT.Altrak 1978 saat 
ini adalah berada pada kuadran 1, yaitu 
dimana perusahaan berada pada kondisi 
kuat dan mempunyai peluang yang sangat 
besar untuk maju pesat, pada kuadran ini 
organisasi perusahaan berada pada kondisi 
prima sehingga sangat memungkinkan 
untuk terus melakukan pengembangan, 
me ningkatkan pertumbuhan untuk meraih 
kemajuan secara maksimal. 

3. Strategi pengembangan Product Sangdo 
Agriculture yang di rekomendasikan 
adalah pertumbuhan agresif (growth 
oriented strategy) dengan empat alternatiF 
strategi yaitu :
a. Strategi (S-O), meningkatkan jumlah 

kunjungan CSO fokus ke perkebunan 
kelapa sawit untuk memperkenalkan 
keunggulan produk Sangdo secara 
masif. Meningkatkan frekuensi pro-
mosi produk melalui, iklan, customer 
gathering dan produk seminar. Me-
ngem bangkan pemasaran produk 
Sang do kepada existing customer 

yang sudah menggunakan produk 
lain  nya dari perusahaan. Serta bekerja 
sama dengan distributor traktor per-
ta nian lain untuk menggunakan pro-
duk Sangdo pada Traktor yang dipa-
sarkannya.

b. Strategi (W-O), mendedikasikan 
CSO khusus untuk menangani pro-
duk Sangdo pada cabang-cabang yang 
berpotensi. Meningkatkan kua litas 
pro duk melalui research pe ngem bang-
an produk dari principal langsung ke 
end user. Melakukan research pasar 
untuk menetapkan strategi harga. Me -
lakukan efisiensi biaya untuk me ne
kan harga jual, serta melakukan pe-
ngembangan dan pemasaran pro duk 
dengan desain applikasi yang berbeda 
dengan kompetitor.

c. Strategi (S-T), melakukan pemasaran 
produk Sangdo dengan membuat pa-
ket produk kombinasi dengan traktor 
pertanian yang tidak dimiliki oleh 
kom petitor. Fokus dalam produk ino-
vasi dengan melibatkan customer se-
bagai pengguna akhir serta menjalin 
komunikasi yang efektif dengan peru-
sahaan-perusahaan perkebunan kela-
pa sawit.

d. Strategi (W-T), memanfaatkan jaring-
an pelayanan purna jual perusahaan 
yang sudah mapan untuk memasarkan 
produk ini, fokus pada wilayah yang 
belum di garap kompetitor. Me ning-
katkan kualitas dan kompetensi teh-
nisi melalui pemberian technical trai
ning yang berkesinambungan. Me-
ning  katkan coverage kunjungan CSO 
dan membangun komunikasi ke pe-
langg an-pelanggan baru.

Saran
a. Pengembangan pemasaran produk Ssangdo 

Agriculture sebaiknya dilakukan dengan 
cara terintegrasi dengan memaksimalkan 
kekuatan dan memanfaatkan peluang serta 
meningkatkan dan melakukan impro
vement pada kelemahan, menghindari dan 
mengantisipasi ancaman.

b. Masih ada beberapa kekurangan yang ha-
rus di perbaiki atau ditingkatkan oleh pi-
hak PT.Altrak 1978, sehingga dapat di-
jadi kan masukan agar kedepannya dapat 
mem berikan kontribusi yang positif bagi 
kemajuan perusahaan antara lain kualitas 
produk yang memerlukan improvement 
yang melibatkan principal perusahaan dan 
pelanggan. Perusahaan juga perlu untuk 
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lebih fokus dalam produk inovasi dengan 
melibatkan customer.

c. Perusahaan juga perlu melakukan anti si-
pasi untuk mengatasi kelemahan de ngan 
cara meningkatkan kualitas dan kom pe-
tensi tehnisi melalui pemberian technical 
training yang berkesinambungan, mening-
katkan coverage area kunjungan CSO dan 
membangun komunikasi ke pelanggan-pe-
langgan baru. Selain itu perusahaan disa-
rankan untuk melakukan efisiensi biaya 
serta melaksanakan research pasar untuk 
menetapkan strategi harga yang lebih 
kompetitive.
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ANALISIS BAURAN PEMASARAN DALAM MENINGKATKAN VOLUME 
PENJUALAN AZKA TOYS PAMULANG TANGERANG SELATAN
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Abstrak

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui implementasi strategi bauran pemasaran Azka 
Toys Pamulang Tangerang Selatan dan mengetahui implementasi strategi bauran pemasaran Azka 
Toys Pamulang Tangerang Selatan dalam meningkatkan penjualan. Pada penelitian ini, pendekatan 
penelitian yang digunakan adalah menggunakan metode kualitatif. Penelitian kualitatif bertujuan 
untuk mendapatkan pemahaman yang mendalam mengenai situasi yang dihadapi. Dalam penelitian 
ini, peneliti bertindak sebagai instrumen kunci, partisipan penuh sekaligus pengumpul data, 
sedangkan instrumen yang lain sebagai penunjang dan teknik pengumpulan data yangdigunakan 
pada metode kualitatif adalah interview (wawancara), observasi, dan dokumentasi. Adapun hasil 
penelitian yang diperoleh, secara umum produk Azka Toys Ular Tangga Sholat dan Baitul Maal 
ini mengalami perkembangan penjualan yang baik dari tahun ke tahun jika diakumulasi kedua 
produk yang dihasilkan oleh Azka Toys, dimana pada tahun 2018 terjadi peningkatan volume 
penjualan yang sangat signifikan. Dari peningkatan volume penjualan tersebut didapat rata-rata 
jumlah penjualan Azka Toys Ular Tangga Sholat Pamulang Tangerang Selatan dari tahun 2014–
2018 adalah sebesar 1.020,4 unit, dengan penjualan terbesar pada tahun 2018 yaitu sebesar 1.303 
produk mainan Islami Edukatif Azka Toys. Keberhasilan peningkatan volume penjualan Azka Toys 
diperoleh dari penerapan strategi bauran pemasaran yang dikenal dengan 4P, adapun bauran 
pemasaran tersebut meliputi produk, harga, promosi dan tempat.

Kata kunci: Bauran Pemaran,Volume Penjulan

Abstract

The purpose of this study was to determine the implementation of the marketing mix strategy Azka 
Toys Pamulang South Tangerang and find out the implementation of the marketing mix strategy 
Azka Toys Pamulang South Tangerang in increasing sales. In this study, the research approach 
used is to use qualitative methods. Qualitative research aims to gain a deep understanding of the 
situation at hand. In this study, researchers acted as key instruments, full participants as well as 
data collectors, while other instruments as support and data collection techniques used in qualitative 
methods were interviews, observation, and documentation. The results of the research obtained, in 
general, the products of Azka Toys Snake Ladder Prayer and Baitul Maal experienced good sales 
growth from year to year if the two products were accumulated by Azka Toys, where in 2018 there 
was a significant increase in sales volume. From the increase in sales volume, the average number of 
sales of Azka Toys Snake obtained from the South Tangerang Pamulang Prayer Ladder from 2014
2018 was 1,020.4 units, with the largest sales in 2018 which was 1,303 Educational Islamic toys 
Azka Toys. The success of increasing sales volume of Azka Toys is obtained from the application of a 
marketing mix strategy known as 4P, while the marketing mix includes products, prices, promotions 
and places.

Keyword: Marketing Mix, Sales Volume
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PENDAHULUAN
Latar Belakang Masalah

Pada era modern saat ini, persaingan usaha 
sangatlah kompetitif dengan berbagai strategi 
pemasaran baik dari strategi produk, harga, 
lokasi maupun dari segi pemasaran dalam 
me menangi persaingan, bahkan tidak sedikit 
pe rusahaan yang menerapkan produknya de-
ngan bentuk inovasi dan kreatif guna me me-
nangi persaingan dan suatu perusahaan selalu 
menginginkan agar hasil penjualannya me-
ningkat secara terus-menerus. Usaha dalam 
me ningkatkan penjualan ini sangat diperlukan 
ba gi keberlangsungan perusahaan. 

Strategi pemasaran efektif dan efisien ha
rus konsisten dilakukan agar perusahaan tidak 
mengalami kerugian sehingga berdampak 
pada penurunan volume penjualan dan tidak 
mampu bersaing dengan perusahaan sejenis 
lain nya. Jika perusahaan tidak mampu ber-
saing dengan perusahaan sejenis lainnya, ma-
ka dipastikan perusahaan akan mengalami 
ke bangkrutan. Misalnya, ketika pesaing usaha 
terus berinovasi dan menciptakan produk yang 
diferensiasi serta dibutuhkan masyarakat, ma-
ka perusahaan kita akan semakin tertinggal 
dengan perusahaan pesaing. Maka, perusahaan 
harus bisa mengenal dan mengadakan produk 
sesuai dengan selera dan kebutuhan konsumen, 
mendesain produk dengan inovasi dan kreatif 
serta menawarkan harga yang kompetitif. 
Bah  kan perusahaan harus dapat menciptakan 
produk dengan mempunyai cirri khas yang da-
pat mudah dikenal oleh masyarakat untuk me-
ningkatkan volume penjualan.

Perusahaan terbaik adalah yang dapat 
me nerapkan pemasaran terbaik dengan dise-
suai kan menurut kebutuhan konsumen atau-
pun pesaing guna bersaing dengan peru sa-
haan sejenis lainnya. Persaingan produk yang 
kompetitif menyebabkan adanya stra  tegi pe-
masaran yang berguna dalam mengem bang-
kan usahanya agar mampu memper tahankan 
eksistensinya sebagai perusahaan berdaya 
saing dan kompetitif. Agar mampu bersaing, 
perusahaan harus mempunyai nilai lebih untuk 
memuaskan daya beli konsumen. Strategi pe-
masaran harus dirancang secara efektif dan 
efisien, mulai dari menganalisis kekuatan 
dan kelemahan usaha pesaing. Dengan begitu 
perusahaan dapat mengetahui peluang untuk 
dapat bersaing dengan perusahaan pesaing. 
Kegiatan pemasaran pada dasarnya berfokus 
pada produk, penetapan harga, pemilihan tem-
pat dan strategi promosi sebagai bauran pe-
masaran. Strategi bauran pemasaran me me-
gang peranan penting bagi kelangsungan bisnis 
usaha.

Perusahaan dikatakan berhasil dan sukses 
dalam bersaing dengan perusahaan sejenis 
lain nya, jika perusahaan dapat menerapkan 
strategi bauran pemasaran secara efektif dan 
dapat dibuktikan dengan tingkat penjualan 
yang signifikan dalam suatu periode tertentu. 
Pada umumnya apabila volume penjualan 
yang diperoleh rendah maka bisa dikatakan 
ke untungan yang diperoleh pun akan rendah 
juga. Dalam Strategi pemasaran perlunya 
mem perhatikan produk yang dihasilkan se-
cara berkualitas karena akan mempengaruhi 
tingkat penjualan. Harga yang ditawarkan ke-
pada konsumen juga harus terjangkau atau 
sesuai selera dan kebutuhan yang diharapkan 
oleh konsumen sehingga akan meningkatkan 
pen jualan. Lokasi usaha dan saluran distribusi 
juga harus terjangkau dan strategis, sehingga 
me mudahkan konsumen untuk datang da-
lam membeli produk perusahaan kita. Dari 
keberhasilan dalam peranan marketing mix 
atau bauran pemasaran untuuk meningkatkan 
penjualan yang diharapkan perusahaan, maka 
perusahaan harus efektif dan efisien dalam me
nerapkan strategi pemasaran atau bauran pe-
masaran.

Dalam Manajemen pemasaran, bauran pe-
masaran (marketing mix) merupakan faktor-
faktor penting yang diperlukan perusahaan un-
tuk menghasilkan pangsa pasar yang konsisten 
sesuai dengan harapan perusahaan. Adapun 
Bauran pemasaran terdiri dari empat item 
yang disebut sebagai “empat P”, yaitu: produk 
(product), harga (price), promosi (promotion), 
tempat (place).

Dalam era kompetitif, bauran pemasaran 
atau strategi pemasaran harus diterapkan pe-
rusahaan agar dapat menghasilkan laba yang 
diperoleh secara maksimal. Maka, salah satu 
usaha yang penuh potensial yaitu produk yang 
mempunyai pangsa pasar yang jelas dan ter-
arah, seperti produk mainan edukatif sebagai 
media pembelajaran, dimana pangsa pasarnya 
adalah anak-anak dan orangtua atau pada 
sebuah sekolah. Namun yang perlu diketahui 
saat ini permainan edukatif untuk anak dalam 
bentuk cetakan sudah tersaingi oleh permainan 
berbasis digital dan teknologi, membuat se ba-
gian besar seorang anak menghabiskan wak-
tunya dengan bermain gadget, play station, 
bahkan ada sebagian anak yang sudah memiliki 
facebook, instagram dan lain sebagainya. Hal 
ini mengakibatkan anak sudah malas untuk be-
lajar terutama belajar mengenai materi agama.

Hal tersebut membuat semangat Azka 
Toys dalam membuat sebuah permainan 
Islami Edukatif yang kreatif dan inovatif serta 
me nyenangkan anak dalam bermain. Sehingga 
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anak secara tidak langsung anak akan senang 
bela jar mengenai materi agama yang selama 
ini biasanya anak malas untuk belajar, dengan 
hadirnya produk Azka Toys, diantaranya be-
rupa Baitul Maal dan Ular Tangga Sholat, anak 
akan lebih mudah mempelajarinya karena da-
lam bentuk permainan.

Secara umum, Baitul Maal adalah sebuah 
permainan islami edukatif yang melibatkan 
kognitif dan motorik anak yang lebih dikenal 
dengan Monopoli, namun Monopoli ini di-
ino vasikan secara islami agar anak dapat be-
lajar materi-materi agama melalui sebuah 
per mainan Baitul Maal, seperti hafalan surat, 
doa-doa sehari-hari, rukun Islam dan materi 
agama lainnya. Dalam baitul maal juga di-
ajar kan materi berwirausaha sesuai dengan 
sya riat agama Islam dan diajarkan oleh Nabi 
Muhammad SAW.

Adapun permainan Ular Tangga Sholat, 
seperti halnya Ular Tangga lainnya namun 
Ular Tangga Sholat ini menyajikan gambar 
pa da papan permainan Ular Tangga dengan 
gam bar-gambar yang menunjang anak untuk 
belajar tentang sholat, dilengkapi dengan kartu 
“Al Qur’an dan Hadits” mengenai sholat serta 
kartu hafalan bacaan-bacaan sholat. Dengan 
hadirnya Ular Tangga Sholat ini diharapakan 
anak dapat belajar sholat dengan cara yang 
menyenangkan yang berlandaskan dari wasiat 
Nabi Muhammad yaitu Kitab Al Qur’an dan 
Hadits Nabi serta termotivasi untuk melakukan 
sholat 5 waktu secara konsisten.

Dalam usahanya, Azka Toys selalu me-
ngem bangkan strategi pemasaran melalui 
bauran pemasaran yaitu strategi Produk, Har-
ga, Promosi dan Lokasi (Tempat). Maka dapat 
disimpulkan dari permasalahan yang terjadi 
dalam sebuah pemasaran pada Azka Toys, 
maka dengan adanya permasalahan terkait 
pemasaran produk Usaha Azka Toys yang ter-
letak di Pamulang Tangerang Selatan, Azka 
Toys perlu menemukan strategi yang efektif 
dalam meningkatkan volume penjualan guna 
bersaing dengan perusahaan sejenis lainnya. 

Penjualan yaitu sebuah usaha dalam me-
ngenalkan produk kepada orang lain dan mem-
pengaruhi seseorang untuk mengajak orang 
lain membeli barang atau jasa yang kita di-
tawarkan. Adapun volume penjualan adalah 
be sarnya jumlah barang atau jasa yang terjual 
pada saat periode tertentu. Semakin besarnya 
total produk atau jasa yang terjual, maka se-
makin besar juga kemungkinan laba yang dapat 
dihasilkan perusahaan. 

Saat perusahaan terus menerus dapat 
mem buat sebuah inovasi dan diferensiasi da-
lam bauran pemasaran yang dikenal dengan 

“empat P”,yaitu: produk (product), harga 
(price), promosi (promotion), tempat (tempat) 
dalam meningkatkan volume penjualan, ma-
ka perusahaan dapat mampu bersaing de ngan 
perusahaan sejenis lainnya dan dapat me-
ngembangkan perusahaannya menjadi peru-
sahaan internasional bahkan perusahaan mul-
tinasional. Oleh karena itu, peneliti tertarik 
un tuk membuat sebuah penelitian yang ber-
judul: “Analisis Bauran Pemasaran dalam 
Meningkatkan Volume Penjualan (Studi Kasus 
Azka Toys Pamulang Tangerang Selatan)”.

Perumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah di atas 

maka dapat dirumuskan Perumusan Masalah 
sebagai berikut:
1. Bagaimana Azka Toys dalam mengim ple-

mentasikan strategi bauran pemasaran?
2. Bagaimana Azka Toys dalam mengim ple-

mentasikan strategi bauran pemasaran 
untuk meningkatkan volume penjualan?

Tujuan Penelitian
1. Mengetahui implementasi strategi bauran 

pemasaran Azka ToysPamulang Tangerang 
Selatan.

2. Mengetahui implementasi strategi baur an 
pemasaran Azka Toys Pamulang Tange-
rang Selatan dalam meningkatkan volu me 
penjualan.

Manfaat Penelitian
1. Secara Teoritis
 Dalam Penelitian ini diharapkan dapat di-

jadikan sebagai sumber dan pedoman ke-
ilmuan bagi masyarakat mengenai so lusi 
dalam mengatasi permasalahan pema-
saran dan penurunan volume penjualan, 
ter utama dalam penjualan produksi main-
an. Dan juga sebagai acuan untuk me -
ningkatkan pendapatan hasil usaha te r-
utama dalam mainan dan sebagai pe lajaran 
yang dapat diambil saat terjadi ken dala 
dalam turunya tingkat pendapatan dan 
volume penjualan

2. Secara Praktis
a. Untuk Perusahaan
 Dalam Penelitian ini semoga dapat 

memberikan saran, ide, gagasan dan 
masukan kepada sebuah perusahaan 
agar dapat lebih meningkatkan vo-
lume penjualannya dan mampu ber-
saing dengan perusahaan sejenis 
lain  nya melalui sebuah strategi 4P 
yaitu produk (product), harga (pri ce), 
promosi (promotion), tempat (place). 

b. Untuk Masyarakat 
 Semoga Penelitian ini juga sebagai 
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pe doman bagi masyarakat dalam me-
ngatasi kendala terkait pemasaran 
dan penjualan serta memberikan ide 
dan gagasan bagi masyarakat agar da-
pat mengetahui cara terbaik dalam 
memasarkan produk atau jasanya me-
lalui strategi bauran pemasaran da lam 
meningkatkankan penjualan se  hingga 
timbulnya masyarakat yang se jahtera.

c. Untuk Penulis
 Penelitian ini diharapakan sebagai 

acu an untuk penelitian selanjutnya, 
ju ga diharapkan dapat menambah ke -
ilmu an terkait pengetahuan baur an 
pemasaran, penjualan dan da pat me-
nambah wawasan serta penga lam an 
baru mengenai keilmuan terkait pe-
nelitian.

d. Untuk penelitian selanjutnya
 Penelitian ini juga diharapkan sebagai 

acuan bagi peneliti selanjutnya da lam 
meneliti, dan pedoman jika peneli-
tiannya mengenai strategi bauran pe-
masaran dan penjualan.

Landasan teori
1. Pengertian Pemasaran 

Dalam bahasa Inggris, istilah pe ma-
saran dikenal dengan nama marketing. 
Marketing merupakan proses di mana se-
seorang atau kelompok dapat memenuhi 
need dan want melalui penciptaan, pena-
waran dan pertukaran barang dan jasa.

Adapun Pemasaran adalah salah satu 
kegiatan utama yang perlu dilakukan oleh 
perusahaan baik itu perusahaan pro duk 
ataupun jasa dalam upaya untuk mem-
pertahankan eksistensi usahanya. Hal ter-
sebut disebakan karena sebuah pe masaran 
merupakan salah satu kegiatan utama 
pe ru sahaan, dimana pemasaran secara 
lang sung berhubungan dengan pangsa 
pasar ataupun konsumen. Maka kegiatan 
pemasaran dapat dikatakan sebagai ke-
giatan manusia yang berlangsung dalam 
kaitannya dengan pasar.

Mengenai arti Pemasaran yaitu se-
buah proses sosial dan manajerial yang 
di lakukan individu dan kelompok untuk 
memperoleh apa yang mereka perlukan 
dan inginkan dengan menciptakan, me-
nawarkan, dan saling membeli produk 
yang memiliki nilai dengan pihak lainnya. 
Menurut Kotler dan Armstrong, pemasaran 
adalah proses dimana perusahaan harus 
menciptakan nilai bagi pelanggan dan 
mem bangun hubungan yang signifikan 
dengan pelanggan dengan tujuan untuk 

men dapatkan nilai lebih dari konsumen. 
Dalam kegiatan memasarkan produk ti dak 
hanya menawarkan produk ataupun jasa 
saja dalam menjual barang kepada kon-
sumen akan tetapi juga mencakup kegiatan 
yang lebih luas lagi yaitu seperti menjual, 
membeli, mengangkut, mensortir, me-
nyim pan dan lain sebagainya.

Dari beberapa definisi diatas, maka da
pat ditarik kesimpulan bahwa pemasaran 
merupakan sebuah usaha yang dilakukan 
perusahaan dalam menggabungkan ren-
cana-rencana strategis dan efektif yang ber-
tujuan sesuai dengan selera dan kebu tuhan 
konsumen untuk memperoleh keuntungan 
yang diharapkan perusahan. Oleh karena 
itu, definisi pemasaran lebih diidentikan 
sebagai proses pengenalan produk atau 
servis kepada konsumen yang potensial. 
Aspek-aspek pemasaran ini dapat meliputi 
antara lain periklanan, public relation, 
pro mosi dan penjualan.

Dalam perusahaan, tujuan utama pe-
masaran adalah untuk memaksimalkan 
ke  untungan dengan membuat strategi 
pen  jualan.

Dalam Kegiatan pemasaran peru sa-
haan perlu memberikan pelayanan terbaik 
kepada konsumen bila ingin mandapatkan 
respon baik dari konsumen. Perusahaan 
harus secara penuh bertanggung jawab 
mengenai kepuasan produk yang dita-
warkan tersebut. Dengan demikian, maka 
segala kegiatan perusahaan, harusnya di-
arahkan untuk dapat memahami selera dan 
kebutuhan konsumen yang pada akhirnya 
bertujuan untuk memperoleh keuntungan 
yang maksimal.

2. Konsep Pemasaran
Dalam konsep pemasaran, bahwasan-

nya pencapaian tujuan perusahaan ter -
gan tung kepada seberapa mampu se buah 
perusahaan memahami selera dan ke-
butuhan pasar serta penyampaian ke puas-
an yang diinginkan itu lebih efektif dan 
efesien dibandingkan pesaing. Konsep pe-
masaran dinyatakan dengan cara bera gam 
seperti:
a. Kami mewujudkan keinginan anda;
b. Kami tidak puas sebelum anda puas;
c. Setia melayani anda; dan
d. Memperoleh lebih dari apa yang anda 

bayarkan.
Pada prinsipnya mengenai konsep 

pe masaran dan juga konsep penjualan 
mempunyai pengertian yang berbeda. 
Kon  sep penjualan mempunyai perspektif 
dari dalam keluar. Adapun Konsep itu 
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sen diri dimulai dengan produsen, yaitu 
berfokus pada produk perusahaan yang 
sudah ada dan melakukan penjualan dan 
promosi yang efektif untuk memperoleh 
pen jualan yang mampu mendatangkan 
laba. Sebaliknya konsep pemasaran mem-
punyai perspektif dari luar ke dalam. Kon-
sep yang memusatkan perhatian penuh 
pa da tercapainya minat pelanggan untuk 
men dapatkan penjualan jangka pendek.

3. Strategi Pemasaran
Dalam pengertian Strategi Menurut 

Marrus, yaitu sebagai suatu proses penen-
tuan rencana strategis para pemimpin 
puncak yang berfokus pada tujuan jangka 
panjang organisasi, disertai penyusunan 
suatu cara atau upaya bagaimana agar tuju-
an tersebut dapat dicapai. Perencanaan 
stra tegi pemasaran adalah menemukan 
ber bagai peluang yang menarik kemudian 
menyusun strategi pemasaran yang me-
nguntungkan. Adapun Menurut Chan dra, 
strategi pemasaran merupakan rencana 
yang menjabarkan ekspektasi perusahaan 
akan dampak dari berbagai aktivitas atau 
program pemasaran terhadap permintaan 
produk atau lini produknya di pasar sa-
saran tertentu. Strategi pemasaran (mar
keting strategy) menentukan target pa sar 
dan bauran pemasaran yang terkait. Stra-
tegi ini adalah gambaran mengenai apa 
yang akan dilakukan suatu perusahaan di 
pasar. Diperlukan dua bagian yang saling 
ber hubungan yaitu:
a. Target pasar, yaitu sekelompok kon-

sumen yang ingin ditarik oleh peru-
sahaan.

b. Bauran pemasaran, yaitu variabel 
yang akan diawasi yang disusun oleh 
perusahaan untuk memuaskan kelom-
pok yang ditargetkan perusahaan.
Menurut Kotler dan Keller. (2009) 

da lam bukunya “Manajemen Pema saran” 
menjelaskan bahwa “strategi pema-
saran adalah logika pemasaran yang di-
laksanakan dengan harapan bahwa unit 
bisnis akan mencapai sasaran pemasaran”. 
Philip Kotler berpendapat bahwa strategi 
pemasaran dibagi menjadi 3 bagian, yaitu:
a. Segmenting
 Segmenting Merupakan kegiatan 

mem bagi suatu pasar menjadi bebe-
rapa kelompok pembeli yang ber beda 
yang memiliki kebutuhan, karak-
teristik, atau perilaku yang berbeda 
yang dimana membutuhkan produk 
atau bauran pemasaran yang berbeda. 
Adapun segmentasi pasar yaitu me-

ng identifikasi konsumen dengan ke
bu tuhan dan selera yang sama dan 
memenuhi kebutuhan-kebutuhan lain 
dengan menawarkan produk.

 Ada 4 variabel dalam segmentasi, 
yaitu:
1) Segmentasi geografis, merupakan 

seg  mentasi yang mengharuskan 
pem bagian pasar menjadi unit 
geografis seperti Negara, Provinsi, 
wilayah, ko ta, atau lingkungan.

2) Segmentasi demografis, meru-
pakan upaya membagi pasar men-
jadi se jumlah kelompok berda-
sarkan varia bel-variabel seperti 
usia, gender, ukur an keluarga, 
siklus hidup keluarga, pen   da pat-
an, pekerjaan, pendidikan, aga   ma, 
ras dan kebangsaan.

3) Segmentasi psikografis, merupa-
kan me  tode memilah-milah sua-
tu pasar ke   dalam segmen-seg-
men nilai dan ga ya hidup (va lue 
andlifestyle) yang di anut. De ngan 
asumsi bahwa dalam ling kungan 
yang homogeny sekalipun, pola 
aktifitas, konsumsi dan perilaku 
tiap orang bisa berbeda-beda, ter-
gan tung nilai dan gaya hidupnya.

4) Segmentasi perilaku, merupakan 
upa  ya membagi kelompok ber da-
sar kan status pemakai, kejadian, 
tingkat peng gunaan, status kese-
tiaan, tahap kesiapan dan sikap.

b. Targeting 
 Targeting adalah proses mengevaluasi 

daya tarik setiap segmen pasar dan 
memilih satu atau beberapa segmen 
pasar untuk dimasuki. Secara tradi-
sio nal, targeting didefinsikan seba gai 
proses pemilihan pasar tujuan yang 
tepat untuk produk dan la yanan pe-
rusahaan, dan mereka mende fini si
kan ulang targeting sebagai strategi 
men dalam pengalokasian sumber 
daya perusahaan secara efektif karena 
sumber daya tersebut terbatas sehingga 
harus dipikirkan cara menyesuaikan 
kondisi perusahaan dengan segmen 
pasar tujuan guna mencapai tujuan 
dan hasil yang sempurna dengan efek-
tif serta efisien.

c. Positioning 
 Merupakan upaya memposisikan 

sua  tu produk agar menduduki tem-
pat yang jelas, dikehendaki dan re la-
tif berbeda terhadap produk pe saing 
di pemikiran konsumen atau kon-
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su men sasaran. Saat ini pengertian 
positioning telah berubah dari strategi 
menempati pemikiran konsumen 
dengan penawaran perusahaan men-
jadi strategi untuk mengarahkan ke-
percayaan terhadap merk perusahaan.

4. Pengertian Manajemen Pemasaran
Pengertian Manajemen pemasaran 

me nurut RW. Suparyanto & Rosad 
(2015:3), adalah ilmu yang mempelajari pe-
rencanaan, pelaksanaan, dan pengendalian 
terhadap produk (barang dan jasa), pe-
netapan harga, pelaksanaan distribusi, 
aktivitas promosi, yang dilakukan oleh 
orang tertentu, dengan proses tertentu, 
yang ditunjang dengan bukti fisik untuk 
menciptakan pertukaran guna memenuhi 
kebutuhan atau keinginan pelanggan, se-
hingga mencapai tujuan perusahaan.

5. Konsep Manajemen Pemasaran
Menurut RW. Suparyanto dan Rosad 

(2015:7-9) konsep inti pemasaran dapat 
diklasifikasikan menjadi lima jenis, antara 
lain konsep produksi, konsep produk, kon-
sep penjualan, konsep pemasaran, konsep 
pemasaran berorientasi sosial. Kelima 
konsep tersebut dapat dijelaskan sebagai 
berikut:
a. Konsep Produk 
 Manajer pemasaran yang menganut 

konsep produk, umumnya memiliki 
sudut pandang bahwa kualitas produk 
adalah faktor utama bagi keberhasilan 
perusahaan dalam pencapaian efek-
tifitas pemasaran. Saat produk men
jadi berkualitas dan inovatif, maka 
se makin menimbulkan ketertarikan 
konsumen dalam membeli produk 
atau jasa yang kita tawarkan. De-
ngan demikian perusahaan harus 
ber  upaya menciptakan produk de-
ngan kualitas dan inovatif yang le-
bih baik dari pada produk pesaing. 
Ba gian pengembangan produk pada 
se buah perusahaan berperan sangat 
penting demi terciptanya produk yang 
kompetitif. Dalam mengembangkan 
produk yang berkualitas, perusahaan 
harus terus menemukan cara yang 
ampuh dan tiada henti dalam meng-
hasilkan produk berkualitas, dan pe-
man faatan teknologi menjadi faktor 
penentu kesuksesan.

b. Konsep Produksi 
 Berbeda dengan konsep produk, ma-

najer pemasaran yang berhaluan 
pa da konsep produksi mempunyai 
pola pikir bahwa pasar sasaran le-

bih tertarik terhadap produk yang 
har ga nya murah dan relative mu dah 
untuk mendapatkan produk ter se-
but. Dengan demikian pelaku bis nis 
akan menekan biaya produksi se-
efisien mungkin. Demikian juga bia
ya distribusi yang dikeluarkan untuk 
mengirimkan produk sampai ke pasar 
sasaran akan diupayakan secara 
efisien.

c. Konsep Penjualan 
 Manajer pemasaran yang berhaluan 

konsep penjualan mempunyai pola 
pikir bahwa pasar sasaran tidak akan 
membeli produk perusahaan secara 
cepat dan dalam jumlah banyak jika 
tidak dibujuk dengan berbagai pro-
gram penjualan. Dengan demikian 
pemasar akan melakukan berbagai 
pro paganda agar pasar sasaran mau 
membeli produk tersebut. Pemasar 
berpendapat bahwa keuntungan yang 
besar akan diperoleh dengan cara 
men capai omzet penjualan yang besar 
pula.

d. Konsep Pemasaran 
 Manajer pemasaran akan memper-

ha tikan kebutuhan atau keinginan 
pa  sar sasaran, lalu menawarkan pro -
duk sesuai dengan kebutuhan atau 
ke inginan pasar sasaran terse but, 
serta membedakannya dari pro duk 
pesaing. Produk yang laku di per-
jual belikan adalah produk yang di -
bu tuhkan atau diinginkan oleh pa-
sar sasaran. Manajer pemasaran 
akan mengintegrasikan unsur-un sur 
bauran pemasaran. Manajer pema-
saran berpendapat bahwa semua ke-
untungan dan kesinambungan usaha 
akan diperoleh perusahaan apabila 
berhasil memberikan kepuasaan kepa-
da pasar sasaran. Jika pasar sasaran 
memperoleh kepuasan, mereka akan 
menjadi pelanggan yang loyal. Jika 
pelanggan sudah loyal, mereka akan 
melakukan pembelian ulang produk 
perusahaan secara rutin, lebih sering, 
dalam jumlah yang besar, tidak ber-
pengaruh oleh produk pesaing, serta 
menyampaikan berita baik kepada 
orang lain dengan penuh kesadarn 
sekaligus mengajaknya untuk turut 
mengkonsumsi produk perusahaan.

e. Konsep Pemasaran Berorientasi Sosial
 Pada dasarnya konsep ini memilki ke-

miripan dengan konsep pema saran. 
Kelebihannya konsep ini perusa ha an 
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turut memperhatikan dan me ning kat-
kan kesejahteraan masya ra kat, dan 
lingkungan. Perusahaan mem per ha-
ti kan keseimbangan antara kepen-
tingan intern dan ekstern. Jadi bukan 
hanya perusahaan yang memperoleh 
keuntungan dan kesinambungan usa-
ha tetapi anggota masyarakat dan 
ling  kungan juga turut menerima man-
faatnya.

6. Bauran Pemasaran
Dalam Manajemen pemasaran dike-

lom pokkan dalam 4 (empat) aspek yang 
sering dikenal dengan marketing mix atau 
bauran pemasaran. Menurut Kotler dan 
Armstrong, bauran pemasaran (marketing 
mix) adalah kumpulan alat pemasaran tak-
tis terkendali yang dipadukan perusahaan 
untuk menghasilkan respon yang di ingin-
kannya di pasar sasaran. Bauran pema-
saran terdiri dari empat kelompok variabel 
yang disebut “empat P”,yaitu:
a. Product/Produk.
 Produk yaitu sebuah barang atau jasa 

yang ditawarkan perusahaan kepada 
pasar pangsa pasarnya. Jenis-jenis 
yang termasuk dalam bauran produk 
antara lain ragam produk, kualitas, 
design, fitur, nama merek, kemasan, 
serta layanan. 

b. Price/Harga.
 Harga merupakan jumlah uang yang 

harus dibayarkan konsumen untuk 
memperoleh produk atau jasa yang di-
inginkan. Harga adalah satu-satunya 
un sur bauran pemasaran yang meng-
ha silkan pendapatan, sedangkan ele-
men lainnya menghasilkan biaya. 
Ada  pun Harga adalah jenis bauran pe-
masaran yang paling mudah di se suai-
kan dengan kemampuan konsumen 
dan membutuhkan waktu yang rela tif 
singkat dalam mengubahnya, sedang-
kan ciri-ciri produk, saluran distribusi, 
bahkan promosi membutuhkan lebih 
banyak waktu. 

c. Place/Tempat.
 Tempat atau saluran pemasaran yaitu 

meliputi aktivitas perusahaan yang 
membuat produk atau jasa yang di-
peruntukkan bagi pelanggan sasaran. 
Saluran distribusi adalah rangkaian 
organisasi yang saling berkaitan da-
lam proses untuk menjadikan suatu 
produk atau jasa siap untuk digunakan 
atau dikonsumsi. Saluran distribusi 
da pat diartikan sebagai himpunan pe-
ru sahaan dan perorangan yang mem-

bantu dalam pengalihan hak atas ba-
rang atau jasa tertentu selama ba rang 
atau jasa tersebut berpindah dari 
produsen atau pedagang ke konsumen. 

d. Promotion/Promosi.
 Promosi berarti suatu kegiatan dalam 

menyampaikan produk dan mengajak 
pelanggan untuk membeli produk atau 
jasa tersebut. Definisi promosi me
nurut Kotler adalah berbagai kegiatan 
yang dilakukan oleh produsen un-
tuk mengomunikasikan manfaat dari 
pro duknya, membujuk, dan meng-
ingat kan para konsumen sasaran agar 
membeli produk tersebut. Secara rinci 
tujuan promosi menurut Tjiptono 
ada lah menginformasikan, mengajak 
pelanggan sasaran dan mengingatkan. 
Bagi produsen, promosi adalah ke-
giatan untuk menginformasikan pro-
duk, mengajak konsumen un tuk 
mem beli serta mengingatkan kon su-
men agar tidak melupakan produk, 
se  dangkan bagi konsumen, promosi 
ada lah komunikasi antara produsen 
atau pedagang dan konsumen.

7. Analisis SWOT
Dalam Analisis SWOT yaitu me ru -

pakan singkatan dari strengths (ke kuat-
an), weaknesses (kelemahan), opor 
tunities (peluang), dan threats (an -
caman), merupakan suatu metode penyu-
sunan strategi tebaik dan efektif peru-
sahaan atau organisasi. Kotler dan Keller 
membagi analisis SWOT ke dalam dua 
faktor, yaitu faktor eksternal yang ter-
diri dari peluang dan ancaman dan ada-
pun dari faktor internal yang terdiri dari 
kekuatan dan kelemahan. Analisis SWOT 
adalah pengidentifikasian beberapa fak
tor secara sistematis dan terarah un tuk 
merumuskan strategi yang akan di per-
gunakan perusahaan. Sastradipoera juga 
menjelaskan bahwa analisis SWOT me-
rupakan salah satu metode yang populer 
untuk menetapkan strategi manajemen 
pemasaran yang efektif dan efisien. Analisis 
SWOT akan memasangkan ke 4 (empat) 
faktor yang saling berhubungan sehingga 
diperoleh hasil berupa beberapa rencana 
yang digunakan sebagai strategi alternatif 
perusahaan dalam memenangi persaingan 
dengan perusahaan sejenis lainnya. 

8. Pengertian Volume Penjualan
Pengertian Penjualan adalah ilmu 

dan seni mempengaruhi dan membujuk 
pri badi atau seseorang yang dilakukan 
oleh penjual untuk mengajak orang lain 

72



JURNAL ILMIAH FEASIBLE: Bisnis, Kewirausahaan & Koperasi, Vol. 1, No. 1, Februari 2019: 66 - 82

membeli barang atau jasa yang ditawarkan. 
Sedangkan, volume penjualan adalah 
banyaknya barang atau jasa yang terjual 
pada saat terjadi tukar-menukar. Semakin 
besar jumlah barang atau jasa yang ter-
jual, semakin besar pula kemungkinan ke-
untungan yang dihasilkan perusahaan. 

Adapun Penjualan Menurut Swastha 
adalah sebagai Ilmu dan seni yang mem-
pengaruhi pribadi yang dilakukan oleh 
penjualan untuk mengajak orang lain agar 
membeli barang atau jasa yang ditawarkan. 
Menurut Stanton menyatakan bahwa men-
jual merupakan aktivitas atau kegiatan yang 
dapat menguntungkan apabila ren cana 
atau bagian dari menjual tersebut sudah 
menjadi aksi. Volume penjualan mem-
punyai arti penting dalam kegiatan yang 
dila kukan secara efektif oleh penjualan 
untuk mendorong agar konsumen mau 
membeli. Tujuan dari volume penjualan 
yaitu untuk memperkirakan seberapa besar 
keuntungan yang diterima dengan menjual 
produk kepada konsumen serta biaya yang 
telah dikeluarkan. Naik turunnya volume 
penjualan perusahaan dapat dilihat dari 
intesitas pembelian konsumen dan area 
perusahaan. Adapun indikator dari volume 
penjualan menurut Kotler yaitu harga, 
promosi, saluran distribusi, dan produk. 
Ber dasarkan indikator tersebut maka stra-
tegi bauran pemasaran diperlukan dalam 
meningkatkan volume penjualan.

Mengenai Volume penjualan dalam 
pe nelitian ini adalah jumlah hasil pen-
jualan produk permainan anak edukasi 
yang terjual pada Azka Toys Pamulang 
Tangerang Selatan.

9. Pengertian Operasional
Yang dimaksud dengan “Analisis 

Bauran Pemasaran dalam Meningkatkan 
Vo lume Penjualan Azka Toys (Studi Kasus 
Azka Toys Pamulang Tangerang Selatan)”, 
dalam penelitian ini adalah bagaimana 
analisis strategi bauran pemasaran da lam 
implementasi peningkatan volume pen-
jualan Azka ToysPamulang Tangerang Se-
latan.

METODOLOGI
Lokasi Penelitian

Lokasi penelitian merupakan suatu sumber 
untuk mendapatkan data yang dibutuhkan me-
ngenai masalah yang akan diteliti. Penelitian 
ini dilakukan pada produsen permainan anak 
Islami edukatif yang kantornya terletak di Pe-
rumahan Bamboo Prime Residence, blok D.20, 

Jl. Lele Raya no.6, Bambu Apus pamulang 
Tangerang Selatan.

Pendekatan Penelitian
Pada Penelitian ini, Pendekatan penelitian 

yang digunakan adalah menggunakan metode 
kualitatif. Penelitian kualitatif bertujuan untuk 
mendapatkan pemahaman yang mendalam 
me ngenai situasi yang dihadapi (Cooper dan 
Schindler, 2006). Penelitian kualitatif mem-
berikan gambaran mengenai objek yang akan 
diteliti.

Menurut Nana Syaodih Sukmadinata(2007: 
60-62), penelitian yang menggunakan pende-
katan kualitatif dalam sebuah metodologi pe-
nelitian yaitu mempunyai karakteristik-karak-
teristik sebagai berikut : (a) berpijak pada 
kon sep naturalistik, (b) kenyataan berdimensi 
jamak, kesatuan utuh, terbuka, berubah, (c) 
hu bungan peneliti dengan obyek berinteraksi, 
penelitian dari luar dan dalam, peneliti sebagai 
instrumen, bersifat subyektif, judgment, (d) 
Seting penelitian alamiah, terkait tempat dan 
waktu, (e)Analisis subyektif, intuitif, rasio nal, 
(f) hasil penelitian berupa deskripsi, inter pre-
tasi, tentatif, situasional.

Maka, metode penelitian dengan pen-
dekatan kualitatif dibedakan dalam dua macam, 
kualitatif interaktif dan non interaktif. Ada 5 
(lima) macam metode kualitatif interaktif, yaitu 
metode etnegrafik, metode fenomenologis, stu
di kasus, teori dasar (grounded theory), dan 
studi kritikal. Dan dalam hal ini, jenis penelitian 
yang digunakan peneliti dalam penelitian kua-
litatif ini adalah studi kasus, yaitu suatu ben tuk 
pendekatan yang memusatkan kajian nya pada 
perubahan yang terjadi dari waktu ke waktu; 
peneliti seolah-olah bertindak selaku saksi hi-
dup dari perubahan itu. Studi kasus dapat di-
gu nakan secara tepat dalam banyak bidang.

Kehadiran Peneliti / 
Instrumen Penelitian

Dalam Penelitian kualitatif, mempunyai 
ciri khas yaitu tidak dapat dipisahkan dari pe  -
ngamatan berperan serta, sebab peranan pe-
nelitilah yang menentukan keseluruhan ske na-
rio nya. Untuk itu, dalam penelitian ini, peneliti 
bertindak sebagai instrumen kunci, partisipan 
penuh sekaligus pengumpul data, se  dangkan 
instrumen yang lain sebagai pe nunjang.

Jenis Data
Data yang diperlukan dalam penelitian ini 

dibagi ke dalam menjadi dua jenis yaitu antara 
lain;
1. Data primer yaitu data yang langsung di-

peroleh dari sumber atau subjek penelitian 
dalam bentuk verbal atau ucapan lisan dan 
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perilaku subjek (narasumber penelitian) 
yang berkaitan dengan relevansi kom pe-
tensi (Sugiyono, 2012).

2. Adapun Data sekunder adalah data yang 
diambil bukan langsung dari sumber atau 
subjek penelitian dan digunakan untuk 
mendukung data primer berupa dokumen, 
foto, dan catatan lain yang dapat dipakai 
sebagai sumber data (Sugiyono, 2012).
 

Sumber Data
Dalam penelitian kualitatif ini, terdapat 4 

(empat) sumber data yang digunakan sebagi 
berikut:
1. Subjek.
 Subjek yaitu orang atau benda yang men-

jadi sumber informasi bagi masalah yang 
diteliti dalam suatu penelitian. Subjek da-
lam penelitian ini yaitu strategi bauran pe-
masaran dan volume penjualan Azka Toys 
Pamulang Tangerang Selatan.

2. Informan
 Informan yaitu narasumber dalam pene-

litian atau orang yang menjadi sumber data 
bagi informasi penelitian. Informan dalam 
penelitian ini meliputi pemilik usaha Azka 
Toys berikut para tenaga pemasaran yang 
terlibat di dalamnya.

3. Dokumen tertulis 
 Dokumen merupakan bahan tertulis atau 

benda yang berkaitan dengan suatu peris-
tiwa atau aktivitas tertentu. Ia bisa berupa 
rekaman atau dokumen tertulis seperti 
arsip data base surat-surat, gambar, benda-
benda yang merupakan peninggalan suatu 
peristiwa.

 Dokumen tertulis adalah sesuatu tertulis 
atau tercetak yang dapat memberikan 
in for masi terkait permasalahan yang 
s edang diteliti dalam suatu penelitian. 
Da  lam penelitian ini, dokumen tertulis 
yang digunakan adalah dokumentasi saat 
Walk in Interview (Wawancara Langsung) 
dengan pemilik usaha Azka Toys berikut 
para tenaga pemasaran yang terlibat di da-
lamnya.

4. Dokumen tidak tertulis
 Dokumen tidak tertulis adalah dokumen 

yang tidak tertulis dan mampu memberikan 
informasi mengenai permasalahan yang 
diteliti dalam suatu penelitian. Dokumen 
tidak tertulis bisa berupa peristiwa atau 
aktivitas yang berkaitan dengan per ma sa-
lahan dalam penelitian. Dari peristiwa atau 
kejadian, peneliti dapat mengetahui proses 
bagaimana sesuatu bisa terjadi secara pasti 
karena menyaksikan sendiri secara lang-
sung.

 Dokumentasi tidak tertulis dalam pene-
litian ini di peroleh peneliti melalui obser-
vasi keseharian subjek penelitian. Dalam 
pemilihan subjek menggunakan teknik 
sampling purposive sampling. Hal ini di-
karena tujuan pengambilan sample bukan 
untuk generalisasi, melainkan untuk men-
cari informasi sebanyak mungkin.

Metode Pengumpulan Data
Dalam Teknik pengumpulan data meru-

pakan langkah yang paling utama dalam pene-
litian, karena tujuan utama dari penelitian 
ada lah mendapatkan data. Tanpa mengetahui 
teknik pengumpulan data, maka peneliti tidak 
akan mendapatkan data yang memenuhi stan-
dar data yang ditetapkan (Sugiyono, 2012). 

Menurut S. Margono, dalam bukunya 
”Meto dologi PenelitianPendidikan” (2003: 158-
181), teknik pengumpulan data yang digunakan 
pada metode kualitatif adalah interview (wa-
wan cara), observasi, dan dokumentasi.Teknik 
tersebut digunakan peneliti, karena suatu feno-
mena itu akan dimengerti maknanya secara 
baik, apabila peneliti melakukan interaksi de-
ngan subyek penelitiandimana fenomena ter-
sebut berlangsung.

Oleh karena itu diperlukan ketelitian dan 
kevalidan data untuk menentukan kualitas data 
yang didapatkan. Dalam hal ini, penelitian ini 
menggunakan beberapa teknik pengumpulan 
data, antara lain.
a. Observasi
 Observasi sebagai teknik pengumpulan 

data mempunyai ciri yang psesifik bila 
dibandingkan dengan teknik yang lain, 
yaitu wawancara dan kuisioner. Kalau 
wawancara dan kuisioner selalu ber ko-
munikasi dengan orang maka observasi 
tidak terbatas pada orang, tetapi juga 
obyek-obyek alam yang lain (Sugiyono, 
2012). Observasi dilakukan untuk men-
dapatkan data tentang strategi bauran pe-
masaran dan volume penjualan Azka Toys 
Pamulang Tangerang Selatan

b. Dokumentasi
 Menurut Arikunto (2006) dokumentasi 

adalah mencari dan mengumpulkan da-
ta mengenai hal-hal atau variabel yang 
berupa catatan, transkip, buku, majalah, 
agenda, notulen rapat, dan sebagainya. 
Teknik dokumentasi digunakan untuk 
men dapatkan data sekunder. Data ini be-
rupa data profil Kota Tangerang Selatan 
dan dokumentasi saat Walk in Interview 
(Wa wancara Langsung) dengan pemilik 
usaha Azka Toys berikut para tenaga pema-
saran yang terlibat di dalamnya.
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c. Wawancara
 Wawancara digunakan sebagai teknik pe-

ngumpulan data apabila peneliti ingin 
me lakukan studi pendahuluan untuk me-
nemukan permasalahan yang harus di-
teliti, dan juga apabila peneliti ingin me-
ngetahui hal-hal dari responden yang le-
bih mendalam dan jumlah respondennya 
kecil atau sedikit (Sugiyono, 2012). Tek-
nik wawancara yang digunakan dalam 
pe  nelitian ini menggunakan wawancara 
tidak terstruktur adalah wawancara yang 
bebas dimana peneliti tidak menggunakan 
wawancara yang telah tersusun secara 
sistematis dan lengkap untuk pengumpulan 
datanya (Sugiyono, 2012).

Metode Analisis Data
Dalam Teknik analisa data berfungsi untuk 

mendeskripsikan teknik analisis apa yang di-
gunakan oleh peneliti untuk menganalisa data 
yang telah dikumpulkan (Sanusi Anwar, 2011). 
Pada penelitian ini peneliti menggunakan 
metode analisa statistik deskriptif, yaitu suatu 
analisa yang dimaksudkan untuk menjelaskan 
data dari satu variabel yang diteliti. Pada me-
tode ini, ukuran deskriptif yang sering digu-
nakan untuk mendeskripsikan data hasil pe-
nelitian. 
1. Pengumpulan data.
 Pengumpulan data yaitu sebagai usaha 

dalam mengumpulkan data di lokasi pe-
nelitian dengan diawali dengan observasi, 
wawancara, dan dokumentasi dengan 
me nentukan strategi mengumpulan data 
yang dinilai tepat dan untuk menentukan 
fokus serta pendalaman data pada proses 
pengumpulan data berikutnya.

2. Reduksi data.
 Reduksi data meliputi proses seleksi, pem-

fokusan, pengabstrakan, transformasi data 
kasar yang ada di lapangan secara langsung, 
dan diteruskan pada waktu pengumpulan 
data, dengan demikian reduksi data di mu-
lai dari peneliti memfokuskan wilayah pe-
nelitian.

3. Penyajian data.
 Penyajian data yaitu sebuah rangkaian or-

ga nisasi informasi yang memungkinkan 
penelitian dilakukan. Penyajian data di-
per oleh dari berbagai jenis, jaringan kerja, 
keterkaitan kegiatan atau pun dari tabel.

4. Penarikan kesimpulan.
 Dalam menarik kesimpulan, peneliti harus 

memahami dan mengerti terhadap sesuatu 
yang diteliti langsung di lapangan dengan 
menyusun rangkaian dan pola-pola pe-
ngarahan secara efektif.

Pengecekan Keabsahan Temuan
Selain menganalisis data penelitian kua-

litatif sebagai instrumen. Keikutsertaan peneliti 
sangat menentukan dalam pengumpulan data 
agar memperoleh data yang dalam pengecekan 
keabsahan temuan ini penulis mengadakan 
interview kepada pemilik usaha Azka Toys se-
cara langsung. Untuk menetapkan keabsahan 
data ini diperlukan teknik pemeriksaan.Untuk 
memeriksa keabsahan data mengenai “Analisis 
Bauran Pemasaran dalam Meningkatkan Volu-
me Penjualan (Studi Kasus Azka Toys Pa mu-
lang Tangerang Selatan)” berdasarkan data 
yang sudah terkumpul, selanjutnya ditempuh 
beberapa teknik keabsahan. Maka dalam pe-
ne litian ini peneliti menggunakan teknik untuk 
mengetahui kevalidan data dengan menga da-
kan kegiatan sebagai berikut:
1. Triangulasi

Triangulasi adalah teknik pemeriksaan 
keabsahan data yang memanfaatkan se-
suatu yang lain diluar data itu untuk keper-
luan pengecekan atau sebagai pembanding 
terhadap data itu, tekniknya dengan pe me-
riksaan sumber lainnya.

Triangulasi merupakan cara untuk 
meli hat fenomena dari beberapa sudut, 
yaitu untuk membuktikan temuan dengan 
berbagai sumber informasi dan teknik. 
Misal nya hasil dari observasi dapat dicek 
dengan wawancara atau membaca laporan 
serta melihat lebih tajam hubungan antara 
berbagai data.

Peneliti memperoleh data mengenai 
strategi pemasaran hasil penjualan Azka 
Toys dari hasil wawancara dengan pemilik 
usaha Azka Toys. Dalam hal ini peneliti tidak 
hanya cukup meneliti kepada satu orang 
saja akan tetapi peneliti perlu juga untuk 
mewawancarai tenaga pemasaran Azka 
Toys selaku pelaku aktif dalam kegiatan 
pe masaran, serta peneliti memerlukan be-
berapa dokumen-dokumen resmi untuk 
me mastikan kebenaran kegiatan tersebut.

2. Menggunakan bahan referensi 
Untuk meningkatkan kepercayaan 

akan kebenaran data dengan menggunakan 
hasil rekaman tape atau bahan doku-
men  tasi. Peneliti data mengenai stra-
te gi pemasaran dari pemilik usaha de-
ngan mengunakan rekaman tape dan do-
kumentasi. Memberikan chek bertujuan 
agar informasi yang diperoleh dan digu-
nakan dalam penelitian skripsi sesuai 
dengan apa yang dimaksud oleh informan. 
Setelah mentranskrip rekaman wawancara 
atau mencatat hasil pengamatan atau 
mem pelajari dokumen kemudian men-
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dis kripsikan, menginterpretasikan dan 
me  maknai data secara tertulis kemudian 
di kembalikan kepada sumber data untuk 
diperiksa kebenarannya, ditanggapi jika 
perlu ada pemahaman data baru, memberi 
chek dilakukan segera setelah ada yang 
masuk draf dan penelitian sesudah menjadi 
secara utuh.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Perkembangan Volume 
Penjualan pada Azka Toys

Perkembangan Pemasaran perlu ditinjau 
secara berkala, karena pemasaran memegang 
peranan penting dalam setiap dunia usaha 
karena dengan lancarnya pemasaran dengan 
berbagai strategi yang digunakan, seperti hal-
nya Azka Toys menggunakan strategi bauran 
pemasaran 4P yaitu produk (product), harga 
(price), promosi (promotion), tempat (place), 
maka volume penjualan akan dapat di tingkatan, 
maka keuntungan akan dapat di peroleh. Begitu 
pula dengan Azka Toys, un tuk mengetahui 
lancar tidaknya volume pen jualan tersebut 
dapat dilihat dari keadaan pen jualannya. Lebih 
jelasnya dapat dilihat pada ta bel dibawah ini :

Tabel 1.1. Unit Penjualan

Tahun Ular Tangga
Sholat Baitul Maal Jumlah Penjualan

520 225 745

2015 712 197 909

2016 724 298 1.022

2017 884 239 1.123

2018 971 332 1.303

Rata-rata 762,2 258,2 1.020,4

Dari tabel diatas terlihat bahwa terjadi pe-
ningkatan volume penjualan dari tahun 2014 
sampai dengan tahun 2018, dari dua produk 
yang diproduksi terlihat produk Ular Tangga 
Sholat mendapatkan unit penjualan yang lebih 
stabil kenaikan penjualannya jika dibandingkan 
dengan produk Baitul Maal, tetapi secara total 
penjualan mengalami peningkatan pa da setiap 
tahunnya. Dari peningkatan volu me penjualan 
tersebut didapat rata-rata jum lah penjualan 
Azka Toys Ular Tangga Sholat Pamulang 
Tange rang Selatan dari tahun 2014-2018 ada-
lah sebesar 1.020 unit, dengan penjualan ter-
besar pada tahun 2018 yaitu sebesar 1.303 pro-
duk mainan Islami Edukatif Azka Toys.

Hasil volume penjualan selama 5 ta hun 
tersebut dapat menggambarkan mening kat -
kan penjualan dari tahun ke tahun se cara me-
nyeluruh, dengan demikian pen ting  nya Azka 

Toys dalam memperhatikan dan me ngem-
bang kan strategi bauran pema sa rannya agar 
volume penjualan semakin me ningkat secara 
konsisten.

Strategi Bauran 
Pemasaran pada Azka Toys
1. Srategi Produk

Pengertian Produk adalah sebuah ha-
sil proses produksi yang dilakukan oleh 
produsen atau perusahaan yang nan-
tinya akan dijual ke pada konsumen yang 
membutuhkan.Di lihat dari Aspek Strategi 
produk, keputusan mengenai jenis dan 
desain produk yang di produksi Permainan 
anak Islami Edukatif Azka Toys, mem-
perhatikan kebutuhan dan se lera kon-
sumen, yaitu dimana anak-anak dan 
orangtua sangat membutuhkan produk 
mainan Islam edukatif guna pembelajaran 
agama Islam sejak usia dini melalui se-
buah permainan. Dari hasil observasi la-
pangan Produk Azka Toys, alat-alat per-
mainan menggunakan bahan-ba han yang 
berkualitas, tidak membahayakan ba gi 
anak dan bersifat inovatif dan diferensiasi. 
Hal ini terlihat dari beberapa produk yang 
di tawarkan selalu dibuat dengan ber-
macam-ma cam jenis, ukuran dan desain 
yang menarik.

Semakin baik kualitas produk yang 
di be rikan maka konsumen akan semakin 
berminat melakukan pembelian, Untuk 
itu, sudah men jadi suatu keharusan bagi 
Azka Toys untuk mem berikan kualitas 
produk yang terbaik, di mana papan dan 
alat-alat permainannya ti dak mudah rusak 
dan aman digunakan bagi anak. Produk 
Azka Toys yang dihasilkan ini mempunyai 
target utama konsumen yaitu anak-anak 
dan orangtua dengan pangsa pasar utama 
yaitu sekolah TK, SD dan TPA. 

Maka Azka Toys dalam usahanya 
untuk me ningkatkan volume penjualan 
yaitu :
a. Strategi Produk dalam Inovasi produk, 

yaitu :
1) Produk Ular Tangga Sholat ter-

dapat 3 Inovasi produk yaitu 
pro duk Ular Tangga Sholat versi 
besar atau eks lusif, sedang dan 
kecil, hal tersebut di  lakukan Azka 
Toys dalam rangka me nyesuaikan 
produk sesuai dengan selera dan 
kemampuan atau daya beli kon-
sumen.

2) Produk Baitul Maal masih dalam 
1 (satu) inovasi produk, yaitu 
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produk yang ditawarkan dalam 
versi yang produk yang berkualitas 
dan desain yang menarik.

b. Strategi Produk dalam Diferensiasi 
produk, yaitu :

Menampilkan karya anak bangsa 
Indo nesia dari segi permainan islami 
edu katif yang kreatif dan inovatif yang 
da pat merangsang anak dalam belajar 
agama melalui sebuah permainan 
yang me nyenangkan. Secara terperinci 
daya be danya adalah:
1) Permainan yang bersumber dari 

Al Quran dan Hadits
2) Gambar-gambar pada papan per-

mainan yang menarik untuk anak 
sebagai penunjang anak dalam 
belajar 

3) Terdapat di dalamnya beberapa 
materi pembelajaran agama, se-
perti materi sholat, zakat, sedekah 
dan sebagainya

4) Terdapat di dalamnya beberapa 
pem belajaran mengenai ekonomi 
Islam agar anak mengetahui dan 
menga mal kan perekonomian se-
suai dengan ajaran Islam dan 
Nabi Muhammad SAW

5) Membangun kedekatan anak 
dengan orangtua

6) Menggunakan bahan yang aman 
untuk anak.

7) Produk Berkualitas namun harga 
ber saing
Dalam diferensiasi produk 

Baitul Maal ini sangat berbeda dari 
produk lainnya, ka rena dalam per-
mainan ini disajikan juga materi pem-
belajarannya yang bersumber dari Al 
Qur’an dan Hadits yang tidak per nah 
ada sebelumnya, diferensiasi produk 
antara lain,yaitu :
1) Mengajarkan sistem ekonomi 

Islam dengan cara yang menye-
nang kan

2) Meneladani Nabi Muhammad 
dalam berdagang. 

3) Mengajarkan konsep berwira usa-
ha sesuai dengan syairat Islam. 

4) Membangun kedekatan anak 
dengan orangtua.

5) Melatih motorik dan kecerdasan 
anak. 

6) Bersumber dari Al Qur’an dan 
Hadits. 

7) Memudahkan anak dalam belajar 
materi agama, seperti hafalan 
surat, doa-doa sehari-hari, rukun 

Islam dan materi agama lainnya, 
8) Menggunakan bahan yang aman 

untuk anak.
9) Produk Berkualitas namun harga 

bersaing.
Dalam diferensiasi produk Ular 

Tangga Sholat, antara lain, yaitu :
1) Mengajarkan sholat dengan cara 

yang menyenangkan 
2) Memotivasi anak dalam meng-

hafal bacaan sholat. 
3) Memotivasi anak dalam melak sa-

nakan sholat 5 waktu. 
4) Membangun kedekatan anak de-

ngan orangtua.
5) Melatih motorik dan kecerdasan 

anak. 
6) Bersumber dari Al Qur’an dan 

Hadits. 
7) Memudahkan anak dalam belajar 

ma teri sholat, seperti sholat di 
awal wak tu, tatacara sholat dan 
materi sho lat lainnya, 

8) Menggunakan bahan yang aman 
untuk anak.

9) Produk Berkualitas namun harga 
ber saing.

c. Strategi Produk dalam Bahan dan 
kemasan produk, yaitu :

Kesiapan teknologi saat ini meng-
guna kan percetakan digital printing 
yang dalam beberapa menit langsung 
tercetak dan me nggunakan bahan dan 
kertas terbaik, karena setelah tercetak 
kemudian papan per mainan tersebut 
dilapisi laminating doff, kemudian ke-
masan juga didesain da lam kemasan 
yang menarik untuk anak-anak. Na-
mun saat ini masih menggunakan jasa 
percetakan melalui percetakan orang 
lain, karena keterbatasan biaya dalam 
mem beli alat percetakan tersebut

2. Strategi Harga
Pada sebuah perusahaan, posisi har-

ga merupakan salah satu penentu keber-
hasilan suatu perusahaan karena harga 
menentukan seberapa besar keuntungan 
yang akan diperoleh perusahaan dari pen-
jualan produknya baik berupa barang mau-
pun jasa.Adapun harga merupakan satu-
satunya unsur marketing mix atau bauran 
pemasaran yang memberikan pemasukan 
atau pendapatan bagi usaha. Penempatan 
harga dipengaruhi oleh faktor internal dan 
eksternal. Faktor internal tersebut meliputi 
tujuan perusahaan, strategi bauran pema-
saran dan biaya yang dikeluarkan selama 
proses produksi. Faktor eksternal meliputi; 
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pasar, persaingan dan unsur lingkungan 
lainnya. Strategi harga yang dilakukan 
oleh Azka Toys ini adalah dengan menem-
patkan harga yang terjangkau dan mem-
punyai variasi harga pada setiap ukuran 
produk, dimulai dari harga Rp10.000-Rp 
80.000, penawaran variasi harga kepada 
konsumen diperuntukkan agar konsumen 
dapat membeli produk Azka Toys sesuai 
kemampuan atau daya beli konsumen. 
Hal ini membuktikan Azka Toys mem per-
hatikan strategi harga agar dapat bersaing 
dengan usaha sejenis lainnya. 

Harga jual Azka Toys yang ditawarkan 
kepada konsumen dengan berbagai variasi 
harga yang ditawarkan dengan tujuan me-
nyesuaikan kemampuan atau daya beli 
konsumen terhadap produk Azka Toys, 
ada  pun rincian harga jual produk tersebut 
yaitu:
a. Ular Tangga Sholat versi kecil/murah
 Biaya produksi dan desain per pcs 

4.000
 Biaya alat dan bahan per pcs 2.000
 Biaya Administrasi dan pemasaran 

1.500 
 Sehingga modalnya yaitu 7.500 dan 

dijual seharga 15.000 
b. Ular Tangga Sholat versi sedang
 Biaya produksi dan desain per pcs 

10.000
 Biaya alat dan bahan per pcs 4.000
 Biaya Administrasi dan pemasaran 

3.500 
 Sehingga modalnya yaitu 17.500 dan 

dijual seharga 35.000
c. Ular Tangga Sholat versi mahal/

ekslusif
 Biaya produksi dan desain per pcs 

20.000
 Biaya alat dan bahan per pcs 8.000
 Biaya Administrasi dan pemasaran 

7.000 
 Sehingga modalnya yaitu 35.000 dan 

dijual seharga 70.000
d. Baitul Maal (Monopoli Islam)
 Biaya produksi dan desain per pcs 

33.000
 Biaya alat dan bahan per pcs 17.000
 Biaya Administrasi dan pemasaran 

15.000 
 Sehingga modalnya yaitu 65.000 dan 

dijual seharga 130.000
Hal tersebut di atas bertujuan menye-

suaikan kemampuan atau daya beli kon-
sumen, sehingga banyaknya konsumen 
yang membeli dengan berbagai variasi ke-
mampuan atau daya beli yang dimiliki kon-

sumen sehingga volume penjualan Azka 
Toys dapat meningkat secara konsisten 
dan mampu bersaing perusahaan sejenis 
lainnya.

3. Srategi Promosi
Menurut ahli pemasaran, promosi di-

ar tikan sebagai upaya membujuk orang 
untuk menerima produk, konsep dan ga-
gasan. Maka ditarik sebuah kesimpulan, 
arti promosi yaitu untuk memberitahukan, 
menginformasikan, menawarkan, mem bu-
juk, atau menyebarluaskan suatu produk 
atau jasa kepada calon konsumen dengan 
tujuan agar calon konsumen tersebut pada 
akhirnya dapat melakukan pembelian.

Dalam melakukan strategi promosi 
yang dilakukan oleh Azka Toys, berda-
sar kan hasil observasi penelitian yang di-
lakukan, Media promosi yang dapat digu-
nakan pada bisnis ini antara lain:
a. Periklanan, baik berupa media cetak 

seperti brosur, x banner maupun me-
dia online, seperti facebook, whats 
app, instagram dan sebagainya;

b. Promosi penjualan;
c. Pameran/ atau membuka stand di 

sekolah /TPA /TK; dan
d. Pemasaran langsung, penentuan me-

dia promosi yang akan digunakan di-
da sarkan pada jenis dan bentuk pro-
duk itu sendiri.
Dari segi promosi dilihat dari volume 

penjualan pada tahun 2015 khusus untuk 
produk Baitul Maal mengalami penurunan, 
ini diakibatkan oleh oleh kurangnya pro-
mosi melalui media masa atau dalam ben-
tuk lainnya sehingga masyarakat tidak 
me  ngetahui adanya produk produk Baitul 
Maal ini dipasaran tetapi sebaliknya un-
tuk produk Baitul Maal mengalami pe-
ning katan yang cukup siginifikan, karena 
promosi sudah dijalankan walupun hanya 
dalam bentuk brosur dan X Banner saat 
pa meran.

Segmentasi pasar dan permintan pasar
1. Segmen pasar : yaitu merupakan gam-

baran umum dari konsumen usaha 
kita.

 Konsumen produk ini adalah anak-
anak dan orangtua melalui sebuah se-
kolah, TK, TPA, lembaga kursus, SD, 
MI, jamaah masjid dan sebagainya.

2. Target pasar : yaitu sasaran khusus 
bagi konsumen potensial dari usaha 
kita.

 Konsumen potensial adalah TK Islam, 
TPA, guru, orangtua murid, pen dak-
wah dan sebagainya.
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3. Positioning : yaitu bagaimana kita me-
nempatkan usaha kita diantara pesaing 
usaha yang sejenis. Meskipun sudah 
ada Ular Tangga di pasaran namun 
produk Ular Tangga Sholat dan Baitul 
Maal ini memiliki diferensiasi dan 
nilai yang berbeda yaitu permainan 
Islami edukatif yang bersumber dari 
Al Qur’an dan Hadits dan di dalamnya 
terdapat beberapa pembelajaran un-
tuk anak dapat belajar materi agama 
Islam.

4. Place (Distribusi)
Kotler menyatakan bahwa “Saluran 

distribusi terdiri dari seperangkat lembaga 
yang melakukan segala kegiatan (fungsi) 
yang digunakan untuk menyalurkan pro-
duk dan status pemiliknya dari produsen 
ke konsumen”. Dari definisi diatas dapat 
di artikan bahwa sistem distribusi suatu 
ba rang adalah keseluruhan kegiatan atau 
fungsi untuk memindahkan produk disertai 
dengan hak pemiliknya dari produsen ke 
konsumen akhir atau pemakai industri.

Distribusi berkaitan dengan kemu-
dahan memperoleh produk di pasar dan 
ter sedia saat konsumen mencarinya. Dis-
tribusi memperlihatkan berbagai kegiatan 
yang dilakukan perusahaan untuk men ja-
dikan produk atau jasa diperoleh dan ter-
sedia bagi konsumen sasaran.

Dalam memasarkan produknya Azka 
Toys memilih membuka stand atau pa-
meran di sekolah, TK ataupun TPA guna 
memudahkan pemasaran atau pengenalan 
produk kepada konsumen, namun Azka 
Toys juga membuka penjualan di outlet 
Pamulang agar masyarakat atau konsumen 
bisa membeli langsung produk Azka Toys, 
namun Azka Toysjuga perlu membuka be-
berapa outlet dan memperluas jaringan 
pemasaran. Baik pemasaran dari segi 
mem buka banyak cabang berupa took mau-
pun pemasaran dari segi online yang saat 
ini lebih dapat mendatangkan laba yang 
maksimal dengan biaya yang dikeluarkan 
untuk melakukan pemasaran lebih efektif 
dan efisien.

Analisis Bauran Pemasaran dan 
Volume Penjualan Pada Azka Toys

Sebuah persaingan usaha yang kompetitif 
semuanya bertujuan agar produk dapat ber-
orientasi sesuai selera dan kebutuhan kon-
sumen, dan konsumen pun dapat menerima 
produk yang kita berikan secara tepat waktu, 
lokasi yang tepat dan harga yang terjangkau me-
nurut konsumen, juga promosi yang efektif dan 

efisien yang dapat mendatangkan keuntungan 
bagi sebuah perusahaan. Strategi pemasaran 
merupakan acuan bagi sebuah perusahaan 
agar mempunyai nilai positif dan unggul dalam 
persaingan pasar yang kompetitif,

Maka perusahaan haruslah mengetahui 
karakteristik pangsa pasar serta struktur pasar 
yang dihadapi. Hal ini dapat dicapai de ngan 
cara pengembangan dan mencari ide dan ser-
ta gagasan terbaik dalam mengelola mar
keting mix yang diarahkan pada tujuan yang 
sesuai dengan konsep pemasaran yang di-
ingin kan perusahaan. Konsep marketing mix 
pada umumnya dijadikan keunggulan bersaing 
dalam menghadirkan produk berkualitas sesuai 
dengan kebutuhan dan selera konsumen, 
yang merupakan dari bagiannya yaitu produk 
(product), harga (price), promosi (promotion), 
tempat (place). Keempat elemen tersebut yang 
perlu diperhatikan perusahaan agar dapat ber-
saing di pasar yang semakin kompetitif. Konsep 
marketing mix ini biasanya digunakan oleh 
perusahaan untuk menciptakan keinginan dan 
selera konsumen atas produk atau jasa yang 
ditawarkan oleh produsen atau pedagang untuk 
menciptakan keputusan pembelian produk 
yang ditawarkan oleh produsen atau pedagang 
serta mengukur bagaimana pengaruh dari 
mar keting mix tersebut terhadap keputusan 
kon sumen dalam membeli produk atau jasa 
yang ditawarkan.

Dengan pentingnya sebuah konsumen atau 
pelanggan dalam menghadirkan suksesnya 
suatu usaha, maka Azka Toys sebagai salah 
satu UKM menggunakan strategi marketing 
mix semaksimal mungkin dalam usahanya un-
tuk menciptakan keputusan pembelian kon-
sumen terhadap produk yang ditawarkan khu-
susnya produk Azka Toys Ular Tangga Sholat 
yang menjadi produk utama, agar usahanya 
ter sebut dapat diterima dengan baik dipasaran. 
Untuk menganalisis startegi mix yang digu-
nakan oleh Azka Toys terhadap volume pen-
jualan terlihat sejak tahun 2014-2018 secara 
keseluruhan terjadi kenaikaan volume pen-
jualan rata-rata pada produk Ular tangga 
Sholat lebih baik daripada produk Baitul Maal, 
dikarenakan produk Ular Tangga Sholat lebih 
memperhatikan aspek bauran pemasaran yai-
tu produk (product), harga (price), promosi 
(promotion), tempat (place). 

Disisi lain harga produk yang ditawarkan 
pesaing menimbulkan persaingan yang sangat 
ketat di antara semua perusahaan, akan tetapi 
saat bahan baku mengalami kenaikan beberapa 
usaha sejenis lainnya juga menaikkan harga 
jual produknya untuk menekan biaya produksi, 
meskipun demikian Azka Toys tidak menaikkan 
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harga jualnya bahkan untuk produk Baitul 
Maal Azka Toys memberikan potongan harga.

Dari sisi promosi pada tahun 2015 usaha 
Azka Toys Pamulang sudah menganggarkan 
dana untuk kegiatan promosi baik dari media 
cetak, seperti brosur dan x banner, karena se-
belumnya hanya mengandalkan promosi me-
lalui media online saja, sedangkan dari sisi 
dis tribusi usaha Azka Toys pemasarannya 
su  d ah menjangkau Jabodetabek dan sekitar-
nya. Keseluruhan strategi pemasaran yang di-
laksanakan oleh Azka Toys melalui program 
bauran pemasarannya adalah untuk mencapai 
tujuan perusahaan khususnya sasaran pema-
sar annya yaitu menambah konsumen, mem-
per tahankan pelanggan dan meningkatkan 
vo  lu me penjualan sehinga dengan itu usaha 
Azka Toys produk Ular Tangga Sholatdan 
Baitul Maal akan memperoleh kuntungan yang 
maksimal.

Untuk sisi jenis produk produk dapat 
dilihat produk Baitul Maal mengalami penu-
runan volume penjualan ditahun 2015 dan 
2017, penurunan ini juga dipengaruhi oleh 
kebi jakan marketing mix yaitu:
1. Dari segi produk usaha Azka Toys Pamu-

lang hanya membuat produkBaitul Maal 
yang bahannya berkualitas tinggi, sehingga 
terdapat konsumen yang keberatan mem-
beli produk Baitul Maal yang harganya cu-
kup tinggi.

2. Demikian juga dari segi harga produk Ular 
Tangga Sholat lebih murah dibandingkan 
dengan produk Baitul Maal, mengakibatkan 
volume penjualan terhadap produk Baitul 
Maal terjadi penurunan.

3. Untuk sisi promosi juga mempengaruhi 
penurunan volumen penjualan produk 
Baitul Maal, karena promosi yang dilakukan 
lebih sering menggunakan media online, 
dimana kurangnya mengadakan pameran 
pada sebuah sekolah, TK atau TPA.

4. Sedangkan dari sisi tempat atau lokasi, 
Azka Toys terkadang tidak mempunyai 
lokasi berjualan yang strategis terutama 
saat mengadakan pameran-pameran dann 
juga dari sisi distribusi, produk Baitul 
Maal sedikit mengalami kendala saat 
packing, dikarenakan produk Baitul Maal 
mempunyai alat-alat permainan yang lebih 
banyak dari pada produk Ular Tangga 
Sholat.

SIMPULAN
Kesimpulan

Secara umum produk Azka Toys Ular 
Tangga Sholat dan Baitul Maal ini mengalami 

perkembangan penjualan yang baik dari tahun 
ke tahun jika diakumulasi kedua produk yang 
dihasilkan oleh Azka Toys, dimana pada tahun 
2018 terjadi peningkatan volume penjualan 
yang sangat signifikan. Dari peningkatan vo lu
me penjualan tersebut didapat rata-rata jum-
lah penjualan Azka ToysUlar Tangga Sholat 
Pa mulang Tangerang Selatan dari tahun 2014-
2018 adalah sebesar 1.020,4 unit, dengan pen-
jualan terbesar pada tahun 2018 yaitu sebesar 
1.303 produk mainan Islami Edukatif Azka 
Toys.

Strategi bauran Pemasaran Marketing 
Mix yang dijalan Strategi oleh Azka Toys ter-
jadi dari, Strategi produk dimana keputusan 
mengenai jenis dan desain produk yang di 
produksi Permainan anak Islami Edukatif Azka 
Toys, memperhatikan kebutuhan dan selera 
konsumen, Azka Toys juga selalu menawarkan 
produk dengan berbagai inovasi, kreativisasi, 
kemasan menarik dan diferensiasi atau ciri 
khas yang menarik yaitu sebuah permainan 
yang menawarkan edukasi pembelajaran aga-
ma Islam di dalamnya.

Kemudian Strategi Harga, harga meru-
pakan satu-satunya unsur marketing mix yang 
menghadirkan pendapatan atau laba bagi se-
buah perusahaan. Penempatan harga dipe-
ngaruhi oleh faktor internal dan eksternal. 
Faktor internal tersebut meliputi tujuan peru-
sahaan, strategi bauran pemasaran dan biaya 
yag dikeluarkan selama proses produksi. Fak-
tor eksternal meliputi; pasar, persaingan dan 
unsur lingkungan lainnya. Strategi harga yang 
dilakukan oleh Azka Toys ini adalah dengan 
me nempatkan harga yang terjangkau dan 
mem punyai variasi harga pada setiap ukuran 
pro duk, dimulai dari harga Rp10.000-Rp 
80.000, penawaran variasi harga kepada kon-
sumen diperuntukkan agar konsumen dapat 
membeli produk Azka Toys sesuai kemampuan 
atau daya beli konsumen.

Disamping ada Srategi Promosi dalam 
me lakukan strategi promosi Azka Toys, ber-
dasarkan hasil observasi penelitian yang dila-
kukan, promosi untuk produk Baitul Maal 
dilakukan dengan berbagai macam cara me-
dia promosi, baik media cetak maupun se-
cara online, melalui pameran ataupun juga 
me lakukan pemasaran langsung, karena Azka 
Toys pada prinsipnya selalu berusaha me ma-
sarkan produknya dengan berbagai cara un tuk 
meningkatkan penjualan.

Sedangkan Strategi Saluran Promosi dari 
hasil wawancara dengan pemilik Azka Toys, 
bahwa keberhasilan utama Azka Toys terletak 
banyaknya usaha Azka Toys dalam membuka 
pameran atau stand bazar di sekolah, TK 
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dan TPA, sehingga saat pameran dilakukan, 
konsumen langsung secara spontan membeli 
dengan jumlah banyak, karena konsumen 
langsung dapat melihat produk Azka Toys de-
ngan berbagai variasi produk, inovasi dan ke-
masan yang menarik.

Saran
Saran untuk Azka Toys dalam rangka me-

ning katkan volume penjualan secara konsisten, 
antara lain yaitu :
1. Dari segi strategi produk usaha, maka 

Azka Toys Pamulang perlu membuat pro-
duk terutama produk Baitul Maal lebih 
bervariasi desain, kemasan dan bahan yang 
sesuai kebutuhan dan selera konsumen, 
karena setiap konsumen pasti mempunyai 
selera dan model yang diinginkan berbeda-
beda.

2. Dari segi harga, perlunya Azka Toys me-
nyesuaikan harga sesuai dengan kemam-
puan konsumen dalam membelinya ter uta-
ma dalam produk Baitul Maal yang ma sih 
memproduksi hanya 1 (satu) produk saja 
yaitu menawarkan harga jual yang tinggi, 
karena tidak semua konsumen mampu 
membeli produk mainan dengn harga yang 
tinggi atau mahal.

3. Dalam sisi promosi, Azka Toys harus le-
bih sering mengadakan pameran pada 
se  buah sekolah, TK atau TPA, kare na 
setiap pameran yang diikuti, Azka Toys 
dapat memperoleh laba yang mak simal 
dan penjualan yang terbilang efek tif ser-
ta Azka Toys juga harus dapat men se-
leksi lagi tenaga pemasaran yang le bih 
berpengalaman dan kompeten di bi-
dang pemasaran agar volume penjualan 
mengalami peningkatan yang konsisten 
pada setiap tahunnya.

4. Sedangkan dari segi tempat atau lokasi, 
Azka Toys harus mempunyai lokasi ber-
jualan yang strategis terutama saat me-
ngadakan pameran-pameran, dimana 
lokasi stand-nya harus berada di lokasi 
terdepan yang sering dilewati konsumen, 
agar mudah terlihat oleh konsumen dan 
konsumen dapat mudah membelinya. Lo-
kasi usaha yang dimiliki Azka Toys juga 
harus perlu segera membuka cabang baik 
cabang toko maupun memperluasi jaringan 
dalam bentuk pemasaran online, jika se-
ringnya online dilakukan oleh Azka Toys, 
maka artinya lokasi usaha yang dimiliki 
Azka Toys terbilang banyak dan dimana 
saja, yang berarti volume penjualan akan 
lebih meningkat secara konsisten.
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Abstrak

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh kualitas pelayanan pendidikan terhadap 
kepuasan peserta didik di SMA Islam Cikal Harapan Bumi Serpong Damai - Kota Tangerang 
Selatan. Metode penelitian yang digunakan adalah metode survei dan responden penelitian 
berjumlah 85 orang. Teknik pengumpulan data menggunakan instrumen angket. Instrumen 
dikalibrasi dengan menggunakan validitas butir korelasi product moment dan koefisien reliabilitas 
diuji dengan menggunakan rumus Alpha Cronbach. Uji persyaratan analisis data dilakukan dengan 
uji normalitas. Sedangkan data penelitian di analisis menggunakan teknik korelasi, determinasi dan 
regresi linier sederhana. Hasil penelitian menemukan bahwa terdapat hubungan yang signifikan 
antara kualitas layanan pendidikan terhadap kepuasan peserta didik, dengan konstribusi koefisien 
determinasi R2 = (0,761)2 = 0,58 = 58% dan persamaan regresi linier Ŷ = -5,904 + 0,431X. 

Kata kunci: kualitas layanan pendidikan, kepuasan peserta didik.

Abstract

The objective of this research is to find out the effect of the quality of educational services on student 
satisfaction in the Islamic High School of Harapan Bumi Serpong Damai - South Tangerang City. 
The research method used was the survey method and the research respondents were 85 people. 
The technique of collecting data uses a questionnaire instrument. The instrument was calibrated 
using product moment correlation item validity and the reliability coefficient was tested using the 
Cronbach Alpha formula. Test requirements for data analysis were carried out by normality test. 
While the research data was analyzed using correlation techniques, determination and simple linear 
regression. The results of the study found that there was a significant relationship between the quality 
of education services to student satisfaction, with the contribution of the determination coefficient R2 

= (0.761)2 = 0.58 = 58% and the linear regression equation Ŷ = -5.904 + 0.431X.

Keywords: quality of education services, student satisfaction.
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PENDAHULUAN
Latar Belakang Masalah

Kualitas layanan dalam dunia pendidikan 
merupakan merupakan faktor yang harus 
diperhatikan. Selain itu kemampuan lembaga 
pendidikan untuk menghasilkan kualitas lu-
lusan yang kompeten dalam bidangnya serta 
keberhasilan program kegiatan yang sudah 
di buat hendaknya dapat dibuktikan dengan 

kualitas hasil pendidikan yang dirasakan oleh 
seluruh peserta didik. Bukti prestasi, evaluasi, 
sertifikasi kualitas, keberhasilan alumni dalam 
memperoleh pekerjaan yang layak maupun ke-
berhasilan dlam melanjutkan pendidikan ke 
janjang pendidikan yang lebih tinggi menjdikan 
tolak ukur keberhasilan sekolah yang akan 
diakui oleh masyarakat sebagai pengguna jasa 
pendidikan.
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Perkembangan ilmu pengetahuan de wa-
sa inipun sangat mempengaruhi pro ses pen-
didikan. Oleh karena itu, untuk me ngan tisi-
pasi perubahan teknologi yang sangat pesat 
saat ini pemerintah Indonesiapun berusaha 
untuk membentuk organisasi pendidikan yang 
bersifat otonom yang tertuang dalam tujuan 
pen didikan nasional secara makro, sehingga 
mampu melakukan inovasi dalam pendidikan 
demi menuju suatu lembaga yang beretika, 
selalu menggunakan nalar, berkemampuan 
ko munikasi sosial yang positif dan memiliki 
sumber daya manusia yang sehat dan tangguh. 
Hal ini sesuai dengan pendapat Mulyasa 
(2004) “secara mikro pendidikan nasional ber -
tujuan membentuk manusia yang beriman dan 
bertaqwa kepada Tuhan Yang Maha Esa, bere-
tika (beradab dan berwawasan budaya bangsa 
Indonesia), memiliki nalar (maju, cakap, cer-
das, kreatif, inovatif dan bertanggungjawab), 
ber kemampuan komunikasi sosial (tertib dan 
sadar hukum, kooperatif dan kompetitif, demo-
kratis), dan berbadan sehat sehingga menjadi 
manusia mandiri.” 

Sebagai institusi pendidikan, sekolah di-
tuntut untuk memiliki kemampuan dalam 
me  mainkan perannya di era globalisasi saat 
ini, yang dipadati dengan berbagai fak ta peru-
bahan yang sangat cepat dalam ber bagai bi-
dang kehidupan, sekaligus dapat mewu jud-
kan tujuan pendidikan sesuai dengan arah 
kebijakan pemerintah dalam skala makro 
mau pun mikro. Lebih luas lagi peserta didik 
dipandang sebagai pelanggan eksternal yang 
dipertimbangkan tidak hanya pada saat ini 
saja, tetapi juga sebagai asset sekolah di masa 
men datang. 

Sekolah Cikal Harapan sebagai lembaga 
pendidikan setingkat menengah (SMU/SMA), 
tentunya memiliki tugas dan tanggung jawab 
untuk meningkatkan mutu pendidikannya. 
Program pendidikannya hendaknya dapat 
mem bentuk dan mengembangkan seluruh po-
tensi peserta didik agar memiliki dasar yang 
kuat untuk berpikir ilmiah melalui proses 
pem belajaran yang intensif dan sistematis. 
Tentunya peserta didik bukan hanya diberikan 
teori dan pengetahuan yang dihafal, serta daya 
serap sebagai ukuran keberhasilan, tetapi para 
lulusannya hendaknya memiliki kecakapan 
dasar untuk mencari dan meneliti sendiri pe -
nge tahuan yang berguna melalui proses belajar 
inquri dan bersifat mandiri. Kecakapan dasar 
ini haruslah ditumbuhkan melalui pro gram-
program pendidikan, kurikulum dan pem-
belajaran, serta pendekatan dan proses pe nge-
lolaan sekolah.

Menghadapi masalah dalam kaitan de-

ngan relevansi kurikulum, pembelajaran, 
dan manajemen sekolah yang menciptakan 
pro  ses belajar peserta didik yang mutunya 
ren dah (rote learning), maka proses pem-
belajaran haruslah dapat menumbuhkan po-
tensi dan kreativitas peserta didik. Bukan 
pem belajaran yang hanya menyuguhkan teori 
dan pengetahuan yang dihafal dengan muatan 
teoritis yang padat. Proses pembelajaran seperti 
ini sudah menjadi budaya belajar peserta didik 
di Indonesia, khususnya pada pendidikan da-
sar dan menengah. Karena sekolah belum 
mam   pu menciptakan proses pembelajaran 
yang nyaman, menarik dan menyenangkan ba-
gi peserta didik untuk belajar optimal, se hing ga 
prestasi belajar peserta didik rendah dan ter-
kesan semakin buruk akhir-akhir ini. (Sur yadi, 
2010).

Kunci keberhasilan suatu usaha jasa dalam 
dunia bisnis adalah kepuasan konsumen. De-
ngan memuaskan konsumen, organisasi da-
pat meningkatkan tingkat keuntungannya dan 
mendapatkan pangsa pasar yang lebih luas. 
Ke puasan konsumen adalah suatu persepsi 
kon sumen terhadap satu jenis pengalaman 
pe la yanan yang dialaminya, Pada dasarnya 
ada hubungan yang erat antara penentuan 
kua litas pelayanan dan kepuasan pelanggan. 
Da lam mengevaluasi hal ini pelanggan akan 
menggunakan harapannya sebagai standar 
atau acuan. Umumnya dalam konteks kepuasan 
pelanggan harapan rnerupakan perkiraan atau 
keyakinan pelanggan tentang hal yang di-
terima, Karena kepuasan merupakan faktor 
penting maka banyak studi dilakukan untuk 
me ngukur kepuasan konsumen.

Sama halnya dalam dunia bisnis, dalam 
dunia pendidikan mengukur tingkat kepuasan 
peserta didik terhadap layanan pendidikan 
menjadi hal yang penting untuk mengetahui se-
berapa baik layanan yang telah diberikan oleh 
sekolah. Sekolah sebagai lembaga penyedia 
jasa pendidikan perlu belajar dan memiliki 
inisiatif untuk meningkatkan kepuasan pelang-
gan karena pendidikan merupakan proses 
sir  kuler yang saling mempengaruhi dan ber-
ke lanjutan, Oleh karena itu, diperlukan stra-
tegi pemasaran jasa pendidikan untuk meme-
nangkan kompetisi antar sekolah serta untuk 
rneningkatkan akselerasi peningkatan kualitas 
dan profesionalisme manajemen sekolah, Ma-
syarakat sebagai pelanggan sekolah (peserta 
di dik, orang tua, serta pihak-pihak terkait lain-
nya) perlu diyakinkan bahwa sekolah yang 
akan dipilih adalah sekolah yang memberikan 
pelayanan yang relevan dengan kebutuhan dan 
tuntutan zaman. Menjamurnya lembaga-lem-
baga bimbingan belajar dan tempat les atau 
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privat menunjukkan bahwa persepsi peserta 
didik terhadap layanan pendidikan sekolah 
masih kurang baik serta menunjukkan pula 
bahwa peserta didik lebih percaya terhadap 
lembaga bimbingan atau guru privat di luar 
sekolah lebih mampu membantu meningkatkan 
prestasi.

SMA Islam Cikal Harapan BSD dipilih 
sebagai lokasi dan objek penelitian dengan 
alasan bahwa SMA Islam Cikal Harapan BSD 
merupakan salah satu SMA swasta yang me-
miliki otonomi dalam pengelolaan sekolah 
yang lebih besar dibandingkan dengan sekolah 
negeri. Selain itu SMA Islam Cikal Harapan 
BSD adalah salah satu lembaga pendidikan 
swas ta yang terbesar ada di kota Tangerang 
Selatan. Sejak adanya sekolah-sekolah swasta 
baru di kota Tangerang Selatan, berdampak 
ke pada berkurangnya jumlah peserta didik. 
Oleh karena itu, agar dapat tetap bertahan 
dan bersaing SMAI Cikal Harapan harus da-
pat memberikan layanan pendidikan yang ber-
kualitas. Tuntutan untuk menyediakan layanan 
pendidikan yang berkualitas menjadi hal yang 
harus diperhatikan dalam pengelolaan sekolah 
karena kualitas akan menjadi ukuran penting 
bagi loyalitas pengguna langsung yaitu peserta 
didik.

Berdasarkan latar belakang permasalahan 
di atas, penulis bermaksud melakukan pene-
litian untuk mengetahui permasalahan yang 
dihadapi di Sekolah Menengah Atas Islam Cikal 
Harapan karena dalam 5 (lima) tahun terakhir 
ini yang berdampak terhadap berkurangnya 
jumlah peserta didik yang bersekolah di SMA 
Islam Cikal Harapan. Permasalahan yang ingin 
diteliti yaitu berkaitan dengan kualitas la-
yanan pendidikan terhadap kepuasan peserta 
didik. Sehingga dengan penelitian ini penulis 
berharap dapat memberikan konstribusi bagi 
sekolah dalam meningkatkan jumlah peserta 
didik yang menggunakan layanan pendidikan 
di sekolah.

Tujuan Penelitian
Tujuan yang diinginkan dalam penelitian 

ini adalah untuk menganalisis:
1. Untuk mengetahui dan menganalisis kua-

litas layanan pendidikan di SMA Islam 
Cikal Harapan BSD Tangerang Selatan.

2. Untuk mengetahui dan menganalisis ke-
puasan peserta didik di SMA Islam Cikal 
Harapan BSD Tangerang Selatan.

3. Untuk mengetahui dan menganalisis pe-
nga ruh kualitas layanan pendidikan ter-
hadap kepuasan peserta didik di SMA 
Islam Cikal Harapan BSD Tangerang 
Selatan.

Kajian Teori
1. Manajemen Jasa

Definisi pemasaran jasa yang 
dikutip oleh Kotler dan Keller dalam 
Fandy Tjiptono (2009;4) “adalah setiap 
tindakan jasa adalah perbuatan yang 
dapat ditawarkan oleh suatu pihak kepada 
pihak lain yang pada dasarnya bersifat 
intangible (tidak berwujud fisik) dan tidak 
menghasilkan kepemilikan sesuatu”.

Menurut Lovelock dan Gummesson 
(2011;36) mendefinisikan bahwa service 
(pelayanan) adalah sebuah bentuk jasa 
dimana para pelanggan atau konsumen 
dapat memperoleh manfaat melalui nilai 
jasa yang diharapkan. Konsep pemasaran 
jasa secara sederhana sebagai usaha untuk 
mempertemukan produk atau jasa yang 
dihasilkan oleh suatu perusahaan dengan 
calon pelanggan yang akan menggunakan 
jasa tersebut, oleh karena itu produk 
dan jasa yang dihasilkan oleh suatu atau 
perusahaan harus dapat memenuhi 
kebutuhan dan keinginan pelanggan.

Menurut Payne yang dikutif oleh Ratih 
Hurriyati (2010:42) bahwa pemasaran jasa 
merupakan suatu proses mempersepsikan, 
memahami, menstimulasi dan memenuhi 
kebutuhan pasar sasaran yang dipilih 
secara khusus dengan menyalurkan 
sumber-sumber sebuah organisasi untuk 
memenuhi kebutuhan tersebut. Dengan 
demikian, manajemen pemasaran jasa 
merupakan proses penyelarasan sumber-
sumber sebuah organisasi terhadap 
kebutuhan pasar. Pemasaran memberi 
perhatian pada hubungan timbal balik 
yang dinamis antara produk dan jasa 
perusahaan, keinginan dan kebutuhan 
pelanggan serta kegiatan-kegiatan para 
pesaing.

Sedangkan Rismiati (2005;270) 
mendefinisikan pemasaran jasa adalah 
setiap kegiatan atau manfaat yang 
ditawarkan oleh satu pihak kepada pihak 
yang lain dan merupakan barang tidak 
berwujud (intangible) serta tidak berakibat 
pada kepemilikan akan sesuatu. Lupiyoadi 
(2006; 5), mendefinisikan pemasaran jasa 
adalah setiap tindakan yang ditawarkan 
oleh salah satu pihak kepada pihak lain 
yang secara prinsip intangible dan tidak 
menyebabkan perpindahan kepemilikan 
apapun. 

2. Kualitas Layanan Pendidikan
Mutu pendidikan merupakan 

kebutuhan primer bagi sekolah yang harus 
ditingkatkan sekolah agar mampu bersaing 
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dengan sekolah-sekolah lainnya. Menurut 
Minarti (2010:327), ada beberapa elemen 
yang harus diperhatikan bahwa suatu 
lembaga dikatakan berkualitas yaitu:”
1) Kualitas meliputi usaha memenuhi 

atau melebihi harapan pelanggan;
2) Kualitas mencakup produk, jasa, ma-

nusia, proses. dan lingkungan;
3) Kualitas merupakan kondisi yang se-

lalu berubah (apa yang dianggap ber-
kualitas saat ini mungkin dianggap ku-
rang berkualitas pada saat yang lain);

4) KuaIitas merupakan suatu kondisi di-
namis yang berhubungan dengan pro-
duk, jasa, manusia, proses, dan ling-
kungan yang memenuhi atau melebihi 
harapan.”
Menurut Minarti (2011: 250) “mutu 

atau kualitas layanan pendidikan dapat 
di simpulkan sebagai derajat keunggulan 
dalam pengelolaan pendidikan secara 
efektif dan efisien untuk rnelahirkan ke
unggulan akademik dan ekstrakurikuler 
para peserta didik yang dinyatakan lulus 
untuk satu jenjang pendidikan atau menye-
lesaikan program pembelajaran tertentu”. 
Mencapai mutu pendidikan diperlukan 
suatu kegiatan dinamis dan penuh tan-
tangan seiring dengan perubahan zaman. 
Maka dalarn pendidikan diperlukan ada-
nya upaya perbaikan dan peningkatan 
mu  tu sejalan dengan semakin tingginya 
ke  butuhan dan tuntutan kehidupan ma-
sya rakat.

Dimensi layanan Pendidikan menurut 
Minarti (2011: 332-334) dapat dijelaskan 
sebagai berikut:
1. Bukti fisik (Tangible).
 Bukti fisik berupa sarana dan pra

sa rana. “Sarana yang wajib dimiliki 
meliputi perabot, peralatan pendi-
dik an, media pendidikan, buku dan 
sumber belajar lainnya, baban ha-
bis pakai, serta perlengkapan lain 
yang diperlukan untuk menunjang 
proses pembelajaran yang teratur 
dan berkelanjutan. Sedangkan pra-
sa  rana yang wajib dimiliki meli puti 
Lahan, ruang kelas, ruang pim pin-
an satuan pendidikan, ruang pen di-
dik, ruang tata usaha, ruang per  pus-
takaan, ruang laboratorium, ruang 
bengkel kerja, ruang unit produk si, 
ruang kantin, instalasi daya dan jasa, 
tempat berolahraga, tempat ber  -
ibadah, tempat bermain, tempat bere-
kreasi, dan ruang/tempat lain yang 
diperlukan untuk menunjang pro ses 

pembelajaran yang teratur dan ber-
kelanjutan.”

2. Keandalan (Reliability).
 Keandalan adalah kemampuan mem-

berikan pelayanan yang dijanjikan de-
ngan segera atau cepat, akurat, dan 
me muaskan.

3. Daya tanggap (Responsiveness).
 Daya tanggap adalah kemauan/kese-

diaan para staf untuk membantu pa ra 
peserta didik dan memberikan pela-
yanan cepat tanggap.

4. Jaminan (Assurance).
 Jaminan mencakup pengetahuan, 

kom petensi, kesopanan, dan respek 
ter hadap peserta didik. Jaminan me-
miliki sifat dapat dipercaya, bebas 
dari bahaya, dan keragu-raguan. Pen-
di dik harus memiliki kualifikasi aka
demik dan kompetensi sebagai agen 
pembelajaran, sehat jasmani dan ro-
hani, serta memiliki kemampuan un-
tuk mewujudkan tujuan pendidikan 
nasional.

5. Empati (Empathy).
 Empati adalah “kemudahan dalam 

me lakukan hubungan, komunikasi de -
ngan baik, perhatian pribadi, dan me-
mahami kebutuhan peserta didik nya.”

3. Kepuasan Konsumen
Dalam dunia bisnis, kepuasan kon-

su  men merupakan salah satu kun ci ke-
berhasilan suatu usaha, Hal ini dika re-
nakan dengan memuaskan konsumen, 
or ganisasi dapat meningkatkan tingkat 
ke untungannya dan meudapatkan pangsa 
pasar yang lebih luas. Karena kepuasan 
merupakan faktor penting maka banyak 
studi dilakukan untuk mengukur kepuasan 
konsumen.

Kepuasan konsumen menurut Kotler 
dan Keller (2009:138) adalah "Customer 
satisfaction is the level 0/ a person's fell 
stale resultating fromcomparing a pro
duct's perceived performance (or out-
come) in relation to the person's expec-
tation". Kepuasan konsumen adalah 
ting kat perasaan seseorang sebagai hasil 
dari perbandingan antara kenyataan dan 
harapan yang diterima dari sebuah produk 
atau jasa, 

Bagi perusahaan yang berpusat pada 
pelanggan, kepuasan pelanggan merupakan 
tujuan dan sarana pemasaran. Perusahaan 
harus memperhatikan kepuasan pelanggan 
dengan kemajuan teknologi internet de-
wasa ini yang menyediakan sarana bagi 
kon sumen untuk menyebarkan berita 
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bu ruk dan berita baik ke seluruh dunia. 
Bah kan beberapa pelanggan membuat 
situs sendiri untuk menumpahkan keke-
salan dan rasa ketidakpuasannya atas la-
yanan yang mereka rasakan. “Kepuasan 
kon sumen tergantung pula pada kualitas 
produk dan jasa, Perusahaan yang dapat 
memuaskan sebagian besar kebutuhan pe-
langgannya sepanjang waktu disebut pe-
rusahaan berkualitas” Kotler dan Keller 
(2009:144).

Definisi kepuasan dan beberapa urai
an di atas secara umum dapat diarti kan 
bah wa antara layanan atau hasil yang di-
terima itu paling tidak harus sama de ngan 
harapan konsumen. Konsumen menga-
lami berbagai tingkat kepuasan atau keti-
dak puasan setelah mengalami rnasing-
masing layanan sesuai dengan sejauh 
ma  na harapan terpenuhi atau terlampaui. 
Pa da dasamya konsumen mengharapkan 
memperoleh produk yang memiliki man-
faat pada tingkat harga yang dapat dite-
rima.

Dari uraian di atas, maka kepuasan 
peserta didik dapat didefinisikan sebagai 
suatu sikap yang diperlihatkan oleh pe-
serta didik, baik sikap positif maupun 
sikap negatif atas adanya kesesuaian an-
tara harapan mereka terhadap layanan 
pendidikan yang diterimanya. Jika layanan 
pendidikan yang diterima cocok dengan 
apa yang diharapkan oleh peserta didik 
maka peserta didik akan merasa puas, dan 
jika layanan yang diterima tidak sesuai ma-
ka peserta didik akan merasa tidak puas. 
Kepuasan peserta didik sangat tergantung 
pada persepsi dan harapan mereka terha-
dap sekolah yang dipengaruhi oleh kebu-
tuhan akan pendidikan dan keinginan un-
tuk dapat berprestasi serta melanjutkan 
pen didikannya ke jenjang yang lebih tinggi, 
pengalaman-pengalaman yang dirasakan 
oleh teman-ternannya atau kakak kelasnya 
atas kualitas layanan sekolah.

4. Hipotesis Penelitian
Penelitian ini menggunakan hipotesis 

penelitian asosiatif kausal dengan rumusan 
hipotesis penelitian dan hipotesis statistik 
sebagai berikut: 
H

1
 : Kualitas layanan pendidikan ber-

pengaruh positif dan signifikan ter
ha dap kepuasan peserta didik di 
SMA Islam Cikal Harapan Tangerang 
Selatan.

METODOLOGI PENELITIAN
Metode penelitian yang digunakan yaitu 

pendekatan kuantitatif dengan survei untuk 
mengumpulkan data yang hasil analisisnya 
akan dihadirkan dalam bentuk angka-angka. 
Sugiyono (2012) metode penelitian kuantitatif 
diartikan sebagai metode penelitian yang ber-
landaskan pada filsafat positivisme, untuk 
meneliti pada populasi atau sampel tertentu, 
teknik pengambilan sampel pada umumnya 
di lakukan secara random, pengumpulan da-
ta menggunakan instrumen penelitian, ana-
lisis data bersifat kuantitatif atau statistik ber-
tujuan untuk menguji hipotesis yang sudah di-
tentukan.

Desain Penelitian
Desain penelitian sebagai bingkai kerja 

atau cetak biru untuk melaksanakan proyek 
riset pemasaran Naresh Malhotra, (2009:88).
Desain penelitian yang digunakan adalah de-
sain penelitian kausal, riset kausal menurut 
Naresh Malhotra (2009:100) merupakan satu 
jenis riset konklusif yang tujuan utamanya 
adalah mendapatkan bukti mengenai hu bung-
an sebab akibat. Riset kausal disebut se ba-
gai riset konklusif dikarenakan memuat ke-
simpulan akhir (conclusif) dari hasil temuan. 
Selanjutnya pada penelitian ini variabel be bas 
mempengaruhi variabel terikat. Hal ini di-
karenakan penelitian ini bertujuan untuk me-
ngetahui pengaruh antara variabel bebas (X) 
terhadap variabel terikat (Y) yang kemudian 
akan diambil sebuah kesimpulan.

Operasional Variabel
Dalam penelitian ini operasional variabel 

diidentifikasikan sebagai berikut:
1. Operasional Variabel Kualitas 

Layanan

Tabel 1.1. Operasional Variabel Kualitas Layanan
No Variabel Indikator Tema Pernyataan/pertanyaan

1. Kualitas
Layanan (X)

1. Bukti fisik 
(Tangible)

1. Fasilitas belajar yang lengkap
2. Lokasi terjangkau dan tempat 

parkir yang luas
3. Kebersihan sekolah yang terjaga
4. Ruang kelas yang nyaman

2. Keandalan
 (Reability)

1. Sekolah menyediakan kurikulum 
sesuai dengan yang dijanjikan

2. Sekolah menjamin mutu pembe-
lajaran yang dapat diandalkan

3. Pengadminstrasian sekolah 
dalam menyimpan catatan atau 
dokumen tanpa kesalahan

4. Waktu sekolah yang optimal 
dalam pembelajaran

3. Daya Tanggap
 (Responsiveness)

1. Menginformasikan tentang 
kepastian waktu

2. Layanan cepat bagi siswa
3. Kesediaan untuk membantu 

pelanggan
4. Kesiapan untuk merespon 

permintaan pelanggan
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4.  Jaminan
 (Assurance)

1. Guru dan Karyawan yang me-
numbuhkan rasa percaya para 
pelanggan ketika pembelajaran.

2. Karyawan yang selalu ramah 
3. Karyawan harus bersikap sopan
4. Karyawan yang mem-perhatikan 

keamanan dan kenyamanan 
pelanggan

5. Empati
 (Empathy)

1. Sekolah memberikan perhatian 
individual kepada siswa

2. Guru dan Karyawan yang mem-
perlakukan siswa secara dengan 
penuh perhatian

3. Sekolah sungguh-sungguh men-
gutamakan kepentingan siswa

4. Guru dan karyawan peduli 
kepentingan siswa

2. Operasional Variabel Kepuasan 
Peserta Didik

Tabel 1.2. Operasional Variabel  Kepuasan Peserta Didik
No Variabel Indikator Tema Pernyataan/pertanyaan

1. Kepuasan 
Peserta
Didik (Y)

1. Nilai 1. Penilaian  yang dilakukan guru  
belum mampu  menggambarkan 
dan  atau mengukur kemam-
puan   belajar saya.

2. Metode pembelajaran guru  
menyulitkan siswa dalam mem-
pelajari dan menguasai materi 
pelajaran.

3. Fasilitas yang diberikan sekolah 
sangat memuaskan

2. Layanan 1. Layanan yang diberikan sekolah 
selama proses pembelajaran 
tidak sesuai dengan yang dijanji-
kan.

2. Fasilitas yang disediakan   seko-
lah  dapat  memenuhi   kebu-
tuhan yang diinginkan seluruh 
siswa

3. Lingkungan sekolah mendukung 
tercapainya tujuan pembelaja-
ran yang diinginkan siswa

3. Kesesuaian 
Harapan

1. Proses  pembelajaran di sekolah 
memberikan belum memberikan 
manfaat sesuai harapkan yang 
saya inginkan.

2. Biaya pendidikan di sekolah 
sesuai dengan manfaat   yang 
saya harapkan.

3. Saya merasa  puas terhadap 
kualitas layanan yang diberikan 
oleh sekolah.

Dalam penelitian ini, peneliti menggunakan 
skala Likert 1 sampai 4, sehingga responden 
dapat memberikan masukan atas penggunaan 
jasa pendidikan tersebut. Setuju dan tidak 
setuju terhadap suatu pernyataan, sehingga 
setiap responden diminta untuk menjawab 
suatu pernyataan dengan empat alternatif, 
mulai dari tingkat sangat tidak setuju sampai 
sangat setuju. Setiap jawaban dari responden 
di beri skor 1 sampai 4. 

Sugiyono (2012:132) Skala Likert adalah 
skala yang digunakan untuk mengukur si kap, 
pendapat dan persepsi seseorang atau se-
kelompok orang tentang fenomena sosial. Me-
nggunakan skala Likert, variabel yang diukur 

akan dipaparkan menjadi indikator variabel 
dan kemudian indikator tersebut digunakan 
se bagai titik tolak untuk menyusun item-item 
ins trumen yang dapat berupa pertanyaan atau 
pernyataan, empat pilihan jawaban dengan 
menyatakan setuju atau tidak setuju terhadap 
subyek, obyek atau suatu peristiwa. Skala likert 
ini menggunakan empat angka penilaian, yaitu:
a) Jawaban sangat setuju mendapat nilai 4 
b) Jawaban setuju mendapat nilai 3 
c) Jawaban tidak setuju mendapat nilai 2 
d) Jawaban sangat tidak setuju mendapat 

nilai 1 
Berikut tabel skala likert untuk variabel 

bebas dan terikat dalam penelitian ini:

Tabel 1.3. Alternatif Jawaban Dengan Skala Likert
No Alternatif Jawaban Bobot Nilai

1 SS (Sangat Setuju) 4

2 S (Setuju) 3

3 TS (Tidak Setuju) 2

4 STS (Sangat Tidak Setuju) 1

Sedangkan kriteria rentang nilai jawaban 
responden bobot jawaban responden dapat 
dihitung dengan rumus:
Rentang nilai = 

Rentangan dapat dilihat pada tabel berikut.

Tabel 1.4. Kriteria Jawaban Responden
No Rentang Nilai Kriteria

1 1,00 – 1,75 Sangat Kurang

2 1,76 – 2,50 Kurang

3 2,51 – 3,25 Baik

4 3,25 – 4,00 Sangat Baik

3. Kisikisi Instrumen Variabel 
Penelitian

 Kisi-kisi instrumen variabel kualitas 
layanan.

Tabel 1.5. Kisi-kisi Instrumen Variabel Kualitas Layanan (X)

No  Indikator 
Butir Pernyataan

Jumlah 
Positif Negatif

1 Bukti Fisik (Tangible) 4,5,6,7,8 1,2,3 8

2 Keandalan (Reliability) 11,12 9,10 4

3 Daya Tanggap (Responsiveness) 14,15 13 3

4 Jaminan (Assurance) 18,19,20 16,17 5

5 Empati (Empathy) 23,24 21,22 4

Jumlah 24
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Kisi-kisi instrumen variabel kepuasan 
peserta didik.

Tabel 1.6. Kisi-kisi Instrumen Variabel Kepuasan Peserta Didik (Y)

No  Indikator 
Butir Pernyataan

Jumlah 
Positif Negatif

1 Nilai 3 1,2 3

2 Layanan 5,6 4 3

3 Kesesuaian Harapan 8,9 7 3

Jumlah 9

Populasi dan Sampel
Populasi merupakan wilayah generalisasi 

yang terdiri atas: obyek atau subyek yang 
mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu 
yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari 
dan kemudian ditarik kesimpulannya. Sugiyono 
(2012:115). Populasi yang akan di teliti disini 
adalah peserta didik di Sekolah Menengah Atas 
Islam Cikal Harapan yang berjumlah 85 pe-
serta didik.

Penelitian ini dilakukan dengan cara me-
ng ambil keseluruhan populasi dikarenakan 
jum lah peserta didik yang hanya 85 orang se-
hingga memudahkan peneliti untuk meneliti 
keseluruhan peserta didik untuk dijadikan objek 
penelitian dan sampel. Maka penelitian dapat 
dilakukan dengan metode sensus terhadap se-
mua peserta didik. Artinya penelitian ini me-
libatkan seluruh populasi sehingga sampel sa-
ma dengan populasi (metode sampel jenuh). 

Rancangan Analisis
1. Uji Validitas Masing-masing Variabel
 Menguji validitas konstruksi, dapat meng-

gu nakan pendapat dari ahli (judgment 
experts), Setelah instrumen dikontruksi 
ten tang aspek-aspek yang akan diukur 
de ngan berlandaskan teori tertentu. Cara 
yang dilakukan adalah dengan analisis 
item, dimana setiap nilai total seluruh butir 
pertanyaan untuk suatu variabel dengan 
menggunakan rumus korelasi Product 
Moment. (Sugiyono: 2012,177). Pengujian 
validitas intrumen menggunakan rumus 
ko relasi pearson product moment, dengan 
ketentuan instrumen penelitian dikatakan 
valid jika r

hitung 
> r

tabel
.

2. Uji Reliabilitas Masing-masing Variabel
 Uji reliabilitas digunakan untuk menge ta-

hui konsistensi alat ukur yang digunakan 
dapat diandalkan dan tetap konsisten jika 
pengukuran tersebut diulang. Kuesioner 
yang reliabel adalah kuesioner yang apabila 
dicobakan secara berulang-ulang kepada 
kelompok yang sama akan menghasilkan 
data yang relatif konsisten. Uji reliabilitas 

me  nggunakan nilai Alpha Coanbach de-
ngan ketentuan instrument dikatakan re-
lia  bel jika nilai Alpha Croanbach (r

hitung
) > 

0,60.

Uji Normalitas
Pengujian normalitas adalah pengujian 

tentang kenormalan distribusi data. Data ter-
distribusi normal apabila data memusat pada 
nilai rata-rata dan median. Pengujian nor-
malitas menggunakan Onesample Kolmo
gorovSmirnov Test dengan SPSS 21.0 for 
windows. Jika nilai Asymp Sig > 0,05 maka 
data berdistribusi normal. 

Analisis Regresi Linier 
Analisis regresi linier digunakan untuk 

mencari dan membuktikan pengaruh dari 
variabel kualitas layanan pendidikan terhadap 
variabel kepuasan peserta didik. Bentuk umum 
persamaan regresi liniernya Ŷ= a+ bX. Dimana 
X dan Y merupakan variabel yang diteliti. Se-
dangkan a dan b merupakan konstanta dan 
koefisien arah regresinya.

Uji Koefisien Determinasi (Uji R2)
Uji determinasi berguna untuk menginfor-

masikan baik atau tidaknya model regresi yang 
terestimasi, untuk mengukur seberapa de-
katkah garis regresi yang terestimasi dengan 
data sesungguhnya. Nilai koefisien determinasi 
(R2) ini mencerminkan seberapa besar variasi 
dari variabel terikat Y dapat diterangkan oleh 
variabel bebas X. Bila nilai koefisien determinasi 
sama dengan 0 (R2 = 0), artinya variasi dari Y 
tidak dapat diterangkan oleh variabel X.

HASIL PENELITIAN 
Deskripsi Data Penelitian
1. Deskripsi Variabel Kualitas Layanan.
 Variabel kualitas layanan memiliki be be-

rapa indikator yang dituangkan seluruhnya 
terhadap 24 pernyataan. Berikut analisis 
deskriptif kategori terhadap 24 item per-
tanyaan pada variabel pemimpin.

Tabel 1.7. Persepsi Responden Mengenai Variabel Kualitas Layanan

No
Per-

nyataan/ 
Instru-

men

Jawaban Responden
Jumlah Total 

Skor
Rata-
rata Ket

SS S TS STS

A Bukti Fisik

1 Inst-1 17 49 17 2 85 251 2.95 Baik

2 Inst-2 11 35 36 3 85 224 2.64 Baik

3 Inst-3 42 42 1 0 85 296 3.48 Baik Sekali

4 Inst-4 33 40 11 1 85 275 3.24 Baik

5 Inst-5 37 39 8 1 85 282 3.32 Baik Sekali

6 Inst-6 10 39 33 3 85 226 2.66 Baik
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7 Inst-7 27 51 7 0 85 275 3.24 Baik

8 Inst-8 16 55 14 0 85 257 3.02 Baik

Jumlah_1 193 350 127 10 680 2086 3.07 Baik

B Keandalan

9 Inst-9 32 44 9 0 85 278 3.27 Baik Sekali

10 Inst-10 36 36 13 0 85 278 3.27 Baik Sekali

11 Inst-11 23 50 11 1 85 265 3.12 Baik

12 Inst-12 20 58 7 0 85 268 3.15 Baik

Jumlah_2 111 188 40 1 340 1089 3.20 Baik

C Daya Tanggap

13 Inst-13 12 45 27 1 85 238 2.80 Baik

14 Inst-14 19 46 19 1 85 253 2.98 Baik

15 Inst-15 15 46 22 2 85 244 2.87 Baik

Jumlah_3 46 137 68 4 255 735 2.88 Baik

D Jaminan

16 Inst-16 44 31 9 1 85 288 3.39 Baik Sekali

17 Inst-17 16 51 18 0 85 253 2.98 Baik

18 Inst-18 19 50 16 0 85 258 3.04 Baik

19 Inst-19 15 50 18 2 85 248 2.92 Baik

Jumlah_4 94 182 61 3 340 1047 3.08 Baik

E Empati

20 Inst-20 19 45 19 2 85 251 2.95 Baik

21 Inst-21 16 51 18 0 85 253 2.98 Baik

22 Inst-22 15 58 11 1 85 257 3.02 Baik

23 Inst-23 15 45 25 0 85 245 2.88 Baik

24 Inst-24 12 44 27 2 85 236 2.78 Baik

Jumlah_5 77 243 100 5 425 1242 2.92 Baik

Total 521 1100 396 23 2040 6199 3.04 Baik

Sumber: Pengolahan data (2018)

Tabel 1.7 di atas merupakan hasil dari 
per sepsi 85 responden terhadap 24 item 
per tanyaan pada variabel kualitas layanan, 
di peroleh hasil dari tertinggi sampai 
terendah se bagai berikut:
1) Indikator keandalan (reability) dengan 

skor rata-rata 3,20 pada rentang 2,51-
3,25 artinya tanggapan responden ter-
hadap indi kator keandalan sekolah 
sudah baik.

2) Indikator jaminan (assurance) dengan 
skor rata-rata 3,08 pada rentang 2,51-
3,25 artinya tanggapan responden ter-
hadap indikator jaminan sudah baik.

3) Indikator bukti fisik dengan skor ra
ta-rata 3,07 pada rentang 2,51-3,25 ar-
tinya tanggapan responden ter hadap 
indikator bukti fisik sekolah sudah 
baik.

4) Indikator empati dengan skor rata-
rata 3,04 pada rentang 2,51-3,25 arti-
nya tang gapan responden terhadap 
indi kator em pati sudah baik.

5) Indikator daya tanggap (respon

siveness) dengan skor rata-rata 2,88 
pada rentang 2,51-3,25 artinya tang-
gapan responden ter hadap indi kator 
daya tanggap sudah baik.
Berdasarkan jawaban keseluruhan res-

pon  den rata-rata jawaban responden ten-
tang variabel kualitas layanan yaitu 3,04 di-
rentang 2,51-3,25, hal ini menunjukkan res-
pon responden terhadap pernyataan yang 
di ajukan untuk variabel kualitas layanan 
se cara keseluruhan lebih memilih jawaban 
baik/setuju. Adapun indikator tertinggi 
yai tu pada keandalan (reability) dengan 
rata-rata nilai skor jawaban responden 3,20 
artinya kuri kulum yang diberikan sekolah 
sudah sangat baik. Sedangkan indikator 
yang perlu ditingkatkan kualitasnya yaitu 
indikator daya tanggap (responsiveness) 
karena memiliki rata-rata skor jawaban te-
rendah sebesar 2,88.

2. Deskripsi Variabel Kepuasan Peserta 
Didik.

Variabel kepuasan peserta didik me-
miliki beberapa indikator yang dituangkan 
seluruhnya terhadap 9 pernyataan. Berikut 
analisis deskriptif kategori terhadap 9 item 
pertnyataan pada variabel kepuasan pe-
serta didik.

Tabel 1.8. Persepsi Responden terhadap Kepuasan Peserta Didik

No
Per-

nyataan/ 
Instru-

men

Jawaban Responden
Jumlah Total 

Skor
Rata-
rata Ket

SS S TS STS

A Nilai 

1 Inst-1 9 60 15 1 85 247 2.91 Baik

2 Inst-2 10 51 23 1 85 240 2.82 Baik

3 Inst-3 14 41 25 5 85 234 2.75 Baik

Jumlah_1 33 152 63 7 255 721 2.83 Baik

B Layanan

4 Inst-4 12 52 21 0 85 246 2.89 Baik

5 Inst-5 12 43 26 4 85 233 2.74 Baik

6 Inst-6 13 48 22 2 85 242 2.85 Baik

Jumlah_2 37 143 69 6 255 721 2.83 Baik

C Kesesuaian Layanan

7 Inst-7 11 55 18 1 85 246 2.89 Baik

8 Inst-8 11 48 20 6 85 234 2.75 Baik

9 Inst-9 11 41 29 4 85 229 2.69 Baik

Jumlah_3 33 144 67 11 255 709 2.78 Baik

Total 103 439 199 24 765 2151 2.81 Baik

Sumber: Pengolahan data (2018)

Tabel 1.8. di atas merupakan hasil dari 
persepsi 85 responden terhadap 9 item 
per nyataan pada variabel citra sekolah, 
da pat dilihat bahwa dari hasil pengolahan 
data di atas diperoleh data:
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1) Indikator nilai dengan skor rata-rata 
2,83 pada rentang 2,51-3,25 artinya 
tanggapan responden terhadap 
indikator nilai sudah baik.

2) Indikator layanan dengan skor rata-
rata 2,83 pada rentang 2,51-3,25 
artinya tanggapan responden terhadap 
indikator layanan sudah baik.

3) Indikator kesesuaian layanan dengan 
skor rata-rata 2,78 pada rentang 2,51-
3,25 artinya tanggapan responden 
terhadap indikator kesesuaian layanan 
sudah baik.
Berdasarkan jawaban keseluruhan 

rata-rata jawaban responden tentang va-
riabel kepuasan peserta didik yaitu skor 
2,81 berada di rentang 2,51-3,25, hal ini 
me nunjukkan respon dari responden ter-
hadap pernyataan yang diajukan untuk 
va riabel kepuasan peserta didik secara 
ke seluruhan rata-rata memilih jawaban 
setuju/baik. Indikator kepuasan peserta 
didik yang harus dipertahankan yaitu 
pada nilai dan keadalan dengan rata-rata 
ni lai skor jawaban tertinggi responden 
2,83. Sedangkan indikator yang perlu di-
tingkatkan yaitu indikator kesesuaian la-
yanan karena memiliki rata-rata skor ja-
waban terendah sebesar 2,78.

Uji Validitas Variabel 
Layanan Pendidikan

Hasil uji validitas menggunakan rumus 
korelasi product moment dan membandingkan 
dengan rtabel pada taraf siginfikansi sebsar 5% 
diperoleh rtabel sebesar 0,220. Hasil pengujian 
instrumen kuesiner no 1 untuk setiap variabel 
diperoleh nilai:
1. Uji Validitas Variabel Layanan Pendidikan

Tabel 1.9. Uji Validitas Butir Pernyataan Variabel Layanan Pendidikan
Variabel rhitung rtabel Keterangan

Kualitas 
Layanan

(X1)

Instr1 .394** 0,220 Valid

Instr2 .677** 0,220 Valid

Instr3 .363** 0,220 Valid

Instr4 .358** 0,220 Valid

Instr5 .523** 0,220 Valid

Instr6 .501** 0,220 Valid

Instr7 .625** 0,220 Valid

Instr8 .576** 0,220 Valid

Instr9 .542** 0,220 Valid

Instr10 .521** 0,220 Valid

Instr11 .492** 0,220 Valid

Instr12 .505** 0,220 Valid

Instr13 .596** 0,220 Valid

Instr14 .627** 0,220 Valid

Kualitas 
Layanan

(X1)

Instr15 .637** 0,220 Valid

Instr16 .433** 0,220 Valid

Instr17 .528** 0,220 Valid

Instr18 .693** 0,220 Valid

Instr19 .621** 0,220 Valid

Instr20 .509** 0,220 Valid

Instr21 .622** 0,220 Valid

Instr22 .674** 0,220 Valid

Instr23 .448** 0,220 Valid

Instr24 .569** 0,220 Valid

Sumber: Pengolahan data (2018)

Dari tabel di atas, dapat disimpulkan 
bahwa seluruh instrumen dari variabel 
kualitas layanan, memiliki nilai r

hitung 
le-

bih besar r
tabel

 (0,220), dengan demikian 
se luruh butir pernyataan kuesioner di nya-
takan valid. 

2. Uji Validitas Variabel Kepuasan Peserta 
Didik

Tabel 1.10. Uji Validitas Butir Pernyataan Variabel Kepuasan Peserta Didik
Variabel rhitung rtabel Keterangan

Kepuasan
Peserta
Didik

(Y)

Instr1 .541** 0,220 Valid

Instr2 .644** 0,220 Valid

Instr3 .853** 0,220 Valid

Instr4 .664** 0,220 Valid

Instr5 .789** 0,220 Valid

Instr6 .739** 0,220 Valid

Instr7 .781** 0,220 Valid

Instr8 .756** 0,220 Valid

Instr9 .819** 0,220 Valid

Sumber: Pengolahan data (2018)

Dari tabel di atas, dapat disimpulkan 
bahwa seluruh instrumen dari kepuasan 
peserta didik memiliki nilai r

hitung
 lebih be-

sar r
tabel

 (0,220), dengan demikian se luruh 
butir pernyataan kuesioner di nyatakan 
valid. 

Uji Reliabilitas
Uji Reliabilitas digunakan untuk menun-

jukkan sejauh mana suatu instrumen dapat 
memberikan hasil pengukuran yang konsisten 
apabila pengukuran diulang dua kali atau 
lebih. Metode yang digunakan dalam analisis 
reliabilitas ini adalah metode AlphaCronbach. 
Pengambilan keputusan reliabilitas suatu va-
riabel ditentukan dengan membandingkan 
nilai alpha dengan nilai 0,6. Apabila nilai 
alpha lebih besar dari 0,6 maka variabel yang 
diteliti adalah reliabel. Adapun hasil analisis uji 
reliabilitas yang diteliti dalam penelitian ini da-
pat dilihat tabel 1.11 : 
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Tabel 1.11. Uji Reliabilitas
Variabel Cronbach's Alpha N of Items Keterangan

Kualitas Layanan 
(X) 0,895 24 Reliabel

Kepuasan peserta 
didik (Y) 0,894 9 Reliabel

Sumber: Pengolahan data (2018)

Berdasarkan tabel di atas, karena nilai 
AlphaCronbach semua variabel > 0,6 maka 
seluruh variabel yang diteliti adalah reliabel.

Uji Normalitas 
Tujuan uji normalitas untuk menguji apa-

kah model regresi, variabel dependen dan in-
dependen keduanya memiliki distribusi normal 
atau tidak. Hasil uji normalitas dapat dilihat 
dari nilai Asym.sig pata tabel One Sample 
Kolmogrov Smirnov Test:

Tabel 1.12. Uji Kolmogorov-Smirnov
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized 
Residual

N 85

Normal Parametersa,B

Mean .0000000

Std. Deviation 2.98946383

Absolute .080

Most Extreme Differences
Positive .037

Negative -.080

Kolmogorov-Smirnov Z .733

Asymp. Sig. (2-Tailed) .655

A. Test Distribution Is Normal.
B. Calculated From Data.

Sumber: Data diolah (2018)

Dari uji KolmogorovSmirnov diperoleh 
angka sig. 0,655 lebih besar dari 0.05, dengan 
demikian sebaran data berdistribusi normal. 
Sehingga bisa dikatakan dalam hal ini data-
data tersebut baik untuk dianalisis lebih lanjut. 

 
Regresi Linier Sederhana

Tabel 1.13. Output Analisis Regresi Linier Sederhana
Coefficientsa

Model

Unstandardized 
Coefficients

Standardized 
Coefficients

t Sig.B
Std. 
Error Beta

1 (Constant) -5.904 2.935 -2.011 .048

Kualitas Layanan (X1) .431 .040 .761 10.699 .000

a. Dependent Variable: Kepuasan Konsumen (Y)

Sumber: Data  diolah (2018)

Dari tabel 1.6. diperoleh model regresi 
linier Y = -5,904 + 0,431X. 

a. Angka konstanta -5,904 menyatakan apa-
bila tidak ada upaya yang baik terhadap 
kualitas layanan pendidikan maka ke-
puasan peserta didik bernilai negatif.

b. Koefisien arah kualitas layanan pendidikan 
bernilai positif 0,431, artinya apabila va-
riabel kualitas layanan pendidikan di ting-
katkan 1 satuan, maka kepuasan pe ser ta 
di dik akan mengalami kenaikan sebesar 
0,431. 

Uji Hipotesis
Hipotesis yang akan diuji pada penelitian 

ini adalah :
H

0
: β1 = 0 artinya variabel kualitas layanan 

pendidikan tidak memberikan pe-
ngaruh yang signifikan variabel ke
puasan peserta didik. 

H
1
: β1 ≠ 0 artinya variabel kualitas layanan 

pendidikan memberikan pengaruh 
yang signifikan terhadap kepuasan 
pe serta didik.

Dari tabel 1.2., diperoleh nilai t
hitung

 sebesar 
-2,011 > t

tabel
 (-1,960) pada pengujian hipotesis 

arah kiri serta nilai taraf signifikansi sebesar 
0,048< α (0,05). Artinya H

0
 ditolak dan H

1 
diterima, sehingga dapat disimpulkan bahwa 
kualitas layanan pendidikan memberikan pe-
ngaruh yang signifikan terhadap kepuasan 
peserta didik.

Analisis Determinasi 
Koefisiensi determinasi (R2) digunakan 

untuk mengetahui seberapa besar konstribusi 
variabel independen terhadap variabel de-
penden.

Tabel 1.14. Koefisien Determinasi 
Model Summaryb

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the 
Estimate

1 .761a .580 .575 3.007

a. Predictors: (Constant), Kualitas Layanan (X1)
b. Dependent Variable: Kepuasan Peserta Didik (Y)

Sumber: Data diolah (2018)

Hasil uji koefisien determinasi diperoleh 
angka R Square sebesar 0,58 yang berarti varian 
yang terjadi pada variabel kepuasan peserta 
didik sebesar 58% ditentukan oleh variabel 
kualitas layanan pendidikan sedangkan sisanya 
atau sebesar 42% itu ditentukan oleh variabel 
lain yang tidak diteliti.

Pembahasan
1. Kualitas Layanan
 Hasil analisa deskripsi jawaban responden 

diperoleh rata-rata jawaban memilih se-
tuju terhadap pernyataan yang berkaitan 
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dengan kualitas layanan yang sudah di-
berikan oleh sekolah dengan nilai rata-
rata 3,04 di rentang 2,51-3,25. Indikator 
kualitas layanan yang harus dipertahankan 
oleh sekolah yaitu berkaitan dengan ting-
kat keandalan (reability) yang sudah di -
be rikan, karena rata-rata nilai skor ja-
wab an responden 3,20 dengan nilai ter-
tinggi. Sedangkan indikator daya tanggap 
(responsiveness) kualitas layanan perlu di-
tingkatkan lebih baik lagi karena memiliki 
rata-rata skor jawaban terendah sebesar 
2,88.

2. Kepuasan Peserta Didik
 Hasil analisa deskripsi jawaban responden 

terhadap kepercayaan peserta didik ter-
hadap sekolah diperoleh rata-rata jawaban 
setuju dengan nilai rata-rata 2,81 berada 
di rentang 2,51-3,25. Indikator kepuasan 
pe serta didik yang harus dipertahankan 
oleh sekolah yaitu berkaitan dengan ni lai 
dan keadalan dengan rata-rata ni lai skor 
jawaban tertinggi responden 2,83. Se-
dangkan indikator yang perlu diting kat kan 
yaitu indikator kesesuaian layanan karena 
memiliki rata-rata skor jawaban terendah 
sebesar 2,78

3. Pengaruh Kualitas Layanan terhadap 
Kepuasan Peserta Didik

 Hasil perhitungan regresi linier sederhana 
diperoleh persamaan linier Y = -5,904 + 
0,431X. Atinya apabila kualitas layanan 
pendidikan ditingkatkan 1 satuan, maka 
kepuasan peserta didik akan mengalami 
pe ningkatan sebesar 0,431 satuan pada 
konstanta -5,904. Demikian sebaliknya, 
apabila kualitas layanan pendidikan di-
turunkan 1 satuan, maka kepuasan peserta 
didik akan mengalami penurunan sebesar 
0,431 satuan pada konstanta -5,904. Ada-
pun konstribusi kualitas pelayanan ter-
hadap kepuasan peserta didik hanya se-
besar 58%, sedangkan sisanya atau sebesar 
42% itu ditentukan oleh variabel lain yang 
tidak diteliti. Hasil uji hipotesis diperoleh 
nilai thitung

 sebesar -2,011 > t
tabel 

(-1,960) 
dengan nilai taraf signifikansi sebesar 
0,048< α (0,05), artinya H

0 
di tolak dan 

H
1
 diterima, sehingga dapat di simpulkan 

bahwa kualitas layanan pen didikan mem-
berikan pengaruh yang sig ni fikan ter hadap 
kepuasan peserta didik.

SIMPULAN 
Kesimpulan
1. Kualitas layanan pendidikan tergolong 

baik dengan rata-rata jawaban responden 

3,04 pada rentang 2,51-3,25. Indikator 
yang harus tetap dipertahankan yaitu 
dalam keandalan (reability) yang dimiliki 
oleh sekolah. 

2. Kepuasan peserta didik juga tergolong baik, 
dengan rata-rata jawaban responden 2,81 
berada pada rentang 2,51-3,25. Indikator 
yang perlu dipertahankan yaitu nilai dan 
layanan. Indikator terendah kesesuaian 
layanan.

3. Terdapat pengaruh yang positif antara 
kualitas layanan pendidikan terhadap ke-
puasan peserta didik, ditunjukkan pe r-
samaan linier Y = -5,904 + 0,431X, adapun 
konstribusi yang diberikan oleh kualitas 
layanan pendidikan terhadap kepuasan pe-
serta didik sebesar 58% sedangkan sisanya 
sebesar 42% ditentukan oleh variabel lain-
nya selain kualitas layanan pendidikan.

Saran
Berdasarkan hasil dari penelitian ini, ada 

beberapa hal penting yang bisa dikemukakan 
sebagai saran, yaitu sebagai berikut:
1. Kualitas layanan mempunyai pengaruh 

positif terhadap kepuasan peserta didik. 
Oleh karena itu, perlu dipertahankan 
kua litas layanan yang sudah baik dalam 
peningkatan kepuasan peserta didik 
dengan cara mempertahankan keandalan 
(reability) layanan dan meningkatkan da-
ya tanggap (responsiveness) layanan ter-
hadap kepuasan peserta didik.

2. Kualitas layanan berpengaruh signifikan 
terhadap kepuasan peserta didik dengan 
konstribusi sebesar 58%. Oleh karena itu, 
diperlukan pengkajian variabel lainnya 
yang dapat mengungkapkan konstribusi 
yang lebih baik lagi dalam meningkatkan 
kepuasan peserta didik.

3. Perlu diadakan penelitian lanjutan, un-
tuk mengungkapkan konstribusi varia-
bel bebas lainnya selain kualitas la-
yanan, seperti promosi dan harga ter ha-
dap kepuasan peserta didik dalam me-
ningkatkan kepercayaan dan loyalitas ter-
hadap sekolah.
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