ANALISIS PERILAKU KONSUMEN TEH HWAU
SERTA IMPLIKASINYA TERHADAP
STRATEGI PENGEMBANGAN PRODUK
DIVISI AGROINDUSTRI HKS PLANTATION

Qieh :

- WINDRA KURNIAWAN

PROGRAM STUDI MAGISTER MANAJEMEN AGRIBISNIS
PROGRAM PASCASARJANA
INSTITUT PERTANIAN BOGOR
2001




ANALISIS PERILAKU KONSUMEN TEH HIJAU

SERTA IMPLIKASINYA TERHADAP
STRATEGI PENGEMBANGAN PRODUK
DIVISI AGROINDUSTRI HKS PLANTATION

- LAPORAN GELADIKARYA

Oleh :

WINDRA KURNIAWAN

PROGRAM STUDI MAGISTER MANAJEMEN AGRIBISNIS
PROGRAM PASCASARJANA
INSTITUT PERTANIAN BOGOR
2001




Yang telah menunpahkan segale kasthsoyongnyo
demis pendidikan dan masov depory yong lebih baik,

Kavyw ini iborat satw biji gorah dipadang pasir
aka tetapi tetap dan tidak akon pernaiv dapat
menggoanlikan segala yang telah Engkow berikan,

Irav Sawvitri & Adi Tkawoun
Dan,

Bungbung Alam Krisnoawan

Sevrtov
Dewi Nurillah

At‘@ dukungan dan perhatiannya selama ini




RINGKASAN EKSEKUTIF

WINDRA KURNIAWAN, 2001. Analisis Perilaku Konsumen Teh Hijau
Serta Implikasinya Terhadap Strateg Pengembangan Produk Divisi
Agroindustri HKS Plantation dibawah bimbingan HARIANTO dan
WAHYUDI.

%

HKS Plantation adalah bagian dari divisi agroindustri yang
tergabung dalam proyek perencanaan kawasan pengembangan agribisnis
dan agrowisata Ciater Resort Valley. Proyek ini diawali dari sebuah
perkebunan rakyat dengan luas 15 Ha pada kurun waktu 1968 dan
dilanjutkan dengan masa penanaman tanaman keras, yakni cengkeh
mulai tahun 1969 sampai dengan tahun 1973. Dalam tahun 1994 jgjaran
manajemen Ciater Resort Valley sebagai induk ussha dari divisi
agroindustri HKS Plantation mulai menanam beberapa tanaman keras
l[ainnya sebagai bentuk diversifikasi tanaman selain cengkeh yakni kelapa
dalam, kopi arabika kate dan mahoni. Selain itu dikembangkan pula areal
pembibitan kopi dan teh hijau untuk memenuhi pesanan dari proyek
pengembangan perkebunan rakyat yang dibiayai oleh ADB (Asian
Development Bank). Saat ini Ciater Resort Valley telah berkembang
menjadi suatu kesatuan usaha dengan beberapa unit usaha seperti usaha
perkebunan, usaha agroindustri, usaha agrowisata dan usaha
pendidikan.

Teh sudah sejak lama diproduksi oleh industri di dalam negeri.
Dari awal kehadirannya, industri teh di dalam negeri terus mengalami
perkembangan. Potensi pasar dalam negeri  dalam mendukung
perkembangan industri teh sangat besar meskipun demikian tingkat
konsumsi teh perkapita di Indonesia masih sangat rendah dibandingkan
negara-negara produsen lainnya seperti Srilangka dan Jepang. Untuk
meningkatkan jumlah konsumsi teh di Indonesia diperlukan adanya usaha
— usaha pemasaran yang lebih baik dengan didukung oleh kajian terhadap
perilaku konsumennya. Dilain pihak, harga jual yang rendah mendorong
divisi agroindustri HKS Plantation untuk melakukan kajian dalam rangka
mengembangkan teh hijau menjadi produk yang mempunyai nilai tambah.

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis perilaku
konsumen teh hijau, menganalisis fakior — faktor yang mempengaruhi
keputusan pembelian dan konsumsi teh hijau, mengetahui karakteristik
produk yang diinginkan oleh konsumen serta merumuskan alternatif
strategi pengembangan produk teh hijau. Penelitian ini menggunakan
metode survei serta pengambilan sampel tidak berpeluang (non
probability sampling) dengan disengaja (purposive sampiing). Populasi
dalam penelitian adalah semua konsumen individu yang mengkonsumsi




teh, baik teh hijau (green fea) maupun teh hitam (black tea) sedangkan
unit sampe! yang dipilin dalam penelitian adalah konsumen individu yang
mengkonsumsi teh baik teh hitam maupun teh hijau dari kelas ekonomi A
dan B dengan penghasilan minimum Rp. 500.000 per bulan. Elemen
sampel dalam penelitian ini adalah wanita dan pria yang berusia minimum
17 tahun sebagai konsumen individu yang memutuskan pembelian dan
mengkonsumsi teh hijau dan berada di Bogor atau Jakarta.

Data primer diperoleh melalui penyebaran kuesioner kepada 150
responden yang sebelumnya dilakukan pengujian kesahihan (validity) dan
keterandalan (refiability) kuesioner sebagai alat ukur. Setelah data
dikumpulkan kemudian diolah dengan menggunakan metode analisis
Multivariate Dependence Analysis. Teknik analisis data yang digunakan
dalam penelitian ini adalah analisis Bipiot. Manfaat penggunaan analisis
ini adalah untuk mendapatkan gambaran kedudukan relatif produk beserta
afribut ~ atributnya mengingat semakin beragamnya produk teh hijau di
pasaran.

Hasil dari kajian perilaku konsumen minuman teh secara umum
datam penelitian ini menunjukkan bahwa 97.6 % responden telah terbiasa
mengkonsumsi teh dalam kehidupan sehari-hari karena alasan kesehatan
(25.7%), kebiasaan keluarga (28.7%), rasa teh yang khas (15.6 %) dan
rasa teh yang menyegarkan (10.6%). Jenis teh yang disukai responden
adalah teh hitam (£5.6%) dan 29.4% responden menyukai teh hitam dan
teh hijau sedangkan 13.8% menyukai mengkonsumsi teh hijau saja
dengan alasan pertimbangan khasiatnya untuk kesehatan. Hasil dari
penelitian ini menunjukkan bahwa 47.5% responden lebih menyukai untuk
mengkonsumsi / membeli teh dalam bentuk teh celup. Kepraktisan dalam
membuat minuman teh menjadi alasan utama kelompok responden yang
memilih teh celup sedangkan alasan kebiasaan keluarga dan harga yang

lebih murah menjadi penyebab responden memilih teh serbuk untuk
dikonsumsi. :

Kebiasaan mengkonsumsi teh di rumah mempengaruhi perilaku
konsumen sebagai peminum teh secara umum. Hasil dari penelitian ini
menunjukkan bahwa responden (56.3 %) cenderung untuk tetap memilih
minuman teh ketika berada di luar tempat tinggainya. Keputusan ini
disebabkan karena alasan minuman teh lebih mudah didapat (44.5 %).
Responden yang menjadikan teh sebagai minuman pilihan utama ketika
berada di luar rumah, hampir sebagian besar (60 %) memilih teh dalam
kemasan botol. Sebagian besar responden (75.0%) menyatakan bahwa
mereka langsung bisa memilih merek teh yang akan dibelinya.

Perilaku konsumen yang berkaitan dengan proses pembelian teh
menunjukkan kecenderungan bahwa keputusan pembelian teh lebih
disebabkan karena kebiasaan keluarga dalam mengkonsumsi produk
tersebut seperti yang ditunjukkan oleh 69.4% responden. Konsumen
cenderung untuk lebih menyukai minuman teh dengan rasa femon fea




(82.5 %) dibandingkan dengan rasa lainnya. Analisis perilaku konsumen
dalam penelitian ini selanjutnya menunjukkan bahwa meskipun terdapat
minuman alternatif yang dapat dipilih oleh responden selain teh akan
tetapi responden tetap memilih teh sebagai pilihan utama sebab minuman
tersebut mudah dijumpai dimana-mana.

Perbedaan perilaku konsumen teh hitam dan teh hijau dalam
penelitian ini ditunjukkan oleh karena rasa teh hitam yang lebih enak
(14.6 % ) dibandingkan dengan teh hijau serta rasanya yang tidak pahit
(46.6 %). Pendapat responden terhadap warna seduhan teh hitam
menunjukkan bahwa bagi sebagian besar responden yang mengkonsumsi
teh hitam mempunyai image minuman tersebut harus berwarna merah
pekat atau kecoklatan sedangkan teh hijau di identikkan dengan warna
hijau muda dan lebih bening daripada teh hitam. Secara umum
responden dalam penelitian ini mengemukakan bahwa warna seduhan
minuman teh hijau lebih menarik daripada warna teh hitam.

Faktor — faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian
terhadap teh hijau dari penelitian ini adalah karena adanya alasan
manfaat kesehatan. Sebanyak 76.3% responden dalam penelitian ini
pernah mengkonsumsi teh hijau. Hampir sebagian besar responden
berpendapat bahwa warna seduhan minuman teh hijau adalah hijau (91.9
%). Jumlah responden yang menyatakan mengkonsumsi minuman teh
hijau setiap hari hanya 33.6% saja sisanyamelakukan konsumsi teh hijau
tidak setiap hari.

Keputusan pembelian dan konsumsi terhadap minuman teh hijau
juga dipengaruhi cleh iklan. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
responden memperoleh informasi tentang teh hijau dari iklan di media TV
(54.1%). Sebagian besar responden (75.4%) meyakini bahwa teh hijau
yang dikonsumsinya memiliki khasiat tertentu untuk kesehatan tubuh.
Walaupun kepercayaan responden terhadap khasiat teh hijau cukup
besar, akan tetapi tingkat kepercayaan responden tidak terlalu tinggi. Hasil
penelitian ini menunjukkan bahwa hanya 22.8% responden dari kelompok
ini yang sangat percaya kepada khasiat teh hijau.

Hasil analisis perilaku konsumen dalam penelitian ini menunjukkan
bahwa loyalitas responden yang mengkonsumsi minuman teh hijau relatif
cukup besar (48.4%) menyatakan bahwa responden akan mencari ke
tempat lain jika teh hijau yang biasa dikonsumsi tidak ada.di tempat
penjualan. Perilaku konsumen pengkonsumsi teh hijau menunjukkan
bahwa 57.4% responden akan menyarankan kepada orang lain untuk
mencoba minuman teh hijau seperti yang dikonsumsinya. Adanya
kelompok yang mengkonsumsi kedua jenis minuman teh ini menunjukkan
bahwa antara minuman teh hitam dan teh hijau menjadi komplemen atau
pelengkap satu sama lainnya disebabkan adanya keyakinan responden

tentang kandungan atau khasiat yang berbeda dari kedua jenis minuman
teh tersebut.




Dari hasil analisis thursfone, karakteristk teh hijau menurut
preferensi  konsumen adalah teh hijsu yang mempunyai khasiat
terbanyak. Hal ini ditunjukkan oleh skala kepentingan khasiat teh hijau
sebesar 1.699, jenis teh (serbuk atau celup) dengan tengkat kepentingan
1.096, aroma teh hijau dengan tingkat kepentingan 1.064 dan warna
seduhan teh hijau dengan tingkat kepentingan 0.898.

Penilaian terhadap beberapa merek teh hijau yang dijadikan
sampel dalam penelitian ini menunjukkan bahwa teh hijau merek Sosro
dan merek Cap Kepala Jenggot memiliki nilai yang positif di mata
responden sehingga kedua merek ini menjadi pilihan dari sebagian besar
responden dalam penelitian ini. Berdasarkan analisis biplot ditunjukkan
bahwa terdapat empat pengelompokan merek. Teh hijau Sosro
menempatkan diri sebagai merek dengan sifat-sifat yang lebih tinggi
nilainya dari yang lain seperti aroma, khasiat vang terkandung dan merek
yang terkenal dikuti kemudian dengan teh hijau Cap Kepala Jenggot.
Kedua merek tersebut mempunyai image sebagai merek teh hijau yan
memiliki harga yang lebih mahal dibandingkan merek teh hijau lainnya.
Kelompok merek Pucuk Bola dan Peko Super menurut penilaian
responden memiliki tingkat kepopuleran dan warna seduhan yang tidak
terlalu jelek, tapi dinilai memiliki desain kemasan yang paling buruk dari
kelompok yang lainnya. Kelompok terakhir adalah Teh Javati dan Javati
6138. Kelompok ini dinilai sebagi merek-merek yang paling tidak populer
serta tidak dikenali namun demikian memiliki rasa yang menurut penilaian
responden cukup baik.

Dalam penelitian ini juga dilakukan analisis terhadap kedudukan
relatif dari ke empat merek produk teh hijau yang diproduksi perkebunan
teh rakyat dan dijual masih terbatas di pasar lokal. Hasilnya menunjukkan
bahwa teh hijau Javati dan Cap Pucuk Bola mendapat penilaian yang
lebih baik terutama Javati. Atribut yang paling menonjol dari merek Pucuk
Bola adalah kepopuler merek dan warna seduhan, meskipun untuk atribut
warna masih lebih baik merek Peko Super. Sementara itu teh hijau merek
Javati terfihat menonjol hampir pada semua atribut. Bertolak belakang
dengan kedudukan Javati 6138 yang dinilai negatif pada semua atribut,

Kata kunci : Teh Hijau, HKS Plantation, Manajemen Pemasaran,
Analisis  Perilaku  Konsumen, Metode Analisis
Biplot, Keputusan Pembelian, Data primer

(kuesioner), Konsumen Individu, Survei Konsumen,
Atribut, Jakarta dan Bogor, Strategi Pengembangan
Produk '
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. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Jumlah penduduk Indonesia yang besar dengan laju tingkat
pertumbuhan penduduk yang cukup tinggi merupakan pasar yang
poténsial bagi pemasaran berbagai jenis produk minuman. Teh (Camelia
sinensis) sebagai salah satu jenis minuman cukup dikenal dan digemari
oleh masyarakat indonesia. Di kalangan penggemarnya, teh dianggap
mempunyai keunggulan serta yang tidak ditemui_ pada produk minuman
jenis lainnya. Kelebihan tersebut diantaranya adalah citarasa dan aroma
yang khas, tidak menimbulka_n efek tertentu bila diminum dan memberikan
kesegaran seteiah meminumnya. Dikalangan konsumennya, teh diyakini
mempunyai kelebihan yaitu berkaitan dengan khasiatnya yang dapat
menurunkan berat badan serta mampu mencegah dan menyembuhkan
beberapa macam penyakit.

Produk teh sudah sejak lama diproduksi oleh industri di dalam
negeri. Dari awal kehadirannya, industri teh di dalam negeri terus
mengalami perkembangan. Hasil produksi teh Indonesia dalam bentuk teh
kering selain untuk mencukupi kebutuhan di dalam negeri juga menjadi
komoditi andalan untuk diekspor. Selama ini Indonesia merupakan salah
satu produsen utama teh kering di dunia. Adapun kehadiran dan
perkembangan industri teh di dalam negeri didukung oleh ketersediaan-
bahan baku yang melimpah. Di Indonesia komoditi teh menduduki

peringkat ke enam setelah karet, kopra, kopi kakao dan iada.




Potensi pasar dalam negeri dalam mendukung perkembangan
industri teh sangat besar. Tingkat konsumsi teh perkapita di Indonesia
masih sangat rendah dibandingkan negara-negara produsen lainnya
seperti ditunjukan dalam Tabel 1.

Tebel 1. Tingkat Konsumsi Teh Di Beberapa Negara Produsen
Teh

Srilangka 1.410
Jepang 993
umber : International Tea Committee, 1997,

1 Indonesia
2
3
8

Untuk meningkatkan jumlah konsumsi teh di Indonesia diper!ukan
adanya usaha - usaha pemasaran yang lebih baik dengan didukung cleh
kajian terhadap perilaku konsumennya. Sebagai salah satu produk
minuman yang cukup dikenal dan digemari oleh masyarakat Indonesia,
teh dianggap mempunyai keunggulan komparatif yang tidak ditemui pada
produk minuman Iainﬁya seperti citarasa dan aroma yang khas serta tidak
menimbulkan efek sampingan bila diminum. Kelebihan lain dari teh adalah
khasiatnhya yaitu, dapat menurunkan berat badan, mampu memberikan
daya awet muda, serta mampu mencegah dan menyembuhkan beberapa
macam penyakit.

Teh yang saat ini dijual di pasaran dalam negeri selain masih
berbentuk teh serbuk (untuk diseduh) berjuga sudah dikembangkan
menjadi produk olahan teh yaitu teh wangi dan teh celup. Rata-rata
pertumbuhan konsumsi perkapita untuk jenis teh celup dari tahun 1992 —

1997 mencapai 18,5 persen per tahun. Sementara itu untuk konsumsi




jenis teh bubuk perkembangan konsumsinya terlihat rendah. Rata-rata
pertumbuhan perkapita untuk teh bubuk hanya sebesar 2,1 persen per
tahun (CIC, 1998). Kedua jenis produk teh ini dapat dikatakan saling
bersaing atau cenderung saling bersubtitusi. Peluang pasar yang cukup
besar di dalam negeri menjadikan bisnis ini menjadi sasaran usaha
kelompok perusahaan besar untuk masuk dan bersaing didaiamnya.
Terdapat beberapa perusahaan besar yang cukup berhasil dalam bisnis
teh ini antara lain adalah PT Sariwangi Agriculiural Estates Agent, PT
Duta Serpack Inti, PT Gunung Slamet, PT Gunung Subur, PTP Nusantara
VIil, PT Jangkar Jati, , PT Indorub Sumber Wadung, PT Asia Arben
Kencana, dan perusahaan-perusahaan pengolahan teh lainnya
(CIC,1995).

Berkaitan dengan krisis ekonomi yang dialami Indonesia saat ini,
industri teh seperti industri makanan / minuman lainnya mengalami
dampaknya dari melemahnya daya beli masyarakat sehingga menurunkan
tingkat konsumsi terhadap teh. Kondisi ini menyebabkan persaingan antar

produsen semakin ketat. Persaingan ini akan semakin terasa berat bagi
industri teh yang dikelola dengan skala usaha kecil serta dengan lingkup
wilayah pemasaran domestik yang masih terbatas (Jawa Barat, Jawa
Tengah dan Sumatera Selatan) seperti yang dilakukan oleh divisi
agroindustri HKS Plantation. Selain dipasarkan di dalam negeri, hampir
sebagian besar (80 %) teh hijau yang dihasilkan perusahaan diekspor ke
Maroko dan Pakistan melalui KOPTHINDO (Koperasi Pengolah Teh Hijau

Indonesia).




Indonesia saat ini menghasilkan dua jenis teh, yaitu teh hitam
(black tea) dan teh hijau (green tea). Sebagain besar produksi teh di
Indonesia adalah teh hitam sebesar 95.7% sedangkan teh hijau hanya 4.3
% dari tota produksi nasicnal (Infernafional Tea Committee, 1997).
Kecilnya produksi teh hijau ini disebabkan karena sebagian besar
penduduk Indonesia tidak terbiasa untuk mengkonsumsi teh hijau karena
adanya perbedaan rasa padahal khasiat dari teh hijau jauh lebih banyak
dibandingkan dengan teh hitam. Hal ini disebabkan karena teknik
pengolahan teh hijau yang khas yakni tanpa melaiui proses fermentasi
sehingga tidak merusak khasiat dari daun teh, yakni enzim EGCG
(Egalocathecin 3 galate).

Selain rasanya yang berbeda dengan teh hitam (lebih sepat karena
tidak mengalami fermentasi dalam proses produksinya), hampir sebagian
besar teh hijau yang dihasilkan dari perkebunan rakyat setelah diolah oleh
pabrik pengolahan dijual di pasar lokal dalam bentuk “pure green tea’. Hal
ini berbeda dengan teh hijau yang telah dikemas secara medern dan dijual
dalam skala yang lebih luas oleh beberapa perusahaan besar yang telah
diprqses kembali dengan untuk mengurangi rasa sepat dan
menambahkan aroma tertentu. Penyebab teh hijau yang telah diclah oleh
pabrik pengolahan kecil harus diolah kembali adalah karena mutu teh
hijau yang dihasilkan belum memenuhi syarat yang dikehendaki pasar,
seperti masih banyaknya berbagai partikel yang akan ikut terlarut dalam
air seduhan teh. Hal ini disebabkan karena hampir sebagian besar

produsen teh hijau adalah pengusaha kecil yang beroperasi dengan skala




usaha terbatas. Produk teh yang dihasilkan sebagian besar berasal dari
lahan perkebunan teh rakyat.

Wilayah sentral pengembangan teh di Indonesia, perkebunan dan
pabrik pengolahannya terletak di Jawa Barat, yakni 66.26 % dari luas
perkebunan (Ditienbun, 1996) hal ini ditunjukkan dalam Tabel 1 tentang
penyebaran dan kapasitas perusahaan agroindustri teh di Indonesia tahun
1994. Khusus mengenai teh hijau Indonesia umumnya dihasilkan oleh
pabrik — pabrik dengan skala kecil, sebagian diantaranya bekerja hanya
mengclah daun teh yang dibeli dari kebun teh rakyat disekitar pabrik untuk
dijadikan “pure green tea”. Di Indonesia sebagian hasil teh hijau yang
banyak dihasilkan di Jawa Barat diolah lagi oleh pabrik teh di Jawa
Tengah menjadi teh wangi dengan mencampurkan bunga melati yang
teiah dikeringkan.

Tabel 2. Penyebaran dan Kapasitas Perusahaan Agroindustri Teh Di

Indonesia.

- ;,é*'.”i“;;,-:_. ;',, HUAL . o Wﬁﬁ

;ﬁfj ],_s», - f’. o :ﬁéﬁ, ? 3’: e o :;iﬂ

. m%%i?;» e ﬁ%ﬁ' : .."i’c:. tor it _B’g’ Babrik | ke fﬁ J%E
Sumatra Utara - 6 7.263
Sumatra Barat 3 1 0.200 3 6.500
Jambi - - 1 6.000
Sumatra Selatan - - 1 5.000
Jawa Barat 2 21.878 51 1-.884
Jawa Tengah 4 18.132 5 7.760

| Yogyakarta - - - -
Jawa Timur 3] 13.880 3 8.100
Bali ' - - - -
Kalimantan Selatan 1 77 1 280
Sulawesi Selatan 1 8 1 41

Jumlah 41 64.273 72 61.828

Sumber : Statislik Teh Indonesia dalam Dirjen Perkebunan (1996)




Kecilnya tingkat konsumsi terhadap teh hijau serta harga jual yang
rendah mendorong divisi agroindustri - HKS Plantation untuk
mengembangkan produk teh hijau murni (pure green fea) sehingga dapat
lebih diterima konsumennya. Pengembangan tersebut meliputi ukuran dan
desain kemasan, jenis teh hijau (serbuk atau celup) serta atribut — atribut
lainnya sesuai dengan selera konsumen teh hijau murni (pure green tea).
Pengembangan produk ini dilakukan dalam usaha peningkatan nilai
tambah dari produk teh hijau murni vang dihasilkannya. Dalam usaha
tersebut perlu dilakukan riset pasar terhadap konsumen peminum teh

secara umum dan teh hijau khususnya untuk mengetahui perilaku

konsumsinya.

1.2. Identifikasi Masalah

Kecilnya tingkat konsumsi masyarakat Indonesia terhadap teh hijau
disebabkan karena adanya perbedaan rasa dari teh hitam, Rasa teh hijau
yang lebih sepat karena tidak mengalami fermentasi dalam proses
produksinya juga disebabkan karena sebagian besar teh hijau yang dijual
~ dipasar merupakan teh hijau murni (bure green tea). Hal ini berbeda
karena teh hijau yang dijual peruséhaan besar telah diolah kembali untuk
mengurangi rasa sepat dan menambahkan aroma tertenty.

Rendahnya tingkat konsumsi terhadap teh hijau juga dipengaruhi
cleh kurangnya promosi teh hijau sehingga mempengaruhi tingkat
konsumsi terhadap komoditi tersebut. Demikian pula dengan mutu teh

hijau yang dihasilkan belum memenuhi syarat yang dikehendaki pasar




karena masih banyaknya berbagai partikel yang ikut terlarut dalam air
seduhan teh.

Bagi produsen teh hijau masalah ini dapat mempengaruhi
kelangsungan usahanya sehingga diperlukan usaha — usaha untuk lebih
memahami perilaku konsumennya. éemahaman terhadap perilaku
konsumen tersebut selanjutnya dapat digunakan untuk mengembangkan
produk teh hijau yang sesuai dengan kebutuhan dan keinginan
konsumennya.

Kecilnya pangsa pasar teh hijau di Indonesia dipengaruhi pula oleh
kurangnya pengetahuan konsumen terhadap khasiat dari teh hijau. Hal ini
menyebabkan laju perkembangan konsumsi teh hijau rendah. Selain itu
selera sebagian besar masyarakat Indonesia belum terbiasa untuk
mengkonsumsi teh hijau.

Kelemahan dalam pemasaran teh hijau juga dipengaruhi oleh
kemampuan untuk memahami perilaku konsumennya. Hal ini disebabkan
karena sebagian besar produsen teh hijau adalah pengusaha kecil
dengan tingkat kemampuan manajemen yang terbatas. Keadaan ini
didorong pula oleh keterbatasan modal usaha dari para pengusaha atau
produsen teh hijau.

Harga jual dari produk teh hijau produksi divisi agroindustri HKS
Plantation saat ini masih rendah dengan wilayah pemasaran domestik
yang masih terbatas (Jawa Barat, DKI, Jawa Tengah dan Sumatera
Selatan). Untuk meningkatkan nilai tambah bagi produk teh hijau yang

dihasilkannya divisi agroindusti HKS Plantation berencana untuk




mengembangkan produk teh hijau murni (pure green tea) sehingga dapat

lebih diterima konsumennya.

1.3

Perumusan Masalah

Dari identifikasi masalah dalam penelitian ini dapat dirumuskan

masalah sebagai berikut :

1.

Bagaimana perilaku konsumen dalam memutuskan pembelian
terhadap teh hijau ?

Bagaimana pola kensumsi konsumen terhadap teh hijau ?
Faktor-faktor apa yang mempengaruhi pengambilan keputusan
pembelian terhadap teh hijau ?

Karakteristik apa yang dipentingkan konsumen dari minuman teh
hijau ?

Bagaimana strategi pengembangan produk yang tepat untuk teh

hijau murni produksi divisi agroindustri HKS Plantation ?

1.4 Tujuan Penelitian

Berdasarkan perumusan masalah, tujuan penelitian ini adalah

. Menganalisis perilaku konsumen terhadap teh hijau

Menganalisis faktor — faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian
dan konsumsi terhadap teh hijau serta karakteristik produk yang
diinginkan oleh konsumen.

Merumuskan alternatif strategi pengembangan produk teh hijau yang

dihasilkan HKS Plantation.




1.5 Manfaat Penelitian

Penelitian mengenai analisis perilaku konsumen teh hijau bagi
perusahaan dapat memberikan informasi tentang spesifikasi produk teh
hijau yang diinginkan konsumennya. Selanjutnya informasi ini dapat
digunakan untuk pengembangan produk teh hijau murni agar sesuai
dengan selera pasar ko'nsumennya.

Bagi institusi pendidikan, hasil kajian dalam penelitian ini dapat
dijadikan bahan studi kepustakaan untuk penelitian selanjuinya.
Sementara itu bagr peneliti sendiri, penelitian ini memberikan manfaat
dalam pemahaman terhadap manajemen pemasaran sesuai dengan

minat pendalaman peneliti terhadap bidang itmu pemasaran.

1.6 Ruang Lingkup Penelitian

Penelitian mengenai analisis perilaku konsumen teh hijau ini
ditujukan kepada konsumen individu yang berperan dalam keputusan
pembelian dan mengkonsumsi teh, baik teh hitam (black fea) maupun teh
hijau (green fea).

Analisis perilaku konsumen selanjutnya dilakukan terhadap
konsumen yang mengkonsumsi teh hijau baik teh hijau mumi (pure green
fea) maupun teh hijau olahan. Hal ini dilakukan untuk mengetahui
karakteristik produk yang diinginkan konsumen dan faktor — faktor yang
mempengaruhi  keputusan pembelian terhadap teh hijau. Hasil dari
analisis terhadap perilaku konsumen teh hijau selanjutnya digunakan
untuk merumuskan strategi pengembangan produk teh hijau berdasarkan

analisis perilaku konsumennya.




ll. TINJAUAN PUSTAKA

2.1  Kajian Penelitian Terdahulu

Kajian terhadap penelitian tentang perilaku konsumen sebelumnya
telah banyak dilakukan. Penelitian dalam bidang perilaku konsumen yang
dilakukan oleh Kartika (2000) terhadap 408 responden di kota Bandung,
Bogor dan Jakarta menunjukkah bahwa perilaku konsumen dalam bentuk
keputusan pembelian terhadap minuman serbuk aroma buah lebih
disebabkan karena faktor psikogragfis. Perilaku konsumen terhadap
minuman serbuk ditandai juga oleh adanya atribut — atribut produk yang
dipentingkan oleh konsumen. Untuk mengetahui struktur keterkaitan
keputusan pembelian konsumen dalam penelitian tersebut digunakan
metode analisis data CHAID (Chi-square Automatic Interaction Detector).

Perbedaan penelitian ini dengah penelitian tersebut terletak pada
koroditi yang diteliti serta alat analisis yang digunakan. Pada penelitian
ini akan tergambar dengan jelas kedudukan relatif produk teh hijau murni
yang diproduksi oleh HKS Piantations terhadap produk atau merek teh
hijau olahan melalui analisis biplot. Analisis biplot dalam penelitian ini
akan dijadikan dasar oleh perusahaan untuk menentukan kekuatan
maupun kelemahan atribut-atribut produk yang dimiliki oleh produk teh
hijau murni yang dihasilkannya sebagai dasar pengembangan produk di
masa yang akan datang. Penelitian ini juga diharapkan akan mampu
memberikan petunjuk bagi perusahaan mengenai kelebihan dari produk

teh hijau olahan secara umum.




Penelitian lainnya yang dilakukan oleh Azis (2000) terhadap 140
responden dalam menganalisis perilaku konsumen makanan ringan yang
dikaitkan dengan strategi bauran promosi menunjukkan bahwa perilaku
konsumen dipengaruhi oleh iklan produk dan promosi penjualan. Dalam
penelitian tersebut juga diperoleh informasi bahwa konsumen cenderung
untuk melakukan perbandingan terhadap berbagai merek produk sebelum
memutuskan pembelian. Selain memiliki perbedaan dalam obyek yang
diteliti, penelitian ini juga memiliki perbedaan lainnya yaitu dalam hal
tujuan yang diharapkan. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui
perilaku konsumen produk teh hijay, juga ditujukan untuk fnenganalisis
faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembeliannya dan
dirumuskan altematif strategi pengembangan produk teh hijau tersebut.

Dalam peneiitian sebelumnya mengenai analisis diferensiasi produk
dan pengaruhnya terhadap perilaku pembelian konsumen untuk produk
tissue yang dilakukan oleh Wiranto (1998) diperoleh informasi bahwa
diferensiasi produk dapat mempengaruhi  keputusan konsumen dalam
membeli suatu merek tissue. Dengan menggunakan teknik analisis data
Chi-kuadrat ditunjukkan hubungan yang signifikan antara pengetahuan
dan keyakinan konsumen terhadap produk dengan perilaku pembelian
konsumen.

Perbedaan antara penelitian ini dengan penelitian sebelumnya
tidak hanya terbatas pada jenis produk dan jumlah sampel saja akan
tetapi meliputi juga metode analisis data. Dalam penelitian ini dilakukan

pengamatan untuk mengetahui hubungan antara peubah—peubah
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penjelas yakni atribut — atribut produk terhadap keputusan pembelian

konsumen.

2.2 Kerangka Teoritis
2.2.1 Perilaku Konsumen

Konsumen dewasa ini sangat dipentingkan sekali oleh para
produsen teh hijau. Hal ini disebabkan karena sifat dari perilaku konsumen
yang dinamis, artinya selalu berubah — ubah karena dipengaruhi oleh
berbagai faktor, baik yang datang dari internal individu kensumen maupun
faktor yang sifatnya ekternal seperti pengaruh lingkungan.

Perusahaan yang mampu memahami perilaku  konsumennya
dengan baik akan dapat memenuhi dan melayani kebutuhan dan
keinginan kensumen yang menjadi sasarannya. Hal ini disebabkan
karena konsumen dalam membeli suaty barang tidak hanya ditujukan
untuk memenuhi kebutuhan dan keinginannya saja akan tetapi
dipengaruhi juga oleh faktor lain yang dapat mendorong keputusan
pembelian.

Engel ef af (1993) mengemukakan bahwa perilaku konsumen
adalah tindakan yang langsung terlibat dalam mendapatkan,
mengkonsumsi dan menghabiskan barang dan jasa, termasuk di
dalamnya proses pengambilan keputusan yang mendahuluj dan menyusul
tindakan tersebut. Dari pengertian ini menunjukkan bahwa perilaku
konsumen teh hijau dalam bentuk pola konsumsi dan keputusan
pembelian dapat dipengaruhi oleh faktor — faktor lainnya salah satunya
adalah alasan kesehatan.
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Pada hakekatya keputusan konsumen terbentuk dari suatu proses
panjang yang dimulai dari pengenalan kebutuhan, pencarian informasi
dari pengetahuan yang tersimpan di dalam ingatan konsumen dan
pengumpulan informasi dari luar individu konsumen. Dalam tahap ini
konsumen belajar tentang merek-merek produk lainnya beserta ciri
masing-masing merek produk.

Setelah tahap pencarian informasi, konsumen dalam memenuhi
kebutuhannya terhadap produk teh hijau akan berusaha untuk
mengevaluasi berbagai alternatif untuk memenuhi kebutuhannya tersebut.
Dalam melakukan 'evaluasi, konsumen menentukan berbagai kriteria
diantaranya atribut produk. Implikasi dalam bidang pemasaran bagi
produsen teh hijau pada tahap ini adalah pemahaman yang baik terhadap
atribut — atribut teh hijau yang dipentingkan. Tahap terahir dalam
menganalisis perilaku konsumen adalah keputusan pembelian. Tahap ini
berhubungan dengan keputusan tentang kapan membeli, dimana membel;
dan bagaimana membeii dan membayarnya. Setelah pembelian terjadi
konsumen akan mengevaluasi pembelian yang dilakukannya. Kotler
{(2000) mengemukakan bahwa kepuasan konsumen terhadap suatu
produk akan mendorong keyakinan dan sikap yang posituf terhadap
pembelian selanjutnya.

2.2.2 Faktor - faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Konsumen

Proses keputusan untuk membeli dari setiap konsumen berbeda-
beda satu sama lainnya. Hal ini disebabkan karena pengaruh dari banyak

faktor. Pengaruh yang mendasari perilaku konsumen menurut Engel et af
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(1994), adalah pengaruh lingkungan, perbedaan dan pengaruh individual

serta proses psikologis konsumen seperti ditunjukkan dalam Gafnbar 1.

Gambar 1. Faktor — faktor yang mempengaruhi dan membentuk
perilaku proses keputusan. (Engel ef af, 1993)

Gambar 1 menunjukkan bahwa dalam pengambilan keputusan pembelian
produk termasuk teh hijau, keputusan konsumen dapat dipengaruhi oleh
faktor individu, lingkungan dan psikologis.

Pengaruh lingkungan adalah pengaruh yang diterima oleh
konsumen individu karena melakukan interaksi dengan individu lainnya di

lingkungannya. Pengaruh lingkungan yang mempengaruhi konsumen
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individu untuk mengambil keputusan dalam membeli suatu produk, yaitu
budaya, keluarga, kelas sosial, pengaruh kelompok sosial, ‘pengaruh
kelompok acuan (termasuk pengaruh peribadi) dan pengaruh situasi.
Pengaruh lingkungan dalam proses keputusan pembelian
konsumen juga disebabkan oleh perbedaan budaya atau kultur dalam
kelompok masyarakat. Kebiasaan minum teh yang ada dalam budaya
masyarakat Indonesia juga menjadi salah satu penyebab terjadinya
perbedaan proses keputusan pembelian jenis teh yang akan dikonsumsi.
Ada sebagian masyarakat yang menyukai minum teh dengan konsentrasi
pekat atau sebaliknya serta diminum dalam wakty yang berlainan.
Sebagian masyarakat minum teh disertai dengan penganan lainnya dan
dapat dibubuhi pemanis seperti gula, sehingga seringkali hidangan teh
yang banyak disajikan adalah minuman teh manis. Kebiasaan minum teh
masyarakat Suku Sunda akan berbeda dengan Suku Jawa atau suku
bangsa lainnya sesuai dengan kebiasaan daerahnya masing-masing.
Faktor lingkungan lainnya yang menjadi penentu dalam pembuatan
keputusan konsumen dalam mengkonsumsi produk teh adalah fakior
keluarga dan situasi. Banyak masyarakat yang telah mengkonsumsi teh
secara turun-temurun dari keluarganya. Sehingga hal ini akan menjadi
kebiasaan dalam keluarga yang bersangkutan. Di lain pihak situasi
tertentu juga mempengaruhi sesecrang dalam menentukan jenis maupun
merek teh yang dikonsumsinya. Pada saat tidak tersedia merek teh yang

biasa dikonsumsi, konsumen dapat menentukan keputusan pembelian
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lainnya, seperti membeli merek iain, jenis lain ataupun membatalkan
pembelian.

Keputusan pembelian produk juga bergantung pada sumberdaya
yang dimiliki oleh konsumen, motivasi dan keterlibatan konsumen
terhadap produk tersebut, pengetahuan, gaya hidup, kepribadian dan
sikap yang dimiliki oleh konsumen. Fakior tersebut merupakan faktor
internal konsumen yang dapat mempengaruhi motivasi untuk membeli teh
hijau.

Proses psikologis memiliki tiga tahapan, vyaitu pemrosesan
informasi, proses pembelajaran dan perubahan sikap serta perilaku
konsumen. Proses psikologis menunjukkan sejauh mana rangsangan
pemasaran seperti iklan diterima, ditafsirkan, disimpan dalam ingatan dan
kemudian digunakan oleh konsumen tersebut untuk menilai alternatif-
alternatif produk (tahapan pemrosesan informasi). Pengalaman konsumen
di dalam melakukan pembelian dapat menyebabkan perubahan dalam
pengetahuan dan sikap. Proses ini disebut proses pembelajaran. Kedua
proses diatas akan menyebabkan perubahan sikap konsumen (Engel ef
al, 1994).

Pengaruh  lingkungan tempat konsumen berada turut
mempengaruhi pola perilakunya demikian pula dengan perbedaan individu
yang meliputi kemampuan sumber daya untuk mengkonsumsi teh hijau.
Selain itu perilaku kensumen dapat pula berbeda karena pengaruh tingkat
pengetahuan konsumen, perbedaan sikap, kepribadian dan gaya hidup

serta demografi konsumen.
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Beberapa faktor yang mempengaruhi dalam keputusan pembelian
seperti yang telah diterangkan terdahulu menunjukkan bahwa keputusan
pembelian oleh konsumen merupakan sesuatu yang kompleks dan
berbeda-beda antar individu. Namun pada prinsipnya proses keputusan
yang dibuat oleh konsumen menurut Kanuk dan Schiffman (1994) diawali
dengan pengenalan kebutuhan oleh konsumen yang bersangkutan.
Proses memilih terhadap beberapa produk yang tersedia dalam kategori
yang sama terjadi pada tahap pencarian informasi dan evaluasi alternatif.
Pencarian informasi yang mengawali proses memilih dapat dilakukan oleh
konsumen dengan berbagai cara.

Beberapa penelitian dapat menunjukkan bahwa banyak konsumen
yang memperoleh informasi mengenai produk yang akan dipilihnya
melalui media elektronik, surat kabar, majalah maupun informasi informal
lainnya dari pihak tertentu bahkan berdasarkan pengalaman
menggunakan produk tersebut sebelumnya.

Menurut Engel ef al (1993) proses pembuatan keputusan
pembelian yang dilakukan oieh konsumen pada akhimya akan
berpengaruh kepada strategi pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan,
baik itu meﬁgenai segmentasi, target maupun positioning produk.
Berdasarkan hal tersebut, perubahan dan dinamika Konsumen serta
persaingan usaha yang semakin meningkat tajam dalam industri teh juga
akan berpengaruh terhadap strategi yang dilakukan oleh HKS Plantation
dalam mengembangkan usahanya. Perusahaan tidak saja menginginkan

adanya peningkatan kuantitas perdagangan namun juga dari segi

17




pelayanan dan pemenuhan terhadap kebutuhan pasar atau konsumen
yang ada saat ini dan masa datang. Oleh karena itu, perusahaan
mencoba untuk mengembangkan strategi yang cocok bagi usahanya, baik
yang berkaitan dengan produk, pasar maupun aspek finansialnya.
2.2.3 Strategi Pengembangan Produk Teh Hijau
Aneka produk olahan dari bahan baku teh banyak dijumpai di
pasaran dewasa ini. Produk tersebut merupakan bentuk lanjut dari teh,
seperti bentuk teh yang lebih praktis (teh celup), sebagai bahan minuman
dan obat - obatan atau dalam bentuk siap diminum (teh kotak, teh botol).
Keanekaragaman produk teh inj merupakan langkah dalam
mengantisipasi pangsa pasar yang masih terbuka luas. Aneka produk teh
tersebut antara lain :
1. Teh Celup (Tea Bags)
Produk ini berupa teh yang disgjikan dalam kantong kecil dan siap
diseduh. Dalam pembuatannya diperlukan serbuk teh yang biasanya
merupakan campuran beberapa macam teh yang diinginkan. Serbuk
tersebut dimasukan ke dalam mesin. Secara otomatis mesin akan
memasukan teh dalam kantong — kantong kecil, kemudia iabel
dipasangkan ke kantong dengan bantuan benang. Ada mesin yang
dapat memproduksi 2 label sekaligus (double) tetapi ada juga mesin
yang hanya dapat memasangkan satu label. Setelah ity dengan
menggunakan tenaga manusia teh dimasukan ke dalam bungkusan

kertas mengkilap atau kertas timah. Setiap bungkus berisi 20, 25 atau
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30 kantong. Terakhir teh dimasukan ke dalam kantong kemasan. Satu
kotak biasanya memiliki berat bersih (netto) sekitar 50 gram.

2. Teh Kotak
Teh kotak dibuat dari serbuk teh yang dicairkan dengan air putih |alu
ditambahkan gula sebagai pemanis. Ada juga preodusen yang
mencampurkan minuman ini dengan tambahan aroma melati. Teh
yang sudah berbentuk minuman dikemas dalam kotak karton tebal.
Satu kotak karton kemasan biasanya oerisi sekitar 200 m! (netto).
Pada kotak karton dicantumkan tanggal kadaluarsa untuk menjamin
mutu produk.

3. Teh Botol
Pembuatannya sama seperti teh kotak. Harga jual teh botol dipasaran
lebih murah dibandingkan harga jual teh kotak karena biaya
produksinya yang lebih murah. Biaya produksi yang murah disebabkan
botol yang sudah digunakan masih dapat dipakai lagi untuk produksi
berikutnya setelah dicuci dan disterilkan.

Keberhasilan pengembangan produk menurut Madique dan Zirger

dalam Kotier (2000), harus didukung oleh keberhasilan perusahaan dalam

memahami  kebutuhan konsumennya dan  kecepatan dalam
memperkenalkan produknya dibanding pesaing. Pengembangan produk
Ini dapat berupa penambahan atau pengurangan atribut tertentu yang
ditujukan untuk memenuhi kepuasan konsumen.

Berkaitan dengan atribut produk yang dimaksud dalam

pPengembangan produk ini adalah atribut yang langsung berhubungan
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dengan produk. Keller (1993) membagi dua pendekatan atribut yaitu
atribut yang terkait dengan produk (product-related) dan atribut yang tidak
terkait dengan produk (non-product-related). Dalam kehidupan sehari-hari
atribut yang berhubungan dengan produk biasanya menggunakan
spesifikasi dari produk tersebut, sedangkan atribut vang tidak
berhubungan dengan produk ditujukan kepada pengguna atau waktu
produk tersebut digunakan. Atribut yang berhubungan dengan produk teh
hijau diantaranya berupa kehalusan, warna seduhan, daya tahan produk,
harga, merek dan desain kemasan, aroma dan kepraktisan.

Salah satu usaha yang dilakukan para produsen teh hijau  untuk
meningkatkan konsumsi di Indonesia adaiah mengembangkan produk
serbuk teh hijau menjadi produk olahan teh yang langsung dapat
dikonsumsi oleh masyarakat. Produk olahan teh hijau adaiah produk
hasil pengolahan lanjutan dari teh hijau kering yang dapat langsung
dikonsumsi oleh konsumen.

Secara umum untuk kedua jenis teh (teh hitam dan teh hijau) saat
Ini secara periahan terjadi perubahan pola konsumsi masyarakat dari teh
Jenis bubuk ke teh jenis celup. Beralihnya konsumen dari teh bubuk ke
teh celup disebabkan teh celup mempunyai nilai tambah yang tidak
dipunyai oleh teh bubuk. Nilai tambah yang dirasakan oleh konsumen teh
diantaranya yaitu kepraktisan dalam penyajiannya, hemat kuantitas

pPemakaiannya dan dilengkapi dengan diversifikasi rasa yang beraneka

ragam.
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Teh hijau yang diminum sehari ~ hari baik yang berbentuk serbuk
untuk diseduh maupun teh hijau celup adalah teh kering yang dihasilkan
tanpa proses fermentasi dari pengolahan pucuk daun muda tanpa
penambahan bahan lain. Dewasa ini ditemukan berbagai jenis produk teh
hijau dengan beragam rasa dan aroma seperti, mangga, lemon, jeruk
nipis, apel, mint, disamping rasa teh asli dan teh wangi (melati). Beberapa
perusahaan juga mengembangkan produk teh hijau dalam bentuk celup
.berdasar tujuan tertentu seperti teh celup khusus untuk diet (dief fea) atau
teh pelangsing tubuh (slimming tea), teh pencegah penyakit ginjal, dan teh
susut perut.

2.2.4 Manfaat Teh Hijau Untuk Kesehatan

Manfaat sehat minum teh baik mental maupun fisik telah diakui
beribu - ribu tahun yang lalu di Cina maupun negara lain dimana teh
dikonsumsi. Dengan kemajuan iimu kimia dan kedokteran dewasa ini
maka peneiitian aspek kesehatan teh makin intensif dilakukan. Adapun
khasiat dari teh hijau (studi industri teh di Indonesia, 1999) adalah sebagai
berikut :

1. Melangsingkan badan
Teh hijau dikenal sebagai minuman berkalori rendah, yaitu 4 kalori per
cangkir. Dengan membiasakan minum teh hijau tawar badan akan
terlepas dari kegemukan karena mengkonsumsi minuman berkalori
rendah. Kebiasaan ini harus diikuti dengan mengurangi makanan lain

yang berpotensi menggemukan seperti karbodihdrat dan lemak.
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2. Membebaskan dari kanker
Penelitian menunjukkan bahwa ekstrak (seduhan) teh hijau dapat
menghambat pertumbuhan sel kanker karena dapat menghambat
aktivitas mutagenik beberapa senyawa karsinogen (Hayatsu, 1991 :
Mkhtar, 1991 ; Sugiyama & Ueda, 1991 ; Tornita et al, 1993 dalam
studi prospek perkebunan & industri pengolahan teh di Indonesia
1989 ~2000. Kanker yang terbukti dapat dihambat pertumbuhannya
oleh teh hijau diantaranya adalah kanker kulit, usus besar, kelenjar
pankreas, hati, paru — paru serta kerongkongan.

3. Menyehatkan jantung dan pembuluh darah
Katekin dan Theaflavin teh hijau akan menghambat aktivitas
angiofensine converting anzyme (ACE) suatu ensim yang
menganalisa pembentukan senyawa penyebab tingginya tekanan
darah, sehingga teh hijau akan membuat kita memiliki tekanan darah
yang terjaga dengan bak (Hara, 1991 dalam studi prospek
perkebunan & industri pengolahan teh di Indonesia 1999 —2000).
Timbulnya penyumbatan pembuluh darah (arthesoclerosis) dicegah
oleh teh karena beberapa sebab, yaitu teh dapat mengurangi
pengentalan dan agregasi darah, menurunkan kadar kolersterol darah,
demikian juga teh dapat menghambat pertumbuhan sel otot halus
sekeliling urat nadi yang dipacu oleh kolesterol (lou, ef af 1991 ;

Ganguly, 1995 dalam studi prospek perkebunan & industri pengolahan

teh di Indonesia 1998 ~2000). Data penelitian menunjukkan adanya

asosiasi negatif antara minum teh hijau dengan tingginya kolesterol.
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Peminum teh hijau berat, resiko kematiannya karena penyakit jantdng
koroner lebih kecil dibandingkan dengan peminum teh hijau ringan
(Tverdal, 1991 dalam studi prospek perkebunan & industri pengolahan
teh di Indonesia 1999 -2000). Selain itu, katekin teh hijau
menunjukkan aktivitas vitamin P yang kuat. Vitamin ini diketahui dapat
memperkuat pembuluh darah kapiler.
Aktivitas anti mkiroba
Katekin bersifat anti mikroba. Sifat anti mikroba teh hijau disebabkan
oleh gugus pyrogafiol dan gugus galloll, sedangkan sifat
penghambatan terhadap racun ditentukan oleh strukiur tersier
persenyawaan gugus cafechol atau pyrogalfol dengan gafloiinya
(Ikigai, et al, 1990 dan Tokeda, st al, 1990 » Sinamura, 1991 dalam
studi prospek perkebunan & industri pengolahan teh di Indonesia
1989 -2000). Mikroba pembentuk racun dalam makanan serta
mikroba penyebab penyakit pencernaan seperti Bacrillus cereus 3
Vibrio strains, Staphylococcus aureus, Phelstomonas shigetloides,
Aeromonas sabria, Clostridium perferingens dan C. botulinum dapat
ditangkal oleh teh hijau (Hara, 1993). Demikian juga teh dapat
menghambat pertumbuhan mikroflora usus besar yang merugikan
serta meningkatkan keasaman sehingga menekan pembentukan
senyawa merugikan oleh bakteri.

Teh hijau terbukti menghambat aktivitas foxin Chloiera. yang
dihasitkan oleh Vibrio parahaemolifyticus dan Staphylococus aereus

(Shimamura, 1991 dalam studi prospek perkebunan & industri
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pengolahan teh di Indonesia 1999 —2000). Seduhan teh hijau juga
menghambat  pertumbuhan  sfreptococucus mutans, bakteri
pembentuk senyawa tak larut, glucan yang merupakan penyebab
karies pada gigi (Sakanaka, et al, 1991 dalam studi prospek
perkebunan & industri pengolahan teh di Indonesia 1999 ~2000).
Dengan demikian bersama — sama dengan foride yang memperkuat
gigi, katekin teh hijau dapat menyehatkan gigi.

Teh mencegah okidasi.

Sifat antioksidasi teh hijau disebabkan oleh katekin. Karena sifat
tersebut kafekin dapat merupakan pelindung yang kuat bagi membran
butir darah terhadap oksidasi. Oksidasi membran tersebut umunya
disebabkan oleh peroksidasi lemak. Dengan demikian teh hijau dapat
melindungi kerusakan butir darah merah maupun penyakit lain yang
disebabkan oleh kerusakan tersebut (Sano, et al, 1991 dalam studi
prospek perkebunan & industri pengalahan teh di Indonesia 1999 -
2000). Sifat anti oksidasi teh hijau sangat mendukung kemampuan
teh sebagai senyawa pelindung radiasi. Diketahui bahwa teh hijau
dapat menetralkan Sg 90 suatu isotop yang sangat berbahaya.
Melancarkan sekresi air seni

Teh adalah senyawa diuretik lemah. Potensi ini disebabkan oleh
kandungan methyixanthine yang dapat menghambat reabsorbsi
garam — garam dan air dalam ginjal. Toleransi terhadap teh hijau

sebagai zat diuretik akan berkembang sesudah minum teh hijau jadi
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kebiasaan. Sekresi air seni menjadi lancar apabila terbiasa minum teh
hijau.

Deodoran dan anti alergi

Bau mulut yang disebabkan oleh pembentukan methy! mercaptan
dalam air ludah. Penelitian menunjukkan bahwa teh hijau dapat
menekan produksi methy! mercaptan sehingga minum, berkumur atau
mengunyah permen teh dapat mencegah timbulnya bau mulut. (ui, ef
al, 1991 dalam studi prospek perkebunan & industri pengolahan teh di
Indonesia 1999 —2000). Sejalan dengan itu, teh hijau juga diketahui
menekan terbentuknya senyawa — senyawa alergis seperti histamnin,
melalui penghambatan aktivitas ensim hylarunoidase. Hal ini
fnenunjukkan bahwa teh berpotensi menjadi bahan anti alergi yang
perlu dimanfaatkan (Maeda, et al/ 1991 dalam studi prospek
perkebunan & industri pengolahan teh di Indonesia 1999 —2000).

Teh hijau sebagai minuman anti diabetes

Penderita diabetes dapat berkurang kadar glukosa darahnya apabila
mengkonsumsi minuman teh hijau (Ishigaki, ef af, 1991 : Matsumoto,
et al, 1991 ; Ganguly, 1995 dalam studi prospek perkebunan & industri

pengoiahan teh di Indonesia 1999 —-2000).

2.2.5 Industri Teh Hijau Di Indonesia

Industri teh hijau di Indonesia pada dasarnya tidak terpisahkan dari

sejarah panjang perkebunan teh, industri teh secara umum dan sejarah

Indonesia keseluruhan. Pada tahun 1976 saja Indonesia telah memiliki
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usia 150 tahun dalam hal industri ini. Pada tahun tersebut, ditandai
dengan pendiri Pusat Penelitian Teh dan Kina di Gambung.

Dewasa ini terdapat tiga jenis organisasi yang mengusahakan
perkebunan teh, yaitu perusahaan milik pemerintah, perkebunan swasta
dan perkebunan teh rakyat. Berdasarkan perkembangannya, jenis teh
hitam merupakan produk yang memiliki kuantitas terbesar dalam produksi,
sedangkan teh hijau pada awalnya hanya untuk produk dan permintaan
dalam negerf saja. Namun demikian sejak tahun 1988, teh hijau dengan
sedikit mengalami modifikasi pengolahan telah diekspor ke Maroko dan
Pakistan.

Sampai saat ini Indonesia termasuk ke dalam lima negara terbesar
produsen teh bersamaan dengan Cina, India, Srilanka, dan Kenya.
Seiring dengan predikat tersebut, perkembangan luas areal perkebunan
teh di Indonesia meningkat setiap tahunnya. Pada tahun <1996 saja
tercatat seluas 142.482 Ha. Namun pada tahun 1997 luas ini mengalami
penurunan menjadi 138.082 akibat jatuhnya nilai perdagangan teh dunia
akibat over supply (PSIP, 1899)

Bila dilihat dari kepemilikannya atau status pengusahaannya, luas
areal perkebunan didominasi oleh perkebunan rakyat. Pada tahun 1996
dari seiuruh luas areal perkebunan' teh nasional , 45,9 % adalah milik
rakyat, 30, 4 % adalah milik negara dan 23,7 % adalah milik swasta. Dari
seluruh  luas perkebunan rakyat tersebut, berdasarkan pola
pengembangan tanaman, perkebunan teh rakyat sebagian besar

merupakan pola pengembangan swadaya murni (PSIP, 1999)
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Melihat kecenderungan akan konsumsi teh di Indonesia, terutama
teh hijau yang dipilih sebagai salah satu alternatif minuman berkhasiat,
maka konsumsi 1.t:sh di masa yang akan datang diperkirakan akan terus
meningkat. Hal ini seiring dengan pertambahan jumlah penduduk,
promosi yang terus digalakkan, serta meluasnya jaringan distribusi.
Meskipun mendapat persaingan dari minuman ringan lainnya, namun
dengan memanfaat keunggulan teh yang berguna bagi kesehatan maka
teh akan rmempunyai segmen pasar yang semakin luas. Apalagi jika
ditkuti oleh inovasi pengembangan produk dan peningkatan dalam bidang
pelayanan terhadap konsumen,

2.2.6 Bauran Pemasaran

Stanton (1991) mengemukakan bahwa strategi bemasaran yang
dilakukan oleh suatu perusahaan dapat didekati dengan konsep bauran
pemasaran (marketing mix). Strategi bauran pemasaran adalah kegiatan
yang merupakan inti dari sistem pemasaran yang dapat dikendalikan
perusahaan guna mengejar tingkat penjualan dalam pasar sasaran.
Bauran pemasaran merupakan kumpulan variabel vang terdiri dari 4-P,
yaitu produk (product), harga (price), saluran distribusi {place), dan
promosi (promotion).

Dari keempat variabel tersebut, alat pemasaran yang paling
mendasar pada bauran pemasaran adalah preduk yang merupakan
penawaran nyata oleh perusahaan pada pasar. Peter dan Olson {1994)
mengemukakan bahwa produk pada hakekatnya adalah kumpulan

(bundie) dari atribut, keuntungan {(benefit) dan nilai (vaiue). Alat bauran
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pemasaran lain yang penting adalah harga yang merupakan jumlah utama
yang harus dibayarkan oleh konsumen untuk suatu produk tertentu. Harga
merupakan satu-satunya unsur bauran pemasaran yang menghasilkan
pendapatan. Meskipun faktor non harga menjadi semakin penting akhir-
akhir ini, tetapi harga masih merupakan elemen yang terpenting yang
- menentukan pangsa pasar dan keuntungan perusahaan.

Distribusi merupakan bauran pemasaran yang terdiri dari berbagai
kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk membuat produk menjadi lebih
mudah untuk diperoleh dan selalu tersedia untuk pelanggan sasaran.
Pemilihan saluran distribusi yang tepat merupakan awal bagi terciptanya
sukses dalam pemasaran (Kotler, 2000).

Promosi adalah alat bauran pemasaran yang juga merupakan
usaha perusahaan untuk mengkomunikasikan kelebihan-kelebihan
produknya dan mernbujuk pelanggan sasaran untuk membeli. Empat alat
utama bauran promosi adalah iklan, promosi penjualan, hubungan
masyarakat dan penjualan pribadi (Kotler, 2000).

Periklanan merupakan suatu proses komunikasi yang membujuk
orang lain untuk bertindak secara sukarela terhadap suatu ide, produk
atau jasa yang kemudian menghasilkan laba bagi penjual (Parkinson,
1991). Promosi penjualan bertujuan untuk menarik konsumen untuk
membeli, yaitu dengan membuat pajangan di toko-toko, pameran atau
dengan menggunakan alat promosi penjualan (kupoh, lotere, premi,

sampel, hiburan, demonstrasi). Efek promosi penjualan umumnya singkat
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dan kurang efektif jika perusahaan ingin membangun jenis preferensi
dalam jangka panjang (Kotler, 2000).

Publisitas merupakan suatu program yang dirancang untuk
memperbaiki, mempertahankan maupun melindungi  suatu cifra
perusahaan maupun produk. Sementara itu, elemen terakhir dalam
bauran pemasaran adalah penjualan pribadi yang merupakan presentasi
isian dalam pembicaraan dengan calon pembeli dan alat paling efektif
pada tahap tertentu dalam proses penjuaian terutama untuk membangun
keyakinan, preferensi dan tindakan pembeli (Kotier, 2000y.

2.2.7 Riset Pasar

Chisnall (1991) mengemukakan bahwa riset pemasaran (markefing
reasearch) pada hakekatnya berkaitan dengan pengumpulan, analisis dan
evaluasi informasi secara sistematis dan obyektif mengenai aspek tertentu
dalam masalah pemasaran, untuk membantu pihak manajemen membuat
keputusan yang efektif  Kegiatan riset dalam bidang pemasaran
mencakup empat bidang utama yaitu :

1. Riset produk

Riset produk berkaitan dengan disain, pengembangan produk baru,

penihgkatan produk yang sudah ada, serta peramalan kecenderungan

kesukaan (preferensi) konsumen terhadap gaya, penampilan produk,

kinerja produk, kualitas bahan baku dan sebagainya.
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2. Riset konsumen

Riset konsumen mencakup penelitian perilaku pembeli, dan
pengaruh aspek sosial, ekonomi, budaya dan psikologis terhadap
keputusan pembelian.
3. Riset penjualan

Riset penjualan berkaitan dengan penilaian aktivitas penjualan dari
suatu outlet, wilayah agen dan lain-lain.
4. Riset promosi

Riset promosi berkaitan dengan pengujian dan evaluasi efektivitas
metode promosi yang digunakan oleh perusahaan dalam mempromosikan
produk-produknya ataupun jasa.

Gambar 2 menunjukkan keterkaitan dari ke empat bidang riset

pemasaran.

RISET PEMASARAN

|
v

Gambar 2.  Empat Bidang Utama Dari Riset Pemasaran
(Chisnall, 1991)

Menurut Kinear dan Taylor (1998), riset pasar memiliki spektrum
yang sangat luas yang meliputi berbagai kegiatan seperti riset pada aspek
ekonomi dan bisnis perusahaan yang dapat terdiri dari penelusuran trends
danb karakteristik pasar, analisis pangsa pasar. Analisis harga juga
merupakan salah satu aspek riset pasar dalam dunia bisnis. Beberapa
aspek yang termasuk didalamnya adalah analisis biaya, analisis laba,

elastisitas harga serta analisis permintaan. Selain itu ada pula analisis
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potensi pasar, potensi penjualan, peramalan penjualan serta analisis
persaingan harga. Riset pasar lainnya adalah riset produk berupa
pengembangan dan uji konsep, uji merek, uji pasar, uji produk, studi
desain produk, studi daya saing produk.

Aspek lain dalam pemasaran yang menjadi kajian dalam anallis'is
atau riset pasar adalah masalah distribusi. Salah satu kajian penting
datam distribusi adalah studi tentang efektivitas saluran distribusi dan
perdagangan internasional. Hal lain menurut Kinear dan Taylor (1998)
yang menjadi aspek penting dalam bauran pemasaran dan juga menjadi
pokok bahasan dalam riset pasar adalah promosi. Riset yang termasuk
dalam riset promosi adalah riset motivasi, riset media, riset iklan, studi
Citra perusahaan, kompensasi tenaga penjualan, kuota tenaga penjualan,
struktur wilayah tenaga penjual, dan studi menganai pemberian insentif
kepada konsumen. Aspek terakhir dan terpenting dalam riset pasar
adalan riset perilaku konsumen yang juga barkaitan dengan pengaruh
lingkungan dan aspek pembuatan keputusan oleh konsumen yang dapat
terdiri dari preferensi merek, sikap terhadap produk atau merek tertentu,
kepuasan produk, perilaku pembelian, kecenderungan membeli dan faktor
lainnya yang berhubungan dengan perilaku konsumen yang sifatnya
dinamis.

Menurut Sumarwan (1999) konsumen merupakan salah satu
komponen penting dalam agribisnis. Menurutnya, tumbuhnya sekior
agribisnis akan ditentukan oleh seberapa besar penerimaan konsumen

terhadap produk-produk agribisnis. Memahami perilaku konsumsi teh
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hijau merupakan informasi pasar yang sangat penting sebagai masukan
untuk  merencanakan  produksi, mengembangkan produk dan
memasarkannya dengan baik. Demikian pula halnya dengan HKS
Plantations yang akan menggunakan hasil penelitian mengenai perilaku
konsumen ini sebagai dasar untuk merencanakan pengembangan produk

yang sesuai dengan selera konsumennya.

2.3 Kerangka Konseptual

Alur penelitian ini dimulai dari kajian terhadap visi, misi dan tujuan
usaha HKS Plantation yang selanjutnya diwujudkan kedalam strategi
bauran pemasaran teh hijau yang dihasilkan oleh perusahaan. Setelah
melakukan kajian terhadap bauran pemasaran, langkah selanjutnya
adalah memilih salah satu elemen dari bauran pemasaran teh hijau yaitu
produk yang digunakan dalam riset konsumen untuk menganalisis
perilaku konsumen teh hijau. Analisis perilaku konsumen dalam penelitian
ini menggunakan metode analisis tabulasi deskriptif, analisis logistik biner
serta analisis biplot. Hasil dari analisis terhadap perilaku konsumen teh
hijau ini selanjutnya akan digunakan sebagai rekomendasi bagi strategi
pengembangan produk teh hijau produksi HKS Plantation. Gambar 3
menunjukkan alur penelitian analisis perilaku konsumen teh hijau yang

digunakan sebagai dasar bagi strategi pengembangan produk teh hijau.
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STRATEGI BAURAN PEMASARAN TEH HIJAU

PRODUK TEH HIJAU
(PURE GREEN TEA) SERBUK

RISET
KONSUMEN

Tabulasi
Deskriptif
Analisis

Gambar 3. Alur Penelitian Analisis Perilaku Konsumen Teh Hijau

Serta Pengaruhnya Terhadap Strategi Pengembangan
Produk.
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. METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Tempat Dan Waktu

Penelitian mengenai analisis perilaku konsumen teh hijau ini
dilakukan di Bogor dan Jakarta. Pemilihan lokasi ini disebabkan wilayah
tersebut merupakan pasar yang cukup besar bagi pemasaran teh hijau
serta dapat mewakili keragaman konsumen. Kegiatan penelitian ini
dilaksanakan pada minggu ke empat bulan Qktober 2000 sampai dengan

Desember 2000.

3.2 Disain Penelitian
Metode yang digunakan dalam penelitian ini adalah metode survei,

Data primer diperoleh melalui penyebaran kuesioner, wawancara dan

observasi di lokasi penelitian.

3.3 Jenis Dan Sumber Data
Jenis data dalam penelitian ini dibagi dalam dua kelompok yaitu :

1. Data primer, yang meliputi data identitas responden, data penilaian
sikap responden terhadap atribut — atribut produk teh hijau dan data
pola konsumsi.

2. Data sekunder, yang meliputi visi, misi dan tujuan usaha perusahaan
berasal dari data internal perusahaan. Sedangkan data eksternal
perusahaan yang mempunyai hubungan dengan penelitian ini

diperoleh dari literatur Capricorn Consult Inc. (CIC), Badan Pusat




Statistik (BPS) dan referensi-referensi lainnya berupa jurnal-jurnal

hasil penelitian yang telah dilakukan sebelumnya.

Tabel 3. Jenis dan Sumber data

1 Data primer ;
Data umum responden Kuesioner (ekstemnal)
Data karakteristik produk Kuesioner (eksternal)
Data pola konsumsi Kuesioner (eksternal)
5 Data Sekunder :
Visi dan misi perusahaan Internal
Profil perusahaan Internal
Internal

Teknik pengumpulan data primer dilakukan melalui penyebaran
kuesioner untuk mengukur sikap konsumen terhadap teh hijau yang
berdomisili di Bogor dan Jakarta serta wawancara dengan manajemen
perusahaan dan observasi langsung dalam penyebaran kuesioner. Dalam
penyebaran kuesioner dilakukan juga pengujian terhadap beberapa merek
produk teh hijau yang dijadikan sampel dalam penelitian ini. Hal ini
ditujukkan supaya responden dapat menilai secara objektif beberapa

produk teh hijau beserta atribut —atribut yang diperbandingkan.

3.4 Teknik Pengambilan Contoh
3.4.1 Populasi

Populasi dalam penelitian adalah semua konsumen individu yang
mehgkonsumsi te;, baik teh hijau (green tea) maupun teh hitam (black

tea).
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3.4.2 Elemen Sampel (Elemen Sampling )

Elemen sampel yang dipilih dalam penelitian adalah konsumen
individu yang mengkonsumsi teh baik teh hijau maupun teh hitam dari
kelas ekonomi A dan B dengan penghasilan minimum Rp. 500.000 per
butan terdiri atas wanita dan pria yang berusia minimum 17 tahun sebagai
konsumen individu yang memutuskan pembelian dan mengkonsumsi teh
hitam dan teh hijau baik teh hijau mumi (pure green tea) maupun teh hijau
olahan yang berada di Bogor dan Jakarta. Penentuan batas usia
responden ditujukkan agar responden dapat memberikan pendapat serta
penilaian yang obyektif terhadap pertanyaan — pertanyaan yang diajukan
dalam kuesioner.

3.4.3 Jumlah Sampel (Sampling Size)
Jumlah responden dari kedua kota dalam penelitian ini seluruhnya

berjumlah 150 responden.

3.5 Prosedur Pengambilan Contoh

Penentuan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah
pengambilan sampel tidak berpeluang (non probability sampling) yaitu
pengambilan sampel dengan cara disengaja (purposive samp!fngj.
Sampel dipilih secara sengaja dari konsumen individu yang mempunyaij

peranan dalam keputusan pembelian serta mengkonsumsi teh hitam

maupun teh hijau .
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3.6 Variabel Penelitian

Variabel dalam penelitian ini dikelompokan menjadi dua kelompok,

yakni :

3.6.1 Variabel Bebas (independent Variabel)

Variabel bebas dalam penelitian ini adalah atribut—atribut produk

teh hijau yang meliputi desain kemasan, warna seduhan teh hijau,

aroma, harga, khasiat, rasa dan merek produk. Adapun definisi

operasional variabel dalam penelitian ini adalah sebagai berikut

1.

Atribut desain kemasan adalah atribut tampilan pembungkus
yang digunakan untuk mengemas teh hijau. Pengukuran
dilakukan dari sangat menarik dengan ékor +2 sampai dengan
sangat tidak menarik dengan skor -2,

Atribut  warna seduhan teh 'adalah atribut tampilan warna
minuman teh setalah teh diseduh atau dicelupkan kedalam air.
Pengukuran atribut ini dilakukan dari sangat menarik dengan
skor + 2 sampai dengan sangat tidak menarik dengan skor -2,
Atribut aroma teh hijau adalah atribut wangi yang ditimbulkan
dari seduhan teh hijau. Pengukuran terhadap atribut ini dilakukan
dari sangat wangi dengan squ +2.sampai dengan sangat tidak
wangi dengan skor —2.

Atribut harga adalah atribut nitaj jual produk di pasar atau ukuran
jumlah uang yang harus dikeluarkan konsumen untuk

mendapalkan teh hijau. Pengukuran atribut ini dilakukan dari
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sangat mahal dengan skor +2 sampai dengan sangat murah
dengan skor -2.

. Atribut khasiat adalah atribut manfaat kesehatan yang dapat
diperoleh konsumen dari minuman teh hijau. Pengukuran
terhadap atribut ini dimulai dari sangat berkhasiat dengan skor +
2 sampai dengan slangat tidak berkhasiat dengan skor - 2.

. Afribut rasa adalah atribut kekesatan dari minuman teh hijau
yang telah diseduh. Pengukuran terhadap atribut ini dilakukan
mulai dari sangat kesat dengan skor + 2 sampai dengan sangat
tidak kesat dengan skor —2.

. Atribut merek adalah atribut nama, simbol, logo atau gabungan
dari ketiganya yang digunakan untuk membedakan saty produk
dengan produk pesaingnya. Pengukuran terhadap atribut ini
dilakukan mulai dari sangat terkenal dengan skor +2 sampai
dengan sangat tidak terkenal dengan skor ~ 2.

. Atribut ukuran kemasan adalah atribut besarnya pembungkus
produk yang digunakan dalam mengemas teh hijau. Pengukuran
ditakukan mulai dari sangat sesuai dengan skor +2 sampai
dengan sangat tidak sesuai dengan skor —2.

. Atribut kepraktisan dalam membuat adalah atribut kemudahan
membuat teh hijau. Pengukuran dilakukan dari skala + 2 untuk

sangat praktis sampai dengan — 2 untuk sangat tidak praktis.
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3.6.2 Variabel Tak Bebas (Dependent Variabel)
Variabel tak bebas dalam penelitian ini adalah keputusan

pembelian konsumen terhadap teh hijau.

3.7 Metode Analisa

3.7.1 Pengujian Alat Ukur.

Sebelum dilakukan pengumpulan data melalui penyebaran
kuesioner, terlebih dahulu dilakukan pengujian kesahihan (validity) dan
keterandalan (refiabifity) alat ukur atau kuesioner. Bentuk pertanyaan yang
terdapat dalam kuesioner terbagi menjadi : (1) pertanyaan yang sifatnya
tertutup (closed ended question), yakni pertanyaan dengan jawaban yang
telah ditentukan terlebih dahuiu sehingga responden hanya dapat
memilih jawaban yang telah disediakan dalam pertanyaan tersebut. (2)
pertanyaan yang sifatnya terbuka (open ended question) sehingga
responden dapat mengisi pertanyaan yang diajukan sesuai dengan
alasan pribadinya.
| 3.7.1.1 Pengujian Validitas Alat Ukur.

Pengujian validitas alat ukur (kuesioner) dilakukan terhadap 30
responden. Tujuan dari pengujian ini adalah untuk mengukur konsep
yang hendak diukur. Alasan penetapan jumiah tersebut adalah‘data vang
diperoleh dari 30 orang responden akan mendekati  kurva distribusi
normal. Pengujian kedua dari kuesioner ini dilakukan kepada respohden
yang sama dan hasil dari pengujian ini digunakan untuk penyempurnaan
Kuesioner yang sesungguhnya akan disebarkan kepada 150 responden
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penelitian.

Langkah selanjutnya adalah membuat tabel tabulasi jawaban
untuk menghitung korelasi antara masing-masing pertanyaan dengan
skala total menggunakan korelasi product-moment. Angka korelasi yang
diperoleh dari hasil perhitungan dibandingkan dengan angka kritis pada
tabel korelasi nilai r. Rumus teknik korelasi dengan menggunakan product

moment adalah sebagai berikut :

Keterangan :

r = koefisien koreiasi

Xi = skor suatu pertanyaan pada test 1 untuk responden ke-i
(i=1,2, ... ,n)

¥i = skor suatu pertanyaaan pada test 2 untuk responden ke-l
(i=12,...,n)

X = rata-rata skor suatu pertanyaan pada test 1

¥y = ratarata skor suatu pertanyaan pada test 2

3.7.1.2 Pengujian Reliabilitas Alat Ukur

Tujuan dari pengujian reliabilitas alat ukur adalah untuk
Memastikan bahwa hasil dari suatu pengukuran relatif konsisten. Hal ini
dapat menunjukkan bahwa alat ukur (kuesioner) yang digunakan cukup
reliabel (Singarimbun dan Effendi, 1989). Dalam penelitian ini pengujian
alat ukur dilakukan dua kali kepada responden yang sama dalam jangka
waktu 10 hari. Penetapan selang waktu ini dikarenakan bila terlalu dekat

responden masih ingat dengan jawaban yang diberikan pada waktu
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pengukuran pertama demikian pula sebaliknya. Dengan menggunakan
teknik korelasi product-moment, hasil pengukuran | dikorelasikan dengan
hasil pengukuran [1. Jika angka korelasi yang diperoleh melebihi nilai kritis
dalam tabel r, maka korelasi tersebut dianggap signifikan dengan kata iain
pengukuran | dan pengukuran Il relatif konsisten sehingga skala
pengukuran yang disusun adalah reliabel (Ancok. 1989).

Data yang telah dkumpulkan kemudian diolah dengan
menggunakan alat analisa dan metoda sebagai berikut :
3.7.1.3 Tabulasi Deskriptif

Metode ini digunakan untuk mendapatkan gambaran tentang data
konsumen secara keseluruhan berdasarkan data yang diperoieh dari
kuesioner.
3.7.1.4 Multivariate Dependence Analysis Methods

Prosedur analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
multivariate dependence analysis. Alasan penggunaan teknik analisis ini
adalah bahwa dalam penelitian ini masalahnya tidak cukup diuraikan oleh
satu atau 2 variabel saja akan tetapi dapat disebabkan oleh beberapa
variabel yang bergabung secara bersama — sama dan mempengaruhi
satu sama iain.

Dalam metode ini dependent atau independent variabeinya |ebih
dari dua serta terdapat hubungan diantara keduanya. Teknik‘analisis data
yang digunakan adalah analisis biplot. Penggunaan teknik analisis ini

disebabkan karena semakin beragamnya produk teh hijau di pasaran
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sehingga untuk mendapatkan gambaran kedudukan relatif produk beserta
atribut — atributnya digunakan analisis biplot.

Dengan menggunakan biplot akan diperoleh visualisasi dari
segugus objek dan peubah dalam grafik bidang datar secara simultan.
Selain akan diperoleh gambaran posisi relatif objek terhadap peubah,
dilihat pula penciri masing-masing objek.Analisis biplot dapat diterapkan
pada data yang minimal memiliki skala pengukuran interval. Namun
demikian penerapan untuk data ordinal telah cukup memuaskan. Artinya
mampu mewakili keadaan sebenarnya. Biplot merupakan suatu alat
analisis statistika yang menyajikan posisi relatif n objek pengamatan
(perusahaan, varietas, dsb) dengan p peubah secara simultan dalam dua
dimensi. Dari analisis ini dapat dikaji hubungan antara pengamatan dan
peubah. Selain itu juga menunjukkan hubungan antar peubah dan
kesamaan antar pengamatan. Secara teoritis akan dipaparkan sebagai
berikut. Data yang digunakan berupa matriks data X dengan n
pengamatan dan p peubah yang dikoreksi trhadap nilai rataannya,
berpangkat r, sebagai berikut :

X = ULA’ (1)
Dengan matriks U dan A masing-masing berukuran 7 x r dan p x r-
sehingga UU’ = I dan A’A = I. Sedangkan L adalah matriks diagonal
dengan unsur diagonalnya Vi > Vi, >....>VAr, dengan ); adalah akar ciri
terbesar ke-l dari matriks X’X atau XX’ dan r adalah pangkat matriks X.

Unsur-unsur diagonal ini disebut nilai singular matriks X.
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Lajur-lajur matriks A disebut vektor singular baris yang merupakan
landasan ortonormal baris-baris matriks X dalam ruang berdimensi p.
Lajur-fajur matriks U disebut vektor singular lajur yang merupakan
landasan ortonormal lajur-lajur matriks X dalam ruang berdimensi n.,

Menurut Jollife (1988), misalkan G = UL * dan H = L™ A', dengan
« adalah nilai faktorisasi yang besarnya 0 < o < 1, maka persamaan (1)
menjadi

X=GH (2)
Atau Xj=gi by (3)
dengan g; dan h; masing-masing merupakan baris-baris matriks G dan H.
Jika X berpangkat dua, maka vektor pengaruh baris g; dan vektor
pengaruh lajur h;dapat digambarkan dalam ruang berdimensi dua. Jika X
berpangkat lebih dari dua, biasanya didekati dengan matriks berpangkat
dua dan persamaan (2) menjadi

Xj=gi ' hy (4)
. dengan 5x; merupakan unsur pendekatan matriks X pada dimensi dua,
sedangkan g; dan hj' masing-masing unsurnya terdiri dari komponen
pertama dan kedua matriks G dan H.

- Meskipun faktorisasi X = GH’ tidak khas, tetapi pengambilan nilai o
= 0 berguna bagi interpretasi biplot. Pengambilan nilai ini menghasilkan
G=U dan H=LA’ sehingga diperoleh :

X'X = (GH'YGH') = HH' (5)
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Karena X’X = HH' = (n-1)S, maka hasi! kali hy’hx akan sama dengan (n-1)
kali peragam Sy dan hi’hy menggambarkan keragaman peubah ke-k,
sedangkan korelasi peubah ke dan ke-k sama dengan nilai kosinus sudut
antara vektor h; dan hy,

Melalui diagram dua dimensi dalam .analisis Biplot dapat
digambarkan  keunggulan produk beserta atribut-atribut yang
menyertainya. Selanjutnya interpretasi Biplot dapat ditunjukan dari arah
vektor yang menunjukkan atribut yang menjadi keunggulan suatu produk,
panjang vektor yang mencerminkan tingkat keragaman penilaian
responden terhadap berbagai atribut produk teh hijau dan besamya sudut
vektor antara atribut yang menunjukkan tingkat korelasi sikap responden

terhadap atribut produk.
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IV. GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

4.1 Sejarah Perusahaan

HKS Plantation adalah bagian dari divisi agroindustri yang
tergabung dalam proyek perencanaan kawasan pengembangan agribisnis
dan agrowisata Ciater Resort Valley. Proyek ihi diawali dari sebuah
perkebunan rakyat dengan luas 15 Ha. Diawali dari perkebunan rakyat
pada kurun waktu 1968, pembebasan lahan secara berangsur — angsur
dimulai pada tahun 1969 yang diikuti dengan masa penanaman tanaman
keras, yakni cengkeh mulai tahun 1969 sampai dengan tahun 1973.

Dalam tahun 1994 jajaran manajemen Ciater Resort Valley sebagai
induk usaha dari divisi agroindustri HKS Plantation mulai menanam
beberapa tanaman keras lainnya sebagai bentuk diversifikasi tanaman
selain cengkeh yakni kelapa dalam, kopi arabika kate dan mahoni. Selain
itu dikembangkan pula areal pembibitan kopi dan teh hijau untuk
memenuhi pesanan dari proyek pengembangan perkebunan rakyat yang
dibiayai oleh ADB (Asian Development Bank). Dalam perkemﬁangan
selanjutnya Ciater Resort Valley dikembangkan juga tidak hanya menjadi
kawasan agribisnis akan tetapi menjadi kawasan wisata agro yang
memadukan keunggulan keindahan alam parahyangan yang eksotik
dengan keramahtamahan pelayanan menjadikan setiap pengunjung
merasa seperti di kebun dan vila sendiri. Saat ini Ciater Resort Valley

teiah berkembang menjadi suatu kesatuan usaha dengan beberapa unit




usaha seperti usaha perkebunan, usaha agroindustri, usaha agrowisata

dan usaha pendidikan.

4.2 Visi dan Misi Perusahaan

Visi perusahaan adalah menjadi pelopor dalam pengembangan
kawasan agribisnis dan agrowisata terpadu dan berfokus kepada
konsumen. Adapun misi perusahaan adalah pemberdayaan seluruh
karyawan dan petani yang berada dalam kawasan Ciater Resort Valley

sebagai mitra kerja yang sehat dan dinamis.

4.3  Struktur Organisasi Perusahaan

Struktur organisasi perusahaan dimulai dari dewan komisaris yang
terdiri dari 5 dewan komisaris sebagai pemilik Ciater Resort Vélley yang
dalam operasionalnya sehari — hari diwakili oleh seorang direktur utama.
Direktur utama ini membawahi seorang direktur pengembangan usaha
perusahaan. Saat ini terdapat dua kegiatan usaha yang dilakukan yakni
Kkegiatan pengembangan kawasan agribisnis dan agrowisata Ciater Resort
| Valley serta kegiatan pendidikan luar sekolah yang dikelola oleh Yayasan
Al - Bairuhaa Milenia Salsabila. Untuk mengkoordinasikan kegiatan
tersebut direktur pengembangan usaha membawahi masing — masing
direktur eksekutif Ciater Resort Valley dan c'ifrrektur‘ eksekutif Millenia
Salsabila. Kegiatan usaha Ciater Resort Valley dikoordinasikan kedalam
beberapa divisi, yakni divisi kebun, divisi pemasaran dan divisi produksi.
Sementara itu direktur eksekutif Millenia Salsabila membawahi divisi

pendidikan.
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Struktur organisasi perusahaan ini digambarkan secara lengkap

dalam gambar 4 berikut ini

Gambar 4. Struktur Organisasi Ciater Resort Valiey .
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4.4 |okasi

Areal perkebunan dalam lingkungan Ciater Resort Valley terletak di
lereng gunung Tangkuban Perahu dan termasuk dalam wilayah
Panaruban - Ciater, Kabupaten Subang. Jarak dari kota Bandung dan
Subang adalah 35 Km. Lokasi ini terletak pada ketinggian 1.050 m dpl dan

dapat ditempuh dalam 3 jam perjalanan dari Jakarta melalui tol Cikampek.

Gambar 5. Lokasi Ciater Resort Valley

4.5 lklim

Curah hujan di lokasi perkebunan Ciater Resort Valley adalah +
3.500 mm / th. Bulan basah selama + 6 bulan, bulan sedang + 3 bulan dan
bulan kering kurang dari 3 bulan. Berdasarkan klasifikasi iklim Schmidt &
Ferguson tipe iklimnya adalah iklim basah (tipe B). Suhu minirhum 18° -

22° C, sedangkan suhu maksimum antara 22° - 28° C. Kelembaban udara

60 — 80 %.
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4.6 Jenis Tanah

Jenis tanah di areal perkebunan CIATER RESORT VALLEY
adalah Andosol. Berdasarkan hasil penelitian Balai Penelitian Tanaman
Sayuran, Cikole — Lembang (1996) adalah sebagai berikut :

Tabel 4. Hasil pengujian tanah di lokasi HKS Plantation

2

Pasir 15 %

Debu 52 %
Tanah Liat 33 %
2 Ek.1:25 )
PH H0 4.2
KCL 4.2
3 | Bahan Organlk C:731%
N:0.72%
C/N:10
4 HCl 25 % P:9338mg/100g
K:356mg/100g
5 BRAY 1 P:016mg/100g
6 HCI Oks. K:42mg/100 g
7 Nilai Tukar Kation

(NH-ACETAT INpH7) | Ca:0.83me/100g
Mg: 011 me/100g
K:005 me/100g
Na:0.31 me/100g
KTK:.2520m.e/100 g
KB:5%

8 KCI IN Al3+:1.03me/100g
H+:0.06 me/100g
9 | Ekstrasi Morgan Venema | Mn: 1.3

(mg / kg) Fe :6.1

Cu :09

Zn :1.0

Al :498

5 :535

B :034

Sumber : HKS Plantation, 2000,

4.7  Jenis - Jenis Tanaman

Jenis — jenis tanaman yang ada di lokasi perkebunan Ciater Resort
Valley adalah sebagai berikut :
1. Kebun teh jenis Asamika klon TR1 2024, 2025 seluas 15 Ha.

2. Kebun dan lahan pembibitan kopi jenis Arabika Kate jenis Kartika 1

dan 2.
3. Kebun jeruk jenis jeruk Garut dan jeruk Siam
4. Kebun tanaman keras : Pinus merkusi dan Mahoni
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5. Kebun tanaman langka jenis Kakao dataran tinggi, Lampeni dan
Bunut

6. Kebun tanaman koleksi jenis : Teh jenis Gambung 1,2,3,4 dan 5
7. Kebun tanaman pengganti pestisida jenis Mimba

Untuk mewujudkan usaha agribisnis yang terpadu pada tahun
1996 dibangun pabrik pengolahan dan sortasi teh hijau “6138” yang
berkapasitas.s ton pucuk basah per hari. Bahan baku berupa teh hijau
diperoleh dari perkebunan milik sendiri yang tergabung dalam Ciater
Resort Valley maupun dari perkebunan rakyat disekitarnya seperti daerah

Wanayasa, 'Cicadas dan Sagalagerang.

Gambar 6. Pabrik Pengolahan Teh Hijau “6138"

Untuk menunjang usaha agribisnis dilokasi ini diusahakan pula
usaha perikanan yang membudidayakan ikan Nila Gift, ikan Bawal, ikan
Mas, Lele Dumbo. Selain itu dalam lingkungan Ciater Resort Valley
dimana HKS Piantation berada tersedia pula fasilitas ruang rapat
berkapasitas 40 orang, fasilitas asrama untuk 40 orang, mesjid dan
ruang terbuka untuk kegiatan out bond training serta pojok agribisnis

yang berisi aneka tanaman buah ~ buahan langka dalam pot.
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4.8 Produk Divisi Agroindustri HKS Plantation
Saat ini divisi Agroindustri HKS Plantation menghasilkan produk :
1. Dodol Nenas “Mekar Sari”
Produk ini merupakan hasil dari program kemitraan antara divisi
agroindustri HKS Plantation dengan petani nenas yang berada
disekitar lokasi Ciater Resort Valley. Perkebunan nenas rakyat yang
dimiliki oleh petani sebagai mitra kerjasama selain digunakan untuk
tempat studi banding bagi pengunjung ke kawasan Ciater Resort
Valley juga produknya diolah oleh ibu — ibu rumah tangga yang
tergabung dalam kelompok pengrajin dodol nenas untuk dijadikan
produk yang memiliki nilai tambah seperti dodol nenas. Produk ini
telah dipasarkan di Bandung, Bogor dan Jakarta serta telah diekspor

oleh beberapa agen penjualan ke Malaysia dan Brunai Darusalam.

Gambar 7. Dodol Nenas Produk Divisi Agroindustri HKS Plantatibn

2. Teh Hijau Javati 6138 dan Javati Pure Green Tea.
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Produk terbesar yang dihasilkan oleh divisi agroindusti HKS
Plantation adalah teh hijau. Pemasaran teh hijau 50 % diekspor ke
Maroko, Pakistan dan Jerman melalui KOPTHINDO (koperasi
Pengolah Teh Hijau indonesai) di Bandung sedangkan sisanya dijual
di pasar dalam negeri yang meliputi Jawa Barat, Jawa Tengah,
Jakarta, Tanjung Pinang, Batam dan Riau.

Hasil komoditas lainnya yang dihasilkan dari lokasi perkebunan yang
berada dalam kawasan Ciater Resort Valley adalah cengkeh, kopi dan

kakao dijual di pasar lokal melalui pedagang pengumpul.

Gambar 8. Produk Teh Hijau Divisi Agroindustri HKS Plantation

4.9 Produk Teh Hijau Divisi Agroindustri HKS Plantation
Pengolahan teh hijau yang dilakukan oleh divisi agroindustri HKS
plantation dilakukan dengan sistem penggarangan (panning) berbeda
dengan teh hijau Jepang yang dilakukan dengan sistem pengukusan
(steaming). Pengolahan yang dilakukan terdiri dari serangkaian proses
fisik dan mekanis tanpa atau sedikit proses oxidasi enzimatis terhadap
pucuk teh (Camellia sinensis) dengan menggunakan sistem panning

(Sunda = sangray). Tahapan pengolahannya terdiri dari pelayuan,
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penggulungan dan sortasi kering. Dari cara dan tahapan pengolahan ini

dihasilkan jenis — jenis mutu teh hijau seperti Gun Powder, Sow Meeg,

Peko, Jikeng, Bubuk dan Tulang. Teh yang telah diolah dikemas dalam 3

bentuk kemasan yakni :

1. Merek JAVATI "Pure Green Tea’ kemasan karton dengan berat 50 gr

2. Merek JAVATI “6138" kemasan plastik dengan berat 50 ar

3. Merek Teh Hijau Teko “Green Tea 6138" kemasan kertas dengan
berat 8 gr.

Untuk mendapatkan teh hijau dengan kualitas yang baik dan
konsisten, sesuai dengan standar mutu yang diminta oleh pasar serta
menguntungkan, divisi agroindustri HKS Plantation melakukan suatu
standar pengolahan teh hijau yang benar, terarah dan sesuai dengan
prinsip — prinsip pengolahan yang efisien dan berkesinambungan. Hal ini
ditunjang oleh pengalaman para pakar yang dimiliki perusahaan yang
telah terlibat dalam pengolahan teh selama lebih kurang 50 tahun
lamanya. Untuk mendapatkan teh hijau berkualitas tinggi juga diperiukan
bahan baku (pucuk) yang bermutu tinggi minimal 60 % halus {muda) dan
kerusakan pucuk serendah mungkin (kurang dari 5 %).

Prinsip — prinsip pengolahan teh hijau yang dilakukan oieh divisi
agroindustri HKS Plantation adalah sebagai berikut :

1. Pucuk yang diterima dari petani segera diolah.
Dalam pengolahan tersebut, katekin tidak boleh mengalami perubahan
akibat terjadinya oksidasi sebelum dan selama proses pengolahan.

Terjadinya oksidasi akan mengakibatkan warna air seduhan teh
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merah. Hal serupa akan terjadi pula pada pucuk yang dimalamkan
atau pucuk yang panas akibat penghamparan pucuk tidak sempurna /
terlalu tebal.

. Inaktivasi enzim polifenol oxidase.

Inaktivasi enzim polifenol oxidase pada pengolahan teh hijau dilakukan
dengan cara pemberian panas yang tinggi pada proses pelayuan tetapi
tidak menimbulkan gejala blister apalagi gosong.

. Pemeraman daun dan pemerasan cairan sel.

Pemeraman daun dan pemerasan cairan sel yang terjadi selama
proses penggulungan haris berlangsung secara maksimal dan
menempel pada permukaan daun. Cairan sel yang menempe! di
permukaan daun teh akan larut dalam air seduhan dan akan
menentukan tingkat kualitas teh hijau yang dihasilkan.

. Pemekatan cairan sel dan penurunan kandungan air.

Untuk menghambat terjadinya perombakan klorofil menjadi feofitin
yang berwarna kehitaman, cairan yang menempel di permukaan daun
harus secepatnya dibuat lebih pekat dengan cara pengeringan.
Dengan menurunnya kandungan kadar air, zat lendir (jelly) yang
berasal dari pektin secara berangsur — angsur akan menjadi pekat dan
berfungsi sebagai zat perekat yang akan membantu menghasilkan teh

hijau dengan bentuk gulungan yang baik.
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V. HASI. PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

51 Gambaran Umum Data Hasil Penelitian
5.1.1 Hasil Uji Validitas Dan Reliabilitas Alat Ukur

Analisis perilaku konsumen teh hijau serta implikasinya pada
strategi pengembangan produk divisi agroindustri HKS Plantation dimulai
dengan melakukan uji validitas dan reliabilitas alat ukur (kuesioner)
dengan menggunakan metode fest-refest, yaitu pengisian kuesioner oleh
30 responden yang dilakukan sebanyak dua kali dalam jangka wakty tujuh
hari. Jumlah responden ini ditujukan untuk memenuhi kaidah statistika
dengan asumsi dapat mendekati sebaran normal. Pertimbangan jarak
waktu tersebut dimaksudkan untuk mengukur koﬁsistensi responden
dalam menjawab pertanyaan yang sama untuk mendapatkan nilai
keterandalan kuesioner sebagai sebuah alat ukur.

Dalam penelitian ini terdapat jawaban yang berbeda yang diberikan
oleh responden dalam pengisian kuesioner vang pertama dan kedua.
Oleh sebab itu digunakan analisis dengan menggunakan metode korelasi
product-moment untuk mengukur keterandalan kuesioner tersebut.

Dari hasil korelasi product-moment, nilai kritis untuk responden
sebanyak 30 orang adalah 0,355 pada taraf nyata 5 % dan 0,456 untuk
taraf nyata 1 % (Lampiran 3). Tabel 5 memperlihatkan bahwa nilai-nilai
korelasi yang diperoleh dari hasil perhitungan untuk setiap pertanyaan
yang diajukan dalam kuesioner ternyata memiliki nilai kritis yang lebih

besar dari nilai korelasi dalam tabel korelasi product-moment dengan




demikian kuesioner yang digunakan telah memenuhi syarat berdasarkan

uji yang dilakukan.

Tabel 5. Hasil Uji Korelasi Product-Moment Antara Pre-test
dan Post-test
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5.1.2 Identitas Responden
5.1.21 Usia

Responden yang terjaring dalam penelitian ini sebanyak 164 orang,
dengan sebaran usia yang cukup merata di setiap kelompok umur.
Dengan meratanya kelompok usia responden ini, diharapkan data yang
diperoleh dapat menggambarkan kondisi yang sebenarnya. Tabel &

menunjukkan distribusi responden di masing-masing kelompok usia.

Tabel 6. Usia responden

|

Uniuk memperoleh gambaran yang lebih jelas tentang Distribusi

responden berdasarkan usia proporsinya ditunjukkan dalam Gambar 9.

>41th
3741 th 8.5%

17.1 % 15.2%

Gambar 9.  Distribusi responden berdasarkan usia
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5.1.2.2 Jenis Kelamin

Dari segi perbedaan jenis kelamin, résponden perempuan dalam
penelitian ini sedikit lebin banyak daripada responden laki-laki, yaitu
58.1% responden perempuan dan 40.9% responden laki-laki. Hal ini
berarti data yang diperoleh tidak hanya mewakili satu kelompok jenis

kelamin saja. Tabel 7 menunjukkan sebaran jenis kelamin responden,

Tabel 7. Jenis kelamin responden

Gambar 10 menunjukkan proporsi jenis kelamin responden dalam

penelitian ini.

perempuan
89.1%

lakd - laki
40.9%

Gambar 10. Proporsi responden berdasarkan jenis kelamin

5.1.2.3 Jenis Pekerjaan

Gambaran data dari hasil penelitian ini menunjukkan bahwa ditinjau
dari sisi pekerjaan responden, yang paling banyak adalah responden dari

kalangan pelajar dan mahasiswa (38.4%) serta responden yang berlatar
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belakang pegawai swasta (36.6%). Dalam penelitian ini hanya ada 13.4%
responden dari kalangan ibu rumah tangga dan 9.1% responden dengan
pekerjaan pegawai negeri.

Tabel 8. Jenis pekerjaan responden

2gawai Negeri d
bu Rumah Tangga

Proporsi responden berdasarkan jenis pekerjaan ditunjukkan dalam

Gambar 11.

ibu RT Iai;;ya pelajar/mh
13% o §
p hegeri 38.4%

9%

pswasta
7%

Gambar 11. Proporsi responden berdasarkan jenis pekerjaan
5.1.2.4 Tingkat Pendidikan

Sejalan dengan latar belakang pekerjaan responden, pendidikan
terakhir responden dalam penelitian ini umumnya adalah SMA (39.0%)
dan 81 (36.0%). Hanya sedikit saja responden yang berpendidikan

terakhir SD dan SMP, masing-masing 1.2%.
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Tabel 9. Tingkat pendidikan responden

Proporsi responden berdasarkan tingkat pendidikan dalam penelitian ini

digambarkan dalam Gambar 12.

82 tdkjawab SD SMP

SMA

S1 38.0%

36.0% §

Diploma
15.9%

Gambar 12. Proporsi résponden berdasarkan tingkat pendidikan
5.1.2.5 Tingkat Pengeluaran
Selanjutnya, dengan melihat distribusi dari responden berdasarkan
pengeluaran pribadi per bulannya, telihat bahwa untuk setiap kelompok
pengeluaran jumlahnya cukup seimbang. Pada kelompok pengeluaran
kurang dari Rp 300.000,- jumlahnya terbesar (39 responden atau 23.8%)

seiring dengan banyaknya responden dari kalangan pelajar dan
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mahasiswa. Sedangkan dari kelompok iain berkisar 15% saja. Tabel 10
menunjukkan distribusi responden berdasar tingkat pengeluaran pribadi

setiap bulan.

Tabel 10. Tingkat pengeluaran responden setiap bulan

5.2 Analisis Perilaku Konsumen Minuman Teh Secara Urmum.
Dalam penelitian ini hampir semua responden (97.6% atau 160
responden) menyatakan mengkonsumsi teh dalam kehidupan sehari-hari.
Dengan demikian, sebenamya teh telah menjadi bagian dari kehidupan
masyarakat. Alasan yang dikemukaan oleh kelompok responden yang
tidak mengkonsumsi teh dalam kehidupannya sehari — hari adalah
disebabkan karena harga teh yang mahal dan sebab lainnya yakni
responden tidak menyukai minuman teh. Hal ini ditunjukkan oleh data

pada Tabel 11.
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Tabel 11.  Pengalaman responden dalam mengkonsumsi minuman teh

Kelompok responden yang mengkonsumsi teh dalam kehidupan
sehari-hari dalam penelitian ini menunjukkan alasan vang beragam satu
sama lainnya. Alasan ini akan menyebabkan beragamnya perilaku
konsumen minuman teh secara umum. Diantara alasan — alasan tersebut
adalah alasan kesehatan {25.7% atau 41 responden), sudah terbiasa
dengan minuman teh (28.7% atau 46 responden), rasa teh yang khas
(15.6 % atau 25 responden) dan karena rasa teh yang menyegarkan
{10.6% atau 17 responden). Data selengkapnya mengenai alasan
responden dalam mengkonsumsi minuman teh disajikan dalam Tabel 12.

Data hasil penelitian tersebut menunjukkan bahwa hampir sebagian
besar responden mengkonsumsi minuman teh hijau karena alasan rasa,
khasiat bagi kesehatan dan kebiasaan keluarga. Alasan ini akan
memperngaruhi pola konsumsi responden terhadap minuman teh sebagai

pencerminan perilaku sebagian besar responden.
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Tabel 12.  Alasan responden mengkonsumsi minuman teh

Lebih Hemat / Murah

LIAMALLAIAS L AL

~Coba — coba_

Dari jenis teh yang disukai responden untuk dikonsumsi, 55.6%
atau 89 responden dalam penelitian ini lebih menyukai untuk
mengkonsumsi teh hitam. Pada kelompok responden ini alasan utamanya
lebin menyukai rasa teh hitam karena dinilai lebih enak dan segar.
Sedangkan 47 responden atau 29.4% termasuk kelompok transisi karena
memilih melakukan konsumsi dengan cara kombinasi teh hitam dan teh
hijau dalam konsumsinya terhadap minuman teh. Hanya 13.8% atau 22
orang responden yang menyukai mengkonsumsi teh hijau saja dengan
alasan pertimbangan khasiat yang ada daiam teh hijau.

Data hasil penelitian ini menunjukkan bahwa responden yang
kKhusus mengkonsumsi minuman teh hijau relatif terbatas. Perilaku

konsumen terhadap pilihan untuk mengkonsumsi minuman teh hijau ini
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selanjutnya akan mempengaruhi segmentasi konsumen teh hijau yang

bersifat psikogragfis.

Tabel 13.  Jenis teh yang disukai responden

Proporsi jenis teh yang disukai responden dalam penelitian ini

digambarkan dalam Gambar 13.

tdk jawab

hitam & 1.3%

hijau
20.4%

hijau
13.8%

Gambar 13. Proporsi responden berdasarkan jenis teh yang disukai.

Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa sebanyak 76
responden atau 47.5% menyatakan bahwa responden lebih menyukai
untuk mengkonsumsi / membeli teh dalam bentuk teh celup, sedangkan
48 responden lainnya atau 30.0% menyatakan memilih membeli teh dalam
bentuk serbuk. Kepraktisan dalam membuat minuman teh menjadi alasan

utama kelompok responden yang memilih teh celup, sedangkan alasan
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kebiasaan keluarga yang menjadi penyebab pemilihan teh serbuk untuk
dikonsumsi, di samping itu harga teh serbuk menurut responden dinilai
lebin murah dibandingkan teh celup. Tabel 14 menunjukkan distribusi

bentuk kemasan teh yang disukai.

Tabel 14.  Produk teh yang biasa dibeli responden

Gambar 14 menunjukkan proporsi jenis kemasan teh yang biasa dibeli

responden.

Kedwinya

— g ———

2.6%

celup
47.5%

Gambar 14. Proporsi responden berdasarkan produk teh yang
biasa dibeli

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa masih terdapat golongan

responden yang menyukai produk teh serbuk untuk dibeli disebabkan

karena alasan kebiasaan keluarga (98.3 %), lebih hemat (31.3 %) dan

haréanya yang murah (25.0 %). Data selengkapnya mengenai hasil

penelitian tersebut ditunjukkan dalam Tabel 15.
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Tabel 15.  Alasan responden mengkonsumsi teh serbuk.

AT U A

Sementara itu bagi responden yang memilih teh celup disebabkan
karena responden merasa kemasan teh tersebut lebih praktis
penggunaannya seperti yang ditunjukan oleh 94.7 % responden dalam
penelitian ini. Déta selengkapnya mengenai alasan responden yang lebih
memilih teh celup ditunjukkan dalam Tabel 18.

Tabel 16.  Alasan responden mengkonsumsi teh celup

Penelitian ini  menunjukkan bahwa besarnya pengeluaran
responden per bulan untuk pembelian teh baik serbuk, celup maupun
keduanya umumnya tidak terlalu tinggi. Sebanyak 55.6% atau 89
responden dalam penelitian ini menyatakan hanya mengeluarkan kurang
dari Rp 20.000,- saja untuk membeli teh setiap bulannya serta ada

sebanyak 27.5% atau 44 orang responden yang memiliki pengeluaran per
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bulan untuk teh sebanyak Rp 20.000,- hingga Rp 40.000,-. Dibandingkan
dengan data pada Tabel 10 tentang distribusi responden berdasarkan
tingkat pengeluaran setiap bulan menunjukkan bahwa 75 % responden
mempunyai tingkat pengeluaran untuk makanan dan minuman diatas Rp.
300.000,- per bulan sementara itu tingkat pengeluaran responden
terhadap pembelian teh relatif kecil, yakni Rp. 20.000,-. Rendahnya
tingkat konsumsi terhadap teh ini menunjukkan bahwa peluang terhadap

pemasarannya masih cukup terbuka.

Tabel 17. Tingkat pengeluaran responden untuk pembelian teh
setiap bulan.

A A, A L T S LA S e

Hasil analisis perilaku konsumen dalam penelitian ini menunjukkan
bahwa sebagian besar responden (86.9% atau 139 orang) menyatakan
lebih sering mengkonsumsi minuman teh di rumah. Hanya 21 responden
(13.1%) saja yang mengatakan sebaliknya. Hasil ini masih mendukung
hasil sebelumnya bahwa teh masih merupakan salah satu minuman yang
biasa dikonsumsi responden ‘di rumah. Data selengkapnya mengenai

pola kebiasaan responden dalam mengkonsumsi  minuman teh

selengkapnya ditunjukkan dalam Tabel 18.
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Tabel 18.  Tempat kebiasaan responden mengkonsumsi teh

Proporsi  jumlah responden yang mempunyai kebiasaan
mengkonsumsi di masing — masing tempat tersebut ditunjukkan dalam

Gambar 15.

diluar
rumah
13.1%

irumah
86.9%

Gambar 15. Proporsi responden berdasarkan tempat kebiasaan
mengkonsumsi teh .

Faktor kebiasaan mengkonsumsi teh di rumah mempengaruhi
perilaku konsumen sebagai peminum teh secara umum. Penelitian ini
menunjukkan bahwa responden cenderung untuk tetap memilih minuman
feh ketika berada di luar tempat tinggalnya. Dalam penelitian ini 90
responden atau 56.3% yang menyatakan bahwa teh akan tetap menjadi
minuman pilihan utama ketika berada di luar rumah sementara itu 68

responden atau 42.5% menyatakan sebaliknya. Data selengkapnya

ditunjukkan dalam Tabel 18.
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Tabel 19.  Sikap responderi untuk memilih minuman teh sebagai
minuman utama.

Tidak Menjawab

Dari analisis terhadap perilaku konsumen dalam penelitian ini
menunjukkan bahwa kelompok responden yang menyatakan akan
memilih minuman teh sebagai pilihan utama ketika berada di luar rumah
disebabkan alasan minuman teh lebih mudah didapat (40 responden atau
44.5 %) dan teh memiliki rasa yang menyegarkan (12 responden atau
13.3 %). Alasan fain bagi responden untuk menjadikan teh sebagai
pilihan utama di luar rumah ditunjukkan dalam Tabel 20.

Tabel 20. Alasan responden mengkonsumsi teh sebagai minuman
utama ketika di iuar rumanh.

Berkhasiat

Kebiasaan

Menyegarkan
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Hasil dari penelitan ini menunjukkan bahwa alasan
ketidakpraktisan dalam meminum teh dikemukakan oleh 15 responden
atau 22.1% dari kelompok' yang tidak menjadikan teh sebagai pilihan
utama ketika di luar rumah. Adanya pilhan minuman yang lain selain
minuman teh turut menjadi penyebab 31 responden atau 45.6 % tidak
menjadikan teh sebagai pilihan utama. Alasan penting lainnya adalah
kargna responden merasa bosan jika harus meminum teh lagi di luar

rumah. Data selengkapnya ditunjukkan dalam Tabel 21.

Tabel 21.  Alasan minuman teh bukan menjadi pilihan utama.

Responden yang menjadikan teh sebagai minuman pilihan utama
ketika berada di iuar rumah, hampir sebagian besar memilih teh dalam
kemasan botol. Terdapat 54 responden atau 60.0% yang menyatakan hal
tersebut. Sedangkan teh dalam kemasan kotak hanya diminati oleh 32

responden atau 35.6% saja. Hal ini disebabkan minuman teh yang
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dikemas dalam botol mempunyai harga yang relatif lebih murah

dibandingkan dengan kemasan kotak karton.

Tabel 22, Jenis kemasan minuman teh yang dibeli responden.

Kemasan Kotak

Hasil dari analisis perilaku konsumen dalam penelitian ini
menunjukkan bahwa supermarket menjadi tempat paling banyak dipilik
responden dalam membeli teh. Terdapat 106 responden atau 66.3% yang
menyatakan berbelanja teh di supermarket. Sedangkan minimarket dan
warung / kios hanya dipilih oleh masing-masing 41 (25.6%) dan 40
(25.6%) responden. Dalam penelitian ini hanya 8 responden atau 5.0%
saja yang membeli teh di pasar tradisional.

Tabel 23. Tempat pembelian teh yang dipilih responden

Hasil tain dari penelitian ini menunjukkan bahwa masih terdapat
responden yang memilih warung atau kios sebagai tempat pembelian teh
merupakan informasi yang berharga yaitu pemilihan tempat penjualan
dalam jalur distribusi produk harus memperhatikan kedekatan dan

kemudahan tempat penjualan dengan lokasi dimana konsumen berada.
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Teh sebagai komoditi yang tidak asing lagi bagi para responden
ditunjukkan dari jawaban responden tentang perilaku atau tindakan yang
dilakukannya ketika berada di tempat penjualan. Sebagian besar
responden, yaitu 120 orang atau 75.0% menyatakan bahwa mereka
langsung bisa memilih merek teh yang akan dibelinya. Data
selengkapnya ditunjukkan dalam Tabel 24.

Tabel 24.  Perilaku responden di tempat pembelian

Perilaku responden yang langsung memilih merek produk teh yang

telah dikenalnya menunjukkan bahwa teh hijau tergolong kepada
convenient product. Pilihan terhadap suatu merek tertentu tidak terlepas
dari brand awareness vyang telah dimiliki oleh masing — masing
responden. Besarnya jumlah responden yang mempunyai perilaku untuk
langsung memilih merek teh yang dikenalnya menunjukkan bahwa
kepercayaan terhadap suatu merek tertentu akan mempengaruhi
kelangsungan konsumsi terhadap merek tersebut seperti yang ditunjukkan
oleh 78 responden atau 65.0% sedangkan sisanya sudah melakukan
perehcanaan pembelian sejak dari rumah sejumlah 37 responden atau

30.8%. Data selengkapnya ditunjukkan dalam Tabel 25.
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Tabel 25. Alasan responden langsung memilih merek tertentu di
tempat pembelian

Hasil lain dari penelitian ini menunjukkan bahwa perilaku responden
yang tidak langsung melakukan pembelian terhadap suatu merek tertentu
melainkan memperhatikan dahulu berbagai merek teh dalam proses
bembe!iannya disebabkan karena pengaruh dari keinginan untuk

mencoba merek lainnya (61.5 %) seperti ditunjukkan dalam Tabel 26.

Tabel 26. Alasan responden memperhatikan berbagai produk teh
sebelum pembelian. '

Perilaku konsumen yang berkaitan dengan proses pembelian teh
menunjukkan kecenderungan bahwa keputusan pembelian teh lebih
disebabkan karena kebiasaan keluarga dalam mengkonsumsi produk
tersebut seperti yang ditunjukkan oleh 111 responden atau 69.4%. Hanya
42 responden atau 26.3% yang mémberikan alasan karena mereka
terpengaruh oleh iklan, Hal ini menunjukkan bahwa teh merupakan

minuman yang biasa dinikmati oleh seluruh anggota keluarga.
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Tabel 27. Faktor — faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian
terhadap teh

Perilaku kensumen yang beragam, salah satunya dipengaruhi oleh
preferensi konsumen terhadap berbagai rasa minuman teh yang
disukainya. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa perilaku konsumen
6enderung untuk lebih menyukai minuman teh dengan rasa femon fea
(82.5 %) dibandingkan dengan rasa lainnya. Adapun teh dengan rasa
mint, tidak diminati oleh responden dalam penelitian ini.

Tabel 28. Rasa teh yang paling disukai oleh responden

Lemon Tea

Perilaku konsumen dalam penelitian ini menunjukkan bahwa selain
minuman tel:l, sari buah adalah jenis minuman alternatif yang paling
banyak disebut sebagai minuman alternatif pilihan responden (33
- responden atau 20.6%). Minuman berikutnya adalah minuman ringan

(soft drink), yang dipilih oleh 26 responden atau 16.3%.
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Tabel 29. Minuman alternatif selain teh yang dipilih responden

Analisis perilaku konsumen dalam penelitian ini selanjutnya
menunjukkan bahwa meskipun terdapat minuman alternatif yang dapat
dipilih oleh responden selain teh akan tetapi responden tetap memilih teh
sebagai pilihan utama sebab minuman tersebut mudah dijumpai dimana-
mana, Hal ini ditunjukkan oleh 98 responden atau 61.3% yang
menyatakan bahwa teh lebih disukai dibandingkan jenis minuman yang

lain. Sedangkan sisanya tidak.

Tabel 30. Sikap responden yang menyukai minuman teh daripada
minuman jenis lain

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa dari 98 responden yang
lebih menyukai teh daripada minuman lainnya terdapat 61 orang atau

62.2 % yang menyukai teh hitam daripada teh hijau. Data selengkapnya
ditunjukkan dalam Tabel 31.
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Tabel 31.  Jenis minuman teh yang lebih disukai responden

5.2.1 Analisis Perilaku Konsumen Minuman Teh Hitam

Perbedaan perilaku konsumen teh hitam dan teh hijau ditunjukkan
qleh berbagai hal diantaranya karena alasan rasa yang beragam:. Alésan
terbesar yang dikemukakan responden adalah karena rasa teh hitam
yang lebih enak (14.6 % ) dibandingkan dengan teh hijau.

Tabel 32.  Alasan responden memilih teh hitam

perlukan untuk kesehatan

Coba-coba

Rasa Lebih Pahit

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa pilihan responden untuk
mengkonsumsi minuman teh hitam disebabkan karena rasanya yang

tidak pahit dibandingkan dengan teh hijau seperti yang ditunjukkan oleh
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46.6 % jumlah responden dalam penelitian ini. Data selengkapnya
ditunjukkan dalam Tabel 33,

Tabel 33. Penilaian responden terhadap rasa teh hitam

Tidak Kesat

Tidak Pahit

Pendabat responden terhadap warmna seduhan teh hitam
menunjukkan bahwa bagi sebagian besar responden yang mengkonsumsi
teh hitam mempunyai image bahwa minuman teh hitam harus berwarna
merah pekat atau kecoklatan sedangkan teh hijau di identikkan dengan
warné hijau muda dan iebih bening daripada teh hitam. Secara umum
responden dalam penelitian ini mengemukakan bahwa warna seduhan
minuman teh hijau lebih menarik daripada warna teh hitam. Data

selengkapnya ditunjukkan dalam Tabel 34.
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Tabel 34.  Penilaian responden terhadap warna seduhan teh hitam

5.2.2 Analisis Perilaku Konsumen Minuman Teh Hijau

5.2.2.1 Faktor — faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian
terhadap teh hijau.

Hasil lain dari penelitian ini adatah adanya responden yang lebih
menyukai minuman teh hijau daripada teh hitam. Perilaku konsumen
dalam bentuk keputusan konsumsi terhadap minuman teh hijau lebih
banyak disebabkan karena zlasan manfaat kesehatan seperti yang
ditunjukkan oleh 54.5 % responden dalam penelitian ini.

Tabel 35. Alasan responden mengkonsumsi minuman teh hijau.

Harganya Murah
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Analisis terhadap perilaku konsumen yang menjadi responden
dalam penelitian ini menunjukkan bahwa dari 160 responden yang
- menyatakan teh sebagai minuman yang biasa dikonsumsi sehari-hari
- menunjukkan bahwa 122 orang atau 76.3% responden dalam. penelitian
ini pernah mengkonsumsi teh hijau. Hal ini menunjukkan bahwa minuman
teh hijau relatif sudah cukup dikenal oleh responden. Data selengkapnya

ditunjukan dalam Tabe! 36.

Tabel 36. Pengalaman responden dalam mengkonsumsi minuman
teh hijau.

Proporsi jumlah responden yang mempunyai pengalaman mengkonsumsi

teh hijau ditunjukkan dalam Gambar 16.

pemah

23.8%

Gambar 16. Proporsi responden  berdasarkan pengalaman
mengkonsumsi minuman teh hijau.
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Dari segi perbandingan rasa antara teh hitam dan -teh hijau,
sebagian besar responden (78.6 %) menyatakan bahwa teh hijau terasa
lebin pahit dibandingkan dengan teh hitam. Hal ini yang menyebabkan
responden untuk memilih teh hitam dibandingkan teh hijau. Data

selengkapnya ditunjukkan pada Tabel 37.

Tabel 37.  Penilaian responden terhadap rasa teh hijau.

Sedikit asam

Hasil penelitian ini menunjukkan pula bahwa penilaian responden
terhadap wamna teh hijau cukup beragam. Hampir sebagian besar
responden berpendapat bahwa warna seduhan minuman teh hijau adalah
hijau (91.9 %). Data selengkapnya ditunjukkan dalam Tabel 38;

Tabel 38.  Penilaian Responden Terhadap Warna Seduhan Teh Hijau.

Coklat Keemasan

Jumlah konsumsi teh hijau setiap responden berbeda — beda. Hal

ini dipengaruhi oleh frekuensi konsumsi terhadap produk tersebut. Data
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dari hasil penelitian ini menunjukkan bahwa jumlah responden yang
menyatakan mengkonsumsi minuman teh hijau setiap hari hanya 41
responden atau _33.6% saja sisanya, yaitu 81 responden atau 66.4%
melakukan konsumsi teh hijau tidak setiap hari.

Tabel 38.  Frekuensi responden dalam mengkonsumsi teh hijau.

Perilaku konsumen dalam bentuk keputusan pembelian dan
konsumsi terhadap minuman teh hijau juga dipengaruhi oleh iklan. Selain
itu iklan juga dapat mempengaruhi responden dalam memilih langsung
suatu teh dengan merek tertentu. Data hasil penelitian menunjukkan
bahwa responden memperoleh informasi tentang teh hijau dari iklan di
media TV. Hal ini dikemukakan oleh 66 responden atau 54.1% responden.
Data ini menunjukkan bahwa iklan di media TV merupakan salah satu
cara efektif untuk memasyarakatkan teh hijau. Sementara itu, informasi
dari orang lain juga relatif cukup besar karena 46 orang atau 37.7%

responden menyatakan memperoleh informasi tentang teh hijau ini dari

orang lain.
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Tabel 40. Distribusi responden berdasarkan sumber informasi tentang
' teh hijau.

Merek teh hijau yang dikenal oleh responden dalam penelitian ini
ternyata cukup beragam. Sosro adalah merek teh hijau yang paling
banyak dibeli oleh responden, yakni oleh 41 responden atau 33.6%.
Merek lain yang juga banyak dipilih oleh responden adalah merek cap
kepala jenggot yang dipilih oleh 30 responden atau 24.6%, merek
slimming fea oleh 24 responden atau 19.7% serta merek 2 tang yang
dipilih oleh 9 responden atau 7.4%. Keempat merek ini terlihat sangat
populer dibandingkan merek-merek yang lain, yang hanya dipilih cleh satu
atau dua rsponden sgja.

Tabel 41, Merek teh hijau yang biasa dibeli responden
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Hasil analisis terhadap perilaku konsumen yang mengkonsumsi
minuman teh hijau dalam penelitian ini menunjukkan bahwa sebagian
besar responden (75.4% atau 92 responden) meyakini bahwa teh hijau
yang dikonsumsinya memiliki khasiat tertentu untuk kesehatan tubuh. Hal

ini ditunjukkan oleh data pada Tabel 42.

Tabel 42.  Sikap kepercayaan responden terhadap khasiat teh hijau

Walaupun kepercayaan responden terhadap khasiat teh hijau
cukup besar, akan tetapi tingkat kepercayaan responden tidak terlalu
tinggi. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa hanya 21 responden atau
22.8% dari kelompok ini yang sangat percaya kepada khasiat teh hijau.
Sedangkan sisanya 26 responden yang lain menyatakan tidak percaya
dengan khasiat yang ada.

Tabel 43. Tingkat kepercayaan responden berdasarkan khasiat teh
hijau.
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Hasil analisis perilaku konsumen dalam penelitian ini menunjukkan
bahwa loyalitas responden yang mengkonsumsi minuman teh hijau relatif
cukup besar. Dari 122 responden yang mengkonsumsi teh hijau, 59
responden (48.4%) menyatakan bahwa responden akan mencari ke
tempat lain jika teh hijau yang biasa dikonsumsi tidak ada di tempat
penjualan sebaliknya 31 responden (25.4%) menyatakan akan
membatalkan pembelian. Sisanya, hanya ada 31 responden (25.4%) yang
akan mengalihkan pembelian ke jenis teh yang lain. Data ini
menunjukkan bahwa kebiasaan mengkonsumsi teh hijau bagi sebagian
besar responden yang mengkonsumsinya dipengaruhi oleh manfaat
khasiat kesehatan minuman teh hijau yang telah dirasakan oleh

‘responden sehingga keberadaan teh hijau sudah dirasakan penting oleh

responden.

Tabel 44.  Alternatif tindakan responden terhadap pembelian teh hijau,

Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa meskipun teh sudah
menjadi minuman keluarga seperti dalam keputusan pembelian dan
alasan pembelian yang disebabkan karena kebiasaan keluarga, temyata

hanya 47 responden (38.5%) yang menyatakan bahwa teh yang dibuatnya
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dikonsumsi bersama anggota keluarga yang lain. Selebihnya, 72
responden (59.0%) lebih memilih menikmati sendiri teh tersebut.

Tabel 45. Pengkonsumsi minuman teh hijau.

S g

Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa perilaku konsumen
pengkonsumsi teh hijau menunjukkan bahwa 70 responden (57.4%) akan
menyarankan kepada orang lain untuk mencoba minuman teh hijau
seperti yang dikonsumsinya. Sisanya 52 responden lainnya (42.6%)
memilih untuk tidak menyarankan orang lain untuk melakukan konsumsi
terhadap teh hijau karena malas dan belum yakin orang lain memiliki
selera yang serupa dengannya atau karena responden tersebut tidak
begitu yakin dengan khasiat teh hijau yang terkandung di dalamnya.

Tabel 46. Pemberian saran mengkonsumsi teh hijau kepada pihak lain,

Perilaku responden untuk memberikan saran mengkonsumsi teh
hijau kepada orang lain yang cukup besar ini (57.4 %) disebabkan karena

minuman teh hijau diyakini oleh responden memiliki khasiat yang baik
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untuk kesehatan seperti yang ditunjukkan oleh 34.3 % jumlah responden

dalam penelitian ini. Data selengkapnya ditunjukkan dalam Tabel 47.

Tabel 47.  Alasan responden memberikan saran mengkonsumsi teh
hijau kepada pihak lain.

Kelompok responden yang tidak menyarankan kepada orang i_ain
untuk mengkonsumsi teh hijau disebabkan karena responden dalam
kelompok ini tidak mempunyai pengetahuan atau belum mengetahui
khasiat dari teh hijau. Hal ini mendorong responden tersebut untuk tidak
menyarankan mengkonsumsi teh hijau.

| Sedikitnya pengetahuan responden terhadap khasiat yang terdapat
dalam minuman teh hijau menyebabkan promosi dari responden kepada
konsumen lainnya terhambat. Data pada Tabel 48 menunjukkan berbagai
alasan responden vyang tidak menyarankan orang lain  untuk

mengkonsumsi minuan teh hijau.
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Tabel 48.  Alasan responden tidak menyarankan mengkonsumsi teh
hijau kepada pihak lain.

Hasil analisis perilaku konsumen dalam penelitian ini menunjukkan
bahwa terdapat sekelompok responden yang mengkonsumsi kedua jenis
teh ini yakni teh hitam dan teh hijau. Hai ini disebabkan meminum kedua
jenis teh tersebut sudah menjadi kebiasaan kelompok responden tersebut
dalam kehidupannya sehari — hari seperti yang ditunjukkan oleh 44.6 %
responden dalam kelompok tersebut.

Adanya kelompok yang mengkonsumsi kedua jenis minuman teh ini
menijnjukkan bahwa antara minuman teh hitam dan teh hijau menjadi
komplemen atau pelengkap . satu sama lainnya disebabkan adanya
kandungan atau khasiat yang berbeda dari kedua jenis minuman teh .
tersebut. Hal ini juga didukung oleh tingkat pengetahﬁan responden yang
cukup baik terhadap perbedaan khasiat dari kedua jenis teh tersebut. Data

selengkapnya ditunjukkan dalam Tabel 49.
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Tabel 48.  Alasan responden mengkonsumsi teh hitam dan teh hijau.

ST AN

riasi minuman

CEYTYRTYRLY

ya Berbeda

oA

pat

A AT

peveY

Kesukaan Keluarga

5.2.2.2 Karakteristik teh hijau menurut preferensi responden
Untuk menganalisis perilaku konsumen terhadap teh hijau dalam
penelitian ini juga responden diminta untuk memberikan peringkat
terhadap 10 atribut teh hijau. Pemberian peringkat terhadap atribut.—
atribut teh hijau ini beragam dari saty responden dengan responden

lainnya. Hasil selengkapnya ditunjukkan dalam Tabel 50.
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Dari hasil analisis thurstone pada modul Case 5 dari software PC-
MDE (lampiran 2) memberikan skala kepentingan dari masing-masing
produk sebagai berikut :

Tabel 51. Pemeringkatan atribut teh hijau cleh responden

pembuatan

Tabel 51 menunjukkan bahwa khasiat dari teh hijau menjadi
pertimbar'lgén utama respohden dalam mengkonsumsi teh hijau, dengan
skala kepentingan 1.699 jauh di atas atribut yang lain. Faktor lain yang
juga menjadi pertimbangan cukup besar bagi responden adalah faktor-
faktor yang berhubungan dengan keadaén teh ketika dikohsumsi yaitu
jenis teh (serbuk atau celup) dengan tengkat kepentingan 1.096, aroma
teh hijau dengan tingkat kepentingan 1.064 dan warna seduhan teh hijau
dengan tingkat kepentingan 0.898. Sementara itu kemasan menjadi

atribut yang paling tidak dipentingkan oleh responden, baik dalam hal

kemasan maupun desainnya.
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Analisis perilaku konsumen dalam penelitian ini juga meliputi
penilaian terhadap beberapa merek teh hijau yang dijadikan sampel.dalam
penelitian ini. Rata — rata nilai dari masing — masing atribut tersebut

disajikan dalam Tabel 52.

Tabel 52.  Penilaian responden terhadap atribut teh hijau dari berbagai
merek.

Hasil penelitian ini menuhjukkan bahwa teh hijau merek Sosro dan
merek Cap Kepala Jenggot memiliki nilai yang positif di mata responden
sehingga kedua merek ini menjadi pilihan dari sebagian besar responden
dalam penelitian ini. Untuk mempermudah melihat ciri atribut yang paling
menonjol dari berbagai merek yang dinilai, digunakan analisis biplot.

Hasilnya ditunjukkan dalam Gambar 17.
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Gambar 17. Kedudukan relatif merek ~ merek teh hijau

berdasarkan analisis biplot.

Gambar 17 menunjukkan bahwa terdapat empat pengelompokan
merek yang cukup jelas. Teh hijau Sosro menempatkan diri sebagaij
merek dengan sifat-sifat yang lebih tinggi nilainya dari yang lain seperti
aroma, khasiat yang terkandung dan merek yang terkenal. Teh Hijau Cap
Kepala Jenggot menyusul di belakangnya. Namun demikian, keduanya
juga mempunyai image sebagai merek teh hijau yan memiliki harga yang

lebih mahal dibandingkan merek teh hijau lainnya yang dinilai. Kelompok
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berikutnya adalah merek Pucuk Bola dan Peko Super, yang digambarkan
memiliki tingkat kepopuleran dan warna seduhan yang tidak terlalu jelek,
tapi dinilai memiliki desain kemasan yang paling buruk dari kelompok yang
lain. Kelompck terakhir adalah Teh Javati dan Javati 6138. Kelompok ini
dinilai sebagi merek-merek yang paling tidak populer serta tidak dikenali.
Namun demikian memiliki rasa yang menurut penilaian responden cukup
baik.

Dalam peneiitian ini juga dilakukan analisis terhadap kedudukan
relatif dari ke empat merek produk teh hijau yang diproduksi perkebunan
teh rakyat dan dijual sebagai ‘pure green fea" di pasar lokal. Hasilnya
menunjukkan bahwa teh hijau Javati dan Cap Pucuk Bola mendapat
penilaian yang lebih baik terutama Javati. Atribut yang paling menonjol
dari merek Pucuk Bola adalah kepopuler merek dan warna seduhan, dan
harga meskipun untuk atribut warna masih lebih baik merek Peko Super.
Sementara itu teh hijau merek Javati teriihat menonjol hampir pada semua
atribut. Bertolak belakang dengan kedudukan Javati 6138 yang dinilai
negatif pada semua atribut. Arti dari dua sisi gambar menunjukkan
dimensi 1 dan 2 dari analisis biplot yang merupakan -hasil dari
pemampatan 54 dimensi gambar hasil perkalian matriks 6 objek
pengamatan dan 9 atribut produk. Sementara itu perbedaan skala dari
setiap gambar dalam analisis biplot  penelitian ini menunjukkan jarak
relatif perbedaan penilaian atau sikap responden terhadap merek — merek
produk beserta atribut — atributnya. Hal ini berarti makin sempitnya jarak

atau skala gambar menunjukan bahwa pendapat responden makin
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seragam atau penilaian terhadap merek dan atribut yang diperbandingkan
relatif tidak jauh berbeda dibandingkan dengan gambar biplot yang
mempunyai skala yang lebih besar. Gambar 18 menunjukkan kedudukan

relatif keempat teh hijau produksi perkebunan teh rakyat tersebut,

Faga
1
wama
javati
#
, &
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Kepraktimne—“———_*
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1 L j6138
|
I 1 I
-1 0 1
komp1

Gambar 18. Kedudukan relatif merek — merek teh hijau lokal hasil

perkebunan teh rakyat berdasarkan analisis biplot
di wilayah Jakarta dan Bogor.
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Untuk lebih memahami tentang kedudukan relatif produk “pure
green fea" dari masing — masing merek produk teh hijau yang dihasitkan
oleh para pengusaha kecil dalam penelitan ini dilakukan juga
pembahasan kedudukan relatif produk teh hijau “pure green tea” dari ke
empat merek yakni Javati, Javati 6138, Peko Super dan Pucuk Bola di
dua wilayah yang berbeda, yakni Bogor dan Jakarta. Tujuan dari
pemisahan analisis kedudukan relatif merek — merek produk beserta
atributnya berdasarkan wilayah ini adalah untuk mengetahui perilaku
konsumen dalam bentuk preferensinya terhadap teh hijau “pure green fea”
di kedua kota tersebut. Hasil dari penelitian ini menunjukkan bahwa
terdapat pengelompokkan yang berbeda dari merek produk terutama
dalam letak merek produk. Adapun jarak relatif antara merck produk dan
atribut — atribut yang menjadi keunggufan setiap merek tersebut relatif
sama.

Hasil analisis kedudukan relatif merek — merek teh hijau lokal hasil
perkebunan teh rakyat berdasarkan analisis biplot di wilayah Jakarta
menunjukkan bahwa teh hijau merek Javati menurut preferensi
| konsumennya mempunyai keunggulan dalam atribut kepraktisan, wana,
ukuran, khasiat, desain, warna, aroma. Adapun merek pucuk bola
mempunyai keunggulan dalam atribut harga dan merek yang lebih
terkenal. Untuk teh hijau merek lPeko Super meskipun ada dalam
kelompok yang sama dengan Pucuk Bola, akan tetapi merek tersebut
relatif kurang mempunyai atribut — atribut vang diunggulkan menurut

preferensi responden dalam penelitian ini, hal ini ditunjukkan
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komp 1

oleh arah vektor yang cenderung mengarah pada Pucuk Bola.

Hasil penelitian ini juga menunjukkan bahwa teh hijau merek Javati
6138 tidak mempunyai keunggulan atribut apapun juga. Hal ini
disebabkan responden relatif tidak dapat membedakan antara merek
tersebut dengan Javati. Informasi ini menunjukkan bahwa diversifikasi
produk harus diikuti dengan diferensiasi yang jelas sehingga responden

atau konsumen dapat membedakan dengan Jelas kedua merek tersebut.

w7  peko super

4 -
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Pucuk bola
¢

keoraktisan
khasiat
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wama
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B 16138

aroma

I I I
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Gambar 19. Kedudukan relatif merek — merek teh hijau lokat hasil

perkebunan teh rakyat berdasarkan analisis biplot
di wilayah Jakarta.
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Perilaku konsumen dalam hal preferensinya terhadap atribut produk
teh hijau relatif berbeda diantara responden yang bertempat tinggal di
Jakarta dan Bogor seperti yang ditunjukkan dalam Gambar 20. Di wilayah
Bogor, preferensi responden terhadap merek — merek teh hijau “green tea”
yang diperbandingkan menunjukkan terdapat perbedaan dengan
preferensi responden diwilayah Jakarta. Perbedaan tersebut ditunjukkan
oleh atribut atribut aroma yang relatif menjadi keunggulan teh hoijau
merek peko super sesuai dengan arah vektornnya. |

Sementara itu preferensi responden terhadap atribut teh hijau |
merek pucuk bola relatif sama dengan wilayah Jakarta. Informasi ini
menunjukkan bahwa responden di wilayah Bogor berpendapat bahwa teh
hijau merek Javati mempunyai aroma yang kurang baik dibandingkan
dengan pendapat responden di wilayah Jakarta. Gambaran perbedaan

preferensi responden di wilayah Bogor ditunjukkan selengkapnya dalam

Gambar 20.
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Gambar 20. Kedudukan relaut merek — merek teh hijau lokal hasil

perkebunan teh
di wilayah Bogor.
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6.1

1.

VI. KESIMPULAN DAN SARAN

Kesimpulan

Perilaku  konsumen teh hijau beragam satu sama lainnya. Hal ini
disebabkan oleh pengetahuan yang dimiliki setiap konsumen yang
berbeda — beda terhadap khasiat / manfaat yang dimiliki teh hijau
sebagai minuman yang menyehatkan. Perilaku konsumen teh hijau ini
ditunjukkan oleh preferensinya yang berbeda - beda terhadap atribut ~
atribut teh hijau.

Faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian terhadap suatu
merek teh hijau sebagai salah satu bentuk tindakan dafam perilaku
konsumen, selain dipengaruhi oieh pengalaman mengkonsumsi
(kebiasaan keluarga) juga dipengaruhi oleh perbedaan preferensi
konsumen terhadap atribut — atribut teh hijau yang dipentingkan.
Perbedaan derajat kepentingan ini akan menyebabkan perilaku
konsumen terhadap pemilihan suatuy merek tertenty dalam tindakan
pembelia‘nnya akan berbeda diantara responden. Responden akan
memutuskan pembelian dan memilih suatu merek tertenty berdasarkan
kepada kesesuaian atribut yang dimiliki oleh suatu merek tertentu.
Dalam penelitian ini atribut khasiat dari teh hijau merupakan atribut
yang paling dipentingkan oleh konsumen dengan skala tingkat
kepentingan sebesar 1.699 disusul dengan atribut jenis teh hijau (celup
atau serbuk) dengan skala tingkat kepentingan 1.096 dan atribut

aroma teh hijau dengan skala kepentingan atribut 1.064. Perbedaan




skala tingkat kepentingan atribut ini dapat menunjukkan adanya
perbedaan karakteristik produk yang diinginkan konsumen.

3. Alternatif strategi pengembangar: produk teh hijau murni (pure green
fea) yang dapat dilakukan oleh HKS Plantation berdasarkan hasil
penelitian ini adalah melakukan pengembangan desain dan ukuran
kemasan, diversifikasi teh hijau serbuk kedalam bentuk teh hijau teh
celup, pengembangan produk  teh hijau olahan yang telah

ditambahkan aroma buah — buahan.

Alternatif pengembangan produk tersebut berdasarkan hasil penelitian
ini yang menunjukkan bahwa hampir sebagian besar responden
menyukai teh celup (47.5 %). Pemilihan bentuk pengamasan ini
disebabkan kemasan tersebut lebih praktis seperti yang dikemukakan
oleh 94.7 % responden. Adapun rasa yang dipilih oleh 82.5 %
responden dalam penelitian ini adalah rasa femon. Penambahan
aroma dan rasa ini dapat mengurangi keenganan konsumen untuk

mengkonsumsi teh hijau karena rasanya yang pahit,

6.2 Saran

1. Dalam rangka mengantisipasi dinamika konsumen yang berkembang
dengan cepat serta untuk memenuhi selera konsumennya maka
disarankan pengembangan produk teh hijau dijadikan sebagai
strategi yang diprioritaskan untuk segera diwujudkan dibandingkan
dengan strategi periuasan pangsa pasar yang saat ini menjadi

prioritas HKS Plantation.
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2. Proses produksi teh hijau di HKS Plantation harus ditingkatkan karena
dari hasil penelitian ini air seduhan teh hijau JAVAT! dan JAVATI 6138
mengandung banyak partikel teh yang terlarut. Hal ini dapat

mengganggu tampilan dalam penyajian minuman teh hijau.
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LAMPIRAN | :

KUESIONER PENELITIAN
No: [T ]

Dalam rangka pengumpulan data untuk meneliti perilaku konsumen teh hijau di
kota Bogor dan Jakarta, dimohon kesediaan Anda untuk meluangkan waktu
mengisi kuesioner ini dengan LENGKAP dan BENAR sesuai dengan petunjuk
yang telah ditetapkan. Atas kerja sama dan kesediaannya mengisi kuesioner ini
saya ucapkan terimakasih.

WINDRA KURNIAWAN
Program Studi Magister Manajemen Agribisnis
Institut Pertanian Bogor

IDENTITAS UMUM_RESPONDEN

Nama
Alamat
Telp

Isilah pertanyaan berikut ini dengan tanda silang {X) pada nomor pilihan
jawaban Anda.

1. Usi Anda saat inj :

211 17 — 21 tahun

| 27 —31 tahun

: & | 3640 tahun
&1 3236 tahun

& Diatas 41 tahun

3. Pekerjaan Anda saat ini :
51| Pelajar/Mahasiswa

Lainnya, sebutkan

5. Besarnya pengeluaran Anda SETIAP BULAN untuk kebutuhan makanan dan
minuman sehari-hari adalah: -

1 < Rp 300.000
{ Rp 300.000 s/d Rp 450.000
3 Rp 450.001 s/d Rp 600.000

%] Rp 650.001 s/d Rp 800.000
Rp 800.001 s/d Rp 950.000

Lebih dari Rp 950.000
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INFORMASI UMUM
6. Apakah Anda meng
Ya i

Jkonsumsi minuman teh dalam kehldupan sehari — hari ?
| Tidak
Alasannya adalah (jawaban boleh lebih dara satu) :

14 Harganya mahal
4| Tidak ada manfaatnya untuk kesehatan
i1 Tidak suka minum teh
Bukan merupakan minuman kebiasaan keluarga
%] Lainnya, sebutkan (jawaban boleh lebih dari satu)

Jika jawaban Anda YA :

7. Sebutkan alasan Anda mengkonsumsi minuman teh ?

...........................................

8. Jenis teh apa yang Andlasa konsumsi ?

./1?' 2] o

1| Teh Hitam 724 Teh Hijau

%3 /] Teh Hitam dan Teh Hijau
Sebutkan alasan Anda memilih jenis teh tersebut : .....

9. e yang biasa Anda beli adalah : 7
[ 1)] Teh dalam bentuk serbuk untuk diseduh ] Teh Celup

v

Sebutkan alasannya,
Kebiasaan keluarga

Lebih hemat pemakaiannya
Harganya murah

;] Lainnya, sebutkan .....

__ Sebutkan alasannya,

53 Praktis

| Lebih hemat pemakaiannya
Gaya hidup

A Lainnya,.....................

10. Pengeluaran Anda setiap bulan untuk kebutuhan MEMBELI TEH adalah :
- 171 < Rp 20.000 .41 60.001 s/d Rp 80.000

Rp 20.001 s/d Rp 40.000 284 Lebih dari Rp 80.000

Rp 40.001 s/d Rp 60.000

e
%
E

11. Dimana Anda LEBIH SERING mengkonsumsi minuman teh ?
91 Rumah Di luar rumah (Kantor, kampus dan lain — lain)

12. Bila Anda berada di luar rumah (misalnya dalam perjalanan wisata), apakah
minuman teh MENJADI PILIHAN UTA A Anda ?

217 Ya, alasannya ... 24 Tidak, Alasannya .............
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Jika YA, sebutkan bentuk kemasan teh yang Anda beli ?
1| Kemasan kotak (Tetra Pack) + 21 Kemasan botol

13. Di mana biasanya Anda membeli teh (3
41 Warung / kios

51 Pasar tradisional

14. Apayang Anda lakukan di tempat penjualan pada saat akan membeli suatu
jenis teh ?
| Langsung memilih satu jenis teh tertentu yang Anda sukai,
| Alasannya karena :

A Penempatan (display) teh tersebut lebih menarik perhatian dibanding
lainnya '
Karena kebiasaan membeli

Memanyg sudah direncanakan sebelumnya dari rumah
i Lainnya, sebutkan ......................

.2.| Memperhatikan berbagai jenis teh yang ada terlebih dahulu, baru membeli.
Alasannya karena :

Penempatan (display} teh tersebut tampak seragam, sehingga tidak
dapat menentukan jenis teh yang akan dibeli.

Keinginan untuk mencoba jenis teh lain

Belum bisa memutuskan langsung jenis teh yang akan dibeli

Lainnya, sebutkan...................

15. putusan Anda untuk membeli dan mengkonsumsi teh adaiah karena ?
1! Pengaruh lklan

Kebiasaan keluarga, sebutkan siapa ...................
4 Lainnya, sebutkan .....................

16. Bagaimana Anda memutuskan pembelian terhadap teh ?

Mendadak ketika berada di tempat penjualan’:
%] Sudah terencana dari rumah '

17. Pilih satu jenis pilihan rasa minuman teh yang PAL'ING Anda sukai :
71 | Teh Melati ' R

Lemon Tea

Teh rasa mint

44 Lainnya, sebutkan

..................

18. SELAIN minuman teh, JENIS MINUMAN LAINNYA yang biasa Anda
konsumsi adalah :

Minuman sari buah

Kopi

Minuman ringan (soft drink)
4 Lainnya, sebutkan

..........................................
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19. Apakah Anda LEBIH MENYUKAI minuman teh dibandingkan dengan
minuman lainnya ?
i Ya, alasannya ...............

o
iy

Jika YA, jenis teh apa yang PALING Anda sukai ?
44 Teh Hitam v

INFORMASI KHUSUS
20. Apakah Anda pernah mengkonsumsi minuman teh hijau?
* 'E; Ya ':1-:-\1-

Jika Anda menjawab YA, lanjut ke pertanyaan no. 22

21. Sebutkan alasan Anda untuk mengkonsumsi teh hijau :

-----------------------------------------

-----------------------------------------

22. Menurut pendapat Anda, hal-hal apakah YANG MEMBEDAKAN antara teh
hijau dengan teh hitam ? '
Jt| Rasa, sebutkan alasannya :
Rasa teh hitam,
Rasa teh hijau, ........c..ccooeoveeeeveeee
2] Wama seduhan, sebutkan alasannya -
Wama seduhan teh hitam
Wama seduhan teh hijau

....................................................

......................................

---------------------------------------

23. Seberapa sering Anda mengkonsumsi minuman teh hijau (pilih satu
jawaban)

| Setiap hari, sebutkan berapa kali sehari ... ..
/2 Tidak setiap hari, sebutkan .............

24. Dari mana Anda memperoleh informasi tentang teh hijau ?

Lt [Klan TV /2| Promosi di tempat penjualan
lklan di media cetak (koran / g Dari ocrang lain, sebutkan
majalah) b siapa..............

-----------------------------------------
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26. Apakah Anda PERCAYA tentang khasiat dari teh hijau ?
4 Ya | Tidak, sebutkan alasannya ............. ........... &%) Tidak tahu

Jika Anda menjawab YA, seberapa jauh tingkat kepercayaan Anda pada
khasiat teh hijau ?

1| Sangat percaya

Percaya

5% Ragu ~ ragu

27. Apa yang akan Anda lakukan bila teh hijau yang biasa Anda beli tidak
tersedia ditempat penjualan ?

' 1| Mencari ke tempat lain Membatalkan pembelian
.22 Membeli jenis teh lain selain teh hijau

28. Minuman teh hijau yang Anda buat dikonsumsi oleh :
21| Anda Sendiri Seluruh keluarga

. eahkah Anda menyarankan orang fain untuk menkonsumsi teh hijau ?
it Ya, alasannya............cocvvveeeni . Tidak, alasannya ..............................

30. Urutkan (1,2,3,...,10) berdasarkan tingkat kepentingan dari atribut yang
dimiliki oleh teh hijau pada kolom di bawah ini (Angka 1 untuk atribut
yang TERPENTING sampai angka 10 untuk atribut vang PALING TIDAK

PENTING)

Perhatia i! : TIDAK BOLEH ANGKA YANG SAMA
TRIEL ] e PERTINGAN
Ukuran kemasan
Harga LLELE
Desain kemasan
Merek

Rasa teh hijau

Wama seduhan teh hijau

Khasiat teh hijau

Jenis teh hijau {misalnya serbuk atau celup)
Aroma teh hijau

Kepraktisan dalam membuat minuman teh
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LAMPIRAN Il : HASIL

ANALYSIS TITLE:
DATA IS READ FROM FILE:
QUTPUT FILE IS:

ANALISIS THURSTONE

THURSTONE CASE 5
PC-MDS VERSION

teh hijau
c:\tehhijau.txt
cr\tehhijau.prn

ANALYSTS START: DATE 12/12/2000, TIME 19:09:50

NUMBER OF RESPONDENTS

NUMBER OF STIMULI
LOW LIMIT OF P
HIGH LIMIT OF P

»

INPUT IS5 RANKED DATA,

(10F2.0)

TALLY COF COMPARISONS

105.0 8.0 96.0 87.0
61.0 55,0 63.0 91.0
112.0 107.0 108.0 87.0
72.0 100.0 B82.0 78.0
19.0 15.0 54.0 39.0

122.
10
. 0250
« 9750

it Honn

COLUMNS REPRESENT STIMULI

7.0 111.0 104.5 101.0 97.0
76.5 73.0 62.0 102.0 92.0
62.0 68,0 96.0 83.0 76.5
0.0 987.0 65.0 70.0 53.0
30.0

120

35.0
97.0
67.5
18,0




. FREQUENCY MATRIX - NUMBER OF TIMES STIMULUS (J) {COLUMN)
PREFERRED OR RATED OVER STIMULUS (I) ({(ROW)

1 3 10 5 4

2 6 9 8 7
1 61.0000 68.0000 97.0000 97.0000 96.0000
105.0 87.0 101.0 104.5 111.0
3 54.0000 61.0000 97.0000 92.0000 102.0000
87.0 97.0 108.0 107.0 112.0
10 25.0000 25.0000 61.0000 £2.0000 54.5000
60.0 69.0 92.0 83.0 107.0
3 25.0000 30.0000 60.0000 61.0000 €0.0000
67.0 72.0 78.0 82.0 100.0
4 26.0000 20.0000 67.5000 62.0000 €1.0000
61.0 68.0 76.5 83.0 96.0
2 17.0000 35.0000 62.0000 55.0000 61.0000
61.0 63.0 73.0 76.5 91.0
] 25.0000 25.0000 53.0000 50.0000 54.0000
59.0 61.0 70.0 65.0 97.0
8 21.0000 14,0000 30.0000 44.0000 45.5000
45.0 52.0 61.0 68.0 103.0
8 17.5000 15.0000 39.0000 40.0000 39.0000
45.5 57.0 54.0 61.0 104.0
7 11.0000 10.0000 15.0000 22.0000 26.0000
31.0 25.0 15.0 18.90 8l.0

SUMS 282.5000 303.0000 581.5000 585.0000 559.0000
625.5000 661.0000 732.5000 748.0000 982.06000
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PROPORTION MATRIX - FREQUENCY MATRIX

RESPONDENTS

1

2
1 -5000
.9
3 .4426
o7
10 .2049
e 5
5 .2049
5
4 .2131
.5
2 .1383
.5
6 .2049
.5
9 1721
.4
8 .1434
.4
7 -0902
.3
SUMS 1.8136
4.6270

3
4]
-5574
.8
.5000
.8
.2049
.6
-2459
.6
-1639
.6
.2869
+5
.2049
«5
.1148
4
.1230
+5
.0820
.2

1.9836
4.9180

122

10

. 7951

.8
. 7951
.5000
-4918
-5533
.5082

.6
-4344
.2459

)
.3197
-1230

4.2664
5.5041

DIVIDED BY

5
8
-7951

.9
. 7541
.9
.5082
7
-5000

7
.5082

.7
.4508

.6
-4098
.5
. 3607
.6
.3279

5

.1803
.1

4.2951
5.6311

NUMBER OF

-7869

.9
.B361
-4467
.4918
.5000
.2000
.4426

.8
.3730
-3197

.2131
5

4.4098
7.5492




TEHTA FOR P MATRIX

1

2
3 41.7052
10 26.9156
5 26.9156
4 27.4932
2 21.8185
6 26.9156
44,1
9 24.5121
38.3
8 22.2555
37.6
7 17.4740
30.3

3
6

26,9156
29.7280
23.8841
32.3857

26.9156

18.8009
40.8
20.5266
43.1
16.6365
26.9

44.5302
48.0583
45.4696

41.2320
28.7280
34.42597

41.7

20.5266
23.2

@ o

45.4696
42.1775

39.8055

36.9089

34.9315

25.1285
22.6

44.9999

41.7052

37.6308

34.4297

27.4932

Z MATRIX -- STANDARD NORMAL DEVIATES CORRESPONDING TO
TEH ENTRIES IN TEH PROPORTION {P) MATRIX

**%%* INDICATES CORRESPONDING PROPORTION IS ABOVE TEH HIGHER

BELOW TEH LOWER LIMIT OF P

LIMIT OR

1

2
1 . 0000
1.1
3 -.1441
.6
10 -.8242
-.0
5 ~.8242
.1
4 -.7957
-0
2 -1.0833
0
6 -.B8242
-.0
S -.9455
-.2
8 -1.0652
-.3
7 -1.3400
~-.7
SUMS ~7.8465
L4725

3

6
.1441
.8
.0000
. 8
-.B8242
-2
-.6873
.2
-.9783
-1
-.5623
.0
-.8242
.0
~1.2015
-.2
-1.1602
-.1
-1.39%922
-.8

~7.4862
1.1344

10
9
.B242

.8

.B8242

1.2

-0000

7

-.02086

.4

.1338

.3

-0206

-.1651

.2
-.6873

-1.18602
-1.0

-.6990
2.7943

123

5

8
.B8242
1.1
.6873
1.2
.0206
)
.0000
.4
.0206
-5
-.1235
.3
-.2283
1
~.3567
1
-.4454
.0
-.9140
-1.0

-.5152
3.1120

. 7957
1.3
.9783
1.4
-.1338
1.2
~-.0206

.0000
.0000
-.1441
-.3241
1.0
~.4687

1.0
-.7857

-.1131
9.1470




I

4D {COLUMN DIFFERENCE) MATRIX

ENTRIES ARE DIFFERENCES BETWEEN TEH INDICATED COLUMN ENTRIES

OF TEH Z MATRIX

**%+ INDICATES A MISSING ENTRY IN EITEHR COLUMN OF TEH 2

MATRIX
3-1
6—- 2
1 L1441
-.3
3 -1441
.3
10 .0000
-2
5 -13%0
.1
4 -.1826
.1
2 -5209
.0
6 . .0000
.0
g -.2560
.1
8 -.0950
.2
7 -.0522
-.2
SUMS .3603
.6619%9
N 10
10
MEANS -0360
. 0662

10— 3
5- &
.6801
-1
.8242
.4
-8242
]
.6667
-1
1.1121
2
-5829

.2
.6591
2
.5142

.2
.6916

6.7872
1.6599

10
10

.6787

.1660

.1838
.3177

10
i0

.0l64
.0318

124

4- 5
7- 8
-.0286
.2910
-.1544
~.0206
-.0206
.1235
.0842
-0325
-.0233
1.0
.1184
1.0

-4021
6.0350

i0
10

.0402
. 6035

. 2876
-.4159
.1132
.1441
.0000
. 0000
-1030
.0751
.1445

1340

-5856

10

.0586




***k*¥HFINAL SCALE VALUES#*****

STIMULUS # 1 3 10 ]
2 6 9 8
SCALE VALUE . 0000 .0360 - 7148 .1331
.8319 .8881 1.0641 1.095%

STIMULT SCALE

. 000
. 036
.715
. 733
LT3
.832
.898
1.064
1.096
1.699

=

NOWo NSO W

var title
scale title
NUMBER OF SUBJECTS= 122

1.70 - VAR LABEL 7
1.10 - VAR LABEL 8
1.06 - VAR LABEL 9
-90 - VAR LABEL 6
.83 -~ VAR LABEL 2
-77 - VAR LABEL 4
-73 — VAR LABEL 5
.71 - VAR LABEL 10
.00 - VAR LABEL 3 VAR LABEL 1

FINAL DRAWING ON 2.00 SCALE

125

4

7
. 7733
1.6593




var title

scale title
NUMBER OF SUBJECTS= 122

1.70 -
1.06 -
-90 -
.83 -
LI -
71 -
.00 -

FINAL

var title

VAR
VAR
VAR
VAR
VAR
VAR

LABEL
LABEL
LABEL
LABEL
LABEL
LABEL

VAR LABEL

DRAWING ON

scale title
NUMBER OF SUBJECTS= 122

1.70 -
1.10 -
1.06 -
.90 -
.83 -
I3 -
71 -
.00 -

FINAL

VAR
VAR
VAR
VAR
VAR
VAR
VAR
VAR

DRAWING ON

LABEL
LABEL
LABEL
LABEL
LABETL
LABEL
LABET,
LABEL

W Nm oo

WHE & NGO WY @

2.50

3.00

VAR LABEL 9

VAR LABEL 10
VAR LABEL 1

SCALE

VAR LABEL 5
VAR LABEL 1

SCALE
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*** kX ITNTERNAL CONSISTENCY CHECK**%#%*

DETERMINATION OF HOW WELL OBSERVED PROPORTION MATRIX {P)

AGREES WITH

TEHORETICAL PROPCRTIONS (P-PRIME) CALCULATED FROM DERIVED

SCALE VALUES

Z-PRIME MATRIX, — TEHORETICAL NORMAL DEVIATES
CORRESPONDING TO SCALE VALUE DIFFERENCES

1 3 10 5
2 6 9 8
3 -.0360
10 -.7148 -.6787
5 -.7331 —.697L -.0184
4 -.7733 -.7373 -.0586 -.0402
2 -.8316 -.7959 -.1171 -.0988
6 -.8981 -.8621 ~.1833 -.1650
-.1
g —1.0641 -1.0280 -.3493 -.3310
-.2 -.2
B ~1.09859 —1.0598 -.3811 -.3627
-.3 -.2 ~.0
7 ~1.6993 -1.6633 -.5846 -.9662
-.9 -.8 -.6 -.6

P-PRIME MATRIX, ~ TEHORETICAL PROPORTIONS,
CORRESPONDING TO Z-PRIME MATRIX ABOVE

1 3 10 5
2 6 9 8
3 -4850
10 -2370 .2480
5 .2310 .2420 .4920
4 .2190 .2300 .4760 L4830
2 .2020 .2130 -4530 -4600
6 .1840 .1940 L4270 -4340
-5
9 .143¢ .1510 -3630 .3700
.4 .4
8 .1360 .1440 -3510 .3580
.4 .4 .5
7 -0440 .0480 .1620 .1660
2 .2 .3 3

127

-.0586
-.1247
-.2907
-.3225

-.9260

4760
.4500
-.3850
.3730

-1770




TEHTA PRIME FOR P PRIME MATRIX

1 3 10 5
2 6 9 8
3 44.1403
10 29,1321  29.8674
5 28.7261 29.4678  44.5415
4 27.9028  28.6581  43.6243  44.0257
2 26.7080 27.4851  42.3030 42.7056
6 25.4010  26.1328  40.8023  41.2073
43.5
9 22.2193  22.8666 37.0487  37.4649
39.7 41.2
8 21.6405 22.3010 36.3312  36.7504
39.0 40.5 44,3
7 12,1084  12.6555 23.7340  24.0435
26.0 27.3 30.8 31.5
CHI SO =  67.7284 Zz VALUE = 3.2124
DISCREPANCY MATRIX, -— "P" MINUS "P-PRIME"
1 3 10 5
2 6 9 8
3 -.0424
10 -.0321  -.0431
5 -. 0261 .0039  ~.0002
4 -.0059  -.0661 .0773 .0252
2 -.0627 .0739 .0552  -.0092
6 .0209 .0109 .0074  -,0242
.0
9 -C291  -.0362  -.1171  -.0093
.0 .0
8 .0074  -.0210  -.0313  -.0301
-0 .0 -.0
7 .0462 .0340  ~.0390 .0143
1 .0 -.1 -1
SUMS .27217 .2891 .3276 -1123
.1021 .0601 .1506 .1255
N 9 8 7 6
4 3 2 1
AVERAGE DISCREPANCY =  .0350
ANALYSIS END: DATE 12/12/2000, TIME 19:09:50
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43.6243
42.1303
38.3514
37.6427

24.8796

.0240
-.0074
-.0120
-.0533

.036l1

.1329




LAMPIRAN IV : TABEL KORELASI PRODUCT — MOMENT

ANGKA KRITIK NILAI r

Derajat % 1% Derajat 3% 1%

Kebebasan _ Kebebasan :
(df) (ef)

H 997 . 1000 24 3338 . 495
2 950 .8so - 25 .381 485
3 878 959 26 374 478
T £11 917 27 357 463
5 754 874 28 361 468
6 707 834 29 333 456
7 666 798 30 349 449
8 .632 765 35 .325 418
9 602 L7335 <0 304 393
10 .576 708 43 288 372
1] 5353 .68 50 273 333
12 532 661 60 250 325
13 497 .623 70 .232 .302
14 497 .623 80 217 283
] 482 606 94 205 267
16 <68 .590 100 195 2534
17 458 575 125 74 223
18 A4 361 150 159 208
19 433 549 200 158 181
20 423 537 300 118 148
21 415 326 400 098 .128
22 404 315 500 .085 A3
23 .396 303 031

1000 062

SUMBER : Fisher dan Yates, “Statistical tables for biclogical agricul-
- twral and medical ressarch”, dikutip dari R.P. Kols toe, In-
troductivn to $taristic Jor the Behavioral Sciences, Home.

wood, lllinois, Dorsey Press, 1973,
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