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Abstract

Marketing mix analysis conducted to know efficacy storey level a company in reaching for its target market. this Execution marketing mix analysis is conducted at Perum Pegadaian Kota Padang which  background is overshadow by financial institution it mushroom running the effort pawn and become Perum Pegadaian office rival in reaching for its target market. This analysis aim to know how far hotchpotch marketing of service which have been conducted by Perum Pegadaian office Padang to storey level usage of service by Pegadaian office client

         
This Sample Research is Perum Pegadaian office of Padang client counted 97 responder people. technique Intake of sample use the way of Probability sampling random. Instrument used for the data collecting  is  quisioner research. To enquette analyze data used  doubled regression analysis with aim to know how far free variable influence variable tied by using SPSS program, and examination of free variable influence to variable tied to be used by t test and F test. 

Result of research indicate that product variable, process and price have dominant influence to usage of Perum Pegadaian office service, because owning probability which smaller than significant level 0,05. And as a whole result of research indicate that all free variable that is process, price, promotion, place, employees, physical evidence and process have an effect on by significant to usage of service at Perum Pegadaian Office.
Keywords: Marketing mix. Doubled regression analysis
1.
Pendahuluan

1.1 Analisis Situasi

Semakin padatnya penduduk Indonesia merupakan potensi pasar yang besar bagi dunia industri untuk mengkonsumsi produk mereka. Tetapi potensi yang besar ini belum tentu menguntungkan bagi pihak perusahaan apabila perusahaan tidak dapat memanfaatkan kesempatan dan peluang yang ada tersebut. Oleh karena itu pemerintah memberikan kebebasan pada setiap kegiatan perekonomian dengan memberikan keleluasaan dan memberikan kemudahan berusaha.

Kebebasan ini banyak diterapkan pada industri perkreditan. Disini peranan kelompok industri perbankan  yang merupakan bagian terbesar dari industri perkreditan memang sangat strategis dalam menunjang kelancaran perekonomian.

Salah satu kelompok industri perkreditan yang selama ini kurang mendapat perhatian dari pemerintah adalah kelompok industri Pegadaian. Pegadaian yang berubah status dari Perusahaan Jawatan (Perjan) menjadi Perusahaan Umum (Perum) sesuai dengan PP No 103/2000, merupakan satu-satunya BUMN yang diberi tugas dan wewenang untuk menyelenggarakan kegiatan usaha menyalurkan uang pinjaman atas dasar hukum gadai. Sebagai BUMN dalam menjalankan bisnisnya, Pegadaian menjalankan 2 visi sekaligus, yakni sebagai misi sosial dan misi bisnis. Secara resmi lembaga gadai di Indonesia memang hanya satu, tetapi sebetulnya kalau dilihat dari kegiatan gadai itu sendiri sudah cukup meluas. Tidak saja dilakukan oleh perorangan (rentanir), tetapi juga dilakukan oleh kelompok industri perbankan, dan bahkan juga dilakukan oleh industri yang bukan industri perkreditan. Menjamurnya pendirian sejumlah lembaga keuangan baru yang menjalankan usaha gadai, meski aturannya belum ada, membuat Perum Pegadaian menghadapi persaingan berat. Belakangan banyak bermunculan institusi berbentuk Koperasi, Badan Perkreditan Rakyat (BPR) dan lembaga keuangan mikro lainnya yang menjalankan usaha gadai. Pada zaman globalisasi hal ini lumrah terjadi dan mereka merupakan pesaing, patner dan mitra dalam mensejahterakan masyarakat Indonesia.
Seiring dengan perkembangan perekonomian masyarakat, peranan Pegadaian tidak lagi pada masyarakat kecil, tetapi berkembang menjadi salah satu pilihan untuk mendapatkan sumber dana yang dibutuhkan dalam waktu yang relatif pendek, baik untuk kalangan menengah maupun kalangan atas. Mengingat Pegadaian merupakan satu-satunya lembaga perkreditan yang mampu melayani kebutuhan akan uang pinjaman berdasarkan hukum gadai, tanpa memberatkan masyarakat sebagai nasabah.


Perum Pegadaian sebagai perusahaan yang bergerak dibidang jasa tentunya harus memberikan perhatian yang lebih besar terhadap pelaksanaan bauran pemasaran jasa (marketing mix), karena masing-masing dari variabel bauran pemasaran jasa (produk, harga, promosi, tempat,orang, bukti fisik, dan proses) sangat berpengaruh terhadap tingkat penggunaan jasa Pegadaian. Produk-produk yang ditawarkan, promosi yang dilakukan, harga atau tingkat suku bunga kredit yang ditetapkan, jauh dekatnya lokasi dari nasabah, kenyamanan lingkungan fisik dan cepat atau lambatnya proses pelayanan nasabah pada Perum Pegadaian memperlihatkan kualitas jasa yang diberikan.

1.2  Perumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang             diatas, dapat dirumuskan masalah yang dihadapi oleh Perum Pegadaian dalam menjalankan aktivitasnya sebagai berikut:

Sejauh mana pengaruh pelaksanaan bauran produk, harga, promosi, tempat, karyawan, bukti fisik,  dan proses terhadap tingkat penggunaan jasa Pegadaian dan manakah diantara bauran pemasaran tersebut yang paling dominan pengaruhnya terhadap tingkat penggunaan jasa Pegadaian di Perum Pegadaian Kota Padang.
1.3 Tujuan

Tujuan yang ingin dicapai dari Penelitian ini adalah untuk mengetahui sejauh mana pengaruh bauran pemasaran jasa yang telah  dilakukan oleh Perum Pegadaian Kota Padang terhadap tingkat penggunaan jasa oleh nasabah Pegadaian pada Perum Pegadaian  Kota Padang.
2.
Tinjauan Pustaka
2.1 Bauran Pemasaran (Marketing Mix)

     Untuk meraih pasar sasaran, suatu perusahaan perlu menetapkan bauran pemasaran (marketing mix). Menurut Sumarni Marketing mix adalah kombinasi dari empat variabel atau kegiatan yang merupakan kesimpulan variabel-variabel yang yang dapat dipergunakan oleh perusahaan untuk mempengaruhi tanggapan konsumen. Oleh karena itu dapat dikatakan marketing mix merupakan satu perangkat yang akan menentukan tingkat keberhasilan pemasaran dan semua itu ditujukan untuk memberikan kepuasan kepada pangsa pasar atau konsumen yang dipilih.[Sumarni, 1996]

           Sedangkan menurut Kotler dan Amstrong Bauran pemasaran (marketing mix) adalah  serangkaian alat pemasaran yang digunakan perusahaan untuk mencapai sasaran pemasarannya  dalam pasar sasaran. [Kotler dan Amstrong, 2001].

           Ada lima hal yang harus dipertimbangkan dalam bauran pemasaran (marketing mix)  yaitu sebagai berikut:

1.  Bauran pemasaran (Marketing mix) harus     seimbang

Dalam melaksanakan bauran pemasaran secara umum haruslah diusahakan dalam keadaan seimbang. Seimbang disini adalah dalam keadaan keseimbangan yang sebaik mungkin.

1. Bauran pemasaran (marketing mix) tidak boleh statis

Bauran pemasaran tidak boleh bersifat statis tetapi harus dinamis. Misalnya saingan mencoba meniru strategi marketing mix yang kita jalankan, maka kita harus cepat mengatur siasat baru. Disini dituntut dinamika dan kreativitas manejer pemasaran.

3.  Bauran pemasaran (marketing mix) tidak boleh meniru begitu saja perusahaan lain. Sebab, situasi dan kondisi perusahaan tidaklah persis sama . apabila kita hanya meniru-niru maka justru hanya dapat merugikan perusahaan.
4.   Bauran pemasaran (marketing mix) harus bertujuan jangka panjang.

Dalam melaksanakan bauran pemasaran, diusahakan sebaiknya mencapai tujuan jangka panjang. Hal ini tidak berarti tujuan jangka pendek diabaikan. Sebab, tujuan jangka pendek dipakai untuk mencapai tujuan jangka panjang. Dengan mengarah pada tujuan jangka panjang dalam menetapkan bauran pemasaran, maka kestabilan perusahaan akan lebih baik.

5.   Bauran pemasaran (marketing mix)   harus didasarkan pada pengalaman.

Ada suatu ungkapan yaitu pengalaman adalah guru yang terbaik. Berdasarkan pengalaman-pengalaman lalu pada umumnya akan lebih sukses karena dapat mengetahui kekurangan dan kelemahannya.

2.2 Bauran Pemasaran Jasa

              Kegagalan atau keberhasilan pemasaran ditentukan juga oleh kemampuan perusahaan dalam mengkombinasikan unsur-unsur dari bauran jasa. Pada dasarnya bauran pemasaran jasa merupakan faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan saat menentukan strategi perusahaan suatu perusahaan jasa.

             Titik awal untuk membuat segala keputusan tentang bauran pemasaran tergantung pada bagaimana jasa harus diposisikan dari segmen jasa yang harus dituju. Manfaat menggunakan kerangka bauran pemasaran adalah bahwa kerangka tersebut memberikan kecocokan antara bermacam-macam unsur-unsur yang harus dipertimbangkan. Masing-masing unsur didalam bauran pemasaran mempunyai dampak terhadap semua unsur lainnya.

             Unsur-unsur yang termasuk kedalam kerangka bauran pemasaran untuk jasa (layanan) adalah produk, tempat, harga, promosi, orang, proses, layanan pelanggan dan bukti fisik.


 Bauran pemasaran jasa terdiri dari beberapa unsur, yaitu:

2.2   Analisis Regresi Berganda

             Regresi merupakan suatu alat yang dipergunakan untuk mengukur pengaruh dari setiap perubahan independen terhadap variabel dependen. Dengan kata lain, digunakan untuk menaksir variabel dependen (Y) setiap ada perubahan variabel dependen (X).Tujuan utama melakukan analisis ini dipergunakan untuk membuat prediksi atau ramalan. 

             Syarat  dari regresi berganda ini adalah variabel yang diteliti haruslah lebih dari dua variabel. Variabel bebas diberi simbol X, dan variabel terikat diberi simbol Y. peramalan kontribusi X terhadap Y dapat digambarkan secara fungsional sebagai berikut :

Y = F ( X1, X2, X3,….Xn)..........…………… (2.4) 

Hubungan fungsional tersebut dikembangkan menjadi persamaan regresi berganda sebagai berikut:

Y = a + b1x1 + b2x2 + b3x3 + ….+ b7x7  + e  
                                                ………..(2.5)

dimana :

Y = Tingkat penggunaan jasa Pegadaian

a = Konstanta

b (x1, x2, x3,…,x7)=  Koefisien regresi 
                              (x1, x2, x3,….x7)

e =  faktor-faktor lain yang tidak diteliti

Dalam praktek bisnis, regresi berganda justru lebih banyak digunakan, karena selain banyaknya variabel dalam bisnis yang perlu dianalisis bersama, juga pada banyak kasus, regresi berganda lebih banyak digunakan. Pembahasan regresi berganda ini bisa dilakukan dengan program SPSS pada menu regression.
3.
Metodologi Penelitian
Tahapan yang dilakukan dalam melakukan penelitian ini adalah sebagai berikut:

3.1   Studi Pustaka


Pada tahap ini dikaji literatur-literatur  yang berhubungan dengan Bauran  Pemasaran Jasa. Dengan demikian nantinya akan lebih mudah dalam menangkap permasalahan Pemasaran. Kepustakaan yang diutamakan adalah buku-buku mengenai Pemasaran dan bauran pemasaran (marketing mix). Teori dan konsep yang diperoleh akan menjadi pijakan untuk pengolahan data.

3.2   Survei Pendahuluan

Sejalan dengan pengkajian konsep dan teori yang terkait, maka dilakukan survey pendahuluan berupa survei lapangan untuk mengetahui kondisi perusahaan   secara langsung, serta diskusi dan wawancara dengan pihak-pihak perusahaan yang terkait.

3.3   Perumusan Masalah

Perumusan masalah dilakukan untuk mendapatkan permasalahan utama yang harus diselesaikan dalam melakukan penelitian tentang bauran pemasaran jasa di Perum Pegadaian di Kota Padang ini. Berdasarkan hasil studi literatur dan survai pendahuluan yang dilakukan, diketahui bahwa penting artinya bagi sebuah perusahaan untuk memperhatikan pelaksanaan marketing mix untuk mengetahui tingkat keberhasilan pemasarannya guna mencapai pasar sasaran.

3.4    Penetapan Tujuan

Penetapan tujuan dilakukan untuk mengetahui tujuan apa yang ingin dicapai dalam melakukan penelitian ini, yang  difokuskan pada pengaruh pelaksanaan bauran pemasaran jasa terhadap tingkat penggunaan jasa Pegadaian di Perum Pegadaian Kota Padang.

3.5    Persiapan Pengumpulan Data

          
Setelah masalah dirumuskan, langkah selanjutnya adalah persiapan pengumpulan data yang terdiri dari identifikasi kebutuhan data, metode pengumpulan data, penentuan populasi dan sampel penelitian serta persiapan kuisioner.

3.5.1 Identifikasi Kebutuhan Data

Penelitian ini membutuhkan dua macam data, yaitu data primer dan data sekunder. Data primer diperoleh dari hasil pengamatan dilapangan, observasi dan riset survei. Data primer merupakan data utama dalam penelitian ini yang didapatkan melalui hasil kuisioner pada nasabah golongan C yang merupakan nasabah terbesar pada tahun 2004. Sedangkan data sekunder seperti laporan jumlah nasabah, jumlah kredit, dan sebagainya digunakan sebagai pelengkap dan membantu dalam menganalisis hasil penelitian.

3.5.2 Persiapan kuisioner

Pada tahap ini dilakukan pembuatan kuisioner dengan memperhatikan aspek-aspek penyusunan kuisioner yang baik, seperti: kelengkapan data yang dibutuhkan, kepada siapa diberikan, berapa lama waktu pengisian dan susunan kalimat yang jelas.

           Penyusunan kuisioner didasarkan pada indikator bauran pemasaran yang telah dirumuskan sebelumnya. Kuisioner yang digunakan untuk mengetahui  pelaksanaan bauran pemasaran (marketing mix) pada Perum Pegadaian ini dapat dilihat pada lampiran A.

Kuisioner ini terdiri dari :

1. Bagian satu, berisi data-data umum responden, diantaranya, nama, umur, jenis kelamin, dan alamat.

2. Bagian dua, terdiri dari pernyataan-pernyataan tentang variabel-variabel bauran pemasaran  di Perum Pegadaian Kota Padang.

3.5.3    Penentuan Sampel Penelitian

            Penentuan sampel penelitian untuk populasi nasabah dilakukan dengan menggunakan metode sampling yang relevan dengan karakteristik populasi. 

Langkah-langkah penetapan sampel:

1. mengidentifikasikan seluruh nasabah Perum Pegadaian Padang tahun 2004.

2. Menetapkan sampel tiap-tiap kantor cabang Perum Pegadaian di Kota Padang 

3. Pengambilan sampel di lapangan. Sampel diambil pada tiap-tiap kantor cabang di kota Padang.

3.5.3    Penyebaran Kuisioner Awal
             Setelah penyusunan kuisioner selesai dilakukan, kuisioner disebar pada kelompok kecil sampel untuk menguji kuisioner tersebut. Sampel diambil secara acak sebanyak 30 orang responden (lampiran B), kemudian responden diminta mengisikan pendapatnya atas setiap pernyataan pada tiap item kuisioner. Hasil penyebaran kuisioner ini digunakan untuk menguji apakah kuisioner yang telah disusun bekerja dengan baik.

3.5.4 Pengujian Kuisioner

            Untuk menguji keandalan instrumen penelitian ini, peneliti mengadakan uji coba instrumen dan akan dilihat validitas dan reliabilitasnya.

a. Uji Validitas

Jenis validitas dalam pengukuran ini terarah pada pertanyaan mengenai apa yang sebenarnya diukur oleh   alat pengukuran yang ada. Dengan kata lain berkaitan dengan pengertian, kegunaan, manfaat dan asosiasi variabel-variabel terukur atau lebih yang menjadi sasaran utama. Validitas pengukuran tersebut dapat dilihat pada corrected total correlation tampilan SPSS. Jika  corrected correlationsnya positif maka pertanyaan tersebut dikatakan valid (Singgih.2002)

b. Uji Reliabilitas

Pada penelitian ini, uji reliabilitas alat ukur yang digunakan adalah dengan cronbach alpha. Statistik ini berguna untuk mengetahui apakah pengukuran yang kita buat reliabel. Jika nilai dari cronbach alpha mendekati 1, ini menunjukkan bahwa pengukuran yang kita gunakan reliable atau jawaban responden akan cenderung sama walaupun diberikan kepada orang lain dan bentuk pertanyaan yang berbeda.

 cronbach alpha dihitung dengan menggunakan rumus :


[image: image1.wmf]

 EMBED Equation.3  [image: image2.wmf]ú

û

ù

ê

ë

é

-

=

1

K

K

a



 EMBED Equation.3  [image: image3.wmf]ú

ú

ú

ú

û

ù

ê

ê

ê

ê

ë

é

-

å

=

2

2

1

1

t

K

i

i

S

S



 EMBED Equation.3  [image: image4.wmf]
K   : Jumlah item 

St2  : Jumlah varians skor total

Si2  : Varians responden untuk item ke i

Uji reliabilitas berdasarkan nilai cronbach alpha, alpha > 0,6 menunjukkan variabel tersebut cukup reliabel. Nilai reabilitas tersebut dapat dilihat dalam tampilan SPSS.

3.6. Pengumpulan Data
Pada tahap ini dilakukan pengumpulan data-data yang relevan dengan penelitian dari beberapa sumber.           Yang menjadi sumber informasi dari data primer adalah persepsi nasabah Pegadaian. Data ini didapatkan melalui angket yang disebarkan kepada nasabah yang menjadi sampel. Sedangkan ketentuan-ketentuan dan laporan-laporan tentang jumlah kredit yang ada di Perum Pegadaian Padang sebagai data sekunder.

3.7. Analisa dan Pengolahan Data

Pada tahap ini data-data yang diperoleh melalui kuisioner diolah untuk mengetahui sejauh mana pelaksanaan bauran pemasaran Perum Pegadaian Kota Padang selama ini dan dianalisis dengan membandingkan kondisi yang ada dengan kondisi yang bisa dicapai.

 Dalam menentukan sampel, seluruh nasabah golongan C pada tiap cabang di Kota Padang dijumlahkan, sehingga diperoleh jumlah sampel secara keseluruhan. Dengan asumsi bahwa sampel yang diambil pada masing-masing tingkatan cabang tersebut telah dapat mewakili populasi tiap-tiap tingkatan cabang sesuai dengan metoda yang digunakan.

            Teknik pengambilan sampel dilakukan dengan cara Probability random sampling. berdasarkan teknik tersebut ukuran sampel untuk masing-masing digunakan ukuran proporsional dengan rumus :
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[image: image7.wmf]Didapatkan ukuran sampel adalah 97 orang

dimana :  
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Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh nasabah Perum Pegadaian  di Kota Padang yang termasuk dalam golongan C pada tahun 2004  yaitu sebanyak 14549 orang. Data yang diperoleh akan dianalisis sesuai dengan maksud dan tujuan penelitian. Data yang telah diperoleh dari responden diberi bobot dengan skala Likert, dan dipersentasekan.
Penelitian ini terdiri dari dua variabel, yaitu variabel bebas dan variabel terikat. Variabel bebas yaitu: produk, harga, promosi, tempat, orang, bukti fisik dan proses. Sedangkan variabel terikat adalah tingkat penggunaan jasa Pegadaian oleh nasabah.

     Pengolahan data kuisioner  yang terkumpul dikelompokkan kedalam tiga langkah yaitu:

2. Persiapan

Persiapan adalah dengan mengumpulkan dan memeriksa perlengkapan lembaran kuisioner dan setelah itu memeriksa kebenaran pengisian.

3. Tabulasi data 

      Selanjutnya melakukan tabulasi hasil kuisioner dan memberikan nilai sesuai   dengan sistem penilaian yang ditetapkan yaitu dengan menggunakan skala ordinal 5.

4. Pengolahan atau analisis data penelitian. 

      Data hasil tabulasi dianalisis dengan pendekatan penelitian yang digunakan   sesuai dengan tujuan penelitian yaitu untuk mengetahui pelaksanaan bauran pemasaran Perum Pegadaian yang dilaksanakan oleh Perum Pegadaian di Kota Padang.

      5. Langkah berikutnya melakukan transformasi data dari hasil kuisioner dengan menggunakan program SPSS. Tujuan utamanya adalah untuk meneliti pengaruh antara variabel penelitian terhadap jumlah nasabah. Data hasil tabulasi dianalisis dengan analisis regresi berganda.

Rumus yang digunakan adalah sebagai berikut: 

 Y  = a + b1x1 + b2x2 + b3x3 +…+ b7x7 + e
dimana:
      Y  = Tingkat penggunaan jasa Pegadaian

      X1 = Produk jasa

      X2 = Harga

X3 = Promosi

X4 = Tempat

X5 = Karyawan

X6 = Bukti fisik

X7 = Proses        

3.8   Analisis Hasil Pengolahan Data

Analisa dilakukan secara Kualitatif dan Kuantitatif :

1.   Analisa Kualitatif

Analisa Kualitatif ini dilakukan untuk menerapkan dasar-dasar dari teoritis dan kondisi yang ada dipasaran saat ini.

2.   Analisa Kuantitatif. 

      Dalam analisa kuantitatif ini, Penulis mencari hal-hal apa saja yang mempengaruhi bauran pemasaran jasa  di Perum Pegadaian di Kota Padang dengan cara menyebarkan angket. Yang menjadi sampel dalam penelitian ini adalah nasabah Perum Pegadaian di Kota Padang yang diambil pada kantor-kantor cabang. Perum Pegadaian di Kota Padang mempunyai 3 kantor cabang yang berada di Padang dan Yaitu Perum Pegadaian cabang Tepi bandar, Perum Pegadaian cabang Tarandam,  dan Perum Pegadaian cabang Ulak Karang.


Analisis dalam hasil pengolahan data ini meliputi :

1.  Analisis Validitas

Untuk mengetahui berapa banyak indikator-indikator yang tidak memenuhi kriteria validitas. Indikator dikatakan tidak memenuhi uji validitas jika corrected item total correlation < 0,2407

2. Analisis Reliabilitas

Suatu data dikatakan reliabel jika memiliki nilai alpha >0,6. Hasil uji reabilitas dapat dilihat pada tampilan SPSS yang terlampir dalam lampiran.

3. Uji Anova

 Digunakan untuk menguji dua sampel atau lebih mempunyai varians populasi yang sama, dan apakah rata-rata sampel berbeda secara signifikan.

4. Analisis regresi berganda

          Analisis regresi berganda dilakukan untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel bebas (X) terhadap variabel terikat (Y).

5. Uji koefisien determinasi

          Uji koefisien determinasi (R2) untuk menunjukkan berapa besar proporsi variasi variabel bebas mampu menjelaskan variabel terikat.
6.  Uji F

          Dilakukan untuk mengetahui apakah semua variabel bebas swcara serempak mempunyai pengaruh yang signifikan secara statistik terhadap variabel terikat.

F =
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Dimana :

K= Banyaknya variabel bebas

N= Jumlah sampel

3.9   Kesimpulan dan Saran

Setelah dilakukan pengolahan data dan analisa terhadap hasil pengolahan data maka dapat ditarik kesimpulan dari hasil penelitian dan dapat diberikan saran untuk perbaikan sistem pada masa-masa selanjutnya.
4.
Hasil dan Pembahasan

Berdasarkan Tabel ringkasan frekwensi pendapat responden, maka terlihat skor jawaban responden paling banyak menjawab pada variabel proses sebesar 4,52 dan produk sebesar 4,11. Skor jawaban terendah ditemukan pada variabel Promosi sebesar 2,54. Artinya variabel ini belum terlaksana dengan baik dan memerlukan perhatian dari pihak perusahaan.

Secara keseluruhan responden menilai pelaksanaan marketing mix Perum Pegadaian di Kota Padang dapat dikategorikan cukup baik. Ditunjukkan dengan jumlah skor secara keseluruhan 3,79. Angka ini mampu menjelaskan dan mendeteksi tingkat penggunaan jasa Perum Pegadaian sebagai variabel terikat.
4.1 Pengujian Validitas Kuisioner

Setelah dilakukan analisis terhadap variabel perlu dilakukan uji validitas yang bertujuan untuk melihat kekuatan pada setiap butir indikator yang diukur satu sama lain. Dari hasil analisis yang menggunakan alpha 5% ternyata masih ada beberapa item yang terdapat pada variabel yang tidak memenuhi uji validitas sebanyak 2 indikator. Indikator-indikator yang tidak masuk kedalam validitas tersebut karena mempunyai nilai corrected item correlations kecil dari 0,2407. Indikator yang tidak valid tersebut adalah pada variabel promosi yaitu promosi dari mulut ke mulut dan pada variabel bukti fisik yaitu desain interior.

Berdasarkan pada uji validitas  indikator yang tidak memenuhi kreteria sebanyak 2 indikator yang berada dalam kuisioner tersebut dikeluarkan dan sebanyak 33 pertanyaan berkurang menjadi 31 pertanyaan. Pertanyaan tersebut dikatakan telah valid karena mempunyai nilai corrected item correlations besar dari 0,2407. Hasil pengujian validitas dapat dilihat pada lampiran D.

4.2 Pengujian Reliabilitas Kuisioner

Setelah dilakukan uji validitas perlu diketahui reliabilitasnya. Reliabilitas menunjukkan konsistensi suatu alat ukur dalam mengukur gejala yang sama [Singarimbun, 1989]. Uji reliabilitas ini ditunjukkan dari hasil koefisien cronbach alpha > 0,6. Dari hasil penelitian ini ditemukan sebagian besar data teruji secara reliabel dan dianggapdari 7 variabel tersebut telah memiliki tingkat keandalan yang cukup tinggi.

4.3 Uji  Anova

Uji Anova dilakukan untuk mengetahui apakah dua sampel atau lebih mempunyai varians populasi yang sama. Dari hasil perhitungan terlihat bahwa Fhitung 3,731 dengan tingkat signifikan 0,001 lebih kecil dari 0,005. berarti secara keseluruhan sampel sudah memiliki populasi yang sama. Dengan perhitungan sebagai berikut :
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4.4   Analisis Regresi Berganda

Analisis regresi berganda ini maksudnya adalah untuk mengetahui pengaruh masing-masing variabel bebas (X) terhadap variabel terikat (Y). Dari hhasil pengolahan dapat ditulis bentuk persamaannya sebagai berikut:

Y = -1,846 + 0,218X1 + 0,221X2 + 0,017X3 + 0,041X4 + 0,068X5 + 0,085X6 + 0,220X7

Konstanta sebesar –1,846 menyatakan bahwa, tanpa adanya variabel-variabel marketing mix) yaitu, produk, harga, promosi, tempat, karyawan, bukti fisik dan proses, maka  penggunaan jasa hanya        –1,846. Jadi, variabel-variabel bebas tersebut sangat menentukan jumlah nasabah Perum Pegadaian. 

Dari hasil olahan data terdapat empat variabel bebas (X) yang tidak signifikan terhadap variabel terikat (Y) yaitu variabel promosi (X3), tempat (X4), Karyawan (X5) dan bukti fisik (X6) terhadap penggunaan jasa (Y) di Perum Pegadaian Padang.
5.   Kesimpulan dan Saran

5.1    Kesimpulan

Berdasarkan pembahasan yang dilakukan pada bab sebelumnya, maka dapat disimpulkan:

1.  Variabel-variabel marketing mix yang dilaksanakan oleh Perum Pegadaian Kota Padang berpengaruh dalam meningkatkan penggunaan jasa Perum Pegadaian Kota Padang berdasarkan hasil analisis sebagai berikut:

a. Produk

Produk memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap penggunaan jasa pada Perum Pegadaian Kota Padang (b = 0,218, t hitung = 2,070 (sig 0,041 < 0,05) ). Semakin tinggi manfaat produk maka penggunaan jasa Perum Pegadaian akan semakin meningkat.

b. Harga

Harga (tingkat suku bunga) memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap penggunaan jasa  di Perum Pegadaian Kota Padang (b = 0,221, t hitung = 2,197 (sig 0,031<0,05) ). Ini berarti semakin rendah tingkat suku bunga maka penggunaan jasa Perum Pegadaian Kota Padang akan semakin meningkat.

c. Promosi

Promosi  memiliki pengaruh yang positif tetapi tidak signifikan terhadap penggunaan jasa Perum Pegadaian Kota Padang ( b = 0,017, t hitung = 0,380 (sig 0,705 >0,05) ). Perlu dilakukan peningkatan promosi untuk agar tetap memiliki daya saing dengan perusahaan sejenis.

d. Tempat

Tempat memiliki pengaruh yang positif tetapi tidak signifikan terhadap penggunaan jasa Perum Pegadaian Kota Padang (b = 0,041, t hitung = 0,512 (sig 0,610 > 0,05)) Nasabah cenderung memilih tempat yang memiliki pelayanan terbaik.  

e. Karyawan

Karyawan memiliki pengaruh yang positif tetapi tidak signifikan terhadap penggunaan jasa Perum Pegadaian Kota Padang (b = 0,068, t hitung = 0,602 (sig 0,549 > 0,05) ). Tetap perlu dilakukan pelatihan dan pengarahan-pengarahan ke arah yang lebih baik.

f. Bukti fisik

Bukti fisik memiliki pengaruh yang positif tetapi tidak signifikan terhadap penggunaan jasa Perum Pegadaian Kota Padang (b= 0,085, t hitung = 0,719 (sig 0,474 > 0,05) ). Perlu dilakukan peningkatan sarana dan prasarana.

g. Proses

Proses memiliki pengaruh yang positif dan signifikan terhadap penggunaan jasa Perum Pegadaian Kota Padang (b = 0,220, t hitung = 2,104 (sig 0,034 < 0,05) ). 

2. Variabel marketing mix yang paling dominan yang sangat mempengaruhi penggunaan jasa pada Perum Pegadaian Kota Padang adalah variabel produk, harga dan proses. Berdasarkan koefisien regresi produk 
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 = 0,218, harga 
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= 0,221, dan proses 
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= 0,220. artinya  produk, harga dan proses memberikan kontribusi terbesar terhadap peningkatan penggunaan jasa pada Perum Pegadaian Kota Padang.

5.2 Saran

Hasil penelitian ini diharapkan dapat menjadi masukan bagi Perum Pegadaian Kota Padang dalam merumuskan strategi pencapaian visi dan misinya, untuk mencapai keuntungan perusahaan yang bersifat jangka panjang. Beberapa hal yang perlu diperhatikan  untuk penelitian lebih lanjut adalah :

1. Item Indikator-indikator yang teridentifikasi pada saat ini masih belum maksimal. Ini dikarenakan waktu yang mendesak dalam penyelesaian penelitian ini. Penelitian selanjutnya hendaknya dilakukan penambahan item pada setiap variabel terutama pada variabel terikat hendaknya itemnya melebihi jumlah item pada variabel bebas.
2. Perum Pegadaian hendaknya melakukan peningkatan terus menerus terhadap variabel-variabel yang mendukung bauran pemasaran untuk meraih keuntungan jangka panjang.  Terutama variabel produk, harga dan proses, dengan tidak mengabaikan variabel-variabel lain.
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