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PREFACE 

 
Redaksi Jurnal Pariwisata, Bisnis Digital Dan Manajemen Nusa Mandiri, memanjatkan puji 
dan syukur kehadirat Allah S.W.T, pencipta alam semesta yang menguasai ilmu seluas langit 
dan bumi, atas limpahan rahmat dan karunia yang telah diberikan kepada redaksi JASDIM 
untuk menerbitkan JASDIM Vol. 2 No 1 Mei 2023, yang digunakan oleh dosen, peneliti, dan 
profesional sebagai media atau media untuk mempublikasikan publikasi hasil penelitian 
yang dilakukan setiap semester. 
 
Jurnal Pariwisata, Bisnis Digital Dan Manajemen Nusa Mandiri terbit 1 (satu) tahun 
sebanyak 2 (dua) kali setiap bulan Mei dan November, tim redaksi menerima artikel ilmiah 
dari hasil penelitian, laporan/studi kasus, kajian dengan scope pembahasan teknologi 
Informasi dan Digital Kewirausahaan, Ilmu Manajemen, Analisa Bisnis, Ekonomi, 
Pemasaran Digital, Platform Digital, Kewirausahaan Digital, Strategi Bisnis Digital, 
Manajemen dan Bisnis, Front Office Housekeeping, Food and Beverage Service (Restoran 
dan Bar), Food and Beverage Product (Pastry dan main kitchen) terkini agar dapat menjadi 
sumber informasi ilmiah yang mampu memberikan kontribusi terhadap perkembangan 
teknologi informasi yang semakin kompleks. 
 
Redaksi mengundang rekan-rekan peneliti, ilmuwan dari berbagai perguruan tinggi untuk 
memberikan kontribusi ilmiah, baik berupa hasil penelitian maupun kajian ilmiah di bidang 
ilmu Manajemen, Binis Digital dan Pariwisata atau Perhotelan, baik nasional maupun 
internasional. Redaksi sangat mengharapkan masukan dari para pembaca, profesional 
teknologi informasi, atau yang terkait dengan penerbitan, demi peningkatan kualitas jurnal 
seperti yang kita semua harapkan. 
 
Redaksi berharap artikel-artikel ilmiah yang dimuat dalam jurnal ilmiah ini bermanfaat 
bagi para akademisi dan profesional. 
 

 

Chief Editor 
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Abstract—Jatinangor is one of the sub-districts  in Sumedang Regency, West Java Province. The Janitangor 
District Office has 18 service products to serve the community, including making Family Cards and E-KTP. 
Administratively, Jatinangor District is divided into 12 villages, 137 RW and 515 RT with an area of 26.20 Km² 
(26.200 Ha). Thisiistudyiiaimsiito determine theiieffectiiofiithe variable digitization of public services and 
human resource competence on community satisfaction at the Jatinangor District office. The sampling 
technique used is probability sampling with a simple random sampling approach with a total of 100 
respondents. The data obtained were analyzed using SPSS version 20 and data analysis techniques using 
descriptive and verification methods. The results of the study indicate that the digitization of public services 
and the competence of human resources both have a positive and significant influence on people's satisfaction. 
Simultaneously the digitization of public services and human resource competencies have a significant effect 
on people's satisfaction. 
 
Keywords: digitalization of public services, human resource competence, satisfaction public . 

 
Abstrak—Jatinangor adalah salah satu kecamatan yangiada diiKabupaten Sumedang, Provinsi Jawa Barat. 
KantoriKecamatan Janitangor memiliki 18 produk pelayanan untuk melayani masyarakat diantaranya 
pembuatan Kartu Keluarga dan E-KTP. Secara administratif Kecamatan Jatinangor terbagi kedalam 12 Desa, 
137 Rw dan 515 RTidengan luas wilayah 26.20iiKm² (26.200iiHa). Penelitianiini bertujuan untuk mengetahuii 
pengaruh antara variabel digitalisasi pelayanan publik dan kompetensi SDM terhadap kepuasan masyarakat 
pada kantor Kecamatan Jatinangor. Teknik pengambilan sampel menggunakan probability sampling dengan 
pendekatan simple random sampling dengan jumlah responden sebanyak 100 orang. Data yang diperoleh 
dianalisis menggunakan SPSS versi 20 dan teknikiianalisisidata menggunakaniimetodeiideskriptif dan 
verifikatif. Hasil penelitian menunjukkan bahwa digitalisasi pelayanan publik dan kompetensi SDM sama – 
sama mempunyai pengaruh positif dan signifikan terhadap kepuasan masyarakat. secara simultan digitalisasi 
pelayanan publik dan kompetensi SDM berpengaruh signifikaniterhadapi kepuasanimasyarakat. 
 
Kata Kunci: digitalisasi pelayanan publik, kompetensi sdm, kepuasan  masyaraka 
 

PENDAHULUAN 
 

Dewasa ini, akses pada teknologi 
informasi dan komunikasi (TIK) memainkan 
peran yang krusial dalam membangun ekonomi, 
sosial, budaya, pendidikan dan bidang lainnya 
(Ilyas & Bahagia, 2021). Semakin pesatnya 
teknologi saat ini sangat membantu organisasi 
dalam mencapai tujuan baik secara jangka 
pendek maupun jangka panjang. Kehadiran 
teknologi dalam sebuah organisasi tentunya 
memiliki andil yang cukup besar dalam 
menunjang kinerja. Dengan kata lain bahwa 
penyelesaian berbagai macam pekerjaan dengan 

menggunakan teknologi dapat dicapai secara 
efektif dan efisien. 

Penyebaran virus covid 19 yang 
menyebabkan pandemi di Indonesia semakin 
memperkuat bahwa teknologi informasi (ICT) 
sebagai sebuah kebutuhan serta solusi terhadap 
penyelesaian permasalahan yang timbul akibat 
penyebaran virus covid 19 bagi oganisasi 
pemerintah maupun organisasi bisnis (Ilyas & 
Bahagia, 2021). 

Pada sektor pemerintah, pemanfaatan 
teknologi informasi dan komunikasi juga dapat di 
terapkan sebagai upaya peningkatan kualitas 
pelayanan  publik  seiring dengan  meningkatnya 

mailto:miacahyani72@gmail.com
mailto:wulandhiwa@gmail.com
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tuntutan dari masyarakat. Tuntutan yang 
dimaksud yaitu diperlukan kecepatan dan 
ketepatan dengan standarisasinya. Pemerintah 
sebagai penyedia jasa pelayanan kepada 
masyarakat juga harus mengamati keefektifan 
dan keefisienan dalam memberikan pelayanan 
seperti, memperhatikan ruang, waktu, dan tarif 
yang akan menjadi beban bagi pengguna 
pelayanan (Deby et al., 2021). 

Kantor Kecamatan Jatinagor merupakan 
salah satu. instansi pemerintahan yang berlokasi 
di Jl. Raya Jatinangor No226c, Hegarmanah, 
Jatinangor, Kabupaten Sumedang. Kantor 
kecamatan Jatinangor sendiri memiliki 18 
produk pelayanan administrasi publik. Dalam 
upaya meningkatkan kualitas pelayanannya 
Kantor Kecamatan Jatinangor sudah  
menerapkan  pelayanan publik  dengan 
memanfaatkan teknologi digital. Kantor 
kecamatan jatinangor sendiri melayani 12 desa 
dengan luas wilayah 26.20 km2 dan jumlah 
penduduk yang mencapai 101.050 jiwa. Berikut 
contoh salah satu tampilan website untuk 
mengurus administrasi kependudukan yang 
digunakan Kantor Kecamatan Jatinangor : 

 

 
Gambar 1. Tampilan Awal Website 

silasidakep.sumedangkab.go.id 
 

Penerapan digitalisasi pelayanan publik 
tentu saja harus diiringi dengan kemampuan 
sumber daya manusianya yang kompeten. 
Manajemen SDM yang strategis seolah sudah 
menjadi suatu tuntutan untuk dilakukan. 
Terlebih lagi perubahan yang terjadi dalam 
lingkungan sosial yang terkait dengan 
karakteristik SDM saat ini yaitu era informasi 
yang bersumber pada pengetahuan dan teknologi 
yang dapat dimanfaatkan. Saat ini SDM lebih ke 
arah knowledge worker, yang artinya SDM saat ini 
diharuskan untuk mempunyai pengetahuan baru 
yang berimbang dengan tranformasi yang sedang 
berlangsung (Angliawati & Maulyan, 2020). 

ASN yang berkompeten dapat tercermin 
dari menguasi bidang tugasnya, fokus, inovatif, 
kreatif, responsif, komunikaitf, berpengalaman, 
berorientasi hasil, dan dapat dipercaya. 

Kualifikasi akademik adalah tingkat pendidikan 
minimal yang harus dipenuhi oleh ASN yang 
dibuktikan dengan ijazah atau sertifikat keahlian 
yang relevan sesuai ketentuan perundang-
undangan yang berlaku yang sesuai dengan 
bidang atau jabatan yang dipikulnya (Jakaria, 
2021). Kualifikasi akademik ini menjadi salah 
satu faktor pendukung SDM yang kompeten di 
bidangnya. Berikut data jenjang Pendidikan ASN 
pada Kantor Kecamatan Jatinangor : 

 
Tabel 1. Data Jenjang Pendidikan ASN pada 

Kantor Kecamatan Jatiangor Tahun 2022 
No Pendidikan Jumlah 

L P Total 

1 Master 1 - 1 

2 Sarjana 7 4 11 

3 Diploma 1 - 1 

4 SMA/Sederajat 4 4 8 

5 SMP/Sederajat - - - 

Jumlah 13 8 21 

 
Jika melihat latar belakang Pendidikan 

ASN di Kantor Kecamatan Jatinangor, maka dapat 
dikatakan cukup baik. namun tetap diperlukan 
upaya-upaya untuk memberikan pendidikan dan 
pelatihan kepada mereka agar dapat bekerja 
lebih optimal didalam menjalankan roda 
pemerintahan (Ilham, 2019). 

Adapaun program diklat atau bimbingan 
yang di ikuti  oleh ASN Kantor Kecamatan 
Jatinangor untuk meningkatkan kompetensi 
dalam digitalisasi pelayanan publik diantaranya : 

1. Bimtek Implementasi SPBE (Sistem 
Pemerintahan Berbasis Elektronik) Melalui 
e-office 

2. Bimtek Tenaga Pengelolaan Sistem 
Informasi Administrasi Kependudukan 
(SIAK) 

3. Bimtek Implementasi Pelayanan 
Administrasi Terpadu Kecamatan (PATEN) 

4. Bimtek Peningkatan Standar Dan Kinerja 
Pelayanan Publik 

5. Bimtek Peningkatan Kualitas Pelayanan 
Publik 

6. Diklat Komputer 
 

Dengan adanya digitalisasi pelayanan 
publik dan diikiuti dengan kompetensi SDM yang 
memadai diharapkan dapat meningkatkan 
kualitas pelayanan publik dan melahirkan 
kepuasan masyarakat dengan pelayanan yang 
prima dan bermutu. Hal ini sejalan dengan 
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pendapat (Tjiptono, 2008) dalam (Pramulaso, 
2020) yang menyatakan bahwa kualitas yang 
pengelolaannya tepat dapat memberikan 
kontribusi positif terhadap terwujudnya 
kepuasan dan loyalitas pelanggan. 

Menurut Kementrian Komunikasi dan 
Informatika Republik Indonesia (kemkominfo) 
yang di kutip oleh (Auliyaa et al., 2021) terdapat 
definisi mengenai digitalisasi pelayanan publik 
yakni sebagai aplikasi teknologi informasi 
memanfaatkan layanan internet dan perangkat 
digital lainnya untuk keperluan penyampaian 
informasi dari pemerintah ke masyarakat, mitra 
bisnis, usaha, pegawai, dan lembaga terkait 
lainnya berbasis online. 

Adapun menurut Indrajit (2002:4), 
digitalisasi pelayanan didefinisikan sebagai suatu 
mekanisme interaksi baru (era modern) antara 
pemerintah dengan masyarakat serta kelompok 
lain yang berkepentingan atau stakeholder, yakni 
melibatkan penggunaan teknologi informasi 
(internet) dengan tujuan meningkatkan mutu 
kualitas pelayanan yang berjalan (Auliyaa et al., 
2021). 

Menurut Stephen Robbin, (2007:38); 
dalam (Setiadiputra Pradityo, 2017) kompetensi 
adalah kemampuan (ability) atau kapasitas 
seseorang untuk mengerjakan berbagai tugas 
dalam suatu pekerjaan, dimana kemampuan ini 
ditentukan oleh dua faktor yang kemampuan 
intelektual dan kemampuan fisik. 

Adapun (Wijayanti, 2017) 
mengungkapkan bahwa kompetensi merupakan 
kemampuan seseorang dalam menghasilkan 
sesuatu pada tingkat yang memuaskan di tempat 
kerja, termasuk diantaranya kemampuan 
seseorang untuk mentransfer dan 
mengaplikasikan keterampilan dan pengetahuan 
tersebut dalam situasi yang baru dan 
meningkatkan manfaat yang disepakati. 

Dikutip oleh (Hendriyaldi & Musnaini, 
2021) dari  Daryanto dan Setyobudi (2014) 
kepuasan masyarakat meruapakan penilaian 
emosional dari masyarakat setelah masyarakat 
tersebut menggunakan produk ketika  
masyarakat merasa harapan dan kebutuhannya 
terpenuhi. 

Menurut Kotler yang dikutip oleh 
(Lupiyoadi, 2006:44) dalam  (Syaputri & 
Septiawati, 2021) kepuasan merupakan tingkat 
perasaan di mana seseorang menyatakan hasil 
perbandingan atas kinerja produk (jasa) yang di 
terima dan diharapkan. 

Harbani Pasolong (2010: 221-222) 
dalam (Suandi, 2019), menyatakan bahwa 
semakin baik kepemerintahan dan kualitas 
pelayanan yang diberikan, maka akan semakin 
tinggi kepercayaan masyarakat (high trust). 

Kepercayaan masyarakat akan semakin tinggi 
apabila masyarakat mendapatkan pelayanan 
yang baik dan merasa terpuaskan akan 
pelayanan tersebut. Oleh karena itu kepuasan 
masyarakat terhadap organisasi publik sangat 
penting karena berhubungan dengan 
kepercayaan masyarakat. 
 

BAHAN DAN METODE 
 

Penulis memilih metode kuantitatif 
karena data penelitian berupa angka – angka, 
yang selanjutnya akan diolah menggunakan 
program software SPSS dan bertujuan untuk 
menguji hipotesis yang telah ditentukan yaitu 
seberapa besar pengaruh variabel independen 
digitalisasi pelayanan publik dan kompetensi 
SDM terhadap variabel dependen kepuasan 
masyarakat. 

Dalam penelitian ini, peneliti 
menggunakan sumber data primer dan sumber 
data sekunder. Sedangkan teknik pengumpulan 
data yang digunakan adalah wawancara, 
kuisioner dan studi pustaka. Dan Teknik analisis 
data yang digunakan penulis dalam penelitian ini 
adalah metode deskriptif dan verifikatif. 

Populasi dalam penelitian ini adalah 
masyarakat kecamatan jatinangor sebanyak 
101,050 penduduk. Sedangkan teknik 
pengambilan sampel dalam penelitian ini 
menggunakan probability sampling dengan 
pendekatan simple random sampling. Dalam 
menentukan jumlah sampel, penelitian ini 
menggunakan rumus slovin sebagai berikut : 

 

𝑛 =
𝑁

1+𝑁(𝑒)2 ....................................................(1) 

 
Mengacu pada rumus di atas dengan 

tingkat kesalahan 10 % dan jumlah populasi 
101,050 maka dapat dijabarkan sebagai berikut : 

 
 

𝑛 =  
101,050

1 + 101,050 (0,1)2 =
101,050

1 + 1,010.5
= 99,9 

 
Berdasarkan hasil dari hitungan 

tersebut, maka diperoleh jumlah sampel sebesar 
99,9 atau dibulatkan menjadi 100. Sampel 
tersebut akan ditetapkan menjadi responden 
dalam pengisian kuesioner. 

Hipotesis yang diujikan dalam penelitian 
ini adalah sebagai berikut : 
H1 : Digitalisasi pelayanan publik (X1) 
berpengaruh signifikan terhadap  kepuasan 
masyarakat (Y) 
H2 : Kompetensi SDM (X2) berpengaruh 
signifikan terhadap kepuasan masyarakat (Y) 
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H3 : Digitalisasi pelayanan publik (X1) dan 
Kompetensi SDM (X2) berpengaruh signifikan 
terhadap kepuasan masyarakat (Y) 

 
HASIL DAN PEMBAHASAN 

 
Berdasarkan hasil analisis dan uji 

statistik yang telah dilakukan, maka hasil 
penelitian ini adalah: 

 
Tabel 2. Garis Kontinium Vaeiabel Digitalisasi 

Pelayanan Publik 
 
                                                 3286                       800              

1440                2080             2720                  3360           4000 

Tidak 

Baik 

 

 

Kurang 

Baik 

Cukup 

Baik 

Baik Sangat 

Baik 

 

 

    

 20%              36%              52%             68%                 84%             100% 

Gambaran responden terhadap variabel 
digitalisasi pelayanan publik (X1) mendapatkan 
jumlah tanggapan skor sebesar 3286, maka dapat 
artikan bahwa tanggapan para responden 
mengenai digitalisasi pelayanan publik termasuk 
dalam kategori baik. 

 
Tabel 3. Garis Kontinium Variabel Kompetensi 

SDM 
 
                                                                                 4021 

1000            1800                 2600               3400               4200              5000 

Tidak 

Baik 

 

 

Kurang 

Baik 

Cukup 

Baik 

Baik Sangat 

Baik 

 

 

    

20%            36%                 52%                  68%                   84%            100% 

Gambaran Responden Terhadap 
Variabel Kompetensi SDM (X2) mendapatkan 
jumlah tanggapan skor sebesar 4021, maka dapat 
artikan bahwa tanggapan para responden 
mengenai digitalisasi pelayanan publik termasuk 
dalam kategori baik. 
 

Tabel 4. Garis Kontinium Variabel Kepuasan 
Masyarakat 

                                                          4808 

  

  1200           2160                3120                   4080               5040          6000 

Tidak 

Baik 

 

 

Kurang 

Baik 

Cukup 

Baik 

Baik Sangat 

Baik 

 

 

    

   20%              36%                  52%                  68%                84%         100% 

Gambaran Responden Terhadap 
Variabel Kepuasan Masyarakat (Y) mendapatkan 
jumlah tanggapan skor sebesar 4808, maka dapat 
artikan bahwa tanggapan para responden 
mengenai digitalisasi pelayanan publik termasuk 
dalam kategori baik. 

 
Hasil Metode Regresi Linear Berganda 

 
Tabel 5. Hasil Regresi Linear Berganda 

Model Unstandardize
d Coefficients 

Standardize
d 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. 
Error 

Beta 

    
(Constant) 

11.327 5.080  2.23
0 

.02
8 

1 
Digitalisasi 
    
Pelayanan 
    Publik 

.305 .141 .184 2.16
7 

.03
3 

Kompetens
i 

SDM 

.665 .105 .535 6.31
3 

.00
0 

 
 Berdasarkan tabel diatas menjelaskan 

persamaan model regresi dengan rumus sebagai 
berikut : 
 
Y = a+bX1+bX2 
Y = 11,327+0,305(X1)+0,665(X2) 
 

Persamaan diatas menunjukan nilai 
konstanta (a) sebesar 11,327 berarti saat 
variabel independen digitalisasi pelayanan 
publik dan kompetensi SDM konstan, maka rata-
rata kepuasan masyarakat sebesar 11,327 jika 
variabel digitalisasi pelayanan publik dan 
kompetensi SDM bernilai 0. 

Variabel digitalisasi pelayanan publik 
sebesar 0,305 menunjukan bahwa apabila 
variabel independent lain nilainya tetap dan 
digitalisasi pelayanan publik mengalami 
kenaikan 1 satuan, maka kepuasan masyarakat 
mengalami peningkatan 0,305. Persamaan 



 

 

JASDIM Nusa Mandiri: Jurnal Pariwisata, Bisnis Digital dan Manajemen  
Vol. 02, No. 1 Mei 2023 | DOI: https://doi.org/xxxxxxx/jasdim.v2i1.3926 5 

P-ISSN: 2964-2094 | E-ISSN: 2964-4607 
JASDIM  Nusa Mandiri : Jurnal Pariwisata, Bisnis Digital dan Manajemen 

 

tersebut dapat dilihat bahwa variabel bebas 
digitalisasi pelayanan publik bernilai sebesar 
0,305. Koefisien regresi yang bernilai positif 
menunjukan bahwa semakin baik digitalisasi 
pelayanan publik maka semakin baik juga 
terhadap kepuasan masyarakat.  

Variabel kompetensi SDM sebesar 0,665 
menunjukan bahwa apabila variable 
independent lain nilainya tetap dan kompetensi 
SDM mengalami kenaikan 1 satuan, maka 
kepuasan masyarakat mengalami paningkatan 
0,665. Persamaan diatas menunjukan 
kompetensi SDM bernilai sebesar 0,665.  
Koefisien regresi yang bernilai positif 
menunjukan bahwa semakin baik kompetensi 
SDM maka semakin baik juga terhadap kepuasan 
masyarakat. 

 
Hasil Uji Normalitas Data 

 
Uji normalitas menunjukan bahwa nilai 

Kolmogrov-Smirnov (K-S) sebesar 0,571 dan 
nilai efektif atau signifikansinya 0,900. Nilai 
signifikansi tersebut lebih besar dari 0,05 
sehingga dapat disimpulkan bahwa data residual 
berdistribusi normal. 
 

Hasil Uji Multikolinieritas 
 
Uji Multikolinieritas menunjukan bahwa 

setiap variabel mempunyai nilai toleransi 0,873 > 
0,10 dan nilai VIF 1,145 < 10,00. Dengan 
demikian, dapat disimpulkan bahwa tidak 
terdapat multikolinieritas antar variabel 
independen dalam model regresi ini. 

 
Hasil Uji Heteroskedastisitas 

 
Uji Heteroskedastisitas menunjukan 

bahwa bahwa tidak terjadi heteroskedastisitas, 
karena tidak terdapat pola tertentu, serta titik-
titik menyebar diatas dan dibawah angka 0 pada 
sumbu Y. 
 

Hasil Koefisien Determinasi 
 

Tabel 6. Hasil Koefisien Determinasi 
Model R R 

Square 
Adjuste

d R 
Square 

Std. Error 
of the 

Estimate 
1 .625a .391 .378 6.609 

 
Berdasarkan hasil uji keofisien 

determinasi didapatkan nilai R square (koefisien 
determinasi) sebesar 0,378 yang artinya 
pengaruh variabel independen (X) terhadap 
variabel dependen (Y) sebesar 37,8% sisanya 
yaitu 62,2% dipengaruhi oleh faktor lain yang 
tidak diteliti. 

 
Hasil Uji T 

Tabel 7. Hasil Uji t (parsial) 

Model Unstandardize
d Coefficients 

Standardize
d 

Coefficients 

t Sig. 

B Std. 
Error 

Beta 

    
(Constant) 

11.21
0 

5.125  2.18
7 

.03
1 

1    
Digitalisasi 
Pelayanan 
Publik 

.306 .142 .182 2.15
6 

.03
4 

Kompetens
i 
SDM 

.667 .105 .537 6.34
9 

.00
0 

 
Pengaruh digitalisasi pelayanan publik 

(X1) kepuasan masyarakat (Y) . Dari hasil uji t 
untuk variabel (X1) diperoleh thitung = 2,156 
dengan tingkat 0,05. Dengan menggunakan batas 
signifikansi 0,05,  kemudian melihat daftar titabel 
dengan df = (97) dan taraf kesalahan 0,05 maka 
dihasilkan nilai t tabel sebesar 1,985. Maka didapat 
t hitung > t tabel atau 2,156 > 1,985. Selain itu 
berdasarkan nilai signifikansi didapat nilai 0,034 
nilai ini lebih kecil dari 0,05 atau sig < 0,05. 

Berdasarkan hasil tersebut, maka H1 
diterima dan H0 ditolak dengan dasar 
pengambilan keputusan nilai sig < 0,05, dan t hitung 
> t tabel. Dengan demikian dapat disimpulkan 
bahwa secara parsial digitalisasi pelayanan 
publik berpengaruh signifikan terhadap 
kepuasan masyarakat. 

Meningkatkan kualitas pelayanan 
dengan mengimplementasikan digitalisasi 
pelayanan publik pada kantor Kecamatan 
Jatinangor maka akan terjadi pula kepuasan 
masyarakat, karena dengan adanya digitalisasi 
pelayanan publik masyarakat akan dimudahkan 
dalam mendapatkan pelayanan pada Kantor 
Kecamatan Jatinangor dan  meningkatkan 
efisiensi waktu pelayanan. Hal ini sebagai bentuk 
inovasi yang tumbuh disetiap instansi 
pemerintahan khususnya Kantor Kecamatan 
Jatinangor sebagai alat pendukung tata kelola 
pemerintahan agar tujuan yang diharapkan 
tercapai dengan baik. 

Kualitas pelayanan publik yang 
diberikan kepada masyarakat merupakan salah 
satu terwujudnya tata kelola good governance 
(pemerintahan yang baik). Hasil penelitian ini 
mendukung penelitian yang dilakukan oleh (Ilyas 
& Bahagia, 2021) yang mengemukakan bahwa 
digitalisasi pelayanan publik memiliki pengaruh 
pengaruh hanya saja terdapat perbedaan pada 
variabel dependennya yaitu kinerja organisasi. 

Pengaruh kompetensi SDM (X2) 
kepuasan masyarakat (Y). Dari hasil uji di atas 
untuk variabel (X2) diperoleh t hitung = 6,349 
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dengan tingkat 0,05. Dengan menggunakan batas 
signifikansi 0,05, Kemudian melihat daftar titabel 
dengan df = (97) dan taraf iikesalahan 0,05 maka 
dihasilkan nilai titabel sebesar 1,985. Maka didapat 
tihitung > titabel atau 6,349 > 1,985. Selain itu 
berdasarkan nilai signifikansi didapat nilai 0,000 
nilai ini lebih kecil dari 0,05 atau sig < 0,05. 

Berdasarkan hasil tersebut, maka H2 
diterima dan H0 ditolak dengan dasar 
pengambilan keputusan nilai sig < 0,05, dan 
tihitung > titabel. Dengan demikian dapat 
disimpulkan bahwa secara parsial kompetensi 
SDM berpengaruhisignifikan terhadap kepuasan 
masyarakat. 

Dengan adanya SDM yang berkompeten 
yang dapat menguasi bidang tugasnya, fokus, 
inovatif/kreatif, responsif, komunikaitf, 
berpengalaman, berorientasi hasil, dan dapat 
dipercaya maka petugas pelayanan dapat 
memberikan preforma dan pelayanan terbaik 
kepada masyarakat di Kantor Kecamatan 
Jatinangor. Dengan demikian dapat disimpulkan 
adanya pengaruh kompetensi SDM terhadap 
kepuasan masyarakat. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan 
penelitian sebelumnya  yang dilakukan oleh 
(Dewi & Muhsin, 2019) dimana penelitian 
tersebut menyatakan kompetensi pegawai 
berpengaruh positif signifikan terhadap 
kepuasan masyarakat. 
 

Uji F 
Tabel 5. Uji Simultan (F) 

Model Sum of 
Square

s 

df Mean 
Square 

F Sig. 

 
1 

Regression 2714.317 2 1357.158 43.701 .000b 

Residual 4239.043 97 43.701   

Total 6953.360 99    

 
Berdasarkan hasi uji f di atas, didapat 

nilai Fihitung sebesar 31,055 dengan batas 
signifikansi 0,000. dihasilkan nilai Fitabel 3,09. 
Maka didapat fihitung > dari fitabel atau 31,055 > 
3,09. Selain itu berdasarkan nilai signifikansi 
yang didapat yaitu 0,000 nilai ini lebih kecil dari 
0,05 atau sig < 0,05. 

Berdasarkan hasil tersebut, maka H3 
diterima dan H0 ditolak dengan dasar 
pengambilan keputusan nilai sig < 0,05, dan 
fihitung > fitabel. Dengan demikian dapat 
disimpulkan bahwa secara simultan digitalisasi 
pelayanan publik dan kompetensi SDM 
berpengaruh signifikan terhadap kepuasan 
masyarakat. 

Hasil penelitian menunjukkan bahwa 
digitalisasi pelayanan publik dan kompetensi 
SDM menjadi salah satu faktor yang dapat 

meningkatkan kepuasan masyarakat, karena 
dengan adanya peningkatan kualitas pelayanan 
dengan implementasi digitalisasi pelayanan 
publik dan kompetensi SDM secara positif akan 
meningkatkan kepuasan masyarakat. 

Hasil penelitian ini sejalan dengan 
penelitian (Pariq, 2021) yang menyatakan bahwa 
transformasi digital dalam pelayanan publik 
dengan didukung oleh kompetensi ASN yang 
berkualitas dapat memberikan kemudahan  
pelayanan bagi masyarakat dan mengubah 
stigma ketidak percayaan masyarakat atas 
pelayanan buruk pemerintah. 
 

PENUTUP 
 

Berdasarkan hasil penelitian dan 
pembahasan data yang dilakukan oleh penulis 
mengenai implementasi digitalisasi pelayanan 
publik dan kompetensi SDM  terhadap kepuasan 
masyarakat pada Kantor Kecamatan Jatinangor 
Kabupaten Sumedang, maka dapat ditarik 
kesimpulan bahwa implementasi digitalisasi 
pelayanan publik, implementasi kompetensi SDM 
dan kepuasan masyarakat pada Kantor 
Kecamatan Jatinangor Kabupaten Sumedang 
sudah baik, dengan demikian responden 
memberikan tanggapan yang positif. 

Adapun hasil dari pengujian hipotesis 
menyatakan bahwa Implementasi digitalisasi 
pelayanan publik,  memiliki pengaruh positif dan 
signifikan terhadap kepuasan masyarakat pada 
Kantor Kecamatan Jatinangor  Kabupaten 
Sumedang, oleh karena itu hipotesis pertama 
(H1) diterima. Implementasi kompetensi SDM 
memiliki pengaruh yang positif dan signifikan 
terhadap kepuasan masyarakat pada Kantor 
Kecamatan Jatinangor Kabupaten Sumedang, 
oleh karena itu hipotesis kedua (H2) diterima. 
Implementasi digitalisasi pelayanan publik dan 
kompetensi SDM memiliki pengaruh yang positif 
dan signifikan terhadap kepuasan masyarakat 
pada Kantor Kecamatan Jatinangor Kabupaten 
Sumedang, oleh karena itu hipotesis ketiga (H3) 
diterima. 
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Abstract— In this Jurnal the author conducted research on REDTOP Hotel And Convention Center in Jakarta 
in the Housekeeping Department. REDTOP Hotel and Convention Center is a four-star hotel right in the Center 
of Jakarta area. Understanding Room Attendant to SOP (Standard Operating Procedure) which applies to the 
perceived level of guest statisfaction during the stay, it is intended that the quality of existing services in 
REDTOP Hotel and Convention Center for the better in the eyes of the guest who come This research was 
conducted to determine the strategic role of room attendance in increasing customer satisfaction and room 
occupancy rates from January to March. The results were obtained through the method of data collection and 
observation with the service provided in accordance with applicable regulations. The results obtained are an 
increase in service satisfaction of Room Antendant by 76% from January to February and an increase in service 
satisfaction of 84% from February to March at the Red Top Hotel and Convention center Of both methods are 
expected to answer the fundamental problems of research : “The role of the room attendant improves the quality 
of service for the guest statisfaction at Red Top Hotel and Convention Centre.” 
 
Keywords: Service rooms, Room Attendant, Housekeeping Department 

 
Abstrak— Dalam penulisan Jurnal ini penulis melakukan penelitian pada REDTOP Hotel and Convention 
Center Jakarta di Housekeeping Department. REDTOP Hotel and Convention Center merupakan salah satu 
hotel berbintang empat yang tepat berada di daerah Jakarta Pusat. Pemahaman Room Attendant terhadap 
SOP (Standard Operational Procedure) yang berlaku terhadap tingkat kepuasan yang di rasakan tamu selama 
menginap, hal ini bertujuan supaya kwalitas pelayanan yang ada di REDTOP Hotel And Convention Center 
menjadi lebih baik di mata para tamu yang datang. Penelitian ini dilakukan bertujuan untuk mengetahui 
strategi peranan room attendance dalam meningkatkan kepuasan pelanggan dan tingkat hunian kamar 
periode januari hingga maret. Dalam penelitian ini metode yang digunakan ialah kualitatif deskiptif dengan 
mengumpulkan data serta observasi terhadap pelayanan yang di berikan sesuai peraturan yang berlaku. Hasil 
yang didapat ialah terdapat peningkatan kepuasan pelayanan Room Antendant sebesar 76% dari Januari 
hingga Februari dan peningkatan kepuasan pelayanan sebesar 84% dari Februari hingga Maret pada Red Top 
Hotel and  Convention centre 
 
Kata Kunci: Jasa Pelayanan Kamar, Room Attendant, Kepuasan 
 

PENDAHULUAN 
 

Salah satu penunjang untuk majunya 
dunia pariwisata adalah hotel, yaitu sebagai 
akomodasi bagi para wisatawan mancanegara 
(Rumekso, 2019) Agar para wisatawan yang 
mempergunakan sarana akomodasi ini merasa 
senang, nyaman, serta mendapatkan kepuasan 
dalam menerima service selama tinggal di hotel, 
maka hotel harus di kelola secara profesional. 

Jenis pelayanan yang dapat di berikan oleh 
sebuah hotel kepada para tamu yang menginap 
tidak hanya terbatas pada makanan dan 
minuman yang di pesan tetapi juga menyangkut 
segala sesuatu yang di miliki oleh hotel, baik 
kamar, restoran, serta segala fasilitas yang di 
berikan untuk para tamu seperti laundry, 
swimming pool, garden, baik yang ada di luar 
maupun di dalam bangunan hotel tersebut. 
Disamping itu, yang tidak kalah pentingnya 

mailto:ati.cdr@nusamandiri.ac.id
mailto:eko.eob@nusamandiri.ac.id
mailto:bryan.bgv@nusamandiri.ac.id3
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adalah seluruh karyawan yang melayani, baik 
dalam keramah-tamahan, penampilan, maupun 
tingkat inteligensi, kecakapan, kemampuan, serta 
keterampilan di dalam melaksanakan tugasnya. 
(Richard, 2018) Housekeeping Department 
merupakan bagian yang sangat penting 
kedudukannya di dalam suatu hotel sebab 
Housekeeping Department adalah bagian yang 
bertugas dan bertanggung jawab untuk menjaga 
kebersihan, kerapian, keindahan, dan 
kenyamanan di seluruh area hotel, baik di luar 
gedung maupun di dalam gedung, termasuk 
kamar-kamar maupun ruangan-ruangan yang di 
sewa oleh para tamu, restaurant, office, serta 
toilet. Kata hotel berasal dari bahasa Perancis, 
hostel, yang berarti rumah penginapan bagi 
orang-orang yang sedang mengadakan 
perjalanan atau berpergian.  

Room Attendant merupakan seseorang 
yang di tugaskan dalam pelayanan kamar tamu 
baik itu seorang laki-laki maupun wanita dalam 
keadaan kamar yang masih ada tamunya ataupun 
yang telah kosong di sebuah hotel (Yanuar, 
2016).   Pelayanan adalah suatu aktivitas atau 
serangkaian aktivitas yang bersifat tidak kasat 
mata  yang terjadi sebagai akibat adanya 
interaksi antara konsumen dengan karyawan 
atau hal-hal lain yang di sediakan oleh 
perusahaan pemberi pelayanan yang di maksud 
untuk memecahkan permasalahan konsumen 
atau pelanggan (Tjiptono, 2018).  

Sedangkan pelayanan prima atau di 
sebut juga Excellent Service ialah pelayanan yang 
sangat baik atau pelayanan yang terbaik disebut 
pelayanan prima dalam bahasa inggris di sebut 
Service  menurut (Badudu, 2017)  merupakan 
seorang pakar yang membahas pelayanan prima 
atau Excellent Service.   

Melaksanakan tugas sebagai karyawan 
yang di dasari pada pelaksana yang memberikan 
pelayanan yang mengacu pada kepuasan 
pelanggan (Customer Statisfaction) yang di 
layani. Pelayanan merupakan faktor yang sangat 
penting khususnya bagi perusahaan yang 
bergerak di bidang jasa. Dimana hal ini fisik 
produk biasanya di tunjang dengan berbagai 
macam inisial produk.  

Adapun inti produk yang di maksud 
biasanya merupakan jasa tertentu. Oleh Karena 
itu pentingnya mengetahui secara teoritis 
tentang batasan, pengertian dan faktor-faktr 
yang mempengaruhi dari pada pelayanan itu 
sendiri. Pelayanan pelanggan ini sangat penting 
artinya bagi kehidupan suatu perusahaan, karena 
tanpa pelanggan, maka tidak akan terjadi 
transaksi jual beli di antara keduanya. Untuk itu 
kegiatan pelayanan perusahaan haruslah 
berorientasi pada kepuasan pelanggan. kepuasan 

adalah tingkat perasaan seseorang setelah 
membandingkan kinerja (Hasil) yang di rasakan 
dengan harapannya, dengan di asumsikan jika 
kinerja di bawah harapan pelanggan akan merasa 
puas, dan jika kinerja melebihi harapan 
pelanggan akan merasa sangat puas. Kepuasan 
pelanggan merupakan tujuan utama pelayanan 
prima (Excellent Service).  

Menurut  pendapat (Widyaningrum, 
2020). Menyatakan bahwa pengaruh kualitas 
pelayanan dan fasilitas terhadap kepuasan 
pelanggan artinya pelayanan yang berkualitas 
baik dan kelengkapan fasilitas dari amenities 
hotel yang diperlukan tamu akan berdampak 
kepuasan dari tamu, hal tersebut juga sesuai 
dengan pendapat (Smaradhana, 2017) Pengaruh 
kualitas layanan dan Fasilitas fisik terhadap 
kepuasan pelanggan di The 101 hotel sedangkan 
menurut (Ni Luh Sili Antari, I Putu Santika, 2017) 
peran Kualitas Layanan Dalam Meningkatkan 
Kepuasan dan Loyalitas, pelanggan yang merasa 
puas dalam layanan akan datang kembali dan 
merekomendasikan kepada relasi atau teman-
temannya untuk datang kehotel tersebut. 

Tamu adalah bagian yang tak 
terpisahkan dari sebuah usaha hotel (Rumekso, 
2019) Oleh karena itu, seorang tamu layak 
mengharapkan dan mendapatkan pelayanan 
yang profesional dari sebuah hotel. Setiap tamu 
ingin memperoleh sesuatu yang melebihi nilai 
yang di harapkannya dari harga yang mereka 
bayar. Untuk itu seorang Recepsionist jangan 
sampai membuat tamu memiliki kesan bahwa 
harga yang mereka bayar tidak sepadan dengan 
pelayanan yang mereka peroleh. Umumnya jenis-
jenis tamu yang menginap di suatu hotel dapat di 
klasifikasikan sebagai berikut (Tjiptono, 2018) : 

  
1. Domestic Tourist 

Yaitu wisatawan local atau daerah di mana 
dia tinggal atau menginap di suatu hotel, 
misalnya pada waktu weekend, special 
function, dan atau untuk aktivitas lain. 

 
2. Free Independent Travellers (FIT) 

Yaitu wisatawan internasional yang 
melakukan perjalanan secara individual dan 
tidak terkait dalam suatu rombongan atau 
grup. Biasanya jenis tamu ini melakukan 
reservasi kamar secara langsung ke hotel 
dan umumnya hanya memesan kamar 
(room only). 

 
3. Group Inclusive Tours (GIT’s) 

Yaitu rombongan wisatawan yang 
melakukan perjalanan secara bersamaan 
dalam suatu package tour. Biasanya tamu 
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jenis ini melakukan perjalanan dengan 
perantara travel agent. 

 
4. Very Important Person (VIP’s) 

Yaitu tamu-tamu yang di anggap penting 
dalam sebuah hotel, seperti selebritis, tamu 
yang menginap di kamar mahal, para 
pejabat pemerintahan, pemimpin 
perusahaan, langganan tetap dan lain 
sebagainya. 

 
5. Regular Guest 

Yaitu tamu biasa yang menginap di sebuah 
hotel. Umumnya tamu tersebut menginap 
pada sebuah hotel tanpa membuat reservasi 
terlebih dahulu. Regular Guest sering di 
sebut Walking Guest. 
 
Walaupun ada perbedaan istilah jenis tamu 

seperti yang di uraikan di atas, bukan berarti 
untuk membedakan perlakuan dalam melayani 
tamu. Setiap tamu yang datang untuk check in ke 
hotel layak untuk mendapatkan pelayanan prima 
oleh pihak hotel. Setiap tamu adalah istimewa 
(every guest is special one). 
 

BAHAN DAN METODE 
 

Tempat dan waktu penelitian yang di 
lakukan di REDTOP Hotel and Convention Center 
Jakarta yang beralamat di Jalan Pecenongan 
No.72 Jakarta Pusat,  Selama 3 bulan tersebut 
melaksanakan pengamatan serta wawancara 
seputar Room Attendant kepada Assistant  
Executive Housekeeper.  

Metode penelitian di lakukan secara 
pengamatan atau observasi. Pengamatan atau 
observasi adalah aktivitas yang di lakukan 
terhadap suatu proses atau objek dengan maksud 
merasakan dan kemudian memahami 
pengetahuan dari sebuah fenomena berdasarkan 
pengetahuan dan gagasan yang sudah di ketahui 
sebelumnya, guna mendapatkan informasi-
informasi yang di butuhkan untuk melanjutkan 
suatu penelitian. Ilmu pengetahuan memiliki 
dasar sejarah dalam pengamatan yang di lakukan 
oleh amatir.  

Di dalam penelitian, observasi dapat di 
lakukan dengan tes, kuisioner, rekaman gambar 
dan rekaman suara. Cara observasi yang paling 
efektif adalah melengkapinya dengan pedoman 
observasi atau pedoman pengamatan seperti 
format atau blangko pengamatan. Format yang di 
susun berisi item-item tentang kejadian atau 
tingkah laku yang di gambarkan akan terjadi. 
Setelah itu, peneliti sebagai seorang pengamat 
tinggal memberikan tanda ceklis pada kolom 
yang di kehendaki pada format tersebut.  

Metode penelitian kualitatif deskriptif 
ialah yaitu rumusan masalah yang memandu 
penelitian untuk mengeksplorasi atau melihat 
situasi social yang akan diteliti secara 
menyeluruh. Dalam melakukan penyusunan 
penelitian ini mempergunakan beberapa metode 
pengumpulan data, yaitu : 

 
a. Metode observasi 

Pada tahapan ini yaitu melakukan 
pengamatan secara langsung terhadap 
kegiatan Room Attendant. 
 

b. Metode kepustakaan 
Selanjutnya yaitu di lakukan dengan cara 
membaca buku perhotelan secara SOP 
(Standard Operasional Procedure) tentang 
pelayanan kamar tamu terkait dengan judul 
yang di ambil. 
 

c. Metode pendataan 
Pada tahapan penelitian ini juga 
dilakukanya pendataan responden terkait 
dengan tingkat kepuasan tamu selama tiga 
bulan terhadap pelayanan yang di berikan di 
REDTOP Hotel and Convention Center. 
 

Analisis data yang digunakan dalam penelitian 
ini ialah metode pendataan. Rincian per bulan 
Sistem cara dari  (Sugiyono, 2012). Metode 
penelitian administrasi, rincian laporan bulanan 
responden guest comment yang  diberikan 
sebagai berikut: 
Penghitungan persen disetiap bulannya yaitu: 
 
N =  X/Y  × 100% ........................................................(1) 
 
N= Total dari jenis kuesioner yang dipilih 
(contoh: good) 
X= Total dari N 
Y= Total dari good+average+poor 
 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
 

Dari beberapa pertanyaan yang tertera 
pada lembar komentar yang diisi tamu pada saat 
menginap. Selama 3 bulan yang berkapasitas 
sekitar 396 tamu yang responden terhadap 
quesioner yang diberikan, dan hasilnya adalah 
sebagai berikut: 64% Responden yang 
menyatakan baik dalam pelayanan telepon yang 
ramah dalam proses memenuhi keinginan tamu 
dan kenyamanan bed and pillow yang empuk 
dengan penataan yang baik sehingga tamu dapat 
merasakan layaknya dirumah sendiri.  

Dengan jumlah 34% Responden 
menyatakan cukup baik dalam proses 
pengantaran untuk memenuhi kebutuhan tamu 



  

 

JASDIM Nusa Mandiri: Jurnal Pariwisata, Bisnis Digital dan Manajemen  
Vol. 02, No. 1 Mei 2023 | DOI: https://doi.org/xxxxxxx/jasdim.v2i1.3911 
 

P-ISSN: 2964-2094 | E-ISSN: 2964-4607 
JASDIM  Nusa Mandiri : Jurnal Pariwisata, Bisnis Digital dan Manajemen 

12 

seperti sikat gigi, shampoo ataupun handuk, 
adapun terdapat 2% dari responden yang 
menyatakan kalau pelayanan yang didapat itu 
buruk terutama dalan hal saluran televisi yang 
dalam tiga bulan tersebut mengalami beberapa 
kali kerusakan yang mengakibatkan keluhan 
yang cukup banyak dari tamu yang menginap 
dimana tamu tersebut tidak bisa menikmati 
saluran televise yang tersedia.  

Hal ini disebabkan karena adanya kabel 
optic yang terputus didaerah sekitar dekat hotel 
dari pusat provider itu sendiri terkadang dari 
pihak sana telat untuk menyampaikan penyebab 
dari kerusakan tersebut, sehingga solusi yang 
diambil pada pihak hotel yaitu hanya 
menyediakan saluran domestic untuk sementara 
waktu. 
 

Tabel1. Data sekunder Guest Comment Service 
Periode Januari 2018 

Di
v. 

Desc. Goo
d 

Av
g 

Po
or 

Total 

Respon

den 

FO 

Doorma
n 

79 18  97 

Bellboy 73 24  97 

Receptio
n 

74 23  97 

Telepho
ne sevice 

74 23  97 

Business 
Center 

72 24 1 97 

Reservat
ion 

73 23 1 97 

LS Laundry 68 28 1 97 

HK 

Cleanlin

ess 

66 31  97 

Comfort 

of Bed 

and 

Pillow  

64 33  97 

TV 

Channel 

65 32  97 

Guest 

amenitie

s  

65 32 1 97 

     

RS 

Cousteo

us Warm 

welcome 

65 32  97 

Menu 

Selection  

65 31 1 97 

Quicknes

s of 

Delivery  

65 32  97 

Quality 

of F&B 

62 34 1 97 

TOTAL 

103

0 

42

0 

6 1455 

70

% 

28

% 

2% 100% 

 
Pada tabel 1.menjelaskan bahwa data 

dari 97 orang, guest comment bulan January 
2018, yang menyatakan Baik (Good) adalah 70%, 
yang menyatakan  cukup  adalah 28%, yang 
menyatakan kurang 2%. Pencapaian  70% Good 
dapat dicapai karena ada peningkatan pelayanan 
yang lebih baik dari Room Attendant terhadap 
tamu hotel 

 
Tabel 2. Data sekunde Guest Comment Service 

Periode Februari 2018  
Div
. 

Desc. Goo
d 

Avg Poo
r 

Total 

FO 

Doorman 85 12 0 97 

Bellboy 79 18 0 97 

Reception 80 16 1 97 

Telephone 
sevice 

80 17 0 97 

Business 
Center 

78 19 0 97 

Reservatio
n 

79 18 0 97 

LS Laundry 

service 
76 21 0 97 

HK 

Cleanlines

s 
72 24 1 97 

Comfort of 

Bed and 

Pillow 

70 27 0 97 

TV 

Channel  
70 25 2 97 

Guest 

Amenities  
70 26 1 97 

         

RS 

Courtesy 

warm 

welcome  

70 27 0 97 

Menu 

Selection  
70 27 0 97 

Quickness 

of Delivery  
67 30 0 97 
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Quality of 

F& B 
67 30 0 97 

TOTAL 
111

3 
337 5 1455 

 76% 
23

% 

0,3

% 

100

% 

 
Tabel 2 menjelaskan bahwa pada bulan 

Februari terjadi peningkatan kepuasan terhadap 
pelayanan room attendance, yang semula 70% 
pada bulan Januari menjadi 76% di bulan 
Februari. Kepuasan didapat dari pelayanan FO 
(front Office) seperti  bagian Reception, Bellboy, 
Doorman dll, LS (Laundry service), HK (house 
keeping) seperti Cleanliness, Guest Amenities 
yang cukup lengkap, dan RS (room service) 
pelayanan lain untuk permintaaan tambahan 
seperti pemesanan makanan dan lain sebagainya. 

 
Tabel 3. Data sekundre Guest Comment Service 

Periode Maret 2018 
Div
. 

Desc. Goo
d 

Avg Poo
r 

Total 

FO 

Doorman 87 10 0 97 

Bellboy 85 12 0 97 

Reception 86 9 2 97 
Telephone 
sevice 

86 11 1 97 

Business 
Center 

85 12 0 97 

Reservatio
n 

86 9 2 97 

LS Laundry 

service 
82 15 0 97 

HK 

Cleanlines

s 
76 21 0 97 

Comfort of 

Bed and 

Pillow  

81 16 0 97 

TV 

channel 
76 19 2 97 

Guest 

Amenities 
76 21 0 97 

         

RS 

Courtessy 

Warm 

Welcome  

78 19 0 97 

Menu 

selection 
78 18 1 97 

Quickness 

of Delivery 
78 18 1 97 

Quality of 

F&B 
75 21 1 97 

TOTAL 
121

5 
231 10 1455 

 84% 
16

% 
1% 

 100

% 

 
Terlihat pada Tabel 3 menunjukan 

bahwa terjadi peningkatan kepuasan terhadap 
pelayanan room attendance sebesar 84% 
dibanding periode sebelumnya. Peningkatan ini 
didapat dari room attendant  memberikan 
pelayanan yang lebih baik terutama masalah 
kebersihan kamar, kenyamanan tamu dengan 
tersedianya peralatan lengkap baik dikamar 
tidur ataupun dikamar mandi, TV channel yang  
yang lengkap programnya sesuai dengan 
keinginan tamu. 

 
KESIMPULAN 

 
Berdasarkan hasil analisa data penelitian 

kebutuhan tamu bagan di atas, dapat di 
simpulkan beberapa hal diantaranya 
meningkatnya jumlah kepuasan pelayanan tamu 
sebesar 84% pada periode Maret dikarenakan 
adanya upaya peningkatan  kualitas pelayanan 
room attendant, staff yang lebih berkualitas, 
cepat, cekatan dan trampil karena kemampuan 
lebih baik setelah ada training atau pengarahan 
dari atasannya.  

Room attendant berperanan penting dalam 
meningkatkan 14% kepuasan pelayanan tamu 
dari periode Januari sebesar 70% menjadi 84% 
pada periode Maret. 

Tamu merasa puas dan akan datang kembali  
serta merekomendasikan kepada relasinya untuk 
menginap dihotel  karena mendapatkan 
pelayanan sangat cepat, tepat, ramah sesuai 
dengan keinginannya. Tingkat kepuasan tamu ini 
dilihat dari persentase peningkatan tamu yang 
datang dan menginap dihotel selama  3 bulan , 
Januari , Februari, Maret 2018. 
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Abstract—Money Management or financial arrangements are of course now becoming an important matter 
where now the situation is uncertain going forward so it is necessary to have financial arrangements at this 
time so that in the future there will be no shortage of funds. However, in this study the subject of this study is a 
community of gamers who have an interesting view of their pattern in managing their finances or how to spend 
them. Therefore, this study aims to look at the Financial Attitude and Emotional Intelligence of gamers in their 
community to see whether these variables influence how they manage their finances. Thus the researchers in 
their study used the Outer fit Model and Goodness Fit Outer Model Evaluation methods, as well as Hypothesis 
Testing. The resul, when viewed from the results of this study, there is a significant relationship between these 
2 variables in their view of their financial management. They are also aware of the importance of managing 
their finances. 
 
Keywords: Financial Attitude, Emotional Intelligence, Money Management, Gamers 

 
Abstrak— Money Management atau pengaturan keuangan ini tentu sekarang ini menjadi hal yang penting 
dimana sekarang situasi tidak menentu ke depan sehingga perlu adanya pengaturan keuangan saat ini agar 
di masa depan kiranya tidak terjadi kekurangan dana. Tetapi dalam penelitian ini yang subjek merupakan 
komunitas dari kalangan Gamers ini memiliki pandangan menarik tentang pola mereka dalam mengatur 
keuangan ataupun cara spending mereka. Karena itu penelitian ini bertujuan untuk melihat secara Financial 
Attitude dan Emotional Intelligence para gamers di komunitasnya untuk melihat apakah 2 variabel tersebut 
apakah mempengaruhi cara pengaturan keuangan mereka. Dengan demikian peneliti dalam penelitiannya 
menggunakan metode Outer fit Model dan Evaluasi Goodness Fit Outer Model, serta Uji hipotesis. Adapun 
hasilnya, jika dilihat dari hasil penelitian ini terdapat hubungan yang signifikan 2 variabel tersebut terhadap 
cara pandangan mereka terhadap pengaturan keuangan mereka, dan mereka telah sadar juga pentingnya 
untuk mengatur keuangan mereka.  
 
Kata Kunci: Financial Attitude, Emotional Intelligence, Money Management, Gamers 
 

PENDAHULUAN 
 

Video game bukan sesuatu yang asing lagi. 
Perkembangan video game saat ini telah 
berkembang pesat bersamaan dengan teknologi 
global yang ikut semakin maju. Dulunya, kita 
hanya bisa bermain game secara offline, tetapi 
saat ini game dapat dimainkan bersama-sama 
secara online. Video game saat ini berkembang ke 
berbagai genre yang beraneka ragam untuk 
berbagai umur, setiap orang dari berbagai 
kalangan dapat bermain game sesuai genre yang 
sesuai umurnya. Video game dikatakan menjadi 
produk yang berperan penting dalam kultur 
perkembangan produk teknologi. Perkembangan 

video game tidak terlepas dari perkembangan 
berbagai platform yang dipakai. Dulunya, setiap 
orang yang  bermain sebuah video game 
diharuskan untuk mempunyai mesin ataupun 
alat untuk memainkan  games tersebut. Platform 
yang ada sekarang ini dapat memainkan 
beberapa macam jenis games keluaran developer 
yang berbeda. Platform yang paling diminati saat 
ini yaitu PC dan Mobile Phone. Hal ini 
ditunjukkan dengan data dari SensorTower 
(2022) yang mengatakan bahwa tahun 2022 
pendapatan revenue dari game yang dirilis di 
mobile phone (dari total keseluruhan games yang 
dipublish) ditaksir mencapai $6,6 miliar. 
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Perkembangan video game yang begitu 
pesat menyebabkan bermain game tidak lagi 
dipandang sebagai media hiburan, namun 
sebagai bisnis yang menguntungkan. Di sisi lain, 
komunitas game yang berkembang pesat dan 
memiliki anggota  yang besar dijadikan sebagai 
peluang oleh Developer Games untuk 
memperluas pasarnya. Developer game biasanya 
membuat sebuah kompetisi game atau biasa 
disebut eSports. eSports ini biasanya memiliki 
skala international, contohnya yang diadakan 
oleh developer game besar seperti: League of 
Legend, Dota, Fortnite, dan developer lainnya. 
Para developer game dapat meraih keuntungan 
sampai $1,84 juta untuk  sekali penyelenggaraan 
eSports (Statista,2022). Uang sponsorship 1 tim 
mencapai $456 juta sampai dengan $1,1 miliar 
(NewZoo, 2019). Hal ini mendorong para pemain 
game menekuni pekerjaan sebagai atlet eSport. 

Dilansir dari situs NewZoo (2019), 
keuntungan industri game pada 2021 mencapai 
$180,3 miliar dan diprediksi akan terus 
mengalami peningkatan. Menurut Miguel L, 
(2009), pasar games akan terus berkembang 
karena setiap orang memiliki kesempatan untuk 
memainkan sebuah games, meskipun berbeda 
dengan player harcored ataupun profesional. 
Perkembangan games yang semakin pesat dalam 
hal design, development, dan hardware membuat 
semakin banyak orang serius memainkan games 
(Miguel, 2019). Video game di masa apapun akan 
tetap berkembang dan berpotensial (Newman, 
2008). Hal ini didukung dengan data dari NewZoo 
(2019), dimana diprediksi di tahun dari tahun 
ketahun mengalami peningkatan dimana di 
tahun 2021-2024 diprediksi keuntungan games 
mencapai $6,532 miliar. 

Di Indonesia komunitas pecinta games 
berkembang pesat dan memiliki komunitas yang 
jumlahnya besar. Pada umumnya, komunitas 
gamers di Indonesia berasal dari mobile gaming. 
Judul-judul games, seperti: PUBG Mobile, Free 
Fire, dan Mobile Legends: Bang Bang telah 
menduduki puncak industri game mobile dan 
dimainkan oleh jutaan pemain Indonesia setiap 
hari (eSprotsnesia, 2022). Dengan jumlah 
penonton dan anggota yang begitu besar, wajar 
jika banyak organisasi dan penyelenggara 
turnamen yang tertarik untuk berinvestasi di 
ranah mobile esports Indonesia.  

Sebagai hasil dari pertumbuhan 
popularitas game seluler ini, sudah ada banyak 
turnamen berskala nasional yang diikuti oleh 
berbagai organisasi esports besar Indonesia yang 
masuk ke kancah profesional dari ketiga judul 
game besar tersebut. 

Games terdahulu dan sekarang memiliki 
perbedaan. Pada masa yang lalu, seseorang yang 

membeli games akan mendapat keseluruhan dari 
konten games tersebut. Namun, games yang 
beredar saat ini, hanya mendapatkan sebagian 
konten games yang sudah dibeli, sehingga 
gamers harus mengeluarkan uang tambahan 
untuk membeli konten yang diinginkan. Hal ini 
menjadi masalah serius karena rata-rata gamers 
akan mengeluarkan 1 juta untuk suatu konten 
tambahan games (Detik,2017). Menurut data 
yang disajikan Michael (2019) sebanyak 67,96% 
gamers Indonesia menghabiskan uang kurang 
dari Rp100 ribu untuk satu kali transaksi, 
kemudian 27,31% mengeluarkan uang Rp 100 
ribu - Rp 300 ribu dan 4,72% lebih dari Rp 300 
ribu (Games.grind,2021).  

Tetapi jika dilihat lagi, gamers yang 
biasanya terjun ke dunia youtuber ataupun 
twitch biasanya akan menghabiskan nominal 
yang tidak sedikit untuk sekali membeli sebuah 
konten. Gamers casual biasanya dapat 
menghabiskan jutaan rupiah untuk suatu konten 
di game yang sedang dimainkan dengan alasan 
kepuasan semata ataupun membutuhkan 
pengakuan dari orang lain bahwa dirinya lebih 
baik dari para gamers biasa. 

Seorang gamers perlu memiliki 
pengelolaan keuangan yang baik agar terhindar 
dari overspending (Sandi et al., 2020). 
Pengelolaan keuangan pribadi merupakan salah 
satu kompetisi penting di dunia modern saat ini 
karena mempengaruhi keamanan keuangan dan 
standar hidup seseorang. Pengetahuan dalam 
bidang keuangan dapat memacu seseorang untuk 
menyusun rencana keuangan demi 
kesejahteraan di masa depan (Mendari, Kewal, 
2019). Berdasarkan narasi di atas, kalangan 
gamers perlu memiliki  financial Attitude agar 
dapat mengendalikan keuangan pribadinya. 

 Financial attitude merupakan sikap 
keuangan seseorang untuk membantu individu 
tersebut dalam menentukan sikap baik dalam hal 
keuangan, mengatur anggaran keuangan pribadi, 
atau kemampuan individu untuk menentukan 
suatu investasi yang akan diambil (Gautama & 
Deyola, 2014) . Financial attitude 
menggambarkan sebuah kondisi keuangan dari 
seseorang (Sander,2018) . Seseorang yang 
memiliki financial attitude yang baik akan 
cenderung tidak mengalami kesulitan keuangan 
di kemudian hari karena orang tersebut dapat 
merespon financial problem dengan financial 
management yang baik (Asandimitra & Kautsar, 
2019).  

Para gamers yang cenderung 
overspending biasanya kurang memiliki 
kemampuan dalam mengendalikan perilaku 
keuangannya, sehingga mereka kurang serius 
dalam mengendalikan keuangannya. Dalam hal 
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ini, Financial attitude berperan penting untuk 
bagi para gamers sebagai bentuk pengendalian 
diri. 

Selain financial attitude perlu juga adanya 
emotional intelligence yang baik agar tidak 
terjadi overspending di kalangan gamers. 
Menurut Goleman (2021) Emotional intelligence 
adalah kemampuan seseorang untuk memotivasi 
diri, ketangguhan seseorang dalam menghadapi 
kegagalan, mengendalikan emosi dan menunda 
kepuasan, serta mengatur keadaan jiwa . 

Beberapa penelitian emotional 
intelligence di bidang keuangan oleh beberapa 
peneliti (Kartika, Ratnawati, & Rahmiyati, 2018) 
dan (Fauziyah & Ruhayati, 2016)  yang 
menemukan bahwa emotional intelligence 
mempengaruhi kecerdasan finansial tersebut. 
Orang yang memiliki emotional intelligence yang 
baik, mereka mampu untuk sejahtera secara 
finansial. Studi lain juga mengatakan bahwa 
dengan emotional intelligence pemimpin yang 
memiliki kinerja luar biasa dibandingkan dengan 
pemimpin yang bekerja normal (Ovan, 2015). 
Tentu dengan emotional intelligence di gamers 
akan membuat mereka lebih bisa kontrol diri 
untuk keuangan dalam pengeluaran. 

 Emotional intelligence yang baik 
membuat gamers dapat memotivasi diri untuk 
lebih dapat bisa menabung ataupun juga lebih 
berinvestasi ke arah hal yang lebih bermanfaat, 
contohnya games yang memang memberi 
manfaat dan memiliki nilai untuk di investasikan. 
Hal ini juga berkaitan dengan financial attitude 
dimana games yang memiliki value atau memang 
pantas diinvestasikan kedepannya dapat 
memiliki nilai jual yang sepadan, misalnya akun 
games yang dikembangkan dan diinvestasikan 
oleh para gamers ini dapat dijual dengan nilai 
yang sepadan atau lebih, dari hasil yang 
diinvestasikan oleh para gamers. Dengan 
demikian, para gamers akan mendapatkan 
financial health. 

Penelitian didasarkan pada penelitian 
sebelumnya yaitu (Asandimitra & Kautsar, 2019) 
dengan mengaitkan financial information, 
financial self efficiency, dan emotional 
intelligence terhadap management behaviour 
namun di penelitian ini objek menjadi penelitian 
adalah gamers dan yang diteliti adalah perilaku 
money management.  

Berdasarkan latar belakang diatas oleh 
karena itu penelitian ini bertujuan untuk 
mengamati apakah adanya “Pengaruh Emotional 
Intelligence dan Financial Attitude terhadap 
Money Management di Komunitas Gamers di 
Pulau Jawa.” 
 
 

BAHAN DAN METODE 
 
Bagian Financial Attitude 

Financial attitude merupakan sebuah 
kondisi dimana seseorang menerapkan pola 
pikirnya, penghasilan dan pandangannya 
terhadap keuangan ke dalam sebuah tindakan 
(Purwanti, 2021).  Menurut Herdjiono & 
Damanik (2016), financial attitude seseorang 
dapat berpengaruh dan dapat mempermudah 
seseorang dalam perilakunya dan bagaimana 
menyikapi masalah financial. Menurut Furham 
(1984), (Herdjiono & Damanik, 2016)  financial 
attitude seseorang dapat diamati dari 6 konsep 
tersebut obsesif, kekuasaan, usaha, ketidak 
cukupan, retensi, dan keamanan. 
  Financial attitude penting untuk 
mengatur konsep dan psikologi para gamers 
terhadap uang agar dapat mengatur 
overspending di kalangan gamers. Dengan 
financial attitude juga untuk mengontrol 
seseorang dalam mengatur pengeluaran, 
menyimpan, dan cara menginvestasikan dengan 
benar. Indikator financial attitude  yang 
digunakan yaitu pentingnya mengatur uang 
keluar, pentingnya menyimpan uang secara rutin, 
pentingnya memilah instrumen keuangan yang 
digunakan sesuai manfaatnya, pentingnya 
mempunyai simpanan uang, dan pentingnya 
menetapkan sebuah anggaran (Pramedi & 
Asandimitra, 2021). 
 
Emotional Intelligence 

Emotional intelligence adalah 
penerimaan dan interpretasi reaksi dari 
seseorang ke orang yang lainnya (Sokja & Dawn, 
2002). Hal ini juga dikemukakan oleh Carmichael 
& Sytch (2005), yang menyatakan bahwa 
emotional intelligence sesuatu yang spesifik 
proses informasinya kecerdasan yang meliputi 
kemampuan membangkitkan dan 
mengekspresikan emosi diri kepada orang lain, 
pengaturan emosi (pengendalian emosi), dan 
penggunaan emosi untuk mencapai suatu tujuan.  

Emotional intelligence adalah 
kemampuan untuk merasakan, memahami, dan 
secara selektif menerapkan kekuatan emosional 
dan memiliki kepekaan dan human influence. 
Menurut Daniel Goleman (2001), emotional 
intelligence adalah kemampuan seseorang untuk 
mengendalikan emosi dalam kehidupannya 
dengan kepintaran dan pengetahuannya, 
memelihara keharmonisan emotional, 
pengendalian diri, motivasi diri, keterampilan 
empati dan sosial, serta keterampilan  
membangun hubungan sosial dengan orang lain. 
Oleh karena itu kesuksesan seseorang juga 
dipengaruhi oleh kualitas dari emosional orang 
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itu sendiri, contohnya : empati, perasaan, 
mengekspresikan perasaan untuk pemahaman, 
kontrol kemarahan, kemandirian, serta 
kemampuan untuk beradaptasi serta dapat 
menyelesaikan masalah  interpersonal secara 
mandiri, ketekunan, solidaritas, dan sikap untuk 
menghormati. Aspek emotional intelligence 
meliputi: mengenali dan memahami emosi diri 
sendiri dan orang lain, memotivasi diri sendiri, 
mengenali emosi orang lain, membangun 
hubungan dengan orang lain (Asandimitra & 
Kautsar, 2019) 
 
Money Management 

Money management sangat penting 
dalam kehidupan saat ini dimana kondisi 
ekonomi yang arahnya semakin sulit diprediksi. 
Tampa pengelolaan keuangan yang baik, tentu 
orang akan semakin kesulitan untuk memenuhi 
biaya untuk kehidupannya dan menabung. 
Pengelolaan uang didefinisikan sebagai 
kemampuan individu untuk mengenali, 
menganalisis, mengelola, dan mendiskusikan 
dana untuk mencapai kesejahteraan finansial 
(Sundarasen et al., 2016). Oleh karena itu 
pengelolaan keuangan tentang persepsi tentang 
bagaimana mengelola dan menangani keuangan 
finansial mereka.  

Money management juga dikatakan 
sebagai  proses melacak pola pengeluaran, 
management revenue, saving, dan investasi 
(Abdullah et al, 2019). Hal ini sangat penting 
karena money management secara tidak 
langsung  membentuk perilaku hidup individu 
terhadap aspek sosial, ekonomi, dan psikologis 
mereka (Bamforth et al., 2017). Perilaku 
pengelolaan uang yang sehat dapat dilihat dari 
sikap seseorang dalam mengelola uang masuk 
dan keluar, mengelola pinjaman dan investasi 
(Herawati et al.,2018). 

Uang adalah sumber daya yang terbatas 
namun menjadi kebutuhan vital sehari-hari. 
Dengan demikian, kemampuan untuk 
mengontrol  keuangan seseorang merupakan 
faktor penting dalam menentukan kualitas hidup 
seseorang (Majida dkk., 2021). Penelitian 
sebelumnya yang dilakukan mengatakan bahwa 
orang saat ini mampu untuk mengontrol 
pengeluarannya secara efektif terhadap ekonomi 
tetapi yang menjadi masalah, mereka cenderung 
mengikuti gaya hidup sosial ataupun aktivitas 
yang harus mengeluarkan dana yang besar 
ditambah dengan pengaruh psikologi yang 
membuat mereka frustasi dalam pengelolaan 
keuangan (Bamforth et al., 2017). Dengan hasil 
penelitian tersebut tentu penting agar money 
management agar mencapai kesejahteraan 

finansial dan tidak terjerumus dalam perilaku 
hutang (Waranyasathid & Htin, 2019).  
 
Hubungan Konsep 
 
Pengaruh Financial Attitude terhadap Money 
Management 

Financial attitude dapat didefinisikan 
sebagai keadaan pikiran, pendapat, dan penilaian 
seseorang tentang keuangan. Berdasarkan teori 
pembelajaran sosial ada 3 hal yang saling 
berkaitan yaitu perilaku pada orang lain, 
lingkungan, dan peristiwa batin yang 
mempengaruhi persepsi dalam mengambil 
keputusan dalam pengelolaan keuangannya 
(Ameliawati & Setiyani, 2018).  Financial attitude 
merupakan konsep berpikir untuk menentukan 
seseorang mengambil keputusan keuangannya 
baik uang yang ia punya ditabung atau 
dibelanjakan untuk kebutuhan maupun 
keinginan, ataupun di investasikan.  Oleh karena 
itu financial attitude sangat mempengaruhi 
kesuksesan seseorang dalam aspek keuangannya 
(Ameliawati & Setiyani,2019). 

 Dengan financial attitude seseorang 
dapat mengatur keuangannya seperti, 
manajemen utang dalam penggunaan kredit, 
keseimbangan kapan harus memenuhi keinginan 
dan kapan harus menabung, memiliki investasi 
dan manajemen arus kas yang baik (Ameliawati 
& Setiyani). 

Berdasarkan penelitian lain tentang 
financial attitude terhadap pengelolaan 
keuangan dilakukan Hilgert dan Hogarth (2003), 
menyatakan pengetahuan keuangan dan 
pendapatan terkait dengan praktek- praktek 
keuangan yang berkaitan dengan manajemen 
arus kas, manajemen kredit, tabungan, dan 
investasi. Dengan hasil-hasil penelitian 
sebelumnya disimpulkan bahwa dengan financial 
attitude yang baik, seseorang lebih bijaksana dan 
lebih cermat dalam mengelola keuangannya. 
 
H1 : Ada pengaruh Financial Attitude terhadap 
Money Management di komunitas Gamers di 
Indonesia. 
Pengaruh Emotional Intelligence terhadap 
Money Management 
 
Dalam teori perilaku dinyatakan bahwa perilaku 
bukanlah suatu hasil, tetapi merupakan bagian 
yang terintegrasi untuk berkontribusi secara 
efektif dalam menciptakan suatu hasil  (Ajzen & 
Fishbein, 1980). Untuk menghasilkan 
manajemen keuangan yang baik dan berhasil 
dibutuhkan 20% intelektual kemampuan dan 
80% faktor lainnya, termasuk kecerdasan 
emosional. Pengetahuan tentang Keuangan 
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memang mempengaruhi perilaku, tetapi Faktor 
pengetahuan sendiri tidak akan cukup untuk 
membuat seseorang berperilaku finansial sesuai 
dengan tujuan yang diinginkan (Assadimintra & 
Kautsar, 2020) . Emotional Intelligence ini 
meliputi kesadaran diri dan kontrol impuls, 
ketekunan, antusiasme, motivasi diri, empati, dan 
sosial.  

Menurut penelitian Assadimintra & 
Kautsar (2020), bahwa dengan emotional 
intelligence yang tinggi maka seseorang akan 
memiliki pengelolaan keuangan yang baik. 
Dengan demikian, emotional intelligence yang 
baik tentu akan membantu seseorang untuk 
mengontrol sisi impulsif yang terus ingin 
membelanjakan uangnya.  

Emotional intelligence yang baik  tentu 
akan membantu seseorang tidak overspending 
terhadap sesuatu.  Marsh (2006) menyatakan 
bahwa perilaku keuangan pribadi seseorang 
timbul dari sikap keuangannya, individu yang 
tidak bijaksana dalam menanggapi masalah 
keuangan pribadinya cenderung memiliki 
perilaku keuangan yang buruk. Dengan demikian 
emotional intelligence diperlukan untuk 
membuat sikap keuangan yang baik agar jangan 
sampai terjadi masalah keuangan di masa yang 
akan mendatang. 
 
H2 : Ada pengaruh Emotional Intelligence 
terhadap Money Management di Komunitas 
Gamers. 
 
Metodologi Penelitian 

Jenis penelitian yang dilakukan dalam 
penelitian ini adalah penelitian kuantitatif 
asosiatif. Penelitian asosiatif biasanya untuk 
mengetahui hubungan dari dua (2) variabel atau 
lebih (Sugiyono,2011). Penelitian ini bertujuan 
untuk mengetahui pengaruh emotional 
intelligence dan financial attitude terhadap 
money management di komunitas gamers di 
indonesia.  

Populasi dalam penelitian ini adalah 
para gamers di Indonesia. Dalam penelitian ini 
menggunakan teknik purposive sampling yang 
merupakan metode sampel dengan kriteria 
tertentu. Kriteria responden penelitian ini antara 
lain:  para gamers yang berdomisili di pulau Jawa, 
para gamers yang pernah membeli konten di 
games yang dimainkan 

Data yang digunakan dalam penelitian 
ini merupakan data primer. Data dikumpulkan 
sendiri oleh peneliti langsung dari penelitian 
yang sudah ada atau tempat objek penelitian 
dilakukan pernah dilakukan peneliti sebelumnya. 
Pengumpulan data dilakukan dengan 
menyebarkan kuesioner secara online dengan 

media google form, untuk kuesioner dengan skala 
likert. Cara pengisian dari kuesioner dengan 
skala likert dengan memberikan jawaban sangat 
tidak setuju sampai sangat setuju.  Setelah data 
responden terkumpul lalu dilakukan uji Outer Fit 
Model. Setelah melakukan Outer Fit Model untuk 
mengetahui hasil dari model Outer Fit Model 
dilakukan dengan evaluasi Goodness Fit Outer 
Model dengan 2 metode yaitu convergent liability 
dan composite reliability. 
 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
 
Bagian Dari 100 responden yang sudah 

mengisi kuesioner, komposisi gender responden 
terdiri dari 53,2% adalah pria dan 46,8% adalah 
wanita. Dari responden ini terbanyak 20,4% dari 
Surabaya, 18,1% dari Malang, sebanyak 14,9% 
berasal dari Jakarta, dan sisanya berasal dari 
domisili di daerah Jawa lainnya.  

Tingkat pendidikan responden kuesioner 
ini paling banyak berasal dari S1 67%, tingkat 
pendidikan SMA sebanyak 29,8%, sedangkan 
sisanya merupakan pasca sarjana atau diatasnya, 
dan 1% merupakan diploma. Responden paling 
banyak berasal dari jurusan Akuntansi sebesar 
24,5% sedangkan 10,6% berasal dari prodi 
Manajemen, sisanya 20,2% dari jurusan Biologi 
dan sisanya dari jurusan lain atau pendidikan 
lainnya. 

Sebanyak 51,1% sudah memiliki 
penghasilan sendiri sedangkan 48,9% belum 
memiliki penghasilan. Dari 100 responden, 
sebanyak 97,9% belum menikah. Games yang 
paling banyak dimainkan oleh total keseluruhan 
responden  yaitu Valorant, PUBG, dan Mobile 
Legend. Sebanyak 60,7% rata-rata lama bermain 
mereka 1-5 jam, sedangkan 29,8% dibawah 1 
jam, sedangkan responden lain menjawab antara 
diatas 5 jam sampai 10 jam lebih. 

Penghasilan/uang yang didapat para 
responden sebanyak 46,8% menjawab <Rp. 
1.000.000, sebanyak 46,8% menjawab Rp. 
1.000.000 - Rp. 4.999.999, sebanyak 7,4% 
menjawab Rp. 5.000.000 - Rp. 9.999.999, dan 
sebanyak 6,4% menjawab diatas Rp. 10.000.000. 

Pengeluaran dari penghasilan yang 
didapat atau uang yang didapat untuk bermain 
games, sebanyak 83% responden menjawab 
>10% dari uang yang mereka punya, sebanyak 
14,9% menjawab 10% - 30% dari uang yang dia 
punya, sebanyak 14,9% menjawab 31%- 50% 
dari uang yang dia punya, dan hanya sekitar 1% 
yang menjawab >50% dari  uang yang dimiliki. 
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Outer FIt Model 

 
Gambar 1. Hasil dari analisa Outer Fit Model 

 
Evaluasi Goodness of Fit Outer Model 
Model pengukuran outer model ini 

digunakan untuk mengukur dan menguji 
validitas dan reliabilitas dari masing-masing 
indikator. 

Tabel.1 Hasil Construct reliability dan 
Validity 

 

Cronbach's 
Alpha 

Composite 
Reliability 

Average 
Variance 
Extracted 

(AVE) 

Financial 
Attitude 

0,838 0,842 0,434 

Emotional 
Intelligence 

0,917 0,925 0,402 

Money 
Management 

0,71 0,71 0,487 

 
Convergent Validity akan dikatakan valid 

jika nilai dari loading factornya lebih besar dari 
0,5. Pengukuran construct reliability dapat 
diterima ketika nilai cronbach’s Alpha ≥ 0,7. 
Sedangkan untuk pengukuran Average Variance 
Extracted (AVE) dapat dikatakan dikatakan baik 
jika nilainya ≥ 0,5.  

Jika dilihat dari tabel 1, hasil cronbach’s 
alpha 3 variabel di atas hasilnya melebihi ≥ 0,7 
semua dengan Financial Attitude 0,838, 
Emotional Intelligence 0,917, dan Money 
Management 0,710. Sehingga jika disimpulkan 
construct reliability dapat diterima. Nilai 
construct reliability yang dihasilkan ketiga 
variabel di atas 0,7 hal ini menunjukkan bahwa 
indikator-indikator tersebut memiliki reliabilitas 
yang baik. 

Menurut Verhoef et al. (2002) nilai AVE ≥ 
0,5 masih dapat diterima. Jika dilihat dari hasil 

AVE tabel diatas, 3 variabel memiliki nilai AVE 
diatas 0,4 tapi juga tidak lebih dari 0,5. Financial 
Attitude mempunyai nilai AVE 0,434, Emotional 
Intelligence dengan nilai AVE 0,402, dan Money 
Management dengan nilai AVE 0,487. Jadi dengan 
nilai disimpulkan, ke-3 variabel dapat diterima 
karena semua hasil perhitungan AVE dibawah 
0,5. 

Berdasarkan hasil evaluasi Goodness of fit 
outer model  di atas disimpulkan bahwa kriteria 
validitas dan reliabilitas model pengukuran 
dapat dikatakan baik.  

 
Uji Hipotesis 
Nilai dari t-statistic adalah ≥ 3,5 

sedangkan untuk nilai p-values digunakan 0,1 
untuk memenuhi syarat pengujian. Dengan 
demikian apabila p-values ≤ 0,1 dan t-statistic ≥ 
3,5, dapat dinyatakan bahwa pengaruh hipotesis 
yang ada signifikan. Kesimpulan tersebut dapat 
diambil dari gambar di tabel bawah tersebut : 

 
Tabel.2 : Hasil uji t-Statistic dan P-Values 

 
Original 
Sample 

Sample 
Mean 

Standard 
Deviation 
(STDEV) 

t- 
Statis

tic 
P- 

Values 

FA-->MM 0,189 0,501 0,139 1,445 0,000 

EI -->MM 0,493 0,206 0,131 3,555 0,075 

 
Dari tabel 2 diatas dapat disimpulkan 

sebagai berikut :  
1. Variabel Financial Attitude mempunyai 

pengaruh yang signifikan dengan Money 

Management hal ini dapat diamati dari 

hasil p-values ≤ 0,1 atau  t-statistic ≥ 3,5 

2. Variabel Emotional Intelligence 

mempunyai pengaruh yang signifikan 

dengan Money Management hal ini dapat 

diamati dari hasil p-values ≤ 0,1 atau  t-

statistic ≥ 3,5 

Pembahasan 
Pengaruh Financial Attitude dengan 

Money Management 
 Financial attitude dapat membantu 

suatu individu dalam berperilaku terhadap 
keuangan, baik dalam penganggaran, 
pengelolaan dan juga keputusan keuangan (Besri, 
2018). Hal ini juga didukung penelitian 
sebelumnya Hayhoe et al (1999) menyatakan 
bahwa ada suatu hubungan antara financial 
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attitude dan tingkat masalah keuangan. 
Berdasarkan tabel hasil pengujian dapat 
diketahui bahwa Financial attitude berpengaruh 
signifikan terhadap money management di 
kalangan gamers. Hal ini dapat dijelaskan bahwa 
sikap financial attitude berpengaruh terhadap 
money management dalam pengelolaan 
keuangan pribadinya. Berdasarkan hasil 
penelitian ini menjelaskan bahwa financial 
attitude yang baik dari seseorang akan 
mendorong orang tersebut untuk lebih 
melengkapi dirinya dengan pengetahuan 
finansial yang memadai sehingga pada penelitian 
ini para kalangan gamers yang memiliki financial 
attitude yang baik cenderung akan lebih terbuka 
terhadap pengetahuan financial yang dapat 
memiliki keputusan saat bermain. 

 Hal ini dapat dilihat dari analisis 
jawaban responden mengenai pernyataan 
tentang financial attitude yakin terhadap 
keuangan pribadinya. Hasil ini menyebutkan 
bahwa para gamers memiliki financial attitude 
yang cukup bagus terhadap pengelolaan 
keuangan pribadinya, dimana mereka mulai 
sadar akan pentingnya perencanaan keuangan 
yang baik, dan lebih mementingkan apa yang 
menjadi prioritas dari keuangannya. Rata-rata 
responden mulai sadar bahwa kondisi keuangan 
saat ini dapat mempengaruhi masa depan 
keuangan mereka. Hal ini ditunjukkan dengan 
beberapa para gamers yang mulai membuat 
perencanaan keuangan. Oleh sebab itu, Financial 
Attitude yang dimiliki cenderung membuat para 
kalangan gamers selalu terbuka terhadap 
pengetahuan keuangan agar dapat memiliki 
pengelolaan keuangan yang lebih baik dari 
sebelumnya. 

 
Pengaruh Emotional Intelligence 

dengan Money Management 
Emotional Intelligence merupakan 

kemampuan untuk mengerti emosi yang 
dimilikinya, membantu dan menggunakan 
emosinya untuk berpikir, mengetahui emosi dan 
pengetahuan emosi baik diri sendiri maupun 
orang lain, dan mampu mengarahkan dan 
mengendalikan emosinya secara intelek untuk 
membantu mengambil keputusan yang akan 
diambil. Selain kecerdasan otak, kecerdasan 
emosi juga penting untuk kehidupan manusia 
oleh karena itu, semakin tinggi kecerdasan emosi 
seseorang semakin baik pula orang tersebut 
dalam membuat keputusan dalam hidupnya 
(Furnham, 2014).  

Berdasarkan dari hasil responden yang 
sudah dikumpulkan dapat dilihat bahwa para 
gamers sudah memiliki emotional intelligence 
yang baik, meskipun masih harus ditingkatkan. 

Beberapa responden memiliki kecenderungan 
emotional intelligence yang rendah. Hal ini 
disebabkan karena rata-rata responden masih 
belum terlalu mengerti tentang apa yang mereka 
diinginkan di masa yang akan datang serta belum 
memiliki tujuan keuangan. Hal ini dapat 
mempengaruhi keputusan keuangan para 
gamers. Hal ini sesuai dengan penelitian 
sebelumnya (Asandimitra & Kautsar, 2019), jika 
emotional intelligence seseorang tinggi maka 
seseorang akan cenderung memiliki keputusan 
keuangan yang baik.  
 

KESIMPULAN 
 

Money management sudah menjadi masalah 
umum di semua kalangan, termasuk para gamers. 
Kebiasaan mengelola keuangan tentu akan 
menjadi tantangan berat terutama para gamers 
karena keinginan mengeluarkan uang untuk 
konten games yang sedang dimainkan. Hal ini 
tentu menjadi menantang, tetapi dengan sedikit 
kesabaran, ketekunan dan didukung dengan 
perilaku keuangan yang baik, akan memperbaiki 
pengaturan keuangannya. Studi ini memberikan 
bukti empiris dengan mengidentifikasi Financial 
Attitude dan Emotional Intelligence merupakan 
faktor mendukung money management para 
gamers. Penelitian ini diharapkan dapat 
membantu para gamers agar dapat memperbaiki 
money management dan meningkatkan financial 
attitute serta emotional intelligence yang 
dimiliki. Penelitian kedepan dapat dilakukan 
dengan memasukkan unsur demografi dan 
memperluas sampel penelitian.  
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Abstract— Mineral water is water that contains natural compounds and other minerals. Mineral water is not 
produced from all water sources, where the water source can only be obtained from mineral-rich water 
sources. Mineral water plays an important role in everyday life. This mineral water is useful for maintaining 
body temperature, maintaining concentration, removing toxins, and improving circulation in the body. In this 
study, authors survey the level of consumer loyalty to mineral water products. One technique to determine 
consumer loyalty or loyalty to a product can be identified using Markov chain analysis. Marcov Chain analysis 
produces a prediction in the form of probabilities or possibilities where current properties are obtained from 
past traits to estimate or predict in the future. The conclusion that has been obtained from this research is that 
consumers of mineral water producers who have the highest level of loyalty fall to Le minerale with a loyalty 
level of 0,75. Meanwhile, producers who have consumers with the lowest level of loyalty fall to Ades producers 
with a loyalty level of 0,4. 
 
Keywords: Consumer Loyalty, Mineral Water, Marcov Chain. 

 
Abstrak— Air mineral merupakan air yang di dalamnya tekandung suatu senyawa alami dan mineral 
lainnya.  Air mineral tidak dihasilkan dari semua sumber air, dimana sumber airnya hanya dapat diperoleh 
dari sumber air yang kaya akan mineral. Air mineral sangat berperan penting dalam kehidupan sehari-hari. 
Air mineral bermanfaat untuk menjaga suhu tubuh, menjaga konsentrasi, membuang racun, dan melancarkan 
sirkulasi di dalam tubuh. Pada penelitian ini penulis melakukan survei tingkat kesetiaan konsumen terhadap 
produk air mineral. Salah satu teknik untuk menentukan loyalitas atau kesetiaan konsumen terhadap suatu 
produk dapat diketahui menggunakan analisis markov chain. Analisis marcov chain menghasilkan suatu 
prediksi berupa probabilitas atau kemungkinan dimana sifat pada masa sekarang  diperoleh dari   sifat-sifat  
pada masa lalu, untuk menaksir atau memprediksi  di waktu yang akan datang. Kesimpulan yang sudah 
diperoleh dari penelitian ini bahwa konsumen dari produsen air mineral yang memiliki tingkat loyalitas 
tertinggi jatuh kepada Le Minerale dengan tingkat loyalitas sebesar 0,75 . Sedangkan, produsen yang memiliki 
konsumen dengan tingkat loyalitas terendah jatuh kepada produsen Ades dengan tingkat loyalitas sebesar 
0,4. 
 
Kata Kunci: Air Mineral, Loyalitas Konsumen, Marcov Chain. 
 

PENDAHULUAN 
 

Air merupakan salah satu kebutuhan 
penting dalam kehidupan makhluk hidup, tidak 
terkecuali manusia. Manusia membutuhkan 
sekitar 2,1-3,4 liter air setiap harinya. Jika dilihat 
dari sudut pandang ilmu kimia, air ialah senyawa 
anorganik, tidak berbau, tidak berasa, bening, 
yang disusun oleh atom hidrogen dan oksigen. 
Air yang dapat dimanfaatkan dalam kehidupan 

sehari-hari adalah air bersih. Manusia 
memerlukan air bersih untuk memenuhi 
keperluan seperti mandi, memasak, minum, 
mencuci, dan sebagainya (Zulhilmi, Efendy, 
Syamsul, & Idawati, 2019). Para ahli kesehatan di 
Indonesia menganjurkan jenis air untuk diminum 
oleh manusia adalah jenis air mineral. Alasannya 
adalah kebutuhan mineral tubuh manusia dapat 
terpenuhi dengan mengkonsumsi air mineral. 
Selain itu, air tersbeut dapat membantu 
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menghilangkan dahaga dan memenuhi standar 
maupun asupan gizi. Magnesium, kalsium, 
natrium, dan selenium merupakan jenis-jenis 
mineral yang terkandung di dalam air mineral. 
Air tersebut dapat didapatkan di daerah yang 
kandungan mineralnya tinggi. Sehingga, jenis air 
tersebut berbeda dengan jenis air lainnya (Salim, 
2021). Adapun definisi dari air mineral adalah air 
minum kemasan yang mengandung mineral 
dalam jumlah tertentu tanpa menambahkan 
mineral atau oksigen ataupun karbondioksida 
dari luar (Indonesia, 2019). Air mineral sangat 
berperan penting dalam kehidupan sehari-hari. 
Air mineral juga memiliki kandungan khasiat 
yang sangat banyak. Khasiat tersebut berguna 
bagi tubuh manusia. Pentingnya air mineral 
untuk dikonsumsi oleh manusia adalah 
berdasarkan pada jumlah, fungsi, dan 
dampaknya terhadap tubuh manusia (Salim, 
2021). Dampak buruk akan muncul jika manusia 
kekurangan air, seperti penyakit kronis maupun 
akut dan yang bahkan dapat menyebabkan 
kematian (Nurasia, 2018). Di Indonesia, air 
mineral yang beredar di pasaran disebut dengan 
air minum dalam kemasan (AMDK) (Salim, 
2021). AMDK harus memenuhi syarat dan 
standar dari aspek kuantitas maupun kualitasnya 
(Krisno, Nursahidin, Sitorus, Ananda, & 
Guskarnali, 2021). Aspek yang paling penting 
dari AMDK adalah kualitas, karena dapat secara 
langsung mempengaruhi kesehatan manusia 
(Arsyina, Wispriyono, Ardiansyah, & Pratiwi, 
2019). 

Dalam beberapa tahun terakhir, konsumsi 
AMDK di Indonesia mengalami peningkatan. 
Sehingga, tingkat ketergantungannya pun 
semakin tinggi. Salah satu penyebabnya adalah 
kondisi air tanah di beberapa kota besar yang ada 
di Indonesia semakin buruk (Nurasia, 2018). 
Begitu juga dengan seiring bertambahnya 
populasi, permintaan terhadap konsumsi AMDK 
pun semakin bertambah. Hal tersebut 
menandakan peluang pasarnya semakin 
meingkat. Tidak hanya itu, peluang bisnis pada 
industri tersebut pun semakin terbuka lebar. 
Peluang ini dapat dimanfaatkan oleh para pelaku 
usaha untuk dapat memperoleh keuntungan 
semaksimal mungkin (Refangga, Gusminto, & 
Musmedi, 2018). Hal tersebut menjadi ancaman 
sekaligus tantangan bagi tiap perusahaan 
terutama yang bergerak dalam industri tersebut. 
Karena persaingan bisnis semakin ketat. Keadaan 
ini menuntut setiap perusahaan untuk lebih 
kreatif dan bekerja keras dengan berinovasi 
menyesuaikan dengan kebutuhan dan keinginan 
konsumen. Hal tersebut merupakan strategi yang 
efektif bagi perusahaan dengan uusaha 
pengembangan produk yang berbeda 

(Romdonny & Rosmadi, 2018).  Strategi tersebut 
dapat digunakan sebagai bagian dari upaya 
perusahaan untuk bisa menghadapi persaingan 
dan bertahan di dalamnya. Perusahaan harus 
dapat memberikan kepuasan kepada pelanggan 
barang atau jasa yang mempunyai nilai lebih 
tinggi dengan mutu lebih baik dan harga lebih 
terjangkau, fasilitas yang memadai serta 
pelayanan yang lebih baik dari pada pesaing 
lainnya (Rambe & Nawawi, 2022). 

Persaingan yang ketat membuat para 
pebisnis harus pandai mengelola bisnis yang 
digelutinya, agar bisa terus eksis bahkan 
berkembang. Orang-orang mulai berpikir selektif 
dan cerdas dalam memilih produk, sehingga 
mereka bisa mendapatkan kegunaan atau 
manfaat yang dicari dari produk tersebut. 
Konsumen cenderung memilih produk yang 
kualitasnya baik dan sesuai dengan kebutuhan 
mereka, sehingga kepuasan pelanggan pun dapat 
tercapai. Semakin banyak produk yang dapat 
dipilih di pasar, menyebabkan persaingan antar 
produsen semakin ketat untuk merebut 
perhatian konsumen agar memilih produk yang 
mereka tawarkan. 

Untuk menjalankan strategi tersebut, 
perusahaan harus melakukan riset pasar terlebih 
dahulu. Melalui riset pasar, perusahaan atau 
produsen dapat mengetahui selera konsumen 
terhadap suatu produk. Hal tersebut dilatar 
belakangi oleh perilaku konsumen yang 
cenderung memperhatikan dan 
mempertimbangkan terlebih dahulu produk 
sesuai dengan kesukaan mereka, sebelum produk 
tersebut dibeli. Karena produk tersebut tentunya 
harus dapat memenuhi kepuasan konsumen 
(Zulfi, Kusnandar, & Qonita, 2018). Dari kepuasan 
tersebut, dengan seiring waktu akan lahir 
loyalitas konsumen terhadap suatu produk. 
Setiap konsumen mempunyai kriteria yang 
berbeda dari karakteristik produk yang 
diinginkan sesuai dengan preferensinya maupun 
karakteristik konsumennya sendiri (Shafira, 
Rasmikayati, & Saefudin, 2021). Kesukaan, 
pilihan, atau sesuatu hal yang konsumen sukai 
ditunjukkan oleh preferensi konsumen. Tujuan 
dari pemahaman preferensi konsumen adalah 
untuk menentukan strategi pemasaran (Ardini, 
Gustiana, & Anzitha, 2022). Keputusan pembelian 
suatu produk oleh konsumen dipengaruhi oleh 
menarik atau tidaknya suatu produk dan tingkat 
kebermanfaatan produknya. Keinginan 
konsumen untuk membeli produk tersebut akan 
semakin tinggi, jika manfaat yang ditawarkan 
pun banyak (Todar, Tumbel, & Jorie, 2020). 

Semakin berkembangnya perusahaan-
perusahaan besar di Indonesia, tentunya juga 
menambah tingkat persaingan dalam iklim 
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pemasaran untuk barang-barang yang dijual. 
Semuanya untuk menyaingi perusahaan yang 
berbeda. Untuk bisa bersaing, perusahaan wajib 
bisa memahami sikap konsumen dengan cara 
merespon setiap kebutuhan dan hasrat 
konsumen. Keinginan serta kebutuhan 
konsumen akan selalu berubah seiring dengan 
berubahnya berbagai aspek dalam kehidupan. 
Semua ini sangat mempengaruhi pilihan 
konsumen terhadap produk. Produk yang 
dihasilkan dengan baik dan konsumen dapat 
berhasil dipertahankan melalui pelayanan yang 
optimal merupakan keuntungan yang dapat 
dihasilkan oleh kinerja perusahaan melalui 
manajemen yang tepat (Refangga, Gusminto, & 
Musmedi, 2018). 

Selain produk, lain yang menjadi perhatian 
dalam membangun loyalitas konsumen adalah 
merek. Image produk dapat bertambah karena 
merek. Kesuksesan suatu bisnis/usaha pun tidak 
terlepas dari pengaruh merek. Alasannya karena 
merek dapat memberikan pembeda antara 
produk perusahaan tersebut dengan pesaing, 
merupakan identitas produk, bermanfaat dalam 
hal iklan maupun promosi, dan menambah nilai 
suatu produk. Produk yang baik akan lebih 
mudah dikenal jika mempunyai merek tertentu 
(Zebuah, 2018). 

Produk minuman mineral kemasan ini 
sangat mudah ditemukan dalam kehidupan 
sehari-hari. Karena termasuk kedalam produk 
yang sangat dibutuhkan oleh konsumen, produk 
air mineral ini sudah tersedia di berbagai tempat 
mulai dari warung retail, agen atau distributor, 
minimarket, dan supermarket. Terdapat 
beragam merek, kualitas, dan ukuran produk 
AMDK yang ditawarkan, mulai dari kemasan 
gelas plastik, kemasan mini, kemasan tanggung, 
kemasan besar, bahkan sampai kemasan galon. 
Keuntungan lain dari produk AMDK adalah 
praktis, higienis, serta dapat diminum sewaktu-
waktu dan di mana saja (Refangga, Gusminto, & 
Musmedi, 2018).  

Dengan harga yang relatif terjangkau, 
produk air mineral ini menjadi incaran 
masyarakat. Dikarenakan sangat dibutuhkan 
untuk konsumsi sehari-hari. Disisi lain juga untuk 
menghemat tenaga dan waktu karena tidak perlu 
bersusah payah untuk merebus air terlebih 
dahulu untuk dapat mengonsumsinya. Lalu 
dengan kemasan yang didesain mudah dibawa 
kemana-mana dan diletakan dimana-mana 
menjadi poin lebih untuk produk ini. 

Salah satu metode yang bisa dipakai untuk 
menganalisis tingkat loyalitas konsumen dalam 
pembelian produk AMDK botol adalah rantai 
markov (markov chain). Rantai markov adalah 
suatu metode perhitungan yang biasanya dapat 

digunakan dalam melaksanakan pemodelan 
beragam keadaan (Kuswoyo, Dur, & Cipta, 2023). 
Rantai markov bisa juga untuk meramalkan suatu 
kondisi, karena merupakan proses acak yang 
mana semua informasi tentang masa depan 
terkandung di dalam keadaan sekarang (Sasake, 
Lesnussa, & Wattimena, 2021). Selain itu, rantai 
markov mampu menganalisa pangsa pasar di 
waktu yang akan dating dalam variabel dinamis 
(Az-zahra, Wiranatha, & Wrasiati, 2019). Alat 
yang cocok untuk memodelkan perubahan status 
bersyarat dengan model probabilitas transisi 
keadaannya dan untuk mencari tau pola 
perpindahan merek pada konsumen adalah 
markov chain (Azizah & Sari, 2021). Beberapa 
bidang di kehidupan sehari-hari yang masih 
dapat menerapkan rantai markov di antaranya 
adalah dalam bidang ekonomi (perpindahan 
pelanggan), ilmu pengetahuan (teknologi 
internet yang terdapat banyak link), permainan 
(ular tangga), dan kesehatan (perkembangan 
suatu penyakit) (Nurhamiddin & Sulisa, 2020). 

Rantai markov mempunyai sifat spesifik 
bahwa probabilitas transisi kondisional 
peristiwa yg akan tiba hanya bergantung dalam 
peristiwa yg sedang berlangsung dan bersifat 
bebas berdasarkan peristiwa-peristiwa yang 
sudah berlalu. Pada rantai markov, diharapkan 
sebuah matriks probabilitas transisi untuk 
berkecimpung berdasarkan satu state ke state 
berikutnya. 

Penelitian ini penulis melakukan survei 
tingkat loyalitas atau kesetiaan konsumen 
terhadap produk air mineral. Salah satu teknik 
untuk menentukan loyalitas atau kesetiaan 
konsumen terhadap suatu produk dapat 
diketahui menggunakan analisis markov chain. 
Analisis markov chain menghasilkan suatu 
prediksi berupa probabilitas atau kemungkinan 
di mana sifat pada saat ini diperoleh dari   sifat-
sifat pada masa lampau untuk memperkirakan 
atau memprediksi pada masa yang akan datang. 

Salah satu cara untuk mengantisipasi 
bagian dari industri secara keseluruhan di masa 
depan adalah dengan menggunakan pemeriksaan 
rantai markov. Investigasi markov merupakan 
strategi yang mengkaji kondisi momentum yang 
bergantung pada beberapa faktor, yang 
ditentukan untuk mengantisipasi kondisi traveler 
terhadap penyesuaian penentuan air mineral. 
Rantai markov secara konvensional dapat 
dikelompokkan menjadi dua, yaitu rantai markov 
diskrit dan rantai markov kontinu. Ikatan markov 
seharusnya diskrit dengan asumsi pertukaran 
status terjadi menggunakan rentang waktu 
diskrit tetap. Kemudian lagi, pengikatan markov 
seharusnya tanpa henti dengan asumsi bahwa 
pertukaran status terjadi pada lingkup faktor 
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tidak teratur yang konstan. Dalam pergantian 
kejadiannya ada hal yang dikenal sebagai Hidden 
Markov Model (HMM), Higher Request Markov 
Chain, dan Multivariate Markov Chain. 

 
 

BAHAN DAN METODE 
 

Penelitian yang penulis lakukan terdiri 
atas beberapa tahapan, meliputi tahap 
mengidentifikasi masalah, perumusan masalah, 
menentukan tujuan penulisan, dan yang terakhir 
adalah penganalisaan data. Jika perusahaan ingin 
mempertahankan keunggulan kompetitifnya 
pada pasar, perusahaan wajib mengerti aspek 
dimensi apa saja yg dipakai konsumen untuk 
membedakan produk yang dijual perusahaan 
tersebut menggunakan produk pesaing.  

Teknik pengumpulan data yang penulis 
lakukan yaitu dengan melakukan penyebaran 
kuesioner online. Kuisioner online dibagikan 
kepada responden atau para pembeli yang 
merupakan konsumen dari  produk minuman air 
mineral kemasan: Aqua, Le Minerale, dan Ades. 
Penyebaran kuesioner online diakses melalui 
Google Formulir yang dimulai pada periode 
pertama yaitu tanggal 24 sampai dengan 30 
Oktober 2021 dan periode yang kedua dimulai 
pada tanggal 1 sampai tanggal 5 November 2021. 
Kuesioner tersebut dibagikan kepada para 
konsumen perusahaan retail dengan total data 
yang diambil yaitu 30 orang. Hal ini bertujuan 
untuk mendapatkan data yang dibutuhkan dan 
kemudian diolah menggunakan metode markov 
chain. Adapun langkah-langkah penelitian yang 
penulis lakukan, antara lain: 
1. Mengidentifikasi masalah  

Masalah yang penulis jadikan topik 
pada penelitian kali ini adalah permasalahan 
yang terjadi berdasarkan situasi di 
lingkungan sekitar. Penulis hendak 
mengidentifikasi loyalitas konsumen dan 
perpindahannya dalam pembelian minuman 
air mineral kemasan botol pada usaha retail 
atau eceran. 

2. Perumusan Masalah 
Pada tahap ini penulis menghitung dan 

menganalisis seberapa besar perpindahan 
pembelian minuman air mineral kemasan 
botol pada usaha retail atau eceran. Hasil dari 
analisis ini pun dapat menjadi perkiraan 
untuk kedepannya. 

3. Tujuan Penulisan 
Tujuan penulisan pada penelitian ini 

berfokus pada seberapa besar perpindahan 
loyalitas konsumen dalam memilih dan 
membeli air mineral dengan membandingkan 
tiga merek produk air mineral dan tempat 

pembelian air mineral: Aqua, Le Minerale, dan 
Ades. Tujuan lainnya adalah untuk 
mengetahui persaingan antara tempat 
tersedianya air mineral tersebut dijual, 
berdasarkan kriteria seperti fasilitas, harga, 
pelayanan, dan kelengkapan produk. 

4. Analisa Data 
Penganalisaan data penulis lakukan 

dengan menggunakan metode rantai markov 
menggunakan rumus-rumus yang telah 
ditentukan sebagai penganalisa data dari 
permasalahan yang diperoleh. 

Pada penelitian ini analisis yang 
digunakan ialah analisis marcov chain. Metode 
tersebut dapat digunakan untuk 
memprediksikan kejadian yang akan terjadi di 
masa depan berdasarkan data dari masa lalu 
hingga masa sekarang. Analisis yang 
digunakannya yaitu probabilitas transisi. 
Tujunnya adalah untuk menentukan tingkat 
loyalitas konsumen terhadap ketiga produk dan 
produsen air mineral tersebut dengan 
menggunakan analisis markov chain. Sifat dari 
markov chain adalah jika diketahui sebuah proses 
akan menghasilkan suatu prediksi berupa 
probabilitas atau kemungkinan dimana sifat pada 
saat ini diperoleh dari   sifat-sifat pada masa lalu 
untuk menaksir atau memprediksi  di masa yang 
akan datang. 

Analisis ini juga memiliki syarat untuk 
mendapatkan sebuah hasil. Berikut adalah syarat 
agar prediksi di masa yang akan datang berhasil 
(Gifari, Maulana, & Maulana, 2022): 
1. Bentuk awal dari sistem jumlah probabilitas 

transisinya adalah 1. 
2. Probabilitas-probabilitasnya berlaku untuk 

semua.  
3. Probabilitas transisinya sepanjang waktu 

bersifat konstan. 
4. Kondisinya independen sepanjang waktu. 

Teori rantai markov pertama kali 
diusulkan oleh profesor matematikawan Rusia 
Andrei A. Markov (Andrei A. Markov) pada tahun 
1906. Rantai markov adalah teknik matematika 
yang dapat digunakan untuk memodelkan 
berbagai sistem dan proses bisnis 
(Aliyuwaningsih, Sumarjaya, & Srinadi, 2018). 

Matriks probabilitas transisi (MPT) atau 
transisi dalam model markov merepresentasikan 
probabilitas suatu merek dagang dengan 
perlakuan konsumen yang sama berpindah dari 
satu kondisi ke kondisi lain dan periode waktu 
tertentu. MPT adalah bagian dari proses markov 
dan perannya adalah untuk mengubah kondisi 
awal jalan yang diperiksa. Selain itu, MPT 
digunakan untuk menunjukkan perubahan dari 
satu keadaan ke keadaan lain di masa mendatang 
(Sazali, Setiadji, & Haryadi, 2019).  
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HASIL DAN PEMBAHASAN 
 

A. Pengumpulan Data 
Pengumpulan data pada penelitian ini 

dilakukan sebanyak dua kali selama 2 
periode. Periode yang pertama dimulai pada 
tanggal 24 sampai dengan tanggal 30 bulan 
Oktober tahun 2021. Dilanjutkan dengan 
periode kedua yang dimulai pada tanggal 01 
sampai dengan 05 November 2021. Data yang 
diperoleh adalah data primer berupa 
konsumen yang merupakan pelanggan toko 
retail yang berlokasi di Jalan Pahlawan No. 
177, Kec. Citeureup, Kabupaten Bogor. Data 
primer tersebut diperoleh dengan 
menggunakan metode observasi atau 
pengamatan langsung terhadap objek 
penelitian. Berikut adalah rekapan hasil 
pengumpulan data tersebut. 

 
Tabel 1. Rekapan Hasil Pengumpulan Data 

Merek 
Air 

Mineral 

Jumlah 
Pelangga

n 
Periode 
Pertama 

Perubahan 
Selama Periode 

Jumlah 
Pelangga

n 
Periode 
Kedua 

Pinda
h ke A 

Pinda
h dari 

A 
Aqua 17 3 5 15 

Le 
Mineral

e 
8 5 2 11 

Ades 5 2 3 4 
Total 30   30 

 
              Berdasarkan tabel 1., dapat diketahui 
bahwa terdapat tiga merek AMDK yang 
dilibatkan pada penelitian ini, yaitu merek 
Aqua, Le Minerale, dan Ades. Pada periode 
pertama, Aqua menjadi produk AMDK yang 
paling banyak dikonsumsi oleh masyarakat 
terkait dengan jumlah pelanggan sebesar 17 
orang. Sedangkan, yang paling sedikit 
dikonsumsi oleh masyarakat adalah produk 
Ades dengan jumlah pelanggan sebesar 5 
orang. Begitupun selanjutnya, hasil yang sama 
didapatkan pada periode kedua, produk 
AMDK yang banyak dikonsumsi masih 
didominasi oleh merek Aqua dengan jumlah 
pelanggan sebanyak 15 orang. Jumlah 
tersebut lebih sedikit daripada jumlah 
pelnggan pada periode pertama. Adapun 
jumlah gapnya sebesar 2 orang. Sedangkan 
produk AMDK yang paling sedikit di konsumsi 
oleh masyarakat terkait adalah 4 orang. 
Jumlah tersebut menurun dari jumlah pada 
periode pertama. Adapun jumlah gapnya 
adalah sebesar 1 orang.    

             Pada jeda dari periode pertama menuju 
priode kedua, terdapat perubahan konsumen 
pada tiap mereknya. Merk Aqua memiliki 

pelanggan baru sebanyak 3 orang, sedangkan 
pelanggan yang pindah ke merek lain jumlahnya 
sebanyak 5 orang. Merk Le Minerale memiliki 
pelanggan baru sebanyak 5 orang dan pelanggan 
yang berpindah ke merek lain sebesar 2 orang. 
Terakhir, produk Ades memiliki pelanggan baru 
sebanyak 2 orang dan pelanggan yang berpindah 
kepada merek lain sebanyak 3 orang.    
             Diperoleh data yang lebih rinci mengenai 
perubahan pelanggan dari masing-masing merek 
air mineral sebagai berikut : 
 
Tabel 2. Data Perubahan Pelanggan Tiap Merek 

Air Mineral 

Mer
ek 
Air 
Min
eral 

Juml
ah 

Pelan
ggan 
Perio

de 
Perta

ma 

Tambahan 
dari Merek 

Pindahan dari 
Merek 

Jum
lah 

Pela
ng-
gan 
Peri
ode 
Ked
ua 

Aq
ua 

Le 
Mi
ne
-

ral 

A
de
s 

Aq
ua 

Le 
Mi
ne
-

ral 

A
de
s 

Aqu
a 

17 0 0 3 0 5 0 15 

Le 
Min
eral

e 

8 5 0 0 0 0 2 11 

Ades 5 0 2 0 3 0 0 4 
Tota

l 
30 5 2 3 3 5 2 30 

 
Jika dilihat pada tabel 2., produk AMDK merek 
Aqua mendapatkan tambahan dari yang 
sebelumnya pelanggan merek Ades da nada 
pelanggan yang berpindah ke merek Le Minerale. 
Merek Le Mineral mendapatkan pelanggan baru 
dari merek Aqua dan ada pelanggan yang 
berpindah menjadi pelanggan merek Ades. 
Terakhir, merek Ades mendapatkan tambahan 
pelanggan dari merek Le Minerale dan pelanggan 
merek Ades ada yang berpindah menjadi 
pelanggan merek Aqua.         
            Jadi, dapat dikatakan bahwa selama jeda 
dari pengumpulan data pada periode pertama ke 
periode kedua, terdapat perubahan jumlah 
pelanggan dari merek yang satu ke merek yang 
lainnya. Hal ini menunjukkan bahwa keinginan 
dan kebutuhan pelanggan bersifat dinamis, yang 
mana akan terus mengalami perubahan. 
Sehingga, diperlukan strategi dari perusahaan 
AMDK terkait untuk terus memastikan dan 
menjaga bahwa pelanggannya akan terus loyal 
terhadap merek yang mereka keluarkan. 

 
B. Pengolahan Data 

Setelah dikumpulkan, data kemudian 
diolah dengan menggunakan metode kuantitatif 
berupa Rantai Markov. Pengaplikasian metode 
tersebut dilakukan dengan menentukan matriks 
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probabilitas transisi (MPT). Berikut ini 
merupakan matriks probabilitas transisi (MPT) 
dan juga hasil perhitungan dari perubahan 
langganan dari masing masing merek air mineral.  
 
Tabel 3. Matriks Probabilitas Transisi (MPT) (1) 

State Bulan Ini 
State Bulan Depan 

Jumlah 
A B C 

A 12 5 0 17 
B 0 6 2 8 
C 3 0 2 5 

 
Hasil perhitungan matriks probabilitas 

transisi pertama pada tabel 3, didapatkan dengan 
menggunakan operasi pengurangan antara 
jumlah pelanggan pada periode pertama 
dikurangi dengan data perpindahan pelanggan 
ke merek yang lain pada tabel 2.  

Pada state bulan ini merek A; didapatkan 
state bulan depan merek A sebanyak 12 yang 
berasal dari pengurangan antara jumlah 
pelanggan periode pertama sebanyak 17 dengan 
5 yang merupakan jumlah pelanggan yang 
berpindah ke merek lain; state bulan depan 
merek B didapatkan dari jumlah pelanggan 
merek A yang berpindah ke merek B; sedangkan 
state bulan depan merek C didapatkan dari 
jumlah pelanggan merek A yang berpindah ke 
merek C.  

Pada state bulan ini merek B; didapatkan 
state bulan depan merek A yang merupakan 
jumlah pelanggan merek B yang berpindah ke 
merek B; state bulan depan merek B didapatkan 
hasil 6 yang merupakan hasil dari pengurangan 
antara jumlah pelanggan periode pertama 
sebanyak 8 dengan 0 dan 2 yang merupakan 
jumlah pelanggan yang berpindah ke merek yang 
lain; state bulan depan merek C didapatkan dari 
jumlah pelanggan merek B yang berpindah ke 
merek C.  

Terakhir, state bulan ini merek C; 
didapatkan state bulan depan merek A yang 
merupakan jumlah pelanggan merek C yang 
berpindah ke merek A; state bulan depan merek 
B merupakan jumlah pelanggan merek C yang  
berpindah ke merek B; state bulan depan merek 
C merupakan hasil pengurangan antara jumlah 
pelanggan merek C pada periode pertama yaitu 5 
dengan 3 dan 0 yang merupakan jumlah 
pelanggan merek C yang berpindah ke merek 
yang lain. Pada setiap barisnya, hasil yang 
terbesar tidak diberi arsir blue. Sehingga, 
membentuk pola diagonal. 

Setelah didapatkan MPT yang pertama, 
kemudian didapatkan hasil MPT yang kedua. 
Berikut adalah pengolahan data untuk mencari 
nilai MPT kedua: 

1. State bulan ini A, state bulan depan: 

A = 12  17  = 0,706 

B = 5  17  = 0,294 

C = 0  17  = 0 

2. State bulan ini B, state bulan depan: 

A = 0  8  = 0 

B = 6  8  = 0,75 

C = 2  8  = 0,25 

3. State bulan ini C, state bulan depan: 

A = 3  5  = 0, 6 

B = 0  5  = 0 

C = 2  5  = 0,4    

Hasil-hasil tersebut kemudian dirangkum pada 

tabel 4. berikut ini.  

 
Tabel 4. Matriks Probabilitas Transisi (MPT) (2) 

State Bulan Ini 
State Bulan Depan 

A B C 

A 0,706 0,294 0 
B 0 0,75 0,25 
C 0,6 0 0,4 

 
Pada setiap barisnya, hasil terbesar 

diberi arsir hijau sedangkan hasil sisanya diberi 
arsir blue. Sehingga membentuk pola diagonal 
yang merupakan Matriks Probabilitas Transisi 
(MPT). Angka-angka MPT menunjukkan tingkat 
loyalitas pelanggan produk AMDK pada tiap 
mereknya, yaitu Aqua (A), Le Mineral (B), dan 
Ades (C). Berdasarkan tabel 4., konsumen dari 
produk air mineral yang loyal atau setia jatuh 
kepada konsumen produk Le Minerale  dengan 
hasil MPT sebesar 0,75. Sedangkan, konsumen 
dari produk air mineral yang tidak loyal/tidak 
setia jatuh kepada konsumen produk Ades 
dengan MPT sebesar 0,4. 
 

KESIMPULAN 
 

Tingkat loyalitas konsumen dalam pembelian 
produk air mineral kemasan botol merek Aqua, 
Le Minerale, dan Ades di salah satu retail yang 
berlokasi di daerah Citeureup, Bogor ditunjukkan 
oleh nilai matriks probabilitas transisi (MPT). 
Nilai MPT merek Aqua (A) sebesar 0,706, merek 
Le Minerale (B) sebesar 0,75, dan merek Ades (C) 
sebesar 0,4. Tingkat loyalitas konsumen yang 
paling tinggi ditunjukkan dengan nilai MPT 
terbesar. Sedangkan, tingkat loyalitas konsumen 
yang paling rendah ditunjukkan dengan nilai 
MPT terkecal. Dari ketiga merek tersebut, nilai 
MPT terbesar adalah merek Le Minerale dan nilai 
MPT terkecil adalah Ades. Maka, konsumen yang 
paling loyal artinya yang paling setia atau tidak 
mengalami perubahan jumlah konsumen secara 
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signifikan dalam jangka waktu tertentu adalah 
konsumen merek Le Minerale. Sedangkan, 
konsumen yang loyalitasnya rendah atau 
mengalami perubahan jumlah konsumen secara 
signifikan dalam jangka waktu tertentu adalah 
konsumen merek Ades.  
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Abstract-The agricultural sector plays an important role in the nation's economy. This is because the 
agricultural sector provides the main job opportunities for residents in rural areas, and serves as a provider of 
food for the population. Besides that, agriculture is also one of the backbones of the nation's economy and 
supports the country's development. . This study aims to analyze the saving behavior of coffee and clove farmers 
who live in Central Java, especially in the districts of Kedal, Temanggung, and Batang based on income levels, 
consumption patterns, and saving patterns owned by farmers using quantitative research methods. Data 
collected by a number of 102 respondents obtained through the distribution of questionnaires. The results of 
the analysis show that the income level, consumption patterns, and saving patterns of coffee and clove farmers 
in central java influence each other. This research is expected to provide benefits and information regarding 
the importance of financial management, especially in 3 aspects, namely consumption patterns, savings 
patterns and investment patterns so that farmers have good and correct household financial management.  
 
Keywords: saving behavior, income level, consumption pattern, saving pattern, farmer 

 
Abstrak-Sektor pertanian memegang peranan penting dalam perekonomian bangsa. Hal ini dikarenakan 
sektor pertanian menyediakan lapangan pekerjaan utama bagi penduduk yang ada di pedesaan, dan 
menjadi penyedia bahan pangan bagi penduduk selain itu pertanian juga merupakan salah satu tulang 
punggung perekonomian bangsa dan mendukung pembangunan negara. Penelitian ini bertujuan untuk 
menganalisa perilaku menabung petani kopi dan cengkeh yang berdomisili di Jawa Tengah khususnya di 
kabupaten Kedal, Temanggung, dan Batang berdasarkan tingkat pendapatan, pola konsumsi, dan pola 
menabung yang dimiliki petani menggunakan metode penelitian kuantitatif. Data yang terkumpul sejumlah 
102 responden didapatkan melalui penyebaran kuesioner. Hasil analisis menunjukkan bahwa tingkat 
pendapatan, pola konsumsi, dan pola menabung yang dimiliki petani kopi dan cengkeh di jawa tengah saling 
mempengaruhi. Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat dan informasi mengenai pentingnya 
pengelolaan keuangan terutama pada 3 aspek yaitu pola konsumsi, pola tabungan dan pola investasi agar 
petani memiliki pengelolaan keuangan rumah tangga yang baik dan benar. 
 
Kata kunci: perilaku menabung, tingkat pendapatan, pola konsumsi, pola menabung, petani 
 
 

PENDAHULUAN 
 

Sektor pertanian memegang peranan 
penting dalam perekonomian bangsa. Hal ini 
disebabkan karena sektor pertanian 
menyediakan lapangan pekerjaan bagi 29,76% 
dari total angkatan kerja, terutama bagi 
penduduk yang ada di pedesaan, dan menjadi 
penyedia bahan pangan bagi penduduk (Annur, 
2020). Pertanian juga merupakan salah satu 
tulang punggung perekonomian bangsa yang 
terus dikembangkan guna mendukung 
pembangunan negara (Tempo.co, 2021).  

Salah satu sub sektor dari pertanian adalah 
perkebunan. Menurut KBBI Perkebunan adalah 

tanah yang dijadikan kebun atau budi 
daya perkebunan (cengkeh, kopi, coklat, pala, 
lada, karet dan lain sebagainya) yang diusahakan 
secara baik, sungguh-sungguh, dan terencana 
untuk memperoleh hasil komoditas yang sebaik-
baiknya (KBBI, 2022). Perkebunan juga 
merupakan segala kegiatan yang 
mengusahakan tanaman tertentu 
pada tanah dan/atau media tumbuh lainnya 
dalam ekosistem yang sesuai; mengolah, dan 
memasarkan barang dan jasa hasil tanaman 
tersebut, dengan bantuan ilmu 
pengetahuan dan teknologi, permodalan serta m
anajemen untuk mewujudkan kesejahteraan bagi 
pelaku usaha perkebunan dan masyarakat 

https://www.petra.ac.id/
mailto:d11190263@john.petra.ac.id
mailto:d11190329@john.petra.ac.id


 

 

JASDIM Nusa Mandiri: Jurnal Pariwisata, Bisnis Digital dan Manajemen  
Vol. 02, No. 1 Mei 2023 | DOI: https://doi.org/10.33480/jasdim.v2i1.3909 31 

P-ISSN: 2964-2094 | E-ISSN: 2964-4607 
JASDIM  Nusa Mandiri : Jurnal Pariwisata, Bisnis Digital dan Manajemen 

 

(Green Planet, 2015).  Mengacu pada Konsep dan 
Definisi Baku Statistik Pertanian 2012 yang 
diterbitkan oleh Badan Pusat Statistik (BPS) 
perkebunan dibagi menjadi dua yakni 
Perkebunan Besar dan Perkebunan Rakyat. 
Perkebunan Besar merupakan perkebunan 
yang diselenggarakan atau dikelola secara 
komersial oleh perusahaan yang berbadan 
hukum. Pada umumnya perkebunan besar 
terdiri dari Perkebunan Besar Negara 
(PBS/PTP/PNP) dan Perkebunan Besar Swasta 
Nasional/Asing (PBS), sedangkan Perkebunan 
Rakyat merupakan pengelolaan lahan 
perkebunan secara pribadi dan umumnya tidak 
berbadan hukum (Luthfi, 2021). 

Provinsi Jawa Tengah merupakan salah satu 
wilayah yang memiliki cukup banyak 
perkebunan, termasuk perkebunan kopi dan 
cengkeh. Produksi  kopi  di  Jawa  Tengah  
dihasilkan  oleh perkebunan   rakyat 
berkontribusi sebesar 96% dari total produksi 
kopi di Indonesia dan sisanya 4% milik 
perkebunan swasta atau milik Pemerintah atau 
PTP Nusantara (Asosiasi Eksportir dan Industri 
Kopi Indonesia, 2022). Kopi  di  Jawa  Tengah juga 
telah menjadi komoditi ekspor selama lebih dari 
20  tahun.  Perkebunan cengkeh di Jawa Tengah 
sebagian besar masih dikuasai pihak swasta 
dengan tingkat pertumbuhan yang terus 
menurun sebesar -2,45% sejak tahun 2018 
hingga (Direktorat Jendral Perkebunan, 2019). 
Berdasarkan catatan BPS, jumlah produksi 
cengkeh di Indonesia mencapai 135,7 ribu ton 
pada 2021. Nilai tersebut turun 2,44% dari tahun 
sebelumnya yang sebesar 139,1 ribu ton (Mahdi, 
2022) . Kondisi ini membuat Jawa Tengah berada 
di posisi 14 dengan produksi kopi dan cengkeh 
terbesar di Indonesia (Direktorat Jendral 
Perkebunan, 2020).  

Perkebunan kopi memiliki siklus panen 8-9 
bulan setelah pembungaan dan dalam setahun 
dapat dilakukan pemanenan sebanyak 2 kali 
secara bertahap, sedangkan cengkeh dapat 
dipetik setelah 4,5-6,5 tahun setelah ditanam 
dengan pemanenan berulang setelah 10-14 hari 
selama 3-4 bulan dikarenakan tidak serempak. 
Pada saat panen, jika petani menjual langsung 
hasil panennya kepada tengkulak-tengkulang 
yang menjadi pengepul hasil bumi, maka petani 
berpotensi untuk memperoleh pendapatan yang 
lebih tinggi dan mampu meningkatkan 
kesejahteraan hidupnya. Namun, sebagian petani 
memilih untuk menimbun hasil panennya, dan 
menjadikannya sebagai komoditi cadangan. 
Banyak pula petani yang memilih langsung 
menjual hasil panennya ke tengkulak segera 
setelah panen (Kholili, 2019). Hal ini disebabkan 
karena jarak ke pengepul besar yang jauh dan 

jumlah hasil panen yang tidak terlalu besar 
sehingga hanya bisa di setorkan ke tengkulak.  

Tantangan lain yang dihadapi petani adalah 
harga komoditas yang tidak stabil. Menurut 
penuturan salah seorang tengkulak, harga 
komoditas tani sangat bergantung pada Pabrik 
yang terkadang menciptakan atau mengeluarkan 
harga patokan pembelian yang terkadang sangat 
tinggi ataupun sangat rendah. Seperti pada tahun 
2020 harga cengkeh turun dikarenakan sedang 
dalam masa panen raya, sehingga harga cengkeh 
secara nasional memang mengalami penurunan 
drastis, yakni berkisar antara Rp 53.000.- hingga 
Rp 65.000.- per kilogram. Dan pada tahun 2021 
hingga 2022, harga cengkeh di beberapa daerah 
kembali melonjak sekitar 2 kali lipat diharga Rp 
100.000.- hingga Rp 120.000.- karena hasil panen 
yang kurang melimpah (Panca, 2022). Harga 
komoditas yang terlalu rendah tentu 
mempengaruhi keuntungan dan kemakmuran 
petani. 

Tantangan lain yang dihadapi petani kopi 
adalah masalah permodalan karena dalam 
setahun masa panen kopi hanya sekali atau 2 kali 
dengan hasil panen kedua yang tidak terlalu 
besar. Hal ini akan menyebabkan petani 
menghadapi tantangan untuk mengatur 
pengeluaran yang didapat dari panen kopi 
tersebut. Meskipun pada umumnya jika tidak 
sedang masa panen, petani kopi beralih ke usaha 
lain seperti menanam tanaman lain hingga 
menjadi pedagang untuk memenuhi 
kebutuhannya (Komisi IV DPR RI, 2020). 

Pendapatan yang tidak menentu 
membuat para petani mengalami kesulitan dalam 
pengelolaan keuangan pribadinya. Pengelolaan 
keuangan adalah upaya yang dilakukan dalam 
rangka merancang kegiatan yang berkaitan 
dengan penyimpanan dan pengendalian dana 
dan aset (Bimbimo, 2020). Pengelolaan keuangan 
dapat dibagi menjadi tiga aspek utama, yaitu pola 
konsumsi, pola tabungan, dan pola investasi 
(Kholilah dan Iramani, 2013). Pola konsumsi 
adalah susunan kebutuhan individu terhadap 
barang dan jasa yang akan digunakan atau 
dikonsumsi dalam jangka waktu tertentu yang 
terpenuhi berdasarkan pendapatannya 
(Sumarno, 2020). Perilaku menabung 
didefinisikan sebagai tindakan mengatur 
(mengelola) pengeluaran atau menunda 
konsumsi saat ini untuk penggunaan masa depan, 
yang dapat diimplementasikan dengan kegiatan 
menyisihkan atau menyimpan uang secara rutin 
untuk mencapai tujuan keuangan tertentu 

(Thung, Kai, Nie, Chiun, & Tsen, 2012). Pola 

Investasi adalah pola pengelolaan dana atau aset 
yang dimiliki yang bertujuan untuk mendapatkan 
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keuntungan di masa yang akan datang (Qalam et 
al., 2022). 

Rumah tangga yang memiliki 
pendapatan rendah akan mengeluarkan sebagian 
besar pendapatannya untuk membeli kebutuhan 
pokok. Sebaliknya, rumah tangga yang memiliki 
pendapatan tinggi akan mengeluarkan sebagian 
kecil saja dari total pendapatannya untuk 

kebutuhan pokok (Jannati & Fasiri, 2020). 

Berdasarkan sebuah hasil penelitian didapatkan 
data bahwa pola konsumsi berpengaruh 
terhadap minat menabung. Semakin tinggi pola 
konsumsi, maka semakin tinggi minat menabung, 

dan begitu pula sebaliknya(Jannati & Fasiri, 
2020). 

Di saat panen, petani akan memperoleh 
pendapatan dalam jumlah yang besar, yang 
berpotensi membuat petani tersebut tergoda 
untuk melakukan konsumsi. Namun setelah 
panen, ada masa tunggu yang cukup panjang 
sebelum masa panen berikutnya tiba. Sebagian 
petani mencari pekerjaan tambahan untuk 
mencukupi kebutuhan hariannya. Jika 
penghasilan tersebut masih kurang, petani 
biasanya meminjam uang kepada tengkulak dan 
membayar pinjaman tersebut dikala panen. 
Masih banyak juga petani yang kurang menyadari 
pentingnya menabung untuk memenuhi 
kebutuhan di masa depannya.  

Berdasarkan fenomena yang telah 
diuraikan di atas, penelitian ini bertujuan untuk 
menganalisa pengelolaan keuangan petani di 
Jawa Tengah. Responden dalam penelitian ini 
adalah petani kopi dan cengkeh di Temanggung. 
Produksi kopi di daerah Temanggung 
berkontribusi sebesar 56,97% dari total produksi 
kopi di Jawa Tengah (Wisnu, 2022). Aspek 
pengelolaan keuangan yang diteliti adalah pola 
pendapatan, pola konsumsi, dan pola tabungan. 
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan 
manfaat dan informasi mengenai pentingnya 
pengelolaan keuangan terutama pada dua aspek 
yaitu pola konsumsi dan pola tabungan agar 
petani memiliki pengelolaan keuangan rumah 
tangga yang baik dan benar. 
 

BAHAN DAN METODE 
 

Penelitian ini menggunakan metode 
penelitian kuantitatif. Metode kuantitatif 
merupakan metode penelitian pada populasi 
atau sampel tertentu yang mana data 
penelitiannya berupa angka dan analisis data 
yang menggunakan statistik dengan tujuan 
menguji hipotesis yang telat ditetapkan 
sebelumnya (Sugiono, 2016). 

Populasi dalam penelitian ini adalah Petani 
di Jawa Tengah. Sampel yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah petani kopi dan cengkeh di 
Temanggung. Pengumpulan data dalam 
penelitian ini dilakukan dengan penyebaran 
kuesionair secara random kepada 102 orang 
responden selama bulan Oktober 2022.  

Kuesioner yang disebarkan terdiri dari 4 
bagian. Bagian pertama berisi pertanyaan 
mengenai data diri responden atau faktor 
demografi, meliputi nama lengkap, tahun 
kelahiran, status pernikahan, jenis kelamin dan 
jumlah anggota keluarga yang ditanggung. 
Kemudian pada bagian kedua berisi pertanyaan 
mengenai tingkat pendapatan responden, yang 
meliputi pendapatan permusim petani dan 
pendapat diluar bertani. Pada bagian ketiga 
berisi pertanyaan mengenai pola konsumsi 
responden, yang meliputi nominal kebutuhan 
pokok, nominal biaya pendidikan, dan nominal 
pembayaran kredit. Dan pada bagian terakhir 
berisi mengenai pola menabung responden, yang 
meliputi nominal menabung, intensitas 
menabung, dan jumlah total tabungan yang 
dimiliki petani. 
 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
 

Responden yang digunakan pada 
penelitian ini sejumlah 60 orang petani cengkeh 
dan 42 orang petani kopi yang berdomisili di 
Temanggung, Jawa Tengah. penelitian ini 
membahas mengenai karakteristik responden 
yang meliputi umur responden, status 
pernikahan, jenis kelamin, jumlah anggota 
keluarga yang ditanggung, tingkat pendapatan 
per musim, pendapatan diluar bertani, pola 
konsumsi, pola menabung, dan pola investasi 
responden. 
Umur Responden 

Umur responden petani kopi dan 
cengkeh didapatkan melalui pertanyaan tahun 
kelahiran yang telah dijawab di kuisioner. 
Sehingga didapatkan hasil umur dari 
perhitungan 2022 – tahun kelahiran petani.  

 
Gambar 1. Umur Responden 

Berdasarkan Gambar 1, dari kuisioner 
yang telah dibagikan, didapatkan hasil seperti 
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diagram diatas. Terdapat 32% reponden berusia 
30-40 tahun, 33% responden berusia 41-50 
tahun, 29% responden berusia 51-60 tahun, 5% 
responden berusia 61-70 tahun, dan 1% 
responden berusia 70-80 tahun. Berdasarkan 
penelitian, banyak petani berusia 30-50 tahun, 
karena pekerjaan petani membutuhkan banyak 
tenaga, sehingga semakin muda petani semakin 
besar tenaganya, namun diperlukan juga 
pengalaman dalam pekerjaan petani yang mana 
dimiliki oleh petani yang lebih tua. 

 
Status Pernikahan 

Status pernikahan petani memberikan 
pengaruh pada jumlah anggota yang harus 
dinafkahi menggunakan penghasilannya. Ketika 
petani belum menikah, maka akan semakin 
sedikit anggota keluarga yang harus dinafkahi. 
Dari kuisioner yang telah dibagikan, sebanyak 
102 responden atau 100% responden berstatus 
sudah menikah. 
Jenis Kelamin 

Jenis kelamin petani didapatkan dari 
hasil kuisioner yang telah dibagikan. Dari 
kuisioner didapatkan hasil petani pria sebanyak 
64% dan petani wanita sebanyak 36%. 

 
Gambar 2. Jenis Kelamin 

Jumlah Anggota Keluarga Yang Ditanggung 
Jumlah anggota keluarga yang ditaggung 

sangat mempengaruhi besarnya pengeluaran 
yang dilakukan oleh kepala keluarga. Semakin 
banyak anggota keluarga yang ditanggung, maka 
akan semakin banyak juga pengeluaran suatu 
keluarga, banyaknya pengeluaran juga akan 
mempengaruhi kebiasaan menabung. 

 
Gambar 3. Jumlah Keluarga yang Ditanggung 

Pada Gambar 3, dari hasil penelitian 
didapatkan hasil seperti diagram diatas, yaitu 
66% responden memiliki 1 – 3 anggota keluarga 
yang ditanggung, 26% responden memiliki 4 – 6 
anggota keluarga yang ditanggung, dan 8% 
responden memiliki 7 – 10 anggota keluarga yang 
ditanggung. 

 
Tingkat Pendapatan Per Musim 

Pendapatan petani cengkeh dan petani 
kopi per tahun berbeda – beda, dikarenakan 
petani kopi melakukan panen sebanyak 2 kali 
dalam setahun secara bertahap, sedangkan 
petani cengkeh melakukan panen sebanyak 1 kali 
dalam setahun. Maka dari itu, dilakukan 
penelitian berdasarkan pendapatan per musim 
atau per 1 kali panen.  

 
Gambar 4. Pendapatan Permusim 
Gambar 4 merupakan data penelitian 

terhadap 102 responden didapatkan hasil seperti 
diagram diatas. Sebanyak 7% petani 
mendapatkan pengasilan sebesar Rp 0 – Rp 
5.000.000, sebanyak 40% petani mendapatkan 
penghasilan sebesar Rp 5.001.000 - Rp 
10.000.000, sebanyak 40% petani mendapatkan 
penghasilan sebesar Rp 10.001.000 - Rp 
15.000.000, sebanyak 6% petani mendapatkan 
penghasilan sebesar Rp 15.001.000 - Rp 
20.000.000, sebanyak 7% petani mendapatkan 
penghasilan sebesar Rp 20.001.000 - Rp 
25.000.000. Dari hasil panen yang didapatkan 
petani, Sebagian petani lebih memilih untuk 
menimbun hasil panennya dan menjadikannya 
sebagai komoditas cadangan, namun ada juga 
petani yang memilih untuk menjual langsung 
hasil panennya kepada tengkulak – tengkulak 
pengepul hasil bumi. Harga komoditas yang tidak 
stabil juga menyebabkan pendapatan petani kopi 
dan cengkeh tidak stabil setiap musimnya, 
sehingga menyebabkan petani kesulitan 
mengelola keuangan. 
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Pendapatan diluar Bertani 
Profesi petani adalah pekerjaan yang 

tidak mendapatkan hasil tetap setiap bulannya, 
sehingga ketika bukan musim panen para petani 
tidak melakukan pekerjaan bertani dan memilih 
untuk menjadi pekerjaan sampingan diluar 
bertani untuk memenuhi kebutuhan hidupnya 
dan keluarganya.  

 
Gambar 5. Jumlah Petani yang Memiliki 

Pendapatan di Luar Bertani 
 

Pada Gambar 5 menunjukkan hasil 
penelitian yang menunjukan bahwa 85% petani 
memiliki pendapatan diluar bertani, sedangkan 
sisanya 15% petani hanya mengandalkan 
pendapatan dari bertani untuk memenuhi 
kebutuhan sehari-hari.   

 
Gambar 6. Pendapatan di Luar Bertani per bulan 

 
Dari hasil penelitian terhadap 102 

responden yang   ditunjukkan pada Gambar 6, 
sebanyak 18% petani memiliki pendapatan per 
bulan sebesar Rp 0 - Rp 500.000, sebanyak 20% 
petani memiliki pendapatan sebesar Rp 501.000 
- Rp 1.000.000, sebanyak 38% petani memiliki 
pendapatan sebesar Rp 1.001.000 - Rp 1.500.000, 
sebanyak 14% petani memiliki pendapatan 
sebesar Rp 1.501.000 - Rp 2.000.000, sebanyak 

7% petani memiliki pendapatan sebesar Rp 
2.001.000 - Rp 2.500.000, sebanyak 3% petani 
memiliki pendapatan sebesar Rp 2.501.000 - Rp 
3.000.000. 

 
Pola konsumsi 

Pola konsumsi adalah susunan 
kebutuhan individu terhadap barang dan jasa 
yang akan digunakan atau dikonsumsi dalam 
jangka waktu tertentu yang terpenuhi 
berdasarkan pendapatannya (Sumarno, 2020). 
Pola konsumsi keluarga dipengaruhi oleh tinggi 
rendahnya pendapatan serta lingkungan 
sosialnya atau disebut juga elastisitas 
pendapatan. Semakin besar pendapatan, maka 
pola konsumsi juga akan semakin tinggi, namun 
sebaliknya jika pendapatan semakin kecil makan 
semakin kecil juga pola konsumsinya. Sebuah 
penelitian mengatakan bahwa pola konsumsi 
mempengaruhi minat menabung seseorang. 
Semakin tinggi pola konsumsi, maka semakin 
tinggi minat menabung, dan begitu pula 

sebaliknya(Jannati & Fasiri, 2020). Pola 

konsumsi petani yang menjadi responden pada 
penelitian ini dibagi menjadi tiga, yang pertama 
adalah kebutuhan biaya pokok, yang kedua 
adalah kebutuhan biaya pendidikan, dan yang 
terakhir kebutuhan pembayaran kredit. 

 
Gambar 7. Nominal Kebutuhan Pokok per bulan 

 
Pada Gambar 7, dari hasil penelitian 

kebutuhan pokok, didapatkan sebanyak 17% 
petani membutuhkan Rp 0 - Rp 500.000 untuk 
memenuhi kebutuhan pokok per bulan, sebanyak 
43% petani membutuhkan Rp 1.001.000 - Rp 
1.500.000 untuk memenuhi kebutuhan pokok, 
sebanyak 22% petani membutuhkan Rp 
1.501.000 - Rp 2.000.000 untuk memenuhi 
kebutuhan pokok, sebanyak 13% petani 
membutuhkan Rp 2.001.000 - Rp 3.000.000 
untuk memenuhi kebutuhan pokok, sebanyak 5% 
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petani membutuhkan Rp 3.001.000 - Rp 
4.000.000 untuk memenuhi kebutuhan pokok.  

 
Gambar 8. Nominal Biaya Pendidikan  per bulan 

 
Pada Gambar 8, dari hasil penelitian 

kebutuhan biaya Pendidikan, sebanyak 5% 
responden tidak mengeluarkan biaya untuk 
Pendidikan (Rp 0), sebanyak 61% responden 
mengeluarkan biaya sebesar Rp 0 – Rp 500.000, 
sebanyak 27% responden mengeluarkan biaya 
sebesar Rp 1.001.000 – Rp 1.500.000, sebanyak 
2% responden mengeluarkan biaya sebesar Rp 
1.501.000 – Rp 2.000.000, sebanyak 5% 
responden mengeluarkan biaya sebesar Rp 
2.001.000 – Rp 3.000.000 per bulan. 

 
Gambar 9. Nominal Pembayaran Kredit  per 

bulan 
 

Pada Gambar 9, dari hasil penelitian 
kebutuhan pembayaran kredit, sebanyak 51% 
responden tidak mengeluarkan biaya untuk 

membayar kredit atau hutang (Rp 0), sebanyak 
11% responden melakukan pembayaran kredit 
sebesar Rp 0 – Rp 250.000, sebanyak 25% 
responden melakukan pembayaran kredit 
sebesar Rp 251.000 – Rp 500.000, sebanyak 7% 
responden melakukan pembayaran kredit 
sebesar Rp 501.000 – Rp 750.000, sebanyak 4% 
responden melakukan pembayaran kredit 
sebesar Rp 751.000 – Rp 1.000.000, sebanyak 2% 
responden melakukan pembayaran kredit 
sebesar Rp 1.001.000 – Rp 1.500.000 per bulan. 

 
Pola Menabung 

Perilaku menabung didefinisikan 
sebagai tindakan mengatur (mengelola) 
pengeluaran atau menunda konsumsi saat ini 
untuk penggunaan masa depan, yang dapat 
diimplementasikan dengan kegiatan 
menyisihkan atau menyimpan uang secara rutin 
untuk mencapai tujuan keuangan tertentu 
(Thung et al., 2012). Pada penelitian ini, pola 
menabung dilihat dari nominal menabung, 
intensitas menabung, total tabungan dan jenis 
tabungan. 

 
Gambar 10. Nominal Menabung per bulan 

 
Gambar 10 menjelaskan besarnya 

nominal menabung petani dipengaruhi oleh 
besarnya penghasilan petani per musim, 
penghasilan petani yang beragam juga 
menyebabkan nominal menabung petani yang 
beragam, sebanyak 8% responden tidak 
menabung, sebanyak 37% responden menabung 
sebesar Rp 0 – Rp 250.000, sebanyak 37% 
responden menabung sebesar Rp 251.000 – Rp 
500.000, sebanyak 11% responden menabung 
sebesar Rp 501.000 – Rp 750.000, sebanyak 5% 
responden menabung sebesar Rp 751.000 – Rp 
1.000.000, sebanyak 2% responden menabung 
sebesar Rp 1.501.000 – Rp 2.000.000 per bulan. 
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Sebagian besar petani menabung untuk 
memenuhi dana masa depan anak seperti dana 
pendidikan anak untuk masuk perguruan tinggi, 
dana mempersiapkan rumah untuk anak,  dana 
membiayai pernikahan anak, dan sejenisnya. 
Selain itu sisanya tujuan petani untuk menabung 
adalah untuk membeli keperluan kebun yang 
nilainya tidak sedikit, mempersiapkan dana 
darurat serta untuk mengembangkan usaha yang 
mereka miliki (seperti membeli hewan ternak 
atau memperbesar toko yang mereka miliki). 
Namun ada pula beberapa petani yang tidak 
menabung sama sekali, alasan sebagian besar 
petani tidak menabung adalah kearena 
keterbatasan dana yang mereka miliki. Dana yang 
petani miliki terbatas dan hanya cukup untuk 
memenuhi kebutuhan sehari-hari mereka 
sehingga tidak ada sisa dana yang dapat mereka 
tabung. 

 
Gambar 11. Intensitas Menabung 

 
Intensitas menabung mempengaruhi 

seberapa besar total tabungan para petani, dari 
hasil penelitian didapatkan hasil 73% responden 
tidak tentu dalam menabung, 6% responden 
tidak pernah menabung, 17% responden 
menabung setiap panen, 4% responden 
menabung rutin setiap bulan. 

 
Gambar 12. Total Tabungan 

Gambar 12 menjelaskan bahwa total 
tabungan petani dipengaruhi oleh nominal 
menabung dan intensitas menabungnya. Dari 
hasil penelitian didapatkan hasil, sebanyak 1% 
responden memiliki total tabungan yang tidak 
menentu, 7% responden tidak memiliki 
tabungan, 1% responden memiliki total tabungan 
Rp 0 – Rp 500.000, 1% responden memiliki total 
tabungan Rp 1.001.000 – Rp 1.500.000, 3% 
responden memiliki total tabungan Rp 1.501.000 
– Rp 2.000.000, 24% responden memiliki total 
tabungan Rp 2.001.000 – Rp 5.000.000, 25% 
responden memiliki total tabungan Rp 5.001.000 
– Rp 10.000.000, 19% responden memiliki total 
tabungan Rp 10.001.000 – Rp 15.000.000, 9% 
responden memiliki total tabungan Rp 
15.001.000 – Rp 20.000.000, 4% responden 
memiliki total tabungan Rp 20.001.000 – Rp 
25.000.000, 2% responden memiliki total 
tabungan Rp 25.001.000 – Rp 50.000.000, 4% 
responden memiliki total tabungan diatas Rp 
50.000.000. 

 
Gambar 13 Jenis Tabungan 

 
Jenis tabungan yang dimiliki petani juga 

beragam dan dapat dilihat dari hasil penelitian 
gambar 13, sebanyak 26% responden menabung 
dalam bentuk uang tunai, sebanyak 29% 
responden menabung dalam bentuk hasil panen 
(barang), sebanyak 18% responden menabung 
dalam bentuk simpanan di bank, sebanyak 13% 
responden menabung dalam bentuk arisan, 
sebanyak 14% responden tidak menabung, dan 
tidak ada responden yang menabung dalam 
bentuk deposito. 
 

KESIMPULAN 
 

Pendapatan petani kopi dan cengkeh 
bersifat musiman (1 atau 2 kali dalam setahun) 
dan harus digunakan untuk memenuhi 
kebutuhan sehari-hari selama 1 tahun dan 
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terkadang tidak dapat mencukupi kebutuhan 
petani selama 1 tahun. Maka dari itu sebagian 
besar petani memiliki pendapatan diluar bertani 
guna memenuhi kebutuhannya. 

Pola konsumsi petani kopi dan cengkeh 
di Jawa Tengah dibagi menjadi tiga yaitu 
kebutuhan biaya pokok, kebutuhan biaya 
pendidikan, dan kebutuhan pembayaran kredit. 
Untuk memenuhi kebutuhan pokok petani kopi 
dan cengkeh sudah terbiasa untuk menyesuaikan 
dana untuk kebutuhan pokok dengan 
pendapatan yang mereka dapatkan. Untuk biaya 
pendidikan petani tergolong masih meiliki dana 
yang mencukupi dikarenakan nilainya masih 
lebih kecil dari konsumsi kebutuhan pokok dan 
pendapatan petani. Sebagian besar petani tidak 
memiliki hutang kredit sama sekali namun tetap 
ada beberapa petani yang masih memiliki kredit 
untuk menutup kebutuhan sehari-hari.  

Pada penelitian ini, pola menabung 
dilihat dari nominal menabung, intensitas 
menabung, total tabungan dan jenis tabungan. 
Untuk nominal menabung, berdasarkan hasil 
penelitian sebagian besar petani menabung 
dalam nominal dan total tabungan yang 
angkanya masih cukup kecil jika dibandingkan 
dengan pendapatan dan konsumsinya. Intensitas 
menabung sebagian besar petani juga masih 
tidak tentu bahkan masih ada petani yang tidak 
pernah sama sekali menabung. Namun untuk 
jenis tabungan petani sudah cukup beraneka 
ragam jenisnya, antara lain menabung dalam 
bentuk uang tunai, menabung dalam bentuk hasil 
panen (barang), menabung dalam bentuk 
simpanan di bank, menabung dalam bentuk 
arisan. 

Kelemahan penelitian ini antara lain, 
jumlah responden terbatas dan dalam waktu 
pengumpulan responden yang cukup singkat. 
Penelitian selanjutnya sebaiknya dilakukan 
secara lebih mendalam dan dalam waktu yang 
lebih panjang sehingga dapat mencerminkan 
Pengelolaan Keuangan Petani Kopi dan Cengkeh 
di Jawa Tengah dengan lebih baik. 
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Abstract— Digital Marketing is an essential activity in line with the rapid development of Technology, 
Information, and Communication. Social media content has become one of the means for digital marketing. 
Social media enables businesses to reach a wider consumer base, provide information about a product more 
efficiently, and facilitate online transactions, thereby increasing sales and revenue. The issue faced by Textwill 
is that they still use conventional marketing methods, necessitating promotion through social media as a 
means of reaching a larger consumer audience. In implementing digital marketing through social media, the 
right strategy is required to achieve business goals. The Design Thinking method, which focuses on the needs 
of businesses or consumers, can be an appropriate approach in designing digital marketing strategies. This 
research aims to implement the Design Thinking method into Textwill's social media digital marketing, 
resulting in promotional efforts that align with the needs of the business. The findings of this research show 
that the established social media presence has not yet yielded significant sales results, but the developed 
promotional strategies align with the desires of the business. 
 
Keyword : design thinking, digital marketing, social media, textwill, textile 
 
Abstrak—Pemasaran Digital merupakan aktivitas yang sangat penting seiring dengan pesatnya 
perkembangan Teknologi, Informasi, dan Komunikasi. Konten media sosial menjadi salah satu sarana untuk 
melakukan pemasaran digital. Media sosial memungkinkan pelaku bisnis untuk menjangkau konsumen 
yang lebih luas, memberikan informasi mengenai sebuah produk dengan lebih efisien, dan memungkinkan 
untuk melakukan transaksi secara daring, sehingga dapat meningkatkan penjualan serta pendapatan. 
Permasalahan yang dihadapi Textwill adalah masih menggunakan cara konvensional dalam pemasaran 
sehingga diperlukan promosi melalui media social sebagai sarana informasi dan menjangkau konsumen 
yang lebih luas. Dalam melakukan pemasaran digital melalui media sosial, diperlukan strategi yang tepat 
untuk mencapai tujuan dari bisnis. Dengan metode Design thinking yang berfokus kepada kebutuhan pelaku 
bisnis atau konsumen, metode ini bisa menjadi metode yang tepat dalam merancang strategi pemasaran 
digital. Penelitian ini dibuat untuk mengimplementasikan metode design thinking ke dalam pemasaran 
digital media social brand Textwill, sehingga menghasilkan bentuk promosi yang sesuai dengan kebutuhan 
pelaku bisnis. Hasil yang didapat dari penelitian ini, media social yang telah dibangun belum mendapatkan 
hasil yang cukup signifikan dalam hal penjualan namun strategi promosi yang telah dibangun sesuai dengan 
keinginan pelaku bisnis. 
 
Kata Kunci : design thinking, pemasaran digital, media sosial, textwill, tekstil 
 

PENDAHULUAN 
 

Seiring dengan pesatnya perkembangan 
Teknologi Informasi dan Komunikasi (TIK), 
media sosial banyak digunakan sebagai media 
pemasaran digital. Pemasaran digital atau Digital 
Marketing merupakan bagian penting dalam 
aktivitas bisnis saat ini. Dengan pemasaran 
digital lewat media sosial, memungkinkan pelaku 
bisnis untuk menyampaikan informasi,  transaksi 
dan mempromosikan bisnis mereka dalam 
rangka meningkatkan penjualan dan pendapatan. 

Internet khususnya jejaring sosial 
digunakan dalam komunikasi pemasaran, 
pencapaian konsumen secara langsung, 
memberikan informasi kepada konsumen, 
menciptakan brand awareness, menciptakan 
pencitraan brand, menarik untuk mencoba 
sebuah produk, dan yang terakhir menciptakan 
loyalitas konsumen dan menjaga hubungan 
secara baik. (Mareta, 2018) 

Strategi dalam pemasaran digital 
merupakan hal yang penting untuk dilakukan 
untuk brand awareness di mata konsumen. Salah 
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satu strategi pemasaran digital yang dapat 
diterapkan adalah dengan menggunakan metode 
Design Thinking. 

Design Thinking merupakan sebuah 
metode pemecahan masalah dengan pola pikir 
ala desainer yang berpusat pada kebutuhan 
manusia sebagai penggunanya (human oriented). 
(Tri, 2015). Merupakan salah satu metode baru 
dalam melakukan proses desain. Design Thinking 
merupakan metode penyelesaian masalah yang 
berfokus pada pengguna atau konsumen. Design 
Thinking sendiri dipopulerkan oleh David Kelley 
dan Tim Brown pendiri IDEO – sebuah konsultan 
desain yang berlatar belakang desain produk 
berbasis inovasi. 

Design thinking sebagai metode dan alat 
yang berorientasi pada praktek memudahkan 
para akademisi dan peneliti untuk menggali sisi 
teoritis suatu bidang keilmuan dan juga sisi 
psikologis. Design thinking juga mempermudah 
penelusuran dan pemahaman tentang proses 
kreatif serta meningkatkan kredibilitas hasil 
yang dicapai. (Steffi & Suryo, 2019) 

Design Thinking bukanlah properti 
eksklusif desainer. Semua inovator hebat di 
bidang sastra, seni, musik, sains, teknik, dan 
bisnis telah mempraktikkannya. Apa yang 
istimewa dari Design Thinking adalah fakta 
bahwa proses kerja desainer dapat membantu 
kita secara sistematis mengekstrak, mengajar, 
mempelajari, dan menerapkan teknik yang 
berpusat pada manusia untuk memecahkan 
masalah dengan cara yang kreatif dan inovatif di 
dalam desain kita, di dalam bisnis kita, bahkan di 
dalam kehidupan kita. (Rina, 2022). Design 
Thinking memiliki lima tahapan, yakni empathize, 
define, ideate, prototype dan test. 

Tujuan penelitian ini adalah untuk 
mengintegrasikan metode Design Thinking dan 
Pemasaran melalui media sosial Instagram pada 
UMKM tekstil Textwill. Integrasi ini diharapkan 
mampu membangun Brand Awareness dan 
menjangkau konsumen dalam skala yang lebih 
luas. 

Adapun masalah dalam penelitian ini 
adalah media promosi digital yang akan dibuat 
peneliti untuk membangun brand awareness 
Textwill, serta merancang strategi pemasaran 
digital meliputi pemilihan platform aplikasi 
media sosial, logo untuk identitas brand, dan ide 
dari konten media sosial. 
 

BAHAN DAN METODE 
 

Elemen dan tahapan design thinking 
Design thinking memiliki beberapa 

elemen penting, yakni : 

 
Gambar 1. Elemen Design Thinking 

1. People centered  
Metode ini harus berpusat kepada keinginan 
dan kebutuhan pengguna atau konsumen 

2. Highly creative 
Metode ini memerlukan kreativitas yang 
sebebas-bebasnya, aturan tak perlu dibuat 
terlalu kaku dan baku 

3. Hands on  
Proses desain memerlukan percobaan 
langsung oleh tim desain, bukan hanya 
pembuatan teori atau sebuah gambaran di 
kertas 

4. Iterative  
Tahapan dilakukan berulang-ulang agar dapat 
dilakukan improvisasi dan tujuan tercapai.  

Tahapan dalam design thinking antara lain :  
a. Empathize 

Empathize merupakan aktivitas 
menempatkan diri sebagai orang lain, untuk 
mengetahui situasi dan memahami apa yang 
dibutuhkan pengguna atau konsumen. 
Ketika sudah mengetahui user atau 
pengguna yang akan dituju, maka seorang 
design thinker perlu mengetahui 
pengalaman, emosi, dan situasi dari si 
pengguna. Mencoba menempatkan diri 
sebagai pengguna sehingga dapat benar-
benar memahami kebutuhan pengguna. Hal 
ini dapat dilakukan dengan melakukan 
wawancara, observasi kehidupan pengguna, 
dan cara lainnya. (Muhammad & Iwan, 
2019) 

b. Define 
Define adalah tahap di mana peneliti 
mendefinisikan masalah yang akan dihadapi 
berdasarkan tahap empathize yang telah 
dilakukan.  
Pemecahan masalah biasanya dimulai 
dengan penjelasan tentang masalah yang 
ada atau disebut kriteria masalah. Ada 
sebuah pernyataan yang menyatakan 
bahwa permasalahan tidak akan dapat 
dipecahkan apabila tidak diketahui secara 
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jelas permasalahannya. Permasalahan 
harus diketahui secara jelas dan pasti untuk 
dapat ditemukan pemecahannya. (Yunida, 
2014) 

c. Ideate 
Fase dimana terjadi proses yang 
menghasilkan solusi. Pada fase ini 
diharapkan mulai berfikir “outside the box”. 
Dimulai dengan mengidentifikasi solusi 
baru yang berdasarkan pada pernyataan 
masalah yang dihasilkan dari fase define. 
Bila terjadi kemandegan, maka cara 
pandang terhadap masalah yang sebaiknya 
dirubah. (Muhammad & Bayyinah, 2020) 

d. Prototype 
Prototype dapat diartikan sebagai produk 
awal yang digunakan untuk menguji ide 
rancangan yang ada dan juga sebagai contoh 
untuk produk final yang akan dirilis 
nantinya. (Muhammad dkk, 2019) 

e. Test 
Melakukan pengujian    atau test untuk    
menguji    dan mengevaluasi   purwarupa   
yang   telah   dibuat kepada   pengguna   agar   
mendapatkan   umpan balik   berupa   
kritik/saran   untuk   mengetahui apakah   
solusi   yang   dibuat   telah   mengatasi 
permasalahan    yang    ada. (Nur dkk, 2021) 

 
Strategi Pemasaran Digital Media Sosial 

Pemasaran merupakan sebuah ilmu yang 
berkembang dengan baik dan secara konstan 
mengubah aturannya sesuai dengan kebutuhan 
dan perkembangan yang terjadi di dalam dan di 
sekitarnya. (Rina, 2018) 

Internet khususnya jejaring sosial digunakan 
dalam komunikasi pemasaran, pencapaian 
konsumen secara langsung, memberikan 
informasi kepada konsumen, menciptakan brand 
awareness, menciptakan pencitraan brand, 
menarik untuk mencoba sebuah produk, dan 
yang terakhir menciptakan loyalitas konsumen 
dan menjaga hubungan secara baik. inilah yang 
pada akhirnya dapat membentuk citra 
perusahaan menjadi lebih baik. (Mareta, 2018) 

Teknik pemasaran dengan media sosial 
(social media marketing) adalah proses meraih 
kunjungan pengguna internet ke situs tertentu 
atau perhatian khalayak ramai melalui situs-situs 
sosial media. Kegiatan pemasaran dengan 
menggunakan media sosial biasanya berpusat 
pada usaha sebuah perusahaan untuk 
menciptakan konten yang menarik perhatian, 
sehingga mendorong para pembaca untuk 
membagikan konten tersebut melalui jejaring 
media sosial milik mereka. (Yopi & Muhammad, 
2018) 

Informasi yang tidak kalah penting menurut 
pendapat informan praktisi bisnis online dan 
pelanggan adalah detail produk, yaitu nama 
barang, spesifikasi ukuran, dimensi, keterangan 
bahan dan cara perawatan produk. (Janice, 2016) 

Instagram merupakan aplikasi media sosial 
yang memungkinkan penggunanya untuk 
membagikan foto maupun video secara daring. 
Instagram dirasa paling cocok sebagai media 
pemasaran digital untuk target market 
masyarakat milenial yang menggunakan 
Instagram sebagai sarana berbelanja online 
(Putu & Gede, 2022). 

Menurut The Global Statistic (2023) 
Instagram merupakan media sosial terpopuler di 
Indonesia dengan pengguna aktif sebanyak 
173,59 juta pengguna, dengan persentase 
84,80% dari total pengguna internet di 
Indonesia. Berdasarkan hal tersebut, Textwill 
memilih Instagram sebagai sarana pemasaran 
digital. 

 
Membangun Identitas Brand 

Brand Awareness (Kesadaran Merek) 
merupakan suatu keadaan di mana konsumen 
cenderung membeli atau menggunakan merek 
yang sudah dikenal dengan indikasi merasa aman 
dengan merek tersebut. (Taufik, 2018) 

Dalam rangka meningkatkan brand 
awareness Textwill di mata calon konsumen, 
Textwill memerlukan sebuah identitas visual. 
Identitas visual penting untuk sebagai simbol 
dari sebuah merek. 
 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
 

Penerapan integrasi strategi dengan 
metode design thinking :  
1. Empathize 

Pada tahap ini peneliti melakukan 
observasi ke lokasi Textwill, yang berlokasi 
di Tanah Abang Jakarta Pusat, dan 
melakukan wawancara terhadap pemilik 
bisnis Textwill. Berikut adalah rangkaian 
pertanyaan yang diajukan dalam 
wawancara : (1) Berapa lama usaha Textwill 
telah beroperasi? (2) Promosi seperti apa 
yang pernah dilakukan dalam menjual 
produk? (3) Tipe pembeli seperti apa yang 
biasanya datang dan membeli produk? (4) 
Apa tujuan pembeli dalam membeli produk? 

 
2. Define 

Setelah melakukan wawancara, 
peneliti menarik kesimpulan dari jawaban 
yang telah dilakukan pelaku bisnis. Dapat 
diketahui pelaku bisnis memerlukan 
promosi digital yang berfokus pada brand 



 
 

 
 

JASDIM Nusa Mandiri: Jurnal Pariwisata, Bisnis Digital dan Manajemen  
Vol. 02, No. 1 Mei 2023 | DOI: https://doi.org/10.33480/jasdim.v2i1.4234 42 

P-ISSN: 2964-2094 | E-ISSN: 2964-4607 
JASDIM  Nusa Mandiri : Jurnal Pariwisata, Bisnis Digital dan Manajemen 

 

awareness dan memperluas target 
konsumen sehingga pembeli tak hanya dari 
orang yang sudah berlangganan. Saat ini, 
promosi yang dilakukan oleh Textwill masih 
menggunakan cara konvensional, yakni 
promosi words of mouth (secara offline 
maupun online). Textwill ingin menjangkau 
target konsumen yang lebih luas dan ingin 
calon konsumen lebih memahami produk 
yang mereka jual dengan memberikan 
edukasi tentang produk dari Textwill. 

 
3. Ideate 

Berdasarkan masalah yang telah 
didefinisikan, peneliti memiliki beberapa 
ide untuk mengatasi masalah yang dihadapi, 
diantaranya Membuat sebuah logo dan 
Membuat konten Instagram. 

Identitas visual yang diperlukan 
untuk Textwill adalah logo. Logo merupakan 
aspek yang sangat penting dalam 
membangun identitas sebuah brand. Logo 
merupakan sebuah gambar atau simbol 
yang menggambarkan identitas sebuah 
brand, baik itu filosofi, karakter, maupun ciri 
khas.  

Membuat konten Instagram. 
Konten yang akan dibuat selain berfungsi 
sebagai katalog, juga mengandung deskripsi 
tentang produk. Karena bahan tekstil 
memiliki banyak sekali jenis serta 
karakteristiknya, penting untuk 
memberikan pengetahuan mengenai jenis-
jenis bahan tekstil agar calon konsumen 
dapat mengetahui bahan apa yang cocok 
untuk kebutuhannya dan pelaku bisnis tidak 
perlu menjelaskan produknya secara 
berulang-ulang. 

 
4. Prototype 

Berikut adalah prototype yang telah 
dihasilkan :  

 
Gambar 2. Logo Textwill 

 

 
Gambar 3. Konten Instagram 

Desain konten Instagram terdiri dari identitas 
brand, foto produk, varian warna, dan deskripsi 
produk. 
5. Test 

Pada tahap ini, prototype akan diamati apakah 
prototype/hasil akhir dapat memecahkan 
masalah. Tahap test juga dilakukan untuk 
mendapatkan masukan dari pelaku bisnis 
agar dapat dilakukan perbaikan. Test yang 
dilakukan peneliti adalah mengunggah hasil 
prototype dari konten Instagram yang telah 
dibuat ke akun Instagram Textwill dan 
mengamati apakah bagaimana hasil dari 
konten tersebut. Berikut adalah halaman 
Instagram dari Textwill :  

 
Gambar 4. Laman akun Instagram 

 
Akun instagram memiliki 11 unggahan 
produk, dan bio Instagram terdapat tagline 
dari brand, Jam operasional toko, nomor 
telepon pelaku bisnis, dan link alamat toko 
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Hasil Akhir 
Pelaku bisnis Textwill berpendapat 

bahwa akun Instagram yang telah dibuat sesuai 
dengan apa yang telah direncanakan. Berikut 
adalah tampilan akhir laman akun Instagram 
Textwill :  

 
Gambar 5. Tampilan unggahan akun Instagram 

Textwill 

Berikut adalah tampilan analisa dasbor 
akun Instagram Textwill :  

 
Gambar 6. Grafik akun Instagram Textwill 

Akun Instagram Textwill telah menjangkau 13 
akun dalam 30 hari terakhir. 7 akun yang 
dijangkau merupakan bukan pengikut 
 

 
Gambar 7. Rincian interaksi akun Instagram 

Textwill 

Akun Instagram Textwill memiliki total 6 
pengikut dan memiliki 2 interaksi 
 
Berikut adalah hasil kuesioner yang telah diisi 
oleh pelaku bisnis : 

 
Gambar 8. Kesesuaian kebutuhan 

 
Gambar 9. Fungsional 
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Gambar 10. Kepuasan pelaku bisnis 

Berdasarkan hasil diatas, dapat disimpulkan 
media sosial yang dibuat telah memenuhi 
ekspektasi pelaku bisnis. 
 

KESIMPULAN 
 

Pemasaran digital merupakan aktivitas 
yang sangat penting dalam menjalankan sebuah 
bisnis di era perkembangan teknologi informasi 
dan komunikasi seperti saat ini. Pemasaran 
digital dapat menjadi sarana untuk menjangkau 
konsumen yang lebih luas, memberikan 
informasi mengenai sebuah produk dengan lebih 
efisien, hingga memungkinkan untuk melakukan 
transaksi secara daring. 

Metode design thinking diharapkan 
mampu untuk menghasilkan strategi pemasaran 
digital yang tepat sesuai dengan apa yang 
diinginkan pelaku bisnis maupun calon 
konsumen. Dengan penelitian ini, walaupun 
belum mendapatkan hasil yang cukup signifikan 
dalam segi bisnis, penelitian ini mampu 
menghasilkan strategi pemasaran digital yang 
sesuai dengan kebutuhan dari pemilik bisnis. 
Tentunya penelitian ini memiliki potensi lebih 
besar untuk berkembang di masa yang akan 
datang, dengan disertai kritik dan saran yang 
membangun.  
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Abstract— This research aims to explore the potential of TikTok social media utilization in improving the 
business of MSMEs "GambArt". One of the problems faced is the lack of knowledge of partner employees and 
owners regarding the application of information technology as a support system in the production process. 
Therefore, this research aims to see the increased business potential of MSMEs "GambArt" in supporting 
marketing effectiveness and efficiency. In this research, a qualitative descriptive method is used to get an 
overview of the application concept using a design thinking approach. This design thinking approach includes 
the stages of Empathize, Define, Ideate, Prototype, and Test. The results show that TikTok social media is an 
effective medium in showcasing the art products of MSMEs "GambArt" through interesting and creative short 
video content. This allows "GambArt" MSMEs to attract the attention of a wider audience, increase brand 
awareness, and expand the network of potential customers.The implications of this research can help similar 
MSMEs in utilizing TikTok social media as an effective tool to expand their reach and increase business growth. 
In order to support this, we created social media accounts such as TikTok and Instagram to help "GambArt" 
MSMEs to reach their full potential. With a presence on these platforms, it is expected that "GambArt" MSMEs 
can connect with more potential customers, expand their market share, and optimize their overall business 
performance. 
 

Keywords: UMKM, Social Media, Tiktok. 

 
Abstrak— Penelitian ini bertujuan untuk menggali potensi pemanfaatan media sosial TikTok dalam 
meningkatkan usaha UMKM "GambArt". Salah satu permasalahan yang dihadapi adalah kurangnya 
pengetahuan pegawai mitra dan pemilik terkait penerapan teknologi informasi sebagai sistem pendukung 
dalam proses produksi. Oleh karena itu, penelitian ini bertujuan untuk melihat peningkatan potensi usaha 
UMKM "GambArt" dalam mendukung efektivitas dan efisiensi pemasaran. Dalam penelitian ini, digunakan 
metode deskriptif kualitatif untuk mendapatkan gambaran konsep aplikasi dengan menggunakan 
pendekatan design thinking. Pendekatan design thinking ini mencakup tahapan Empathize, Define, Ideate, 
Prototype, dan Test. Hasil penelitian menunjukkan bahwa media sosial TikTok menjadi media yang efektif 
dalam memamerkan produk seni UMKM "GambArt" melalui konten video pendek yang menarik dan kreatif. 
Hal ini memungkinkan UMKM "GambArt" untuk menarik perhatian audiens yang lebih luas, meningkatkan 
kesadaran merek, dan memperluas jaringan pelanggan potensial. Implikasi dari penelitian ini dapat 
membantu UMKM sejenis dalam memanfaatkan media sosial TikTok sebagai alat yang efektif untuk 
memperluas jangkauan dan meningkatkan pertumbuhan bisnis. Dalam rangka mendukung hal tersebut, kami 
menciptakan akun media sosial seperti TikTok dan Instagram untuk membantu UMKM "GambArt" agar dapat 
mencapai potensi maksimal. Dengan adanya kehadiran di platform-platform tersebut, diharapkan UMKM 
"GambArt" dapat terhubung dengan lebih banyak pelanggan potensial, memperluas pangsa pasar, dan 
mengoptimalkan kinerja bisnis mereka secara keseluruhan 
 
Kata Kunci: UMKM, Media Sosial, Tiktok 
 

PENDAHULUAN 
 
Dalam era digital yang semakin maju, media 
sosial telah menjadi platform yang sangat 

berpengaruh dalam mempromosikan dan 
memperluas jangkauan bisnis. Terutama bagi 
usaha mikro, kecil, dan menengah (UMKM), 
pemanfaatan media sosial dapat menjadi kunci 
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penting untuk meningkatkan potensi dan 
pertumbuhan bisnis mereka. Salah satu platform 
media sosial yang telah menarik perhatian dunia 
adalah TikTok (Anggia & Shihab, 2018). 

TikTok, sebuah aplikasi berbagi video 
yang sangat populer, telah menjadi sorotan 
utama di kalangan pengguna media sosial. 
Dengan lebih dari jutaan pengguna aktif setiap 
bulannya, TikTok menawarkan peluang yang luar 
biasa bagi UMKM untuk memperkenalkan 
produk dan layanan mereka kepada audiens yang 
lebih luas. Berdasarkan data dari Kementerian 
Koperasi dan Usaha Kecil  dan Menengah  dapat  
dilihat  bahwa  UMKM  (Usaha Mikro,  Kecil  dan  
Menengah)  memiliki  peran  besar  dalam 
perekonomian  Indonesia.  Dari  total  unit  kerja  
yang  ada  di Indonesia, 99,9% adalah UMKM. 
Tenaga kerja yang mampu diserap   sebanyak   
97,16%   dari   total   unit   usaha   dan 
berkontribusi terhadap 59,08% PDB. 

Dalam konteks ini, UMKM "GambArt" 
menjadi salah satu contoh bisnis yang berfokus 
pada industri seni dan kreatif. Sebagai pelaku 
UMKM di bidang seni, mereka berupaya untuk 
meningkatkan visibilitas dan meningkatkan 
penjualan produk mereka. Oleh karena itu, 
UMKM "GambArt" mempertimbangkan 
penggunaan media sosial TikTok sebagai strategi 
pemasaran yang potensial. Meskipun  aplikasi  
tersebut  sudah ada  sejak  tahun  2018  namun 
belakangan ini aplikasi tersebut banyak 
digandrungi oleh masyarakat berbagai usia. ( 

Salah  satu  yang  menjadikan  tiktok  
menjadi  trend  adalah  manfaat  yang dirasakan  
dari  tiktok  tersebut.  menyebutkan  bahwa  
manfaat  dari  sebuah  situs  berpengaruh  
terhadap  pembelian kembali. Ini sejalan dengan 
manfaat tiktok bagi kaum muda, yang sangat 
bermanfaat dari  pergeseran  offline  shop ke 
online shop. (Kahar,  A.,  Wardi,  Y.,  &  Patrisia,  D, 
2019) 

Kurangnya pengetahuan pegawai mitra dan 
pemilik terkait penerapan teknologi informasi 
sebagai sistem pendukung dalam proses 
produksi merupakan salah satu permasalahan 
yang dihadapi. Mitra mengakui bahwa, selain 
jumlah pegawai yang terbatas, keterampilan 
pegawai dan pemilik dalam membuat iklan 
digital dan katalog produk yang dapat diunggah 
ke internet sangat minim. Selain itu, sebagai 
pemilik dan pengelola GambArt, kemampuan 
dalam memanfaatkan media sosial sebagai 
sarana untuk memasarkan produk juga terbatas. 
Hal ini terkait dengan kekurangan sumber daya 
manusia yang berperan sebagai pencipta konten 
dan pengelola media sosial GambArt. Dalam 
bidang manajemen sumber daya manusia, 
permasalahan yang timbul adalah tidak adanya 

admin khusus yang membantu dalam mengelola 
media sosial serta kurangnya asisten yang 
mendukung dalam proses produksi. Selanjutnya, 
masalah lainnya berkaitan dengan pengelolaan 
modal usaha yang belum optimal, terutama 
dalam pencatatan kas usaha. 

Dengan demikian tujuan dari penelitian ini 
untuk melihat peningkatan potensi usaha UMKM 
GambArt dalam menunjang efektivitas dan 
efisiensi pemasaran. 
 

BAHAN DAN METODE 
 

Metode penelitian yang diterapkan dalam 
penelitian ini adalah metode deskriptif  kualitatif. 
Tujuan dari pendekatan kualitatif deskriptif 
adalah untuk memahami secara komprehensif, 
dalam konteks sehari-hari, tentang peristiwa 
spesifik yang dialami oleh individu atau 
kelompok individu. (Broberg et.al, 2020). Dalam 
penelitian ini, metode deskriptif kualitatif 
digunakan untuk mendapatkan gambaran 
konsep aplikasi dengan memanfaatkan 
pendekatan design thinking.  

Design thinking merupakan salah satu 
metode pencarian solusi yang melibatkan 
manusia untuk menyelesaikan permasalahan. 
Metode ini berfokus pada kebutuhan manusia 
untuk mengintegrasikan kebutuhan individu 
atau kelompok sebagai persyaratan kesuksesan 
bisnis (Widodo, 2020). 

Pendekatan penelitian kualitatif berfokus 
pada analisis proses dengan pendekatan berpikir 
secara induktif.  

Pendekatan design thinking ini meliputi 
tahapan: 
1. Empathize: 
Peneliti  difokuskan  untuk  mencari  informasi 
dan merasakan apa yang dirasakan oleh 
pengguna sehingga peneliti juga dapat berada  di 
posisi dan cara pandang yang sama  dengan  
pengguna. Peneliti  harus  membangun  
pengetahuan  tentang  apa yang  pengguna  
lakukan, katakan, pikirkan dan rasakan. 
(Renaldo, F., Cahyati, I. D., Dody, M., Pribadi, M. R., 
Fajriati, R., & Kurniawan, R, 2022) 
a) Memperoleh pemahaman yang mendalam 

tentang kebutuhan, tantangan, dan 
perspektif pengguna terkait topik 
penelitian. 

 
b) Melakukan wawancara, observasi, atau 

studi literatur untuk menggali informasi 
yang relevan tentang konteks dan 
pengalaman pengguna terkait dengan 
masalah yang ingin diselesaikan. 

 
2. Define:  
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Setelah  kita  mencoba  memahami  nilai-nilai  
manusia dan  kemanusiaan  melalui  empathize, 
perlu  adanya  definisi dari   problem   statement   
yang   diambil   dari   informasi melalui 
pengamatan  dengan  menggunakan  empathize 
pada tahap pertama.  Pada  tahap  ini,  tilikan 
dikerucutkan  untuk menjadi sebuah sudut 
pandang (Point of View). (Amalina, S., Wahid, F., 
Satriadi, V., Farhani, F. S., & Setiani, N. 2017) 
a) Mengidentifikasi permasalahan yang 

spesifik dan merumuskan tujuan penelitian 
secara jelas. 

b) Menganalisis data yang telah dikumpulkan 
pada tahap empathize untuk mempersempit 
fokus penelitian dan memahami masalah 
inti yang perlu dipecahkan. 
 

3. Ideate: 
Pada tahap ini, mahasiswa mulai memikirkan ide 
dan melakukan brainstorming dengan 
menggunakan metode-metode desain yang 
dipilih sendiri sesuai kebutuhan. (Dewi, S. K., 
Haryanto, E. K., & De Yong, S, 2018) 
a) Menghasilkan ide-ide kreatif dan solusi 

potensial untuk mengatasi permasalahan 
yang telah didefinisikan. 

b) Mengadakan sesi brainstorming, diskusi, 
atau menggunakan teknik pemikiran lateral 
untuk mengembangkan berbagai alternatif 
solusi. 
 

4. Prototype: 
a) Merancang dan mengembangkan prototipe 

atau model pendekatan solusi yang telah 
dihasilkan. 

b) Menggunakan alat atau teknologi yang 
sesuai untuk menciptakan representasi 
visual atau fisik dari solusi yang diusulkan. 
 

5. Test: 
Pada  tahapan  terakhir  proses design thinking 
ini,  desainer  akan melakukan  uji  coba  untuk  
mendapatkan feedback dan  memperbaiki  solusi  
yang  ada  serta membuat  produk  menjadi  lebih  
baik  lagi. Feedback dari  pengguna  berguna  
untuk  mengetahui kekurangan  dan  kelebihan  
dari  produk  agar  dapat  dilakukan  perbaikan 
(Ambrose  &  Harris,  
2010) 
 
a) Melakukan pengujian prototipe atau model 

solusi dengan melibatkan pengguna atau 
pemangku kepentingan terkait 

b) Mengumpulkan umpan balik dan data yang 
relevan untuk mengevaluasi kinerja, 
kegunaan, dan efektivitas solusi yang diuji. 

c) Menganalisis hasil pengujian untuk 
memperbaiki dan mengoptimalkan solusi 
yang diusulkan. 
 

HASIL DAN PEMBAHASAN 
 

Berikut ini hasil implementasi media sosial 
sebagai pemanfaatan penjualan produk pada 
UMKM “Gambart.id” 

Instagram termasuk ke dalam salah satu 
media sosial yang memiliki banyak pengguna 
dari semua kalangan terutama anak muda. Pada 
aplikasi ini pemilik akun bisa membagikan 
gambar maupun video beserta caption-nya.  

Dengan melalui proses design thinking ini, 
dibuat perancangan konten untuk tiktok dan 
instagram yang meliputi tahapan: 
 
1. Empathy 

Pada tahapan empathy dalam pendekatan 
design thinking, peneliti perlu memahami 
pengguna dan masalah yang dihadapi oleh 
pengguna. Dalam penelitian ini, peneliti 
memahami bahwa UMKM Gambart memiliki 
potensi yang besar untuk tumbuh dan 
berkembang melalui media sosial TikTok. Oleh 
karena itu, penelitian ini bertujuan untuk 
meningkatkan potensi usaha UMKM Gambart 
melalui media sosial TikTok & Instagram. 

Dalam  mendesain,  proses  yang  dilakukan  
harus  dapat  memberikan  solusi  ataupun  
jawaban  atas sebuah masalah desain yang 
dihadapi. Apakah yang dimaksud dengan 
dengan masalah? Masalah adalah suatu 
kesulitan yang perlu dipecahkan dan dicari 
pemecahannya. Untuk memecahkan masalah 
yang ada dalam desain, desainer menggunakan 
sebuah proses. Proses desain sering dijelaskan 
dengan tahapan  yang  tersusun.  Walaupun  
dalam  proses  desain  tahapan  tersebut  tidak  
harus  secara  berurutan  atau  menyeluruh  
tetapi  sebuah  proses  tetaplah diperlukan  
dalam  bidang  kreatif  untuk  mengontrol  
hasilnya.  

Dalam penelitian ini, peneliti melakukan 
wawancara dengan satu narasumber yaitu 
pemilik UMKM Gambart untuk memahami 
masalah yang dihadapi oleh mereka dalam 
memasarkan produk mereka. Selain itu, peneliti 
juga melakukan observasi terhadap pengguna 
TikTok & Instagram untuk memahami 
bagaimana pengguna menggunakan aplikasi 
tersebut. 

Berdasarkan hasil penelitian, peneliti 
menemukan bahwa TikTok & Instagram 
memiliki fitur share yang sangat efektif dalam 
mempromosikan produk UMKM GambArt. Fitur 
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share ini memungkinkan pengguna TikTok & 
Instagram untuk dengan mudah membagikan 
konten yang dibuat oleh UMKM Gambart ke 
platform media sosial TikTok. Berdasarkan 
pertanyaan tersebut, peneliti menyimpulkan 
bahwa metode pembuatan konten yang menarik 
dan kreatif untuk menarik perhatian pengguna 
menjadi tujuan utama penentuan konten. 
Apakah Anda ingin menghibur, mendidik, atau 
memotivasi pengguna? Mengidentifikasi tujuan 
ini akan membantu memandu konten, kemudian 
menggunakan judul yang menarik dan deskriptif 
yang membangkitkan rasa ingin tahu. Hindari 
headline yang terlalu klise atau memberikan 
spoiler. 

Selanjutnya bagaimana melakukan riset 
pasar, hasil dari memahami preferensi 
pengguna adalah dengan menggunakan metode 
riset yang relevan dan memilih metode riset 
yang sesuai dengan tujuan dan target audiens. 
Beberapa metode penelitian antara lain survei 
online, wawancara mendalam, observasi 
langsung, analisis pesaing, atau analisis data 
online. Kombinasi pendekatan mungkin 
merupakan pilihan terbaik untuk wawasan yang 
komprehensif. 

Dalam tahapan empathy, peneliti juga 
memahami bahwa pengguna TikTok & 
Instagram memiliki preferensi yang berbeda-
beda dalam hal konten yang mereka konsumsi. 
Oleh karena itu, peneliti merekomendasikan 
agar UMKM Gambart melakukan riset pasar 
untuk memahami preferensi pengguna TikTok 
dan membuat konten yang sesuai dengan 
preferensi tersebut. 

 
2. Define 

Tahapan define dalam pendekatan design 
thinking adalah tahapan di mana peneliti 
mendefinisikan masalah yang ingin dipecahkan. 
Dalam penelitian ini, masalah yang ingin 
dipecahkan adalah bagaimana meningkatkan 
potensi usaha UMKM Gambart melalui media 
sosial TikTok & Instagram. 

Dalam tahapan define, peneliti perlu 
mengidentifikasi masalah secara spesifik dan 
jelas. Berdasarkan hasil penelitian, peneliti 
menemukan bahwa masalah yang dihadapi oleh 
UMKM Gambart adalah kurangnya pemasaran 
dan promosi produk mereka. Oleh karena itu, 
peneliti mendefinisikan masalah sebagai 
"Bagaimana meningkatkan pemasaran dan 
promosi produk UMKM Gambart melalui media 
sosial?" 

Setelah masalah didefinisikan dengan jelas, 
peneliti perlu merumuskan pertanyaan-
pertanyaan yang spesifik untuk membantu 

mengidentifikasi solusi yang tepat. Dalam 
penelitian ini, peneliti merumuskan pertanyaan-
pertanyaan seperti "Bagaimana membuat 
konten yang menarik dan kreatif untuk menarik 
perhatian pengguna?" dan "Bagaimana 
melakukan riset pasar untuk memahami 
preferensi pengguna?" 

Berdasarkan pertanyaan tersebut, peneliti 
mendapatkan hasil bahwa cara membuat konten 
yang menarik dan kreatif untuk menarik 
perhatian pengguna yaitu dengan menentukan 
tujuan utama konten. Apakah ingin menghibur, 
mengedukasi, atau menginspirasi pengguna? 
Menentukan tujuan ini akan membantu 
mengarahkan isi konten, lalu gunakan judul 
yang menarik, deskriptif, dan mampu memicu 
rasa ingin tahu. Hindari judul yang terlalu klise 
atau memberikan spoiler tentang konten. 

Selanjutnya hasil dari bagaimana 
melakukan riset pasar untuk memahami 
preferensi pengguna yaitu dengan gunakan 
metode riset yang relevan, pilih metode riset 
yang sesuai dengan tujuan dan target audiens. 
Beberapa metode riset meliputi survei online, 
wawancara mendalam, pengamatan langsung, 
analisis kompetitor, atau analisis data online. 
Gabungan dari beberapa metode bisa menjadi 
pilihan terbaik untuk memperoleh wawasan 
yang komprehensif. 

Dalam tahapan define, peneliti juga perlu 
mengidentifikasi tujuan dari penelitian. Tujuan 
dari penelitian ini adalah untuk memberikan 
rekomendasi yang tepat bagi UMKM Gambart 
dalam memasarkan produk mereka melalui 
media sosial. 
 
3. Ideate 

Tahapan ideate digunakan untuk 
menghasilkan ide-ide kreatif yang dapat 
membantu meningkatkan potensi usaha UMKM 
GambArt. 

Penelitian ini mengacu pada lima tahapan 
design thinking, yaitu empathize, define, 
ideation, prototype, dan test. Dalam tahapan 
ideate, peneliti menghasilkan beberapa ide 
kreatif untuk membantu meningkatkan potensi 
usaha UMKM Gambart melalui media sosial, 
antara lain: 
1) Membuat konten yang menarik dan kreatif 

untuk menarik perhatian pengguna media 
sosial. 

2) Menggunakan influencer untuk 
mempromosikan produk UMKM GambArt. 

3) Mengadakan kontes atau giveaway di media 
sosial untuk meningkatkan engagement 
pengguna. 
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4) Menggunakan fitur TikTok & Instagram 
yang ada, seperti hashtag challenge, untuk 
mempromosikan produk UMKM GambArt. 

5) Menawarkan diskon atau promo khusus 
bagi pengguna media sosial yang membeli 
produk UMKM GambArt. 
Ide-ide kreatif tersebut dihasilkan dengan 

mempertimbangkan preferensi pengguna media 
sosial dan tujuan dari penelitian. Selain itu, 
peneliti juga melakukan riset pasar untuk 
memahami preferensi pengguna media sosial 
dan menghasilkan ide-ide yang sesuai dengan 
preferensi tersebut. 
 
4. Prototype 

 

Tahapan prototype dalam pendekatan 
design thinking adalah tahapan di mana peneliti 
membuat model atau prototipe dari solusi yang 
telah dihasilkan pada tahapan ideate. Dalam 
penelitian jurnal yang membahas tentang 
meningkatkan potensi usaha UMKM Gambart 
melalui media sosial dengan pendekatan design 
thinking, tahapan prototype digunakan untuk 
membuat prototipe dari solusi yang telah 
dihasilkan pada tahapan ideate. 

 

 
Gambar 1. Logo GambArt 

 
 

Filososfi warna krem pada logo diatas 
melambangkan unsur kehangatan dan perasaan 
yang nyaman. Bentuk bulat dapat menyampaikan 
pesan positif dengan sangat baik dari si pemilik 
logo, bersifat stabil dan seimbang.  

 
Gambar 2. Mock up Desain Sosial Media GambArt 

 
Dalam tahapan prototype, peneliti membuat 

prototipe dari ide-ide kreatif seperti logo serta 
desain untuk feeds sosial media. Prototipe 
tersebut dapat berupa video promosi produk 
UMKM Gambart yang dibuat dengan 
menggunakan fitur TikTok & Instagram, atau 
konten-konten menarik lainnya yang dapat 
meningkatkan pemasaran dan promosi produk 
UMKM Gambart melalui media sosial. 

Setelah prototipe dibuat, peneliti 
melakukan pengujian untuk mengevaluasi 
efektivitas dari solusi yang telah dihasilkan. 
Pengujian dilakukan dengan melibatkan 
pengguna TikTok & Instagram untuk 
memberikan feedback dan saran terkait 
prototipe yang telah dibuat. 

 
5. Test 

Tahapan test dalam pendekatan design 
thinking adalah tahapan dimana peneliti 
menguji solusi yang telah dihasilkan pada 
tahapan prototype untuk mengetahui 
efektivitasnya. Dalam penelitian jurnal yang 
membahas tentang meningkatkan potensi usaha 
UMKM Gambart melalui media sosial dengan 
pendekatan design thinking, tahapan test 
digunakan untuk menguji prototipe dari solusi 
yang telah dihasilkan pada tahapan prototype. 

Dalam tahapan test, peneliti melakukan 
pengujian terhadap prototipe yang telah dibuat 
pada tahapan prototype. Pengujian dilakukan 
dengan melibatkan pengguna TikTok & 
Instagram untuk memberikan feedback dan 
saran terkait prototipe yang telah dibuat. 
Pengujian dilakukan untuk mengetahui 
efektivitas dari solusi yang telah dihasilkan dan 
apakah solusi tersebut dapat membantu 
meningkatkan potensi usaha UMKM Gambart 
melalui media sosial  

Hasil dari pengujian tersebut kemudian 
digunakan untuk melakukan evaluasi terhadap 
solusi yang telah dihasilkan. Evaluasi dilakukan 
untuk mengetahui apakah solusi tersebut efektif 
dan dapat membantu meningkatkan 

 
potensi usaha UMKM Gambart melalui 

media sosial. 
Berdasarkan hasil pengumpulan data yang 

dilakukan dengan menggunakan metode 
penyebaran kuesioner, sehingga berhasil 
mendapatkan sebanyak 17 responden dari 
kuesioner yang didistribusikan.  
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Gambar 1. Diagram Responden Yang Menginstal 

Aplikasi Tiktok 

Dari  jumlah  keseluruhan  responden,  
Mahasiswa yang merupakan paling banyak 
menginstall aplikasi ini yaitu 6 responden atau 
35,3%, sisanya yaitu Karyawan 5 responden atau 
29,4%, Guru 2 responden atau 11,8%, Ibu Rumah 
Tangga 2 responden atau 11,8%, lalu Pelajar 1 
responden atau 5,9%. 

 
Gambar 2. Diagram Responden Yang Mengenal 

Produk Kami 

 
Berdasarkan diagram tersebut 100% 

responden mengenal produk kami. Hal ini 
menunjukkan bahwa produk kami sudah familiar 
bagi khalayak publik. 

 

 
Gambar 3. Diagram Responden Mengetahui Produk 

Kami 

 
Dari hasil pengumpulan data, bahwa 58,8% 

responden mengenai melalui kenalan kerabat, 
lalu 29,4% responden mengenal melalui aplikasi 
instagram, sisanya 11,8% responden mengenal 
produk kami melalui aplikasi tiktok. 

 

 
Gambar 4. Diagram Sosial Media Dalam Memudahkan 

Mendapatkan Produk 

Pada diagram diatas responden yang 
merasa terbantu dengan media sosial dalam 
mendapatkan produk kami yaitu 8 responden 
atau 47,1%, disusul 5 responden atau 29,4% dan 
5 responden atau 29,4%. 

 
Gambar 5. Diagram Responden Yang Memiliki 
Kendala Saat Menggunakan Sosial Media Kami 

 
Berdasarkan data tersebut, sebanyak 6 

responden atau 35,3% , 6 responden atau 35,3% 
dan 5 responden atau 29,4% yang memiliki 
kendala saat menggunakan sosial media kami. 

 
Gambar 6. Diagram Tanggapan Terhadap Pelayanan 

Kami 

Data diatas menunjukkan bahwa yang 
paling banyak memberikan tanggapan terhadap 
pelayanan kami yaitu 10 responden atau 58,8%, 
disusul 5 responden atau 29,4%, lalu 2 
responden atau 11,8%.  

 

 
 
Gambar 7.  Diagram Kepuasan Terhadap Media Sosial 

Kami 

 Berdasarkan data diatas, menunjukkan 
bahwa paling banyak responden yang merasa 
puas yaitu 8 responden atau 47,1%, selanjutnya 
5 responden atau 29,4% dan 4 responden atau 
23,5%. 
 

PENUTUP 
 

Kesimpulan hasil pembuatan sosial media & 
e-commerce pada UMKM GambArt seperti Tiktok 
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dan Instagram menggunakan metode design 
thinking dapat disimpulkan  bahwa, dengan  
menggunakan  metode ini peneliti berhasil 
membuat sosial media GambArt berupa Tiktok & 
Instagram. Hasil yang didapatkan pada pengguna 
yang menggunakan sosial media tersebut yaitu 
pengguna merasa terbantu dengan adanya sosial 
media tersebut.  Hasil dari testing pada 
pembuatan sosial media oleh peneliti dirasa 
sudah cukup baik, namun masih ada beberapa 
kekurangan yang masih dapat dikembangkan 
kembali. Dengan dilakukannya pembuatan sosial 
media berupa Tiktok & Instagram menggunakan 
metode design thinking, pelaku UMKM GambArt 
merasa terbantu dengan adanya penelitian ini 
karena peneliti membantu mendefinisikan 
permasalahan UMKM terutama untuk masalah 
kurangnya pemasaran secara digital. 
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