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Analisis Transaksi Pembelian Bisnis
oleh Anggota pada Koperasi Intako
Tanggulangin Sidoarjo Jawa Timur

Sulastri

Abstrak: Penelitian ini bertujuan untuk mengkaji pengaruh: lingkungan,
organisasi, hubungan antar individu dan individu sebagai variabel
bebas terhadap transaksi pembelian anggota Koperasi Intako sebagai
variabel terikat. Analisis data dilakukan dengan menggunakan statistik
regresi ganda. Hasil penelitian menunjukkan bahwa terdapat pengaruh
yang signifikan antara variabel bebas dengan variabel terikat, baik
secara Dersama-sama maupun secara partial

Kata-kata kunci: bisnis, transaksi pembelian, koperasi, koperasi Intako

Unit penyediaan bahan Koperasi Intako melayani para anggota dan
masyarakat pengrajin untuk memenuhi kebutuhan bahan yang digunakan
dalam proses produksi. Dalam hal ini berarti Koperasi Intako melayani
pasar bisnis dan bukan pasar konsumen. Pasar bisnis merupakan pasar di
mana pembelinya terdiri dari organisasi atau perorangan yang memperoleh
barang atau jasa untuk dijual, disewakan dan/atau digunakan dalam
produksi lebih lanjut (Weibster dan Wind dalam Kotler, 1995). Karena
pembeli bisnis melakukan pembelian bukan untuk dikonsumsi, maka
proses keputusan pembelian bisnis dipengaruhi oleh beberapa variabel
baik yang bersifat eksternal maupun yang bersifat internal dari pengambil
keputusan pembelian. Sehubungan dengan variabel-variabel yang diduga
mempengaruhi pengambilan keputusan pembelian bisnis. Loudon dan Bitta
(1996) mengemukakan bahwa dalam melakukan pembelian, pembeli bisnis
dipengaruhi oleh empat variabel yang terdiri dari beberapa indikator.
Keempat variabel tersebut adalah variabel lingkungan, variabel organisasi,
variabel hubungan antar individu dan variabel individu.

Sulastri adalah dosen Jurusan Ekonomi, Fakultas llmu Sosial, Universitas Negeri Padang
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Beberapa variabel menjadi pertimbangan bagi pembeli bisnis dalam
melakukan pembelian. Sejauh manakah variabel-variabel tersebut ber-
pengaruh dan berarti secara statistik merupakan masalah yang dibahas
dalam penelitian ini. Oleh karena itu, masalah penelitian dapat dirumuskan
sebagai berikut: (a) apakah ada pengaruh yang signifikan antara variabel
lingkungan, variabel organisasi, variabel hubungan antar individu dan
variabel individu dengan transaksi pembelian bisnis anggota pada Koperasi
Intako, baik secara bersama maupun parsial; (b) di antara variabel ling-
kungan, variabel organisasi, variabel hubungan antar individu dan variabel
individu, variabel manakah yang lebih penting (dominan) pengaruhnya
terhadap transaksi pembelian bisnis anggota pada Koperasi Intako.

Temuan-temuan dari penelitian ini diharapkan dapat memberikan
manfaat kepada: (a) Koperasi Intako dalam rangka meningkatkan pe-
layanan khususnya dalam usaha penyediaan inpus (bahan baku dan bahan
pembantu) untuk kelancaran proses produksi tas dan koper serta mening-
katkan kesejahteraan anggota pada khususnya dan masyarakat pada
umumnya; (b) sektor perkoperasian Indonesia khususnya koperasi ke-
rajinan dalam upaya meningkatkan pelayanan dan kinerja mereka;
(c) instansi terkait dengan perkoperasian, baik pemerintah maupun swasta
dalam usaha melakukan pembinaan terhadap perkoperasian, baik secara
empiris maupun teoretis.

Kotler (1995) serta Loudon dan Bitta (1996) mengemukakan teori
tentang variabel-variabel yang diduga berpengaruh pada perilaku pembeli
bisnis dan indikator-indikator dalam setiap variabel dimaksud. Secara
skematis masing-masing teori tersebut digambarkan sebagai Gambar 1, 2
dan 3.
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1. Model Weibster dan Wind

I. THE ENVIRONMENT (ENVIRONMENTAL DETERMINANTS OF BUYERS BEHAVIOR)

Economic environment

Physical environment " X
Political environment

Technological environment

Legal environment
Cultural environment

. Trade Professional |Other Business | Other Social
Soppliers Customst Bayer Kabarr Yl distribution Group Firm Institutions
Y v v Y v Y Y

Information about supplies

: Value and norm
(marketing communication) availability goods and services General Business Condition

1. THE ORGANIZATION (ORGANIZATIONAL DETERMINANTS OF BUYING BEHAVIOR)
The Organization Climate : Physical, technological, economic, cultural

Organizational Organizational Organizational Organizational
Technology Structure Goal & Task Aclors

Technology relevant for Organization of the buying

purchasing center anidu:‘l':i::rchasing Buying task Member's of buying center
Technology
constrains & Momber
Technology Group Struciure Group Task Characteristic &
available the goal leadership
group
IIl. THE BUYING CENTER
Activities Interaction Activities Interactions
Task Sentiments Non Task Sentiments
Group Process
IV. THE INDiVIDUAL PARTICIPANTS MOTIVATIONS, COGNITIVE
STRUCTURE, PERSONALITY, LEARNING PROCESS, PERCEIVED ROLES
<5 2
V]
1. Individual Decision " < Q
Buying Decision Process : Making Unit 2. Group Decisions 7))
aKing:n} Making unit o0
Q
Sumber: Raymond, Horta (1984) dalam Yulianto (1999) g

Gambar 1 Model Perilaku Pembeli Bisnis dari Weibster dan Wind
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2. Model Kotler
Lingkungan
1. Tingkat Organisasi Individu
pembelian
2. Prakiraan 1. Tujuan Antar Pribadi 1. Umur
ekonomi 2. Kebijakan 2. Penghasilan
3. Biaya 3. Prosedur 3. Pendidikan
4. Tingkat 4, Struktur 1. Wewenang 4. Jabatan Pembelian Bisnis
perubahan Organisasi 2. Kedudukan 5. Kepribadian
teknologi 3. Sistem 3. Empati terhadap
5. Perkembangan 4. Bujukan risiko
politik dan 6. Sikap terhadap
peraturan risiko
6. Perkembangan 7. Kebudayaan
persaingan
Sumber: Kotler (1994)
Gambar 2 Pengaruh Utama dalam Pembelian Bisnis
3. Model Loudon dan Bitta
Lingkungan
o isasi sonal Indivi
1. Fisik Organisasi Interpersona ndividu
2. Teknologi .
; 1.Tujuan Pusat -
3. Ekonomi : :
4. Politik 2. Struktur | Perbelanjaan ; I\;;):lsv:s;i Keputusan
5 Hukum 3. Teknologi .| (buying center) 5 Belajap Pembelian
6. Etika g (S):stem (learning) Bisnis
7. Budaya - vrang

Sumber: Loudon dan Bitta (1996)

Gambar 3 Model Perilaku Pembeli Bisnis Loudon dan Bitta

Keunikan dan karakteristik yang dimiliki koperasi mensyaratkan bahwa
pasar utama dari perusahaan koperasi adalah para anggotanya, meski
tidak tertutup kemungkinan untuk melayani yang bukan anggota. Sebagai
saluran pemasaran koperasi harus memenuhi persyaratan: (a) mampu
memenuhi sebagian besar atau atau seluruhnya kebutuhan anggota dalam
waktu tertentu, (b) mampu bersaing dengan usaha lainnya, (c) persediaan
barang yang tidak terjual harus relatif sedikit dan (d) jumlah perputaran
operating asset dalam priode tertentu cukup besar. Adapun peran ko-
perasi dalam pemasaran adalah: (a) memperpendek saluran pemasaran,
(b) mengembangkan diversifikasi produk dan (c) menyediakan informasi
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(H,) ditolak dan menerima hipotesis alternatif (H,). Karena Fhitung >

ot a5y = 25,38551> 2,53 bahkan angka ini berada pada signifikansi
yang sangat kuat yaitu 0,0000. Ini berarti secara bersama variabel bebas
(lingkungan, organisasi, hubungan antar individu dan individu) berpengaruh
positif dan signifikan terhadap variabel terikat transaksi pembelian bisnis.

Hasil uji analisis regresi parsial untuk variabel lingkungan (X, ) diperoleh
koefisien regresi sebesar 1674878,2282, — 8,442, t = 2,000 dan
signifikansi t = 0,0000 (Tabel 1), batas toleransi signifikansi t yang
ditetapkan adalah 0,05. Kondisi ini dapat diartikan bahwa hipotesis nol
(H)) ditolak dan hipotesis alternatif (H,) diterima. Selanjutnya lebih
besarnya hasil t, dibandingkant, (8,442>2,000) pada batas signifikansi
yang ditetapkan, memberikan indikasi bahwa koefisien yang diperoleh
melalui model yang dibangun dapat digunakan untuk menjelaskan nilai
variabel transaksi pembelian bisnis. Bila variabel lingkungan dinaikkan
satu unit, maka variabel transaksi pembelian bisnis akan meningkat
sebesar 1674878,2282. Besarnya keragaman (variance) variabel transaksi
pembelian bisnis yang dapat dijelaskan oleh variabel lingkungan secara
parsial diperoleh 0,40439 atau 40,44%.

Hasil uji analisis regresi parsial untuk variabel Organisasi (X)) di-
peroleh koefisien regresi sebesar 459311,57604, t,, = 2,371, t,, = 2,000
dan signifikansi t = 0,0212 (Tabel 1). Batas toleransi signifikansi t yang
ditetapkan adalah 0,05. Kondisi ini dapat diartikan bahwa hipotesis yang
menyatakan nol (H)) ditolak dan hipotesis atlernatif (H) diterima.
Selanjutnya lebih besarnya hasil t, — dibandingkan t . (2,371>2,000)
pada batas signifikansi yang ditetapkan, memberikan indikasi bahwa
koefisien yang diperoleh melalui mode! yang dibangun dapat digunakan
untuk menjelaskan nilai variabel transaksi pembelian bisnis. Bila variabel
organisasi dinaikkan satu unit, maka variabel transaksi pembelian bisnis
akan meningkat sebesar 459311,57604. Besarnya keragaman (variance)
variabel transaksi pembelian bisnis yang dapat dijelaskan oleh variabel
organisasi secara parsial diperoleh 0,06828 atau 6,83%.

Hasil uji analisis regresi parsial untuk variabel hubungan antar individu
(X,) diperoleh koefisien regresi sebesar 564159,99694, Citung = 2:160, ty
= 2,000 dan signifikansi t = 0,0350 (Tabel 1), batas toleransi signifikansi
t yang ditetapkan adalah 0,05. Kondisi ini dapat diartikan bahwa hipotesis
nol (Hy) ditolak dan hipotesis alternatif (H,) diterima. Selanjutnya lebih
besarnya hasil g dibandingkan t (2,160>2,000) pada batas signifikansi
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yang ditetapkan, memberikan indikasi bahwa koefisien yang diperoleh
melalui model yang dibangun dapat digunakan untuk menjelaskan nilai
variabel transaksi pembelian bisnis. Bila variabel hubungan antar individu
dinaikkan satu unit, maka variabel transaksi pembelian bisnis akan me-
ningkat sebesar 564159,99694. Besarnya keragaman (variance) variabel
transaksi pembelian bisnis yang dapat dijelaskan oleh variabel hubungan
antar individu secara parsial diperoleh 0,06776 atau 6,78%.

Hasil uji analisis regresi parsial untuk variabel Individu (X,) diperoleh
koefisien regresi sebesar 432045,99674, t,, = 3,331, t_, = 2,000 dan
signifikansi t = 0,0015 (Tabel 1), batas toleransi signifikansi t yang
ditetapkan adalah 0,05. Kondisi ini dapat diartikan bahwa hipotesis nol
(H,) ditolak dan hipotesis alternatif (H ) diterima. Selanjutnya lebih besar-
nya hasil t;  dibandingkan t_ (3,331>2,000) pada batas signifikansi
yang ditetapkan, memberikan indikasi bahwa koefisien yang diperoleh
melalui model yang dibangun dapat digunakan untuk menjelaskan nilai
variabel transaksi pembelian bisnis. Bila variabel individu dinaikkan satu
unit, maka variabel transaksi pembelian bisnis akan meningkat sebesar
432045,99694. Besarnya keragaman (variance) variabel transaksi pem-
belian bisnis yang dapat dijelaskan cleh variabel individu secara parsial
diperoleh 0,09975 atau 9,98%.

Dari keempat variabel bebas yang diteliti, variabel lingkungan memiliki
angka koefisien regresi beta yang lebih tinggi dibandingkan dengan
variabel bebas lainnya. Memperhatikan tingkat signifikasi yang diperoleh
dalam analisis, maka variabel ini memiliki tingkat kepercayaan yang
sangat tinggi (sig 0,0000).

PEMBAHASAN

Penelitian ini menemukan bahwa ada pengaruh positif dan signifikan
antara variabel bebas secara bersama terhadap variabel terikat. Dari
analisis regresi berganda diperoleh koefisien diterminasi (R2) = 0,64047,
dengan signifikansi F = 0,000, Ini berarti 64,05% ragam (variance) total
variabel terikat yang dapat dijelaskan oleh variabel bebas. Besarnya
koefisien non determinasi = 0,35953 menunjukkan bahwa berdasarkan
data yang terkumpul, model regresi yang diperoleh tidak dapat menjelaskan
keragaman total transaksi pembelian bisnis sebesar 35,95%.

Implikasinya bila pembelian industri (industrial buying) ingin
ditingkatkan maka pengembangan serta peningkatan variabel lingkungan,
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variabel organisasi, variabel hubungan antara individu dan variabel individu
perlu dilakukan. Bagi Koperasi Intako indikator-indikator yang tercakup
dalam keempat variabel bebas dimaksud sangat penting untuk dicermati,
mengingat masih relatif kecilnya jumlah penjualan bahan baku bila
dibandingkan dengan pembelian barang jadi oleh anggota. Salah satu ciri
permintaan barang industri adalah permintaan yang bersifat turunan, agar
permintaan bahan baku meningkat, maka permintan barang jadi harus
ditingkatkan. Dalam hal ini koperasi dapat melakukan usaha perluasan
pasar, melalui posisioning, segmentasi pasar serta kegiatan promosi.

Besarnya kontribusi variabel lingkungan (40,44%) terhadap perilaku
pembeli bisnis, yang dalam penelitian ini diukur melalui besarnya transaksi
pembelian bahan baku yang dilakukan, sejalan dengan riset yang dilakukan
Kauffman yang menemukan bahwa variabel lingkungan dan dari variabel
lain yang bersifat situasional menjadi relatif lebih penting pada keputusan
pembelian (buying decisions). Dan penelitian Pelham dan Wilson (1996)
yang menemukan bahwa lingkungan pasar berpengaruh signifikan ter-
hadap kinerja perusahaan.

Relatif lebih pentingnya kontribusi variabel lingkungan (40,44%)
terhadap transaksi pembelian bahan baku perlu menjadi perhatian bagi
pengurus Koperasi Intako. Hal ini merujuk kepada indikator-indikator
yang terungkap dalam variabel ini seperti, tingkat permintaan, prakiraan
ekonomi, biaya, perubahan teknologi, politik dan hukum, persaingan,
lingkungan fisik, etika serta budaya yang perlu dicermati. Meskipun varia-
bel lingkungan merupakan variabel yang tidak dapat dikontrol (uncon-
trolable) bukan berarti koperasi Intako tidak bisa mengusahakan perbaikan
pada variabel dimaksud. Kegiatan-kegiatan perluasan pasar, pengembangan
teknologi termasuk teknologi informasi, seperti internet sudah saatnya
dipikirkan serta diwujudkan oleh Koperasi Intako.

Variabel individu memberikan pengaruh positif dan signifikan terhadap
transaksi pembelian bisnis. Temuan ini mendukung hasil penelitian Yuli-
anto (1997) yang secara empirik juga telah membuktikan bahwa variabel
individu berpengaruh positif terhadap tanggapan konsumen. Kontribusi
yang diberikan variabel ini terhadap variabel transaksi pembelian bisnis
sebesar 98%. Temuan ini dapat dijadikan acuan oleh koperasi dalam
meningkatkan jumlah penjualan bahan buku. Indikator, belajar, sikap ter-
hadap risiko, pendapatan merupakan indikator-indikator yang cukup urgen
untuk diperhatikan, karena indikator ini memiliki rata-rata di bawah tiga
(rata-rata pengukuran).
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Variabel organisasi juga terbukti berpengaruh positif terhadap variabel
jumlah pembelian bisnis. Kondisi ini mendukung penelitian yang telah
dilakukan oleh Pelham dan Wilson (1996) yang menemukan bahwa
struktur organisasi berpengaruh secara signifikan terhadap kemampu-
labaan. Kontribusi yang diberikan variabel ini sebesar 6,83%. Rendahnya
kontribusi variabel tersebut diduga sebagai indikasi dari usaha yang
dilakukan pengrajin tidak dalam bentuk badan hukum tertentu (PT, CV
dan lain-lain). Hal ini didukung oleh temuan di lapangan di mana dari 62
responden penelitian, tidak satu pun dari usaha mereka yang berbentuk
badan hukum.

Variabel hubungan antar individu secara signifikan juga berpengaruh
positif terhadap jumlah transaksi pembelian bisnis. Hasil ini mendukung
temuan Yulianto (1997), dan kontribusi yang diberikan sebesar 6,78%.
Indikator wewenang, kedudukan dan status, empati serta persuasif keli-
hatannya belum terlalu fungsional dalam usaha pengrajin. Hal ini didu-
kung oleh data di mana rata-rata untuk ketiga indikator pertama berada
di bawah rata-rata per item pengukuran, hanya indikator persuasif yang
memperlihatkan rata-rata di atas rata-rata pengukuran digunakan.

KESIMPULAN DAN SARAN

Berdasarkan hasil analisis dari data yang berhasil dikumpulkan dan
pembahasan yang telah dilakukan dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:
(1) transaksi pembelian bisnis (industrial) sebagai pengejewantahan dari
keputusan pembelian bahan baku para anggota Koperasi Intako di sentra
industri tas dan koper Tanggulangin, secara serempak dipengaruhi oleh
variabel lingkungan, organisasi, hubungan antar individu dan individu; (2)
transaksi pembelian anggota Koperasi Intako di sentra industri tas dan
koper Tanggulangin, selain dipengaruhi oleh variabel lingkungan, variabel
organisasi, variabel hubungan antar individu dan variabel individu, juga
dipengaruhi oleh variabel-variabel lain yang belum diteliti melalui penelitian
ini (koefisien non diterminasi = 0,359538); (3) variabel lingkungan secara
parsial berpengaruh signifikan terhadap pembelian bisnis anggota Koperasi
Intako; (4) variabel organisasi secara parsial berpengaruh signifikan
terhadap pembelian bisnis anggota Koperasi; (5) variabel hubungan antar
individu secara parsial berpengaruh signifikan terhadap pembelian bisnis
anggota Koperasi Intako; (6) variabel individu secara parsial berpengaruh
signifikan terhadap pembelian bisnis anggota Koperasi Intako; (7) dari




150 ILMU PENGETAHUAN SOSIAL, TAHUN 35, NOMOR 1, JUNI 2001

keempat variabel bebas yang diteliti, ternyata variabel lingkungan meru-
pakan variabel yang memiliki tingkat signifikansi paling tinggi (relatif lebih
penting dibandingkan variabel bebas lainnya), kemudian diikuti oleh variabel
individu, dan variabel hubungan antar individu.

Merujuk pada temuan penelitian, maka disarankan sebagai berikut:
(1) pengelola Koperasi Intako untuk dapat mencermati keempat variabel
dimaksud. Perhatian yang tepat dan terencana terhadap keempat variabel
tersebut pada gilirannya akan meningkatkan penjualan bahan baku di
koperasi dan secara berkelanjutan akan meningkatkan produksi barang
jadi yang dihasilkan anggota. Dan pada akhirnya akan lebih meningkat
kesejahteraan anggota sebagaimana fungsi dan tujuan yang ingin dicapai
koperasi; (2) perlunya ditingkatkan pelatihan, seminar dan studi banding
oleh Koperasi Intako bagi para anggota khususnya dan pengarajin tas dan
koper umumnya. Utamanya pada materi-materi yang dapat meningkat
serta mengembangkan variabel-variabel yang bersifat lingkungan, orga-
nisasional, hubungan antar individu dan individu; (3) mengingat relatif
strategisnya materi manajemen pemasaran industri (industrial manage-
ment marketing) dalam meningkatkan permintaan bahan baku maka
disarankan kepada instansi-instansi terkait dengan perkoperasian khususnya
koperasi kerajinan/industri untuk lebih memperhatikan hal ini dalam
memberikan pembinaan; (4) kepada para pemerhati atau praktisi koperasi
untuk melihat variabel lain selain variabel yang telah diteliti, melalui
penelitian-penelitian selanjutnya.
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