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BAB I

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Indonesia adalah salah satu negare dengan jumlah penduduk dan tingkat
pertumbuhan penduduk tertinggi di dunia. Jumlah penduduk Indonesiz hingga
tahun ini telah berjumlah lebih dari 200 juta jiwa dan akan terus tumbuh. Sciring
dengan tingkat pertumbuhan penduduk di {ndonesia yang makin meningkat, maka
kebutuhan akan tempat tinggal atau perumahanpun semakin meningkat pula.

Tempat tinggal atau perumaban merupakan kebutuhan primer setiap
manusia. Ini berarti bahwa manusia akan selalu verusaha untuk memenuhi
kebutuhannya akan tempat tinggal. Hal tersebut merupakan indikator akan selalu
adanya prospek yang cerah P;agi bisnis perumahan dan real estate pada masu-masa
yang akan datang.

Salah satu daerah di 'ndonesia yang juga sedang tumbuh adalah Daerah
Istimewa Yogyakarta. Predikat Yogyakarta sebagai kota pelajar, kota budaya dan
salah satu tujuan wisata utama di Indonesia telah mengundang banyak orang dari
luar Yogyakarta untuk datang dan tinggal di Yogyakartz. Dengan begitu
banyaknya suku-suku yang datang dan tinggal di Yogyakarta, maka pertumouhan
penduduk di Yogyakarta pun akan semakin meningkat.

Dengan semakin meningkatnya pertumbuhan penduduk di Yogyakarta
maka kebutuhan akan perumahan bagi penduduknya juga akan semakin

meningkat. Menurut data tahun 2004, pertumbuhan perumahan di Yogyakarta




meningkat 65% sejak krisis moneter rielanda Indonesia pada tahun 1997-1998
(Bernas, 3 Oktober 2004, hal.1). Dari data tersebut tampak bahwa kebutuhan akan
tempat tinggal di Yogyakarta juga disertai dengan kemampuan beli para
warganya.

Selama ini, pertumbuhan daerah honian Jj Yogyakarta masih
terkonsentrasi pada daerah Yogyakarta bagian utara yaitu Kabupaten Sleman
khususnya kecamatan Depok. Hal ini dapat dimaklumi karena sebagian kampus-
kampus perguruan tinggi besar di Yogyakarta berlokasi di daerah ini.

Pada tahun 2004, Walikota Yogyakarta, Drs.Hery Zudianto,MM,
menyatakan bahwa daerah Yogyakarta bagian selatan jugs perlu dikembangkan
untuk mengimbangi pertumbtuhan bagian utara (Bernas, 12 September 2004, hal.
3). Salah satu daerah yang menjadi ujung tombak pengembangan tersebut adalah
Kecamatan Umbul Harjo ya.g terletak di Fota Yogyakarta bagian selatan, hal ini
ditandai dengan  dibangunnya terminal bus terpadu propinsi Yogyakarta di
Kecamatan tersebut.

Dengan dikembangkannya daerch Yogyakarta bagian selatan 1ersebut,
maka pertumbuhan perumahan di daerah tersebutpun juga patut mendapat
perhatian khusus. Hal ini disebabkan karena salah satu daya tarik pertumbuhan
suatu daerah adalah perumahan.

Sejalan dengan perkembangannya, timbul pula persaingan diantara
pengembang yang menuntut penyesuaian-penyesuaian antara lain bagaimana
memaham! perilaku konsumen dalam memenuhi kebutuhannya.

Adapun yang dimaksud dengan perilaku konsumen adalah sebagai berikut:




Perilaku konsumen didefinisikan sebagai tindakan-tindakan individu yang

secara langsung terlibat dalam usaha mempercieh dan menggunakan

barang dan jasa ekonomis termasuk proses pengambilan keputusan yang
mendahului dan menentukan tindakan tersebut. (Engel,et.al., 1994, hal.

25).

Dengan mempelajari perilaku konsumen, dapat dikatakan bahwa salah satu
pengaruh konsumen dalam pengambilan keputusan dalam membeli adaiah atribut
yang melekat pada jasa dan produk.

Untuk mengetahui apa yang menjadikan konsumen memutuskan
pembelian suatu produk m .ka perlu diadakan penclitian mengenai atribui-atribut
yang terdapat pada produk perumahan yang dapat mempengaruhi konsumen
dalam membeli. Dari hasil analisa pengaruh atribut produk ini nantirya dapat
digunakan oleh perusah..an/pengembang, sebagai bahan penelitian atribut mana
yang belum sesuai dengan keinginan dan kebutuhan konsumen.Untuk selanjutnya
pengembang dapat memenuhi dan menyempurnakan produknya agar lebih
memuaskan konsumen.

Berdasarkan uraian di atas maka. penulis tertarik untuk mengadakan
penelitian dengan judul “PENGARUH ATRIBUT PRODUK TERHADAP
KEPUTUSAN KONSUMEN DALAM MEMBELI PRODUK PERUMAHAN

(Studi Kasus di Kecamatan Umbul Harjo Yogyakarta)”.




1.2, Rumusan masalah

Dari latar belakang yang telah diuraikan, maka penelitian ini akan
merumuskan beberapa pokok masalah sebagai berikut :

I. Apakah ada pengaruh atribut produk perumahan berupa harga, kualitas, tipe,
lokasi, fasilitas dan desaian baik secara bersama-sama maupun secara parsial
terhadap keputusan konsumen dalam membeli perumahan d4i Kecamatan
Umbul Harjo Kota Yogyakarta ?

2. Atribut produk perumahan manakah yang paiing dominan berpengaruh
terhadap keputusan konsumen dalam membeli perumahan di Kecamatan

Umbul Harjo Kota Yogyakarta ?

1.3. Batasan Masalah
Guna menyederhanakan masalah dalam  penelitian ini perlu adanya
pembatasan masalah sebagai berikut :
1. Objek Penelitian
Konsumen yang menjadi obyek penelitian adalah crang yang membeli dan
memiliki perumahan / real estate ¢i Kecamatan Umbul Harjo Kota Yogyakarta.
2. Atribut Produk
Variabel atribut produk yang diteliti meliputi :
a. Harga
Adalah sejumlah uang yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah
kombinasi dari barang bescrta pelayanannya.

b. Kualitas bangunan




Adalah kemampuan bangunan dari aspek daya tahan dan nilai artistik

bangunan.

c. Tipe bangunan
Adalah ukuran bangunan yang menunjukkan besar / kecilnya sebuah
rumah.

d. Lokasi
Ada'ah letak bangunan ditinjau dari segi geografi.

e. Fasilitas
Adalah sarana dan prasarana pelengkap yang dapat memberikan
kemudahan melakukan sesuatu apabila tinggal di rumah tersebut.

f. Desain
Adalah tata ruang dan bentuk bangunan baii eksterior maupun interior.

3. Karakteristik Konsumen
Karakteristik konsumen yang dijadikan obyek penelitian, meliputi :

a. Usia
Keputusan yang diambil oleh konsumen sangat bergantung pada
kedewasaan konsumen tersebut vang direpresentasikan melalui usia. Usia
pembeli/pemilik produk perumahan dikelompokkan menjadi :
* 20 tahun — 29 tahun.
* 30 tahun - 39 tahun.
* 40 tahun — 49 tahun.

= Lebih dari 50 tahun.



b. Tingkat Pendidikan
Sikap dan perilaku sescorang sangat dipengaruhi nleh tingkat
pendidikannya, karena perilaku seseorang mencerminkan kemanipuan
berfikir, digolongkan :
= SLTP
= SLTA
* Akademik/Perguruan Tinggi
» Pasca Sarjana

c. Pekerjaan
Pekerjaan dapat menunjukkan kelas sosial seseorang, sedangkan perilaku
konsumen antar kelas yang satu akan sangat berbeda dengan kclas sosial
yang lain. Pekerjaan digolongkan sebagai berikut :
= Pegawai Negeri
* Pegawai Swasta
*  Wiraswasta

=  Petani

ABRI/TNI

d. Penghasilan
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BAB 11

KAJIAN PUSTAKA

2.1. Hasil Penelitian Terdahulu

Anindita Tunjung Scto (2001) meneliti tentang Analisa faktor-faktor

yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam pembelian sepeda motor merek

Honda d:ngan studi kasus di Fakultas [konomi Universitas Islam Indonesia.

Kesimpulan dari penelitian tersebut adalah :

2)

b)

Atribut-atribut sepeda motor merek Honda yang mempengaruhi
keputusan konsumen dalam menentukan keputusan pembelian
sepeda motor merek Honda adalsh kualitas, keiritan,
kenyamanan, harga, kemudahan dalam mendapatkan suku
cadang serta lokasi servis yang :nudah dijangkau ol¢h para
konsumen.

Atribut yang memiliki pengaruh terbesar atau yang paiing
dominan dalarn mempengaruhi keputusan konsumen membeli
sepeda  motor merck + Honda adalah atribut  kualitas
(kekuatan/keawetan) mesin dan rangka sepeda motor sedangkan
atribut yang paliang tidak dominan atau memiliki pengaruh
terkecil terhadap konsumen dalam menentukan keputusan

pembelian terhadap sepeda motor merek Honda adalah atribut

prcmosi.



¢) Dari hasil perhitungan uji beda dengan menggunakan metode
Chi-Square diperoleh kesimpulan bahwa terhadap perbedaan
yang signifikan antara karakteristik konsumen dengan atribut
produk dalam pengambilan keputusan pembelian sepeda motor
merek Honda.

Rhomita Fitriana (2002) meneliti tentang Pengaruh atribut produk
terhadap kepuasan konsumen dalam pembelian real estate Taman Cemara
Yogyakarta. Hasil dari penelitian ini adalah :

a) Variabel yang digunakan dalam penelitian ini antara lain adalah :

* Variabel atribut produk yang terdiri dari Haiga, Kualitas,
Tipe, Lokasi dan Fasilitas.

e Variabel keputusan konsumen berdasarkan pendapatan,
pendidikan, jumlah anggota keluarga dan usia.

b) Berdasarkan persamaan regresi yang dihasilkan menunjukkan
bahwa terdapat pengaruh secara parsial dari atribut harga,
kualitas, tipe, lokasi dan fasilitas terhadap kepuasan konsumen
real estate Taman Cemara Yogyakarta. Hal ini dapat dilihat dari
nilai koefesien regresi masing-masing adalah positif yaitu 0,775
(harga), 0,910 (kualitas), 0,519 (tipe), 0,766 (lokasi), 0,598
(fasilitas). Dengan demikian hipotesa yang menyatakan bahwa
terdapat pengaruh secasa parsial dari atribut independen yaitu
harga, kualitas, tipe, lokasi dan fasilitas terhadap kepuasan dapat

diterima.



¢) Berdasarkan nilai koefesien regresi dapat dilihat bahwa nilai
koefesien regresi tertinggi terdapat pada variabel kualitas yaitu
0,910. Hal ini berarti bahwa variabel kualitas memiliki pengaruh
dominan terhadap kepuasan konsumen real estate Taman

Cemara.

2.2. Landasan Teori
2.2.1. Pengertian Pemasaran
Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan-kegiatan pokok yang
dilakukan oleh  para pengusaha dalam usaha-usahanya mempertahankan
kelangsungan hidup perusahaannya, berkembang dan akhirnya mendapatkan laba.
Disini pemasaran mempunyai arti yang sangat penting karena berhasil tidaknya
suatu perusahaan terletak pada berhasil tidaknya manajer pemasaran memahami
keinginan dan kebutuhan dari para konsumen. Hal ini didasarkan pada kenyataan
bahwa setiap manusia mempunyai kebutuhan dan keinginan yang harus dipenuhi.
Definisi dari pemasaran banyak dikemukakan oleh para ahli, diantaranya
Oleh (William J. S*anton, 1985,hal 7) bahwa :
Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiutan-kegiatan
usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga,
mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat
memuaskan kebutuhan baik kepada pembeli yang cda maupun pembeli

potensial.
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Adapun d-finisi pemasaran dalam pemahaman yang lain, yaitu ada
dalam pengertian baru yaitu memuaskan kebutuhan pelanggan yang diungkapkan
scbagai berikut (Kotler,2003,hal.5): .

Pemasaran sebagai suatu proses sosial dan mangjerial yang membuat
individu dan kelompok memperoleh apa yang mcreka butuhkan dan
inginkan, lewat penciptaan dan pertukaran timbal balik produk dair nilai
dengan orang lain.

Dengan memahami berbagai definisi diatas maka dapat diambil
kesimpulan bahwa pemasaran merupakan suatu usaha yang terpadu untuk
mengembangkan rencana strategis yang iarahkan pada usaha pemuasan

kebutuhan dan keinginan konsumen untuk mendapatkan keuntungan yang

diharapkan melalui proses pertukaran.

2.2.2. Pengertian Manajemen Pemasarau
Kegiatan pemasa-an beroperasi didalam suatu lingkungan yang sclalu
berkembang sebagai konsekuensi sosial dari perusahaan. Hal tersebut dJapat
merupakan tantangan-tantangan baru atau berupa suatu peluang mengembangkan
usahanya.Maka dari itu tugas manajer pemasaran harus melakukan kegiatan
pemasaran yang dapat dikoordinasikan dan dikelola dengan cara yang baik naka
dikenalilah istilah manajemen pemasaran. Adapun definisi manajemen pemasaran
yang dikemukakan oleh Persatuan Pemasaran Amerika adalah sebagai berikut :
Proses  perencanaan  dan  pelaksanaan  pen:ikiran,penetapan

harga,promosi serta penyaluran gagasan, barang dan jasa untuk



menciptakan pertukaran yang memuaskan tujuan-tujuan individu du.i
organisasi.

Jadi, manajemen pemasaran dirumuskan sehagai suatu proscs
manajemen, yang meliputi analisa, rencana pelaksanaan, dan pengontrolan
kegiatan pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan yang bertujuan menimbulkan
pertukaran yang diinginkan baik berupa barang maupun jasa atau benda-benda

lain yang dapat memenuhi kebutuhan psikologis, sosial dan kebudayaan.

2.2.3. Konsep Pemasaran dan Unsur Pokok Pemasaran
Suatu perusahaan agar mencapai sukses usahanya, harus mengetahui
cara dan falsafah baru yang disebut Konsep Pemasaran, yaitu yang bertujuan
memberikan kepuasan terhadap keinginan dan kebutuhan konsumen, atau
terorientasi pada konsumen (consumer oriented).
(Basu Swastha,1987,hal.6) secara definitif mengatakan bahwa :
Konsep pemasaran adalah sebuah falsafah bisnis yang menyatakan
bahwa pemuasan kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomi dan
sosial bagi kelangsungan hidup perusahaan.
Dalam definisi yang lain disebutkan bahwa :
Konsep pemasaran adalah sebuah falsafah untuk mencapai organisasi
yang tergantung pada penentuan  kebutuhan dan keinginan  pasar
sasaran (target market) dan memuaskan pelanggan secara lebih efek!if
dan efisien daripada yang dilakukan pesaing. (Kotler, 2003,hal 22)

Masih menurut Kot'er, dalam konsep pemasaran terdapat tiga unsur pokok yaitu :
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Orientasi pada konsumen

Perusahaan yang benar-benar ingin memperhatikan konsumen harus :

a.

Menentukan kebutuhan pokok (basic needs) dari pembeli yang akan dilayani

dan dipenuhi.

Menentukan kelompok pembeli yang akan dijadikan sasaran penjualan, karena

perusahaan tidak mungkin bias memenuhi segala kebutuhan pokok konsumen,
maka perusahaan harus memilih kelompok pembeli tertentu bahkan
kebutuhan tertentu dari kelompok pembeli tersebut.

Menentukan produk dan program pemasarannya.Untuk memenuhi kebutuhan

yang berbeda-beda dari kelompok pembeli yang dipilih sasaran, perusahaan
dapat menghasilkan barang-barang dengun tipe model yang berbeda-beda dan
dipasarkn dengan program pemasaran yang berlainan.

Mengadakan _penelitian pada konsumen, untuk mengukur, meniiai dan

menafsirkan keinginan, sikap serta perilaku mereka.

Menentukan _dan_melaksanakan strategi yang paling_baik, apakah menitik

beratkan pada mutu, harga atau model.

Volume penjualan yang menguntungkan

Faktor yang akan menentukan apakah perusahaan dalam jangka panjang

akan mendapatkan laba, ialah banyak sedikitnya kepuasan konsumen yang dapat

dipenuhi. Agar perusahaan tetap bertahan dan mendapatkan laba yang malksimal

maka harus dapat mencapai volume penjualan yang besar/maksimal pula. Adapun

untuk meningkatkan volume penjualan yang menghasilkan laba yang tinggi maka



perusahaan harus memperhatikan produk/jasanya yang dihasilkan tersebut apakah

telah memberikan kepuasan terhadap konsumen atau belum/tidak.

3. Koordinasi dan integrasi dalam pemasaran
Setiap orang dan setiap bagian dalam perusahaan turut berkecimpung
dalam suatu usaha yang terkoordinir untuk memberikan kepuasan konsumen

sehingga tujuan perusahaan dapat terealisir. (Kotler, 2003,hal.23)

2.2.4. Sistem Pemasaran

Seperti halnya dengan sistem-sistem yang lain. dalam sistem pemasaran
ini juga terdapat beberapa faktor yang saling tergantung dan saling berinteraksi
satu sama lain. Faktor-faktor tersebut adalah :

¢ Organisasi yang mclakukan tugas-tugas pcmasaran

o Sesuatu (barang, jasa, ide, orang) yang sedang dipasarkan

e Pasar yang dituju

¢ Para perantara yang membantu dalam pertukaran (arus) antara organisasi
pemasaran dan pasarnya. Mereka ini adalah pengecer, pedagang besar,
agen angkutan, lembaga keuangan dan sebagainya.

e Faktor-faktor lingkungan seperti faktor demografi, kondisi perekonotinian,
faktor sosial dan kebudayaan, kekuatan politik dan hukum, teknologi dan
persaingan.

Dengan adanya kelima faktor tersebut, dapat didefinisikan sistem

pemasaran adalah sebagai berikut :




“Sistem pemasaran adalah kumpulan lembaga-lembaga yang melakukan
tugas pemasaran, barang, jasa, ide, orang dan faktor-faktor lingkungan yang saling
memberikan pengaruh dan membentuk serta mempengaruhi hubungan perusahaan

dengan pasarnya”. (Basu Swastha, 1987, hal.12)

2.2.5. Perilaku Konsumen
Perkembangan perekonomian selalu diikuti dengan perubahan perilaku
dari manusianya. Hal ini menyebabkan para pemasar harus merubal: strategi
pemasaran yang disesuaikan dengan perubahan perilaku dari konsumennya. Setiap
peasar perlu mempelajari dan memahami perilaku pembelian yang dilalukan olch
konsumennya, halini penting untuk memenuhi segala keinginan dan kebutuhan
konsumen sehingga konsumen akan terpuaskan.
Adapun definisi perilaku konsumen secara terperinci vaitu :
Perilaku konsumen adalah tindakan yang langsung terlibat dalam
mendapatkan, mengkonsumsi dan menghabiskan produk dan jasa
termasuk proses keputusan yang mendahului dan menyusuli tindakan ini
(Engel et. al. dalam Seto, 2001, hal. 3)

Dari definisi tersebut diatas dapat diterangkan bahwa perilaku adalah
mencakup kegiatan dalam mendapatkan barang dan menghabiskannya serta
pros‘es pengambilan keputusan dalam membeli. Dalam hubungannya dengun
keputusan untuk membeli serta memakai produk barang atau jasa, maka

pemahaman terhadap perilaku konsumen tersebut meliputi pertanyaan :
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o Influencer

Individu yang mempengaruhi kcpuwsan untuk membeli baik sccara
s :ngaja maupun tidak.
e Decider
Individu yang memutuskan apakah akan membeli atau tidak, apa yang
dibeli, bagaimana membelinya, kapan dan dimana membelinya.
e  Buyer
Individu yang melakukan transaksi/pemboelian sesungguhnya.
o Initiator
Individu yang mempergunakan produk atau jasa.
Diantara individu-individu di ates, yang paling penting perannya adalah

Decider (Swastha et.al, 1987, hal.79)

2.2.6. Kerangka Analisa Perilaku Konsumen

Perusahaan dalam memasarkan barang dan atau jasa sclalu dihadapkan
pada pertanyaan, ‘“mengapa konsumen membeli barang atau jasa tertentu ?”.
Jawabannya tidak dapat diterangkan secara langsung dari hasil pengamatan saja,
tetapi dibutuhkan analisa perilaku konsumen yang lebih mendalain. Hal ini dapat
membantu bagi manajemen pemasaran untuk memahami “mengapc” dan
“bagaimana” perilaku  konsumen tersebut, schingga perusahaan  dapat
mengembangkan, meneutukan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan

barangnya secara lebih baik.,




Dengan analisa perilaku konsumen ini, manajer akan mempunyai
pandangan yang lebih luas, dan mengetahui kesempatan baru yang berasal dari
belum terpenuhinya kebutuhan konsumen. Berikut ini adalah hal-hal pokok dalam
analisa perilaku konsumen :

1. Pembelian sebagai suatu proses

Pembelian merupakan suatu proses. Kegiatan pembelian yang tampak

hanyalah satu tahap dari keseluruhan proses pembelian konsumen.

Proses tersebut merupakan sebuah pendekatan penyelesaian masalah

yang terdiri dari berbagai tahapan-tahapan baik secara langsung maupun

tidak langsung akan mempengaruhi pola pikir dan perilaku konsumen

dalam melakukan pembelian terhadap sebuah produk.

2. Tahap-tahap dalam proses pembelian

Perilaku konsumen akan menentukan proses pengambilan keputusan
dalam pembelian mereka. Proses pembelian dimulai jauh sebelum
tindakan pembelian dan berlanjut lama sesudahnya. Oleh karena itu,
pemasar perlu’ memahami atau’ memusatkan perhatian pada tahapan-
tahapan pembelian secara keseluruhan-bukannya hanya pada kepntusan
membeli. Dengan demikian maka pemasar dapat menyusun dapat
menyusun dan mengembangkan Kegiatan pemasarannya atas dasar
tahapan tersebut. *

Tahap-tahap dalem .proses kegiatan suatu pembelian digambarkan

sebagai berikut :
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(Kotler)
Kebutuh Kegiatan Keputusan Perilaku Perilaku
an yang sebelum | untuk L | waktu .| pasca
dirasakan membeli membeli membeli beli

(Engel, Kollat dan Blackwell)

Pengenalan Pencarian Seleksi Pembelian Perilaku
kebutuhan informasi [ alternatif pasca beli

Gambar-gambar tersebut menyiratkan bahwa konsumen melewati kelima

tahap seluruhnya pada setiap pembelian pada produk yang berveda-beda,

termasuk mempertimbangkan masalah merek. Akan tetapi format atau

gambar diatas tidak berlaku tugi seorang konsumen yang imemiliki

kecenderungan untuk membeli suatu merek produk yang telali menjadi

kebiasaannya. Disini dia akan langsung mengenali kebutuhan dan

langsung ke keputusan membeli, melompati tahap pencarian informasi

dan evaluasi (Kotler, 2003, hal. Z12).

3. Pendekatan proses pada pengambilan keputusan untuk membeli

Pendekatan proses pada pengambilan keputusan yang memberikan

gambaran secara khusus tentang alasan mengapa konsumen berperilaku

tertentu, dapat dibagi dalam dua hal pokok :

1) Merumuskar

variabel-variabel

struktural

yang nempengaruhi

perilaku konsumen, baik ekstern maupun intern.

2) Menunjukkan hubungan antara variabel-variabel tersebut.
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Sebuah variabel merupakan sebuah faktor yang dipergunakan atau yang

mempengaruhi untuk suatu penganalisaan atau perkiraan perilaku

konsumen.Sifat khusus proscs dari perilaku kansumen ini adalah

perubahan yang tetap. Ini berart: dari variabel-variabel dan hubungan antar

variabel yang mempengaruhi penentuan perilaku konsumen merunakan

nilai yang berlaku untuk jangka waktu yang lama.

Secara sederhana variabel-variabel perilaku konsumen dapat dibagi dalam 3

bagian, yaitu :

D
2)

3)

Faktor- faktor ekstern yang mempengaruhi perilaku konsumen
Faktor-faktor individu atau intern yang menentukan perilaku

Proses pengambilan keputusan dari konsumen

Pendekatan proses pada pengambilan keputusan dalam analisa perilaku

konsumen sesungguhnya adalah suatu pendekatan interdisipliner. Paling tidak ada

lima disiplin ilmu yang ha us dipelajari ialah :

a)

b)

Psikologi umum, untuk mengetahui perilaku konsumen dan proses
mentalnya sebage. individu

Psikologi  sosial, untuk  mempelajari  bagaimana  irdividu
mempengaruhi dwn dipengaruki  kelompok-kelompok yang hidup
ditengah masyarékat, dimana anggota-anggotanya salir.g berhubungan
satu sama lain

Sosiologi, yang menjelaskan tentang interaksi dan perilaku manusia

dalam kelompok maupun interaksi antar kelompok-kelompok
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d) Ekonomi, untuk mengetahui tingkat produksi masyarakat, perubahan
pendapatan dan pola konsumsi barang-barang serta jasa-jasa

€) Anthropologi atau kebudayaan, yang menunjukkan  hubungan
seseorang dengan kebudayaannya

Kesemuanya ini menganalisa mengapa manusia becrperilaku tertentu dalam

pengambilan keputusan untuk membeli suatu barang atau jasa.

2.2.7. Teori-Teori Perilaku Konsumen
Untuk mengetahui dan memahami proses motivasi yang mendasari dan
mengarahkan perilaku konsumen dalam meiakukan pembelian, perlu dipelajari
beberapa teori perilaku konsumen, seperti :
1. Teori Ekonomi Mikro
Setiap konsumen akan berusaha mendapatkan kepuzsan maksimal,
dan_konsumei: akan meneruskan pembe.iannya terhadap suatu
produk untukkjangka waktu yang lama, bila dia mendapatkan
kepuasan dari produk yang dikonsumsinya, dalam hal ini kepuasan
yang didapatkan sebanding atau lebih besar dengan marginal utility
yang diturunkan dari pengeluaran yang sama untuk beberapz pieduk
lain, melalui suatu perhitungan yang cermat terhadap konsekuensi
dari setiap pembelian.
2. Teori Psikologis
Ada beberapa teori yang termasuk dalam teori psikologis, yang

secara garis besar dapat dibagi dalam 2 bagian, yaitu :
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a) Teori belajar (learning theory) dan

b) Teori psikhoanalitis (psychoanalytic theory)
Model dasar dari bidang psikologi digambarkan bahwa manusia
selalu didorong oleh kebutuhan-kebutuhan dasarnya, yang ada
sebagai bagian dari pengarug lingkungan dimana dia tinggal dan
hidup
Teori Sosiologis
Analisa perilaku pada kegiatan-hegiatan kelompok seperti keluarga,
teman-temaun, perhumpulan dan scbagainya. Perusahaan harus bisa
menentukan mana diantara lapisan-lapisan sosial yang merpunyai
pengaruh paling besar terhadap permintaan akan produk yang
dihasilkannya
Teori Anthropo.ogis
Yang menekankan perilaku pembelian dari suatu kelompok
masyarakat, yang kelompok yang ruang lingkupnya sanpat luas
seperti kultur, sub kultur dan kelas-kelas sosial. Dengan mempclajari
teori_ini, manajemen dapat mempelajari atribut-atribut yang
ditimbulkan oleh faktor-faktor tersebut terhadap perilaku konsumen
karena faktor-faktor tersebut memainkan peranan yang amat penting
dalam pembentukan sikap, dan merupakan petunjuk penting

mengenai nilai-nilai yang akan dianut oleh seorang konsumen
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2.2.8. Model-model perilaku konsumen

Terdapat banyak variabel yang mempengaruhi perilaku konsumen dan
kecenderungannya untuk saling berinteraksi. Model dati perilaku konsumen
dikembangkan sebagai usaha untuk mempermudahnya. Sebuah model adalah
sebuah penyederhanaan gambaran dari kenyataan. Bentuk model dapat
bermacam-macam, model dapat merupakan uraian secara verbal atau dengan
mempergunakan  simbol-simbol matematis. Model perilaku  konsumen
kebanyakan diuraikan secara verbal,

Model dikembangkan untuk berbagai macam penggunaa), tetapi tujuan
utama dari pengembangan model perilaku konsumen adalah membantu kita untuk
mengembangkan teori yang mengarahkan penelitian perilaku konsumen dan
sebagai bahan dasar untuk mempelajari pengetahtan yang terus berkembang
tentang perilaku konsumen. Keduanya membantu kita untuk berfikir sistematis
dan logis tentang konsumen, yaitu dengan tahap-tahap :

1) Identifikasi variabel-variabel yang relevan

2) Menunjukkan karakteristik masing-masing

3) Menganalisa hubungan diantara variabel-variabel tersebut, yaitu bahwa

mereka saling mempengaruhi satu sama lain
Berikut model-model perilaku konsumen :
e Model Howard-Sheth
Model yang dapat dipakai untuk membantu dalam menerangkan dan
memahami perilaku konsumen meskipun tidak dapat mcramalkannya secara

tepat.Model ini berisi empat eletnen pokok, yaitu :
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1) Input (variabel rangsangan/stimuli)

2) Susunan hipotesis

3) Output (response variables)

4) Variabel-variabel eksogen
Model Engel, Kollat dan Blackwell
Model yang diguanakan untuk menganalisa fakter-faktor yang mempengaruhi
perilaku konsumen yang menyebabkan terjadinya keputusan pembelian.Model
ini menggambarkan dengan jelas dari mulai timbulnya kebutuhan sampai
tahap akhir dari suatu pembelian, yaitu penilaian sctelah pembelian.
Tahap dasar dari proses pembelian menurut model ini adalah mouivasi,
pengamatan dan proses belajar.
Model Nicosia
Model yang didasarkan pada teknik gambar aliran proses komputer dengan
umpan baliknya.Nicosia mengidentifikasi empat komponen dasar pada model
perilaku konsumen, yaitu aliran misi dari perusahaan yang diterima dan
dicerna oleh konsumen (melalui iklan), pencarian data dan penilaiannya,
terjadinya motivasi yang menjadi kegiatan pembelian dan kegiatan konsumen
untuk menyimpan dan mempergunakan produk tersebut dan outputnya berupa
umpan balik yang dapat berupa pembelian berulang.
Model Clawsoen
Model perilaku pembelian dengan mendasarkan diri pada teori psikologi
bentuk (gestalt theory) dan teori psitologi bidang (field theory) dari Kurt

Lewin
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e Model Hirarki kebutuhan dari Maslow
Konsep hirarki yang diuraikan terdapat lima tingkatan atau kebutuhan dasar
manusia yaitu :
* Fisiologis  (seperti makan, minum, perumahan dan sebagainya)
= Keselamatan (perlindungan dari bahaya, ancaman dan perampasan
ataupun pemecaten dari pekerjaannya)
*» Cinta (kepuasan sebagai anggota keiompok, dalam menjalin
hubungan dengan orang lain, kekeluargaan)
» Penghargaan (reputasi, prestise, kehormatan diri,status)

* Aktualisasi diri (kreatifitas, ekspresi diri, pengembangan diri)

2.2.9. Faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen

Dalam suatu proses jual-beli, terdapat faktor-faktor yang mempengaruhi
perilaku konsumen dalam mengambil keputusan pembelian. Seorang manajer
pemasaran harus memperhitungkannya karena dia tidak dapat mengendalikan
faktor-faktor semacam itu. Adapun hal yang perlu diketahu: seorang manajer
pemasaran adalah mengenali karakterisiik pembeli yang dapat mempengaruhi
perilaku konsumen dalam pembelian,yaitu:
1. Faktor Lingkungan Ekstern

Perilaku konsumen sangat dipengaruhi berbagai lapisan masyarakat
dimana ia dilahirkan dan dibesarkan. Ini berarti konsumen yang berasal dari
lapisan masyarakat atau lingkungan yang berbeda akan mempunyai pen‘laian

yang berbeda-beda.
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Faktor-faktor lingkungan ekstern yang mempengaruhi perilaku konsumen
yaitu :

a. Kebudayaan (Culture)

Manusia mengembangkan berbagai macam sistem perilakv  demi
keperluan hidupnya. Namun demik:an harus dibiasakan oleh pembelajaran cejak
ia lahir sampai saat ia mati.Aspek belajar telah menjadikan cara hidup manusia
dengan berbagai sistem perilaku sebagai suatu “kebudayaan”.

Kebudayaan menurut ilmu anthropologi adalah
Keseluruhan sistem gagasan, tindakan dan hasil karya manusia dalam rangka
kehidupan masyarakat yang dijadikan milik diri manusia dengan belajar.

Definisi lain dari kebudayaan dikemukakan oleh Stanton sebagai berikut :
Kebudayaan adalah simbol dan fakta yang komplek, yang diciptakan oleh
manusia, diturunkan dari generasi ke gencrasi sebagai peneatu dan pengatur
perilaku manusia delam masyarakat yang ada.

Faktor budaya memiliki pengaruh yang luas dan mendalam terhadap
perilaku, yang merupakan penentu keinginan dan perilaku yang mendasar.

b. Kelas Sosial

Sebagai tambahan atas faktor budaya, perilaku secrang konsumen
dipengaruhi oleh faktor-faktor sosial seperti kelompok acuan, Keluarga, serta
peran dan status, serta lapisan-lapisan masyarakat. Masyarakat kita pada
pokoknya dapat dikelompokkan kedalam tiga golongan, yaitu :

1. Golongan atas

Yang termasuk dalam kelas ini antara lain : pengusaha-pengusaha kaya,
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pejabat-pejabat tinggi
2. Golongan menengan
Yang termasuk dalam kelas ini adalah : karyawan instansi pemerintah,
pengusaha menengah
3. Golongan rendah
Yang termasuk dalam kelas ini antara lain : buruh-buruh pabrik, pegawai
rendah, tukang becak, dan pedagang kecil
Pembagian tersebut bersifat relatif karena sulit untuk dikuantifikasikan
secara pasti. Dasar yang dipakai dalam penggolongan ini adalah : tingkat
pendapatan, macam perumahan, dan lokasi tempat tinggal.
¢. Kelompok-kelompok Sosial dan kelompok referensi
Bentuk-bentuk kelompok sosial dapat digoleng-golongkan atas dasar
berbagai kriteria. Berikut ini bentuk-bentuk kelompok sosial yang terjadi di dalam
masyarakat :
1. Kelompok yang berhubungan langsung
Yaitu kelompok yang anggotanya saling kenal mengenal secara erat
seperti misalnya keluarga, teman dekat, tetangga, teman kantor dan
sebagainya, keanggotaannya sebagian besar dipengaruli oleh
jabatannya, tempat tinggal, dan usia.
2. Kelompok primer dan kelompok sekunder
Kelompok-kelompok primer adalah kelompok-kelompok yang ditandai
dengan ciri-ciri adanya saling mengenal antara anggota-anggota serta

kerjasama erat yang bersifat pribadi.Terma-uk didalamnya yaitu
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kelnarga, kolega, yang selalu melibatkan individu berinteraksi sccara
langsung terus menerus dengan anggota yang lain.

3. Kelompok formal dan informal

Kelompok formal adalah kelompok-kelompok yang mempunyai
peraturan-peraturan yang tegas dan dengan sengaja diciptakan untuk
mengatur hubungan antar anggota-anggotanya.Sebaliknya kelompok
informal tidak mempunyai struktur dan organisasi tertentu.

Sedangkan  kelompok refercnsi adalah keiompok sosial yang menjadi
ukuran seseorang untuk membentuk kepribadian perilakunya.Dengan kata lain
merupakan kelompok yang mana orang ingin menjadi anggota. Kelompok
referensi ini juga menjadi pengaruh dalam perilaku seseorang dalam keputusan

pembelian dan sering dijadikan acuan atau pedoman o!zh konsumen dalam

bertingkah laku.

d. Keluarga

Pengertian keluarga meliputi keluarga inti yaitu yang menunjukkan
lingkup keluarga yang didalamnya ada ayah, ibu dan anak.Serta keluarga besar
yaitu keluarga inti ditambah orang-orarig yang-mempunyai ikatan saudara dengan

keluarga tersebut seperti } akek, nenek, paman, bibi dan menantu.
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2. Faktor Lingkungan Intern
Selain faktor lingkungan ekstern, terdapat faktor-faktor psikologis yang
berasal dari proses intern individu, yang sangat berpengaruh terhadap perilaku
pembelian konsumen.
Faktor-faktor intern yang berpengaruh pada konsumen dalam berperilaku adalah :
a. Pribadi
Keputusan pembeli juga dipengaruhi oleh karakteristik pribadi,
karakteristik tersebut adalah usia dan tahap siklus hidup, pekerjaan, keadaan
ekonomi, gaya hidup, serta kepribadian dan konsep diri pembeli.
b. Psikologis
Faktor-faktor psikologis yang menjadi faktor dasar dalam perilaku
konsumen adalah sebagai berikut :
* Motivasi
Motif yang ada pada seseorang akan mewujudkan suatu tingkah laku yang
diarahkan pada tujuan mencapai sasaran kepuasan. Oleh karena itu dapat
diketahui bahwa sebenarnya perilaku konsumen dimulai dengan adanya
suatu motif atau motivasi (motivation).
* Pengamatan
Pengamatan adalah suatu proses yang mana korsumen menyadari dan
menginterpretasikan aspek lingkungannye acau dzpat dikatakan scbagai
proses penerimaan can adanya rangsangan (stimuli) dv dalam lizgkungan

intern dan ekstern, seningga pengamatan bersifat aktif.
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* Belajar
Belajar dapat didefinisikan sebagai perubahan-perubahan perilaku yang
terjadi sebagai hasil akibat adanya pengalaman.Perubahan-perubahan
perilaku tersebut bersifat tetap dan beisifat lebih fleksibel.

Pemilihan pembelian sescorang dipengaruhi berbagai faktor psikologi
diantaranya adalah motivasi, persepsi, pengetahuan, serta keyakinan dan
pendirian. Dari kesimpulan faktor-faktor diatas dapat disadari betapa banyak
kekuatan yang berperan dalam perilaku konsumen. Pilihar: konsumen dihasilkan

dari interaksi-interaksi faktor-faktor tersebut diatas.

2.2.10. Pengambilan Keputusan Pembelian

Proses pengambilan keputusan dalam pembelian terdiri atas lima tahap
(Basu Swastha dan Hani Handoko, 1987,hal.103) vaitu :
1). Menganalisa atau pengenalan kebutuliar. dan keinginan

Jika kebutuhan diketahui, maka konsumen akan segera memahami adanya
kebutuhan yang belum segera dipenuhi atau masih bisa ditunda pemenuhannya
serta kebutuhan yang sama-sama harus segera dipenuhi.Takap ini adalah prases
pembelian mulai dilakukan.
2). Pencarian informasi dan pcnilaian sumber-sumber

Pencarian informasi dapat bersifat aktif atau pasif, internal atau eksternal.
Pencarian informasi aktif berupa kunjungan langsung ke produk atau pameran-

pameran untuk membuat perbandingan harga dan kualitas produk,sedangkan
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pencarian informasi pasif hanya dengan membaca iklan di majalah atau surat
kabar tanpa mempunyai tujuan khusus tentang gambaran produk yang diinginkan.

Pencarian informasi internal berasal dari komunikasi perorangan dan
pengaruh perorangan terutama berasal dari pelopor opini.Sedangkan informasi
cksternal berasal dari media massa dan sumber informasi dari kegaiatan
pemasaran perusahaan,
3). Penilaian dan seleksi terhadap alternatif nembelian

Meliputi dua tahap yaitu menetapkan tujuan pembelian dan menilai serta
mengadakan  seleksi terhadap alternatif pembelian  berdasarkan tujuan
pembeliannya. Tujuan pembelian bagi masing-masing konsumen tidak sejalu
sama, tergantung pada jenis produk dan kebutuhannya.
4). Keputusan untuk membeli®

Bila konsumen memi-tuskan untuk membeli akan menjumpai serangkaian
keputusan yang harus diambii menyangkut jenis produk. penjual, kualitas, waktu
pembelian dan cara p:mhayarannya.Bila konsumen dapat dipuaskan maka
konsumen tersebut secara lansung maupun tidak dapat mempromosikan kepada
konsumen yang lain

(Kotler,2003,hal. 246) Ada lima macam peran dalam keputusan pembelian
yaitu :
1). Pencetus ide : seseorang yang pertama kali mengusulkan ide untuk membeli

suatu produk atau jasa

2). Pemberi pengaruh : seseorang yang pandangan atau pendapatnya

mempeagaruhi keputusan pembelian
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3). Pengambil keputusan : sescorang yang memuiuskan setiap komponen dalam
keputusan pembelian : apakah membeli, apa yang dibeli, bagaimana membeli
atau dimana membeli

4). Pembeli : seseorang yang melakukar: pembelian yang sebenarnya

5). Pemakai : seseorang yang menggunakan produk atau jasa tersebut

2.2.11. Pengertian Produk dan Atribut Produk

Produk adalah seg.'a sesuatu yang dapat ditawarlan ke pasar untuk
mendapatkan perhatian, dibeli, digunakan, -atau dikonsumsi yang dapat
memuaskan keinginan utat lkebutuhan.

Produk sendiri terbagi menjadi dua, yaitu barang ( produk berujud, durable
maupun non durable) dan jasa ( produk tak berujud, berupa manfaat, kegiatan).
Pengembangan suatu prcduk atau jasa melibatkan penentuan manfaat yang akan
diberikan.Manfaat ini dikomunikasikan dan diserahkan dalam atribut produk
seperti kualitas, fitur(features), mutu, desain, merk, kemasan, jasa pengiring dan

rancangan.

2.2.1... Pengaruh Atribut Produk Terkadap Keputusan Pembelian

Dalam membuat suatu keputusan pembelian, konsumen dipengaruhi oleh
berbagai rangsangan, baik yang berasal dari lingkungan internal maupun
eksternal, lembaga pemasaran yaitu yang bertugas memasarkan / mengenalkan
suatu produk kepada konsumen melalui beberapa alat atau media promosi,

maupun dari diri konsumen itu sendiri.
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Jika dilihat dari definisi tersebu: diatas, maka jelas bahwa atribut suatu
produk sangat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen suatu produk,
karena pada dasarnya perilaku konsumen dalam mengambil keputusan untuk
mengkonsumsi suatu produl'< tertentu sangat dipengaruhi oleh atribut yang
melekat pada produk tersebut karena tidak mungkin seorang konsumen membeli
suatu produk tanpa mengetahui atribut/keunggulan produk tersebut.

Atribut  produk ying mempengaruhi  konsumen dalam mengambil
keputusan tersebut sama penting artinya, karena berguna unmuk menarik minat
konsumen, disamping itu perlu dilakukan beberapa inovasi-inovasi terhadap
produk yang dihasilkan, seperti : peningkatan kualitas produk. Hal ini penting
dilakukan untuk memperluas pangsa pasar dan agar perusahaan bisa tetap

mempertahankan konsumennya.

2.2.13. Atribut produk perumahan

Keputusan _konsumen dalam membeli produk perumahan banyak
dipengaruhi oleh atribut-atribut yang melekat pada produk perumahan tersebut,
atribut-atribut produk perumahan yang dimaksud adalah : Harga, Kualitas, Tipe,
Lokasi, Fasilitas dan Desain (Cahyana, J,2005,hal. 24)

Atribut-atribut tersebutlah yang akan dominan dalam mempengaruhi

konsumen untuk jadi atau tidak jadi membeli suatu produk perumahan
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2.2.14. Strategi Pemasaran
Pada dasarnya, tujnun pernsahaan yang menganut konsep pemasaran
adalah memberikan kepu'asan kepada konsumen dan masyarakat lain dalam
pertukarannya untuk mendapatkan laba, atau perbandingan antara penghasilan dan
biaya yang menguntungkan.Ini berarti konsep pemasaran mengajarkan bahwa
perumusan - strategi pemesaran, sebagai suatu rencana yang diutamakan untuk
mencapai  tujuan tersebut harus berdasarkan kebutuhan dan  keinginan
konsumennya.Strategi pemasaran terdiri dari unsur-unsur pemasaran yang terpadu
( 4 P dari marketing mix, yaitu product, price, promotion, place) yang selalu
berkembang, sejalan  dengan gerak perusahaan dan  perubahan-perubahan
lingkungan pemasarannya serta perubahan perilaku konsumen.Terdapat dua inti
strategi pemasaran, yaitu:
- Strategi segmentasi pasar

Segmentasi pasar adalah membagi pasar menjadi segmzn-segmen pasar

tertentu yang dijadikan sasaran penjualan, yang akan dicapai Jdengan

marketing mix tertentu,

Banyak variabel yang dapat dijadikan dasar untuk segmentasi pasar

yaitu:

v" Demografi, seperti : umur, jenis kelamin, ukuran keluarga, tingkat

pendidikan, kelas sosial, suku, agama dan scbagainya.
v' Geografi, seperti : daerah pemasaran, kota-desa, jauh dekatnya
dengan penjual.

v Psikografi, seperti : kepribadian, sikap, motif, watak konsumen
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dan sebagninya.
v Tingkat penggunaan, seperti : membeli banyak, sedang, sedikit dan
tidnk- membeli.

v' Tingkat penghasilan.

- Strategi Marketing Mix

Unsur pokok selanjutnya dalam strategi pemasaran adalah marketing
mix, yang oleh Santon didefinisikan sebagai kombinasi dari empat
variabel atau kegiatan inti dari sistem pemasaran perisahaan, yaitu
produk, harga, promosi dan sistem distribusi. Marketing mix merupakan
variabel-variabel terkendali yang dapat digunakan perusahaan untuk
mempengaruhi tanggapan konsumen dari segmen pasar tertentu yang
dit 1jju perusahaan.

Bila perusahaan menginginkan untuk memperoleh keberhasilan
dalam mempengaruhi tanggapan konsumen di segmen pasar tertentu,
maka perusahaan harus merumuskan kombinasi aspek-aspek strategi
pemasaran tersebut dengan tepat dan mempergunakan teknik-teknik
pemasaran yang sesuai dengan perilaku konsumennya. Oleh sebab itu
perumusan strategi marketing mix sangat ditentukan karakferistik
segmen pasarnya, yaitu menyangkut perilaku konsumen dan proses

pembeliannya.



2.3 Model Empiris / Kerangka Teoritis

Objek Penelitian

Produk Penelitian
Perumahan di

Konsumen

Kec. Umbul Harjo

- Harga

-Kualitas bangunan

- Tipe Rumah

Variabel Independen

- Lokasi

- Fasilitas

- Desain

Analisa Data
- Regresi Berganda
- Korelasi Berganda

- Korelasi Parsial

Keputusan Pembelian

Perumahan di Kec. Umbul Harjo

2.4. Formulasi Hipotesis
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Soeratno dan Lincolin Arsyad mengemukakan bahwa “hipotesis adalah

suatu pendapat atau kesimpulan yang sifatnya masih sementara, belum benar-

benar scbagai thesis”. (1995, hal.22)
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BAB III

METOLE PENELITJIAN

3.1. Lokasi Penelitian

Penelitian tentang pengaruh atribut produk perumahan berupa harga,
kualitas bangunan, tipe bangunan, lokasi dan fasilitas terhadap keputirsan
konsumen dalam membeli produk perumahan ini dilakukan di Kecamatan Umbul

Harjo Kota Yogyakarta Propinsi Daerah Istimewa Yogyakarta.

3.1.1. Gambaran Umum Daerah Penelitian
a. Keadaan Umum Daerah Penelitian
Kecamatan Umbul Harjo merupakan bagian dari wilayzh Kota Yogyakarta
Provinsi Daerah Istimewa Yogyakarta. Batas wilayah Kec. Umbul Harjc adalah
sebagai berikut :
- Sebelah utara berbatasan dengan Kecamatan Gondokusuman
- Sebelah selatan berbatasan dengan Kecamatan Banguntapan
- Sebelah barat berbatasan dengan Kecamatan Mergangsan dan Kecamatan
Pakualaman
- Sebelah Timur berbatasan dengan Kecamatan Kotagede dan Kecamatan
Banguntapan
Luas wilayah Kecamatan Umbul Harjc adalah 811,4800 Ha, yang terdiri dari :
a. Tanah sawah 68,5300 Ha

b. Pekarangan / bangunan / emplasement 61,1800 Ha



c. Tanah Tegal / kebun 1,900 Ha
d. Tanah erapang/ kolam 6,000 Ha
- Tanah Hutan 0,000 Ha

- Tanah Perkebunan 0,000 Ha
e. Tanah Keperluan Fasilitas Umum 36,1500 Ha

- Lapangan Olahraga 7,5000 Ha

- Taman rekreasi 10,5600 Ha Ha
- Kuburan 18,0900 Ha
f. Lain-lain (Tanah tandus, pasir) 13,7200 Ha

£V,

Sedangkan kondisi geografis keccamatan Umbul Harjo adalah sebagai

berikut:

a. ketinggian tanah dari permukaan laut : 113 m

b. Topografi (dataran rendah, tinggi, pantai) : dataran rendah

c. Suhu udara maksimum/minimum : 33° C /21°C

Sedangkan arbitase atau jarzk dari pusat pemerintah wilayah kecamatan

antara lain :

a. Jarak dari desa / kelurahan terjauh : 2,00 kmatau 0,25 jam
b. Jarak dari Ibukota kabupaten : 0,00 kr atau 0,00 jam
c. jarak dari ibukota propinsi : 4,00 km atau 0,4G jamn

Kecamatan Umbul I{arjo terdiri dari 7 kelurahan, 31 RW, dan 319 RT.
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g) PNS : 3.564 orang
h) TNI/POLRI . 272 orang
i) Pensiunan : 1.162 orang

2. Banyaknya Rumah Penduduk

a. Rumah menurut sifat dan bahannya

1. Dinding terbuat dari batu/Gedung permanen 1 12.427 bush
2. Dinding terbuat dari sebagian batu/Gedung : 1.334 buah
3. Dinding terbuat dari kayu/papan ;326 buah
4. Dinding terbuat dari bambu/lainnya : 0 buah
5. Rumah panggung : 0 buah
6. Rumah diatas air/mengapung : 0 brah

b. Rumah menurut typenya

1. Tipe A/Permancen : 12427 buah
2. Tipe B/Semi permanen : 1.334 buah
3. Tipe C/Darurat/Temporcr : 326 buah
¢. Pondokan/Tempat Kost : 1.256 buah

-3.2. Variabel Penelitian
3.2.1. Variabel Indepen den (variabel bebas)
Dalam penelitian. kali ini, yang termasuk dalam variabel independen
(variabel bebas) yang diyakini konsumen dalam melakukan keputusan

pembelian produk perumahan adalah variabel atribut produk, yang




3.2.2. Variabel Dependen (variabel tergantung)

3.3
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meliputi harga, kualitas bangunan, tipe rumah, lokasi, fasilitas yang
disediakan dan desain rumah.

Dalam penelitian ini, yang temasuk dalam variabel tergantung adalah
variabel keputusan konsumen dalam pembelian produk perumahan di

Kecamatan Umbul Harjo yang dipengaruhi oleh atribut produk

Definisi Operasional Variabel

a) Harga

b)

Adalah sejumlah uang yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah
kombinasi dari barang beserta pelayanannya. Sebagai indikatornya adalah
harga perumahan yang ditawarkan oleh masing-inasing pengembang
perumahan, yaitu Timoho Asri I, Taman Giwangan Asri I, Timoho Revency
dan Griya Nitikan mulai dari Rp. 350 juta sampai dengan Rp. 1,1 milyar.
Kualitas Bangunan

Adalah kemampuan bangunan dari aspek dava tahan dan nilai artistik
bangunan. Sebagai indikatornya adalah pemakaian bahan bangunan
berkualitas sehingga ‘ménciptakan bangunen yang kokoh dan artistik.

Tipe Bangunan

Adalah ukuran bangunan yang menunjukkan ukuran besar atau kecilnya
sebuah rumah. Sebagai indikatornya adalah tipe yang dibangun sangat

bervariasi diantaranya tipe 110/200, 133/156 dan 150/210.
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Pengambilan keputusan dengan mengkonsultasikan hasil korelasi hiturg (r hiung)
dengan korelasi tabel (r wpel), Yaitu :
Apabila r piwng < v maka butir tersebut dapat dinyatakarp tidak valid

Apabila r piwng > 1 upel maka butir tersebut dapat dinyatakan valid.

3.4.2. Uji Reliabilitas
Menurut Bilson Simamora, reiiahilitas adalah proses pengukuran yang
menunjukkan suatu pengukuran dapat memberikan hasil yang realatif sama jika
dilakukan pengukuran ulang terhadap subyek yang sama. (2002, hal.63)
Uji Reliabilitas “menggunakan metode .{/pha Chronbach yang
dijalankan dengan program SPSS 11.5. Rumus yang digunakan adalan Rumus

Koefisien Alpha (Adzwar,2001 hal. 78).

Rumus :

k 1 T S?
a =

k-1 =% k= S
Dimana :
k : Banyaknya belahan tes

SJ-2 : Varians beiahan ; j=1,2....k

sz : Varians skor tes
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3.5. Data dan Teknik Pengumpulan Data

3.5.1.

Jenis Data yang Diperiukan

Menurut sumbernya, data penelitian digolongkan menjadi :

a.

Data primer

Adalah data yang diperolen langsung dari subyek penelitian dengan
menggunakan alat pengukuran atau alat pengambilun data langsung pada
obyek sebagai sumber informasi yang dicari

Data sekunder

Adalah data yang diperoleh secara tidak langsung dari sumber data yang
dapat diperoleh denéan cara membaca, mencatat dan mempelajari buku-
buku, literatur dan Jiktat-diktat serta data yang diperoleh secara relevan

yang mendukung perelitian

3.5.2.Teknik Pengumpulan Data

Adalah suatu cara pengumpulan data melalui riset lapangan keparla pihak-

pihak yang dianggap dapat memberikan keterangan, baik dari responden niaupun

dari pihak lain.Dolam hal ini meliputi

a. Kuisioner

Adalah membuat dafiar pertanyaan yang diajukan kepada responden untuk
memperoleh data yang kongkrit dan lengkup untuk bahan penelitian. Dalam
analisis ini, digunakan skala Likert (1 — 5) yang masing-masing diberi skor,

terdiri dari:
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SS  : Sangat Setuju 5
S : Setuju 4
CS : Cukup Setuju 3
TS :Tidak Setuju 2

STS : Sangat Tidak Setuju : |

b. Wawancara
Adalah pengumpulan data dengan jalan melakukar. tanya jawab laagsung

pada obyek penelitiar yang berlandaskan nada tujuan penelitian

3.6. Populasi dan Sampel

3.6.1. Populasi

Menurut Zaenal Musthofa, Populasi adalah jumlah keseluruhar elemen
dari obyek penelitian (1992, hal.3). Populasi dalam penelitian ini adalah

konsumen perumahan di Kecamatan Umbul Harjo Yogyakarta.

3.6.2. Sampel

Zaenal Musthofa mengemukakan bahwa sampel adalah sebagian dari
populasi yang diteliti (1992,hIm.3). Besar kecilnya sampel sangat tergantung pada
tingkat homogenitas data, presisi yang dikehendaki, rencana analisis, tenagn,
biaya dan waktu yang tersedia. Yang termasuk sampe! dalam penclitian ini adalah
sebagian orang yang bertempat tinggal atau memiliki rumah di salah satu

Perumahan Griya Timoho Asri [, Taman Giwangan Asri I, Timoho Regency dan
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Griya Nitikan Kecamatan Umbul Harjo, Kota Yogyakarta. Metoce yang
digunakan dalam pengambilan sampel Convinience Sampling, vaitu pemilihan
anggota populasi yang mudah ditemui dan dimintai informasi (Soeratno dan
Lincoln Arsyad dalam Musthofa, 1993. hal. 119).
Jumlah sampel ditentukan dengan pertimbangan :
e Secara teoritis, semakin banyak sampel yang diambil, semakin
kecil kemun; kinan kesalahan penelitian.
e Tingkat Kessragaman populasi, Semakin seragam populasi,
semakin scuikit sampel yang diambil.
e Statistika, perhitungan jumlah sampel dimana jumlah populasi

tidak diketahui dapat didapt dengan rumus :

n = (£ Vaa) "y
£
Dimana :
n :jumlah sampel

- tingkat kesalahan data yang ditoleransi peneliti

2

Z :luas kurva normal standar

S :standar deviasi sampel (berdasarkan pengalaman)

E : deviasi sampling maksimum yang diinzinkan peneliti
(keputusan subyektif).

(Program Studi Manajemen, FE UIL. ,2003, hal 22)



Nilai dari masing-masing variabel di atas adalah~ ‘

e Dengan a :-95% maka Y2a = 47,5% atau 0,475 sehingga didapat
nilai Z V2o atuu Z(0,475) = 1,96

e Berdasarkan rengalaman nilai S = 9,65

e Dan dengan penilaian subyektifnilai E =2

Dengan memalai nilai-nilai di atas maka di dapat rumus :

no= (1,96)% . (9,65)2

~

4o

3,84.93,12

4

Il

357,59

4

If

89,38

dibulatkan menjadi 90 Responden

Il

Maka berdasarkan hasil perhitungan diatas jumlah sampel adalan 90

responden diin hal ini dianggap sudah cuhup mewakili populasi yang akan diteliti.
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3.7. Teknik Analisis
Dalam menganalisa data yang diperoleh, digunakar. metode analisa data
kualitatif dan kuantitatif secara bersamaan selanjutnva xedua analisis terscbut
saling bekerja satu sama kiir
3.7.1. Analisa Dcskril;tif
Yaitu analisis dengan merinci dan menjelaskan secara panjang lebar
keterkaitan dati penelitian dalam bentuk kalimat. Data tersebut biasanya
tercantum dalam bentuk tabel dan analisis didasarkan pada data di tabel

tersebut.

3.7.2. Analisa Statistika
Adalah analisis yang dilakukan dengan menggunakan teknik statistika.
Analisis ini digunakan untuk menguji apakah terdapat pengaruh yang
signifikan antara atribut produk yaitu harga, kualitas, type, lokasi,
fasilitas dan desain terhadap keputusan pembelian konsimen. Analisa
statistik yang digunakan dalam penelitian ini meliputi analisis regresi
berganda, analisis korelasi berganda, dan korelasi parsial.
Adapun metode analisis yang diterapkan adalah sebagai berikut
1. Analisa Regresi Berganda
Digunakan untuk mengetahui apakah ada pengaruh yang positif
antar variabel bebas { X, X3, X3, X4, Xs, X ) yaitu harga, kualitas, tipe
rumah, lokasi, fasilitas dan desain rumah dengan variabel dependen

(Y) yaitu keputusan konsumen dalam membeli.



1
2

Model vntuk menggambarken hubungan antara atribui produk
dengan keputusan konsumen untuk membeli produk perumahan adalah
sebagai berikut :

Y=a+bX +bX,+bX +bX,+bX +bX,

Dimana .

Y = Keputusan konsumen dalam membeli

A = Konstanta ( harga Y bila X =0)

bi-s = Angka arah “atau koefisien regresi yang
menunjukkan angka peningkatan atau penurunan
variabel terikat yang didasarkan pada variabel bebas

X, = Harga

X, = Kualitas

X3 = Tipe

X4 = Lokasi

Xs = Fasilitas

X = Desain

Untuk memperoleh nilai koefisien korelasi dapat digunakan persamaan

normal sebagai berikut :

Rxy = nyxlyl - (Cx1)(Xyl)

Vinyx1l® - (Ox1)’} (nTyl’ - (y1)’}




Dimana :
R = Nilai Kocefisien Korelasi
y = Variabel dependen

X = Variabel independent

2. Analisa Korelasi Berganda
Analisa ini digunakan untuk mengetahui sejauh mana pengaruh
antara atribut produk yang meliputi harga, kualitas, tipe, lokasi,
fasilitas dan desain  secara bersama-cama terhadap keputusan
pembelian konsumen.
Untuk memperoleh nilai koefisien korelasi berganda dihitung
dari koefisien determinausi yang secara umura rumusnya adalah

(Mustofa, Z, 1992,hal. 136 ) :

R2= by Z yx;+ by Zy.‘(z +b; z yX3 + by Z yX4 + bs Z ¥Xxs +° Dy Zny

zy’
3. Korelasi Parsial
Analisa ini digunakan untuk mengetahui besarnya hubungan
antara masing-masing atribut terhadap keputusan konsumen dalam
pembelian. Dalam hal ini yaitu mengetahui derajat hubungan antara
variabel X terhadap variabel Y jika variabel X yang lain dianggap

konstan ( dikontrol ).
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Untuk raemperoleh harga koefisien korelasi parsial dari masing-
masing variabel X terhadap variabel Y untuk jenjang ke berapapun

dapat dicari melalui rumus (Mustofa, Z, 1995, hal.138) yaitu :

Pyl = _Fyiadgen = [ ykasagen ] [F k23 e )

V[1-r? yieten | [1-r7 k23 (k") |

4. Pengujian Statistik
Alat pengujian statistik yang digunakan adalah uji F dan uji t.
* UjiF

Uji i dilakukan untuk mengetahui apakan terdapat pengaruh

yang signifikan atau tidak antara variabel independen (X) secara

keseluruhan atau bersama-sama terhadap variabel dependen (Y)

dalam hubungannya untuk mengetahui tanggapan konsumen

terhadap variabel atribut yaitu harga, kualitas, tipe, lokasi,

fasilitas dan desain secara keseluruhan.

Langkah-langkah pengujian ini‘adalah :

(1)."Membuat Formulasi Hipotesis

Ho:bi=b2=b3=bis=bs=bs=0

Tidak ada pengaruh yang signifikan antara variabel-
variabcl independen (X) secara bersama-sama terhadap
variabel dependen ().

Ha:bl #b2#b32# b4 #054#b6#0




BAB IV

ANALISA DAN PEMBAHASAN

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui  seberapa besar pengaruh
atribut produk yang meliputi harga, kualitas, tipe, lokasi, fasilitas, dun desain
terhadap keputusan konsumen dalam pembelian perumahan di kecamatan Umbul
Harjo, Kota Yogyakarta.

Di dalam menganalisis data yang diperoleh, digunakan beberapa alat
analisis yaitu analisis regresi berganda, analisis korclasi berganda dan analisis
korelasi parsial. Dalam pengolahan data ini menggunakan bantuan program
komputer seri statistik SPSS 11.5 for windows.

Data penelitian diperoleh ¢i lapangan dengan menyebarkan angket atau
kuesioner dan interview sccara langsung dengan responden. Dalam menggunakan
metode Kuesioner utau angket ini ada beberapa kriteria yang harus diperhatikan
agar instrumen penelitian dikatakan baik yaitu tingkat validitas dan reljabilitas
Kuesioner atau "angket yang -akan di sebarkan kepada responden untuk

memperoleh data.

4.1. Uji Validitas dan Uji Reliabilitas

Validitas menunjukkan sejaun mana ketepatan dan kecermatan suaty alat
ukur dalam melakukan fungsi ukurnya. Suatu instrumen pengukur dapat dikatakan
mempunyai validitas yang tinggi apabila alat tersebut mampu menjalankan fungsi

ukurnya, atau memberikan hasil ukur yang scsuai dengan maksud dilakukannya
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pengukuran tersebut. Dalam penelitian ini menggunakan alat pengumpul data
berupa Kuesioner / angket, schingga harus mempunyai tingkat validitas yang
tinggi dan benar-benar menggambarkan ketepatan dan kecermatan dalem
melaksanakan fungsi ukurnya.

Sedangkan reliabilitas adalah indcks yang menunjukkan sejauh mana
suatu alat pengukur dapat dipercaya atau dapai diandalkan. Reliabel menunjukkan
konsistensi suatu alat pengukur di dalam mengukur gejata yang samo bila
dilakukan pengukuran dua kali atau lebih.

Hasil uji validitas dan relibilitas secara heseluruhar dari jawaban

kuesioner atau angket sebanyak 90 responden dapat diliha. pada uraian berikut ini:

4.1.1 Uji Validitas Kuesioner Pertanyaar. Variabel Aribuc Produk

Validitas Kues‘oner atau angket pertanyaan untuk varizbel atribut produk
yang meliputi : harga, kualitas, tipe, lokasi, fasilitas, dan desain dilakukan dcngan
cara menghitung Kkorelasi antara masing-masing item pertanyaan setiap atribut
produk dengan skor total yang mewakili sctiap variabel atribut produk. Kucsioner
yang dijadikan sebagai alat pengukur data dalam penelitian iri terdiri dari 18 butir
pertanyaan yang berhubungan dcngan catribut produk. Teknik korelasi yang
digunakan adalah korelasi  Product Momem Reason. Pengolahan data
menggunakan bantuan program komputer SPSS 11.5 ( linat lampiran 3 ) dengan

hasil j erh.tungan sebagai berikut :



Tabel 4.1 Hasil Uji Validitas Kuesioner Pertanyaan Atribut Produk

Atribut Item R,, Riubet » Keteransan I
Harga P 0,879** 0,1348 Valid

P2 0,854** 0,1348 | Valid

P3 0,825%* 0,1348 Valid
Kualitas Pl 0,954** 0,1348 Valid |

P2 0,710%* 0,1348 Valid

P3 0.865%* 0,1348 Valid
Tipe Pl -~ 0,6537* 0,1348 Valid

P2 0,635%* 0,1348 Valid

P3 0,718** 0,1348 Valid
Lokasi Pl 0,154* 0,1348 Valid

P2 0,534 0.1348 Valid

P3| 0,821%* 0,1348 Valid
Fasilitas Pl 0,845%* 0,1348 Valid |

P2 “ 0.603** | 01348 Valid

P3| 0.688%* 0,1348 Valid
Desain Pl 0,838%* 0,1348 Valid

P2 0.905%* 0,1348 Valid

P3 J 0.927+* 0348 | valid

Sumber : data primer, diolah

Dart hasil uji validitas seperti yang disajikan pada tabel 4.1 diatas,
menunjukkan bahwa seluruh butir-butir pertanyaan untuk variabel atribut produk
mempunyai koefisien korelasi butir (R,,) yang lebih besar dari koefisien korelasi
tabel (0,1348), dimana koefesien korelasi tabel didapat dari rumus Df = N -2 =

90 — 2 = 88. Dengan a = 0,05 maka di dapat nilai r = 0,1348.
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Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa seluruh butir pertanyaan
dalam penelitian dapat dinyatakan valid dan bisa digunckan untuk mengukur

variabel atribut produk.

4.1.2. Uji Validitas Kucsi()r;cr Pertauyaan Variabel Keputusan Pembelian
Untuk mengetahui variabel pertanyaan dasi variabel keputusan pembelian
maka harus dilakukan deng 'n menghitune korelasi antara masing-masing item
pertanyaan dengan skor total yvang mewakili variabel keputusan pembelian itu
sendiri. Kuesioner yang dijadikan sebagai alat pengukur data dalam penelitian ini
terdiri dari 6 butir pertanvaan yang berhubungan dengan keputusan pembelian.

Hasil uji validitas secara keseluruhan dapat dilihat pada tabel berikut ini:

Tabel 4.2 Hasil Uji Validitas Kuesioner Pertanyaan Keputusan Pembelian

Keputusan R,, R Keterangan
Pembelian
B Pl 0,595%* 0,1348 Valid
P2 0,319** 0,1348 Valid
P3 0,693** 0,1348 Valid
P4 0,465** 0,1348 Valid
P5 0,346** 0,1348 Valid
P6 0,551 ** 0,1343 Valid

Sumber : data primer, diolah
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Dari hasil uji validitas seperii yang disajikan pada tabel 4.2 diatas,
menunjukkan bahwa seluruh butir-butir pertanyaan untuk varisbel keputusan
pembelian mempunyai nilai koefisien korelasi butir (Rxy) vang lebih besar dari
kocfisien korelasi tabel (0. 1348). Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa
scluruh butir pertanyaan dalam penelitian dapat dinyatakan valid dan bisa

digunakan untuk menguku: varibael keputusan pembelian.

4.1.3. Uji Reliabilitas Kuesioner Pertanyaan Variabel Atribut Produk
Pengujian reliabilitas digunakan untuk ‘mengukur konsistensi jawaban
responden terhadap keseluruhan item pertanyaan yang diajukan. Dalam penelitian
int penulis melakukan uji reliabilitas dengan metode pengukuran Alpha Cronbach
() karena setiap butir pertanyaan menggunakan skala pengukuran interval. Suatu
instrumen dapat dinyatakan reliabel atau andal apabila memiliki nilai alpha («)
lebih besar dari-0,1348. (Prastito, 2004, hal. 254). Hasil uji reliabilitas secara

keseluruhan dapat dilihat pada tabel berikut :

Tabel 4.3 Hasil Uji Reliabilitas Kuesioner Pertanyaan Atribut Produk

Atribut Koefesien Alpha R Keterargan
Harga (X)) 0,8467 0, 1348 Reliabel
Kualitas (X3) 0, 8455 | 0, 1348 Reliabel
Tipe (X3) 0,7313 0, 1348 Reliabel
Lokasi  (X4) 0, 6519 0, 1348 Reliabel
Fasilitas (Xs) 0, 7823 0, 1348 Reliabel
Desain  (Xg) 0, 8592 0, 1348 Reliabei

Sumber : data primer, diolah
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sccara panjang lebar keterkaitan data penelitian dalam pentuk kalimat. Data
tersebut biasanya tercantum dalam bentuk tabel dan analisis didasarkan pada data
tabel tersebut Sedangkan karakteristik konsumen yang diteliti, meliputl : usia,
tingkat pendidikan, pekerjaan, tingkat penghasilan, nama perumahan yang
dibeli/ditinggali dan sumber informasi yang didapat oleh konsumen.

Berikut ini disajikan hasil analisis deskriptif yang diperoleh berdasarkan
jawaban yang diberikan oleh responden atas pertanyaan dalam kuesioner atau

angket yang disebarkan.

1. Re:pouden menurut Usia

Tingkat usia sescorang dapat mempengaiuhi keputusan pembelian
produk. Dalam penelitian ini, tingkat usia terdiri dari empat kelompnk, yaitu :
20 29 tahun, 30 - 39 tahun, 40 — 49 tahun, dan lebih besar aari 50 tahun.

Hasil analisis data berdasarkan tingkat usia seperi ditunjukkan dalam
tabel berikut ini :

Tabel 4.4 Tingkat Usia Responden

No Tingkat Usia Jumlah Persentase
] 20th s/d 29 th 21 23,3%
2 30 th s/d 39 th 12 13,3%
3 40 th s/d 49 th 21 23,3%
4 > 50 th 36 40,0%
JUMLAH 90 100%

Sumber : data primer, diolah
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Berdasarkan tabel 4.4 di atas dapat dilihat bahwa dari 90 responden
diperoleh hasil yaitu setagian besar responden adalah dengan tingkat usia 50
tahun keatas sebanyak 36 responden atau 40%. Banyaknya responden yang
berusia diatas 50 tahun dikarenakan paaa usia tersebut biasanya seseorang telah
mencapai tahap kemapanan khususnya dalam hal finansial sehingga mampu

membeli produk perumahan yang diinginkan..

2. Responden Menurut Tingkat Pendidikan
Sikap dan perilaku sescorang dapat dipengaruhi oleh tingkat

pendidikannya, karena perilaku seseorang mencerminkan kemampuan berfikir.
Tingkat pendidikan sescorang akan inenentukan langkah-langkih yang akan
dilakukannya dalam pengambilan keputusan pembelian produk. Dalam penelitian
ini tingkap pendidikan digolongkan menjadi 4 (empat) kelompok, yaitu SLTP,
SLTA, Akademik / Perguruan Tinggi dan Pasca sarjana.

Hasil analisis data berdasarkan tingkat pendidikan seperti ditunjukkan
pada tabel berikut ini :

Tabel 4.5 Tingkat Peadidikan Responden

No Tingkat Pendidikan Jumlah Persentasi
1 SLTP 5 5,55%
2 SLTA 23 25,5%
3 Akademi/PT 46 51,1%

4 Pasca Sarjana B 16 17,7%
JUMLAH 90 100%

Sumber : data primer, diolah
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Berdasarkan tabel 4.5 di atas dapat dilihat dari 90 responden dengan
tingkat pendidikan Akademi atau Perguruan Tinggi sebanyak 46 responden atau
51,1% merupakan pembeli terbanyak. Hal ini disebabkan karena tingkat
pendidikan ikut mempengaruhi kemapanan finansial konsumen dimana akhirnya
turut berpengaruh terhadap dayz beli konsumen dalam membeli produk

perumahan.

3. Responden Menurut Jenis Pekerjaan

Jenis pekerjaan dapat menunjukkan kelas sosial seseorang, sedangkan
perilaku konsumen antar kelas yang satu akan sangat berbeda dengan kelas sosial
yang lain, begitu pula pada keputusan pembeliannya. Jjenis pekerjaan dalam
penelitian ini dibagi menjadi 5 (lima) kelompok, yaitu pegawai negeri, pegawai
swasta, wiraswasta, petani, dan ABRI/ TNI.

Hasil analisis data berdasarkan jenis pekerjaan seperti ditunjukkan pada
tabel berikut ini:

Tabel 4.6 Jenis Pekerjaan Responden

No Jenis Pekerjaan Jumlah Persentase
1 Pegawai Negeri 10 11,1%
2 Pegawai Swasta 36 40,0%
3 Wiraswasta 44 48,8%
4 Petani 0 0%
5 ABRI/TNI 0 0%
JUMLAH 90 100%

Sumber : data primer, diolah
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Dari tabe! 4.6 di ates dapat dilihat dari 90 responden dengan jenis
pekerjaan wiraswasta sebanyak 44 responden atau 48,8% merupakan pembeli
terbanyak diikuti responden dengan pekerjaan pegawai swasla sebanyak 36
responden atau 40% dan berikutnya pegawai negeri dengan jumlah 10 responden
atau 1,1%. Konsumen dengan pekerjaan wiraswasta dan pegawai swasta lebih
memungkinkan untuk membeli produk perumahan di Kecamatan Umbulharjo
karena wiraswastawan/wati dan pegawai swasta cenderung memiliki penghasilan
yang lebih besar dari jenis pekerjaan lainnya pada saat membeli produk

perumahan tersebut.

4. Responden Menurut Tingkat Penghasilan

Tingkat penghasilan responden dapat mempengaruhi dalam keputusan
pembelian sebuah produk perumahan, dan terhadap penilaiannya mengenai kapan,
dimana, dan berapa harga yang ditawarkan. Hasil penelitian dapat dilihat dalam
tabel berikut ini :

Tabel 4.7 Tingkat Penghasilan Responden

No Tingkat Penghasilan Jumiah Persentase
1 Rp.ljuta—<2 juta 16 17,77%
2 Rp.2 juta - <3 juta 11 12,22%
3 Rp.3 juta—<4 juta 20 22,22%
4 Rp.4 juta- <5 juta 11 12,22%
5 Diatas § juta 32 35,55%

JUMLAH 90 100%

Sumber : data primer, diolah
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Berdasarkan tabel 4.7 di atas dapat dilihat dari 90 responden dengan
besar penghasilan lebih dari 5 juta sebanyak 32 responden atau 35,55%
merupakan pembeli terbanyak . Hal ini disebabkan karena sebagian besar
perumahan di Kecamatan Umbulharjo adalah perumahan dengan harga menengah

ke atas maka semakin tinggi penghasilan konsumen maka akan semakin mampu

konsumen tersebut membeli perumahan di Kecamatan Umbulharjo.

5. Responden menurut perumahan yang dibeli
Kuesioner penelitian ini disebarkan di-empat perumahan di Kecarniatan
Umbulharjo, yaitu di perumahan Timoho Asri I, Timoho Regency, Taman

Giwangan Asri 1 dan Griya Nitikan. Hasil penelitian dapat dilihat pada tabel

berikut :
Tabel 4.8 Tempat Tinggal Responden
No Perumahan Jumlah Persentase |
1 Timoho Asri | 20 22.22%
2 | Timoho Regency i4 15,55%
3 Taman Giwangan Asri | 43 47,77"/(;#
4 | Griya Nitikan ) 13 14,44%
JUMLAH 90 ' 100%

Sumber : data primer, diolah

Dari Tabel 4.8 di atas dapat dilihat, dari 90 responden 43 orang atau
47,77% responden tinggal di perumahan Taman Giwangan Asri 1 hal ini

dikarenakan jumlah unit rumah di perumahan Taman Ciwangan Asri [ lebih
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banyak dari perumahan lainnya. Perumahan Taman Giwangan Asri I memiliki 55

unit rumah, Timoho Asri I memiliki 20 unit rumah, Timoho Regency memiliki 20

unit rumah dan Griya Nitikan memiliki 17 unit rumah.

6. Sumber Informasi konsumen
Pertanyaan tentang dari mana responden memperoleh informasi tentang

produk perumahan yang didiaminya saat ini dijawab responden pada tabel 4.9

berikut :
Tabel 4.9 Sumber mformasi Konsumien
No Perumahan Jumlah Perseatase
] Surat Kabar ‘ 15 16,67%
2 Brosur 14 15,56%
3 Informasi teman 19 21,11%
4 Cari sendiri 13 14,44%
S Pameran - 29 32,22% 1‘
JUMLAH 90 100% |

Sumber : data primer. diolah

Dari Tabe! 4.9 di atas dapat dilihat, dari 90 responden 29 orang atau
32,22% responden memperoleh informasi tentang perumahan yang saat ini
ditinggalinya dari berkunjung ke ‘pamcran yang menampilkan produk perumahan,
hal ini dikarenakan di pameran para konsumen dapat memperoleh informasi

tentang perumahan secara lebih lengkap dan konsumen dapat membandingkan
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antara perumahan yang satu dengan yang lainnya yang <esuai dengan selera,

kebutuhan dan kemampuan mereka.

4.3. Analisis Statistik

Analisis statistik digunakan untuk rienganalisa suatu masalah agar dapat
memberikan gambaran secara konkret sciingga keputusan dapat diambil secara
lebih pasti. Analisis statistik yang dapat digunakan dalam penelitian ini adalah
analisis regresi berganda. Model analisis regresi berganda ini dipilili untuk
mengetahui seberapa besar pengaruh variabel independen yang meliput harga
(X1), kualitas (X2), tipe (Xig\‘, lokasi (X4), fasilitas (Xs) dan desain (Xe) tevhadap
variabel dependen yaitu keputusan konsumen dalaimn pembelian  produk

perumahan di kecamatan T.mbul Harjo Yogyakarta pada persamaan regresi

berganda.

4.3.1. Analisis Regresi Berganda

Model regresi beraanda untuk  variabel independen terhadap variebel
dependen mempun/ai formula sebagai berikut:
Y =a+ b X + bX,+ bX,+ b.Xi+ bXe+ bX,

Hasil analisis regresi berganda dapat ditunjukkan pada tabel 4.8 sebagai berikut:




Dimana makna dari persamaan regresi terscbut di atas adalai sebagal
berikut
1. Makna kounstanta ( koefisien a )

Nilai konstanta scbesar 3,691 yang berarti jika tidak ada variabei bebas
yang terdiri dari variabel narga (X1), kualitas (X2), tipe (X3) lokasi (X4}, fasilitas
(Xs) dan desain (Xe) yang mempengaruhi keputusan pembcelian maka keputusan
konsumen dalam pembelian produk perumahan di kecamatan Umbul Harjo

Yogyakarta akan mempunyet nilai sebesar 3,691

2. Makna Kkoefisicn regresi variabel harga ( Xi1)

Variabel harga (X ) mempunyai pengaruh yang positif terhadap keputusan
konsumen dalam pembelian produk perumahan di kecamatan Umbul Harjo
Yogyakarta, dzngan koefisien regresi sebesar 0,178 vang artinya apabila variabel
harga meningkat sebesar | satuan maka keputusan pembelian konsumen akan
meningkat sebesar 0,178 satuan dengan asumsi bahwa pada variabel kualitas (X2),
tipe (X3), lokasi (X4), fasilitas (Xs) dan desain (Xe) pada kondisi konstan. Dengan
demikian variabel harga memberikan kontribusi yang positif terhadap keputusan

pembelian pada produk perumahan di xecamatan Umbul Harjo Yogyakarta.

3. Makna koefisien regresi variabel Kualitas ( X2)
Variabel kualitas (X2) mempunyai pengaruh yang positif terhadap
keputusan konsumen dalam pembelian produk perumahan di kecamatan Umbul

Harjo Yogyakarta, dengan koefisien regresi sebesar 0,015 yang artinya apabila




variabel kualitas meningkat sebesar 1 satuan maka keputusan pembelian
konsumen akan meningkat scbesar 0,015 satuan dengan asumsi bahwa pada
variabel harga (X1), tipe (‘-(3), lokasi (X4), fasilitas (Xs) dan desain (Xo) pada
kordisi konstan. Dengan demikian variabel kualitas memberikan kontribusi ;ang
positif terhadap keputusan pembelian peda produk perumahan di kecamatan

Umbul Harjo Yogyakarta. '

4. Makna koefisien regresi variabel Tipe ( X3)

Variabel tipe (X3) mempunyai pengaruh yang positif terhadap keputusan
konsumen dalam pembelian produk perumahan di kecamatan Umbul Hario
Yogyakarta, dengan kocfisien regresi sebesar 0,264 yang artinya apabila variabel
tipe meningkat sebesar | satuan maka Keputusan pembelian konsumen akan
meningkat sebesar 0,264 satuan dengan asumsi bahwa pada variabel harga (X1),
kualitas (X2), lokasi (X4), fasilitas (Xs) dan desain (Xo) pada kondisi konstan.
Dengan demikian variabel tipe memberikan kontribusi yang positif terhadap
keputusan pembelian pada produk  perumahan di kecamatan Umbul Harjo

Yogyakarta.

5. Makna koefisien regresi variabel Lokasi ( X4)

Variabel lokasi (X4) mernpunyai pengaruh yang positif terhadap keputusan
konsumen dalam pembelian produk perumahan di kecamatan Umbul Harjo
Yogyakarta, dengan koefisien regresi sebesar 0,212 yang artinya apabila variabel

lokasi meningkat sebesar 1 satuan maka keputusan pembelian konsumen akan
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meningkat sebesar 0,212 satuan dengan asumsi bahwa pada variael harga (X1),
kualitas (X2), tipe (X3), fasilitas (Xs) dan desain (Xo) pada kondisi konstan.
Dengan demikian variabel lokasi memberikan kontribusi yang positif terhadap
keputusan pembelian pada produk perumahan di kecamatan Umbul Harjo

Yogyakarta.

6. Makna kocfisien regresi variabel Fasilitas( Xs )

Variabel - fasilitas  (Xs) mempunyai pengaruh yang positif terhadap
keputusan konsumen dalam pembelian produk perumahan di kecamatan Unibul
Harjo Yogyakarta, dengan koefisien regresi sebesar 0,743 yang artinya apabila
variabel fasilitas meningkat sebesar | satuan maka keputusan pembelian
konsumen akan meningkat sebesar 0,743 satuan dengan asumsi bahwa pada
variabel harga (X1), kualitas (X2), tipe(X3), lokasi (X4) dan desain (Xs) pada
kondisi konstan. Dengan demikian variabel iasilitas memberikan kontribusi yang
positif terhadap ‘keputusan pembelian pada produk perumahan di kecamatan

Umbul Harjo Yogyakarta.

7. Makna koefisien regresi variabel Desain { Xo )

Variabel desain (X6) mempunyai pengaruh yang positif terhadap
keputusan konsumen dalam pembelian produk perumahan di kecamatan Umbul
Harjo Yogyakarta, dengan koefisien regresi scbesar 0,171 yang artinya apabila
variabel desain meningkat sebesar | satuan maka keputusan pembelian konsumen

akan meningkat sebesar 0,171 satuan dengan asumsi bahwa pada variabel harga
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(X1), kualitas (X2), tipe(X3), lokasi (X4) dan fasilitus {Xs) pada kondisi konstan.
Dengan demikian variabel desain memberikan kontribusi yang positit teriiadap
keputusan pembelian pada produk perumahan di kecamatan Umbul Harjo

Yogyakarta.

4.3.2. Analisis Koefisicn Korelasi Berganda

Koefisien korelasi berganda dipergunakan untuk mengetahui tingginya
derajat pengaruh antara beberapa variabel bebas (X) secara bersama-sama
terhadap variabel terikat (Y). koefisien korelasi berganda untuk sampel diberi

notasi R.

Berdasarkan tabel 4.10 di atas, dapat diketahui besarnya koefisien
korelasi (R) adalah 0,716 berarti bahwa, keenam atribut produk mempunyai
pengaruh yang kuat terhadap keputusan pembelian konsumen.Dari hasilnya,
setiap terjadi kenaikan atribut produk akan diikuti kenaikan pembelian secara rata-

rata.

4.3.3. Analisis Koefisien Determinasi

Sedangkan koefisicn determinasinya diberi notasi R2.Bcrdasarkan tabel
4.10 diatas dapat diketahui besarnya hoefisien determinasinya (R?) sebesar 0,513
dapat diartikan bahwa 51,3% tingkat keputusan honsumen dalam pembelian
perumahan dapat dijelaskan oleh keenam variabel bebas yang terdiri dari harga,
kualitas, tipe, lokasi, f‘asi'itas dan desain, sedangkan sisanya sebesar 100% -

513% = 48,7% dipengaruni oleh variabel lain yang tidak dimasukkan dalam



model penelitian ini. Model-model yang tidak dimasukkan dalam penelitian ini
antara lain adalah kemudahan pembayaran terutama pembayaran dengan cara
kredit, status kepemilikan tanah serta bangunan dan reputasi pengembang

perumahan.

4.3.4 Uji F-Statistik

Uji F-Statistik digunakan untuk menguji apakah variabel Harga (X)),
Kualitas (X3), Tipe (X3), Lokasi (Xg), Fasilitas (Xs) dan Desain (X¢) secara
bersama-sama mempunyai pengaruh yang -signifikan terhadap keputusan
pembelian konsumen.

Pengujian dilakukan dengan langkah-langkah sebagai berikut :
a. Hipotesis

HO : b, = by = by = by = bs = bg = 0 tidak terdapat pengaruh yang signifikan

Ha: by # by # by# by # bs # bg # 0 terdapat pengaruh yang signifikan

b. Kriteria Pengujian
Jika Fhitung < Ftabel maka HO diter ma dan Ha ditolak

Jika Fhitung > Ftabel maka HO ditolak dan tla diterima

¢. Hasil Olah Data Primer Dengan Taraf Signifikansi 5% (0,05)
Dengan taraf signifikans, 5% (0,05)
Numerator (Jumlah Variabel = 1)=7-1=6

Denumerator (Jumlah Kasus - Jumlah Variabel) = 90 ~ 6 = §4
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Dari Tabel diperoleh angka F sebesar 2, 18 (lihat lampiran 4 Tabel F)

Fhitung > Fuaver (14, 558 > 2, 18) maka HO ditolak

Probabilitas 0, 000 < 0, 05 maka HO ditolak

Dalam pengambilan kesimpulan ini dapat diperjelas lagi dengan gambar 4.1

sebagai berikut :

Daerah
Penolakan HO

/)

2,18 14, 558

Gambar 4.1 Uji distribusi F Variabel X, X5, X3, X4, X5, X;

d. Kesimpulan

Berdasarkan gambar 4.1 diatas by, berada pada daerah penolakan HO
dengan demikian dapat disimpull-an hahwa atribut produk yang terdiri dari Harga
(X1), Kualitas (X2), Tipe *(X3), Lokasi (X4), Fasilitaz (X5) dan Desain (X0)
secara bersama-sama memnunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan
konsumen dalam pembelian produk perumahan di Kecamatan Umbul Harjo
Yogyakarta. Hal ini dischabkan karena dalam mengambil keputusan untuk

membeli produk perumahan di Kecamatan Umbul Harjo Yogyakarta, scerang
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konsumen tentu perlu untuk mengetahui keunggulan dari atribut yang melekat

pada produk perumahan tersebut.

4.3.5. Uji t - statistik

Uji t - statistik digunakan untuk menguji apakah secara parsial variabel
bebas yang terdiri dari harga, kualitas, tipe, lokasi, fasilitas dan desain mempunyai
pengaruh yang signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen.

Pengujian t - statistik terhadap masing-masing variabel bebas dapat

dilihat pada uraian berikut ini:

(1). Pengujian terhadap koefisien regresi pada variabel harga (X))
a. Hipotesis
e Ho : bi = 0 koefisien regresi tidak signifikan
Secara parsial, variabel harga tidak mempunyai pengaruh yang signifikan
terhadap keputusan pembelian konsurnen
e Ha:bi#0 kocﬁsiv"w regresi signifikan
Secara persial, vanabel harga mempunyai pengaruh yang signifikan

terhadap keputusen ; embelian konsumen,

b. Kriteria Pengujian
Jika t hiwng <t wel, Maka Ho diterima dan Ha ditolak.

Jika t hiwng > t woel, maka Ho ditolak dan Ha diterima
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c. Hasil olah data primer dengan taraf signifikansi 5% (0,05)
Dengan taraf signifikan 5%, dan derajat kebebasan (Df) = 384
Dari tabel dip~roleh angka t sebesar 1,658 (lihat lampiran 4 tabel t)
U hiwng Untuk variabel harga adalah 2,202 ( lihat lallnpira;l 3)
U hitung > U abel (2,203 > 1,658), maka Ho ditolak
Probabilitas : 0,030 < 0,05 maka Ho ditolak
Dalam pengambilan kesimpulan ini, dapat diperjelas lagi dengan gambar

4.2 sebagai berikut;

Daerah
Penolalzan HO

1,658 2,203

Gambar 4.2 Uji Distribusi t Variabel Harga (X;)

d. Kesimpulan
Berdasarkan gambar 4.2 di atas, t nung berada pada daerah
penolakan Ho, artinya pada variabel harga secara parsial mempunyai
pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan konsumen dalam

pembelian perumahan di kecamatan Umbul Harjo DIY. Hal ini disebabkan
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karena dalam mengainbil keputusan untuk membeli produk perumahan,
konsumen dipengaruhi oleh nilai produk yang ditawarkan yaitu kelehihan
atau keuntungan produk terhadap pengorbanan dalam' memperoleir produk
dan manfaatnya. Jadi, konsumen tidak mungkin mau mengeinarkan
sejumlal untuk membeli produk yang tidak mampu memberikan manfaat

bagi dirinya.

(2). Pengujian terhadap koefisien regresi pada variabel kualitas (Xy)
a. Hipotesis
* Ho: bi= 0 koefisien regresi tidak signifikan
Secara parsial, variabel kualitas tidak mempunyai pengaruh yang
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen
* Ha: bi #0 koefisien regresi signifikan
Secara persial, variabel kualitas mempunyai pengaruh vang signifikan

terhadap keputusan pembelian konsumen:

b. Kriteria Pengujian
Jika t hitung <t aber, maka Ho diterima dan Ha ditolak.

Jika t piung > t wbel, maka Ho ditolak dan Ha diterima

c. Hasil olah data primer dengan taraf signifikansi 5% (0,05)
Dengan taraf signifikan 5%, dan derajat kebebasan Df ; 84

Dari tabel diperoleh angka t sebesar 1,658 (lihat lampiran4 tabel t)
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thing Untuk varial ¢l kualitas adalah 0,162 ( lihat lampiran 3 )

thiung < abe (0,162 < 1,658), maka Ho diterima

Probabilitas : 0,872 > 0,05 maka Ho diterima

Dalam pengambilan kesimpulan ini, dapat diperjelas lagi dengan gambar

4.3 sebagai berikut :

Daerah
Penolakan HO

A

0,162 1,658

Gambar 4.3 Uji distribusi t Variabel Kualitas (X;)

d. Kesimpulan
Berdasarkan gambar 4.3 di atas, t niwng berada di luar daerah
penolakan Ho, artinya pada variabel kualitas secara parsial mempunyai
pengaruh yang positif namun tidak signifikan terhadap keputusan konsumen
dalam pembelian perumahan di kecamatan Umbul Harjo DIY. Hal ini
disebabkan karena dalam mengambil keputusan untuk membeli produk
perumahan, konsumen tidak dipengaruhi secara signifikan oleh variabel

kualitas karena konsumen berarggapan bahwa seluruh pengembang
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perumahan yang ada telah memberikan kualitas yang sama untuk

perumahan yang dibangunnya.

(3). Pengujian terhadap koefisicn regresi pada variabel tipe (X,)
a. Hipotesis
* Ho:bi=0koefisien regresi tidak signifikan
Secara parsial, variabel tipe t'dak mempunyai pengaruh yang signifikan
terhadap keputusan pembeiian konsumen
* Ha: b1 #0 koefisien regresi signifikan
Secara persial;, variabel tipe mempunyai pengaruh yang signifikan

terhadap keputusan pembelian konsumen.

b. Kriteria Pengujian
Jika t piung < taper, maka Ho diterima dan Haditolak.

Jika t hiwung > t e, maka Ho ditalak dan Ha diterima

¢. Hasil olah data primer dengan taraf signifikansi 5% (0,05)
Dengan taraf signifikan 5%, dan derajat kebebasan Df : 84
Dari tabel diperoleh angka t sebesar ;.658 (lihat lampiran 4 tabel t)
Unitung Untuk variabel kualitas adalah 1,012 (lihat lampiran 3 )
Uhiung < tuabel (1,612 < 1,658), make Ho diterima

Probabilitas : 0,111 > 0,05 maka Ho diterima



Dalam pengambilan kesimpulan ini, dapat diperjeias lagi dengan gambar

4.4 sebagai berikut:

Daerah
Penolakan HO

//

Gambar 4.4 Uji distribusi t Variabel Tipe (X3)

1,612..1,658

d. Kesimpulan

Berdasarkan gambar 4.4 di atas; t puwng berada di luar daerah
penolakan Ho, artinya pada variabel tipe secara parsial mempunyai
pengaruh yang positif namun tidak sigrifikan terhadap keputusan konsumen
dalam pembelian perumahan di Fecamatan Umbul Harjo DIY. Hal ini
disebabkan karena dalam mengambil keputusan urtuk membeli produk
perumahan, konsumen tidak dipengaruhi secara signifikan oleh variabel tipe
karena konsumen produk perumahan di Kecamatan Umbul larjo berasal
dari kalangan menengah ke atas yang memilih tipe perumahan menenguh ke

atas.
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(4). Pengujian terhadap koefisien regresi pada variabe! lokasi X))
a. Hipotesis
* Ho: b1 =0 koefisien regresi tidak signifikan
Secara parsial, variabel lokasi tidak mempunyai pengaruh yang
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen
* Ha: b1 # 0 koefisien regresi signifikan
Secara persial, variabel lokasi mempunyai pengaruh yang signifikan

terhadap keputusan pembelian konsumen.

b. Kriteria Pengujian
Jika t piwng <t 1apel, maka Ho diterima dan Ha ditolak.

Jika t hitung > t aner, maka Ho ditolak dan Ha diterima

¢. Hasil olah data primer dengun taraf signifikansi 5% (0,05)
Dengan taraf signifikan 5%, dan derajat kebebasan Df : 84
Dari tabel diperoleh angka t sebesar 1,658 (lihat lampiran 5 tabel t)
Uhitng untuk variabel lokasi adalah 1,117 ( lihat lampiran 4 )
Uhitung < Cuabel (1,117 < 1,658), maka Ho diterima
Probabilitas : 0,267 > 0,05 maka Ho diterima
Dalam pengambilan kesimpular ini, dapat diperjelas lagi dengan gambar

4.5 sebagai berikut:
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Daerah
Penolakan HO

/

Gambar 4.5 Uji distribusi t Variabel Lokasi (Xy)

0,267 1,658

d. Kesimpulan

Berdasarkan gambar 4.5 di atas, t un, berada di luar daerah
penolakan Ho, artinya pada variabel lokasi secara parsial mempunyai
pengaruh yang positif namun tidak signifikan terhadap keputusan konsumen
dalam pembelian perumahan di kecamatan Umbul Harje DIY. Hal iri
disebabkan karena dalam mengambil keputusan untuk membeli produk
perumahan, konsumen tidak dipengaruhi secara signifikan oleh variabel
lokasi karena pilihan lokasi di daerah dalam kota sudah dianggap sebagai

suatu hal yang wajar oleh para konsumen.

(5). Pengujian terhadap koefisien regresi pada variabel fasilitas {X)
a. Hipotesis
e Ho: b1 =0 koefisien regresi tidak signifikan
Secara parsial, vadabel fasilitas tidak mempunyai pengaruh yang

signifikan terhadap, keputusan pembelian konsumen




o Ha: b1 # 0 koefisien regresi signifikan
Secara persial, variabel fasilitas mempunyai pengaruh yang signifikan

terhadap keputusan pembelian konsumen.

b. Kriteria Pengujian
Jika t piung <t e, maka Ho diterima dan Ha ditclak.

Jika t pitung > t e, maka Ho ditolak dan Ha diterima

¢. Hasil olah data primer dengan taraf signifikansi 5% (0,05)
Dengan taraf signifikan 5%, dan derajai kebebasan Df : 84
Dari tabel diperoleh angka t sebesar 1,658 (lihat lampiran 5 tabel t)
thiung UNtuk variabel harga adalah 5,262 ( lihat lampiran 4)
t hitung > e (5,262 > 1,658), maka Ho ditolak
Probabilitas : 0,000 < 0,05 maka Ho ditolak
Dalam pengambilan kesimpulan ini, dapat diperjelas lagi dengan gambar
4.6 sebagai berikut:

Daerah
Penolakan HO

/

1,658 5,2€2

Gambar 4.6 Uji Distribusi t Variabel Fasilitas (Xs)
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d. Kesimpulan

Berdasarkan gambar 4.6 di atas, t hiwng berada pada daerah
penolakan Ho, artinya pada variabel fasilitas sccara parsial meimpunyai
pengaruh yang positif dan signifinan terhadap keputusan konsumen dalam
pembelian perumahan di kecamatan Umbul Harjo DI'Y. Hal ini disebabkan
karena dalam mengambil keputusan untuk membeli produk perumahan,
konsumen dipengaruhi oleh nilai produk yang ditawarkan dalain hal ini
fasilitas, hal ini dikarenakan konsumen menginginkan fasilitas pcrumahan
yang lengkap yang dapat mengakomodir aktifitas sosial mereka seperti

keamanan (Satpam), taman bermnin, mushola dan lain-lzin.

(6). Pengujian terhadap koefisien regresi pada variabel desain (X,)
a. Hipotesis
* Ho: b1 =0 koefisien regresi tidak signifixan
Secara -parsial, variabel desain tidak mempunyai pengaruin yang
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen
* Ha:bi# 0 koefisien regresi signifikan
Secara persial, variabel desain mempunyal pengarch yang siznifikan

terhadap keputusan pembelian konsumen.

b. Kriteria Pengujian
JiKa t hjwung <t wpe, maka Ho diterima dan Ha ditolak.

Jika t pitung > t wpel, maka Ho ditolak dan Ha diterima
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¢. Hasil olah data primer dengan taraf signifikansi 5% (0,05)
Dengan taraf signifikan 5%, dan derajai kebebasan Df : 84
Dari tabel diperoleh angka t sebesar 1,658 (lihat lampiran 5 tabel t)
Uhitng UNtuk variabel harga adalah 2,629( lihat lampiran 4 )
Uhitung > taber (2,629 > 1,658), maka Ho ditolak
Probabilitas : 0,010 < 0,05 maka Ho ditolak
Dalam pengambilan kesimpulan ini, dapat diperjelas lagi dengan gambar

4.2 sebagai berikut:

Daerah
Fenolakan HO

1,658 2,629
Gambar 4.7 Uji Distribusi t Variabel Desain (Xe)
d. Kesimpulan

Serdasarkan gambar 4.7 di atas, t hwng beraca pada dacrah
penolakan Ho, artinya pada variabel desain secara parsial mempunyai
pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan konsumen dalam
pembelian perumahan di kecamatan Umbul Harjo CIY. Hal ini disebabkan
karena dalam mengambil keputusan untuk membeli produk perumahan,

konsumen dipengaruhi oleh njlaj produk yang ditawarkan dalam hal inj
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desain karena konsumen semakin menginginkan desain rumah mereka
mengikuti trend gaya perumahan dan agar memiliki perbedaan penampilan

dengan perumahan lainnya. .

4.3.6. Korelasi Parsial

Untuk mengetahui atribut produk yang manakah yang paling dominan
dalam mempengaruhi keputusan dalam pembelian  produk peruniahan dj
kecamatan Umbul Harjo Yogyukarta digunakan koefisien determinasi Parsial (r?).
dari hasil analisis regresi berganda diperoleh koefisien determinasi untuk masing-

masing variabel sebagai berikut ;

Tabel 4.11 Hasil Analisis Variabel Dcminan

! Variabel. , Parsiz1 (r) ’
Harga (X,) | 0,235
Kualitas ( X.,) ( 0,018 |
Tipe ( X)) . 0,174
Lokasi ( X.) 7 0,122
Fasilitas ( X,) 0,560 |
Desain (X,) 0,277 |

Sumber : data primer, diolah

Dari tabel 1.11 di atas dapat diketahui bahwa nilai r untuk variabel
fasilitas (Xs) diperoleh nilai sebesar 0,500. hal ini menunjukkan bahwa variabel

fasilitas mempunyai pengaruh yang paling dominan dibanding variabel lainnya




89

dalam mempengaruhi kKeputusan konsuiaen untuk membeli preduk perumnhan di
kecamatan Umbul Harjo Yo yakarto,

Seperti telah dijc'laskan di atas bahwa konsumen mempertimbangkan
fasilitas perumahan yang lengkap sebagai faktor yang paling penting bagi
Konsumen untuk  memutuskan membeli  perumahan  karena  konsumen
menginginkan fasilitas prrumahan yang lengkap untuk menampung aktifitas
sosial para konsuracn,

Berbagai fasilitas yang diinginkan oleh para konsumen antara lain :

Keamanan (Satpam), Taman bermain, Mushola dan lain-lain.

4.4. Pembahasan dan Implikasi

Berdasarkan analisis data terhadap atribut produk perumahan beserta
pengaruhnya terhadap keputusan kensumen dalam pembelian produk perumahan
di Kecamatan Umbul Harjo kota Yogyakarta maka sebaiknya pengembang
perumahan khususnya di Kecamatan Umbul Harjo kota Yogyakarta mengambil
langkah-langkah strategi pemasarn nntuk produknya sebagai berikut :
1. Produk

Berdasarkan analisa data terhadap atribut produk yang paling dominan
bagi konsumen untuk memutuskan membeli perumahan di Kecamatan Umbul
Harjo, maka Fasilitas, Desain dan Harga merupakan tiga faktor yang paling
dominan sehingga Kketiga faktor tersebut dapat menjadi perhatian utama para

pengembang dalam menarik minat para konsumen.
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Dari faktor fasili.as, pengembang perlu memberikan berbagai macam
fasilitas  yang dapat digunakan oleh para  penchuni  perumahan untuk
mengaktualisasikan kehidupan sosial mereka. Selain fasjlitas berupa keamanan
(satpam), taman bermain dan mushola pengembang dapat juga menambahkan
taman-taman yang asri mengingat para konsumen bertempat tinggal di perkotaan
yang tidak sering melihat pemandangan alam yang segar.

Dari sisi desain, pengembang perlu terus mengembangkan ide-ide kreatif
vang tidak hanya sesuai dengan tren bangunan saat ini namun juga mampu
menciptakan gaya gaya baru dalam tampilan dan penataar. bangunan. Dan tentu
saja fasilitas dan desain yang ada harus dikemas dalam harga yang kompetitif dan
strategi pembayaran yang memudahkan konsumen untuk membayarnya buik
secara cash maupun kredit.

Namun demikian atribut-atribut lain tidak dapat dikesampingkan begitu
saja, kualitas bangunan perlu tetap dijaga standarnye, tipe perumahan juga perlu
terus disesuaikan dengan segmen pasar yang dibidik dan tetap mengedepankan
lokasi di dalam kota yang memudahkan akses para penghuninya ke pusat-pusat

kegiatan kota

2. Harga

Semua atribut produk yang dimiliki perumahan yang ada harus dikemas
dan ditawarkan kepada konsumen dalam harga yang kompetitif dan dengan
berbagai macam strategi pembayaran yang memudahkan konsumen untuk

membayarnya rumahnya baik secara cash maupun kredit.
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Strategi  pembcvaran  perlu  dikedepankan  karena semua produk
perumahan telah memiliki standar harga yang sama dengan didasarken pada
atribut - produk  ytig  disandang  dimana antara  satu pengembang dengan
pengembang lainnya tidak memiliki selisih harga yang signifikan untuk produk

yang sama.

3. Lokasi

Lokasi ~di dalam kota tetap menjadi unggulan ara pengeraoang  di
Kecamatan Umbul Harjo kota Yogyakarta, namun demikian meng:ngat semakin
terbatasnya lahan perlu juga dipikirkan alternatif lokasi perumahan yang tidak
terlalu jauh dari kota namun tetap memiliki akses yang luas bagi pemenuhan

Kebutuhan para penghuninya seperti akses ke pasar, rumah sakit, sekolah, dan

Perkantoran.

4. Promosi

Dengan semakin ketatnya persaingan disektcr properti maka para
Pengembang perlu memasarkan produknya: yang dikemas dalam promosi yang
M engedepankan faktor-faktor yang langsung dapat dilihat oleh konsumen sebagai

Perpedaan nyata dan positif dari perumahan yang ditawarkan olch satu
Der‘lgembang dibandingkan dengan perumalian lainnya.
Faktor-faktor tersebut dapat berupa tasilites yang lengkap, desain yang

1y . . .
)Qhank, harga yang kompetitif dar kemudahan akses ke pusat kegiatan

Ty
“ = yarakat.




93

BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan

a)

b)

Berdasarkan analisa deskriptif dapat disimpulkan bahwa re<ponden yang
membuat keputusan dalam membeli perumahan di Kecamatan Umbul Harjo
Kota Yogyakarta menurut tingkat usia sebagian besar adalah dengan tingkat
usia 50 ke atas vyaitu scbesar 40,0%. Berdasarkan tinghav pencidikan,
sebagial. besar adalah yang berpendidikan Akademi atau Perguruan Tinggi,
yaitu sebesar 51,1%. Berdasarkan jenis pekerjaan, sebagian besar adalah
yang memiliki pekerjaan sebagai wiraswasta, yaitu sebesar 48,8%.
Berdasarkan tingkat penghasilan, sebagian besar adalah yang memiliki
penghasilan di atas Rp. 5.000.000, yaitu sebesar 35,5%. Berdasarkan tempat
tinggal atau perumahan yang ditempati, sebagian besas adalah yang
bertempat ‘tinggal di Taman Giwangan Asri I, yaitu sebesar 47,77%.
Berdasarkan sumber ~ informasi konsumen tentang perumahan yang
ditinggalinya, sebagian besar memperolehnva melalui pameran, yaitu
sebesar 32,22%%.

Secara simultan atau secara bersamu-sama variabel independen yaitu berupa
harga, kualitas, tipe, lokasi, fasilitas dan desain mempunyai pengaruh yang
signifikan terhadap variabel dependen yaitu keputusan konsumen dalam
membeli perumahan di kecamatan Umbul Harjo, Kcta Yogyakarta, hal ini

dapat dilihat berdasarkan analisa kocfisicn korelasi berganda (IX) yang
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besarnya adalah 0,716 yang artinya bahwa keenam atribut produk
mempunyai pengaruh  vang kuat terhadap keputusan pembelian
konsumen.Dan dari uji simultan F-statistik didapat nilai F yjung  sebesar
14,558 sedangkan nilai F e 2,18 hal ini menunjukan bahwa F pjng lebih
besar dari F e (14,558 > 2,18) sehingga Hipotesa Alternatii yang
menyatakan bahwa ada pengaruh secara simultan atau secara bersama-sama
dari variabel independen yaitu harga, kualitas, tipe, lokasi, fasilitas dan
desain terhadap keputusan konsumen dalam membeli perumahan di
Kecamatan Umbul Harjo, Kota Yogyakarta dapat diterima.

Atribut produk secara parsial inemiliki pengaruh yarg signifikan terkadap
keputusan konsumen dalam membeli perumahan di Kecamatan Umbul
Harjo, Kota Yogyakarta dapat diterima untuk yang variabel Harga, Fasilitas
dan Desain yang dapat ditunjukkan mec'alui hasil dari analisis regresi
berganda yaitu karena t yiusg lebih besar dari t . . Sedangkan untuk awribut
Kualitas, Tipe dan Lokasi Hipoiesa Alternatif tersebut tidak dapat diterima
karena t e lebih besar dari t mwee. Dengan demikian semua atribut memiliki
pengaruh yang positii namun tidak semua atribut meriliki pengaruh yang
signifikan terhadap keoutusan konsumen dalam membeli perumahan di
Kecamatan Umbul ‘llarjo, Kota Yogyakarta.Hal tersebut dapat dilihat
berdasarkan dari uji parsial t-statistik didapat nilai { e Sebesar 1,658
dengan nilai t ., untuk masing masing atribut produk sebagai verikut :
Harga (2,203), Kualitas (0,162), Tipe (1,612), Lokasi (1,117), Fesilitas

(5,262) dan Desain (2,629).
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Dari hasil analisis korelasi parsial, atribut produk yang mempunyai pengaruh
terbesar atau yang paling dominan dalara mempengaruhi keputusan
konsumen dalam membeli perumahan di Kecamatan Unbul Harjo, Kota
Yogyakarta adalah atribut fasilitas (Xs) diperoleh rilai sebesar 0,500.
Sedangkan atribut produk yang paling tidak dominan atuu memiiiki
pengaruh terkecil terhadap konsumen dalam membeli perumahan di
Kecamatan Umbul Harjo, Kota Yogyakarta adalah atribut kualitas (3:2) yaitu
sebesar 0,018 schingga dengan demikian Hipotesa Alternatii yang
menyatakan bahwa fasilitas adalah variabel yang paling dominan dalam
mempengaruhi konsumen untuk niembeli perumahan di Kecamatan Umbul

Harjo, Kota Yogyakarta dapat ditcrima.

5.2. Saran

a)

Walaupun “atribut produk secara simultan atau bersama-sama memiliki
pengaruh yang positif ¢ an signifikan namur_demikian atribut-atribut oroduk
tersebut harus dikemas dengan baik don dikembangkan agar produk
perumahan selalu dapat memenuhi selera dan kebutuian konsumen

Pada masing-masing atribut produk terutama atribut produk yang non
signifikan harus mendapat perhatian agar atribut tersebut dapat menjadi
signifikan seperti kualitas, jika pengembang ingin bertahan usahanya,
produk perumahan harus sesuai dengan spesifikasi material yang biasanya
dicantumkan dalam brosur dan dalam tahap pengerjaannya ditangani oleh

tukang ahli yang berpengalaman dan kompeten tanpa harus di sub kan pada
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pihak ketiga agar kualitas tetap terjaga.Pada atribut lokasi, di dalam Kota
tetap menjadi unggulan para pengembang di Kecamatan Umbul Hearjo kota

Yogyakarta, namun demikian mengingat semakin terbatasnya lahan perlu

juga dipikirkan alterr.atif lokasi perumahan yang tidak terlalu jauh dari kota

namun tetap memiliki akses yang luas bagi pemenuhan kebutuhan para
penghuninya seperti akses ke pasar, rumah sakit, sekolah, dan
perkantoran.Dan untuk atribut tipe, pengembang perlu lebih memberikan
alternatif pilihan dari bermacam-macam tipe, tidak harya untuk tipe yang
besar tapi juga tipe-tipe kecil dan sedang agar segmen pasar yang dituju
lebih variatif dan lebih luas.

Dengan semakin ketatnya persaingan di sektor properti maka para
pengembang perlu memasarkan produknya yang dikemas dalam promosi
yang mengedepankan faktor-faktor yang langsung dapat dilihut oleh
konsumen ‘sebagai perbedaan nyata dan positif dari perumahan yang
ditawarkan oleh satu pengembang dibandingkan dengan perumahan lainnya.
Faktor-faktor tersebut dapat berupa fasilitas yang lengkap, desain yang
menarik, harga yang kompetitif dan kemudahan akses ke pusat kegiatan
masyarakat. Promosi yang dilakukan harus melalui media yang disesuaikan
dengan target pasar yang dibidik, salah satu media pemasaran yang cukup
efektif adalah dengan melalui pameran perumahan.

Berdasarkan analisa data terhadap atribut produk yang paling dominan bagi
konsumen untuk memutuskan membeli perumahan di Kecamatan Umbul

Harjo, maka Fasilitas, Desain dan Harga merupakan tiga faktor yang paling
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Lampiran 1

Lembar Kuesioner

Assalamu’alaikum Wr. Wh,

Dalam rangka penyusunan skripsi yang beriudul “Pengarul otcibut
produk terhadap keputusan konsumen dalam membeli produk perumahan
(studi kasus di Kecamatan Umbul Harjo Kota Yogyakarta)” yang merupakan
tugas akhir untuk memperoleh gelar kesarjanaan pada Fakultas Ekonomi
Manajemen Universitas Islam Indonesia (Ull), maka peneliti meminta bantuan
Bapak. 'busSaudara/i untuk dapat mengisi lembaran pertanyaan yang berhubungan
dengan diri dan sikap Bapak/Ibu/Saudara/i terhadap produk perumahan yang
Bapak/Ibu/Saudara/i tinggali/tempati.

Atas kesediaan dan bantuan Bapak/Ibu/Saudara/i , penulis haturkan
terima kasih yang sebesar-besarnya.

Wassalamu’alaikum Wr. Wb.

Hormat kami

Penulis,

Mustafsiroh



o

DAFTAR PERTANYAAN

Petunjuk : Berikanlah tanda silang (X) pada jawaban yang saudara anggav

paling sesuai

1. Identitas Responden (boleh tidak diisi)
Nama

Alamat

II. Karakteristik Responden

|. Berapakah usia Anda saat im ?
a. 20 tahun s/d 29 tahun c. 40 taliun s/d 49 tahun
b. 30 tahun s/d 39 tahun d. 50 tahun ke atas

2. Tingkat pendidikan terakhir Anda, saat ini :
a. SLTP c. Akademik/Perguruan Tinggi
b. SLTA d. Pasca Sarjana

3. Apakah pekerjaan Anda saat ini ?
a. Pegawai Negeri d. Petani
b. Pegawai Swasta e. TNI/POLRI
c. Wiraswasta

4. Berapakah penghasilan per bulan yang keluarga Anda terima saat ini?
a. Rp.1.000.000,- < Rp.2.000.000,-

b. Rp.2.000.000,- < Rp.3.000.000,-



¢. Rp.3.000.000,- < Rp.4.000.000,-
d. Rp.4.900.000.- < Rp.5.000.000.-

e. Diatas Rp.5.000.000.-

III. Pertanyaan Umum

a. Ara nama perumahan/Real Estate yang Anda beli/ftempati ?




1V. Atribut Produk

Pada bagian ini Anda diminta uriuk memberikan jawaban dengan tanda silang

(X) pada kolom yang Anda anggap paling sesuai.

Keterangan :
SS . Sangat Setuju
S : Setuju
CS : Cukup Setuju
TS : Tidak Setuju
STS : Sangat tidak setuju
Atribut Produk SS S CS | TS |STS
1. Harga

a) Harga perumahan/Real Estate yang Anda
beli/tempati ‘murah’,

b) Harga yang ditawarkan oleh perumahan yang
Anda beli/tempati telah sesuai dengan
harapan Anda.

c¢) Harga yang  ditawarkan ‘pengembang

perumahan  yang  Anda  beli/tempati

terjangkau oleh Anda




Atribvt Produk

STS

2. Kualitas Bangunan

a) Kualitas bangunan perumahan yang Anda
beli/tempati baik.

b) Bangunan perumahan vang Anda
tempati/beli memberikan kenyamanan untuk
tinggal.

c) Kualitas bangunan yang Anda beli/tempati

sudah sesuai dengan harapan Anda

Atribut Produk

STS

3. Tipe Rumah
a) Tipe rumah yang Anda tempati sesuai
dengan selera Anda.
b) Tipe rumah yang Anda tempati dapat
meningkatkan status sosial Anda.
c) Tipe rumah yang Anda beli/tempati sudah

memenuhi keinginan dan harapan Anda




Atribut Produk SS S CS | TS |STS
4. Lokasi
a) Lokasi perumahan yang Anda beli adalah
strategis.
b) Loka:i perumahan yang Anda beli/tempati
terletak di daerah yang aman dan tidak rawan
bencana alam.
c) Lokasi perumahan yang Anda beli/tempati
sudah sesuai dengan harapan Anda
|
Atribut Produk ss s [cs [T1s [srts

5. Fasilitas

a) Fasilitas yang ada di perumahan yang Anda
beli/tempati adalah lengkap

b) Fasitas perumahan yang Anda beli/tempati
memberikan kemudahan dalam melakukan
hubungan sosial.

¢) Fasilitas di  perumahan yang anda
beli/tempati sudah sesuai dengan harapan

Anda




Atribut Produk

STS

6. Desain
a) Desain rumah di perumahan yang Anda
beli/tempati telah sesuai dengan keinginan
dan selera Anda.
b) Desain rumeh yang Anda beli/tempati telah
sesuai dengan model terbaru.
¢) Desain perumahan yang anda beli/tempati

telah sesuai dengan harapan Anda

L

Keputusan Membeli

SS

CS

TS

STS

a) Harga merupakan faktor penting yang
mempengaruhi  Anda dalam  keputusan
pembelian Perumahan.

b) Kualitas bangunan merupakan faktor penting
yang mempengaruhi Anda dalam keputusan
pembelian Perumahan.

¢) Tipe rumah merupakan faktor penting-yang
mempengaruhi  Anda  dalam  keputusan
pembelian Perumahan.

d) Lokasi perumahan merupakan faktor penting

yang mempengaruh: Anda dalam keputusan

} pembelian Perumahan.

L. L




Keputusan Membeli SS S CS | T1S STS

e) Fasilitas yang ada di perumahan merupakan
faktor penting yang mempengaruhi Anda
dalam keputusan pembelian Perumahan.

f) Desain rumah merupakan faktor penting
yang mempengaruhi Anda dalam keputusan

pembelian Perumahan.
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Lampiran 3.

Uji Validitas Dan Reliabilitas Kuesioner Pertar.yaan Atribut Prcauk

Correlations

Descriptive Statistics

Mean \ Std. Deviation N
HRG 1 3.2444 | 1.05267 90
HRG?2 3.6000 | 89594 90
HRG3 3.5667 \ 86180 90
Harga 10.4111 | 240269 %0

Correlations

{ HRG1 | HKG2 | HRG3 | Harga
HRG 1 Pearson i L. | L .. ‘ .
Condlation 1 3 628(*)  .576( )| 879(*")
Sig. (2-tailed) 1 000 | 000 | 000
N 90 90 %0 | 90
HRG2 Pearson ol i o .
Correlation e ! i S7307) 854"
Sig (2-tailed) 000 | o 000 | 000
N 90 ‘ 90 | 90 90
HRG3 Pearson ey ! b ! P
Correiation Sy 573(") i ! 825()
Sig. (2-tailed) 000 1000 ! 000
N 90 : 90 | 90 90
Harga Pearson . oy .
Correlation 879(7) 854(") B23(™) !
Sig. (2-tailed) .000 000 .000 .
N 90 a0 90 90

** Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Reliability

+«+x*x+ Method 1 (space saver) will be used for this analysis

RELIABILTITY ANALYSIS - S CALE (AL P H
A)
Reliability Coefficients
N of Cases = 90.0 N of Items = 4

Alpha = .8467



Correl

ations

Descriptive Statistics

Mean I SM.DevMﬁon% N
KUA1 26111 122424 | 90
KUA2 3.7778 \ 85024 70
KUA3 27778 | 1.00312 | 90
Kualitas 91667 | 2.64469 9c
Cnrrelations
[ KA1 | KJA2 . KUA3 | Kualias
KUA1 Pearson ' ey | vy | -
Correlation ! 1 .558( )ﬁ 816( )‘ 954(")
Sig. (2-tailed) | 000 | 000 |
N 80 | 90 90 !
KUAZ2 Pearson o | oo | NP
Correlation 558(*") | ! e )[ 71007)
Sig. (2-tailed) 000 | 001 |
N 90 S0 | 90
KUA3 Pearson vy | . -
Correlation 816(*") | .334(") 1 865(*)
Sig. (2-tailed) 000 001
N 90 80 90
Kualitas Pearson o o s
Correlation 954(7) 7 1068) 865("")
Sig. (2-tailed) 000 000 .000
N 90 90 90 |

~ Correiation is significant at the 0.01 level (2-tailed)

Reliability

bk ok koh K
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will be used four this analysis
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Correlations

Descriptive Statistics

Mean \ Std. Deviation ‘ N
TP 3.4667 191431 90
TIP2 38778 77645 90
TIP3 34222 49668 90
Tipe 10.7667 | 1.44603 90

Correlations

{ TIP1 TIP2 Tipe
TP Pearson 1 - 093 205 6530%)
Correlation :
Sig. (2-tailed) 384 053 000
N 90 90 90 90
TiP2 Pearson o -
Corre lation y 2 p 458("") 635()
Sig. (2-talled) 334 000 .000
N 90 90 90 90
TIP3 Pearson " : -
Correlation 28 456(") | 718(7)
Sig. (2-tailed) 053 000 . .000
N 90 - 90 90 90
Tipe Pearson - o
Corralation B53(**) B35(**) T718(™) 1
Sig. (2-tailed) 000 000 .000 )
N 90 90 90 80

* Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Reliability

«»+*+++ Method 1 (space saver)

RELIABILITY
A)

Reliability Coefficients
N of Cases = 90.0

Alpha = .6519

ANALYS SIS

will be used for this analys:i

S CALE

N of JTtems = 4

* KKK
g Kkx KKK

(AL PH




Correlations

Descriptive Statistics

Mean | Std Deviaton N
LOK1 4.0000 33520 99
LOK2 38333, 52467, 90
LOK3 38444 . 92300 9C
Lokas! 116778 1 08956 90

Correlations

[ oK LOK2 LOK3 | Lokasi _|
LOKY Pearson : ; | -
Correlation ! 1 000 - 182 ‘ 104
Sig. (2-tailed) ‘ 1.000 | 087 | 148
N 90 90 | 90 | 90
LOK? Pearson 000 ‘ 4 | 062 ‘ 5340
Correlation ! ‘ |
Sig (2-tailed) 1000 | _ 562 \ 000
N 90 | 90 90 | 90
LOK3 Pearson ‘ ‘ -
Correlaticy 7| 062 ! } 82107
Sig. (2-tailed) 087 | 562 A 000
N 90 | 90 90 | 90
Lokas! Pearson i o by
b o AL 454‘ 534("") 821(**) | 1
Sig. (2+ailed) 148 | 000 000 | .
N 90 | S0 20 | 30

“ Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Reliability

s+s+++ Method 1 (space saver) will be used for this analysis *»**"~

RELIABILITY ANALYSIS A S CALE (AL PH

Reliability Coefficients
N of Cases = 90.0 N of Items = 4

Alpha = .6519




Correlations

Descriptive Statistics

Mean | Std. Deviation N
FAST 3.4889 | 83793 90
FAS2 3.9889 | 4562 90
FAS3 3.1778 53165 90
Fasiitas 10 6556 - 136704 a0
Correlations
[ FAS1 FAS2 FAS3 Fasiitas
FASHT Pearson o ver | .
Correlation ! 262(%) 358("7) | 845()
Sig (2-talled) 013 | 001 \ 000
N 90 90 . 50 | 90
FAS?2 Pearson ‘ ‘
* i ’) > * W
Correlation 262(°) ! ‘ 2250) ‘ 603("")
Sig (2-tailed) 013 ‘ 033 | 1000
N 80 90 | 90 ‘ 90
FAS3 Pearson 0 o | .
Correlation 358(%) 225(°) T 688(*")
Sig (2-tailed) 001 033 ] 000
N 90 90 . 90 ! 90
Fasiitas Pearson . L - ‘
Correlation 5450 603 ); P8l )i !
Sig (2-tailed} 000 : 000 000 ! .
N 90 90 - 90 | 90
+ Correlation is significant at the 0 05 ievel (2-tailed)
*+ Correlation is significant at the 0 01 level (2-talled).
Reliability
«ri-+r Method 1 (space saver) will ke used [or this analysis
RELIABILTTY ANAB L ST S S A LE
A)
Reliability Coefficients
N c¢f Cases = 90.0 ol Ttems = 4

* ok ok ok kK




Correlations

Descriptive Statistics

Mean | Std. Deviation N
DESY 3.1000 1.02825 | 90
DES2 32222 115902 | 90
DES3 2.8222 1.00087 lx 90 )
Desain 9.1444 2.83858 | 90

Correlations

| DES1 | DES2 | DES3 | Desain
DESH Pe:.rson | - | | -
Correlation ! 585( \ 673(") B38(")
Sig. (2-tailed) , 000 | 000 ‘ .000
N 90 gok 90 90
DES2 Pearson - . -
Correlation .585C7) l ' 809(") 905()
Sig. (2-tailed) .000 | .000 .000
N 30 90 \ 90 90
DES3 Pearson o . "
Correlation S % B09(") ! 927(7)
Sig. (2-tailed) 000 | 000 . .000
N 9o} 30 90\ 90
Desain Pearson_ 838(**) | 905(*") 927(*") 1
Correlation |
Sig. (2-tailed) 000 | .000 \ 1000 _
N 90 | 90 90 | 90

= Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Reliability

* ok ok ok K K

«xa++ Method 1 (space saverl will be vsed for thie analysis
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N of Cases = 90.0 N of Itemg = 4




Uji Validitas Dan Reliabilitas Kuesioner Pertanyaan Keputusan

Correlations

Descriptive Statistics

Mean l Std. Deviation ‘ N
KEP1 3.6000 | 77605 Wl 90
KEP2 3.2778 \ 94842 | €0
KEP3 3.4333 71871 90
KEP4 4.2000 | 62170 90
KEP5 2.8889 \ 58912 a0
KEP6 3.0778 79645 \ 90
Keputusan 20.4778 | 219411 | 90

Correlations

KEP1 | KEP2 | KEP3 1 KEP4 | KEP5 | KEPS | Keputusan

KEP1 Pearson Correlation 1 “ 076 \ 354(*) 261(%) 025 1 033 \ 595(**)
Sig. (2-tailed) . 475 013 818 | 759 000

N 90 ‘ 90 1 90 90 90 90 90

KEP2 Pearson Correlation 076 | 1 i -.014 .000 -.346(*%) -118 k 319(")
Sig. (2-tailed) 475 = 898 - 1.000 001 | 267 | 002

N 90 90 \ 90 | 90 %0 | 90 | 90

KEP3  Pearson Correlation 354() | -014 | 1 ] -020 | 433() - 372(") E 693(*)
Sig. (2-tailed) 001 | 898 | | 851 l .000 | 000 | 000

N 50 | 90 | 90 | 90 | 90 \i 90 | 90

KE™4  Pearson Correlation 261(") ¢ .000 ! -020 1 1 l 061 | 218(%) \ 465(™)
Sig. (2-tailed) 013 | 1.000 | 851 q 566 | 039 | 000

N 90 90 | 90 | 90 | 90 | %0 | 90

KEPS  Pearson Correlation 025 | 34607 [ 433(*1) 1 061 ‘ 1 162 ‘ 346(")
Sig. (2-tailed) 818 |, 001 | 000 566 , 126 “ .001

N 90 | 90 | 90 90 90 | 90 | 90

KEPs  Pearson Correlation 033 } -118 ‘ 372(*") 218(") 182 | 1 551(*")
Sig (2-tailed) 759 267 | 000! 039 128 | : 000

N 90 90 | 50 \ 90 90 %0, 90

5:;:‘ Pearson Correlation 595("") 319(°") ‘1\ 693("") ‘l 465(*") 346("") 551(*) | 1
Sig. (2-tailed) 000, 002 | 000 | 0u0 | 001 | 000 .

N 90 60 | 90 | oc | 90 | 90 | 90

“ Corrclation is significant at the 0 01 level (2-tailed,

» Correlation is significant at the O 05 level

(2-tailed)




HASIL ANALISIS REGRESI BERGANDA

Regression

Descriptive Statistics

T

Mean « Std. Deviation | N
Keputusan 20.4778 219411 | 90
Harga 10.4111 2.40269 90
Kuaiitas 9.1667 2.64469 90
Tipe 10.7667 1.44603 90
Lokasi 11.6778 1.08956 | 90
Fasilitas 10.6556 1.36704 90
Desain 9.1444 2.83858 ‘ 90
Correlations
l Keputusan | Harga | Kualitas 1 Tipe Lokasi \ Fasilitas | Desain

Pearson Correlation  Keputusan 1.000 | 261! 323 305 | 380 572 | 443

Harga 261 1.000 067 -001 i 420 -.066 240

Kualitas 323|087 | 1,000, | 686 | 023 \ 327 | 205

Tipe 305|  -.001 ‘ 686 | 1.000 | -.091 | 192 | 178

Lokasi 380 420 023 -Gt } 1.000 | 302 | 309

Fasilitas 572,  -~.066 | 327 | 192 302 1.000 | 233

Desain 443 240 205 178 309 233 1.000

Sig. (1-tailed) Keputusan | 007 | 1001 | 002 .000 \ 000 000

Harga 007 | . 264 496 00C | 269 I 011

Kualitas 001|284 | 4 000 416 001 | 028

Tipe 002 . 496 | 000 | : 197 | 035 | 047

Lokasi 000 | .000 416 197 | 002 ‘ 001

Fasilitas 000 | 269 | 001 | 035 002 | . 014

Desain 000 |, 011 | 026 \ 047 001 | 014 | .

N Keputusan 90 | 90| 90 90 90 | %0 | 90

Harga 90, %0 | 90 | 9 90 | 90 | 90

Kualitas 90 | % | 90 | 90 % 90 | 90

Tipe 90 | % | 90 | 90 %0 | 9 | 90

Lokasi S0 | 90 ‘ 90 | 90 ] 90 \ 90 \ 90

Fasilitas 50 90 90 | 90 | 90 | 90 90

Desan 50 90 90 90 | 90 90 | 90




Lampiran 4

Data Kualitatif

Umur Responden

item Jumlah | Proseitase
20 th - 29 Tahun 21 23.3%
30 th - 39 Tahun 12 23,3%
40 th - 49Tahun 21 23,3%
> 50 Tahun 36 40,0%
TOTAL 90
Pendidikan Responden

Item Jumlah { Prosentase
SLTP 5 5,5%
SLTA 23 25.5%
D3/81 46 51.1%
S2 16 17,7% |
TOTAL 90
Pekerjaan Responden

Item Jun-lah 1 Prosentase
PNS 0 11.1%
Pegawai Swasta A3 40,0%
Wiraswasta 44 48,8%
Petani 0 0%
TNI/POLRI 0 0%
TOTAL 90




Penghasilan Responden

Item Jumlah | Prosentase
1Jt- <2Jt 16 17.77%
2Jt- <3Jt 11 12,22%
3Jt- <44t 20 22,22%
4Jt-5Jt 1 12,22%
>5Jt 32 35 55%
TOTAL 90

Perumahan Yang Ditinggali Responden

Item Jumlah | Prosentase
Timoho Asril 20 22.22%
Timoho Regency 14 15,55%
Taman Giwangan Asri | 43 7.77%
| Griya Nitikan 13 14,44%
TOTAL 90

Sumber Informasi Responden

Item Jumlah | Prosentase
rSurat Kabar 15 16 67%
Brosur 14 15,56%
Informasi Teman 19 21,11%
Cari sendiri N3 14,44%
Pameran | 29 32,22%
TOTAL 90




Lampiran 5

Tabel t ,
Tingkat signifikansi uji satu arah
af 0,10 0,05 I 0,025 [ 0,01 [ 0,005 ! 0,0005
Tingkat signifikansi uji dua arah
0,20 0,10 0,08 ] 0,02 0,01 0,001
' 3,078 6,314 12,706 51,821 63,657 636.619
2 1,886 2,920 4,303 6,565 9,925 31.599
3 1.638 2,353 3,182 4,641 5.841 12.924
4 1,533 2,132 2,776 3,747 4,604 8,610
5 1,478 2,015 2,571 3,3¢5 4,032 6,869
6 1,440 1,943 2,447 3,143 3,707 £,959
7 1,415 1.895 2,365 2,998 3,499 5,408
8 1,397 1,860 2,306 2,896 3,325 5.041
9 1,383 1.833 2,262 2,821 3,250 4,781
10 1,372 1.812 2,228 | 12784 |.;:3169 . 4.587
11 1,363 1,796 2,201 2,718 3,106 4,437
12 1,356 1,782 2,179 2,681 3,055 4,318
13 1,350 1,771 2,160 2,650 3,012 4,221
14 1,345 1,761 2,145 2,624 2,977 4,140
15 1,341 1,753 27481 | 525602 Al 0T ke 4073
16 1,337 1,746 2,120 2,583 2,921 4,015
7 1,333 1,740 2,110 2,567 2,898 3,965
18 1,330 1.734 2,101 2,552 2,878 3.022
19 1,328 1.729 2.093 2.539 2,861 3.883
20 1,325 1,725 2,086 | 52,5285, it e i Bi ol 3,85
21 1.323 1721 2.080 2518 2,831 .
22 1.321 1717 2.074 2,508 2,818 3.792
23 1.319 1,714 2,069 2,500 2,807 3.768
24 1,318 170 2,064 2,492 2,797 3,745
2 . 1,318 1,708, ¢ |, w0 206050 . R485 i bwR T8l 3,725 05+
26 1,315 1.706 2,056 2,479 2,779 3.707
27 1,314 1,703 2.052 2,473 2,771 3.690
28 1,313 1701 2,048 2,467 2,763 3,674
29 1,311 1,699 2,045 2,462 2,756 3.659
30 L1310 1.697:5 | 12,0425 | 22457 - 5.4 27505 [ 52 3,646
40 1,303 1,684 2,021 2,123 2,704 3.951
60 1,296 1,671 2,000 2,390 2,660 3.460
120 1,289 1.658 1,980 2,258 2,617 3,375
o 1,282 1,645 1,960 2,326 <, 576 3.281
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PEMERINTAH KOTA YOGYAKARTA
BADAN PERENCANAAN PEMBANGUNAN DAERAN

Jalan Kenari 56 Tc'lp. 315207,5158635, 515866 Pesawai 153, 154, Fax. 554432
YOGYAKARTA KODE POS 55165

EMAIL : bappeda@jogja.go.id; EMAIL INTRANET : bapeda@intia.jogja.gn.id
HOTLINE SMS : 081 2278 0001, 27 10; HOTLINZ TELP (0174) 555242; HOTLINE EMAIL: upik@jogja.go.id

e sad

SURAT KETERAMGAN / WJIN

070/1253
sar Surat izin / Rekomendasi dari Gubernur Kepala daerah istimewa Yogyakarta
Nomor : 070/3486 Tanggal - 14/06/2005
ingingat - 1 Keputusan Walikotamadya Kepala Daerah Tingkat Il Yogyakarta

Nomor 072/KD/19886 tanggal 6 Mei 1986 tentang Petunjul. Pelaksanaar,
Keputusan Kepala Daerah Istimewa Yogyalarta, Nomor : 33/KPT/1886

tentang : Tatalaksana emberian izin bagi setiap Instarsi Pemerintah
maupun non Pemerintah yang mnelakukkan Pendataan / Penelit:on

2 Keputusan Gubernur Daerah Istimewa Yogyakarta Momor : 38/1.2/2004
Tentang | Pemberian izin / Rekomendasi Penslitian/Pendataan/Survei/KKN

/PKL di Daerah Istimewa (ogyakarta

iinkan Kepada  MNama ;  Musta: ~iroh
Pekerjaan © Mahasiswa FE-Ull
Alamat - CC, Derok, Sleman

NO MHS / NIM : 88311152

Penanggungjawab @ Dra. Hj. Sri Hardjanti, MM
Keperluan © Melakukarn penelitian derigan judul : FENGARUH ATRIBJT
: PRODUK TERHADAP KEPUTUSAMN KONSUMEN DAL AM
MEMBEL! PRODUK PERUMAHAN (STUDI KASUS D
KECAMATAN UMBULHARJO KOTA YOGYAKARTA;

wasi/Responden Kota Yogyakarta

aktu . 17/06/2005 Sampai 17/09/2005

mpiran - Proposal dar Daftar Pertanyaan

ngan Ketentuan 1. Wajib Memberi *aporan hasil Penelitian kepada Walikota Yogyakarta
(Cq. Badan Perencanaan Pembangunan Daerah Kota Yogyakarta)

2 Wajib Menjaga Tata tertib dan mentaatai ketentuan-ketentuan yang berlaku setempat
3. ljin ini tidak dislahgunakan untuk tujuan tertentu yang dapat mengganggu kesatabilan

Pemerintah dan hanya diperlukan untuk keperluan ilmiah
4. Surat ijin ini sewakiu-waktu dapat dibatalkan apabila tidak dipenuhinya

ketentuan -ketentuan tersebut diatas

Kemudian diharap para Pejabat Pemerintah Setempat dapat memberi

bantuan seperlunya

Tanda tangan
Pemegang lzin

o
,/Mustafsiroh

mbusan Kepada Yth. :
Walikota Yogyakarna
Ka. BAPEDA Prop. DIY
Ka. Kantor Kesbang dan Linmas Kota Yogyakarta
Camat Umbulharjo Kota Yogyakarta_
Dekan FE-UIl Yogyakarta
Arsip.

Dikeluarkan di : Yogyak:ta

Pada Tanggal : 10/06/2005

A n. Walikc ta Yogyakarta
Kepala Bappeda

.\\“,
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Gl SIRANTAN

[KLCAMATAN

Grazehsari No 99 Telp. 375782 Yogyakarta 55154

KOTA YOGYAKA

RTA

UMBULHARJO

I
: conud ntranes (@ mira jogia g o.id
Yogyaharia, 17 Junt 2005
REPADA YT
¥ cotn Surve R SDR. LURATT 11 gja=mu ju,Sorosutan, Glwangan
KECAMATAN UMBULHARIG
Di - YOGYAKARTA
Corsasarkan Surat Keterangan/ljin dari Walikota Yogyakarta c.q. Kepala Kantor
Ceosean Bangse & Perlindungan Masyarakat Kota Yogyakarta / Ketua BAPPEDA
Lo Youvakaria, nooor 0784 C7e/1253 0 tanggal 10 Jund 2005
voonian kepada
Noamoa UGTANSTIRCE CLLFS/ Iy 23311152
dckerjaan Shocdiswe H~UIT
Alamat Coridony Catur, Depelk, aslemun
CRANEOUN RN ID Ura. Y. sriolarjoenti, M
Neperlean Celatlian poenelitia dengan judul s
Foaiiasls AL U TROOVR L ;Iiil;‘ii);’d’ bt UTUS Al
WOOALAN LA 2L YRODUN PERUMAHAN
(STUOT FasUs DL IZCara Ay 1B TT”ARJO 074 TK).
LLokasi/Ilespunden el. bujadnujue, Sorosutan dan Giwangan.
Waktu 17 Juni 20675 s.d 17 September 200)
Demikian untuk menjadikan perhatian dan kepada Saudara Lurah dimohon
bartnannya guna kelancaran penelitian/survey/KKN tersebut diatas.
. (," ,AMAT UMBULHARIO
L s A
ICR ”’T"tlb FECALAT AL,
'LQ
L;«/
o~ d/ "
\ ~
, DR 0
7

R R
Y- tefsiroh




