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BAB I

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Indonesia adalah salah satu negar? dengan jumlah penduduk dan tingkat

pertumbuhan penduduk tertinggi di dunia. Jumlah penduduk Indonesia hingga

tahun ini telah berjumlah lebih dari 200 juta jiwa dan akan terus tumbuh. Sciring

dengan tingkat pertumbuhan penduduk di Indonesia yang makin meningkat, maka

kebutuhan akan tempat tinggal atau perumahanpun semakin meningkat pula.

Tempat tinggal atau perumahan merupakan kebutuhan primer setiap

manusia. Ini berarti bahwa manusia akan selalu berusaha untuk memenuhi

kebutuhannya akan tempat tinggal. Hal tersebut merupakan indikator akan selalu

adanya prospek yang cerah bagi bisnis perumahan dan real estate pada mas;t-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 Yogyakarta. Dengan begitu

banyaknya suku-suku yang datang dan tinggal di Yogyakarta, maka pertumbuhan

penduduk di Yogyakarta pun akan semakin meningkat.

Dengan semakin meningkatnya pertumbuhan penduduk di Yogyakarta

rnaka kebutuhan akan perumahan bagi penduduknya juga akan semakin

meningkat. Menurut data tahun 2004, pertumbuhan perumahan di Yogyakarta

 



meningkat 65% sejak krisis moneter melanda Indonesia pada tahun 1997-1998

(Bernas, 3 Oktober 2004, hal.l). Dari data tersebut tampak bahwa kebutuhan akan

tempat tinggal di Yogyakarta juga disertai dengan Iwmampuan beli para

warganya.

Selama ini, pertumbuhan daerah hunian di 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 Yog>akarta, Drs.Hery Zudianto.MM.

menyatakan bahwa daerah Yogyakarta bagian selatan juga perlu dikembangkan

untuk mengimbangi pertumbuhan bagian utara (Bernas, 12 September 2004, hal.

3). Salah satu daerah yang nenjadi ujung tombak pengembangan tersebut adalah

Kecamatan Umbul Harjo yaag terletak di Kota Yogyakarta bagian selatan, hal ini

ditandai dengan dibangunnya terminal bus terpadu propinsi Yogyakarta di

Kecamatan tersebut.

Dengan dikembangkannya daerah Yogyakarta bagian selatan icrsebut,

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 memperoleh dan menggunakan

barang danjasa 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 menjaoikan konsumen memuiuskan

pembelian suatu produk m .ka perlu diadakan penelitian mengenai atribiu-atribut

yang terdapat pada produk perumahan yang dapat mempengaruhi konsumen

dalam membeli. Dari hasil analisa pengaruh atribut produk ini nantir.ya dapat

digunakan oleh perusahi.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 :

1. 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 membel' perumahan di 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 orang yang membeli dan

memiliki perumahan / real estate di 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 beswrta 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 baik 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 yang 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 seseorang sangat dipengaruhi oleh tingkat

pendidikannya, karena perilaku seseorang mencerminkan kemampuan

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 kelas sosial

yang lain. Pekerjaan digolongkan sebagai berikut:

• Pegawai Negeri

• Pegawai Swasta

• Wiraswasta

• Petani

• ABRbTNI

d. Penghasilan

 



BAB II

KAJIAN PUSTAKA

2.1. Hasil Penelitian Terdahulu

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

yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam pembelian sepeda motor merek

Honda d;ngan studi kasus di Fakultas Ekonomi Universitas Islam Indonesia.

Kesimpulan dari penelitian tersebut adalah :

a) Atribut-atribut sepeda motor merek Honda yang mempengaruhi

keputusan konsumen dalam menentukan keputusan pembelian

sepeda motor merek Honda adalah kualitas, keiritan,

kenyamanan, harga, kemudahan dalam mendapatkan suku

cadang serta lokasi servis yang mudah dijangkau oleh para

konsumen.

b) Atribut yang memiliki pengaruh terbesar atau yang paiing

dominan dalam mempengaruhi keputusan konsumen membeli

sepeda motor merek 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.

 



c) Dari hasil pcrhitungan 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 Fkhga, Kualitas,

Tipe, Lokasi dan Fasilitas.

• 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 positifyaitu 0,775

(harga), 0,910 (kualitas), 0,519 (tipe), 0,766 (lokasi), 0,598

(fasilitas). Dengan demikian hipotesa yang menyatakan bahwa

terdapat pengaruh seca/a parsial dari atribut independen yaitu

harga, kualitas, tipe, lokasi dan fasilitas terhadap kepuasan dapat

diterima.

 



c) 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. Stanton, 1985,hal 7) bahwa :

Pemasaran adalah suatu sistem keseluruhan dari kegiatan-kegiatan

usaha yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga,

mempromosikan dan mendistribusikan barang dan jasa yang dapat

memuaskan kebutuhan balk kepada pembeli yang ada maupun pembeli

potensial.
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Adapun dofinisi pemasaran dalam pemahaman yang lain, yaitu ada

dalam pengertian baru yaitu memuaskan kebutuhan pelanggan yang diungkapkan

sebagai berikut (Kotler,2003,hal.5):

Pemasaran sebagai suatu proses sosial dan manajerial yang membuat

individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan

inginkan, lewat penciptaan dan pertukaran timbal balik produk dan nila1

dengan orang lain.

Dengan memahami berbagai definisi diata.s maka dapat diambil

kesimpulan bahwa pemasaran merupakan suatu usaha yang terpadu untuk

mengembangkan rencana strategis yang diarahkan pada usaha pemuasan

kebutuhan dan keinginan konsumen untuk mendapatkan keuntungan yang

diharapkan melalui proses pertukaran.

2.2.2. Pengertian Manajemen Pemasaran

Kegiatan pemasaran beroperasi didalam suatu lingkungan yang selalu

berkembang sebagai konsekuensi sosial dari perusahaan. Hal tersebut dapat

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 maka

dikenalilah istilah manajemen pemasaran. Adapun definisi manajemen pemasaran

yang dikemukakan oleh Persatuan Pemasaran Amerika adalah sebagai berikut :

Proses perencanaan dan pelaksanaan pemikiran,penetapan

harga.promosi serta penyaluran gagasan, barang dan jasa untuk

 



menciptakan pertukaran yang memuaskan tujuan-tujuan individu da.i

organisasi.

Jadi, manajemen pemasaran dirumuskan sebagai suatu proses

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 defmitif 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 efekiif

dan efisien daripadayang dilakukanpesaing. (Kotler, 2003,hal.22)

Masih menurut Kotler, dalam konsep pemasaran terdapat tiga unsurpokok yaitu :
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1. Orientasi pada konsumen

Perusahaan yang benar-benar ingin memperhatikan konsumen hams :

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

dan dipenuhi.

b- 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.

c- Menentukan produk dan program pemasarannva.Untuk memenuhi kebutuhan

yang berbeda-beda dari kelompok pembeli yang dipilih sasaran, perusahaan

dapat menghasilkan barang-barang dengun tipe model yang berbeda-beda dan

dipasark in dengan program pemasaran yang berlainan.

d- Mengadakan penelitian pada konsumen. untuk mengukur, menilai dan

menafsirkan keinginan, sikap serta perilaku mereka.

e. Menentukan dan melaksanakan strategi yang paling baik. apakah menitik

beratkan pada mutu, harga atau model.

2. 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 maksimal

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

untuk ineningkatkan volume penjualan yang menghasilkan laba yang tinggi maka
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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 melakukan tugas-tugas pemasaran

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

• 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.

• Faktor-faktor lingkungan seperti faktor demografi, kondisi perekonoinian,

faktor sosial dan kebudayaan, kekuatan politik dan hukum, teknologi dan

persaingan.

Dengan adanya kelima faktor tersebut, dapat didefinisikan sistem

pemasaran adalah sebagai berikut:
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"Sistem pemasaran adalah kumpuhn 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 merubah strategi

pemasaran yang disesuaikan dengan perubahan perilaku dari konsumennya. Setiap

peasar perlu mempelajari dan memahami perilaku pembelian yang dilakukan oleh

konsumennya, halini penting untuk memenuhi segala keinginan dan kebutuhan

konsumen sehingga konsumen akan terpuaskan.

Adapun definisi perilaku konsumen secara terperinci yaitu :

Perilaku konsumen adalah tindakan yang langsung terlibat dalam

mendapatkan, mengkonsumsi dan menghabiskan produk dan jasa

termasukproses keputusan yang mendahuhu 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

proses pengambilan keputusan dalam membeli. Dalam hubungannya dengan

keputusan untuk membeli serta memakai produk barang atau jasa, maka

pemahaman terhadap perilaku konsumen tersebut meliputi pertanyaan :
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• Influencer

Individu yang mempengaruhi kcpuiusan untuk membeli baik secara

s "ngaja maupun tidak.

• Decider

Individu yang memutuskan apakah akan membeli atau tidak, apa yang

dibeli, bagaimana membelinya, kapan dan dimana membelinya.

• Buyer

Individu yang melakukan transaksi/pempelian sesungguhnya.

• Initiator

Individu yang mempergunakan produk atau jasa.

Diantara individu-individu di atas, 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 selalu dihadapkan

pada pertanyaan, "mengapa konsumen membeli barang atau jasa tertentu ?".

Jawabannya tidak dapat diterangkan secara langsung dari hasil pengamatau saja,

tetapi dibutuhkan analisa perilaku konsumen yang lebih mendalain. Hal ini dapat

membantu bagi manajemen pemasaran untuk memahami "mengapa" dan

"bagaimana" perilaku konsumen tersebut, sehingga perusahaan dapat

mengembangkan, menentukan 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 berlaniut lama sesudahnya. Oleh karena itu,

pemasar perlu memahami atau memusatkan perhatian pada tahapan-

tahapan pembelian secara keseluruhan bukannya hanya pada keputusan

membeli. Dengan demikian maka pemasar dapat menyusun dapat

menyusun dan mengembangkan kegiatan pemasarannya atas dasar

tahapan tersebut. '

Tahap-tahap dalrm proses kegiatan suatu pembelian digambarkan

sebagai berikut:
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Gambar-gambar tersebut menyiratkan bahwa konsumen melewati kelima

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

termasuk mempertimbangkan masalah merek. A-kan tetapi format atau

gambar diatas tidak berlaku bagi seorang konsumen yang memiliki

kecenderungan untuk membeli suatu merek produk yang telah menjadi

kebiasaannya. Disini dia akan langsung mengenali kebutuhan dan

langsung ke keputusan membeli, melompati tahap pencarian informasi

dan evaluasi (Kotler, 2003, hal. 212).

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) Merumuskan variabel-variabel struktural yang nempengaruhi

perilaku konsumen, baikekstern 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 pedciraan perilaku

konsumen.Sifat khusus proses dari perilaku konsumen ini adalah

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

variabel yang mempengaruhi penentuan perilaku konsumen merupakan

nilai yang berlaku untuk jangka w^ktu yang lama.

Secara sederhana variabel-variabel perilaku konsumen dapat dibagi dalam 3

bagian, yaitu :

1) Faktor- faktor ekstern yang mempengaruhi perilaku konsumen

2) Faktor-faktor individu atau intern yang menentukan perilaku

3) 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) Psikologi umum, untuk mengetahui perilaku konsumen dan proses

mentalnya sebagai individu

b) Psikologi sosial, untuk mempelajari bagaimana individu

mempengaruhi d'ui dipengaruhi kelompok-kelompok yang hidup

ditengah masyarakat, dimana anggota-anggotanya saling berhubungan

satu sama lain

c) 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

e) Anthropologi atau kebudayaan, yang menunjukkan hubungan

seseorang dengan kebudayaannya

Kesemuanya ini menganalisa mengapa manusia berperilaku 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 kepuasan maksimal,

dan konsumei; akan meneruskan pembe.iannya terhadap suatu

produk untuk jangka 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 pcngeluaran yang sama untuk beberapa pioduk

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

3. Teori Sosiologis

Analisa perilaku pada kegiatan-kegiatan kelompok seperti keluarga,

teman-temaii, perkumpulan dan sebagainya. Perusahaan harus bisa

menentukan mana diantara lapisan-lapisan sosial yang mempunyai

pengaruh paling besar terhadap pcrmintaaii akan produk yang

dihasilkannya

4. Teori Anthropo.ogis

Yang menekankan perilaku pembelian dari suatu kelompok

masyarakat, yang kelompok yang ruang lingkupnya sangat luas

seperti kultur, sub kultur dan kelas-kelas sosial. Dengan mempelajari

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 peiilaku konsumen

Terdapat banyak variabel yang mempengaruhi perilaku konsumen dan

kecenderungannya untuk saling berinteraksi. Model dad 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 penggunaai, 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 pengetahuan 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 :

• Model Hovvard-Sheth

Model yang dapat dipakai untuk membantu dalam menerangkan dan

memahami perilaku konsumen meskipun tidak dapat mcramalkannya secara

tepat.Model ini berisi empat elernen 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 faktor-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 motivasi,

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 ditenma 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 Clawson

Model perilaku pembelian dengan mendasarkan diri pada teori psikologi

bentuk (gestalt theory) dan teori psi'ologi bidang (field theory) dari Kurt

Lewin
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• 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 pemecatan dari pekerjaannya)

• Cinta (kepuasan sebagai anggota kelompok, dalam menjalin

hubungan dengan orang Iain, 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 diketahui seorang manajer

pemasaran adalah mengenali karakteristik 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 peivlaian

yang berbeda-beda.

 



27

Faktor-faktor lingkungan ekstern yang mempengaruhi perilaku konsumen

yaitu :

a. Kebudayaan (Culture)

Manusia mengembangkan berbagai macam sistem perilaku deini

keperluan hidupnya. Namun demikian harus dibiasakan oleh pembelajaran sejak

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 generasi sebagai penentu dan pengatur

perilaku manusia dalam masyarakat yang ada.

Faktor budayamemiliki pengaruh yang luas dan mendalam terhadap

perilaku, yang merupakan penentu keinginan dan perilaku yang mendasar.

b. Kelas Sosial

Sebagai tambahan atas faktor budaya, perilaku seorang 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,

 



28

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.

c. Kelompok-kelompok Sosial dan kelompok referensi

Bentuk-bentuk kelompok sosial dapatdigolcng-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 mengenai secara erat

seperti misalnya keluarga, teman dekat, tetangga, teman kantor dan

sebagainya, keanggotaannya sebagian besar dipengaruhi 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 mengenai antara anggota-anggota serta

kerjasama erat yang bersifat pribadi.Termar:uk didalamnya yaitu
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keluarga, kolega, yang selalu melibatkan individu berinteraksi secara

langsung terus menerus dengan anggotayang lain.

3. Kelompokformal 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 referensi adalah kelompok 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 oleh 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-orang yang mempunyai ikatan saudara dengan

keluarga tersebut seperti 1akek, nenek, paman, bibi dan menantu.

 



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 sikhis 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 konsumen menyadari dan

menginterpretasikan aspek lingkungannya aiau dapat dikatakan sebagai

proses penerimaan dan adanya rangsangan (stimuli) di dalam lmgkungan

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 seseorang 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. Pilihan 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.l03) yaitu :

1). Menganalisa atau pengenalan kebutuhar. dan keinginan

Jika kebutuhan diketahui, maka konsumen akan segera memahami adanya

kebutuhan yang belum segera dipenuhi atau inasih oisa ditunda pemenuhannya

serta kebutuhan yang sama-sama harus segera dipenuhi.Tahap ini adalah proses

pembelian mulai dilakukan.

2). Pencarian informasi dan pjnilaian sumber-sumber

Pencarian informasi dapat bersifat aktifatau pasif, internal atau eksternal.

Pencarian informasi aktif berupa kunjungan langsung ke produk atau pameran-

pameran untuk membuat perbandingan harga dan kualitas produk,sedar.gkan
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pencarian informasi pasif hanya dengan membaca iklan di majalah atau surat

kabar tanpa mempunyai tujuan khustis tentang gambaran produk yang diinginkan.

Pencarian informasi internal berasal dari komtinikasi perorangan dan

pengaruh perorangan terutama berasal dari pelopor opini.Sedangkan informasi

eksternal berasal dari media massa dan sumber informasi dari kegaiatan

pemasaran perusahaan.

3). Penilaian dan seleksi terhadap alternatif pembelian

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 selalu

sama, tergantung padajenis produk dan kebutuhannya.

4). Keputusan untuk membeli'

Bila konsumen memrtuskan untuk membeli akan menjumpai serangkaian

keputusan yang harus diambil menyangkut jenis produk, penjual, kualitas, waktu

pembelian dan cara p^mbayarannya.Bila koiioumen 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

mempengaruhi keputusan pembelian
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3). Pengambil keputusan : seseorang yang memuiuskan setiap komponen dalam

keputusan pembelian : apakah membeli, apa yang dibeli, bagaimana membeli

atau dimana membeli

4). Pembeli : seseorang yang melakukan pembelian yang sebenarnya

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

2.2.11. Pengertian Produk dan Atribut Produk

Produk adalah segu'a sesuatu yang dapat ditawarkan ke pasar untuk

mendapatkan perhatian, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi yang dapat

memuaskan keinginan atau kebutuhan.

Produk sendiri terbagi menjadi dua, yaitu barang ( produk berujud, durable

maupun non durable) dan jasa ( produk tak berujud, berupa manfaat, kegiatan).

Pengembangan suatu produk 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 Terhadap 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 produk 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 yang mempengaruhi konsumen dalam mengambil

keputusan tersebut sama penting artinya, karena berguna untuk 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 untukjadi atau tidakjadi membeli suatu produk perumahan
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2.2.14. Strategi Pemasaran

Pada dasarnya, tujuan perusahaan yang menganut konsep pemasaran

adalah memberikan kepuasan kepada konsumen dan masyarakat Iain dalam

pertukarannya untuk mendapatkan laba, atau perbandingan antara penghasilan dan

biaya yang menguntungkan.ini berarti konsep pemasaran mengajarkan bahwa

perumusan strategi pemasaran, 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 segmentasipasar

Segmentasi pasar adalah membagi pasar menjadi segmen-segmen pasar

tertentu yang dijadikan sasaran penjualan, yang akan dicapai dengan

marketingmix tertentu.

Banyak variabel yang dapat dijadikan dasar untuk segmentasi pasar

yaitu:

S Demografi, seperti: umur, jenis kelamin, ukuran keluarga, tingkat

pendidikan, kelas sosial, suku, agama dan sebagainya.

S Geografi, seperti: daerah pemasaran, kota-desa, jauh dekatnya

dengan penpal.

S Psikografi, seperti: kepribadian, sikap, motif, watak konsumen
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dan sebagainya.

S Tingkat penggunaan, seperti : membeli banyak, sedang, sedikit dan

tidal: membeli.

S 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 perusahaan, 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 jju 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 karakteristik

segmen pasarnya, yaitu menyangkut perilaku konsumen dan proses

pembeliannya.

 



2.3 Model Empiris / Kerangka Teoritis

Objek Penelitian Produk Penelitian

Perumahan di

Kec. Umbul Harjo

Variabel Independen

- Harga - Lokasi

-Kualitas bangunan - Fasilitas

- Tipe Rumah - Desain

Analisa Data

- Regresi Berganda

- Korelasi Berganda

- Korelasi Parsial

Keputusan Pembelian

Perumahan di Kec. Umbul Harjo
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2.4. Formulasi Hipotesis

Soeratno dan Lincolin Arsyad mengemukakan bahwa "hipotesis adalah

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

benar sebagai thesis". (1995, hal.22)
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BAB III

METODE PENELITIAN

3.1. Lokasi Penelitian

Penelitian tentang pengaruh atribut produk perumahan berupa harga,

kualitas bangunan, tipe bangunan, lokasi dan fasilitas terhadap keputusan

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 wilayah Kota Yogyakarta

Provinsi Daerah Istimewa Yogyakarta. Batas wilayah Kec. Umbul Harjo adalah

sebagai berikut:

- Sebelah utara berbatasandengan 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 81 1,4800 Ha, yang terdiri dari :

a. Tanah sawah 98,5300 Ha

b. Pekarangan / bangunan / emplasement 61,1800 Ha
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c. Tanah Tegal / kebun 1,900 Ha

d. Tanah ernpang/ 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

Sedangkan kondisi geografis kecamatan 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 jarak dari pusat pemerintah wilayah kecamatan

antara lain :

a. Jarak dari desa / kelurahan terjauh : 2,00 km atau 0,25 jam

b. Jarak dari Ibukota kabupaten : 0,00 km atau 0,00jam

c. jarak dari ibukota propinsi : 4,00 km atau 0,4C jam

Kecamatan Umbul Harjo terdiri dari 7 kelurahan, 31 RW, dan 319 RT.

 



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

2. Dinding terbuat dari sebagian batu/Gedung

3. Dinding terbuat dari kayu/papan

4. Dinding terbuat dari bambu/lainnya

5. Rumah panggung

6. Rumah diatas air/mengapung

b. Rumah menurut typenya

1. Tipe A/Permanen

2. Tipe B/Semi permanen

3. Tipe C/Darurat/Temporcr

c. Pondokan/Tempat Kost

: 12.427 buah

: 1.334 buah

: 326 buah

: 0 buah

: 0 buah

: 0 b'iah

12 427 buah

1.334 buah

326 buah

1.256 buah
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•3.2. Variabel Penelitian

3.2.1. Variabel Independen (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
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meliputi harga, kualitas bangunan, tipe rumah, lokasi, fasilitas yang

disediakan dan desain rumah.

3.2.2. Variabel Dependen (variabel teigantung)

Dalam penelitian ini, yang termasuk dalam variabel tergantung adalah

variabel keputusan konsumen dalam pembelian produk perumahan di

Kecamatan Umbul Harjo yang dipengaruhi oleh atribut produk

3.3 Definisi Operasional Variabel

a) Harga

Adalah sejumlah uang yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah

kombinasi dari barang beserta pelayanannya. Sebagai indikatornya adalah

harga perumahan yang ditawarkan oleh masing-masing pengembang

perumahan, yaitu Timoho Asri I, Taman Giwangan Asri I, Timoho Regency

dan Griya Nitikan mulai dari Rp. 350 juta sampai dengan Rp. 1,1 milyar.

b) Kualitas Bangunan

Adalah kemampuan bangunan dari aspek daya tahan dan nilai artistik

bangunan. Sebagai indikatornya adalah pemakaian bahan bangunan

berkualitas sehingga menciptakan bangunan yang kokoh dan artistik.

c) 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 hitung (r hitung)

dengan korelasi tabel (r ^1), yaitu :

Apabila r hitung < r tabel maka butir tersebut dapat dinyatakan tidak valid

Apabila r hitung > r tabel maka butir tersebut dapat dinyatakan valid.

3.4.2. Uji Reliabilitas

Menurut Bilson Simamora, reliabilitas adalah proses pengukuran yang

menunjukkan suatu pengukuran dapat memberikan hasil yang realatif samajika

dilakukan pengukuran ulang terhadap subyek yang sama. (2002, hal.63)

Uji Reliabilitas menggunakan metode Alpha Chronbach yang

dijalankan dengan program SPSS 11.5. Rumus yang digunakan adalan Rumus

Koefisien Alpha (Adzwar,2001 hal 78).

Rumus :

t-irL k-i -. L

Dimana

1 -
ES/

Sx2

k : Banyaknya belahan tes

Sj : Varians belahan ;j = 1,2 k

: Varians skor tes

]
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3.5. Data dan Teknik Pengumpulan Data

3.5.1. Jenis Data yang Diperlukan

Menurut sumbernya, data penelitian digolongkan menjadi :

a. Data primer

Adalah data yang diperoleh langsung dari subyek penelitian dengan

menggunakan alat pengukuran atau alat pengambilan data langsung pada

obyck sebagai sumber informasi yang dicari

b. Data sekunder

Adalah data yang diperoleh secara tidak langsung dari sumber data yang

dapat diperoleh dengan cara membaca, mencatat dan mcmpelajaii buku-

buku, literatur dan diktat-diktat serta data yang diperoleh secara relevan

yang mendukung penelitian

3.5.2.Teknik Pengumpulan Data

Adalah suatu cara pengumpulan data melalui riset lapangan kepada pihak-

pihak yang dianggap dapat memberikan keterangan, baik dari responden maupun

dari pihak lain.Dalam hal ini meliputi :

a. Kuisioner

Adalah membuat daftar pertanyaan yang diajukan kepada responden untuk

memperoleh data yang kongkrit dan Icngkap 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 : 1

b. Wawancara

Adalah pengumpulan data dengan jalan melakukar. tanya jawab langsung

pada obyek penelitiar yang berlandaskan pada tujuan penelitian

3.6. Populasi dan Sampel

3.6.1. Populasi

Menurut Zaenal Musthofa, Populasi adalah jumlah keseluruhan 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, tenaga,

biaya dan waktu yang tersedia. Yang termasuk sampel dalam penelitian ini adalah

sebagian orang yang bertempat tinggal atau memiliki rumah di salah satu

Perumahan Griya Timoho Asri I, Taman Giwangan Asri I, Timoho Regency dan
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Griya Nitikan Kecamatan Umbul Harjo, Kota Yogyakarta. Metode yang

digunakan dalam pengambilan sampel Convinience Sampling, yaitu pemilihan

anggota populasi yang mudah ditemui dan dimintai informasi (Soeratno dan

Lincoln Arsyad dalam Musthofa, 1993. hal. 119).

Jumlah sampel ditentukan dengan pertimbangan :

• Secara teoritis, semakin banyak sampel yang diambil, semakin

kecil kemupkinan kesalahan penelitian.

• Tingkat keseragaman populasi, Semakin seragam populasi,

semakin sedikit sampel yang diambil.

• Statistika, perhitungan jumlah sampel dimana jumlah populasi

tidak diketahui dapat didapt dengan rumus :

n = (Z 14a)2 . S2

E'

Dimana :

n : jumlah sampel

a : tingkat kesalahan data yang ditoleransi peneliti

Z : luas kurva normal standar

S : standar deviasi sampel (berdasarkan pengalaman)

E : deviasi sampling maksimum yang diinn'nkan peneliti

(keputusan subyektif).

(Program Studi Manajemen, FE UII. ,2003, hal 22)
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Nilai dari masing-masing variabel di atas adalah :

• Dengan a = 95% maka V2a =47,5% atau 0,475 sehingga didapat

nilai Z Via at^u Z(0,475) = 1,96

• Berdasarkan ;xmgalaman nilai S = 9,65

• Dan dengan penilaian subvektif nilai E = 2

Dengan memakai nilai-nilai di atas maka di dapat ru mus

n - (1,96)' . (9,65):

= 3,84.93,12

4

= 357,59

4

= 89,38

= dibulatkan menjadi 90 Responden

Maka berdasarkan hasil perhiiungan diatas jumlah sampel adalan 90

responden dm hal ini dianggap sudah cuktip mewakili populasi yang akan diteliti.

 



3.7. Teknik Analisis

Dalam menganalisa data yang diperoleh, digunakan metode analisa data

kuaiitatif dan kuantitatif secara bersaniaan selanjutnya kedua analisis tersebut

saling bekerja satu sama l;:ir

3.7.1. Analisa Deskriptif

Yaitu analisis dengan merinci dan menjelaskan secara panjang lebar

keterkaitan data 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 konsjmen. 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|, X2, X3, X4, X5, X6 ) yaitu harga, kualitas, tipe

rumah, lokasi, fasilitas dan desain rumah dengan variabel dependen

(Y) yaitu keputusan konsumen dalam membeli.
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Model untuk mcnggambarkan hubungan antara atribui produk

dengan keputusan konsumen untuk membeli produk perumahan adalah

sebagai berikut :

Y = a + b,X, + b.X, + b.X, + b,X4 + bsX» + btX,

Dimana :

Y =: Keputusan konsumen dalam membeli

A = Konstanta ( harga Y bila X = 0 )

b|-6 =: Angka arah atau koefisien regresi yang

menunjukkan angka peningkatan atau penurunan

variabel terikat yang didasarkan pada variabel bebas

X] = Harga

X2 = Kualitas

X3 = Tipe

X4 = Lokasi

X5 = Fasilitas

X6 = Desain

Untuk memperoleh nilai koefisien korelasi dapat digunakan persamaan

normal sebagai berikut:

RXy = nj>lyl- (Ixl)Q7yl)

^{nZxl2-(Xxl)2}{n2:yl2-(yl)2}

 



Dimana :

R : Nilai Koefisien 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-sama terhadap keputusan

pembelian konsumen.

Untuk memperoleh nilai koefisien korelasi berganda dihitung

dari koefisien determinasi yang secara umum rumusnya adalah

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

R2 = b, Xyx, +b2 Vyx2 +b3 SyX3 +b41 yx4 +b5 2yx5 +' b6 £yx6

Zy2

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 Yjika variabel X yang lain dianggap

konstan (dikontrol).
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Untuk memperoleh harga Koefisien korelasi parsial dari masing-

masing variabel X terhadap variabel Y untuk jenjang ke berapapun

dapat d:».ari melalui rumus (Mustofa, Z, 1995, hal. 138) yaitu :

r yi-23»k = r Yi-23..(k-i) - [ r Yk-23..(k-n 1 [r ik-23..(k-n 1

v|l-r yk-23..(k-i) 1[1-r u-23..(k-:) ]

4. Pengujian Staiistik

Alat pengujian statistik yang digunakan adalah uji F dan uji t.

" UjiF

Uji r dilakukan untuk mengetahui apakah 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 = b4 ^ bs = b6 = 0

Tidak ada pengaruh yang signifikan antara variabel-

variabel independen (X) secara bersama-sama terhadap

variabel dependen (Y).

Ha:bl ^ b2 + b3 ^ b4 ± b5 + b6 + 0
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BAB IV

ANALISA DAN PEMBAHASAN

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh

atribut produk yang meliputi harga, kualitas, tipe, lokasi, fasilitas, dan 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 korelasi berganda dan analisis

korelasi parsial. Dalam pengolahan data ini menggunakan bantuan program
komputer seri statistik SPSS 11.5 for windows.

Data penelitian diperoleh di lapangan dengan menyebarkan angket atau
kuesioner dan interview secara 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 reliabilitas

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 suatu 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 sesuai dengan maksud dilakukannya
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pengukuran tersebut. Dalam penelitian ini menggunakan alat pengumpul data

berupa kuesioner / angket, sehingga harus mempunyai tingkat validitas yang

tinggi dan benar-benar menggambarkan ketepatan dan kecermatan dalam

melaksanakan fungsi ukurnya.

Sedangkan reliabilitas adalah indeks yang menunjukkan sejauh mana

suatu alat pengukur dapat dipercaya atau dapai diandalkan. Reliabel menunjukkan

konsistensi suatu alat pengukur di dalam mengukur gcjala yang sama bila

dilakukan pengukuran dua kali atau lebih.

Hasil uji validitas dan rebbilitas secara keseluruhan dari jawaban

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

4.1.1 Uji Validitas Kuesioner Pertanyaan Variabel Aribuc Produk

Validitas Kues:on<?r atau angket perlan>aan untuk variabel atribut produk

yang meliputi : harga, kualitas, tipe, lokasi, fasilitas, dan desain dilakukar. dengan

cara menghitung korelasi antara masing-masing item pertanyaan setiap atribut

produk dengan skor total yang mewakili setiap variabel atribut produk. Kuesioner

yang dijadikan sebagai alat pengukur data dalam penelitian ini terdiri dari 18 butir

pertanyaan yang berhubungan dengan atribut produk. Teknik korelasi yang

digunakan adalah korelasi Product Moment Reason. Pengolahan data

menggunakan bantuan program komputer SPSS 11.5 ( liiiat lampiran 3 ) dengan

hasil | erhitungan sebagai berikut:
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Tabel 4.1 Hasil Uji Validitas Kuesioner Pertanyaan Atribut Produk

Atribut Item Rxy Rlabfl Keterangan

Harga PI 0,879** 0,1348 Valid

P2 0,854** 0,1348 Valid

P3 0,825** 0,1348 Valid

Kualitas PI 0,954** 0,1348 Valid

P2 0,710** 0,1348 Valid

P3 0,865** 0,1348 Valid

Tipe PI 0,653** 0,1348 Valid

P2 0,635** 0,1348 Valid

P3 0,718** 0,1348 Valid

Lokasi PI 0,154* 0,1348 Valid

P2 0,534** 0,1348 Valid

P3 0,821** 0,1348 Valid

Fasilitas PI 0,845** 0,1348 Valid

P2 0,603** 0,1348 Valid

P3 j 0,688** 0,1348 Valid

Desain PI 0,838** 0,1348 Valid

P2 0,905** 0,1348 Valid

P3 0.927** 0,1348
i

Valid

Sumber: data primer, diolah

Dari 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„y) 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 digunakan untuk mengukur

variabel atribut produk.

4.1.2. Uji Validitas Kuesioner Pertai.vaan Variabel Keputusan Pembelian

Untuk mengetahui wriabel pertanyaan dari variabel keputusan pembelian

maka harus dilakukan deng n menghitunu korelasi antara masing-masing item

pertanyaan dengan skor total yang mewakili variabel keputusan pembelian itu

sendiri. Kuesioner yang dijadikan sebagai alat pengukur data dalam penelitian ini

terdiri dari 6 butir pertanyaan 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.v R,,,,,,, Keterangan

Pembelian

PI 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** 0,1348 Valid

Sumber: data primer, diolah

 



Dari hasil uji validitas seperti yang disajikan pada tabel 4.2 diatas,

menunjukkan bahwa seluruh buiir-butir pertanyaan untuk variabel keputusan

pembelian mempunyai nilai koefisien korelasi butir (Rxy) yang lebih besar dari

koefisien korelasi tabel (0. 1348). Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa

seluruh 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

ini penulis melakukan uji reliabilitas dengan metode pengukuran Alpha Cronbach

(a) karena setiap butir pertanyaan menggunakan skala pengukuran interval. Suatu

instrumen dapat dinyatakan reliabel atau andal apabila memiliki nilai alpha (a)

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,.b,. Keterangan

Harga (X,) 0,8467 0, 1348 Reliabel

Kualitas (X2) 0, 8455 0, 1348 Reliabel

Tipe (X3) 0,7313 0, 1348 Reliabel

Lokasi (X4) 0,6519 0, 1348 Reliabel

Fasilitas (X5) 0, 7823 0,1348 Reliabel

Desain (X(,) 0, 8592 0, 1348 Reliabei

Sumber: data primer, diolah
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secara panjang lebar keterkaitan data pjnelitian dalam pentuk kalimat. Data

tersebut biasanya tercantu'n dalam bentuk tabel dan analisis didasarkan pada data

tabel tersebut Sedangkan karakteristik konsumen yang diteliti, meliputi : 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 ;ponden menurut Usia

Tingkat usia seseorang dapat mempengaruhi keputusan pembelian

produk. Dalam penelitian ini, tingkat usia terdiri dari empat kelompok, yaitu :

20 29 tahun, 30 - 39 tahun, 40 - 49 tahun, dan lebih besar dari 50 tahun.

Hasil analisis data berdasarkan tingkat usia sepeti ditunjukkan dalam

tabel berikut ini :

Tabel 4.4 Tingkat Usia Responden

No Tingkat Usia Jumlah Persentase

1 20 th 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

 



Berdasarkan tabel 4.4 di atas dapat dilihat bahwa dari 90 responden

diperoleh hasil yaitu sebagian besar responden adalah dengan tingkat usia 50

tahun keatas sebanyak 36 responden atau 40%. Banyaknya responden yang

berusia diatas 50 tahun dikarenakan paua 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 seseorang dapat dipengaruhi oleh tingkat

pendidikannya, karena perilaku seseorang mencerminkan kemampuan berfikir.

Tingkat pendidikan seseorang akan menentukan langkah-langkuh 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 Pendidikan 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 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,l%o merupakan pembeli terbanyak. Hal ini disebabkan karena tingkat

pendidikan ikut mempengaruhi kemapanan finansial konsumen dimana akhirnya

turut berpengaruh terhadap daya 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. Jenis pekerjaan dalam

penelitian ini dibagi menjadi 5 (lima) kelompok, yaitu pegawai negeri, pegawai

swasta, wiraswasta, petani, dan ABR1 / 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 tabel 4.6 di atas dapat dilihat dari 90 responden dengan jenis

pekerjaan wiraswasta sebanyak 44 responden atau 48,8% merupakan pembeli

terbanyak diikuti responden dengan pekerjaan pegawai swasta 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 Penghpsilan

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 Jumlah Persentase

1 Rp.l juta-< 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 5 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 Kecamatan

Umbulharjo, yaitu di perumahan Timoho Asri I, Timoho Regency, Taman

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

berikut:

Tabel 4.8 Tempat Tinggal Responden

No Perumahan Jumlah Persentase

Timoho Asri 20 22,22%

Timoho Regency 15,55%)

Taman Giwangan Asri I 43 47,77%

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%o responden tinggal di perumahan Taman Giwangan Asri I hal ini

dikarenakan jumlah unit rumah di perumahan Taman Giwangan Asri I 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 inlormisi konsumen

No Perumahan Jumlah Persentase

1 Surat Kabar 15 16,67%

2 Brosur 14 15,56%)

3 Informasi teman 19 21,11%)

4 Cari sendiri 13 14,44%

5 Pameran 29 32,22%

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 pameran 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 menganalisa suatu masalah agar dapat

memberikan gambaran secara konkret seliingga keputusan dapat diambil secara

lebih pasti. Analisis statistik yang dapat digunakan dalam penelitian ini adalah

analisis regresi berganda. Model analisis regresi berganda ini dipilih untuk

mengetahui seberapa besar pengaruh variabel independen yang melipu.t harga

(Xi), kualitas (X2), tipe (X?\ lokasi (Xt), fasilitas (Xs) dan desain (Xa) terhadap

variabel dependen yaitu keputusan konsumen dalam pembelian produk

perumahan di kecamatan l.mbul Harjo Yogyakarta pada persamaan regresi

berganda.

4.3.1. Analisis Regresi Berganda

Model regresi berganda untuk variabel independen terhadap variabel

dependen mempunyai formula sebagai berikut:

Y = a + b,X, + b,X, + hX, + b4X, + b»X, + b6Xt

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

 



Dimana makna dari persamaan regresi tersebut di atas adalah sebagai

berikut :

1. Makna konstanta ( koefisien a )

Nilai konstanta sebesar 3,691 yang berarti jika tidak ada variabei bebas

yang terdiri dari variabel narga (Xi), kualitas (X2), tipe (X3). lokasi (X4), fasilitas

(Xs) dan desain (Xa) yang r;empengaruhi keputusan pembelian maka keputusan

konsumen dalam pembelian produk perumahan di kecamatan Umbul Harjo

Yogyakarta akan mempunyri nilai sebesar 3,691

2. Makna koefisien regresi variabel harga ( Xi )

Variabel harga (X ) mempunyai pengaruh yang positif terhadap keputusan

konsumen dalam pembelian produk perumahan di kecamatan Umbul Harjo

Yogyakarta, dmgan koefisien regresi sebesar 0,178 yang artinya apabila variabel

harga meningkat sebesar 1 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 kecamatan 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
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variabel kualitas meningkat sebesar 1 satuan maka keputusan pembelian

konsumen akan meningkat sebesar 0,015 satuan dengan asumsi bahwa pada

variabel harga (Xi), tipe (V3), lokasi (X4), fasilitas (Xs) dan desain (Xu) pada

kor.disi konstan. Dengan demikian variabel kualitas memberikan kontribusi yang

positif terhadap keputusan pembelian pada produk perumahan di kecamatan

Umbul Harjo Yogyakarta.

4. Makna koefisien regresi variabel Tipe ( Xi)

Variabel tipe (X3) mempunyai pengaruh yang positif terhadap keputusan

konsumen dalam pembelian produk perumahan di kecamatan Umbul Harjo

Yogyakarta, dengan koefisien regresi sebesar 0,264 yang artinya apabila variabel

tipe meningkat sebesar 1 satuan maka keputusan pembelian konsumen akan

meningkat sebesar 0,264 satuan dengan asumsi bahwa pada variabel harga (Xi),

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) mempunyai 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 variabel harga (Xi),

kualitas (X2), tipe (X3), fasilitas (Xs) dan desain (X&) pada kondisi konstan.

Dengan demikian vanabel lokasi memberikan kontribusi yang positif terhadap

keputusan pembelian pada produk perumahan di kecamatan Umbul Harjo

Yogyakarta.

6. Makna koefisien regresi variabel Fasilitas( Xs)

Variabel fasilitas (Xs) mempunyai pengaruh yang positif terhadap

keputusan konsumen dalam pembelian produk perumahan di kecamatan Umbul

Harjo Yogyakarta, dengan koefisien regresi sebesar 0,743 yang artinya apabila

variabel fasilitas meningkat sebesar 1 satuan maka keputusan pembelian

konsumen akan meningkat sebesar 0,743 satuan dengan asumsi bahwa pada

variabel harga (Xi), kualitas (X?), tipe(X3), lokasi (X4) dan desain (Xe) pada

kondisi konstan. Dengan demikian variabel fasilitas memberikan kontribusi yang

positif terhadap keputusan pembelian pada produk perumahan di kecamatan

Umbul Harjo Yogyakarta.

7. Makna koefisien regresi variabel Desain ( Xr.)

Variabel desain (Xe) mempunyai pengaruh yang positif terhadap

keputusan konsumen dalam pembelian produk perumahan di kecamatan Umbul

Harjo Yogyakarta, dengan koefisien regresi sebesar 0,17! yang artinya apabila

variabel desain meningkat sebesar 1satuan maka keputusan pembelian konsumen

akan meningkat sebesar 0,171 satuan dengan asumsi bahwa pada variabel harga
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(Xi), kualitas (X2), tipe(X3), lokasi (X4) dan fasilitas -vXs) pada kondisi konstan.

Dengan demikian variabel desain memberikan kontribusi yang positif terhadap

keputusan pembelian pada produk perumahan di kecamatan Umbul Harjo

Yogyakarta.

4.3.2. Analisis Koefisien 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 Determim»si

Sedangkan koefisien determinasinya diberi notasi R2.Bcrdasarkan tabel

4.10 diatas dapat diketahui besarnya koefisien determinasinya (R2) sebesar 0,513

dapat diartikan bahwa 51,3% tingkat keputusan konsumen dalam pembelian

perumahan dapat dijelaskan oleh keenam variabel bebas yang terdiri dari harga,

kualitas, tipe, lokasi, fasilitas dan desain, sedangkan sisanya sebesar 100%o -

51,3%) = 48,7%o dipengaruni oleh variabel lain yang tidak dimasukkan dalam
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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 (Xi),

Kualitas (X2), Tipe (X3), Lokasi (X4), Fasilitas (X5) dan Desain (X6) secara

bersama-sama mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan

pembelian konsumen.

Pengujian dilakukan dengan langkah-langkah sebagai berikut:

a. Hipotesis

HO : bi = b-2 = b3 = b4 = b5 = b6 = 0 tidak terdapat pengaruh yang signifikan

Ha : bi 4- b2 4 b3 4 b4 4 b5 4 b6 4 0 terdapat pengaruh yang signifikan

b. Kriteria Pengujian

Jika Fhitung < Ftabel maka HO diterma dan Ha ditolak

Jika Fhitung > Ftabel maka 110 ditolak dan lia ditcrima

c. Hasil Olah Data Primer Dengan Taraf Signifikansi 5% (0,05)

Dengan taraf signifikansi 5%) (0,05)

Numerator (Jumlah Variabel - 1) = 7 - i =6

Denumerator (Jumlah kasus - Jumlah Variabel) = 90- 6 = 84
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Dari Tabel diperoleh angka F sebesar 2, 18 (lihat lampiran 4 Tabel F)

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

Probabilitas 0, 000 < 0, 05 maka HO ditolak

Dalam pengambilan kesimpulan ini dapat dipcrjelas lagi dengan gambar 4.1

sebagai berikut :

Daerah

Penolakan HO

2,18 14,558

Gambar 4.1 Uji distribusi F Variabel Xu X2, X3, X4, X5, X6

d. Kesimpulan

Berdasarkan gambar 4.1 diatas Fhming berada pada daerah penolakrm HO

dengan demikian dapat disimpulkan bahwa atribut produk yang terdiri dari Harga

(XI), Kualitas (X2), Tipe-(X3), Lokasi (X4), Fasilitai (X5) dan Desain (X6)

secara bersama-sama mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap keputusan

konsumen dalam pembelian produk perumahan di Kecamatan Umbul Harjo

Yogyakarta. Hal ini disebabkan karena dalam mengambil keputusan untuk

membeli produk perumahan di Kecamatan Umbul Harjo Yogyakarta, secrang
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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

• Ho : bi = 0 koefisien regresi tidak signifikan

Secara parsial, variabel harga tidak mempunyai pengaruh yang signifikan

terhadap keputusan pembelian konsumen

• Ha : bi 4 0 koefisien regresi signifikan

Secara persial, vanabei harga mempunyai pengaruh yang signifikan

terhadap keputusrn ; embelian konsumen.

b. Kriteria Pengujian

Jika t hitung < t tabci, maka Ho diterima dan Ha ditolak.

Jika t hitung > t tabel, 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) = 84

Dari tabel diperoleh angka t sebesar 1,658 (lihat lampiran 4 tabel t)

t hitung untuk variabel harga adalah 2,203 ( lihat lampiran 3 )

t hitung > t tabel (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

Penolakan HO

1,658 2,203

Gambar 4.2 Uji Distribusi t Variabel Harga (Xj)

d. Kesimpulan

Berdasarkan gambar 4.2 di atas, t hamg berada pada daerah

penolakan flo, 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 mengambil keputusan untuk membeli produk perumahan,

konsumen dipengaruhi oleh nilai produk yang ditawarkan yaitu kelebihan

atau keuntungan pr vduk terhadap pengorbanan dalam memperoleh produk

dan manfaatnya. Jadi, konsumen tidak mungkin mau mengeiuarkan

sejumlah untuk membeli produk yang tidak mampu memberikan manfaat

bagi dirinya.

(2). Pengujian terhadap koefisien regresi pada variabel kualitas (X2)

a. Hipotesis

• Ho : bi = 0 koefisien regresi tidak signifikan

Secara parsial, variabel kualitas tidak mempunyai pengaruh yang

signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen

• Ha : bi 4 0 koefisien regresi signifikan

Secara persial, variabel kualitas mempunyai pengaruh yang signifikan

terhadap keputusan pembelian konsumen.

b. Kriteria Pengujian

Jika t hitung < t tabel, maka Ho diterima dan Ha ditolak.

Jika t hitung > t tabel, 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 !ampiran4 tabel t)
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t hitung untuk varial.el kualitas adalah 0,162 ( lihat lampiran 3 )

t h.tung < t tabei (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

0,162 1,658

Gambar 4.3 Uji distribusi t Variabel Kualitas (X2)

d. Kesimpulan

Berdasarkan gambar 4.3 di atas, t hilung 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 koefisien regresi pada variabel tipe (X,)
a. Hipotesis

• Ho : bi =0koefisien regresi tidak signifikan

Secara parsial, variabel tipe tidak mempunyai pengaruh yang signifikan

terhadap keputusan pembeiian konsumen

• Ha : bi 4 0 koefisien regresi signifikan

Secara persial, variabel tipe mempunyai pengaruh yang signifikan
terhadap keputusan pembelian konsumen.

b. Kriteria Pengujian

•hka t hitung <t tabei, maka Ho diterima dan Ha ditolak.

Jika t hitung > t tabei, 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 ,.658 (lihat lampiran 4tabel t)

t hitung untuk variabel kualitas adalah 1/12 ( lihat lampiran 3)

t hitung < t tabei (1,612 < 1,658), maka Ho diterima

Probabilitas : 0,111 > 0,05 maka Ho diterima
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Dalam pengambilan kesimpulan ini, dapat diperjelas lagi dengan gambar

4.4 sebagai berikut:

Daerah

Penolakan LiO

1,612 1,658

Gambar 4.4 Uji distribusi t Variabel Tipe (X3)

d. Kesimpulan

Berdasarkan gambar 4.4 di atas, t hitung berada di luar daerah

penolakan Ho, artinya pada variabel tipe 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 tipe

karena konsumen produk perumahan di Kecamatan Umbul Harjo berasal

dari kalangan menengah ke atas yang memilih tipe perumahan menengah ke

atas.

 



83

(4). Pengujian terhadap koefisien regresi pada variabel lokasi (X4)

a. Hipotesis

• Ho : bi = 0 koefisien regresi tidak signifikan

Secara parsial, variabel lokasi tidak mempunyai pengaruh yang

signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen

• Ha : bi 4 0 koefisien regresi signifikan

Secara persial, variabel lokasi mempunyai pengaruh yang signifikan

terhadap keputusan pembelian konsumen.

b. Kriteria Pengujian

Jika t hitung < t tabei, maka Ho diterima dan Ha ditolak.

Jika t hitung > t tabei, 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 lampiran 5 tabel t)

t hitung untuk variabel lokasi adalah 1,117 ( lihat lampiran 4 )

t hitung < t tabei (1,1 17 < 1,658), maka Ho diterima

Probabilitas : 0,267 > 0,05 maka ho diterima

Dalam pengambilan kesimpulan ini, dapat diperjelas lagi dengan gambar

4.5 sebagai berikut:

 



Daerah

Penolakan HO

84

0,267 1,658

Gambar 4.5 Uji distribusi t Variabel Lokasi (X4)

d. Kesimpulan

Berdasarkan gambar 4.5 di atas, t ]„tung 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 Harjo DIY. Hal ir.i

disebabkan karena dalam mengambil keputusan untuk membeM 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

• Ho : bi = 0 koefisien regresi tidak signifikan

Secara parsial, vauabel fasilitas tidak mempunyai pengaruh yap

signifikan terhadap, keputusan pembelian konsumen
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• Ha : bi 4 0 koefisien regresi signifikan

Secara persial, variabel fasilitas mempunyai pengaruh yang signifikan

terhadap keputusan pembelian konsumen.

b. Kriteria Pengujian

Jika t h.tung < t tabei, maka Ho diterima dan Ha ditclak.

Jika t hitung > t tabei, 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 lampiran 5 tabel t)

t hitung untuk variabel harga adalah 5,262 ( lihat lampiran 4 )

t hitung > t tabei (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

Jenolakan HO

1,658 5,262

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

Berdasarkan gambar 4.6 di atas, t hitung berada pada daerah

penolakan Ho, artinya pada variabel fasilitas secara parsial mempunyai

pengaruh yang positif dan signifiKan terhadap keputusan konsumen dalam

pembelian perumahan di kecamatan Umbul Harjo DIY. Hal ini disebabkan

karena dalam mengambil keputusan untuk membeli produk perumahan,

konsumen dipengaruhi oleh nilai produk yang ditawarkan dalam hal ini

fasilitas, hal ini dikarenakan konsumen menginginkan fasilitas perumahan

yang lengkap yang dapat mengakomodir aktifitas sosial mereka seperti

keamanan (Satpam), taman bermnin, mushola dan Iain-Iain.

(6). Pengujian terhadap koefisien regresi pada variabel desain (X„)

a. Hipotesis

• Ho : bi = 0 koefisien regresi tidak signifikan

Secara parsial, variabel desain tidak mempunyai pengaruh yang

signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen

• Ha : bi 4 0 koefisien regresi signifikan

Secara persial, variabel desain mempunyai pengaruh yang signifikan

terhadap keputusan pembelian konsumen.

b. Kriteria Pengujian

Jika t hitung < t tabei, maka Ho diterima dan Ha ditolak.

J'ka t hitung > t tabei, 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: 84

Dari tabel diperoleh angka tsebesar 1,658 (lihat lampiran 5tabel t)

t hitung untuk variabel harga adalah 2,629( lihat lampiran 4)

t hitung > t tabei (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

enolakan HO

1,658 2,629

Gambar 4.7 Uji Distribusi t Variabel Desain (X6)

d. Kesimpulan

Berdasarkan gambar 4.7 di atas, t niUmg berada pada daerah

penolakan Ho, artinya pada variabel desain secara parsial mempunyai

pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan konsumen dalam

pembelian perumahan di kecamatan Umbul Harjo DIY. Hal ini disebabkan

karena dalam mengambil keputusan untuk membeli produk perumahan,

konsumen dipengaruhi oleh nilai produk yang ditawarkan dalam hal ini

 



desain karena konsumen semakin menginginkan desain rumah mereka

mengikuti trend gaya perumahan dan agar memiliki perbedaan penampila

dengan perumahan lainnya.

4.3.6. Korelasi Parsial

Untuk mengetahui atribut produk yang manakah yang paling domine

dalam mempengaruhi keputusan dalam pembelian produk perumahan d

kecamatan Umbul Harjo Yogyakarta digunakan koefisien determinasi Parsial (r2)

dari hasil analisis regresi berganda diperoleh koefisien determinasi untuk masing-
masing variabel sebagai berikut:

Tabel 4.11 Hasil Analisis Variabel Dcminan

Variabe!.

Harga ( X,)

Kualitas ( X2)

Tipe ( X,)

Lokasi (X,)

Fasilitas (X5)

Desain ( X,,)

Sumber: data primer, diolah

ParshM (r)

0,235

0,018

0,174

0,122

0,500

0,277

an

an

Dan 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
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dalam mempengaruhi keputusan konsumen untuk membeli produk perumahan di

kecamatan Umbul Harjo Yp",yakarta.

Seperti telah dijelaskan di atas bahwa konsumen mempertimbangkan

fasilitas perumahan yang Icngkap sebagai faktor yang paling pentmg bagi

konsumen untuk me.nutuskan membeli perumahan karena konsumen

menginginkan fasilitas pmimahan yang Icngkap untuk menampung aktifitas

sosial para konsur.iui.

Berbagai fasilitas yang diinginkan oleh para konsumen antara lain :

Keamanan (Satpam), Taman bcrmain, Mushola dan Iain-Iain.

4.4. Pembahasan dan Implikasi

Berdasarkan analisis data terhadap atribut produk perumahan beserta

pengaruhnya terhadap keputusan kcnsumen 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 untuk 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 ketiga faktor tersebut dapat menjadi perhatian utama para

pengembang dalam menarik minat para konsumen.
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Dari faktor fasiPas, pengembang perlu memberikan berbagai macam

fasilitas yang dapat digunakan oleh para peiphuni perumahan untuk

mengaktualisasikan kehidupan sosial mereka. Selain fasilitas berupa keamanan

(satpam), taman bermain dan mushoia 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

yang tidak hanya sesuai dengan tren bangunan saat ini namun juga mampu

menciptakan gayagaya baru dalam tampilan dan penataan bangunan. Dan tentu

saja fasilitas dan desain yang ada harus dikemas dalam harga yang kompetitif dan

strategi pembayaran yang memudahkan konsumen untuk membayarnya baik

secara cash maupun kredit.

Namun demikian atribut-atribut lain tidak dapat dikesampingkan begitu

saja, kualitas bangunan perlu tetap dijaga standarnya, 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.

 



Strategi pembryaran perlu dikedepankan karena semua produk

perumahan telah memiliki standar harga yang sama dengan didasarkan pada

atribut produk yng 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 pengembang di

Kecamatan Umbul Harjo kota Yogyakarta, namun demikian mengingat 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

P"rkantoran.

**• Promosi

Dengan semakin ketatnya persaingan di sektcr properti maka para

f-^ngembang perlu memasarkan produknya yang dikemas dalam promosi yang

niengedepankan faktor-faktor yang langsung dapat dilihat oleh konsumen sebagai

Perbedaan nyata dan positif dari perumahan yang ditawarkan oleh satu

0r~»gembang dibandingkan dengan perumahan lainnya.

Faktor-faktor tersebut dapat berupa fasilitas yang lengkap, desain yang

^-»nank, harga yang kompetitif dan kemudahan akses kc pusat kegiatan

•^;yarakat.
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BAB V

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan

a) Berdasarkan analisa deskriptif dapat disimpulkan bahwa responden yang

membuat keputusan dalam membeli perumahan di Kecamatan Umbul Harjo

Kota Yogyakarta menurut tingkat usia sebagian besar adalah dengan tingkat

usia 50 ke atas yaitu sebesar 40,0%. Berdasarkan tingkat pendidikan,

sebagian 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%o.

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 besar adalah yang

bertempat tinggal di Taman Giwangan Asri I, yaitu sebesar 47,77%o.

Berdasarkan sumber informasi konsumen tentang perumahan yang

ditinggalinya, sebagian besar rnemperolehnya melalui pameran, yaitu

sebesar 32,22%%.

b) Secara simultan atau secara bersama-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 koefisien korelasi berganda (R) yang

93
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besarnya adalah 0,716 yang artinya bahwa keenam atribut produk

mempunyai pengaruh yang kuat terhadap keputusan pembelian

konsumen.Dan dari uji simultan F-statistik didapat nilai F hitung sebesar

14,558 sedangkan nilai F taDei 2,18 hal ini menunjukan bahwa F hitung lebih

besar dari F tabei (14,558 > 2,18) sehingga Hipotesa Alternatif 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.

c) Atribut produk secara parsial memiliki pengaruh yang signifikan terhadap

keputusan konsumen dalam membeli perumahan di Kecamatan Umbul

Harjo, Kota Yogyakarta dapat diterima untuk yang variabel Harga, Fasilitas

dan Desain yang dapat ditunjukkan melalui hasil dari analisis regresi

berganda yaitu karena t hitung lebih besar dari t u1lCi . Sedangkan untuk atribut

Kualitas, Tipe dan Lokasi Hipoesa Alternatif tersebut tidak dapat diterima

karena t ta|X.| lebih besar dari t niuil.g. Dengan demikian semua atribut memiliki

pengaruh yang positi, namun tidak semua atribut memiliki pengaruh yang

signifikan terhadap kenutusan konsumen dalam membeli perumahan di

Kecamatan Umbul •Harjo, Kota Yogyakarta.Hal tersebut dapat dilihat

berdasarkan dari uji parsial t-statistik didapat nilai t tabei sebesar 1,658

dengan nilai t hltunp untuk masing masing atribut produk sebagai berikut :

Harga (2,203), Kualitas (0,162), Tipe (1,612), Lokasi (1,117), Fasilitas

(5,262) dan Desain (2,629).
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d) Dari hasil analisis korelasi parsial, atribui produk yang mempunyai pengaruh

terbesar atau yang paling dominan dalam mempengaruhi keputusan

konsumen dalam membeli perumahan di Kecamatan Umbul Harjo, Kota

Yogyakarta adalah atribut fasilitas (Xs) diperoleh nilai sebesar 0,500.

Sedangkan atribut produk yang paling tidak dominan atau memiliki

pengaruh terkecil terhadap konsumen dalam membeli perumahan di

Kecamatan Umbul Harjo, Kota Yogyakarta adalah atribut kualitas (Xi) yaitu

sebesar 0,018 sehingga dengan demikian Hipotesa Alternatif yang

menyatakan bahwa fasilitas adalah variabel yang paling dominan dalam

mempengaruhi konsumen untuk membeli perumahan di Kecamatan Umbul

Harjo, Kota Yogyakarta dapat diterima.

5.2. Saran

a) Walaupun atribut produk secara simultan atau bersama-sama memiliki

pengaruh yang positif can signifikan namun demikian atribut-atribut produk

tersebut harus dikemas dengan baik dan dikembangkan agar produk

perumahan selalu dapat memenuhi selera dan kebutuhan konsumen

b) 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 spcsifikasi 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 Harjo kota

Yogyakarta, namun demikian mengingat semakin terbatasnya lahan perlu

juga dipikirkan alten.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 hanya untuk tipe yang

besar tapi juga tipe-tipe kecil dan sedang agar segmen pasar yang dittiju

lebih variatif dan lebih luas.

c) Dengan semakin ketatnya persaingan di sektor properti maka para

pengembang perlu memasarkan produknya yang dikemas dalam promosi

yang mengedepankan faktor-faktor yang langsung dapat dilihat 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.

d) 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. Wb.

Dalam rangka penyusunan skripsi yang berjudul "Pengaruh ct.ibut

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 (UII), maka peneliti meminta bantuan

Bapab !bu/Saudara/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

 



DAFTAR PERTANYAAN

Petunjuk : Bcrikanlah t,nda si.ang (X) pada jawaban yang saudara anggap

paling sesuai

I. Identitas Responden (bolcli tidak diisi)

Nama :

Alamat :

II. Karakteristik Responden

1. Berapakah usia Anda saat ini ?

a. 20 tahun s/d 29 tahun c. 40 tahun 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

b. SLTA

3. Apakah pekerjaan Anda saat ini

a. Pegawai Negeri

b. Pegawai Swasta

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,-

c.Akademik/Perguruan Tinggi

d. Pasca Sarjana

d. Petani

e. TNI/POLRI

 



c. Rp.3.000.000,- < Rp.4.000.000,-

d. Rp.4.000.000,- < Rp.5.000.000,-

e. Diatas Rp.5.000.000,-

III.Pertanyaan Umum

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

b. Dimana lokasi perumahan/Real Estate yang Anda beli/tempati

 



IV. Atribut Produk

Pada bagian ini Anda diminta untuk 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

 



Atribut Pioduk SS S CS TS STS

2. Kualitas Bangunan

a) Kualitas bangunan perumahan yang Anda

beli/tempati baik.
i

b) Bangunan perumahan yang Anda

tempati/beli memberikan kenyamanan untuk

tinggal.

c) Kualitas bangunan yang Anda beli/tempati

sudah sesuai dengan harapan Anda

Atribut Produk SS S CS TS 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 And 3

 



Atribut Produk

4. Lokasi

a) Lokasi perumahan yang Anda beli adalah

strategis.

b) Lokad 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

SS CS TS STS

Atribut Produk SS S CS 1TS STS

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.

c) Fasilitas di perumahan yang anda

beli/tempati sudah sesuai dengan harapan

Anda

 



Atribut Produk

6. Desain

a) Desain rumah di perumahan yang Anda

beli/tempati telah sesuai dengan keinginan

dan selera Anda.

b) Desain rumah yang Anda beli/tempati telah

sesuai dengan model terbaru.

c) Desain perumahan yang anda beli/tempati

telah sesuai dengan harapan Anda

Keputusan Membeli

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.

c) 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.

SS

SS

CS TS STS

CS TS STS

 



Keputusan Membeli

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.

SS CS STS
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Lampiran 3.

Uji Validitas Dan Reliabilitas Kuesioner Pertanyaan Atribut Prcduk

Correlations

Descriptive Statistics

Mean Std. Deviation N
•

HRG1 3.2444 1.05267 90

HRG2 3.6000 .89594 90

HRG3 3.5667 86180 90

Harga 10.4111 240269 90

Correlations

HRG1 HP<G2 HRG3 Harga

HRG1 Pearson

Correlation
1 >28(") .576(") .879(")

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000

N 90 90 90 90

HRG2 Pearson

Correlation
628(**) 1 .573(") ,854(")

Sig (2-tailed) 000 .000 .000

N 90 90 90 90

HRG3 Pearson

Correlation
.576D 573C) 1 ,825(**)

Sig. (2-tailed) 000 .000 .000

N 90 90 90 90

Harga Pearson

Correlation
.879(") 854("*) .825(") 1

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000

N 90 90 90 90

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

Reliability

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

R E LIABILITY ANALYSIS SCALE (ALPH

A)

Reliability Coefficients

N of Cases = 90.0

Alpha = .8467

N of Items

 



Correlations

Descriptive Statistics

Mean Std. Deviation I N

KUA1 26111 1 22424 90

KUA2 3.7778 .85! 24 | 00

KUA3 27778 1.00312 90

Kualitas 9.1667 2.64469 9C

KUA1

KUA2

KUA3

Correlations

K JA1 KJA2

.558(")

.000

90

1

90

,334(")

.001

KUA3

.816(")

.000

90

334(")

.001

90

1

Kualitas

.954(")

.000

90

.71 or)

.000

90

.865(")

.000

Kualitas

Pearson

Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson

Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson

Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson

Correlation

Sig. (2-tailed)

N

90

558(")

000

90

816(")

000

90

954(")

000

90

: 90 90 90

710(**) 865(**) 1

.000 .000

90 90 90

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

Reliability

' Method 1 (space saver) will be used for this analysis

RELIABILITY ANALYSIS SCALE

Reliability Coefficients

N of Cases = 90.0

Alpha = .845?

K of Items

(A L P H

 



Correlations

Descriptive Statistics

Mean Std. Deviation ' N

TIP1 3.4667 .91431 90

TIP2 3.8778 77645 90

TIP3 34222 49668 90

Tipe 10.7667 1.44603 90

Correlations

TIP1

TIP1 Pearson

Correlation

Sig (2-tailed)

1

N 90

T!P2 Pearson

Correlation

Sig. (2-tailed)

-.093

334

N 90

TIP3 Pearson
205

Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson

Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Tipe

TIP2

- 093

384

90

1

90

,456(**)

.000

90

,635{")

.000

90

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

Reliability

TIP3 Tipe

205 653(**)

.053 .000

90 90

456(") 635(**)

000 .000

90 90

1 718(**)

.000

90 90

718(**) 1

.000

90 90

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

RELIABILITY ANALYSIS SCALE (ALPH

Reliability Coefficients

N of Cases = 90.0

Alpha = .6519

N of Items

 



Correlations

Descriptive Statistics

Mean •• Std Deviation : N

LOK1 4.0000 33520 90

LOK2 3 8333 , 52467 . 90

LOK3 3 8444 '. 92300 9C

Lokasi 116778; 108956 90

Correlations

.'.OK1 LOK2 LOK3 Lokasi

IOK1 Pearson

Correlation

Sig (2-tailed)

1 000

1 000

-.182

087

. 1 .j4

.148

N 90 ! 90 90 90

LOK2 Pearson

Correlation

Sig (2-tailed)

000 ';

1 000

1 062

562

.534',")

.000

N 90 90 90 90

LOK3 Pearson

Correlatic i
- 182 062 1 ,821(")

Sig. (2-tailed) .087 562 .000

N 90 90 90 90

Lokasi Pearson

Correlation

Sig. (2-tailed)

.154

148

.534(")

.000

821(")

.000

! 1
I

N 90 90 90 90

•• Correlation is significant at the 0 01 level (2-tailed)

Reliability

saver) will be used for this analysisMethod 1 (space sa

R E L I A ILITY ANALYSIS SCALE (ALPH

Reliability Coefficients

N of Cases = 90.0

Alpha = .6519

N of Items

 



Correlations

FAS1

FAS2

FAS3

Fasilitas
L

FAS1

FAS2

FAS3

Fasilitas

Descriptive Statistics

Mean Std. Deviation

3.4889

3.9889

3.1778

106556

83793

Al 562

53165

1 36704

90

90

90

90

Pearson

Correlation

Sig (2-tailed)

N

Pearson

Correlation

Sig (2-tailed)

N

Pearson

Correlation

Sig (2-tailed)

N

Pearson

Correlation

Sig (2-tailed)

N

Correlations

FAS1 FAS2

1 262C)

013

90 90

262(*) 1

013

90 90

358(") 225(*)

001 .033

90 90

84 5(") 603C)

000 000

90 90

Correlation is significant at the 0 05 level (2-tailed)
• Correlation is significant at the 0 01 level (2-tailed).

Reliability

FAS3

358C")

001

90

.225C)

033

90 |
1

90

688(-)

000

90

Fasilitas

845(")

000

90

603(**)

.000

90

.000

90

1

90

Method 1 (space saver) will be used i:>r this analysis

ELIABILITY ANALYSI

A)

Reliability Coefficients

N of Cases = 90.0

Alpha - .7823

SCALE (ALPH

N of Item;

 



Correlations

Descriptive Statistics

Mean I Std. Deviation i N

DES1 3.1000 1.02825 | 90

DES2 32222 1.15902 90

DES3 2.8222 1.00087 90
•

Desain 9.1444 2.83858 90

Correlations

DES1 i DES2 DES3 I_ —j-
Desain

DES1 Pei.rson

Correlation

Sig. (2-tailed)

N

1

90

.585(")

.000 i
90

.673(")

.000

90

,838(**)

.000

90

DES2 Pearson

Correlation

Sig. (2-tailed)

N

,585(")

.000

90

1

90

,809(**)

.000

90

.905(")

.000

90

DES3 Pearson

Correlation

Sig. (2-tailed)

N

.673(")

.000

90

.809(")

.000

90

1

90

.927(**)

.000

90

Desain Pearson

Correlation

Sig. (2-tailed)

N

838i")

.000

90

.905(")

.000

90

,927(")

.000

90

1

90

ni lo wpI (7-ta led!

Reliability

Method 1 (space /ill be d for this analysis

I A
L I T Y A N A 1, Y S I S C A L E (A L F H

A)

ntsReliability Coefficie

N of Cases 90.0
N of Items

Alpf.a 8592

 



ii Validitas Dan Reliabilitas Kuesioner Pertanyaan Keputusan
Uj

Correlations

Descriptive Statistics

Mean Std. Deviation
1

77605

94842

71971

62170

.58912

79645

2.19411

90

90

90

90

90

90

90

Correlations

KEP1 KEP2

KEP1 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)

N

KEP2 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)

N

KEP3 Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

KE.^4 Pearson Correlation
Sig. (2-tailed)

N

KEP5 Pearson Correlation

Sig (2-tailed)

N

KEP6 Pearson Correlation

Sig (2-tailed)

N

Keput Pearson Correlation
usan

Sig. (2-tailed)

N

90

.076

.475

90

,354(")

.001 |

90

.26K*) •

.013

90

.025 j
818

90 ,
.033 I
759

90 ]

595(**)

.000 ;

90

• Correlation is significant at the 0 01 level
Correlation is significant at the 0 05 level

.076

475

90

1

90

-.014

.898

90 |

.000 '

1.000

90

-.346(")

001

90

-.118

267

90

.319(")

.002

90

(2-tailed).
(2-tailed).

KEP3

.354(**)

.001

90

-.014

.898

90 j
1|

•

90 j
-.020

.851

90

,433(")

.000

90

.372(")

.000

90

693(")

000

90

KEP4

.261(')

.013

90

.000

1.000

90

-.020

.851

90

1

90

061

.566

90

,218(*)

.039

90

.465(")

000

90

KEP5

.025

.818

90

-.346(")

.001

90

,433(**)

.000

90

.061

.566

90 j
1 i

90

.162

.126

90

.346(")

.001

90

KEP6

.033

759

90

-.118

.267

90

.372(")

.000

90

.218(*)

.039

90

.162

.126

90

1

90

551C*)

.000

90

Keputusan

.595(")

.000

90

.319(**)

.002

90

,693(")

.000

90

,465(")

.000

90

.346(")

.001

90

.551(")

.000

90

1

90
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Lampiran 4

Data Kuaiitatif

Umur Responden

Item Jumlah Prosentase

20 th - 29 Tahun

30 th -39 Tahun

40 th -49Tahun

> 50 Tahun

21

12

21

36

23,3%

23,3%

23,3%

40,0%

TOTAL 90

Pendidikan Responden

Item Jumlah Prosentase

SLTP

SLTA

D3/S1

S2

5

23

46

16

5,5%

25,5%

51,1%

177%

TOTAL 90

Pekerjaan Responden

Item Jun-.lah Prosentase

PNS

Pegawai Swasta

Wiraswasta

Petani

TNI/POLRI

,0

0

0

11,1%

40,0%

48,8%

0%

0%

TOTAL 90

 



Penghasilan Responden

Item Jumlah Prosentase

1 Jt- < 2 Jt

2 Jt- <3 Jt

3 Jt- <4 Jt

4 Jt-5 Jt

> 5 Jt

16

11

2C

11

32

17,77%

12,22%

22,22%

12,22%

35,55%

TOTAL 90

Perumahan Yang Ditinggali Responden

Item Jumlah Prosentase

Timoho Asri I

Timoho Regency

Taman Giwangan Asri I

Griya Nitikan

20

14

43

13

22,22%

15,55%

'7,77%

14,44%

TOTAL 90

Sumber Informasi Responden

Item Jumlah Prosentase

Surat Kabar 15 16,67%

Brosur 14 15,56%

Informasi Teman 19 21,11%

Cari sendiri 13 14,44%

Pameran 29 32,22%

TOTAL 90
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PEMERINTAH KOTA YOGYAKARTA

BADAN PERENCANAAN PEMBANGUNAN DAERAH
Jalan Kenan 56 Tc'lp. 515207, 515865, 515866 Pesawai 153, 154, Fax. 554432

YOGYAKARTA KODE POS 55165
EMAIL bappeda@jogja.go.id; EMAIL INTRANET :bapeda@inba.ioQJa.go.lcJ

HOTLINE SMS :081 2278 0001.2710; HOTLlNJ TELP :(0174) 555242; HOTLINE EMAIL :upik@jogja.flO.id

SURAT KETERANGAN / UIN

070/1253

:ngingat

Surat izin / Rekomendasi dari Gubernur Kepaia daerah istimewa Yogyakarta

Nomor : 070/3486 Tanggal: 14/06/2005
1 Keputusan Walikotamadya Kepaia Daerah Tingkat II Yogyakarta

Nomor 072/KD/1986 tanggal 6 Mei 1986 tentang Petunjuk Pelaksanaan
Keputusan Kepaia Daerah Istimewa Yogyakarta, Nomor: 33/KPT/1986
tentang : Tatalaksana °emberian izin bagi setiap Instansi Pemerintah
maupun non Pemerintah yang melakukkan Pendataan / Penelitian

2 Keputusan Gubernur Daerah Istimewa Yogyakarta Nomor: 38/!.2/2004
Tentang : Pemberian izin 7Rekomendasi Penelitian/Peudataan/Survei/KKM
/PKL di Daerah Istimewc. Yogyakarta

Nama : Mustai~iroh NO MHS/NIM : 98311152

Pekerjaan MahaF'swa FE-UI1

Alamat CC, De^ok, Sleman

Penanggungjawab : Dra. Hj. Sri Hardjanti, MM
Keperluan Melakukan penelitian dengan judul : PENGARUH ATRIBUT

PRODUK TERHADAP KEPUTUSAN KONSUMEN DALAM
MEMBELI PRODUK PERUMAHAN (STUDI KASUS 01
KECAMATAN UMBULHARJO KOTA YOGYAKARTA)

jinkan Kepada

kasi/Responden

aktu

mpiran

ngan Ketentuan

Kota Yogyakarta

17/06/2005 Sampai 17/09/2005
Proposal dan Daftar Pertanyaan

1. Wajib Memberi '^poran 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 Ijin ini tidak dislahgunakan untuk tujuan tertentu yang dapat mengganggu kesotabilan

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

ketentuan -ketentuan tersebut diatas

Kemudian diharap para Pejabat Pemerimah Setempat dapat memberi
bantuan seperlunya

Tanda tangan
Pemegang Izin

Dikeluarkan di

Pada Tanggal

Yogy^krta
10/06/2005

An. Walikcta Yogyakarta
Kepaia Bappeda

Penelitian & KAD

Mustafsiroh

•nbusan Kepada Yth. :

Walikota Yogyakarta

Ka. BAPEDA Prop. DIY

Ka. Kantor Kesbang dan Linmas Kota Yogyakarta

Camat Umbulharjo Kota Yogyakarta.
Dekan FE-UII Yogyakarta

Arsip.

n_ 3/iD/A

,\ "Jt '— - n*Km.£~J )T~p\ N7J0DO2732S
w•\ov ^.^f\y

1g>7/ fV'

 



PKTii-RiNTAH KOTA 'v'OGY'AKAR'i'A

KECAMATAN UMBULHARJO
.11. Giagahsan No.99 Tdp. 375782 Yogyakar'a 55 164

c-iirul Intranet : ijhftijj^irsUlliUiL&Qjii

111 ,-Nil! V

akaria, 17 Juni 2003

\lPaDA YTII. :
SDR. LURAIi K .ja-muju,Sorosutaa, Giwangan

KEC AM A'I 'A N UM BUIJ-IARJG
DI-YOGYAKARTA

:a-,arkar. Sural Keierangan/Ijin dan Walikota Yogyakarta c.q. Kepr-la Kantor
I'.iian !3angsa & Perlmdungan Masyarakat Kota Yogyakarta / Kctiia 3APPEDA

'Voi^vakaria, m i.ior 074^ 07^/1253 tanggal 10 Jui.i 2005

iisan kepada

N ;i m a

ITkcrjaan

.-Mania!

'eiianggungjawab
Keperluan

l.okasi/Kespondcn

Waktu

>J 1 .-_.' -J j~ i.X i - ic.::¥3/mi . ^0311132

Cc.'jaor.j Catur, Depei., .^ler.ian
]jra. .'j. .iin Tarjanti , IK

KulaTuKar; porieiiti-ii. den-an judul s

i^ij.G^'.L-j A.;ivI13uT il-iGJUiv j-'aailLAOAP lujilJTua.'Jv'

K0:rSlT^T JAL^'. KJT^LI IRODUK P3RUIAHAN _
(stud: ii^i'i di icc/jLvrAi: obtlharjo kota yk)

Kcl. Kujawrauju, iiorosutan dan Giwangan.

17 Juni 200S s.d 17 September 200;;

Demikian untuk menjadikan perhatian dan kepada Saudara Lurah dimohon
bar.iuannva guna kelancaran penelitian/survey/KKN tersebut diatas.

-,«--x
«>'

mmusan

•>A-N.ll

W^~l->AMAT UMBULHARJO

--'-:""S>il3l^An'la IGCAKATAN.
A. TV' N-/v'\\

Wu-P
:TT^AJTU3__ V^rAJJjTO.

""•"'.Vifi&i' 010 240 316.

 


