BABI

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Suatu produk yang dilepas kepasar tidak “selalu dengan mudah
mendapatkan tanggapan yang positif dari masyarakat pemakai (konsumen). Hal
ini tentu menjadi tantangan bagi produsen atau perusahaan sehingga untuk
menarik perhatian konsumen terhadap produk tersebut, perusahaan dalam
kegiatan pemasarannya berusaha untuk mempengaruhi pembeli dengan strategi
tertentu agar mau membeli produk beserta pelayanannya. Upaya perusahaan untuk
mempengaruhi  pembeli memberikan indikasi bahwa dalam memenuhi
kebutuhannya, konsumen memiliki pertimbangan dari berbagai aspek, yang bagi
perusahaan maupun konsumen itu sendiri merupakan suatu bentuk perilaku yang
kompleks. Kompleksnya perilaku konsumen disebabkan karena perilaku
konsumen tidak mudah diamati, tetapi juga menyangkut proses-proses yang sulit
diamati yang selalu mempengaruhi setiap keputusan pembelian.

Seiring dengan kebutuhan yang semakin meningkat dan pentingnya
sarana pendukung untuk menjalankan berbagai aktifitas dalam kehidupan, maka
masyarakat semakin terbuka terhadap berbagai produk yang ditawarkan. Sepeda
motor, misalnya,yang sudah menjadi kebutuhan sebagai sarana transportasi, kini
ditawarkan dalam berbagai strategi untuk menarik pembeli. Salah satu strategi
yang yang ditempuh oleh banyak perusahaan dalam memasarkan sepeda motor

adalah cara / bentuk pembelian. Ada dua bentuk transaksi pembelian yang sudah




umum diterapkan oleh perusahaan yaitu transaksi pembelian tunai (cash) dan
angsuran (credit). Kedua cara transaksi pembelian ini mempunyai ciri atau atribut-
atribut yang didalamnya terkandung keunggulan (kebaikan) dan kelemahan
tersendiri. Hal ini akan menyebabkan makin selektifnya konsumen untuk memilih
bentuk yang paling tepat yang disesuaikan dengan kebutuhan, kemudahan
maupun kemampuan. Beberapa atribut/atau ciri dari kedua bentuk transaksi
pembelian tersebut yang umumnya dipertimbangkan oleh konsumen antara lain :
Regulasi, syarat,dan prosedur ; kemampuan ckonomi konsumen ; biaya- biaya
tambahan diluar biaya transaksi ; distribusi pendapatan konsumen ; dan efesiensi
waktu. Konsumen akan mempertimbangkan atribut-atribut tersebut guna
memperoleh kondisi-kondisi terbaik dan sesuai dengan potensi pembeliannya.
Lalu bagaimana tanggapan konsumen terhadap bentuk transaksi
pembelian sepeda motor secara tunai dan angsuran dengan pertimbangan atas
atribut-atribut yang demikian ? Melalui penilaian terhadap atribut yang dimiliki
oleh kedua bentuk transaksi pembelian tersebut, selanjutnya konsumen akan
menentukan sikap. Sikap merupakan faktor panting yang mempengaruhi perilaku
konsumen. Hal ini karena sikap merupakan peletak dasar yang secara langsung
menghubungkan konsumen dengan produk dan pelayanannya (Swastha dan
Irawan, 1990). Suka atau tidak suka adalah suatu sikap. Apabila konsumen merasa
tidak suka terhadap salah satu bentuk pembelian tersebut, maka terlepas dari
berbagai faktor yang ada, konsumen secara pasti menentukan untuk memilih
bentuk transaksi lainnya. Lebih jauh, sikap dikonseptualisasikan sebagai perasaan

positif atau negatif terhadap suatu produk dan pelayanannya serta dipandang




sebagai hasil dari penilaian produk bersama dari kriteria atau atribut evaluatif
yang penting (Angel, dkk, 1994). Selain itu, sikap juga merupakan faktor yang
tepat untuk meramalkan perifaku yang akan datang. Jadi dengan mempelajari
sikap konsumen, maka diharapkan dapat menentukan apa yang akan dilakukan.

Faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen secara umum
adalah berbeda-beda untuk setiap pembeli, Konsumen yang berasal dari
masyarakat ateu lingkungan berbeda akan memiliki penilaian, kebutuhan,
pendapat, sclera dan sikap yang berbeda-beda. Secara umum faktor-faktor yang
mempengaruhi konsumen sehubungan dengan perilaku pembeliannya adalah :
faktor budaya, faktor sosial, faktor pribadi, dan faktor psikologis (Swastha dan
Handoko, 1987).

Kebudayaan merupakan simbol yang fakta yang diciptakan manusia baik
yang bersifat tidak kentara seperti : Pendapat, kepercayaan,nilai, bahasa, etnis,
dan agama, maupun yang bersifat kentara seperti : alat-alat, perumahan, produk,
karya seni, dan sebagainya (Swasta dan Irawan, 1990). Kenyataan menunjukan
bahwa perilaku manusia ditentukan oleh kebudayaan dan pengaruhnya selalu
berubah setiap waktu sesual dengan perkembangan jaman dari masyarakat itu.

Faktor sosial yang mempengaruhi perilaku pembelian adalah : kelas
sosial, kelompok referensi,dan keluarga. Menurut Angel, dkk (1994), kelas sosial
diidentifikasikan melalui beberapa variabel, dan salah satu diantaranya adalah
variabel ekonomi yang meliputi pekerjaan, pendapatan dan kekayaam. Analisis
perilaku konsumen mempertimbangkan pekerjaan sebagai indikator tunggal

terbaik mengenai kelas sosial. Pekerjaan konsumen akan menentukan tingkat




pendapatan yang diperoleh sehingga sekaligus akan mempengaruhi keputusan
pembelian suatu produk dan pelayanannya. Faktor sosial yang lain adalah
keluarga yang merupakan komunitas sosial terkecil yang sangat berperan dan
mempengaruhi perilaku pembelian, Keputusan pembelian yang dilakukan oieh
seorang anggota keluarga sering dipengaruhi oleh anggota keluarga yang lain,
terutama untuk pembelian suatu produk yang akan dipakai bersama-sama olch
seluruh anggota keluvarga dan memerlukan biaya yang besar, misalnya mobil,
sepeda motor, televisi, dan sebagainya. Pentingnya keluarga dalam analisis
perilaku konsumen dalam kaitannya dengan pembelian disebabkan karena dua
alasan, yaitu : Pertama, banyak produk beserta pelayanannya dibeli oleh
konsumen ganda yang bertindak sebagai unit keluarga, dan Kedua, bahkan jika
pembelian dilakukan oleh individu, keputusan pembelian individu tersebut
mungkin sangat dipengaruhi oleh anggota lain dalam keluarganya.

Faktor pribadi dan psikologis adalah dua sisi yang membentuk
kepribadian. Dalam hal ini, aspek psikologis seperti motivasi, naluri, sikap, dan
pengetahuan yang berinteraksi dengan faktor-faktor sosiologis seperti pengalaman
dan hubungan-hubungan sosial lainnya, akan membentuk suatu kepribadian yang
secara komprehensif berkembang sebagai suatu gaya hidup. Komunikasi produk
beserta pelayanannya dan pemasaran sering dibangun diatas asumsi individualitas
didalam kepribadian konsumen yang salah satu aspeknya adalah sikap.

Dalam kenyataan, suatu keputusan pembelian yang diambil oleh
konsumen tidak mutlak harus mempertimbangkan semua faktor diatas. Kadang-

kadang hanya dengan mempertimbangkan suatu aspek tertentu secara pribadi,




misainya motivasi atau sikap, keputusan untuk membeli suatu produk beserta
pelayanannya sudah dapat diambil oleh konsumen. Berdasarkan uraian diatas,
maka dalam penelitian ini, peneliti mencoba untuk mengidentifikasikan sikap
konsumen terhadap bentuk transaksi pembelian dan faktor-fakior yang
mempengaruhi sikap tersebut, dengan mengambil judul : * Analisis Sikap
Konsumen Terhadap bentuk Pembelian Sepeda Motor Secara Tunai (cash) dan

Angsuran (credit) *.

B. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan diatas, maka dapat
dirumuskan masalah,sebagai betikut :
1. Bagaimana sikap konsumen terhadap bentuk pembelian sepeda motor
secara tunai dan angsuran ?
2. Faktor-faktor apa saja yang berpengaruh terhadap sikap konsumen dalam
pembelian sepeda motor secara tunai dan angsuran ?
3. Faktor apa yang paling dominan pengaruhnya terhadap sikap konsumen

tersebut ?

C. Batasan Masalah

Kenyataan menunjukan bahwa perilaku/sikap konsumen dalam
pembelian dipengaruhi oleh banyak faktor yang dalam prosesnya saling
berinteraksi secara kompleks, Didalam mengevaluasi perilaku konsumen secara

menyeluruh dengan melibatkan sekaligus banyak faktor sering tidak memberikan




hasil yang memuaskan, sehingga untuk memperoleh hasil yang diinginkan
mengenai perilaku/sikap konsumen maka perlu didekati dengan mengidentifikasi
variabel-variabel tertentu yang secara langsung menghubungkan obyek studi
dengan perilaku konsumen terhadapnya. Oleh karena itu dengan
mempertimbangkan efesiensi (waktu, tenaga, biaya) maka dalam penelitian ini,
ciri / atribut evaluatif untuk menganalisis sikap konsumen terhadap bentuk
pembelian tunai dan angsuran, dibatasi pada atribut : Regulasi dan persyaratan
transaksi ; kemudahan dalam pelayanan transaksi (prosedur) ; manfaat ekonomi
bagi konsumen ; dan adanya pemberian insentif atau bonus. Untuk analisis faktor-
faktor yang mempengaruhi sikap konsumen terhadap bentuk pembelian tunai dan
angsuran, dibatasi pada variabel : pendapatan, pekerjaan, keluarga, dan

kepribadian.

D. Tujuan Penelitiaan
Berdasarkan rumusan masalah diatas, maka tujuan dari penelitian ini
adalah :
1. Mengetahui sikap konsumen terhadap bentuk pembelian sepeda motor
secara tunai dan angsuran.
2. Mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi sikap konsumen terhadap
bentuk pembelian sepeda motor secara tunai dan angsuran,
3. Mengetahui faktor yang paling dominan mempengaruhi sikap konsumen

terhadap bentuk pembelian sepeda motor secara tunai dan angsuran.




E. Manfaat Penelitian
Penelitian ini adalah diharapkan memberi manfaat ;
1. Bagi penuli§
a. Menambah wawasan penulis mengenai model perilakufsiklap
konsumen dalam realitas yang berkaitan dengan sikapnya terhadap
suatu produk beserta pelayanannfa.
b. Sebagai wahana pembelajaran untuk dapat berfikir sistematis
dalam menganalisis suatu fenomena.
c. Sebagai salah satu syarat yang harus dipenuhi guna menyelesaikan
studi di Universitas Istam Indonesia (UII) Yogyakarta.
2. Bagi Universitas dan pemerhati masalah-masalah ekonomi
a. Menambah perbendaharaan bahan bacaan (kepustakaan) di Ul
Yogyakarta
b. Sebagai bahan referensi untuk penelitian-penelitian lebih lanjut,

terutama penelitian mengenai bentuk-bentuk perilaku konsumen.




BAB II

TINJAUAN PUSTAKA

A. Pengertian Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen merupakan bagian dari seluruh kegiatan manusia,
dengan demikian mempelajari perilaku konsumen sesungguhnya sama dengan
mempelajari kegiatan m'-anusia, hanya ruang lingkupnya lebih terbatas. Pengertian
konsumen secara harafiah adalah pemakai atau pengguna barang atau jasa. Dalam
ilmu ekonomi, suatu pasar akan terdiri dari konsumen yang berancka ragam baik
umur, tingkat pendidikan, pendapatan, selera, dan lainnya. Keanekaragaman
konsumen akan menimbulkan perbedaan perilaku dalam pembelian. Pengaruh
sosial budaya yang semakin luas, meningkatnya pendapatan masyarakat,
mendesak tidaknya kebutuhan, menyebabkan adanya perubahan pada perilaku
konsumen dalam mcnd#pa.tkan kepuasan yang diinginkan.

Perilaku konsumen yang bervariasi dari waktu ke waktu sesuai dengan
perkembangan jaman, mendorong perusahaan untuk berusaha dengan berbagai
strategi persuasif guna membujuk konsumen sehingga dalam diri kensumen
timbul motivasi atau dorongan untuk bertingkah laku tertentu, khususnya tingkah
laku untuk membeli yang melibatkan dasar-dasar psikologis.

Angel, dkk. (dalam Swastha dan Handoko, 1987) mendefinisikan
perilaku konsumen,sebagai berikut :

“ Perilaku konsumen adalah kegiatan-kegiatan individu yang secara langsung
terlibat dalam mendapatkan dan menggunakan barang atau jasa, termasuk




didalamnya proses pengambilan keputusan pada persiapan dan penentuan
kegiatan-kegiatan atersebut “.

Dari definisi tersebut,elemen terpenting yang dapat dilihat adalah adanya
proses pengambilan keputusan dan kegiatan fisiknya,yang semuanya itu
melibatkan individu dalam menilai, mendapatkan serta menggunakan barang dan
jasa. Oleh karena i pemahaman terhadap respon yang diberikan oleh konsumen
atas berbagai rangsangan dalam pemasaran merupakan titik sentral untuk dapat

memahami perilaku konsumen secara lebih mendalam.

B. Teori-Teori Perilaku Konsumen

Berdasarkan pengalaman, proses belajar, dan penelitian-penelitian yang
dilekukan terhadap realitas konsumen, para praktisi dan peneliti (pakar)
merumuskan teori-teori perilaku konsumen yang bertujuan untuk lebih
mengetahui dan memahami proses motivasi yang mendasari dan mengarahkan
perilaku konsumen dalam melakukan pernbelian.
Adapun teori-teori perilaku konsumen adalah sebagai berikut (Swastha dan
Handoko, 1987):

1. Teori Ekonomi Mikro

Teori ini menyatakan bahwa keputusan untuk membeli merupakan hasil

perhitungan ekonomis rasional yang sadar. Tokoh ekonomi Klasik Adam

Smith mengembangkan suatu doktrin bahwa manusia didalam segala

tindakannya didorong oleh kepentingan sendiri. Jeremi Bentham juga

menyatakan bahwa manusia dipandang sebagai makhluk yang




memperhitungkan untung dan rugi dari segala tingkah laku yang akan
dilakukan.

. Teori Psikologis

Teori ini dipusatkan pada individu beserta lingkungannya. Manusia selalu
didukung oleh kebutuhan-kebutuhan dasarnya yang merupakan bagian
dari pengaruh lingkungan dimana dia tinggal dan hidup.

. Teori Sosiologis

Teori ini menitik beratkan pada hubungan dan pengaruh antar individu
yang dikaitkan dengan perilaku mereka. Jadi lebih mengutamakan perilaku
kelompok seperti keluarga, teman-teman sekerja, perkumpulan olah raga,
dan sebagainya. Keinginan dan perilaku seseorang sebagian dibentuk oleh
kelompok masyarakat dimana ia tergabung sebagai anggota.

. Teori Antropologis

Teori ini juga menekankan perilaku pembelian dari suatu kelompok
masyarakat. Kelompok-kelompok masyarakat yang lebih diutamakan
adalah kelompok besar atau kelompok yang ruang lingkupnya sangat luas,

seperti : Kebudayaan (kultur), sub kultur, dan kelas-kelas sosial.

C. Model Perilaku Konsumen

Para pentliti telah menggambarkan berbagai model stimulasi eksternal

(luar) serta jawaban-jawaban dari konsumen untuk mengembangkan model

prilaku konsumen. Model-model prilaku konsumen yang cukup terkenal adalah

(swastha dan Irawan, 1990) yaitu :
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1. Model Howard sheth

Model howard sheth tentang perilaku konsumen berisi empat clemen

pokok, yaitu:

a.

Input (bahan masukan)

Input untuk model ini berui:a dorongan atay stimulasi dari
lingkungan konsumen yaitu sumber pemasaran (perusahaan) dan
lingkungan sosial (kelas-kelas sosial). Dorongan dari sumber
pemasaran berupa : kualitas, harga, merk, pelayanan. Dorongan
dari lingkungan sosial berupa pengaruh komunikasi dari dalam
keluarga dan kelas sosial. Kedua bentuk stimulasi itu merupakan
input yang efektif untuk suatu keputusan pembelian.

Proses intern

Proses intern dari konsumen terdiri atas : pengamatan dan belajar.
Proses pengamatan mencakup : perhatian, stkap, bias pengamatan,
dan penyelidikan. Proses belajar mencakup : motif, pemahaman
produk dan atributnya kriteria pemilihan, maksud atau tujuan

membeli, keyakinan, dan keputusan yang akan diambil.

. Output (hasil)

Qutput / hasil dari model ini adalah variabel respon yang berupa
keputusan untuk membeli. Tujuannya adalah kecenderungan
konsumen untuk membeli merk atau tipe produk beserta

pelayanannya yang paling disukai.
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d. Pengaruh eksogen

Dalam model ini terdapat variabel-variabel eksogen yang ikut

mempengaruhi perilaku konsumen, antara lain : pentingnya

pembelian, sifat kepribadian, status keuangan, batasan waktu

(mendesak tidaknya kebutuhan), faktor sosial dan organisai serta

budaya.

Dari uraian tersebut, tampak bahwa model howard sheth
menetapkan keputusan konsumen untuk membeli sctelah menerima
rangsangan dari sumber pemasaran (perusahaan) dan pengarch dari
lingkungan dimana konsumen tinggal.

2. Model Andreasen
Alan R. Andreasen merumuskan model prilaku konsumen berdasarkan
konsepsi tentang formasi sikap dan perubahannya dalam psikologi sosial.
Menurut Andreasen, perubahan sikap ditentukan oleh adanya berbagai
informasi yang berkembang di dalam lingkungan sosial {masyarakat).
Proses periyerapan informasi berupa rangsangan hingga dapat
mempengaruhi perilaky, terjadi melalui tahap-tahap : a, Input sebagai
rangsangan, b. Pengamatan dan penyaringan, c. Perubahan sikap, dan
d. Macam iiasil yang mungkin terjadi. Jadi model Andreasen ini pada
dasarnya ditentukan oleh formasi sikap dan perubahan sikap.

3. Model Angel, Kollat dan Blackwell
Menurut model ini, ada tiga tahap dasar proses menuju kepada keputusarf

pembelian, yaitu : a. Motivasi, b, Pengamatan, ¢. Proses belajar.

12




Tahap-tahap selanjutmya adalah ; Pengaruh dari kepribadian, sikap dan
perubahan sikap, pengaruh aspek sosial dan budaya. Setelah tahap-tahap

tersebut, baru sampai pada pengambilan keputusan untuk membeli.

D. Analisis Perilaku Konsumen

Pendapatan yang terbatas secara keinginan dan kebutuhan yang tidak
terbatas menyebabkan konsumen berusaha memaksimumkan kepuasan yang
diinginkan. Hal ini tidak mudah karena dalam proses usaha tersebut, banyak
problem yang muncul dan harus dipecahkan, yang mana dalam memecahkan
masalah yang timbul, konsumen akan mempertimbangkan berbagai hal. Dari
beragam pertimbangan, akan timbul svatu tingkah laku konsumen dalam
memuaskan keinginan dan kebutuhannya dengan kemampuan dan dana yang
terbatas. Oleh karena itu, untuk memahami perilaku konsumen dalam pembelian
suatu produk maka dibutuhkan studi tersendiri, yaitu analisis perilaku konsumen.

Studi tentang perilaku konsumen seclalu memfokuskan pada proses
pengambilan keputusan yang dilakukan oleh individu atau unit konsumen.
Menurut Kotler (1995), dalam kaitannya dengan keputusan untuk membeli,
pemahaman akan perilaku konsumen meliputi juga jawaban atas pertanyaan-
pertanyaan berikut :

1. Siapa yang ada dipasar konsumen ?
Pasar konsumen terdiri atas seluruh individu dan rumah tangga yang
membeli barang atau jasa tertentu.

2. Apa yang dibeli konsumen ?
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Barang yang dibeli konsumen digolongkan menjadi dua, yaitu barang
industti dan barang konsumsi. Barang konsumsi berdasarkan tingkat
pemakaiannya digolongkan, sebagai : barang tidak tahan lama (makanan,
sabun dan sebagainya) ; barang tahan lama (pakaian, lemari es, mesin
tulis, dan sebagainya) ; dan jasa yaitu kegiatan, kegunaan, atau kepuasan
yang ditawarkan uniuk dijual (potong rambut, reparasi, konsultasi, dan
sebagainya). Barang konsumsi berdasarkan kebiasaan membeli oleh
konsumen digolongkan menjadi ; barang konvenien (rokok, sabun, koran,
dan sebagainya) ; barang shopping (pakaian, perabot rumah tangga) ; dan
barang special (peralatan, fotografi, barang-barang seni, dan sebagainya).

. Mengapa konsumen membeli ?

Konsumen membeli suatu barang karena ingin memuaskan keinginan dan
kebutuhannya. Barang itu sendiri tidak sepenting keinginan dan kebutuhan
konsumen.

. Siapakah yang terlibat dalam pembelian ?

Pemakai barang atau pembeli dapat bersifat individual atau suatu unit
individu yang saling berinteraksi dan saling mempengaruhi.

. Bagaimana konsumen membeli ?

Bagi konsumen, pembelian terdiri atas beberapa tindakan yang meliputi
keputusan tentang jenis produk, bentuk, merek, kuantitas, kualitas,
penjual, waktu dan cara pembayarannya.

. Kapan konsumen membeli 7
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Waktu pembelian yang dilakukan oleh konsumen dapat dianalisis pada
beberapa faktor, yaitu : tingkat pemakaian, faktor musiman, dan faktor
ekonomi.

Dimana konsumen membeli ?

Konsumen membeli suatu produk ditempat-tempat penjualan tertentu,
seperti : outless (kios), pasar, dealer, toko kecil, toko besar, swalayan, dan
sebagainya. Letak tempat penjualan yang mudah dijangkau dan pelayanan
yang memuaskan dari pihak penjualmerapakan hal-hal dipertimbangkan
konsumen dalam memutuskan dimana harus membeti.

Proses pengambilan keputusan yang dilakukan oleh konsumen dalam

pembelian suatu produk beserta pelayanannya terdiri atas beberapa tahap, yaitu :

1.

2,

Menganalisis keinginan dan kebutuhan
Pencarian dan pemilihan terhadap alternatif pebelian.
Keputusan untuk membeli

Perilaku sesudah pembelian.

E. Faktor Utama yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen

Konsumen dalam menentukan dan memutuskan produk atan jasa

(pelayanan) yang akan dibeli atau digunakan, dipengaruhi oleh faktor lingkungan

dimana ia tinggal (faktor eksternal) dan faktor dari dalam diri individu itu sendiri

(faktor internal).
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I

Faktor eksternal
Faktor-faktor eksternal yang mempengaruhi perilaku konsumen adalah :
kebudayaan, kelas sosial, kelompok sosial dan referensi, serta keluarga
(Swastha dan Irawan, 1990).
a. Kebudayaan
Kebudayaan didefinisikan oleh Stanton (1985) scbagai berikut :
“ Kebudayaan adalah simbol dan fakta yang kompleks yang

diciptakan oleh manusia, diturunkan dari generasi ke generasi
sebagai penentu dan pengatur tingkah laku manusia didalam

masyarakat yang ada “,
Menurut Stanton (1985), bagaimana persepsi kita terhadap sesuvatu,
dan bagaimana kita percaya kemudian berfikir dan bertindak akan
ditentukan oleh lingkungan budaya yang ada di sekitar kita dan
kelompok-kelompok yang berhubungan dengan kita.

b. Kelas sosial
Perilaku konsumen berbeda-beda menurut kelas sosial. Setiap kelas
sosial memiliki perbedaan dalam pemilihan produk beserta
pelayanannya sehingga berimplikasi pada perbedaan perilaku
dalam suvatu pembelian. Umumnya sescorang dari golongan rendah
akan menggunakan sejumiah uangnya dengan cermat dibandingkan
dengan orang dari golongan atas yang menggunakan uangnya
dalam jumlah besar.
Setiap kelas sosial memiliki karakteristik sebagai berikut :

- Orang-orang dalam kelas sosial tertentu cenderung bertingkah

laku sama
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Tinggi atau rendahnya kedudukan seseorang dinilai menurut
kelas sosial mereka.

Kelas sosial tidak hanya diukur dari satu variabel saja,
melainkan diukur sebagai fungsi dari jabatan, pekerjaan,
pendapatan, kekayaan, pendidikan, dan orientasi nilai
seseorang.

Kelas sosial bersifat kait-mengait dan orang dapat bergerak ke
kelas yang lebih tinggi atau atau merosot ke kelas yang lebih

rendah.

¢. Kelompok sosial dan referensi

Kelompok sosial dan referensi juga mempengaruhi perilaku

seseorang dalam pembelian. Menurut Swastha dan Handoko

(1987), bentuk-bentuk kelompok sosial yang terjadi didalam

masyarakat adalah :

1.

Kelompok yang berhubungan langsung.

Kelompok ini memiliki anggota yang saling mengenal secara
crat, misalnya : keluarga, teman dekat, rekan kepja, tetangga,
dan sebagainya. Kelompok-kelompok ini mempunyai pengaruh
langsung terhadap pendapat dan selera seseorang.

Kelompok primer dan sekunder

Kelompok primer adatah kelompok yang ditandai dengan ciri-
ciri adanya sifat saling mengenal antar anggotanya dan adanya

kerjasama yang ecrat yang bersifat pribadi. Kelompok primer
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sangat mempengaruhi perilaku dan sikap individu anggotanya.
Kelompok sekunder adalah kelompok yang terdiri dari banyak
orang tetapi hubungan antar anggota tidak perlu saling
mengenal secara pribadi dan tidak mutlak harus langsung.
3. Kelompok formal dan informal
Kelompok formal adalah kelompok yang memiliki peraturan
yang tegas dan dengan sengaja dipersiapkan untuk mengatur
hubungan antar anggotanya, Kelompok informal tidak
mempunyai struktur dan organisasi tertentu, misalnya klub ofah
raga.
Kelompok referensi adalah suatu kelompok sosial yang menjadi
vkuran seseorang (bukan anggota kelompok tertentu) untuk
membentuk kepribadian dan perilakunya, misalnya seseorang yang
ingin menjadi mahasiswa tetapi gagal, kemudian ia berperilaku
seperti mahasiswa dengan mengamati dan mengikuti pola
kehidupan mahasiswa.
. Keluarga
Setiap anggota dalam keluarga memiliki selera dan keinginan yang
berbeda dalam pembelian, namun keputusan pembelian oleh
seorang individu dalam keluarga dapat dipengaruhi oleh anggota
keluarga yang lain, terutama untuk kebutuhan yang digunakan oleh
seluruh anggota keluarga. Bentuk-bentuk keluarga menurut

Swastha dan Handoko (1987), antara lain :
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1. Keluarga inti
Keluarga inti menunjukan lingkup keluarga yang meliputi : ayah,
jbu, dan anak-anak yang hidup bersama.
2. Keluarga besar
Keluarga besar mencakup keluarga inti dan orang-orang yang
mempunyai ikatan saudara dengan keluarga inti terscbut,
seperti ; kakek, nenek, paman, bibi, menantu, dan sebagainya.
Peranan dan pengaruh anggota keluarga dalam pengambilan
keputusan unmtuk membeli sangat bervariasi, tergantung pada
karakteristik produk beserta pelayanannya dan persepsi yang ada
dalam keluarga tersebut. Perilaku pembelian dari setiap anggota
keluarga juga sclalu berubah-ubah sejalan dengan tahapan dalam
siklus hidupnya.
Berdasarkan pengambilan keputusan dalam pembelian, tipe
keluarga dibedakan menjadi tiga, yaitu :
1. Tipe keluarga ekonomi.
Tipe keluarga ini menunjukan suami dan istri memiliki
kebebasan yang sama dalam pengambilan keputusan untuk
membeli sesuatu barang.
2. Tipe dominasi suami
Tipe ini menunjukan suami mendominasi sebagian besar

pengambilan keputusan dalam pembelian suatu barang.
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3. Tipe dominasi istri
Tipe ini menunjukan istri mendominasi sebagian besar
pengambilan keputusan dalam pembelian suatu barang.
2. Faktor Internal
Yang dimaksud faktor intemal adalah faktor-faktor psikologis yang
berasal dari dalam diri individu yang berpengaruh terhadap perilaku
pembelian. Menurut Swasta dan Handoko (1987), faktor-faktor psikologis
tersebut adalah motif, pengamatan, belajar, dan kepribadian,
a. Motif
Motif adalah suatu keadaan dalm diri pribadi seseorang yang
mendorong keinginan untuk melakvkan kegiatan tertentu guna
mencapai tujuan. Motif yang ada dalam diri akan mendorong
seseorang untuk berprilaku termasuk berperilaku dalam pembelian,
Secara umum metif seseorang dalam melakukan suatu kegiatan
dapat dikelompokan menjadi :
1. Motif fisiologis
Motif fisiologis merupakan suatu motifasi yang mendorong
seseorang pada usaha pemenuhan kebutuhan biclogis, seperti :
lapar, haus, tidur, dan seks.
2. Motif psikologis
Motif ini memusatkan usaha pada pemenuhan kebutuhan
psikologis. Motif psikologis dapat dikelompokan menjadi tiga

kategori dasar, yaitu :
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- Motif kasih sayang
Motif untuk menciptakan dan memelihara kehangatan,
keharmonisan, dan kepuasan batiniah.
- Motif mempertahankan diri
Motif ini untuk melindungi kepribadian, menghindari luka
fisik dan psikologis, mempertahankan prestise, seria
memperoleh kebanggaan diri.
- Motif memperkuat diri
Motif untuk mengembangkan kepribadian, berprestasi, dan
memuaskan diri dengan penguasaannya terhadap orang lain,
Motif sescorang dalam pembelian untuk memuaskan keinginan dan
kebutuhan dibedakan menjadi :
1. Motif pembelian primer selektif
Motif pembelian primer adalah swatu motif berdasarkan
pengaruh pada proses pembelian terhadap kategori-kategori
tertentu, seperti pembelian pakaian untuk kategori pemenuhan
kebutuhan primer sandang.
Motif pembelian selektif adalah motif yang mempengaruhi
keputusan tentang model, merk, kelas-kelas produk, dan
bentuk-bentuk pelayanan transaksi. Contohnya : motif

ekonomi, status, keamanan, prestasi, kemudahan prosedur.
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2. Motif rasional dan emosional
Motif rasional adalah motif yang didasarkan pada realitas
seperti yang ditunjukan oleh suatu produk beserta
pelayanannya. Misalnya : bentuk pembelian produk secara
angsuran dan tunai,
Motif emosional adalah motif pembelian yang berkaitan
dengan perasaan atau emosi individu. Misalnya, pengungkapan
rasa cinta, kenyamanan, kesehatan, keamanan, dan kepraktisan.
b. Pengamatan
Pengamatan adalah suatu proses dimzna konsumen menyadari dan
menginterpretasikan  aspek  lingkungannya, Seseorang akan
memiliki suatu pandangan tehadap suatu produk bila mengetahui
bahwa produk beserta pelayanannya ditawarkan. Dalam kenyataan,
perbedaan pandangan akan menciptakan tingkah laku pembelian
vang berbeda pula.
c. Belajar
Perilaku konsumen pada kenyataan timbul karena proses belajar.
Proses belajar terjadi pada saat konsumen menanggapi atau
memperoleh kepuasan, atau sebaliknya kekecewaan dari suatu
produk beseria pelayanannya. Jadi konsumen mempelajari sesuatu
dari pengalaman akan responnya terhadap suatu produk beserta
pelayanannya untuk kemudian memberikan respon kembali pada

kesempatan yang akan datang.
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d. Kepribadian
Kepribadian adalah organisasi dari faktor-faktor biologis,
psikologis, dan sosiologis yang mendasari perilaku individu. Oleh
karena itu kepribadian merupakan pola sifat individu yang dapat
menentukan tanggapan untuk berprilaku. Kepribadian mencakup
kebiasaan —kebiasaan, sikap, dan lain-lain dari ciri dan watak yang
khas yang menentukan perbedaan perilaku setiap individu, dan
yang berkembang jika individu tersebut berhubungan dengan orang

lain.

F. Sikap dan Faktor yang Mempengaruhinya.

Perilaku konsumen dalam pembelian dipengaruhi oleh sikap. Sikap
mencerminkan perasaan dan kecenderungan sesecrang untuk bertindak terhadap
suatu produk atau jasa tertentu beserta semua atribut dan pelayanannya. Sikap
biasanya memberikan penilaian (menolak atau menerima) terhadap obyek atau
produk  beserta pelayanannya yang ditawarkan setelah  konsumen
mempertimbangkan berbagai aspek yang terkait.

Secara umum, sikap didefinisikan sebagai berikut (Swastha dan Irawan,
1990) :

“ Sikap adalah suatu kecenderungan yang dipelajari untuk bereaksi terhadap

penawaran produk dalam masalah-masalah yang baik ataupun kurang baik secara
konsisiten “,
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Oleh karena sikap merupakan salzh satu unsur yang erat terkait dengan
perilaku individu secara keselurvhan, maka terbentuknya sikap dipengaruhi oleh
keseluruhan faktor lingkungan (eksternal) maupun faktor yang berasal dari dalam
diri individu (internal) yang saling berinteraksi. Secara khusus, Swastha dan
Irawan (1990) mengemukakan bahwa terbentuknya sikap tidak terlepas dari
pengaruh beberapa faktor antara lain : keluarga, pengalaman, informasi, dan
kepribadian individu itu sendiri. Apabila dikaitkan dengan prilaku pembelian
secara khusus, maka faktor (status}) ekonomi yang tercermin dart tingkat
pendapatan juga ikut mempengaruhi terbentuknya sikap terhadap produk beserta
keseluruhan atribut pelayanannya terhadap produk beserta keseluruhan atribut

pelayanannya (bentuk transaksi produk) yang ditawarkan.

G. Menilai Kebaikan dan Keburukan

Salah satu tahap dari proses keputusan konsumen adalah evaluasi. Pada
tahap evaluasi alternatif (alternative evaluation), konsumen membandingkan
pilihan (option) yang diidentifikasikan sebagai cara potensial yang mampu
memecahkan masalah yang mengawali proses keputusan. Ketika membandingkan
pilihan ini, konsumen membentuk keyakinan, sikap, dan tujuan mengenai
alternatif yang dipertimbangkan. Ada dua jenis penilaian yang dilakukan
konsumen ketika proses evaluasi alternatif berlangsung, yaitu : pertama,
mengestimasi kemungkinan bahwa sesuatu akan terjadi ; dan kedua, menilai

kebaikan atau keburukan atas atribut (Mowen dan Minor, 2002).
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Persepsi kebaikan atau keburukan atribut suvatu produk akan
mempengaruhi sikap konsumen terhadap produk tersebut. Ada dua golongan
faktor umum yang mempengaruhi keputusan sescorang mengenai hasil kebaikan
dan keburukan yang potensial. Fakior yang pertama terkait dengan bagaimana
konsumen menilai altermatif, dan faktor kedua, bagaimana konsumen
menghubungkan hasil penilaian kebaikan/keburukan dengan memori/ingatan
mereka (Mowen dan Minor, 2002).

Penilaian keuntungan dan kerugian mengacu pada penilaian psikologis
individu tentang kebaikan dan keburukan berdasarkan referensi yang dimiliki dan
tingkat adaptasinya. Salah satu pendekatan untuk memahami bagaimana
konsumen menilai kebaikan dan keburukan suatu produk dan pelayanannya
adalah teori prospek (prospect theory). Teori prospek menunjukan bahwa nilai
psikologis suatu stimulus berbeda dari nilai aktualnya, dan hal ini menyebabkan
orang memberi respon yang berbeda terhadap kerugian dan keuntungan. Teori
prospek mempunyai implikasi yang penting terthadap pemahaman bagaimana
konsumen memberi respon atas berbagai cara penjualan maupun produk d:;m cara
pelayanannya. Dalam proses, respon yang ditunjukan konsumen mempunyai
relevansi dengan kecenderungan pengambilan resiko oleh konsumen (Mowen dan
Minor, 2002).

Ada empat implikasi mancjerial tentang hasil penilain konsumen
terhadap kebaikan dan keburukan (Mowen dan Minor, 2002), yaitu :

1. Kerugian lebih ditekankan dari pada keuntungan

235




Misalnya, konsumen menilai bahwa mengalami kerugian sebesar Rp 1600
memberikan dampak psikologis lebih besar dari pada memperoleh
keuntungan sebesar Rp 1000.

2. Jika konsumen melihat bahwa mereka berada pada posisi keuntungan,
maka mereka cenderung bertindak secara konservatif,

3. Jika konsumen melihat bahwa mereka berada pada posisi kerugian, maka
mereka cenderung menghadapi lebih banyak resiko.

4. Keputusan yang sama dapat dibuat dari posisi keuntungan ataupun
kerugian. Artinya, keputusan harus diambil pada keadaan dimana nilai
keuntungan dan kerugian berimbang.

Implikasi pertama, kedua, dan ketiga berhubungan langsung dengan
kecenderungan pengambilan resiko oleh konsumen. Pada umumnya, orang lebih
suka menghindari resiko, akan tetapi jika seseorang telah mengalami kerugian
(berada pada posisi kerugian), maka ia akan memilih untuk mengambil resiko

yang lebih besar untuk mengembalikan tingkat kerugiannya.

H. Bentuk Pembelian Tunai dan Angsuran

Banyak produk saat ini ditawarkan dengan memberikan kemudahan
dalam cara pembayaran. Hal ini mengingat keadaan individu atau kelompok
individu secara ekonomi tidak cukup memadai, dan sisi lain pendapatan
konsumen perlu didistribusikan juga untuk kebutuhan lain yang harus dipenuhi.
Dua bentuk/cara pembelian (pembayaran) tersebut adalah : pembelian tunai

(cash) dan pembelian angsuran (credit). Dalam kenyataan, masyarakat saat ini
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sudah cukup familiar (akrab) dengan kedua cara pembelian tersebut dimana dalam
membeli suatu produk misalnya ; TV, mobil, sepeda motor, banyak yang
membayar secara tunai, dan banyak pula yang membayar secara angsuran.

Bentuk pembelian produk secara tunai dan angsuran pada dasarnya
merupakan salah satu bentuk strategi pemasaran yang ditawarkan perusahaan
dengan wjuan untuk meningkatkan volume penjualan yang pada akhirnya dapat
meningKatkan laba perusahaan. Strategi tersebut dalam implementasinya tunduk
pada regulasi dan prosedur tertentu yang dibuat perusahaan dan oleh perusahaan
telah dipertimbangkan dapat memberikan keuntungan dan kemudahan baik bagi
perusahaan maupun bagi konsumen. Tinggal bagaimana konsumsen
mempertimbangkan bentuk pembelian yang paling tepat sesuai dengan potensi

pembelian yang dimilikinya kemudian menentukan sikap.

1. Analisis Regresi Linear

Salah satu metode analisis data yang lebih efesien dan efektif dalam
hubungannya dengan tujuan riset (penelitian) adalah dengan menggunakan
metode atau tekhnik statistik. Teknik statistik menyediakan struktur yang
sistematis dalam pengorganisasian data serta jawaban-jawaban yang obyektif.
Ada berbagai teknik statistik yang sering digunakan dalam analisis data, dan salah
satu diantaranya adalah analisis regresi.

Dalam kehidupan schari-hari sering dijumpai suatu keadaan yang timbul
karena adanya faktor-faktor tertentu. Misalnya, keadaan kualitas kemampuan

seorang dosen dalam mengajar mungkin karena adanya faktor pengalaman
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mengajar yang dimilikinya. Jika contoh ini merupakan suatu kasus dengan
pertanyaan “ apakah kualitas mengajar dosen disebabkan oleh pengalaman
mengajamya ¢, maka perfu diteliti untuk mengetahui ada tidaknya
hubungan/pengaruh antara kedua sebab akibat tersebut. Bentuk hubungan ini yang
disebut dengan * Regresi “ (Umar, 1999).

Menurut Margono (1997), analisis regresi dimaksudkan untuk
memperkirakan suatu variabel yang disebut variabel terikat (diberi notasi Y)
berdasarkan variabel lain yang disebut variabel bebas (diberi notasi X). Hubungan
antara variabel terikat dengan variabel bebas dilukiskan dalam suatu garis yang
disebut garis regresi. Apabila garis regresi berupa garis lurus maka disebut dengan
regresi linier.

Hubungan antara variabel terikat dapat terjadi hanya dengan satu variabel
bebas (X) yang disebut regresi sederhana (simple regression) atau dengan lebih
dari satu variabel bebas (Xn) yang disebut regresi berganda (multiple
regression). Bentuk regresi linier dinyatakan dalam bentuk matematis (Umar,
1999), sebagai berikut :

1. Regresi linier sederhana, persamaan : Y =a+bX

2. Regresi linear berganda, persamaan : Y = a + b1X1 + b2X2 + .... + bnXn
Keterangan :

Y = Variabel terikat

X = Variabel bebas

a = Nilai intersep (konstanta)

b = Koefesien regresi
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Untuk dapat membentuk garis regresi yang dimaksudkan, maka nilai a
dan b perlu dihitung. Nilai a dan b untuk regresi dengan satu variabel bebas

(regresi sederhana) dihitung dengan menggunakan rumus (Umar, 1999) scbagai

berikut :
LY (£X*)-IX (IXY)
a B
n(EX*)-(XX)?
n (EXY)-IXZY
b =

n (IX?)-(IX?)

Setelah nilai a dan b diketahui kemudian dimasukan kedalam persamaan
schingga prediksi nilai Y pada X tertentu dapat diketahui.

Perhitungan untuk regresi dengan lebih dari satu variabel bebas (regresi
berganda) lebih komplek dibandingkan dengan regresi sederhana. Saat ini telah
banyak program bantuan perhitungan menggunakan komputer seperti : SPSS,
SPS, Microstat, dan sebagainya yang dirancang untuk mempermudah dan
mempercepat perhitungan dengan hasil yang lebih akurat dibandingkan jika
perhitungan  menggunakan rumus-rumus  manual.  Perhitungan  dengan
menggunakan bantuan program komputer akan langsung memberikan hasil untuk
nilai a dan bl ......bn. Tergantung banyaknya varibel bebas yang dikaji. Nilai-niiai
tersebut kemudian dimasukan kedaiam persamaan garis regresi berganda yang
membentuk suatu model persamaan umtuk memprediksi nilai variabel terikat Y,

Hal penting yang perlu diingat adalah bahwa nilai-nilai a dan b dalam

persamaan tidak dapat digunakan untuk memprediksi Y jika uji terhadap model
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persamaan  menunjukan  hubungan/pengaruh  yang  tidak  signifikan
(Hadi, 1994). Oleh karena itu untuk mengetahui apakah ada hubungan/pengaruh
yang signifikan atau tidak, dilakukan uji terhadap model menggunakan koefesien
determinasi (R?), vji varians (uji F} untuk pengujian simultan, dan wji t untuk
pengujian individual.

Koefesien determinasi  (R®) menunjukan  besarnya  kontribusi
(proporsi) variabel bebas secara bersama-sama (simultan) terhadap variabel
terikat, dan biasanya dinyatakan dalam persentase. Misalnya, dalam perhitungan
diperoleh nilai R* adalah 0,892 berarti variabel bebas secara simultan memberikan
kontribusi pengaruh terhadap variabel terikat sebesar 89,2 %. Nilai R* sebenarnya
merupakan kuadrat dari koefesien korelasi (R). Jadi jika nilai koefesien korelasi
telah dihitung terlebih dahulu, maka pengkuadratan dari koefesien korelasi
tersebut merupakan nilai koefesien determinasi (R?). Perhitungan dengan bantuan
komputer akan memberikan tampilan besar-besaran yang diperlukan untuk
menghitung R? F hitung dan t hitung. Rumus untuk menghitung R* adalah
(Gomes dan Gomes, 1984) :

SSR
ry*

R? =

Keterangan :
R®* = Koefesien determinasi
SSR = Jumlah kuadrat regresi

£y? = Jumlah kuadrat total
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Nilai R? hanya menggambarkan besamya kontribusi dan belum
menunjukan apakah kontribusi tersebut signifikan atau tidak, oleh karena itu
dilakukan uji varian (uji F). Ada tidaknya hubungan atau pengarvh yang
signifikan melalui uji F diketahui dengan membandingkan F hitung dengan F
tabel pada taraf nyata tertentu (misalnya o = 5 %) dan derajat bebas tertentu.

Rumus untuk menghitung nilai F adalah (Gomes dan Gomes, 1984) :

SSR/k

F hitung =
SSE / (a-k-1)

Keterangan :
SSR = Jumlah kuadrat regresi
SSE = Jumlah kuadrat residu
n = Banyaknya sampel/observasi
k = banyaknya varibel bebas
Nilai F hitung kemudian dibandingkan dengan nilai F tabel pada taraf nyata
tertentu (misalnya ¢ = 5 %) dan derajat bebas (k ; n-k-1). Apabila F hitung lebih
besar dari F tabel berarti kontribusi atau hubungan/pengaruh variabel bebas secara
simultan terhadap variabel terikat signifikan, sedangkan jika F hitung lebih kecil
dari F tabel berarti tidak signifikan.

Uji F digunakan untuk mengetahui signifikansi variabel bebas secara
simultan. Apabila ingin diketahui signifikansi variabel bebas secara individual
(parsial) maka digunakan uji t. Prosedur pengujian sama dengan uji F, tetapi

rumus untuk menghitung nilai t adalah :
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bi
t hitung =

Shi
Keterangan :
bi = Koefesien regresi variabel bebas ke-i
Sbi = Standard error variabel bebas ke-i
Setelah nilai t hitung diperoleh kemudian dibandingkan dengan nilai t tabel pada
taraf nyata (misalnya a = 5 %) tertentu dan derajat bebas (n-k-1). Apabila t hitung
lebih besar dari t tabel berarti variabel bebas ke-i secara individual berhubungan
atau berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat, sebaliknya jika t hitung
lebih kecil dari t tabel berarti variabel bebas ke-i secara individual tidak
berhubungan/berpengaruh signifikan terhadap variabel terikat.

Menurut Hadi (1994), jika dalam analisis diperoleh harga F regresi yang
tidak signifikan, berarti garis regresi yang dianalisis tidak signifikan untuk
dijadikan landasan prediksi karena antara kriterium (variabel terikat) dan
predikior-prediktornya (variabel bebas) tidak terdapat hubungan/pengaruh yang
signifikan, Suatu garis regresi yang tidak signifikan dapat diinterpretasi dari dua
sebab, yaitu : perfama, memang antara kriterium dengan prediktornya tidak
terdapat hubungan yang signifikan atau bahkan memang tidak berhubungan sama
sekali ; kedua, sebenarnya antara kriterium dan prediktor terdapat hubungan yang
signifikan, akan tetapi karena jumlah kasus {(observasi'sampel) yang diselidiki
tidak cukup banyak maka hubungan itu tidak dapat dijumpai dalam perhitungan.
Oleh karena itu, penting bagi pencliti untuk mengambil kasus (sampel) yang

cukup banyak dalam melakukan suatu penelitian.
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J. Hipotesis
Hipotesis penelitian ini adalah :

1. Konsumen lebih menerima (bersikap positif) bentuk pembelian secara
angsuran {(credit) dari pada tunai (cash).

2. Sikap konsumen terhadap bentuk pembelian tunai dan angsuran
dipengafuhi oleh faktor : pendapatan, pekerjaan, keluarga, dan
kepribadian.

3. Faktor yang paling dominan mempengaruhi sikap konsumen terhadap

bentuk pembelian tunai dan angsuran adalah pendapatan.



BAB III

METODE PENELITIAN

A. Metode Dasar

Penelitian ini menggunakan metode deskriftif, yaitu metode penelitian
yang memusatkan diri pada pemecahan masalah aktual dengan cara
mengumpulkan data, menyusun, menganalisis dan menginterpretasikannya

kemudian dilakukan pengambilan kesimpulan (Surachmad, 1990).

B. Lokasi Penelitian
Penelitian  dilaksanakan selama kurang lebih dua bulan dengan

mengambil lokasi di wilayah Kotamadya Yogyakarta.

C. Penentuan Popuiasi dan Sampel

1. Populasi
Populasi adalah subyek penelitian secara keseluruhan yang akan
ditetiti, Dalam penelitian ini, yang dimaksud bopulasi adalah
masyarakat umum yang berada diwilayah kotamadya yogyakarta.

2. Sampel
Sampel adalah bagian dari populasi. Oleh karena penelitian mengenai
sikap dari masyarakat umum terhadap cara pembelian sepeda motor

secara tunai dan angsuran maka sifat populasinya adalah infinitif
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(tidak terbatas) sehingga pementuan sampel dilakukan dengan
menggunakan metode acéidema! atau convinience sampling. Menurut
Margono (1997), metode accidental atau convinience adalah cara
~ penentuan sampel dimana peneliti langsung mengumpulkan data dari
unit sampling yang ditemui sampai jumlah yang dikehendaki
terpenuhi. Dalam penelitian ini junlah sampel yang diambil sebanyak
90 orang, dan peneliti langsung mengumpulkan data dari orang-orang

yang peneliti jumpai sampai diperol¢h 90 sampel.

D. Jenis dan Cara Pengumpulan Data

Jenis data yang digunakan adalah data primer, yaitu data yang belum

diolah dan berasal dari narasumber pertama (Responden penelitian).

Pengumpilan data ditakukan dengan cara :

1.

Wawancara

Wawancara yaitu cara pengumpulan data dengan melakukan tanya-jawab
langsung dengan responden menggunakan daftar pertanyaan (kuisioner)
yang telah disiapkan terlebih dahulu.

Quisionare

Quisionare yaitu cara mengumpulkan data dengan menggunakan daftar
pertanyaan (kuisioner) yang diberikan kepada responden uniuk

diisi/dijawab sesuai dengan pertanyaan yang diajukan,

LFN]
wh




E. Analisa Data
1. Analisis Sikap Konsumen

Untuk mengetahui sikap konsumen terhadap bentuk pembelian secara
tunai dan angsuran, digunakan perhitungan “ indeks sikap “. Sebelum indeks
sikap dihitung, terlebih dahulu ditentukan bobot atau timbangan untuk setiap
atribut/ciri yang terkait dengan kedua bentuk pembelian tersebut yang telah
diidentifikasikan secara acak, yaitu :

a. Regulasi dan persyaratan transaksi.

b. Kemudahan dalam pelayanan transaksi.
c. Manfaat ekonomi bagi konsumen

d. Adanya insentif/bonus.

Besar bobot yang diberikan untuk masing-masing atribut ditetapkan
berdasarkan penilaian konsumen dalam menentukan urut-urutan atribut sesuai
dengan kepentingan dan prioritasnya. Atribut atau ciri yang paling penting diberi
bobot yang lebih tinggi dan jumlah nilai bobot uantuk semua atribut sama dengan
100 %. Dalam penelitian ini, besar bobot untuk masing-masing atribut ditentukan
menurut prioritasnya sebagai berikut :

Tabel 3.1 Skala Bobot Atribut

Prioritas Bobot
1 40 % atau (0,40
2 30 % atau 0,30
3 20 % atau (0,20
4 10 % atau 0,10
Jumlah 100 % atau 1,00
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Nilai atnbut berdasarkan jawaban responden dibagi dan angka 1 sampai dengan 5
sebagai berikut
§ = sangat baik (mudah)
4 = baik (mudah)
3 = cukup baik (mudah)
2 = buruk (sulit)
1 = sangat baik (sulit)
Setelah menentukan bobot dan nilai atribut, selanjutnya dapat dihitung

indeks sikap dengan rumus (Swastha dan Irawan, 1990)

n
Si= 2 tk.XKkj
k=1
dimana,
S3 = indeks sikap untuk bentuk pembelian j
tk = timbangan atau bobot pada atribut k, dan
n
2 tk=1atau100 %
k=1
Xkj = nilai atribut k untuk bentuk pembelian
n = jumlah atribut
Semakin besar nilai indeks sikap (Sj) berarti semakin baik bentuk

pembelian tersebut bagi konsumen. Atau, nilai indeks sikap (Sj) yang lebih besar
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menunjukan  bahwa  konsumen memberikan  sikap  positif  (lebih
menerima/menyukai) terhadap bentuk pembelian tersebut.
2. Analisis Faktor Yang Mempengaruhi Sikap
Variabel-variabel yang akan dianalisis pengaruhnya terhadap peri!a__ku
(sikap) konsumen dalam kaitannya dengan bentuk pembelian sepeda motor secara
tunai dan angsuran adalah :
- Variabel bebas (Independen) : Pendapatan (X1)
Pekerjaan  (X2)
Keluarga (X3)
Kepribadian (X4)
- Variabel tidak bebas (Dependen) : Sikap konsumen (y)
Variabel-variabel tersebut diambil berdasarkan kajtan teoritis yaitu bahwa
didalam  banyak  referensifliteratur,  variabel-variabel  tersebut  telah
diidentifikasikan sebagai faktor yang erat terkait dengan pembentukan dan
perubahan sikap/perilaku konsumen dalam melakukan pembelian.
Sebelum memasuki tahap analisis statistik, terlebih dahulu ditentukan
nilai dari variabel-variabel tersebut :

a. Penentuan nilai Y

Nilai Y yang digunakan dalam analisis regresi adalah nilai indek sikap
konsumen (responden) yang telah dihitung/ditentukan pada bagian
pertama (E.1} sub bab ini (analisis sikap konsumen).

b. Penentuan nilai X

Nilai X ditentukan dengan rumus (Swastha dan Irawan, 1990) :
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dimana,

Nj =nilai rata-rata variabel j

Fij. = nilai pernyataan ] pada vanabel j.
dimana 1 £Fjj £ 5(1 sampai dengan 5)

n = jumlah pernyataan.

Nilai pernyataan berdasarkan .jawaban responden dihargai dari angka 1

sampai dengan 5 sebagai berikat ..

5 = sangat setuju

4 = setuju

3 = tidak ada pendapat

2 = tidzk setuju

1 = sangat tidak setuju

. Analisis statistik

Setelah menentukan nilai' variabel y dan X (X1 — X4), selanjutnya data
‘kuantitatif-tersebut dianalisis secara statistik. Alat analisis yang digunakan
adalah analisis regresi linear berganda (muitiple linear regression
anulysis). Analists regresi digunakan untuk pengaruh variabel bebas (X)
terhadap variabel tidak bebas (Y). Dalam analisis ini, dilakukan dua

analisis yaity :




I. Analisis pengaruh variabel bebas (X1 — X4) terhadap variabel tidak
bebas Y1, dengan model persamaan garis regresi :
Yi=a+blX1+b2X2+b3X3 +bdX4d+¢
2. Analisis pengaruh variabel bebas (X1 — X4) terhadap variabel
tidak bebas Y2, dengan model persamaan garis regresi :
Y2=a+blX1 + b2X2 + b3X3 + bd4X4d + e
Keterangan :
Y 1 = sikap konsumen pada pembelian tunai
Y2 = sikap konsumen pada pembelian angsuran
X1 = pendapatan
X2 = pekerjaan
X3 =keluarga
X4 = kepribadian
a = intersep/konstanta
b1 - b4 = koefesien regresi

e =residu

Untuk menguji ketepatan (presisi) model tersebut, digunakan koefesien
determinasi (R*), uji F, uji t.
1. Koefesien determinasi (R?)

Koefesien determinasi menunjukan besarnya (proporsi) pengaruh

variabel bebas terhadap variabel tidak bebas. Semakin dekat nilai R®

dengan satu (1),semakin baik model tersebut.
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Misalnya diketaliui nilai R* = 0,8840 berarti variabel bebas secara
‘bersama-sama memberikan pengaruh sebesar 88,40 % terhadap
variabel tidak bebas, dan sisanya 11,60 % merupakan pengaruh dari

faktor lain yang tidak diteliti. Koefesien determinasi dihitung dengam

menggunakan rumus (Mustafa, 1986) :
k
L (bi)(2Xiy))
i=
R:=
zy
Dimana,

R#= Koefesien determinasi
Y = Variabel tidak bebas
Xi = Variabel bebas ke-I
bi =Koefesien regresi variabel bebas ke-i
2. UpF
Ujt F digomakarr untuk mengetahui signifikansi pengarub variabel
‘bebas -secara ‘bersama-sama terhadap variabel tidak bebas. Hipotesis
yang digunakan adalah hipotesis nol; sebagai berikut :
‘He :-bi — k = 0O,artinya variabel bebas secara bersama-sama tidak
berpengaruh signifikan terhadap variabel tidak bebas.
Ha : bi — k # 0 atau minimal salah satu # 0, artinya variabel bebas
secara bersama-sama berpengaruh. signifikan terhadap.

variabel tidak bebas.
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Uji F dilakukan pada taraf nyata 5 % (& = 0,05) dengan derajat bebas
{(k) ; (nk-1)} dimana n adalah jumlah observasi (sampel) dan k
adalah jumlah variabel bebas. Nilai F table dapat dican pada table
sebaran milai ¥, sedangkan F hittemg diperoleh dengan rumus
(Mustafa, 1986)
(n-1-k) (REy*)
k{(1-R) Xy*}

F hitung =

Tolak Ho jika F hitung > F tabel

Terima Ho jika F hitung < F tabel

. Ugit

Uji t digunakan untuk mengetahui signifikansi pengaruh variabel bebas

secara individual terhadap variabel tidak bebas. Hipotesis yang

digunakan adatah hipotesis nol sebagai berikut :

Ho : bi = 0,artinya varniabel bebas ke i tidakberpengaruh signifikan
terhadap variabet tidak bebas.

Ho - 'n = 0,artinya variabel bebas ke 1 berpengaruh signifikan terhadap
vaniabel tidak bebas.

Ui t dilakukan pada taraf nyata 5 % (a =0,05) dengan derajat bebas

(n-k-1) dimana n adalah jumlalh observasi (sampel) dan k adalah

jumlah variabel -bebas. Nilai t tabel dicari pada tabel sebaran nilai ¢,

sedangkan t hitung diperoleh dengan rumus (Hadi, 1983) .
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r V(n-1-k)

t hitung =
V1-R?

Dimana,
R? = Koefesien determinasi
1 = Koefesien korelasi

Jumlah observasi

H

n
k = Jumlah variabel bebas
Kriteria pengujian adalah :

Tolak Ho jika t hitung > t tabel

Terima Ho jika t hitung <t tabel.
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BAB 1V

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Hasil Penelitian
1. Sikap Konsumen Terhadap Pembelian Tunai dan Angsuran

Sikap konsumen terhadap pembelian sepeda motor secara tunai dan
angsuran dianalisis dengan menggunakan perhitungan “ indeks sikap “. Nilai
indeks sikap yang lebih besar pada salah satu cara pembelian menunjukkan
konsumen memberikan sikap positif (lebih menyukai) terhadap cara

pembelian tersebut. Nilai indeks sikap dihitung dengan menggunakan rumus:

Sj=X CrXkj
k=1
Sebagai contoh, disajikan hasil perhitungan indeks sikap untuk data yang
diperoleh dari responden no.1 sebagai berikut :

Tabel 4.1 Contoh Perhitungan Indeks Sikap

Atribut Nilai (N) Prioritas | Bobot (NxB)
Tunai } Angsuran Prioritas | Tunai | Angsuran
B)

Manfaat ekonomi 2 5 1 04 0,8 2,0
Regulasi dan 4 3 3 0,2 0,8 0,6
persyaratan

Prosedur pelayanan 4 4 2 0.3 1,2 1,2
Bonus / insentif 4 4 4 0,1 0.4 0,4
Jumlah - - - 32 42

Sumber : Analisis Data Primer, 2004
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Dari tabel 4.1 dapat dilihat bahwa nilai indeks sikap Responden no.1
untuk pembelian Tunai adalah 3,2 dan pembelian Angsuran adalah 4.2.
Dengan demikian Responden no.! memiliki sikap positif atau lebih menyukai
pembelian sepeda motor secara Angsuran. Perhitungan yang sama dilakukan
untuk seluruh Responden (90 Responden) dapat dilihat pada Lampiran 1 dan
2,

Hasil yang diperoleh dari analisis indeks sikap untuk keseluruhan
Responden dapat dilihat pada Tabel 4.2

Tabel 4.2. Rata-Rata Nilai Indeks Sikap dan Interpretasi Sikap Konsumen
Terhadap Pembelian Secara Tunai dan Angsuran.

Cara Rata- Interpretasi Sikap

Pembelian | rata Positif ( suka ) Negatif ( kurang suka ) Netral
Nilai | Jumlah | Persentase | Jumlah | Persentase| Jumlah | Persentase
Indeks | Responden | (%) Responde (%) §jResponden| (%)
Sikap n

Tunai 3,79 52 57,78 32 35,56 6 6,66

Angsuran | 3,51 32 35,56 52 57,78

Jumlah - 84 93,34 84 93,34 6 6,66

Sumber : Analisis Data Primer, 2004

Dari Tabel 4.2 dapat dilihat bahwa Rata-Rata nilai indeks sikap untuk
pembelian tunai adalah 3,79 sedangkan untuk pembalian angsuran adalah
3,51. Ini menunjukkan bahwa indeks sikap konsumen untuk pembelian tunai
lebih besar dari indeks sikap uatuk pembelian angsuran. Dengan demikian,
konsumen lebih menyukai (bersikap positif) pembelian sepeda motor secara
tunai daripada secara angsuran. Hal ini juga terlihat pada jumlah Responden
yang bersikap positif terhadap pembelian tunai adalah mayortas yaitu
sebanyak 52 orang atau sebesar 57,78 % dan total Responden, sedangkan

jumliah Responden yang bersikap positif terhadap pembelian angsuran hanya
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32 orang atau sebesar 35,56%. Dari Tabel 4.2 juga dapat dilihat bahwa 6,66%
atau sebanyak 6 Responden bersikap netral (tidak positif dan juga tidak
negatif) terhadap kedua cara pembelian tersebut.

2. Faktor yang Mempengaruhi Sikap Konsumen.

Alat analisis yang digunakan untuk mengetabui faktor-faktor yang
mempengaruhi sikap konsumen terhadap pembelian tunzi dan angsuran adalah
analisis Regresi linear berganda (multiple linear regression). Dalam penelitian
ini telah diidentifikasi beberapa faktor yaitu : pendapatan, pekerjaan, keluarga,
dan kepribadian (sebagai variabel bebas) yang akan diuji pengaruhnya
terhadap sikap konsumen (sebagai variabel tidak bebas). Sebelum analisis
Regresi dilakukan, terlebih dahulu ditentukan nilai variabel bebas (X) dan
variabel tidak bebas (Y) tersebut, sebagai berikut :

a. Penentuan Nilai Variabel Bebas (X)

Nilai X ditentukan dengan menggunakan Rumus :

Sebagai contoh, diberikan hasil perhitungan nilai setiap variabel bebas
(X1 - X4) untuk data yang diperoleh dari responden no. 1. Dalam
kuisioner terdapat 6 pertanyaan tentang pendapatan (nl = 6), 4 pertanyaan
tentang pekerjaan (n2 = 4), 5 pertanyaan tentang keluarga (n3 = 3), dan 5

pertanyaan tentang kepribadian (n4 = 5). Hasil perhitungan berdasarkan
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jawaban responden no. 1 atas perianyaan-pertanyaan yang diajukan,
sebagai berikut :
Tabel 4.3 Contoh Perhitungan Nilai Variabel Bebas (X)

Pertanyaan Variabel Bebas
no, Pendapatan Pekerjaan Keluarga Kepribadian

X1 (X2) (X3) (X4)

1 5 2 2 5

2 3 4 4 4

3 S 4 2 4

4 4 3 4 3

5 4 - 4 5

6 2 . - -

Jumlah 25 13 16 21
n==6 n=4 n=35 n=35
Rata-rata 4,17 3,25 3,20 4,20

Sumber : Analisis Data Primer, 2004

Berdasarkan rumus diatas, nilai setiap variabel bebas adalah

perbandingan dari jumlah seluruh nilai dengan banyaknya pertanyaan (n)

pada setiap variabel (En/n). Jadi nilai setiap variabel bebas untuk

responden no.1 adalah ;

Variabel pendapatan (X1) = 4,17

Variabel pekerjaan (X2) = 3,25

Variabel keluarga (X3) = 3,20

Variabel kepribadian (X4) = 4,20

Perhitungan yang sama dilakukan untuk responden lainnya, dan nilai

setiap variabel bebas untuk seluruh responden (90 responden) dapat dilihat

pada lampiran 3.
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b. Penentuan Nilai Variabel Tidak Bebas (Y)
Nilai Y yang digunakan dalam analisis regresi adalah nilai indeks sikap
yang telah ditentukan/dihitung pada analisis sikap konsuren (sub bab
IV.A). Ada dua nilai Y, yaitu Y1 adalah sikap konsumen pada pembelian
tunai dan Y2 adalah sikap konsumen pada pembelian angsuran.

c. Analisis Regresi Lincar Berganda
Setelah nilai variabel bebas (X) dan variabel tidak bebas (Y) untuk seluruh
responden ditentukan, maka nilai-nilai tersebut merupaken data yang
digunakan dalam analisis regresi. Ada dua analisis regresi, yaitu :
1. Regresi | (sikap pada pembelian secara tunai)

Model umum persamaan garis regresinya adalah :

Yi=a+blX14+b2X2+Db3X3+b4X4+ e

Dimana,

Y1 = Sikap konsumen pada pembelian tunai

X1 = pendapatan
X2 = pekerjaan
X3 =keluarga

X4 = kepribadian
Hasil analisis regresi dengan bantuan program SPSS for Windows

dapat dilihat pada Tabel 4.4.
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Tabel 4.4, Hasil Analisis Regresi Linear untuk Sikap Kopsumen pada

Pembelian Tunai (Cash)
Variabel | Koefesien | Standart | thitung Sig. R? R?
Regresi Error Parsial | Simupltan
Pendapatan | 0,149956 | 0,150141 | 0,999 0,676 | 0,02454
Pekerjaan | -0,103629 | 0,092804 | -1,117 | 0,269 | 0,02000
Keluarga -0,002521 | 0,103109 | -0,024 { 0,979 | 0,00019 | 0,13524
Kepribadian | 0,369948 | 0,176932 | 2,091 0,040 [ 0,09051
Intersep 2423518 - - -

Sumber : Analisis Data Primer, 2004

Berdasarkan hasil analisis tersebut, maka model 'persamaan garis

regresi menjadi :

Yl

= 2,42351 + 0,149956 X1 - 0,103629 X2 - 0,002521 X3 +

0,369948 X4 + 13,496

Interpretasi hasil analisis, sebagai berikut :

a. Koefesien determinasi (R?)

Koefesien determinasi (R?) menunjukan besarnya proporsi pengaruh

variabel bebas terhadap variabel tidak bebas. Hasil perhitungan

diperoleh nilai R? simultan sebesar 0,13524. Ini menunjukan bahwa

proporsi pengaruh variabel pendapatan, pekerjaan, keluarga, dan

kepribadian secara bersama-sama terhadap sikap konsumen dalam

pembelian tunai sebesar 13,524 %. Sisanya sebesar 86476 %

merupakan pengaruh dari faktor lain yang tidak diteliti. Secara

individual dengan melihat nilai R? parsial menunjukan faktor yang

paling besar proporsi pengaruhnya (dominan) terhadap sikap

konsumen dalam pembelian tunai adalah faktor kepribadian (9,051
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%), dan yang paling kecil proporsi pengaruhnya adalah faktor

keluarga (0,019 %).

b. Uji F

Uji F digunakan untuk mengetahui-apakah variabel bebas secara
bersama-sama (simultan) berpengaruh signifikan terhadap variabel
tidak bebas. Hasil analisis varian untuk uji F dapat dilihat pada Tabel

4.5.

Tabel 4.5. Analysis of variance ( ANOVA ) pada Pembelian Tunai

Source of Sum of Degree of Mean Fratio Sig.
Variation Square Freedom Square
Regresion 2,111 4 0,528 1,838 0,137
Residual 13,496 47 0,287

Toral 15,607 51

Sumber : Analisis Data Primer, 200:1
Dari hasil analisis tersebut diperoleh nilai F hitung (ratio) 1,838
sedangkan F tabel pada ¢ = 5 % dengan derajat bebas (4 ; 85) adalah
2,57. Dengan demikian F hitung lebih kecil dari F tabel sehingga
hipotesis Ho diterima yang berarti semua variabel bebas secara
terhadap sikap

bersama-sama tidak berpengaruh  signifikan

konsumen dalam pembelian tunai.

c. Ujit

Uji t digunakan untuk mengetahui pengaruh variabel bebas secara
individual (parsial) terhadap variabel tidak bebas. Pengaruh variabel
bebas dikatakan signifikan jika t hitung lebih besar dari t tabel atau

nilai signifikansinya lebih kecil dari 0,05 (@ =35 %).




Tabel 4.6. Interpretasi Hasil Uji t pada Pembelian Tunai

Variabel T Hitung Sig. t tabel Keterangan
(0,025;85) '
Pendapatan 0,999 0,676 -
Pekerjaan -1L,117 0,269 2,02 -
Keluarga -0,024 0,979 | -
Kepribadian 2,091 0,040 *

Sumber : Analisis Data Primer, 2004
Keterangan : * = signifikan pada taraf nyata 0,05.

- = tidak signifikan pada taraf nyata Q,0S

Dari Tabel 4.6 dapat dilihat bahwa faktor yang berpengaruh
signifiken terhadap sikap konsumen dalam pembelian tunai adalah
kepribadian, sedangkan faktor pendapatan, pekerjaan, dan keluarga
tidak berpengaruh signifikan.

2. Regresi 2 (sikap pada pembelian secara angsuran)

Model umum persamaan garis regresinya adalah :

Y2=a+ b1X1+b2X2 + b3X3 + b4X4+ ¢

Dimana,

Y2 = Sikap konsumen pada pembelian angsuran.
X1 = Pendapatan

X2 = Pekerjaan

X3 =Keluarga

X4 = Kepribadian
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Hasil analisis regresi dengan bantuan program SFSS for Windows
dapat dilihat dari Tabel 4.7.

Tabel 4.7. Hasil Analisis Regresi Linear untuk Sikap Konsumen pada
Pembelian Angsuran (Credit).

Variabel | Koefisien | Standart | thitung | Sig. R? R?
Regrest Error Parsial | Simultan
Pendapatan | 0,102181 | 0,170016 | 0,601 0,559 | 0,02651
Pekerjaan -0,187526 | 0,155492 | -1,206 0,237 | 0,00924
Keluarga 0,270315 | 0,218868 | 1,235 0,226 | 0,05330 0,2020
Kepribadian | 0,514128 | 0,256871 | 2,002 0,053 | 0,11295
Intersep 1,222671 - - -

Sumber : Analisis Data Primer, 2-2004

Berdasarkan hasil analisis tersebut, maka model persamaan garis

regresinya menjadi ;
Y2 = 1,222671 + 0,102181X1 ~ 0,187526X2 + 0,270315X3 +

0,514128X4 + 8,638

Interpretasi hasil analisis, sebagai berikut :

a. Koefesien determinasi (R*)
Hasil analisis diperoleh nilai R? simultan 0,2020. Ini menunjukan
bahwa proporsi pengaruh variabel pendapatan, pekerjaan, kelvarga,
dan kepribadian secara bersama-sama terhadap sikap konsumen
dalam pembelian angsuran sebesar 20,20 %. Sisanya sebesar 79,8 %
merupakan pengarvh dari faktor lain yang tidak diteliti.Secara
individual dengan melihat nilai R? parsial menunjukan faktor yang
paling besar proporsi pengaruhnya (dominan) terhadap sikap

konsumen dalam pembelian angsuran adalah faktor kepribadian
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b.

(11,295 %) dan yang paling kecil proporsi pengaruhnya adalah

faktor pekerjaan (0,924 %).

Uji F

Hasil analisis varian untuk uji F dapat dilihat pada Tabel 4.8.

Tabel 4.8 Analysis of Variance ( ANOVA ) pada Pembelian

Angsuran
Source of Sum of Degree of Mean F ratio Sig.
Variance Square Freedom Square
Regression 2,187 4 0,547 1,709 0,176
Residual 8,638 27 0,320
Total 10,825 31 - - -

<.

Sumber : Analisis Data Primer, 2004

Dari hasil analisis tersebut diperoleh nilai F hitung (ratio) adalah

1,709 sedangkan F tabel pada « = 5 % dengan derajat bebas (4;27)

adalah 2,73. Dengan demikian F hitung lebih kecil dari F tabel

sehingga hipotesis Ho diterima yang berarti semua variabel bebas

secara bersama-sama (simultan) tidak berpengaruh signifikan

terhadap sikap konsumen dalam pembelian angsuran.

Ujit

Hasil dan interpretasi hasil uji t dapat dilihat pada Tabel 4.9,

Tabel 4.9. Interpretasi Hasil Uji t pad Pembelian Angsuran.

Variabel t hitung Sig. t tabel Keterangan
(0,025:85)
Pendapatan 0,601 0,559 -
Pekerjaan -1,206 0,237 2,05 -
Keluarga 1,235 0,226 -
Kepribadian 2,002 0,053 -

Sumber : Analisis Data Primer, 2004

Keterangan : - = tidak signifikan pada taraf nyata 0,03

53




Dari Tabel 4.9 dapat dilihat bahwa semua faktor yaitu pendapatan,
pekerjaan, keluarga, dan kepribadian secara individual tidak
berpengaruh signifikan terhadap sikap konsumen dalam pembelian

angsuran.

B. Pembahasan

Hasil analisis menunjukan bahwa konsumen Ilebih menyukai
(bersikap lebih positif) pembelian sepeda motor secara cash (tunai) dari pada
secara kredit ( angsuran ). Ini terlihat pada nilai indeks sikap untuk pembelian
tunai lebih besar dari pada untuk pembelian angsuran (Tabel 4.2). Dari empat
(4) atribut yaitu : manfaat ekonomi, regulasi dan persyaratan, prosedur, dan
bonus/insentif, konsumen memberikan nilai yang lebih baik untuk pembetian
tunai pada 3 atribut yaitu regulasi dan persyaratan, prosedur, dan
bonus/insentif, sedangkan atribut manfaat ekonomi dinilai lebih baik pada

pembelian angsuran (Tabel 4.10).

Tabel 4.10 Deskripsi Sikap Konsumen pada Setiap Atribut.

Atribut Nilai Indeks Sikap
Tunai Angsuran Tunai Angsuran
Manfaat ekonomi 3,63 3,72 1,29 1,35
Regulasi dan persyaratan 3,69 3,28 0,84 0,76
Prosedur 417 3,36 1,03 0,84
Bonus / insentif 4,00 3,63 0,63 0,56

Sumber : Analisis Data Primer, 2004

Dari deskripsi tersebut terlihat bahwa baik nilai maupun indeks sikap

untuk atribut regulast dan persyaratan, prosedur, dan bonus/insentif pada

pembelian tunai lebih besar dari pada pembelian angsuran, sedangkan nilai
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indeks sikap untuk atribut manfaat ekonomi lebih besar pada pembelian
angsuran, Jadi, konsumen menilai aspek regulasi dan persyaratan pada
pembelian tunai lebih baik, prosedur lebih mudah, dan bonus/insentif lebih
baik dibandingkan dengan pada pembelian secara angsuran. Hal inilah yang
menyebabkan sikap konsumen secara keseluruhan lebih menyukai pembelian
secara tunai dari pada secara angsuran. Selain itu, sikap positif terhadap
pembelian tunai ditunjukan oleh distribusi konsumen yang mayoritasnya
(57,78 %) menyukai pembelian secara tunai,

Apabila dilihat dari atribut manfaat ekonomi, konsumen masih
menilai bahwa pembelian secara angsuran memberikan manfaat ekonomi
lebih baik dari pada pembelian tunai. Hal ini disebabkan karena konsumen
tetap mempertimbangkan faktor pendapatan dalam melakukan pembelian
sepeda motor dimana pertama-tama pendapatan harus didistribusikan untuk
pemenuhan kebutuhan-kebutuhan pokok konsumen, schingga dengan
pendapatan yang relatif tidak besar dan banyaknya kebutuhan, maka
pembelian secara angsuran lebih baik. Dalam keadaan seperti itu, jika
dipaksakan pembelian secara tunai mungkin dapat mengorbankan beberapa
kebutuhan pokok lainnya.

Berdasarkan hasil analisis diketahui bahwa faktor pendapatan,
pekerjaan, keluarga, dan kepribadian secara bersama-sama (simultan) tidak
berpengaruh signifikan terhadap sikap konsumen baik pada pembelian secara
tunai maupun secara angsuran. Ini berarti interaksi dari faktor-faktor yang

tidak diuji dalam penclitian ini memberikan pengaruh lebih besar terhadap
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pembentukan sikap konsumen dibandingkan dengan pengaruh simultan dari
keempat faktor yang diuji tersebut. Hal ini juga terfihat dari proporst pengaruh
simultan dari faktor-faktor yang tidak diuji terhadap pembelian tunai
mencapai 86,476 % dan terhadap pembelian angsuran mencapai 79,8 %
sedangkan pengaruh simultan dari keempat faktor yang divji terhadap
pembelian tunai hanya 13,524 % dan terhadap pembelian angsuran hanya 20,2
%.

Untuk analisis secara parsial, hanya faktor kepribadian yang
berpengaruh signifikan terhadap sikap konsumen pada pembelian tunai,
sedangkan pada pembelian angsuran faktor pendapatan, pekerjaan, keluarga
dan kepribadian tidak berpengaruh signifikan. Hal ini menunjukan bahwa
sikap konsumen terhadap pembelian tunai sangat terkait dengan kepribadian
konsumen itu sendiri, dalam arti bahwa konsumen menilai pembelian secara
tunai kemudian menentukan sikap terhadapnya berdasarkan pada sisi
kepribadiannya. Motivasi dan pengetahuan adalah dwa unsur kepribadian
penting yang diduga menyebabkan pengaruh faktor kepribadian ini signifikan.
Hampir seluruh responden (konsumen) menyatakan setuju bahwa
pengambilan keputusan (sikap) untuk membeli sepeda motor secara tunai
didorong oleh keinginan yang kuat untuk segera memiliki sarana transportasi
yang berguna untuk melancarkan aktifitas sehari-hari. Disini unsur meotivasi
yang merupakan dorongan yang berasal dari dalam diri untuk mencapai
tujuan, sangat kuat. Demikian halnya dengan unsur pengetahuan yang

merupakan penguasaan konsumen atas aspek-aspek yang terkait dengan
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pembelian tunai. Maydritas responden (konsumen) menyatakan setuju bahwa
pembelian sepeda motor secara tunai didahului oleh pemikiran mengenai
keunggulan dan kelemahan cara pembelian tersebut. Ini berarti konsumen
menempatkan pengetahuan dan luasnya wawasan sebagai fakior penting yang
mempengaruhi sikapnya terhadap pembelian secara tunai. Pengetahuan ini
meliputi : pemahaman konsumen atas regulasi (aturan-aturan), syarat-syarat
yang harus dipenuhi, prosedur pelayanan transaksi secara keseluruhan, dan
manfaat yang dapat diperoleh dari cara pembelian yang diinginkannya. Selain
unsur motivasi dan pengetahuan, unsur kepribadian lain adalah ekspresi rasa
(kenyamanan dan keamanan) dan naluri juga memberikan pengaruh pada
pembentukan sikap konsumen. Ini tergambar pada pernyataan konsumen yang
menunjukan bahwa konsumen juga mempertimbangkan aspek kenyamanan
dan keamanan baik selama dalam proses maupun pasca transaksi. Beberapa
konsumen balkan menyatakan setuju bahwa pertimbangan untuk membeli
secara tunai dirangsang pula oleh dorongan naluri.

Dari uraian tersebut menunjukan bahwa faktor kepribadian sangat
berperan besar dalam membentuk sikap konsumen. Motivasi yang kuat
pengetahuan dan wawasan yang luas, dan didukung oleh dorongan naluri dan
ekspresi rasa menyebabkan faktor kepribadian memberikan pengaruh yang
kuat { signifikan ) terhadap sikap, dan hal ini mengurangi fungsi pendapatan,
pekerjaan, dan keluarga dalam pembentukan sikap konsumen dalam kaitannya

dengan pembelian sepeda motor secara tunai.
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Pengaruh kepribadian yang signifikan pada pembelian tunai tersebut
juga terlihat pada proporsi-relatif pengaruhnya terhadap sikap pada pembelian
tunai sebesar 66,924 % sedangkan faktor pendapatan, pekerjaan, dan keluarga
memberikan proporsi-relatif sangat kecil berturut-turut 13,147 % ; 14,786 % ;
dan 0,143 %. Untuk pembelian secara angsuran, meskipun faktor pendapatan,
pekerjaan, keluarga, dan kepribadian tidak berpengaruh signifikan tetapi
faktor-faktor tersebut memberikan sumbangan (proporsi) pengaruh terhadap
sikap, masing-masing faktor pendapatan sebesar 13,123 % ; pekerjaan sebesar
4,576 % ; keluarga sebesar 26,385 % ; dan kepribadian sebesar 55,916 %, Jadi
faktor kepribadian merupakan faktor yang paling besar pengaruhnya terhadap

sikap konsumen pada pembelian secara tunai maupun angsuran.
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BAB Y

KESIMPULAN DAN SARAN

A, Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan, dapat diambil kesimpulan,

sebagai berikut :

1.

Konsumen lebih menerima atau menyukai (bersikap positif) bentuk
pembelian motor secara cash (tunai).

Faktor pendapatan, pekerjaan, keluarga, dan kepribadian secara bersama-
sama (simultan) tidak berpengaruh signifikan terhadap sikap konsumen
dalam pembelian sepeda motor secara tunai maupun angsuren.

Secara individual (parsial), faktor kepribadian berpengarvh signifikan
terhadap sikap konsumen pada pembelian secara tunai sedangkan pada
pembelian angsuran faktor pendapatan, pekerjaan, keluarga dan
kepribadian tidak berpengaruh signifikan.

Faktor yang paling dominan mempengaruhi sikap konsumen dalam
pembelian sepeda motor secara tunai maupun angsuran adalah faktor
kepribadian, dengan proporsi-relatif sebesar 66,924 % (pada pembelian

tunai) dan 55,916 % (pada pembelian angsuran).
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B. Saran

1. Oleh karena konsumen lebih bersikap positif atau menyukai pembelian
sepeda motor secara cash (tunai), maka disarankan agar perusahaan/dealer
meningkatkan pelayanan, membenahi/menyederhanakan regulasi dan
persyaratan serta meningkatkan rangsangan melalui bonus yang lebih baik
dalam kaitannya dengan pembelian cash (twnai). Dengan demikian sikap
konsurnen yang positif ini dapat ditindaklanjuti dengan melakukan
pembelian secara cash (tunai). Selain itu, perusahaan/dealer perlu
mengevalvasi penetapan harga jual sepeda motor agar lebih kompetitif
karena pembelian secara tunai dihadapkan pada faktor harga sepeda motor
yang bagi konsumen yang berpendapatan rendah merupakan faktor
pembatas.

2. Mengingat kepribadian merupakan faktor yang paling berpengaruh
terhadap pembentukan sikap konsumen, maka disarankan agar
perusahaan/deater tebih memperhatikan dan meningkatkan aspek-aspek
penjualan sepeda motor yang berkaitan dengan unsus-unsur kepribadian
konsumen sasaran, seperti : kenyamanan, keamanan, wawasan
pengetahuan, prestise, pemuasan kebutuhan, dan sebagainya.

3. Penelitian ini masih bersifat eksploratif dengan hasil yang masih perlu
dikembangkan lagi. Oleh karena itu disarankan agar penelitian ulangan
atau lanjutan perlu dilakukan untuk memperoleh hasil yang lebih tajam

dan komprehensif, misalnya dengan memfokuskan analisis pada variabel-
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variabel yang lebih khusus, populasi yang definitif (tertentu), dan

sebagainya.
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Lampiran 1. Indcks Sikap Pada Pembelian Secara Tunai ( Cash )

No. Pembetian Tunai ( Cash )
responden Manfaat Regulasi dan Kemudahan Bonus / insentif | Indeks
ekonomi bagi persyaratan pelayanan / undian sikap
konsumen transaksi transaksi berhadiah
{ prosedur )
N |BINsBJ| N |B|NxB|{ N | B |NxB| N | B [NxB]|Z(NxB)
1 2 fo4] 08 | 4 [02108 | 4 (03(1,2 ] 4 {0,1] 04 3,2
2 3 J]04] 1,2 4 10208 5 [03:15 | 4 [01] 04 3,9
3 2 (041 08 4 1031121 5 (02|10 5 |01] 05 3,5
4 3 (04 1,2 3 ]03{091) 4 |01[04 ] 5 102} 1.0 3.5
5 2 [04] 03 3 102|067 3 {03]09 ] 4 |01 04 2,7
6 3 {04] 1,2 5 (03] 15 5 Jo2[ 0] 5 [01] 05 4,2
7 1 1064 04 3 1021061 4 1031 1,2 5 10,1] 05 2,7
8 5 [04] 2,0 5 (02(/10 1 5 163{ L5 | 5 10105 5,0
9 3 {04 12 5 ]03(1,5] 5 |62]1,0] 3 {0,103 4,0
10 3 104 1,2 5101051 5 |03] L5 5 102] 1,0 4,2
11 5 (041 20 3 103[09) 4 (011041} 3 [02] 06 3,9
12 3 |04} L2 4 03112} 4 (02|08 ] 3 |0,1[ 03 3,5
13 5 1041 2,0 S |102] 1,0 ) 5 |03 L5 3 [0,1] 03 4,8
14 4 [04] L6 4 (011 04] 4 {03]1,2] 4 (0208 4,0
15 5 [04] 20 S 102110 4 103/ 1,2 | 4 101] 04 4,6
16 4 {04 16 [ 4 |02(/ 08 4 |03] 12! 4 [O1] 04 4,0
17 4 {04 1,6 3 /103[/09 ] 4 02108 | 4 [0,1] 04 3,7
18 4 (04] L6 2 10204 4 |03(12 | 5 [01] 05 3,7
19 3 {044 1,2 5 102116041 5 (031 1,5 2 |01 02 3,9
20 1 {041 04 | 4 |02[08 )] 5 |03[ 15 ] 5 [01] 05 3.2
21 3 104 1,2 4 [01)04] 4 02|08 | 4 |03 1,2 3,6
22 3 |04 1,2 3 (03]09] 3 [02{066 ] 3 |01} 03 3,0
23 3 |04] 1,2 4 102/ 08 ( 3 [01]03 | 3 103[ 09 3,2
24 5 (04 20 | 4 (011041 4 |03 1,2 | 5 (02] 1,0 3.8
25 5 |04 20 3 /061103 ] 3 |02]06! 5 103] 1,5 4,4
26 3 |04 12 | 4 [03]12] 4 |[02]08 | 4 |01]| 04 3,6
27 5 {04 20 5 102110 5 (03[ 1,5 4 [0, 04 4,9
28 4 103 12 5 {(04[ 20} 5 |02 10 [ 4 [01] 04 4,6
29 5 104] 20 2 |02] 04 1 §03|/03 | 5 [01! 05 3,2
30 5 1041201} 4 10208141 5 1031 L5 5 |0, 05 4,8
31 5 (04 20 | 4 (01041 5 {102 1,0 | 4 [03] 1,2 4,6
32 5 104 20 { 4 (02|08 5 [03] 151 5 [1]05 4.8
33 3 |04 12 3 |103/09 | 3 (02]06 [ 3 (01 03 3,0
34 3 102 06 4 (03|12 5 |04]20 1 3 [01] 03 4,1
35 3 1011 03 3 104 1,21 4 1031 1,21 5 [02] 10 3,7
36 5 |01 05 4 (06208 ] 4 |03] 12 ] 4 104] 1,6 4,1
37 2 |04 038 3 [61]03{ 3 |03/09 1 4 [02] 08 2,8
38 4 [04] 1,6 3 103,091 3 [(01]03 | 3 10206 3.4
39 4 104] 1,6 4 10208 | 4 (03|12 3 [01] 03 3,9
40 2 |104] GB8 3 /02106 3 [03][09 1! 3 101] 03 2,6




41 37 Joal] 1,2 ] 4 [02]08 [ 5 [o3[ 15[ 4 [o1] 64 | 39
42 3 (04] 121 4 |03 12 4 |02/ 08 4 |01 04 3,6
43 2 (0a] 16| 4.]02]08 ] 4 [03] 12 [ 5 o] 05 ][ 41
44 2 1o4] 08 | 3 j02[06 ] 3 [03[09 1} 3 |01 03 2,6
45 2 {04] 08 | 3 [02]06 [ 3 [03]09] 3 Jo1]03 2.6
46 2 104 08 | 3 [02] 06 3 [03[09 [ 3 JO1[ 03] 26
47 5 04| 20 | 5 (o105 5 [o2]10] 5 [03] LS5 5,0
43 5 (03] 1,5 | 4 |o1] 04 [ 3 |o4[ 12| 4 |02 038 3,9
49 4 103 12| 4 |04 16| 4 |01 04 3 {02106} 38
50 5 o] 05 | 4 (02068 4 (03[ 12 4 [o4] 16 ] 41
51 3 (02| 06 | 3 |04 1,2 ] 4 (03] 12| 4 [01] 04 3.4
52 5 (04] 20 | 4 (02] 081 5 101/ 05] 4 (03[ 1,2] 45
53 4 Joal 161 3 |03]09f t [02]02] 3 [o01]03 3,0
54 4 |oda| 1.6 4 Jo2{08] 5 [03[ 15 5 [o1]05 44
55 4 o4 1,6 | 4 1021081 5 (03[ 1,51 5 (01105 44
56 5 (02] 1,0 | 1 [03]03 ] 5 fol]o5) 2 |od4] 08 [ 26
57 5 |04] 20 | 5 |o2] 1,07 5 [0o3[ 15[ 5 [01] 035 5.0
58 4 1o04] 16| 3 [02]/06] 3 [03]09[ 5 [0,1]05 3,6
59 5 o4 201 2 [o1]o02] 3 [02]06] 5 [03{ 15| 43
60 3 1041 12 | 4 [02]08 ] 5 [03[15] 2 |01]02 3,7
61 5 (03] 15 ] 1 (021021 5 {01]05[ 2 jo4] 08 3,0
62 2 (03] 06 | 2 |oa] 08 4 102{08] 4 [01]04 ] 26
63 2 03] 06 | 2 loa] 08| 4 [02{ 08 ] 4 |01] 04| 26
64 7 (03[ 06 | 2 |04) 08| 4 [02] 08| 4 [01[ 04 ] 26
65 5 [04] 20 | 2 [03]06] 3 [02]06 [ 1t {0,1] 0,1 33
66 2 03] 06 | 2 [oaf o8| 4 |o2[08 ] 4 Jorl 04| 26
67 2 lo3] 0,6 | 2 toal o8] 4 [02[08] 4 [01:104 | 26
68 3 [04] 16 | 5 (0210 4a Jo3]12] 5 |01]05 4,3
69 2 lo4d] 08 | 4 (03] 12| 4 [02] 08 ] 5 (01] 05 3.3
70 4 |04 16 4 |02l 08| 5 {031 151 5 Jo1[ 03 44
71 4 (04| 16 ) 5 03] 1,5 5 Jo2f] 101 5 Jo,] 05| 46
72 3 (04 1,2 ] 2 102104 | 5 Jo1f]05] 4 03[ 1,2 | 33
73 4 104 16 | 5 (02] 1,0 5 Jo3] 15 5 {01]05][ 46
74 2 (o3 06 | 2 [04] 08 4 [02]08] 4 {0,1] 04 2,6
75 2 fo4)] 08 | 4 [02]068 [ 4 [03] 1,2 4 [0.1] 04 3,2
76 3 j04| 12 | 4 (01[04 ] 4 J02]08[ 5 [03] 15 3,9
77 4 j04] 16 | 5 |03[1,5] 5 102]1,0] 4 (o104 [ 45
78 5 104] 20 | 3 fo2]06 | 5 J0o3] 1,5] 5 {0,1] 0,5 4.6
79 5 {01 05 | 4 |02] 08 5 [o4[20] 4 03] 1,2 4,5
g0 4 Joi| 04 | ¢ o208 5 Jo3[ 1,5} 4 jo4] 1,6 4.3
81 5 1ot] 05 ] 5 |02]10] 5 703[1,5] 4 [04] 16 4,6
82 3 104 16 | 5 [03[ 1,57 4 Jo2[ o8] 5 [01] 05 4.4
83 5 104 20 | 4 (03[ 12} 4 |02[ 081 4 [0]1] 04 4.4
34 4 |01] 04 | 3 02|06 2 Jo4] 08 ] 3 103]09 2,7
85 5 |0o4] 20 | 5 Jo2f 1,0 4 Jo3]1,24{ 3 fo,1] 03 4,5
86 4 Jo4| 16 | 5 |o2]1,0] 5 Jo3[1,5] 4 [o,1] 04 4,5
87 5 104 20 | 4 o104 5 Jo2[ 10| 5 [03] 15 4,9
38 5 103] 15| 5 |04][206] 5 [o1] 05| 4 |o2] 08 | 438




89 3 [04] 12 ] 4 J01]04 ] 5 J03]1,5] 4 J02] 08 39
90 2 |04) 08 | 4 |02/08 ] 5 |03] 15| 3 [01] 03] 34
5 3271 - |11581332 | - [ 755 375 | - | 93,3360 | - |57.1 | 3409
)3 363] - | 129|369 - |084 [417| - [ 1,03 {400( - {063] 3,79




Lampiran 2. Indeks Sikap pada Pembelian Secara Angsuran ( Credit )

No. Pembelian Angsuran ( Credit }
responden Manfaat Regulasi dan Kemudahan | Bonus/insentif | Indeks
ekonomi bagi persyaratan pelayanan / undian sikap
konsumen transaksi transaksi berhadiah
( prosedur )
N [B[NxB[N{ B INxB| N | B[NxBj N | B |NxB|Z(NxB)
1 s |04 20 [3(02/06 [ 4 103 12] 4 (01] 04 4,2
2 5 [04] 20 (2]02]04 1} 2 103) 06 5 |01} 0,5 3,5
3 3 Jo4) 1,2 |4[03[L2! 5 (02|10 4 [01]04 3.8
4 5 |o4] 20 J4]03 ] 1,2 4 101)04) 3 [02) 0,6 4,2
5 3 |o4] 1,2 [2]02]04 | 2 (03] 06 3 |01] 03 2,5
6 4 104 1,6 {3103 09 3 /10,2( 0,6 3 |0,1] 0,3 3,4
7 5 o4 20 [5102(1,0} 5 163/ 1,5 3 10,1} 03 48
8 1 [0o4] 04 |[5[02 ]| 1,0 5 |03| 15| 5 10105 34
9 s (04} 20 [2)03] 06 P 102] 02 3 101403 3,1
10 4 [04] 1,6 {3701 [63 3 163] 09 4 |02] 08 3,6
11 4 {o4] 1,6 13103109] 3 |61[03 ] 3 102] 06 34
12 4 o4} 16 13(03]609 | 3 (02([061] 3 j01] 03 34
13 s (04] 20 [3]02]06 | 2 103] 06 3 10,1] 0,3 3.5
14 3 104] 12 |5[0,1]05 4 103] 1,2 Z 102] 04 33
15 4 1041 16 [5)102] L0 5 163] L5 4 0,11 04 4,5
16 5 [04) 20 [3[02[66 [ 4 [03]12] 4 (01} 04 4,2
17 5 |o4] 20 [3[03[/609 [ 5 [062]10] 4 10,0} 04 4,3
18 5 1041 20 |5[02}1,0] 4 |03] 1,2 4 10,1} 04 4,6
19 4 104 16 (3102|106} 3 103)| 09 2 10,11 0,2 3,3
20 3 o4 12 [4[02[08 ] 3 103[09 [ 5 0,1 0,5 34
21 4 {oa4| 16 [2]01]02 ] 2 102|104 ] 4 03] 12 34
22 5 104 20 [5])03 1 L5 5 162 1,0 5 10,1} 0,5 5,0
23 5 o4 20 [5]021 1,0 4 [01[04] 3 103} 09 4,3
24 4 |04] 16 [5[01105([ 5 (03] 1,51 5 102} 1,0 4,6
25 s |o4] 20 [4[01 )04} 4 102,08 | 5 |03 1,5 4,7
26 4 (04] 16 [3) 0309 3 102] 0,6 4 [0,1] 04 3,5
27 S |04 20 4] 024 08 4 103} 1,2 5 |01] 0,5 4,5
28 2 03] 06 (2] 04 (08 3 [02(/06| 4 |01} 04 24
29 4 [0o4] 16 [3/02106 | 4 103|127 2 [01] 02 3,6
30 5 |04} 20 14102 | 028 5 103} 1,5 5 10,11 0,5 4,8
31 3 o4} 121210102 4 02108 [ 3 (03109 3,1
32 2 o4t 08 |3/02 (061 3 [03;09 | 5 (01} 05 2,8
33 5 |04{ 16 15103 [ 15 4 102108 5 101t 65 4,4
34 3 /02 06 {3103 ]09 5 104] 2,0 3 {01} 03 3.8
35 3 1011 03 [2]04]08 2 (03} 06 4 102} 0,8 2,5
36 4 (01] 04 |3]02([06 ] 1 (03103 ] 4 [04] 1,6 2,9
37 3 (04| 12 13161 [603 4 (03] 12 4 (02] 08 3,5
38 4 104] 16 |3]103]09 3 |10,1] 03 3 102] 0,6 34
39 3 1041 12 (3102 06 2 10,31 06 4 10,1} 0,4 2,8
40 3 04| 12 (210204 3 ]03,0%9 | 3 |017]093 2.8




41 4 J04] 16 |3]02106] 4 (03112 3 [O1] 03] 37
42 5 |04] 20 403121 4 |02/08 ] 4 [01] 04| 44
43 2 |0o4] 16 |4a]02] 08¢ 4 03] 12| 4 [01]04] 40
44 4 |04] 16 |4]02 08| 4 (03! 1,2 4 [01[04] 40
45 4 |04] 16 |4]02108) 4 [03{12 [ 4 |01] 04 40
46 4 |04f 16 |4]02 08 3 |03]09] 4 Joi| o4 ]| 37
47 3 (04] 12 1310103 3 102] 06| 5 |063[1,5] 3.6
48 3 /03] 09 |2/01 /02| 3 10412 3 [02] 06| 29
49 3 (03] 09 |4l04] 1,61 3 {6103 3 [02] 06} 34
50 4 [01] 04 [4]02] 081 3 [03][09 4 [04] 1,6 3,7
51 3 02| 06 {40416 3 1o3]09 ] 3 [01][03] 34
52 4 |04] 16 |3]02 |06 4 [01]04 | 3 [03[09 ]| 35
53 3 |04] 12 |4]63 | 1,21 3 [02{06] 3 [01] 03] 33
54 3 (04 1,2 |3/02 061 3 |03] 09 4 [01]04] 3
55 4 04| 16 |4]02] 08| 3 [03/09] 4 |01] 04 | 37
56 i 02| 02 |1]63|03| 2 |oglo2] 1 [od4[04] 11
57 5 (04 20 |5/02 1,01 5 |03 1,5 5 [01[05] 50
58 2 l0o4] 08 |{3102]06] 3 103/09] 3 [01[03] 26
59 5 |oal 20 [t1o01]01] 1 jo2[02] 2 [03[06] 29
60 5 |04 20 [2/02 04| 3 (03109 4 (01} 04 | 37
61 T 103] 03 |1]02 (02| 2 (01[02[ 1 (0404} 11
62 3 |03/ 09 |3/04 |12 4 102[/081] 4 |01] 04 33
63 3 03] 09 /3104 1,2 4 102081 4 [01] 04 33
64 3 |03 09 [3|/04 | 1,2 ] 4 |02 08 ] 4 [0i] 04| 33
65 1 04 04 [2]03]06] 1 [02]02] 1 {0101 13
66 3 1031 09 |3/04 121 4 [02] 081 4 {0104 ] 33
67 3 (03] 09 13|04 1,2 4 |02]08 ] 4 [01[064 ] 33
68 3 04 16 |4]02|038] 4 |03]121] 5 {0105 41
69 5104 20 (5|03 15| 4 [02]08] 5 |01 05| 48
70 5 |04 20 |4]/02]08 ] 5 |03[t5 ] 5 |01[05 ] 48
71 2 |oal 08 [2]03 06| 3 (02|06 4 |01]04 ] 24
72 2 041 08 |1]02]021 t JogJoi1 | 2 |03(o06] 1,7
73 2 [04] 08 2|02 |04 3 |03[09] 4 |01 04| 25
74 3 03] 09 |3|04 | 1,2 4 {02]08 1 4 [01[04 ] 33
75 5 o4 20 |2]/02 04| 3 [03]69 ] 3 [01[ 03[ 36
76 5 04| 20 |3]01 /03] 3 |02/ 06| 3 [03[09 1 38
77 3 |04 12 |3/03 091 4 [02[08 ] 3 |01] 03] 32
78 4 |04 16 [3]02 06| 2 j03[06 1 1 |01 01 29
79 3 |o1] 03 |3]02]06 | 2 jo4; 08| 2 [03[06] 23
30 3 01| 04 |3]02]06] 3 |03/09 ] 3 |04 12 ] 3.1
81 4 f0i] 04 |[4/02|08] 3 |03[09] 4 |04] 16 37
82 5 104 20 |3103]05] 2 [02[04 | 5 {01] 05 [ 38
83 4 |04] 1.6 |4]03 121 4 [02]08 [ 3 Jert[o03 [ 39
84 4 |01] 04 |[3]02]06]| 2 |04/ 08| 3 [03[091 27
85 4 |04] 16 |4/02 08| 3 |03|/06 | 4 [0t 0a] 37
86 3 104] 12 |3102(06] 3 |03[09 ] 4 Jol]| 04 31
g7 4 (04| 16 |4]/01]04 1 4 |02]08 )] 5 (03[ 15[ 43
88 4 03] 12 |4.04 |16 4 (0110410 5 [0o2]10] 42




89 5 [04] 20 01]04 | 4 Jo3[12] 4 [02][08 [ 44
90 4 |04] 16 0208 4 (03[12] 3 [01]03] 39
T 335 | - | 121,7 295 | 68,6 | 302 | - | 75,6 | 327 | - | 50,1 | 3160
bl 372 - | 1,35 328|076 [336] - |084 363 - |056]| 351




Lampiran 3. Penentuan Nilai Variabel Bebas ( X ).
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89 [5]5[5]3[4]2]400[2]2]4[3]275 4]2[2,60]4]a]4]3]5]4,00
90 |4l4|4[4]4[2]3,67[2]1]4[3]250 5121340{4]5(3[3]5[4,00
3 353,70 284,50 301,60 356,00
3 393 3,16 335 3,96




Case Summaries?

X1 X2 X3 X4 Y1
1 417 2.25 2.80 440 3.80
2 4.00 2.00 2.40 4.00 270
3 467 2.50 2.80 3.40 4.20
4 433 3.00 5.00 420 5.00
5 467 3.75 3.60 460 4.00
6 4.50 3.50 3.0 4,40 4.20
7 403 3.50 3.20 4.00 3.80
8 367 2.50 220 3.00 3.50
9 483 2.50 4.00 4.00 4.80
10 417 2.25 380 480 4.00
L 433 3.00 2.80 3.80 460
12 367 3.25 3.80 4.40 3.90
13 433 4.75 260 4.40 3.60
14 367 3.25 300 3.80 3.60
15 4.17 4.00 3.80 4.00 4.90
16 4.17 2.00 4,20 4.20 4860
17 4.17 3.25 1.80 4.00 480
18 33 1.75 1.40 4,20 4.80
19 2.83 2.00 3.80 3.60 4.10
20 3.00 3.00 2.60 260 3.70
21 333 4,25 340 4.00 410
22 4.00 3.50 3.60 4.00 3.90
23 3.67 2.50 380 4.00 3.90
24 4.33 2.7% 3.00 4.20 4.10
25 5.00 2.50 240 4.20 5.00
26 3.50 175 3.00 4.40 2.90
27 3.67 4.00 3.60 3.50 3.80
28 417 2.50 4.00 4.60 410
29 4.50 425 4.00 4.20 4.50
30 3.50 2.50 3.60 3.60 4.40
31 4.00 3.50 3.20 3.60 4.40
32 4.50 4.50 4,00 3.60 2.60
33 4.17 3.00 3.20 3.60 3.60
34 417 4.25 4.00 3.80 4.30
35 4.33 4.50 4.00 340 3.00
36 3.83 4.50 3.80 3.60 3.30
37 4.33 375 340 440 430
38 3.83 4.00 4.60 4.40 4.60
39 3.7 3.25 3.00 3.40 3.30
40 4.00 225 4.60 4.40 4.60
41 347 325 3.80 4.60 3.90
42 4.33 3.50 4.00 4.40 4.50
43 5.00 3.00 3.60 260 460
44 3.83 425 3.20 4.00 4.50
&5 4.00 250 3.60 3.40 430
46 4.G0 3.00 3.80 4.20 460




Case Summaries®

X1 X2 X3 X4 Y1
47 3.23 225 2.40 3.60 4.40
48 417 3.50 3.40 4.00 4.40
49 4.50 375 340 4.20 4.50
50 400 4.00 2.40 4.00 430
51 4.00 3.75 2.80 4.00 4,60
52 3.50 400 2.80 4.20 4.80
Total N 52 52 52 52 52

a. Limited to first 100 cases.




Regression

Descriptive Statistics

Mean Std. Deviation N

Y1 41577 .6532 52

X1 4,0258 4898 52

x2 3.2067 .B08s 52

X3 3.3538 F277 52

x4 3,.976% 4241 52 |

Correlations
Y1 X1 x2 X3 X4

Pearson Correlation Y1 1.000 .182 -.132 .058 320
A1 182 1.000 A78 .168 250
X2 -132 76 1.000 203 -.014
X3 058 168 .203 1.000 .246
X4 320 259 -.014 .246 1,000

Sig. {1-tailed) ¥1 \ 098 175 341 .010
X1 099 . 06 118 032
X2 475 106 . 074 480
X3 341 416 074 . 2040
X4 010 032 460 040 .

N Y1 52 52 52 52 52
X1 52 52 52 52 52
X2 52 52 52 52 52
X3 52 52 52 52 52
X4 52 52 §2 52 52

Variables Entered/Removed®
Variables Variables
Modei Entered Removed Method
1 X4 X2, X1,
xaa Enter
a. Al requested variables entered.
b. Dependent Variable: Y1
Model Summary
Adiusted R | Sid. Eror of
Model R R Square Square the Estimate
1 .368° 135 082 5359

2. Predictors: (Constant), X4, X2, X1, X3




% KOEFISIEN BETA DAN KORELASI PARSIAL - NODEL PENUH

....................................................................

---------------------

X Beta (b}  Stand. Beta (B) SB(b} r-parsial t p
0 2.423518 9.000000
1 0.149956 0.149935 0,150141 0,137 0.999  0.670
7 -5.10362Y -0.103629 0,092604 -0.155 -7 0,269
3 -0.0025% -0.042321 0,103169 0,003 -0.024  0.879
{ (.369948 1.363948 0,176932 0.275  .080  0.040
Galat Bakv Est. z 0.336
Korelasi B = 0.368
Korelasi R sesnaian = 0.283
++ TABEL RAMGEUMAN ANaREG
Sugder Variasi i db RE f R p
Regresi Penuh 1 0.329 1.438 6,135 0.3
Reside Penuh 13,486 47 0.28? -
Tolal 15,607 3l - -

SoTssrrzsasssEEESSEIEESIESIEIoCICASSsZmTEEETEIIIEISERICSEALSSSESISSSTETISSIISDL

Korelasi Lugas

Xy

Korelasi Parsial

Bobot Susbangan

P riy-sisa x
0.195 0.137  0.676
0.548 g.135  0.269
0.584 0003 0.979
0.020 0.875  0.048

Relatif SRY  Efektif SE%
18, 47 .43
14.786 2,000
0.4 0.019
§6.924 §.031
180,000 13.52




Case Summaries®

X1 X2 X3 X4 Y2
1 417 325 3.20 4.20 420
2 417 3.00 280 4.40 3.80
3 450 2.50 3.20 400 420
4 3.00 2.00 5.00 3.40 4.80
5 4.50 3.75 2.80 3.80 420
6 4.33 3.75 4.00 460 4,30
7 483 225 360 440 460
8 4.00 275 380 4.00 3.40
9 4.33 3.00 3.40 3.80 500
10 4.33 3.00 3.00 3.80 4.30
1 3.17 2.50 3.20 3.20 4.60
12 3.67 4.00 3.60 4.00 470
13 3.33 175 2.80 3860 3.60
14 4.50 3.00 4.00 4.40 4.40
15 3.67 4.25 340 4.00 3.50
16 3.83 375 360 3.80 2.80
17 3.67 375 3.20 4.80 4.40
18 3.17 325 3.60 4.00 4.00
19 317 325 3.60 4.00 400
20 2.50 3.00 2.80 3.80 3.70
21 467 4.00 3.20 4.00 3.30
22 3.33 375 3.00 3.80 3.30
23 3.50 250 3.e0 3.60 330
24 2.50 _75 3.00 3.00 3.30
25 4.00 3.25 3.40 4.00 3.30
26 417 3.00 3.40 3.80 3.30
27 4.50 4.00 3.80 420 4.80
28 4.17 325 3.60 4.40 4.80
29 383 2.00 3.40 3.20 330
30 3.67 3.75 3.60 3.80 3.60
31 4.00 2.75 2.60 4.00 4.40
32 367 2.50 3.40 4.00 3.80
Total N 32 32 32 32 32

a. Limited to first 100 cases.




Regression

Descriptive Statistics

Mean &id. Deviation N

Y2 3.9719 5909 32

*1 3.8391 - 5975 32

X2 3.1018 6533 32

X3 3.3938 4642 32

X4 3.9312 .3955 32

Correlations
Y2 X1 X2 X3 X4

Pearson Correiation Y2 1.000 257 -.045 251 328
X3 297 1.000 203 031 548
X2 ~045 203 1.000 -.035 434
X3 .251 031 -.035 1.000 .08z
X4 328 548 434 082 1.000

Sig. (1-tailed) Y2 . 078 404 .083 033
X1 078 . 132 433 001
X2 404 132 . 424 .007
X3 .083 433 424 . .328
x4 033 .00 007 328 .

N Y2 3z 32 32 32 32
X1 32 32 32 32 32
x2 32 32 32 32 32
X3 32 32 32 32 32
x4 32 32 32 32 32

Variables Entered/Removed?
Variables Variables
Model Entered Removed Method
! §?a X3, %2, Enter
a. All requested variables entered.
b. Dependent Variable: Y2
Model Summary
Adjusted R Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
i 4492 202 .084 5656

2. P-adictors: {Constant), X4, X3, X2, X1




9 KOEFISIEN BETA DAY MORELASI PARSIAL - MODEL 1ENCH

asTrEsITIEAREIEIIISEIISLITIIISIIIIIISITISIZCIIREESES

........................

X Beta (b) Stand. Beta () SB(b) r-parsial t P
0 1.122671 0.000000
i 0.102181 0. 192181 (.170016 B.096  0.B01  D.339
¢ -0.187326 -B.187316 0.135492 0.264 -1.206 0237
3 0.270313 §.270313 (.218868 §.230  1L.235 9.%%6 |
{ 0.514178 B.314128 (.236671 0.283  2.002  0.933 |
Galat Baku Est. : 0.366
rorelasi : 0.449
Yorelasi R sespaian := 0.341
#t TABEL RANGKUMAN ANAREC
Sumber Variasi JK ib R¥ F k? p
Begresi Penuvh 2187 4 f.547 1.709 0.202 0.176
Residu Peneh §.638 7 §.320 -- -- .-
Total 10.82; H - -- -- -

-----------------------------------------------------

B-3-3-3-3-3-S—f-Sfpt iRt §-aarde 3 g S Rt

Variabel Korelasi Lugas Korelasi Parsial
X roxy P Ty-sisa x  p
1 §.257  0.133 06.836  0.559
2 -0.043  0.884 0,204 0.237
3 0,231 6.183 0.230  0.22%6
{ 0.328 C.064 0.283  0.053

-----------------------------------------------------

....................................................

--------------------------

Bobot Sumbangan
Relatif SRY  Efekiif SE%

13.123 .631
{.376 0.324
26.243 3.330
35.916 11.283
100000 20.200

.........................



Kepada Yth.
Bpk / Ibu / Sdr / Sdri
di

Tempat

Dengan Hormat,

Dalam rangka menyusun tugas akhir guna menyelesaikan studi di
Fakultas Ekonomi Universitas Islam Indonesia Yogyakarta, perkenankan saya
meminta bantuan dan kerja sama dari Bpk / Ibu / Sdr / Sdri untuk memberikan
pendapat atas pertanyaan-pertanyaan yang saya ajukan dalam kuisioner ini.
Jawaban atau pendapat Bpk / Tbu / Sdr / Sdri akan menjadi data yang kemudian
akan saya olah / analisis dalam penelitian yang berjudul : “Analisis Sikap
Konsumen Terhadap Bentuk Pembelian Sepeda Motor Secara Cash dan Credit ™.
Oleh karena jawaban yang diberikan adalah sesuai dengan pendapat Bpk / fbu /
Sdr / Sdri, maka tidak ada jawaban yang dinyatakan salah.

Atas bantuan dan kerjasama Bpk / Ibu / Sdr / Sdri, sebelumnya saya

mengucapkan banyak terima kasih.

Yogyakarta, 2003

Hormat saya,

( Heriyadi )



SURYEY DATA

Nama responden © ...,

Jenis kelamin  : Laki-laki / Perempuan

| Umur S s tahun
Pekerjaan .o
Status » kawin / tidak kawitr
Tanggal survey ..o
*) Coret yang tidak perlu

L Isilah titik-titik dibawah ini-dengan angka 1 sampai -dengan 5 sesuai
dengan pendapat Bpk / Tbu / Sdr / Sdri mengenai atribut / cin yang
dihubungkan dengan bentuk pembelian cash dan credit.

Pemahaman atribut / ciri :

1. Manfaat ekonomi bagi konsumen
Umumnya. sebelum. melakukan pembelian, hal pettama yang
dipertimbangkan adalah kondisi ekonomi yaitu apakah keadaan
keuangan cukup memadai untuk melakukan pembelian,atau
sebaliknya dengan melakukan pembelian justru  agar
mengorbarikan banyak kebutuhan ( vital ) lainnya. Manfaaat

ekonomi ini dikaitkan dengan distribusi pendapatan, dalam arti



bagaimana pemenuhan kebutuhan lain jike pendapatan ( vang )
dibelanjakan sepeda motor.

2. Regulasi dan persyaratan transaksi
Afribut atau ciri ini menunjukan bagaimana regulasi { aturan ) dan
syarat-syarat yang ditetapkan oleh perusahaan ( dealer ).

3. Kemudahan dalam pelayanan trasakst
Afribut / ciri menunjukan bagaimana prosedur ( tata cara ) dalam
mengurus selursh proses transaksi.

4. Bonus / insentif / hadiah
Atribut / ciri ini menunjukan bagaimana bosus / insentif atau
dalam bentuk undian berhadiah yang diberikan sehubungan

dengan transaksi.

Kriteria angka penilain :
5 = Sangat baik / mudah.
4 = Baik / mudah

3 = Cukup baik / mudah
2 =Buruk / sulit

1 = Sangat buruk / sulit

L



Atribut / ciri Nilai skor

Pembetian Cash Pembelian Credit

Manfaat ekonomi bagi
konsumen SO R ve e

Regulasi dan persyaratan
transaksi SEUROOU o

Kemudahan dalam
pelayanan transaksi (| e | e
| prosedur )

Bonus / insentif atau undian
berhadiah =000 | e | e

II. Isilah titik -titik dibawah ini dengan angka 1 sampai dengan 4 sesuai
dengan skala prioritas Bpk / Ibu / Sdr / Sdri mengenai atribut atau ciri
berikut schubungan dengan pembelian sepeda motor secara cash dan
credit. Maksudnya, dalam hubungannya dengan pembelian sepeda
motor secara cash dan credit, atribut atau ciri mana yang menurut Bpk
/ Ibu / Sdr / Sdri paling penting dan pertama-tama dipertimbangkan.
Sebagai contoh : Misalnya atribut / ciri yang paling penting menurut
Bpk / Ibu / Sdr / Sdri adalah regulasi dan persyaratan transaksi, maka
atribut atau ciri ini ditempatkan sebagai prioritas pertama ( dibert
angka 1), dan seterusnya hingga atribut / ciri yang kurang penting.

Catatan : Tidak boleh memberi angka yang sama.

Atribut / ciri Prioritas ke-

Manfaat ekonomi bagi konsumen

Regulasi ( aturan ) dan persyaratantransaksi =~ | ..

Kemudahan dalam pelayanan transaksi { prosedur )

Bonus / insentif atau undian berhadiah




III.  Berilah tanda silang pada titik-titik yang telah disediakan dibawah

alternatif jawaban sesuai dengan pendapat Bpk / Ibu / Sdr / Sdri

terhadap pemnyataan tersebut.

S8, jika Bpk / [bu / Sdr / Sdri SANGAT SETUJU dengan pernyataan

S, jika Bpk / Ibu / Sdr / Sdri SETUJU dengan pernyataan

A, jika Bpk / tbu / Sdr / Sdri TIDAK DAPAT MENENTUKAN

PENDAPAT mengenai pernyataan.

TS, jika Bpk / Ibu / Sdr/ Sdri TIDAK SETUJU dengan pernyataan

STS, jika Bpk / Ibu /Sdr / Sdri SANGAT TIDAK SETUJU dengan

pernyataan

Pernyataan

S8

TS

STS

Harga sepeda motor saat inj tergolong
mahal sehingga keinginan untuk
membeli sepeda motor menjadi sangat
tergantung pada tingkat pendapatan

oooooooo

........

oooooooo

Bentuk pembelian sepeda motor
secara cash dan credit ditawarkan
karena fakta menunjukan bahwa
kemampuan ekonomi { pendapatan )
mayoritas masyarakat ( konsumen
) rendah

Dalam mengambil keputusan untuk
membeli sepeda motor, Bpk / Ibu / Sdr
/ Sdri benar-benar mempertimbangkan
pembelian secara cash atau credit
karena pendapatan harus digunakan
juga untuk memenuhi kebutuhan lain
yang sama pentingnya bahkan vital

.........

Tingkat pendapatan merupakan faktor
yang paling dominan { besar )
pengaruhnya terhadap pengambilan
keputusan untuk membeli sepeda
motor secara cash atau credit

--------




Pengambilan keputusan untuk
membeli sepeda motor secara cash dan
credit didasarkan pada pertimbangan
skala prioritas dalam membelanjakan
pendapatan

oooooooo

oooooooo

Pembelian sepeda motor secara cash
dan credit semata karena alasan
pendepatan

........

........

........

Jenis pekerjaan dan interaksi sosial

( pergaunlan, komunikasi )
dilingkungan kerja Bpk / Ibu/ Sdr /
Sdri memberikan pengaruh pada
pengambilan keputusan untuk
membeli sepeda motor secara cash dan
credit

........

.........

Pembelian sepeda motor secara cash
dan credit memifiki keterkaitan
hubungan dengan prestise ( gengsi )
dan wibawa

--------

........

Adanya tuntutan profesi atau
pekerjaan yang memerlukan sarana
transfortasi dan juga untuk
memudahkan kefancaran aktifitas
sehari-hari mendorong Bpk / Ibu / Sdr
/ 8dri untuk mempertimbangkan
membeli sepeda motor secara cash
atau credit

oooooooo

--------

........

10.

Gaya hidup ( yang mencerminkan
profesi / pekerjaan seseorang )
mempengarnthi pengambilan
keputusan untuk membeli sepeda
motor secara cash atau credit

oooooooo

11.

Bpk / Ibu / Sdr / Sdri
mempertimbangkan pembelian sepeda
motor secara cash dan credit atas
keinginan keluarga

oooooooo

........

---------

12.

Pengambilan keputusan oleh Bpk / Ibu
{ Sdr / Sdri untuk membeli sepeda
motor secara cash atau credit
dipengaruhi oleh anggota keluarga
yang lain

........

........

13.

Anggota keluarga memiliki hak untuk
ikut menentukan pembelian sepeda
motor secara cash atau kredit

--------

........

---------




i4.

Pengambilan keputusan akhir untuk
membeli sepeda motor secara cash
atau credit sebaiknya merupakan hasil
musyawarah dari selurub anggota
keluarga

nnnnnnnn

oooooooo

ooooooooo

15.

Apabila Bpk / Ibu / Sdr / Sdri meminta
pendapat anggota keluarga mengenai
alternatif untuk membeli sepeda motor
secara cash atau credit tetapi anggota
keluarga tidak setuju dengan pilihan
Bpk / Ibu / Sdr / Sdri maka Bpk / Ibu /
Sdr / Sdri cenderung untuk mengikuti
keinginan / pilihan keluarga

--------

oooooooo

oooooooo

oooooooo

16.

Bpk / Ibu / Sdr / Sdri mengambil
keputusan untuk membeli sepeda
motor secara cash atau credit setelah
melalui pemikiran yang matang
mengenai keunggulan dan kelemahan
kedua cara pembelian tersebut

--------

........

........

.........

17.

Pengambilan keputusan untuk
membeli sepeda motor secara cash
atau credit dipengaruhi oleh dorongan
atau motifasi dari dalam diri, misainya
ingin segera memiliki sarana
transfortasi, dan sebaliknya

oooooooo

........

18.

Bpk / Ibu / Sdr / Sdri
mempertimbangkan kenyamanan,
keamanan, dan ekspresi rasa yang lain
ketika memilih bentuk pembelian
sepeda motor secara cash dan kredit

--------

........

19.

Pertimbangan untuk membeli sepeda
motor secara cash atau credit
dirangsang pula oleh dorongan naluri

--------

oooooooo

........

--------

oooooooo

20,

Pengambilan keputusan untuk
membeli sepeda motor secara cash
atau credit dipengaruhi atau
tergantung pada Juasnya pengetahuan
Bpk / Ibu / Sdr/ Sdri mengenai
seluruh aspek yang terkait dengan
kedua cara pembelian tersebut, seperti
pengetahuan tentang : regulasi  (
aturan ) transaksi, syarat-syarat yang
harus dipenuhi, prosedur
transaksi,manfaat yang bisa didapat
dari masing-masing cara pembelian
tersebut, dan sebagainya.

........

........




