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ABSTRAKSI

ANALISIS MOTIVASI KONSUMEN DALAM MEMBELI PRODUK
SEPEDA MOTOR YAMAHA MIO

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui motivasi konsumen dalam membeli
produk sepeda motor Yamaha Mio serta mengetahui variabel yang memberikan motivasi
paling tinggi pada pembelian produk sepeda motor yamaha m di Kabupaten Sleman.
Populasi yang digunakan dalam penelitian ini adalah seluruh pengguna motor Yamaha
Mio di lokasi dealer service Yamaha, yang terdapat dalam satu wilayah Kabupaten
Sleman, Yogyakarta. Sampel penelitian ini adalah 96 konsumen yang dianggap telah
cukup mewakili populasi yang diteliti. Teknik penarikan sampel menggunakan
"Convinience sampling", yaitu pengambilan sampel responden dari sampel / orang /
pelanggan yang memiliki Yamaha Mio dan mudah ditemui dilokasi dealer service
Yamaha kabupaten Sleman, Yogyakarta. Melalui survey dan observasi, peneliti hanya
akan mengunjungi 4 dealer resmi Yamaha yang masing-masingnya berada didaerah jalan
Gejayan, Kaliurang, Adisucipto. dan jalan Magelang. Model analisis yang digunakan
dalam penelitian ini adalah Analisis Deskriptif yaitu analisis motivasi konsumen dalam
melakukan keputusan pembelian sepda motor Yamaha Mio yang diukur dengan Mean
Aritmatik(nilai rata-rata)

Hasil penelitian menunjukkan bahwa Berdasarkan karakteristik konsumen yang
menggunakan sepeda motor Yamaha Mio di Kabupaten Sleman sebagian besar
konsumen adalah wanita yaitu sebesar 81 persen, dan masih didominasi oleh kalangan
pelajar dan mahasiswa yaitu sebesar 75%. Hal ini berarti target pasar sasaran pada produk
sepeda motor Yamaha Mio telah mengena yaitu segmen wanita dan kalangan usia muda,
terbukti dengan profil konsumen adalah pelajar danmahasiswa. Dengan demikian image
produk ini lebih cocok untuk kalangan wanita, juga telah terbukti dengan mayoritas
pemakai sepeda motor ini adalah wanita. Motivasi konsumen terhadap variabel yang
melekat pada produk sepeda motor Yamaha Mio adalah tinggi. Hal ini dibuktikan dengan
rata-rata motivasi sebesar 4,07 yaitu termasuk dalam kriteria motivasi tinggi. Sedangkan
hasil analisis motivasi menunjukkan bahwa variabel yang memberikan motivasi tertinggi
dalah variabel kemudahan suku cadang, dengan rata-rata sebesar 4,24 (sangat tinggi).
Selanjutnya secara berurutan diikuti oleh variabel bukan murahan dengan rata-rata
motivasi sebesar 4,15 (kategori tinggi), variabel keamanan dengan persepsi sebesar 4,04
(kategori tinggi), variabel ramah lingkungan dengan rata-rata motivasi sebesar 4,03
(kategori tinggi), variabel model dengan rata-rata persepsi sebesar 3,99 (kategori
tinggi), dan motivasi terendah terjadi pada variabel desain dengan rata-rata persepsi 3,98
(kategori tinggi)
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Adanya perkembangan teknologi dalam dunia usaha pada saat ini

mengakibatkan munculnya produk-produk baru dari berbagai perusahaan. Hal ini

menjadikan tingkat persaingan antar perusahaan sejenis semakin meningkat sehingga

konsumen dihadapkan pada berbagai macam bentuk pilihan terhadap jenis produk serta

konsumen bebas untuk menentukan produk pilihannya.

Pada bahasan kali ini, kita ketahui bahwasanya konsumen untuk motor berjenis

"motor bebek" adalah banyak digemari oleh masyarakat dari berbagai segmen. Namun

jika kita amati secara seksama, "motor bebek" ini seharusnya lebih digemari dan

diperuntukkan oleh konsumen dari segmen perempuan, mengingat dari fitur produknya

yang dinilai memang didesain acceptable untuk memenuhi customers needs and wants

untuk kalangan perempuan, khususnya perempuan muda. Tetapi sesuai fakta lapangan

yang dapat kita lihat juga, ternyata "motor bebek" khususnya motor bebek Yamaha

Mio, tidak hanya digemari oleh segmen perempuan, segmen laki-laki pun memakai,

menggunakan dan menyukainya. Hal-hal apakah yang membuat motor Yamaha Mio ini

juga begitu digemari oleh segmen Laki-laki? Apa saja yang memotivasi keputusan

pembelian atau penggunaan mereka? Bagaimana tanggapan mereka sendiri tentang

gaya hidup yang mereka pilih tersebut? Hal-hal inilah yang kemudian akan menjadi

bahan diskusi dan rumusan masalah penelitian kami pada kesempatan kali ini.



Dalam kehidupan masyarakat yang sangat sibuk dengan aktivitas sehari-hari,

menjadikan alat transportasi menjadi sangat penting dalam menunjang aktivitas

tersebut. Namun dengan banyaknya alat transportasi sekarang ini menjadikan jalanan

semakin macet terutama oleh kendaraan roda empat. Untuk mengatasi hai itu, salah

satu pilihan yang tepat adalah memilih alat transportasi yang berupa kendaraan

bermotor roda dua atau sepeda motor. Keadaan ini menyebabkan permintaan akan

sepeda motor menjadi semakin bertambah sehingga hai ini merupakan suatu

kesempatan bagi perusahaan motor untuk menawarkan hasil produksi serta inovasinya.

Setelah tiga puluh tahun memproduksi sepeda motor untuk kaum pria, PT

Yamaha Motor Kencana Indonesia (YMKI), mulai melirik segmen wanita dengan

meluncurkan sepeda motor empat tak bertransmisi otomatis yaitu Yamaha Mio dengan

alasan populasi penduduk wanita Indonesia sangat besar dan belum tergarap maksimal

(Sinar Harapan, 2003). Wanita pada dasarnya menginginkan sesuatu yang sederhana,

oleh karena itu mereka membutuhkan sepeda motor yang ringan dan mudah dikendarai.

Atas dasar itulah Yamaha Mio diproduksi dengan bodi ringan yaitu hanya 87 kilogram,

sedangkan untuk motor yang sekelas dengan Yamaha Mio ini berkisar 92 kilogram,

serta untuk Matic seberat 101 kilogram (Banjarmasin Post, 2003).

Yamaha Mio merupakan sepeda motor empat tak dengan kapasitas silinder 115

cc dan bertransmisi otomatis. Motor ini menggunakan tipe mesin dengan pendingin

udara, SOHC dengan dua klep. Dengan susunan silinder tunggal, produk ini memiliki

perbandingan kompresi 8,8 : 1. Daya maksimum Mio sebesar 6,54 km (8,9ps) pada

8.000 rpm, dan torsi maksimum 7,84 Nm (0,88 kgf.m) pada 7.000 rpm, dengan sistem

starter electric and kick. Selain itu juga, sepeda motor ini mempunyai keunikan dimana



pengereman belakang dan depan seluruhnya berada di tangan, sehingga mempermudah

pengendalian pada kondisi sesulitapapun (Sinar Harapan, 2003).

Meskipun ditujukan untuk kaum wanita, namun tidak sedikit konsumen

Yamaha Mio merupakan kaum pria karena tertarik oleh desainnya serta kemudahan

dalam penggunaannya. Hal ini bukanlah sesuatu yang aneh karena sekarang ini telah

terjadi pergeseran selera terhadap produk otomotif. Sejak dulu, yang namanya sepeda

motor bebek (cub) merupakan kendaraan yang diperuntukkan bagi kalangan

perempuan/wanita (Bisnis Indonesia, 2002). Namun seiring perjalanan waktu motor

bebek sekarang banyak dipakai oleh kalangan pria. Dengan demikian bukan tidak

mungkin sepeda motor Yamaha Mio akan menarik perhatian juga bagi kalangan pria

seiring perjalanan waktu.

Sikap merupakan hasil dari faktor genetis dan proses belajar serta selalu

berhubungan dengan suatu obyek atau produk. Sikap biasanya memberikan penilaian

(menerima atau menolak) terhadap obyek atau produk yang dihadapinya. Untuk

menganalisis sikap konsumen dalam pembelian produk sepeda motor Yamaha Mio,

dibutuhkan informasi yang berupa sikap konsumen serta faktor yang membentuk dan

mempengaruhinya. Selain itu sikap juga mempunyai peranan penting dalam

pembentukan perilaku sehingga dengan menganalisa sikap konsumen, maka

perusahaan dapat mengetahui sejauh mana sikap konsumen terhadap produknya serta

perbedaan sikap konsumen berdasarkan karakteristik konsumen yaitu gender (Lelaki

atau Perempuan), jenis pekerjaan (Mahasiswa atauPekerja).

Melalui penelitian ini diharapkan dapat memberikan gambaran yang jelas

mengenai sejauh mana sikap konsumen terhadap produk sepeda motor Yamaha Mio



terutama di Kabupaten Sleman. Hal ini dapat dipakai sebagai bahan pertimbangan

untuk menetapkan strategi pemasaran selanjutnya bagiperusahaan yang bersangkutan.

Sejalan dengan hai tersebut diatas, penulis tertarik untuk melakukan penelitian

dengan judul "Analisis Motivasi konsumen dalam MembeU produk ; sepeda motor

Yamaha Mio". "diKabupaten Sleman

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan pada latar belakang masalah tersebut maka yang menjadi

pokok masalah dalam penelitian ini adalah :

1. Bagaimana motivasipembelian konsumen pada sepeda motoryamaha mio?

2. Variabel manakah yang memberikan motivasi paling tinggi pada pembelian

produk sepeda motor yamaha mio?

1.3 Batasan Masalah

Berdasar rumusan masalah diatas dan untuk mempermudah dalam tahap

pemecahan masalah, peneliti memberi batasan masalah dimana objek penelitian

dalam penelitian ini adalah dealer bengkel Yamaha di wilayah Sleman Yogyakarta,

dengan populasi yang diteliti adalah semua pemilik kendaraan sepeda motor Yamaha

Mio. Sampel (responden) yang akan diambil adalah semua pengguna/pemilik sepeda

motor Yamaha Mio yang mudah ditemui di lokasifront-office dealer bengkel, dimana

responden tersebut akan dikategorikan berdasarjenis kelamin (Laki-Laki / Perempuan)

dan jenis pekerjaan (Pekerja / Mahasiswa). Kemudian variabel-variabel yang akan



diteliti terbagi dalam garis besar penilaian konsumen berdasarkan variable yang

memotivasi pembelian mereka antara lain adalah variabel Motivasi Konsumen

1.4 Tujuan Penelitian

Berdasarkan permasalahan yang telah dirumuskan di atas, tujuan yang ingin

dicapai dalam penelitian ini adalah:

1) Untuk mengetahui motivasi konsumen pada pembelian sepeda motor

mio?

2) Untuk mengetahui variabel yang memiliki motivasi tertinggi dalam

melakukan pembelian sepeda motor mio?

1.5 Manfaat Penelitian

Manfaat yang dapat diperoleh dari penelitian ini adalah:

1. Bagi Penulis

Untuk menambah pengetahuan, wawasan dan pengalaman penulis

dalam bidang pemasaran khususnya bidang Manajemen Pemasaran.

Serta untuk memenuhi salah satu syarat kewajiban guna memperoleh

gelar Sarjana Ekonomi pada fakultas Ekonomi Universitas Islam

Indonesia.



2. Bagi Perusahaan

Sebagai masukan bagi perusahaan dalam menyusun strategi

pemasarannya yang akan datang.

3. Bagi Pihak Lain

Penelitian ini dapat digunakan sebagai sumbangan pemikiran untuk

bahan penelitian lebih lanjut dalam bidang pemasar



BABn

KAJIAN PUSTAKA

2.1 Penelitian Terdahulu

2.1.1 Kesimpulan Penelitian Skripsi Miftah (2002)

Ada perbedaan sikap konsumen berdasarkan jenis kelamin terhadap atribut

harga jual, harga beli, keiritan, kemudahan penggunaan dan bobot, sedangkan untuk

atribut yang lain tidak menunjukkan perbedaan sikap yang signifikan. Sikap pria lebih

baik dibandingkan dengan sikap wanita terhadap atribut harga jual dan harga beli.

Sedangkan untuk atribut keiritan, kemudahan penggunaan dan bobot, sikap wanita

lebihbaik dibandingkan dengan sikap priaterhadap ketiga atribut tersebut.

Berdasarkan usia, tidak ada perbedaan sikap konsumen yang signifikan pada

atribut harga beli, harga jual, kualitas mesin, kualitas bahan, keiritan, desain, warna,

ruang bagasi, suku cadang, layanan purna jual, kemudahan penggunaan, dan bobot. Hal

ini berarti konsumen yang berusia muda maupun yang berusia tua telah memberikan

sikap yang sama terhadap atribut-atribut yang adapada sepeda motor Yamaha Mio.

2.2. Landasan Teori

2.2.1 Segmen Pasar

Segmen pasar adalah bagian dari pasar secara keseluruhan (Siswanto

Sutojo;2002). Sebuah segmen pasar terdiri dari sekelompok pelanggan yang memiliki

sekumpulan keinginan yang sama. (Kottler, 2004).



Segmen pasar dibagi menjadi 4 macam kriteria (Siswanto Sutojo, 2002):

1. Faktor geografis -> segmen pasar internasional, nasional, lokal, dalam dan luar

kota.

2. Faktor demografis -> perbedaan umur, gender, suku ras, agama, latar belakang

pendidikan, pekerjaan, jabatan dan jumlah anggota keluarga.

3. Faktor psikografis -> golongan sosial, gaya hidup, pola konsumsi.

4. Faktor sikap dan perilaku konsumen -> jadwal pembelian, manfaat, volume

konsumsi perkapita, kebebasan memilih.

2.2.2 Motivasi

Motivasi konsumen didorong oleh paksaan yang membuat perilaku terjadi

sebagai tujuanpenyajian yang mengarah kepadaperilaku tersebut. (Hawkins, 2006)

Sebuah Motivasi adalah sebuah gagasan yang menggambarkan suatu siratan

gaya sifat pribadi yang mana merangsang dan mendorong sebuah respon perilaku dan

memberikan arah spesifik secara langsung menuju respon tersebut.(Ha.wkins, 2006).

Motivasi adalah kekuatan yang mendorong seseorang untuk berbuat sesuatu

(Modul Suhartini, dosen UII). Dapat timbul dari dalam diri individu (intrinsik) dan dari

luar individu (ekstrinsik). Menimbulkan dan mengarahkan perilaku.

Ciri-ciri motivasi (Modul Suhartini, dosen UII):

1. Majemuk

2. Dapat berubah-ubah

3. Berbeda-beda bagi tiap individu



4. Ada beberapa motifyangtidak disadari oleh individu yang bersangkutan

Dalam strategi pemasaran, teori hirarki kebutuhan Maslow menunjukkan bahwa

dasar-dasar motivasi harus minimal terpuaskan sebelum motivasi lanjutannya aktif. Hal

ini mengusulkan 5 level dari motivasi, yaitu : (Hawkins, 2006)

1. Physiological (reaksi kimia dalam pikiran seseorang) -> makanan. air, tidur, sex

dan lain2 secara luas adalah merupakanbagian dari motivasi ini.

2. Safety (rasa aman) -> mencari keamanan fisik dan keselamatannya, stabilitas,

situasi bersahabat, dan Iain-lain tennasuk dalam level ini.

3. Belongingness (rasa memiliki) -> terdiri dari antara lain ; hasrat akan cinta,

persahabatan,persatuan, dan penerimaan didalamsuatu kelompok.

4. Esteem (harga diri) -> terdiri dari antara lain ; hasrat akan status, kekuasaan,

keinginan pribadi, dan wibawa. Kebutuhan ini berhubungan dengan perasaan

individual yang dianggap bermanfaat dan menyempurnakan.

5. Self Actualitazion (aktualisasi diri) -> Hal ini melibatkan hasrat untuk

pemenuhan jati diri, untuk menjadikan semua hai itu sebisa mungkin mampu

diraih.

Motivasi adalah keadaan dalam pribadi seseorang yang mendorong keinginan

individu untuk melakukan kegiatan-kegiatan tertentu guna mencapai sesuatu tujuan

untuk memperoleh kepuasan (Basu Swastha dan T. Hani Handoko, 1997:77). Jadi,

motif bukanlah sesuatu yang dapat diamati tetapi adalah hai yang dapat disimpulkan

adanya karena sesuatu yang dapat kita saksikan. Tiap kegiatan yang dilakukan oleh



seseorang didorong oleh sesuatu kekuatan dari dalam orang tersebut, kekuatan

pendorong inilah yang kita sebut motif. Oleh sebab itu kita dapat mengetahui bahwa

sebenarnya perilaku konsumen itu dimulai dengan adanya suatu motif atau motivasi.

a. Motif Manusia

Perilaku manusia ditimbulkan atau dimulai dengan adanya motif. Banyak

psikolog-psikolog yang memakai istilah-istilah yang berlainan dalam menyebut

sesuatu yang menimbulkan perilaku tersebut. Ada yang menyebut sebagai motif

{motivation), keb), desakan {urge), keinginan {wish), dan dorongan {drive). Tapi

disini kita menggunakan istilah motif.utuhan {need).

Motif dapat dikelompokan ke dalam dua kelompok yaitu:

1. Motif Fisiologis, merupakan motif alamiah (biologis) seperti lapar, haus,

dan seks.

2. Motif Psikologis, yang dapat dikelompokkan dalam tiga kategori dasar,

yaitu:

a. Motif Kasih Sayang (affectional motive) merupakan motif untuk

menciptakan dan memelihara kehangatan, keharmonisan,

kepuasan batiniah (emosional) dalam berhubungan dengan orang

lain

b. Motif Mempertahankan Diri (ego-defensife motive) merupakan

motive untuk melindungi kepribadian, menghindari luka fisik

atau psikologis, menghindari untuk tidak ditertawakan dan
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kehilangan muka, mempertahankan diri, mendapatkan

kebanggaan diri.

Motif Memperkuat diri (ego-bolstering motive) merupakan

motive untuk mengembangkan kepribadian, berprestasi,

menaikkan harga diri, dan pengakuan orang lain, memuaskan

diri dengan penguasaannya terhadap orang lain.

Dua hai yang perlu di perhatikan dalam memahami motivasi:

1. Motivasi tidak dapat kita lihat

Kita hanya bisa menduganya melalui perilaku seseorang,

misalnya pembelian pakaian oleh konsumen, mereka membeli

pakaian tersebut apakah didasari oleh kebutuhan psikologis

ataukah penonjolan sesuatu.

2. Motivasi sangat dipengaruhi oleh situasi atau keadaan

Misalnya: Seseorang yang sedang termotivasi untuk beraffiliasi

dengan sesuatu kelompok tidak akan menggunakan motivasi

affiliasinya dalam membeli pakaian dalam, karena pakaian

dalam tersebut tidak akan mempengaruhi affiliasinya.

b. Macam-macam Motif Pembelian

Motif-motif manusia dalam melakukan pembelian untuk memuaskan kebutuhan

dan keinginannya dapat dibedakan sebagai berikut:
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1. Motif pembelian primerdan selektif

Motif pembelian primer {primary buying motive) adalah motif yang

menimbulkan perilaku pembeliaan terhadap kategori-kategori umum

(biasa) pada suatu produk, seperti membeli televisi atau pakaian. Contoh

motif ini, antara lain keinginan untuk menikmati kesenangan, motif

untuk ingin tahu, kebutuhan untuk berafiliasi dengan orng lain.

Motif pembelian selektif {selective buying motive) adalah motif yang

mempengaruhi keputusan tentang model dan mdari kelas-kelas produk,

atau macam penjual yang dipilih untuk suatu pembeliaan. Motif

ekonomi, status keamanan, dan prestasi adalah beberapa contoh dari

motif selektif.

2. Motif rasional dan emosional

Motif rasional adalah motif yang didasarkan pada kenyataan-kenyataan

seperti yang ditunjukkan olrh suatu produk kepada konsumen. Faktor-

faktor yang dipertimbangkan dapat berupafaktor ekonomi seperti :

factor-faktor penawaran, permintaan dan harga. Selain itu juga factor-

faktor kualitas, pelayanan, ketersediaan barang, ukuran, kebersihan,

efisiensi dalam penggunaan, keawetan, dapat dipercaya dan keterbatasan

waktu yang ada pada konsumen.

Motif emosional adalah motif pembelian yang berkaitan dengan

perasaan atau emosi individu, seperti pengungkapan rasa cinta,

kebanggan, kenyamanan, kesehatan, keamanan, dan kepraktisan.
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Teori isi adalah berkenaan dengan pemyataan apa penyebab-penyebab

perilaku atau memuaskan pada pertanyyan "apa" dari motivasi (T. Hani

Handoko, 1993:255).

Teori isi menekankan pentingnya pengertian akan factor-faktor internal individu

tersebut, kebutuhan atau motif yang menyebabkan merekamemilih kegiatan, cara dan

perilaku tertentu untuk memuaskan kebutuhan yang dirasakan.

Asumsi-asumsi teori motivasi Maslow:

a. Semua manusia memperoleh sekumpulan motif yang hampir sama

melalui keturunan {genetic) dan interaksi social.

b. Beberapa motif adalah lebih mendasar/penting dari motif yang lain

c. Motif yang lebih mendasar dipenuhi pada tingkat yang minimum

sebelum motif yang lain terpenuhi.

d. Jika motif yang rendah tingkatannya sudah terpenuhi, maka motif

yang lebih tinggi mulai digerakkan.

Abraham Maslow, seorang psikolog, telah mengembangkan suatu konsep

hirarki yang menunjukkan adanya lima tingkatan keinginan dan kebutuhan. Konsepnya

menekankan adanya suatu hirarki dari kebutuhan {hierarchy of needs), dimana

kebutuhan yang lebih tinggi akan mendorong seseorang untuk mendapatkan kepuasan

atas kebutuhan tersebut, setelah kebutuhan yang lebih rendah (sebelumnya) telah

dipuaskan.

Hirarki Kebutuhan Menurut Abraham Maslow

1. Kebutuhan fisiologis, (seperti makan, minum, sex, dan sebagainya).
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2. Kebutuhan akan keselamatan, (perlindungan dari bahaya, ancaman dan

perampasan ataupun pemecatan dari pekerjaannya).

3. Kebutuhan milik dan kecintaan, (kepuasan sebagai anggota kelompok, dalam

menjalin hubungan dengan orang lain, kekeluargaan dan kesenangan, serta

pengakuan olehorang lain atau kelompok).

4. Kebutuhan akan penghargaan, (reputasi, prestise, kehormatan diri, kebutuhan

akan status atau kedudukan).

5. Kebutuhan akan kenyataan diri, (penyelesaian pekerjaan sendiri, pengembangan

diri semaksimal mungkin, kreativitas, ekspresi diri, danmelakukanapa yang

paling cocok).

Menurut Maslow, kebutuhan utama manusia berada pada tingkat pertama, yaitu

Kebutuhan fisiologis (makan, minum, dan sebagainya). Setelah kebutuhan pertama

ini terpenuhi, barulah menginjak pada kebutuhan yang kedua (lebih tinggi), yaitu

kebutuhan akan keselamatan. Kebutuhan ketiga baru dilaksanakan setelah

kebutuhan kedua terpenuhi. Proses seperti ini berjalan terus sampai akhirnya

terpenuhi kebutuhan kelima (kebutuha akan kenyataan diri). Variabel-variabel

Motivasi:

a. Kebutuhan adalah suatu keadaan dimana seseorang merasa kehilangan sesuatu (

state of deprivation), (Kotler danAmstrong,;1997:4).

b. Perhatian adalah suatu proses yang konsumen mengarahkan proses kognitifnya.

Kepada suatu rangsangan tertentu dalam suatu lingkungan untuk mengenali

secaracermatrangsangan (Henry Assael; 1995:37).
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c. Kepercayaan adalah kepastian konsumen yang menyatakan keyakinan dan

penilaiannya terhadap suatu produk yang dinilai benar. (Russel dan Lane;

1997:72).

2.2.3 Proses Pembelian Konsumen

Istilah dari keputusan konsumen menghasilkan sebuah gambaran dari suatu

kehati2an individu dalam hai mengevaluasi atribut-atribut dari sebuah susunan produk,

merk, atau layanan jasa dan secara rasional memilih salah satunya yang mengatasi

suatu pengenalan kebutuhan mereka secara utuh untuk biaya yang terkecil mungkin.

(Hawkins, 2006)

Situasional : Konsumen mempunyai masalah yang spesifik yang akan

membutuhkan solusi yang spesifik pula, oleh sebab itu, situasi yang terjadi hams selalu

dalam satu kesatuan bersamaan dangan dimana proses pengambilan keputusan itu

terlihat. (Hawkins, 2006)

Faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku pembelian, a.l: (Kottler, 2004)

1. Faktor budaya ; adalah penentu fundamental terhadap keinginan dan perilaku

seseorang. Anak yang sedang tumbuh menerima sekumpulan nilai, persepsi,

preferensi, dan perilaku melalui keluarga dan lembaga penting lainnya.

2. Faktor sosial ; antara lain kelompok referensi, keluarga, dan peran serta status

sosial.

3. Faktor pribadi ; keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh karakteristik

pribadi, hai ini meliputi usia dan tahap kehidupan pembeli, pekerjaan, kondisi

ekonomi, gaya hidup, kepribadian serta konsep diri. Usia dan tahap dalam
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kehidupan orang membeli barang dan layanan berbeda dalam jangka hidup

mereka.

4. Faktor psikologis ; pilihan pembelian seseorang dipengamhi oleh motivasi,

persepsi, pembelajaran serta keyakinan dan sikap.

Perilaku pembelian dapat dipengamhi secara "pengaruh situasional" yaitu

segala faktor yang secara fakta-fakta sesuai waktu dan tempatnya yang tidak diikuti

dari sebuah pengetahuan keseimbangan produk dari konsumen dan rangsangannya

serta memilikipengaruh pada perilaku yang sedang terjadi. (Hawkins, 2006).

Faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku pembelian secara situasional dapat

terdiri dari: (Hawkins, 2006)

1. Situasi komunikasi -> adalah situasi dimana konsumen menerima informasi

yang memiliki pengaruh terhadap perilaku mereka. Contohnya : situasi sedang

sendiri atau bersama suatu kelompok, sedang dalam mood yang baik atau jelek,

sedang dalam ketergesaan atau kesenggangan, dan Iain-lain.

2. Situasi pembelian -» adalah situasi dimana sebuah pembelian yang terjadi dapat

mempengamhi perilaku konsumen. Misal: seorang ibu yang berbelanja dengan

anaknya, adanya perbedaan harga jual produk, persaingan merk yang sedikit,

dan Iain-lain.

3. Situasi penggunaan -> misalnya penggunaan pada waktu siang atau malam,

penggunaan bersama-sama keluarga atau sendirian, pada saat hari sedang hujan

ataupun pada saat cerah, dan Iain-lain sebagainya.
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4. Situasi pengaturan -* konsumen tentu secara frekuensi mengatur penggunaan

antara produk yang satu dengan yang lainnya atau terlebih dahulu melihat

informasi melalui kemasannya sebelum ataupun sesudah penggunaan produk.

Lima peran yang dimainkan orang dalam keputusan pembelian dibedakan

menjadi: (Kottler, 2004)

1. Inisiator -> orang yang pertama kali menyarankan gagasan untuk membeli

produk atau layanan.

2. Pemberi pengaruh -> orang yang pandanngan atau nasihatnya mempengaruhi

keputusan pembelian.

3. Pembuat keputusan -> orang yang memutuskan segala komponen keputusan

pembelian : membeli atau menolak, apa yang dibeli, bagaimana cara

pembeliannya, atau dimana membelinya.

4. Pembeli -> orang yang melakukan pembelian sebenarnya.

5. Pengguna -> orang yang memanfaatkan atau menggunakan produk atau

layanan.

Proses pengambilan keputusan pembelian terdiri dari tahapan :(Hawkins, 2006)

1. Pengenalan masalah

2. Pencarian informasi

3. Evaluasi altematif

4. Pemilihan toko dan Pembelian Produk

5. Evaluasi pasca pembelian
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1. Pengenalan masalah

Pengenalan masalah melibatkan eksistensi dari sebuah ketidaksesuaian

antara harapan konsumen (apa yang konsumen inginkan) dan wilayah aktual

(apa yang konsumen persepsikan untuk situasi yang sedang terjadi pada

dirinya). (Hawkins, 2006).

2. Pencarian Informasi

Secara umum konsumen mempunyai lima sumber informasi tentang

produk yang ingin mereka beli yaitu :(Siswanto Sutojo, 2002)

1. Informasi Intern {Internal Info) •> antara lain merupakan

pengalaman pribadi tentang kebutuhan produk / jasa yang mereka

rasakan.

2. Informasi kelompok {group info) •* sumber informasi yang

didapat pada bagian ini antara lain adalah dari keluarga, teman,

tetangga, sahabat, teman sekolah, dan teman sejawat. Keeratan

hubungan konsumen dengan anggota kelompok mereka dapat saja

secara langsung berupa informasi, pendapat dan saran seringkah

kuat pengaruhnya bagi keputusan membeli yang diambil

konsumen.

3. Informasi komersial atau pemasaran {commercial or marketing

info) -» Sumber iniformasi yang didapat dari bagian ini antara lain

adalah dari iklan penjelasan sales executive, sales promotor

perusahaan, pedagang eceran, dan dari pameran atau ekshibisi

produk.
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4. Informasi publik {public info) -¥ Informasi publik antara laindapat

bempa brosur atau leaflet yang diterbitkan produsen. Informasi

tersebut dapat juga berbentuk artikel dalam majalah teknis atau

artikel dalam surat kabar.

5. Informasi dari pengalaman {experiental info) -> biasanya

dikumpulkan sendiri oleh konsumen dari pengamatan produk di

pedagang eceran atau karena mencoba beberapa jenis produk yang

berlainan. Semakin banyak informasi yang mereka dapatkan dan

kumpulkan akan dapat memeperkecil jumlah produk atau merk

dagang dalam daftar pilihan mereka.

3. Evaluasi Alternatif

Konsumen menggunakan informasi produk yang mereka dapatkan

sebagai bahan pertimbangan menjatuhkan pilihan. Jatuhnya pilihan pada produk

dengan merk tertentu juga mengikuti suatu proses. Sebelum menjatuhkan

pilihan konsumen menilai keunggulan atribut produk yang datanya telah mereka

kumpulkan (sesuai kedekatannya dengan syarat yang mereka tentukan). Atribut

yang paling cocok dan paling banyak menjanjikan menumt keinginan mereka

serta yang paling dapat memuaskan kebutuhan mereka itulah yang kemudian

akhirnya dipilih. (Siswanto Sutojo, 2002).
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4. Petnilihan dan Pembelian Toko atau Produk

Memilih Toko melibatkan proses yangsama seperti halnya saat memilih

sebuah merk. Lebih jelasnya, dalam hai konsumen mengenali sebuah masalah

memerlukan sebuah toko untuk dipilih, diikuti dengan hai pencarian secara

internal dan ekstemal sedapat mungkin, mengevaluasi alternatif-alternatif yang

berhubungan dan mengaplikasikan sebuah aturan standar batas pilihannya

sendiri untuk membuat suatu pilihan. (Hawkins, 2006)

5. Evaluasi Paska Pembelian

Pengalaman konsumen mengkonsumsi produk (positif atau negatif)

mempunyai pengamh dalam pengambilan keputusan membeli lagi produk yang

sama pada saat mereka membutuhkannya lagi. (Siswanto Sutojo, 2002).

Sebuah evaluasi paska pembelian konsumen dapat dipengamhi oleh

proses pembelian ini sendiri, ketidaksesuaian hasil pembelian, penggunaan

produk, dan penempatan/kecondongan posisi produk ataupun kemasannya.

(Hawkins, 2002).

Lebih jauh lagi, outletnya atau produknya atau kedua2nya mungkin saja

juga terlibat dalam evaluasi. Konsumen dapat mengevaluasi masing-masing

aspek dari pembelian ini, yaitu mulai dari tersedianya informasi-*harga

beli->layanan eceran->hingga kemampuan produk.

6. Perilaku Setelah Pembelian

Setelah membeli produk, konsumen mengalami tingkat kepuasan atau

ketidakpuasan tertentu. Tugas pemasar tidak berakhir saat produk dibeli.
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Pemasar hams memantau kepuasan setelah pembelian, tindakan setelah

pembelian,dan penggunaan produksetelah pembelian. (Kottler, 2004)

2.3 Kerangka Teoritis / Pemikiran

Bentuk motif kali ini adalah untuk meninjau pengaruh Internal yang

mempengamhi pembentukan gaya hidup konsumen, yaitu dari aspek motivasinya, yang

mana hai ini akan berimbas pula dalam proses keputusan pembelian mereka. Berikut

dibawah ini, bentuk model penelitian yang akan kami ajukan :

Gambar 1.1

Model Pengaruh Internal dan Eksternal

Pengaruh
Eksternal

Kultur

Sub-Kultur

Demografts
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Penga!aman dan Perotehan

Kebutuhan

Keinginan
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Masalah

Pencarian
Informasi <

I
»

Seteksi dan

evaluasi
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\
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Sumber : Model PengaruhInternal dan Eksternal Terhadap MotivasiKonsumen
{ConsumerBehaviour , Hawkins, 2006)
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Dari diagram diatas, kami akan mengambil ruang lingkup model penelitian

yang lebih kecil, dimana kami akan melihat pengamh yang terjadi dari Variabel

Motivasi Konsumen yang disetujui dan serta pengaruh keduanya terhadap Pembelian

SepedaMotorMio, dengan bentuk model penelitian sebagai berikut:

Gambar 1.2

Model Penelitian

ATRIBUT

Motivasi Konsumen

1. M1 Keamanan berkendaran (Safety)
2. M2 Termasuk kendaraan yang ramah

lingkunganfSafefy)
3. M3 Desain yang menarik (belonginess)
4. M4 Termasuk model keluaran terbaru

(belonginess)
5. M5 Bukan tipe motor murahan

(esteem)
6. M6 Kemudahan suku cadang (Safety)

Motivasi

Rendah

Tinggi

2.4 Formulasi Hipotesis

Hipotesis adalah sebuah pemyataan mengenai sesuatu hai yang masih bersifat

sementara. Beberapa hipotesis awal yang diasumsikan sebagai suatu keyakinan dugaan

rasional yang perlu dibuktikan kebenarannya dengan penelitian ataupun analisa, antara

lain adalah:

1. Motivasi konsuman dalam melakukan pembelian sepeda motor yamaha mio

adalah Tinggi.

2. Motivasi terbesar konsumen dalam melakuan pembelian pada sepeda Motor

Mio adalah : Kemudahan suku cadang.
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BAB in

METODE PENELITIAN dan GAMBARAN PERUSAHAAN

3.1 Gambaran Perusahaan

Yamaha memutuskan untuk beroperasi di Indonesia tanggal 6 Juli 1974.

Investasi dalam fasilitas manufaktur dan fasilitas pendukung yang terus dikembangkan,

antara lain :

- Fasilitas produksi seluas lebih dari 300.000 m2 .

- Lebih dari 6000 teknisi dan Staff yang terlatih .

- Tiga jalur perakitan yang beroperasi selama 24 jam .

- Kapasitas produksi lebih dari 3.500 sepeda motor per hari.

- Dukungan fasilitas penunjang yang lengkap: Penelitian dan

Pengembangan, pelatihan khusus, dan fasilitas penunjang modem

- Inventaris suku cadang yang besar dan lengkap.

Baik pengiriman melalui darat, laut, maupun udara, standar dan efisiensi yang

tinggi diterapkan dalam kualitas pengemasan mereka. Sejak 1974 perusahaan ini telah

memproduksi lebih dari 5.000.000 sepeda motor. Melalui jaringan lebih dari 800

Dealer, kami menyediakan dukungan pelayanan yang lengkap, termasuk jasa perawatan

dan penyediaan suku cadang. Lebih dari 800 Dealer di seluruh Indonesia, layanan jasa

perawatan dan suku cadang yang lengkap, dan lebih dari 140.000 jenis suku cadang.

YAMAHA di dunia adalah sebagai produsen sepeda motor dengan performa

dan kualitas yang tinggi:
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- Ekspor ke empat benua di selumh dunia.

- Lebih dari 30 negara.

- CKD {Completely KnockDown).

- Suku cadang.

3.2_I>efinisi Operasional Variabel

Berdasar dari hasil pengajuan kuisioner uji coba kepada 30 responden, berikut

ditemukan pilihan-pilihanatribut variabelyang perlu menurutkeinginankonsumen :

3.2.1 Variabel Motivasi

Rode vARIAKhL Ml»11VAM

Ml Keamanan berkendara (Safety)

M2
Termasuk kendaraan yang ramah lingkungan
(Safety) ._.

M3 Desain yang raenax\k(Belonginess)

M4 Termasuk model keluaran terbaru (Belonginess)

M5 Bukan tipe motor murahan (Esteem)

M6 Kemudahan suku cadang (Safety)

3.3 Populasi dan Sampel

Dalam penelitian ini, yang menjadi populasi adalah seluruh pengguna motor

Yamaha Mio di lokasi dealer service Yamaha, yang terdapat dalam satu wilayah

Kabupaten Sleman, Yogyakarta.

1. Sampel dan tekhnik pengambilan sampel:

Sampel adalah bagian dari populasi, atau dalam istilah lain disebut sebagai

himpunan bagian atau subset dari populasi.
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Tekhnik pengambilan sampel menggunakan tekhnik non-probability

sampling, yaitu :

Judgemental sampling:

Yaitu sampel responden dari kategori yang terseleksi dengan

kategori mendasar. Dalam penelitian kali ini dipilih dengan kategori

berdasar "Gender dan Jenis Pekerjaan".

Convinience sampling:

Yaitu pengambilan sampel responden dari sampel / orang /

pelanggan yang memiliki Yamaha Mio dan mudah ditemui dilokasi

dealer service Yamaha kabupaten Sleman, Yogyakarta. Melalui survey

dan observasi, peneliti hanya akan mengunjungi 4 dealer resmi Yamaha

yang masing-masingnya berada di daerah jalan Gejayan, Kaliurang,

Adisucipto. dan jalan Magelang.

Menentukan Jumlah Sampel

Untuk menentukan jumlah sampel yang akan diteliti menggunakan rumus :

n=\[^
Dimana:

n = jumlah sampel yang akan diteliti

z = nilai z yang ditentukan oleh dugaan interval keyakinan

a = nilai signifikansi (alpha) yang digunakan

E = kesalahan maksimum yang diinginkan peneliti
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Bahwa tujuan mengambil sampel adalah untuk menduga parameter populasi.

Semakin tinggi interval keyakinan, semakin besar sampel yang dibutuhkan untuk

memberikan tingkat ketepatan hasil penelitian tertentu (peneliti yang menetapkan).

Melihat hai ini, maka pendugaan interval yang ditetapkan peneliti adalah

sebesar 0,95 (95%). Yang mana kemudian akan diperoleh nilai rata-rata hitung sebesar

0,95 / 2 = 0,4750. Maka nilai z yang ditemukan pada tabel z adalah 1,96.

Untuk menetapkan Kesalahan Maksimum yang Ditolerir (E), yaitu dengan

melihat pendugaan interval yang telah ditetapkan (95%), pada tingkat signifikansi yang

digunakan (5%) dapat dikatakan bahwa 95% hasil dari pengambilan sampel adalah

benar dan hasil yang signifikan adalah sama. Tahap ini mengasumsikan bahwa dari

keseluruhanjumlah sampel (100%) yang akan diteliti memiliki kemungkinannya untuk

terdapat kesalahan data. Maka dari itu, Kesalahan Maksimum yang Ditolerir hams

ditentukan. Melalui keputusan subyektif, dalam hai ini peneliti menginginkan tingkat

kesalahan dalam pengisian kuisioner yang mungkin terjadi tidak lebih dari 10% (0,1).

Karena persentase kesalahan variasi data tidak diketahui, maka digunakan nilai yang

tertinggi, yaitu : (0,5)(0,5) - 0,25 (1/4).

Berdasar penjelasan dan penghitungan menggunakan rumus diatas, maka

jumlah yang akan disampel (n) sekarang berjumlah sekitar :
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zl/2cc= n = 0,25 (1,96 /0,1)2

1,96 = 0,25 (19,6)2

E = 0,1 = 0,25x384,16

n = 96,04 dibulatkan

menjadi 96 responden

3.4 Data dan Metode Pengumpulan Data

Jenis data yang dikumpulkan :

Data yang dikumpulkan dalam penelitian ini adalah Data Primer, yaitu data

yang diperoleh peneliti melalui penelitian secara langsung pada konsumen di wilayah

Sleman, Yogyakarta. Yang mana dalam hai ini menggunakan metode pengajuan

kuisioner (angket) tipe tertutup untuk responden yang terdiri dari:

1. Kuisioner data pelanggan dan Kategori berdasar Gender dan Jenis

Pekerjaan

2. Kuisioner variabel Motivasi Konsumen

Data yang akan didapat adalah suatu hasil bentuk data Interval yaitudata yang

sudah dapat digunakan untuk menunjukkan tingkatan, jarak, atau interval antar

tingkatan yang sudah pasti, tetapi belum memiliki nilai 0 (nol) yang mutlak.

Skala pengukuran yang digunakan dalam penelitian ini untuk masing-masing

variabelnya menggunakan skala likert yaitu:
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VARIABEL

Tabel 3.1

Skala Pengukuran Variabel

SKAL4 PENGUKURAN

Skala Semantik Diferensiai:

Motivasi Konsumen

Sangat Tdk Setuju
Sangat Setuju

STS

o«-

TS

~o-

cs

-o-

SKOR=l

SKOR = 4

SKOR = 2

SKOR = 5

s

-o-

SKOR = 3

ss

3.5 Uji Data

Uji Data diperlukan sebagai penelitian pendahuluan adalah berguna untuk

mengetahui sejauh manakah model penelitian yang akan dilakukan memiliki

kecermatan pemlaian dan kontens yang bisa dipercaya sebagai tolak ukur suatu

pengambilan keputusan. Data yang berkesimpulan tidak valid dan reliabel pada suatu

model penelitian akan berpengaruh pada keakuratan hasil penelitian lanjutannya. Dua

tipe pengujiannya adalah sebagai berikut:

3.5.1 Uji Validitas

Uji validitas didefinisikan sebagai sejauh mana ketepatan dan kecermatan suatu

alat ukur dalam melakukan fungsi ukumya. Pengertian valid tidaknya suatu alat ukur

tergantung kemampuan alat tersebut untuk mengukur objek yang diukur dengan cermat

dan tepat (Suliyanto, 2005). Sebuah test dikatakan valid jika test tersebut dapat

mengukur apa yang hendak diukur. Langkah awal yang akan dilakukan adalah dengan

menguji validitas atribut pertanyaan, dimana uji validitas dapat juga disebut dengan uji
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kesahihan butir (Teguh W., 2004). Suatu instrumen / atribut yang dimaksud untuk

mengukur variabel kepuasan konsumen dan kemudian memang menghasilkan

informasi tentang kepuasan konsumen, maka dikatakan alat ukur tersebut memiliki

validitas yang tinggi. Uji validitas yang digunakan dalam penelitian ini adalah tipe

analisis butir yaitu dengan cara mengkorelasikan skor pada butir (x) dengan skor total

butirnya (y). Jika skor butir (x) memiliki korelasi positif yang signifikan, berarti butir

tersebut dapat digunakan sebagai indikator untuk mengukur variabel tersebut.

Kriteria pengujian uji validitas :

- Jika koefisien korelasi product moment > r^i (a ; n-2) , maka dapat

dikatakan atribut pertanyaan tersebut dianggap valid.

- atau jika nilai Sig. < a.

3.5.2 Uji Reliabilitas

Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui sejauh mana hasil suatu

pengukuran dapat dipercaya sebagai data yang reliabel. Jika hasil pengukuran yang

dilakukan bemlang menghasilkan hasil yang relatif sama , pengukuran tersebut

dianggap memiliki tingkat reliabilitas yang baik (Suliyanto, 2005). Peneliti melakukan

pengujian pertanyaan uji coba kepada sedikitnya 30 responden, untuk mengetahui

apakah variabel-variabel pertanyaan yang ada pada model penelitian (gambar 2.1)

memang cukup reliabel untuk dikemukakan. Yang mana sebagai garis besamya dalam

hai ini adalah variabel pertanyaan tentang Motivasi, dalam pembelian sepeda motor

mio. Tekhnik yang digunakan dalam penelitian ini adalah tekhnik pengujian reliabilitas
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internal (internal consistency), yaitu diperoleh dengan menganalisis data dari satu kali

pengetesan.

Kriteria Pengujian :

Jika nilai alpha > r^i , maka dapat dikatakan bahwa variabel - variabel yang

dipertanyakan berkeadaan reliabel (Suliyanto, 2005).

3.6 Tekhnik Analisis

1. Tekhnik analisis yang digunakan adalah :

Tekhnik analisis deskriptif, yaitu analisis dengan merinci, menjelaskan secara

panjang lebar, ringkas dan informatifketerkaitan data penelitian dalam bentuk kalimat.

Data akan dicantumkan dalam bentuk tabel dan analisis didasarkan pada data di tabel

tersebut. Tulis dan deskriptif dalam penelitian ini adalah analisis motivasi konsumen

dalam melakukan keputusan pembelian sepda motor Yamaha Mio. Analisis ini

didasarkan pada nilai rata-rata variabel yang dihitung dengan mmus :

- £X;
x =

N

x = rata-rata skor motivasi

Ex; = jumlah skor variabel

N = jumlah responden
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BAB IV

ANALISIS DATA

4.1. Pengujian Instrumen Penelitian

Ketepatan pengujian suatu hipotesa tentang hubungan variabel penelitian sangat

tergantung pada kualitas data yang dipakai dalam pengujian tersebut. Data penelitian

yang dalam proses pengumpulannya seringkali menuntut pembiayaan, waktu dan

tenaga yang besar, tidak akan berguna bilamana alat pengukur yang digunakan untuk

mengumpulkan data penelitian tersebut tidak memiliki validitas dan reliabilitas yang

tinggi. Pengujian hipotesis tidak akan mengenai sasarannya, bilamana data yang

dipakai untuk menguji hipotesa adalah data yang tidak reliabel dan tidak

menggambarkan secara tepat konsep yang diukur.

Validitas menunjukkan sejauh mana suatu alat pengukur itu mengukur apa yang

ingin diukur. Bila seseorang ingin mengukur berat suatu benda, maka dia harus

menggunakan timbangan. Timbangan adalah alat pengukur yang valid bila dipakai

untuk mengukur berat, karena timbangan memang mengukur berat. Bila panjang yang

ingin diukur, maka dia hams menggunakan meteran. Meteran adalah alat pengukur

yang valid bila digunakan untuk mengukur panjang, karena memang meteran

mengukur panjang. Tetapi timbangan bukanlah alat pengukur yang valid bilamana

digunakan untuk mengukur panjang.

Sedangkan reliabilitas adalah istilah yang dipakai untuk menunjukkan sejauh

mana suatu hasil pengukuran relatif konsisten apabila pengukuran diulangi dua kali

atau lebih. Misalkan seorang mengukur panjang jarak dua buah bangunan dengan dua
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jenis alat ukur, yang satu adalah meteran yang terbuat dari logam, sedangkan yang

lainnya adalah dengan menggunakan jumlah langkah kaki. Setiap alat pengukur

digunakan sebanyak dua kali untuk mengukur jarak yang sama. Besar sekali

kemungkinan hasil pengukuran yang diperoleh dengan pengukur tersebut akan berbeda.

Pengukuran yang dilakukan dengan langkah kaki, besar sekali kemungkinannya akan

tidak sama karena besar langkah antara pengukuran yang pertama dengan pengukuran

yang kedua mungkin berlainan. Dari contoh diatas dapat ditarik kesimpulan bahwa

meteran adalah alat pengukur yang realibel, sedangkan langkah kaki adalah alat

pengukur yang kurang realibel.

Dalam penelitian ini, cara yang ditempuh untuk mengumpulkan data adalah

dengan menggunakan angket yang berisi tentang butir-butir pertanyaan yang kemudian

dibagikan kepada responden. Langkah awal sebelum melakukan penyebaran angket

kepada selumh responden adalah melakukan pengujian kualitas data dengan melakukan

pengujian validitas dan reliabilitas setiap daftar pertanyaan. Dalam melakukan

pengujian kualitas data, angket di sebarkan kepada 96 orang responden sebagai data

peelitian. Hasil dari pengujian validitas dan reliabilitas instrumen pertanyaan tentang

motivasi konsumen terhadap sepeda motor Yamaha Mio di Kabupaten Sleman dapat

dijelaskan sebagai berikut:
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a. Hasil Uji Validitas

Dalam pengujian ini koefisien korelasi kritis diperoleh dari tabel

distribusi r dengan menggunakan derajat bebas (N-2) = 96-2 = 96 dan taraf

signifikan sebesar 5%diperoleh nilai r-tabel = 0,2006

Uji signifikansi dilakukan dengan membandingkan nilai r hitung dengan

nilai r tabel. Jika r hitung (untuk r tiap butir pertanyaan terhadap skor total) lebih

besar dari nilai r tabel dan nilai r positif, maka butir atau pertanyaan tersebut

dikatakan valid.

Setelah melalui proses pengolahan data dengan program SPSS, maka

hasil uji validitas dapat dilihat dalam Tabel 4.1, adapun perhitungan

selengkapnya tentang pengujian validitas ini dapat dilihat dalam lampiran.

Tabel 4.1

Rangkuman hasil uji validitas instrumen pertanyaan
Motivasi Konsumen Terhadap Sepeda Motor Mio

Variabel Motivasi r xy r tabel Keterangan

Keamanan 0.378 0.2006 Valid

Ramah Lingkungan 0.301 0.2006 Valid

Desain 0.375 0.2006 Valid

Model 0.449 0.2006 Valid

Bukan murahan 0.460 0.2006 Valid

Kemudahan suku cadang 0.417 0.2006 Valid

Sumber : Data primer diolah, 2007

Seperti telah dikemukakan diatas bahwa, bila koefisien korelasi lebih

besar dari korelasi kritis (r-tabel = 0,2006), maka butir instrumen dinyatakan

valid. Dari hasil uji validitas tersebut ternyata koefisien korelasi semua butir

dengan skor total diatas 0,2006, sehingga semua butir instrumen pertanyaan

keyakinan dan evaluasi dapat dinyatakan valid
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b. Uji Kehandalan Instrumen Penelitian (Reliability Test)

Dalam pengujian ni dilakukan dengan cara one shot atau pengukuran

sekali saja. Program SPSS memberikan fasilitas untuk reliabilitas dengan uji

statistik Cronbach Alpha (a). Suatu variabel dikatakan reliable jika memberikan

nilai Cronbach Alpha(a) > 0,60 (Nunally, dalam Ghozali: 2001)

Hasil uji reliabilitas pertanyaan tentang variabel-variabel penelitian,

dapat diringkas sebagaimana yang tersaji dalam tabel berikut ini.

Tabel 4.2

Ringkasan hasil pengujian reliabilitas

Variabel Koef. Alpha r-kritis Status

Motivasi Konsumen 0,8607 0,6 Reliabel (Handal)

Sumber : Data primer diolah, 2007

Berdasarkan ringkasan hasil uji reliabilitas seperti yang terangkum

dalam tabel diatas, dapat diketahui bahwa nilai koefisien Cronbach Alpha pada

masing-masing variabel nilainya lebih besar dari 0,8455. Dengan mengacu pada

pendapat yang dikemukakan oleh Nunally semua butir pertanyaan dalam

variabel penelitian adalah handal. Sehingga butir-butir pertanyaan dalam

variabel penelitian dapat digunakan untuk penelitian selanjutnya.
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4.2. Analisis Karakteristik Responden

Analisis deskriptive yaitu analisis yang didasarkan pada hasil jawaban yang

diperoleh dari responden dengan menguraikan hal-hal yang berhubungan dengan

motivasi konsumen dalam melakukan keputusan pembelian produk sepeda motor

Yamaha Mio. Analisis ini mengemukakan data-data konsumen seperti karakteristik

konsumen yang meliputijenis kelamin, dan pekerjaan. Karakteristik responden tersebut

dapat dijelaskan sebagai berikut:

1. Jenis Kelamin

Jenis kelamin merupakan salah satu faktor yang dapat mempengaruhi

individu dalam menyikapi suatu produk, hai ini berkaitan dengan tingkat

kepentingan masing-masing jenis kelamin. Dari hasil angket yang telah disebarkan

diperoleh hasil seperti terlihat pada tabel 4.3

Tabel 4.3

Klasifikasi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Jenis Kelamin Jumlah Persentase

Wanita
78 81%

Pria
18 19%

Jumlah
96 100%

SumbenData primer yang diolah, 2007

Berdasarkan Tabel 4.3 dapat diketahui bahwa 81% responden berjenis

kelamin wanita dan 19% responden berjenis kelamin pria. Kenyataan ini

menunjukkan bahwa konsumen yang menggunakan produk sepeda motor Yamaha

Mio didominasi oleh wanita. Hal ini disebabkan karena sepeda motor YamahaMio

mudah digunakan dan dirancang paling praktis bagi pengendara sepeda motor

terutama kaum wanita.
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2. Pekerjaan

Pekerjaan mempakan faktor yang dapat menentukan motivasi konsumen dalam

memilih produk sepeda motor. Hal ini disebabkan karena jenis pekerjaan

berhubungan tingkat pendapatan dan tingkat aktivitas responden sehingga akan

mempengamhi keputusan konsumen dalam membeli sepeda motor. Tabel 4.4

menunjukkan jenis pekerjaan responden.

Tabel 4.4

Klasifikasi Responden berdasarkan Jenis Pekerjaan

Pekerjaan Jumlah Persentase

Pegawai (Swasta, Negeri, dan

Iain-lain) 24 25%

Pelajar / Mahasiswa 72 75%

Total 96 100%

Sumber: Data primer yang diolah, 2007

Dari tabel 4.4 diatas menunjukan bahwa pekerjaan responden mayoritas

adalah pelajar dan mahasiswa, yaitu sebesar 75% (72 orang ). Sedangkan

distribusi pekerjaan responden yang lain yaitu pegawai (Swasta, negeri dan Iain-

lain) yaitu sebesar 24% (25 orang).

Hasil ini menunjukkan bahwa mayoritas konsumen sepeda motor

Yamaha Mio di Kabupaten Sleman sangat diminati oleh kalangan usia muda

seperti pelajar dan mahasiswa. Hal ini disebabkan karena produk sepeda motor

Honda Mio diproduksi dengan desain yang sporty dengan segmen adalah

kalangan usia muda, sehingga mampu meningkatkan prestise bagi penggunanya.
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4.3. Analisis Deskriptive Variabel Penelitian

Berdasarkan data yang diperoleh dapat dibuat tabel yang menunjukkan hasil

penyebaran kuesioner yang telah berhasil dikumpulkan. Berikut ini disajikan tabel

mengenai penilaian konsumen terhadap variabel motivasi pada sepeda motor Yamaha

Mio dalam hai keamanan, ramah lingkungan, desain, model, tipe dan kemudahan suku

cadang.

1. Penilaian Konsumen terhadap variabel Keamanan

Tabel 4.5

Penilaian Konsumen terhadap Variabel Keamanan

Penilaian Frekuensi Persentase

Sangat tidak setuju 0 0.0%

Tidak setuju 0 0.0%

Cukup Setuju 16 16.7%

Setuju 60 62.5%

Sangat Setuju 20 20.8%

Jumlah 96 100%

Sumber : Data primer diolah, 2007

Berdasarkan tabel 4.6 dapat diketahui penilaian 96 responden

terhadap atribut keamanan yaitu tidak ada menyatakan sangat tidak setuju

dan tidak setuju. Sedangkan responden yang menyatakan cukup setuju

sebanyak 16 orang atau 16,7%, setuju sebanyak 60 orang atau 62,5% dan

20 orang atau 20,8% memberikan penilaian sangat setuju.. Dengan

demikian konsumen telah memberikan penilaian yang baik terhadap harga

produk Yamaha Mio , dimana sepeda motor ini terasa aman ketika

dikendarai.
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2. Penilaian Konsumen Terhadap Variabel Ramah Lingkungan

Tabel 4.6

Penilaian Konsumen Terhadap Variabel Ramah Lingkungan

Penilaian Frekuensi Persentase

Sangat tidak setuju 0 0.0%

Tidak setuju 0 0.0%

Cukup Setuju 15 15.6%

Setuju 63 65.6%

Sangat Setuju 18 18.8%

Jumlah 96 100%

Sumber: Data primer diolah, 2007

Berdasarkan tabel 4.6 dapat diketahui penilaian 96 responden terhadap

variabel ramah lingkungan yaitu tidak ada menyatakan sangat tidak setuju dan

tidak setuju. Sedangkan responden yang menyatakan cukup setuju sebanyak

15 orang atau 15,6%, setuju sebanyak 63 orang atau 65,6% dan sangat setuju

sebanyak 18 atau 18,8%. Hal ini berarti responden telah memberikan penilaian

yang baik, terhadap produk sepeda motor Yamaha Mio, karena sepeda motor

ini ramah lingkungan, sehingga tidak menimbulkan polusi udara.

3. Penilaian Konsumen terhadap Variabel Desain

Tabel 4.7

Penilaian Konsumen Terhadap Variabel Desain

Penilaian Frekuensi Persentase

Sangat tidak setuju 0 0.0%

Tidak setuju 0 0.0%

Cukup Setuju 22 22.9%

Setuju 54 56.3%

Sangat Setuju 20 20.8%

Jumlah 96 100%

Sumber : Data primer diolah, 2007
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Berdasarkan tabel 4.7 dapat diketahui penilaian 96 responden terhadap

variabel desain yaitu tidak ada menyatakan sangat tidak setuju dan tidak

setuju. Sedangkan responden yang menyatakan cukup setuju sebanyak 22

orang atau 22,9%, setuju sebanyak 54 orang atau 56,3% dan sangat setuju

sebanyak 20 atau 20,8%. Hal ini berarti responden telah memberikan penilaian

yang baik, terhadap desain produk sepeda motor Yamaha Mio, dimana sepeda

motor ini desainnya dapat diterima di daalam pergaualannya.

4. Penilaian Konsumen terhadap Variabel Model

- Tabel 4.8

Penilaian Konsumen Terhadap Variabel Model

Penilaian Frekuensi Persentase

Sangat tidak setuju 0 0.0%

Tidak setuju 0 0.0%

Cukup Setuju 24 25.0%

Setuju 49 51.0%

Sangat Setuju 23 24.0%

Jumlah 96 100%

Sumber: Data primer diolah, 2007

Berdasarkan tabel 4.8 dapat diketahui penilaian 96 responden terhadap variabel

model yaitu tidak ada menyatakan sangat tidak setuju dan tidak setuju.

Sedangkan responden yang menyatakan cukup setuju sebanyak 24 orang atau

25%, setuju sebanyak 49 orang atau 51% dan sangat setuju sebanyak 23 atau

24%. Hal ini berarti responden telah memberikan penilaianyang baik, terhadap

model sepeda motor YamahaMio, dimana sepeda motor ini modelnya menarik

dengan keluaran terbam.
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5. Penilaian Konsumen terhadap Variabel Tipe

Tabel 4.9

Penilaian Konsumen Terhadap Variabel Tipe Sepeda Motor

Penilaian Frekuensi Persentase

Sangat tidak setuju 0 0.0%

Tidak setuju 0 0.0%

Cukup Setuju 15 15.6%

Setuju 52 54.2%

Sangat Setuju 29 30.2%

Jumlah 96 100%

Sumber : Data primer diolah, 2007

Berdasarkan tabel 4.9 dapat diketahui penilaian 96 responden terhadap variabel

tipe yaitu tidak ada menyatakan sangat tidak setuju dan tidak setuju. Sedangkan

responden yang menyatakan cukup setuju sebanyak 15 orang atau 15,6%, setuju

sebanyak 52 orang atau 54,2% dan sangat setuju sebanyak 29 atau 30,2%. Hal

ini berarti responden telah memberikan penilaian yang baik, terhadap sepeda

motor Yamaha Mio karena tipe sepeda motor ini buka tipe murahan.

6. Penilaian Konsumen Terhadap VariabelKetersediaan suku cadang

Tabel 4.10

Penilaian Konsumen Terhadap Variabel Ketersediaan Suku Cadang

Penilaian Frekuensi Persentase

Sangat tidak setuju 0 0.0%

Tidak setuju 0 0.0%

Cukup Setuju 11 11.5%

Setuju 51 53.1%

Sangat Setuju 34 35.4%

Jumlah 96 100%

Sumber: Data primer diolah, 2007
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Berdasarkan tabel 4.10 dapat diketahui penilaian 96 responden terhadap

variabel tipe yaitu tidak ada menyatakan sangat tidak setuju dan tidak setuju.

Sedangkan responden yang menyatakan cukup setuju sebanyak 11 rang atau

11,5%, setuju sebanyak 51 orang atau 53,1% dan sangat setuju sebanyak 34

atau 35,4%. Hal ini berarti responden telah memberikan penilaian yang baik,

terhadap sepeda motor Yamaha Mio karena konsumen merasa mudah untuk

mendapatkan sukucadang di saat melakukan servicesepedamotor.

Dari analisis deskriptif di atas maka pihak manajemen pemasaran

Yamaha Mio hendaknya dapat mempertahankan kualitas sepeda motor yang

ada selama ini yang telah dipercaya oleh konsumen sebagai sepeda motor

paling berkualitas. Selain itu desain sepeda motor seperti bentuk striping,

wama lebih divariasi lagi, sesuai dengan orientasi pasar yang ada, mengingat

kebutuhan konsumen selalu bembah mengikuti trend yang sedang

berkembang. Begitu juga dengan harga jual, agar lebih kompetitif dengan

produk pesaing yang selalu menawarkan harga yang jauh lebih murah, namun

bukan sebagai produk murahan. Harga yang terlalu tinggi mungkin dapat

menghambat penjualan, akibat kemampuan daya beli konsumen, tetapi harga

yang terlalu murah dapat disangsikan kualitas produknya dan hai ini dapat

mengakibatkan kemgian bagi pemasar. Bagi pihak dealer hendaknya

memberikan layanan puma jual yang lebih baik, mengingat konsumen akan

secara kontinyu melakukan perawatan dan perbaikan sepeda motomya,

termasuk dalam mendapatkan suku cadang, sehingga kepuasan konsumen

dapat tercapai.
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4.4. Analisis Motivasi Konsumen

Analisa motivasi merupakan model analisis deskriptif terhadap motivasi

konsumen yang mengemukakan bahwa persepsi responden terhadap obyek tertentu

didasarkan pada tingkat penilaian bahwa obyek yang diteliti. Dari hasil analisis ini

diharapkan dapat diketahui bagaimana peranan seorang manajer dalam pengambilan

keputusan.

Berdasarkan hasil jawaban kuesioner dapat diketahui penilaian responden

terhadap variabel motivasi dalam melakukan pembelian produk sepeda motor Yamaha

Mio yang terdiri dari keamanan, ramah lingkungan, desaian, model, tipe dan

kemudahan suku cadang. Melalui penilaian rata-rata sehingga diperoleh skor pada

masing-masing variabel penelitian.

Dalam menentukan kriteria penilaian nasabah maka dapat dilakukan dengan

interval sebagai berikut:

Skor persepsi terendah adalah : 1

Skor persepsi tertinggi adalah : 5

5 - 1

Interval = = 0,8
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Sehingga diperoleh batasan persepsi adalah sebagai berikut

Tabel 4.11

Kriteria Motivasi Konsumen

Rata-rata Kriteria Motivasi

1,00-1,80

1,81-2,60

2,61-3,40

3,41-4,20

4,21 - 5,00

Sangat rendah

Rendah

Cukup tinggi

Tinggi

Sangat tinggi

Hasil perhitungan rata-rata persepsi pada masing-masing variabel motivasi dapat

ditunjukkan pada tabel berikut:

Tabel 4.12

Rata-rata Motivasi Konsumen

Variabel Motivasi Rata-rata Kriteria

Keamanan 4.04 Motivasi tinggi
Ramah Lingkungan 4.03 Motivasi tinggi
Desain 3.98 Motivasi tinggi
Model 3.99 Motivasi tinggi
Bukan murahan 4.15 Motivasi tinggi
Kemudahan suku cadang 4.24 Motivasi sangat tinggi
Rata-rata Total 4.07 Motivasi tinggi

Sumber : Data primer diolah , 2007

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa motivasi konsumen pada

keseluruhan variabel adalah tinggi. Hal ini dapat dilihat dari rata-rata persepsi

sebesar 4,07 yang berada pada interval 3,41 - 4,20. Sedangkan motivasi

konsumen pada masing-masing variabel, tertinggi terjadi pada pada variabel

kemudahan suku cadang dengan persepsi sebesar 4,07 dalam kategori tinggi.

Selanjutnya secara berurutan diikuti oleh variabel bukan murahan dengan rata-
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rata motivasi sebesar 4,15 (kategori tinggi), variabel keamanan dengan persepsi

sebesar 4,04 (kategori tinggi), variabel ramah lingkungan dengan rata-rata
motivasi sebesar 4,03 (kategori tinggi), variabel model dengan rata-rata persepsi

sebesar 3,99 (kategori tinggi), dan motivasi terendah terjadi pada variabel desain

dengan rata-rata persepsi 3,98 (kategori tinggi).
Berdasarkan hasil analisis motivasi diatas menunjukkan bahwa umtan

motivasi konsumen dan umtan terendah hingga tertinggi adalah desain, model,
ramah lingkungan, keamanan, bukan murahan dan kemudahan suku cadang.

Motivasi tertinggi konsumen terhadap produk Yamaha Mio adalah
kemudahan suku cadang. Hal ini berarti konsumen lebih termotivasi akan rasa

aman {Safety) dalam memperoleh spare part ketika melakukan pergantian
apabila mengalami kemsakan. hai ini penting mengingat sepeda motor
mempakan produk yang digunakan dalam jangka waktu yang lama, sehingga
kemungkinan akan terjadi kemsakan akibat aus atau kesalahan penggunaan
dapat saja terjadi setiap saat dan dimana saja. Jika ditinjau dan safety,
kemudahan suku cadang yang baik, dalam hai ini mudah untuk mendapatkan
karena sistem distribusinya lancar, maka konsumen ketika menggunakan

produk tersebut akan semakin baik.

Motivasi pada umtan kedua terhadap produk Yamaha Mio adalah

bukan murahan. Hal im berarti konsumen lebih termotivasi dalam memilih

produk Yamaha Mio ini karena produk ini mampu meningkatkan harga diri bagi
konsumen {Esteem), dimana produk ini termasuk motor yang bukan murahan.

Motivasi selanjutnya adalah keamanan. Hal ini berarti motivasi

konsumen dalam memilih produk Yamaha Mio, karena produk ini aman {Safety)
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ketika dikendarai mengingat teknologi yang digunakan sangat mendukung

tingkat keamanan dan kenyamanan bagi sipengendaranya.

Sedangkan motivasi pada umtan keempat adalah kendaraan yang

ramah lingkungan. hai ini berarti konsumen termotivasi untuk memilih produk
Yamaha Mio, karena produk im aman {Safety) dari polusi udara, sehingga tidak

mengganggu lingkungan.

Motivasi konsumen pada umtan kelima adalah model. Hal ini berarti

konsumen termotivasi untuk menggunakan sepeda motor Yamaha Mio karena

produk im sesuai dengan model yang diinginkan oleh konsumen {Belonginess),
dvmana produk ini terns mengalami inovasi produk yang baik, yang ditunjukkan
dengan munculnya produk Mio Sporty yang sangat cocok untuk kalangan usia

muda.

Motivasi terendah konsumen adalah desain yang menarik. Hal ini

berarti motivasi konsumen dalam memilih produk sepeda motor Yamaha Mio
motivasi terendah adalah desain yang menarik. Hal ini disebabkan karena

banyaknya produk-produk pesaing yang mengeluarkan model yang jauh lebih
menank lagi seperti pada Honda Vario, yang mempakan produk pesaing utama.

Hal inilah yang menyebabkan konsumen kurang termotivasi terhadap desain
karena lairang sesuai dengan harapan konsumen (Belonginess).
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4.5. Pembahasan dan Strategi Pemasaran

Berdasarkan hasil analisis motivasi konsumen terhadap sepeda motor Mio

menunjukkan bahwa konsumen telah memiliki motivasi yang tinggi terhadap
seluruh variabel motivasi pada sepeda motor Yamaha Mio yang terdiri dan
keamanan, raham lingkungan, model, desain, tipe bukan murahan dan kemudahan
suku cadang. Sedangkan variabel kemudahan suku cadang mempakan vanabel
yang paling diunggulkan oleh konsumen dalam memilih produk sepeda motor Mio.
Hal ini disebabkan karena Mio (hproduksi oleh Yamaha, dimana keberadaan
pemsahaan ini sudah lama dikenal oleh masyarakat luas di wilayah Kabupaten
Sleman, yang sistem distribusi produknya telah menyebar baik di daerah perkotaan
maupun didaerah pedesaan, sehingga semua orang akan sangat mudah menjangkau
lokasi-lokasi dealer Yamaha. Dengan distribusi yang baik maka kelancaran suku
cadangpun tidak diragukan lagi oleh konsumen, sehmgga mereka tidak perlu
khawatir jika terjadi kemsakan / atau melakukan perbaikan sepeda motomya
karena kesulitan dalam memperoleh suku cadangnya. Untuk itu pihak manajemen
hams dapat mempertahankan sistem distribusi yang selama ini dilakukan dan terns
mengembangkan lokasi-lokasi sebagai saluran distribusi utama agar keberadaan
dealer-dealer Yamaha semakin dekat dengan konsumen.

Sementara pada vanabel desain dan model mempakan variabel yang paling
rendah memberikan motivasi konsumen dalam melakukan keputusan pembelian.
Hal ini disebabkan karena setelah sukses pada pemasaran Yamaha Mio sebagai
motor matic pertama di Indonesia, banyak pemsahaan pesaing yang mengeluarkan
produk yang sama dengan nama dan merek yang berbeda, namun model dan
desainnya jauh lebih baik, seperti pada sepeda motor Honda VARIO, yang
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sekarang ini mempakan pesaing utama dan juga sebagai pesain bam muncul
seperti Suzuki Spin.

Untuk itu pihak manajemen hams selalu memprioritaskan pengembangan
produk sepeda motor Mio ini dengan desain yang semakin menarik seperti striping,
modelnya yang sproty, sehingga semakin disukai oleh kalangan usia muda sebagai
target segmen pasar sepeda motor Yamaha Mio ini. Walaupun telah muncul tipe
bam dan Yamaha Mio yaitu MIO SPORTY, namuan secara keseluruhan body
sepeda motor im masih hampir sama, bahkan terasa kecil ketika digunakan oleh
konsumen pria. Untuk itu kedepan pihak manajemen tidak saja, mendesain produk
Yamaha ini hanya untuk segmen wanita saja, seperti yang melekat dibenak
konsumen selama ini, tetapi juga cocok ketika digunakan oleh kalangan pria.

Langkah-langkah tekms yang telah dikemukakan diatas, masih perlu
ditunjang oleh langkah-langkah secara umum oleh produsen sepeda motor Yamaha
Mio yaitu melakukan promosi terhadap produk-produk sepeda motor. Hal im
penting agar konsumen akan memperoleh informasi yang sejelas-jelasnya tentang
produk sepeda motor bam, keunggulan produk dibandingkan dengan produk lam,
informasi harga, dan informasi cara mendapatkan produk tersebut baik dengan cara

cash maupun kredit.

Dengan langkah-langkah diatas diharapkan image konsumen terhadap
produk sepeda motor akan tinggi sehingga mampu mengangkat nilai sepeda motor
Yamaha Mio tersebut termasuk nilai jual kembali. Produk yang telah diakui oleh
masyarakat sebagai produk yang baik seperti produk-produk Yamaha, produk ini
masih memiliki nilai jual kembali yang tinggi, sehingga produk bekaspun masih

laku di pasaran.
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BABV

KESTMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian seperti yang telah diuraikan pada bab

sebelumnya dapat ditarik beberapa kesimpulan yaitu :

1. Berdasarkan karakteristik konsumen yang menggunakan sepeda motor

Yamaha Mio di Kabupaten Sleman sebagian besar konsumen adalah wanita

yaitu sebesar 81 persen, dan masih didominasi oleh kalangan pelajar dan

mahasiswa yaitu sebesar 75%. Hal ini berarti target pasar sasaran pada produk

sepeda motor Yamaha Mio telah mengena yaitu segmen wanita dan kalangan

usia muda, terbukti dengan profil konsumen adalah pelajar dan mahasiswa.

Dengan demikian image produk ini lebih cocok untuk kalangan wanita, juga

telah terbukti dengan mayoritas pemakai sepeda motor ini adalah wanita.

2. Berdasarkan Analisis Deskriptif terhadap motivasi konsumen dapat

disimpulkan bahwa:

a. Motivasi konsumen terhadap variabel yang melekat pada produk sepeda

motor Yamaha Mio adalah tinggi. Hal ini dibuktikan dengan rata-rata

motivasi sebesar 4,07 yaitu termasuk dalam kriteria motivasi tinggi.

b. Sedangkan variabel yang memberikan motivasi tertinggi dalah variabel

kemudahan suku cadang, dengan rata-rata sebesar 4,24 (sangat tinggi).

Selanjutnya secara berurutan diikuti oleh variabel bukan murahan dengan

rata-rata motivasi sebesar 4,15 (kategori tinggi), variabel keamanan
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dengan persepsi sebesar 4,04 (kategori tinggi), variabel ramah
lingkungan dengan rata-rata motivasi sebesar 4,03 (kategori tinggi),
variabel model dengan rata-rata persepsi sebesar 3,99 (kategori tinggi),

dan motivasi terendah terjadi pada variabel desain dengan rata-rata

persepsi 3,98 (kategori tinggi)

5.2.Saran

Dari hasil analisis dan kesimpulan diatas, maka penulis mencoba

memberikan saran yang dapat dipergunakan sebagai masukan dan pertimbangan

bagi sepeda motor Yamaha Mio di Kabupaten Sleman dalam mengelola dan

menjalankan kebijakan pemasarannya.

a. Pihak manajemen Pemasar Yamaha Mio hams memperhatikan atribut suku

cadang yang dominan memberikan motivasi dalam melakukan pembelian

Yamaha Mio, misalnya dengan memperlancar distribusi suku cadang, tidak

hanya pada dealer resmi Yamaha saja tetapi dilakukan juga distribusi suku
cadang mi pada bengkel-bengkel umum yang telah direkomendasikan oleh

Yamaha,

b. Sebaiknya pihak pemsahaan meningkatkan inovasinya terutama dalam hai

desain sepeda motor Mio yang mempakan motivasi terendah konsumen dalam

melakukan pembelian produk Yamaha Mio. Untuk itu peningkatan desain

tidak hanya di desain untuk kalangan / segmen tertentu saja (wanita) tetapi

mampu menciptakan produk yang dapat diterima oleh kalangan pria atau

wanita. Hal ini penting mengingat banyaknya produk pesaing yang desainnya

jauh lebih menarik, sehingga konsumen yang selama ini telah percaya

terhadap keberadaah Yamaha Mio dapat dipertahankan, agar tidak pindah
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pada produk pesaing. Selanjutnya untuk meningkatkan pemasarannya pada

segmen konsumen yang memiliki pekerjaan (Swasta, negeri dan lain

sebagainya) sebaiknya pihak manajemen hams mampu meningkatkan variasi

produk, tipe dan model sehingga konsumen dapat memilih tipe dan model

yang sesuai dengan seleranya.
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LAMPIRAN



Lampiran I
Kuisioner Utama

Mohon diisi dengan keadaan yangsebenamya :

1. Nama Bpk / Ibu / Saudara / Saudari

2. Alamat (boleh tdk diisi)

3. Nomer telpon / hp (boleh tdk diisi) :

4. Jenis Kelamin anda :

Laki-Laki

•

Perempuan

•

5. Jenis Pekerjaan anda

Pekerja (swasta, negeri
dll)

•

Pelajar (mahasiswa, SMU)

•

(beri tandaxpada kotak tersedia)



Lampiran I (lanjutan)
Kuisioner Utama

Pertanyaan :

Apakah variabel dibawah ini memotivasi anda untuk memiliki sepeda motor Yamaha Mio?
(beri tanda X pada titik pilihanjawaban anda dibawah ini)

keterangan:
STS =Sangat Tdk Setuju ;TS =Tidak Setuju; CS =Cukup Setuju;
S = Setuju; SS = Sangat Setuju

MOTIVASI !

Kode VARIABEL JAWABAN ANDA

M1 Keamananan Berkendara
STS TS CS s ss

O*

M2
Termasuk kendaraan yang ramah
lingkungan

STS TS CS s SS

O* ——o-

M3 Desain yang menarik
STS TS CS s SS

o«

M4 Termasuk model keluaran terbaru
STS TS CS s SS

o* o™ u

M5 Bukan tipe motor murahan
STS TS CS s SS

o*

M6 Kemudahan suku cadang
STS TS CS s SS

»o
o* \j—



REKAPITULASI DATA PENELITIAN 96 RESPONDEN

Resp. M1 M2 M3 M4 M5 M6 Jmlh Kb

1 4 4 4 4 4 4 10

2 3 3 3 4 4 4 10

3 4 4 4 4 3 3 9

4 4 4 4 5 5 5 10

5 4 4 4 5 5 4 10

6 4 4 4 5 5 5 10

7 3 3 3 3 4 4 8

8 3 3 3 4 4 4 9

9 3 3 3 3 4 4 8

10 4 4 3 3 4 4 8

11 4 4 4 4 4 5 10

12 3 3 4 3 4 3 9

13 4 4 4 4 4 4 10

14 4 4 3 3 4 4 10

15 4 4 4 4 5 5 10

16 4 4 4 5 5 5 10

17 4 4 4 4 5 5 9

18 4 4 4 4 5 5 10

19 3 4 3 4 3 3 8

20 4 4 3 4 3 4 8

21 4 4 4 5 5 5 9

22 4 4 4 3 3 4 8

23 4 4 4 4 4 4 9

24 4 4 4 4 4 5 9

25 5 4 4 5 4 4 10

26 4 4 3 3 4 4 8

27 5 4 4 5 5 5 10

28 4 4 4 3 4 4 10

29 4 3 4 4 5 5 9

30 4 4 4 4 5 5 10

31 5 5 5 5 4 4 10

32 4 4 4 4 5 5 10

33 4 4 4 4 4 4 8

34 3 3 3 4 3 4 8

35 4 4 3 3 4 4 8

36 4 4 4 3 4 4 8

37 4 4 4 4 4 5 8

38 3 3 3 4 3 4 8

39 4 5 5 5 5 5 10

40 4 4 4 4 4 5 8

41 5 4 5 4 5 4 10

42 4 4 4 3 4 4 8

43 3 4 3 4 3 3 8

44 4 4 4 3 4 3 7

45 4 4 4 5 5 5 9

46 4 4 4 4 5 5 9

47 5 5 4 4 4 5 10

48 4 4 3 3 3 4 8

49 4 5 4 4 5 5 9

50 4 4 | 4 3 4
4
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Frequency Table

Jenis Kelamin

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Perempuan 78 81.3 81.3 81.3

Laki-laki 18 18.8 18.8 100.0

Total 96 100.0 100.0

Jenis Pekerjaan

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Pekerja (Swasta, negeri, dll) 24 25.0 25.0 25.0

Pelajar / Mahasiswa 72 75.0 75.0 100.0

Total 96 100.0 100.0

Keamanan

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid CS 16 16.7 16.7 16.7

s 60 62.5 62.5 79.2

SS 20 20.8 20.8 100.0

Total 96 100.0 100.0

Ramah Lingkungan

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid CS 15 15.6 15.6 15.6

S 63 65.6 65.6 81.3

SS 18 18.8 18.8 100.0

Total 96 100.0 100.0

Desain

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid CS 22 22.9 22.9 22.9

S 54 56.3 56.3 79.2

SS 20 20.8 20.8 100.0

Total 96 100.0 100.0



Hasil Uji Validitas

Correlations

RAMA DESAI MODE MURA CADA

AMAN H N L HAN NG TOTAL

AMAN Pearson Correlation 1 .754*" .621*" .415*" .398*" .426*" .378*'

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

N 96 96 96 96 96 96 96

RAMAH Pearson Correlation .754*' 1 .648*' .509*' .257* .424*1* .301*'

Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .011 .000 .003

N 96 96 96 96 96 96 96

DESAIN Pearson Correlation .621*' .648*' 1 .472*= .436*' .356*' .375*'

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

N 96 96 96 96 96 96 96

MODEL Pearson Correlation .415*= .509*' .472*= 1 .364*= .539*' 449*<

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

N 96 96 96 96 96 96 96

MURAHAN Pearson Correlation .398*" .257* .436*= .364*' 1 .605*' .460*"

Sig. (2-tailed) .000 .011 .000 .000 .000 .000

N 96 96 96 96 96 96 96

CADANG Pearson Correlation .426*" .424*' .356*= .539*" .605*= 1 .417*'

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

N 96 96 96 96 96 96 96

TOTAL Pearson Correlation .378*= .301*' .375*= 449*= .460*" .417*' 1

Sig. (2-tailed) .000 .003 .000 .000 .000 .000

N 96 96 96 96 96 96 96

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

Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed)



Hasil Uji Reliabilitas

Reliability

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

RELIABILITY ANALYSIS SCALE (ALPHA)

Item-total Statistics

Scale Scale Corrected

Mean Variance Item- Alpha
if Item if Item Total if Item

Deleted Deleted Correlation Deleted

AMAN 20.3854 6.0709 .6849 .8094

RAMAH 20.3958 6.1785 .6822 .8108

DESAIN 20.4479 5.9341 .6625 .8128

MODEL 20.4375 5.9750 .5966 .8269

MURAHAN 20.2813 6.3095 .5301 .8388

CADANG 20.1875 6.1329 .6177 .8217

Reliability Coefficients

N of Cases = 96.0

Alpha = .8455

N of Items = 6



Model

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid CS 24 25.0 25.0 25.0

S 49 51.0 51.0 76.0

SS 23 24.0 24.0 100.0

Total 96 100.0 100.0

Bukan murahan

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid CS 15 15.6 15.6 15.6

S 52 54.2 54.2 69.8

SS 29 30.2 30.2 100.0

Total 96 100.0 100.0

Kemudahan suku cadang

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid CS 11 11.5 11.5 11.5

s 51 53.1 53.1 64.6

SS 34 35.4 35.4 100.0

Total 96 100.0 100.0


