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ABSTRAK

Semakin berkembangnya ilmu pengetahuan dan teknologi maka perusahaan
berlomba-lomba menerapkan ilmu pengetahuan dan teknologinya guna mendukung
setiap produk yang dihasilkan dari perusahaan. Demikian pula perusahaan yang
bergerak di bidang otomotif, mereka bersaing untuk merebut pangsa pasar. Dewasa
ini, trend sepeda motor mulai bergeser dengan munculnya teknologi motor dengan
transmisi otomatik jenis CVT ( Continously Variable Tranmision ) yaitu transmisi
yang digerakkan oleh V-belt dengan sistem pengereman mirip seperti sepeda,
teknologi tersebut diperkenalkan pada sepeda motor jenis skubek. Sistem CVT ini
menawarkan keunggulan dan kemudahan dalam pengoperasiannya. Salah satunya
produsen yang menawarkan teknologi ini adalah produsen motor Yamaha yang
memperkenalkan produk motor Yamaha Nouvo. Yang menjadi permasalahan disini
adalah apakah konsumen dapat menerima teknologi transmisi jenis otomatik ini, dan
apakah ada perbedaan karakteristik konsumen terhadap sepeda motor Yamaha
Nouvo, serta strategi apa yang diterapkan perusahaan untuk menguasai pangsa pasar.
Untuk dapat menyetesaikan permasalahan yang akan dipecahkan maka penelitian ini
menggunakan uji validitas dan uji reliabjlitas Dalam penelitian ini cara yang
ditempuh adalah mengumpulkan data dengan menggunakan angket yang berisi
pertanyaan yang kemudian dibagikan kepada responden. Setelah nengetahui hasil dari
angket yang disebarkan, kemudian metode yang digunakan untuk mengetahui apakah
ada perbedaan karakteristik konsumen menggunakan metode Analisis chi Square.
Dalam metode ini ditemukan perbedaaan karakteristik konsumen terhadap sepeda
motor Yamaha Nouvo. Untuk mengetahui apakah konsumen menyukai produk
Yamaha Nouvo ini maka metode yang digunakan adalah metode Analisis Fishbein.
Dalam penelitian ini maka dapat diketahui bahwa konsumen ternyata merespon atau
menyukai produk sepeda motor Yamaha Nouvo. Setelah mengetahui hasil dari
penelitian tersebut maka perusahaan harus menerapkan strategi untuk
memprioritaskan pengembangan produk sepeda motor Yamaha Nouvo ini dengan
cara membuat desain yang lebih menarik dan promosi yang baik sehingga target
pasar dapat tercapai.
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Perkembangan dunia usaha pada saat ini semakin pesat, hal ini ditandai

dengan adanya berbagai macam produk yang ditawarkan oleh banyak produsen di

pasar. Dengan perkembangan tersebut maka persaingan semakin meningkat pula di

antara perusahaan yang menawarkan produk-produk sejenis untuk memperoleh

pangsa pasar yang luas. Dalam hal ini perusahaan dituntut untuk bekerja secara lebih

efektif dan efisien. Di samping itu perusahaan juga perlu untuk memperhatikan

kebijaksanaan strategi dalam memproduksi dan memasarkan produknya.

Dengan semakin berkembangnya ilmu pengetahuan dan teknologi perusahaan

akan berlomba-lomba menerapkan ilmu pengetahuan dan teknologinya guna

mendukung setiap produk yang dihasilkan dari perusahaan. Demikian pula

perusahaan yang bergerak di bidang otomotif, mereka bersaing dengan pesaing-

pesaingnya guna merebut pangsa pasar, dengan teknologi yang maju dapat

menciptakan produk-produk yang disukai dan dibutuhkan oleh konsumennya.

Dewasa ini, trend sepeda motor mulai bergeser dengan munculnya teknologi

motor dengan transmisi otomatik jenis CVT ( Continously Variable Tranmission )

yaitu transmisi yang digerakkan oleh V-belt dengan sistem pengereman mirip seperti

sepeda, teknologi tersebut diperkenalkan pada sepeda motor jenis skubek. Skubek

adalah generasi motor yang memberikan kemudahan dalam pengoprasiannya .



sehingga kaum perempuan juga dengan dapat mudah menggunakannya, karena

skubek dirancang paling praktis bagi pengendara sepeda motor terutama kaum

perempuan. Sampai saat ini di Indonesia telah banyak bermunculan motor dengan
system CVT, yang menawarkan keunggulan dan kemudahan dalam pengoperasian.

Salah satunya adalah produsen motor Yamaha yang memperkenalkan produk

motor Yamaha Nouvo yang mereka klaim mempunyai keunggulan dibandingkan

dengan pesaingnya antara lain memiliki teknologi motor transmisi otomatik, ruang

bagasi dibawah jok dengan kapasitas yang besar, jaminan kualitas yang menjanjikan,

lampu multi reflektcr, pelayanan puma jual, kemudahan dalam memperoleh suku

cadangnya, dansebagainya.

Sebagai perusahaan yang bergerak di bidang otomotif, maka mereka mencoba

menguasai pangsa pasar dengan menggunakan beberapa srategi pemasaran. Strategi

pemasaran merupakan suatu logika pemasaran yang mengharapkan unit-unit
bisnisnya dapat mencapai sasaran pemasarannya. Strategi pemasaran terdiri dari

pengambilan keputusan tentang biaya pemasaran dari perusahaan, buaran pemasaran

dan alokasi pemasaran dalam hubungannya dengan keadaan lingkungan yang

diharapkan dalam kondisi persaingan. Dengan demikian perlu adanya rancangan

strategi pemasaran unggul dengan mempertimbangkan strategi bersaing.

Dengan memperkenalkan produk teknologi sepeda motor dengan teknologi

motor dengan transmisi otomatik. Produsen sepeda motor Yamaha mencoba

meningkatkan angka penjualan dan mencoba menguasai pangsa pasar dengan

menciptakan produk-produk yang disukai dan dibutuhkan konsumen, meskipun di



masa
sekarang penuh dengan tantangan, persaingan, ancaman, dan peluang. Untuk

membaca dan memprekdisikan itu semua diperlukan sebuah langkah-langkah yang

cerdas dan berani untuk menerapkan strategi pemasaran demi mencapai sasaran

pemasarannya.

Atas dasar gambaran yang telah dikemukakan di alas, maka penulis akan

melakukan penelitian dengan judul: "ANALISIS SIKAP KONSUMEN

TERHADAP SEPEDA MOTOR YAMAHA NOUVO DI KOTA

YOGYAKARTA".

1.2 Rumusan Masalah Penelitian

Yang menjadi permasalahan disini adalah:

1.2.1 Bagaimana sikap konsumen terhadap sepeda motor merek Yamaha type

skubek Nouvo?

1.2.2 Apakah terdapat perbedaan sikap konsumen berdasarkan karakteristik
konsumen terhadap sepeda motor merek Yamaha type skubek Nouvo?

1.2.3 Bagaimana strategi pemasaran perusahaan untuk menguasai pangsa pasar

dengan diciptakannya sepeda motor otomatik merek Yamaha type skubek

Nouvo?



1.3 Batasan Masalah dan Asumsi

1.3.1 Jenis produk yang diobservasikan terbatas pada type Skubek Nouvo.

1.3.2 Atribut produk sepeda motor yang diteliti adalah harga puma jual, kualitas,

desain, sukucadang, dan praktis.

1.3.3 Penelitian dilakukan terhadap konsumen yang memiliki karakteristik jenis

kelamin, usia, ringkat pendapatan dan pekerjaan.

1.4 Tujuan Penelitian

1.4.1 Untuk mengetahui sikap konsumen terhadap sepeda motor merek Yamaha

type skubek Nouvo.

1.4.2 Untuk mengetahui apakah ada perbedaan sikap para konsumen berdasarkan

karakterstik konsumen.

1.4.3 Untuk mengetahui strategi pemasaran perusahaan untuk menguasai pangsa

pasar dengan diciptakannya sepeda motor otomatik merek Yamaha type

skubek Nouvo.



1.5 Manfaat Penelitian

1.5.1 Bagi peneliti, hasil penelitian diharapkan dapat menambah khasanah dan
wawasan tentang ilmu pemasaran khususnya mengenai perilaku konsumen.

1.5.2 Bagi perusahaan hasil penelitian ini bisa dyadikan pertimbangan dalam
mengeluarkan kebijakan dalam mengeluarkan produk agar ditenma oleh

masyarakat sesuai dengan keinginan konsumen.

1.5.3 Bagi pihak lain, sebagai bahan informasi dan rujukan dalam usaha untuk
lyelesaikan tugas penelitian yang memiliki kaitan dan ruang lingkup yang

meny

sama.



BABH

KAJIAN PUSTAKA

2.1 Hasil Penelitian Terdahulu

Daiam peneli.ian in,, penulis mengamat, dan mencermat. hasil penelitian
terdahulu sebagat referensi dengan judu! "Analisis sikap konsumen terhadap sepeda
motor Honda Kharisma dr kota Yogyakarta". Dalam penelitian tersebut penulis
membuka pembahasan tentang strateg, bisnis yang ditempuh oleh Perusahaan Honda
sebagai produsen motor merek Honda Kharisma type bebek dengan mesin manual
berkapasitas 125cc dengan keunggulan teknologt bahan bakar iri, yang harus
bersatng dengan perusahaan sepeda motor lain dengan mesin manual berkapasttas
HOcc berteknolog. bahan bakar boros. yang telah menguasai pasar lebih luas dan
lebih kua. serta memihki jaringan dismbusi nasional. Ala. analis.s yang digunakan
dalam penelitian tersebut yaitu analisis Chi Square. Objek penent^nny. ^~ ,—

Perusahaan Dealer Honda kota Yogyakarta.

Hasil analists yang drperoleh berdasarkan analisis Chi Square secara umum

menggambarkan bahwa perusahaan sepeda motor Honda tersebut berada pada se,
pertumbuhan selektif. yang arttnya bahwa perusahaan tersebut masth mem.Ukt
peluang bisnis yang cukup prospekt.f untuk berkembang leb.h lanJUt dengan
memanfaatkan keunggulan teknologi yang lebih besar dan ke.emahan dan ancaman

yang dimiliki.



2.2 Landasan Teori

2.2.1 Pengertian Pemasaran

Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan pokok yang dilaksanakan oleh

perusahaan dalam usaha mempertahankan laba demi kelangsungan operasional

perusahaan. Berhasil tidaknya kegiatan pemasaran dalam mencapai tujuan

perusahaan ditentukan oleh kerjasama dari berbagai bidang yang meliputi: bidang

pemasaran, produksi, keuangan, dan personalia.

Pemasaran berarti kegiatan manusia yang berhubungan dengan pasar untuk

mewujudkan pertukaran yang potensial dengan maksud untuk memuaskan kebutuhan

dan keinginan manusia. Dalam kehidupan sehari-hari pengertian pemasaran sering

disamakan dengan pengertian penjualn ataupun distribusi, padahal kegiatan tersebut

hanya bagian dari kegiatan pemasaran secara keseluruhan.

Di kalangan para ahli pun banyak dikemukakan definisi tentang pemasaran

yang kelihatannya agak berbeda meskipun sama. Perbedaan ini disebabkan karena

mereka meninjau pemasaran dari segi yang berbeda-beda, ada yang lebih menitik

beratkan pada fungsi, segi kelembagaannya, segi manajemennya dan ada pula yang

meninjau sebagai suatu sistem.

Berikut ini adalah beberapa definisi pemasaran dari beberapa ahli:

Menurut Philip Kotler:

"Pemasaran adalah merupakan suatu kegiatan manusia yang diarahkan pada usaha

untuk memuaskan keinginan dan kebutuhan melalui proses pertukaran".

Dari definisi tersebut di atas dapat disimpulakan bahwa pemasaran bermula

dari kenyataan bahwa manusia adalah makhluk yang memiliki kebutuhan dan



keinginan. Adanya kebutuhan dan keinginan, mendorong manusia untuk berusaha

memenuhinya. Salah satu cara yang ditempuh dengan mengadakan hubungan atau

pertukaran antara dua fihak yang sama-sama ingin mencari kepuasan dari kebutuhan

tersebut. Dalam hal ini, kegiatan pemasaran harus mampu memenuhi apa saja yang

menjadi kebutuhan dan keinginan manusia dengan cara mempertemukan kedua

macam kepentingan dan mengadakan pertukaran yang saling menguntungkan.

"Pemasaran adalah merupakan suatu sistem total dari kegiatan bisnis
yang dirancang untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan
dan mendistribusikan barang-barang yang dapat memuaskan keinginan
dan jasa baik kepada para konsumen saat ini maupun konsumen
potensial".

Definisi di atas mempunyai beberapa pengertian penting yaitu :

a. Ini adalah definisi sistem yang manajerial

b. Seluruh sistem dari kegiatan bisnis harus berorientasi ke pasar atau konsumen.

Keinginan konsumen harus diketahui dan dipuaskan secara efektif.

c. Pemasaran adalah proses bisnis yang dinamis (sebuah proses integral yang

menyeluruh)

d. Bukan gabungan aneka fungsi dan pranata yang terurai. Bukan kegiatan runggal

atau kegiatan gabungan. Pemasaran adalah hasil interaksi dari berbagai kegiatan.

e. Pemasaran produk terhenti sampai keinginan konsumen benar-benar terpuaskan,

mungkin beberapa waktu setelah penjualan dilakukan.

f. Untuk berhasil, pemasaran harus memaksimalkan penjualan yang menghasilkan

laba dalam jangka panjang. Jadi pelanggan harus benar-benar merasa

kebutuhannya dipenuhi agar supaya perusahaan memperoleh kesinambungan

usaha yang sangat vital bagi keberhasilan.



Aktivitas pemasaran merupakan sebuah faktor penting dalam suatu sikius

yang bermula berakhir dengan kebutuhan konsumen. Dalam hal ini, kegiatan

pemasaran dimulai dari proses produsi secara fisik dan untuk menyampaikan kepada

konsumen perlu dikombinasikan dengan jasa-jasa seperti: kredit, penentuan, harga,

informasi dan lain sebagainya.

Suatu sikius akan berakhir apabila kosnumen merasa puas terhadap pemilikan

suatu barang. Sikius seperti ini akan terjadi secara berulang-ulang dan kontinu,

karena kebutuhan manusia tidak akan terhenti dan tentunya manusia tidak dapat

memenuhi kebutuhan tersebut tanpa adanya pertukaran atau berhubungan dengan

fihak lain.

2.2.2 Konsep Pemasaran

Falsafah yang diterapkan pada konsep pemasaran bertujuan untuk

memberikan kepuasan terhadap kebutuhan dan keinginan konsumen. Seluruh

kegiatan dalam perusahaan yang menganut konsep pemasaran diarahkan untuk

mencapai tujuan tersebut.

Konsep pemasaran mengungkapkan bahwa semua kegiatan perusahaan harus

dicurahkan untuk mengatahui apa yang diinginkan oleh konsumen dan kemudian

memuaskannya dengan pertimbangan laba yang layak untuk jangka panjang.

2.2.2.1 Konsep Produk

"Konsep produk adalah berpendapat bahwa para konsumen akan menyukai
produk-produk yang memberikan kualitas, penampilan dan ciri-ciri yang
terbaik. Manajemen dalam organisusi yang berorientasi pada produk
demikian memusatkan energi mereka untuk membuat produk yang baik dan
terus menerus meningkatkan mutu produk tersebut".
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Dasar pemikiran yang terkandung dalam definisi tersebut adalah :

a. Perusahaan memusatkan perhatian pada tugas dengan menghasilkan produk-

produk yang berkualitas dan dijual dengan harga yang layak.

b. Konsumen lebih memusatkan perhatian pembeli produk daripada pemecahan

masalah pemenuhan kebutuhan.

Konsep ini hanya dapat dilaksanakan sebagai pedoman pemasaran yang berada di

pasar monopoli mutlak.

2.2.2.2 Konsep Penjualan

"Konsep penjualan menyatakan bahwa konsumen, jika dibiarkan sendiri,
biasanya tidak akan membeli produk-produk dari organisasi tersebut. Oleh
karena itu organisasi harus melakkan kegiatan penjualan yang agresif dan
usaha promosi yang gencar "

Dasar pemikiran yang terkandung dalam definis tersebut adalah sebagai berikut:

a. Konsumen pada umumnya tidak akan membeli dalam jumlah yang banyak jika

tanpa didorong

b. Konsumen dapat didorong untuk membeli dengan berbagai cara, agar

meningkatkan penjualan.

2.2.2.3 Konsep Pemasaran

"Konsep pemasaran berpendapat baliwa kunci untuk mencpai tujuan-tujuan
organisasi terdiri dari untuk penentuan kebutuhan dan keinginan pasar
sasaran danpenyerahan produk. "

Dasar pemikiran yang terkandung adalah :

a. Perusahaan menganggap bahwa penentuan kebutuhan dan keinginan kelompok

pembeli tertentu merupakan tugasnya.

b. Perusahaan menyadari bahwa untuk memuaskan kosumen diperlukan program

riset pemasaran untuk mengetahui kebutuhan dan keinginan itu.
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c. Perusahaan percaya bahwa usaha untuk memberikan kepuasan kepada konsumen

akan menimbulkan loyalitas, terciptanya langganan dan kesan baik konsumen

terhadap perusahaan.

2.2.3 Marketing Mix

Marketing mix, merupakan inti dari sistem pemasaran. Secara umum

marketing mix dapat dikendalikan oleh manajemen perusahaan melalui aktifitas

pemasaran yang dilakukan oleh perusahaan, akan tetapi beberapa kekuatan

lingkungan ekstem masih menjadi kendala. Selain itu, marketing mix juga

dipengaruhi dan didukung oleh sumber daya non pemasaran perusahaan.

William J Stanton mendefinisikan marketing mix :

Sebagai kombinasi dari empat variabel atau kegiatan inti dari sistem pemasaran

perusahaan yaitu produk, harga, promosi dan distrbusi.

Dari definisi tersebut dapat disimpulkan bahwa unsur dasar marketing mix

saling berkaitan satu sama lain. Dlam hal ini, keputusan dalam satu bagian biasanya

mempengaruhi tindakan bagian lain. Juga, setiap unsur mengandung variabel dengan

jumlah tak terbatas.

Selain digunakan dalam organisasi bisnis, marketing mix juga dpat diterapkan

dalam organisasi non bisnis atau organisasi non laba. Jika suatu saat beberapa

organisasi mengalami masa sulit seperti : kesulitan dana dan kehilangan klien, maka

oraanisasi non bisnis tersebut akan lebih meningkatkan perhatian pada bidang

pemsaran dengan cara mengkombinasikan unsur-unsur yang terdapat dalam

marketing mix.
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2.2.3.1 Produk

Produk digunakan sebagai alat pemuas kebutuhan dan keinginan manusia.

Biasanya penggunaan kata produk selalu berhubungan dengan suatu pengertian yang

berkaitan dengan objek yang nyata. *

Pengertian produk secara luas adalah sebagai berikut:

"Produk adalah suatu si/at yang kompleks baik dapat diraba maupun tidak
dapat diraba, termasuk bungkus, warna, harga, prestise perusahan dan
pengecer, yang diterima oleh pembeli utnuk memuaskan keinginan atau
kebutuhartnya ".

Menurut definisi tersebut, konsumen membeli sekumpulan sifat fisik dan

kimia sebagai alat pemuas kebutuhan dan kombinasi dari sifat-sifat tersebut

merupakan produk tersendiri yang akan memberi kepuasan yang berbeda-beda.

Dalam mengembangkan strategi pemasaran yang cukup memadai, kalangan

pemasaran telah mengklasifikasikan produk yang didasarkan pada tingkat pemakaian

dan kongkritnya penggolongantersebut meliputi:

a. Barang tahan lama

Barang berwujud yang biasanya dikonsumsi berkali-kali atau dapat dipakai untuk

jangka waktu yang relatif lama.

b. Barang tidak tahan lama

Barang berwujud yang biasanya hanya dapat dikonsumsi satu kali atau beberapa

kali saja.

c. Jasa

Kegiatan, manfaat atau kepuasan yang ditawarkan untuk dijual.



2.2.3.2 Harga

Harga merupakan suatu pengatur dasar pada sistem perekonomian secara

keseluruhan, karena mempengaruhi alokasi sumber-sumber yang ada. Bagi

perusahaan, harga merupakan penentu bagi permintaan pasamya. Dengan harga

perusahaan akan mendapatkan hasil dengan menciptakan sejumlah pendapatan dan

keuntungan bersih, sehingga harga suatu barang dapat mempengaruhi program

pemasaran serta mempengaruhi posisi persaingan perusahan dan market sharenya.

Adapun definisi dari harga adalah sebagai berikut:

"Harga adalah sejumlah uang yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah
kombinasi dari barang beserta pelayanannya ".

Penetapan harga sebenamya merupakan suatu yang cukup kompleks dan

sulit. Untuk menetapkan tingkat harga tersebut biasanya dilakukan dengan

mengadakan percobaan. Sebelum menetapkan harga dasar sebuah produk perusahaan

harus memutuskan terlebih dahulu apa yang ingin diperoleh dengan struktur harga

yang dianutnya.

Disamping itu perlu juga mengidentifikasikan sasaran penetapan harga yang

meliputi:

a. Mengestimasikan permintaan untuk barang tersebut

b. Mengetahui lebih dulu reaksi dalam persaingan

c. Menentukan market share yang diharapkan

d. Memilih strategi harga untuk mencapai target pasar

e. Mempertimbangkan politik pemasaran perusahaan

f. Memilih harga tertentu.
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2.2.3.3 Distribusi

Distribusi merupakan bagian dari aktivitas pemasaran yang menyangkut

masalah penentuan strategi penyaluran, termasuk pemilihan saluran disteribusi,

penanganan secara fisik dan distribusi fisik.

Saluran distribusi didefinisikan sebagai berikut:

"Saluran distribusi adalah saluran yang digunakan oleh produsen untuk
menyalurkan barang tersebut dari produsen sampai ke konsumen atau pemakai
industri.

Dari definisi tersebut dapat diketahui bahwa distribusi merupakan bagian dari

kegiatan pemasaran untuk menyalurkan produk dari produsen ke konsumen sebagai

alat pemenuhan kebutuhan kosnumen.

Dalam memasarkan produknya sebagian besar produksi tidak menjual

langsung kepada pemakai akhir. Antara produsen dan pemakai akhir terdapat

sekelompok perantaran pemasaran yang bertindak sebagai penyalur.

Penggunaan perantara sangat mengurangi pekerjaan perusahaan, sehingga

bisa mencapai efisiensi sangat tinggi membuat barang sehingga banyak terrsedia dan

bisa memenuhi pasar sasaran.

Sebuah perusahaan harus menentukan jumlah perantara yang dipekerjakan di

setiap tingkat saluran.

Ada tiga strategi mengenai hal ini, yaitu :

a. Distribusi eksklusif

Perusahaan melimpahkan wewenang untuk menyalurkan produknya di tempat-

tempat tertentu kepada beberapa penyalur saja.
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Distribusi ekslusif berlaku untuk industri mobil bam, alat-alat penting dan merk

pakaian wanita.

b. Distribusi intensif

Menimbun produknya di toko-toko sebanyak mungkin. Biasanya barang

kebutuhan sehari-hari dan bahan mentah.

c. Distribusi selektif

Penggunaan lebih dari satu perantara. Distribusi ini digunakan oleh perusahan

yang telah mapan atau pemsahaan bam yang mencari penyalur. Distribusi

selektif memungkinkan produsen memperoleh luas cukup besar dengan

pengawasan lebih baik dan biaya lebih sedikit dibanding distribusi intensif.

2.2.3.4 Promosi

Pemasaran tidak hanya sekedar memasarkan produk yang bagus, menetapkan

barga yang menarik untuk dan membuat produk itu terjangkau oleh pelanggan target.

Perusahaan juga hams berkomunikasi dengan pelanggan mereka. Setiap

perusahaan tidak bisa melepaskan diri dari mereka sebagai komonikator dan

promotor.

Pemsahaan mengelola suatu sistem komunikasi pemasaran yang kompleks.

Pemsahaan itu berkomunikasi dengan perantaranya, dengan konsumennya dan

masayarakat luas. Para konsumen mengadakan komunikasi dari mulut ke mulut antar

mereka dan masyarakat lain.

Bauran komunikasi pemasaran terdiri dari empat alat utama, yaitu :
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a. Eclan

Semua bentuk penyajian non personal, promosi, ide-ide, promosi barang produk

atau jasa yang dilakukan oleh sponsor tertentu yang dibayar.

b. Promosi penjualan

Intensifjangka pendek untuk merangsang pembelian atau penjualan suatu produk

atau jasa.

c. Publisitas

Suatu stimulasi non personal terhadap permintaan suatu produk, jasa atau unit

dagang dengan menyebutkan berita-berita komersil yang penting mengenai

kebutuhan akan produk tertentu di suatu media yang disebar luaskan atau

menghasilkan suatu sosok kehadiran yang menarik mengenai produk itu di radio,

televisi atau panggung yang tidak dibayar oleh sponsor.

d. Penjualan pribadi

Penyajian lisan dalam suatu pembicaraan dengan satu atau beberapa pembeli

potensial dengan tujuan untuk melakukan penjualan.

2.2.4 Segmentasi Pasar dan Target Pasar

2.2.4.1 Segmentasi Pasar

Adanya persaingan dari perusahaan yang sejenis serta terbatasnya

kemampuan yang dimiliki oleh suatu pemsahaan menyebabkan perusahaan tidak

mampu melayani selumh pelanggan. Untuk mengatasi hal ini, semakin banyak

pemsahaan memilih jenis pemasaran sasaran. Jenis pemasaran ini dapat membantu

mengidentifikasikan peluang pasar dengan baik, sehingga perusahaan dapat
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mengembangkan produk dengan tepat, serta mampu menyesuaikan harga, saluran

distribusi dan periklanan bagi masing-masing target-secara efisien. Para konsumen

memiliki perbedaan dalam hal keinginan, sumber data, lokasi perilaku maupun

praktek membelinya. Variabel manapun dapat digunakan untuk memisah-misahkan

pasar atau segmentasi pasar.

"Segmentasi pasar adalah kegiatan membagi-bagi pasar yang bersifat
heterogen dari suatu produk ke dalam satuan-satuan pasr yang bersifat
homogen."

Secara terperinci bahwa segementasi pasar dapat membantu manajemen

pasar:

a. Menyalurkan uang dan usaha ke pasar potensial yang paling menguntungkan

b. Merencanakan produk yangdapat memenuhi permintaan

c. Menentukan cara promosi yang paling efektifbagi perusahaan

d. Memilih media advertensi yang lebih baik dan menetukan bagaimana

mengalokasikan anggaran secara lebih baik ke berbagai media.

e. Mengatur waktu yang sebaik-baiknya dalam usaha promosi

2.2.4.2 Target Pasar

Perencanaan pemasaran sebuah organisasi dimulai dengan keputusan atas

tujuan pemasaran sekali tujuan telah ditetapkanm, langkah seanjutnya dalam proses

perencanaan prmasaran strategi adalah menyeleksi dan menganalisa pasar sasaran

organisasi.

"Target pasar adalah sekelompok konsumen atau pelanggan yang secara
khusus menjadi sasaran usaha pemasaran sebuah organisasi. "
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Ada tiga strategi merangkum pasar yang dipilih :

a. Pemasaran serba sama (unJfrren „a,eJ mareke,»ng). Perusahaan mengabaikan
perbedaan-perbedaan dalam segmen-segmen pasar dan melayani saluran pasar
dengan hanya satu produk atau jasa serta menitik beratkan kebutuhan konsumen.

b. Pemasaran serba neka VffinHaud varying). Perusahaan merangeang dan
memproduksi beberapa pasar. Dengan berbagai produk dan cara pemasarannya,
perusahaan berharap memperoleh penjualan yang lebih tinggi serta cara yang

lebih kuat pada sistem segmen pasar.

c. Pemasaran terpusat {concertrated marketting)

Pemsahaan yang sumber dayanya terbatas lebih baik merangkul bagian pasar

yang lebih luas dan suatu atau sedikit segmen yang dimasukkinya, karena
pemsahaan memiliki pengetahuan yang lebih besar mengenai kebutuhan segmen

tertentu serta reputasi khusus.

2.2.5 Perilaku Konsumen

Para konsumen terdiri dari semua individu dan rumah tangga yang membeli

peroleh barang dan jasa untuk konsumsi pribadi. Sebagian pasar kehidupan
adalah mengkonsumsi barang dan jasa, sehingga dapat dikatakan bawha

perilaku konsumen secara definitif adalah sebagai berikut:

atau mem

manusia

"Perilaku konsumen adalah kegiatan-kegaitan indmdu yang
landing terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang-barang
dan jasa-jasa, termasuk di dalamnya proses pengambilan keputusan pada
persiapan dan kegiatan-kegiatan tersebut. "

secara
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Ada dua elemen penting dari pengertian perilaku konsumen, yaitu : proses

pengambilan keputusan dan kegiatan fisik, yang semuanya melibatkan individu

dalam hal menilai, mendapatkan dan mempergunakan bamag dan jasa.

Menurut Davit L. Loudon dan Albert J. Dellabitta yang dikutip oleh Anwar

Prabu Mangkunegara ada tiga variabel dalam mempelajari perilaku konsumen yaitu:

a. Variabel Stimulus

Mempakan contoh yang berada diluar individu yang sangat berpengaruh dalam

pengambilan keputusan

Contoh: Iklan, pramuniaga dan Iain-lain

b. Variabel Respon

Mempakan hasil aktivitas individu sebagai reaksi dari variabel stimulus.

Contoh :keputusan membeli barang, memberi penilaian bamag dan lain-lam.

c. Variabel intervening

Mempakan variabel antara stimulus dan respon. Variabel ini mempakan faktor

internal individu termasuk motif membeli, sikap terhadap suatu peristiwa dan

persepsi terhadap suatu barang.

2.2.6 Teori-teori Perilaku Konsumen

Konsumen membeli barang dan ajsa adalah untuk memuaskan berbagai

keinginan dan kebutuhan. Sebuah alasan mengapa orang membeli produk-produk

tertentu (product buying motive) atau membeli pada penjual tertentu (patronage

motive) akan mempakan faktor yang sangat penting bagi pemsahaan dalam
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menentukan program promosi, yang efektif, desain produk, harga, saluran distnbusi

yang efektifdan beberapa aspek lain dari program pemasaran perusahaan.

Untuk mengetahui dan memahami proses motivasi yang mendasari dan

mengarahkan perilaku konsumen dalam melakukan pembelian, perlu dipelajan

beberapa teori perilaku konsumen antara lain sebagai berikut:

2.2.6.1 Teori ekonomi mikro

Teori ini mengatakan bahwa keputusan untuk membeli mempakan hasil

perhitungan ekonomis rasional yang sadar. Pembeli individual berusaha

menggunakan barang-barang yang akan memberikan kegunaan (kepuasan) paling

banyak, sesuai dengan selera dan harga-harga relatif.

Teori ini didasarkan pada beberapa asumsi, yaitu :

a. Bahwa konsumen selalu mencoba memaksimumkan kepuasannya dalam

batas-batas kemampuan finansialnya.

b. Bahwa ia mempunyai pengetahuan tentang beberapa alternatif sumber untuk

memuaskann kebutuhannya.

c. Bahwa ia selalu bertindak dengan rasional.

2.2.6.2 Teori Psikologis

Teori ini didasari oleh faktor-faktor psikologi individu yang selalu

dipengaruhi kekuatan lingkungan. Manusia selalu didorong oleh kebutuhan dasamya

yang ada sebagai bagian dan pengamh lingkungan dimana ia hidup dan tinggal,

termasuk dalam teori ini adalah :

a. Teori belajar

Teori ini didasarkan atas empat komponen pokok, yaitu :
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1) Drive (dorongan)

2) Cue (petunjuk)

3) Response (tanggapan)

4) Reinforce (penguatan)

b. Teori psikoanalitis

Teori ini mengemukakan bahwa perilaku manusia dipengamhi oleh adanya

keinginan yang terpaksa dan adanya motiftersembunyi.

Dalam teori ini perilaku manusia adalah selalu mempakan hasil kerjasama dari

ketiga aspek dalam struktur kepribadian manusia, yaitu :

1) id (das es)

Adalah aspek biologis dan mempakan aspek yang orisinil di dalam

kepribadian manusia, dari aspek ini kedua aspek yang lain timbul.

2) ego (das ich)

Adalah wadah dari dorongan-dorongan yang ada dalam dm manusia.

3) super ego (das veber ich)

Mempakan aspek sosiologis dari pada kepribadian.

2.2.6.3 Teori Sosiologis

Teori ini menitik beratkan pada hubungan dan pengamh antar individu-

individu yang dikaitkan dengan perilaku mereka. Dalam teori ini yang harus

diperhatikan adalah kemampuan individu untuk mempengamhi tingkah laku orang

lain, mengontrol orang lain, dan partisipasinya dalam mengambil keputusan.
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2.2.6.4 Teori Anthropologis

Dalam teori ini perilaku pembelian dari suatu kelompok besar atau kelompok

yang sangat luas. Temasuk dalam kelompok ini adalah kebudayaan, sub budaya dan

kelas sosial.

2.2.7 Faktor-faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen dalam membeli suatu produk atau jasa sangat dipengaruhi

oleh faktor-faktor ekstem dan intern. Faktor ekstem mempakan faktor yang berasal

dari luar pribadi individu sendiri, yaitu mempakan kekuatan budaya atau lapisan

masyarakat dimana individu dilahirkan dan dibesarkan. Indtvidu yang berasal dan

lingkungan masyarakat yang berbeda akan mempunyai penilaian, kebutuhan, sikap

dan selera yang berbeda. Faktor ekstem terdiri dari: keluarga kebudayaan, khusus,

kelas sosial, kelompok anutan, dan kelompok keluarga.

Selain faktor ekstem, faktor psikolofi yang berasakl darinproses intern

individu juga sangat berpengaruh terhadap perilaku konsumen. Faktor psikologis ini

terdiri dari :Motivasi, pengamatan, belajar, kepribadian, dan konsep diri serta sikap.

2.2.7.1 Faktor ekstem

a. Kebudayaan

Kebudayaan adalah faktor penentu keinginan dan perilaku seseorang yang

paling mendasar dan meliputi segala aspek kehidupan manusia, seperti

ilmu pengetahuan, kepercauyaan, seni, moral, adat kebiasaan dan norma

yang ada di dalam masyarakat. Kebudayaan timbul dan proses belajar

atau dipelajari oleh manusia. Dalam kenyataanya banyak perilaku
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manusia yang ditentukan oleh kebudayaan dan pegnaruhnya akan selalu

bembah setiap waktu sesuai dengan perkembangan zaman dari

masyarakat dimana manusia itu menjadi anggotanya.

b. Kebudayaan khusus

Kebudayaan khusus yang ada pada suatu golongan masyarakat yang

berbeda dari kebudayaan masyarakat lain maupun selumh masyarakat,

tentu saja mengenai beberapa bagian yang tidak pokok. Kebudayaan

khusus im mempunyai arti penting dalam pembentukan sikap konsumen

dan mempakan petunjuk penting mengenai nilai-nilai yang akan dianut

oleh seorang konsumen.

c. Kelas sosial

Adalah sebuah kelompok yang relatif homogen dan bertahan lama dalam

sebuah masyarakat yang tersusun dalam sebuah umtan jenjang itu

memilikiminat,nilai dan tingkah laku yang sama.

Kelas sosial memiliki ciri, yaitu :

1) Orang yang berada dalam setiap kelas sosial cendemng lebih

berperilaku sempa daripada orang yang berasal dua kelas yang

berbeda.

2) Seseorang dipandang mempunyai pekerjaan yang rendah atau tinggi

sesuai dengan kelas sosialnya.

3) Kelas sosial seseorang dinyatakan dengan beberapa variabel, seperti :

jabatan, pendapatan, kekayaan, pendidikan dan onentasi terhadap

nilai dan pada hanya berdasarkan sebuah variabel.
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4) Seseorang mampu berpindah dari satu kelas ke kelas sosial yang lain

ke atas danke bawah dalam masa hidupnya.

Masyarakat kita pada pokoknya dapat dikelompokkan dalam tiga

golongan, yaitu:

a) Golongan atas

Termasuk dalam golongan ini antara lain pengusaha kaya, pejabat

tinggi.

b) Golongan menengah

Yang termasuk dalam golongan ini adalah : karyawan instansi

pemerintah, pengusaha menengah.

c) Golongan menengah rendah

Yang termasuk golongan ini adalah : buruh pabrik, pegawai rendah,

tukang becak, dan pedagang kaki lima

d) Kelompok anutan

Kelompok anutan didefinisikan sebagai suatu kelompok yang

mempengamhi sikap, pendapat, norma dan perilaku konsumen.

Pengamh kelompok anutan terhadap perilaku konsumen antara lain

dalam menentukan produk dan merk apa yang mereka gunakan yang

sesuai dengan aspirasi kelompokknya.

e) Kelompok keluarga

Keluarga dapat didefinisikan sebagai satu unit masyarakat yang

terkecil yang perilakunya sangat mempengamhi dan menentukan

dalam pengambilan keputusan membeli. Kelaurga dapat berbentuk
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keluarga besar yang terdiri dari ayah, ibu, dan anak. Dapat pula

berbentuk keluarga besar yang terdiri dari kelaurga inti ditambah

kakek, nenek serta warga keturunannya.

Dalam menganalisis perilaku kosnumen, faktor keluarga dapat

berperan sebagai berikut:

1) Siapa mengambil inisiatif, yaitu siapa yang mempunyai inisatif

membeli.

2) Siapa memberi pengamh, yaitu siapa yang mempengamhi

keputusan membeli

3) Siapa pengambil keputusan, yaitu siapa yang menentukan

keputusan apa yang dibeli, bagaimana cara membelinya, kapan

dan dimana tempat membeli.

4) Siapa keluarga yang akan melakukan proses pembelian

5) Pemakai, yaitu siapa yang akan menggunakan produk yang akan

dibeli.

2.2.7.2 Faktor intern

a. Motivasi

Adalah suatu dorongan keinginan individu yang diarahkan pada tujuan

untuk memperoleh kepuasan. Motif yang ada pada seseorang akan

terwujudnya suatu tingkah laku yang diarahkan pada tujuan mencapai

kepuasan. Sedangkan tingkah laku yang diarahkan pada suatu tujuan

dipengamhi olehpandangan seseorang.
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b. Pengamatan

Adalah suatu proses dengan mana konsumen menyadari dan

menginterpretasikan aspek lingkunganya. Jadi pengamatan adalah reaksi

orientatif terhadap rangsangan-rangsangan, walaupun rangsangan tersebut

bempa benda asing. Terjadinya pengamatan dipengamhi oleh pengalaman

masa lalu dan sikap sekarang dari individu.

c. Belajar

Belajar dapat didefinisikan sebagai pembahan-pembahan perilaku yang

terjadi sebagai hasil akibat adanya pengalaman. Hasil belajar akan

memberikan tanggapan tertentu yang cocok dengan rangsangan-

rangsangan dan yang mempunyai tujuan tertentu.

Proses belajar terjadi karena adanya interaksi manusia yang dasamya

bersifat individual dengan lingkungan khusus tertentu. Sebagai hasil dari

interaksi ini maka terbentuklah hubungan tanggpan dengan perilaku yang

mengubah tanggapan itu.

d. Kepribadian dan konsep diri

Kepribadian mempakan perpaduan faktor biologis, psikologis dan

sosiologis yang mendasari perilaku individu. Dalam melakukan

pembelian biasanya responden juga dipengaruhi oleh kepribadian yang

mempakan suatu bentuk dari sifat-sifat yang ada pada diri individu dan

sangat menentukan perilakunya.

Adapun ciri-ciri kepribasian dari seseorang individu melipti : usia,

pendidikan dan pekerjaan.
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1) Usia

Konsumen membeli suatu barang atau jasa yang bembah-ubah selama

hidupnya. Barang dan jasa yang dibeli disesuaikan dengan kebutuhan

berdasarkan usia. Para pemasar sering menetapkan pasar sasaran

mereka bempa kelompok-kelompok dari tahap kehidupan tertentu dan

mengembangkan produk serta rencana pemasaran yang tepat bagi

kelompok tersebut.

2) Pendidikan

Pendidikan mempakan sesuatu yang dipelukan oleh setiap orang baik

pendidikan formal maupun informal. Dengan pendidikan seseorang

akan mendpatkan wawasan luas tentang pengetahuan.

3) Pekerjaan

Pola konsumsi seseorang juga dipengamhi oleh pekerjaan. Dalam hal

ini para pemasar mencoba untuk mengidentifikasi kelompok

pekerjaan atau jabatan yang memiliki kecenderungan minat di atas

rata-rata dalam menghasilkan produk yang dibutuhkan oleh

sekelompok pekerja tertentu.

Konsep diri mempakan faktor lain yang menentukan perilaku

konsumen. Konsep diri didefinisikan sebagai individu itu sendiri

dalam rangka kehidupannya dalam sautu masyarakat yang

menentukan. Biasanya konsep diri seseorang hanya dinyatakan

dengan suatu tujuan saja dan tidak menyatakan mengapa konsep

tersebut ada.
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e. Sikap

Sikap adalah kecenderungan yang dipelajan untuk menanggapi suatu
objek dalam suatu ketetapan baik atau tidak baik.
Ada tiga bagian yang terdapat dalam sebuah sikap, yaitu :

1) Komponen aktif

Mempakan komponen emosional. la merefleksi pemasaran-

pemasaran seseorang terhadap objek yang bersangkutan.

2) Komponen konigtif

Mencakup semua keykman terhadap objek yang bersangkutan.

3) Komponen behavioral

Merefleksi penlaku yang direncanakan dan yang aktural terhadap

objek yang bersangkutan.

2.2.8 Proses Pembelian

Kegiatan pembehan merupakan salah satu tahap dari keseluruhan proses
pembelian konsumen. Proses pembelian terdin dan pembehan terdtri dart tahap-
tahap yang dimulai dengan pengenalan terhadap kebutuhan dan keinginan serta tidak
berhenti setelah pembelian dilakukan.

Namun sebelumnya perlu diketahui teriebih dahulu rangkaian proses yang

dialami oleh konsumen untuk mengambil keputusan membeli suatu produk yang
mehputi :model proses keputusan pembelian oleh konsumen, struktur pembelian
konsumen, mecam-macam situasi pembelian, serta tahap-tahap dalam proses-proses

pembelian olehkonsumen.
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2.2.8.1 Model proses pembelian oleh konsumen

Untuk memahami perilaku konsumen dalam memenuhi kebutuhannya, dapat

dikemukakan dua model proses pembelian yang dilakukan oleh konsumen, yaitu :

a. Model Phenomenologis

Model perilaku ini bemsaha memprodusi perasaan-perasaan mental dan

emosional yang dialami oleh konsumen dalam memecahkan masalah pembelian

yang sesungguhnya.

b. Model logis

Model perilaku konsumen ini bemsaha menggambarkan struktur dan tahap-tahap

keputusan yang diambil oleh konsumen, mengenai:

1) Jenis, bentuk, model dan jumlah yang akan dibeli

2) Tempat dan saat pembelian

3) Harga dan cara pembayaran

2.2.8.2 Strukturkeputusan membeli

Keputusan untuk membeli yang diambil oleh pembeli itu sebenamya

mempakan kumpulan dan sejumlah keputusan, setiap keputusan membeli

mempunyai komponen-komponen yang meliputi:

a. Keputusan tentang jenis produk

Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli sebuah produk atau

menggunakan uangnya untuk tujuan lain. Dalam hal ini perusahan harus

memusatkan perhatiannya kepada konsumen yang berminta membeli produk

serta altematif lain yang mereka pertimbangkan.



b. Keputusan tentang bentuk produk

Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli bentuk, mutu serta corak

dari sutu produk. Dalam hal ini perusahaan harus mengadakan riset untuk

mengetahui produk yang bagaimana yang disukai konsumen.

c. Keputusan tentang merk

Konsumen harus mengambil keputusan tentang merk yang akan dibeli dalam hal

ini perusahaan harus mengetahui bagaimana konsumen memilih merk.

d. Keputusan tentang penjualnya

Konsumen hams mengambil keputusan dimana produk tesebut akan dibeli,

dalam hal ini Dealer.

e. Keputusan tentang jumlah produk

Konsumen dapat mengambil keputusan tentang seberapa banyak produk yang

akan dibelinya pada suatu saat. Dalam hal pemsahaan menyediakan banyak

produk sesuai dengan keinginan yang berbeda-beda.

f. Keputusan tentang waktu pembelian

Konsumen dapat mengambil keputusan tentang kapan ia hams melakukan

pembelian. Dengan demikian peusahaan hams dapat mengatur waktu produksi

dan kegiatan pemasarannya.

g. Keputusan tentang cara pembayaran

Konsumen hams mengambil keputusan tentang metode atau cara pembayaran

produk yang akan dibeli apakah tunai atau cicilan. Dalam hal ini pemsahaan

hams mengetahui keinginan terhadap cara pembayarannya.



2.2.8.3 Macam-macam situasi pembelian

Jumlah dan kompleksitas kegiatan konsumen dalam pembeliannya dapat

berbeda-beda. Menurut Howard, pembelian konsumen dapat ditinjau sebagai

kegiatan penyelesaian suatu masalah dan terdapat tiga macam situasi pembelian,

yaitu:

a. Perilaku responsi rutin

Jenis perilaku yang paling sederhana terdapat dalam suatu pembelian yang

berharga murah dan sering dilakukan dikarenakan pembeli-pembeli sudah

memahami merk dan atributnya. Oleh karena itu, pemsahaan tersebut untuk

menarik lapangan bam pemsahaan perlu menempuh cara-cara antara lain :

dengan memperkenalkan manfaat atau segi produk yang bam, mengenakan harga

khusus dan potongan.

b. Penyelesaian masalah terbatas

Pembelian akan lebih kompleks jika pembeli tidak mengetahui sebuah merk

suatu jenis produk yang disukai, sehingga membutuhkan informasi lagi sebelum

memutuskan membeli. Manajer hams mengetahui bahwa konsumen akan selalu

bemsaha mengurangi resiko dengan cara mengumpulkan informasi lebih dahulu.

Oleh karena itu, program komunikasi yang dilakukan prusahaan hams baik.

c. Penyelesaian masalah ekstensif

Suatu pembelian akan menjadi sangat kompleks jika suatu pembelian jenis

produk yang kurang dipahami dan tidak mengetahui kritena penggunaannya.

Dalam hal ini perusahaan hams mengetahui kegiatan pengumpulan informasi dan
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evaluasi dari para pembeli dan penunjang proses belajar pembeli terhadap

atribut-atribut kelompok produk tersebut.

2.2.8.4 Tahap-tahap dalam proses pengambilan keputusan untuk membeli

Setelah mempertimbangkan segala faktor yang ada pada dirinya, maka

konsumen akan melakukan proses pengambilan keputusan untuk membeli atau tidak

membeli. Proses tersebut mempakan sebuah pendekatan penyelesaian masalah yang

terdiri atas lima tahap, yaitu :

a. Menganalisa kebutuhan dan keinginan

Penganalisaan kebutuhan dan keinginan ini ditujukan temtama untuk mengetahui

adanya kebutuhan dan keinginan yang belum terpenuhi. Adanya kebutuhan

tersebut digerakkan oleh rangsangan dari luar atau dari dalam konsumen, yaitu

adanya faktor ekstem dan intern.

b. Pencarian informasi dan penilaian sumber-sumber

Pencarian informasi dapat bersifat aktif dan pasif, internal atau ekstemal.

Pencarian informasi yang bersifat aktif bisa bempa kunjungan terhadap beberapa

dealer untuk membuat perbandingan harga dan kualitas produk, sedangkan yang

pasif dengan membanca iklan di majalah atau surat kabar. Pencarian informasi

yang intern berasal dari komunikasi perseorangan dan pengamh perseorangan.

Sedangkan yang ekstem berasal dari media massa dan Iain-lain.

c. Penilaian dan seleksi tehadap altematif pembelian

Tahap ini terdiri dari menetapkan tujuan pembelian dan menilai serta seleksi

terhadap altematif pembelian berdasarkan tujuan pembeliannya. Tujuan

pembelian bagi masing-masing konsumen tidaklah sama, tergantung pada jenis
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produk dan kebutuhannya. Ada konsumen yang mempunyai tujuan pembelian
untuk meningkatkan prestise, untuk memenuhi kebutuhan jangka pendek, atau
juga ingin meningkatkan pengetahuan dan sebagainya.
Setelah tujuan pembelian di.etapkan, konsumen perlu mengidentifikasikan
alternatif-altematif pembeliannya, melakukan penilaian serta seleksi. sehingga
altematif pembelian tersebut dapa, memenuhi dan memuaskan kebutuhan serta

keinginannya.

d. Keputusan untuk membeli

Keputusan untuk membeli, merupakan proses dalam pembelian yang nya.a. Bila
konsumen memumskan un.uk membeli, konsumen akan menjumpa, serangkaian
keputusan yang harus drambil menyangkaut jenis produk, merk, penjualan,
kualitas, harga dan cara pembayaran, dan waktu pembelian.

e. Perilaku sesudah membeli

Bagi perusahaan, perasaan dan penlaku mereka sesudah pembelian juga sangat
penting karena penlaku mereka dapat mempengaruhi penjuala ulang dan juga
mempengamhi ucapan-ucapan pembeli kepada fihak lain tentang produk.
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2.3 Hipotesis

Htpotesis adalah suatu kesimpulan yang sifatnya sementara yang mana harus
dibuktikan. Hipotesis ini merupakan dugaan yang mungkin benar atau salah.
Dalam penelitian ini, Hipotesis yang dikemukakan adalah:
2.3.1 Terdapat sikap baik dan konsumen terhadap sepeda motor merek Yamaha

Nouvo.

2.3.2 Ada perbedaan sikap yang srgnifikan terhadap sepeda motor merek Yamaha
Nouvo.
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METODE PENELITIAN

Untuk dapat mencapai hasil penelitian yang dapat diyakini sebagai suatu

kebenaran sangat erat berkaitan dengan metode yang digunakan. Dalam kaitannya

dengan penelitian skripsi ini bahwa metode yang dianggap penting secara berturut-
tumt adalah lokasi penelitian, variabel penelitian, alat pengumpulan data, populasi,

sampel dan teknik analisis dengan penjelasan sebagai berikut.

3.1 Lokasi Penelitian

3.1.1 Gambaran Umum Responden

Daerah Istimewa Yogyakarta adalah propinsi terkecil kedua di antara ke-26

propinsi di Indonesia, setelah Jakarta, ibukota Republik Indonesia. Pemerintahan di
Daerah Istimewa Yogyakarta dibagi dalam 5 daerah tingkat dua yang terdiri dari

Yogyakarta, Bantul, Wates, Sleman, dan Wonosan. Propinsi Yogyakarta memiliki
penduduk sebanyak 3,2 juta yang tersebar di daerah seluas 3.185,80 km2, karena
daerah mi termasuk yang paling padat penduduknya di Indonesia dengan kepadatan

1000 orang/km2. Dibawah kepemimpinan Gubemur Daerah Istimewa Yogyakarta

dan raja yang dihormati selumh rakyatnya, Sn Sultan Hamengku Buwono X;
menjadikan Daerah Istimewa Yogyakarta menjadi lingkungan yang aman dan damai.
Ibukota propinsi Daerah Istimewa Yogyakarta ini adalah Yogyakarta.

:0



Yogyakarta terletak di sebelah selatan tengah Pulau Jawa dan daratan

Yogyakarta dikelilingi oleh propinsi jawa tengah. Di sebelah selatan, Yogyakarta

berbatasan langsung dengan Samudra Hindia, membentuk garis pantai sepanjang 100

km. 27 km di sebelah utara kota utama Yogyakarta, terletak gunung merapi (+2.968

km), sebuah gunung berapi yang masih aktif dan juga tempat rekreasi yang dapat

terlihat dengan jelas di hari yang cerah. Terletak di daerah tropis sepanjang gans

khatulistiwa, iklim di Yogya tidak berbeda jauh dengan daerah-daerah lain di Pulau

Jawa dengan suhu yang berkisar di antara 26-28 C. kelembaban selalu bembah-ubah

mengikuti musim, dengan rata-rata 84%.

Musim hujan berlangsung dari Oktober sampai Maret, sedangkan musim

kemarau berlangsung dari April sampai September. Curah hujan per tahun mencapai

1,750 mm, yang sebagian besar jatuh selama musim hujan. Selama Januari sampai

Maret, curah hujan per bulan dapat mencapai 300mm per m2. Selama musim

kemarau, angin kering bertiup dari selatan, sehingga kelembaban lebih rendah dan

curah hujan pun hanya sekitar 3 mm per m2.

Kota Yogyakarta berpenduduk 600.000 orang, dengan kepadatan hampir

mencapai 15.000 orang per km2. Sebagian besar penduduk Yogyakarta adalah suku

jawa asli dan datang dari selumh pulau Jawa. Hanya di kota Yogyakarta yang padat

ditemukan orang Indonesia yang berasal dan luar pulau, dan kebanyakan berada di

sana untuk belajar. Yogyakarta ini dikenal sebagai Kota Pelajar karena terdapat 80

universitas, pusat riset, dan institut/sekolah tinggi di kota ini. Karena banyaknya

pelajar di kota ini, Yogyakarta senantiasa bemuansakan kemudaan. Selain itu, banyak



pula orang asing dari selumh penjum dunia yang menetap di propinsi ini. Mereka

datang untuk berdagang maupun untuk mempelajari kebudayaan dan kesenian Jawa

Yogyakarta dikenal dengan pusat dari kesenian tradisional jawa dan produk-

produk dari kulit, kebanyakan diproduksi oleh pemsahaan kecil di tingkat desa di
selumh daerah. Kemunculan sektor jasa di bidang pariwisata dan pendidikan berarti

bahwa persyaratan untuk mendirikan sebuah pusat jasa untuk kepentingan nasional

telah terpenuhi. Dengan tenaga kerja yang teriatih dan sarjana-sarjana lulusan

universitas, Yogyakarta memfokuskan diri di industri ringan, perangkat lunak,

telekomunikasi, kesehatan, dan sektor teknologi tinggi lainnya, ditambah dengan

sejumlah kecil industri berat.

Mayoritas penduduk kota Yogyakarta beragama Islam, dengan minoritas

beragama Kristen dan Budha. Selain agama resmi tersebut, kepercayaan tradisional

tetaplah penting bagi masyarakat jawa. Kejawen adalah ekspresi dari kepercayaan

tradisional dan budaya suku jawa, sehingga kebatinan memainkan peranan penting

dalam kehidupan sehari-hari kebanyakan orang.

Pertumbuhan ekonomi kota Yogyakarta di tahun 1990 ( sampai krisis

ekonomi dan politik nasional di tahun 1996-1998 ) ditandai dengan pertumbuhan

tetap sebanyak 7% per tahunnya. Angka pertumbuhan yang paling mengesankan

dapat ditemukan di sektor-sektor kecil seperti listrik, gas, dan air, juga manufacturing

trade, keuangan, real estate, hotel, catering, dan sektor jasa. Meningkatnya

pertumbuhan sektor kontmksi disebabkan oleh pembangunan fasilitas-fasilitas
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pendidikan dan hotel, yang dibiayai oleh para penanam modal swasta maupun

pemerintah.

Efek dari krisis politik dan ekonomi yang parah masih dapat dirasakan di kota

ini., diikuti dengan pertumbuhan ekonomi negatif selama 2tahun dan tidak adanya

penanaman modal oleh pihak nasional maupun asing. Jumlah wisatawan yang

berkunjung juga menumn drastis, akibat pemberitaan mengenai pertikaian etnis yang

muncul di daerah-daerah lain yang sebenamya jauh dari Yogyakarta.

Perkiraan sementara untuk perbaikan ekonomi sudah lebih optimis. Bank

Indonesia memperkirakan tingkat pertumbuhan sebesar 5-7% untuk negara ini dengan

inflasi kurang dari 10%. Pada tahun 1998, volume eksport-import di Yogyakarta

mencapai 120,5 juta dollar As, peningkatan 5% dari tahun sebelumnya. Distribusi

geografis perdagangan luar negeri Yogyakarta relatif tidak banyak bembah.

3.1.2 Gambaran Umum Produk

Trend-trend motor dengan teknologi transmisi otomatik dewasa mi

menyebabkan pihak Yamaha mengeluarkan suatu produk sepeda motor Yamaha

Nouvo, dimana sepeda motor ini menggunakan teknologi transmisi otomatik jenis

CVT (Continuously Variable Transmission) yaitu transmisi yang menggunakan V-

belt dengan pengereman sistem sepeda teknologi tersebut diperkenalkan pertama kali

pada sepeda motor jenis skubek.



Teknologi CVT (Continuously Variable Transmission) ini diharapkan

memberikan kemudahan dalam pengoprasiannya bagi pengendara sepeda motor

karena si pengendara tinggal menarik gas dan tinggal rem. Disamping kelebihan di

atas masih banyak lagi kelebihannya dari motor ini yang antara lain:

a. Rancangan Khusus Mesin Dengan CVT

Mesin 4 tak 115 cc transmisi otomatis pengembangan terbam Yamaha yang

memiliki tenaga prima.

b. Rem Cakram 220 mm

Penggunaan rem cakram 220 mm dibagian depan memberikan jaminan

pengereman lembut, pakem, nyaman dan sangat aman.

c. Sandaran kaki ekstra luas

Sandaran kaki ekstra lebar sangatlah nyaman untuk berboncengan, pelindung kaki

dari semburan air serta penahan angin dirancang secara serasi.

d. Penyimpanan Helmet Yang Ekstra Luas

Ruang penyimpanan helmet dilengkapi dengan jok sebagai penutup, bisa untuk

menyimpan berbagai model helmet sekaligus barang-barang penting lainnya.

e. Desain Muka Yang Menawan

Dengan desain lampu ganda 25 wx 25 wmulti reflektor memancarkan sinar

ekstra terang, sekaligus memperindah pandangan bagian depan.

f Panel Meter

Panel meter dengan desain mewah serta penunjuk tingkat kecepatan dan bahan

bakar yang mudah dibaca secara sepintas.



g. Spesifikasi Yamaha Nouvo:

TABEL 3.1

NOUVO SPESIFIKASI

Tipe Mesin
Dimensi PXLXT

Tinggi Tempat Duduk
Jarak Sumbu Roda
Jarak Terendah Ketanah
Berat Kosong
Susunan Silinder
Volume Silinder
Diameter X Langkah
Perbandingan Kompresi
Tenaga Maksimum
Torsi Maksimum

Sistem Starter

Pelumasan

Kapasitas Oli Mesin
Kapasitas Bahan Bakar
Karburator

Sistem Pengapian
Kopling
Transmisi

Tipe Rangka
Ukuran Ban Depan
Ukuran Ban Belakang
Sistem Pengereman Depan
Sistem Pengereman Belakang
Suspensi Depan
Suspensi Belakang

4 langkah sotik 2-valve
1,935 mm x 675 mm x 1.070 mm
755 mm

1280 mm

135 mm

96 kg
Tunggal Miring Kedepan
113 cc

50 mm x 57,9 m
8.8: 1

6.54 kw (8,9 PS) @ 8000 rpm
7,84 W.m. (0,88 kgf.m) @ 7000 rpm
Electric and kick

Wet sump
0,8 liter
4,9 liter
Micuni BS 25 x 1

DC-CDI

Kering Sentrifugal otomatis
V-beit otomatis

Pipa baja
70/90-16 36 P

80/90-16 43 P

Hidrolik Cakram Tunggal
Tromol

Teleskopik
Walt Swing
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3.2 Variabel Penelitian

Variabel penelitian yang digunakan dalam penulisan skripsi ini adalah:

a. Variabel Bebas

b. Variabel Tergantung

3.3 Definisi Operasional Variabel

a. Sikap

Adalah suatu evaluasi yang memungkinkan orang berespon dengan cara

mengungkapkan atau tidak menguntungkan secara konsisten berkenaan dengan

obyek yang diberikan.

b. Konsumen

Adalah individu-individu yangmelakukan pembelian untuk memenuhi kebutuhan

pribadinya atau konsumenmmah tangganya.

c. Produk

Adalah suatu sifat yang kompleks baik diraba, termasuk bungkus, warna, harga,

prestise pemsahaan, dan pengeceran yang diterima oleh pembeli untuk

memuaskan keinginan atau kebutuhan.



d. Variabel Bebas

Adalah variabel yang terkait pada karakteristik konsumen yang dituju dalam

penelitian.

meliputi:

1) Jenis Kelamin adalah perbedaan jasmaniah antara lelaki dan perempuan.

2) Usia adalah tingkat umur pada seseorang.

3) Tingkat pendapatan adalah besarnya ams uang dan barang yang diperoleh

konsumen dari usaha di sektor ekonomi baik sektor formal maupun informal

yang dinilai dengansatuan uang(Rp) rata-rata setiap bulan.

4) Pekerjaan adalah kegiatan yang dilakukan seseorang dalam kesehariannya.

e. Variabel Tergantung

Adalah variabel yang terkait pada sikap konsumen terhadapatribut suatu produk.

Meliputi:

1) Harga purna jual adalah harga pelayanan setelah penjualaa

2) Kualitas adalah daya tahan atau keawetan dari motor tersebut.

3) Desain adalah bentuk atau cover dari motor tersebut.

4) Suku cadang adalah onderdil pengganti yang tersedia

5) Praktis adalah mudah dalam pengoprasiannya / pengendaliannya bagi

pengendara.



3.4 Instrumen atau Alat Pengumpul Data

3.4.1 Uji Kuesioner

8.4.1.1 Uji Validitas

Pengujian ini dilakukan untuk mengukur valid/andal tidaknya suatu kuesioner

tersebut. Pengujian ini mampu mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh

kuesioner tersebut. Pengujian ini dilakukan dengan analisis korelasi antara

skor kontruk variabel. Korelasi yang signifikan menunjukkan bahwa masing-

masing butir pertanyaan adalah valid/andal.

Rumus yang digunakan:

#.(XY)-(ZX).(IY)
rxy = .

V(N.IX2 -(IX)2)(N.I Y2 -(IY)2)

Keterangan :

rxy = Koefisien korelasi sederhana antara skor butir X dengan

skor variabel Y

N = Jumlah Responden

YX = Jumlah skor butir (X) / item pertanyaan

YY = Jumlah skor variabel (Y) / item pertanyaan

XX2 = Jumlah skor butir (X) kuadrat

YY2 = Jumlah skor variabel (Y) kuadrat

YXY = Jumlah perkalian skor butir (X) dan skor variabel (Y)
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8.4.1.2 Uji Reliabilitas

Reliabilitas mempakan alat untuk mengukur kehandalan (reliabel) indikator
dari variabel (konstruk) dan suatu kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan
reliabel jika jawaban seseorang terhadap pemyataan adalah konsisten dan
waktu ke waktu. Reliabilitas diuji dengan uji statistik cronbach Alpha (*).
Suatu konstruk atau variabel jika nilai cronbach Alpha >0,6.

Rumus yang digunakan :

Keterangan :

Rtotal = angka reliabilitas keseluruhan item

r.tt = angka korelasi belahan pertama dan kedua

3.5 Data dan Teknik Pengumpulan Data

Data adalah informasi yang diakui kebenarannya dan akan menjadi dasar

untuk dianalisis dalam penelitian.

3.5.1 Jenis Data

Dalam penelitian ini ada dua macam jenis data yang diperlukan, yaitu data

primer dan data sekunder.
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a. Data Primer

1). Observasi

Observasi adalah pengamatan dan pencatatan secara langsung terhadap

elemen-elemen yang menjadi objek penelitian.

2). Interview

interview adalah mengadakan tanya jawab langsung dengan pihak

dealer untuk melengkapi data-data tertulis.

b. Data sekunder

Data diperoleh secara tidak langsung artinya untuk mendukung penelitian

ini penulis mendapatkan dengan cara membaca buku-buku majalah atau

literatur lainnya, serta data perusahaan yang bersangkutan.

3.5.2 Teknik Pengumpulan Data

Dilakukan dengan mengadakan penelitian lapangan yaitu mengambil data

primer yang langsung diambil dari obyek penelitian. Sedangkan untuk

memperoleh data primer ini digunakan metode:

a. Metode Kuisioner

Yaitu dengan membuat daftar pertanyaan untuk dibagikan pada responden

b. Metode wawancara

Yaitu cara pengumpulan data dengan jalan tanya jawab sepihak yang

dikerjakan dengan sistematis dan berdasarkan tujuan penelitian.
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3.6 Populasi dan Sampel

3.6.1 PengertianPopulasidan Sampel

a. Populasi

Populasi adalah jumlah keseluruhan dari obyek yang diteliti.

Populasi dalam penelitian ini adalah sebagian responden pembeli sepeda

motor Yamaha Nouvo.

b. Sampel

Sampel adalah sebagian dari populasi yang karakteristiknya hendak

diselidiki, dan dianggap bisa mewakili keselumhan populasi.

Dalam penelitian ini sampel yang digunakan adalah sebagian responden

pembeli sepeda motor Yamaha Nouvo di kota Yogyakarta

3.6.2 Tehnik Pengambilan dan Penentuan Jumlah Sampel

Metode pengambilan sampel yang digunakan adalah secara Probability

Sampling dengan menggunakan metode Random Sampling. Random sampling adalah

suatu cara pengambilan sampel disebut random apabila kita tidak memilih-milih

individu yang akan dijadikan anggota sampel. Selumh individu dalam populasinya.



Sampel ini menggunakan mmus :

Dimana:

n = Besarnya sampel yang diduga

Z = Confidence Coefficient

A = Defiasi Standar Populasi

E = BesarnyaErroryang diterima

Jadi perhitungannya adalah:

"1,96.0,05"
n —

0,01

n = 96,04

n = 105

maka dengan demikian jumlah sampel yang digunakan 105 responden.

b. Subyek penelitian

Sebagian pengguna produk motor Yamaha Nouvo di kota Yogyakarta.

c. Obyek penelitian

Produk motor Yamaha Nouvo
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3.7 Teknik Analisis

Dalam penelitian ini, untuk menganalisa data-data dari hasil penelitian

digunakan dua metode analisis data yaitu analisis deskriptif dan analisis kuantitatif.

3.7.1 Analisis Deskriptif

Analisa ini digunakan untuk mendiskripsikan faktor atau variabel yang

berkaitan dengan responden dan atribut motor. Dalam analisis ini, dapat

diperoleh berdasarkan jawaban yang diberikan responden atas daftar

pertanyaan dalam kuisioner yang diedarkan kemudian akan dibuatkan daftar

tabulasinya dan akan dilakukan penaksiran serta uraian terhadap data tersebut

yaitu dengan cara membaca dan menganalisis tabel yang ada.

3.7.2 Analisis Kuantitatif

Adalah analisis data yang didadarkan pada angka-angka dengan perhitungan

matematis serta statistis. Tujuan dari analisis kuantitatif ini adalah untuk

menguji dan membuktikan hipotesis yang telah ditetapkan penulis pada

penelitian ini.

Pada penelitian ini penulis menggunakan analisis data kuantitatif sebagai

berikut:



49

a. Analisis Fishbein

Analisis ini digunakan untuk mengetahui perilaku konsumen khususnya

sikap konsumen dalam pembelian sepeda motor merek Yamaha Nouvo.

Ao = sikap konsumen terhadap obyek

Bi =kepercayaan seseorang terhadap atribut (i) yang dimiliki suatu obyek

Ei = evaluasi seseorang terhadap atribut pada suatu obyek

n= jumlah atribut

Ukuran nominal yang dipakai untuk mengumtkan obyek terendah hingga

yang tertinggi atau sebaliknya. Ukuran ini tidak memberikan nilai tetapi

peringkatnya.
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Untuk setiap sikap oleh responden akan diberikan nilai peringkatnya

sebagai berikut:

1. Keyakinan (bi)

a) Sangat percaya = 4

b) Percaya = 5

c) Tidak percaya = 2

d) sangat tidak percaya = 1

2. Evaluasi

a) Sangat baik = 4

b) Baik = 5

c) Tidak baik = 2

d) Sangattidak baik = 1

Semakin besar Ao berarti konsumen mempunyai sikap yang baik

terhadap produk sepeda motor Yamaha Nouvo.
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b. Analisis Chi Square ( kaiKuadrat)

Metode ini digunakan untuk mengetahui ada tidaknya perbedaan sikap

antara variable kuantitatif yang satu dengan yang lain berdasarkan

observasi yang ada.

Adapun mmus dari Chi Square adalah:

(fo-fhy
X2= fh

Dimana: X* = harga Chu Square

Fh = frekuensi yang diharapkan

Fo = frekuensi hasil observasi

| Untuk mencari fh digunakan mmus:
i
i

TotalbarisxTotalkolom
ftr totalsampel

Dalam kaitan uji Chi Square sebagai alat pengetesan hipotesis, apakah

hipotesis yang diajukan diterima atau ditolak, maka langkah selanjumya

setelah harga X2 hitung diperoleh adalah:

1) Mencari derajat kebebasan (df) dengan menggunakan mmus

df=(r-l)(k-l)

r = jumlah baris

k = jumlah kolom



>2

2) Menentukan tingkat signifikan ( a )dalam penelitian ditentukan 5%

atau 0,05.

3) Mencari harga X2 tabel dengan cara melihatnya pada tabel X: '
4) Memutuskan apakah hipotesis yang diuji melalui penelitian ini:

a). Ho : tidak ada perbedaan sikap konsumen berdasarkan

karakteristik konsumen terhadap sepeda motor Yamaha

Nouvo.

b). Ha : terdapat perbedaan sikap konsumen berdasarkan

karakteristik konsumen terhadap sepeda motor Yamaha

Nouvo.

Kriteria keputusan:

a) Tolak Ho terima Ha jika

X2 > X2 tabel

b) Terima Ho Tolak Ha jika

X: <X2 tabel



BABIV

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

menunmt 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
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diulangi dua kali atau lebih. Misalkan seorang mengukur panjang jarak dua

buah bangunan dengan dua 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 seluruh responden adalah melakukan

pengujian kualitas data dengan melakukan pengujian validitas dan reliabilitas

setiap daftar pertanyaan. Dalam melakukan pengujian kualitas data, angket di

sebarkan kepada 105 orang responden. Hasil dari pengujian validitas dan

rehabilitas instmmen pertanyaan tentang sikap konsumen terhadap sepeda

motor Yamaha Nouvo di Kota Yogyakarta dapat dijelaskan sebagai berikut:
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a. Hasil Uji Validitas

Dalam pengujian ini koefisien korelasi kriris diperoleh dari tabel

distribusi r dengan menggunakan derajat bebas (N-2) = 105-2 = 103 dan taraf

signifikan sebesar 5 % diperoleh nilai r-tabel = 0,161

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 perhirungan

selengkapnya tentang pengujian validitas ini dapat dilihat dalam lampiran.



Tabel 4.1
Rangkuman hasil uji validitas instmmen pertanyaan

Sikap Konsumen Terhadap Sepeda Motor Nouvo

Variabel Item rxy r tabel | Keterangan

Keyakinan (bi) bil !

bi2 i

0.670 i
0.570 j

0.161 Valid

1 0.161 i Valid

bi3 ! 0.523 0.161 j Valid

bi4 ' 0.491 0.161 i Valid

bi5 0.561 0.161 | Valid

bi6 0.548 0.161 I Valid

bi7 0.504 0.161 Valid

bi8 0.451 0.161 Valid

bi9 0.498 0.161 Valid

bilO 0.510 0.161 Valid

Evaluasi (ei) eil 0.508 0.161 Valid

ei2 0.506 0.161 Valid

ei3 , 0.483 0.161 Valid

ei4 ! 0.401 0.161 Valid

| ei5 1 0.384 ! 0.161 Valid

I ei6
! ei7

| 0.545
! 0.516

i 0.161 Valid

| 0.161 Valid

ei8 0.520 ! 0.161 Valid

| ei9
| eilO

! 0.577 0.161 Valid

| 0.518 1 a i/;ij U. 1U1 Valid
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Sumber : Dataprimer diolah, 2005

Seperti telah dikemukakan diatas bahwa, bila koefisien korelasi
lebih besar dari korelasi kritis (r-tabel = 0,161), maka butir instrumen

dinyatakan valid. Dari hasil uji validitas tersebut temyata koefisien
korelasi semua butir dengan skor total diatas 0,161, 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

(Nimally, dalam Ghozali: 2001)

Hasil uji reliabilitas pertanyaan tentang variabel-variabel

penelitian, dapat diringkas sebagaimana yang tersaji dalam tabel berikut

mi.

Variabel

Keyakinan

Evaluasi

Tabel 4.2

Ringkasan hasil pengujian reliabilitas

Koef. Alpha r-kritis Status

0,7147 0,6 Reliabel (Handal)

0,6594 0,6 Reliabel (Handal)

Sumber : Dataprimer diolah, 2005

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 0,6. 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

selanjumya.
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4.2. Analisis Kualitatif

Analisis ini mengemukakan data-data konsumen seperti karakteristik

konsumen yang meliputi jenis kelamin, usia, tingkat pendapatan dan pekerjaan

responden serta penilaian sikap konsumen terhadap atribut pada produk sepeda

motor Yamaha Nouvo.

4.2.1 Karakteristik Responden

Karakteristik responden yang dianalisa dalam penelitian ini meliputi, jenis

kelamin, usia, tingkat pendapatan dan pekerjaan. Karakteristik responden tersebut

dapat dijelaskan sebagai berikut:

1. Jenis Kelamin

Jenis kelamin mempakan salah satu faktor yang dapat mempengaruhi

individu dalam menyikapi suatu produk, hal 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 I Persentase

Perempuan 77 73,3%

Laki - laki 28 26,7%

Jumlah 105 I 100,0%

Sumber:Data primeryang diolah, 2005

Berdasarkan Tabel 4.3 dapat diketahui bahwa 73,3% responden

berjenis kelamin perempuan dan 26,7% responden berjenis kelamin laki - laki.

Kenyataan ini menunjukkan bahwa konsumen yang menggunakan produk

sepeda motor Yamaha Nouvo didominasi oleh perempuan . Hal ini disebabkan
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karena sepeda motor Yamaha Nouvo mudah digunakan dan dirancang paling

praktis bagi pengendara sepeda motor terutama kaum perempuan.

2. Usia

Usia seseorang mempakan faktor yang dapat menentukan sikap konsumen

karena pengetahuan, pandangan, pengalaman dan keyakinan sehingga akan

mempengamhi persepsi dalam menentukan obyek. Tabel 4.4 menunjukkan

usia responden.

Tabel 4.4

Klasifikasi Responden Berdasarkan Usia

USIA JUMLAH PERSENTASE

< 17 th 33 31.4%

17-24 th 44 41.9%

25 - 40 th 21 20.0%

>40th
6.7%

Total 105 100%

Sumber: Data Primeryang diolah,2005

Dari data diatas menunjukkan bahwa responden pengguna sepeda

motor Yamaha Nouvo mayoritas berusia antara 17-24 tahun, yaitu sebesar

41,9 %(44 orang). Sedangkan distribusi usia yang lain yaitu usia antara 25 -

40 tahun sebesar 20% (21 orang), kurang dari 17 tahun sebesar 31,4% (33

orang) dan terakhir berusia lebih dari 40 tahun sebesar 6.7% atau 7orang.

Kenyataan menunjukkan bahwa konsumen adalah berusia muda. Hal

ini berarti produk sepeda motor Yamaha Nouvo lebih disukai oleh konsumen

muda, dimana responden ini mempakan konsumsi terbesar dalam penggunaan

sepeda motor di Yogyakarta, mengingat sepeda motor mempakan alat
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transportasi paling banyak digunakan oleh masyarakat Yogyakarta. Selain itu

ditinjau dari penampilan sepeda motor ini memiliki keunggulan produk yaitu

dengan menggunakan transmisi otomatik jenis CVT, harga terjangkau dan

memiliki harga pumajual yang tinggi.

3. Pendapatan

Pendapatan seseorang mempakan faktor yang dapat menentukan sikap

konsumen dalam memilih produk sepeda motor. Responden yang

berpendapatan rendah cenderung memilih sepeda motor yang harganya lebih

terjangkau, sedangkan responden yang berpendapatan tinggi cenderung

mementingkan kualitas dan harga sebagai altematif kedua. Tabel 4.5

menunjukkan distribusi tingkat pendapatan responden.

Tabel 4.5

Klasifikasi Responden berdasarkan Pendapatan

Pendapatan Jumlah Persentase

< Rp.500.000 34 32,4%

Rp.501.000- 1.000.000 44 41,9%

Rp. 1.001.000-2.000.000 17 16,2%

> Rp.2.000.000 10 9,5%

Total 105 100%

Sumber. Data primeryang diolah, 2005

Dari tabel 4.3 diatas menunjukan bahwa pendapatan per bulan

responden mayoritas antara Rp. 501.000 - Rp. 1.000.000 sebesar 41,9% (44

orang). Sedangkan distribusi pendapatan yang lain yaitu antara Rp. 1.001.000

- 2.000.000 yaitu sebanyak 17 orang atau 16,2%, kurang dari Rp. 500.000,-
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sebesar 32,4% (34 orang), dan responden berpendapatan diatas Rp.2.000.000

adalah sebesar 9,5% atau 10 orang.

Dari distribusi karakteristik responden berdasarkan tingkat pendapatan

maka dapat diartikan bahwa konsumen sepeda motor Yamaha Nouvo

mayoritas berpendapatan menengah, hal ini menunjukkan bahwa produk

sepeda motor Yamaha Nouvo secara umum sudah dapat dijangkau oleh

masyarakat kalangan ekonomi menengah, sehingga dalam penetapan harga

selama ini sudah dapat dinyatakan layak

4. Pekerjaan

Pekerjaan mempakan faktor yang dapat menentukan sikap konsumen dalam

memilih produk sepeda motor. Hal ini disebabkan karena jenis pekerjaan

berhubungan tingkat pendapatan dan tingkat aktivitas responden sehingga

akan mempengaruhi keputusan konsumen dalam membeli sepeda motor.

Tabel 4.6 menunjukkanjenis pekerjaan responden.

Tabel 4.6

Klasifikasi Responden berdasarkan JenisPekerjaan

Pekerjaan Jumlah Persentase

Pelajar / Mahasiswa 27 25,7%

Pegawai Negeri 13 12,4%

Wiraswasta 45 42,9%

TNI/POLRI 20 19,0%

Total 105 100%

Sumber: Data primer yang diolah, 2005

Dari tabel 4.4 diatas menunjukan bahwa pekerjaan responden

mayoritas adalah Wiraswasta, yaitu sebesar 42,9% (45 orang ). Sedangkan
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distribusi pekerjaan responden yang lain yaitu TNT / POLRJ sebesar 19% (20

orang), Pegawai Negeri sebesar 13 orang atau 12,4%, dan terakhir adalah

responden yang mempunyai pekerjaan sebagai pelajar / mahasiswa yaitu

sebesar 25,7% (27 orang).

Hasil ini menunjukkan bahwa mayoritas konsumen sepeda motor

Yamaha Nouvo di Yogyakarta memiliki pekerjaan wiraswasta, hal ini

disebabkan konsumen ini telah mempunyai penghasilan tetap, sehingga

tingkat kemampuan / daya beli terhadap produk sepeda motor Yamaha Nouvo

Yamaha Nouvo lebih tinggi jika dibandingkan dengan responden yang

mempunyai pekerjaan lain dan kebutuhan akan alat transportasi yang praktis

serta mudah penggunaannya sangat diperlukan untuk menun jang aktivitasnya.

4.2.2. Penilaian Konsumen Terhadap Atribut Sepeda motor Yamaha Nouvo

dalam hal Harga purna jual, Kualitas, Desain, Suku cadang dan

Praktis.

Berdasarkan data yang diperoleh dapat dibuat tabel yang

menunjukkan hasil penyebaran kuesioner yang telah berhasil

dikumpulkan. Berikut ini disajikan tabel mengenai penilaian konsumen

terhadap atribut produk sepeda motor Yamaha Nouvo dalam hal Harga

Puma Jual, Kualitas, Desain, Suku Cadang dan Praktis.



1. Penilaian Konsumen dalam hal Harga pumajual

Tabel 4.7

Sikap Konsumen Dalam Hal Harga Puma Jual

Penilaian Frekuensi Persentase

SangatTidakBaik 5,7%

Tidak Baik 13 12,4%

Baik 45 42,9%

Sangat baik 41 39,0%

Jumlah 105 100,0%
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Sumber: Data Primer Diolah, 2005

Berdasarkan tabel 4.7 dapat diketahui penilaian 105 responden

terhadap atribut harga puma jual yaitu 6 orang atua 5,7 % menyatakan

sangat tidak baik, 13 orang atau 12,4 %menyatakan tidak baik, 45 orang

atau 42,9% menyatakan baik dan 41 orang atau 39% menyatakan sangat

baik.

Hasil distribusi penilaian tersebut, responden telah mem^enkan

penilaian yang baik terhadap atribut produk , hal ini disebabkan karena

produk sepeda motor Yamaha Nouvo memiliki harga puma jual yang

tinggi dan harga yang stabil. Dengan demikian menunjukkan bahwa

keberadaan harga puma jual sepeda motor Yamaha Nouvo sudah diterima

oleh masyarakat Yogyakarta



2. Penilaian Konsumen dalam hal Kualitas

Tabel 4.8

Penilaian Konsumen Dalam Hal Kualitas

Penilaian Frekuensi Persentase

SangatTidak Baik 0,0%

Tidak Baik 5,7%

Baik 39 37,1%

Sangat baik 60 57,1%

Jumlah 105 100,0%
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Sumber: Data Primer Diolah, 2005

Berdasarkan tabel 4.8 dapat diketahui penilaian 105 responden

terhadap atribut kualitas yaitu tidak ada yang menjawab sangat tidak baik,

6 orang atua 5,7% menyatakan tidak baik, 39 orang atau 37,1%

menyatakan baik, dan 60 orang atau 57,1% menyatakan sangat baik. Hasil

distribusi penilaian tersebut, responden telah memberikan penilaian yang

tinggi terhadap atribut kualitas, hal ini disebabkan karena Kuautas motor

Yamaha Nouvo baik dan bisa dipakai disegala medan. Kenyataan ini juga

menunjukkan bahwa kualitas yang ditawarkan oleh perusahaan sudah

dapat diterima masyarakat Yogyakarta.



3. Penilaian Konsumen dalam hal Desain

Tabel 4.9

Sikap Konsumen Dalam Hal Desain

Penilaian Frekuensi Persentase

Sangat tidak baik 2 1,9%

Tidak baik 7 6,7%

Baik 49 46,7%

Sangat baik 47 44,8%

Jumlah 105 100,0%

Sumber: Data Primer Diolah, 2005

Berdasarkan tabel 4.9 dapat dilihat bahwa 1,9% konsumen menilai

sangat tidak baik, 6,7% menyatakan tidak baik, 46,7% responden

menyatakan baik. Sedangkan responden yang menyatakan sangat baik

sebesar 44,8%. Hal ini menunjukkan bahwa desain sepeda motor Yamaha

Nouvo di Yogyakarta dapat diterima dan disetujui oleh konsumen,

dikarenakan desain sepeda motor Yamaha Nouvo lebih menarik dan tidak

ketinggalan zaman.

4. Sikap Konsumen dalam hal Suku cadang

Tabel 4.10

Sikap Konsumen Dalam Hal Suku Cadang
Penilaian Frekuensi Persentase

Sangat Tidak Baik 1 1,0%

Tidak Baik 1,0%

Baik 25 23.8%

Sangat baik 78 74,3%

Jumlah 105 100.0%

Sumber : Data Primer Diolah, 2005
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Berdasarkan tabel 4.8 dapat diketahui penilaian 105 responden

terhadap atribut suku cadang yaim yang menjawab sangat tidak baik

sebesar 1,0% atau 1orang. Sedangkan yang menyatakan tidak baik sebesar

1,0% atau 1 orang, 25 orang atau 23,8% menyatakan baik, dan 78 orang

atau 74,3% menyatakan sangat baik. Hasil distribusi penilaian tersebut,

responden telah memberikan penilaian yang tinggi terhadap atribut suku

cadang, hal ini disebabkan karena suku cadang sepeda motor Yamaha

Nouvo mudah didapat dan bisa dijamin keasliannya.

5. Sikap Konsumen dalam hal Praktis

Tabel 4.11

Sikap Konsumen Dalam Hal Praktis

Penilaian Frekuensi Persentase

Sangat Tidak Baik 3,8%

Tidak Baik 6.7%

Baik 31 29,5%

Sangat baik 63 60,0%

Jumlah 105 100,0%

Sumber : Data Primer Diolah, 2005

Berdasarkan tabel 4.11 dapat diketahui penilaian 105 responden

terhadap atribut praktis yaim yang menjawab sangat tidak baik sebesar

3,8% atau 4 orang. Sedangkan yang menyatakan tidak baik sebesar 6,7%

atau 7 orang, 31 orang atau 29,5% menyatakan baik, dan 63 orang atau

60% menyatakan sangat baik. Hasil distribusi penilaian tersebut,

responden telah memberikan penilaian yang tinggi terhadap atribut praktis,
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hal ini disebabkan karena sepeda motor Yamaha Nouvo praktis dalam

pengoperasian dan praktis dalam pengendalian.

4.3. Analisis Kuantitatif.

4.3.1. Analisis Fishbein

Analisa Fishbein mempakan model analisis multi atribut yang

mengemukakan bahwa sikap responden terhadap obyek tertentu didasarkan pada

tingkat kepercayaan baliwa obyek yang ditehti. Dari hasil analisis ini diharapkan

dapat diketahui bagaimana peranan seorang manajer dalam pengambilan

keputusan.

Sebelum mengukur sikap konsumen dalam pengambilan keputusan,

teriebih dahulu dilakukan pengukuran tingkat kepercayaan konsumen terhadap

atribut-atribut yang melekat pada sepeda motor Yamaha Nouvo di Yogyakarta,

dengan memberi bobot believe. Terdapat beberapa atribut yang menjadi bahan

pertimbangan, atribut tersebut meliputi harga puma jual, kualitas, desain, suku

cadang, dan praktis. Langkah-langkah yang ditempuh untuk analisa fishbein pada

kasus sepeda motor Yamaha Nouvo sebagai berikut:

43.1.1. Menentukan Tingkat Evaluasi (ei) Terhadap Atribut-Atribut produk

sepeda motor Yamaha Nouvo.

Untuk menentukan nilai evaluasi pada masing-masing atribut maka

langkah yang ditempuh adalah menghirung jumlah jawaban responden atas

pertanyaan evaluasi. Tabel berikut ditunjukkan jumlah jawaban berdasarkan

pertanyaan keyakinan pada masing-masing atribut.
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Tabel 4.12

Tabel Jumlah JawabanBerdasarkan Evaluasi
Atribut

Harga Puma Jual

Kualitas

Desain

Suku Cadang

STB

12

TB

45

25

44

22

24

B

97

84

85

42

95

SB

56

101

77

145

87

Total

210

210

210

210

210
Praktis

Sumber: Data Primeryang diolah, 2005

Dari hasil jawaban konsumen seperti pada tabel 4.12 kemudian dikalikan

dengan bobot atas jawaban tersebut, dengan ketenfuan sebagai berikut:

STB = skor 1

TB = skor 2

B = skor 3

BB = skor 4

Sehingga diperoleh hasil perkalian atas jumlah jawaban dengan bobot

skor, dan akliimya dapat diketaliui rata-rata Evaluasi (ei) seperti pada tabel

berikut:

Tabel 4.13.

Hasil Perkalian Jumlah Jawaban dengan skor

Atribut

Harga Puma Jual

Kualitas

Desain

Suku Cadang

Praktis

STB*1

12

TB*2

90

50

88

44

48

B*3

291

252

255

126

285

SB*4

224

404

308

580

348

Total

617

706

655

751

685

Sumber : Data primer dioilah, 2005

Untuk menentukan evaluasi (ei) yang menunjukkan bobot dari suatu

atribut maka dapat dilakukan dengan membagi total dari hasil perkalian

dengan jumlah responden dan jumlah butir pertanyaan pada masing-masing

atribut. Hasil ini dapat ditunjukkan pada tabel berikut:



Tabel 4.14

Rata-rata Skor ei

rga Puma Jual

Cualitas

Suku Cadang

Praktis

Total

617

706

655

751

685

N

105

105

105

105

105
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Item ei

2.94

3.36

3.12

3.58

3.26

Sumber : Dataprimer diolah , 2005

Dari hasil evaluasi konsumen didapatkan bahwa umtan pertama rata-rata

responden lebih memilih pada atribut desain, selanjumya diikuti pada umtan

berikutoya adalah atribut praktis, suku cadang, kualitas dan harga puma jual.

b. Menentukan Keyakinan (bi)

Untuk menentukan nilai keyakinan ini langkah pertama adalah

menghitung jumlah jawaban pada masing-masing atribut berdasarkan jawaban

keyakinan. Hasil perhitungan tersebut dapat ditunjukkan pada tabel berikut:

Tabel 4.15

Jumlah jawaban berdasarkan Keyakinan

Atribut

Harga Puma Jual

Kualitas

Desain

Suku Cadang

Praktis

STP TP

25

63

11

45

16

87

112

22

116

104

SP

95

30

177

44

89

Total

210

210

210

210

210

Sumber : Data primer diolah , 2005 (Lampiran 2)
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Dari jumlah hasil jawaban atas masing-masing atribut selanjumya

dikalikan dengan skor masing-masing dengan ketentuan :

STP (sangat tidak yakin) dikalikan bobot

TP (tidak yakin) dikalikan bobot

P (yakin) dikalikan bobot

SP (sangat yakin) dikalikan bobot

Hasil perhitungan atas skor dengan jumlah jawaban tersebut dapat

ditunjukkan dengan tabel berikut:

Tabel 4.16

Hasil perkalian skor dengan Jawaban Keyakinan

Atribut

Harga Puma Jual

Kualitas

STP-i TP*2

50

126

P*3

261

336

Desain

Suku Cadang

22

90

32

66

348

312

: 1

:2

:3

:4

SP*4

380

120

708

176

356

Total

694

587

796

619

701
praktis

Sumber : Dataprimer diolah , 2005

Untuk menentukan nilai keyakinan (bi) maka dapat dilakukan

dengan membagi jumlah skor pada masing-masing atribut dengan jumlah

responden dan jumlah butir pertanyaan. Hal ini dapat ditunjukkan dengan

tabel berikut:

Tabel 4.17

Nilai Standard Rata-rata bi

[Atribut
Harga Puma Jual

Kualitas

Desain

Suku Cadang

Total

694

587

796

619

701

N Item

105

105

105

105

105Praktis
Sumber : Data primer diolah , 2005

bi

3.30

2.80

3.79

2.95

3.34
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Dari hasil perhitungan nilai keyakinan dapat diketahui bahwa

atribut desain mempakan atribut yang diunggulkan oleh konsumen

berdasarkan keyakinan konsumen. Selanjumya atribut yang menempati

umtan berikutoya praktis, harga puma jual, suku cadang dan kualitas.

c. Menentukan Indeks Sikap Konsumen (Ao)

Setelah dilakukan perhitungan nilai evaluasi (ei) dan nilai keyakinan (bi)

maka dapat dihitung besarnya indeks sikap konsumen pada masing-masing

atribut. Adapun rumus yang digunakan untuk menentukan indeks sikap konsumen

adalah :

Ao=£(bi)(ei)
i=l

Dengan rumus diatas maka dapat ditampilkan hasil perkalian antara evalusi (ei)

dengannilaikeyakinan (bi).

Tabel 4.18

Perhitungan SikapKonsumen (Ao)

•Atribut bi ei Ao Kategori

Harga Puma Jual 3.30 2.94 9.71 Baik

JCualitas 2.80 3.36 9.40 Baik

Desain 3.79 3.12 11.82 Baik

Suku Cadang 2.95 3.58 10.54 Baik

Praktis 3.34 3.26 10.89 Baik

i Total 52.36 Baik

Sumber : Data primer diolah, 2005

Dari hasil perhitungan indeks sikap konsumen sepeda motor Yamaha

Nouvo di Yogyakarta dapat diketahui besarnya indeks konsumen (Ao) adalah

sebesar 52,36. Untuk menginterpretasikan besarnya indek sikap tersebut termasuk
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dalam kategori baik atau tidak baik maka dapat dilakukan perhitungan interval

kelas berdasarkan skor maksimum dan minimum seperti pada tabel 4.18 berikut:

Atribut

Harga Purna Jual

Kualitas

Desain

Suku Cadang

Praktis

Tabel 4.19

Menentukan Interval Skala Sikap

Skor Maksimum Skor Minimun

Keyakinan Evaluasi Sikap Kevakinan Evaluasi

16

16

16

16

Total 80

Sikar

Sumber : Data primerdiolah, 2005

Dari tabel 4.17 diatas teriihat bahwa skor maksimum sebesar 80 dan skor

minimum sebesar 5, dengan membagi menjadi 4 kelas interval maka dapat

disusun interval kelas sebagai berikut:

Tidak Baik Kurang baik Baik Sangat Baik

/\

23,75 42,5 6125 80

52,36

Gambar 4.1 Interval Kelas Indeks Sikap (Basu Swastha dan Irawan, 983:115)

Berdasarkan gambar 4.1 diatas berarti sikap konsumen terhadap atribut

sepeda motor Yamaha Nouvo adalah Baik atau positif dengan skor 52,36. Hal ini

teriihat dari besarnya indeks sikap tersebut berada pada range antara 42,5 sampai

61,25. Sedangkan sikap konsumen tertinggi berada pada atribut desain dengan
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indeks sikap 11,82 dan diikuti secara berumtan atribut praktis (10,89), atribut

suku cadang (10,54), atribut puma jual (9,71) dan atribut kualitas (9,40).

Dengan demikian hipotesis pertama yang menyatakan bahwa sikap

konsumen adalah baik terhadap sepeda motor Yamaha Nouvo dalam hal harga

puma jual, kualitas, desain, suku cadang dan desain adalah positif dapat diterima.

43J2 Analisis Chi-Square

Hasil perhitungan metode ini digunakan untuk mengetahui ada tidaknya

perbedaan sikap konsumen terhadap produk sepeda motor Yamaha Nouvo di

Yogyakarta berdasarkan karakteristik responden. Untuk melakukan analisis Chi

Square ini digunakan alat bantu komputer dengan program pengolahan data SPSS

(Statistic Program For Sosial Science) Versi 11.0

Adapun rumus yang digunakan adalah :

x2_I(7Wg)2

Keterangan :

X2 : ChiSquare

fo : Frekuensi hasil observasi

fe : Frekuensi hasil yang diharapkan ataudi ekspetasi
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Langkah-langkah pengujian analisis Chi Square adalah sebagai berikut:

1. Merumuskan hipotesis:

Ho : tidak ada perbedaan sikap konsumen berdasarkan karakteristik

konsumen terhadap sepeda motor Yamaha Nouvo

Ha : Ada perbedaan sikap konsumen berdasarkan karakteristik

konsumen terhadap sepeda motor Yamaha Nouvo

2. Mengumpulkan data dan mengolah data hasil kuesioner yang telah disebar

dalam bentuk tabel sebagai frekuensi observasi (fo).

„ „ „ , ., y sebarisxysekolom
5. Menghirung fh atau frekuensi harapan fh = — z-'

>__data

4. Menghirung jumlah X2 hitung dengan rumus:

X2 =y(fo-fef
^ fe

5. Mencari besar X2 tabel pada taraf signifikan 5%, df= (b-lXk-1)

6. Menetapkan kriteria pengujian, yaim :

Ho diterima jika X2 hitung < X2 tabel tidak ada perbedaan sikap konsumen

berdasarkan karakteristik konsumen terhadap sepeda motor Yamaha Nouvo

Ho ditolak jika X2 hitung > X2 tabel yang berarti ada perbedaan sikap

konsumen berdasarkan karakteristik konsumen terhadap sepeda motor

Yamaha Nouvo
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4.3.2.1 Perbedaan Sikap Konsumen pada Atribut Harga puma jual

Berdasarkan Karakteristik Responden.

Dari hasil analisis data dengan menggunakan bantuan komputer

program SPSS 11.0 diperoleh hasil analisis Chi Square pada atribut harga

puma jual berdasarkan karakteristik responden seperti pada tabel berikut:

Tabel 4.20

Hasil Uji Chi Square Pada Atribut Harga puma jual

Karakteristik X^ Hitung DF Xz tabel Keterangan

Jenis Kelamin 0.444 3 7.815 Ho diterima

Usia 41.716 9 16.919 Ho ditolak

Pendapatan 24.236 9 16.919 Ho ditolak

Pekerjaan 30.396 9 16.919 Ho ditolak

Sumber: Data primer diolah, 2005

Dari tabel 4.20 diatas dapat diketahui sikap konsumen pada atribut

harga puma jual sepeda motor Yamaha Nouvo di Yogyakarta berdasarkan

jenis kelamin, usia, pendapatan, dan pekerjaan. Dengan berdasarkan

perbandingan Chi Square Hitung (X2 hitung) dan Chi Square Tabel (X2 tabei )

maka dapat diketahui perbedaan sikap konsumen pada atribut harga puma jual

sepeda motor Yamaha Nouvo di Yogyakarta.

1. Konsumen bersikap dalam hal harga puma jual berdasarkan jenis kelamin

Berdasarkan hasil perhitungan seperti pada tabel 4.20 dikemukakan

bahwa X2 h^g = 0,444 < X2 ,abei =7,815, maka Ho diterima berarti tidak

ada perbedaan sikap yang signifikan dalam hal harga puma jual
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berdasarkan jenis kelamin. Hasil ini berarti pria dan wanita telah

memberikan sikap yang sama terhadap harga puma jual pada sepeda

Motor Yamaha Nouvo di Yogyakarta. Hal ini disebabkan karena Yamaha

Nouvo mempakan produk sepeda motor Yamaha yang tergolong bam,

sehingga belum memiliki pengalaman dalam hal menjual kembali sepeda

motor.

2. Konsumen bersikap dalam hal harga puma jual berdasarkan Usia

Berdasarkan hasil perhitungan seperti pada tabel 4.20 dikemukakan

bahwa X2 hitung =41,716 > X2 ^l =16,919, maka Ho ditolak berarti ada

perbedaan sikap yang signifikan dalam hal harga puma jual berdasarkan

tingkat usia. Hasil ini berarti konsumen yang memiliki usia yang berbeda-

beda telah memberikan sikap yang sama terhadap harga puma jual pada

sepeda Motor Yamaha Nouvo di Yogyakarta.

3. Konsumen bersikap dalam hal harga puma jual berdasarkan pendapatan

Berdasarkan hasil perhitungan seperti padatabel 4.20 dikemukakan

bahwa X2 hitung = 24,236 > X2 ,abei =16,919, maka Ho ditolak berarti ada

perbedaan sikap yang signifikan dalam hal harga puma jual berdasarkan

pendapatan. Hasil ini berarti responden yang memiliki pendapatan berbeda

memberikan sikap yang berbeda pula terhadap harga puma jual pada

sepeda Motor Yamaha Nouvo di Yogyakarta. Semakin rendah tingkat

pendapatan responden sikap yang berikan terhadap harga puma jual juga

semakin rendah, begitu juga sebaliknya konsumen yang berpendapatan

tinggi telah memberikan sikap yang baik terhadap harga puma jual.
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Dengan demikian tingkat pendapatan konsumen berpengamh terhadap

sikap konsumen pada sepeda motor Yamaha Nouvo dalam hal harga puma

jual.

4. Konsumen bersikap dalam hal produk berdasarkan pekerjaan

Berdasarkan hasil perhitungan seperti pada tabel 4.18 dikemukakan

bahwa X2 h^ng = 30,396 > X2 ,abei =16,919, maka Ho ditolak berarti ada

perbedaan sikap yang signifikan dalam hal harga puma jual berdasarkan

pekerjaan. Hasil ini berarti responden yang memiliki pekerjaan berbeda

memberikan sikap yang berbeda pula terhadap harga puma jual pada

sepeda Motor Yamaha Nouvo di Yogyakarta. Hal ini disebabkan karena

konsumen yang memiliki profesi yang berbeda, maka tingkat kepentingan

konsumen dalam menggunakan produk sepeda motor juga berbada, ada

yang dijadikan sepeda motor sebagai investasi, ada yang dijadikan sepeda

motor sebagai transportasi untuk mempermudah aktivitasnya, dan motivasi

motivasi-motivasi yang lain dalam menggunakan produk sepeda motor.

Dengan demikian jenis pekerjaan konsumen berpengaruh terhadap sikap

konsumen pada sepeda motor Yamaha Nouvodalam hal harga puma jual.

4.3.2.2. Perbedaan Sikap Konsumen pada Atribut kualitas Berdasarkan

Karakteristik Responden.

Dari hasil analisis data dengan menggunakan bantuan komputer

program SPSS 11.0 diperoleh hasil analisis Chi Square pada atribut kualitas

berdasarkan karakteristik responden seperti pada tabel berikut:



Tabel 4.21

Hasil Uji Chi SquarePada Atributkualitas

Karakteristik X' Hitung DF X' tabel Keterangan

Jenis Kelamin 3,186 2 5,991 Ho diterima

Usia 5,380 6 12,592 Ho diterima

Pendapatan 6,139 6 12,592 Ho diterima

Pekerjaan 8,651 6 12,592 Ho diterima

Sumber: Data primer diolah, 2005

Dari tabel 4.21 diatas dapat diketahui sikap konsumen pada atribut

kualitas pada sepeda motor Yamaha Nouvo di Yogyakarta berdasarkan jenis

kelamin, usia, pendapatan dan pekerjaan. Dengan berdasarkan perbandingan

Chi Square Hitung (X2 hitung) dan Chi Square Tabel (X2 Wbei ) maka dapat

diketahui perbedaan sikap konsumen pada atribut kualitas sepeda motor

Yamaha Nouvo di Yogyakarta.

1. Konsumen bersikap dalam hal kualitas berdasarkan jenis kelamin

Berdasarkan hasil perhitungan seperti pada tabel 4.21 dikemukakan

bahwa X2 hitung = 3,186 < X2 tabei =5,991, maka Ho diterima berarti tidak

ada perbedaan sikap yang signifikan dalam hal kualitas berdasarkan jenis

kelamin. Hal ini disebabkan karena kualitas sepeda motor diproduksi telah

diakui baik bagi pria maupun wanita sebagai produk sepeda motor yang

mempunyai kualitas baik dengan menggunakan system CVT yang

menawarkan keunggulan dan kemudahan pengoperasian. Sehingga
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kuahtas sepeda motor Yamaha Nouvo yang ditawarkan ini telah dapat

diterima oleh semuakonsumen baik pria maupun wanita.

2. Konsumen bersikap dalam hal kualitas berdasarkan Usia

Berdasarkan hasil perhitungan seperti pada tabel 4.21 dikemukakan

bahwa X2 hitung = 5,380 < X2 tobd =12,592, maka Ho diterima berarti tidak

ada perbedaan sikap yang signifikan dalam hal kualitas berdasarkan

tingkat usia. Yamaha Nouvo mempakan produk yang telah diyakini orang

selama puluhan tahun sebagai penghasil produksi sepeda motor yang

mempunyai kualitas tinggi. Walupun sepeda motor Yamaha Nouvo masih

tergolong produk bam dari Yamaha, tetapi konsumen baik yang bemsia

muda maupun ma merasa yakin bahwa sepeda motor ini mempunyai

kualitas yang baik, sehingga produk ini telah dapat diterima oleh semua

konsumen dari berbagai usia.

3. Konsumen bersikap dalam hal kualitas berdasarkan Pekerjaan

Berdasarkan hasilperhitungan seperti pada tabel 4.21 dikemukakan

bahwa X2 hitung = 8,651 < X2 u.bei =12,592, maka Ho diterima berarti tidak

ada perbedaan sikap yang signifikan dalam hal kualitas berdasarkan

pekerjaan. Hal ini disebabkan pelajar/mahasiswa sangat membutuhkan

sarana transportasi yang berkualitas tinggi tetapi bahan bakarnya irit dalam

melakukan kegiatan belajar mengajar, begiru juga untuk konsumen yang

memiliki pekerjaan sebagai pegawai negeri maupun swasta, pensiunan dan

Iain-lain, tenru sangat membutuhkan sarana transportasi yang berkualitas

tinagi dalam melakukan aktivitas sesuai dengan pekerjaannya masing-



80

masing. Produk Yamaha Nouvo telah mampu memberikan kepuasan bagi

seluruli konsumen dalam memenuhi kebutulian dan keinginannya dalam

hal kualitas produk sesuai dengan jenis pekerjannya masing-masing,

sehingga kualitas sepeda motor ini dapat diterima oleh semua konsumen

dari golongan pekerjaan atau pekerjaan tersebut diatas.

4. Konsumen bersikap dalam hal kualitas berdasarkan Tingkat Pendapatan

Berdasarkan hasil perhitungan seperti pada tabel 4.21 dikemukakan

bahwa X2 hitung = 8,651 < X2 bM =12,592, maka Ho diterima berarti tidak

ada perbedaan sikap yang signifikan dalam hal kualitas berdasarkan

tingkat pendapatan. Pembelian sepeda motor yang dilakukan oleh

konsumen memperhitungkan teriebih dahulu pendapatan dan pengeluaran

yang ada. Konsumen yang berpendapatan rendah cenderung akan memilih

sepeda motor yang irit bahan bakarnya, serta operasionalnya murah dan

mudah, sedangkan konsumen yang berpendapatan tinggi cenderung

mementingkan kualitas produk. Sepeda motor Yamaha Nouvo telah

mampu memberikan tawaran sebagai produk yang berkualitas tinggi dan

pengoperasian yang mudah, sehingga mampu memberian kepuasan bagi

konsumen dalam pemenuhan kebutuhan dan kepentingannya. Jadi kualitas

sepeda motor Yamaha Nouvo telah dapat diterima oleh keselumhan

konsumen baik yang berpendapatan rendah maupun berpendapatan tinggi.
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4.3.23. Perbedaan Sikap Konsumen pada Atribut Desain Berdasarkan

Karakteristik Responden.

Dari hasil analisis data dengan menggunakan bantuan komputer

program SPSS 11.0 diperoleh hasil analisis Chi Square pada atribut desain

berdasarkan karakteristik responden seperti padatabel berikut:

Tabel 4.22

Hasil Uji Chi Square Pada Atribut desain

Karakteristik Xz Hitung DF X" tabel Keterangan

Jenis Kelamin 13,271 7,815 Ho ditolak

Usia 14,467 16,919 Ho diterima

Pendapatan 8,934 16,919 Ho diterima

Pekerjaan 13,740 16,919 Ho diterima

Sumber : Data primer diolah, 2005

Dari tabel 4.22 diatas dapat diketahui sikap konsumen pada atribut

desain pada sepeda motor Yamaha Nouvo di Yogyakarta berdasarkan jenis

kelamin, usia, pendapatan dan pekerjaan. Dengan berdasarkan perbandingan

Chi Square Hitung (X2 hitung) dan Chi Square Tabel (X2 tabel ) maka dapat

diketahui perbedaan sikap konsumen pada atribut desain sepeda motor

Yamaha Nouvo di Yogyakarta.

1. Konsumen bersikap dalam hal desain berdasarkan jeniskelamin

Berdasarkan hasil perhitungan seperti pada tabel 4.22 dikemukakan

bahwa X2 hitung = 13,271 > X2 tabci =7,815, maka Ho ditolak berarti ada

perbedaan sikap yang signifikan dalam hal desain berdasarkan jenis
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kelamin. Hasil ini berarti antara pria dan wanita telah memberikan sikap

yang berbeda terhadap desain pada sepeda Motor Yamaha Nouvo di

Yogyakarta. Wanita telah memberikan sikap yang lebih tinggi

dibandingkan dengan kaum pria terhadap desain sepeda motor Nouvo. Hal

ini disebabkan karena jenis sepeda motor ini mempakan produk yang

memberikan altematif bagi kaum wanita. Balikan di beberapa iklan di

media Yamaha Nouvo ini diperankan oleh model iklan yang selurunya

wanita, sehingga seakan-akan sepeda motor ini lebih cocok untuk wanita.

Dengan demikian jenis kelamin konsumen berpengamh terhadap sikap

konsumen pada sepeda motor Yamaha Nouvo dalam hal desain.

2. Konsumen bersikap dalam hal desain berdasarkan Usia

Berdasarkan hasil perhitungan seperti pada tabel 4.22 dikemukakan

bahwa X2 hitung = 14,467 <X2 tabei =16,919, maka Ho diterima berarti tidak

ada perbedaan sikap yang signifikan dalam hal desain berdasarkan tingkat

usia. Hasil ini berarti responden yang memiliki tingkatan usia berbeda

memberikan sikap yang sama terhadap desain pada sepeda Motor Yamaha

Nouvo di Yogyakarta. Hal ini disebabkan karena desain sepeda motor ini

memang dirancang tidak hanya untuk kalangan muda, tetapi cocok juga

digunakan untuk kalangan yang lebih tua. Dengan demikian usia

konsumen tidak berpengamh terhadap sikap konsumen pada sepeda motor

Yamaha Nouvo dalam hal desain.
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4. Konsumen bersikap dalam hal desain berdasarkan Pendapatan

Berdasarkan hasil perhitungan seperti pada tabel 4.22 dikemukakan

bahwa X2 huung =8,934 <X2 ^i =16,919, maka Ho diterima berarti tidak

ada perbedaan sikap yang signifikan dalam hal desain berdasarkan

pekerjaan. Hasil ini berarti responden yang memiliki tingkatan pendapatan

berbeda memberikan sikap yang sama terhadap desain pada sepeda Motor

Yamaha Nouvo di Yogyakarta. Hal ini disebabkan karena untuk

mendapatkan produk sepeda motor ini sangat mudah, tidak dapat

membayar secara cash, konsumen juga dapat membayar secara kredit,

sehingga tidak menyulitkan bagi konsumen yang pendapatannya pas-pasan

dalam hal mendapatkan produk sepeda motor. Dengan demikian

pendapatan konsumen tidak berpengaruh terhadap sikap konsumen pada

sepeda motor Yamaha Nouvo dalam hal desain

5 Konsumen bersikap dalam hal desain berdasarkan Pekerjaan

Berdasarkan hasil perhitungan seperti pada tabel 4.22 dikemukakan

bahwa X2 hi,„„g = 13,740 <X2 taM =16,919, maka Ho diterima berarti tidak

ada perbedaan sikap yang signifikan dalam hal desain berdasarkan

pekerjaan. Hasil ini berarti responden yang memiliki jenis pekerjaan

berbeda memberikan sikap yang sama terhadap desain pada sepeda Motor

Yamaha Nouvo di Yogyakarta. Hal ini disebabkan karena desain sepeda

motor ini cocok untuk kalangan mahasiswa, pegawai swasta, pegawai

negeri maupun wiraswasta. Apalagi letak geografis kota Yogyakarta yang

cendemng mempakan wilayah yang tidak berpegunugan, sehingga jalan-
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jalan yang ada dikota Yogyakarta cenderung rata, sehingga sangat cocok

untuk jenis kendaraan seperti Yamaha Nouvo. Dengan demikian jenis

pekerjaan konsumen tidak berpengaruh terhadap sikap konsumen pada

sepeda motor Yamaha Nouvo dalam hal desain

4.3.2.4. Perbedaan Sikap Konsumen pada Atribut Suku Cadang

Berdasarkan Karakteristik Responden.

Dari hasil analisis data dengan menggunakan bantuan komputer

program SPSS 11.0 diperoleh hasil analisis Chi Square pada atribut suku

cadang berdasarkan karakteristik responden seperti pada tabel berikut:

Tabel 4.23

Hasil Uji Chi Square Pada Atribut suku cadang

Karakteristik X1 Hitung DF X" tabel Keterangan

Jenis Kelamin 3,207 7,815 Ho diterima

Usia 7,191 16,919 Ho diterima

Pendapatan 22,666 16,919 Ho ditolak

Pekerjaan 12,434 16,919 Ho diterima

Sumber : Data primer diolah, 2005

Dari tabel 4.23 diatas dapat diketahui sikap konsumen pada atribut

suku cadang pada sepeda motor Yamaha Nouvo di Yogyakarta berdasarkan

jenis kelamin, usia, pendapatan dan pekerjaan. Dengan berdasarkan

perbandingan Chi Square Hitung (X2 hitung) dan Chi Square Tabel (X2 ,ab.-i)
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maka dapat diketahui perbedaan sikap konsumen pada atribut suku cadang

sepeda motor Yamaha Nouvo di Yogyakarta.

1. Konsumen bersikap dalam hal merek berdasarkan jenis kelamin

Berdasarkan hasil perhitungan seperti pada tabel 4.23 dikemukakan

bahwa X2 .utung =3,207 <X2 M =7,815, maka Ho diterima berarti tidak
ada perbedaan sikap yang signifikan dalam hal desain berdasarkan jenis
kelamin. Dengan menggunakan sepeda motor Yamaha Nouvo baik

konsumen pria maupun wanita telah merasa percaya diri dan merasa

bahwa suku cadang sepeda motor ini mudah didapat dan dijamin

keasliannya. Jadi desain sepeda motor Yamaha Nouvo dapat diterima oleh

semua responden baik laki-laki maupun perempuan.

2. Konsumen bersikap dalam hal suku cadang berdasarkan Usia

Berdasarkan hasil perhitungan seperti pada tabel 4.23 dikemukakan

bahwa X2 WtUng - 7,191 <X2 bW =16,919, maka Ho diterima berarti tidak

ada perbedaan sikap yang signifikan dalam hal suku cadang berdasarkan
tingkat usia. Hasil ini berarti responden yang memiliki tingkatan usia
berbeda memberikan sikap yang sama terhadap suku cadang pada sepeda

Motor Yamaha Nouvo di Yogyakarta. Hal ini disebabkan karena tingkat

pengetahuai konsumen baik yang bemsia muda maupun tua, telah
mengetahui bahwa dealer Yamaha telah tersebar di wilayah kota

Yogyakarta, sehingga konsumen sangat mudah untuk mendapatkan suku
cadangnya. Dengan demikian usia konsumen tidak berpengaruh terhadap
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sikap konsumen pada sepeda motor Yamaha Nouvo dalam hal suku

cadang.

4. Konsumen bersikap dalam hal merek berdasarkan Pendapatan

Berdasarkan hasil perhitungan seperti pada tabel 4.23 dikemukakan

bahwa X2 .tung - 22,666 >X2 taM =16,919, maka Ho ditolak berarti ada
perbedaan sikap yang signifikan dalam hal suku cadang berdasarkan
pendapatan. Hasil ini berarti responden yang memiliki tingkatan
pendapatan berbeda memberikan sikap yang berbeda pula terhadap suku
cadang pada sepeda Motor Yamaha Nouvo di Yogyakarta. Hal ini
disebabkan karena jenis pekerjaan akan mempengamhi frekeunsi

penggunaan sepeda motor, sehingga konsumen yang memiliki frekuensi
tinggi tentu kecenderungan sepeda motor ini akan lebih cepat dalam
penggantian suku cadang karena telah rusak, aus dan lain sebagainya.
Dengan demikian pendapatan konsumen berpengamh terhadap sikap
konsumen pada sepeda motor Yamaha Nouvo dalam hal suku cadang.

4. Konsumen bersikap dalam hal merek berdasarkan Pekerjaan

Berdasarkan hasil perhitungan seperti pada tabel 4.23 dikemukakan

bahwa X2 Htung =12,434 <X2 M =16,919, maka Ho diterima berarti tidak
ada perbedaan sikap yang signifikan dalam hal suku cadang berdasarkan

pekerjaan. Hasil ini berarti responden yang memiliki tingkatan pekerjaan

berbeda memberikan sikap yang sama terhadap suku cadang pada sepeda

Motor Yamaha Nouvo di Yogyakarta. Hal ini disebabkan karena selain
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mudahnya mendapatkan suku cadang, sepeda motor ini termasuk sepeda
motor yang "bandel" sehingga tidak cepat rusak, atau mengganti suku
cadang. Dengan demikian pekerjaan konsumen tidak berpengaruh
terhadap sikap konsumen pada sepeda motor Yamaha Nouvo dalam hal

suku cadang.

4.3.2.5. Perbedaan Sikap Konsumen pada Atribut praktis Berdasarkan

Karakteristik Responden.

Dari hasil anahsis data dengan menggunakan banman komputer

program SPSS 11.0 diperoleh hasil analisis Chi Square pada Atribut praktis
berdasarkan karakteristik responden seperti pada tabel berikut:

Tabel 4.24

Hasil Uji Chi Square Pada Atribut praktis

Karakteristik X2Hitung DF X2 tabel Keterangan

Jenis Kelamin 13,897 7,815 Ho ditolak

Usia 13,250 16,919 Ho diterima

Pendapatan 18,684 16,919 Ho ditolak

Pekerjaan 19,697 16,919 Ho ditolak

Sumber : Data primer diolah, 2005

Dari tabel 4.24 diatas dapat diketahui sikap konsumen pada atribut

praktis pada sepeda motor Yamaha Nouvo di Yogyakarta berdasarkan jenis
kelamin, usia, pendapatan dan pekerjaan. Dengan berdasarkan perbandmgan
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Chi Square Hitung (X2 ^) dan Chi Square Tabel (X2 ^ )maka dapat
diketahui perbedaan sikap konsumen pada atnbut praktis sepeda motor

Yamaha Nouvo di Yogyakarta.

1. Konsumen bersikap dalam hal praktis berdasarkan jenis kelamin

Berdasarkan hasil perhitungan seperti pada tabel 4.24 dikemukakan

bahwa X2 hitung - 13,8 >X2 M=7,815, maka Ho diterima berarti tidak ada
perbedaan sikap yang signifikan dalam hal praktis berdasarkan jenis
kelamin. Hasil ini berarti antara pria dan wanita telah memberikan sikap

yang berbeda terhadap kepraktisan sepeda Motor Yamaha Nouvo di
Yogyakarta. Hal ini disebabkan karena wanita jauh merasa lebih cocok
dan praktis ketika menggunakan produk sepeda motor ini dibandmgkan
dengan kaum pria. Dengan demikian jenis kelamin konsumen berpengaruh
terhadap sikap konsumen pada sepeda motor Yamaha Nouvo dalam hal

praktis.

2. Konsumen bersikap dalam hal praktis berdasarkan Usia

Berdasarkan hasil perhitungan seperti pada tabel 4.24 dikemukakan

bahwa X2 huung =13,250 <X2 «* =16,919, maka Ho diterima berarti
tidak ada perbedaan sikap yang signifikan dalam hal praktis berdasarkan

tingkat usia. Hasil ini berarti konsumen yang memiliki usia yang berbeda
telah memberikan sikap yang sama terhadap kepraktisan sepeda Motor

Yamaha Nouvo di Yogyakarta. Hal ini disebabkan karena baik responden

yang bemsia muda maupun yang bemsia tua, sudah merasa cocok dengan
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performa sepeda motor Yamaha Nouvo dimana sepeda motor ini sangat
praktis. Dengan demikian jenis kelamin konsumen berpengamh terhadap
sikap konsumen pada sepeda motor Yamaha Nouvo dalam hal praktis

. Konsumen bersikap dalam hal praktis berdasarkan pendapatan

Berdasarkan hasil perhitungan seperti pada tabel 4.22 dikemukakan

bahwa X2 hitung - 18,684 >X2 ** =16,919, maka Ho ditolak berarti ada
perbedaan sikap yang signifikan dalam hal praktis berdasarkan pekerjaan.
Hasil ini berarti konsumen yang berpendapatan berbeda telah memberikan

sikap yang berbeda terhadap kepraktisan sepeda Motor Yamaha Nouvo di
Yogyakarta. Hal ini disebabkan karena tingkat pendapatan seseorang

mempakan bentuk kemampuan seseorang dalam hal membeli produk
termasuk produk sepeda motor Nouvo. Semakin tinggi tingkat pendapatan
konsumen maka maka semakin besar kemampuan belinya, sehingga akan

memilih produk-produk yang memiliki keunggulan dan kelebihan
dibandingkan dengan produk lain. Dengan demikian tingkat pendapatan

konsumen berpengaruh terhadap sikap konsumen pada sepeda motor

Yamaha Nouvo dalam hal praktis

4. Konsumen bersikap dalam hal praktis berdasarkan Pekerjaan

Berdasarkan hasil perhitungan seperti pada tabel 4.24 dikemukakan

bahwa X2 hitung - 19,697 >X2 ttM =16,919, maka Ho ditolak berarti ada
perbedaan sikap yang signifikan dalam hal praktis berdasarkan pekerjaan.
Konsumen yang mempunyai pekerjaan dengan mobilitas tinggi akan lebih
memilih sepeda motor yang mudah pengoperasiannya dan mudah
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pengendaliannya, sehingga akan mempermudah aktivitasnya dan

menghemat waktu. Dengan demikian dapat dinyatakan bahwa jenis

pekerjaan konsumen berpengaruh terhadap sikap pada sepeda motor

YamahaNouvodalam hal praktis.

4.4. Strategi Pemasaran

Berdasarkan hasil analisis sikap konsumen terhadap sepeda motor

Nouvo menunjukkan bahwa konsumen telah memberikan sikap yang baik /

positif terhadap atribut-atribut sepeda motor Yamaha Nouvo yang terdiri dari
harga purna jual, kualitas, desain, suku cadang dan praktis. Sedangkan atribut

desain mempakan atribut yang palmg diimggulkan oleh konsumen dalam

memilih produk sepeda motor Nouvo. Untuk itu pihak manajemen hams

selalu memprioritaskan pengembangan produk sepeda motor Nouvo 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 Nouvo ini.

Namun secara keselumhan produk yang ini hams ditingkatkan

mengingat masih terdapat perbedaan sikap konsumen berdasarkan

karakteristik responden. Produk yang baik adalah produk yang mempunyai

desain yang menarik, harga terjangkau dan promosi yang baik. Selain itu

produk sepeda motor tersebut hams menyediakan suku cadang yang mudah

didapat oleh konsumen serta memiliki nilai jual kembali yang tinggi. Atribut

desain mempakan atribut yang dipertimbangkan oleh konsumen sepeda
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motor. Hal ini disebabkan karena sebagian besar konsumen sepeda motor

Nouvo adalah kalangan muda, maka desain yang sportif, dengan wama yang

menarik mampu memberikan gaya tersendiri bagi pemakainya. Sehingga
pemakai akan merasa bangga ketika menggunakan produk sepeda motor ini,
tidak hanya berfungsi sebagai alat transportasi saja namun mampu

meningkatkan prestise bagi pemakainya.

Begitu juga dengan harga yang terlalu tinggi akan dapat
menyebabkan konsumen tidak dapat menjangkau produk tersebut tetapi
harga yang terlalu rendah dapat menyebabkan tidak seimbangkan penjualan
dengan biaya yang dikeluarkan. Untuk itu pemsahaan hams dapat
menetapkan harga yang sesuai dengan kualitas produk misalnya dengan
memproduksi produk yang bervariasi dengan harga yang bervanasi juga.

Mengingat harga BBM yang semakin meningkat, bahkan pada

awal tahun 2005 harga BBM meningkat menjadi Rp.2500 / liter untuk

jenis bensim maka keiritan bahan bakar sepeda motor sangat

dipertimbangkan oleh konsumen. Konsumen mulai meninggalkan produk
sepeda motor yang dirasa terlalu boros karena biaya operasi dalam
menggunakan produk sepeda motor ini cukup besar. Untuk itu pihak
produsen sepeda motor sebaiknya memproduksi sepeda motor yang irit
bahan bakar tetapi kemampuan daya motomya tetap tangguh.

Banyaknya dealer sepeda motor di suatu daerah akan sangat
membantu bagi konsumen dalam mendapatkan suku cadang sepeda motor.
Hal ini disebabkan karena sepeda motor membutuhkan perawatan berkala
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sehingga kebutuhan servise sebagai bentuk perawatan sepeda motor sangat

tinggi. Untuk itu pihak produsen sepeda motor hams memperluas
pemasarannya dengan memperbanyak dealer-dealer sepeda motor yang

berada di Kabupaten Sleman, sehingga konsumen tidak merasa kesulitan

dalam memperoleh suku cadang sepeda motor.

Langkah yang sangat perlu dilakukan oleh produsen sepeda motor

Yamaha Nouvo adalah melakukan promosi terhadap produk-produk

sepeda motor. Hal ini penting agar konsumen akan memperoleh informasi

yang sejelas-jelasnya tentang produk sepeda motor bam, keunggulan

produk dibandingkan dengan produk lain, 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 sehmgga mampu mengangkat

nilai sepeda motor Yamaha Nouvo 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.



BABV

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan

Setelah data-data yang dikumpulkan pada penelitian ini dianlisis

maka berikut adalah kesimpulan dari hasil analisis data penehtian

berdasarkan hasil analisis data pada bab IV maka dapat ditarik kesimpulan

sebagai berikut:

1. Sikap konsumen terhadap atribut sepeda motor Yamaha Nouvo di

Yogyakarta pada umumnya baik, hal ini dikarenakan konsumen

beranggapan bahwa produk sepeda motor Yamaha Nouvo telah

memberikan kepuasan bagi kebutuhan dan keinginannya seperti harga

purn jual yang tinggi, memiliki kualitas yang baik, desain yang menarik

dan tidak ketinggalan zaman, suku cadang yang mudah serta sepeda

motor Yamaha Nouvo mudah pengoperasiannya. Dengan demikian

hipotesisi yang dikemukakan di depan bahwa sikap konsumen terhadap^

sepeda motor Yamaha Nouvo di Yogyakarta dalam hal harga puma jual,

kualitas, desain, suku cadang dan praktis adalah baik terbukti benar.

2. Berdasarkan hasil analisis Chi Square maka dapat dinyatakan bahwa :

a. Terdapat perbedaan sikap konsumen terhadap atribut harga puma

jual berdasarkan usia, pendapatan dan jenis pekerjaan. Sedangkan

berdasarkan jenis kelamin tidak menunjukkan perbedaan yang
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signifikan sikap konsumen terhadap atribut harga puma jual pada

sepeda motor Yamaha Nouvo.

b. Tidak Terdapat perbedaan sikap konsumen terhadap atribut kuahtas

berdasarkan jenis kelamin, usia, pendapatan dan jenis pekerjaan. Hal

ini berarti kualitas sepeda motor Yamaha Nouvo sudah dapat

diterima oleh selumh konsumen baik ditinjau dari segi jenis kelamin,

usia, pendapatan dan jenispekerjaan.

c. Terdapat perbedaan sikap konsumen terhadap atribut desain

berdasarkan jenis kelamin. Sedangkan berdasarkan suia, pendapatan

dan jenis pekerjaan tidak menunjukkan perbedaan yang signifikan

sikap konsumen terhadap atribut desain pada sepeda motor Yamaha

Nouvo.

d. Terdapat perbedaan sikap konsumen terhadap atribut suku cadang

berdasarkan pendapatan. Sedangkan berdasarkan jenis kelamin, usia

dan jenis pekerjaan tidak menunjukkan perbedaan yang signifikan

sikap konsumen terhadap atribut suku cadang pada sepeda motor

Yamaha Nouvo.

e. Terdapat perbedaan sikap konsumen terhadap atribut praktis

berdasarkan jenis kelamin, pendapatan dan jenis pekerjaan.

Sedangkan berdasarkan usia tidak menunjukkan perbedaan yang

signifikan sikap konsumen terhadap atribut desain pada sepeda

motor Yamaha Nouvo.
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5.2. Saran

Dari hasil analisis dan kesimpulan diatas, maka penulis mencoba

membenkan saran yang dapat dipergunakan sebagai masukan dan

pertimbangan bagi sepeda motor Yamaha Nouvo di Yogyakarta dalam

mengelola dan menjalankan kebijakan pemasarannya.

1. Strategi pemasaran yang sebaiknya dilakukan oleh pihak Yamaha Nouvo

adalah menerapakan Formulasi strategi pengembangan pasar (market

development) baik diterapkan formulasi ini menitikberatkan pada

memperkenalkan produk yang sudah ada ke daerah pemasaran bam

(pangsa pasar tambahan) dengan selalu meningkatkan kualitas, desain,

dan menetapkan harga yang kompetitif.

2. Sebaiknya pihak perusahaan meningkatkan inovasinya terutama dalam

hal desain sepeda motor Novo yang tidak hanya di desain untuk

, , / „,„ +-,+»-+,, cqia fwanita1* tetapi mamou menciptakanKalangan / begrncii wn^ruu >>Jj'* vAai—v —i

produk yang dapat ditenma oleh kalangan laki-laki atau perempuan. Hal

ini karena terbukti masih adanya perbedaan sikap dalam hal desain

antara segmen pria dan wanita. Selanjumya untuk meningkatkan

pemasarannya pada segmen yang berpendapatan rendah, sebaiknya

pemsahaan dapat memberikan tawaran yang menarik terhadap harga

suku cadang yang kompetitif, mudah didapat dan berkualitas. Dan

terakhir praktis ketika produk tersebut digunakan baik bagi mahasiswa,

pegawai negeri, wiraswasta dan TNI/POLRI.
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Untuk peneliti selanjutnya sebaiknya melakukan penelitian terhadap

produk yang sama dengan menambahkan atribut-atribut yang belum

diungkap dalam penelitian ini seperti keiritan bahan bakar, kenyamanan,

sistem pembayaran, distribusi dan promosi.
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LAMP IRAN U

JUMLAH JAWABAN BERDASARKAN' KEYAKINAN

Atribut

Harga Puma Jual
J —

Kualitas

Desain

Suku Cadano

Pfaktis

STP

INDEKS KEPERCAYAAN (bi)

TP

25 87

63 112

11 22

45 116

16 104

SP Total

95 210

30 210

177 210

44 210

89 210

Atribut STP* I TP*2 P*3 SP*4 Total N Item bi

Harga Puma Jual 3 50 261 380 694 105 2 3.30

Kualitas 5 126 336 120 587 105 2 2.80

Desain 0 22 66 708 796 105 2 3.79

Suku Cadang 5 90 348 176 619 105 2 2.95

Praktis 1 32 312 356 701 105 2 3.34

JUMLAH JAWABAN BERDASARKAN EVALUASI

Atribut

Harga Puma Jual
Kualitas

Desain

Suku Cadang
Praktis

STB

12

TB

45

25

44

22

24

97

84

85

42

95

SB

56

101

77

145

87

Total

210

210

210

210

210

INDEKS KEPERCAYAAN (ei)

Atribut STB* I TB*2 B*3 SB*4 Total N Item ei

Harga Puma Jual 12 90 291 224 617 105 2 2 94

Kualitas 0 50 252 404 706 105 2 3.36

Desain 4 88 255 308 655 105 2 3.12

Suku Cadang 1 44 126 580 751 105 2 3.58

Praktis 4 48 285 348 685 105 2 3.26

PERHITUNGAN SIKAP KONSUMEN (Ao)

Atribut bi ei Ao Kategori

Harga Puma Jual 3.30 2.94 9.71 Baik

Kualitas 2.80 3.36 9.40 Baik

Desain 3.79 3.12 11.82 Baik

Suku Cadang 2.95 3.58 10.54 Baik

Praktis 3.34 3.26 10.89 Baik

Total 52.36 Baik



Penentuan Interval Skala Sikap Konsumen

Atribut Skor Maksimum Skor Minimun

Keyakinan Evaluasi Sikap Keyakinan Evaluasi Sikap

Harga Puma Jual 4 4 16 1

Kualitas 4 4 16 1

Desain 4 4 16 1

Suku Cadang 4 4 16 1

Praktis 4 4 16 1

Total 80 5

Skor tertinggi 80 dan skor terendah 5maka dapat di buat rentang sebagai berikut:

Tidak Baik Kurang baik Baik Sangat Baik

A

23,75 42,5 61,25 80

52,36



LAMPIRAN III

Uji Validitas Kuesioner Keyakinan (bi)
Correlations

Tot_bi

bi1 Pearson Correlation .670"

Sig. (2-tailed) .000

N 105

bi2 Pearson Correlation .570"

Sig. (2-tailed) .000

N 105

bi3 Pearson Correlation .523"

Sig. (2-tailed) .000

N 105

bi4 Pearson Correlation .491"

Sig. (2-tailed) .000

N 105

bi5 Pearson Correlation .561"

Sig. (2-tailed) .000

N 105

bi6 Pearson Correlation .548"

Sig. (2-tailed) .000

N 105

bi7 Pearson Correlation .504"

Sig. (2-tailed) .000

N 105

bi8 Pearson Correlation .451"

Sig. (2-tailed) .000

N 105

bi9 Pearson Correlation .498*'

Sig. (2-tailed) .000

N 105

bi10 Pearson Correlation .510"

Sig. (2-tailed) .000

N 105

Tot_bi Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

1

N 105

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



LAMPIRAN IV

Reliability Keyakinan (bi)

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

RELIABILITY ANALYSIS - SCALE (ALPHA)

Reliability Coefficients

N of Cases = 105.0 N of Items = 10

Alpha = .7147



LAMPIRAN V

Uji Validitas Tingkat Evaluasi (ei)
Correlations

Tot_ei

ei1 Pearson Correlation .508"

Sig. (2-tailed) .000

N 105

ei2 Pearson Correlation .506"

Sig. (2-tailed) .000

N 105

ei3 Pearson Correlation .483"

Sig. (2-tailed) .000

N 105

ei4 Pearson Correlation .401"

Sig. (2-tailed) .000

N 105

ei5 Pearson Correlation .384"

Sig. (2-tailed) .000

N 105

ei6 Pearson Correlation .545"

Sig. (2-tailed) .000

N 105

ei7 Pearson Correlation .516"

Sig. (2-tailed) .000

N 105

ei8 Pearson Correlation .520"

Sig. (2-tailed) .000

N 105

ei9 Pearson Correlation .577"

Sig. (2-tailed) .000

N 105

ei10 Pearson Correlation .518"

Sig. (2-tailed) .000

N 105

Tot_ei Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

1

N 105

Correlation is significant at the 0.01 level



LAMPIRAN VI

Reliability Tingkat Evaluasi (ei)

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

R E L I
ABILITY ANALYSIS - SCALE (ALPHA)

Reliability Coefficients

N of Cases = 105.0 N of Items = 10

Alpha = -6594



LAMPIRAN VII

Frequency Table
Jenis Kelamin

Frequency Percent Valid Percent
Cumulative

Percent

73.3

100.0
Valid Perempuan

Laki-laki

Total

77

28

105

73.3

26.7

100.0

Usia

73.3

26.7

100.0

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid < 17 th 33 31.4 31.4 31.4

17-24 th 44 41.9 41.9 73.3

25 - 40 th 21 20.0 20.0 93.3

>40th 7 6.7 6.7 100.0

Total 105 100.0 100.0

Penghasilan

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid < Rp.500.000 34 32.4 32.4 32.4

Rp.501.000-1.000.000 44 41.9 41.9 74.3

Rp. 1.001.000 - 2.000.000 17 16.2 16.2 90.5

> Rp.2.000.000 10 9.5 9.5 100.0

Total 105 100.0 100.0

Profesi

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Pelajar / Mahasiswa 27 25.7 25.7 25.7

Pegawai Negeri 13 12.4 12.4 38.1

Wiraswasta 45 42.9 42.9 81.0

TNI / POLRI 20 19.0 19.0 100.0

Total 105 100.0 100.0



LAMPIRAN VU1

Harga Purna Jual

Frequency Percent v'alid Percent

Cumulative

Percent

Valid STB

TB

B

6

13

45

5.7

12.4

42.9

5.7

12.4

42.9

5.7

18.1

61.0

SB 41 39.0 39.0 100.0

Total 105 100.0 100.0 ...

Kualitas

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid TB

B

6

39

5.7

37.1

5.7

37.1

5.7

42.9

SB 60 57.1 57.1 100.0

Total 105 100.0 100.0

Desain

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid STB

TB

2

7

1.9

6.7

1.9

6.7

1.9

8.6

B 49 46.7 46.7 55.2

SB 47 44.8 44.8 100.0

Total 105 100.0 100.0

<Suku Cadang

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid STB

TB

1

1

1.0

1.0

1.0

1.0

1.0

1.9

B 25 23.8 23.8 25.7

SB 78 74.3 74.3 100.0

Total 105 100.0 100.0
=====



Praktis

••

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid STB

TB

B

SB

Total

4

7

31

63

105

3.8

6.7

29.5

60.0

100.0

3.8

6.7

29.5

60.0

100.0

3.8

10.5

40.0

100.0



LAMPIRAN IX

Crosstabs
Case Processing Summary

===========

Valid

Cases

Missing Total

N Percent N Percent N Percent

Jenis Kelamin * Harga
Puma Jual

Usia * Harga Puma Jual

Penghasilan * Harga
Puma Jual

Profesi * Harqa Puma Jual

105

105

105

105

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

0

0

0

0

.0%

.0%

.0%

.0%

105

105

105

105

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

Jenis Kelamin * Harga Purna Jual
Crosstab

Count

Harga Puma Jual

B

Jenis Kelamin Perempuan

Laki-laki

STB

4

2

6

TB

10

3

13

Chi-Square Tests

Value df

3

(2-sided)

Pearson Chi-Square .444a .931

Continuity Correction

Likelihood Ratio .441 3 .932

Linear-by-Linear
Association

.108 1 .743

N of Valid Cases 105

a. 3cells (37.5%) have expected count less than 5. The
minimum expected count is 1.60.

32

13

45

SB

31

10

41

Total

77

28

105



Usia * Harga Purna Jual
Crosstab

Count

STB

Harga Purna Jual

BTB SB

Usia

Total

<17th

17-24 th

25 - 40 th

>40th

9

3

1

13

Chi-Square Tests

Pearson Chi-Square

Continuity Correction

Likelihood Ratio

Linear-by-Linear
Association

N of Valid Cases

Value

41.7163

43.256

29.194

105

df

14

26

5

45

Asymp. Sig.
(2-sided)

.000

.000

.000

a. 9cells (56.3%) have expected count less than 5. The
minimum expected count is .40.

5

14

15

7

41

Total

33

44

21

7

105



Penghasilan *Harga Purna Jual
Crosstab

Count
Harga Puma Jual

TB B

Penghasilan < Rp.500.000
Rp.501.000-1.000.000
Rp. 1.001.000-2.000.000

> Rp.2.000.000

Total =============

Chi-Square Tests

Value

Pearson Chi-Square 24.236a
Continuity Correction

Likelihood Ratio 27.338

Linear-by-Linear 20.216
Association

N ofValid Cases 105

df

STB

9

1

5

1

Asymp. Sig.
(2-sided)

.004

.001

.000

a. 9cells (56.3%) have expected count less than 5. The
minimum expected count is .57.

8

5

13

15

21

6

3

45

SB Total

6 34

17 44

11 17

7 10

41 105



Profesi * Harga Purna Jual

Count

Profesi Pelajar / Mahasiswa

Pegawai Negeri

Wiraswasta

TNI / POLRI

Total ====

STB

Chi-Square Tests

Crosstab

Harga Puma Jual

B SB Total

7 11 4 27

1 7 5 13

4 23 17 45

1 4 15 20

13 45 41 105

TB

Value df

Asymp. Sig.
(2-sided)

Pearson Chi-Square 30.3963 9 .000

Continuity Correction

Likelihood Ratio 29.439 9 .001

Linear-by-Linear
Association

21.374 1 .000

N nf Valid Cases 105

a. 7 cells (43.8%) have expected count less than 5. The
minimum expected count is .74.



Crosstabs
Case Processing Summary

Cases

Valid Missing Total

N Percent N Percent N Percent

Jenis Kelamin * Kualitas

Usia * Kualitas

Penghasilan * Kualitas

Profesi * Kualitas

105

105

105

105

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

0

0

0

0

.0%

.0%

.0%

.0%

105

105

105

105

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

Jenis Kelamin * Kualitas
Crosstab

Count

Kualitas

TB
B SB Total

Jenis Kelamin Perempuan

Laki-laki 1

5 32 40 77
7 20 28

Total 6 39 60 105

Chi-Square Tests

Asymp. Sig.
Value df (2-sided)

Pearson Chi-Square 3.186a 2 .203
Continuity Correction

Likelihood Ratio 3.286 2
Linear-by-Linear 2 804 -j .094
Association

NofValid Cases I05

193

a. 2 cells (33.3%) have expected count less than 5. The
minimum expected count is 1.60.



Penghasilan * Kualitas
Crosstab

Count
Kualitas

Penghasilan < Rp.500.000
Rp.501.000-1.000.000

Rp. 1.001.000 - 2.000.000

> Rp.2.000.000

Total

Chi-Square Tests

Pearson Chi-Square

Continuity Correction

Likelihood Ratio

Linear-by-Linear
Association

N of Valid Cases

6.139s

7.152

1.664

105

TB B

.408

.307

.197

a. 5cells (41.7%) have expected count less than 5. The
minimum expected count is .57.

12

18

8

1

39

SB Total

19 34

24 44

8 17

9 10

60 105



IJsia * Kualitas
Crosstab

V_,UUI 11

Kualitas

TB B

11

19

8

1

39

SB Total

Usia <17th

17-24 th

25 - 40 th

>40th

Total

3

3

6

19

22

13

., .6

33

44

21

7

105

Chi-Square Tests

Value df

6

6

1

Asymp.' Sig.
(2-sided)

.496

.317

.146

Pearson Chi-Square

Continuity Correction

Likelihood Ratio

Linear-by-Linear
Association

N of Valid Cases

5.3803

7.042

2.109

105

a.6 cells (50.0%) have expected count less than 5. The
minimum expected count is .40.



Profesi * Kualitas

Count

Profesi Pelajar / Mahasiswa

Pegawai Negeri

Wiraswasta

TNI / POLRI

Total =====

Crosstab

3

2

1

6

Chi-Square Tests

Pearson Chi-Square

Continuity Correction

Likelihood Ratio

Linear-by-Linear
Association

N of Valid Cases

Value

8.6518

10.283

.864

105

df

6

1

9

3

21

6

39

Asymp. Sig.
(2-sided)

.194

.113

.353

a. 5cells (41.7%) have expected count less than 5. The
minimum expectedcountis .74.

15

8

24

13

60

27

13

45

20

105



Crosstabs
Case Processing Summary

Cases

Valid Missing

N Percent

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

N Percent

Jenis Kelamin * Desain

Usia * Desain

Penghasilan * Desain

Profesi * Desain

105

105

105

105

Jenis Kelamin * Desain

Count

Jenis Kelamin Perempuan

Laki-laki

Total -=====

STB

Crosstab

0

0

0

0

Desain

1

1

2

TB

2

5

7

B

Chi-Square Tests

Value df

Asymp. Sig.
(2-sided)

Pearson Chi-Square 13.2713 3
r\r\ A

Continuity Correction

Likelihood Ratio 12.828 3 .005

Linear-by-Linear
Association

11.461 1 .001

M nf Valid Cases 105

a. 3cells (37.5%) have expected count less than 5. The
minimum expected count is .53.

33

16

49

.0%

.0%

.0%

.0%

SB

41

6

47

Total

Percent

105 100.0%

105 100.0%

105 100.0%

105 100.0%

Total

77

28

105



Usia * Desain
Crosstab

Count

Desain

STB TB SB

Usia <17th

17-24 th

25 - 40 th

>40th

Total

1

2

2

4

1

7

Chi-Square Tests

Value

Pearson Chi-Square 14.4679
Continuity Correction

Likelihood Ratio 13.663

Linear-by-Linear 073
Association

N of Valid Cases 105

df

18

20

7

4

49

Asymp. Sig.
(2-sided)

.107

.135

.788

a. 10 cells (62.5%) have expected count less than 5. The
minimum expected count is .13.

13

19

14

1

47

Total

33

44

21

7

105



Penghasilan * Desain
Crosstab

Count
Desain

STB TB

Penghasilan < Rp.500.000
Rp.501.000-1.000.000

Rp. 1.001.000- 2.000.000

> Rp.2.000.000

Total -*=====

Chi-Square Tests
cssss

Pearson Chi-Square

Continuity Correction

Likelihood Ratio

Linear-by-Linear
Association

N of Valid Cases

Value

8.934a

9.831

2.291

105

df

9

1

Asymp. Sig.
(2-sided)

.443

.364

.130

a. 10 cells (62.5%) have expected count less than 5 The
minimum expected count is .19.

3

2

1

1

7

B

18

23

6

2

49

SB

13

17

10

7

47

Total

34

44

17

10

105



Profesi * Desain

Count

Profesi Pelajar / Mahasiswa

Pegawai Negeri

Wiraswasta

TNI / POLRI

Total ======

Crosstab

Chi-Square Tests

df

Asymp. Sig.
(2-sided)Value

Pearson Chi-Square 13.740a 9 .132

Continuity Correction

Likelihood Ratio 15.852 9 .070

Linear-by-Linear
Association

.062 1 .803

N of Valid Cases 105

a. 8 cells (50.0%) have expected count less than 5. The
minimum expected count is .25.

15

3

19

12

49

10

9

21

7

47

27

13

45

20

105



Crosstabs

Case Processing Summary

-•

Cases

Valid Missing Total

N Percent N Percent N Percent

Jenis Kelamin * Suku
Cadang

Usia * Suku Cadang

Penghasilan * Suku
Cadang

Profesi * Suku Cadanq

105

105

105

105

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

0

0

0

0

.0%

.0%

.0%

.0%

105

105

105

105

100.0%

100.0%

100.0%

100.0%

Jenis Kelamin * Suku Cadang
Crosstab

Count

Jenis Kelamin Perempuan

Laki-laki

Total

STB

Chi-Square Tests

Value df

3.207a

Suku Cadang

TB B

Asymp. Sig.
(2-sided)

.361Pearson Chi-Square

Continuity Correction

Likelihood Ratio 3.359 3 .339

Linear-by-Linear
Association

.172 1 .678

N of Valid Cases 105

a.4 cells (50.0%) have expected count Jess than 5. The
minimumexpected count is .27.

19

6

25

SB

57

21

78

Total

77

28

105



Usia * Suku Cadang
Crosstab

Count

Suku Cadang

STB TB B SB

Usia

Total

<17th

17-24 th

25 - 40 th

>40th

Chi-Square Tests

6

13

4

2

25

Value df

9

Asymp. Sig.
(2-sided)

Pearson Chi-Square 7.191a .617

Continuity Correction

Likelihood Ratio 6.767 9 .661

Linear-by-Linear
Association

.846 1 .358

N of Valid Cases 105

a. 9cells (56.3%) have expected count less than 5. The
minimum expected count is .07.

27

30

16

5

78

Total

33

44

21

7

105



Penghasilan * Suku Cadang

Count

Penghasilan < Rp.500.000
Rp.501.000-1.000.000
Rp. 1.001.000-2.000.000

> Rp.2.000.000

Total

Chi-Square Tests

Pearson Chi-Square

Continuity Correction

Likelihood Ratio

Linear-by-Linear
Association

N of Valid Cases

Value

22.666a

17.450

12.795

105

Crosstab

Asymp. Sig.
df (2-sided)

.007

.042

.000

a. 10 cells (62.5%) have expected count less than 5. The
minimum expected count is .10.

5

8

6

6

25

29 34

35 44

11 17

3 10

78 105



Profesi * Suku Cadang

Count

Profesi Pelajar / Mahasiswa

Pegawai Negeri

Wiraswasta

TNI / POLRI

Total =====

Chi-Square Tests

Crosstab

Asymp. Sig.
(2-sided)Value df

Pearson Chi-Square

Continuity Correction

Likelihood Ratio

Linear-by-Linear
Association

N of Valid Cases

12.434a

10.230

1.217

105

9

1

.190

.332

.270

a. 10 cells (62.5%) have expected count less than 5. The
minimum expected count is .12.

3

3

14

5

25

24

9

30

15

78

27

13

45

20

105



Crosstabs

Case Processing Summary

Jenis Kelamin * Praktis

Usia * Praktis

Penghasilan * Praktis

Profesi * Praktis

Cases

Valid Missing Total

N Percent N Percent N Percent

105 100.0% 0 .0% 105 100.0%

105 100.0% 0 .0% 105 100.0%

105 100.0% 0 .0% 105 100.0%

105 100.0% 0 .0% 105 100.0%

Jenis Kelamin * Praktis
Crosstab

Count

Praktis

STB TB SB Total

Jenis Kelamin Perempuan

Laki-iaki 4

Total 4

4 22 51 77

3 9 12 28

7 31 63 105

Chi-Square Tests

Value df

Asymp. Sig.
(2-sided)

Pearson Chi-Square 13.8973 3 .003

Continuity Correction

Likelihood Ratio 13.519 3 .004

Linear-by-Linear
Association

11.010 1 .001

N of Valid Cases 105

a. 3 cells (37.5%) have expected count less than 5. The
minimum expected count is 1.07.



Usia * Praktis
Crosstab

Count

Praktis

STB TB B SB

Usia

Total

<17th

17-24 th

25 - 40 th

>40th

3

1

1

5

1

Chi-Square Tests

Pearson Chi-Square

Continuity Correction

Likelihood Ratio

Linear-by-Linear
Association

N of Valid Cases

Value

13.2503

14.034

2.812

105

df

8

10

8

5

31

Asymp. Sig.
(2-sided)

.152

.121

.094

a. 10 cells (62.5%) have expected count less than 5. The
minimum expected count is .27.

24

26

11

2

63

Total

33

44

21

7

105



Penghasilan * Praktis
Crosstab

Count
Praktis

STB TB

Penghasilan < Rp.500.000
Rp.501.000-1.000.000

Rp. 1.001.000 - 2.000.000
> Rp.2.000.000

Total =================

Chi-Square Tests

Pearson Chi-Square

Continuity Correction

Likelihood Ratio

Linear-by-Linear
Association

N of Valid Cases

Value df

18.6843

17.791

8.938

105

9

1

2

2

4

Asymp. Sig.
(2-sided)

.028

.038

.003

a. 9cells (56.3%) have expected count less than 5. The
minimum expected count is .38.

8

13

6

4

31

SB Total

25 34

26 44

8 17

4 10

63 105



Profesi * Praktis
Crosstab

Count

Praktis

STB TB B SB Total

Profesi Pelajar / Mahasiswa

Pegawai Negeri

Wiraswasta

TNI / POLRI

Trrtal

1

3

4

1

1

2

3

7

5

3

11

12

31

21

8

29

5

63

27

13

45

20

105

Chi-Square Tests

Pearson Chi-Square

Continuity Correction

Likelihood Ratio

Linear-by-Linear
Association

N of Valid Cases

Value

19.6973

20.536

6.264

105

df

9

1

Asymp. Sig.
(2-sided)

.020

.015

.012

a. 9 cells (56.3%) have expected count less than 5. The
minimum expected count is .50.
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LAMPIRAN XI

Tabel Korelasi Product Moment (r) 1-Tail

DF

101

102

103

104

105

106

107

108

109

110

111

112

113

114

115

116

117

118

119

120

121

122

123

124

125

126

127

128

129

130

131

132

133

134

135

136

137

138

139

140

141

142

143

144

145

146

147

148

149

150

1%

0.253

0.252

0.250

0.249

0.248

0.247

0.246

0.245

0.244

0.242

0.241

0.240

0.239

0.238

0.237

0.236

0.235

0.234

0.233

0.232

0.231

0.231

0.230

0.229

0.228

0.227

0.226

0.225

0.224

0.223

0.223

0.222

0.221

0.220

0.219

0.219

0.218

0.217

0.216

0.216

0.215

0.214

0.213

0.213

0.212

0.211

0.210

0.210

0.209

0.208

5%

0.163

0.162

0.161

0.161

0.160

0.159

0.158

0.158

0.157

0.156

0.156

0.155

0.154

0.153

0.153

0.152

0.152

0.151

0.150

0.150

0.149

0.148

0.148

0.147

0.147

0.146

0.145
r\ A A tr

0.144

0.144

0.143

0.143

0.142

0.142

0.141

0.141

0.140

0.140

0.139

0.139

0.138

0.138

0.137

0.137

0.136

0.136

0.135

0.135

0.134

0.134

10%

0.532

0.278

0.226

0.205

0.193

0.185

0.180

0.176

0.173

0.170

0.168

0.166

0.164

0.163

0.161

0.160

0.159

0.158

0.157

0.156

0.155

0.154

0.153

0.152

0.151

0.150

0.149
A A AQ

0.148

0.147

0.147

0.146

0.145

0.145

0.144

0.143

0.143

0.142

0.141

0.141

0.140

0.140

0.139

0.139

0.138

0.138

0.137

0.137

0.136

0.136

DF

151

152

153

154

155

156

157

158

159

160

161

162

163

164

165

166

167

168

169

170

171

172

173

174

175

176

177

178

179

180

181

182

183

184

185

186

187

188

189

190

191

192

193

194

195

196

197

198

199

200

1%

0.208

0.207

0.206

0.206

0.205

0.204

0.204

0.203

0.202

0.202

0.201

0.201

0.200

0.199

0.199

0.198

0.198

0.197

0.196

0.196

0.195

0.195

0.194

0.194

0.193

0.193

0.192

0.192

0.191

0.190

0.190

0.189

0.189

0.188

0.188

0.187

0.187

0.186

0.186

0.185

0.185

0.185

0.184

0.184

0.183

0.183

0.182

0.182

0.181

0.181

5%

0.133

0.133

0.133

0.132

0.132

0.131

0.131

0.131

0.130

0.130

0.129

0.129

0.128

0.128

0.128

0.127

0.127

0.127

0.126

0.126

0.125

0.125

0.125

0.124

0.124

0.124

0.123

0123

0.123

0.122

0.122

0.122

0.121

0.121

0.121

0.120

0.120

0.120

0.119

0.119

0.119

0.118

0.118

0.118

0.118

0.117

0.117

0.117

0.116

0.116

10%

0.133

0.133

0.133

0.132

0.132

0.131

0.131

0.131

0.130

0.130

0.129

0.129

0.128

0.128

0.128

0.127

0.127

0.127

0.126

0.126

0.125

0.125

0.125

0.124

0.124

0.124

0.123

0.123

0.123

0.122

0.122

0.122

0.121

0.121

0.121

0.120

0.120

0.120

0.119

0.119

0.119

0.118

0.118

0.118

0.118

0.117

0.117

0.117

0.116

0.116



LAMPIRAN XII

Naraa Responden

Alamat Responden

No Kuesioner

DAFTAR PERTANYAAN ( KUESIONER )

PENELITIAN SIKAP KONSUMEN TERHADAP PRODUK MOTOR

YAMAHA NOUVO DI KOTA YOGYAKARTA

Petunjuk pengisian:

a. Bacalah pertanyaan dengan baik dan teliti

b. Berilah tanda silang pada jawaban yang anda anggap benar

c. Mohon mengisi pertanyaan dengan jujur

I. Karakteristik responden

1. Jenis kelamin anda :

a. Laki-laki

b. Perempuan



2. Usia anda sekarang :

a. Kurang dari 17 tahun

b. Antara 17-24 tahun

c. Antara 25-40 tahun

d. Lebih dari 40 tahun

3. Pendapatananda per bulan :

a. Kurang dari Rp. 500.000

b. AntaraRp. 501.000-1.000.000

c. Antara Rp. 1.001.000-2.000.000

d. Lebih dari Rp. 2.000.000

4. Pekerjaan anda sekarang :

a. Pelajar / mahasiswa

b. Pegawai negeri

c. Wiraswasta

d. TNI/Polri



IL Produk

1. Anda mengetahui produk Yamaha Nouvo dari mana :

a. Iklan di media

b. Cerita teman

c. Pameran

d. Brosur / selebaran

2. Anda mengetahui transmisi Yamaha Nouvo mengunakan transmisi apa :

a. Manual

b. Otomatis

3. Menurut anda, bagaimana pandangan anda terhadap produk Yamaha Nouvo :

a. Menarik

b. Tidak menarik

4. Menurut anda, apa pandangan anda terhadap keunggulan motor Yamaha Nouvo

a. Mudah dikendarai

b. Lincah

c. Gesit

d. Sporty



Mohon Bapak/Ibu/Saudara mengisi pertanyaan sesuai dengan kenyataan dengan

memberi tanda silang ( X) pada salah satu tingkat kepentingan yang anda anggap

paling penting alasan anda membeli motor Yamaha Nouvo.

m. Alasan membeli Yamaha Nouvo

Atribut Tingkat Kepentingan

Harga purna jual

2. Kualitas

3. Desain

Suku cadang

Praktis



Berdasarkan pengalaman Bapak/Ibu/Saudara selama ini, isilah kolom variabel

keyakinan dan kolom variabel evaluasi sesuai dengan kenyataan yang ada dengan

memberi tanda silang ( X ) pada jawaban yang anda anggap benar.

IV. Variabel Keyakinan

No. Pernyataan Variabel 1•Ceyakinan
SP p TP STP

1. Harga purna jual
a. Saya yakin harga purna

jual motor Yamaha
Nouvo tinggi

b. Saya yakin harga purna
jual motor Yamaha Nouvo
stabil

2. Kualitas

a. Saya yakin kualitas motor
Yamaha Nouvo baik

b. Saya yakin motor Yamaha
Nouvo bisa dipakai
disegala medan

3. Desain

a. Saya yakin desain motor
Yamaha Nouvo menarik

b. Saya yakin desain motor
Yamaha Nouvo tidak

ketinggalan zaman
4. Suku cadang

a. Saya yakin suku cadang
motor Yamaha Nouvo

mudah didapat
b. Saya yakin suku cadang

motor Yamaha Nouvo

dijamin keasliannya



Praktis

a. Saya yakin motor Yamaha
Nouvo praktis dalam
pengoprasiannya

b. Saya yakin motor Yamaha
Nouvo praktis dalam
pengendaliannya

Keterangan:

SP = Sangat Percaya

P = Percaya

TP = Tidak Percaya

STP = Sangat Tidak Percaya

V. Variabel Evaluasi

No. Pernyataan Variabel Evaluasi
SB B TB STB

1. Harga Purna Jual
a. Harga puma jual motor

Yamaha Nouvo saya rasa
tinggi

b. Harga purna jual motor
Yamaha Nouvo saya rasa
stabil

2. Kualitas

a. Kualitas motor Yamaha

Nouvo saya rasa baik
b. Motor Yamaha Nouvo saya

rasa bisa dipakai disegala
medan



3. Desain

a. Desain motor Yamaha

Nouvo saya rasa menarik
b. Desain motor Yamaha

Nouvo saya rasa tidak
ketinggalan zaman

4. Suku cadang
a. Suku cadang motor

Yamaha Nouvo saya rasa
mudah didapat

b. Suku cadang motor
Yamaha Nouvo saya rasa
dijamin keasliannya

5. Praktis

a. Saya rasa motor Yamaha
Nouvo mudah dalam

pengoprasiannya
b. Saya rasa motor Yamaha

Nouvo mudah dalam

pengendaliannya

Keterangan:

SB = Sangat Baik

B = Baik

TB = Tidak Baik

STB = Sangat Tidak Baik


