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ABSTRAK

ANALISIS PERILAKU KONSUMEN MOBIL BEKAS TERHADAP

KEPUTUSAN MEMBELI DI SUMBER BARU MOTOR YOGYAKARTA

Oleh:

Dimas Yoga P. W.

Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui sikap konsumen terhadap
kepurusan pembelian mobil bekas, mengetahui atribut yang dominan pembentuk
sikap dalam melakukan pembelian mobil bekas dan mengetahui apakah terjadi
perbedaan yang signifikan antara karakteristik responden terhadap atribut produk.
Penelitian ini dilaksanakan pada bulan Juni 2006 di Delaler Mobil Bekas Sumber
Baru Motor Yogyakarta.

Jumlah sampel dalam penelitian ini adalah 100 orang. Metode pengumpulan
data yang digunakan adalah metode wawancara dan kuisioner dengan try out (uji
coba) terpakai. Atribut produk yang diteliti adalah merk, harga jual, jenis kendaraan,
tahun pembuatan dan layanan pembelian. Sedangkan karakteristik responden dilihat
dari tingkat pendidikan, jenis pekerjaan dan status keluarga. Alat analisis data yang
digunakan adalah statistik desktiptif, indeks sikap Fishbein dan Uji Kai Kudrat (Chi
Square).

Berdasarkan hasil analisis data diketahui bahwa indeks sikap Fishbein
konsumen terhadap Sumber Baru Motor Yogyakarta sebesar 2,867 yang
menunjukkan sikap penerimaan konsumen terhadap atribut merk, harga jual, jenis
kendaraan, tahun pembuatan dan layanan pembelian Sumber Baru Motor Yogyakarta
dalam kategori baik. Urutan atribut yang menjadi pertimbangan konsumen Sumber
Baru Motor Yogyakarta dalam memilih mobil bekas adalah jenis kendaraan dengan
rerata tertimbang 0,290; merk kendaraan dengan rerata tertimbang 0,265; harga jual
kendaraan dengan rerata tertimbang 0,223; tahun pembuatan dengan rerata
tertimbang 0,113 dan layanan pembelian dengan rerata tertimbang 0,108
Berdasarkan analisis kai kuadrat dapat diketahui bahwa :tidak terdapat perbedaan
yang signifikan antara jenis pekerjaan konsumen dengan merk kendaraan yang
dipilih, tidak terdapat perbedaan yang signifikan antara status keluarga konsumen
dengan jenis kendaraan yang dipilih dan tidak terdapat perbedaan yang signifikan
antara tingkat pendidikan konsumen dengan cara pembelian..
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Pemasaran adalah salah satu kegiatan pokok yang dilakukan oleh

perusahaan untuk mempertahankan kelangsungan hidup, berkembang dan
kemudian mendapatkan laba. Kegiatan dalam bidang keuangan. produksi,

personalia dan kegiatan lain yang dalam pelaksanaanya diharapkan dapat

saling menunjang satu sama lam. Adapun inti dan pemasaran lalah usaha

perusahaan yang dimulai dengan mengidentifikasi kebutuhan konsumen yang

perlu dipenuhi, menentukan produk yang akan diproduksi, menentukan harga

pokok yang sesuai, menentukan cara promosi serta penyaluran atau penjualan

produk.

Menurut William J. Stanton (Swastha dan Handoko Hani, 1992 : 3):

Suatu sistem keseluruhan dan kegiatan-kegiatan usaha yang ditmukan
untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan uan
mendistribusikan barang dan jasa yang dapat memuaskan kebutuhan. baik
kepada pembeh maupun kepada pembeii potensial.

Dengan mempelajari perilaku pembeii, manajer akan mengetahui

kesempatan bam dan belum terpenuhinya kebutuhan, kemudian

mengidentifikasikan untuk mengadakan segmentasi pasar.

Tidak dapat disangkal lagi dalam kondisi pasar yang dipenuhi oleh

banyak sekali pesaing, maka banyak sekali produsen yang memproduksi

barang dan jasa yang beraneka ragam. Diantara produksi tersebut adalah

kendaraan bermotor roda empat yang terdm dan berbagai merk, seperti



Honda, Suzuki. Toyota, Mazda. Daihatsu, Hyundai, KIA dan lain- lain yang

tentu saja memiliki berbagai macam keunggulan dan kekurangan masing-

masmg. Selam daripada merk itu sendm, kendaraaan roda empat juga

memiliki berbagai jenis keragaman, yaitu : Sedan, Minibus, Pick Up. Jeep dan

lain sebagainya.

Keanekaragaman merk dan model kendaraan tersebut dapat

memberikan altematif pilihan bagi konsumen untuk membeli kendaraan yang

disukai. Begitu banyak faktor yang dapat mempengaruhi konsumen dalam

melakukan pembelian. Namun tentunya ada faktor yang lebih dominan yang

dapat mempengaruhi keputusan tersebut.

Faktor- faktor yang mempengaruhi konsumen untuk membeli adalah

berbeda- beda untuk masing- masing konsumen. Hal ini tergantung produk

yang dibeli serta saat pembelian. Adapun faktor- faktor yang mempengaruhi

konsumen yaitu . Kelas sosial, pengalaman, kepribadian, pendidikan,

perbaikan transportasi serta hubungan sosial. Termasuk didalamnya hubungan

intern, sikap dan penyebaran informasi diantara mereka, keluarga atau

kelompok golongan juga dapat mempengaruhi perilaku pembeii.

Banyak faktor yang mempengaruhi penlaku konsumen baik yang

berasai dari luar maupun dari dalam konsumen itu sendiri. Adapun pengertian

penlaku konsumen : Penlaku konsumen adalah kegiatan- kegiatan yang secara

langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang-barang dan

jasa- jasa, termasuk didalamnya proses pengambilan keputusan pada persiapan

dan penentuan kegiatan- kegiatan tersebut (Engel, et al, 1994 : 3).



sudah dewasa dan berkeluarga dimana dalam membeli mobil dengan alasan

hemat bahan bakar atau kapasitas penumpang.

Setelah melihat karakter dan persepsi konsumen untuk memperoleh

barang yang diinginkannya dalam hal ini adalah kendaraan roda empat / mobil

barulah kemudian dapat diambil satu kesimpulan jenis mobil apa yang

sebenarnya diinginkan konsumen. Adapun mobil sebagai alat transportasi

yang vital bagi manusia juga masih perlu dibedakan menjadi dua macam

pilihan yaitu mobil bam maupun bekas. Mobil bam yaitu mobil yang benar-

benar masih bam saja diproduksi oleh satu pemsahaan mobil dan belum

memiliki Surat Tanda Nomor Kendaraan dan belum pernah dimiliki oleh

seseoang maupun badan usaha tertentu. Sedangkan mobil bekas yaitu mobil

yang sedang atau sudah pernah dimiliki oleh seseorang maupun badan usaha

tertentu.

Dengan melihat latar belakang diatas maka penulis akan melakukan

penelitian tentang Analisis Sikap Konsumen Mobil Bekas Terhadap

Keputusan Membeli di Sumber Baru Motor Yogyakarta.

1.2 Rumusan Masalah

Sesuai dengan judul diatas, maka masalah yang penulis ajukan dalam

menyusun proposal ini adalah sebagai berikut:

1. Bagaimanakah sikap konsumen terhadap keputusan pembelian mobil

bekas di Sumber Bam Motor Yogyakarta ?



2. Atribut mana yang dominan menjadi pembentuk sikap dalam melakukan

pembelian mobil bekas di Sumber Baru Motor Yogyakarta '7

3. Apakah ada perbedaan yang signifikan antara karaktenstik konsumen

dengan sikap konsumen terhadap atribut produk kendaraan.

1.3 Batasan Masalah

Untuk mencegah pembahasan masalah agar tidak menyimpang dan

maksud yang sebenarnya dan sesuai dengan permasalahan, maka penulis

membatasi masalah yang akan dibahasyaitu :

1. Konsumen yang diteliti adalah setiap konsumen yang berkunjung di

Sumber Baru Motor Yogyakarta.

2. Karaktenstik konsumen dibatasi atas. Jems pekerjaan, Status keluarga dan

Tingkat pendidikan.

3. Atribut produk dibatasi berdasarkan atas: merk. harga jual, jenis

kendaraan, tahun pembuatan dan layanan pembelian.

1.4 Tujuan Penelitian

Tujuan Penelitian adalah :

1. Untuk mengetahui sikap konsumen terhadap keputusan pembelian mobil

bekas di Sumber Bam Motor Yogyakarta.

2. Untuk mengetahui atribut mana yang dominan menjadi pembentuk sikap

dalam melakukan pembelian mobil bekas di Sumber Bam Motor

Yogyakarta.



3. Untuk mengetahui apakah ada perbedaan yang signifikan antara

karakteristik konsiuneii dengan sikap konsumen terhadapatribut produk.

1.5 Manfaat Penelitian

Dari hasil penelitian ini diharapkan dapat mengetahui atribut-atribut

apa saja yang menjadi penilaian konsumen yang sesuai dengan kemginan dan

kebutuhan konsumen dalam meinilih satu produk.

1.6 Metode Penelitian

1.6.1 Metode Pengumpulan Data

1. Wawancara

Wawancara dilakukan dengan pimpinan perusahaan untuk

memperoleh gambaran umum perusahaan.

2. Kuesioner

Dilakukan dengan membuat suatu daftar pertanyaan untuk diisi

responden yang akan diteliti, sehingga akan didapatkan satu data yang

akurat untuk diteliti.

3. Studi Pustaka

Dilakukan dengan cara pengumpulan bahan- bahan yang dibutuhkan

dan buku, majalah, koran dan sebagainya yang berhubungan dengan

penelitian.



1.6.2 Metode Analisis Data

1.6.2.1 Operasianalisasi Variabel

1. Karakteristik Konsumen

Karaktenstik konsumen mi dibatasi menyangkut: Tingkat pendidikan.

tingkat penghasilan, status keluarga.

a. Tingkat Pendidikan

Tingkat Pendidikan yaitu jenjang pendidikan yang sedang atau

sudah pernah diselesaikan oleh responden yang bersangkutan yang

kemudian dibagi menjadi beberapa tingkatan yaitu: tingkat

pendidikan tinggi (Akademi, Sarjana), tingkat pendidikan sedang

(tamat SMU) dan tingkat pendidikan rendah (tamat SMP)

b. Jenis Pekerjaan

Jenis pekerjaan adalah dalam bidang apa konsumen memperoleh

penghasilannya dalam satu periode waktu. Jenis pekerjaan ini

dibagi menjadi : Wiraswasta/ bisnis dan Pegawai (negeri atau

swasta)

c. Status Keluarga

Status keluarga yang dimaksudkan dismi adalah responden yang

bersangkutan memiliki status belum berkeluarga atau sudah

berkeluarga yang dibagi menjadi : lajang (belum berkeluarga),

keluarga kecil (satu anak), dan keluarga besar (anak lebih dari

satu).



2. Atribut Produk

a. Merk

Merk adalah simbol, nama atau disain khusus, kombinasi dari

unsur-unsur yang dirancang untuk mengidentifikasi produk atau

jasa yang ditawarkan oleh penjual. Dalam penelitian ini penulis

membatasi merk kendaraan Honda, Suzuki dan Toyota.

b. Harga Jual

Harga jual adalah harga dari produk yang dijual pada tahun

tarakhir. Harga jual yang tersedia adalah tergantung pada kondisi

dan tahun pembuatan kendaraan. Harga jual ini bekisar antara Rp

35.000.000 - Rp 150.000.000 (berdasarkan standar kelayakan

kendaraan).

c. Jenis Kendaraan

Jenis kendaraan adalah macam-macam spesifikasi kendaraan roda

empat yang lazim digunakan. Dalam penelitian ini dibatasi menjadi

jenis kendaraan sedan, minibus, jeep dan pick up.

d. Tahun Pembuatan

Tahun pembuatan adalah saat kapan kendaraan itu diproduksi yang

dalam penelitian ini dibatasi mulai dan tahun produksi 1990-2000.

e. Layanan Pembelian

Layanan pembelian adalah kesempatan untuk membeli secara tunai

ataupun kredit yang dilakukan oleh konsumen. Pada penelitian ini



konsumen diminta pendapatnya mengenai layanan pembelian,

apakah memilih Tunai atau Kredit.

.6.2.2 Alat Analisis

Alat-alat analisis yang akan dipergunakan untuk menyelesaikan

pennasalahan dalam penelitian ini adalah :

1. Uji Validitas dan Reliabilitas Instmmen Penelitian

Uji validitas adalah suatu ukuran yang menunjukkan valid atau

kesahihan suatu instmmen. Instmmen dikatakan valid apabila mampu

mengukur apa yang diujikan dan dapat mengungkap variabel yang diteliti

secara tepat. Untuk menguji validitas setiap butir maka skor yang ada pada

butir tersebut dikorelsikan dengan skor total. Skor dipandang sebagai X

dan skor total dipandang sebagai Y (Ankunto. 1993).

Teknik analisa yang digunakan adalah korelasi product moment

Pearson 's dengan minus sebagai berikut:

nlXY-SXZY

rx> =Vt»sx2-(sxy)(nZY2-(zYy)
Keterangan:

rxy : koefisien korelasi antara X dan Y

n : banyaknya sampel penelitian

Y : Skor total

X : skor item

SXY : jumlah dari hasil perkalian antara skor X dan skor Y

IX : jumlah dari skor X



ZY : jumlah skor dari Y

XX" : jumlah pcngkuadratan skor-skor X

EY~ . jumlah pengkuadratan skor-skor Y

Dan hasil perhitungan rxx dibandingkan dengan angka kritik tabel

korelasi r. .Iika nilai r hitimg > harga r tabel dalam tabel 5%, maka

pertanyaan valid, dan sebaliknya jika r hitung < r tabel maka pertanyaan

gugur(Arikunto, 1993).

Reliabilitas adalah sejauh mana tingkat ketepatan dan keajegan alat

pengukur yang dimaksud. Masalah pokok yang timbul dalam reliabilitas

ini adalah pengukuran yang berkisar pada persoalan stabilitas skor

kemantapan reading atau kekonstanan hasil pengukuran (Hadi, 1995).

Untuk menghitung reliabilitas angket menggunakan rumus alpha,

vaitu:

^L\ (Arikunto, 1993)
a, :

Keterangan:

a : reliabilitas yang dicari

of: jumlah varian skor tiap-tiap item

a, : varian total

n : banyaknya item

Nilai alpha berjalan antara 0,00 sampai dengan 1,00. adapun

kriteria reliabilitas instmmen adalah sebagai berikut:



0,800 - LOO : sangat tinggi

0,600 0.799 : tinggi

0,400 - 0,599 : cukup

0.200 - 0.399 : rendah

0,000 - 0,199 : sangat rendah (Ankunto, 1993)

2. Analisis Persepsi ( Indeks Sikap )

Analisis ini digunakan untuk mengetahui sikap mdividu terhadap

suatu barang atau jasa atas dasar kepercayaan konsumen dan ilmu

pengetahuan tentang barang ataupun jasa tersebut. Metode im digunakan

untuk mengetahui sikap konsumen terhadap jasa Sumber Baru Motor

Yogyakarta.

Adapun minus yang digunakan adalah sebagai benkut:

Ao = 2] bi ei

1 = 1

Dimana :

Ao : Sikap konsumen secara keseluruhan

bi : Kepercayaan terhadap atribut (i) yang dimiliki suatu obyek.

ei : Penilaian atau evaluasi seseorang terhadap atribut (i) yang ada

pada suatu obyek.

n : Jumlah konsumen yang ada pada sample.

Semakin besar Ao berarti konsumen mempunyai tanggapan positif

terhadap atnbut Sumber Bam Motor Yogyakarta. Sebaliknya jika Ao-nya
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kecil berarti konsumen mempunyai tanggapan yang negatif terhadap

dealer mobil bekas Sumber Baru Motor Yogyakarta.

3. Chi Square

Uji Civ-Square adalah pengujian hipotesa terhadap perbedaan lebih

dan dua proporsi. Pada umumnya digunakan untuk menguji apakah

vanabel yang masing-masing mempunyai beberapa kategori (alternative)

saling mempunyai ketergantungan atau tidak. Uji Chi-Square ini

dimaksudkan untuk mengetahui apakah ada perbedaan sikap konsumen

berdasarkan karaktersistiknya. Adapun untuk menghitung Chi-Square (X2)

yaitu :

X2=zUb-fli)-

.fh

ft

Dimana :

fo = frekuensi hasil obserfasi

fix = frekuensi yang diharapkan

X2 = Chi-Square

Untuk menghitung //? atau frekuensi teontis yang diharapkan digunakan

cara menjumlahkan tiap-tiap kategori atau kolom, kemudian

inenjuinlahkan tiap-tiap golongan atau barisnya. Akhirnya akan diketahui

jumlah sampel (nilai total frekuensi).

Rumus mencari/fr :

Jumlah bans x Jumlah kolom

Jumlah data
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Adapun langkah-langkah Chi-Square adalah :

a) Merumuskan hipotesa no! (Ho) dan hipotesa alternative (Ha).

b) Menentukan kreteria pengujian berdasarkan nilai Chi-Square,

kemudian dibandingkan dengan ('hi-Square tabel.

c) Ho di tolak bila X21 hitung > dari pada X' tabel, berarti ada perbedaan

yang signifikan sikap konsumen berdasarkan karakteristik konsumen.

Haditerima bila X21 hitung < dari pada X2 tabel. berarti tidak ada

perbedaan yang signifikan sikap konsumen berdasarkan karaktersitik

konsumen.

1.7 Hipotesis Penelitian

Hipotesis penelitian mi adalah :

1. Sikap konsumen terhadap keputusan pembelian mobil bekas di Sumber

Bam Motor Yogyakarta dalam kategori baik.

2. Atnbut jenis kendaraan dominan menjadi pembentuk sikap dalam

melakukan pembelian mobil bekas di Sumber Baru Motor Yogyakarta.

3. Ada perbedaan yang signifikan antara karakteristik responden dengan

sikap konsumen terhadap atribut kendaraan.



BAB II

LANDASAN TEORI

2.1 Pengertian Pemasaran

Pemasaran yang mempakan bagian penting dan tidak terpisahkan

dalam mempengamhi pola hidup suatu masyarakat, adalah salah satu

kegiatan- kegiatan pokok yang dilakukan oleh perusahaan untuk

mempertahankan hidupnya untuk mengembangkan pemsahaan dan untuk

mendapatkan laba bagi perusahaannya. Bagi perusahaan pemasaran

merapakan unit terdepan yang akan menentukan masa depan kelangsungan

hidupnya. Sebenamya proses kegiatan pemasaran diawali jauh sebelum barang

dan jasa diproduksi oleh satu perusahaan dan belum berakhir dengan

dipakainya suatu barang dan jasa oleh konsumen dalam usaha memenuhi dan

memuaskan kebutuhan serta keinginannya. Kebutuhan mempakan suatu

keadaan yang dirasakan ingin diperoleh oleh seseorang, suatu keadaan merasa

kehilangan dalam diri seseorang.

Kebutuhan seseorang sifatnya sangat komplek yang meliputi

kebutuhan fisiologis pokok akan makanan, keamanan, kebutuhan sosial akan

rasa memiliki, pengaruh dan afeksi, kebutuhan pribadi akan pengetahuan dan

ekspresi diri. Dengan adanya kebutuhan dan kemginan serta

perkembangannya dalam masyarakat, maka keinginan suatu anggota

masyarakat akan semakin luas dan komplek dimana masyarakat dihadapkan

pada objek yangli semakin meiimpah yang membutuhkan minat ingin talm dan

hasrat konsumen. Disinilah dibutuhkan peran produsen untuk melakukan

14
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kegiatan khususnya untuk membangun selera masyarakat akan suatu produk

yang diproduksi oleh suatu perusahaan dan berusaha menciptakan suatu

hubungan antara produk barang dan jasa yang dihasilkan pemsahaan dengan

pola kebutuhan konsumen.

Kegiatan pemasaran ditujukan untuk membuat penjualan yang

bertujuan untuk mengetahui dan memahami konsumen dengan sedemikian

baiknya sehingga produk atau jasa itu bisa terjual dengan sendirinya. Banyak

sekali defmisi pemasaran yang dikemukakan oleh para ahli antara lain

Menunit William J. Stanton :

"Suatu sistem keselumhan dari kegiatan usaha yang ditujukan untuk

merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan

barang dan jasa yang memuaskan kebutuhan baik pada pembeii yang ada

maupun pembeii potensial." (Basu Swasta, DH. irawan, 1997:5)

Defimsi diatas mengandung pengertian bahwa pemasaran mempakan

kegiatan yang jauh lebih luas dibandingkan dengan bidang penjualan dan

promosi, sebab pemasaran mencakup usaha pemsahaan yang dimulai dengan

pengelompokkan kebutukan konsumen yang perlu dipuaskan, menentukan

produk. menentukan harga, strategi promosi dan distribusi yang tepat sehingga

kegiatan pemasaran dapat disimpulkan mempakan proses interaksi yang

berusaha menciptakan pertukaran barang dan jasa.

Menurat Philip Kotler:

"Pemasaran mempakan suatu kegiatan manusia yang diarahkan pada usaha

untuk memuaskan keinginan dan kebutuhan melalui proses pertukaran."
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Dari definisi diatas dapat diambil satu maksud bahwa pemasaran

berlangsung jauh sebelum dan sesudah peristiwa penjualan diman terjadi satu

proses pertukaran pemuasan kebutuhan dan keinginan. Hal tersebut semakin

menguatkan tujuan dari kegiatan pemasaran yaitu jika menginginkan usahanya

berjalan maka pemsahaan hams dapat memberikan kepuasan kepada

konsumen serta memberikan pandangan yang baik terhadap produk maupun

kepada pemsahaan itu sendiri.

2.2 Konsep Pemasaran dan Orientasi pada Konsumen

Sebagai falsafah bisnis, konsep pemasaran bertujuan untuk

memberikan kepuasan keinginan dan kebutuhan konsumen. Seluruh kegiatan

dalam pemsahaan yang menganut sistem pemasaran ini hams diarahkan untuk

mencapai tujuan tersebut.

Secara definitif dapat dikatakan bahwa :

"Konsep pemasaran adalah sebuah falsafah bisnis yang menyatakan bahwa

pemuas kebutuhan konsumen mempakan syarat ekonomi dan sosial bagi

kelangsungan hidup pemsahaan:' (Basu Swasta, 1997:7 )

Dari definisi diatas kita dapat mengetahui bahwa pemsahaan yang

sudah mulai mengenal bahwa pemasaran mempakan faktor penting untuk

mencapai sukses usahanya, akan mengetahui adanya cara dan falsafah baru

yang terlibat didalamnya. Cara dan falsafah baru itu sering disebut sebagai

konsep pemasaran yang berstandar pada faktor dasar, antara lain: fokus pada



konsumen atau pasar, volume penjualan yang menguntungkan, serta adanya

koordinasi dan integrasi dalam perusahaan

Adapun falsafah- falsafah pemasaran yang dapat dipakai sebagai

pedoman dalam melaksanakan kegiatan pemasaran adalah sebagai berikut:

2.2.1 Konsep Produksi

Konsep ini menyatakan bahwa konsumen akan menyukai produk

yang tersedia dan selaras dengan kemampuan dan oleh karenanya

menajemen hams berkonsentrasi pada peningkatan efisiensi produksi dan

efisiensi distribusi.

Konsep produksi mempakan suatu falsafah yang dapat digunakan

dalam situasi tertentu. Yang pertama adalah permintaan akan satu produk

melebihi penawaran dan dalam hal ini manajemen hams memusatkan

usaha pada cara untuk meningkatkan produksi. Situasi yang kedua adalah

bilamana biaya produk tinggi dan hams ditumnkan sedangkan perbaikan

produktivitas dibutuhkan.

2.2.2 Konsep Produk

Konsep produk menyatakan bahwa konsumen akan menyenangi

produk yang menawarkan kualitas dan prestasi yang paling baik serta

keistimewaan yang paling menonjol dan karena itu organisasi hams

mencurahkan usaha tems- menems dalam perbaikan produk.

Dasar pemikiran yang terkandung dalam dalam definisi tersebut

adalah konsumen akan lebih memperhatikan pembelian produk dari pada

pemecahkan masalah kebutuhan dan mereka mengetahui adanya produk-



produk sejenis merk lain dan memilih salah satunya. Oleh karenanya

perusahaan hams memusatkan perhatian pada tugas menghasilkan produk-

produk bermutu yang dijual dangan harga yang layak.

2.2.3 Konsep Penjualan

Konsep penjualan menyatakan bahwa konsumen tidak akan

membeli cukup banyuak produk kecuah jika organisasi menjalankan suatu

usaha promosi dan penjualan yang kokoh.

Konsep ini biasanya dijalankan paling agresif terhadap produk

yang kurang baik, produk- produk yang biasanya tidak terpikirkan oleh

pembeii seperti asuransi, pemakaman dan lain sebagamya. Konsep

penjualan juga bisa dipraktckkan pada perusahaan yang tidak mengejar

keuntungan.

2.2.4 Konsep Pemasaran

Konsep pemasaran menyatakan bahwa kunci unatuk mencapai

tujuan organisasional terdiri dan penentuan kebutuhan dan keinginan pasar

sasaran dan pembenan kepuasan yang diingmkan secara lebih efektif dan

lebih efisien dan yang dilakukan oleh pesaing.

Konsep pemasaran mencennmkan komitmen pemsahaan untuk

menghasilkan apa yang konsumen inginkan. Dengan cara ini perusahaan

memaksimalkan kepuasan konsumen dan mendapatkan keuntungan.

2.2.5 Konsep Pemasaran Kemasyarakatan

Proses pemasaran kemasyarakatan menyatakan bahwa tugas

organisasi menentukan kebutuhan, keinginan dan minat pasar yang dituju



dan membenkan kepuasan yang diinginkan secara lebih efektif dan efisien

dibandmgkan para pesaing sedemikian rupa sehingga mempertahankan

dan mempertinggi kesejahteraan masyarakat.

Konsep pemasaran kemasyarakatan menghendaki pemasaran

menjaga keseimbangan dalam menetapkan kebijaksanaan pemasaran

mereka. Keseimbangan ini berupa perhitungan keuntungan perusahaan

yang segera, pemuasan keinginan konsumen dalam jangka panjang dan

perhitungan kepentingan masyarakat dalam pengambilan keputusan

mereka. Proses Keputusan Pembelian

Pengambilan keputusan konsumen terhadap pembelian suatu

produk, merapakan suatu proses yang terdin dan beberapa tahap- tahap

sebagai berikut:

1. Tahap Pengenalan Masalah

Tahap pengenalan masalah terjadi ketika konsumen menyadari

perbedaan antara situasi yang ada dengan situasi yang diinginkan atau

diharapkan dimana hal tersebut timbul karena adanya dorongan dalam

diri konsumen ataupun dari luar.

2. Tahap Pencarian Informasi

Pada tahap ini terjadi pencarian informasi tentang sumber-

sumber dan menilainya, untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan

yang dirasakan.

Ada berbagai tujuan pencarian informasi oleh konsumen,

diantaranya adalah :
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a. Untuk mengidentifikasi alternative produk yang dianggap sesuai

dengan kritena yang ditetapkan.

b. Untuk memperoleh gambaran karaktenstik produk yang dianggap

sesuai dengan kritena yang ditetapkan.

c. Untuk mengidentifikasi karaktenstik masing- masing alternative

yang mudah diperoleh.

Penilaian sumber- sumber pembelian yang didapat dan

berbagai informasi berhubunngan dengan lamanya waktu dan jumlah

uang yang tersedia untuk membeli. Jika produk yang akan dibeli

bernilai tinggi tentunya pembelian akan terhambat mengingat jumlah

uang yang dikeluarkan untuk pembelian tersebut dan pertimbangan

lainnya.

3. Tahap Evaluasi dan Pemilihan .Altematif

Setelah konsumen mendapatkan informasi dari berbagai

altematif yang dicannya, konsumen kemudian akan mengadakan

evaluasi. Di tahap mi terdapat dua fase yaitu, menetapkan tujuan

pembelian dan menilai serta mengadakan seleksi terhadap altematif

pembelian.

4. Tahap Keputusan Untuk Membeli

Keputusan pembelian mempakan proses dalam melakukan

pembelian yang nyata, mat untuk membeli juga dipengaruhi oleh

faktor situasional yang tidak diinginkan.Konsumen berniat membeli
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atas dasar berbagai faktor seperti, harga,yang diharapkan, manfaat

yang diharapkan atas pembelian produk tersebut.

Apabila konsumen sudah hampir bertindak maka faktor situasional

yang tidak diinginkan dapat mengganggunya untuk menibah mat membeli

itu

2.2.6 .Atribut Produk

Atribut produk adalah unsur- unsur produk yang dianggap penting

oleh konsumen dan drjadikan dasar pengambilan keputusan pembelian.

Atribut produk pada penelitian ini adalah :

1. Merk

Adalah simbol, nama atau disain khusus, kombinasi dari unsur-

unsur yang dirancang untuk mengidentifikasikan produk atau jasa yang

ditawarkan oleh produsen. Pada penelitian ini kami membatasi pada

merk Honda, Suzuki, Daihatsudan Toyota.

2. Harga Jual

Harga jual adalah harga pasar pada produk yang dijual pada

tahun terakhir. Harga jual pada penelitian ini dibatasi mulai Rp

35.000.000 sampai dengan Rp 150.000.000.

3. Jenis Kendaraan

Jenis kendaraan adalah macam- macam kendaraan roda empat

yang biasanya digunakan untuk berbagai jenis keperluan seperti

keperluan pribadi, angkutan umum, keluarga. Dalam penelitian ini

dibatasi pada jenis kendaraan Sedan, Minibus dan Pick up.
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4. Tahun Pembuatan

Adalah waktu diproduksinya kendaraan roda empat tersebut,

yang dalam penelitian ini dibatasi mulai dan tahun 1990 sampai tahun

2000.

5. Layanan Pembelian

Adalah kesempatan untuk membeli secara tunai atau kredit.

Pada penelitian ini konsumen diminta pendapatnya mengenai layanan

pembelian apakah memuaskan. tidak memuaskan atau bahkan sangat

memuaskan.

2.3 Perilaku Konsumen

23.1 Pengertian Perilaku Konsumen

llmu- ilmu sosial kadang- kadang mengartikan kata behaviour (

penlaku )hanyalah menyangkut kegiatan- kegiatan yang tampak jelas atau

mudah diamati, tetapi perkembangan sekarang diakui bahwa kegiatan yang

jelas terhhat hanyalah satu bagian dari proses pengambilan keputusan.

Mempelajan perilaku konsumen tidak hanya mempelajari apa (what) yang

dibeli, tetapi juga dimana (where), bagaimana barang itu diperoleh (how),

dan dalam kondisi macam apa (what condition) barang dan jasa tersebut

dibeli.

Adapun pengertian penlaku konsumen (consumen behaviour)

dapat didefinisikan sebagai berikut:
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Perilaku konsumen adalah kegiatan- kegiatan yang secara langsung

terlibat dalam mendapaikan dan mempergunakan barang dan jasa,

termasuk didalamnya proses pengambilan keputusan pada persiapan dan

penentuan kegiatan- kegiatan tersebut.

Berdasarkan definisi tersebut dapat disimpulkan bahwa penlaku

konsumen adalah kegiatan- kegiatan individu yang terlibat secara langsung

dalam mendapatkan dan mempergunakan barang dan jasa tennasuk

didalamnya proses pengambilan keputusan pada persiapan dan penentuan

dari kegiatan- kegiatantersebut.

2.3.2 Teori Perilaku Konsumen

Ada berbagai faktor yang mempengamhi mengapa seseorang

membeli produk tertentu untuk memenuhi kebutuhan dan keinginannya.

Selain jenis produk, faktor ekonomi, faktor sosiologis, faktor antropologis

juga menentukan perilaku pembelian seseorang.

Manajemen perlu mempelajari faktor- faktor tersebut agar program

pemasarannya dapat lebih berhasil, selain itu keadaan keluarga dan

kelompok juga perlu dipelajari, temtama mengenai hubungan atau

mteraksi diantara mereka, sikap mereka dan penyebaran infomiasi diantara

mereka, karena hal ini sangat mempengaruhi penlaku konsumen.

Untuk mengetahui dan memahami proses motivasi yang mendasari

dan mengarahkan konsumendalam melakukan pembelian perlu dipelajari

beberapa teori penlaku konsumen.
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2.3.2.1 Teon Ekonomi Mikro

Konsep mi menganut teon kepuasan marginal {marginal utility)

yang menyebutkan bahwa konsumen akan menemskan pembeliannya

terhadap suatu produk untuk jangka waktu yang lama karena telah

mendapatkan kepuasan dari produk yang sama yang telah dikonsumsinya.

Teori ini berdasarkan asumsi :

1. Bahwa konsumen mempunyai pengetahuan tentang beberapa altematif

sumber untuk memuaskan kebutuhannya.

2. Bahwa ia selalu memaksimumkan kebutuhannya dalam batas- batas

kemampuaan finansialnya.

3. Bahwa ia selalu bertmdak rasional.

2.3.2.2 Teon Psikologis

Ada beberapa teon yang tennuat didalamnya, antara lain :

1. Teori belajar

Teon belajar mi menekankan pada tindakan penafsiran dan

peramalan. Beberapa yang terkandung dalam teori belajar adalah :

- Stimulus Response Theory (Teori Rangsangan Tanggapan)

Tingkah laku mempakan hasil yang positif atau negatif dari suatu

tanggapan dan tidak ada variabel- variabel lain yang

mempengarahinya.

- Cognitif Theory

Pada proses belajar ini dipengamhi oleh faktor- faktor seperti

sikap, keyakinan, pengalaman masa lalu dan kesadaran mengetahui
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bagaimana memanfaatkan suatu keadaan untuk mencapai tujuan.

Jadi teori ini menekankan pada pemikiran seseorang karena sangat

menentukan dalam pembentukan pada perilakunya.

- (ieslalt And Field Theory (Teon Bentukdan Bidang)

Bidang merapakan faktor terpenting dalam teori ini. Dalam

vanabel tersebut tennasuk pula faktor lingkungan yang dapat

mempengarahi tmgkah laku seseorang dalam memuaskan

kebutuhannya.

2. Teori Psikologi

Tingkah laku ini dipengaruhi oleh adanya keinginan yang

terpaksa dan adanya motif yang tersembunyi (menyangkut kepnbadian

seseorang)

2.3.2.3 Teori Sosiologis

Teori ini lebih menitikberatkan pada hubungan dan pengamh

antara individu- individu yang dikaitkan dengan tmgkah laku mereka.

Lebih mengutamakan perilaku kelompok, bukan perilaku individu. Karena

manusia dipandang sebagai mahkluk sosial yang menyesuaikan diri

dengan bentuk dan normr umum dari lingkungan budaya dan lingkungan

hidup.
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2.3.2.4 Teori Anthropologis

Teon im menyatakan bahwa sikap, perilaku, dipengamhi berbagai

lingkungan masyarakat. Masyarakat disini dalam arti yang luas seperti

kebudayaan dan kelas- kelas sosial. Dalam tori ini manajemen dapat

mempelajan akibat- akibat yang ditimbulkan oleh faktor- faktor

kebudayaan dan kelas- kelas sosial terhadap perilaku konsumen, sehingga

nantinya bennanfaat bagi perusahaan untuk menentukan strategi

pemasarannya.

2.3.3 Model Perilaku Konsumen

Model perilaku konsumen dapat diartikan sebagai kerangka kerja

atau sesuatu yang mewakili apa yang diyakinkan konsumen dalam

mengambil keputusan membeli. Model perilaku konsumen ini dapat

digunakan sebagai pembantu dalam mempermudah manganalisis atau

mempelajari model perilaku konsumen dari suatu kenyataan. Tujuan dari

pengembangan model perilaku konsumen adalah :

1. Sebagai dasar untuk mempelajari pengetahuan yang terus berkembang

tentang perilaku konsumen.

2. Membantu kita dalam mengembangkan teori yang mengarahkan

penelitian konsumen.

Tujuan ini memberikan kita cara berpikir yang sistematis dan logis

tentang perilaku konsumen.

Philip Kotler mengemukakan model perilaku konsumen, yang

digambarkan sebagai berikut:
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Dalam hal ini persoalan yang timbul adalah bagaimana konsumen

memberikan jawaban terhadap berbagai rangsangan yang bisa diatur oleh

perusahaan.Jawaban tersebut adalah modal rangsangan jawaban. Pada

gambar diatas terdapat pemasaran dan rangsangan lain yang masuk

kedalam kotak hitam pembeii dan menghasilkan jawaban tertentu.

Rangsangan pemasaran terdin dari empat unsur pokok yaitu Product,

Price, Promotion dan Place. Sedangkan yang iainnya adalah mempakan

unsur- unsur diluar pemasaran. Semua itu akan dimasukkan ke dalam

kotak hitam pembeii dan akan menghasilkan jawaban yang bcrbcda- beda.
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Tanggapan Pembeii

jPilihan produk

Pilihan merek

• Pilihan penjual

jjumlah pembelian

iWaktu pembelian

2.4 Faktor- faktor Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen sangat dipengamhi oleh lapisan masyarakat

dimana ia dilahirkan dan dibesarkan. Hal ini berarti bahwa konsumen berasal

dan masyarakat yang berbeda- beda. Adapun faktor yang mempenganihi

perilaku konsumen dalam pengambilan keputusan dapat dikelompokkan

menjadi :
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2.4.1 Faktor Ekstem

Faktor yang tennuat didalamnya adalah kebudayaan, kelas sosial,

kelompok sosial dan referensi sertakeluarga.

1. Pengaruh Kebudayaan

Kebudayaan bersifat sangat luas dan menyangkut semua aspek

kehidupan manusia yang meliputi pengetahuan, kepercayaan, kesenian,

moral, nonna, hukum. adat istiadat, dan kebiasaan yang ada dalam

masyarakat. Kebudayaan mempakan kompleks simbol dan barang-

barang buatan manusia yang diciptakan oleh masyarakat tertentu

dimana faktor penentuan dan pengatur perilaku anggotanya adalah

kelompok itu sendiri.

2. Pengaruh Kelas Sosial

Kelas sosial didefinisikan sebagai satu kelompok yang terdiri

dari beberapa individu yang mempunyai kedudukan yang seimbang

dalam masyarakat. Kelas sosial berbeda dengan status sosial walaupun

kadang kedua istilah ini diartikan sama.

Status sosial biasanya dikelompokkan menjadi tiga golongan,

yaitu :

Golongan atas

Yang termasuk dalam kelas ini adalah antara lain : pengusaha kaya

dan pejabat tinggi
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Golongan menengah

Yang tennasuk dalam kelas ini diantaranya adalah : karyawan

instansi, pemenntah. wiraswastawan, dan Iain-Iain.

Golongan rendah

Yang tennasuk dalam kelas ini adalah : bunih, petani, tenaga kasar

dan Iain-lain

Dalam hubungannya dengan perilaku konsumen adalah adanya

perbedaan perilaku antara kelas yang satu dengan yang lainnya.

Seseorang yang berasal dari kelas yang lebih rendah akan lebih cennat

dalam menggunakan uangnya dalam jumlah yang besar. Maka kelas

sosial dapat digunakan sebagai variabel untuk mengsegmentasikan

pasar dan meramalkan tanggapan konsumen terhadap pemasaran

perusahaan.

3. Pen garah Kelompok Referen si

Kelompok referensi didefinisikan sebagai satu kelompok orang

yang mempenganihi sikap, pendapat, norma, dan perilaku konsumen.

Kelompok referensi ini mempakan kumpulan keluarga, kelompok atau

organisasi tertentu. Misalnya kelompok remaja, pemuda Masjid dll.

Biasanya masing- masing kelompok mempunyai pelopor opini dan

dapat mempengaruhi anggota- anggotanya dalam membeli sesuatu,

sehingga manajer pemasaran perlu mengetahui siapa yang menjadi

pelopor opini dari satu kelompok yang bersangkutan. Pengamh

kelompok refesensi sangat berpengaruh sekali dalam menentukan merk
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dan produk yang akan digunakan, sehingga sangat penting bagi

pemasar untuk melakukan hal- hal sebagai berikut:

- Mengukur keluasan pengaruh kelompok referensi dalam proses

pengambilan keputusan membeli. Keefektifan pengamh perilaku

konsumen dari kelompok referensi tersebut sangat bergantung pula

pada kualitas produkdan infonnasi yang tersedia pada konsumen.

Mengidentifikasi pengaruh- pengaruh kelompok referensi terhadap

penggunaan produk, merk yang sesuai dengan aspirasi kelompok

referensi tersebut.

4. Pengamh Keluarga

Faktor pengaruh keluarga dapat diartikan sebagai satu unit

masrarakat terkecil yang perilakunva sangat mempengamhi dan

menentukan dalam pengambilan keputusan pembelian. Perilaku

pembelian dari anggota keluarga juga selalu bembah sejalan dengan

tahapan dalam siklus hidupnya (family life cycle).

Berdasarkan pengambilan keputusan dalam membeli barang,

tipe keluarga dapat dibedakan menjadi :

Tipe keluarga otonomi, dimana suami istri mempunyai peranan

yang sama dalam pengambilan keputusan pembelian suatu produk.

Tipe dominasi istri. yaitu peran istri lebih dominan dalam

keputusan pembelian.

Tipe syneratic, sebagian pengambilan keputusan dilakukan

bersama- sama.
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2.4.2 Faktor Intern yang Mempengaruhi Konsumen

Faktor intern yang mempengaruhi perilaku konsumen mempakan

faktor psokologis yang berasal dari proses intern individu yang sangat

berpengaruh terhadap perilaku pembelian. yaitu : motivasi, pengainatan,

proses belajar, kepribadian, konsep diri dan sikap.

1. Motivasi

Motivasi mempakan kegiatan yang mengakibatkan,

menyalurkan. dan memelihara perilaku manusia. Banyak istilah yang

digunakan untuk menyebut motivasi (motivation) atau motif, antara

lain kebutuhan (need), desakan (gure), keinginan (wish), dan dorongan

(drive). Motif yang ada pada seseorang akan mewujudkan suatu

tingkah laku yang diarahkan pada tujuan mencapai sasaran kepuasan.

Jadi motif bukanlah sesuatu yang dapat diamati, tetapi adalah hal yang

dapat disimpulkan adanya karena sesuatu yang dapat kita saksikan.

Tiap kegiatan yang dilakukan oleh seseorang itu didorong oleh sesuatu

kekuatan dari dalam diri orang tersebut, kekuatan pendorong imlah

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

sebenamya perilaku konsumen itu dimulai dengan adanya suatu motif

(motivation). Beberapa definisi motivasi adalah sebagai benkut:

Menurut Basu Swasta dan Hani Handoko pengertian dari

motivasi adalah :
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"Motivasi adalah suatu dorongan kekuatan dan keinginan individu

yang diarahkan pada tujuan untuk memperoleh laba." (Basil Swasta

dan T. Ham Handoko, 2000 : 78)

Sedangkan pengertian motivasi menumt Stoner. Freeman, dan Gilbert :

"Motivasi adalah karakteristik psikologi manusia yang memberi

konstribusi pada tingkat komitmen seseorang." (Stoner, Freman, dan

Gilbert, 1996: 134).

Dengan melihat pengertian diatas dapat diambil satu

kesimpulan bahwa motif yang ada pada seseorang akan mewnjudkan

satu tingkah laku yang diarahkan pada tujuan sasaran kepuasan. Oleh

karena itu motif bukanlah yang akan dapat dilihat, tetapi dapat

disimpulkan berdasarkan penlaku yang tampak.

Motivasi seseorang dalam melakukan suatu kegiatan dapat

dikelompokkan menjadi dua kelompok, yaitu :

a. Motif fisiologis, mempakan motif alamiah dasar setiap manusia

(biologis) seperti lapar dan haus.

b. Motif Psikologis,yaitu mempakan motivasi yang mendorong

seseorang untuk memuaskan usaha pada kebutuhan psikologis,

yang terdiri dari tiga kategori dasar, yaitu :

- Motif kasih sayang

Yaitu motif yang menciptakan dan memelihara kehangatan,

keharmonisan dan kepuasan batiniah (emosional) dalam

berhubungan dengan orang lain.



Motif mempertahankan diri

Yaitu motif yang dilakukan individu untuk melindungi

kepribadian, menghindari luka fisik atau psikologis,

mempertahankan prestise, mendapatkan kebanggaan din.

Motif memperkuat diri

Yaitu motif untuk mengembangkan kepribadian, berprestasi,

mendapatkan pengakuan dari orang lain.

2. Pengainatan

Pengainatan atau persepsi adalah suatu proses dimana

konsumen menyadari dan mengintreprestasikan aspek lingkungannya.

Konsumen akan menarima rangsangan kemudian tergantung

bagaimana rangsangan tersebut diseleksi dan diorgamsir dalam

individu. Hasil dari pengalaman dari individu akan membentuk suatu

pandangan tertentu terhadap suatu produk. Perbedaan pandangan

konsumen akan menciptakan proses pengainatan dalam perilaku

pembelian yang berbeda pula.

3. Proses Belajar

Belajar dapat didefinisikan sebagai perubahan- pembahan

perilaku yang terjadi sebagai hasil dan akibat adanya pengalaman.

Perilaku yang dipelajari tidak hanya menyangkut hal yang tampak

tetapi juga menyangkut emosi, sikap, kepribadian, kriteria penilaian

dan banyak faktor lain yang mungkin tidak dapat ditujukkan dengan

kegiatan yang tampak. Proses pembelian yang dilakukan konsumen
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menapakan proses belajar yang apabila konsumen merasa puas maka

tanggapannya akan kuat.

4 Kepribadian dan Konsep Diri

Kepribadian dapat didefinisikan sebagai pola sifat individu

yang sangat menentukan tanggapan dan cara untuk bertingkah laku,

temtama sebagaimana tingkah lakunya dapat dijelaskan oleh orang lain

dengan cara cukiip konsisten.

Ada tiga unsur pokok dalam kepribadian individu, yaitu :

a. Pengetahuan

Yaitu unsur- unsur yang mengisi akal dan alam jiwa seseorang

terhadap segala hal yang diterima dari lingkungan melalui panca

inderanya.

b. Perasaan

Yaitu keadaan dalam kesadaran manusia yang karena pengamh

pengetahuannya dinilainya sebagai keadaan positif dan negatif

c. Dorongan Naluri

Yaitu kemauan yang sudah mempakan naluri pada tiap makhluk

manusia. Macam - macam dorongan naluri antara lain dorongan

untuk mempertahankan hidup, seks, mencari inakan, dorongan

berinteraksi dengan orang lain dan lain sebagainya.

5. Sikan

Sikap adalah topik yang penting bagi pemasaran, karena sikap

mempengamhi pemilihan terhadap suatu obyek. Melalui tindakan dan
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proses belajar, seseorang menentukan sikapnya dan mempengamhi

keputusan-keputusan pembeliannya. Sikap menyebabkan seseorang

berpenlaku secara tetap terhadap suatu obyek yang sama. Philip Kotler

mendefmisikan sikap sebagai benkut:

"Sikap adalah evaluasi, perasaan emosional, dan

kecenderungan tindakan yang menguntungkan atau tidak

menguntungkan dan bertahan lama dari sesorang terhadap beberapa

obyek atau gagasan." (Philip Kotler, 1997 : 167)

Sikap seseorang adalah predisposisi (keadaan yang mudah

terpengamh) untuk membenkan tanggapan terhadap rangsangan

lingkungan,yang dapat memulai atau membimbing tingkah laku orang

tersebut. Sikap mempakan hasil dari faktor genetis dan proses belajar,

dan selalu berhubungan dengan suatu obyek atau produk. Sikap

biasanya memberikan penilaian (diterima atau ditolak) terhadap obyek

atau produk yang dihadapmya. Jadi secara definitive, sikap adalah

suatu keadaan jiwa (mental) dan keadaan pikiran (neural) yang

dipersiapkan untuk memben tanggapan terhadap suatu obyek, yang

diorganisir melalui pengalaman serta mempengaruhi secara langsung

dan atau secara dinamis pada perilaku.

a. Komponen-Komponen Sikap

Pada umumnya ada tiga komponen dasar yang mendukung sikap

seseorang, yaitu sebagai benkut:
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1) Kognitif

Kognitif adalah kepercayaan seseorang terhadap suatu obyek.

Komponen kognitif berhubungan dengan kesadaran dan

pengetahuan mengenai suatu obyek atau fenomena. Komponen

ini kadang-kadang disebut sebagai komponen kepercayaan

yang biasanya timbul dari pengalaman pnbadi seseorang dan

senng tidak memerlukan pembuktian benar atau salah.

2) Afektif

Afektif adalah perasaan seseorang mengenai ketenangan

terhadap suatu obyek. Komponen afektif berhubungan dengan

kesukaan dan pilihan responden terhadap suatu obyek.

Komponen ini kadang-kadang disebut komponen perasaan.

Didalam komponen ini mencakup antara lain penetapan

preferensi dan perasaan negatif serta positif dari pembeii yang

menyangkut program pemasaran para pesaing.

3) Perilaku

Perilaku adalah kecendemngan seseorang untuk melakukan

kegiatan. Komponen perilaku mengacu pada perilaku yang

bempa niat membeli dan kemudian membeli. Niat membeli

adalah mempakan tahap kecendemngan responden untuk

bertindak sebelum keputusan membeli benar-benar dilaksanakan.

Para pemasar tertarik pada niat membeli responden dan

mendayagunakan indikator dari perilaku masa depan pembeii.

(Thomas C. Kinnear dan James R. Taylor, 1992: 304)
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b. Karaktristik Sikap

Sikap mempunyai beberapa karaktristik yang penting, karaktenstik

dari sikap adalah sebagai berikut:

1) Sikap mempunyai suatu obyek.

Obyek yang dimaksud dapat berupa sesuatu yang abstrak,

seperti konsumerisme atau sesuatu yang tampak seperti barang.

2) Sikap mempunyai arah. derajat dan intensitas.

Arah sikap adalah perasaan senang atau tidak senang terhadap

suatu obyek/subyek. Derajat sikap adalah seberapa jauh

perasaan senang atau tidak senang tersebut. Intensitas sikap

adalah tingkat kepastian atau keyakinan.

3) Sikap mempunyai straktur.

Pusat dari sikap adalah nilai penting individu dan konsep diri

semakin dekat. Suatu sikap dengan pusatnya dikatakan

mempunyai derajat sentralisasi yang tinggi.

4) Sikap dipelajari.

Sikap dalam hal ini dapat berkembang dari pengalaman pribadi

dan berbagai informasi yang diperoleh dari media dan

sebagamya.

c. Ciri-ciri Sikap

Sikap mempunyai cim-ciri sebagai berikut:

3) Sikap mempakan bawaan manusia sejak lahir dan

perkembangan manusia itu dalam hubungannya dengan obyek.
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Untuk menyusun rangking atribut dilakukan dengan cara

membenkan skor secara bemmtan berdasarkan nilai yang

diberikan, yaitu :

Nilai i diberi skor 5

Nilai 2 diberi skor 4

Nilai 3 diberi skor 3

Nilai 4 diberi skor 2

Nilai 5 diberi skor 1

Adapun ramus yang digunakan, yaitu :

Ab =j>-X«)
,=i

Keterangan :

Ab = Keseluruhan sikap terhadap obyek

Bi = Kepercayaan responden bahwa merk i memiliki atribut I

Ei = Hasil evaluasi responden sikap terhadap atribut 1

N = jumlah atnbut
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2) Sikap dapat berubah-ubah pada orang lain, bila tercapai

keadaan dengan syarat tertentu yang mempengaruhi sikap pada

orang itu sendiri.

3) Sikap tidak berdin sendiri melainkan mengandung hubungan

dengan suatu obyek.

4) Obyek mempakan suatu hal atau komponen dari hal tersebut.

5) Sikap mempunyai segi motivasi dan perasaan.

d. Indeks Sikap Fishbein

Model ini mempakan suatu model analisa yang digunakan

mengetahui bagaimana sikap konsumen terhadap obyek tertentu

didasarkan pada tingkat keyakinan konsumen terhadap atribut

obyek yang bersangkutan dan diben bobot terhadap atrbut-atribut

tersebut. Kriteria untuk penilaian responden diberikan skala

sebagai berikut:

Rangking 1 (sangat setuju) diberi bobot 5

Rangking 2 (setuju) diberi bobot 4

Rangking 3 (netral) diberi bobot 3

Rangking 4 (tidak setuju) diberi bobot 2

Rangking 5 (sangat tidak setuju) diben bobot 1

Skor atribut berdasarkan pertimbangan responden terhadap Sumber

Bam Motor Yogyakarta adalah :.



BAB III

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

3.1 Data Umum

3.1.1 Sejarah dan Perkembangan Perusahaan

Sumber Bara Motor Jalan Mangkubumi berdiri pada tahun 3980,

yang pada mulanya perusahaan ini bergerak dalam bidang jual beli sepeda

motor sejak tahun 1973 sampai dengan tahun 1977. sejak berdirinya

showroom tersebut seluruh karyawan berasal dari keluarga atau bersifat

familiar. Sampai sekarangpun sudah banyak sekali cabang-cabangnya

yang tergabung dalam Sumber Group. Namun demikian karena tuntutan

zaman semakin berkembang maka recraitment tenaga kerja khususnya

tenaga kerja ahli diambil dari tenaga-tenaga profesional. Inisiatif ini bam

dilakukan pada tahun 1990, sejalan dengan kondisi persaingan yang

semakin kompetitif yang menuntut efektivitas dan efisiensi kerja. Dan satu

hal yang sangat penting adalah terciptanya kondisi kerja yang dmamis

dimana semua pekerja diberi kesempatan untuk mengembangkan dan

mengaktualisasi diri.

Sebagai pemain lama dalam pengelolaan showroom di Jogjakarta,

Sumber Baru Motor sudah banyak memiliki keunggulan dibanding

showroom lain. Jam terbang dan pengalaman yang sudah cukup lama pada

bisnis ini yang menjadikan Sumber Baru Motor mempunyai brand yang

cukup kuat diantara showroom-showroom yang ada di Jogjakarta. Jaringan

40
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bisnis yang terjalin mencapai luar kota, mulai dan kota Jakarta, Bandung,

Purwokerto, Jogjakarta, Solo, Semarang dan kota-kota besar lainnya. Hal

ini didorong oleh rasa familiar pemilik pemsahaan dalam menghadapi

relasi, kuatnya jaringan bisnis Sumber Group, pelanggan serta perantara

didukung oleh pelayanan para staf-stafhya.

Sumber Baru Motor juga sudah memiliki layanan pembelian secara

kredit melalui pihak showroom ataupun bekerjasama dengan pihak bank,

leasing dan pihak pembiayaan yang lainnya. Ini dilakukan untuk benisaha

memuaskan konsumen yang memilih jalur kredit dalam pembelian

Kendaraan roda empat bekas yangdiinginkannya.

3.1.2 Lokasi Perusahaan

Lokasi pemsahaan mempakan hal yang sangat penting bagi

kelancaran dan kelangsungan hidup pemsahaan, mempunyai peluang yang

cukup besar untuk memaksimumkan keuntungan.

Lokasi Sumber Bam Motor terietak di jalan Mangkubumi no. 23

Jogjakarta. Lokasi tersebut menempati area seluas ± 1000 trr yang

dipergunakan sebagai:

a. Showroom

b. Perkantoran

c. Pusatperawatan kendaraan (bengkel)

Pemilihan lokasi Sumber Baru Motor di jalan tersebut

dikarenakan jalan im merapakan jalan yang sangat strategis dan terietak di

tengah pusat kota. Lokasi mi biasa dijangkau oleh kendaraan umum.
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dainya ada konsumen yang belum mempunyai kendaraan, kelebihan

bisa dipergunakan. Begitu pula pertumbuhan ekonomi pada lokasi ini

cukup tinggi, berhubung lokasi pertokoan dan jantung kota Jogjakarta dan

semua kendaraan darat bisa melewati daerah tersebut.

sean

ini

3.1.3 Struktur Organisasi dan Personalia Perusahaan

I. Struktur Organisasi Perusahaan

Pada dasarnya perusahaan mempakan organisasi yang

didalamnya terdapat bagian-bagian yang berhubungan erat satu sama

lain. Hal ini bertujuan agar memudahkan dalam organisasi. Disamping

itu juga dengan adanya struktur organisasi akan memberikan kejelasan

tugas dan wewenang antar bagian, juga lebih memudahkan dalam

pencapaian tujuan yang telah ditetapkan.

Adapun struktur organisasi Sumber Baru Motor adalah sebagai

berikut:

Gambar 3.3.

Straktur Organisasi Pemsahaan

Direktur Keuangan

Manajer
Keuangan II

Manajer

Keuangan 1
K

Manajer I
Tax & Audit!

Direktur Utama

Direktur Operasi

Direct Sales j
Manager j

Personalia

Sales Pembelian

Div.Mbl bekas

Marketing! (Special Project! After Sales | Manajer •
Manajer | | Manajer jj Manajer j jTax &Audit}
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Direktur utama sebagai penanggung jawab pemsahaan. Tugas direktur

utama yaitu mengkoordinir dan mengawasi pelaksanaan tugas

departemen dibawahnya.

Direktur Utama dibantu oleh :

a. Direktur Keuangan

Mengurusi segala yang berhubungan dengan pihak luar atau

dengan pihak intern. Manajer keuangan mi membawahi:

1) Manajer keuangan 1, yang terbagi dalam tiga bagian yaitu :

a) Kasir

Bertugas menenma pembayaran uang dan pembelian

kendaraan.

b) Staf Admmistrasi

Bertugas membantu tugas direktur keuangan.

c) Accounting

Yaitu staf bagian pembukuan yang bertugas meiaporkan

dan menganalisa data keuangan pemsahaan.

2) Manajer Keuangan II, yang terbagi kedalam 10 bagian yaitu:

a) Administrasi Piutang

Bertugas untuk membayar hutang kepada pihak luar.

b) Kasir

Bertugas menerima pembayaran kedaraan dari konsumen.
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c) Administrasi Kredit

Bertugas memberikan pelayanan administrasi kredit bagi

para pembeii kendaraan secara kredit yang kemudian

menyerahkannya kepada pihak bank yang menjahn

kerjasama dengan pihak showroom.

d) Staff arsip

Bertugas menyimpan semua surat yang berhubungan

pembelian mobil.

e) Bagian Perpanjangan

Bertugas mengelola perpanjangan STNK kendaraan, baik

milik showroom ataupun yang sudah terjual.

f) Accounting

Staf pembukuan yang tugasnya melaporkan dan

menganalisa data keuangandalam perusahaan.

g) Administrasi Kendaraan Bekas

Mengurasi segala yangberhubungan dengan penjualan dan

pembelian kendaraan bekas.

h) Kasir Divisi Kendaraan Bekas

Bertugas menenma pembayaran dari penjualan mobil

bekas yang terjual.

b. Direktur Operasional

Bertugas mengatur segala sesuatu yang dibutuhkan oleh bagian-

bagian yang ada dalam perusahaan yang berhubungan dengan
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operasional perusahaan sehan- han. Direktur Operasional ini

dibantu oleh direct sales manager yang membawalu :

1) Counter Supervisor,yang terbagi dalam :

a) Counter Sales

Tempat pembayaran pembelian kendaraan.

b) Salesman I, II, HI

Yaitu orang yang bertugas menjual kendaraaan yang

diperdagangkan oleh pemsahaan.

2) Sales Supervisor

Orang yang mengawasi penjualan kendaraan-kendaraan yang

diperdagangkan pemsahaan, dibantu oleh salesman I, II, 111.

3) Staff Operasional

a) Bagian Umum

Bagian yang mengatur segala kegiatan umim yang

dilakukan perusahaan.

b) Satpam I, II, III, IV

Bertugas menjaga keamanan dan ketertiban dan pihak

manapun.

c) Mekanik

Bertugas memperbaiki kerusakan pada kendaraan roda

empat yang akan dijual.
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d) Driver

Bertugas mengendarai kendaraan apabila konsumen ingin

kendaraan yang dibelinya diantar sampai ke tempat yang

diinginkan.

e) Office Boy

Sebagai pesuruh di kantor.

f) Kebersihan dan Perawatan

Menjaga kebersihan kendaraan roda empat yang akan

dijual.

3.1.4 Personalia

1. Sistem Jam Kerja dan Hari Kerja

Sistem jamkerjayangdilakukan oleh Sumber Bam Motor adalah :

a. Hari Semn sampai Junf at dari pukul 08.00s/d 36.30

b. Han Sabtu bekerja dari pukul 08.00 s/d pukul 15.30

c. Waktu istirahat dimulai pukul 12.00 s/d pukul 13.00

Selama satu hari ada enam jam kerja. Pekerjaan yang dilakukan lebih

dari sembilan jam kerja dinyatakan lembur, sesuai dengan ketentuan

dari Depnaker.

2. Sistem Pengupahan dan Kompensasi

Masalah gaji atau upah adalah masalah yang sangat penting dan

sensitif dalam kertenagakerjaan. Seseorang yang telah memberikan

jasanya kepada peruasahaan, selayaknya diberi imbalan atau gaji.
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Adapun sistem pemberian gaji pada Pemsahaan Sumber Baru Motor

diatur sebagai berikut:

a. Jumlah gaji atau upah dan bonus ditentukan oleh pimpinan

pemsahaan diatur oleh direktur sesuai dengan kondisi pemsahaan

dan UU peraturan upah minimum yang berlaku di daerah tersebut.

b. Sistem gaji dan pengupahan diatur berdasarkan upah bulanan dan

nungguan dengan memperliatikan peraturan yangberlaku.

c. Penetapan gaji atau upah pada dasarnya ditetapkan pula atas :

keahlian, masa kerja dari pekerja yang bersangkutan.

d. Pajak atau upah yang diterima oleh para pegawai ditanggung oleh

pemsahaan.

3.1.5 Pemasaran

3.1.5.1 Target Pasar

Dalam Pemasarannya, Sumber Baru Motor mentargetkan

pemsahaannya pada pasar tanpa pembedaan dimana tidak ada strategi

khusus untuk segmen- segmen yang ada di pasar konsumen mobil bekas di

Yogyakarta.

3.1.5.2 Bauran Pemasaran

Bauran Pemasaran yang dilakukan oleh pihak SBM adalah :

1. Product

Pihak SBM memberikan garansi sepenuhnya terhadap semua

kelengkapan surat- surat dan segala yang berhubungan dengan

legalitas kendaraan roda empat bekas yang dibeli konsumen. Hal yang
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lainnya adalah pihak SBM bersedia membantu konsumen dalam

mengurusi masalah surat kendaraan, bahk nama, perpanjangan STNK

bahkan pihak SBM menerima penjualan kembali kendaraan yang

sudah dibeli oleh konsumen ataupun tukar tarnbah dengan jenis

kendaraan yang lain dengan ketentuan- ketentuan yang disepakati oleh

pihak SBM dan pihak pembeii.

2. Price

Pihak SBM tidak memberikan harga mati terhadap kendaraan roda

empat bekas yang ditawarkan kepada konsumen. Mereka memberikan

kesempatan kepada konsumen untuk menegosiasikan masalah harga

kendaraan yang dipilihnya, memberikan diskon, menghitung biaya

tukar tarnbah dan memberikan layanan kredit bagi konsumen yang

menghendaki layanan tersebut

3. Place

Sumber Baru Motor sangat berkompeten sekali terhadap masalah ini.

Mereka memanjakan konsumen dengan showroom yang sangat

strategis terietak di tengah kota Yogyakarta serta kenyamanan yang

sangan diutamakan oleh para karyawan yang ditunjukkan dengan

mendampingi para konsumen yang ingin benar- benar ingin membeli

kendaraan ataupun sekedar melihat- lihat saja.

4. Promotion

Manajemen Sumber Baru Motor sudah sangat terlatih sekali terhadap

masalah promosi baik secara langsung atau tidak langsung. Secara
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lanngsung, mereka memasang iklan pada harial iokal Yogyakarta yang

dimuat biasanya pada hari Senin, Jum" at, Sabtu dan Minggu. Secara

tidak langsung, dengan banyaknya stok kendaraan bekas di showroom

maka hal tersebut memberikan kesempatan kepada para perantara tidak

tetap untuk menawarkan kendaraan yang dimiliki pihak SBM. Hal ini

tentu saja semakin memberikan pengaruh yang sangat besar terhadap

Promosi Sumber Baru Motor.

3.1.5.3 Penjualan

Untuk penjualan kendaraan bennotor roda empat bekas, "SBM"

dilakukan dengan dua cara yaitu :

1. Direct Sales

Berarti bahwa pihak konsumen langsung datang dan membeli

kendaraan yang dijual di SBM.

2. Indirect Sales

Berarti penjualan kendaraan bennotor roda empat bekas dilakukan

oleh perantara atu pihak showroom lain yang bersedia menjual

kendaraan bennotor roda empat bekas milik SBM kepada pihak

konsumen yang datang ke pihak mereka (showroom lain). Penjualan

menggunakan system indirect sales, pihak perantara akan mendapat

komisi yang besarnya sesuai dengan kesepakatan bersama.

Untuk dapat tetap unggul dalam memasarkan produk yang

dijualnya, SBM melakukan berbagai strategi pemasaran yaitu sebagai

berikut:
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1. Pembelian kendaraan roda empat bekas yang ditawarkan kepada pihak

SBM dengan harga bersaing dibandingkan showroom lain.

2. Pembelian kendaraan bermotor dilakukan secara cermat, hal ini

menyangkut pula dalam penentuan harga jualnya dimana harga jual

beradal dari harga pokok ditambah dengan biaya lain- lain.

3. Memberikan pelayanan perpanjangan STNK kepada pihak pembeii

bila memang produk kendaraan yang dibeli di SBM belum dibalik

nama atas nama pembeii.

4. Menjaiin kerja sama dengan showroom lain untuk menuju persaingan

yang sehat dan beretika.

5. Memberikan komisi yang sesuai dengan kesepakatan kepada pihak

perantara.

6. Memberikan harga puma jual yag bersaing sesuai dengan kodisi

kendaraan dan harga pasar yang berlaku saat konsumen ingin menjual

kembali kendaraannya kepada pihak SBM.

7. Memberikan fasilitas tukar tambah dengan harga tukar yang bersaing

apabila konsumen ingin menukar kendaraannya dengan kendaraan

yang diinginkan dan tersedia di SBM.

3.1.6 Proses Operasi

Beberapa tahap proses operasi yang dilakukan Sumber Bam Motor

dapat diuraikan sebagai berikut:
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1. Pasokan kendaraan bennotor roda empat bekas selain diperoleh dari

pamakai langsung, juga didapat dari showroom lain baik dari dalam

maupun luar kota yang ditawarkan kepada pihak SBM.

2. Kendaraan yang akan dibeli oleh pihak SBM, mendapat pemeriksaan

oleh staf bagian pembelian dan didampingi mekanik yang sudah

berpengalaman dan mengerti kondisi kendaraan yang akan dibeli oleh

pihak SBM.

3. Laporan jumlah biaya perbaikan diserahkan kepada direktur keuangan

untuk kemudian diproses lanjut untuk memungkinkan perolehan laba

yang diharapkan.

4. Seandainya kendaraan tersebut memerlukan banyak perbaikan dan

service, kendaraan tersebut disalurkan ke bagian bengkel dan servis

untuk diperbaiki sesuai yang telah direkomendasikan.

5. Setelah kendaraan melalui proses perbaikan dan dilakukan pengecekan

oleh para staf yang bersangkutan beserta kepala bengkel, kemudian

kendaraan diperoleh dalam kondisi bersih dimasukkan ke ruang pamer

untuk dijual.

6. Bila pembelian kendaraan oleh konsumen dilakukan secara tunai maka

akan ditangani langsung oleh kasir, namun apabila dilakukan secara

kredit, staf bagian kredit yang ada akan memberikan pengarahan

berhubungsn dengan syarat-syarat yang diperlukan konsumen untuk

melakukan pembelian secaa kredit baik melalui pihak SBM ataupun

melalui pihak leasing yang lain.
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3.2 Data Khusus

3.2.1. Atribut Produk

Ada berbagai macam atribut yang terdapat dalam satu produk

kendaraan roda empat bekas. Namun seperti yang telah diuraikan pada bab

I yaitu pada raang lingkup peneliatian, penulis akan membatasi penelitian

ini pada atribut : Merk, harga jual, tahun pembuatan dan layanan

pembelian. Berikut ini penjelasan masing- masing atribut yang diteliti

tersebut.

1. Merk

Merk adalah symbol, nama tau disain khusus, kombinasi dari

unsur-unsur yang dirancang untuk mengidentifikasikan produk atau

jasa yang ditawarkan oleh penjual.

Merk bagi penjual dapat merapakan sesuatu yang dapat

diiklankan dan akan dikenali oleh konsumen pada saat produk itu

dipasarkan. Merk sangat penting, karena disamping konsumen akan

mengenai atau tahu merk produk tersebut, merk juga memberikan citra

produk dan menambah ukuran prestasi untuk dapat dibedakan dengan

produk lain.

2. Harga Jual

Semakin berkembangnya tingkat ekonomi dan taraf hidup

masyarakat, maka tuntutan akan kebutuhan kendaraan bennotor roda

empat mulai mendapat tempat pada kebutuhan pokok. Disisi lain pihak

pemasar atau pengusaha juga berusaha menarik konsumen sebanyak-
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atupun pemberian fasilitas kredit. Harga jual yang bersaing mempakan

salah satu upaya menarik minat beli konsumen. Hal ini dapat

diterapkan apabila pihak pemsahaan menginginkan perputaran modal

yang cepat, yaitu dengan mengandalkan omzet penjualan. VValaupun

keuntungan yang didapat tidaklah terlalu besar untuk penjualan per

unit, tapi karena banyaknya volume penjualan maka akan

menghasilkan keuntungan yang lebih banyak.

3. Tahun Pembuatan

Tahun pembuatan mempakan salah satu hal yang wajar yang

diperhitungkan oleh konsumen maupun penjual. Tahun pembuatan

sangat mempengamhi harga jual kendaraan roda empat bekas yang

dijual di SBM.

4. Jenis Kendaraan

Jenis kendaraan adalah macam kendaraan roda empat yang

biasanya digunakan untuk keperluan pribadi, umum, angkutan barang.

Dalam penelitian ini dibatasi menjadi jenis kendaraan sedan, minibus

dan pick up

5. Layanan Pembelian

Yang dimaksud dengan layanan pembelian dalam hal ini adalah

cara pembelian yang dilakukan konsumen tersebut secara tunai atau

kredit. Untuk pembayaran secara tunai maka pihak kasir SBM akan

langsung menerima pembayaran tersebut. Apabila konsumen



54

menghendaki pembayaran secara kredit, maka pihak SBM akan

memberikan syarat-syarat yang hams dipenuhi oleh konsumen untuk

melakukan pembelian secara kredit baik langsung melalui pihak SBM

atau konsumen menggunakan pihak leasing yang lain.

3.2.2. lnstrumen Penelitian

Data dalam penelitian ini diperoleh dengan menggunakan

kuesioner. Sebelum data yang didapatkan dari hasil kuesioner ini diolah ,

maka terlebih dahulu dilakukan pengujian validitas dan reliabilitas

kuesioner. Tujuan pengujian validitas dan reliabilitas ini adalah untuk

mengetahui apakah isi atau data dari butir- butir pertanyaan tersebut sudah

valid atau handal. Apabila data butir- butir pertanyaan tersebut sudah valid

dan reliabel maka data tersebut dapat digunakan untuk mengukur

kandungan teknologi yang ada. Pengujian validitas dan reliabilitas im

dilakukan dengan menggunakan program SPSS 11.0. Hasil uji SPSS 11.0

dapat dilihat pada lampiran.

1. Pengujian Validitas dan Reliabilitas Butir dengan n = 100

a. Menentukan hipotesis

Ho = skor butir berkorelasi positif dengan skor factor

Hi = skor butir tidak berkorelasi positif dengan skor factor

b. Menentukan r tabel

Dari tabel r (pada lampiran) untuk df = 100 dengan taraf

sgnifikansi 5%. didapatkan nilai r(abei = 0,198
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c. Mencari r hasil/ r hitung

Disim ry untuk tiap item (vanabel) bisa dilihat pada kolom

Conelation (pada lampiran).

d. Pengambilan keputusan

Jika hasil rhiral, serta rhasil >rtaW maka butir atau vanabel tersebut

valid.

Jika rhaslS positif, serta rhiBl! <rlabcl maka butir atau vanabel tersebut

tidak valid.

e. Hasil pengolahan validitas

Hasil uji validitas dalam penelitian im menggunakan Product

Moment Pearson Correlation melalui program SPSS. Untuk

mengetahui valid tidaknya vanabel yang akan diuji, maka nilai r

tabel akan dibandmgkan dengan r hitung, dengan taraf sigmfikansi

5%.

Tabel 3.1

Hasil Pengujian Validitas dan Reliabilitas Sikap (bi)

| No j Atribut
r——————-—•—r

r hitung j r tabel
r !

Validitas ;

1 1. IMerk 0,579 ! 0,198 i Valid !

! 2. !Harga Jual ! 0,748 ! 0,198 ; Valid

] 3. jJenis Kendaraan S 0.557 0.198 | Valid

j 4. iTahun Pembuatan j 0,633 0.198 i Valid

I 5. iLayanan Pembelian i 0,714 0,198 1 Valid

;Cronbach Alpha \ 0.6519 0.198 Handal

Sumber: Data yang sudah diolah, 2006
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Dengan melihat selunih tabel diatas, keselurahan r hitung

lebih besar daripada r tabel sehingga dapat diputuskan bahwa

selunih variabel pertanyaan kuesioner dinyatakan memenuhi

validitas dan handal digunakan untuk pembelian.



BAB IV

ANALISA DATA DAN PEMBAHASAN

Dalam bab ini, penulis akan menganahsa data yang telah diperoleh melalui

penyebaran kuesioner kepada responden calon pembeii yang berkunjung ke

Sumber Bara Motor. Pengambilan sampel sebagaimana telah ditulis dalam bab I

pendahuluan sebanyak 100 orang calon pembeii. Sampel sebanyak itu berhasil

dikumpulkan dan kuesioner yangmasuk dapat dianalisis semua.

Tujuan yang ingin dicapai dalam analisis data ini adalah untuk

mengungkapkan permasalahan, atribut produk apakah yang paling dominant yang

menjadi pertimbangan konsumen, juga untuk mencari perbedaan yang signifikan

antara karakteristik konsumen terhadap atribut produk dalam membeli kendaraan

roda empat bekas di Sumber Bara Motor Yogyakarta.

Analisis data dilakukan melalui tiga tahap, tahap pertama deskripsi

variabel penelitian yaitu karakteristik responden dan atribut produk, tahap kedua

analisis mdeks sikap, tahap ketiga analisis chi square. Yang masing- masing

tahapan itu akan diuraikan sebagai berikut.

4.1. Karakteristik Responden

Karaktenstik responden penelitian terdiri dan kepemilikan kendaraan

roda empat, tingkat pendidikan, pekerjaan, status keluarga, cara pembelian, jenis

kendaraan dan merk kendaraan yang diinginkan.

57
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Tabel 4.1

Karakteristik Responden Berdasarkan Kepemilikan Kendaraan Roda Empat

No j Kepemilikan Roda Empat j Jumlah | Persentase
1.

2.

1Ya j
1Tidak j

62

38

1 62 %

| 38 %

Total | 100 f 100%
Sumber : Data Primer Diolah, 2006

Berdasarkan tabel 4.1 dapat diketahui bahwa mayontas calon konsumen

di Sumber Bara Motor Yogyakarta adalah konsumen yang sudah memiliki

kendaraan roda empat yaitu sejumlah62 orang (62 %) dan konsumenyang belum

mempunyai kendaraan roda empat sejumlah 38 orang (38 %). Temuan ini

menunjukkan bahwa sebagian besar konsumen dating ke Sumber Bam Motor

bertujuan untuk menambah kendaraannya atau melakukan tukar tambah.

Tabel 4.2

Karakteristik Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan

No \ Tingkat Pendidikan Jumlah ! Persentase

1. ! SMP 1

: 2. ! SMU : 41 ! 41 %
3. ' Sarjana ! 58 j 58%

Total \ 300 j 300%
Sumber : Data Primer Diolah, 2006

Berdasarkan tabel 4.2 dapat diketahui bahwa mayoritas calon konsumen

di Sumber Bam Motor Yogyakarta adalah konsumen yang berpendidikan sarjana

yaitu sejumlah 58 orang (58 %). Konsumen yang berpendidikan SMP hanya 1

orang (1 %) dan berpendidikan SMU sejumlah 41 orang (41 %). Hasil ini

menunjukkan bahwa sebagian besar konsumen yang akan membeli mobil di

Sumber Bam Motor berpendidikan sarjana yang pada uimumnya telah

mempunyai tingkat ekonomi yang lebih mapan dibandingkan dengan konsumen

vane lain.
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Tabel 4.3

Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerejaan

No j Pekerjaan
1. ) Pegawai
2. I Wiraswasta/Bisnis

1 Jumlah Persentase

1 74

! 26
74 %

26 %

Total I 300 j 300%
Sumber : Data Primer Dio3ah, 2006

Berdasarkan tabel di atas tentang pekerjaan responden dapat diketahui

bahwa mavoritas calon konsumen di Sumber Baru Motor Yogyakarta bekerja

sebagai pegawai (negeri/swasta) yaitu sejumlah 74 orang (74 %) dan berprofesi

sebagai wiraswastawan sejumlah 26 orangatau26 %.

Tabel 4.4

Karakteristik Responden Berdasarkan Status Keluarga

No j Status Keluarga j Jumlah j Persentase
1. | Lajang j 7 | 7%
2. IKeluarga tanpa anak | 26 | 26%
3. j Keluarga dengan anak ; 66^ /o

Total ! 100 \ 100%
Sumber : Data Primer Diolah. 2006

Tabel 4.4 menunjukkan bahwa calon konsumen Sumber Bam Motor

yang masih lajang sejumlah 7 orang (7 %), keluarga tanpa anak sejumlah 26 orang

(26 %) dan keluarga dengan satu anak atau lebih sejumlah 66orang (66 %). Hasil

ini menunjukkan bahwa mavoritas konsumen Sumber Bam Motor berstatus telah

berkeluarga dengan anak satu atau lebih.

Karakteristik responden berdasarkan keinginan cara pembelian

kendaraan bennotor adalah sebagai berikut:



Tabel 4.5

Karakteristik Responden Berdasarkan Cara Pembelian

60

No Cara Pembelian Jumlah Persentase

39

81

19%

83 %
3. Tunai

Kredit

Total ] 100 1 300%

Sumber : Data Primer Diolah, 2006

Tabel 4.5 menunjukkan bahwa calon konsumen Sumber Bara Motor

yang memilih cara pembelian tunai sejumlah 19 orang (19 %) dan kredit sejumlah

81 orang (81 %). Temuan ini menunjukkan bahwa mayontas responden

berkeinginan membeli dengan cara kredit karena dirasakan lebih ringan dari pada

dengan cara tunai. Di samping itu, dengan pembelian cara kredit memungkinkan

konsumen untuk memutar uang sisa pembelian untuk mendapatkan keuntungan

yang lebih tinggi.

Tabel 4.6

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kendaraan

No

3.

2.

Jenis Kendaraan

Sedan

Minibus

Pick Up
Total

Jumlah

37

51

32

100

Persentase

37%

51 %

32 %

100%

Sumber : Data Primer Diolah, 2006

Berdasarkan tabel diatas daapat diketahui bahwa konsumen yang

memilih jenis kendaraan sedan sejumlah 17 orang (17 %), minibus sejumlah 51

orang (51 %) dan pick up sejumlah 32 orang (32 %). Temuan im menunjukkan

bahwa mayontas responden Sumber Bara Motor lebih memilih jenis kendaraan

minibus dari pada kendaraan jenis sedan atau pick up.
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1.

2.

3.

Tabel 4.7

Karakteristik Responden Berdasarkan Merk Kendaraan

Merk Kendaraan

Toyota
Suzuki

Honda

Total

Jumlah

44

26

30

100

Persentase

44%

26 %

30 %

100 %
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Sumber : Data Primer Diolah, 2006

Tabel 4.7 menunjukkan bahwa merk kendaraan yang menjadi pilihan

calon konsumen Sumber Bam Motor adalah Toyota sejumlah 44 orang (44 %),

Suzuki sejumlah 26 orang (26 %) dan Honda sejumlah 30 orang (30 %). Hasil

ini menunjukkan bahwa mayoritas responden lebih memilih merk Toyota

dibandingkan dengan merkSuzuki atau Honda.

4.2. Analisis Deskriptif

Analisis deskriptif ini bertujuan untuk sikap konsumen terhadap atribut

merk, harga jual, jenis kendaraan, tahun pembuatan dan layanan pembelian

kendaraan bermotor di Sumber Baru Motor Yogyakarta Sikap konsumen

terhadap tersedianya keberagaman merk kendaraan roda empat di Sumber Bara

Motor Yogyakarta adalah sebagaiberikut:

Tabel 4.8

Sikap Konsumen terhadap Tersedianya Keberagaman Merk Kendaraan

! No. Kategori Jumlah Total

! 1. Sangat Percaya 24 96

! 2. Percaya 42 126

1 3. TidakPercaya 24 48

i 4. Sangat Tidak Percaya 10 10 _j
Total 100 280

Rerata 2,80

Sumber : Data Primer Diolah, 2006
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Berdasarkan pada tabel 4.8 di atas dapat diketahui sikap konsumen

terhadap atribut tersedianya keberagaman merk kendaraan roda empat di Sumber

Baru Motor Yogyakarta dengan rerata 2,80 yang terietak pada daerah penerimaan

baik. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa konsumen mempunyai sikap yang

baik terhadap merk kendaraan roda empat di Sumber Bara Motor Yogyakarta.

Konsumen percaya bahwa kendaraan roda empat yang tersedia di Sumber Bam

Motor Yogyakarta terdiri dari berbagai merk.

Tabel 4.9

Sikap Konsumen terhadap HargaJualKendaraan

! No. Kategori Jumlah Total

i 1. Sangat Percaya 24 96

! 2. Percaya 42 126 |

i 3. Tidak Percaya 22 44

i 4. Sangat Tidak Percaya 12 12

i

Total 100 278

Rerata 2,78

Sumber : Data Primer Diolah, 2006

Berdasarkan pada tabel 4.9 di atas dapat diketahui sikap konsumen

terhadap atribut harga jual kendaraan roda empat di Sumber Baru Motor

Yogyakarta dengan rerata 2,78 yang terietak pada daerah penerimaan baik.

Temuan ini menunjukkan bahwa konsumen mempunyai sikap percaya terhadap

harga jual kendaraan roda empat di Sumber Bara Motor Yogyakarta. Konsumen

percaya bahwa kendaraan roda empat yang tersedia di Sumber Baru Motor

Yogyakarta ditawarkan dengan harga yang wajar dan tersedia dalam berbagai

macam harga jual sesuai dengan kualitas masing-masing kendaraan..



Tabel 4.10

Sikap Konsumen terhadap Tersedianya Beragam Jenis Kendaraan
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I No. Kategori Jumlah Total

1. Sangat Percaya 40 160

2. Percaya 25 75

j 3. Tidak Percaya 30 60

F 4. Sangat Tidak Percaya 5 r 5 |
Total 100 300

'• Rerata 3,00

Sumber : Data Primer Diolah, 2006

Tabel 4.10 di atas menunjukkan bahwa sikap konsumen terhadap

tersedianya beragam jenis kendaraan roda empat di Sumber Bam Motor

Yogyakarta dalam kategori sangat baik karena mempunyai nilai indeks sebesar

3,00 yang terietak pada daerah penenmaan sangat baik. Hasil penelitian ini

membuktikan bahwa konsumen percaya Sumber Bara Motor Yogyakarta

menyediakan kendaraan roda empatbekasdengan beragam jenis yang lengkap.

Tabel 4.11

Sikap Konsumen terhadapTersedianya BeragamTahun Pembuatan

No. Kategori Jumlah Total

1. Sangat Percaya 22 88

[ 2. Percaya 45 135

! 3. Tidak Percaya 28 56

i 4. Sangat Tidak Percaya 5 5

! Total 100 284

i Rerata 2,84

Sumber: Data Primer Diolah, 2006

Tabel 4.11 di atas menunjukkan sikap konsumen terhadap tersedianya

beragam taliun pembuatan kendaraan roda empat bekas di Sumber Baru Motor

Yogyakarta. Berdasarkan hasil perhitungan diperoleh indeks rerata tahuin

pembuatan sebesar 2,84 yang terietak pada daerah penerimaan baik. Temuan ini
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membuktikan konsumen percaya bahwa Sumber Bara Motor Yogyakarta

menyediakan kendaraan bermotor roda empat dari berbagai tahun pembuatan.

Tabel 4.12

Sikap Konsumen terhadap Layanan Pembelian

I No. Kategori Jumlah Total

i 1. Sangat Percaya 35 140

1 2. Percaya 33 99

i 3. Tidak Percaya 20 40

! 4. Sangat Tidak Percaya 12 12

i Total 100 291

I Rerata 2,91

Sumber : Data Primer Diolah, 2006

Tabel 4.12 di atas menunjukkan sikap konsumen terhadap layanan

pembelian kendaraan roda empat di Sumber Bara Motor Yogyakarta dengan

indeks 2,91 yang terietak pada daerah penerimaan baik. Temuan ini membuktikan

baliwa konsiunen merasakan layanan pembelian yang diberikan oleh Sumber Baru

Motor Yogyakarta telah sesuai dengan keinginan konsumen.

Rangkuman skor sikap konsumen terhadap atribut Sumber Bam Motor

Yogyakarta adalah sebagai berikut:

Tabel 4.13

Skor Tingkat Kepercayaan

Atribut
Skor

Jumlah Rerata
1 2 3 j 4

1. Merk 10 24 42 24 280 2,80

2. Harga Jual 12 22 42 24 278 2,78

3. Jenis Kendaraan 5 30 25 40 300 3,00

4. Tahun Pembuatan 5 r 28 45 '22 284 2,84

5. Cara Pembelian 12 20 33 35 291 2,91

Total 1433 14,33

Rerata 286,60 2,866

Sumber : Data Primer yang diolah, 2006
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Dari tabel diatas dapat diketahui rerata sikap konsumen terhadap atribut

Sumber Baru Motor Yogyakarta adalah 2,866 dengan tingkat sikap tertinggi pada

atribut jenis kendaraan dengan skor 3,00. Sedangkan yang kedua adalah atribut

cara pembelian dengan skor sebesar 2,91 dan atribut yang ketiga adalah tahun

pembuatan dengan nilai rata-rata 2,84, kemudian diikuti oleh atribut merk

kendaraan dengan nilai rata-rata 2,80 di tempat keempat dan atribut harga jual

dengan skor 2,78 sebagai urutan kelima.

43. Analisis Peringkat Keutamaan/Evaluasi Atribut Kendaraan Roda

Empat di Sumber Baru Motor Yogyakarta

Dalam analisis ini responden dalam menentukan pilihan terhadap atribut

yang mempengamhi konsumen dalam membeli mobil bekas di Sumber Bara

Motor Yogyakarta yang terdiri dari merk, harga jual, jenis kendaraan, tahun

pembuatan dan layanan pembelian. Responden memberikan peringkat tentang

atribut yang menjadi pertimbngan pemilihan dari peringat satu (1) sampai dengan

peringkat lima (5).

1. Peringkat satu diberi bobot nilai 5

2. Peringkat dua diberi bobot nilai 4

3. Peringkat tiga diberi bobot nilai 3

4. Peringkat empat diberi bobot nilai 2

5. Peringkat lima diberi bobot nilai 1

Dari bobot yang diperoleh pada tiap atribut, kemudian dibagi dengan total

bobot yang akan menghasilkan timbangan dari masing-masing atribut sehingga
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dapat diketahui peringkat keselumhan secara umum. Hasil perhitungan dan

timbangan berdasarkan hasil kuisioner dapat dilihat pada tabel berikut ini.

Tabel 4.14

Skor Peringkat Pertimbangan/Evaluasi

Atribut
Skor

Jumlah
Rerata

Tertimbang1 2 3 4 5

1. Merk 4 2 26 28 40 398 0,265
2. Harga Jual 6 9 52 10 23 335 0,223
3. Jenis Kendaraan f 0 1 0 62 37 435 I 0,290 »
4. Taliun Pembuatan 45 40 15 0 0 170 0,113
5. Cara Pembelian 45 48 7 0 0 162 0,108

Total 1500 1,000
Sumber : Data Primer yang diolah, 2006

Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa atribut yang memperoleh

peringkat pertama konsiunen dalam membeli mobil bekas di Sumber Bara Motor

Yogyakarta adalah jenis kendaraan dengan rerata tertimbang 0,290, atribut kedua

adalah merk kendaraan dengan rerata tertimbang 0,265. Atribut yang menjadi

pertimbangan ketiga dalam pembelian mobil bekas di Sumber Bara Motor adalah

harga jual dengan rerata tertimbang 0,223 dan atribut yang keempat adalah tahun

pembuatan dengan rerata tertimbang 0,113 serta atribut yang teraklrir adalah cara

pembelian dengan rerata tertimbang sebesar 0,108.

4.4. Analisis Indeks Sikap Fishbein

Analisis Indeks Sikap Fishbein digunakan untuk mengukur bagaimana

sikap konsumen terhadap atribut Sumber Bara Motor Yogyakarta yang terdiri dari

merk, harga jual, jenis kendaraan, tahun pembuatan dan layanan pembelian.

Analisis Indeks Sikap Fishbein ini diperoleh dengan mengalikan skor evaluasi

dengan skor kepercayaan sehingga akan diperoleh besarnya angka indeks sikap
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(Ao). Berikut ini adalah perhitungan dari nilai indeks sikap (Ao) berdasar total

rata-rata sikap dan total rata-rata tingkat evaluasi dari jawaban 100 responden :

Tabel 4.15

Perhitungan Indeks Sikap Fishbein

No Atribut
Sikap
(bi)

Pertimbangan
(ei)

Indeks Sikap Fishbein
Ao = (bi.ei)

1. Merk 2,800 0,265 0,742

2. Harga Jual 2,780 0,223 0,620

3. Jenis Kendaraan 3,000 0,290 0,870

4. Tahun Pembuatan 2,840 0,113 0,321

5. Cara Pembelian 2,910 0,108 0,314

Total 14,330 0,999 2,867

Sumber: Data Primer yang diolah, 2006

Daerah penerimaan konsumen terhadap Sumber Bara Motor Yogyakarta

adalah sebagai berikut:

1. 0 < Ao < 1 artinya daerah penerimaan sangat tidak baik

2. 1 < Ao < 2 artinya daerah penerimaan tidak baik

3. 2<Ao<3 artinya daerah penerimaan baik

4. 3 < Ao < 4 artinya daerah penerimaan sangat baik

Berdasarkan tabel dan kriteria daerah penerimaan di atas, dapat diketahui

bahwa indeks sikap (Ao) konsumen terhadap atribut Sumber Bara Motor

Yogyakarta adalah baik yaitu sebesar 2,867 yang terietak pada interval 2,00

sampai dengan 3,00. Hasil ini menunjukkan bahwa konsumen merasa puas

terhadap atribut merk kendaraan, harga jual, jenis kendaraan, tahun pembuatan

dan layanan pembelian yang ada di Sumber Bam Motor Yogyakarta.
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4.5. Uji Kai Kuadrat

Uji kai kuadrat digunakan untuk mengetahui apakah terdapat perbedaan

prioritas konsumen terhadap atribut kendaraan dengan karakteristik responden.

4.5.1. Tingkat Pendidikan dengan Sikap terhadap Atribut Kendaraan

Analisis ini digunakan untuk mengetahui apakah terdapat perbedaan antara

tingkat pendidikan konsumen dengan atribut kendaraan yang dipilih.

Langkah-langkah uji hipotesisnya adalah sebagai berikut:.

a. Menentukan formulasi hipotesis nol (Ho) dan hipotesis altematif (Ha).

Ho : Tidak ada perbedaan yang signifikan tingkat pendidikan dengan

atribut kendaraan yang dipilih.

Ha : Ada perbedaan yang signifikan tingkat pendidikan dengan atribut

kendaraan yang dipilih.

b. Menghitung Kai Kuadrat (X2 Hitung)

Perhitungan Harga Kai Kuadrat adalah sebagai berikut:

Tabel 4.15

Hasil Uji Kai 1•Cuadrat Tingkat Pendidi tan dengan Atribut Kendaraan
Atribut Pendidikan t Sig Hasil

Kendaraan Hitung (P)
SMP SMU Sarjana

Merk 41 58 5,545 0,476 Tidak beda

Harga 41 58 2,996 0,809 Tidak beda

Jenis Kendaraan 41 58 3,311 0,769 Tidak beda

TahunPembuatan 41 58 7,802 0,253 Tidak beda

Cara Pembelian 41 58 3,871 0,694 Tidak beda

Sumber : Data Primer yang Diolah, 2006

c. Berdasarkan tabel diatas, dapat diketahui bahwa nilai sinifikansi (p) untuk

masing- masing atribut kendaraan > a = 0, 05.
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d. Kesimpulan

Ho diterima, berarti tidak ada perbedaan yang signifikan tingkat

pendidikan dengan sikap konsumen terhadap atribut kendaraan yang

dipilih di Sumber Bara Motor Yogyakarta.

4.5.2. Jenis Pekerjaan dengan Sikap terhadap Atribut Kendaraan

Analisis ini digunakan untuk mengetahui apakah terdapat perbedaan antara

jenis pekerjaan konsumen dengan atribut kendaraan yang dipilih. Langkah-

langkah uji hipotesisnya adalah sebagai berikut:.

a. Menentukan fonnulasi hipotesis nol (Ho) dan hipotesis altematif (Ha).

Ho : Tidak ada perbedaan yang signifikan jenis pekerjaan dengan atribut

kendaraan yang dipilih.

Ha: Ada perbedaan yang signifikan jenis pekerjaan dengan atribut

kendaraan yang dipilih.

b. Menghitung Kai Kuadrat (X2 Hitung)

Perhitungan Harga Kai Kuadrat adalah sebagai berikut :

Hasil Uji Kai
Tabel 4.17

Kuadrat Jenis Pekerjaan dengan Atribut Kendaraan
| Atribut Pekerjaan X" Sig

Hitung (p)
Hasilj Kendaraan Pegawai j Wiraswasta

j Merk 74 | 26 10,894 0,012 Ada beda

I Harga 74 | 26 2,420 0,490 Tidak beda

i Jenis 74 j 26 3,422 0,331 Tidak beda

j Tahun Pembuatan 74 26 9,185 0,027 Ada beda

j Cara Pembelian 74 26 2,017 0,569 Tidak beda

Sumber : Data Primer Diolah, 2006.

c. Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa nilai signifikansi (p)

untuk masing-masing atribut harga, jenis dan cara pembelian kendaraan
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mempunyai nilai signifikansi > a = 0,05. Sedangkan untuk atnbut merk

dan tahun pembuatan mempunyai nilai signifikansi < 0,05.

d. Kesimpulan

Ho diterima untuk atribut harga, jenis dan cara pembelian kendaraan yang

berarti tidak ada perbedaan yang signifikan jenis pekerjaan dengan sikap

konsumen terhadap atribut harga, jenis dan cara pembelian kendaraan

yang dipilih di Sumber Baru Motor Yogyakarta. Sedangkan Ho ditolak

untuk atribut merk dan tahun pembuatan kendaraan yang berarti ada

perbedaan yang signifikan jenis pekerjaan dengan sikap konsumen

terhadap atribut merk dan tahun pembuata kendaraan yang dipilih di

Sumber Baru Motor Yogyakarta.

4.5.3. Status Keluarga dengan Sikap terhadap Atribut Kendaraan

Analisis ini digunakan untuk mengetahui apakah terdapat perbedaan antara

status keluarga konsumen dengan atnbut kendaraan yang dipilih. Langkah-

langkah uji hipotesisnya adalah sebagai berikut:.

a. Menentukan fonnulasi hipotesis nol (Ho) dan hipotesis altematif (Ha).

Ho : Tidak ada perbedaan yang signifikan status keluarga dengan atribut

kendaraan yang dipilih.

Ha. Ada perbedaan yang signifikan status keluarga dengan atribut

kendaraan yang dipilih.

b. Menghitung Kai Kuadrat (X2 Hitung)

Perhitungan Harga Kai Kuadrat adalah sebagai berikut:
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Hasil Uji Kai Kuadrat Status Keluarga dengan Atribut Kendaraan
! Pekerjaan

71

Atribut

Kendaraan Lajang
Keluarga

tanpa

Anak

Keluarga
dengan

anak

X

Hitunc

Sig

(P)
Hasil

I Merk 7

7

! 27 66 j 5,872 0,438 Tidak beda \

I Harga ; 27 66 ; 7,781 0,255 Tidak beda j
| Jenis j
i Tahun Pembuatan j

7

7

i 27

! 27
66

66

j 5,404
j 4,160

0,493

0,655

Tidak beda j
I Tidak beda 1

! Cara Pembelian ! 7 ! 27 66 i 6.629 0.357 1 Tidak beda \
Sumber : Data Primer Diolah, 2006.

c. Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa nilai signifikansi (p)

untuk semua atribut kendaraan mempunyai nilai signifikansi > a = 0,05. .

d. Kesimpulan

Ho diterima, yang berarti tidak ada perbedaan yang signifikan status

keluarga dengan sikap konsumen terhadap kendaraan yang dipilih di

Sumber Bam Motor Yogyakarta.



BAB V

KESIMPl LAN DAN SARAN

V.l. Kesimpulan

Berdasarkan pada analisis data dan pembahasan pada bab sebelumnya,

maka pada penelitian ini dapat diambil kesimpulan sebagai berikut:

1. Indeks sikap Fishbein konsumen terhadap Sumber Baru Motor Yogyakarta

sebesar 2,867 yang terietak pada interval 2,00 sampai dengan 3,00. Hasil

ini menunjukkan bahwa sikap penerimaan konsumen terhadap atribut merk,

harga jual, jenis kendaraan, tahun pembuatan dan layanan pembelian

Sumber Baru Motor Yogyakarta dalam kategori baik.

2. Urutan atribut yang menjadi pertimbangan konsumen Sumber Baru Motor

Yogyakarta dalam memilih mobil bekas adalah sebagai berikut:

a. Jenis kendaraan dengan rerata tertimbang 0,290

b. Merk kendaraan dengan rerata tertimbang 0,265

c. Harga jual kendaraan dengan rerata tertimbang 0,223

d. Tahun pembuatan dengan rerata tertimbang 0,113

e. Layanan pembelian dengan rerata tertimbang 0,108
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3. Berdasarkan analisis kai kuadrat dapat diketahui bahwa :

a. Tidak terdapat perbedaan yang signifikan pendidikan konsumen dengan

atnbut kendaraan roda empat yang dipilih.

b. Tidak terdapat perbedaan yang signifikan antara jenis pekerjaan

konsumen dengan atribut harga, jenis dan cara pembelian kendaraan

roda empat yang dipilih, tetapi terdapat perbedaan yang signifikan

antara jenis pekerjaan dengan merk dan tahun pembuatan kendaraan..

c. Tidak terdapat perbedaan yang signifikan status keluarga konsumen

dengan atribut kendaraan roda empat yang dipilih..

V.2. Saran

Berdasarkan pada hasil penelitian ini, maka penulis dapat mengajukan

beberapa saran sebagai berikut:

1. Bagi Sumber Baru Motor Yogyakarta

Indeks Fishbein sikap konsumen terhadap atribut Sumber Bam Motor

dalam kategori baik, oleh karena itu pemsahaan perlu mempertahankan atau

meningkatkan penilaian konsumen tersebut yang dapat dilakukan dengan

cara melengkapi koleksi kendaraannya dengan bermacam-macam merk,

jenis dan tahun pembuatan. Di samping itu Sumber Baru Motor juga dapat

melakukan penyesuaian harga jual serta penyempurnaan layanan

pembelian.
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2. Bagi peneliti lainnya

Untuk penelitian sejenis yang menyangkut sikap konsumen terhadap dealer

mobil bekas, sebaiknya peneliti melakukan perbandingan dengan dua atau

lebih dealer dan menambahkan atribut penelitian di luar merk, harga jual,

jenis kendaraan, tahun pembuatan dan layanan pembelian.
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Kuesioner

Identitas Responden

1. Nama

2. Alamat

3. Apakah Anda memiliki kendaraan roda empat

a. Ya

b. Tidak

4. Tingkat pendidikan yang sudah anda capai

a. Tamat SMP

b. Tamat SMU

c. Sarjana

5. Pekerjaan anda

a. Pegawai ( Negeri maupun swasta )

b. Bisnis/ wiraswasta

6. Status keluarga anda :

a. Belum berkeluarga/ lajang

b. Berkeluarga tanpa anak

c. Berkeluarga dengan 1(satu )anak atau lebih

7. Carapembelian yang ingin anda lakukan

a. Tunai

b. Kredit

8. Jenis kendaraan yang anda inginkan

a. Sedan c. Pick up

b. Minibus

9 Merk kendaraan yang anda inginkan

a. Toyota c. Honda

b. Suzuki



II. Pertanyaan Sikap

1. Sumber Baru Motor menyediakan berbagai macam variasi merk

kendaraan roda empat bekas.

a. Sangat percaya

b. Percaya

c. Tidak percaya

d. Sangat tidak percaya

2. Sumber Baru Motor Yogyakarta menyediakan mobil bekas dengan harga

yang bervariasi

a. Sangat percaya

b. Percaya

c. Tidak percaya

d. Sangat tidak percaya

3. Sumber Bam Motor menyediakan berbagai Jenis Kendaraan roda empat

bekas yang beragam

a. Sangat percaya

b. Percaya

c. Tidak percaya

d. Sangat tidak percaya

4. Sumbei Baru Motor menyediakan kendaraan roda empat bekas dengan

berbagai macam tahun pembuatan sesuai dengan yang anda inginkan

a. Sangat percaya

b. Percaya

c. Tidak percaya

d. Sangat tidak percaya

5. Sumber Baru Motor menyediakan layanan cara pembelian (tunai/ kredit)

terhadap kendaraan roda empat bekas yang ingin anda beli.

a. Sangat percaya

b. Percaya

c. Tidak percaya

d. Sangat tidak percaya



Dari faktor- faktor yang tertulis dibawah ini, urutkan dari faktor yang kurang

mempengaruhi sampai faktor yang sangat mempengaruhi dan menjadi alasan
bagi anda untuk melakukan pembelian kendaraan roda empat bekas di Sumber

Bara Motor Yogyakarta

Tuliskan nomor 1 sampai dengan 5 menurut skala prioritas yang anda pihh

Atribut Pnoritas

1 Merk

2. Harga Jual

3.Jenis Kendaraan

4. Tahun Pembuatan

5 Layanan Pembelian



RINGKASAN DATA PENELITIAN

NO
SKOR EVALUASI ATRIBUT

MERK HARGA JENIS TAHUN PEMBELIAN

1 4 3 5 2 1

2 4 2 5 3 1

3 4 3 5 1 2

4 5 2 4 3 1

5 5 3 4 1 2

6 5 3 4 2 1

7 5 3 4 2 1

8 5 3 4 2 1

9 4 1 5 3 2

10 5 3 4 2 1

11 5 3 4 1 2

12 5 3 4 1 2

13 4 3 5 1 2

14 5 3 4 1 2

15 3 5 4 2 1

16 3 5 4 1 2

17 4 3 5 2 1

18 2 5 4 1 3

19 4 3 5 1 2

20 4 3 5 1 2

21 3 5 4 1 2

22 5 3 4 1 2

23 1 4 5 2 3

24 5 3 4 2 1

25 5 3 4 2 1

26 5 3 4 2 1

27 3 5 4 1 2

28 5 3 4 2 1

29 5 3 4 1 2

30 3 5 4 1 2

31 5 1 4 3 2

32 5 3 4 1 2

33 3 5 4 1 2

34 3 4 5 2 1

35 5 3 4 2 1

36 3 4 5 2 1

37 3 5 4 2 1

38 4 3 5 1 2

39 1 4 5 3 2

40 4 3 5 1 2

41 5 3 4 1 2

42 5 1 4 2 3

43 5 3 4 1 2

44 3 5 4 1 2

45 3 4 5 1 2

46 5 3 4 1 2

47 3 5 4 2 1

48 3 5 4 2 1

49 4 3 5 2 1

50 3 5 4 2 1

51 5 3 4 2 1
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4.

Uji Validitas Sikap

Keyakinan Pearson Correlation

Sig, (2-tailed)

N

X1.1 Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

X1.2 Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

X1.3

X1.4

X1 5

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)

N

Pearson Correlation

Sig (2-tailed)

N

Correlations

Kevakinan

1

100

.579*

000

100

.748*

.000

100

557"

.000

100

.633'

.000

100

.714*

.000

100

X1

.579*1

000

100

100

.411*

.000

100

.000

1.000

100

.250* j
012 i

100 I
.229*

022

100

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

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

X1.2

.748*

.000

100

.411*

000

100

1

100 I

234*!

019

100

.380*"j"

.000 j
100

.388**j

.000

100

XI.3

.557*

000

100

.000

1 000

100

.234*

019

100

1

100

.205*

.040

100

334'

.001

100

X1.4

633*'

000

100

.250*

.012

100

380*

,000

100

.205*

.040

100

1

100

296*

.003

100

Uji Reliabilitas Sikap

Method 1 (space saver)

XI .i

XI.2

XI . 3

XI.4

v 1 S

r\ r-J .M i-

Mean

-.3000

2.7800

3.0000

2.8400

2.9100

:se used for this analysis

Std Dev

. 9211 100.

. 94 90 100.

. 9535 100.

Q •"* C. A. O Z. .-< 4 100.

,0160 100.

Statistics for

SCALE

Mean

4 .33(

variance

9.1324

N of

;d Dev Variables

X1.5

.714*

000

100

.229*

022

100

.388"

.000

100

.334"

.001

100

.296*'

.003

100

T

100



Item-total

X1 .2

XI . 3

XI .4

Y 1 -.

Scale

Mean

if item

Deleted

n . 3jcju

11.5500

11.3300

11.4 90 0

11 .4200

Reliability Coefficients

N of Cases = 100.0

Alpha .6516

scare

Variance

if Item

Deleted

6 .7 567

5.7449

6.6565

5.7814

Item-

Total

Correlation

.3189

.5467

3797

A O '1 A
. h ^ ± 1

A "! At C
. 1 : 4C

if Item;

Aipna

"' f 1 1~ S"^

Deleted

. 63 81

52 7 8

m 7 "<

5941

5632



Valid Ya

Tidak

Total

Karakteristik Responden

Kepemilikan roda 4

Frequency

62

38

100

Percent

62.0

38.0

100.0

Valid Percent

62.0

38.0

100.0

Cumulative

Percent

62.0

100.0

Pendidikan

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid SMP 1 1.0 1.0 1.0

SMU 41 41.0 41.0 42.0

Sarjana 58 58.0 58.0 100.0

Total 100 100.0 100.0

Pekerjaan

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Pegawai 74 74.0 74.0 74.0

Bisnis/wiraswasta 26 26.0 26.0 100.0

Total 100 100.0 100.0

Valid Lajang

Keluarga tanpa anak

Keluarga dengan anak

Total

Status keluarga

Frequency

7

27

66

100

Percent

7.0

27.0

66.0

100.0

Cara pembelian

Valid Percent

7.0

27.0

66.0

100.0

Cumulative

Percent

7.0

34.0

100.0

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Tunai 19 19.0 19.0 19.0

Kredit 81 81.0 81.0 100.0

Total 100 100.0 100.0



Data Frekuensi

Merk

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid Sangat tidak percaya

Tidak percaya

Percaya

Sangat percaya

Total

10

24

42

24

100

10.0

24.0

42.0

24.0

100.0

10.0

24.0

42.0

24.0

100.0

10.0

34.0

76.0

100.0

Harga Jual

Frequency I Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid Sangat tidak percaya

Tidak percaya

Percaya

Sangat percaya

Total

12 I 12.0
22 ! 22.0
42 | 42.0
24 | 24.0

100 | 100.0

12.0

22.0 j
42.0 |
24.0 i

100.0

12.0

34.0

76.0

100.0

Jenis Kendaraan

Frequency Percent Valid Percent

Cumulative

Percent

Valid Sangat tidak percaya

Tidak percaya

Percaya

Sangat percaya

Total

5

30

25

40

100

5.0

30.0

25.0

40.0

100.0

5.0

30.0

25.0

40.0

100.0

5.0

35.0

60.0

100.0

Tahun Pembuatan

Frequency j Percent

i

Valid Percent i

Cumulative

Percent

Valid Sangat tidak percaya

Tidak percaya

Percaya

Sangat percaya

Total

5 5.0

28 ! 28.0
45 [ 45.0
22 j 22.0

100 | 100.0

5.0

28.0 j
45.0 j
22.0

100.0 |

5.0

33.0

78.0

100.0

Layanan Pembelian

Frequency Percent Valid Percent

Cumulate

Percent

e

Valid Sangat tidak percaya

Tidak percaya

Percaya

Sangat percaya

Total

12

20

33

35

100

12.0

20.0

33.0

35.0

100.0

12.0

20.0

33.0

35.0

100.0

1:

32

6!

101

1.0

5.0

3.0



jenis kendaraan

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Sedan 17 17.0 17.0 17.0

Minibus 51 51.0 51.0 68.0

Pick Up 32 32.0 32.0 100.0

Total 100 100.0 100.0

Merk kendaraan

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Toyota 44 44.0 44.0 44.0

Suzuki 26 26.0 26.0 70.0

Honda 30 30.0 30.0 100.0

Total 100 100.0 100.0
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