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ABSTRAK

Skripsi ini berjudul Analisis Sikap Konsumen dalam Membeli Produk di
Distributor Store Pipet Yogyakarta. Tujuan penelitian ini adalah untuk
mengetahui sikap konsumen terhadap keputusan pembelian produk pada Distro
Pipet dan untuk mengetahui perbedaan antara sikap konsumen dalam membeli
produk distro Pipet berdasar karakteristik konsumen. Penelitian in dilakukan
dengan metode deskriptif dan metode statistik. Hal ini bertujuan agar penelitian
yang dihasilkan lebih akurat, sehingga dapat dicari solusi yang tepat. Metode
deskriptif dilakukan dengan menggunakan instrumen kuesioner, selanjutnya
kuesioner diolah menggunakan bantuan komputer melalui program SPSS versi 12.

Populasi yang diteliti adalah konsumen yang datang membeli dan
mahasiswa UIl yang pemnah datang membeli di Distro Pipet. Sampel yang
digunakan 96 orang. Metode statistik yang digunakan adalah analisis Fishbein,
Regresi dan Kruskal Wallis. Analisis Fishbein menunjukkan bahwa sikap
konsumen bernilai positif, karena terletak antara 8,50 — 12,25, yang berarti bahwa
hipotesis pertama yang diajukan peneliti pada awal bab sangat mendukung, yaitu
yang menyatakan keyakinan dan evaluasi berpengaruh positif terhadap sikap
konsumen dalam membeli produk di distro Pipet. Pada analisis Regresi semua
atribut menunjukkan nilai positif, karena taraf signifikasi < 0,05. Pada pengujian
Kruskall Wallis masih menunjukkan adanya perbedaan yang signifikan sikap
konsumen berdasarkan karakteristik usia konsumen.
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BAB1

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah

Lingkungan perusahaan pada masa sekarang ini diwarnai dengan perubahan
yang cepat dan penuh ketidakpastian. dengan demikian perusahaan harus dapat
mengidentifikasi perubahan-perubahan tersebut, kegiatan perusahaan merupakan
kegiatan kunci yang akan mampu menghidupi seluruh aktivitas perusahaan dan bila
aktivitas perusahaan tersebut gagal, maka hal itu akan menyebabkan hancurnya
perusahaan. Dalam kondisi seperti ini perusahaan harus dapat menemukan sesuatu
sebagai keunggulan kompetitif bagi perusahaan, keunggulan kompetitif tersebut dapat
menjadi asset perusahaan untuk meningkatkan kinerja pasarnya.

Pembangunan di Indonesia begitu pesat, perkembangan teknologipun
demikian, berubah dari waktu ke waktu. Hal ini mempengaruhi perusahaan dalam
menentukan strategi-strategi bisnis dalam hal produksi dan pemasarannya.
Perusahaan terus melakukan inovasi-inovasi terhadap produk yang dimilikinya
dengan tujuan kepuasan konsumen akan tercapai.

Dengan adanya teknologi informasi yang begitu pesat pula mendorong
konsumen untuk lebih selektif dalam menentukan produk yang akan dikonsumsi. Hal
ini juga mendorong persaingan yang semakin ketat antara perusahaan satu dengan
yang lain. Perusahaan menawarkan produknya tidak hanya sekedar berorientasi

kepada produk akan tetapi juga berorientasi kepada kepuasan konsumen, dimana



konsumen sangat berperan didalam kemajuan dan eksistensi perusahaan, perusahaan
yang memegang konsep pemasaran akan cenderung mendapat simpati dari konsumen
potensial dan loyalitas dari konsumen riilnya.

Konsumen merupakan hal yang penting dalam kegiatan pemasaran. Bertitik
tolak dari informasi sejumlah konsumen melalui analisis sikap pemasar dapat
mengetahui keinginan konsumen dalam membeli, dapat memberikan arahan dalam
bentuk produk dan pelayanan kebutuhan konsumen yang lebih baik. Usaha untuk
menarik konsumen sangat penting karena persaingan usaha tidak lagi hanya
ditentukan oleh harga dan mutu produksi saja, tetapi juga berorientasi pada
peningkatan kepuasan konsumen. Pasar yang ada sekarang lebih merupakan Pasar
Pembeli atau Buyer’s Market, artinya “kekuasaan” untuk menentukan terjadinya
sesuatu transaksi lebih banyak berada ditangan pembeli. Berbeda dengan jaman dulu
yang merupakan Seller’s Market dimana barang dan jasa sebagai hasil produksi yang
ditawarkan oleh perusahaan akan jauh lebih kecil daripada besarnya permintaan
konsumen dipasar sehingga barang atau jasa yang dihasilkan cenderung habis terjual
dipasar.

“Konsep berwawasaan pemasaran berpendapat bahwa kunci untuk mencapai
tujuan organisasi terdiri dari pemenuhan kebutuhan dan keinginan pasar sasaran serta
memberikan kepuasan yang diinginkan secara lebih efektif dan efisien daripada
pesaingnya” (Kotler dan Amstrong, 2004: 21).

Seperti yang diungkapkan pakar pemasaran, Kotler: Pemasaran merupakan

suatu proses sosial dan melalui proses tersebut, individu dan kelompok mendapatkan




apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan cara menciptakan, menawarkan, dan
secara bebas mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain.

Sikap dan penilaian konsumen terhadap suatu produk mempunyai sifat yang
dinamis dalam arti dapat berubah sesuai dengan waktu. Itulah manfaat dari
pemahaman sikap konsumen sepanjang waktu sebagai salah satu cara untuk
mengantisipasi perubahan potensial didalam permintaan produsen dan perilaku
konsumen dalam pembelian produk tersebut. Atribut yang melekat pada suatu produk
memiliki peran penting dalam program pemasaran karena atribut-atribut produk dapat
menentukan mengapa seseorang memilih produk tertentu.

Demikian pula dengan usaha produk lokal, dimana sikap dan penilaian
konsumen terhadap produk lokal berubah sesuai dengan waktu. Atribut yang melekat
pada produk lokal berperan penting dalam perkembangan usaha ini. Dan dewasa ini
produk lokal semakin meningkat, ini bisa dibuktikan dengan menjamurnya distro-
distro (distribution store outlet) dan munculnya puluhan merek lokal. Distro adalah
tempat untuk pendistribusian produk lokal ini dimana mereka lebih memilih distro
daripada toko dikarenakan keterbatasan dana yang membuat mereka sulit untuk
masuk ke toko. Sistem distribusi pada distro ini memanfaatkan jaringan pertemanan.
Diperkirakan dalam beberapa tahun mendatang produk lokal ini semakin mengancam
produk bermerek.

Salah satu distributor store (distro) yang ada di kota Yogyakarta adalah Pipet
yang meliliki kekurangan dan keunggulan yang melekat pada atribut produk yang

dimilikinya. Distributor store Pipet berdiri pada pertengahan tahun 2004 yang



bertujuan untuk menyalurkan produk sendiri dengan brand Pipet dan produk-produk
lokal yang sangat sulit menembus toko dikarenakan keterbatasan modal yang
dimiliki. Pipet sebagai brand mempunyai beberapa produk antara lain: T-shirt, jaket,
sandal, gelang, ikat pinggang dan tas. pemasaran distro Pipet menggunakan system
konsinyasi yaitu sistem titip jual pada distro-distro lain yang ada di jogja. Promosi
dilakukan dengan memasang iklan di katalog , pembuatan flayer, liflet, dan setiker.

Saluran distribusi Pipet, selain pada distro-distro lokal yang ada di dalam
kota. Pipet juga mempunyai saluran distribusi di kota-kota lain seperti Pekanbaru,
Pontianak, Kupang, Makasar, Semarang, dan kota-kota lainnya. Sistem penjualan
untuk kota-kota lain mengunakan sistem cast&cary yaitu: sistem penjualan putus
dengan cara cast atas jumlah nominal barang tersebut. Segmen dari distro sendiri
yaitu kalangan anak-anak muda, ini dikarenakan anak muda lebih peka terhadap
mode, perubahan dan gaya hidup. Selain dengan konsep indie, distro menyuguhkan
style yang mengadopsi dari musik, extreme sport dan konsep lainnya yang memang
dekat dengan anak muda. Harga yang ditawarkan pada distro dapat lebih mahal dari
toko-toko pakaian lainnya karena mereka tidak semata menjual produk, tetapi mereka
Jjuga menjual seni dan kreatifitas

Berdasarkan latar belakang diatas, maka peneliti ingin mengadakan penelitian
mengenai menjamurnya produk lokal clothing ini dengan judul “4malisis Sikap

Konsumen dalam Membeli produk di Distributor Store Pipet Yogyakarta”.



1.2. Rumusan Masalah
Dari informasi diatas dapat ditarik suatu rumusan masalah sebagai berikut:
1. Bagaimana sikap konsumen terhadap keputusan pembelian produk pada distro
Pipet di Yogyakarta ?
2. Bagaimana perbedaan antara sikap konsumen dalam membeli produk di
Distro Pipet dilihat dari karakteristik konsumen
1.3. Batasan Masalah
1. Atribut yang akan diteliti yaitu sikap konsumen
2. Atribut Sikap yang digunakan yaitu belief dan evaluasi, yang meliputi:
Harga, Kualitas, Awet, Bervariasi, Warna, Desain, sederhana tapi fresh,
eksklusif, bahan, kenyamanan, Kebersihan Lingkungan, Tanggung jawab,
Pelayanan, Respon, Kesopanan, dan Komunikasi
3. Responden yang diteliti yaitu para konsumen yang datang membeli diDistro
Pipet Yogyakarta.
1.4. Tujuan Penelitian
Tujuan penelitian yang ingin dicapai dalam penelitian adalah sebagai berikut:
1. Untuk menetapkan pengaruh positif keyakinan dan atau evaluasi terhadap
sikap konsumen dalam membeli produk didistro Pipet Yogyakarta
2. Untuk menetapkan ada atau tidak perbedaan sikap konsumen dalam membeli
produk di Distro Pipet dilihat dari karakteristik konsumen yang menjadi dasar

keputusan dalam pembelian.




1.5. Manfaat Penelitian

Melalui penelitian ini ada beberapa manfaat yang ingin dicapai yaitu:

1. Bagi peneliti
Hasil penelitian ini diajukan dalam rangka memenuhi salah satu syarat dalam
memperoleh gelar Sarjana Ekonomi pada Fakultas Ekonomi dan sebagai
sarana mempraktekkan teori yang didapat di bangku kuliah, khususnya yang
berhubungan dengan bidang pemasaran.

2. Bagi perusahaan
hasil dari penelitian ini diharapkan dapat dijadikan bahan pertimbangan untuk
pengolahan keputusan pemasaran.

3. Bagi Pihak Lain
Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan informasi yang
dapat dijadikan bahan pertimbangan dalam menyusun berbagai kebijakan

dimasa yang akan datang.



BABII

LANDASAN TEORI

2.1. Hasil Penelitian Terdahulu

Himawan (2000) meneliti tentang Analisis Sikap Konsumen dalam Membeli
Rokok Sampoerna A’Mild di Yogyakarta, penelitian ini bertujuan untuk mengetahui
pengaruh sikap konsumen dalam pembelian rokok tersebut setelah menerima sikap
yang diberikan oleh perusahaan dan menjelaskan ada atau tidaknya perbedaan sikap
konsumen tersebut berdasarkan karakteristik konsumen.

Penelitian ini mempunyai kesamaan dengan penulis yaitu dengan
menggunakan tehmk analisis Fishbein untuk mengetahui sikap konsumen dalam
menggunakan atribut yang diteliti dan Kruskal Wallis untuk menjelaskan ada atau
tidaknya perbedaan atau ketidakpuasan kelompok menurut karakteristik konsumen
yang diuji. Persamaan lainnya adalah karakteristik yang meliputi gender dan usia.

Sedangkan perbedaan terletak pada subyek penelitian dan indikator-indikator
penelitian. Subyek yang diteliti oleh Himawan adalah Rokok Sampoerna A’Mild,
sedangkan penulis meneliti pada Distro Pipet. Indikator yang diteliti adalah kemasan
(menarik dan kuat), ukuran (kepadatan tembakau, jumlah rokok dalam satu bungkus),
cita rasa (gurih, mantap), kadar tar dan nikotin.

Pada penelitian ini penulis menggunakan indikator-indikator yang meliputi;
harga produk, kualitas produk yang ditonjolkan, tidak mudah rusak(awet), bervariasi,

pilihan warna, desain produk yang menarik, sederhana tapi fresh, eksklusif, bahan




yang digunakan, kenyamanan pemakaian produk, kebersihan lingkungan, tanggung
Jjawab karyawan, kemampuan memberikan pelayanan yang dijanjikan dengan baik,
kesediaan para karyawan untuk menanggapi dengan segera apa yang dibutuhkan dan
diinginkan konsumen, kesopanan karyawan, dan kemudahan berkomunikasi dengan
baik kepada pelanggan.

2.2. Landasan Teori

2.2.1. Pemasaran

“Pemasaran merupakan suatu proses sosial dan manajerial dimana individu
dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan inginkan melalui
penciptaan dan pertukaran produk serta nilai dengan pihak lain.” (Kotler dan
Amstrong, 2004: 7).

Konsep paling dasar yang melandasi pemasaran adalah kebutuhan manusia.
Kebutuhan (needs) manusia adalah suatu pernyataan dari perasaan kekurangan.
Keinginan (wants) adalah kebutuhan manusia yang dibentuk oleh budaya dan
kepribadian seseorang. Permintaan (demands) adalah keinginan manusia yang
didukung oleh daya beli

Manusia memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka dengan produk dan
jasa. Sebuah produk adalah segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepasar untuk
memuaskan kebutuhan dan keinginan. Konsep produk tidak terbatas pada objek fisik
segala sesuatu yang dapat memuaskan kebutuhan dapat disebut sebagai produk.

Selain barang nyata produk meliputi jasa, yang merupakan aktivitas atau menfaat



yang ditawarkan untuk dijual, yang pada dasarnya tidak nyata dan tidak berakibat
pada kepemilikan apapun.
2.2.2. Pengertian Manajemen Pemasaran

Manajemen pemasaran (marketing management) merupakan analisis,
perencanaan, implementasi, dan pengendalian dari program-program yang dirancang
untuk menciptakan, membangun dan memelihara pertukaran yang menguntungkan
dengan pembeli sasaran untuk mencapai tujuan perusahaan. (Kotler dan Amstrong,
2004: 16).

Banyak orang beranggapan bahwa manajemen pemasaran adalah mencari
pelanggan yang cukup banyak untuk output perusahaan saat itu, namun pandangan
ini terlalu sempit. Perusahaan memiliki suatu tingkat harapan permintaan atas
produk-produknya. Pada suatu saat tertentu, mungkin saja tidak ada permintaan,
permintaannya memadai, permintaannya tidak teratur, atau terlalu banyak
permintaan, dan manajemen permintaan harus mencari cara untuk menghadapi
semua situasi permintaan yang berbeda-beda ini. Manajeman pemasaran tidak hanya
berhubungan dengan mencari dan meningkatkan permintaan, tetapi juga mengubah
atau bahkan menurunkan permintaan.

2.2.3. Perilaku Konsumen
Menurut Paul W. Miniard perilaku konsumen adalah:
“ Perilaku konsumen adalah kegiatan-kegiatan yang secara langsung terlibat

dalam mendapatkan, mengonsumsi dan menghabiskan produk dan jasa, termasuk
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didalamnya proses keputusan yang mendahului dan menyusuli tindakan ini.” (Engel,

Blackwell dan Paul, 1994: 3).

Faktor »  Faktor
lingkungan < individual
Kognisi, Afeksi
‘ Perilaku *

Proses keputusan
Beli

I

Strategi STP
Marketing Mix

Gb. 1. Model Perilaku Beli Konsumen
2.2.3.1. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Keputusan Beli Konsumen
Perusahaan yang ingin berhasil harus mempunyai informasi tentang perilaku
konsumen dan faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam
pembelian, faktor-faktor tersebut berbeda untuk masing-masing pembeli, disamping
produk yang dibeli dan saat pembeliannya yang berbeda. Terdapat tiga kategori
pengaruh utama yang dianggap mempengaruhi keputusan pembelian konsumen:
faktor pribadi, faktor psikologis, dan faktor sosial.
1. Faktor pribadi
Faktor pribadi adalah faktor yang unik untuk orang tertentu. Faktor ini
dibagi menjadi tiga faktor: faktor demografi, faktor situasional, dan

tingkat keterlibatan.
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1) Faktor demografi
Faktor demografi adalah ciri-ciri individual seperti jenis
kelamin, usia, ras, suku bangsa, pendapatan, siklus hidup
keluarga, dan pendapatan.
2) Faktor situasional
Situasi merupakan salahsatu faktor yang mempengaruhi
keputusan dalam pembelian, hal ini berkaitan erat dengan
ketersediaan waktu dalam pengambilan keputusan.
3) Tingkat keterlibatan
Keterlibatan konsumen dalam keputusan pembelian
dapat berbeda antara orang satu dengan orang lainnya. Hal ini
dipengaruhi oleh harga produk, risiko, situasi, dan kelompok.
2. Faktor psikologis
Pengaruh faktor psikologis yang utama terhadap perilaku konsumen
adalah: persepsi, motif, kemampuan dan pengetahuan, sikap, kepribadian.
1) Persepsi
Persepsi adalah proses pemilihan, pengorganisasian, dan
penginterpretasikan masukan informasi untuk menghasilkan
makna.
2) Motif
Motif adalah Kebutuhan yang mendorong seseorang secara kuat

mencari kepuasan dan kebutuhan tersebut.
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3) Kemampuan dan pengetahuan
Setiap individu memiliki kemampuan yang berbeda-beda dalam
memahami setiap informasi yang disampaikan oleh perusahaan,
hal ini juga sangat terkait dengan pengetahuan konsumen.
Pengetahuan konsumen akan suatu produk dan mengoptimalkan
suatu produk berbeda-beda, perusahaan harus dapat memberikan
pengajaran untuk hal-hal tersebut agar konsumen dapat
memanfatkan produk secara optimal.
4) Sikap
Sikap merupakan evaluasi, perasaan, dan kecenderungan yang
konsisten atas suka atau tidak sukanya sescorang terhadap objek
atau ide.
5) Kepribadian
Karakteristik psikologis yang membedakan seseorang yang
menghasilkan tanggapan secara konsisten dan terus menerus
terhadap lingkungannya.
3. Faktor sosial
Keputusan beli konsumen dipengaruhi oleh orang lain. Faktor ini dapat
dibedakan kedalam empat kelompok utama, yaitu: peran dan pengaruh

keluarga, kelompok referensi, kelas sosial, budaya dan sub budaya.
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Peran dan pengaruh keluarga

Peran dan pengaruh keluarga mempunyai peranan besar
dalam membentuk sikap dan perilaku, oleh karena itu
perusahaan perlu mempelajari perilaku anggota kelurga dalam
memenuhi kebutuhannya.
Kelompok referensi

Sebuah kelompok menjadi kelompok referensi ketika
seorang individlu mengidentifikasikan dirinya dengan
kelompok tersebut sehingga ia mengambil banyak nilai, sikap,
atau perilaku kelompoknya.
Kelas sosial

Kelas sosial adalah pembagian masyarakat yang relatif
homogen dan permanen, yang tersusun secara hirarkis dan
memiliki anggota dengan nilai-nilai, minat dan perilaku yang
serupa.
Budaya dan sub budaya

Budaya adalah serangkaian nilai, persepsi, keinginan,
dan perilaku dasar yang dipelajari oleh anggota masyarakat
dari keluarga dan instansi penting lain. (kotler: 2004: 200).

Sub budaya adalah kelompok orang yang memiliki
system nilai yang sama berdasarkan pengalaman dan situasi

kehidupan yang serupa.




14

2.2.4. Konsep Pemasaran

Konsep Pemasaran merupakan filosofi manajemen pemasaran yang
menyatakan bahwa pencapaian sasaran organisasi tergantung pada penentuan
kebutuhan dan keinginan pasar sasaran dan penyampaian kepuasan yang didambakan

itu secara lebih efektif dan efisien dibandingkan pesaing. (Kotler, 2004: 21)

Langkah 1 Langkah 2 Langkah 3 Langkah 4
Pasar Kebutuhan Pemasaran Laba melalui

»|  Pelanggan > terpadu » kepuasan

pelanggan

Gb. 2. Konsep Pemasaran
2.2.5. Karakteristik Konsumen

Karakteristik konsumen adalah sifat-sifat yang membedakan konsumen yang
satu dengan yang lain. Perbedaan tersebut dapat menyebabkan perilaku konsumen
yang satu dengan yang lain tidak sama. Dalam pengelompokan karakteristik
konsumen didasarkan pada faktor demografi yang meliputi; usia, penghasilan, status
pekerjaan dan pendidikan,

Kelompok usia yang satu dengan yang lain sering memiliki nilai dan perilaku
yang berbeda. Sedangkan terlepas dari kecenderungan modern untuk meniadakan
perbedaan laki-laki dan perempuan banyak didapati bukti bahwa laki-laki dan
perempuan memiliki perbedaan dalam hal yang penting (bukan hanya sekedar fisik)
misalnya perempuan dapat memproses informasi secara berbeda dari laki-laki,

perempuan lebih sabar, telaten, dan kurang mendominasi seperti laki-laki.
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2.2.5. Retailing
Retailing merupakan kegiatan-kegiatan bisnis termasuk didalamnya penjualan
barang jadi dan jasa untuk memenuhi kebutuhan konsumen secara pribadi, keluarga,
atau kebutuhan rumah tangga yang merupakan akhir dari saluran distribusi. (Bary
‘Breman).
2.2.5.1. Macam retailer:
1. Speciality Store Retailing:
Merupakan toko khusus yang menawarkan. barang dagangan atau jasa
kepada konsumen.
2. Departemen Store Retailing
Merupakan toko pengecer yang luas yang memjual sejumlah barang
dagangan pada jalur yang berbeda dagangan dan dilakukan seleksi yang
baik pada setiap jalur.
3. Chain Store Retailling
Merupakan dua outlet atau lebih yang dimiliki dan dikendalikan oleh satu
orang, menggunakan kebijakan pembelian dan penjualan tunggal dan
menjual lini produk serupa.
4. Discount Store Retailing
Merupakan pengecer yang ‘menjual banyak ‘macam ‘barang dagangan
dengan harga lebih rendah dari pengecer tradisional/ barang dagangan
standart dengan harga lebih murah, karena mereka bersedia menerima laba

lebih rendah dan volume penjualan menjadi lebih tinggi.
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5. Off Price Retailing
Merupakan pengecer khusus yang menjual barang dagangan dengan harga
lebih rendah dari pengecer regular.

6. Supermarket Retailing
Merupakan toko berukuran besar, biaya rendah, laba rendah, volume
besar, dimana pembeli melayani diri sendiri dan menjual beraneka macam
makanan, peralatan mencuci, serta produk rumah tangga.

7. Convenience Retailing
Merupakan toko pengecer yang paling baru yang menjual kebutuhan
sehari-hari dari jenis yang paling laris.

2.2.5.2, Bauran strategi ritel

Strategi ritel menurut M. Taufiq Amir (2004, him 25), sebagai berikut:

1. Harga
Kebijakan mengatur harga kapan harus dengan harga regular, kapan ada
harga diskon, merupakan bagian peling penting dalam hal menarik
pelanggan. Harus ada perhatian khusus yang secara teratur dan serius
menangani masalah ini.

2. Kualitas
Yang dimaksud dengan kualitas di sini adalah kesesuaiannya dengan

kebutuhan target pasar kita. Jadi, barang berkualitas, belum tentu sesuatu
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yang mahal. Dan karena harus sesuai dengan kebutuhan target pasar,
kualitas barang menjadi faktor utama dalam mempertimbangkan pemasok.
Awet

Produk sesuai dengan target pasar outlet. Baik dari segi Jjenisnya maupun
keawetannya. Bagian pembelian harus-jeli melihat ini, dan sejauh mana
pemasok melakukan presentasi dengan baik agar produk dapat diterima di
outlet-outlet ritel.

Bervariasi

Bervariasi memiliki daya tarik tersendiri dalam memikat konsumen.
Karena semakin banyak jenis barang yang ditawarkan, maka konsumen

semakin berminat dalam membeli produk di outlet.

. Warna

Pertimbangan pembelian juga berdasarkan warna yang menarik. Sehingga

retailer perlu menambah macam warna produk outlet yang ditawarkan.

. Desain

Bentuk kreatifitas yang diciptakan harus memiliki ciri tersendiri dalam
produk yang ditawarkan. Agar konsumen merasa senang dengan membeli

produk yang memiliki ciri tersendiri jika dibandingkan dengan outlet

" lainnya.

Sederhana tapi fresh
Bagian dari desain yang dirancang dengan kesan natural dan tidak banyak

corak, desain yang ditampilkan cukup simple namun menarik.




10.

11,

12.

18-

Eksklusif

Produk yang ditawarkan retailer cenderung terbatas jumlahnya. Oleh
karena itu terkesan eksklusif.

Bahan

Dengan pertimbangan tertentu, peritel terkadang ingin mamberikan kesan
bagi pelanggannya bahwa mercka menjual produk-produk dengan jenis
bahan tertentu saja.

Kenyamanan

Konsumen mamperhatikan tingkat kenyamanan dalam produk yang dijual
di outlet. Sehingga memungkinkan konsumen kembali lagi untuk membeli
di outlet.

Kebersihan lingkungan

Perusahaan retail harus memperhatikan kenyamanan konsumen dalam
membeli pada outlet, konsumen akan menikmati syguhan suasana yang
bersih pada outlet, sehingga memungkinkan konsumen kembali lagi untuk
membeli di outlet tersebut.

Tanggung jawab

Karyawan ritel harus bertanggung jawab datam memberikan kepuasan
pada konsumen, jika konsumen merasa dirugikan, maka harus dengan

segera bertanggung jawab secara professional.
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13 Pelayanan
Pelanggan memiliki harapan-harapan tertentu dalam pemberian pelayanan.
‘Bila apa yang mereka rasakan melebiji -apa yang mereka harapkan maka

kita dapat mengatakan pelanggan itu puas atas pelayanan Kita.

~“14. Respon

Cara menanggapi konsumen dengan. memberikan pelayanan. dengan

segera dan tepat waktu.

" 15. Kesopanan

Perilaku yang sopan yaitu karyawan yang bersahabat dan menunjukkan
sikap perhatian.

16: Komunikasi
Komunikasi. secara umum berusaha memberikan pengaruh datanr proses.
,p_en-gambﬂm;keputusamkaputttsm-pelanggansdalmnmembeiirdi--znuﬂet.

Kepuasan Pelanggan

Kepuasan Pelanggan merupakan tingkatan dimana anggapan kinerja

(perceived performance) produk akan sesuai ‘dengan harapan seorang pembeli.

(Kotler, 2004:10) -

Bila- kinerja produk jauh lebih rendah dibandingkan harapan pelanggan,

- pembelinya tidak puas. Bila kinerja sesuai dengan harapan atau melebihi- harapan,

pembelinya merasa puas atan merasa amat gembira.




2.2.7. Sikap Konsumen

Sikap merupakan salah satu faktor intern yang mempengaruhi perilaku

- konsumen dalam pembelian suatu produk. Sikap merupakan faktor yang tepat untuk
meran;afkan perifaku di masa yang akan datang. Jadi dengan mempelajari sikap
* seseorang, diharapkan dapat menentukan apa yang akan dilakekan dan apa yang
harus. dihindari. Sikap (attitude) adalah evaluasi, perasaan emosional dan
kecenderungan tindakan yang ‘menguntungkan dan bertahan lama dari seseorang
terhadap beberapa obyek atau gagasan (Kotler, 1997 167).

Dari definisi diatas dapat disimpulkan bahwa sikap adalah keadaan berpikir,
merupakan organisasi keyakinan yang relatif tetap, memiliki kecenderungan untuk
dipelajari, untuk merespon secara konsisten dan konsekuen menguntungkan atau
tidak, positif atau negatif, suka atau tidak terhadap obyek atau situasi. Seseorang
individe mempelajari sikap melatui pengalamap dan interaksi dengan orang lain.
- Meskipun sikap ini dapat dipelajari dan dapat diubah dari waktu ke Waktu, pada
setiap saat tidak semuanya memiliki dampak yang setara, dan beberapa sikap lebih
kuat dari sikap lainnya. Ketika konsumen mempunyai sikap yang negatif terhadap
suatu aspek atau lebih pada praktik pemasaran perusahaan, maka kemungkinan
mereka tidak hanya berhenti menggunakan produk tersebut, tetapt juga mendorong

- kerabat dan teman-temannya untuk melakukan hat yang sama.
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2.2.7.1. Struktur Sikap terdapat 3 komponen sikap

Komponen Kognitif
Kepercayaan terhadap merek

1

Komponen Afektif
Evaluasi Merek

|

Komponen Konatif
Maksud untuk membeht

Gbh. 3. Tiga Komponen Sikap

Dari gambar diatas dapat disimpulkan bahwa kepercayaan merck datang
sebelum dan mempengaruhi evaluasi merek, dan evaluasi merek terutama
menentukan perilaku kehendak.

Struktur sikap yaitn komponen kognitif didalam struktur sikap terdapat tiga
komponen yang saling menunjang, komponen afektif dan komponen konatif,

a. Komponen Kognitif
Menyangkut kepercayaan seseorang mengetahui apa yang berlaku atau
apa yang benar bagi obyek sikap, pengalaman pribadi, apa yang diceritakan
oleh orang lain dan kebutuhan emosional kita sendiri merupakan determinan

utama dalam terbentuknya kepercayaan.




b. Komponen Afektif
Menyangkut masalah emosi dimana aspek emosional inilah yang
biasanya berakar pating dalam sebagai komponen sikap dan merupakan aspek
yang paling bertahan terhadap pengaruh-pengaruh yang mungkin akan
mengubah sikap seseorang.
¢. Komponen Konatif
Komponen ini disebut juga komponen perilaku yang menunjukkan
bagaimana perilaku atau kecenderungan berperilaku yang ada dalam diri
seseorang berkaitan dengan obyek sikap yang dihadapinya.
2.2.7.2. Fungsi Sikap
Sikap memiliki berbagai fungsi dan pendekatan-pendekatan yang paling
sedikit mempunyai satu tujuan yang implisit. Ada empat fungsi sikap untuk
kepentingan individu terhadap suwatu obyek yaitu fungsi pemyesuaian, fungsi
pertahanan ego, fungsi menyatakan nilai dan fungsi pengetahuan
a. Fungsi Penyesuaian
Fungsi ini merupakan pengakuan atas kenyataan bahwa orang-orang
atau individu berusaha untuk sebanyak mungkin mendapat hadiah-hadiah
dilingkungan mereka dan mengurangi sampai sekecilt mumgkm hukuman-
hukuman. Dengan kata lain alat mencapai tujuan yang diinginkan atau
menghindarkan tujuan yang tak diinginkan. Sikap dapat memandu konsumen
untuk memenuhi kebutuhannya.
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b. Fungsi Pertahanan Ego
Berfungsi dimana digunakan individu untuk melindungi egonya
terhadap impuls-impuls yang tidak dapat diterima dan terhadap pengetahuan
tentang kekuatan-kekuatan yang mengancam dari luar dan cara-cara yang
dipakai untuk mengurangi kecemasan yang timbul dari persoalan-persoalan
tersebut. Dalam hal ini sikap berfungsi sebagai suatu mekanisme pembelaan
atau pertahanan. Sikap dapat melindungi ego dari ancaman dan kegelisahan.
Dengan kata lain sikap ini berfungsi untuk memproteksi barga diri seseorang.
c. Fungsi Menyatakan Nilai
Berfungsi memberikan ekspresi yang positif kepada nilai-nilai
sentralnya dan kepada tipe orang sebagaimana ia menanggapi dirinya.
Kepuasan datang pada indvidu dari sikap-sikap yang mencerminkan ekspresi
kepercayaan yang dianutnya dan dari gambaran dirinya Fungsi sikap ini
memungkinkan orang memperlihatkan nilai-nilai yang ada pada dirinya yang
mengidentifikasikan dan mendefinisikannya secara unik.
d. Fungsi pengetahuan
Individu-individu tidak hanya memperoleh kepercayaan-kepercayaan
guna kepentingan memuaskan berbagai kebutuhan tertentu tetapi juga mereka
mencart pengetahuan untuk memberi informasi yang dibutuhkannya
2.2.7.3. Pembentukan Sikap
Sikap sosial terbentuk dari adanya interaksi sosial yang dialami oleh individu.

Didalam interaksi sosialnya, terjadi hubungan yang saling mempengaruhi diantara
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individu yang satu dengan yang lainnya sehingga individu bereaksi membentuk pola
sikap tertentu obyek yang dihadapinya. Diantara berbagai faktor yang mempengaruhi
pembentukan sikap antara fam :

a. Pengalaman Pribadi

Pengalarman yang dialami akan ikut membentuk dan mempengarubi
penghayatan kita terhadap stimulus sosial. Tanggapan akan menjadi salah satu
dasar terbentuknya sikap. Untuk dapat mempunyai tanggapan dan
penghayatan, seseorang harus mempunyai pengalaman yang berkaitan dengan
suatu obyek dan penghayatan itu kemudian akan membentuk sikap positif
atau negatif terhadap obyek yang bersangkutan.

Untak dapat menjadi dasar pemibentokan sikap, pengalaman pribadi
harus dapat menmggatkan kesan yang kuat, karena itw sikap akan lebih mudah
terbentuk apabila pengalaman pribadi tersebut terjadi dalam situasi yang
melibatkan emosi, penghayatan pengalaman akan lebih mendalam dan lebih
lama berbekas.

b. Pengaruh Orang Lain Yang Diangap Penting

Orang lain disekitar kita merupakan salah satu diantara komponen
sosfal yang tkut ‘mempengaruhi sikap. Seseorang yang kita anggap penting,
seseorang yang tidak ingin dikecewakan ataw seseorang yang berarti khusus
bagi kita -akan banyak mempengarnhi pembentukan sikap kita terhadap
sesuatu. Diantara orang yang biasanya dianggap penting bagi individu. antara.

lain: orang tua, orang yang status sosialnya tinggi, teman sebaya, teman dekat,
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guru, teman kerja, istri, suami dan lain-lain. Dimana pada umumnya individy
cenderung untuk memiliki sikap yang searah dengan sikap orang yang
dianggapnya penting. ‘Kecenderungan ini antara fain dimofivasi oleh
kemginan entuk berafiliasi dan keinginan untuk menghindari konfiik dengan
‘orang yang dianggap penting.
- Pengaruh Kebudayaan

Kebudayaan dimana individa hidup dan dibesarkan mempunyat
pengaruh besar terhadap pembentukan sikap. Dimana kebudayaan telah
mewarnai sikap individu terhadap ‘berbagai masalah. Kebudayaan telah
mewarnai sikap anggota masyarakatnya, karena kebudayaan juga memberikan
corak pengalaman individu-individy yang menjadi anggota kelompok
masyarakat asubannya. Hanya kepribadian individu yang telah mapan dan
knatlah yang dapat memudarkan dominasi kebudayaan dalam penbentukan
sikap individual,

d. Media Masa

Sebagai sarana komunikasi, bentuk media masa seperti televisi, radio,
surat ‘kabar, majalah dan ‘lain-lain mempunyal pengarvh besar dalam
pembentukan opini dan kepercayasn orang penyampaian informasi dalam:
‘bentuk pesan-pesan, apabila cukup kuat akan memberikan dasar didalam
wmenilai sesuatu sehingga akan terbentuk ke arah sikap tertentu.
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¢. Lembaga Pendidikan dan Lembaga Agama.

Lembaga pendidikan serta lembaga agama sebagai suatu sistem yang
mempunyai pengaruh dalam pembentikan sikap dikarenakan ‘keduanya
meletakkan dasar pengertian dan konsep moral dalam diri  individe
Dikarenakan ‘konsep moral dan ajaran agama sangat ‘menentukan sistem
kepercayaan sehingga ikt berperan didalam menentukan sikap individu
terhadap snatu hal.

£ Pegaruh Faktor Emosional

Tidak semua bentuk sikap ditentukan ofeh Tingkungan dan pengalaman
pribadi seseorang tetapi juga stkap dapat terbentuk dari permnyataan yang
didasari ofelr emeosi berfungsi sebagai semacam penyaluran frustasi atau
‘pengalihan bentuk pertahanan ego.

Sikap- demikian dapat merupakan stkap yang sementara dan segera berlalu

begitu prestasi telah hilang akan tetapi dapat pula tetap dan bertahan lama.
2.2.7.4. Sikap terhadap Merek

Sikap merek (brand attitude) adalah aspek penting dari ekuisitas merek.
Ekutsitas merék menyangkut nilai suatu merek ‘bagi pemasar dan ‘bagi konsumen.
Dari sudut pandang pemasar, ekuisitas merek menyiratkan keuntungan, arus kas, dan
pangsa pasar yang lebih besar. Dari sudut pandang konsumen, ekuisitas merek (hrand
equity) melibatkan suatu sikap merek positif yang kuat (evaluasi yang baik terhadap
suatu merek) didasarkan pada kepercayaan dan arti baik yang dapat diakses dari

dalam ingatan (dengan mudah diaktifkan). Ketiga faktor ini menciptakan. hubungan
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konsumen-merek yang menyenangkan dan kuat atas asset yang sangat penting bagi
sebuah perusahaan dan dasar bagi ekuisitas merek.

Pada dasarnya pemasar dapat memperoleh ekuisitas merek melalui tiga cara:
membangun, meminjam, atau membelinya. Perusahaan dapat membangun ekuisitas
merek dengan meyakinkan diri bahwa ‘merek tersebut benar-benar memberikan
konsekuensi- positif dan dengan konsisten mengiklankan - konsekuensi- penting:
- tersebut. Perusahaan dapat meminjam ekuisitas merek. dengan cara memperpanjang
nama merek yang positif pada produk lainnya. Sebagian strategi pemasaran ditujukan.
untuk mempengaruhi’ sikap Konsumen terhadap suatu merek, pemasar dapat
menggunakan pengukuran sikap konsumen dalam mengidukasikan keberhasilan
strategi tersebut:
2.2.7:5. Madel siknp

& Model sikap (2)-

Medel (2). tersebut- meningkatkan kekuatan salah- satu- kepercayaan positif.
Semakin terbukanya system perekonomian dunia, maka tuntutan kearah system yang
dikendalikan. oleh. mekanisme pasar juga semakin. besar. Tru berakibat munculnya.
- pemain baru yang bergerak pada sektor yang sama seperti pada produsen yang
mendapat fasilitas monopolis tadi, sehingga membentuk suatu industri dengan tingkat
persaingan yang besar dalam harga, kualitas dan lain-lain.

Dengan adanya pemain-pemain baru yang bergerak pada sektor yang sama,

maka pemasar perlu meningkatkan kualitas- dalam berbagai aspek, yaitu dari segi




28

produk, fasilitas, maupun pelayanan yang diberikan. Hal ini terjadi karena konsumen
pada saat ini dihadapkan oleh banyaknya tawaran, maka konsumen relatif mempunyai
kebebasan memilih.

Dengan penelifian itu, maka model sikapnya berubal menjadi seperti pada

model 2 (disesuaikan dari Albari: 1999 54).

=Y Wixib
- =t ‘

Produk/merek yang dipilih konsumen menjadi akan dipengaruhi oleh
keyakinannya mengenai atribut-atribut produk/merek tersebut yang harus diterimanya
Jjika konsumen mengkonsumsi produk/merek ‘tersebut, serta bhobot penilaiannya
tentang atribut produk/merek yang dirasakan penting sebagai komponen affective
oleh konsumen tersebut. Sehingga model (2) tersebut memungkinkan peneliti
mengetahui sikap konsumen atas beberapa alternatif produk/merek yang mempunyai
atribut yang (sebagian) sama.

e Model (3)

Model (3) tersebut meningkatkan evaluasi kepercayaan yang dipegang kuat.

Yaitu mengevaluasi setiap atribut utama. Peringkat evaluasi ini memberikan penilaian

tentang kebaikan/keburukan atribut utama.
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Variasi model lain yang juga melibatkan komponen cognitive dan affective
secara bersama-sama, seperti halnya model (2), dikembangkan juga oleh Fishbein

seperti pada model 3 (disesuaikan dari Albari: 1999: 57):

Ab=Y biei |

=l

pada model (3) terdiri atas dua komponen:

1) Komponen Belief

Komponen i merupakan tingkat kepercayaan konsumen terhadap
obyek. Kepercayaan ini diperoleh melalui pemprosesan informasi yang
didapatkan dari pengalaman langsung dengan obyek dan dari komunikasi
sumber-sumber fain. Oleh karema itu menurat model Fishbein untuk
mengetahut sikap konsumen terhadap obyek mula-mula kita harus
menentukan kepercayaan (belief) dari konsumen terhadap obyek memiliki
banyak atribut, maka seorang konsumen akan memproses informasi dan
membentuk kepercayaan terhadap atribut-atribut tersebut.
2) Komponen Afektif

Komponen afektif adalah perasaan atau reaksi emosi konsumen
terhadap atribut-atribut yang terdapat dalam kepercayaannya. Reaksi
emost it dapat merupakan pernyataan sangat baik, baik, buruk, sangat
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pada model (3) mengukur tentang kekuatan keyakinan konsumen bahwa
produk/merek (b) mempunyai atribut i. sedangkan ei adalah evaluasi atau intensitas
perasaan konsumen mengenai atribut i tersebut, yang mempunyai fungsi sebagai nilai
bobot dari atribut i pada keyakinan konsumen untuk seluruh produk/merek yang
diteliti, sehingga nilainya akan sama sebagai dasar perhitungan sikap konsumen
untuk seluruh produk/merck yang diteliti tersebut. Evaluasi scbagai penimbang
keyakinan, dan konsumen pada model ini akan lebih memilih produk/merek yang
paling banyak akan memberi keuntungan kepadanya.
Dari model sikap tersebut diatas, terdapat perbedaan penting antara model 2)
dan model (3), sehingga model (3) 1ebih baik dalam mengevalusi sikap:
I. model (3) menggunakan ei, yang merupakan evaluasi atau intensitas
perasaan konsumen mengenai atribut 1 tersebut, yang ‘mempunyai
fungsi sebagai nilai bobot dari atribut i, sedangkan model (2)
-menggunakan Wi dan Xiv yang menunjukkan bobot atribut-atribut i
yang dianggap penting oleh konsumen dan mengukur tentang
kekuatan keyakinan konsumen.
2. model 3 meningkatkan evaluasi kepercayaan yang dipegang kuat, atau
membuat kepercayaan baik yang telah ada menjadi lebih kuat.
Sementara itu pada model (2) hanya meningkatkan salah satu
kepercayaan positif
3. penilaian kepercayaan. pada model (3) yaitu. menilai kepercayaan.

konsumen yang membentuk perilaku karena lebih memikirkan akibat
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dan tindakan yang dilakukan. Sedangkan pada model (2), penilaian
kepercayaan lebih pada apakah suatu objek mempunyai atribut tertentu

atau tidak
4. model (3) mengevaluasi setiap atribut utama, peringkat evaluasi ini
memberikan penilaian tentang kebaikan atau keburukan atribut utama,
sedangkan ‘model (2) hanya meneliti kekuatan kepercayaan dimana

-objek memiliki atribut yang dipertanyakan.

C. Formulasi Hipotesis

1. Keyakinan dan Evaluasi berpengaruh positif terhadap sikap konsumen dalam
membeli produk di Pipet

2. Tidak ada perbedaan sikap konsumen dalam membeli’ produk di Distributor

Store Pipet dilihat dari karakteristik konsumen



BAB II1

METODE PENELITIAN

3.1. Lokasi Penelitian

Dalam penelitian ini lokasi penelitiannya di distributor store Pipet yang
terletak di jl. Pawiro kuat, condong catur, Yogyakarta. Distributor strore Pipet
merupakan salah satu ditributor store yang di Yogyakarta yang berdiri sejak
pertengahan tahun 2004 dan terletak ditempat yang strategis, karena mudah dijangkau
dan terletak diantara beberapa kampus, hal itu menguntungkan pihak Distributor store
Pipet untuk berkembang kearah yang lebih baik.
3.2, Definisi Operasional Variabel
3.2.1. Sikap Konsumen

Sikap konsumen dalam penelitian ini diasumsikan sebagai sikap konsumen
terhadap pembelian produk di distro pipet. Besarnya nilai sikap tersebut diukur
dengan kuosioner tentang kesan subjektif para responden terhadap atribut produk
untuk pertanyaan mengenai sikap konsumen berdasar tingkat harapan konsumen
dengan kenyataan yang diterima oleh pelanggan tentang sikap yang diberikan
perusahaan, alternatif jawaban yang disediakan sebanyak empat skala yang masing-

masing sangat positif, positif, negatif, dan sangat negatif.
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3.2.2. Kepercayaan (Belief)

Kepercayaan konsumen sangat penting berkenaan dengan indikator yang telah
diterima ketika pelanggan memperoleh sikap pada saat membeli di Distro Pipet.
Kepercayaan merupakan pemikiran deskriptif tentang sesuatu hal yang dianut oleh
seseorang. Hal yamg dikaitkan dengan kepercayaan utama adalah evaluasi
kepercayaan yang mencerminkan seberapa baik konsumen menilai suatu ciri.

Variabel untuk mengukur kepercayaan konsumen dalam penelitian ini
meliputi Harga, Kualitas, Awet, Bervariasi, Warna, Desain, sederhana tapi fresh,
eksklusif, bahan, kenyamanan, Kebersihan Lingkungan, Tanggung jawab, Pelayanan,
Respon, Kesopanan, dan Komunikasi. Akan dinraikan sebagai berikut:

}. Harga

Kebijakan mengatur harga kapan harus dengan harga regular, kapan ada
harga diskon, merupakan bagian peling penting dalam hal menarik
pelanggan. Harus ada perhatian khusus yang secara teratur dan serius
menangani masalah ini.

2. Kualitas

Yang dimaksud dengan kualitas di sini adalah kesesuaiannya dengan
kebutuhan target pasar kita. Jadi, barang berkualitas, belum tentu sesuatu
yang mahal. Dan karena barus sesuai dengan kebutuhan target pasar,

kualitas barang menjadi faktor utama dalam mempertimbangkan pemasok.
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Awet

Produk sesuai dengan target pasar outlet. Baik dari segi jenisnya maupun
keawetannya. Bagian pembelian harus jeli metihat ini, dan sejauh mana
pemasok melakukan presentasi dengan baik agar produk dapat diterima di
outlet-outlet ritel. Kualitas yang diperlihatkan pada saat awal, harus
konsisten dari waktu ke waktu.

Bervariasi

Bervariasi memiliki daya tarik tersendiri dalam memikat konsumen.

Karena semakin banyak jenis barang yang ditawarkan, maka konsumen

semakin berminat dalam membeli produk di outlet.

Wama

Pertimbangan pembelian juga berdasarkan warna yang menarik. Sehingga
retailer perlu menambah macam warna produk outlet yang ditawarkan.
Desain

Bentuk Kreatifitas yang diciptakan harus memiliki ciri tersendiri dalam
produk yang ditawarkan. Agar konsumen merasa senang dengan membeli
produk yang memiliki ciri tersendiri jika dibandingkan dengan outlet

lainnya.

. Sederhana tapi fresh

Ragian dari desain yang dirancang dengan kesan natural dan tidak banyak

corak, desain yang ditampilkan cukup simple namun menarik.
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Eksklusif

Produk yang ditawarkan retailer cenderung terbatas jumlahnya. Oleh
karena itu terkesan eksklusif;,

Bahan

Dengan pertimbangan tertentu, peritel terkadang ingin mamberikan kesan
bagi pelanggannya bahwa mereka menjual produk-produk dengan jenis
bahan tertentu saja.

Kenyamanan

Konsumen mamperhatikan tingkat kenyamanan dalam produk yang dijual
di outlet. Sehingga memungkinkan konsumen kembali lagi untuk membeli
di outlet.

Kebersihan lingkungan

Perusahaan retail harus memperhatikan kenyamanan konsumen dalam
membeli pada outlet, konsumen akan menikmati suguhan suasana yang
bersih pada outlet, sehingga memungkinkan konsumen kembali lagi untuk
membeli di outlet tersebut.

Tanggung jawab

Karyawan ritel harus bertanggung jawab dalam memberikan kepuasan
pada konsumen, jika konsumen merasa dirugikan, maka harus dengan

segera bertanggung jawab secara professional.
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13. Pelayanan
Pelanggan memiliki harapan-harapan tertentu dalam pemberian pelayanan.
Bila apa yang mereka rasakan melebihi apa yang mereka harapkan maka
kita dapat mengatakan pelanggan itu puas atas pelayanan kita.

14. Respon
Cara menanggapi konsumen dengan memberikan pelayanan dengan
segera dan tepat waktu.

15. Kesopanan
Perilaku yang sopan yaitu karyawan yang bersahabat dan menunjukkan
sikap perhatian.

16. Komunikasi
Komunikast secara umum berusaha memberikan pengaruh dalam proses
pengambilan keputusan-keputusan pelanggan dalam membeli di outlet.
Peritel sadar bahwa kesuksesannya dibesarkan oleh pelanggan, sehingga
komunikasi dapat mengakrabkan hubungan antara pelanggan dan
karyawan, materi komunikasi bisa berupa segala informasi-informasi
terbaru yang layak diketahui oleh konsumennya.

3.2.3. Evaluasi
Yaitu pemberian bobot atau penilaian yang berbeda untuk setiap atribut
produk sesuai dengan kepentingannya. Pemasar mengukur komponen dengan

meminta konsumen menyebutkan evaluasi mereka (rasa suka mereka terhadap) setiap
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kepercayaan utama. Adapun indikator dari dimensi variabel evaluasi adalah seperti
pada variabel kepercayaan (belief) diatas.
3.3. Metode Pengumpulan Data
Data yang dibutuhkan dalam penelitian ini meliputi:
Data Primer
Data yang diperoleh langsung dari responden melalui metode survei dengan
menyebarkan kuesioner kepada konsumen untuk memperoleh informasi yang

diharapkan. Dalam koesioner ini digunakan 4 skala Likert, yang terdiri dari:

a Sangat setuju =4
b. Setuju =3
c. Tidak Setuju =2

d. Sangat tidak setuju =1
Bentuk kuesioner untuk pengumpulan data adalah sebagai berikut:
Bagian I
Berisi tentang karakteristik konsumen yang dapat dijadikan untuk mengukur
kepuasan konsumen berdasarkan Kkarakteristiknya. Adapun rincian dari
karakteristik konsumen tersebut meliputi:
1. Gender

Gender sering berpengaruh pada sikap seseorang terhadap objek.
* Pria

»  Wanita
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2. Usia
Usia merupakan variabel sosial ekonomi yang sering kali digunakan
sebagai barometer tingkat kematangan dalam berpikir atau menentukan
pilihan.
» Kurang dari 20 tahun
*  20.tahun - 25 tahun
® Lebih dari 25 tahun
Bagian IT
Angket ini diedarkan dengan menggunakan angket tertutup, artinya pada
setiap pertanyaan yang diajukan diberikan skor 1 untuk skor terendah dan
skor 4 untuk nilai tertinggi sebagai alternatif jawaban dengan kriteria sangat
setuju, setuju, tidak setuju, sangat tidak setuju.
Pada angket ini berisi tentang indikator harapan dengan pertanyaan yang
meliputi hal-hal sebagai berikut:
% pertanyaan mengenai sikap konsumen berdasarkan keyakinan dan
evaluasi
A. Keyakinan konsumen terhadap produk yang terdapat di Distro Pipet
1 Saya yakin bahwa harga pada produk produk lokal tersebut relatif
murah (terjangkau)
2 Saya yakin bahwa harga produk yang murah sebanding dengan
kualitas bahan produk yang dipakai
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saya yakin bahwa kualitas pada produk lokal tersebut bagus dan tahan
lama (tidak mudah rusak)

saya yakin bahwa desain produk lokal yang ditawarkan bervariasi

saya yakin bahwa adanya berbagai macam pilihan warna membuat
konsumen menyukai produk lokal tersebut

saya yakin bahwa desain yang bagus dan unik didukung dengan
kombinasi warna yang bagus pula

saya yakin walau desain terlihat sederhana tetapi memberikan kesan
fresh

saya yakin bahwa produk lokal tersebut terkesan eksklusif karena
dibuat dalam jumlah terbatas

saya yakin bahwa bahan yang dipakai pada produk lokal tersebut
bagus

saya yakin bahwa konsumen nyaman dalam memakai produk lokal
tersebut

saya yakin bahwa kebersihan lingkungan distro sangat dijaga

saya yakin bahwa karyawan dapat bertanggung jawab dalam
menangani konsumen dengan cepat dan tepat

saya yakin bahwa pelayanan yang diberikan oleh karyawan distro
sangat baik

saya yakin bahwa karyawan distro tersebut cepat dalam merespon

keinginan konsumen
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15 saya yakin bahwa para karyawan memberikan pelayanan dengan
sopan kepada konsumennya
16 saya yakin bahwa para karyawan dapat berkomunikasi dengan baik
kepada seluruh konsumennya
Bagian III
Angket ini diedarkan dengan menggunakan angket tertutup, artinya pada
setiap pertanyaan yang diajukan diberikan skor 1 untuk skor terendah dan
skor 4 untuk nilai tertinggi sebagai alternatif jawaban dengan kriteria sangat
penting, penting, tidak penting, dan sangat tidak penting. Pada angket ini
berisi tentang indikator kinerja dengan pertanyaan yang meliputi indikator
seperti pada bagian II.
B. Evaluasi konsumen terhadap produk yang terdapat di Distro Pipet
1. Harga pada produk lokal yang terjangkau oleh masyarakat
merupakan hal yang penting bagi konsumen
2. Harga murah yang sebanding dengan kualitas bahan produk lokal
merupakan hal yang penting bagi konsumen
3. kualitas produk yang tahan lama (tidak mudah rusak) merupakan hal
yang penting bagi konsumen
4. desain produk lokal yang ditawarkan bervariasi merupakan hal yang
penting bagi konsumen
5. tersedianya berbagai macam pilihan wama merupakan hal yang

penting bagi konsumen
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6. desain pada produk lokal bagus, unik dan menarik serta didukung
dengan kombinasi warna yang bagus pula merupakan hal yang
penting bagi konsumen

7. desain yang sederhana tetapi memberikan kesan fresh merupakan hal
yang penting bagi konsumen

8. produk lokal tersebut terkesan eksklusif karena dibuat dalam jumlah
terbatas merupakan hal yang penting bagi konsumen

9. bahan yang dipakai pada produk lokal tersebut bagus merupakan hal
penting bagi konsumen

10. kenyamanan dalam memakai produk lokal tersebut merupakan hal
yang penting bagi konsumen

11. terjaganya kebersihan lingkungan distro merupakan hal yang penting
bagi konsumen

12. tanggung jawab karyawan dalam menangani konsumen dengan cepat
dan tepat merupakan hal yang penting bagi konsumen

13. pelayanan oleh karyawan dengan baik merupakan hal yang penting
bagi konsumen

14. karyawan dapat berkomunikasi dengan baik kepada seluruh
konsumennya merupakan hal yang penting bagi konsumen

15. kesopanan karyawan dalam memberikan pelayanan terhadap

konsumen merupakan hal yang penting bagi konsumen

7\
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16. kecepatan karyawan dalam merespon keinginan konsumen
merupakan hal yang penting bagi konsumen
3.3.1. Uji Validitas
Uji Validitas digunakan untuk mengetahui kelayakan butir-butir dalam suatu
daftar (konstruk) pertanyaan dalam mendefinisikan suatu variabel, Daftar pertanyaan
ini pada umumnya mendukung suatu kelompok variabel tertentu
% Langkah-langkah dalam pengukuran Validitas:
1. Menyebarkan angket kepada responden yang memiliki karakteristik
mirip dengan responden sebenarnya
2. Membuat tabel tabulasi jawaban dan menghitung skor variabel dari
skor butir, dimana jumlah skor butir merupakan skor variabel
3. Menghitung koefisien korelasinya
Pengoperasian wji Validitas dilakukan dengan menggunakan program
statistik melalui program komputerisasi SPSS 12 variabel windows,
validitas suatu butir pertanyaan dapat dilihat pada hasil output SPSS. Menilai
kevalidan masing-masing butir pertanyaan dapat dinilai dari nilai Corrected Item-
Total Correlation masing-masing butir pertanyaan. Suatu butir pertanyaan dinyatakan
valid jika nitai r-hitung yang merupakan nilai dari Corrected fem-Total Correlation
> dari r-tabel. Uji validitas sebaiknya dilakukan secara terpisah pada lembar kerja
yang berbeda antara satu konstruk variabel yang lain schingga dapat diketahui butir-

butir pertanyaan variabel mana yang paling banyak tidak valid (Nugroho, 2005).
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3.3.2. Uji Reliabilitas

Reliabilitas (keandalan) merupakan ukuran suatu kestabilan dan konsistensi
responden dalam menjawab hal yang berkaitan dengan konstruk-konstruk pertanyaan
yang merupakan dimensi suatu variabel dan disusun dalam suatu bentuk kuisioner.

Uji reliabilitas dapat dilakukan secara bersama-sama terhadap seluruh butir

pertanyaan untuk lebih dari satu variabel, pamun sebaiknya uji reliabilitas sebaiknya
dilakukan pada masing-masing variabel pada lembar kerja yang berbeda sehingga
dapat diketahui konstruk variabel mana yang tidak reliabel. Reliabilitas suatu
konstruk variabel dikatakan baik jika memiliki nilai Cronbach’s Alpha > dari 0.60

Reliabilitas digunakan untuk menunjukkan sejauh mana suatu hasil
pengukuran relatif konsisten apabila pengukurannya diulangi 2 kali atau lebih.
Penerapan uji reliabilitas menggunakan bantuan program statistik melalui program
komputerisasi SPSS 12 for windows (Nugrohe, 2005).
3.4. Populasi dan Sampel
3.4.1 Populasi Penelitian

Populasi adalah keseluruhan unit atau individu dalam ruang lingkup seperti
area, wilayah, lokasi, kurun waktu yang akan diteliti sesuai dengan tujuan penelitian
(sugiarto, 2001: 2). Datam penelitian ini populasinya meliputi konsumen yang datang

membeli di distributor store Pipet yang ada di Yogyakarta.
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3.4.2. Sample

Sampel adalah sebagian dari populasi yang karakteristiknya hendak diselidiki,
dan dianggap bisa mewakili keseluruhan populasi (jumlahnya lebih sedikit dari
Jjumlah populasinya) (Djarwanto dan Subagyo, 1993 :95).

Metode pengambilan sample yang digunakan adalah Convinience Sampling
yaitu dimana peneliti mencari dan kemudian memberikan angket untuk diisi kepada
siapa saja yang dapat mewakili populasi. Convinience Sampling yaitu pemilihan
sample kepada konsumen yang mudah ditemui.

Konsumen yang dipilih dalam pengambilan sample yaitu konsumen yang
datang membeli di Pipet. dihitung dengan menggunakan rumus. (Djarwanto P.S dan

Pangestu Subagyo, 1993 : 195)

2

21|
n3 2
41 E
Dimana:
n : Jumlah sampel

Z1/2  : Batas luar daerah
a : Taraf kesalahan dalam pengujian yang biasa digunakan

E : Kesalahan maksimum
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Dasar penentuan sampel dengan menggunkan a = 5% karena pada umumnya
taraf kesalahan dalam pengujian statistik ditetapkan sebesar 5%. Karena telah
ditentukan & = 5%, maka Z,,, @ = 1,96 (dari tabel Z).

Peneliti juga menentukan E=0,1 karena ini merupakan keputusan subjektif,
peneliti menginginkan tingkat kesalahan yang mungkin terjadi tidak lebih dari 0,1
(10%) sedangkan tingkat kebenaran adalah 0,9 (90%)).

Dari data diatas, maka jumlah sample yang akan diteliti sebanyak:

2

n=025 ~l—’2—6—
0.1

n= 96,04
n = 96,04
Maka berdasarkan hasil perhitungan tersebut, jumlah sample adalah 96
responden dan hal ini dianggap sudah mewakili populasi yang akan diteliti.
3.5. Metode Analisis Data
3.5.1. Analisis Deskriptif
Dengan menggunakan kuesioner yang telah disebarkan kemudian dilakukan
analisis data, sehingga mendapatkan gambaran yang jelas. Metode analisa ini
diterangkan dalam bentuk prosentasi disertai tabel dalam penyajiannya.
Untuk perhittmgan dari analisis deskriptif tersebut digunakan metode
prosentase yaitu sebagat berikut

Jumlah kriteria tertentu
Jumlah keseluruhan

X 100%
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3.5.2. Analisis Statistika
Analisis ini dilakukan dengan menggunakan tehnik statistika, yang
dipergunakan untuk membuktikan hipotesis penelitian, dalam penelitian ini teknik
statistik yang digunakan adalah:
a. Analisis Sikap ( Indeks Sikap )
Sikap ( attitude )
1. Keyakinan ( believe )
2. evaluasi ( evaluation )
Dalam model multiciri Fishbein, sikap keseluruhan terhadap suatu
objek adalah fungsi dari dua fakior : kekuatan dan kepercayaan utama jika
dikaitkan dengan objek, dan evaluasi dari kepercayaan tersebut. Secara

formal, model tersebut menyatakan bahwa :

| o= i biei
=l

Dimana: Ao = Sikap terhadap objek
bi = Kekuatan dan kepercayaan bahwa suatu produk memiliki ciri i
ei = Evaluasi terhadap ciri J
n =Jumlah kepercayaan utama tentang objek
Analisis ini digunakan untuk menerangkan proses imegrasi yang

mengkombinasikan pengetahuan produk (evaluasi dan kekuatan kepercayaan
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utama) untuk membentuk evaluasi atau sikap yang menyeluruh. Akan tetapi,
model itu tidak menyatakan bahwa konsumen sebenarya menjumlahkan hasil
dan kekuatan kepercayaan dan evaluasi ketika membentuk sikap terhadap
objek, melainkan mencoba memperkirakan sikap yang dihasitkan oleh proses
integrasi. model tersebut tidak ditujukan untuk menjelaskan operasi kognitif
sebenarnya yang mengintegrasikan pengetahuan. Model multiciri adalah alat
yang sangat berguna dalam mempelajari proses pembentukan sikap dan
memperkirakan sikap.

Dua elemen utama model Multiciri Fishbein adalah kekuatan dan
evaluasi dari kepercayaan utama. Kekuatan kepercayaan (belief strength)
adalah kemungkinan yang diyakini dari hubungan antara suatu objek dengan
ciri-cirinya yang relevan. Kekuatan kepercayaan diukur dengan meminta
konsumen memeringkat kemungkinan asosiasi dari setiap kepercayaan utama
mereka.

Rata-rata hitung digunakan untuk mengetahui atribut keyakinan,
evaluasi, dan sikap yang dominan menyumbang pada keyakinan, evaluasi, dan

sikap konsumen dalam membeli produk di distro Pipet. Rumus yang dipakai:

Xh=Y Xxi

i=l

n
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Dimana:
Xh = Nilai rata-rata hitung atribut keyakinan, evaluasi, dan sikap

Xi = Nilai data atribut keyakinan, evaluasi, dan sikap.
n =Jumlah sampel
b. Analisis Regresi

Regresi bertujuan  untuk menguji hubungan pengaruh antara satu
veriabel terhadap variabel lain. Variabel yang dipengaruhi disebut variabel
tergantung atau dependen, sedang variabel yang mempengaruhi disebut
variabel bebas atau variabel independent.

Analisis i1 digunakan untuk menguji ada atau tidaknya pengaruh sikap.
Koefisien regresi adalah angka yang menunjukkan seberapa besar pengaruh
independent variabel terhadap dependent variabel. Masalah yang diteliti
adalah pengaruh sikap terhadap pembelian produk lokal clothing.

Formulasi persamaan regresinya:

Y=a+b;x;+bx;

Keterangan:

Y = dependent variabel (sikap)
X; = independent 1 (keyakinan)
X, = independent 2 (evaluasi)

a = nilai konstanta

b, b, = koefisien regresi independent 2
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Prosedur pengujian hipotesis:
» Membuat formulasi hipotesis
¢ H, = Pengaruh keyakinan terhadap sikap negatif

¢ Ha = Pengaruh keyakinan terhadap sikap positif

*

Hoz = Pengaruh evaluasi terhadap sikap negatif
¢ H,, = Pengaruh evaluasi terhadap sikap positif

Ho3 = Pengaruh keyakinan & evaluasi terhadap sikap negatif

*

¢ Hg; = Pengaruh keyakinan & evaluasi terhadap sikap positif

» Menentukan taraf signifikan (p < 0,05). Baru kemudian ditentukan
kriteria uji, yaitu: probabilitas > a, maka Ho diterima, dan prob < a,
maka H, ditolak.

» Pada regresi digunakan analisis dengan menggunakan Uji-T dan Uji-F:
o Uji-T (T-Test)
T-test 1m bertwjuan untuk mengetahui besarnya pengaruh masing-
masing variabel independent secara individual(parsial) terhadap
variabel dependen.
+ Uji-F (F-Test)
i]ji dengan F-test ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh bersama-
sama variabel independent terhadap variabel dependen. Hasil F-test ini
pada output SPSS dapat dilihat pada tabel ANOVA. Hasil F-test

menunjukkan variabel independent secara bersama-sama berpengaruh
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terhadap variabel dependent jika p-value lebih kecil dari level éf
significant yang ditentukan.
¢. Analisis Kruskal-Wallis
Merupakan uji non-parametrik yang digunakan untuk menentukan

adanya perbedaan antar kelompok amatan

untuk mengetahui kepuasan konsumen berdasarkan karakteristik
konsumen. Prosedur pengujian hipotesisnya adalah sebagai berikut:

¢ Menentukan hipotesis operasional

Ho = Tidak ada perbedaan. sikap konsumen dalam membeli produk di

Pipet berdasarkan karakteristiknya

Ha = ada perbedaan sikap konsumen dalam membeli produk di Pipet

berdasarkan karakteristiknya

¢ Menentukan kriteria penerimaan dan penolakan hipotesis.

Dalam uji hipotesis penelitian ini ditentukan taraf signifikan 5% (a =

0,05).

sehingga criteria pengujiannya sebagai berikut:

Ho diterima atau Ha ditolak, jika P > 0,05

Ho ditolak atau Ha diterima, JikaP < 0,05
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¢ Perhitungan

Tahap perhitungan ini dilakukan berdasar pada alat analisis yang
digunakan, yaitu Kruskal-Wallis dengan menggunakan fasilitas
komputerisasi dengan program SPSS 12.

4 Pengambilan kesimpulan

Pengambilan kesimpulan merujuk pada prosedur kedua dan ketiga.

Dapat ditentukan diterima atau ditolaknya hipotesis.



BAB1V

ANALISIS DAN PEMBAHASAN

Penelitian dilakukan di Distributor Store Pipet Yogyakarta. Penelitian
bertujuan untuk mengetahui bahwa keyakinan dan evaluasi berpengaruh positif
terhadap sikap konsumen dalam membeli produk Pipet serta mengetahui perbedaan
sikap konsumen dalam membeli produk di distro Pipet berdasarkan karakteristik
Konsumen. Sechingga dapat diidentifikasi langkah-langkah melalui peningkatan
perbaikan sikap.

Subyek penelitian ini adalah pembeli di Distro Pipet di Yogyakarta,
sedangkan objek penelitiannya adalah keyakinan dan evaluasi yang diberikan oleh
Distro Pipet. Dalam penelitian ini data diperoleh dari data primer, dengan
menyebarkan kuosioner kepada konsumen yang datang membeli di Distributor Store
Pipet Yogyakarta sebanyak 96 responden.

Selanjutnya data yang diperoleh akan dilakukan analisis data untuk
menjawab seluruh permasalahan dalam penelitian ini. Sesuai dengan permasalahan
dan perumusan model yang telah dikemukakan, serta kepentingan pengujian
hipotesis, maka teknik analisis yang digunakan dalam penelitian ini meliputi analisis
deskriptif dan analisis statistik. Analisis statistik merupakan analisis yang mengacu
pada perhitungan data penelitian yang berupa angka-angka yang dianalisis dengan

bantuan komputer melalui program SPSS 12. Sedangkan analisis deskriptif

52
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merupakan analisis yang menjelaskan gejala-gejala yang terjadi pada variabel-
variabel penelitian yang berpedoman pada hasil analisis kuantitatif. Namun demikian
sebelum dilakukan analisis data, terlebih dahulu dilakukan uji validitas dan
reliabilitas, untuk mengetahui apakah alat ukur (kuesioner) yang digunakan dalam
penelitian ini telah memiliki tingkat kelayakan dalam pengukuran data yaitu
pengukuran yang valid dan reliabel,

4.1. Analisis terhadap alat pengumpulan data

4.1.1. Uji Validitas

semua pertanyaan berjumlah 32 butir, terdiri dari 16 butir pertanyaan yang
berkaitan dengan keyakinan konsumen, dan 16 pertanyaan yang berkaitan dengan
evaluasi terhadap keyakinan konsumen. Uji validitas dan reliabilitas dilakukan
dengan menggunakan program SPSS 12 for windows. Dari uji validitas, terdapat 8
pertanyaan yang gugur dalam variabel keyakinan konsumen. Sedangkan pada
variabel evaluasi ada 5 pertanyaan yang gugur, namun karena variabel ini merupakan
veriabel evaluasi terhadap keyakinan, maka butir pertanyaan yang gugur pada
veriabel keyakinan, pada veriabel evaluasi akan ikut gugur juga, begitu juga
sebaliknya.

Butir yang gugur dikarenakan nilai corrected item-Total Correlation (r-hitung)
lebih kecil dari r tabel (N =96, riube =0.201) Dengan menggunakan bantuan program
SPSS 12. butir pertanyaan yang gugur tersebut tidak akan digunakan dalam analisa
lebih lanjut. Hasil olahan lengkap dapat dilihat pada lampiran uji validitas dan

reliabilitas. Untuk lebih jelasnya dapat dilihat pada tabel 4.1. berikut:
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* Validitas keyakinan (bi)

Tabel 4.1
Varisbel m r-Tabel kesimpulan
Correlation
harga murah ,666 201 Valid |,
Kualitag 114 201 Tidak valid |1
tidak mudah rusak 675 ,201 Valid | 4
bervariasi 176 201 Tidak valid | 4
Pilihan warna 017 201 Tidak valid | 5
desain bagus&unik 718 201 Valid | ¢
sederhana tapi fresh ,010 201 Tidak Valid
eksklusif 151 201 Tidak valid
- bahan bagus 439 L2201 Valid | 9
kenyamanan ,019 201 Tidak Valid | »
kebersihan lingkungan 096 201 Tidak Valid | «
tanggung jawab ,659 201 Valid |
pelayanan batk 522 201 Valid | 4
respon cepat 194 201 Tidak Valid | »
kesopanan 389 201 Valid |
komunikasi ,744 201 Valid | w

Sumber : Data primer diolah, 2006

Dari tabel 4.1. hasil uji validitas variabel keyakinan dapat dilihat butir
pertanyaan kualitas, bervariasi, pilihan warna, sederhana tapi fresh, eksklusif,
kenyamanan, kebersihan lingkungan, dan respon cepat memiliki nilai hitung kurang
dari nilai tabel = 0,201, sehingga butir-butir tersebut dikatakan tidak valid. Maka
untuk selanjutnya butir-butir pertanyaan tersebut tidak akan digonakan dalam anatisa

lebih lanjut.
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4.2. Gambaran Umum Responden

Responden yang menjadi objek penelitian adalah konsumen yang datang
membeli di Distributor Store Pipet tersebut. Berdasarkan kuesioner dapat diketahui
beberapa data responden, antara lain: nama, gender, dan usia. Untuk data nama tidak
dapat dikelompokkan karena berbeda wuntuk setiap respondennya. Untuk
selengkapnya dapat dijelaskan sebagai berikut:
4.2.1. Responden berdasarkan Gender

dengan melakukan pengelompokan berdasarkan Gender dapat diketahui
responden pada kelompok Gender manakah yang lebih banyak membeli di Distro
Pipet. Untuk mengetahui lebih jelasnya mengenai kelompok Gender, dapat dilihat
pada tabel berikut:

Tabel 4.4.

Responden menurut Gender

Gender Frekuensi %
Pria 59 0,59
Wanita 37 037
jumlah 96 96

Sumber : Data primer diolah, 2006
pada tabel 44 dapat kita lihat, bahwa berdasarkan gendermya kelompok
terbesar responden berasal dari pria yaitu 59 orang atau 59% dan wanita hanya 37

orang atau 37%.
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4.2.2. Responden berdasarkan Usia

Tabel 4.5.

Responden menurut Usia

Usia Frekuensi | %
kurang 20 th 35 0,35
20-25 tahun 52 0,52
lebih dari 25 th 9 0,9
jumiah 96 96

Sumber : Data primer diolah, 2006

Pada tabel 4.5 dapat kita lihat, bahwa berdasarkan usia, kelompok terbesar
responden berasal dari kelompok usia 20-25 tahun yaitu 52 arang atau 52%,
kemudian diikuti kelompok usia < 20tahun yaitu sebanyak 35 oarang atau 35%, dan
terakhir adalah kelompok usia > dari 25 tahun yaitu 9 orang atau 9%.

4.3. Analisis Statistik

Analisa Statistik adalah analisa data yang didasarkan pada angka-angka
dengan perhitungan sistematis. Tujuan dari analisa statistik ini adalah untuk menguji
dan membuktikan hipotesa yang telah ditetapkan.

Analisis statistik yang digunakan dalam penelitian ini terdiri dari analisis
Fishbein, analisis regresi dan analisis kruskal wallis.

Analisis Fishbein digunakan untuk mengetahui dominasi atribut keyakinan,
evaluasi, dan sikap konsumen dalam membeli di Distro Pipet. Sehingga dapat
diketahui indikator mana yang paling besar menyumbang pada keyakinan, evaluasi
dan sikap. Analisis Regresi digunakan untuk menguji ada atau tidaknya pengaruh

sikap dalam membeli didistro Pipet, sedangkan dalam Kruskal Wallis Test digunakan
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e Penentuan kritenia

dari hasil penentuan interval tersebut, maka dapat dapat dibuat kriteria-

kriteria penilaian sikap sebagai berikut:

1,0 - 1,75 = sangat tidak setuju dan sangat tidak penting

1,75- 2,5 = tidak setuju dan tidak penting

2,5 - 3,25 = setuju dan penting

3,25 - 4,0 = sangat setuju dan sangat penting

1. Pengukuran skala keyakinan (bi) dan evaluasi (ei) terhadap atribut

pembelian produk Distro. Pengukuran dengan menggunakan skala 1-4. dimana nilai 4
untuk alternatif jawaban a (sangat setuju dan sangat penting), 3 untuk alternatif
Jjawaban b (setuju dan penting), 2 untuk alternatif jawaban c (tidak setuju dan tidak
penting), dan 1 umtuk alternatif jawaban d (sangat tidak setuju dan sangat tidak

penting).
Tabel 4.6.
Pengukuran (bi) dan (ei)
Indikator Rata-rata
bi | Kelompok | ei Kelompok
Harga mrh 2,865 Setuju 3 Penting

tdk mdh rusak 2948 | Setuju | 3,115 | Penting |
desam bes&unik 2969 | Setuju | 3,063 | Penting |
bahan bagus 2896 | Setuju | 3,156 | Penting |
tanggungjawab | 2,885 | Setuju | 3,146 | Penting
_pelayanan baik 2,865 Setuju 3,135 | Penting |
kesopanan 2,896 Setuju 3,344 | Sptpning

komunikasi 2,958 Setuju 3,094 Penting_j
Sumber : Data primer diolah, 2006
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a. Pengukuran keyakinan (bi)
Dari tabel diatas menunjukkan urutan derajad keyakinan suatu atribut yang
didasarkan penilaian konsumen. Urutan derajad keyakinan konsumen
terhadap atribut pembelian produk Distro adalah:

e Desain bagus dan unik mempunyai nilai keyakinan 2,969

e Komunikasi mempunyai nilai keyakinan 2,958

e Tidak mudah rusak mempunyai nilai keyakinan 2,948

e Bahan bagus mempunyai nilai keyakinan 2,896

e Kesopanan mempunyai nilai keyakinan 2,896

e Tanggung jawab mempunyai nilai keyakinan 2,885

e Harga murah mempunyai nilai keyakinan 2,865

e Pelayanan baik mempunyai nilai keyakinan 2,865
b. Pengukuran evaluasi (ei)
Dari tabel diatas menunjukkan urutan derajad evaluasi suatu atribut yang
didasarkan pemlalan konsumen. Urutan derajad evaluasi konsumen terhadap
atribut pembelian produk Distro adalah sebagai berikut:

e Kesopanan mempunyai nilai evaluasi 3,344

e Bahan bagus mempunyai nilai evaluasi 3,156

e Tanggung jawab mempunyai nilai evaluasi 3,146

e Pelayanan baik mempunyai nilai evaluasi 3,135

e Tidak mudah rusak mempunyai nilai evaluasi 3,115
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Komunikasi mempunyai nilai evaluasi 3, 094
Desain bagus dan unik mempunyai nilai evaluasi 3,063

Harga murah mempunyai nilai evaluasi 3

2. Dengan analisis Multi Atribut Attitude Model (MAAM), akan diperoleh

hasil perhitungan sikap konsumen untuk masing-masing atribut yang kemudian akan

diinterpretasikan kedalam skala sikap dengan 4 interval, langkah-langkahnya yaitu:

Penentuan skala

Nilai skor (sesuai dengan skala Likert) adalah 1 sampai dengan 4. dari
2 amibut, dengan 16 butr pertanyaan dapar diperoleh penilaian
minimum dan maksimum yang ideal dari sikap, seperti dibawah ini:
Skor maksimum = 4 x 4= 16

Skor mimimum =1x1=1

Penentuan interval

Karena ada 4 tingkatan skala, makan =4

16-1 =375
4

Penentuan kriteria

Dari hasil penentuan interval tersebut, maka dapat dibuat kriteria
penilaian sikap sebagai berikut:

1- 474 = sangat negatif

475-849 =npegatif

8,50-12,24 = positif
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1225-16 = sangat positif
Tabel 4.7. merupakan ringkasan dari lampiran. Tabel 4.7 ini terdiri dani dua
kolom utama, yaitu kolom indikator atau atribut produk dan kolom nilai rata-rata

untuk masing-masing variabel. Berikut adalah tabel hasil rangkuman rata-rata hitung

pada Distro Pipet
Tabel 4.7.
Hasil Rata-rata Hitung
Rata-rata

: Indikator
Harga mirh 2865 3 8,563
tdk mdh rusak 2,948 3,115 9,177
desain bgs&unik 2,969 3,063 9,052
bahan bagus 2,896 3,156 9,177

| tanggung jawab 2,385 3,146 9,052
pelayanan baik 2.865 3,135 8,958
kesopanan 2,896 3344 9,656
komunikasi 2,958 3,094 9,135
TOTAL 9,09625

Sumber : Data primer diolah, 2006

Untuk mengetahui interpretasi total sikap konsumen tersebut, maka dibuat

skala penilaian sebagai berikut:
1 4.75 8.50 12.25 16
1 | 1 | | |
Sangat Negatif Negatif l Positif Sangat Positif

9,09625



Dari perhitungan skor sikap dapat diketahui bahwa sikap konsumen (9,09625)
bernilai positif, karena terletak diantara interval skor 8,50 - 12,25. yang berarti juga
bahwa hipotesis pertama yang diajukan peneliti pada awal bab yang menyatakan
keyakinan dan Evaluasi berpengaruh positif terhadap sikap konsumen dalam membeli
produk di Distro Pipet.

4.3.2. Analisis Regresi

apalisis ini digunakan untuk mengetahui pengaruh antara variabel-variabel
independent (keyakinan dan evaluasi) terhadap variabel dependent (sikap). Hipotesis
pada analisis ini adalah: 1) Hoi= pengaruh keyakinan terhadap sikap negatif, Hai=
pengaruh keyakinan terhadap sikap positif. 2) Hoz= pengaruh evaluasi terhadap sikap
negatif, Haz= pengaruh evaluasi terhadap sikap positif. 3) Hos= pengaruh keyakinan
dan evaluasi terhadap sikap negatif, Has= pengaruh keyakinan dan evaluasi terhadap
sikap positif. Sedangkan prosedur pengujiannya adalah: apabila probabilitas febih
besar dari 0.05, maka Ho diterima, dan apabila probabilitas lebih kecil dari 0.05,
maka Ho ditolak.

Padabagianinipembahasandidasarlmnpadahasﬂanalisisregmsipada
lampiran. Kemudian diperoleh hasil ringkasannya yang disajikan pada tabel 4.8.

dibawah ini:
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statistika dapat disimpulkan bahwa ada pengaruh positif dari variabel keyakinan dan
evaluasi terhadap sikap konsumen dalam membeli di distro Pipet.

Pada tabel 4.8. juga dapat terlihat hasil dari analisis regresi berganda. Pada

uji-t untuk variabel keyakinan, tidak mudah rusak dan desain bagus dan unik
mempunyai pengaruh yang paling besar diantara atribut lainnya, sedangkan yang
paling kurang berpengaruh adalah atribut harga murah dan tanggung jawab,
sedangkan untuk variabel evaluasi, desain bagus & unik dan bahan bagus mempunyai
pengaruh yang paling besar diantara atribut lainnya, sedangkan yang paling kurang
berpengaruh adalah tanggung jawab dan pelayanan baik Selain iti pada uji-t untuk
variabel keyakinan meaunjukkan hasil yang sangat signifikan unfuk semua indikator,
dan karena signifikasi hitungnya <0,05, maka H, ditolak, dan Hy diterima. Ini
artinya pengaruh keyakinan (bi) terhadap sikap positif atau memang ada pengaruh
dari keyakinan terhadap sikap.
Sedangkan pada uji-t untuk variabel evaluasi menunjukkan hasil yang sangat
signifikan untuk semua indikator, karena signifikasi hitungnya <0,05, maka H,;
ditolak, dan H,; diterima. Ini artinya ada pengaruh evaluasi (ei) terhadap sikap positif
atau memang ada pengaruh dari evaluasi terhadap sikap.

Pada tabel 4.8. hasil uji-F menunjukkan apabila keyakinan dan evaluasi
dipadukan ternyata semuanya menunjukkan nilai positif dan taraf signifikasi dibawah
5%, maka H,; ditolak dan H,; diterima. Ini artinya ada pengaruh positif antara

keyakinan dan evaluasi konsumen terhadap sikap konsumen.
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43.3. Analisis Kruskal Wallis
Analisis ini dipergunakan untuk menentukan adanya perbedaan sikap antar
kelompok amatan. Data tersebut dibawah berdasarkan lampiran (kruskal wallis).
Hipotesis kedua menyatakan ada perbedaan sikap konsumen dalam membeli produk
di Distro Pipet dilihat dari karakteristik konsumen. Untuk menjawab hipotesis kedua
digunakan alat analisis yaitu uji Kruskal Wallis Test. Keputusan dalam menerima
atau menolak Ho dilakukan dengan membandingkan probabilitas dengan batas
tingkat signifikansi (o = 0,05). Jika probabilitas kesalahan lebih besar dari 0,05 maka
Ho ditenma dan jika probabilitas kurang dari 0,05 maka Ho ditolak yang artinya
terdapat perbedaan kepuasan konsumen berdasarkan karakteristik responden. Hasil
analisis Kruskal Wallis dapat ditunjukkan pada Tabel 4.9.
Tabel 4.9.

Sikap Konsumen Menurut Gender dan Usia

Atribut Gender Usia
P w prob | Sig | <20th 20-25 | >25th | Prob Sig |

Harga mrh 8,73 830/ 0,625 NS | 7,66 935 7,56 0024 | §

tdk mdh rusak 9,31 897 0770} NS | 8,74 9,54 8,78 0,413 | NS
Desain bgs 8,80 946 | 0326 | NS | 846 942 922 0325 | NS
bahan bagus 9,51 865]| 0284 | NS | 9,09 9,44 8,00 0363 | NS
Tanggung jwb 9,31 865 0,125 | NS | 843 3,71 7,67 0,026 | S

Playnan baik 9,02 886 | 0938 ) NS | 8380 9,02 9,22 0,677 | NS
kesopanan 10,17 884 | 0,087 NS | 946 10,00 | 844 0,311 NS
komunikasi 8,98 938 0,673 | NS | 8386 931 9,22 0,785 | NS

Sumber : Data primer diolah, 2006

a. Perbedaan sikap konsumen berdasarkan Gender
Dari perhitungan Kruskal Wallis Test dapat ditunjukkan pada tabel 4.9.

menunjukkan bahwa kelompok pria yakin memperoleh sikap pembelian tertinggi
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pada atribut kesopanan yaitu dengan nilai 10,17, dan perolehan sikap terendah dicapai
oleh kosumen pria pada atribut harga murah dengan nilai 8,73. Sehingga
kecenderungan pada pria lebih menitikberatkan pada atribut kesopanan.

Begitu juga dengan responden wanita, perolehan sikap tertinggi terjadi pada
atribut Desain bagus dan unik dengan besarnya nilai sebesar 9,46. Sedangkan sikap
terendah terjadi pada atribut harga murah 8,30. Dengan demikian kecenderungan
wanita memperoleh pengaruh sikap pada atribut Desain bagus dan unik.

Berdasarkan hasil uji signifikansi menunjukkan bahwa seluruh atribut tidak
ada satupun yang signifikan. Hal ini berartt idak terdapart perbedaan sikap konsumen
dalam membeli produk di Distro Pipet Yogyakarta berdasarkan Jenis Kelamin atau
Gender. Hasil ini mendukung hipotesis kedua yang menyatakan “Tidak ada
perbedaan sikap konsumen dalam membeli produk di Distro Pipet Yogyakarta
berdasarkan Karakteristik Konsumen”.

b. Perbedaan sikap konsumen berdasarkan Usia

Dari tabel diatas menunjukkan bahwa kelompok responden dibawah 20 tahun
telah memperoleh sikap tertinggi pada atribut Kesopanan dengan nilai 9,46 dan sikap
terendah terjadi pada atmbut harga murah dengan nilai sebesar 7,66. Sehingga
kecenderungan kelompok responden dibawah 20 tahun dalam memperoleh sikap
cenderung pada atribut kesopanan.

Begitu juga dengan responden yang berusia antara 20 - 25 tahun dengan sikap
tertinggi terjadi pada atribut kesopanan 10,00 dan sikap terendah terjadi pada atribut

pelayanan baik 9,02. Dengan demikian kelompok responden yang berusia antara 20-
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berdasarkan usia terhadap indikator atau atribut harga murah. berarti konsumen yang
berusia 20-25 tahun memiliki sikap yang berbeda dengan konsumen yang berusia <
20 tahun dan >235 tahun dalam hal harga murah (terjangkau) dalam membeli produk
pipet, sehingga manejemen perlu memberikan perhatian dan penanganan yang lebih
serius dengan melakukan evaluasi terhadap harga murah tersebut, sehingga akan
diketahui penyebab perbedaan dari harga murah (terjangkau) berdasarkan
karakteristik usia tersebut.

Sedangkan pada atmibut tanggung jawab, menunjukkan bahwa sikap
konsumen terhadap amibwr ini, konsumen yang berusia 20 — 25 tahun telah
memberikan penilaian yang lebih baik dibandingkan dengan konsumen yang jain. Hal
ini ditunjukkan pada rata-rata skor penilaian sebesar 9,71. sehingga kecenderungan
konsumen berusia 20-25 tahun dalam memberikan sikap kepada atribut tanggung
Jjawab lebih baik jika dibandingkan dengan kelompok usia lainnya.

Hubungan kontingensi tersebut didukung dengan hasil uji statistik, dimana
hasil perhitungan probabilitas 0,026 yang nilainya < 0,05. dengan demikian berarti H,
ditolak dan H, diterima. Ini artinya terdapat perbedaan sikap konsumen berdasarkan
usia terhadap indikator atau atribut tanggung jawab.

sehingga dalam tanggung jawab karyawan dalam menangani konsumen
dengan cepat, manajemen perlu menindaklanjuti adanya perbedaan tersebut. Karena
manajemen harus bisa membedakan pada saat melayani (tanggung jawab karyawan

dalam menangani konsumen dengan cepat dan tepat) pada berbagai jenjang usia
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tersebut. Sikap tanggung jawabnya harus lebih ditonjolkan, agar dapat lebih dekat
dengan harapan konsumen yang harus dipertahankan dan terus dilakukan perbaikan.

Sedangkan untuk atribut yang lain tidak menunjukkan perbedaan yang
signifikan. Dengan demikian sebagian besar hasil uji signifikansi ini telah
mendukung hipotesis kedua yang menyatakan “Tidak ada perbedaan terhadap sikap
konsumen dalam membeli produk di Distro Pipet Yogyakarta berdasarkan
Karakteristik Konsumen”.
4.4. Pembahasan Hasil Penelitian

Analisis pada sub bab ini mendasarkan pada hasil analisis deskriptif diatas
dan kemudian dihubungkan dengan kemungkinan implikasi dalam pemasaran distro
Pipet. Analisis ini dilakukan secara parsial menurut faktor-faktor sikap konsumen.
44.1. Faktor keyakinan

untuk faktor keyakinan, konsumen Distro Pipet menyatakan dua kelompok
pendapat. Pertama mereka umumnya mempunyai keyakinan kuat (setuju) pada atribut
Desain bagus dan unik serta komunikasi. Hal ini menunjukkan bahwa Distro Pipet
memang telah mempunyai ciri utama yaitu desainnya yang bagus dan unik serta
komunikasi. hal ini harus tetap dipertahankan guna meningkatkan penjualan yang
lebih baik. Jika ini terus dipertahankan maka manajemen dapat memanfaatkannya
sebagai fakta yang periu ditonjolkan untuk di pasarkan. Kedua, konsumen tidak yakin
bahwa mereka dapat memperoleh harga yang terjangkau dan pelayanan baik pada
Distro Pipet. Penilaian tersebut jika dibiarkan akan dapat merugikan perusahaan
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karena atribut ini juga berpengaruh terhadap sikap konsumen untuk membeli di
Distro Pipet tersebut.
4.4.2. Faktor Evaluasi

Faktor evaluasi ini juga berkenaan dengan intensitas perasaan konsumen
tentang atribut-atnibut Disto Pipet, yang nilainya berfungsi sebagai pembobot atas
keyakinan konsumen tentang adanya konsekuensi (atribut) beli produk distro pipet.

Perusahaan perlu memperhatikan fakor ini, terutama untuk atribut harga
murah (terjangkau). Hal ini dimaksud agar perusahaan dapat meningkatkan kekuatan
posttif sikap konsumen untuk membeli produk di Distro Pipet.

4.4.3. Faktor Sikap

bab ini terbentuk dari keyakinan dan evaluasi. Sikap konsumen produk ini
dipengaruhi secara langsung oleh keyakinan mereka terhadap terdapatnya atribut-
atribut produk Pipet.

Atribut desain bagus & unik, komunikasi, kesopanan serta bahan bagus dinilai
konsumen secara komsisten yang dirasakan paling mungkin positif terdapat pada
produk distro pipet. Sebaliknya terdapat konsistensi keyakinan yang dirasakan
konsumen tentang kemungkinan tidak dijumpainya harga murah (terjangkau). Oleh
karena itu produsen perlu dapat segera memperhatikan kelemahan atribut tersebut.

Dan kemudian bersama-sama dengan atribut utama ditonjolkan dalam pemasarannya.
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4.4.4. Analisis Regresi

semua variabel keyakinan dan evaluasi menunjukkan nilai positif dan taraf
signifikasi dibawah 5%, maka H, ditolak, dan H, diterima. Ini artinya ada pengaruh
positif antara keyakinan dan evaluasi konsumen terhadap sikap konsumen.

Pada uji-t menunjukkan bahwa variabel keyakinan dan evaluasi pada atribut
tidak mudah rusak, desain bagus & unik dan bahan bagus mempunyai pengaruh yang
paling besar dari pada atribut yang lainnya, sedangkan pada atribut yang kurang
berpengaruh adalah pada harga murah, tanggung jawab, dan pelayanan baik. sehingga
manejemen perlu melakukan perbaikan atribut yang masih kurang tersebut. Pihak
manajemen harus bisa memprioritaskan dalam peningkatan kemampuan sumberdaya
manusia, agar bisa bekerjasama dalam menangani kekurangan pada ke tiga atribut
tersebut. Pihak manajemen dapat melakukan penetapan harga yang lebih bersaing,
dan harganya mudah dijangkau oleh masyarakat. Untuk tanggung jawab dan
pelayanan baik diharapkan manajemen dapat meningkatkan kemampuan karyawan
dalam memberikan sikap yang lebih baik kepada konsumen.

4.4.5. Analisis Kruskal Wallis

Berdasarkan hasil pengujian dengan menggunakan analisis Kruskal Wallis
masih menunjukkan adanya perbedaan yang signifikan kepuasan konsumen
berdasarkan karakteristik konsumen. Perbedaan tersebut terjadi pada Harga murah
(terjangkan) dan tanggung jawab berdasarkan usia. Dengan demikian atribut-atribut
yang memberikan perbedaan secara signifikan tersebut merupakan faktor yang sangat
mempengaruhi sikap konsumen berdasarkan karakteristik konsumen. Untuk itu
sebaiknya pihak manajemen lebih menekankan peningkatan kualitas sikap pada
kedua atribut tersebut. Hal ini disebabkan konsumen yang membeli di distro Pipet
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Yogyakarta merupakan konsumen yang majemuk, dengan karakteristik yang berbeda,
sehingga penilaian konsumen akan berbeda-beda.

Perbedaan tersebut menunjukkan bahwa tingkat usia yang berbeda-beda sikap
konsumen pada atribut Harga murah dan atribut tanggung jawab juga berbeda. Hal ini
berarti konsumen yang memiliki usia berbeda akan memperoleh sikap yang berbeda
terhadap kedua atribut tersebut. Hasil menunjukkan bahwa usia 20 — 25 tahun
menduduki peringkat tertinggi pada atribut Harga murah (9,35) dan Tanggung jawab
(9,71), hal ini berarti konsumen usia 20 - 25 tahun memberikan penilaian yang lebih
baik jika dibandingkan dengan usia yang lainnya. Hasil penelitian ini dapat dijadikan
sebagai bahan pertimbangan untuk meningkatkan atribumya terutama bagi konsumen
yang berusia > 25 tahun yang masih memiliki sikap paling rendah, misainya dengan
menanamkan pada din karyawan untuk bersikap lebih bertanggung jawab kepada

setiap pelanggan.
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KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian mengenai sikap konsumen dalam membeli

produk di Distributor Store Pipet, maka dapat ditarik beberapa kesimpulan

yairu:

1)

2)

Dari hasil analisis kualitatif berdasarkan karakteristk responden,
mayoritas responden adalah berjenis kelamin pria vaitu sebesar 59 %, dan
usia paling banyak yaitu 20-25 tahun sebasar 52%.

Berdasarkan pada analisis Fishbein terlihat bahwa sikap konsumen
terhadap pembelian produk distro Pipet yang meliputi (harga murah, tidak
mudah rusak, desain bagus dan unik, bahan bagus, tanggung jawab,
pelayanan baik, kesopanan, dan komunikasi). Diperoleh hasil perhitungan
sikap konsumen total (Ab total) sebesar 9,098. yang terletak diantara 8,50
- 12,25 dalam skala sikap. Hal ini berarti bahwa konsumen mempunyai
sikap positif terhadap pembelian.

Berdasarkan analisis Fishbein dapat diketahui bahwa sikap konsumen
vang mendapatkan perhatian dengan porsi yang lebih besar adalah harga
murah, kerena memuliki nilai sikap terendah, yaitu 8,56, sedangkan sikap
vang berada pada urutan terbesar harus tetap dipertahankan agar dapat

memenuhi kebutuhan dan harapan konsumen lebih baik dari sebelumnya.

75
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3) Analisis Regresi

e Dari hasil regresi sederhana dapat disimpulkan, ada pengaruh positif
dari kevakinan terhadap sikap konsumen dalam membeli produk distro
Pipet. Begitu juga pada variabel evaluasi, yang menunjukkan hasil
bahwa memang ada pengaruh positif dari evaluasi terhadap sikap
konsumen dalam membeli di Distro Pipet. Karena semua
menunjukkan taraf signifikasi di bawah 5%, sehingga H, ditolak, dan
H, diterima.

e Pada analisis regresi berganda menunjukkan hasil bahwa masing-
masing (secara parsial) variabel keyakinan dan variabel evaluasi
mempunyai pengaruh positif terhadap pembelian produk di distro
Pipet.

e Bila diuji secara sarentak, variabel keyakinan dan variabel evaluasi
secara bersama-sama memberikan pengaruh positif terhadap sikap
konsumen dalam membeli produk di distro Pipet.

4) Ditinjau dan karakteristik konsumen pembeli produk distro Pipet, hasil
dari analisis kruskal wallis menunjukkan bahwa untuk karakteristik gender
tidak terdapat perbedaan sikap konsumen dalam membeli produk distro
Pipet. Begitu juga pada karakteristik usia tidak terdapat perbedaan sikap
konsumen dalam membeli produk distro Pipet, namun pada indikator

harga murah dan tanggung jawab yang hasilnya signifikan, ini artinya
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terdapat perbedaan sikap konsumen berdasarkan usia pada indikator barga

murah dan tanggung jawab.

5.2. Saran

Berdasarkan kesimpulan diatas, maka saran yang dapat penulis berikan adalah

sebagai berikut:

1) Penilaian sikap yang positif yang diberikan oleh konsumen yang dalam
hal ini adalah sikap konsumen dalam membeli produk distro Pipet yang
ditawarkan meliputi: Harga murah, tidak mudah rusak, desain bagus &
unik, bahan bagus, tanggung jawab, pelayanan baik, kesopanan, dan
komunikasi, sebaiknya terus dipertahankan, agar kepercayaan yang
diberikan konsumen terhadap sikap konsumen dalam membeli produk
distro Pipet tidak menurun.

2) Bila dilihat dari urutan hasil perhitungan sikap konsumen dalam membeli
produk di distro Pipet, maka:

e Kesopanan yang berada pada nilai tertinggi, yang berarti lebih dekat
dengan harapan konsumen yang harus dipertahankan dan terus
dilakukan perubahan-perubahan yang selalu disesuaikan demgan
kebutuhan dan harapan dari konsumennya, sehingga kesopanan yang
ditawarkan akan membentuk sikap konsumen yang semakin baik dari

sebelumnya.
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e Harga murah berada pada nilai terendah, yang berarti semakin jauh
dari harapan konsumen. Sebaiknya diberikan perhatian dan
penanganan yang lebih serius dengan melakukan perbaikan terhadap
atribut harga murah itu sendiri. Sehingga akan diketahui penyebab dari
ketidak sesuaian dengan harapan dan keinginan konsumen tersebut.

3) Analisis Regresi membuktikan bahwa tidak mudah rusak, desain bagus &
unik, serta bahan bagus paling banyak dipilih konsumen sebagai atribut
yang paling berpengaruh. Dengan keunggulan tersebut perusahaan harus
mampu mempertahankan konsumen dan pangsa pasarnya dari produk lan
yang menirunya. Produk pipet ini masih mempunyai kekurangan pada
harga murah, tanggung jawab, dan pelayanan baik. sehingga manajemen
periu melakukan perbaikan pada atribut yang masih kurang tersebut, agar
pembelian konsumen pada distro Pipet tidak menurun.

4) Adanya hubungan sikap yang signifikan berdasarkan karakteristik usia
responden, maka sebaiknya pihak manajemen distro Pipet meningkatikan
beberapa atribut harga murah dan tanggung jawab.

Hal ini dapat dilakukan dengan cara: pertama, menectapkan harga dari

produk lokal yang lebih bersaing, dan mudah dijangkau oleh seluruh

lapisan masyarakat. pada atribut harga murah dapat dilihat bahwa pada
usia antara 20-25 tahun serta 20 tahun memberikan penilaian yang lebih

baik dibandingkan usia > 25 tahun, sehingga pemberian sikap pada usia
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>25 tahun dibedakan dengan usia lainnya. Yaitu dengan pemberian diskon
pada setiap pembelian produk Pipet. Dan yang kedua, yaitu memberikan
peningkatan tanggung jawab oleh karyawan kepada konsumen pada saat
pembelian. Pada atribut tanggung jawab dapat dilihat bahwa usia > 25
tahun memiliki sikap paling rendah jika dibandingkan dengan usia yang
lainnya. Sehingga pihak manajemen harus bisa menunjukkan sikap
tanggung jawab yang lebih pada usia >25 tahun, serta menanamkan pada
diri karyawan untuk bersikap lebih bertanggung jawab kepada setiap
pelanggan. Hal ini berguna untuk dapat menjaga serta meningkatkan
atribut yang ada. Sehingga sikap konsumen terhadap keputusan membeli

produk pada distro Pipet bagus.
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DAFTAR PERTANYAAN

Jawablah pertanyaan-pertanyaan dibawah inj dengan memberi tanda (X) pada

Jawaban yang sesuai.

Identitas Responden

1. Nama

2. Alamat

3. Jenis Kelamin g a. Pria b. Wanita

4. Usia g a. Kurang dari 20 tahun ¢. Lebih dari 25 tahun
b. 20-25 tahun

Kepercavaan Konsumen

Anda dapat memilih salah satu jawaban yang menurut anda paling tepat dengan
memberi tanda (X) pada jawaban yang sesuai dengan pilihan anda berdasarkan 4
kelompok alternatif jawaban berikut :

1. Sangat Tidak Setuju (STS)

2. Tidak Setuju (TS)
3. Setuju (S)
4. Sangat Setuju (SS)

% pertanyaan mengenai sikap konsumen berdasarkan keyakinan dan
evaluasi
A. Keyakinan konsumen terhadap produk yang terdapat di Distro Pipet
1. Saya yakin bahwa harga pada produk produk lokal tersebut relatif
murah (terjangkau)

a. Sangat setuju c. Tidak setuju




b. Setuju d. Sangat tidak setuju

. Saya yakin bahwa harga produk yang murah sebanding dengan
kualitas bahan produk yang dipakai

a. Sangat setuju c. Tidak setuju

b. Setuju d. Sangat tidak setuju

. saya yakin bahwa kualitas pada produk lokal tersebut bagus dan

tahan lama (tidak mudah rusak)
a. Sangat setuju c. Tidak setuju
b. Setuju d. Sangat tidak semju

. saya yakin bahwa desain produk lokal yang ditawarkan bervanasi

a. Sangat setuju ¢. Tidak setuju

b. Setuju d. Sangat tidak sétuju

. saya yakin bahwa adanya berbagai macam pilihan warna membuat
konsumen menyukai produk lokal tersebut

a. Sangat setuju ¢. Tidak setuju

b. Setuju d. Sangat tidak setuju

. saya yakin bahwa desain yang bagus dan unik didukung dengan
kombinasi warna yang bagus pula

a. Sangat setuju c. Tidak setuju

b. Setuju d. Sangat tidak setuju

. saya yakin walau desain terlihat sederhana tetapi memberikan kesan

fresh



10.

11.

12.

a. Sangat setuju c. Tidak setuju
b. Setuju d. Sangat tidak setuju

saya yakin bahwa produk lokal tersebut terkesan eksklusif karena

dibuat dalam jumlah terbatas
a. Sangat setuju c. Tidak setuju
b. Setuju d. Sangat tidak setuju

saya yakin bahwa bahan yang dipakai pada produk lokal tersebut

bagus
a. Sangat setuju ¢. Tidak seruju
b. Setuju d. Sangat tidak setuju

saya yakin bahwa konsumen nyaman dalam memakai produk lokal

tersebut
a. Sangat setuju c. Tidak setuju
b. Setuju d. Sangat tidak setuju

saya yakin bahwa kebersihan lingkungan distro sangat dijaga

a. Sangat setuju c. Tidak setuju

b. Setuju d. Sangat tidak setuju
saya yakin bahwa karyawan dapat bertanggung jawab dalam
menangani konsumen dengan cepat dan tepat

a. Sangat setuju c. Tidak setuju

b. Setuju ’ d. Sangat tidak setuju




13. saya yakin bahwa pelayanan yang diberikan oleh karyawan distro

sangat baik
a. Sangat setuju c. Tidak setuju
b. Setuju d. Sangat tidak setuju

14. saya yakin bahwa karyawan distro tersebut cepat dalam merespon
keinginan konsumen
a. Sangat setuju c. Tidak setuju
b. Setuju d. Sangat tidak setuju

15. saya vakin bahwa para karvawan memberikan pelayanan dengan
sopan kepada konsumennya
a. Sangat setuju c. Tidak setuju
b. Setuju d. Sangat tidak setuju

16. saya yakin bahwa para karyawan dapat berkomunikasi dengan baik

kepada seluruh konsumennya
a. Sangat setuju c. Tidak setuju
b. Setuju d. Sangat tidak setuju

A.  Evaluasi konsumen terhadap produk yang terdapat di Distro Pipet
. Harga pada produk lokal yang terjangkau oleh masyarakat
merupakan hal yang penting bagi konsumen
a. Sangat Penting c. Tidak Penting

b. Penting d. Sangat tidak Penting




- Harga murah yang sebanding dengan kualitas bahan produk lokal
merupakan hal yang penting bagi konsumen

a. Sangat Penting c. Tidak Penting

b. Penting d. Sangat tidak Penting

. kualitas produk yang tahan lama (tidak mudah rusak) merupakan hal

yang penting bagi konsumen
a. Sangat Penting ¢. Tidak Penting
b. Penting d. Sangat tidak Penting

. desam produk lokal yang ditawarkan bervariasi merupakan hal yang

penting bagi konsumen
a. Sangat Penting c. Tidak Penting
b. Penting d. Sangat tidak Penting

. tersedianya berbagai macam pilihan wamna merupakan hal yang

penting bagi konsumen
a. Sangat Penting c. Tidak Penting
b. Penting d. Sangat tidak Penting

- desain pada produk lokal bagus, unik dan menarik serta didukung
dengan kombinasi wama yang bagus pula merupakan hal yang
penting bagi konsumen

a. Sangat Penting c. Tidak Penting

b. Penting d. Sangat tidak Penting




10.

11.

12.

desain yang sederhana tetapi memberikan kesan fresh merupakan hal

yang penting bagi konsumen
a. Sangat Penting c. Tidak Penting
b. Penting d. Sangat tidak Penting

produk lokal tersebut terkesan eksklusif karena dibuat dalam jumlah
terbatas merupakan hal yang penting bagi konsumen

a. Sangat Penting c. Tidak Penting

b. Penting d. Sangat tidak Penting

bahan yang dipakai pada produk lokal tersebut bagus merupakan hal

penting bagi konsumen

a. Sangat Penting c. Tidak Penting

b. Penting d. Sangat tidak Penting
kenyamanan dalam memakai produk lokal tersebut merupakan hal
yang penting bagi konsumen

a. Sangat Penting c. Tidak Penting

b. Penting d. Sangat tidak Penting

terjaganya kebersihan lingkungan distro merupakan hal yang penting

bagi konsumen

a. Sangat Penting c. Tidak Penting
b. Penting d. Sangat tidak Penting
tanggung jawab karyawan dalam menangani konsumen dengan cepat

dan tepat merupakan hal yang penting bagi konsumen




a. Sangat Penting ¢. Tidak Penting

b. Penting d. Sangat tidak Penting

13. pelayanan oleh karyawan dengan baik merupakan hal yang penting

bagi konsumen
a. Sangat Penting c. Tidak Penting
b. Penting d. Sangat tidak Penting

14. kecepatan karyawan dalam merespon keinginan konsumen
merupakan hal yang penting bagi konsumen
a. Sangat Penting c. Tidak Penting
b. Penting d. Sangat tidak Penting
15. kesopapan karyawan dalam memberikan pelayanan terhadap
konsumen merupakan hal yang penting bagi konsumen
a. Sangat Penting c. Tidak Penting
b. Penting , d. Sangat tidak Penting
16. karyawan dapat berkomunikasi dengan baik kepada seluruh
konsumennya merupakan hal yang penting bagi konsumen
a. Sangat Penting c. Tidak Penting

b. Penting d. Sangat tidak Penting
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Reliability

Case Processing Summary

N ‘ %
Cases Valid 96 100,0
Excluded
0 0
(a)
Total 96 100,0

a Listwise deletion based on all variabies in the procedure.

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of items
734 16
item-Total Statistics
Scale Corrected | Cronbach's

Scale Mean if Variance if {tem-Total Alpha if ltem

{tem Deleted . item Deleted Correlation Deleted
b1 4392 20,961 666 688
b2 4383 | 23,782 114 746
b3 43,83 | 20,940 675 687
b4 43,89 24,103 176 733
bs 43,61 24,724 017 752
b8 4381 20,386 715 680
b7 44,14 24,771 010 753
b8 44,01 23,968 151 737
) 43,89 21,724 439 709
b10 4369 24,701 019 752
b11 44,02 24,042 ,098 746
b12 43,90 21,084 659 890
b13 43,92 22,056 522 ,704
b14 43,56 23,659 ,194 733
b15 43,89 22,334 ,389 715
b16 43,82 20,505 744 680

Scale Statistics
Mean Variance = Std. Deviation | N of ltems
46,78 25415 | 5,041 16




Reliability

Case Processing Summary
N %
Cases Valiid 96 100,0
Excluded
@ 0 0
Total -] 100,0

a Listwise deletion based on all variables in the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of items
,709 16
item-Total Statistics
Scale Carmected Cronbach's

Scale Mean if Variance if ltem-Total Alpha if item

{tam Deleted {tem Deloted Cormrelation Deleted
ei 4789 21,480 37 688
a2 4754 22,504 250 ,702
3 47,57 21,763 400 885
o4 47,32 23,421 ,195 ,708
e5 4748 22272 314 895
o8 47,83 20,258 530 867
o7 4781 23,943 ,039 127
e8 4768 22,207 1260 702
e9 47,53 22,357 /389 890
e10 47,31 23922 121 T2
el 47,40 23,379 138 714
e12 47,54 21,535 391 88s
ai3 47,55 21,850 401 886
el4 47,36 24,003 112 J12
e15 47,34 22,144 ,400 687
a6 47,59 20,075 565 862

Scale Statistics
Mean Variance | Std. Deviation | N of items
50,69 24912 4,991 16




Frequencies table

gender
Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent
Valid P 59 61,5 61,5 61,5
w 37 38,5 385 100,0
Total 96 100,0 100,0
usia
\ . Cumulative
Frequency ' Percent ' Valid Percent Percent
Valid <20th 35 38,5 36,5 36,5
20th-23 52 542 542 90,6
>25th 9 94 94 100,0
Total 26 1000 100,0




Regression Belief

Variables Entered/Removed(b)
Variables Variables
Model Entered Removed Method
1 bi harga
murah(a) Epter

a All requested variables entered.

b Dependent Variable: skp1

Model Summary
Adjusted R | Std. Error of

Mode! R R Square Square the Estimate

1 596(a) | 355 348 2,408
a Predictors: (Constant), br harga muratr

ANOVA(D)
Sum of
Modei Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression | 300,451 1 300,451 51,804 ,000(a)
Residual 545,174 94 5,800
Total 845,625 95
a. Pradictors: (Constant), bi harga murah
b Dependent Variabie: skp1
Coefficients(a)
Unstandardized “Standardized
Coefficients Cauefficients
Model B8 Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 831 1,102 754 453
bi harga 2,699 375 596 7198 000
murah

a Dependent Variable: skp1




Regression

Variables Entered/Removed(b)
Variables Vanables
Maodel Entered Removed Method
1 bi td mdh
rusak(a) Enter

a All requested variables entered.

b Dependent Variable: skp2

Model Summary
( Adjusted R | Std. Eror of

Model R R Square Square the Estimate

1 ,706(a) 499 | 494 2,103
a Predictors: (Constant), bi td mah rusak

ANOVA(b)
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression | 414,099 1 414,099 93,595 ,000(a)
Residual 415,891 94 4,424
Total 829,990 95
a Predictors: (Constant), bi td mdh rusak
b Dependent Variable: skp2
Coefficients(a)
Unstandardized Standardized
Coaefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) -221 ,995 -223 824
bi td mdh
rusak 3,188 ,330 ,706 9,674 ,000

a Dependent Variable: skp2




Regression

Variables Entered/Removed(b)

Variables | Variables '
Model Entered ' Removed | Method
1 bi desain |
bgs&unik(a) r Egter
a All requested variables entered.
b Dependent Variable: skp3
Model Summary
i Adjusted R | Std. Error of
Model R . R Square Square the Estimate
1 ,630(a) : ,397 | 391 | © 2,580
a Predictors: (Constant), bi desain bgs&unik
ANOVA(b)
Sum of -
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression | 412,833 1 412,833 62,000 ,000(a)
Residual 625,906 94 6,659
Total 1038,740 95
a Predictors: (Constant), bi desain bgs&unik
b Dependent Variable: skp3
Coefficients(a)
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 245 1,149 213 832
bi desain
bgs8unik 2,967 377 630 7,874 ,000

a Dependent Variable: skp3




Regression

Variables Entemleemoved(b)

Variables . Variables
Model Entered | Removed Method
1 bi bahan |

bgs(a) , . Enter
a All requestad varables entered.
b Dependent Variable: skp4

Model Summary
' Adjusted R | Std. Emor of
Mode! R R Square © Square | the Estimate
1 .798(a) | 837 B34 1,928
a Predictors; (Constant), bi bahan bgs
ANOVA(b)
Sum of | ; |
Modei Squares - df Mean Square | F l Sig.
1 Regression 614 497 . 1 614,497 165,276 ,000(a)
Residual 349,493 94 3718
Total 963,990 | 95
a Predictors: (Constant), bi bahan bgs
b Dependent Variable: skp4
Coefficients(a)
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Emor Beta t Sig.
1 (Constant) -506 778 -650 517
oy oahan 3344 260 798| 12856 000

20
a Dependent Variable: skp4




Regression

Variables Entered/Removed(b)
Variables Variables ]
Model Entered Removed ' Method
1 l
bi tanggung | Enter
jwh(a) ] [

a All requested variables entered.
b Dependent Variable: skp5

Model Summary
[ Adjusted R { Std. Error of
Model R R Square | Squars | the Estimate
1 B71(a) | 450 445 2,161
a Predictors: (Constant), bi tanggung jwb
ANOVA(b)
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig. |
1 Regression 359,784 1 359,784 77,048 ,000(a)
Residual 438,955 94 4670
Total 798,740 95
a Predictors: (Constant), bi tanggung jwb
b Dependent Variable: skp5
Coefficients(a)
Unstandardized | Standardized
Coefficients i _Coefficients
i .
Mode! B Std. Ervor | Beta t Sig.
1 (Constant) 370 1,013 (; ,365 716
;;‘“99““9 3,009 343 | 871 8,778 000

a Dependent Variabis: skp5




Regression

Variables Entered/Removed(b)
Variables | Variables
Model Entered | Removed Method
1 bi |
pelayanan | Enter
baik(a) !
a All requested variables entered.
b Dependent Variable: skp6
Model Summary
; Adjusted R | Std. Error of

Model R R Square Square the Estimate

1 876(a) : 457 451 2,018
a Predictors: (Constant), bi pelayanan baik

ANOVA(b)
Sum of
Modei Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression | 321,609 1 321,609 79,093 ,000(a)
Residual 382224 94 4,068
Total 703,833 95
a Predictors: (Constant), bi pelayanan baik
b Dependent Variable: skp8
Coefficients(a)
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 304 995 306 ,760
g;'if"y‘“‘“ 3,021 340 876 8.893 000

a Dependent Variable: skpé



Regression

Variables Entered/Removed(b)
Variables | Variables
Model Entered Removed Method
1 bi |
kesopanan( ; Enter
a)
a All requested variables entered.
b Dependent Variable: skp7
Model Summary
| i Adiusted R | Std. Emor of
Model R ' RSquare | Square ! the Estmate
1 JT77(@) ,603 ' ,599 1,862
a Predictors: (Constant), bi kesopanan
ANOVA(b)
Sum of
Madel Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 495,859 1 495,659 142,921 ,000(a)
Residual 325,997 94 3,468
Total 821,856 95
a Predictors: (Constant), bi kesopanan
b Dependent Variable: skp7
Coefficients(a)
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model 8 Std. Emor Beta t Sig.
1 (Constant) 248 ,810 308 ,760
bi
kesopanan 3,249 272 a7 11,955 ,000

a Dependent Variable: skp7




Regression

Variables Entered/Removed(b)
Variables Variables
Model Entered Removed Method
1 bi
komunikasi( Enter
a)
a All requested variables entered.

b Dependent Variable: skp8

Model Summary
Adjusted R | Std. Eror of
Model R R Square Square the Estimate
1 627(a) ;394 387 ! 2,544
a Predictors: (Constant), bi komunikasi
ANOVA(b)
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression | 394,971 1 394,971 61,038 ,000(a)
Residual 608,268 94 6,471
Total 1003,240 95
a Predictors: (Constant), bi komunikasi
b Dependent Variable: skp8
Coeflicients(a)
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model :] Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 045 1,192 038 970
bi
komunikasi 3,073 393 827 7813 ,000
a Dependent Variable: skp8




Regression evaluation

Variables Entered/Removed(b)
Variables Variables
Model Entered Removed Method
1 ei harga
mrh(a) Enter

a All requested variables entered.
b Dependent Vanable: skp1

Model Summary
Adjusted R | Std. Eror of
Mode! R R Square Square the Estimate
1 742(a) | 551 546 2,009
a Predictors: (Constant), ei harga mrh
ANOVA(b)
Sum of
Modei Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression | 466,129 1 466,129 115,459 ,000(a)
Residual 379,496 94 4,037
Total 845,625 95
a Predictors: (Constant), ei harga mrh
b Dependent Variable: skp1
Coefficients(a)
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) ,337 793 425 872
o1 harga 2,742 255 742| 10,745 000

a Dependent Variable: skp1



Regression

Variables Entered/Removed(b)

Variables Variables
Model Entered Removed Method

1 ei td mdh
rsk(a)

Enter

a All requested variables entered.

b Dependent Variable: skp2

Model Summary
Adjusted R ! Std. Error of
Model R R Square Square the Estimate
1 ,689(a) 474 | ,468 | 2,158
a Predictors: (Constant), ei td mdh rsk
ANOVA(b)
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 393,453 1 393,453 84,723 ,000(a)
Residual 436,537 94 4,844
Total 829,990 95
a Predictors: (Constant), ei td mdh rsk
b Dependent Variable: skp2
Coefficients(a)
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Emor Beta t Sig.
1 (Constant) 238 998 237 813
8w mdh 2,871 312 689 9,204 000

a Dependent Variabie: skp2




Regression

Variables Entered/Removed(b)
Variables ‘ Variables
Model Entered ’ Removed Method
1 ei desain |
bgsaunik(a) | S
a All requested variables entered.
b Dependent Variable: skp3
Moadel Summary
| AdjustedR | Std. Errorof
Model! R R Square ' Square the Estimate
1 J11(a) ,506 - ,501 2,337
a Predictors: (Constant), ei desain bgs&unik
ANOVA(b)
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression | 525407 1 525,407 98,211 ,000(a)
Residual 513,332 94 5,481
Total 1038,740 95
a Predictors: (Constant), ei desain bgs&unik
b Dependent Variable: skp3
Coefficients(a)
Unstandardized Standardized
Cosfficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 387 915 423 874
@i desain
bgsuni 2,830 288 J11 9,809 ,000

a Dependent Variable: skp3




Regression

Variables Entered/Removed(b)
Variables Variables
Model! Entered Removed Method
1 @i bahan
Enter
bgs(a)

a All requested variables entered.
b Dependent Variable: skp4

Modef Summary
Adjusted R | Std. Emor of
Model R R Square Square the Estimate
1 651(a) 424 | 417 | 2,431
a Predictors: (Constant), ei bahan bgs
ANOVA(b)
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 408,334 1 408,334 69,078 ,000(a)
Residual 555,856 94 5911
Total 963,990 95
a Predictors: (Constant), ei bahan bgs
b Dependent Variable: skp4
Coefficients(a)
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) -1,357 1,292 -1,051 ,296
2i bahan 3338 402 651 8,311 000

a Dependent Variabile: skp4




Regression

Variables Entered/Removed(b)
Variables Variables |
Model Entered Removed ' Method
1 i
ei tanggung 7 Enter
jwb(a) "]

a All requested variables entered.

b Dependent Variable: skp5

Model Summary
| AdustedR | Std. Error of
Model R R Square ;| Square the Estimate
1 B87(a) ! 472 467 | 2,118
a Predictors: (Constant), ei tanggung jwb
ANOVA(b)
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 377,131 1 377,131 84,083 ,000(a)
Residual 421,609 94 4,485
Total 798,740 95
a Predictors: (Constant), ei tanggung jwb
b Dependent Variable: skp5
Coefficients(a)
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Emor Beta t Sig.
1 (Constant) 885 916 ,966 337
;;‘"99""9 2,596 283 687 9,170 ,000

a Dependent Variable: skp5




Regression

Variables Entered/Removed(b)
Variables Variables
Mode Entered Removed Method
1 e ,
pelayanan . Enter
baik(a) : '

a All requested variables entered.
b Dependent Variable: skp6

Model Summary

! ’ Adjusted R | Std. Error of
Model R R Square Sguare | the Estimate
1 881(a) | 464 | 458 | 2,003
a Predictors: (Constant), ei pelayanan baik
ANOVA(b)
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression | 326 537 1 326,537 81,354 ,000(a)
Residual 377,297 94 4,014
Total 703,833 95
a Predictors: (Constant), ei pelayanan baik
b Dependent Variabie: skps
Coefficients(a)
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Modei B Std. Ermror Beta t Sig.
1 (Constant) /535 ,956 /559 ST7
o pelayanan 2,687 298 681 9,020 000

a Dependent Variable: skp6



Regression

Variables Entered/Removed(b)
Variables | Variables
Maodel Entered Removed Method
1 ei
kesopanan( Enter
a)

a All requested variables entered.

b Dependent Variable: skp7

Model Summary
| . Adjusted R | Std. Error of
Model R R Square Square the Esimate
1 .565(a) 319 312 2.440
a Predictors: (Constant), ei kesopanan
ANOVA(b)
Sumof
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression | 262,086 . 1 262,086 44,027 ,000(a)
Residual 559,570 94 5,953
Total 821,656 | 95
a Predictors: (Constant), ei kesopanan
b Dependent Variable: skp7
Coefficients(a)
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model ] Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 835 1,353 817 /539
ei
kesopanan 2638 ,398 ,565 6,635 ,000

a Dependent Variable: skp7




Regression

Variables Entered/Removed(b)
Variables Variables |
Model Entered Removed Method
1 8i
komunikasi( Enter
a)
a All requested variables entered,
b Dependent Variable: skp8
Model Summary
Adjusted R | Std. Emor of
Model R R Square Square the Estimate
1 ,740(a) ! /548 | ,543 2,197
a Predictors: (Constant), ei komunikasi
ANOVA(b)
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 549,624 1 549 624 113,895 ,000(a)
Residual 453,616 94 4826
Total 1003 ,240 95
a Predictors: (Constant), ei komunikasi
b Dependent Variable: skp8
Coefficients(a)
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) ,080 878 ,091 927
@i
komunikasi 2,927 274 ,740 10,672 ,000
a Dependent Variable: skp8




Regression Sikap

Variables Enﬁemleemoved(b)

Variable

Variabies 3
Removed

|
Model Entered |
{

1 ei harga
mrh, bi
harga
murah(a) |

;
|
|
i

a All requested variables entered.
b Dependent Variable: skp1

Model Summary
|  AdjustedR | Std. Emor of
Model R f RSquare | Square | the Estimate
1 ,981(a) ! 962 ! 962 ¢ ,585
a Predictors: (Constant), e narga mrh, bi harga murah
ANOVA(b)
Sum of
Mode! Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 813,850 2 408,925 | 1191,014 ,000(a)
Residual 31,775 93 342
Total 845,625 a5
a Predictors: (Constant), ei harga mrh, bi harga murah
b Dependent Variable: skp1
Coefficients(a)
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Ervor Beta t Sig.
1 (Constant) 8418 358 -23,487 ,000
bi harga
murah 2,909 ,091 842 31,902 ,000
;‘::"9" 2,883 074 781 38,764 ,000

a Dependent Variable: skp1




Regression

Variables Entered/Removed(b)

Model

Variables
Entered

Varables
Removed

Method

ei td mdh
rsk, bi td
mdh
rusak(a)

Enter

a All requested variables entered.
b Dependent Variable: skp2

Model Summary

# Adjusted R | Std. Error of
Model R R Square | Square the Estimate
1 ,.991(a) ,982 .982 .395
a Predictors: (Constant), ei td mdh rsk, bi td mdh rusak
ANOVA(b)
Sum of
Model Squares df Mean Square Sig.
1 Regression 815,448 2 407,723 | 2607,264 ,000(a)
Residual 14,543 93 156
Total 829,990 95
a Predictors: (Constant), ei td mdh rsk, bi td mdh rusak
b Dependent Variable: skp2
Coefficients(a)
Unstandardized Standardized
Coefficiants Coefficients
Mode! B Std. Enor Beta t Sig.
1 (Constant) -9,342 260 -35,985 ,000
bi td mdh
rusak 3,219 ,082 713 51,947 ,000
o id mdh 2,900 057 895 | 50681 000

a Dependent Variabie: skp2




Regression

Variables Entareleemoved(b)

T

Variables
Model Entered

|

Variables
Removed

Method

1 ei desain
bgs&unik, bi
desain

!

|
|

bgs&unik(a) ]

Enter

a All requested variables enterad.
b Dependent Variable: skp3

Model Summary
| | AdustedR | Std. Error of
Madel R | R Square | Square ' the Estimate
1 ,985(a) ,969 ,969 ,584
a Predictors: (Constant), ei desain bgs&unik, bi desain bgs&unik
ANOVA(b)
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig. ‘
1 Regression [ 1007 002 2 503,501 | 1475407 ,000(a)
Residual 31,737 93 341
Total 1038,740 95
a Predictors: (Constant), ei desain bgs&unik, bi desain bgs&unik
b Dependent Variabie: skp3
Coeflicients(a)
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Modei B Std. Eror Beta t Sig.
1 (Constant) -9,720 353 -27,524 000
bi desain
bgs&unik 3,212 ,085 683 37,568 ,000
€i desain
bgs&unik 3,016 072 ,758 41,726 ,000

a Dependent Variable: skp3




Regression

Variables Entered/Removed(b)

Model

Variables |
Entered

Variables
Removed

Method

ei bahan -
bgs, bi -
bahan
s(a)

Enter

a All requested variables entered.
b Dependent Variable: skp4

Model Summary

| AdjustedR | Std. Error of

Moadel R | RSquare : Square  the Estimate
1 ,952(a) 985 984 ,398
a Predictors: (Constant), ei bahan bgs, bi bahan bgs
ANOVA(b)
Sum of
Model _ Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 949,294 2 474647 | 3003,742 ,000(@)
Residual 14,696 93 ,158
Total 963,990 95
a Predictors: (Constant), ei bahan bgs, bi bahan bgs
b Dependent Variable: skp4
Coefficients(a)
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) -9,508 253 37,579 ,000
g;g‘"‘“ 3,147 054 751| 58510 000
:‘g‘;""’" 3,032 066 591| 46,030 000

a Dependent Variable: skp4




Regression

Variables Entered/Removed(b)

Model

Variables
Entered

Variables

Removed Method

ei tanggung
jwb, bi
tanggung
jwb(a)

Enter

a All requested variables entered.
b Dependent Variable: skp5

Model Summary

" Adusted R = Std. Emor of
Moadel R R Square | Square | the Estmate
1 ,986(a) 972 | 971 | 491

a Predictors: (Constant), ei tanggung jwb, bi tanggung jwb

ANOVA(b)
Sumof |
Model Squares | df Mean Square F Sig. |
1 Regression 776.348“ 2 388,174 | 1612,248 ,000(a)
Residual 22,391 | 93 241
Total 798,740! 95
a Predictors: (Constant), ei tanggung jwb, bi tanggung jwb
b Dependent Variable: skp5
Coefficients(a)
Unstandardized Standardized i
Coefficients Coefficients ;‘
Model B Std. Ervor Beta t | sig.
1 (Constant) -8,699 317 -27,442 ,000
&?“99““9 3,174 078 708| 40,720 000
;;‘"99““9 2732 068 723| 41,505 | 000
a Dependent Variable: skp5




Regression

Variables Entered/Removed(b)
Variables Variables
Model Entered Removed Method
! ei
pelayanan
baik, bi Enter
pelayanan
baik(a)
a All requested variables entered.
b Dependent Variable: skp6
Model Summary
Adjusted R | Std. Emor of
Model R R Square Square the Estimate
1 ,988(a) 976 975 430
a Predictors: (Constant), ei pelayanan baik, bi pelayanan baik
ANOVA(b)
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 686,860 2 343,330 | 1859,283 ,000(a)
Residual 17,173 93 185
Total 703,833 95
a Predictors: (Constant), ei pelayanan baik, bi pelayanan baik
b Dependent Variable: skp8
Coefficients(a)
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 9,134 300 -30,449 ,000
of pelayanan 3,202 073 78| 44,161 000
&l peiayanan 2,845 064 721| 44462 000

a Dependent Variable: skp8




Regression

Variables Entered/Removed(b)

Variables ' Variables

Model Entered Removed Method

| 1
i ? i
kesopanan: | |

bi - Enter
kesopanan( i

a) |

a All requested variables entered.
b Dependent Variable: skp7

Model Summary

Adjusted R Std. Error of

Maodei R R Sguare Square the Estimate
1 ,990(a) | ,979 ,979 427
a Predictors: (Constant), ei kesopanan, bi kesopanan
ANOVA(b)
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 804,680 2 402,330 | 2201,494 ,000(a)
Residual 16,996 93 ,183
Total 821,656 95
a Predictors: (Constant), ei kesopanan, bi kesopanan
b Dependent Variable: skp7
Coeflicients(a)
Unstandardized Standardized
Caefficients Coefficients
Model :] Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) -9,802 307 -31,924 ,000
bi
kesopanan 3,408 ,083 814 54,488 ,000
ei
kesopanan 2,870 ,070 614 41,119 .000

a Dependent Variable: skp7




Regression

Variables Entered/Removed(b)

Modei

Variables
Entered

Variables
Removed

Method

ei
komunikasi,
bi
komunikasi(
a)

Enter

a All requested variables entered.
b Dependent Variable: skp8

Model Summary
| ' Adjusted R Std. Emor of
Model R ' _RSguare . Square the Estimate
1 ,986(a) | 972 971 553
a Prediciors: (Constant), ei komunikasi, bi komunikasi
ANOVA(b)
Sum of
Model Squares df Mean Square F _Sig.
1 Regression 974,783 2 487,392 | 1592,878 ,000(a)
Residual 28,456 93 ;306
Total 1003,240 95
a Predictors: (Constant), ei komunikasi, bi komunikasi
b Dependent Variable: skp8
Coefficients(a)
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients
Modei B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) -9,605 341 -28,160 ,000
bi
komunikasi 3,190 ,086 651 37,278 ,000
ai
komunikasi 3,008 ,069 761 43,531 ,000

a Dependent Variabie: skp8




NPar Tests

Descriptive Statistics
N Mean Std. Deviation | Minimum | Maximum
skp1 96 8,56 2,984 1 16
skp2 96 9,18 2,956 3 16
skp3 96 9,05 3,307 2 16
skp4 96 9,18 3,185 3 16
skp5 96 9,05 2,900 2 16
skp6 96 8,96 2,722 3 16
skp7 96 9,66 2,941 3 18
skp8 96 9,14 3,250 2 186
mean_Ab 96 9,17 1,982 4 15
gendr 96 1,39 489 1 2
Kruskal-Wallis Test
Ranks
gendr N Mean Rank
skp1 P 59 49,57
w 37 46,80
Total 96
skp2 P 59 49,14
w 37 47,49
Total 96
skp3 P 59 46,34
w 37 51,95
Total 96
skp4 P 59 50,84
w 37 4477
Total 96
skp5 P 59 51,85
w 37 43,16
Total 96
skp8 P 59 48,33
w 37 48,77
Total 96
skp7 P 59 52,22
w 37 42,57
Total 96
skp8 P 59 47,58
w 37 49,97
Total 96
mean_Ab P 59 49,65
w 37 46,66
Total 96




Test Statistics2.?

skp1 skp2 skp3 skp4 skpS skpb
 Chi-Square 239 ,086 966 1,146 2,356 ,006
df 1 1 1 1 1 1
Asymp. Sig. (62s) 770 326 284 125 938
Test Statistics.?
skp7 skp8 mean_ Ab
Chi-Square 2,922 ,178 271
df 1 1 1
Asymp. Sig. ,087 B73 ,603
a. Kruskal Wallis Test
b. Grouping Variable: gendr
NPar Tests
Descriptive Statistics
N Mean Std. Deviation Minimum Maximum
skp1 96 8,56 2,984 1 18
skp2 96 9,18 2,956 3 16
skp3 96 9,05 3,307 2 16
skp4 96 9,18 3,185 3 16
skp5 98 9,05 2,900 2 16
skp6 96 8,96 2,722 3 16
skp7 96 9,66 2,941 3 16
skp8 96 9,14 3,250 2 16
mean_Ab 96 9,17 1,982 4 15
usia 96 173 624 1 3

Kruskal-Wallis Test




Ranks

usia__ N Mean Rank
skp1 <20th 35 40,79

20 th-25 th 52 55,40

> 25th 9 38,61

Total 96
skp2 <20th 35 4474

20 th-25 th 52 51,85

>25th 9 43,78

Total 96
skp3 <20th 35 43,24

20 th-25 th 52 52,15

>25th 9 47,83

Total 96
skp4 <20th 35 45,74

20th-25th 52 51,82

>25th 9 40,06

Total 96
skp5 <20 th 35 42,80

20 th-25 th 52 54,93

>25th 9 33,50

Total 96
skpb <20th 35 45,53

20 th-25 th 52 49,75

>25th 9 52,83

Total 96
skp7 <20th 35 48,29

20 th-25 th 52 51,78

>25th 9 38,17

Total 96
skp8 <20 th 35 46,47

20 th-25 th 52 50,27

>25th 9 46,17

Total 96
mean_Ab <20th 35 44 .46

20 th-25 th 52 52,89

>25th 9 38,83

Total 96

Test Statistics®P
skp1 skp2 skp3 skp4 skp5 skp6
hi-Square 7.452 1,767 2,250 2,025 7,298 ,781

df 2 2 2 2 2 2
Asymp. Sig. ,024 413 ,325 ,363 ,026 877




Test Statistics2:®

| skp?7 skp8 mean_ Ab
Chi-Square 2,333 485 3,221
df 2 2 2
Asymp. Sig. , 311 ,785 200
a. Kruskal Wallis Test

b. Grouping Variable: usia
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TABEL r PRODUCT-MOMENT (two-tailed test)

df < df x df x df a
5% 5% 5% 5%
l 0,997 26 0.374 51 0.271 76 0,223
2 0,850 27 0,367 52 0,268 77 0.221
3 0.878 28 0,361 53 0.266 78 0.220
4 081! 29 0,355 54 0.263 79 0.219
5 0775 30 0.349 55 0,261 80 0217
8 0,707 31 0.344 56 0.257 81 0.216
7 0,666 32 0,339 57 0.256 82 0.215
8 0,632 33 0,334 58 0,254 83 0.213
) 0,602 34 0,329 59 0.252 84 0212
10 0,576 35 0,325 80 0.250 85 0.211
11 0,553 36 0,320 61 0.248 86 0.210
12 0,532 37 0.316 82 0.246 87 0,208
13 0514 38 0,312 83 0,244 88 0.207
14 0,497 39 0,308 64 0.242 89 0.206
18 0482 40 0,304 65 0,240 30 0.208
18 0468 41 0,301 66 0.239 91 0,204
17 0456 42 0,297 67 0.237 92 0.203
18 0,444 43 0,294 68 0.235 93 0.202
19 0433 44 0.291 89 0,234 94 0.201 _ |
20 0423 45 0,288 70 0.232 98 0.200
21 0413 46 0.28) 71 0,230 96 0,199
22 0404 47 0.282 72 0.229 97 0,198
<] 0,396 48. 0.279 73 0,227 S8 0,197
24 0,388 49 0.276 74 0,226 a3 0,196
25 0.381 50 0,273 75 0.224 100 0,195




