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Abstraksi

Penelitian ini mengungkapkan hasil dari studi yang menganalisa

tentang Sikap Nasabah Asuransi Kendaraan Bermotor Roda Dua, dengan

variable dari sikap yang digunakan adalah evaluasi dan keyakinan responden.

Teknik penetuan sampel yang digunakan adalah dengan menggunakan rumus

yang ada pada buku petunjuk penulisan skripsi. Penelitian ini menggunakan

analisis Fishbein dan analisis Statistik yang terbagi kedalam analisis regresi

berganda, Koefisien Determinasi, dan Uji beda Kruskal-wallis untuk untuk

mengetahui; apakah terdapat perbedaan sikap konsumen, dan apakah terdapat

pengaruh kepercayaan dan evaluasi terhadap sikap nasabah.

Penelitian ini menemukan bahwa pada analisis kruskal-wallis

ditemukan tidak ada perbedaan keyakinan dan sikap konsumen berdasarkan

karakteristik yang signifikan. Sedangkan berdasarkan analisis regresijuga tidak

terdapatpengaruh yang signifikan baikpada keyakinan ataupun evaluasi.
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MOTTO

"Sesungguhnya Allah SWT tidak akan merubah nasib seseorang atau kaum

apabila seseorang atau kaum itu tidak mau merubahnya sendiri, dan sesekali tidak

ada bagi mereka selain Dia"

(QS.Arra'du:ll)

"Allah tidak akan membebam seseorang melainkan sesuai dengan

kemampuannya"

(Qs. Al mu'minum : 62)

"Kenestapaan pada saat yang sama merupakan ungkapan kesengsaraan yang nyata

sekaligus protes melawan penderitaanyang nyata tersebut"

(Mai-Rasevi)
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Masalah

Manusia selama hidupnya selalu dikelilingj oleh resiko seperti

kecelakaan. Begitu juga semua benda yang berharga tidak luput dari resiko,

seperti kerusakan dankecurian. Seperti kitaketahui bahwa di negara kitasaat

ini, keamanan daiam negeri sudah sangat menurun sehingga menimbulkan

perubahan pola pikir masyarakat terutama dari segi ekonomi dan sosial.

Salah satu penyebabnya yaitu adanya kesenjangan ekonomi dan sosial yang

sangat jelas terlihat, menyebabkan banyak terjadi kerusuhan di berbagai

daerah. Hal ini menyebabkan muncuinya kebutuhan baru bagi masyarakat,

yaitu kebutuhan akan rasa aman dan jaminan keamanan. Salah satu sarana

untuk mendapatfcan jaminan rasa aman adalah dengan asuransi, baik

berbentuk asuransi jiwa maupun kerugian.

Di negara maju, asuransi sudah menyatu dengan kehidupan

masyarakat. Hampir semua gerak langkah dalam kehidupan sehari-hari

disertai dengan asuransi. Ini tak lain karena asuransi dapat memberikan

jaminan dalam kehidupan. Di Indonesia sendiri, asuransi sebagai suatu

lembaga maupun sebagai suatu kegiatan yang relatif baru, karena asuransi itu

sendiri bukan sesuatu yang "asli" yang berasal dari bumi Indonesia. Asuransi

datang bersama-sama dengan datangnya orang asing yaitu bangsa Belanda.



Meskipun secara autentik tidak dapat dibuktikan bahwa dasar-dasar asuransi

sudah dikenal dan ada dalam nilai-nilai kebudayaan dan tata pergaulan asli di

Indonesia, tetapi ternyata asuransi dapat hidup dan diterima sebagai sesuatu

hal yang wajar dalam tata pergaulan masyarakat Indonesia secara luas.

Secara formal masuknya asuransi dan lembaga asuransi di Indonesia sejak

berlakunya Kitab Undang-undang Hukum DagangBelandadi Indonesia pada

tahun 1848. Meskipun asuransi belum dapat diterima secara mutiak, tetapi

nilai manfaatnya sudah mulai dapat diterima oleh masyarakat, khususnya

melalui mekanisme kerja asuransi sosial.

Seperti yang kita ketahui, arti penting fungsi lembaga asuransi adalah

memberikan proteksi atau perlindungan yang mungkin akan diderita oleh

konsumen atau nasabah perusahaan asuransi itu sendiri. Mengingat arti

penting tersebut, asuransi banyak dibutuhkan di kota-kota besar. Di

Yogyakarta, misalnya, salah satu kota yang memiliki banyak penduduk

pengguna kendaraan bermotor. Resiko untuk kerusakan atau kehilangan

kendaraan bermotor bagi penduduk Yogyakarta sangatlah besar. Itulah salah

satu alasan perlunya peningkatan kesadaran untuk menjadi nasabah asuransi.

Di Yogya sendiri sudah banyak berdiri berbagai macam perusahaan asuransi,

salah satunya adalah PT. Asuransi JASINDO yang didirikan pada tanggal 2

Juni 1973 dan merupakan peleburan dari 2 perusahaan yaitu PT. ASURANSI

BENDASRAYA dan PT. UMUM INTERNASIONAL UNDERWRITER

(UIU). Perusahaan yang berpusat di Jakarta ini Iebih mengarah pada asuransi

kerugian, bukan asuransi jiwa. Salah satu produk yang ditawarkan adalah



asuransi kendaraan bermotor roda dua. Resiko yang dijamin adalah kerugian

atau kerusakan kendaraan bermotor yang dipertanggungkan yang disebabkan

oleh tabrakan/ benturan/ tergelincir, perbuatan jahat orang lain, pencurian,

kebakaran, dan sambaran petir. Premi yang ditawarkan juga tidak terlalu

mahal. Premi harus dibayar dalam waktu 10 hari kerja terhitung mulai

tanggal permulaan pertanggungan. Nasabah harus memberikan laporan

kecelakaan atau pencurian selambat-lambatnya 3hari kerja setelah terjadinya

kecelakaan atau pencurian tersebut. Setelah itu layanan ganti rugi baru bisa

diberikan. Besar sekali manfaat yang akan diperoleh setelah menjadi nasabah

asuransi. Setelah terjadi kerugian, kita tetap dapat hidup secara utuh karena

kerugian itu diganti sepenuhnya atau sebagian oleh dana-dana asuransi.

Sikap konsumen untuk menjadi nasabah asuransi sangat penting untuk

diketahui. Karena hal itudapat dijadikan bahan pertimbangan terutama bagi

perusahaan asuransi untuk mengetahui faktor apa saja yang mempengaruhi

nasabah dalam mengambil keputusan, sesuai dengan hakikat sikap yaitu.

"Sikap adalah proses yang berorientasikan tindakan evaluatif, dasar

pengatahuan, dan persepsi abadi dari seseorang individu berkenaan dengan

suatu obyek atau penemuan".

Perilaku konsumen berhubungan dengan variabel-variabel yang melekat

pada perusahaan seperti kualitas pelayanan yang ditawarkan, harga, fasilitas

dan Iain-lain. Variabel-variabel tersebut terdapat dalam pengertian perilaku

konsumen.



"Perilaku konsumen adalah kegiatan-kegiatan individu yang secara

langsung terlibat dalam mendapatkan dan menggunakan barang-

barang danjasa, termasuk didalamnya proses pengambilan keputusan

padapersiapan danpenentuan kegiatan-kegiatan tersebut."

Defmisi ini menjelaskan bahwa inti dari kegiatan pemasaran terletak

pada proses pembelian. Jadi sikap dan perilaku konsumen sangat

berpengaruh dalam kehidupan perusahaan

Pemakaian sikap untuk meramalkan permintaan tidak terbatas pada

produk atau merek baru saja, yang sudah ada atau yang sudah beredar juga

perlu diramalkan penjualan masa mendatangnya, karena pengetahuan tentang

konsumsi masa datang dapat menjadi determinasi kritis dari banyak

keputusan bisnis. Disamping itu, sikap dari waktu ke waktu, pada setiap saat

tidak semuanya memiliki dampak yang setara (beberapa sikap lebih kuat atau

lebih positif dari sikap-sikap yang lain), dan konsumen tetap dapat berfungsi

sebagai anggota kelompok referensi negatif atau positif bagi produk

perusahaan.

Sifat yang penting dari sikap adalah keyakinan (kepercayaan) dalam

memegang sikap tersebut. Beberapa sikap mungkin dipegang dengan

keyakinan yang kuat, sementara yang lain mungkin dengan tingkat yang

rendah. Pemahaman tingkat keyakinan ini menjadi penting, karena sikap

yang dipegang dengan penuh keyakinan akan jauh lebih dapat dihandalkan

dalam membimbing perilaku dan lebih rentan terhadap adanya perubahan

atau pengaruh lingkungan.



Melihat arti penting asuransi dan sikap konsumen sehingga perlu suatu

pengkajian yang lebih mendalam untuk mengetahui bagaimana pendapat

masyarakat dan seberapa banyak pengetahuan masyarakat akan asuransi,

maka perlu diadakan suatu penelitian yang lebih mendalam mengenai hal itu.

Berangkat dari latar belakang yang telah dipaparkan diatas, maka

dilakukanlah penelitian dalam bentuk skripsi yang berjudul "Analisis Sikap

Nasabah Asuransi Kendaraan Bermotor Roda Dua Pada PT. Asuransi

JASINDO Cabang Yogyakarta.

1.2. Perumusan Masalah

Dari latar belakang masalah diatas maka dalam penelitian ini penulis

merumuskan pokok permasalahannya, yaitu:

1. Apakah ada perbedaan sikap konsumen sebagai nasabah dalam

menggunakan jasa asuransi, dilihat dari karakteristik konsumen?

2. Bagaimana pengaruh kepercayaan dan evaluasi terhadap sikap nasabah

dalammenggunakan jasa asuransi ?

1.3. Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah tersebut diatas, maka tujuan penelitian

yanghendak dicapai adalah.

1. Untuk menetapkan perbedaan sikap konsumen sebagai nasabah dalam

menggunakan jasa asuransi, dilihat dari karakteristik konsumen.



2. Untuk menetapkan pengaruh kepercayaan dan evaluasi terhadap sikap

nasabah dalam menggunakan jasaasuransi.

1.4. Manfaat Penelitian

a) Perusahaan

Memberikan sumbangan pemikiran kepada pihak manajeman PT.

Asuransi JASINDO cabang Yogyakarta dalam usaha menarik lebih

banyak lagi nasabah dan sebagai acuan untuk menentukan kebijakan

yang berkaitan dengan upaya peningkatan pelayanan nasabah serta

mempertimbangkan langkah-langkah yang diambil dalam bidang

pemasaran.

b) Bagi Pihak Lain

Hasil penelitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai referensi untuk

penelitian selanjutnya dalam bidang yangsama.

c) Bagi Penulis

Merupakan kesempatan bagi penulis untuk menerapkan teori ke dalam

praktek nyata.



BAB II

KAJ1AN PUSTAKA

2.1. Penelitian Terdahulu

Penelitian sebelumnya dilakukan oleh Ipada (Skripsi UII 2003)

Analisis Sikap Konsumen Dalam Menggunakan Jasa Internet pada PT.

Kaledia Yogyakarta. Rumusan masalah yang dikemukakan adalah

bagaimana sikap konsumen dalam menggunakan jasa Internet pada PT.

Kaledia Yogyakarta dan apakah ada perbedaan sikap dalam menggunakan

jasa internet PT. Kaledia Yogyakarta dilihat dari karakteristik konsumen

dengan hasil penelitian sebagai berikut Dari hasil analisis Kruskal-wallis

dapat disimpulkan sebagai berikut, Tidak ada perbedaan keyakinan dan

sikap konsumen berdasarkan karakteristik; jenis kelamin, usia, pekerjaan,

dan pendapatan karena nilai Chi-Square hitung (X2 hitung) < X2 tabel atau

nilai probabilitasnya > 5%.

Muchlis Kusuma (Skripsi UII 2003) dengan judul Analisis Sikap

Konsumen Terhadap Bauran Pemasaran PT. DIXI-NET di Yogyakarta

dengan rumusan masalah Bagaimana sikap konsumen di Yogyakarta

terhadap bauran pemasaran yang dilakukan PT, DDCI-NET, Variabel

bauran pemasaran manakah yang paling mempengjmihi konsumen untuk

datang dan membeli produk pelayanan jasa DDCI-NET dan Apakah ada

perbedaan sikap terhadap bauran pemasaran DIXI-NET dilihat dari



karakteristik konsumen. Dengan hasil penelitian sebagai berikut. Dari

hasil perhitungan indek sikap pada peringkat keutamaan dari masing-

masing atribut, terlihat bahwa atribut yang mendapatkan perhatian yang

paling besar dari responden adalah atribut harga, ditunjukkan pada posisi

dari skala rata-rata penjumlahan atribut pada tabel indek sikap sebesar

11,205.

Responden mempunyai evaluasi yang positif terhadap atribut

produk dengan skor 2,99. Atribut harga dengan skor 2,92 dan atribut

lokasi dengan skor 3,21 serta atribut promos! dengan skor 2,89 sehingga

rata-rata sikap konsumen untuk komponen kepercayaan adalah cukup

baik.

2.2. Landasan Teori

2.2.1. Pemasaran Jasa

2.2.1.1. Pengertian jasa.

Sejumlah ahli tentang jasa telah berupaya untuk merumuskan defmisi

jasa yang konklusif, namun hingga sekarang belum ada satupun difmisi yang

diterima secara bulat. Keberagaman defmisi tentang jasa tersebut dapat dilihat

dalam rumusan-rumusandibawah ini,

Kolter (1997, hal, 476) merumuskan jasa sebagai.

"Setiap tindakan atau unjuk kerja yang ditawarkan oleh salah satu pihak ke

pihak yang lain yang secara prinsip intangible dan tidak menyebabkan



perpindahan kepemilikan apapun. Produksinya bisa dan bisa juga tidak

terikat pada suatu produk fisik."

Leonard L. Berry, seperti dikutip oleh Zeibaml dan Bitner (1996, hal. 5),

mendifinisikan:

"Jasa itu sebagai deeds (tindakan, prosedur, aktivitas); proses-proses dan

unjuk kerja yang intangible"

2.2.1.2. Karakteristik jasa

Jasa memiliki karakteristik yang unik dan berbeda dengan

karakteristik barang. Adapun karakteristik jasa adalah sebagai berikut.

a. Intangible

Jasa bersifat intangible, artinya tidak dapat dilihat, dirasa, diraba,

ditium,atau didenpr sebelum dibeli. Konsekuensi-konsekuensi yang

muncul akibat dari sifat intangible ini adalah .

- Jasa tidak bisa dilihat, dirasakan, dicicipi, atau disentuh seperti yang

dapat kita resakan dari suatu barang.

- Karena itu, jasa tidak bisa disimpan, dan akibatnya fiuktuasi permintaan

jasa sering sulit untuk dikenakan

- Jasa tidak bisa dipatenkan secara sah, sehinga suatu konsep kerja akan

mudah sekali ditiru oleh pesaing.

- Jasa tidak untuk bisa di-display setiap saat atau dengan mudah di

konsumsikan kepada konsumen, karena itu kwalitas jasa mungkin sulit

untuk dinilai oleh konsumen.
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- lain dari itu, penentuan harga jasa yang sulit karena biaya pemrosesan

juga sulit dibedakan mana yang biaya tetap dan dimana yang biaya

operasi.

b. Keberagaman

Keluaran jasa juga bervariasi (heterogen), sehingga jasa sulit

distandarisasikan, sebab utama dari kesulitan ini adalah karena, meski

untuk suatu jasa yang sama, setiap individu konsumen itu ingin dipenuhi

keinginannya dengan cara yang berbeda-beda (tidak ada dua konsumen

yang persis sama) sejak sebelum maupun selama jasa yang diinginkan

konsumenitu diproses.

c. Simultanitas Produksi dan Konsumsi

Karakteristik antara produksi dan konsumsi jasa yang berbeda

dengan karakteristik barang. Barang biasanya dibuat dulu baru kemudian

dijual dan dikonsumsi. Sementara itu, kebanyakan jasa itu dijual terlebih

dahulu baru kemudian diproduksi dan dikonsumsi secarasimuitan.

d. Kerentanan

Kenyataan bahwa jasa itu biasanya tidak bisa dikembalikan atau

dijual kembali mengimplikasikan perlu disusunnya strategi perbaikan yang

akan digunakan ketika terjadi kekeliruan. Contohnya karena potongan

rambut tidak bisa dikembalikan, maka si tukang cukur dapat dan

semestinya mempunyai strategi untuk memperbaiki good will konsumen

ketika danbilaproblem salah potong terjadi.
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2.2.1.3. Tipe operasi jasa

Dalam sistem jasa terdapat empat tipe operasi yang banyak

dijumpai menurutTjiptono(1996; 31-32), yaitu.

a. Proyek

Dalam tipe ini, ada sejumlah aktivitas yang saling terkait dan

didefinisikan dengan jelas, serta diselesaikan dalam tahap-tahap

tertentu. Umumnya aktivitas-aktivitasnya tersebut dikerjakan dalam

jangka waktu relatif lama dan volumenya kecil/sedikit. Apabila

semua aktivitas tersebut telah selesai, maka dengan sendirinya

proyekyang bersangkutan juga rampung. Beberapa jasa professional

yang menangani banyak proyek antara lain arsitek, konsultan,

pengacara, akuntan, dan dokter.

b. Batch (job shop)

Dalam opeasi job shop, jasa disesuaikan dengan spesifikasi dan

kebutuhan konsumen. Oleh karena itu faktor terpenting dalam tipe

ini adalah kemampuan untuk melaksanakan berbagai kombinasi dan

tahapan/rangkaian aktivitas yang berbeda bagi setiap konsumen.

Dengan kata lain, fleksibilitas merupakan faktor yang dominate

Contohnya jasa catering, perawatan medis (kesehatan), dan bengkel

(reparasi sepeda motor dan mobil).

c. Lini (flow shop)

Tipe ini berhubungan dengan penyampaian jasa yang telah

distandarisasi, sehingga rangkaian operasi yang dilakukan relatif
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sama (seperti aliran perakitan/assembling). Aliran proses yang

dilakukan mirip dengan suatu garis, karena itu sering disebut tipe

lini/garis. Contoh jasa yang termasuk dalam kategori ini antara lain

pencucian sepeda motor dan mobil , regristrasi atau pendaftaran

ulang di berbagai perguruan tinggi, pemeriksaan kesehatan, dan

perpanjangan STNK dan SIM.

d. Proses berkesinambungan (bwgomgprocess)

Kepolisian dan Barisan Pencegahan Kebakaran merupakan contoh

jasa yangtermasuk dalam tipeproses berkesinambungan (beroperasi

24 jam). Selain menyediakan jasa seperti mencegah dan menangani

kriminalitas serta bahaya kebakaran, kedua contoh tersebut juga

memberikan suatu jasa melalui keberadaannya (availability).

Kebanyakan orangakan merasa lebih 'aman' apabila mereka yakin

bahwa polisi dan petugas pemadam kebakaran segera akan datang

manakala dibutuhkan bantuannya.

2.2.2. Perilaku Konsumen

Mempelajari perilaku konsumen sangatlah penting bagi manajer

pemasaran untuk memahami mengapa dan bagaimana perilaku konsumen

tersebut. Sehingga perusahaaan dapat mengembangkan produknya, menentukan

harga, mempromosikan dan mendistribusikan produknya dengan baik. Dengan

mempelajari perilaku ini, manajer akan mengetahui kesempatan baru yang berasal

dari belum terpenuhinya kebutuhan dan kemudian mengidentifikasikan untuk
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mengadakan segmentasi pasar. Perilaku konsumen dapat didefinisikan sebagai

berikut:

Perilaku Konsumen adalah kegiatan-kegiatan individu yang secara

langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang-barang dan

jasa-jasa, termasuk di dalamnya proses pengambilan keputusan pada persiapan

danpenentuan kegiatan-kegiatan tersebut (Winardi, 1999; 143).

Adaduaelemen penting dari artiperilaku konsumen, yaitu:

a. Proses pengambilan keputusan

b. Kegiatan fisik, yang semua ini melibatkan individu dalam menilai,

mendapatkan danmempergunakan barang-barang danjasa-jasa ekonomis.

Perilaku konsumen mempelajari dimana dalam kondisi macam apa dan

bagaimana kebiasaan seseorang membeli produk tertentu dengan merk tertentu.

Kesemuanya ini sangat membantu manajer pemasaran di dalam menyusun

kebijaksanaan pemasaran perusahaan.

Perilaku konsumen dalam melakukan keputusan pembelian sangat

dipengaruhi oleh faktor lingkungan, baik itu faktor lingkungan ekstern maupun

faktor lingkungan intern. Secara sederhana variabel-variabel dalam analisa

perilaku konsumen dapat dibagidalam dua hal yaitu :

1. Faktor Ekstern yang mendasari perilaku konsumen

a. Kelas Sosial

Adalah pembagian didalam masyarakat yang terdiri dari individu-individu

yang berbagai nilai, minat dan perilaku yang sama. Mereka dibedakan oleh
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perbedaan status sosial ekonomi yang berjajar dari rendah hingga yang

tinggi.

b. Kelompok Sosial

Masing-masing individu tergolong pada berbagai kelompok yang terbagi

menjadi kelompok primer dan kelompok sekunder. Kelompok primer

misalnya keluarga atau teman-teman akrab. Sedang kelompok sekunder

yaitu kelompok-kelompok yang lebih besar yang menyebabkan pengaruh

kuat dan berlangsung lama

c. Kelompok Referensi:

Merupakan kelompok sosial yang menjadi ukuran seseorang untuk

membentuk kepribadian atau memberikan pengaruh langsung atau tidak

langsung Dalam kelompok ini biasanya terdapat pemimpin panutan yang

mempunyai pengaruh kuat terhadap perilaku pembelian anggotanya.

Manajer perusahaan harus mampu melakukan pendekatan pada kelompok

pemimpin panutan itu serta menyatukan merekatentang nilai produk atau

jasa yang ditawarkan.

d. Keluarga

Merupakan sebuah lembaga sosial penting. Keluarga bertanggung jawab

terhadap proses sosialisasi konsumen, maksudnya penerusan nilai-nilai

kulturdan norma-norma masyarakat, atau kelompok kepada anak-anak
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2. Faktor Intern yang mendasari perilaku:

a. Motivasi

Perilaku manusia ditimbulkan atau dimulai dengan adanya motivasi.

Banyak psikologi yang memakai isnlah-istilah yang berbeda-beda dalam

menyebut sesuatu yang menimbulkan perilaku tersebut Ada yang

menyebut sebagai motivasi, kebutuhan, desakan, keinginan dan dorongan.

Definisi motivasi adalah (Basu Swastha dan Hani Handoko, 1998).

"Keadaan dalam diri seseorang yang mendorong keinginan individu

untuk melakukan kegiatan-kegiatan tertentu guna mencapai suatu

tujuan."

b. Persepsi

Merupakan suatu proses dimana seseorang akan memilih, memuaskan,

merumuskan dan menafsirkan informasi untuk menciptakan suatu

gambaran yang berarti seseorang dalam mempunyai pandangan terhadap

sebuah produk atau jasa apabila ia mengetahui bahwa produk tersebut

ditawarkan. Dalam pernyataan perbedaan pandangan dalam diri seseorang

tersebut akan menciptakan tingkah laku pembelian yang berbeda pula.

Persepsi merupakan penafsiran realitas dan masing-masing di antara kita

memandang realitas dari sudut perspektifyang berbeda.

c. Kepribadian dan Konsep diri

Merupakan perasaan dan pemikiran seseorang berkenaan dengan dirinya

sendiri. Manajemen pemasaran harus dapat mengidentifikasikan tujuan

konsumen karena dapat mempengaruhi perilaku mereka. Setiap orang
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memiliki konsep diri yang berbeda-beda sehingga memungkinkan adanya

pandangan yang berbeda terhadapusaha-usahapemasaranperusahaan.

d. Sikap

Sikap menggambarkan penilaian kognitif (pengamatan) perasaan

emosional dan kecenderungan berbuat yang bertahan selama kurun waktu

tertentu terhadap suatu obyek atau gagasan. Sikap merupakan hasil dari

faktor genetik dan proses belajar yang selalu berhubungan dengan suatu

obyek atau produk. William G. Nickels yang disadur oleh Basu Swastha

dan Hani Handoko (1998; 192) memberikan defmisi dari sikap diterapkan

pada pemasaran sebagai berikut.

Sikap adalah suatu kecenderungan yang dipelajari untuk bereaksi

terhadap penawaran produk dalam masala-masalah yang baik atau

kurang baik secara konsekuen.

Sedang Philip kotler (1988; 203) mengatakan sebagai berikut.

"Sebuah sikap menggambarkan penilaian kognitif yang baik maupun

tidak baik, perasaan-perasaan emosional dan kecenderungan berbuat

yang bertahan selama waktu tertentu terhadap beberapa obyek atau

gagasan."

Sikap biasanya memberikan penilaian (menerima atau menolak terhadap

obyek atau produk yang dihadapi). Sebuah perusahaan akan memetik

keuntungan yang sangat besar dengan mengadakan penelitian terhadap

berbagai sikap yang mungkin telah dimiliki orang mengenai produk

mereka.
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2.2.3. Teori Perilaku Konsumen

Konsumen dalam membeli barang atau jasa adalah untuk memuaskan

berbagai kebutuhan dan keinginan manusia yang dipenuhinya. Perbedaan antara

kebutuhan dan keinginan yang dimiliki oleh konsumen, yaitu kebutuhan yang

bersifat naluriah sedangkan keinginan merupakan kebutuhan buatan yang

dibentuk oleh lingkungan hidupnya seperti lingkungan keluarga, tempat kerja,

lingkungan sosial dsb. Sehingga dalam memenuhi kebutuhan manajemen

pemasaran harus menentukan basid needs dari konsumen dalam memenuhi

kebutuhan dan keinginan konsumen.

Untuk mengetahui dan memahami proses motivasi yang mendasari dan

mengarahkan perilaku konsumen dalam melakukan pembelian perlu dipelajari

beberapa teori perilaku konsumen. Adabeberapa teori tentang perilaku konsumen,

yaitu:

1. Teori Ekonomi Mikro

Dikembangkan oleh Alfred Marshall dan dikenal sebagai teori kepuasan

modern yang mendasarkan pada beberapaasumsi, yaitu :

a. Bahwa konsumen mempunyai pengetahuan tentang beberapa altematif

sumber untuk memuaskan kebutuhannya.

b. Bahwa konsumen selalu mencoba untuk memaksimalkan kepuasannya

dalam batas-batas kemampuan finansialnya.
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c. Bahwa konsumen selalu bertindak secara rasional. Model perilaku ini

hanya memperhatikan perilaku konsumen, tidak dimasukkan dalam teori

mi.

2. Teori Psikologi

Teori Psikologi ini didasarkan pada psikologi individu yang selalu

dipengaruhi oleh kekuatan lingkungan. Pada prisipnya teori ini merupakan

penerapan dari teori-teori dalam bidang psikologi dalam menganalisa perilaku

konsumen. Teori psikologi ini dibagi dalam 3 bagian :

a. Teori Belajar

Teori ini beranggapan bahwa penafsiran danpermasalahan terhadap proses

belajar konsumen merupakan kegiatan untuk mengetahui perilaku

pembeli.

b. Teori Psikoanalisa

Teori ini mengemukakan perilaku manusia dipengaruhi oleh adanya

keinginan yang terpaksa dan adanya motif yang tersembunyi. Perilaku

manusia. merupakan hasil kerjasama dari ketiga aspek dalam struktur

kepribadian manusia yaitu Id, Ego dan Super Ego. Id adalah aspek

psikologis dan merupakan aspek yang orisinil didalam kepribadian

manusia dan merupakan wadah dari dorongan yang ada dalam diri

manusia..Ego merupakan aspek psikologis dari kepribadian dan timbul

karena kebutuhanorganisme untuk berhubungan secara baik dengan dunia

nyata. Superego adalah aspeksosiologis dari kepribadiaan dan merupakan

aspek moral dari kepribadian yang menyalurkan dorongan naluriahnya,
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kedalam tindakan-tmdakan yang tidak bertentangan dengan norma-norma

sosial.

c. Teori Sosiologis

Teori ini menitikberatkan pada hubungan dan pengaruh antar individu

yang dikaitkan dengan perilaku kelompok. Teori ini lebih mengarahkan

hubungan kelompok seperti keluarga, teman, kelompok organisasi, dsb.

2.2.4. Sikap Konsumen

Menurut Peter dan Olson (2000; 130) sikap adalah evaluasi konsep secara

menyeluruh yang dilakukan oleh seseorang. Evaluasi adalah tanggaan pengaruh

padatingkat intensitas dan gerakan yang relatifrendah. Evaluasi dapat diciptakan

oleh sistem afektif maupun kognitif. Sistem pengaruh secara otomatis

memproduksi tanggapan afektif sebagai suatu tanggapan segera dan langsung

pada rangsangan tertentu. Tanggapan afektif yang menyenangkan atau tidak

menyenangkan tersebut muncul tanpa pemrosesan kognitifyangdisadari terhadap

informasi produk tertentu. Kemudian, melalui proses pengkondisian klasik,

evaluasi tersebut dapat dikaitkan dengan evaluasi produk atau merek tertentu,

sehingga menciptakan suatu sikap (Peter danOlson, 2000 ; 130). Sikap dalam hal

ini diperlakukan sebagai evaluasi yang diciptakan oleh sistem kognitif. Model

pemrosesan kognitifdari pengambilan keputusan konsumen menunjukkan bahwa

suatu evaluasi menyeluruh dibentuk ketika onsumen mengintegrasikan

(menggabungkan) pengetahuan, arti, atau kepercayaan tentang konsep sikap.
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Tujuan integrasi ini adalah untuk menganalisis relevansi pribadi dari konsep

tersebut dan menentukan apakah itu menyenangkan atau tidak menyenangkan.

Allport yang dikutip oleh Peter dan Olson (2000; 131) mengajukan

defmisi sikap yang lebih Iuas, yaitu; suatu status mental dan syaraf sehubungan

dengan kesiapan dan menanggapi, diorganisasi melalui pengalaman, dan memiliki

pengaruh yang mengarahkan dan dinamis terhadap perilaku. Triandis dan ahli

lainnya yang dikutip oleh Peter dan Olson (2000; 131) mengkombinasikan tiga

jenis tanggapan (pikiran, perasaan, dan tindakan) kedalam model tiga unsur dari

sikap {tripartite model ofattitude). Dalam hal mi sikap dipandang mengandung

tiga tiga komponen yang tekait, yaitu kognisi (pengetahuan tentang obyek), afeksi

(evaluasi positif atau negatif terhadap suatu obyekX dan conation (perilaku aktual

terhadap suatu obyek). Selanjutnya Fishbein yang dikutip oleh Peter dan Olson

(2000; 131) menyatakan bahwa berguna untuk melihat sikap sebagai suatu konsep

dimensi sederhana (jumlah afeksi yang dirasakan seseorang terhadap suatu obyek.

Sebagian besar periset setuju bahwa konse sederhana dari sikap yang

diajukan oleh Fishbein adalah yang paling bermanfaat, artinya sika mewakili

perasaan senang atau tidak senang konsumen terhadap obyek yang dipertanyakan.

Setelah konsumen melakukan pencarian dan pemprosesan informasi,

Iangkah berikutnya adalah menyikapi informasi yang diterimanya. Apakah

konsumen akan meyakini informasi yang diterimanya dan memilih merek tertentu

untuk dibeli, hal itu berkaitan dengan sikap yang dikembangkan. Keyakinan-

keyakinan dan pilihan konsumen (preference) atas suatumerekadalahmerupakan

sikap konsumen. Dalam banyak hal, sikap terhadap merek tertentu adalah sering
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mempengaruhi apakah konsumen akan membeli atau tidak. Sikap positif terhadap

merek tertentu akan memungkinkan konsumen melakukan pembelian teThadap

merek itu, sebaliknya sikap negatif akan mengahalangi konsumen dalam

melakukan pembelian.

22.4.1. Sifat-sifat Sikap Konsumen

Jika dianalogikan dengan sikap konsumen terhadap merek produk

berarti bahwa sikap terhadap merek yaitu mempelajari kecenderungan

konsumen untuk mengevaluasi merek baik disenangi atau tidak disenangi

secara konsisten. Dengan demikian, konsumen mengevaluasi merek tertentu

secara keseluruhan dari yang paling jeleksamapai yang paling baik.

Sikap konsumen didasarkan pada skema merek yang telah disimpan

dalam memori jangka panjang Skema tersebut meliputi beberapa atribut

{notfeX atribut-atribut itu merupakan kepercayaan konsumen. Kepercayaan itu

memungkinkan menimbulkan evaluasi positif teThadap suatu barang atau

perusahaan dan memungkinkan konsumen untuk selalu membeli barang

tersebut.

22.42. Model Sikap Multiciri

Sejumlah besar riset pemasaran difokuskan pada pengembangan model

untuk memerkirakan sikap yang tercipta oleh proses integrasi. Ini disebut

model sikap multiciri (multiattrihute attitude model) karena difokuskan pada

kepercayaan konsumen tentang multiciri suatu merek atau produk Untuk hal

ini, model Martin Fishbein adalah yang paling berpengamh dalam dunia

pemasaran.
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Proposi kunci dalam teori Fishbein adalah bahwa evaluasi terhadap

kepercayaan utama menghasilkan sikap keseluruhan. Secara sederhana,

seseorang cenderung menyukai obyek yang dikaitkan dengan ciri "baik" dan

tidak menyukai obyek yang mereka percaya memiliki ciri "buruk". Dalam

model multiciri Fishbein, sikap keseluruhan suatu obyek adalah rungsi dari

dua faktor: kekuatan dari kepercayaan utama jika dikaitkan dengan obyek, dan

evaluasi dari kepercayaan tersebut, secara formal model tersebut menyatakan

bahwa;

Ao =fd(bi)(ei)
1=1

dimana:

Ao= Sikap terhadap obyek

Bi= Kekuatan dari kepercayaan bahwa suatu roduk memiliki ciri i

Ii= Evaluasi terhadap ciri i

N= Jumlah kepercayaan utama tentang obyek

Model multiciri ini menerangkan proses integrasi yang

mengkombinasikan pengetahuan produk (evaluasi dan kekuatan kepercayaan

utama) untuk membentuk evaluasi atau sikap yang menyeluruh. Akan tetapi,

model itu tidak menyatakan bahwa sebenarnya konsumen menjumlahkan hasil

dari kekuatan kepercayaan dan evaluasi ketika membentuk sikap terhadap

obyek, melainkan mencoba memperkirakan sikap yang dihasilkan oleh proses

integrasi; model tersebut tidak ditujukan untuk menjelaskan operasi kognitif

sebenarnya yang menintegrasikan pengetahuan, oleh karena itu dapat dilihat
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bahwa model multiciri Fishbein adalah alat yang sangat berguna dalam

mempelajari proses pembentukan sikap dan memperkirakan sikap.

2.2.43. Komponen Sikap

Hubungan kepercayaan terhadap merek, evaluasi merek, dan maksud

untuk membeli merupakan tiga konponen sikap yang dapat digambarkan

sebagai berikut;

Komponen Kognitif
Kepercayaan terhadap

merek

I
Komponen Afektif

Evaluasi merek

Komponen Konatif
Maksud untuk

membeli

Gambar 2.1

Tiga Komponen Sikap

Kepercayaan merek adalah komponen kognitif dari sikap, evaluasi

merek adalah komponen afektif atau perasaan, dan maksud untuk membeli

adalah komponen konatif atau tindakan. Hubungan ketiga komponen tersebut

mengilustrasikan hirarki pengaruh keterlibatan tinggi (high involvement) yaitu

kepercayaan merek mempengaruhi evaluasi merek dan evaluasi merek

mempengaruhi maksud untuk membeli.
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2.2.4.4. Strategi Perubahan Sikap

Model multiciri adalah suatu pengarah yang berguna dalam

menerapkan strategi untuk mengubah sikap konsumen. Pada dasamya

pemasar memiliki empat kemungkinan strategi perubahan sikap (attitude-

change strategies): (1) Menambahkan satu keercayaan utama baru dari obyake

sikap idealnya, satu hal yang memiliki e, positif; (2) Meningkatkan keercayaan

salah satu kepercayaan positif; (3) meningkatkan evaluasi kepercayaan yang

dipegang kuat; atau (4) membuat keprcayaan baik yang telah ada menjadi

lebih kuat (Peter dan Olson, 2000; 143).

Menambahkan satu kepercayaan utama baru pada kepercayaan yang

telah dimiliki konsumen atas suatu produk atau merek mungkin merupakan

strategi perubahan sikap yang paling umum. Strategi ini mensyaratkan

perubahan fisik produk. Pemasar juga dapat mencoba mengubah sikap dengan

mengubah kekuatan kepercayaan yang sudah utama. Mereka dapat mencoba

meningkatkan kekuatan keercayaan pada ciri dan konsekuensi positif; atau

mereka dapat menurunkan kepercayaan pada ciri dan konsekuensi negatif.

Pemasar juga dapat mencoba mengubah sikap konsumen dengan mengubah

asek evaluasi kepercayaan yang dipegang teguh saat ini tentang suatu ciri

utama. Untuk itu harus dibangun rantai arti-akhir dengan menghubungkan

konsekuensi tingkat lebih tinggi dan lebih positif terhadap ciri tersebut.

Strategi terakhir yang dapat mengubah sikap konsumen adalah membuat

kepercayaan positif menjadi lebih utama, biasanya dengan meyakinkan

konsumen bahwa ciri yang dimiliki sebenarnya lebih relevan ketimbang apa
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yang mereka lihat. Strategi ini mirip dengan strategi sebelumnya dalam hal

berupaya menghubungkan ciri produk pada konsekuensi dan nilai yang

dihargai. Menciptakan rantai arti-akhir akan meningkatkan baik keutamaan

kepercayaan konsumen terhadap suatu ciri maupun evaluasi (e,) terhadap

kepercayaan tersebut.

2.2.4.5. Ekuitas Merek

Sikap merek (brandattitude) adalah aspek penting dari ekuitas merek.

Ekuitas merek menyangkut nilai suatu merek bagi pemasar dan bagi

konsumen. Dari sudut pandang pemasar, ekuitas merek menyiratkan

keuntungan, arus kas, dan pangsa pasar yang lebih besar.

Dari sudut pandang konsumen, ekuitas merek (brand 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 konsumen-merek yang menyenangkan dan kuat atas asset yang

sangat penting bagi sebuah perusahaan dan dasar bagi ekuitas merek.

Pada dasarnya pemasar dapat memperoleh ekuitas merek melalui tiga

cara, yaitu: membangun, meminjam, dan membelinya. Perusahaan dapat

membangun ekuitas merek dengan meyakinkan diri bahwa merek tersebut

benar-benar memberikan konsekuensi positif dan dengan konsisten

mengiklankan konsekuensi penting tersebut. Perusahaan dapat meminjam

ekuitas merek dengan cara memperpanjang nama merek yang positif pada

produk lainnya.
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23. Hipotesis Penelitian

Hipotesis adalah suatu pendapat atau kesimpulan yang masih bersifat

sementara. Hipotesis penulis mengenai masalah ini adalah:

1. Ada perbedaan sikap konsumen dalam menggunakan jasa PT. Asuransi

JASINDO, dilihat dari karakteristik konsumen.

} 2. Ada pengaruh yang signifikan dari keyakinan dan evaluasi terhadap

] sikap konsumen
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3.3. Populasi dan Sampel

1. Populasi dan sampel

a. Populasi.

Populasi adalah merupakan sekumpulan elemen atau objek

yang diselidiki.

Populasi dari objek penelitian ini adalah semua orang yang menjadi

nasabah PT. Asuransi JASINDO cabang Yogyakarta.

b. Sampel.

Merupakan sebagian dari populasi yang diambil untuk diselidiki.

Sampel penelitian meliputi sejumlah responden yang lebih besar

dari persyaratan minimal yaitu sebanyak 30 responden. Menurut

Guiford (1987:125), semakin besar sampel (makin besar nilai n =

banyaknya elemen sampel) akan memberikan hasil yang Sampel

adalah sebagian dari populasi yang karakteristiknya hendak diteliti

(Suratno dan arsyad, 1998). Sedangkan teknik pengambilan sampel

dilakukan dengan menggunakan rumus (Pedoman Penulisan Skripsi,

2003):

(Z^a)2. p. q . N
n =

E*(N-l) + (Ztea)2 .p.q

Dengan tingkat probabilitas (a) = 5%

Z^a = Nilai Z (dari tabekZ),

n = Jumlah sampel

p = nilai proporsi dari bagian populasi
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q = nilai proporsi selain p

E = Deviasi Sampling yang diinginkan Peneliti

(keputusansubyektif).

N = Jumlah populasi penelitian

Diketahui tingkat probabilitas (a) = 5% dengan Ztabei = 1,96,

jumlah populasi sebesar 486, nilai proporsi dari bagian

populasi diketahui laki-laki sebanyak 437 sehingga didapat

0,8992 (pembulatan) dan nilai proporsi selain P (selain laki-

laki) = 49 sehingga didapat 0,1008 (pembulatan), serta jumlah

kesalahan yang ditolerir 0,1 maka besamya sampel diperoleh.

(1,96)*. 0,8992 0,1008.486
n_ _

(0,1)2 (486-1) +(1,96)20,8992 0,1008

169,22528
n= -

5,1982

n = 32,555

n = 33 (pembulatan)

Jadijumlah sampel yang diambil sebanyak 33responden

Dalam pengambilan sampel peneliti menggunakan teknik

konfinien atau convenience sampling. Pada teknik ini peneliti akan

menentukan sampel berdasarkan sifat kemudahannya yaitu dengan

cara mengambil sampel dari populasi yang mudah ditemui, yang

kiranyadapat mewakili populasi.
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2. Metode pengumpulan data

Data yang dibutuhkan dalam penelitian ini meliputi data

primer. Data primer merupakan data yang diperoleh langsung dari

responden dalam hal ini berkaitan dengan penilaian responden terhadap

pemyataan-pemyatan yang diajukan peneliti tentang variabel-variabel

sikap konsumen yang menjadi nasabah jasa PT. Asuransi JASINDO

cabang Yogyakarta serta urutankepentingan menurutresponden.

Untuk memperoleh data mengenai variabel penelitian, metode

pengumpulan date yang digunakan adalah metode kuesioner (angket).

Angket merupakan daftar pertanyaan yang relevan dengan tujuan

penelitian yaitu mengenai variabel-variabel sikap konsumen yang

menjadi nasabah PT. Asuransi JASINDO cabang Yogyakarta. Penelitian

ini menggunakan bentuk angket tertutup, artinya pada setiap pemyataan

yang diajukan melalui angket sikap konsumen dalam menjadi nasabah

PT. Asuransi JASINDO cabang Yogyakarta.

Bagian pertama dari angket adalah identitas konsumen yang berisi nama

dan alamat konsumen yang mengisi angket tersebut, karakteristik

konsumen yang dijadikan dasar pengelompokan meliputi:

Gender:

Laki-laki

Perempuan

Usia:

< 30 tahun
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30-40 tahun

> 40 tahun

Pekerjaan:

Pegawai Negeri

Pegawai swasta/Wiraswata

Penghasilan dalam satu bulan:

<Rp. 2.000.000,-

Rp. 2.000.000,- - Rp. 3.000.000,-

> Rp. 3.000.000

Bagian kedua dari angket adalah keyakinan dan evaluasi konsumen

untuk menjadi nasabah PT. Asuransi JASINDO cabang Yogyakarta

berisi tentang keyakinan konsumen pada variabel sikap konsumen untuk

menjadi nasabah PT. Asuransi JASINDO cabang Yogyakarta.

Bagian ketiga dari angket adalah sikap konsumen untuk menjadi

nasabah PT. Asuransi JASINDO cabang Yogyakarta berisi tentang

evaluasi konsumen pada variabel sikap konsumen untuk menjadi

nasabah PT. Asuransi JASINDO cabang Yogyakarta, yaitu (1) premi

dari asuransi, (2) pemberian diskon, (3) kemudahan menjadi nasabah, ,

(4) pelayanan yang cepat dalam menangani klaim, (5) pelayanan

penerimaan nasabah dari karyawan, (6) Keamanan, (7) Jenis produk

yang ditawarkan. Yang kemudian dinilai berdasarkan lima alternatif,

yaitu skor 5 untuk alternatif SS (sangat setuju), skor 4 untuk alternatif S

(setuju), skor 3 untuk altematif N (netral), skor 2 untuk alternatif TS
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(tidak setuju), skor 1 untuk altematif STS (sangat tidak setuju). Dengan

pemberian skor -2 untuk alternatif (STS), -1 untuk alternatif (TS), 0

untuk altematif (N), 1 untuk alternatif (S), -2 untuk altematif (SS)

3.4. Analisis Data

Setelah data diperoleh selanjutnya diadakan analisis terhadap data

tersebut, dan alat analisis yang digunakan adalah:

1. Analisis Deskriptif

Analisis deskriptif merupakan analisis yang didasarkan pada hasil

jawaban yang diperoleh dari responden, dimana responden membuat

pemyataan dan penilaian terhadap kriteria-kriteria yang diajukan oleh

penulis yang terangkum dalam daftar pertanyaan. Kemudian data yang

diperoleh dari jawaban responden atas pertanyaan yang diajukan,

selanjutnya dihitung presentasenya.

Analisis Fishbein

Model indeks sikap Fishbein, digunakan untuk mengukuT sikap

konsumen pada atribut-atribut secara keseluruhan terhadap kegjatan

penelitian yang dirumuskan dengan (James F. Engel, Roger D.

Blackwell, Paul W. Miniar, 1994, 348):

Ao =fd(bi)(ei)
i=i

dimana:

Ao= Sikap konsumen dalam menggunakan jasa PT. Asuransi

JASINDO cabang Yogyakarta
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Bi= Kekuatan keyakinan bahwa menggunakan jasa asuransi tersebut

konsumen akan menerima konsekwensi (atribut)i

Ii= Evaluasi perasaan konsumen mengenai konsekwensi (atribut) i

N= Jumlah konsekwensi (atribut) i yang menonjol atau penting

Dengan asumsi ideal dari konsumen diambil dari nilai tertinggi

dalam skala yaitu 5 atau dengan kata lain selalu mengharapkan kondisi

terbaik dari PT. Asuransi JASINDO cabang Yogyakarta

2. Analisis Statistik

Analisis statistik yaitu menganalisis data yang dinyatakan dengan

angka-angka, angka-angka tersebut adalah data yang diperoleh dari

kuisioner dengan sistem skala skor, analisis secara verifikatif ini dapat

dilakukan dengan menggunakan beberapa metode statistik Semua

perhitungan analisis ini menggunakan program komputei SPSS 11.5.

a. Analisis RegresiBerganda.

Analisis ini digunakan untuk mengetahui ada pengaruh yang positif

antara variabel bebas (evaluasi responden, keyakinan responden)

dengan variabel terikat (Y).

Model regresinya adalah.

Y - a + bXl + cX2

dimana:

Y = sikapkonsumen yangberperansebagaibuyer

a = konstanta
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Xi = evaluasi responden

X2 = keyakinan responden

b = koefisien regresi untuk variabel bebas evaluasi responden

c = koefisien regresi untuk variabel bebas keyakinan responden

b. Pengujian Hipotesisuntuk uji Tdan uji F

1) Membuat formulasi hipotesis.

Ho : b, = 0 (hipotesis nihil)

Artinya tidak ada pengaruh variabel evaluasi atau keyakinan

responden terhadap sikap konsumen.

Ha : bi * 0 (hipotesis altematif)

Artmya ada pengaruh variabel evaluasi atau keyakinan responden

terhadap sikap konsumen.

2) Menentukan kriteria pengujian hipotesis dengan a = 0,05 atau a =

5%, yaitu sebagai berikut:

Ho diterima dan Ha ditolak apabila P > a

Ho ditolak dan Ha diterima apabila P < a

3) Menghitung probabilitas (P) baik untuk T maupun F:

4) Mengambil keputusan.

Dengan menggunakan prosedur ke 2 dan 3 dapat ditentukan r2

diterima atau ditolaknya hipotesis.
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c. Koefisien Determinasi

Digunakan untuk mengetahui besamya pengaruh terhadap variabel

bebas (evaluasi dan keyakinan responden) dengan variabel terikat

(sikap konsumen) secara terpisah dari variabel bebas lainnya. Hal ini

dimaksudkan agar pengaruh antara variabelX (evaluasi dan keyakinan

responden) dengan variabel Y (sikap konsumen) dapat merupakan

pengaruh yang murni. Koefisien determinasi dibedakan menjadi dua

yaitu:

Koefisien determinasi berganda (r2) yaitu merupakan alat ukur untuk

mengetahui hubungan antara variabel tidak bebas (sikap konsumen)

dengan beberapa variabel bebas (evaluasi dan keyakinan responden)

secara serempak

Analisis korelasi parsial (ry>u danry.i.Oyaitu untuk mengetahui derajad

hubungan antara2 variabel dengan asumsi variabel yanglain dianggap

konstan.

d. UjiBeda Kruskal- Wallis

Teknik ini merupakan salah satu jenis perhitungan uji non-

parametik, yang dipergunakan untuk menentukan adanya perbedaan

antar kelompok amatan, misalnya gender priadan wanita dengan nilai

keyakinan konsumen, evaluasi tentang keyakinan tersebut, dan sikap

konsumen. Data yang diamati disini diperbandingkan berdasarkan

perbedaan rerata skala ordinal dari dua kelompok atau lebih,

sedangkan hasil yangdiperoleh berupa nilai kai-kuadrat.
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Prosedur Pengujian Hipotesis Kruska- Wallis

Adapun prosedur pengujian hipotesis dari ramus diatas adalah

sebagai berikut.

1. Tidak ada perbedaan sikap konsumen dalam menggunakan jasa

PT. asuransi JASINDO cabang Yogyakarta, Perbedaan ini

didasarkan menurut jeniskelamin, umur, pekerjaan, pendapatan.

Hipotesisalternative (Ha)

- Rumusan dari hipotesis ini merupakan kebalikan dari rumusan

hipotesis nihil (Ho) diatas.

2. Menentukan kriteria penerimaan dan penolakan hipotesis dengan

menggunakan probabilitas a = 0,05

- Ho diterimaatau Ha ditolak, jika probabilitas a hitung> 0,05

- Ho ditolakatau Ha diterima, jika probabilitas a hitung< 0,05

3. Menghitung probabilitas (P)baikuntuk kruskal-wallis:

4. Mengambil keputusan.

Dengan menggunakan prosedur ke 2 dan 3 dapat ditentukan

diterima atau ditolaknya hipotesis.
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ANALISA DATA

4.1. Pendahnluan.

Untuk mengetahui sikap konsumen terhadap atribut jasa layanan

Asuransi Jasindo, maka dilakukan analisis terhadap data yang telah diperoleh dari

responden, penelitian tentang sikap konsumen ini bertujuan untuk mengetahui

sikap dan apakah ada perbedaan sikap konsumen terhadap atribut jasa layanan

Asuransi Jasindo.

Data dalam penelitian ini diperoleh dengan menggunakan metode

kuesioner. Setelah diperoleh data-data yang diperlukan, maka Iangkah selanjutnya

adalah analisis data. Analisis data dalam penelitian mengenai atribut jasa layanan

Asuransi Jasindo dengan menggunakan metode analisis yaitu analisis deskriptif

dan analisis statistik. Tahap-tahap dalamanalisisadalahsebagaiberikut:

1. Analisa Deskriptif dengan menggunakan model fishbein yang digunakan

untuk mengetahui sikap konsumen terhadap atribut jasa layanan Asuransi

Jasindo. Analisis ini diperoleh melalui tingkat kepercayaan dan tingkat

keyakinan responden terhadap masing-masing atribut yang diteliti pada PT.

Asuransi Jasindo.

2. Analisis statistik dengan menggunakan metode statistik regresi dan atau chi

kuadrat Kruskal-Wallis, untuk membuktikan ada atau tidaknya perbedaan

37
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sikap responden terhadap masing-masing atribut berdasarkan karakteristik

responden yakni: jenis kelamin, tingkat usia, pekerjaan, pendapatan.

4L2. Analisa Deskriptif.

Analisis deskriptif merupakan analisis yang didasarkan pada hasil jawaban

yang diperoleh dari responden, dimana responden membuat pemyataan dan

penilaian terhadap kriteria-kriteria yang diajukan oleh penulis yang terangkum

dalam daftar pertanyaan Kemudian data yang diperoleh dari jawaban responden

atas pertanyaan yang diajukan, selanjutnya dihitung presentasenya. Dalam

penelitian inijumlahresponden sebanyak 33 orang.

1. Karakteristik Responden

a Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin

Tabel 4.1

Karakteristik Responden Berdasarkan JenisKelamin

Usia Jumlah Presentase

Laki-laki

Perempuan

26

7

78,8

21,2

Sumber data: data Primer (kuesioner)

Berdasarkan tabel 4.1. di atas, dapat dilihat bahwa dari 33 orang

responden yang mengisi kuesioner temyata mayoritas adalah berienis

kelamin laki-laki yaitu sebesar 26 responden atau sebesar 78,8%,
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sedangkan yang paling sedikit adalah berjenis kelamin perempuan yaitu

sebesar7 responden atau sebesar21,2%.

b. Karakteristik responden beTdasarkan usia

Tabel 4.2

Karakteristik Responden Berdasarkan Usia

Usia

:

Jumlah Presentase

<30 tahun

30-40 tahun

>40 tahun

23

8

2

69,7

24,2

6,1

Sumber data, data Primer (kuesioner)

Berdasarkan tabel 4.2. di atas, dapat dilihat bahwa dari 33 orang

responden yang mengisi kuesioner ternyata mayoritas adalah usia dibawah

30 tahun yaitu sebesar 23 responden atau sebesar69,7%, sedangkan yang

paling sedikit adalah usia lebih dari 40 tahun yaitu sebesar 2 responden

atau sebesar 6,1%.



c. Karakteristik responden berdasarkan tingkat pekerjaan

Tabel 4.3

Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan

Pekerjaan

Pegawai negeri

Peg. Swasta/Wiraswasta

Jumlah

11

22

Persentase

33,3

66,7

40

Sumber data: data Primer (kuesioner)

Berdasarkan label 4.3 di atas, dapat dilihat bahwa dari 33 orang

responden yang mengisi kuesioner temyata mayoritas adalah yang

memiliki pekerjaan sebagai pegawai swasta atau wiraswasta yaitu sebesar

22 responden atau sebesar 66,7%, sedangkan yang paling sedikit adalah

yang memiliki pekerjaan sebagai Pegawai Negeri yaitu sebesar 11

responden atausebesar 33,3%.

d. Karakteristik responden berdasarkan tingkat pendapatan

Tabel 4.4

Karakteristik Responden Berdasarkan tingkat pendapatan

Pendapatan

<Rp. 2.000.000

Rp. 2.000.000-Rp. 3000.000

>Rp. 3.000.000

Sumber data: data Primer (kuesioner)

Jumlah

8

13

12

Presentase

24,2

39,4

36,4
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Berdasarkan tabel 4.4 di atas, dapat dilihat bahwa dari 33 orang

responden yang mengisi kuesioner temyata mayoritas adalah memiliki

pendapatan rata-rata perbulan diantara Rp. 2.000.000 sampai Rp. 3000.000

yaitu sebesar 13 responden atau sebesar 39,4%, sedangkan yang paling

sedikit adalah yang memiliki pendapatan rata-rata perbulan di bawah Rp.

2.000.000 yaitu sebesar 8 responden atausebesar 24,2%.

43. Analisis Data

43.1. Nilai Sumbangan Atribut Dalam Menggunakan Jasa Asuransi PT.

Jasindo Pada Faktor-faktor Sikap.

Pada analisis berikut ini berdasarkan pada hasil perhitungan

yang terjadi pada tabel statistik di lampiran rata-rata, untuk

mengetahui sumbangan atau derajat yangdiberikan olehatribut-atribut

jasa asuransi PT. Jasindo pada keyakinan dan evaluasi terhadap

keyakinan dan sikap konsumen menurut sifat atau karakternya, dan

tabel rangkuman analisis pada lampiran pengolahan data Kruskal-

wallis, untuk mengetahui ada tidaknya perbedaan setiap faktor-faktor

sikap tersebut menurut sifat atau karakteristiknya. Lampiran analisis

regresi digunakan untuk menguji hipotesis apakah ada pengaruh

atribut-atribut keyakinan dan evaluasi terhadap sikap nasabah pada

produk jasa asuransi PT. Jasindo Yogyakarta.

Adapun prosedur pengujian hipotesis dari ramus diatas adalah

sebagai berikut:
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1. Tidak ada perbedaan sikap konsumen dalam menggunakan

jasa asuransi PT Jasindo Yogyakarta, Perbedaan ini didasarkan

menurut jenis kelamin, umur, pekerjaan, dan pendapatan.

Hipotesis alternative (Ha)

- rumusan dari hipotesis ini merupakan kebalikan dari

rumusan hipotesis nihil (Ho) di atas.

2. Menentukan kriteria penerimaan dan penolakan hipotesis

dengan menggunakan probabilitas a =0,05

- Ho diterima atau Ha ditolak, jika probabilitas a hitung >

0,05

- Ho ditolak atau Ha diterima, jika probabilitas a hitung <

0,05

3. Menghitung probabilitas (P) baik untuk kruskal-wallis:

4. Mengambil keputusan.

Dengan menggunakan prosedur ke 2 dan 3 dapat ditentukan

diterima atau ditolaknya hipotesis.

Hasil perhitungan dengan menggunakan program komputer

SPSS 11.5.



43

1. Keyakinan Konsumen Menurut Jenis Kelamin

Untuk melihat seberapa besar sumbangan atribut

keyakinan konsumen dan apakah ada perbedaan yang signifikan

antara keyakinan konsumen menurut jenis kelamin dapat dilihat

pada tabel di bawah ini.

Tabel 4.5

Keyakinan Responden Menurut Jenis Kelamin

No Indikator Konsumen

Rata-rata

Signifikansi
Laki-laki Perempuan

1. Mendapatkan layanan jasa asuransi
kendaraan dengan premi yang
rendah

0,27 -0,14 0,414

2. Mendapatkan diskon dan hadiah
pada saat-saat tertentu

0,85 0,14 0,252

3. Mendapatkan layanan jasa Asuransi
dengan kondisi fasilitas
(kelengkapan fasilitas seperti AC,
tempat sampah dan Iain-lain) yang
baik

0,62 0,57 0,926

4. Mendapatkan pelayanan terhadap
klaim yang diajukan secara cepat.

0,62 -0,71 0,040

5. Mendapatkan layanan pendukung
lainnya seperti proses menjadi
nasabah

1,19 0,86 0,790

6. Mendapatkan ruangan yang
nyaman (bebas dari gangguan)

0,92 1,14 0,705

7. Mendapatkan layanan asuransi
dengan suasana yang nyaman

0,96 0,86 0,741

8. Mendapatkan keterangan mengenai
Asuransi dengan pelayanan yang
ramah

0,46 0,43 0,876

9. Lokasi PT. Jasindo mudah untuk

ditemukan (terjangkau)
0,85 0,00 0,235

10. Tempat parkir PT. Jasindo cukup
luas dan aman

1,08 0,71 0,497

Sumber data: Data primer diolah
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Dari seluruh indikatordalam tabel 4.5 dapat diperolehnilai

rata-rata tingkat keyakinan konsumen tertinggi laki-laki adalah

terdapat pada indikator mendapatkan layanan pendukung lainnya

yaitu sebesar 1,19, dan penilaian keyakinan terendah laki-laki

terdapat pada atrihnt mendapatkan layanan jasa asuransi

kendaraan dengan premi yang rendah yaitu sebesar 0,27.

sedangkan untuk responden perempuan diperoleh nilai rata-rata

tingkat keyakinan tertinggi pada indikator mendapatkan ruangan

yang nyaman yaitu sebesar 1,14, dan penilaian keyakinan terendah

perempuan terdapat pada atribut mendapatkan pelayanan terhadap

klaim yangdiajukansecaracepat yaitu sebesar-0,71.

Dari tabel 4.5 di atas dapat dilihat bahwa sebagian besar

indikatoryang diteliii diperoleh nilai signifikansi atau probabilitas

yang lebih besar dari 0,05, yang berarti Ho diterima dan Ha

ditolak, dan ini artinya tidak terdapat perbedaan keyakinan

konsumen terhadap produk jasa asuransi PT. Jasindo berdasarkan

jenis kelamin Terhadap indikator-indikator penilaian keyakinan

produk jasa asuransi PT. Jasindo yaitu pada mendapatkan layanan

jasa asuransi kendaraan dengan premi yang rendah, mendapatkan

diskon dan hadiah pada saat-saat tertentu, mendapatkan layanan

jasa Asuransi dengan kondisi fasilitas (kelengkapan fasilitas

seperti AC, tempat sampah dan Iain-lain)yang baik, mendapatkan

layanan pendukung lainnya seperti proses menjadi nasabah,
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mendapatkan ruangan yang nyaman (bebas dari gangguan),

mendapatkan layanan asuransi dengan suasana yang nyaman,

lokasi PT. Jasindo mudah untuk ditemukan (terjangkau), dan

tempat parkir PT. Jasindo cukup luas dan aman. Ada sebagian

indikator yang diteliti diperoleh nilai signifikansi atau probabilitas

yang lebih kecil dari 0,05, yang berarti Ho ditolak dan Ha

diterima, dan ini artinya terdapat perbedaan keyakinan konsumen

terhadap produk jasa asuransi PT. Jasindo berdasarkan jenis

kelamin terhadap indikatoT-indikator penilaian keyakinan produk

jasa asuransi PT. Jasindo yaitu pada mendapatkan pelayanan

terhadap klaimyangdiajukansecaracepat.
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2. Keyakinan Konsumen Menurut Usia

Dari analisis rata-rata dan analisis Kruskal-Wallis dapat

diperoleh data pengolahan sebagai berikut:

Tabel 4.6

Keyakinan Responden Menurut Usia

No Indikator Konsumen

Rata-rata

Signifikansi
<30 30-40 >40

1. Mendapatkan layanan jasa asuransi
kendaraan dengan premi yang rendah

0.17 0.38 -0.50 0.681

2. Mendapatkandiskondan hadiah pada
saat-saat tertentu

0.78 0.63 0.00 0.702

3. Mendapatkan layanan jasa Asuransi
dengan kondisi fasilitas (kelengkapan
fasilitas seperti AC, tempat sampah
dan Iain-lain) yang baik

0.57 1.00 -0.50 0.316

4. Mendapatkan pelayanan terhadap
klaim yang diajukan secara cepat.

0.30 0.63 -0.50 0.541

5. Mendapatkan layanan pendukung
lainnya seperti proses menjadi
nasabah

1.26 0.87 0.50 0.946

6. Mendapatkan ruangan yang nyaman
(bebas dari gangguan)

1.04 0.63 1.50 0.711

7. Mendapatkan layanan asuransi
dengan suasana yang nyaman

0.96 1.13 0.00 0.888

8. Mendapatkan keterangan mengenai
Asuransi dengan pelayanan yang
ramah

0.35 0.87 0.00 0.340

9. Lokasi PT. Jasindo mudah untuk
ditemukan (terjangkau)

0.70 0.38 1.50 0.558

10. Tempat parkir PT. Jasindo cukup luas
dan aman

1.04 1.38 -1.00 0.071

Sumber data: Data primer diolah

Dari seluruh indikator dalam tabel 4.6 dapat diperoleh nilai

rata-rata tingkat keyakinan konsumen tertinggi pada usia < 30

tahun adalah terdapat pada indikator mendapatkan layanan

pendukung lainnya yaitu sebesar 1,26, dan penilaian keyakinan
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terendah pada usia < 30 terdapat pada atribut mendapatkan

layanan jasa asuransi kendaraan dengan premi yang rendah yaitu

sebesar 0,17. Untuk responden pada usia 30-40 tahun diperoleh

nilai rata-rata tingkat keyakinan tertinggi pada indikator Tempat

parkir PT. Jasindo cukup luas dan aman yaitu sebesar 1,38, dan

penilaian keyakinan terendah pada usia 30-40 tahun terdapat pada

atribut mendapatkan layanan jasa asuransi kendaraan dengan

premi yang rendah dan Lokasi PT. Jasindo mudah untuk

ditemukan (terjangkau) yaitu sebesar 0,38. Sedang untuk

responden pada usia > 40 tahun diperoleh nilai rata-rata tingkat

keyakinan tertinggi pada indikator mendapatkan ruangan yang

nyaman (bebas dari gangguan) dan Lokasi PT. Jasindo mudah

untuk ditemukan (terjangkau) yaitu sebesar 1,50, dan penilaian

keyakinan terendah pada usia > 40 tahun terdapat pada atribut

Tempat parkir PT. Jasindo cukup luas dan aman yaitu sebesar -

1,00.

Dari tabel 4.6 di atas dapat dilihat bahwa semua indikator

yang diteliti diperoleh nilai signifikansi atau probabihtas yang

lebihbesar dari 0,05, yang berarti Ho diterima danHa ditolak, dan

ini artinya tidak terdapat perbedaan keyakinan konsumen terhadap

produk jasa asuransi PT. Jasindo secara signifikan berdasarkan

tingkat usia terhadap indikator-indikator penilaian keyakinan

produkjasa asuransiPT. Jasindo.
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3. Keyakinan Konsumen Menurut Pekerjaan

Dari analisis rata-rata dan analisis Kruskal-Wallis dapat

diperoleh data pengolahan sebagai berikut:

Tabel 4.7

Keyakinan Responden Menurut Pekerjaan

Indikator Konsumen

Mendapatkan layanan jasa asuransi
kendaraan dengan premi yang rendah
Mendapatkan diskon dan hadiah pada saat
saat tertentu

Mendapatkan layanan jasa Asuransi dengan
kondisi fasilitas (kelengkapan fasilitas
seperti AC, tempat sampah dan Iain-lain)
yang baik
Mendapatkan pelayanan terhadap klaim
yang diajukan secara cepat.
Mendapatkan layanan pendukung lainnya
seperti proses menjadi nasabah
Mendapatkan ruangan yang nyaman (bebas
dari gangguan)
Mendapatkan layanan asuransi dengan
suasana yang nyaman

Mendapatkan keterangan mengenai
Asuransi dengan pelayanan yang ramah
Lokasi PT. Jasindo mudah untuk ditemukan
(terjangkau)
Tempat parkir PT. Jasindo cukup luas dan
aman

Rata-rata

Pegneg

0,09

swasta

0,23

0,55 0,77

0,82 0,50

0,55 0,23

0,91 1,23

0,91 1,00

0,91 0,95

0,82 0,27

0,64 0,68

1,00 1,00

Signifikansi

0,787

0,761

0,434

0,526

0,768

0,935

0,775

0,104

0,821

0,933

Sumber data: Data primer diolah

Dari seluruh indikator dalam tabel 4.7 dapat diperoleh nilai

rata-rata tingkat keyakinan konsumen tertinggi yang memiliki

pekerjaan pegawai negeri adalah terdapat pada indikator Tempat

parkir PT. Jasindo cukup luas dan aman yaitu sebesar 1,00, dan

penilaian keyakinan terendah yang memiliki pekerjaan pegawai

negeri terdapat pada atribut mendapatkan layanan jasa asuransi
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kendaraan dengan premi yang rendah yaitu sebesar 0,09. Untuk

responden yang memiliki pekerjaan pegawai swasta dan

wiraswasta diperoleh nilai rata-rata tingkat keyakinan tertinggi

pada indikator mendapatkan layanan pendukung lainnya yaitu

sebesar 1,23, dan penilaian keyakinan terendah pada yang

memiliki pekerjaan pegawai swasta dan wiraswasta terdapat pada

atribut mendapatkan layanan jasa asuransi kendaraan dengan

premi yang rendah dan Mendapatkan pelayanan terhadap klaim

yang diajukan secara cepat yaitu sebesar 0,23.

Dari tabel 4.7 di atas dapat dilihat bahwa semua indikator

yang diteliti diperoleh nilai signifikansi atau probabilitas yang

lebih besar dari 0,05, yang berarti Ho diterima dan Haditolak, dan

mi artinya tidak terdapat perbedaan keyakinan konsumen terhadap

produk jasa asuransi PT. Jasindo berdasarkan tingkat pekerjaan

terhadap indikator-indikator penilaian keyakinan produk jasa

asuransi PT. Jasindo.
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4. Keyakinan Konsumen Menurut Pendapatan

Dari analisis rata-rata dan analisis Kraskal-Wallis dapat

diperoleh datapengolahan sebagai berikut.

Tabel 4.8

Keyakinan Responden Menurut pendapatan

No Indikator Konsumen

Rata-rata

Signifikansi
<2jt 2jt-3jt >3jt

1. Mendapatkan layanan jasa asuransi
kendaraan dengan premi yang
rendah

0,25 -0,08 0,42 0,647

2. Mendapatkan diskon dan hadiah
pada saat-saat tertentu

0,75 0,08 1,33 0,138

3. Mendapatkan layananjasa Asuransi
dengan kondisi fasilitas
(kelengkapan fasilitas seperti AC,
tempat sampah dan Iain-lain) yang
baik

0,50 0,23 1,08 0,375

4. Mendapatkan pelayanan terhadap
klaim yang diajukan secara cepat.

0,25 0,15 0,58 0,794

5. Mendapatkan layanan pendukung
lainnya seperti proses menjadi
nasabah

1,25 0,92 1,25 0,511

6. Mendapatkan ruangan yang
nyaman (bebas dari gangguan)

0,63 0,92 1,25 0,694

7. Mendapatkan layanan asuransi
dengan suasana yang nyaman

1,25 0,77 0,92 0,766

S. Mendapatkan keterangan mengenai
Asuransi dengan pelayanan yang
ramah

0,63 0,31 0,50 0,771

9. Lokasi PT. Jasindo mudah untuk

ditemukan (terjangkau)
-0,13 0,92 0,92 0,135

10. Tempat parkir PT. Jasindo cukup
luas dan aman

0,75 1,15 1,00 0,955

Sumber data: Data primer diolah

Dari seluruh indikator dalam tabel 4.8 dapat diperoleh nilai rata-

rata tingkat keyakinan konsumen tertinggi pada pendapatan <Rp. 2 juta

adalah terdapat pada indikatoT mendapatkan layanan pendukung lainnya
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dan Mendapatkan layanan asuransi dengan suasana yang nyaman yaitu

sebesar 1,25, dan penilaian keyakinan terendah pada pendapatan <Rp. 2

juta terdapat pada atribut Lokasi PT. Jasindo mudah untuk ditemukan

(terjangkau) yaitu sebesar -0,13. Untuk responden pada pendapatan Rp.

2juta - Rp. 3juta diperoleh nilai rata-rata tingkat keyakinan tertinggi

pada indikator Tempat parkir PT. Jasindo cukup luas dan aman yaitu

sebesar 1,15, dan penilaian keyakinan terendah pada pendapatan Rp. 2

juta - Rp. 3jute terdapat pada atribut mendapatkan layanan jasa asuransi

kendaraan dengan premi yang rendah yaitu sebesar -0,08. Sedang untuk

responden pada pendapatan >Rp. 3juta diperoleh nilai rata-rata tingkat

keyakinan tertinggi pada indikator mendapatkan layanan pendukung

lainnya dan Mendapatkan ruangan yang nyaman (bebas dari gangguan)

yaitu sebesar 1,25, dan penilaian keyakinan terendah pada pendapatan >

Rp. 3 juta terdapat pada atribut mendapatkan layanan jasa asuransi

kendaraan dengan premi yang rendah yaitu sebesar 0,42.

Dari tabel 4.8 di atas dapat dilihat bahwa semua indikator yang

diteliti diperoleh nilai signifikansi atau probabilitas yang lebih besar dari

0,05, yang berarti Ho diterima dan Ha ditolak, dan ini artinya tidak

terdapat perbedaan keyakinan konsumen terhadap produk jasa asuransi

PT. Jasindo berdasarkan tingkat pendapatan terhadap indikator-indikator

penilaian keyakinan produk jasaasuransi PT. Jasindo.
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5. Evaluasi Konsumen Terhadap Keyakinan Menurut Jenis

Kelamin.

Dari hasil rata-rata dan Kruskal Wallis evaluasi konsumen

terhadap evaluasi dapat dilihat dari tabel dibawah ini,

Tabel 4.9

Evaluasi Responden Menurut Jenis Kelamin

No Indikator Konsumen

Rata-rata

Signifikansi
Laki-laki Perempuan

1. Mendapatkan layanan jasa asuransi
kendaraan dengan premi yang
rendah

1,08 0,86 0,442

2. Mendapatkan diskon dan hadiah
pada saat-saat tertentu

0,73 0,29 0,368

3. Mendapatkanlayanan jasa Asuransi
dengan kondisi fasilitas
(kelengkapan fasilitas seperti AC,
tempat sampah dan Iain-lain) yang
baik

0,50 0,57 0,900

4. Mendapatkan pelayanan terhadap
klaim yang diajukan secara cepat.

0,85 0,71 0,725

5. Mendapatkan layanan pendukung
lainnya seperti proses menjadi
nasabah

0,65 -0,71 0,017

6. Mendapatkan ruangan yang
nyaman (bebas dari gangguan)

0,81 0,57 0,852

7. Mendapatkan layanan asuransi
dengan suasana yang nyaman

1,31 1,14 0,769

8. Mendapatkan keterangan mengenai
Asuransi dengan pelayanan yang
ramah

0,88 0,71 0,673

9. Lokasi PT. Jasindo mudah untuk

ditemukan (terjangkau)
0,35 1,00 0,201

10. Tempat parkir PT. Jasindo cukup
luas dan aman

0,77 0,29 0,316

Sumber data: Data primer diolah

Dari seluruh indikator dalam tabel 4.9 dapat diperoleh nilai

rata-rata tingkat evaluasi konsumen tertinggi laki-laki adalah
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terdapat pada indikator mendapatkan layanan asuransi dengan

suasana yang nyaman yaitu sebesar 1,31, dan penilaian evaluasi

terendah laki-laki terdapat pada atribut Lokasi PT. Jasindo mudah

untuk ditemukan (terjangkau) yaitu sebesar 0,35. sedangkan untuk

responden perempuan diperoleh nilai rata-rata tingkat evaluasi

tertinggi pada indikator mendapatkan layanan asuransi dengan

suasana yang nyaman yaitu sebesar 1,14, dan penilaian evaluasi

terendah perempuan terdapat pada atribut mendapatkan layanan

pendukung lainnya yaitu sebesar -0,71

Dari tabel 4.9 di atas dapat dilihat bahwa sebagian besar

indikator yang diteliti diperoleh nilai signifikansi atau probabilitas

yang lebih besar dari 0,05, yang berarti Ho diterima dan Ha

ditolak, dan ini artinya tidak terdapat perbedaan evaluasi

konsumen terhadap produk jasa asuransi PT. Jasindo berdasarkan

jenis kelamin terhadap indikator-indikator penilaian evaluasi

produk jasa asuransi PT. Jasindo. Terhadap indikator-indikator

penilaian keyakinan produk jasa asuransi PT. Jasindo yaitu pada

mendapatkan layanan jasa asuransi kendaraan dengan premi yang

rendah, mendapatkan diskon dan hadiah pada saat-saat tertentu,

mendapatkan layanan jasa Asuransi dengan kondisi fasilitas

(kelengkapan fasilitas seperti AC, tempat sampah dan Iain-lain)

yang baik, mendapatkan pelayanan terhadap klaim yang diajukan

secara cepat, mendapatkan ruangan yang nyaman (bebas dari
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gangguan), mendapatkan layanan asuransi dengan suasana yang

nyaman, lokasi PT. Jasindo mudah untuk ditemukan (terjangkau),

dan tempat parkir PT. Jasindo cukup luas dan aman. Ada sebagian

indikator yang diteliti diperoleh nilai signifikansi atau probabilitas

yang lebih kecil dari 0,05, yang berarti Ho ditolak dan Ha

diterima, dan ini artinya terdapat perbedaan keyakinan konsumen

terhadap produk jasa asuransi PT. Jasindo berdasarkan jenis

kelamin terhadap indikator-indikator penilaian keyakinan produk

jasa asuransi PT. Jasindo yaitu pada mendapatkan layanan

pendukung lainnya seperti proses menjadi nasabah
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6. Evaluasi Konsumen Terhadap Keyakinan Menurut Tingkat Usia.

Dari hasil rata-rata dan Kruskal Wallis evaluasi konsumen

terhadap evaluasi dapat dilihat dari tabel dibawah ini,

Tabel 4.10

Evaluasi Responden MenurutUsia

No Indikator Konsumen

Rata-rata

Signifikansi
<30 30-40 >40

1. Mendapatkan layanan jasa asuransi
kendaraan dengan premi yang
rendah

1,04 1,25 0,00 0,291

2. Mendapatkan diskon dan hadiah
pada saat-saat tertentu

0,70 0,63 0,00 0,692

3. Mendapatkan layananjasa Asuransi
dengan kondisi fasilitas
(kelengkapan fasilitas seperti AC,
tempat sampah dan Iain-lain) yang
baik

0,65 0,50 -1,00 0,161

4. Mendapatkan pelayanan terhadap
klaim yang diajukan secara cepat.

1,00 0,13 1,50 0,155

5. Mendapatkan layanan pendukung
lainnya seperti proses menjadi
nasabah

0,57 0,25 -1,50 0,142

6. Mendapatkan ruangan yang
nyaman (bebas dari gangguan)

0,65 1,38 -0,50 0,151

7. Mendapatkan layanan asuransi
dengan suasana yang nyaman

1,39 1,25 0,00 0,212

8. Mendapatkan keterangan mengenai
Asuransi dengan pelayanan yang
ramah

0,91 0,88 0,00 0,529

9. Lokasi PT. Jasindo mudah untuk

ditemukan (terjangkau)
0,48 0,50 0,50 0,944

10. Tempat parkir PT. Jasindo cukup
luas dan aman

0,91 0,13 0,00 0,192

Sumber data: Data primer diolah

Dari seluruh indikator dalam tabel 4.10 dapat diperoleh

nilai rata-rata tingkat evaluasi konsumen tertinggi pada usia < 30

tahun adalah terdapat pada indikator mendapatkan layanan
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asuransi dengan suasana yang nyaman yaitu sebesar 1,30, dan

penilaian evaluasi terendah pada usia < 30 terdapat pada atribut

Lokasi PT. Jasindo mudah untuk ditemukan (terjangkau) yaitu

sebesar 0,48. Untuk responden pada usia 30-40 tahun diperoleh

nilai rata-rata tingkat evaluasi tertinggi pada indikator

mendapatkan ruangan yang nyaman (bebas dari gangguan) yaitu

sebesar 1,38, dan peniiaian evaluasi terendah pada usia 30-40

tahun terdapat pada atribut Tempat parkir PT. Jasindo cukup luas

danaman yaitu sebesar 0,13. Sedang untuk responden pada usia >

40 tahun diperoleh nilai rata-rata tingkat evaluasi tertinggi pada

indikator mendapatkan pelayanan terhadap klaim yang diajukan

secara cepat yaitu sebesar 1,50, dan penilaian evaluasi terendah

pada usia > 40 tahun terdapat pada atribut mendapatkan layanan

jasa Asuransi dengan kondisi fasilitas (kelengkapan fasilitas

seperti AC, tempat sampahdan Iain-lain) yang baik yaitu sebesar-

1,00.

Dari tabel 4.10 di atas dapat dilihat bahwa semua indikator

yang diteliti diperoleh nilai signifikansi atau probabilitas yang

lebih besar dari 0,05, yang berarti Ho diterima dan Ha ditolak, dan

ini artinya tidak terdapat perbedaan evaluasi konsumen terhadap

produk jasa asuransi PT. Jasindo berdasarkantingkat usia terhadap

indikator-indikator penilaianevaluasi jasa asuransi PT. Jasindo.
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7. Evaluasi Konsumen Terhadap Keyakinan Menurut

Pekerjaan.

Dari hasil rata-rata dan Kruskal Wallis evaluasi konsumen

terhadap evaluasi dapat dilihat dari tabel dibawah ini,

Tabel 4.11
Evaluasi Responden Menurut Pekerjaan

Indikator Konsumen

Mendapatkan layanan jasa
asuransi kendaraan dengan premi
yang rendah
Mendapatkan diskon dan hadiah
pada saat-saat tertentu
Mendapatkan layanan jasa
Asuransi dengan kondisi fasilitas
(kelengkapan fasilitas seperti AC,
tempat sampahdan Iain-lain) yang
baik
Mendapatkan pelayanan terhadap
klaim yang diajukan secara cepat.
Mendapatkan layanan pendukung
lainnya seperti proses menjadi
nasabah
Mendapatkan ruangan yang
nyaman (bebas dari gangguan)
Mendapatkan layanan asuransi
dengan suasana yang nyaman
Mendapatkan keterangan
mengenai Asuransi dengan
pelayanan yang ramah
Lokasi PT. Jasindo mudah untuk
ditemukan (terjangkau)
Tempat parkir PT. Jasindo cukup
luas dan aman

Rata-rata

Pegneg
1.09

swasta

1.00

0.64 0.64

0.27 0,64

0.27 1.09

0.00 0,55

1.09 0.59

1,09 1.36

0.82 0.86

0,55 0,45

0.00 1,00

Signifikansi

0.800

0.774

0,407

0.068

0,329

0.250

0,703

0.935

0.814

0,028

Sumber data: Data primer diolah
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Dari seluruh indikator dalam tabel 4.11 dapat diperoleh

nilai rata-rata tingkat evaluasi konsumen tertinggi yang memiliki

pekerjaan pegawai negeri adalah terdapat pada indikator

mendapatkan layanan jasa asuransi kendaraan dengan premi yang

rendah, Mendapatkan ruangan yang nyaman (bebas dari

gangguan), dan Mendapatkan layanan asuransi dengan suasana

yang nyaman yaitu sebesar 1,09, dan penilaian evaluasi terendah

yang memiliki pekerjaan pegawai negeri terdapat pada atribut

mendapatkan layanan pendukung lainnya seperti proses menjadi

nasabah danTempat parkir PT. Jasindo cukup luas danaman yaitu

sebesar0,00. Untuk responden yang memiliki pekerjaan pegawai

swasta dan wiraswasta diperoleh nilai rata-rata tingkat evaluasi

tertinggi pada indikator layanan asuransi dengan suasana yang

nyaman yaitu sebesar 1,36, dan penilaian evaluasi terendah pada

yang memiliki pekerjaan pegawai swasta dan wiraswasta terdapat

pada atribut Lokasi PT. Jasindo mudah untuk ditemukan

(terjangkau) yaitu sebesar 0,45..

Dari tabel 4.11 di atas dapat dilihat bahwa sebagian besar

indikator yang diteliti diperolehnilai signifikansiatau probabilitas

yang lebih besar dari 0,05, yang berarti Ho diterima dan Ha

ditolak, dan ini artinya tidak terdapat perbedaan evaluasi

konsumen terhadap produk jasa asuransi PT. Jasindo berdasarkan

jenis kelamin terhadap indikator-indikator penilaian evaluasi
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produk jasa asuransi PT. Jasindo. Terhadap indikator-indikator

penilaian keyakinan produk jasa asuransi PT. Jasindo yaitu pada

mendapatkan layanan jasa asuransi kendaraan dengan premi yang

rendah, mendapatkan diskon dan hadiah pada saat-saat tertentu,

mendapatkan layanan jasa Asuransi dengan kondisi fasilitas

(kelengkapan fasilitas seperti AC, tempat sampah dan Iain-lain)

yang baik, mendapatkan pelayanan terhadap klaim yang diajukan

secara cepat, mendapatkan layanan pendukung lainnya seperti

proses menjadi nasabah, mendapatkan ruangan yang nyaman

(bebas dari gangguan), mendapatkan layanan asuransi dengan

suasana yang nyaman, dan lokasi PT. Jasindo mudah untuk

ditemukan (terjangkau). Ada sebagian indikator yang diteliti

diperoleh nilai signifikansi atau probabilitas yang lebih kecil dari

0,05, yang berarti Ho ditolak dan Ha diterima, dan ini artinya

terdapat perbedaan keyakinan konsumen terhadap produk jasa

asuransi PT. Jasindo berdasarkan jenis kelamin terhadap indikator-

indikator penilaian keyakinan produk jasa asuransi PT. Jasindo

yaitu pada tempat parkir PT. Jasindo cukup luas dan aman
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8. Evaluasi Konsumen Terhadap Keyakinan Menurut

Pendapatan.

Dari hasil rata-rata dan Kruskal Wallis evaluasi konsumen

terhadap evaluasi dapat dilihat dari tabel dibawah ini,

Tabel 4.12

Evaluasi Responden Menurut pendapatan

No Indikator Konsumen

Rata-rata

Signifikansi
<2jt 2jt-3jt >3jt

1. Mendapatkan layanan jasa asuransi
kendaraan dengan premi yang
rendah

1,13 0,92 1,08 0,725

2. Mendapatkan diskon dan hadiah
pada saat-saat tertentu

0,75 0,54 0,67 0,857

3. Mendapatkan layanan jasa Asuransi
dengan kondisi fasilitas
(kelengkapan fasilitas seperti AC,
tempat sampah dan Iain-lain) yang
baik

0,50 0,31 0,75 0,628

4. Mendapatkan pelayanan terhadap
klaim yang diajukan secara cepat.

0,25 0,92 1,08 0,391

5. Mendapatkan layanan pendukung
lainnya seperti proses menjadi
nasabah

0,00 0,15 0,83 0,417

6. Mendapatkan ruangan yang
nyaman (bebas dari gangguan)

1,25 0,00 1,25 0,138

7. Mendapatkan layanan asuransi
dengan suasana yang nyaman

1,50 1,08 1,33 0,821

8. Mendapatkan keterangan mengenai
Asuransi dengan pelayanan yang
ramah

0,50 0,92 1,00 0,631

9. Lokasi PT. Jasindo mudah untuk

ditemukan (terjangkau)
0,88 0,23 0,50 0,668

10. Tempat parkir PT. Jasindo cukup
luas dan aman

-0,13 1,08 0,75 0,131

Sumber data: Data primer diolah

Dari seluruh indikator dalam tabel 4.12 dapat diperoleh

nilai rata-rata tingkat evaluasi konsumen tertinggi pada

pendapatan < Rp. 2 juta adalah terdapat pada indikator
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mendapatkan layanan asuransi dengan suasana yang nyaman yaitu

sebesar 1,50, dan penilaian evaluasi terendah pada pendapatan <

Rp. 2 juta terdapat pada atribut Tempat parkir PT. Jasindo cukup

luas dan aman yaitu sebesar -0,13. Untuk responden pada

pendapatan Rp. 2juta - Rp. 3 juta diperoleh nilai rata-rata tingkat

evaluasi tertinggi pada indikator mendapatkan layanan asuransi

dengan suasana yang nyaman dan Tempat parkir PT. Jasindo

cukup luas dan aman yaitu sebesar 1,08, dan penilaian evaluasi

terendah pada pendapatan Rp. 2 juta - Rp. 3 juta terdapat pada

atribut mendapatkan ruangan yang nyaman (bebas dari gangguan)

yaitu sebesar 0,00. Sedang untuk responden pada pendapatan >

Rp. 3 juta diperoleh nilai rata-rata tingkat evaluasi tertinggi pada

indikator mendapatkan layanan asuransi dengan suasana yang

nyaman yaitu sebesar 1,33, dan penilaian evaluasi terendah pada

pendapatan > Rp. 3 juta terdapat pada atribut Lokasi PT. Jasindo

mudah untuk ditemukan (terjangkau) yaitu sebesar 0,50.

Dari tabel 4.12 di atas dapat dilihat bahwa semua indikator

yang diteliti diperoleh nilai signifikansi atau probabilitas yang

lebih besar dari 0,05, yang berarti Ho diterima dan Ha ditolak, dan

ini artinya tidak terdapat perbedaan evaluasi konsumen terhadap

produk jasa asuransi PT. Jasindo berdasarkan tingkat pendapatan

terhadap indikator-indikator penilaian evaluasi produk jasa

asuransi PT. Jasindo.
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9. Sikap Konsumen Menurut Jenis Kelamin

Dari hasil rata-rata dan Kruskal Wallis dapat diperoleh

hasil sebagai berikut,

Tabel 4.13

Sikap Responden Menurut Jenis Kelamin

No Indikator Konsumen

Rata-rata

Signifikansi
Laki-laki Perempuan

1. Mendapatkan layanan jasa asuransi
kendaraan dengan premi yang
rendah

0.69 1,14 0,331

2. Mendapatkan diskon dan hadiah
oada saat-saat tertentu

0,31 -0,57 0,098

3. Mendapatkan layanan jasa Asuransi
dengan kondisi fasilitas
(kelengkapan fasilitas seperti AC,
tempat sampah dan Iain-lain) yang
baik

0,88 0,14 0,257

4. Mendapatkan pelayanan terhadap
klaim yang diajukan secara cepat.

0,54 -0,29 0,236

5. Mendapatkan layanan pendukung
lainnya seperti proses menjadi
nasabah

1,12 2,57 0,102

6. Mendapatkan ruangan yang
nyaman (bebas dari gangguan)

0,50 1,29 0,444

7. Mendapatkan layanan asuransi
dengan suasana yang nyaman

1,50 2,29 0,400

8. Mendapatkan keterangan mengenai
Asuransi dengan pelayanan yang
ramah

-0,15 0,86 0,120

9. Lokasi PT. Jasindo mudah untuk

ditemukan (terjangkau)
-0,27 -0,14 0,856

10. Tempat parkir PT. Jasindo cukup
luas dan aman

0,77 0,57 0,982

Sumber data: Data primer diolah

Dari seluruh indikator dalam tabel 4.13 dapat diperoleh nilai

rata-rata tingkat sikap konsumen tertinggi laki-laki adalah terdapat

pada indikator mendapatkan layanan layanan asuransi dengan
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suasana yang nyaman yaitu sebesar 1,50, dan penilaian sikap

terendah laki-laki terdapat pada atribut Lokasi PT. Jasindo mudah

untuk ditemukan (terjangkau) yaitu sebesar -0,27. sedangkan untuk

responden perempuan diperoleh nilai rata-rata tingkat sikap tertinggi

pada indikator mendapatkan layanan pendukung lainnya seperti

proses menjadi nasabah yaitu sebesar 2,57, dan penilaian sikap

terendah perempuan terdapat pada atribut mendapatkan diskon dan

hadiah pada saat-saat tertentu yaitu sebesar 0,57.

Dari tabel 4.13 di atas dapat dilihat bahwa semua indikator

yang diteliti diperoleh nilai signifikansi atau probabilitasyang lebih

besar dari 0,05, yang berarti Ho diterima dan Ha ditolak, dan ini

artinya tidak terdapat perbedaan sikap konsumen terhadap produk

jasa asuransi PT. Jasindo berdasarkan jenis kelamin terhadap

indikator-indikator penilaian sikap produk jasa asuransi PT. Jasindo.
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10. Sikap Konsumen Menurut Tingkat Usia

Dari hasil rata-rata dan Kruskal Wallis dapat diperoleh

hasil sebagai berikut,

Tabel 4.14

Sikap Responden Menurut Usia

No Indikator Konsumen

Rata-rata

Signifikansi
<30 30-40 >40

1. Mendapatkan layanan jasa asuransi
kendaraan dengan premi yang
rendah

0,65 1,00 1,50 0,536

2. Mendapatkan diskon dan hadiah
pada saat-saat tertentu

0,04 0,75 -1,50 0,373

3. Mendapatkan layanan jasa Asuransi
dengan kondisi fasilitas
(kelengkapan fasilitas seperti AC,
tempat sampah dan Iain-lain) yang
baik

0,83 0,00 2,50 0,267

4. Mendapatkan pelayanan terhadap
klaim yang diajukan secara cepat.

0,70 -0,50 0,00 0,180

5. Mendapatkan layanan pendukung
lainnya seperti proses menjadi
nasabah

1,04 2,50 1,50 0,220

6. Mendapatkan ruangan yang
nyaman (bebas dari gangguan)

0,61 1,13 -0,50 0,507

7. Mendapatkan layanan asuransi
dengan suasana yang nyaman

1,78 1,38 1,50 0,829

8. Mendapatkan keterangan mengenai
Asuransi dengan pelayanan yang
ramah

-0,09 0,50 0,00 0,669

9. Lokasi PT. Jasindo mudah untuk

ditemukan (terjangkau)
-0,35 0,13 -0,50 0,712

10. Tempat parkir PT. Jasindo cukup
luas dan aman

0,74 1,13 -1,00 0,425

Sumber data: Data primer diolah

Dari seluruh indikator dalam tabel 4.14 dapat diperoleh nilai

rata-rata tingkat sikap konsumen tertinggi pada usia < 30 tahun

adalah terdapat pada indikator mendapatkan layanan asuransi
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dengan suasana yang nyaman yaitu sebesar 1,78, dan penilaian sikap

terendah pada usia <30 terdapat pada atribut mendapatkan Lokasi

PT. Jasindo mudah untuk ditemukan (terjangkau) yaitu sebesar -

0,35. Untuk responden pada usia 30-40 tahun diperoleh nilai rata-

rata tingkat sikap tertinggi pada indikator Mendapatkan layanan

pendukung lainnya seperti proses menjadi nasabah yaitu sebesar

2,50, dan penilaian sikap terendah pada usia 30-40 tahun terdapat

pada atribut Mendapatkan pelayanan terhadap klaim yang diajukan

secara cepat yaitu sebesar -0,50. Sedang untuk responden pada usia

> 40 tahun diperoleh nilai rata-rata tingkat sikap tertinggi pada

indikator mendapatkan layanan jasa Asuransi dengan kondisi

fasilitas (kelengkapan fasilitas seperti AC, tempat sampah dan Iain-

lain) yang baik yaitu sebesar 2,50, dan penilaian sikap terendah pada

usia > 40 tahun terdapat pada atribut mendapatkan diskon dan

hadiah pada saat-saat tertentu yaitu sebesar -1,50.

Dari tabel 4.14 di atas dapat dilihat bahwa semua indikator

yang diteliti diperoleh nilai signifikansi atau probabilitas yang lebih

besar dari 0,05, yang berarti Ho diterima dan Ha ditolak, dan ini

artinya tidak terdapat perbedaan sikap konsumen terhadap produk

jasa asuransi PT. Jasindo berdasarkan tingkat usia terhadap

indikator-indikator penilaian sikap produk jasaasuransi PT. Jasindo.
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11. Sikap Konsumen Menurut Pekerjaan

Dari hasil rata-rata dan Kruskal Wallis dapat diperoleh

hasil sebagai berikut,

Tabel 4.15

Sikap Responden Menurut Pekerjaan

No Indikator Konsumen

Rata-rata

Signifikansi
Pegneg swasta

1. Mendapatkan layanan jasa
asuransi kendaraan dengan premi
yang rendah

1,09 0,64 0,325

2. Mendapatkan diskon dan hadiah
pada saat-saat tertentu

0,18 0,09 0,709

3. Mendapatkan layanan jasa
Asuransi dengan kondisi fasilitas
(kelengkapan fasilitas seperti AC,
tempat sampah dan Iain-lain) yang
baik

0,55 0,82 0,529

4. Mendapatkan pelayanan terhadap
klaim yang diajukan secara cepat.

-0,18 0,64 0,185

5. Mendapatkan layanan pendukung
lainnya seperti proses menjadi
nasabah

2,18 1,05 0,193

6. Mendapatkan ruangan yang
nyaman (bebas dari gangguan)

0,91 0,55 0,639

7. Mendapatkan layanan asuransi
dengan suasana yang nyaman

1,45 1,77 0,622

8. Mendapatkan keterangan
mengenai Asuransi dengan
pelayanan yang ramah

0,18 0,00 0,812

9. Lokasi PT. Jasindo mudah untuk

ditemukan (terjangkau)
0,09 -0,41 0,478

10. Tempat parkir PT. Jasindo cukup
luas dan aman

0,45 0,86 0,475

Sumber data: Data primer diolah

Dari seluruh indikator dalam tabel 4.15 dapat diperoleh nilai

rata-rata tingkat sikap konsumen tertinggi yang memiliki pekerjaan

pegawai negeri adalah terdapat pada indikator mendapatkan layanan
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pendukung lainnya seperti proses menjadi nasabah yaitu sebesar

2,18, dan penilaian sikap terendah yang memiliki pekerjaan pegawai

negeri terdapat pada atribut mendapatkan pelayanan terhadap klaim

yang diajukan secara cepat yaitu sebesar -0,18. Untuk responden

yang memiliki pekerjaan pegawai swasta dan wiraswasta diperoleh

nilai rata-rata tingkat sikap tertinggi pada indikator mendapatkan

layanan asuransi dengan suasana yang nyaman yaitu sebesar 1,77,

dan penilaian sikap terendah pada yang memiliki pekerjaan pegawai

swasta dan wiraswasta terdapat pada atribut Lokasi PT. Jasindo

mudah untuk ditemukan (terjangkau) yaitu sebesar -0,41.

Dari tabel 4.15 di atas dapat dilihat bahwa semua indikator

yang diteliti diperoleh nilai signifikansi atau probabilitas yang

lebih besar dari 0,05, yang berarti Ho diterima dan Ha ditolak, dan

ini artinya tidak terdapat perbedaan sikap konsumen terhadap

produk jasa asuransi PT. Jasindo berdasarkan tingkat pekerjaan

terhadap indikator-indikator penilaian sikap produk jasa asuransi

PT. Jasindo.
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12. Sikap Konsumen Menurut Pendapatan

Dari hasil rata-rata dan Kruskal Wallis dapat diperoleh

hasil sebagai berikut,

Tabel 4.16

Sikap Responden Menurut pendapatan

No Indikator Konsumen

Rata-rata

Signifikansi
<2jt 2jt-3jt >3jt

1. Mendapatkan layanan jasa asuransi
kendaraan dengan premi yang
rendah

1,38 1,08 0,08 0,078

2. Mendapatkan diskon dan hadiah
pada saat-saat tertentu

-0,50 0,23 0,42 0,286

3. Mendapatkan layanan jasa Asuransi
dengan kondisi fasilitas
(kelengkapan fasilitas seperti AC,
tempat sampah dan Iain-lain) yang
baik

0,25 0,77 1,00 0,519

4. Mendapatkan pelayanan terhadap
klaim yang diajukan secara cepat.

0,25 0,31 0,50 0,956

5. Mendapatkan layanan pendukung
lainnya seperti proses menjadi
nasabah

2,13 1,85 0,50 0,306

6. Mendapatkan ruangan yang
nyaman (bebas dari gangguan)

0,38 1,54 -0,08 0,092

7. Mendapatkan layanan asuransi
dengan suasana yang nyaman

0,75 2,23 1,67 0,219

8. Mendapatkan keterangan mengenai
Asuransi dengan pelayanan yang
ramah

0,13 0,23 -0,17 0,828

9. Lokasi PT. Jasindo mudah untuk
ditemukan (terjangkau)

-1,00 0,46 -0,50 0,084

10. Tempat parkir PT. Jasindo cukup
luas dan aman

0,00 1,00 0,92 0,327

Sumber data: Data primer diolah

Dari seluruh indikator dalam tabel 4.16 dapat diperoleh nilai

rata-rata tingkat sikap konsumen tertinggi pada pendapatan < Rp. 2

juta adalah terdapat pada indikator mendapatkan layanan jasa asuransi

kendaraan dengan premi yang rendah yaitu sebesar 1,38, dan penilaian
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sikap terendah pada pendapatan < Rp. 2 juta terdapat pada atribut

Lokasi PT. Jasindo mudah untuk ditemukan (terjangkau) yaitu sebesaT

-1,00. Untuk responden pada pendapatan Rp. 2 juta - Rp. 3 juta

diperoleh nilai rata-rata tingkat sikap tertinggi pada indikator

mendapatkan layanan asuransi dengan suasana yang nyaman yaitu

sebesar 2,23, dan penilaian sikap terendah pada pendapatan Rp. 2 juta

- Rp. 3 juta terdapat pada atribut mendapatkan diskon dan hadiah pada

saat-saat tertentu dan mendapatkan keterangan mengenai Asuransi

dengan pelayanan yang ramah yaitu sebesar 0,23. Sedang untuk

responden pada pendapatan > Rp. 3 juta diperoleh nilai rata-rata

tingkat sikap tertinggi pada indikator mendapatkan layanan asuransi

dengan suasana yang nyaman yaitu sebesar 1,67, dan penilaian sikap

terendah pada pendapatan > Rp. 3 juta terdapat pada atribut Lokasi

PT. Jasindo mudahuntuk ditemukan(terjangkau) yaitu sebesar-0,50.

Dari tabel 4.16 di atas dapat dilihat bahwa semua indikator

yang diteliti diperoleh nilai signifikansi atau probabilitas yang lebih

besar dari 0,05, yang berarti Ho diterima dan Ha ditolak, dan ini

artinya tidak terdapat perbedaan sikap konsumen terhadap produk jasa

asuransi PT. Jasindo secara signifikan berdasarkan tingkat pendapatan

terhadap indikator-indikator penilaian sikap produk jasa asuransi PT.

Jasindo.



70

4.3.2. Analisis Sikap Konsumen

Dari hasil Perhitungan tabulasi dapat diketahui bahwa dari

keseluruhan responden yang diteliti memiliki nilai sikap terhadap

masing-masing atribut jasaasuransi seperti pada tabel dibawah ini,

Tabel 4.17

Nilai Sikap Responden

No Indikator Konsumen

Nilai

Nilai Sikap
Keyakinan Evaluasi

1. Mendapatkan layanan jasa asuransi
kendaraan dengan premi yang
rendah

0,30 1 0,79

2. Mendapatkan diskon dan hadiah
pada saat-saat tertentu

0,82 0,24 0,12

3. Mendapatkan layanan jasa Asuransi
dengan kondisi fasilitas
(kelengkapan fasilitas seperti AC,
tempat sampah dan Iain-lain) yang
baik

0,64 0,91 0,73

4. Mendapatkan pelayanan terhadap
klaim yang diajukan secara cepat.

-0,15 0,61 0,36

5. Mendapatkan layanan pendukung
lainnya seperti proses menjadi
nasabah

1,24 0,97 1,42

6. Mendapatkan ruangan yang
nyaman (bebas dari gangguan)

0,82 0,76 0,67

7. Mendapatkan layanan asuransi
dengan suasana yang nyaman

0,94 1,39 1,67

8. Mendapatkan keterangan mengenai
Asuransi dengan pelayanan yang
ramah

0,24 0,88 0,06

9. Lokasi PT. Jasindo mudah untuk

ditemukan (terjangkau)
0,52 0,82 -0,24

10. Tempat parkir PT. Jasindo cukup
luas dan aman

1,09 0,55 0,73

Total 6,46 8,13 6,31
Rata-rata 0,646 0,813 0,631

Sumber data: Data primer diolah

Dari hasil masing-masing rata-rata atribut keyakinan dan

evaluasi dapat diketahui nilai hasil sikap-sikap konsumen PT Asuransi
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Jasindo di Yogyakarta. Dari hasil perhitungan tersebut dapat diketahui

bahwa nilai atribut sikap konsumen terbesar teTdapat pada atribut

mendapatkan layanan asuransi dengan suasana yang nyaman yaitu

sebesar 1,67, dan penilaian sikap terendah konsumen terdapat pada

atribut Lokasi PT. Jasindo mudah untuk ditemukan (teriangkau) yaitu

sebesar -0,24.

Dari tabel 4.17 tersebut juga dapat diketahui nilai total

keyakinan keseluruhan atribut sebesar 6,46 dengan nilai rata-rata

masing-masing atribut sebesar 0,646. Nilai total evaluasi sebesar 8,13

dengan nilai rata-rata masing-masing atribut sebesar 0,813. Serta nilai

total sikap sebesar 6,31 dengan nilai rata-rata sikap sebesar 0,631.

4.33. Analisis Pengaruh Faktor-Faktor Sikap

Analisis ini digunakan untuk mengetahui apakah ada

pengaruh yang positif antara variabel bebas (Xi, X2) dengan variabel

terikat (Y).

a. Pengujian Hipotesis

1) Membuat foTmulasi hipotesis.

Ho . bi = 0 (hipotesis nihil)

Artinya tidak ada pengaruh variabel evaluasi atau keyakinan

responden dengan variabel sikap konsumen.

Ha : b, * 0 (hipotesis alternatif)
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Artinya ada pengaruh variabel evaluasi atau keyakinan

responden dengan variabel sikap konsumen.

2) Menentukan kriteria pengujian hipotesis dengan a = 0,05 atau

a = 5%, yaitu sebagai berikut:

Ho diterima dan Ha ditolak apabila P > a

Ho ditolak dan Ha diterima apabila P < a

3) Menghitung probabilitas (P) baik untuk T maupun F:

4) Mengambil keputusan.

Dengan menggunakan prosedur ke 2 dan 3 dapat ditentukan

diterima atau ditolaknya hipotesis

Dari hasil analisis regresi, dapat diperoleh hasil

ringkasannya yang tercantum pada tabel 4.18 dibawah ini,

Tabel 4.18

Hasii AnalisisRegresi Keyakinan Dan Evaluasi Terhadap Sikap

No.

Keyakinan Evaluasi Sikap
fVar. Koef. Sig. Var. Koef. Sig. Var. Fsig.

1 K1 0,233 0;285 F.I 0,029 0.927 SI 0;592 0.560
2 K2 -0,101 0,663 E2 -0,046 0,870 S2 0,119 0,888
3 K3 n nnn 0,763 C"2 -0,273 0,373 S3 0,590
4 K4 0,155 0,408 E4 0,473 0,056 S4 2,337 0,114
5 K5 -0,167 0,622 E5 -0,180 0,496 S5 0,366 0,696
6 K6 -0,210 0,532 E6 -0,125 0,646 S6 0,418 0,662
7 K7 -0,213 0,456 E7 0,132 0,749 S7 0,291 0,750
8 K8 -0,286 0,378 E8 0,073 0,782 S8 0,533 0,592
9 K9 -0,067 0,797 E9 0,084 0,729 S9 0,112 0,894
10 K10 0,520 0,094 E10 0,136 0,595 S10 1,686 0,202

Koefisien regresi keyakinan menunjukkan nilai koefisien

keyakinan terhadap sikap dan koefisien regresi evaluasi menunjukkan

nilai faktor evaluasi terhadap sikap. Dari nilai signifikansi dapat
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diketahui besar probabilitasnya, apabila nilai probabilitasnya lebih

besar dari 5% (0,05) maka dianggap tidak signifikan, sedangkan

apabila nilai signifikansi lebih kecil dari 0,05 (5%) maka dapat

dinyatakan signifikan, untuk tingkat signifikansinya digunakan

pendekatan Uji T dari hasil di atas dapat diketahui bahwa tidak

terdapat nilai regresi dengan hasil uji Tyang signifikan.

Secara keseluruhan atribut faktor keyakinan dan evaluasi

secara serentak (uji F) tidak berpengaruh secara signifikan terhadap

sikap.



BABV

KESIMPULAN DAN SARAN

Dari hasil penelitian yang dilakukan, hasil pembahasan, dan analisis yang

telah diuraikanpada bab empat, makadapatdiambil kesimpulan dan saran sebagai

berikut,

5.1. Kesimpulan

a. Berdasarkan analisis sumbangan rata-rata masing-masing atribut

keyakinan, evaluasi, dan sikap dapat diketahui bahwa atribut

mendapatakan pelayanan terhadap klaim yang diajukan secara cepat

merupakan atribut yang paling tidak diyakini oleh konsumen.

b. Dari hasil analisis Kruskal-wallis dapat disimpulkan sebagai berikut,

Tidak ada perbedaan keyakinan dan sikap konsumen berdasarkan

karakteristik; jenis kelamin, usia, pekerjaan, dan pendapatan karena nilai

Chi-Square hitung (X2 hitung) < X2 tabel atau nilai probabilitasnya >

5%.

c. Secara bersama-sama atau dengan pendekatan uji F, dapat diketahui

bahwa keyakinan dan evaluasi masing-masing atribut tidak memiliki

pengaruh yang signifikan terhadap sikap konsumen PT. Asuransi

Jasindo.

d. Dengan pendekatan uji T dapat diketahui bahwa tidak terdapat variabel

keyakinan yang berpengaruh secara signifikan dengan sikap konsumen.

74
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Dan variabel evaluasi juga tidak terdapat pengaruh yang signifikan

dengan sikap konsumen, karena nilai probabilitasnya > 0,05.

5.2. Saran

Dari kesimpulan di atas, maka dapat diberikan saran kepada PT

Asuransi Jasindo sebagai berikut:

a. Berdasarkan analisis rata-rata sumbangan atribut terhadap sikap

konsumen dapat diketahui bahwa pada atribut mendapatakan pelayanan

terhadap klaim yang diajukan secara cepat yang tidak dapat dipenuhi

oleh perusahaan. Oleh karena itu pihak manajemen diharapkan dapat

memperbaiki sistem klaim yang ada sehingga konsumen dapat merasa

yakin untuk menginfestasikan uangnya dengan tetap mernjadi nasabah

asuransi.

b. Diantara atribut yang diteliti temyata tidak ada yang memiliki pengaruh

secara signifikan pada sikap konsumen, ini berarti bahwa semua atribut

pada PT. Jasindo Yogyakarta dianggap tidak mempengaruhi sikap

konsumen dalam memilih asuransi dengan kata lain sikap konsumen

dipengaruhi oleh variabel yang berada diluar atribut tersebut, sehingga

PT. Jasindo perlu membentuk strategi baru dalam memasarkan produk

asuransinya, mencari terobosan-terobosan baru dalam inovasi produk,

dan keberanian memberikan tanggung jawab dan kepercayaan

konsumen.
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A. DATA RESPONDEN

NAMA :

ALAMAT:

(boleh tidak diisi)

B. KARAKTERISTIK RESPONDEN

Petunjuk Pengisian:

Jawablah pertanyaan berikut ini dengan memberikan tanda silang (X) pada

pilihan yang telah disediakan.

1. Jenis Kelamin

a. Laki-laki

b. Perempuan

2. Usia

a. Kecil dari 30 tahun

b. Antara 30 tahun- 40 tahun

c. Besar dari 40

3. Pekerjaan.

a. Pegawai negeri

b. Pegawai swasta/wiraswasta.

4. Pendapatan rata-rata anda selama sebulan

a. Kurang dari Rp. 2.000.000

b. Rp. 2.000.000- Rp. 3.000.000

c. Lebih dari Rp. 3.000.000



C. Silanglah (X) salah satu jawaban pada setiap pemyataan yang ada dengan

kriteria sebagai berikut:

- SY untuk jawaban pertanyaan sangat yakin

- Y untuk jawaban pertanyaan yakin

- TY untuk jawaban pertanyaan tidak yakin

- STY untuk jawaban pertanyaansangat tidak yakin

1. Apakah anda yakin bisa mendapatkan layanan jasa Asuransi kendaraan

dengan premi yang rendah?

SY Y TY STY

2. Apakah anda yakin bisa mendapatkan diskon dan hadiah pada saat-saat

tertentu?

SY Y TY STY

3. Apakah anda yakin bisa mendapatkan layanan jasa Asuransi dengan

kondisi fasilitas (kelengkapan fasilitas seperti AC, tempat sampah dan

Iain-lain) yang baik?

SY Y TY STY

4. Apakah anda yakin bisa mendapatkanpelayananterhadap klaim yang anda

ajukan secara cepat?

SY Y TY STY

5. Apakah anda yakin bisa mendapatkan layanan pendukung lainnya seperti

proses anda menjadi nasabah dengan baik?

SY Y TY STY

6. Apakah anda yakin bisa mendapatkan ruangan yang nyaman (kursi yang

nyaman, dan bebas dari gangguan)?

SY Y TY STY

7. Apakah anda yakin bisa mendapatkan layanan Asuransi dengan suasana

yang nyaman (lingkungan sekitar)?

SY Y TY STY

8. Apakah anda yakin bisa mendapatkan keterangan mengenai Asuransi

(produk-produk unggulan) denganpelayananyangramah?

SY Y TY STY



9. Apakah anda yakin lokasi PT. Asuransi Jasindo mudah untuk ditemukan

(terjangkau)?

SY Y TY STY

10. Apakah anda yakin tempat parkir PT. Asuransi Jasindo cukup luas dan

aman?

SY Y TY STY

D. Silanglah (X) salah satu jawaban pada setiap pemyataan yang ada dengan

kriteria sebagai berikut:

SS untuk jawaban pertanyaan sangat setuju

- S untuk jawaban pertanyaan setuju

- TS untuk jawaban pertanyaan tidak setuju

STS untuk jawaban pertanyaan sangat tidak setuju

1. Apakah mendapatkan layanan jasa Asuransi kendaraan dengan premi yang

rendah penting bagi anda?

SS S TS STS

2. Apakah mendapatkan diskon dan hadiah pada saat-saat tertentu penting

bagi anda?

SS S TS STS

3. Apakah mendapatkan layanan jasa Asuransi dengan kondisi fasilitas

(kelengkapan fasilitas) yang baik penting bagi anda?

SS S TS STS

4. Apakah mendapatkan pelayanan terhadap klaim yang anda ajukan secara

cepat penting bagi anda?

SS S TS STS

5. Apakah mendapatkan layanan pendukung lainnya seperti proses anda

menjadi nasabah dengan baik penting bagi anda?

SS S TS STS



6. Apakah mendapatkan ruangan yang nyaman (kursi yang nyaman, dan

bebas dari gangguan) penting bagi anda?

SS S TS STS

7. Apakah mendapatkan layanan Asuransi dengan suasana yang nyaman

(lingkungan sekitar) penting bagi anda?

SS S TS STS

8. Apakah mendapatkan keterangan mengenai Asuransi (produk-produk

unggulan) dengan pelayanan yang ramah penting bagi anda?

SS S TS STS

9. Apakah lokasi PT. Asuransi Jasindo mudah untuk ditemukan (terjangkau)

penting bagi anda?

SS S TS STS

10. Apakah tempat parkir PT. Asuransi Jasindo cukup luas dan aman penting

bagi anda?

SS S TS STS
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Lampiran Jawaban Responden

Keyakinan

K1 K2 K3 K4 K5 K6 K7 K8 K9 K10 Mean total

1 1 1 1 1 -1 -1 0.6 6

1 1 -1 1 1 -1 1 0.6 6

-1 1 1 1 -1 -1 1 0.4 4

-1 2 2 1 -"1 1 1 0.8 8

2 2 -•j -1 2 -1 -1 -1 1 0.3 3

2 2 _•) -2 1 2 2 2 1 10

-1 1 2 -1 1 2 1 1 0.8 8

2 2 2 1 2 2 2 2 2 1.8 18

1 2 2 1 2 1 2 2 1.5 15

1 1 1 -1 1 1 2 1 0.9 9

1 2 2 1 1 -1 1 -1 1 0.8 8

1 -1 1 1 -2 -1 -1 0.1 1

1 -1 1 2 2 2 1.1 11

-2 -1 -1 -2 1 1 1 2 1 0.1 1

1 1 2 1 2 2 2 1.4 14

-1 -1 2 1 2 -1 2 2 2 0.9 9

1 -1 2 1 2 -1 2 0.9 9

-2 -2 -2 1 -1 1 -2 -0.4 -4

2 2 2 2 2 2 2 -1 2 1.6 16

1 2 2 1 -1 -1 -2 1 0.5 5

1 2 -1 2 2 1 2 1.2 12

2 2 2 2 2 2 -1 -1 2 1.3 13

1 -1 -1 2 2 1 -2 1 0.5 5

-2 -1 -2 -2 2 1 -1 -1 1 -0.4 -4

-1 -1 1 -1 2 1 0.5 5

-2 -1 -1 -1 2 1 2 2 2 0.5 5

1 -1 -1 -2 -2 -1 -2 2 -2 -0.7 -7

1 -1 -1 -1 1 1 1 1 0.4 4

-1 -1 -1 1 1 1 -1 1 0.2 2

1 -1 -2 1 -1 -1 -1 1 -0.1 -1

-1 2 -1 2 2 2 -1 2 0.9 9

1 -1 -1 1 1 1 -1 -1 1 0.2 2

-1 2 2 2 2 1 1 -1 2 1.1 11

10 27 21 -5 41 27 31 8 17 36

0.3 0.82 0.64 -0.2 1.24 0.82 0.94 0.24 0.52 1.09 6.45455 0.64545



Evaluasi

E1 E2 E3 E4 E5 E6 E7 E8 E9 E10 mean total

1 1 2 12 2 2 1 2 1.3 13
1 2! 2>

Z 2 2 2 2 2 1.8 18
2 1 1 1 1 1 1 1 4

1.1 11
2 1 2 1 1 -1 1 1 10

1 2i -I 2 -1 2 1 2 A
1 10

2 2 H 2 -1 1 2 2 H
1.3\ 13

1 2 1 2 1 2 2 1.6 16
2 1 -1 *•

> 2 2 2 -1 0.5 5
2 I -1 *•

> 2 2 1 -1 0.8 8
1 1 1 1 1 1 1 0.4 4
2 2 r

! 2 1 -1 2 0.7 7
1 1 1 1 0.8 8

! 2 1 2 2 1.4 14
-1 -1 1 1 -1 -0.4 -A

1 2 1 1 1.1 11
1 -1 2 -1 1 0.6 6
1 2 1 1 0.9 9

-1 2 1 -1 -1 -0.1 -1
2 2 2 2 2 1.9 19
2 2 1 -1 2 1.4 14
2 2 2 2 2 1.3 13

-1 1 2 2 2 1 1.4 14
1 -1 2 2 1 1.1 11

-1 -1 -1 -2 2 1 -1 _1 -0.2 -2
1 -1 -1 1 -1 1 —1 0.2 2

-1 2 -1 -1 -1 2 1 -1 _1 0 0
-1 -1 -1 -2 -2 -1 -0.4 -4

-1 1 1 -1 -1 1 1 1 0.4 4
-1 1 -1 -1 1 1 1 _"| 0.2 2

1 -1 1 1 1 -1 0.6 6
-1 2 2 2 2 2 1.5 15

1 1 1 1 1 _1 0.8 8
2 -1 -1 2 2 2 1 -1 0.8 8

33 8 30 20 32 25 46 29 27 18
1 0.24 0.91 0.61 0.97 0.76 1391 0.88 0 82 0.545 8.1212 0.812121



Sikap

yi y2 y3 y4 y5 y6 y7 y8 y9 y10 rata-rata total

1 -1 1 2 1 2 2 -2 1 -2 0.5 5

1 1 2 -2 2 2 2 -2 2 2 1 10

-1 2 1 1 1 1 -1 1 -1 1 0.5 5

-1 4 1 2 2 -1 1 -1 1 1 0.9 9

2 -2 -2 -1 4 -1 -2 -1 -2 1 -0.4 -4

2 4 -2 -2 2 -2 2 2 2 2 1 10

-1 1 4 -2 1 4 1 2 2 2 1.4 14

4 -2 -2 -1 4 4 4 2 -2 -2 0.9 9

2 -2 -2 1 4 2 4 1 -1 2 1.1 11

1 -1 1 1 1 1 2 1 1 -1 0.7 7
2 -2 4 -1 2 -2 1 -1 -2 -1 0 0

1 -1 1 -1 1 1 -2 -1 1 -1 -0.1 -1
1 2 2 -1 1 2 2 2 2 2 1.5 15

2 -1 1 2 -1 -1 1 1 -2 -1 0.1 1

1 1 1 1 2 1 4 1 2 2 1.6 16

-1 1 2 1 -2 -2 4 -2 1 2 0.4 4
1 -1 1 -1 2 1 4 1 -1 2 0.9 9

-2 2 -1 2 2 -1 1 -1 -1 2 0.3 3
4 2 4 4 4 4 4 2 -2 4 1 30

2 2 2 4 2 -1 -1 -1 -4 2 0.7 7
1 -2 2 -1 4 2 2 2 2 2 1.4 14

2 -2 2 2 4 4 4 -2 -1 4 1.7 17
1 2 -1 -1 2 -2 2 -4 1 1 0.1 1

-2 -1 2 2 -2 -2 -2 -1 -1 -1 -0.8 -8
-1 -1 1 -1 -1 -1 2 -1 1 -1 -0.3 -3

2 -1 -2 1 -2 -1 4 1 -2 -2 -0.2 -2
1 -1 1 1 2 2 2 4 -2 -2 0.8 8

1 -1 -1 -1 -1 1 1 1 1 0.2 2
1 -1 1 1 -1 1 -1 1 -1 0.2 2
1 1 1 -2 1 -1 -1 -1 -1 -0.1 -1

-1 -1 4 -2 2 4 4 2 -2 4 1.4 14
1 -1 -1 1 1 1 -1 -1 -1 0 0

-2 -2 -2 2 4 2 2 -1 -1 2 0.4 4
26 4 24 12 47 22 55 2 -8 24

0.79 0.121 0.73 0.36 1.42 0.67 1.67 0.06 -0.24 0.73 6.30303 0.63
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Par Tests
ruskal-Wallis Test

Ranks

jenis kelamin N Mean Rank

K1 1.00 26 17.65

2.00 7 14.57

Total 33

K2 1.00 26 17.94

2.00 7 13.50

Total 33

K3 1.00 26 16.92

2.00 7 17.29

Total 33

K4 1.00 26 18.73

2.00 7 10.57

Total 33

K5 1.00 26 16.79

2.00 7 17.79

Total 33

K6 1.00 26 16.69

2.00 7 18.14

Total 33

K7 1.00 26 16.73

2.00 7 18.00

Total 33

K8 1.00 26 17.12

2.00 7 16.57

Total 33

K9 1.00 26 17.96

2.00 7 13.43

Total 33

K10 1.00 26 17.54

2.00 7 15.00

Total 33

Test Statistic^

K1 K2 K3 K4 K5 K6 K7 K8 K9 K10

Chi-Square

df

Asymp. Sij

.666

1

.414

1.314

1

.252

.009

1

.926

4.224

1

.040

.071

1

.790

.143

1

.705

.109

1

.741

.024

1

.876

1.412

1

.235

.461

1

.497

a Kruskal Wallis Test

b.Grouping Variable: jenis kelamin



Par Tests

ruskal-Wailis Test

Ranks

tingkat usia N Mean Rank

1K1 1.00 23 16.93

2,00 8 18.38

3.00 2 12.25

I •
Total 33

1K2 1.00 23 17.33

2.00 8 17.38

3.00 2 11.75

Total 33

K3 1.00 23 16.63

2.00 8 20.00

3.00 2 9.25

Total 33

K4 1.00 23 16.80

2.00 8 19.06

3.00 2 11.00

Total 33

K5 1.00 23 17.13

2.00 8 17.13

3.00 2 15.00

Total 33

K8 1,00 23 17.35

2.00 8 15.13

3.00 2 20.50

Total 33

K7 1.00 23 17.15

1
2.00 8 17.31

3.00 2 14.00

Total 33

K8 1.00 23 16.11

2.00 8 20.50

3.00 2 13.25

Total 33

K9 1.00 23 16.78

2.00 8 18.00

3.00 2 23.50

Total 33

K10 1.00 23 17.39

2.00 8 19.25

3.00 2 3.50

Total 33

Test Statistic*"5

K1 K2 K3 K4 K5 K6 K7 K8 K9 K10
Chi-Square

df

Asymp. Sig

.767

2

.681

.709

2

.702

2.304

2

.316

1.230

2

.541

.110

2

.946

.682

2

.711

237

2

.888

2.160

2

.340

1.166

2

.558

5.295

2

.071

a Kruskal Wallis Test

b.Grouping Variable: tingkat usia



Par Tests

ruskal-Wailis Test

Ranks

pekerjaan N Mean Rank

K1 1.00 11 16.41

2.00 22 17.30

Total 33

K2 1.00 11 16.32

2.00 22 17.34

Total 33

K3 1.00 11 18.77

2.00 22 16.11

Total 33

K4 1.00 11 18.45

2.00 22 16,27

Total 33

K5 1.00 11 17.84

2.00 22 16.68

Total 33

K6 1.00 11 17.18

2.00 22 16.91

Total 33

K7 1.00 11 16.36

2.00 22 17.32

Total 33

KB 1.00 11 20.27

2.00

Total

22

33

15.36

K9 1.00 11 17.50

2.00 22 16.75

Total 33

K10 1.00 11 17.18

2.00 22 16.91

Total 33

Test Statistic

K1 K2 K3 K4 K5 K6 K7 K8 K9 K10
Chi-Squar
df

Asymp. Sii

.073

1

.787

.093

1

.761

.612

1

.434

.402

1

.526

.087

1

.768

.007

1

.935

.082

1

.775

2.644

1

.104

.051

1

.821

.007

1

.933

a Kruskal Wallis Test

b Grouping Variable: pekerjaan
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iPar Tests

ruskal-Wailis Test

Ranks

jenis kelamin N Mean Rank
E1 1.00 26 17.56

2.00 7 14.93

Total 33

E2 1.00 26 17.73

2.00 7 14.29

Total 33

E3 1.00 26 16.90

2.00 7 17.36

Total 33

E4 1.00 26 17.29

2.00 7 15.93

Total 33

E5 1.00 26 18.96

2.00 7 9.71

Total 33

E6 1.00 26 17.15

2.00 7 16.43

Total 33

E7 1.00 26 17.23

2.00 7 16.14

Total 33

E8 1.00 26 17.35

I
2.00 7 15.71

Total 33

E9 1.00 26 16.00

2.00 7 20.71

Total 33

E10 1.00 26 17.83

2.00 7 13.93

Total J 33

Test Statistic^

Chi-Square
df

Asymp. Sic:

E1

.591

1

.442

E2

.810

1

.368

E3

.016

1

.900

a Kruskal Wallis Test

b. Grouping Variable: jenis kelamin

E4

.123

1

.725

E5

5.733

1

.017

E6

.035

1

.852

E7

.086

1

.769

E8

.178

1

.673

E9

1.636

1

.201

E10

1.005

1

.316



Par Tests

ruskal-Wailis Test

Ranks

tingkat usia N Mean Rank

E1 1.00 23 17.30

2.00 8 18.25

3.00 2 8.50

j
Total 33

E2 1.00 23 17.24

2.00 8 17,63

3.00 2 11.75

Total 33

E3 1.00 23 17.93

2.00 8 17.06

3.00 2 6.00

Total 33

E4 1.00 23 18.43

2.00 8 11.75

3.00 2 21.50

Total 33

E5 1.00 23 18.17

2.00 8 16.63

3.00 2 5.00

Total 33

E6 1.00 23 16.20

2.00 8 21.44

3.00 2 8.50

Total 33

E7 100 23 17.78

2.00 8 17.38

3.00 2 6.50

Total 33

E8 1.00 23 17.54

2.00 8 17.19

3.00 2 10.00

Total 33

E9 1.00 23 16.85

2.00 8 16.94

3.00 2 19.00

Total 33

E10 1.00 23 18.89

2.00 8 12.94

3.00 2 11.50

Total j 33 |

Test Statistic^1

E1 E2 E3 E4 E5 E6 E7 E8 E9 E10
Chi-Square

df

Asymp. Sij

2.467

2

.291

.737

2

.692

3.657

2

.161

3.729

2

.155

3.900

2

.142

3.783

2

.151

3.104

2

.212

1.274

2

.529

.114

2

.944

3.297

2

.192

a. Kruskal Wallis Test

b.Grouping Variable: tingkat usia



Par Tests

ruskal-Wailis Test

Ranks

pekerjaan N Mean Rank
E1 1.00 11 17.50

2.00 22 16.75

Total 33

E2 1.00 11 17.64

2.00 22 16.68

Total 33

E3 1.00 11 15.27

I 2.00 22 17.86

Total 33

E4 1.00 11 12.91

2.00 22 19.05

Total 33

E5 1.00 11 14.82

2.00 22 18.09

Total 33

E6 1.00 11 19.59

2.00 22 15.70

Total 33

E7 1.00 11 16.18

2.00 22 17.41

Total 33

E8 1.00 11 16.82

2.00 22 17.09

Total 33

E9 1.00 11 17.50

2.00 22 16.75

Total 33

E10 1.00 11 12.05

2.00 22 19.48

Total 33 j

Test Statistic^

El E2 E3 E4 E5 E6 E7 E8 E9 E10
Chi-Square

df

Asymp. Sig

.064

1

.800

.083

1

.774

.687

1

.407

3.340

1

.068

.955

1

.329

1.322

1

.250

.145

1

.703

.007

1

.935

.055

1

.814

4.859

1

.028

a- KruskaJ Wallis Test

b.Grouping Variable: pekerjaan



Par Tests

ruskal-Wailis Test

Ranks

penghasilan N Mean Rank

E1 1.00 8 18.63

2.00 13 15.77

3.00 12 17.25

Total 33

E2 1.00 8 17.75

2.00 13 15.92

3.00 12 17.67

Total 33

E3 1.00 6 16.13

2.00 13 15.81

3.00 12 18.88

Total 33

E4 1.00 8 13.25

2.00 13 17.69

3,00 12 18.75

Total 33

E5 1,00 8 15.13

2.00 13 15.62

3.00 12 19.75

Total 33

E6 1.00 8 19.94

2.00 13 13.08

3.00 12 19.29

Total 33

E7 1.00 8 18.50

2.00 13 17.00

3.00 12 16.00

Total 33

E8 1.00 8 14.38

2.00 13 17.50

3.00 12 18.21

Total 33

E9 1.00 8 19.00

2.00 13 15.54

3.00 12 17.25

Total 33

E10 1.00 6 11.56

2.00 13 19.73

3.00 12 17.87

Total 33

Test Statistic**

E1 E2 E3 E4 E5 E6 E7 E8 E9
Chi-Square .644 .308 .932 1.880 1.748 3.965 .395 .920 .808

df 2 2 2 2 2 2 2 2 2

Asymp. Sig .725 .857 .628 .391 .417 .138 821 .631 .668

a Kruskal Wallis Test

b.Grouping Variable, penghasilan



Par Tests

ruskal-Wailis Test

Ranks

jenis kelamin N Mean Rank

S1 1.00 26 16.19

2.00 7 20.00

Total 33

S2 1.00 26 18.40

2.00 7 11.79

Total 33

S3 1.00 26 17.96

2.00 7 13.43

Total 33

S4 1.00 26 18.00

2.00 7 13.29

Total 33

S5 1.00 26 15.62

2.00 7 22.14

Total 33

S6 1.00 26 16.35

2.00 7 19.43

Total 33

S7 1.00 26 16.29

2.00 7 19.64

Total 33

S8 1.00 26 15.69

2.00 7 21.86

Total 33

S9 1.00 26 16.85

2.00 7 17,57

Total 33

S10 1.00 26 17.02

2.00 7 16.93

Total 33

Test Statistics"

S1 S2 S3 S4 S5 S6 S7 S8 S9 S10

Chi-Square

df

Asymp. Sig

.947

1

.331

2.740

1

.098

1.285

1

.257

1.407

1

.236

2.681

1

.102

.587

1

.444

.708

1

.400

2.418

1

.120

.033

1

.856

.001

1

.982

a. Kruskal Wallis Test

b-Grouping Variable: jenis kelamin



Par Tests

ruskal-Wailis Test

Ranks

tingkat usia N Mean Rank

S1 1.00 23 15.91

2.00 3 13.38

3.00 2 22.00

Total 33

S2 1.00 23 1752

2.00 8 18.56

3.00 2 855

Total 33

S3 1.00 23 17.70

2.00 8 13.19

3.00 2 2455

Total 33

S4 1.00 23 18.93

2.00 8 11.94

3.00 2 15.00

Total 33

S5 1.00 23 15.33

2.00 8 22.00

3,00 2 1655

Total 33

S8 1.00 23 16.83

2.00 8 19.13

3.00 2 10.50

Total 33

S7 1.00 23 17.65

2.00 8 15.63

3.00 2 15.00

Total 33

SB 1.00 23 16.15

2,00 8 19,58

3.00 2 16.50

Total 33

S9 1.00 23 16.48

2.00 8 1919

3.00 2 14.25

Total 33

S10 1.00 23 17.15

2.00 8 18.56

3.00 2 9.00

Total 33

Test Statistics"

S1 S2 S3 S4 S5 S6 S7 S8 S9 S10

Chi-Square 1.247 1.971 2.637 3.433 3.030 1.359 .376 .802 .679 1.709

df 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2

Asymp. Sig .536 .373 .267 .180 .220 .507 .829 .669 .712 .425

a. Kruskal Wallis Test

b-GroupingVariable: tingkat usia



Par Tests

ruskal-Wailis Test

Ranks

£ekerjaan N Mean Rank
S1 1.00 11 19.23

2.00 22 15.89

Total 33

S2 1.00 11 16.14

2.00 22 17.43

Total 33

S3 1.00 11 15.55

2.00 22 17.73

Total 33

S4 1.00 11 13.95

2.00 22 18.52

Total 33

S5 1,00 11 20,00

2.00 22 15.50

T

S6 1

ota! 33

00 11 18.09

2.00 22 16.45

Total 33

S7 1.00 11 15.86

2.00 22 17.57

Total 33

S8 1.00 11 17.55

j 2.00 22 16.73

Total 33

S9 1.00 11 18.64

2.00 22 16.18

Total 33

S10 1.00 11 15.36

2.00 22 17.82

Total 33

Test Statistic*15

S1 S2 S3 S4 S5 S6 S7 S8 S9 S10
Chi-Square .969 .140 .396 1.756 1.694 .220 .243 .057 .503 .510
df 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Asymp. Sig .325 .709 .529 .185 .193 .639 .622 .812 .478 .475

a-Kruskal Wallis Test

b-Groupiing Variablej: pekerjaan



Par Tests

ruskal-Wailis Test

Ranks

penghasilan N Mean Rank

S1 1.00 8 21.50

2.00 13 18.38

3.00 12 12.50

Total 33

S2 1.00 8 12.75

2.00 13 17.31

3.00 12 19.50

Total 33

S3 1.00 8 13.75

I 2.00 13 17.65

3.00 12 18.46

Total 33

S4 1.00 8 17.00

2.00 13 16.46

3.00 12 17.58

Total 33

S5 1.00 8 20.13

2.00 13 17.96

3.00 12 13.88

Total 33

S6 1.00 8 15.63

2.00 13 21.31

3.00 12 13.25

Total 33

S7 1.00 8 12.31

2.00 13 19.62

3.00 12 1759

Total 33

S8 1.00 8 17.44

2,00 13 17.92

3.00 12 15.71

Total 33

S9 1.00 8 12.00

2.00 13 21.12

3.00 12 15.88

Total 33

S10 1.00 8 12.75

2.00 13 18.69

3.00 12 18.00

Total 33

Test Statistics"

•

S1 S2 S3 S4 S5 S6 S7 S8 S9 S10

Chi-Square 5.091 2.503 1.311 .090 2.365 4.763 3.033 .376 4.953 2.236

df 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2

Asymp. Sig .078 .286 .519 .956 .306 .092 .219 .828 .084 .327

a. Kruskal Wallis Test

b.Grouping Variable penghasilan



Par Tests

[ruskal-Wailis Test

Ranks

^anis kelamin N Mean Rank
total keyakinan 1.00

2,00

Total

26

7

33

14.81

25.14

total evaluasi 1 00

2.00

Total

26

7

33

17.02

16.93

total sikap 1.00

2.00

Total I

26

7

33

16.15

20.14

Test Statistics"5

Chi-Square

df

Asymp. Sig.

total

keyakinan
6.332

1

.012

a Kruskal Wallis Test

b. Grouping Variable: jeniskelamin

Par Tests

ruskal-Wailis Test

Ranks

total evaluasi

.000

1

.982

total sikap
.941

1

.332

| tingkat usia N Mean Rank
I total keyakinan 1.00 23 15.50

2.00 8 20.38
3.00 2 20.75

Total 33

total evaluasi 1.00 23 15.87

2.00 8 21.81

3.00 2 10.75

Total 33

total sikap 1.00 23 16.07

2.00 8 20.69

3.00 2 13.00

Total 33

Chi-Square
df

Asymp. Sig.

Test Statistics1"

total

keyakinan
1.838

2

.399

total evaluasi

3.146

2

.207

a. Kruskal Wallis Test

b Grouping Variable: tingkat usia

total sikap
1.725

2

.422
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requencies

Statistics

N Valid

Missing

jenis kelamin

requency Table

jenis kelamin

Valid 1.00

2.00

Total

Frequency
26

7

33

Percent
78.8

21.2

100.0

Valid Percent

tingkat usia

78.8

21.2

100.0

anghasilan

33

0

Cumulative
. Percent

78.8

100.0



Lampiran Regresi

[egression

Variables Entered/Removed

Model
1

Variables
Entered

E1, K1a

Variables
Removed Method

Enter

a All requested variables entered,
b Dependent Variable: S1

Model Summary

Mode)

-195a
R Square

.038

Adjusted
R Square

a- Predictors: (Constant), El, Kl
•026

Std. Error of
the Estimate

1.55615

ANOVAb

Model
1 Regression"

Residual

Total

Sum of
Squares

2.867

72.648

75.515

a Predictors: (Constant), E1, K1
b Dependent Variable: S1

df

2

30

32

Mean Square
1.434

2.422

Coefficients

Unstandardized
Coefficients

Standardized
Coefficients

Beta

a Dependent Variable: S1

.592
Si^

seo9



.egression

Variables Entered/Removed

| Variables
Model 1 Entered

Variables

Removed Method
1 JE2, K28 Enter

a All requested variables entered.

b. Dependent Variable: S2

Model Summary

Model R R Square
Adjusted
R Square

Std. Error of

the Estimate
1 089a .008 -.058 1.83225

a- Predictors: (Constant), E2, K2

Model

Regression

Residual

Total

Sum of

Squares
.800

100.715

101.515

a. Predictors: (Constant), E2, K2

b DependentVariable: S2

ANOVAf

df

2

30

32

Mean Square

.400

3.357

Coefficients9

.119

Sig.
,888a

-

Model

Unstandardized

Coefficients
Standardized

Coefficients

t Sig.B Std. Error Beta
1 (Constant)

K2

E2

.221

-.101

-.046

.391

.228

.279

-.081

-.030

.564

-.441

-.165

.577

.663

.870

a Dependent Vansbte: S2



egression

Variables Entered/Removed'

Model

1

Variables

Entered

E3, K3a

Variables

Removed Method

Enter

a AM requested variables entered,

b- Dependent Variable: S3

Model

1 186a

Model Summary

R Square

.035

Adjusted
R Square

-.030

a Predictors: (Constant), E3, K3

Std. Error of

the Estimate

1.91995

ANOWP

Model

Regression

Residual

Total

Sum of

Squares
3.960

110.586

114.545

a- Predictors: (Constant), E3, K3
b. Dependent Variable: S3

df

2

30

32

Mean Square
1

3.686

Coefficients

Model
1 (Constant)

K3

E3

Unstandardized

Coefficients

a- Dependent Variable: S3

.537

Sig.

5908



egression

Variables Entered/Removed1

Model

Variables

Entered
Variables

Removed Method
1 E4, K4a

-

Enter

a. All requested variables entered.

b. Dependent Variable. S4

Model Summary

Model

1 mi*

R Square
Adjusted
R Square

Std. Error of

the Estimate
.135

a Predictors: (Constant), E4, K4

Model

Regression

Residual

Total

Sum of

Squares
12.351

79.285

91.636

a Predictors: (Constant), E4, K4

b Dependent Variable: S4

.077 1.62568

ANOVAb

df

2

30

32

Mean Square
6.176

2.643

Coefficients3

Sig.
2.337 .114a

Model

Unstandardized

Coefficients
Standardized

Coefficients

t Sig.B Std. Error Beta
1 (Constant)

K4

E4

-.075

.155

.473

.349

.185

.237

.143

.338

-.215

.839

1.992

.831

.408

.056

a Dependent Varia bie: S4



egression

Variables Entered/Removed1

Model

1

Variables

Entered

E5.K5"

Variables

Removed Method

Enter

a AH requested variables entered.

b- DependentVariable. S5

Model

1 154a

Model Summary

R Square
.024

Adjusted
R Square

-.041

a- Predictors: (Constant), E5, K5

Std. Error of

the Estimate

1.94332

ANOVA?

Model

Regression

Residual

Total

Sum of

Squares
2.765

113.295

116.061

a- Predictors: (Constant), E5, K5

b- Dependent Variable: S5

df

2

30

32

Mean Square

1.383

3.777

Coefficients9

Unstandardized

Coefficients
Standardized

Coefficients

Beta
Model

1 (Constant)
K5

E5

B

1.677

-.167

-.180

a. Dependent Variable: S5

Std. Error

.514

.336

.261

-.090

-.124

.366

t

3.262

-.498

-.690

_§ia .
.696a

Jjg,.



egression

Variables Entered/Removed1

Model

1
_i

Variables

Entered

£6,^

Variables

Removed Method

Enter

a. All requested variables entered,

b- Dependent Variable. S6

Model

1 165a

Model Summary

R Square
.027

Adjusted
R Square

-.038

a Predictors: (Constant), E6, K6

Std. Error of

the Estimate

2.04797

ANOVAb

Model

1 Regression

Residual

Total

Sum of

Squares
3.508

125.825

129.333

a- Predictors: (Constant), E6, K6

b. DependentVariable: S6

df

2

30

32

Mean Square
1.754

4.194

Coefficients3

.418

Sig.
,662B

Model

Unstandardized

Coefficients
Standardized

Coefficients

t Sig.B Std. Error Beta
1 (Constant)

K6

E6

.965

-.210

-.125

.487

.333

.270

-.118

-.087

1.983

-.632

-.464

.057

.532

.646

a. Dependent Vansibte: S6



egression

Variables Entered/Removed*

Model
Variables

Entered
Variables

Removed Method

I1 E7, K73 Enter

a. All requested variables entered,

b- DependentVariable. S7

Model Summary

Model

1 138a

R Square
Adjusted
R Square

Std. Error of

the Estimate
.019

a- Predictors: (Constant), E7, K7

Model

Regression

Residual

Total

Sum of

Squares
2.194

113.140

115.333

a- Predictors: (Constant), E7, K7

b- Dependent Variable: S7

•046 1.94199

ANCW/P

df

2

30

32

Mean Square
1,097

3.771

Coefficients3

.291

Sig.
.7508

Model

Unstandardized

Coefficients
Standardized

Coefficients

t Sig.B Std. Error Beta
1 (Constant)

K7

E7

1.699

-.213

.132

.613

.282

.410

-.143

.061

2.772

-.756

.323

.009

.456

.749

a- Dependent Varia ble: S7



egression

Variables Entered/Removed*

Model
Variables

Entered
Variables

Removed Method
1 ES.Kff5 Enter

a. All requested variables entered.

b. Dependent Variable. S8

Model Summary

Model

1 .185a

R Square
Adjusted
R Square

Std. Error of

the Estimate
.034 -.030 1.75676

a Predictors: (Constant), E8, K8

ANOVtf

Model

Regression

Residual

Total

Sum of

Squares
3.293

92.586

95.879

a. Predictors: (Constant), E8, K8

b Dependent Variable: S8

df

2

30

32

Mean Square
1.646

3.086

Coefficients3

Model

1 (Constant)
K8

E8

Unstandardized

Coefficients

B

.129

-.286

.073

Std. Error

.424

.320

.261

a- Dependent Variable: S8

Standardized

Coefficients

Beta

-.166

.052

.533

t

.303

-.894

.280

Sig.
592a

.§!&
.764

.378

.782



egression

Variables Entered/Removed1

j Model
Variables

Entered

Variables

Removed Method
1 E9, K93 Enter

a. Ail requested variables entered.

b. Dependent Variable: S9

Model Summary

Model R Square
Adjusted
R Square

Std. Error of

the Estimate
1 086a .007

a. Predictors: (Constant), E9, K9

Model

Regression

Residual

Total

Sum of

Squares
.653

87.408

88.061

a. Predictors: (Constant), E9, K9

b. Dependent Variable: S9

-.059 1.70693

ANOVtf

df

2

30

32

Mean Square
.326

2.914

Coefficients3

.112

Sig.
894a

Model

Unstandardized

Coefficients

Standardized

Coefficients

)

t Sig.B Std. Error Beta
1 (Constant)

K9

E9

-.238

-.067

.084

.371

.257

.239

-.048

.064

-.644

-.260

.350

.525

.797

.729

a. Dependent Variable: S9



egression

Variables Entered/Removed1

Model

Variables

Entered

Variables

Removed Method
1 E10, K103 Enter

a. Allrequested variables entered.

b. Dependent Variable: S10

Model Summary

Model

1

R Square
Adjusted
R Square

Std. Error of

the Estimate
.318a .101

a. Predictors. (Constant), E10, K10

Model

1 Regression

Residual

Total

Sum of

Squares
10.969

97.576

108.545

a Predictors: (Constant), E10, K10

b- Dependent Variable: S10

.041 1.80348

ANC-VA?

df

2

30

32

Mean Square
5.485

3.253

1,686
.§!&

,202s

Coefficients3

Model

Unstandardized

Coefficients
Standardized

Coefficients

t Sig.B Std. Error Beta
1 (Constant)

K10

E10

.117

.520

.136

.481

.301

.252

.300

.093

.253

1.729

.538

.802

.094

.595

a. Dependent Variable: S10


