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RINGKASAN

Penelitian ini bertujuan untuk © (1) mengetahui faktor-faktor yang
dipertimbangkan oleh konsumen dalam memilith Honda Supra X di Kabupaten
Jember: (2) mengetahui faktor yang menjadi pertimbangan utama konsumen
dalam rwemilih Honda Supra X

Model analisis vang digunakan dalam penelitian ini yaitu analisis faktor.
Populasi penelitian yaitu konsumen yang membeli Honda Supra X di Kabupaten
Jember. Sampel vang diambil sebesar 100 responden dengan metode lurposive
Sampling.

Hasil penelitian yaitu dengan melihat nilai dari Eigen Value lebih besar
dari 1 (satu), menunjukkan bahwa terdapat 12 (dua belas ) faktor yang menjadi
pertimbangan konsumen dalam memilih Honda Supra X yaitu : faktor harga purna
jual, harga suku cadang dan kualitas produk, faktor sosial, faktor mesin. faktor
kenyamanan dan servis gratis, faktor iklan dan pameran, faktor layanan purna
jual, faktor promosi dan kenyamanan, faktor distribusi, faktor phisik dan garansi,
faktor perfomance, faktor suku cadang dan faktor harga beli produk.

Faktor yang menjadi pertimbangan utama bagi konsumen dalam memilih
Honda Supra X di Kabupaten Jember vaitu faktor harga purna jual tetap tinggi ,

harga suku cadang dan kualitas produk.
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SUMMARY

This Research aim to : (1) to knowing the factors of considered by
consumer in chosening Honda Supra X in Regency of Jember, (2) knowing
sequence of factor becoming especial consideration of consumer in chosening
Honda Supra X.

Model analysis used in this research that is analyse factor. Population of
Research that is consumer buying Honda Supra X in Regency of Jember. Sample
taken to 100 responder with purposive sampling method.

The research result that is seenly assess from Eigen Value that bigger than
one, indicating that there are 12 factor becoming consumer consideration In
chosening Honda Supra X that is: post Price factor sell, product quality and access
price, social factor, machine factor. {ree service and comfortable factor, exhibition
and advertisement factor, post service factor sell, freshment and promotion factor.
distribution factor, warranty and physical factor, performance factor, price and
access factor buy product.

The factor that having especial role among others is considered by
consumer in chosening Supra X that is post service factor sell, price of access and

product quality.

Vi
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BAB I
PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Perdagangan dunia sudah memasuki era globalisasiberbagai macam
produk dari suatu negara dapat dengan cepat dan mudah memasuki negara
lain,sehingga persaingan bisnis menjadi sangat tajam baik di pasar domestik
maupun dipasar global. Negara-negara industri berlomba-lomba memasarkan
produknva masing-masing, terutama untuk pasar di negara ketiga atau negara
sedang berkembang.

Di Asia Tenggara, Indonesia. negara berkembang dengan jumlah
penduduk vang besar, merupakan salah satu pangsa pasar yang sangat potensial
untuk produk kendaraan roda dua. Saat ini sepeda motor merupakan sarana
transportasi yang paling banyak digunakan di Indonesia. Sampai beberapa tahun
mendatang peluang pasar kendaraan roda dua masih sangat besar. Menurut
Asosiasi Industri Sepeda Motor Indonesia(AISI), hingga November 2003 volume
penjualan sepeda motor mencapai 2.565.873 unit, angka ini melebihi target yang
dipatok vaitu 2.5 juta unit. Pada tahun 2004 penjualan motor diperkirakan akan
mencapai 3.2 juta unit. Market terbesar didominasi oleh HONDA. Sementara
segmen terbesar dirath oleh motor jenis Bebek dimana total penjualannya
mencapai 90% dari total pasar ( 2.311.518 unit).

Berikut data penjualan sepeda motor di Indonesia per November 2003:

Tabel 1.1.
Data Penjualan Sepeda Motor di Indonesia
| MERK ‘l JUMLAH ( UNIT) | PERSENTASE l
HONDA | 1.456.646 | 56.77 % !
SUZUKI 529.148 20.62 % |
YAMAHA | 508.494 1082 % |
| KAWASAKI l 53.169 | 2.07 % l
 KYMCO | 15.542 | 0.61 %
| PIAGGIO | 2.874 , 0.11 %
Total | 2565873 | 100.00% __‘

Sumber - AISI, Jawa Post, 26 Desemocr 2003
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Persaingan industri otomotif “kendaraan roda dua pada tahun- tahun
mendatang akan semakin ketat, khususnya persaingan antara produk-produk
Jepang seperti Suzukillonda, Kawasaki dengan produk-produk China yang
dikenal murah. Beberapa produsen berlomba-lomba merilis model baru.
khususnya untuk motor bermesin 4 langkah (4 tak). Tren saat ini motor 4 tak lebih
dipilih oleh konsumen karena memang lebih efisien dari segi konsumsi haﬁan
bakar.Untuk dapat memenangkan persaingan vang terjadi dipasar, perusahaan
dituntut untuk dapat beradaptasi terhadap kebutuhan dan keinginan konsumen
vang harus dipuaskan .Agar dapat menciptakan keunggulan bersaing, perusahaan
harus memberikan nilai lebih kepada pelanggannya melalui : (1) harga yang lebih
rendah dibanding pesaingnya untuk manfaat yang sama, (2) keunikan iuanfaat
yang dapat menutupi harga yang tinggi.

Hondu adalah sepeda motor Jepang yang mendominasi pasar di Indonesia.
Selama beberapa tahun Honda telah menjadi pemimpin pasar sepeda motor di
Indonesia. Kiprah sepeda motor Honda di Indonesia menjadi fenomena tersendiri
dalam perjalanan industri sepeda motor. Honda diproduksi oleh PT.Astra Honda
Motor( AHIM) vang pada awalnya bernama PT.Federal Motor(FM),berdiri tahun
1971 di Jakarta.Saat itu FM hanya melakukan proses perakitan, dimana komponen
untuk sepeda motor Honda didatangkan dari Jepang dalam bentuk Completely
Knock Down(CKD). Produk pertama vang dihasilkan I'M adalah Honda S-90Z.
Jumlah produksi pertahun pada tahun 1971 masth dibawah 10 ribu unit. Namun
demikian, FM telah menunjukkan komitmennya yang kuat yaitu tercapainya
kepuasan pelanggan.

Seiring dengan berjalannya waktu serta adanva ketentuan dari pemerintah
mengenai lokalisasi komponen otomotif, maka FM pun mulai memproduksi
berbagai komponen untuk sepeda motor Honda melalui beberapa anak perusahaan
vang khusus memproduksi komponen. FM pun melakukan jomr venture dengan
pihak Honda Motor Co.l.td.Jepang mendirikan PT.Honda Federal yang
memproduksi berbagai komponen bodi dan komponen dasar sepeda motor Honda.

Dengan menerapkan manajemen dan tehnologi modern dalam proses

produksinya, FM telah berhasil meningkatkan berbagai fasilitas bertehnologi
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seperti mesin berpresist tinggl vang menggunakan tehnologi komputer dengan
sumber daya manusia yang andal. Sehingga pada akhirnya produk vang dihasilkan
merupakan produk vang berhualitas tinggi. Pada tahun 1979, FM juga melakukan
Jomnt venture dengan Showa Corp. mendirikan PT.Showa Indonesia Mfg. yang
khusus memproduksi peredam kejut ( shock absorber ), serta mendirikan
PT Kokusai Godo Denso (KGD) Indonesia vang khusus mcmpfnduksi berbagai
peralatan elektrik otomotif.

Sebagar  perusahaan vang memiliki komitmen vang kuat terhadap
perkembangan industri di tanah air, pada tahun 1986 FM telah menerima
penghargaan Upakarti dari pemerintah atas keberhasilannya membina industri
kecil. Selain itu FM juga telah berhasil melakukan eksport perdana unit Honda
Win ke Republik Rakvat China pada tahun 1990 dan menjadi tuan rumah
pelaksanaan New Honda Circle (NHC) blok Asia Oceania pada tahun 1993,

Pada tahun 1999 FM melakukan merger dengan PT.Honda Astra Engine
Mfg. menjadi PT.Honda Federal. Dan menginjak tahun 2000 PT.Honda Federal
melakukan merger dengan PT Federal Motor menjadi PT.Federal motor, dimana
sejak tanggal 1 Januari 2001 bisnis sepeda motor Honda dipegang oleh PT. Astra
Honda Motor( AHM) dengan komposisi kepemilikan saham berubah menjadi 50%
milik PT.Astra International Tbk. dan 50% milik Honda Motor Co.Ltd Jepang.
Pada tahun 2001 pula, AHM berhasil mencapai produksi unit ke-7.5 juta.

Saat int AHM memiliki kapasitas produksi sebesar dua juta unit per tahun.
Sebagai catatan, produksi tahun 2002 telah mencapai 1.4 juta unit dan berhasil
membina 4.600 jaringan pemasaran dan layanan purna jual(pemeliharaan dan
suku cadang) secara berkesinambungan. Hasilnya, pada Mei 2003 PT.AHM
berhasil menggapai prestasi terbesar ke dua didunia setelah Jepang dengan
produksinya yang ke-10 juta unit.

Perjalanan produk Honda di Indonesia dibagi dalam empat dekade vaitu:

i. Era 1970-an - Honda ser1 C70, CG, dan CB100
2. Era 1980-an : Honda Super Cub dan GI.
3. Era 1990-an : Honda Astrea Grand, Tiger, Supra dan GL Pro

4. Era 2000-an - Honda Phantom, Mega Pro, Kharisma, Kirana, Supra Fit
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Salah satu jenis IHonda vang banvak diminati oleh pasar adalah generasi

keluarga Astrea Supra. Beberapa varian Astrea Supra antara lain:

I

%]

Supra V.

Kopling tangan(manual), Pola pengoperan gigi : seperti sepeda sport vaitu 1-
N-2-3-4. Starter : pedal, Rem depan : tromol.

Supra Supra XX,

Kopling : tangan, Pola pengoperan gigi: 1-N-2-3-4. Starter : pedal dan
elektrik starter. Rem depan : cakram.

Supra Tromol,

Kopling: ganda-otomatis, Pola pengoperan gigi: N-1-2-3-4, Starter : pedal dan
elektrik starter, Rem depan : tromol.

Supra X,

Kopling: ganda-otomatis, Pola pengoperan gigi: N-1-2-3-4, Starter : pedal dan
elektrik starter, Rem depan : cakram.

Supra Fitadalah generasi terbaru Astrea Supra yang dirilis pada September

2003.

Secara umum ke-lima varian Astrea Supra tersebut sama, hanya terdapat

sedikit perbedaan pada pola pengoperan gigi transmisi, dan kopling sehingga cara

pengoprasiannva  sedikit berbeda. Walaupun secara umum sama, diantara

beberapa varian Astrea supra tersebut diatas( Supra V. Supra XX, Supra X dan

Supra Tromol), yang paling dikenal luas dan banyak diminati oleh pasar adalah

SupraX. Adapun spesifikasi Supra X adalah sebagai berikut:

Mesin : generasi econo power engine (irit bahan bakar, tenaga besar).

Kapasitas mesin - 100cc 7

Tipe mesin - 4 tak (4 langkah) OHC, pendingin udara bebas
Sistim pengapian - CDI-AC, magneto

Gigi transmisi . 4 kecepatan bertautan tetap

Kopling . ganda otomatis

Pola pengoperan gigi : N-1-2-3-4

Rem depan - cakram
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Honda Supra X telah menjadr pilihan utama sebagai sepeda motor
keluarga yang ckonomis, handal, pengoprasiannya praktis, tangguh dan memenuhi
standard untuk pcijalanan jauh maupun penggunaan schari-han. Sejak pertama
kali diluncurkan pada tahun 1997 hingga sckarang, penjualannya menunjukan
peningkatan. Di kabupaten Jember, Supra X memberikan kontribusi penjualan
terbesar, bahkan dalam skala national menurut Dandy Soelip, Generﬁl Manager
Domestic M/C Marketing Div.AHM, Supra X memberikan kontribusi penjualan
terbesar(Roda.Edisi 8 Juli 2003).

Setiap produk akan melewati sebuah siklus hidup—lahir,berkembang
melalui beberapa tahap, dan akhirnya mati saat ada produk yang lebih baru yang
dapat memuaskan kebutuhan konsumen secara lebih baik. Karena scturuh produk
pada akhirnva akan mengalami penurunan maka perusahaan harus senantiasa:

a) menyesuaikan strategi pemasarannya dengan perubahan selera konsumen.
b) melakukan pengembangan produk baru(inovasi)untuk mengganti produk yang
sudah berumur.

Ditengah ketatnya persaingan industri sepeda motor di Indonesia, AHM
dituntut untuk selaiu berupaya melakukan terobosan-terobosan secara
menyeluruh, baik dari sisi kualitas produksi, sumber daya manusia, termasuk
pelayanan purna jualnya.

Untuk mengantisipasi kejenuhan pasar terhadap Honda Supra X, pada 30
Agustus 2002, PT.AHM meluncurkan produk baru yaitu Honda Kharisma dan
Kirana. Produk baru tersebut dirancang dengan desain dan mesin yang sama
sekali berbeda dengan Supra X vyaitu bermesin 125cc, bertehnologi lebih maju
dengan mesin FE2(Full Lficien Engine) vang canggih, mampu menghasilkan
perfoma mesin vang prima serta memiliki tingkat efisiensi yang tinggi Kelebihan
produk baru ini. selain bahan bakar lebih irit sampai 30% dibandingkan dengan
motor lain vang memiliki kapasitas mesin yang lebih Kecil, tenaga lebih besar.
tarikan responsif, suara mesin lebih halus, dan juga ramah lingkungan . Walaupun
demikian kehadiran produk baru vyang lebih canggih tersebut tidak
menggoyahkan penjualan Supra X. Hal ini menimbulkan pertanyaan, faktor apa

vang membuat konsumen memutuskan untuk membeli Supra X.
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1.2. Rumusan Masalah

[Dari uraian diatas dapat diambil rumusan masalah sebagai berikut:

I

1o

Faktor-faktor apakah yang dipertimbangkan oleh konsumen dalam pembelian
schingga penjualan Supra X di Kabupaten Jember tinggi?
Diantara beberapa faktor, faktor manakah yang menjadi pertimbangan utama

konsumen dalam membeli Supra X di Kabupaten Jember?

1.3. Tujuan Penelitian

Tujuan penelitian im adalah:

l.

Untuk mengetahui faktor-faktor vang menjadi pertimbangan konsumen
dalam membeli Supra X di Kabupaten Jember.
Untuk mengetahui faktor yang menjadi pertimbangan utama konsumen dalam

membeli Supra X di Kabupaten Jember.

1.4. Manfaat Peneclitian

Manfaat dari penelitian ini adalah :

1.

(5]

Dapat dipakai sebagai bahan referensi untuk mengenali perilaku konsumen
bagi peneliti selanjutnya.

Memberikan sumbangan untuk memperkava khasanah ilmu pengetahuan pada
bidang pemasaran.

Bagi operasional perusahaan (PT.AHM) dapat memberikan masukan atau
informasi yang berharga untuk mengenali sumber keunggulan kompetitif

produknya.
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TINJAUAN PUSTAKA .

2.1. Landasan Teori
2.1.1. Perilaku Konsumen

Perilaku  konsumen (consumer hehavior) dapat didefinisikan  scbagai
kegiatan- kegiatan individu vang secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan
mempergunakan barang dan jasa, termasuk didalamnya proses pengambilan
keputusan pada persiapan dan penentuan kegiatan- Kegiatan tersebut. Ada dua
elemen penting dari arti perilaku konsumen itu vyaitu: (1) proses pengambilan
keputusan.dan (2) keglatan phisik,vang semua ini melibatkan individu dalam
menilai. mendapatkan dan mempergunakan barang dan jasa ekonomis (Basu
Swastha dan T.Ham Handoko.1997).

Loudon dan Bitta (1993) berpendapat bahwa perilaku konsumen adalah
tahap- tahap proses pengambilan keputusan dan kegiatan individu sccara phisik
pada saat mengevaluasi, memperoleh, menggunakan barang dan jasa.

Menurut Engel dan Miniard(1994), perilaku konsumen adalah tindakan
yvang langsung terlibat dalam mendapatkan, mengkonsumsi dan menghabiskan
produk dan jasa termasuk proses keputusan yng mendahului dan menyusuli
tindakan tersebut. dan
pengaruh vang mendasari perilaku konsumen dapat dikatagorikan dalam tiga
katagori yang mendasari yaitu:

. Pengaruh Lingkungan, mencakup budava, kelas sosial, pengaruh pribadi,
keluarga dan situasi.
2. Pengaruh individual dan perbedaannva., mencakup sumber dava

konsumen.motivasi dan keterlibatannya. pengetahuan, sikap dan kepribadian.

Lo

Pengaruh  atau proses  psikologl.  mencakup  pengolahan  informasi,

pembelajaran, pererubahan,sikap dan perilaku konsumen itu sendiri,

Perilaku  konsumen adalah proses dimana seorang pelenggan dalam

membuat keputusan membeli, juga untuk menggunakan dan membuang barang-
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barang dan jasa yang dibeli, juga termasuk faktor-faktor yang mempengaruh
keputusan pembelian dan penggunaan produk (Charles W.Lamb.et.al,2001)

Memahami kebutuhan konsumen dan proses pembelian adalah dasar bagi
suksesnya pemasaran karena dengan demikian perusahaan dapat menyusun
strategi vang efektif untuk mendukung penawaran yang menarik bagi pasar
sasaran( Bilson Simamora.2002).

Memahami bagaimana konsumen membuat keputusan pembelian dapat
membantu manajer pemasaran dalam banyak hal (Charles W.Lamb,et.al,2001).
Pemahaman terhadap perilaku konsumen sangat bermanfaat bagi perusahaan,
khususnya untuk mendasari penyusunan program-program pemasaran produknya.
Kotler (1997) mengemukakan bahwa : Mempelajari ‘an memahami perilaku
konsumen pada dasarnya kita hendak mencari jawaban atas pertanyaan-

pertanyaan kunci tentang pasar sebagai berikut:

Siapa yang membentuk pasar ? Occupants (penghuni)
Apa yang dibeli? Objects (obyek)
Mengapa pasar membeli? Objectives (tujuan)

Siapa yang berpartisipasi dalam pembelian?  ( Jreanization(organisasi)

Bagaimana pasar melakukan pembelian? Operations (operasi)
Kapan pasar melakukan pembelian? Occations (peristiwa)
Dimana pasar membeli? Outlets (kios)

Keputusan pemasaran yang tepat oleh perusahaan,organisasi nirlaba,
maupun lembaga-lembaga lainnya, memerlukan informasi luas tentang perilaku
konsumen. Arti penting perilaku  konsumen terletak pada (Loudon dan
Bitta,1993):

I Kepentingan peranannya dalam kehidupan sehari hari karena sebagian besar
waktu sescorang digunakan ditempat-tempat perbelanjaan seperti supermaket,
departemen store.dll. Disamping itu banyak waktu la.i digunakan untuk
memikirkan barang dan jasa vang dibutuhkan, membicarakan dengan teman,
serta mendengar atau melihat promosinya.

2. Keputusan vang dibuat konsumen_rseuula signifikan dipengaruhi oleh

perilakunya, schingga faktor- faktor yang berpengaruh terhadap perilaku
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konsumen baik secara makro maupun mikro perlu dipahami secara benar agar

dapat membantu perusahaan mencapal tujuannya.

2.1.2. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen

Suatu kegiatan pembelian yang nyata hanyalah merupakan salah satu tahap
dari keseluruhan tahap proses mental dan kegiatan-kegiatan psikis lainnya yang
terjadi dalam proses pembelian pada suatu periode tertentu,serta pemenuhan
kebutuhan tertentu.

Tahap- tahap dalam proses kegiatan pembelian digambarkan oleh Kotler:

Pengenalan Pencarian Evaluasi | Keputusan Penlakg
kebutuha.. informasi alternatif pembelian pembelian

Y

Y

Gambar 2.1 : Tahap tahap calam proses kegiatan pembelian
Sumber : Kotler,1993

Pada tahap pengenalan kebutuhan, konsumen mempersepsikan perbedaan
antara keadaan vang diinginkan dan situasi aktual yang memadai untuk
membangkitkan dan mengaktifkan proses keputusan. Pada tahap pencarian
informasi. konsumen mencari informasi vang disimpan di dalam ingatan
(pencarian internal) atau mendapatkan informasi yang relevan dengan keputusan
dari lingkungan (pencarian cksternal). Pada tahap evaluasi alternatif, konsumen
mengevaluasi  pilihan  berkenaan dengan manfaat yang diharapkan dan
menyempitkan pilihan hingga alternatf yang dipilih. Pada tahap pembelian,
konsumen memperoleh alternatif yang dipilih atau pengganti yang dapat diterima
bila perlu. Yang terakhir, konsumen mengevaluasi apakah alternatif yang dipilih
memenuhi kebutuhan dan harapan segera sesudah digunakan. Namun jangkauan
yang diikuti secara teliti oleh masing-masing langkah itu dapat bervariasi dar satu
situasi keputusan ke situasi yang lain. Hal ini dikarenakan faktor-faktor yang
mempengaruhi keputusan pembeli adalah berbeda-beda untuk masing-masing
pembeli, disamping produk yang dibeli dan saat pembehiannya.

Untuk  memudahkan  pemahaman tentang  faktor-faktor  yang

mempengaruhi pada tiap tahap dalam proses pembelian serta menganalisa
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hubungan-hubungannya diperlukan suatu model. Menurut Kotler(1993), titik
tolak untuk memahami pembeli adalah model rangsangan tanggapan seperti

diperlihatkan dibawah 1ni:

Model Perilaku Konsumen

Perangsang | Perangsang Karakter Proses ‘xcputusan Pembeli Keputusan Pembeli
Penjualan lLainnva Pembeli

.................. e P SISO eI
Produk Ekonomi Budava Pengenalan masalah Pilthan Produksi
Harga Tehnologi j Sosial Pencarian informast :> Pilihan jenis
Tempat Politik Individu Evaluasi keputusan Pilihan pemasok
Promosi Budava Psikologis Perilaku sesudah pembelian Waktu pembelian

Gambar 2.2 : Model Perilaku Konsumen
Sumber : Kotler,1993
[.ebih lanjut, Kotler memperlihatkan suatu model terinci dari faktor vang
mempengaruhi perilaku konsumen sebagai berikut:
Faktor I'aktor vang Mempengaruhi Perilaku Konsumen

Kebudayaan {--------------- 1
----------------- Sosial . ————-
———————————————— Kepribadian et
-Kultur -Kelompok e Psikologis — |----mmmmmmmemem
acuan - Usia dan tingkat kehidupan = ------------——--
-Subkultur | Keluarga |- Jabatan -Motivasi
-Kelas sosial |- Peranan | Kondisi ekonom - Pandangan | Pembeli
dan status | kepribadian dan konsep diri |- Belajar
- Kepercayaan
e e e
LSS e ———

Gambar 2.3 - Faktor -Faktor Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen
Sumber : Kotler, 1993
Menurut Bilson Simamora (2002), faktor-faktor vang mempengaruhi

proses pengambilan keputusan pembelian dapat dibedakan menjadi:
I. Faktor Lingkungan,yang terdiri atas:

a) Faktor Budaya


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

IFaktor kebudayaan mempunyai pengaruh vang paling luas dan paling dalam

terhadap perilaku konsumen. Menurut Kotler dan G. Amstrong(2001), bahwa

kebudayaan adalah keseluruhan sistim gagasan.tindakan dan hasil karya

manusia dalam rangka kehidupan masyarakat vang dijadikan milik din

manusia dengan belajar.dalam faktor ini dibagi menjadi beberapa kelompok

vaitu:

1) Kultur
Kultur adalah faktor penentu paling pokok dari keinginan dan perilaku
seseorang. Sehingga nilai, persepsi, preferensi dan perilaku antara
seseorang vang tinggal pada daerah tertentu dapat berbeda dengan orang
lain yang berada dilingkungan vang lain pula. Sehingga pemasar sangat
berkepentingan untuk melihat pergeseran kultur tersebut agar dapat
menyediakan produk produk baru vang diinginkan konsumen.

2) Sub-kultur
Tiap kultur mempunyai subkultur yang lebih kecil, atau kelompok orang
dengan sistem nilar yang sama berdasarkan pengalaman dan situasi hidup
yvang sama. Seperti kelompok kebangsaan vang bertempat tinggal pada
suatu daerah mempunyai citarasa dan minat etnik yang khas. Demikian
pula dengan kelompok keagamaan. Daerah geografik adalah merupakan
subkultur tersendin

3) Kelas sosial
Kelas sosial adalah susunan yang relatif permanen dalam suatu masyarakat
vang anggotanya mempunyai nilai, minat, dan perilaku vang sama. Kelas
sosial tidak ditentukan oleh faktor tunggal seperti pendapatan tetapi diukur
sebagar kombinasi pekerjaan. pendapatan, pendidikan, kekayaan, dan
variabel lainnya. Kelas sosial memperlihatkan preferensi produk dan merk
vang berbeda.

b) Faktor sosial, meliputi:

1) Kelompok.
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Perilaku seseorang dipengaruhi oleh banyak kelompok kecil. Kelompok
vang berpengaruh langsung dan didalam mana seseorang menjadi
anggotanya disebut kelompok keanggotaan.
Kelompok rujukan adalah kelompok yang merupakan titik perbandingan
atau tatap muka atau tak langsung dalam pembentukan sikap sescorang.
Orang sering dipengaruhi oleh kelompok rujukan dimana ia tidak menjadi
anggotanya.

2) Keluarga
Anggota keluarga pembeli dapat memberikan pengaruh yang kuat terhadap
perilaku pembeli. Keluarga orientasi adalah keluarga yang terdiri dan
orang tua vang memberikan arah dalam hal tuntunan agama, politik,
ckonomi, dan harga diri. Sedangkan pada keluarga prokreasi yaitu keluarga
vang terdiri dari suami istri dan anak, pengaruh pembelian akan sangat
terasa. Pemasar perlu menentukan bagaimana interaksi diantara anggota
keluarga dalam mengambil keputusan dan berapa besar pengaruh dari
mereka masing masing.

3) Peran dan status sosial dari konsumen
Posisi seseorang dalam tiap kelompok dapat ditentukan dari segi peran dan
status. Tiap peran membawa status yang mencerminkan penghargaan
umum oleh masyarakat.

¢) Faktor Pribadi

Keputusan scorang pembeli juga dipengaruhi oleh kharakteristik pribadi

seperti:

I') Usia dan tahap daur hidup
Kebutuhan dan selera seseorang akan berubah sesuar dengan usia.
Pembelian dibentuk oleh tahap daur hidup keluarga. Sehingga pemasar
hendaknva memperhatikan  perubahan minat pembelian vyang terjadi
berhubungan dengan daur hidup manusia.

2) Pekerjaan
Pekerjaan sesecorang mempengaruhi barang dan jasa vang dibelinya.

Dengan  demikian pemasar dapat mengidentifikasi kelompok yang
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berhubungan dengan jabatan yang mempunyai minat diatas rata rata
terhadap produk mereka,
3) Keadaan ekonomi
Keadaan ckonomi sangat mempengaruhi pilihan produk. Pemasar vang
produknya peka terhadap pendapatan dapat dengan scksama
memperhatikan kecenderungan dalam pendapatan pribadi, tabungan, dan
tingkat bunga.
4) Gaya hidup
Orang vang berasal dari subkultur, kelas sosial dan pekerjaan yang sama
dapat mempunyal gaya hidup yang berbeda. Gaya hidup seseorang
menunjukan pola kehidupan vang bersangkutan yang tercermin dalam
kegiatan, minat dan pendapatannya.
5) Kepribadian dan konsep dir
Tiap orang mempunvai kepribadian yang khas dan ini akan mempengaruhi
perilaku pembeliannyva. Kepribadian mengacu pada karakteristik psikologis
vang unik vyang meninggalkan tanggapan relatif konstan terhadap
lingkungannya sendiri.
d) Faktor Psikologis, terdiri dart:
1) Motivasi
Suatu kebutuhan akan berubah menjadi motif apabila kebutuhan itu telah
mencapal tingkat tertentu. Motif adalah suatu kebutuhan vang cukup
menekan seseorang untuk mengejar kepuasan.
2) Persepsi
Persepsi menurut Kotler (1993) diartikan sebagai proses dimana individu
memilih.merumuskan, dan menfsirkan masukan informasi  untuk
menciptakan suatu gambaran yang berarti mengenai “dunia”.
3) Proses Belajar (/Learning)
Proses belajar menjelaskan perubahan dalm perilaku seseorang yang timbul
dan pengalaman dan kebanvakan perilaku manusia adalah hasil dari proses
belajar. Secara teori, pcmbelrajaran seseorang dihasilkan melalui dorongan,

rangsangan, 1syarat, tanggapan, dan penguatan.
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4) Kepercayaan dan Sikap .
Melalui tindakan dan proses belajar.orang akan mendapatkan kepercayaan
dan sikap vang kemudian mempengaruhi perilaku pembelian.
7) Faktor stimulus dari pasar berupa bauran pemasaran antara lain produk, harga,

promosi, dan saluran pemasaran.

2.1.3 Bauran Pemasaran

Bauran pemasaran (marketing mix) merupakan kombinasi dar empat
variabel atau kegiatan inti dari sistim pemasaran perusahaan yang dikenal dengan
istilah 4P vaitu: Product, Price, Place dan Promotion.

Bauran pemasaran (marketing mix) .dalah seperangkat alat pemasaran
taktis dan terkontrol yang dipadukan oleh perusahaan untuk menghasilkan respon
yang diinginkan pasar sasaran. Bauran pemasaran terdiri atas segala sesuatu yang
dapat dilakukan oleh perusahaan untuk mempengarubhi permintaan produknya
(Kotler dan Amstrong, 2001).

Pada prinsipnya bauran pemasaran adalah mengolah unsur-unsur bauran
pemasaran yang bertujuan mempengaruhi konsumen agar tertarik membeli produk

atau jasa yang dapat memberikan kepuasan pada pelanggan atau konsumen.

2.1.3.1 Produk ( Product)

Produk adalah segala sesuatu yang ditawarkan ke pasar untuk memenuhi
keinginan atau kebutuhan (Kotler,1997). Produk adalah konsep keseluruhan atas
obvek atau proses yang memberikan berbagai nilai bagi para pelanggan(Payne
A.1993). Menurut Kotler(1993) klasifikasi jenis produk akan dapat menentukan
implementasi strategi pemasarannya. Produk-produk yang dipasarkan meliputi : 1)
barang fisik (misalnya mobil.buku), 2) jasa, 3) orang (misainya, Rano Karno). 4)
tempat . 5) organisasi.dan 6) ide( misalnya keluarga verencana yang aman).

Menurut Kotler dan Amstrong (2001), produk dan jasa dibagi menjadi dua

kelompok besar menurut jenis konsumen yang menggunakannya yaitu:
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a) Produk Konsumen (consumer product), adalah produk vang dibeli konsumen
akhir untuk konsumsi pribadi. Produk konsumen diklasifikasikan menurut
kebiasaan berbelanja konsumen :

I') Produk sehari-hari (consumer product), adalah produk konsumen yang
biasanya cepat dibel oleh pelanggan dan disertai dengan sedikit usaha
dalam membandingkan dan membeli, misalnya: sabun, koran, fast food.

2) Produk shopping ( shopping product ) vaitu produk dan jasa konsumen
vang jarang dibeli, sehingga pelanggan membandingkan kecocokan,
kualitas, harga dan gayanya dengan cermat, misalnya: mebel, pakaian,
mobil, dan lain-lain.

3) Produk pesial (specialty product ) vaitu produk konsumen dengan
kharaktenistik unik atau identifikasi merk vang dicari oleh kelompok
pembeli tertentu schingga mereka mau melakukan usaha khusus untuk
memperolehnya, misalnya : mobil mewah, jasa medis, bantuan hukum.

4) Produk vyang tidak dicari (unsought product) vaitu produk konsumen
dimana keberadaanya tidak diketahui, atau jika diketahui oleh konsumen
pun, tidak terpikir oleh mereka untuk membelinya, misalnya: asuransi
Jiwa,

b) Produk Industri ( industrial product ) adalah produk vang dibeli untuk
pemrosesan lebth lanjut atau penggunaan vang terkait dengan bisnis. Jadi
perbedaan antara produk konsumen dan produk industri didasarkan pada
tujuan dibelinya produk tersebut. Tiga kelompok produk dan jasa industri

meliputi : bahan dan suku cadang, barang modal, serta perlengkapan dan jasa.

Mutu suatu produk haruslah mengacu pada suatu standar tertentu yang
sudah dibakukan secara International misalnva ISO(International Standard),
JIS(Jepang Standard), SAE(Amcrika Standard) dan sebagainya.

Design atau rancangan suatu produk haruslah menyertakan banyak aspek
vang menyangkut estetika dan unjuk kerjanva sehingga ciri khas, model, corak,
gaya. merk dan kemasan dapat ciiwuwukan seemikian rupa schingga mempunyai

nilai jual yang layak.
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2.1.3.2. Harga ( price ) .

Harga( price ) adalah sejumlah uang vang dibebankan atas suatu produk
atau jasa, atau lebih luas, harga didefinisikan sebagai jumlah nilai yang ditukar
konsumen atas manfaat karena memiliki atau menggunakan suatu produk atau
jasa. Walaupun peran faktor-faktor non-harga semakin besar dalam pemasaran
modern, harga tetap merupakan elemen penting dalam bauran pemasaran. Harga
adalah satu-satunya elemen bauran pemasran yang menghasilkan pendapatan,
sedangkan elemen-clemen lainnya mencerminkan biaya. Harga juga merupakan
elemen yang paling fleksibel dalam bauran pemasaran (Kotler dan Gary
Armstrong, 2001).

Engel dan Miniard(1994) menyatakan pc.etapan keputusan harga tidak
boleh dibiarkan atau dilakukan begitu saja secara kebetulan dan harus diulang-
ulang karena harga jual sangat dipengaruhi oleh faktor eksterna! dan internal.
Harga juga akan berdampak pada keberhasilan penjualan suatu produk.

Program penetapan harga pada umumnya merupakan program yang paling
mendasar diantara program pemasaran lainnya, ada beberapa alasan menurut
Gultinan dan Paul (1990) yang mendasari yaitu:

a) Semua yang menyangkut produk dan jasa pasti mempunyai harga.

b) Keputusan tentang harga harus lebih sering dibuat dari pada keputusan
program lainnva. artinya keputusan tentang harga dapat dilaksanakan dengan
segera(kecuali bila ditentukan lain oleh pemerintah).

¢) Dari sudut pandang hudgeting harga merupakan hal yang penting karena
keputusan tentang harga mempunyai dampak terhadap prosentase margin dan
kontribusinya, karena harga dapat secara langsung berkaitan dengan

penyusunan strategi.

Mctode penentuan harga harus dimulai dengan pertimbangan atas tujuan
penentuan harga itu sendiri. Adapun tujuan-tujuan tersebut menurut Payne (1993)
antara lain :

a) Srrvival, erupakan usaha untuk melaksanakan tindakan-tindakan

meningkatkan profit ketika perusahaan sedamng dalam kondisi pasar yang
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tidak menguntungkan. Usaha “tersebut cenderung dilakukan untuk
bertahan.

b) FProfit maxumization bertujuan untuk memaksimaikaii profit dalam periode
tertentu.

c) Sales  maximization, bertujuan membangun pangsa pasar dengan
melakukan penjualan pada harga awal vang merugikan.

d) Prestige, bertujuan untuk memposisikan produk tersebut sebagai produk

vang cksklusif.

¢’

ROl ( Return On Investment ), bertujuan untuk mencapai ROL

2.1.3.3. Distribusi ( place )

Distribusi meliputi aktivitas perusahaan agar produk mudah didapatkan
konsumen sasarannya(Kotler dan Gary Armsirong,2001). Disiribusi penjualan
vang efektif sangat penting untuk keberhasilan suatu strategi pemasaran,hal ini
disebabkan karena distribusi produk sangat membantu dan memperkuat program
periklanan dan promosi. Menurut Stern dan El Asary( dalam Gultinan dan
Paul,1994) menvatakan bahwa distribusi adalah seperangkat unit oprasi yang
termasuk produsen, pedagang besar dan pengecer yang melaksanakan semua
kegiatan penjualan untukmenyampaikan produk dari penjual sampai ke pembeli
akhir.

Menurut  Kotler (2001), Place (saluran distribusi) dapat dibedakan
menurut jumlah tingkatannya. Tiap perantara yang melakukan tugas membawa
produk dan kepemiiikannya lebih dekat ke pembeli akhir merupakan satu
tingkatan. Macam saluran distribusi menurut tingkatannya :

a) Saluran nol tingkat ( saluran pemasaran langsung). terdiri dan seorang
produsen yang langsung menjual ke pelanggan akhir, Cara utama pemasaran
langsung adalah penjualan dan pintu ke pintu, penjualan lewat TV pesanan
lewat telpone.

b) Saluran satu tingkat, berisi satu perantara penjualan, seperti : pedagang eceran.

¢) Saluran dua tingkat, berisi dua perntara. Dlam pasar barang-barang konsumsi

biasanya adalah pedagang besar dan pedagang eceran.
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d) Saluran tiga tingkat, berisi tiga  perantara. Contohnya, dalam industri
pengemasan daging, pedagang besar menjual ke pemborong, yang akan
menjualnya ke beberapa pengecer.

¢) Saluran pemasaran dengan tingkat vang lebih tinggi, berisi lebih dari tiga

perantara.

L.ebih lanjut Kotler memperlihatkan suatu model saluran pemasaran vang
biasanya digunakan dalam pemasaran barang konsumen dan barang Industri

sebagai berikut:

Saluran Nol Tingkat

h §

(M-S)
Saluran Satu Tingkat » Pengecer—»
(M-R-C) Produsen
< Konsumen
Saluran Dua Tingkat Pedagang Besar A% Pcngcccr+
(M-W-R-C)
Saluran Tiga Tingkat — Pedagang Besar— Pemborong— Pengecer—p
(M-W-J-R-C)

(a) Saluran Pemasaran Barang Konsumen

= DistributOr "
N Ll
Industri
Produsen F’ E Pelanggan
Industn
Perwakilan
»  Produsen >
# Cabang
Penjualan >
Produsen

(b) Saluran Pemasaran Barang Industri
Gambar 2 4 Saluran Pemasaran Barang Konsumen dan Industri
Sumber : Kotler, 2001
Gambar 2.4 (a) melukiskan beberapa saluran pemasaran barang konsumsi

dengan panjang vang berbeda. Saluran nol tingkat (disebut juga pemasaran
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langsung) terdiri dari seorang produsen yang langsung menjual ke pelanggan
akhir. Saluran satu tingkat berisi satu perantara penjualan, seperti pedagang
cceran. Saluran dua tingkat, berisi dua perantara, bisanya adalah pedagang besar
dan pedagang pengecer. Saluran tiga tingkat, berisi tiga perantara, contohnya
adalah dalam industri pengemasan daging.

Gambar 2.4 (b) memperlihatkan saluran vang biasa digunakan dalam
pemasaran barang industri. Produsen barang industri dapat menggunakan tenaga
penjualannya untuk menjual langsung ke pelanggan industri. Atau 1a dapat
menjual ke distributor yang menjual ke pelanggan industri. Atau ia dapat menjual
lewat perwakilan perusahaan manufaktur atau cabangnya sendiri langsung ke
pelanggan industri, atau mengguuakannya untuk menjual lewat distributor
industri. Maka saluran pemasaran nol tingkat, satu tingkat, dan dua tingkat cukup

umum dalam saluran pemasaran industri.

2.1.3.4. Promosi dan Periklanan

Promosi artinya aktivitas mengkomunikasikan keunggulan produk serta
membujuk pelanggan sasaran untuk membelinya(Kotler dan Armstrong,2001).
Sedang menurut Mc.Carthy E.J dan Perrent W.D (dalam Kotler,1993), promosi
adalah suatu kegiatan mengkomunikasikan dan mengemukakan informasi baik
berupa barang atau jasa dari produsen atau penjual ke pembeli atau konsumen
ataupun pihak lainnya dalam tujuan untuk mempengaruhi sikap dan perilaku
dalam pembelian.

Menurut Sondang P.Siagian (2001), karena periklanan merupakan salah
satu bentuk kominikasi bisnis, program periklanan harus mempunyai berbagai
sasaran untuk dicapai antara lain: _

a) Memberikan informasi yang lengkap kepada konsumen atau calon konsumen
tentang produk yng dihasilkan dan perusahaan yang menghasilkannya
sehingga kesadaran mereka tentang produk yang dipasrkan meningkat.

b) Mengingatkan konsumen bahwa terdapat produk yang diinginkan dan
dibutuhkannya dipasaran yang dihasilkan oleh perusahaan tertentu.

¢) Mengubah sikap konsumen atas produk lain yang selama ini digunakannya.
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Metode promosi yang lazimnya disebut promotion mix vaitu :
Advertising  vaitu bentuk promosi vang menggunakan media massa scbagai

alat penyampainya, misalnva surat kabar, majalah, televisi.

Sales  promotion adalah bentuk promosi yang merangsang minat, usaha atau

pencobaan pembelian oleh konsumen, misalnya dengan programdiskon atau
obral.

Personal — selling  vaitu bentuk promosi penjualan vang dilakukan oleh
perorangan atau secara pribadi dalam arti cara berpromosi mengandalkan
pengetahuan perorangan dalam melaksanakan promosi produk tersebut.
Publikasi adalah bentuk promosi penjualan dengan cara mengadakan suatu

event-event tertentu, misalnya seminar, demo produk, dan sebagainya.

Suatu periklanan atau promosi harus mempunyai fokus atau sasaran

en dan posisioning yang tepat bagi konsumen.dimana tema iklan haruslah

merefleksikan motivasi vang mendasar dan manfaat yang diharapkan, vang

didapat melalui riset pasar guna memasarkan produk atau jasa dengan berhasil.

2.1.4 Sub-Variabel Dalam Bauran Pemasaran

Menurut  Murti - Sumarni (1996) bahwa bauran pemasaran dapat

dikelompokkan dalam sub bauran pemasaran sebagai berikut:

i Bauran Produk | Bauran Harga Bauran Promosi 1 Bauran Distribusi l

| Kualitas ! Syafa?Pen_iuélan Periklanan 7 l Jenis Saluran

| Pembungkusan | Promosi 1 Intensitas Saluran |
1 .

l Merk Potongan 'arga : Penjualan - Daerah Penjualan

| Desain . | Penjualan Pribadi | Alat Transportasi

- Garansi Penetapan Harga | Publisitas J Pergudangan |

' Pelavanan | f |

{ Jalur Produk | J

) I S

Tabel 2.1. Sub-Bauran Pemasaran

Sumber : Murti Sumarni, 1996
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2.1.5 Layanan Purna Jual Sebagai Jasa Pendukung Produk

Untuk meningkatkan kepuasan pelanggan pasca pembelian, sebuah
perusahaan dapat menggunakan jasa pendukung produk. Kotler dan Amstrong
(2001) mengemukakan bahwa jasa pendukung produk adalah jasa yang yang
menambah produk aktual. Perusahaan menggunakan jasa pendukung produk
schagai alat utama dalam memperoleh keunggulan kompetitif.  Menurut
Kotler(2001), penawaran barang berujud vang disertai dengan satu atau lebih jasa
adalah untuk mempertinggi daya tarik konsumennya.

Levitt, vang dikutip oleh Kotler(2001) mengemukakan bahwa semakin
canggih tehnologi produk umum (seperti mobil, komputer), penjualannya semakin
tergantung pada kualitas dan tersedianya pelayanan pelanggan yang menyertainya
( contoh: ruang pameran, pengiriman, perbaikan dan pemeliharaan, petunjuk
penggunaan, pelatihan operator, nasihat pemasangan, pemenuhan jaminan).

Menurut Kotler (2001), perusahaan harus mendefinisikan kebutuhan
pelanggan dengan hati-hati dalam merancang produk dan sistim pendukung
produk. Yang paling diperhatikan pelanggan adalah terganggunya pelayanan yang
mereka harapkan dari produk itu. Pelanggan memiliki tiga kekuatiran yaitu:

a) Frekuensi kegagalan, yaitu seberapa sering suatu produk rusak dalam periode
tertentu.

b) Pelanggan kuatir mengenai lamanva waktu perbaikan.

¢) Biaya vang dikeluarkan untuk jasa pemeliharaan.

[Layanan purna jual merupakan salah satu bentuk jasa pendukung produk
yang ditawarkan oleh perusahaan untuk menjamin kepuasan pelanggannya.
Layanan terpadu yang baik pasca pembelian mcnjadi suatu hal yang mutlak harus
dilakukan dan tidak bisa ditawar tawar lagi demi kepuasan pelanggan.

Bentuk layanan purna jual vang ditawarkan oleh PT.Astra Honda
Motor(AHM) sebagai agen tunggal pemegang merk Honda antara lain:

a.) Garansi Produk
Menurut Charles W.Lamb.et.al.(2001), suatu garansi akan melindungi

pembeli dan memberikan informasi penting tentang suatu produk. Suatu

garansi menegaskan kualitas atau kinerja suatu produk maupun jasa.
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Keperdulian yang tinggi PT.AHM terhadap pelanggannya diwujudkan
dengan memberikan garansi pada setiap produk yang dijualnya melalui
Warranty lxtended Program(WEP). Program ini berlaku untuk semuz tipe
vang diproduksi AHM yaitu garansi 3 tahun atau 30.000 km khusus untuk
engine, dan garansi 1 tahun atau 10.000 km untuk frame atau kelistrikan.

Tujuan dilaksanakannva WEP ini adalah untuk menjamin rasa aman dan
nyaman terhadap konsumen. Hal ini berati dengan membeli sepeda motor
Honda. konsumen akan merasa aman dan nyaman melalui garansi selama tiga
tahun tersebut. Dan jika konsumen akan mengajukan c/aim maka ia dapat
langsung ke bengkel dengan berlogo bengkel layanan c/aim atau Authorized
Claim Shop (ACS).

b).Layanan Bengkel Resmi.

PT.AHM secara kontinue terus berupaya melakukan peningkatan
pemeliharaan produknya dengan mendirikan dan memperluas jaringan servis
yang tersebar diberbagi dacrah melalui bengkel resmi AHASS. Hingga saat ini
jaringan servis Honda berjumlah 1.061 AHASS vyang tersebar diseluruh
Indonesia. Dengan jaringan servis yang tersebar luas, akan memudahkan
konsumen melakukan perawatan dan pemeliharaan kendaraannya. Setiap
bengkel AHASS dibangun dengan:

1) Standarisasi

2) Fasilitas yang lengkap

3) Tenaga mekanik yang terlatih

Untuk mempercepat tukar menukar informasi, PT.AHM juga memiliki
program Astra Honda Tehnical Service(AHTS) sebagai direct link yaitu
program yang menghubungkan jaringan AHASS, dealer dan AHM.

Program AHTS terdin dari:

I) Astra Honda Works-shop(AHWS), bentuk program ini contohnya jumlah
konsumen vang datang ke bengkel dan kemampuan bengkel tersebut
menjual kepada konsumen.

2) Astra Honda Quality Informations Correspondence(AHQIC), yang sudah
diterapkan di 57 AHASS di Indonesia.
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3) Astra Honda Internal Tehnical .Information(AHITI), program ini lebih

menekankan sebagai sistim feed-back.

c).Servis Gratis

PT.AHM selaku manufaktur dan distributor tunggal sepeda motor Honda
di Indonesia selalu mengutamakan kepuasan pelayanan terhadap konsumennya. :
Pada setiap pembelian produk Honda, disertai dengan jasa servis gratis (berlaku
5 kali) dan pembelian olie gratis yang berlaku diseluruh bengkel AHASS.
Disamping itu, sebagar wujud ungkapan terimakasih dan komitmen PT.AHM
kepada konsumennya, setiap tahun secara rutin AHM menyelenggarakan
lavanan servis gratis secara serempak diseluruh Indonesia. Dalam layaian
servis gratis ini diberikan: olie dan busi gratis, 20 point servis, dan discount

khusus untuk pembelian sparepart.

d).Kemudahan Mendapat Suku Cadang (spare parts)

Menurut Marketing Director AHM Johanes Hermawan, produk suku
cadang yang dipasarkan oleh AHM sama dengan komponen yang ada disetiap
sepeda motor merk Honda. Karena sebagai suku cadang asli untuk kebutuhan
konsumen, harus dijamin dengan produk-produk yang berkualitas sama dengan
yang terpasang pada sepeda motor Honda. Dengan kualitas suku cadang
mengikuti standard dari pabrik, suku cadang Honda akan memberikan nilai
tambah bagi konsumen terhadap produk yang dibelinya.

Untuk memudahkan pemeliharaan produk, AHM melakukan terobosan
Jangka panjang dengan mendirikan Parts Center di Jakarta Timur , sebagai
upaya untuk meningkatkan kualitas pelayanan kepada pelanggannya. Parts
Center menyediakan suku cadang IHonda yang lengkap dengan harga dan
Kualitas terjamin.  Dengan menerapkan program Astra Honda Dealer
Management System yaitu sistem on-/ine keseluruh main dealer di Indonesia
akan memudahkan konsumen mendapatkan suku cadang asli kendaraannya

dalam waktu maksimal delapan hari kerja setelah pemesanan.
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2.2. Penelitian Terdahulu .

Penulis telah mempelajari hasil penelitian terdahulu, untuk memberikan
arah dan pengembangan pada penelitian ini.

Hendro Suratman (2001), meneliti tentang sikap dan perilaku konsumen
scpeda motor produk Jepang d_an produk China, dalam penelitiannya yang
berjudul * Faktor-Iaktor Yang Mempcngamhi Pembelian Sepeda Motor Honda
Atau Jialing™.

Hasil penelitiannya menyimpulkan :

I. Faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen dalam pembelian sepeda motor
Honda atau Jialing adalah faktor Bauran Pemasaran antara lain : Merk,
Produk, Harga, Layanan iurna Jual, Kenyamanan, Promosi. Distribusi. Iklan,

Cara Pembayaran dan Lokasi.

!\J

Berdasarkan hasil analisis model maksud perilaku metode Fishbein,
didapatkan hasil bahwa sepeda motor produk China (Jialing) dapat diterima
oleh masyarakat Surabaya dan lambat laun seiring dengan perjalanan waktu,

produk China akan dapat sejajar dengan produk-produk Jepang.

Penelitian yang dilakukan oleh Hendro Suratman (2001) bila dibandingkan
dengan penelitian ini terdapat beberapa persamaan dan perbedaan.
Persamaan antara penelitian in1 dengan penelitian sebelumnya adalah :
I. Kedua penelitian tersebut sama-sama melakukan penelitian di bidang
pemasaran.

2. Kedua penelitian tersebut meneliti obyek yang sama yaitu sepeda motor
Honda.

(5}

Kedua penelitian tersebut menggunakan metode Sampling Purposive dalam
pengambilan sampelnva.

4. Kedua penelitian tersebut meneliti faktor Bauran Pemasaran.

Sedangkan perbedaan antara penelitian sebelumnya dengan penelitian int adalah:
1. Lokasi penelitian sebelumnya adalah di Surabaya, sedangkan penelitian ini

dilakukan di Kabupaten Jember.
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2 Pada penelitian sebelumnya, obyek yang diteliti adalah faktor Bauran
Pemasaran dan Sikap Konsumen. Sedangkan pada penelitian ini, variabel yang

diteliti adalah faktor Bauran Pemasaran dan faktor Lingkungan Sosial.

(0%

Pada penelitian sebelumnya, obyek yang diteliti adalah sepeda motor produk
Jepang (Honda) dan produk China(Jialing), sedangkan pada penelitian ini
obyek yang diteliti hanya produk Jepang(londa) saja.

4. Pada penelitian sebelumnya menggunakan metode Fishbein untuk mengukur
kepercayaan dan evaluasi seseorang terhadap berbagai atribut produk Honda
dan Jialing. Sedangkan pada penelitian ini menggunakan metode Analisis

Faktor, untuk mengetahui faktor-faktor apa saja yang dipertimbangkan olch

konsumen dalam pembelian.
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BAB I

KERANGKA KONSEPTUAL DAN HIPOTESIS

3.1. KERANGKA KONSEPTUAL
Ditunjang dari landasan teori vang telah dikemukakan, maka kerangka
konseptual dari penelitian ini  vang berfungs 1 sebagai penuntun alur berpikir

o

dalam pemecahan masalah dapat dilihat sebagai berikut :

5

Bauran Pemasaran
X1 (harga beli)

X2 (harga jual kembali)
X3 (harga sparepart)

X4 (desain produk)

X5 (warna produk)

X6 (perfomance)

X7 (mesin) G
X8 (layanan bengkel) PROSES ) PEMBELIAN
X0 (garansi) KEPUTUSAN SUPRA X
X10(kemudahan PEMBELIAN
mendapat sparepart)
X1 1(Iklan)
X12(promosi)
X13(rasa nvaman)
X14(distribusi)

K

r

LINGKUNGAN
X15 (Kelompok)
L)-{ 16 (Keluarga)

Gambar 3.1

Kerangka Konseptual Penelitian

Dalam  kerangka konseptual ~diatas, rangsangan dari luar vang
mempengaruhi proses keputusan pembelian berupa faktor Bauran Pemasaran
(harga, produk, layanan purna jual, iklan dan promosi, kenvamanan, distribusi)

dan faktor Lingkungan. Dalam penelitian ini, faktor lingkungan vang diteliti

26
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hanya dari sisi faktor Sosial saja, meliputi pengaruh Kelompok dan Keluarga,
dengan pertimbangan - berdasarkan pengamatan deskriptif faktor sosial in1 banyak

mempengaruhi keputusan pembelian.

3:2: l-lip()tcsris

Berdasarkan perumusan masalah dan tinjauan pustaka vang telah
dipaparkan pada bab terdahulu, vang memberikan arah pembahasan dalam
menganalisis permasalahan vang ada, maka dalam penelitian ini hipotesisnya
adalah :

I. Faktor yang menjaai pertimbangan konsumen dalam membeli Supra X yaitu
faktor Harga, faktor Produk, faktor Layanan Purna Jual. faktor [klan dan
Promosi, faktor Mesin, faktor Kenvamanan Produk, faktor Distribusi, dan
faktor Lingkungan Sosial.

2. Faktor paling utama yang menjadi pertimbangan konsumen dalam membeli

Supra X vyaitu faktor Harga( IHarga Jual Kembali yang tetap tinggi).

oD
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BAB IV ——
METODE PENELITIAN

4.1. Daerah dan Waktu Penelitian

Penelitian ini dilaksanakan di Kabupaten Jember, yang meliputi : daerah
Jember Kota, Kecamatan Balung, Kecamatan Tanggul dan Kencong, dimana di
daerah daerah tersebut telah berdiri dealer Honda sebagai saluran distribusi resmi
dari PT.AHM.

Penelitian in1 merupakan penelitian ( ross sectional yaitu penelitian yang
dilakukan pada satu waktu tertentu (simgle periode in time), dimana sampelnya
dipilih khusus untuk satu kali penelitian saja (Budi Purwadi, 2000:28). Adapun
waktu penelitian atau pengambilan sampel dilaksanakan berdasarkan data

penjualan pada bulan Januari sampai dengan Februari 2004.

4.2. Populasi dan Sampel

Populasi penelitian adalah masyarakat yang melakukan pembelian Honda
Supra X(pada bulan Januari sampai Februari 2003), dengan alasan bahwa mereka
terlibat langsung dalam pembelian produk sehingga diharapkan dapat memberikan
masukan vang tepat dan benar.

Sampel atau responden vang diteliti berjumlah 100 responden , mereka
diminta menjawab Kkuisioner, besar sampel berdasar pada sampel yang diambil
minimal 4 atau 5 kali jumlah variabel atau atribut yang ditetapkan
(Malhotra,1996).

Pengambilan Sampel berdasarkan pada metode Non Probability Samplig
vaitu urposive Sampling, dimana seleksi unsur populasi untuk dijadikan sampel
dilakukan atas dasar pertimbangan tertentu dari peneliti (Thomas C.Kinear dan
James R.Taylor, 1997). Adapun pertimbangan peneliti dalam pengambilan
sampel antara lain:

I. Konsumen yang dijadikan sampel adalah konsumen yang khusus melakukan

pembelian Supra X.
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7. Konsumen vang dijadikan sampel adalah konsumen yang berperan sebagai
pembuat keputusan, dalam hal ini berdasarkan pengamatan deskripuf bahwa
vang berperan sebagai pembuat keputusan pembelian adalah orang tua yaitu
Bapak atau Ibu.

3. Konsumen yang dijadikan sampel adalah pembuat keputusan yang datang

dalam pchgamhilan STNK kendaraan di Dealer Honda.

4.3. Identifikasi Variabel

Berdasarkan dari tujuan penelitian yang telah dikemukakan, variabel
variabel yang akan diuji diambil dari konsep-konsep tentang berbagai variabel
vang mempengaruhi keputusan konsumen  dalam pembelian Supra X, dan
mempunyai sub variabel yang dikelompokkan dalam variabel. Variabel vang
dimaksud antara lain:

1. Harga ( price ).

X(1) - harga beli produk
X(2) - harga jual kembali
X(3) - harga suku cadang
2. Produk (product)
X(4) - desain atau bentuk produk
X(5) - warna-warna produk yang ditawarkan
X(6) - perfomance/unjuk kerja
X(7) . mesin
3. Layanan Purna Jual
X(8) - layanan bengkel resmi AHASS
X(9) - garansi ( garansi mesin dan kelistrikan)
X(10) - kemudahan mendapatkan suku cadang

4. lklan dan Promosi
X(11) - iklan produk
X(12) : promosi produk
5. Kenyamanan

X(13) - rasa nyaman berkendaraan
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6. Distribusi .

X(14) - saluran distribusi

7. Faktor Sosial

X(15) - kelompok
X(16) - keluarga

4.4 Definisi Operasional

Definisi operasional dari variabel-variabel penelitian ini adalah sebagai

berikut:

2

(%]

tn

Harga (X1). merupakan atribut yang menjadi pertimbangan konsumen yaitu
besarnva uang yang divakini mampu untuk dibayar oleh konsumen saat
membeli produk.

Harga Jual Kembali(X2), adalah besarnya uang yang akan diterima olch
konsumen pada saat konsumen menjual kembali produk yang sudah dibelinya.
Harga Suku Cadang/Sparepart (X3), merupakan atribut yang menjadi
pertimbangan konsumen dalam pembelian produk( murah ataukah mahal).Bila
harga suku cadang terlalu mahal atau tidak terjangkau maka konsumen
akan mempertimbangkan pembelian produk tersebut.

Desain/Bentuk Produk ( X4), vaitu penampilan phisik produk  termasuk
assesoris atau kelengkapan produk yang dapat menjadi daya tarik produk.
Warna -Warna Produk ( X5 ), sebagai faktor vang melengkapi penampilan
phisik produk vang dapat menjadi daya tarik produk, misalnya : warna body,
warna siriping.

Perfomance Unjuk Kerja Produk (X6), merupakan atribut produk yang
menunjukkan kinerja  produk misalnya: mudah pengoprasiannya,
lincah,tangguh.

Mesin (X7), merupakan atribut sepeda motor yang dipertimbangkan olch
konsumen dalam pembelian. Hal yang berhubungan dengan mesin antara lain:
a) kekuatan mesin adalah ketangguhan atau daya tahan mesin untuk tidak

mudah rusak dalam jangka waktu pemakaian yang lama.
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b) Tehnologi mesin, sesuatu yang-mempengaruhi kinerja mesin misalnya:
tipe mesin, sistim pengapian, sistim pendingin udara, dan sebagainya.

¢) Kehalusan suara mesin, vaitu bunyi vang dihasilkan oleh mesin saat
kendaraan digunakan.

d) Efisiensi mesin, berhubungan dengan konsumsi bahan bakar yang irit atau
tidak boros.

LLayanan Bengkel Resmi ( X8 ), merupakan sarana untuk memudahkan

konsumen dalam pemeliharaan produk. Tersedianya bengkel resmi dengan

standard dan fasilitas yang lengkap serta tenaga mekanik yang terlatih dapat

menjadi daya tarik bagi konsumen untuk membeli produk.

Garansi dan Perawatan graus ( X9 ), vaitu adanya jaminan resmi tentang

kualitas produk.dengan program WEP ( Warranty lxtended Program ) vaitu

garansi sclama 3 tahun atau 30.000 km untuk mesin dan garansi | tahun

atau 10.000 km untuk kelistrikan.

. Kemudahan mendapat Suku Cadang Asli ( X10), vaitu tersedianya suku

cadang asli disetiap bengkel resmi Honda atau di Parts Center sehingga
memudahkan konsumen dalam melakukan perawatan atau pemeliharaan
kendaraannya.

[klan ( X11 ), mempengaruhi, memperkenalkan dan mengingatkan konsumen
akan suatu  produk, misalnya melalui TV koran atau majalah.
“Lincah,Favorit,Nggak Nyusahin dan Harga jual Kembali Tinggi adalah salah

satu bunyi iklan Supra X di TV yang menggambarkan keunggulan supra X.

. Promosi (X12),merupakan salah satu atribut yang dapat meningkatkan

penjualan. Termasuk dalam promosi produk, antara lain :
a) adanya potongan/discount harga.

b) adanya program Tour Keliling Indonesia.

¢) adanya program Uji1 kendaraan( /est ide).

d) pemberian hadiah hadiah.

Kenyamanan ( X13).
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Kenyamanan saat berkendaraan merupakan tuntutan yang harus dipenuhi oleh
setiap produsen untuk memenangkan persaingan. Berhubungan dengan
Kenyamanan, antara lain:
a) pemindahan atau pengoperan gigi transmisi halus.
b) getaran kendaraan halus atau tidak terasa.
¢) empuk saat dikendarai, khususnva bila digunakan dijalan vang
bergelombang.
d) aman saat berkendaraan karena adanva disc brake atau rem cakram.
14. Distribusi (X14)
Saluran distribusi berperan dalam keberadaan produk pada suatu tempat
sehingga  tidak akan membuat  Konsumen menunggu produk  vang
diinginkannya terlalu lama.
15. Faktor Kelompok(X15),
Perilaku seseorang dipengaruhi oleh banyak kelompok kecil. Kelompok ini
misalnya:
a) teman,
b) Tokoh masyarakat, yaitu anggota masyarakat vang dapat mempengaruhi
perilaku konsumen, misalnya : ketua RT, kepala desa, kyai/ustadz.
¢) Tokoh-tokoh terkenal. misalnva: atlet, artis.
16. Keluarga(X16)
Keluarga pembeli dapat memberikan pengaruh vang kuat terhadap perilaku
pembeli, meliputi:
a) Keluarga prokreasi vaitu keluarga vang terdiri dari suami istri dan anak
pengaruh pembelian akan sangat terasa.

b) Famili atau saudara, misalnva : sepupu. ipar.dan lain-lain.

4.5.Metode Pengumpulan Data
Data diperoleh dart dua sumber vaitu:
I. Data Primer.
Data primer adalah data yang langsung diperoleh dari responden dengan

cara penyebaran daftar pertanyaan atau kuisioner.
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2. Data Sekunder. .
Data sekunder adalah data yang diperoleh dari landasan teori yang menunjang,

instanst terkait , majalah atau koran yang terkait dengan penelitian ini.

4.6. Instrumen Penelitian
Untuk mengukur variabel-variabel penelitian ini digunakan kuisioner vang
dibagikan kepada responden, dimana responden diminta memberikan tanggapan
atas pernyvataan pernyataan dalam kuisioner dengan memberikan tanda silang.
Informasi yang berupa jawaban dari pertanyaan didalam angket diben
penilaian berdasarkan skor pada setiap item, dalam katagori skor ini digunakan

skala Likert vaitu dengan skala lima(5) angka, vaitu :

k.

. sangat setuju, skor = 5

[R]

. setuju, skor =4

L8]

. Tagu ragu, skor =3

e

. tidak setuju, skor = 2

th

. sangat tidak setuju, skor = 1
Dengan demikian semakin besar nilai yang didapat oleh responden maka

semakin besar variabel vang terkait.

4.7.Pengujian Instrumen
4.7.1.Uji Validitas

Validitas alat ukur berhubungan dengan keakuratan alat ukur. Uy validitas
data bertujuan untuk mengetahui sejauh mana validitas data yang didapat dar
penyebaran angket. Ujp validitas data dapat dilakukan dengan menghitung
korclast antar masing masing pernvataan dengan skor total pengamatan
menggunakan rumus Korelasi Pearson (Nasir. 1999) seperti dibawah ini:

¥
l=

r= ¥ nY XY-¥XTY

VoYX -EX)AVnl3Y-CY)
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Dimana:
r = koefisien korelasi
X = tanggapan responden setiap pernyataan
Y = total tanggapan responden seluruh pernyataan
n = jumlah responden ‘
Hipotesis vang berlaku adalah sebagai berikut:
Ho : r = 0, artinya tidak ada hubungan antara butir pernyataan dengan skor
total.
HI :r # 0, artinya ada hubungan antara butir pernyataan dengan skor total.
Pernyataan dinvatakan valid jika nilai r hitung lebih besar dari r tabel

korelasi pada derajad bebas (db) n-2 atau jika nilai probabilitasnva < 0,05

4.7.2. Uji Reliabilitas
Reliabilitas alat ukur berhubungan dengan konsistensi suatu alat ukur
dalam melaksanakan pengukuran vang dapat diandalkan. Alat ukur yang dimaksud
adalah kuisioner, schingga hasil vang diberikan tidak berbeda bila dilakukan
pengukuran kembali terhadap obyek vang sama.
Untuk menguji Reliabilitas pada penelitian ini digunakan tehnik analisis

dengan Formula A/pha Cronbach dengan rumus sebagai berikut:

r= | - Mean Square Residual

Mean Square between people
Dimana:

r — korelasi keandalan alpha ( reliabilitas alpha cronbach)

Jika kocfisien alpha > 0.6, maka dapat dikatakan bahwa instrumen yang
dipakai dalam penelitian telah teruj reliabilitasnya. sesuai vang disampaikan
oleh Suharsini Arikunto (1990).

Atau pernyataan dinyatakan reliabel jika nilai r hitung > r tabel korelasi

pada derajad bebas (db) n-2, atau jika nilai a > 0,5 (Maholtra,1996).
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4.8.Metode Analisis .

Untuk menguji hipotesis vang telah dikemukakan dalam penelitian ini
digunakan Analisis laktor Malhotra(1996) menjelaskan bahwa melalui analisis
faktor akan diperoleh hasil -

I Identifikasi  dimensi-dimens;j atau faktor-faktor mendasar vang  dapat

menjelaskan korelasi dari serangkaian variabel.

2. Iden variabel-variabel baruy vang lebih kecil untuk menggantikan variabel yang
tidak berkorelasi dari serangkaian variabel asli(asal) vang berkorelasi dari
analisis multivariate(analisis regresi atau deskriminan).

3. Identifikasi variabel-variabel kecil yang menonjol(dari variabel vang lebih

besar)dari suatu multivariate.

Analisis Faktor dapat dilakukan dalam kondisi antara faktor vang satu
dengan faktor vang lain terdapat kesamaan._kesinambungan ataupun tumpang
tindih. Hal ini dapat diketahuj dengan mengkorelasikan sebuah faktor dengan
faktor lainnya. Apabila korelasinya rendah, dpat dikatakan bahwa butir-butir yang
terdapat pada masing-masing faktor vang dikorelasikan mengukur variabel yang
berbeda(Bilson Simamora,2002)

Jika variabel variabel tersebut dibakukan model faktornya adalah sebagai
berikut:

Xi =AiFi+AnFa+ Az Fit 4 Aim Fm ViU,

Dimana:

X1 = variabel standar ke-i

A1l = koefisien multiple regresi dari variabe] i ke common faktor
' = common faktor

Vi = koefisien standar regresi dari variabe] pada faktor khusus i
Ui = koefisien khusus dari variabel 1 |

m  — jumlah dari faktor faktor umum

Faktor-faktor khusus tidak berkorelasi satu sama lainjuga tidak ada
korelasinya dengan faktor-faktor common.  Faktor-faktor common dapat

dinyatakan sebagai kombinasi linier darj variabel-variabel vang dapat diamati.
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Dengan formula sebagai berikut:

Fi = WnXi+Wiz2Xz2+..... + Wik Xk

Dimana:

I = Estimasi faktor ke i

Wi = Bobot atau koefisicn nilai faktor
k - Jumlah variabel

Secara umum penggunaan Analisis Faktor akan melalui beberapa tahapan

antara lain:

I

wI

Upi Independensi Variabel Dalam Matrik Korelasi

Pada tahap im semua data vang masuk dengan bantuan komputer akan dapat
diidentifikasi. Variabel-variabel tertentu yang hampir tidak mempunyai korelasi
dengan variabel lain sehingga dapat dikeluarkan dari analisis. Lebih lanjut
dalam waktu yang bersamaan juga dapat diketahui variabel-variabel vang
menimbulkan masalah multikolinieritas dan variabel ini nantinya dijadikan satu

atau dipilih salah satu untuk analisis lebih lanjut.

. Menentukan Jumlah faktor

Dari hasil langkah pertama diatas, variabel disusun kembali berdasarkan
korelasinya untuk menentukan jumlah faktor vang diperlukan untuk mewakili
data. Pada langkah ini akan diketahui sejumlah faktor vang lavak dapat
mewakil seperangkat variabel. Untuk kepentingan ini dari hasil print-out
komputer dapat dilihat dari besarnya nilai Eingenvalue dan Persentase Varian
Total yang dapat dikelaskan oleh sejumlah faktor vang berbeda. Untuk memilih
faktor-faktor ini dipilih variabel-variabel vang mempunyai Eigenvalue sama

dengan atau lebih besar dari satu.

. Interprestasi Faktor

Interprestasi dari faktor baru dapat dilakukan berdasarkan Initial faktor Matrik,
besarnya Eigenvalue dan Persentase Varian serta memperhatikan Faktor
Loading tiap variabel pada tiap faktor. Dengan Kkriteria Faktor Loading
minimum dapat ditentukan suatu variabel masuk faktor vang mana.sehingga

dapat diidentifikasi.


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

—_—

BAB Wi
SIMPULAN DAN SARAN. _

6.1. Simpulan

Dari hasil penelitian dan pembahasan pada Bab V tentang faktor-faktor

yang menjadi pertimbangan konsumen dalam pembelian Honda Supra X di

Kabupaten Jember, maka dapat dibuat simpulan sebagai berikut

I') Terdapat dua belas faktor vang menjadi pertimbangan konsumen dalam

pembelian Honda Supra X. Dua belas faktor ini dihasilkan setelah menguji

bersama-sama dari 16 variabel dengan menggunakan alat analisis Faktor. Hal

ini dapat dibuktikan dengan melihat nilai igen Valuenya lebih dari satu,

dengan nilai presentase komulatif variance sebesar 76.865 %. Dua belas

faktor tersebut adalah sebagai berikut :

I

2

(U5

Faktor harga Jual Kembali, harga Sparepart dan kualitas produk.

Faktor lingkungan sosial. terdiri dari : pengaruh teman. tokoh
masyarakat, tokoh-tokoh terkenal (pengaruh kelompok) dan pengaruh
keluarga.

Faktor Mesin kendaraan, terdiri dari : kekuatan mesin, tehnologi mesin,
kehalusan suara mesin, efisiensi mesin.

I'aktor Kenvamanan dan Servis eratis, terdiri dari - pola pemindahan gigi
transmisi halus, servis gratis.

Faktor Iklan dan Pameran.

Faktor Layanan Purna Jual, terdiri dari : lavanan bengkel resmi, tenaga
mekanik terlatih, banvaknva bengkel resmi Honda.

Faktor Promosi dan Kenvamanan. terdiri dari : program pemberian
hadiah, program diskon, program uji kendaraan, dan rasa empuk (soff
suspension) berkendaraan.

laktor Distribusi, terdiri dari : kecepatan dan kemudahan mmendapatkan
kendaraan yang dibutuhkan, banyaknya dealer Honda vang tersebar

diberbagai daerah.

L
S
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9. Faktor Phisik dan Garansi produk, terdin dam : desain atau bentuk
produk, penampilan phisik produk secara keseluruhan, kelengkapan atau
assesoris, dan garansi produk.

10. Faktor Perfomance produk, terdiri dari : cara pengoperasian produk dan
unjuk kerja produk vang lincah.

I'1. Faktor Sparepart/suku cadéng kendaraan, terdiri dari : tersedianya suku
cadang dan kemudahan untuk mendapatkan suku cadang kendaraan.

12. Faktor harga Beli Produk.

Faktor paling utama yang menjadi pertimbangan konsumen dalam pembelian
Honda Supra X vaitu faktor harga Juai Kembali , harga Sparepart/suku
cadang dan Kualitas Produk, vang terdiri dari: tingkat kerugian purna jual
vang rendah, kemudahan purna jual produk, harga jual kembali tetap tinggi,

kualitas produk sudah sesuai dengan harga , serta harga sparepart kendaraan.

6.2. Saran

Berdasarkan hasil penelitian maka dapat disarankan :

I

2

Bagi produsen, perlu upaya peningkatan promosi vang lebih efektif ke pasar

sasaran dengan lebth menonjolkan keunggulan produknya yaitu harga purna

jual yang tetap tinggi serta kualitas produk yang terjamin, karena faktor i

vang menjadi pertimbangan utama konsumen dalam pembehan.

Bagi peneliti lain yang ingin menyempurnakan penelitan i, perlu
diperhatikan bahwa keterbatasan dari penelitian ini yaitu hanyva meneliti
faktor lingkungan dari aspek faktor sosial saja ( pengaruh kelompok dan
keluarga ) sedangkan faktor lingkungan lainnva tidak diteliti. Oleh karena 1tu
perlu penehitian lanjutan tentang beberapa aspek pengaruh lingkungan

lainnva dalam keputusan pembelian.
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DAFTAR PERTANYAAN UNTUK RESPONDEN

Angket in1 digunakan untuk menyusun data penelitian dalam penyusunan tesis
vang berjudul ANALISIS FAKTOR YANG DIPERTIMBANGKAN OLLEH
KONSUMEN DALAM MEMILIH SEPEDA MOTOR HONDA SUPRA X DI
KABUPATEN JEMBER.

Tanggapan saudara akan kami rahasiakan dan tidak akan disalah gunakan.

Petunjuk Pengisian:

[. Jawablah pertanyaan ini dengan memberikan tanda silang (X) pada salah sa-

tu jawaban yang saudara anggap benar.

~

2. Jawablah sejujurnva, hal ini sangat kami perlukan dalam membantu
mengambil kesimpulan yang benar.

3. Jika ada pertanyaan vang kurang jelas, tanvakan kepada petugas vang

menyebarkan angket ini.

4. Terimakasih atas kesediaan saudara menjawab pertanyaan ini.

Identitas Responden

- N am@: = A R S A

-2

L AlamMAat ROMENTE o, o e Al

A L I i T, | & A s

(S

A. General dan Berdasar tingkat sosial
1. Usia anda saat ini
a. () kurang dari atau sama dengan 20 tahun
b.( jantara 21 - 30 tahun
c.( )antara 31 40 tahun
d (  )antara 4] — 50 tahun

e. () lebth dan 50 tahun
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2. Berapa jumlah keluarga anda ( bapak, Ibu, adik. Kakak )
a.( )2 4orang
b.( )5 7orang .
c.( )8 10orang

d. () lebih dan 10 orang

J

. Pekerjaan anda saat ini
a. () Pegawai Negeri
b.( ) Pegawai Swasta
c. () Wiraswasta

d. () Petani

(¢

() Pedagang
f.( ) lamn lain
4. Anda mendapat informasi tentang sepeda motor dari
a.( ) Televisi
b. () Surat kabar
¢.( )majalah
d. ( )Radio
e. () tidak ada
5. Berapa cc sepeda motor yang anda inginkan
a. () kurang dari 100 cc
b. () sama dengan 100 cc
¢. ( )samadengan 110 cc
d. ()sama dengan 125 cc
e. () lebih besar dari 125 ¢cc
6. Berapa jumlah sepeda motor keluarga anda saat ini
a. () udak ada
b.( )1 unit
¢.( )2 unt
d. () lebih dari 2 unit
7. Fungsi sepeda motor vang paling penting untuk anda
a. ( )sekolah

b.( ) bekerja
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c. ()jalan-jalan
d. () lain lain (belanja, bepergian)
8 Dalam melakukan pembelian sepeda mator, yang memilih tipe adalah:
a. () Bapak
b.( )lIbu
c. ()Anak
d. () kesepakatan bersama
B.Berhubungan dengan Harga
1. Didalam membeli Supra X, faktor harga menjadi pertimbangan anda.
Sangat tidak setuju  Tidak Setuju Netral Setuju Sangat Setuju

L] (] O O O

2. Menurut anda. fwrga Supra X ( OTR = 12 juta-an) saat ini tidah mahal .

Sangat tidax setuju ldak Setuju Netral Setuju Sangat Setuju
! OJ O =] i
3. Menurut anda, kualitas Supra X sesuai dengan harganya.
Sangat tidak setuju  Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju
O O O O O

4. Menurut anda, untuk menjual kembali Supra X yang telah anda beli adalah tidak
sulit.
Sangat tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju Sangat Setuju

& O O E ]

5. Menurut anda. harga jual kembali dar1 Supra X retap 1inggi.
Sangat tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju

o, g O | ]

6. lingkat kerugian vang rendah dar purna jual Supra X menjadi pertimbangan anda
dalam melakukan pembelian
Sangal tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju

]

0 OJ O O
7. Dalam pembelian, harga suku cadang menjadi pertimbangan anda.
Sangat tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju

OJ 0 O g 1
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8. Menurut anda, harga suku cadang Supra X tiduk mahal.

Sangat tidak setuju  Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju

(] L - O 0J H

C. Berhubungan dengan Produk
9. Dalam pembelian, desain atau bentuk Supra X menjadi pertimbangan anda.
Sangat tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju
O O O O |
10. Dalam pembelian, kelengkapan atau assesoris ( body maupun mesin) menjadi
pertimbangan anda.
Sangat tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju
] ] | &, ]

I'l. Menurut anda, penampilan phisik secara  keseluruhan dari Supra X sangat
menarik.
Sangat tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju

OJ O O O O

12. Dalam pembelian, warna-warna produk vang ditawarkan menjadi salah satu
pertimbangan anda.
Sangat tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju
O J O (] O
[3. Menurut anda, warna siriping sepeda motor dapat menambah daya tarik produk.
Sangat tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju
O U O 0 O

14. Cara pengoprasian yang mudah, menjadi pertimbangan anda dalam pembelian.

Sangat tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju
O O 0J ] B
[5. Unjuk kerja/ perfomance Supra X vang /incah, menjadi pertimbangan anda dalam
pembelian.
Sangat tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju

O 0 O 0 O
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16. Dalam pembelian, kehalusan suara mesin menjadi pertimbangan anda.
Sangat tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju

| ] <. A | ]

17. Dalam pembelian, kekuatan mesin( yang berhubungan dengan tidak mudah rusak)
menjadi pertimbangan anda dalam pembelian.
Sangat tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju
L O O U [l
I8. Ifisiensi mesin vaitu irit konsumsi bahan bakar, menjadi pertimbangan anda dalam
pembelian.
Sangat tidak setuju  Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju
O O O O 1
19.7ehnologi mesin menjadi pertimbangan anda dalam pembelian.
Sangat tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju

| ] O O ]

D.Berhubungan dengan Layanan Purna jual
20. Tersedianva lavanan bengkel resmi AHASS menjadi pertimbangan anda dalam
pembelian
Sangat tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju
O 1] | = O
21. Banvaknva bengkel resmi AHASS vang tersebar dibanvak tempat/daerah sehingga
memudahkan anda dalam melakukan pemeliharaan produk, menjadi pertimbangan
anda dalam pembelian.
Sangat tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju
| O il 0 0
22 Tersedianva fencca mekanik yang terampil dan terlatih disetiap bengkel AHASS
menjadi salah satu pertimbangan anda dalam pembelian
Sangat tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju

O O O O |
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12
|8}

. Dalam pembelian, adanya garans: produk (garansi mesin dan kelistrikan) menjadi
pertimbangan anda
Sangat tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju

] O 0 0 O

24. Adanva layanan perawatan servis gratis dalam jangka waktu tertentu, menjadi
pertimbangan anda dalam pembelian
Sangat tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju

O U U O O

2
n

- Kemudahan untuk mendapat suku cadang asli, menjadi pertimbangan anda dalam
pembelian.
Sangat tidak setuju I'dak setuju Netral Setuju Sangat setuju
[ O L] ] ]
26, lersedianva suku cadang ashi dan imitasi menjadi pertimbangan anda dalam
pembelian,
Sangat tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju

O L O O (|

E. Berhubungan Dengan Iklan dan Promosi
27 Menurut anda, ik/an di TV, radio. majalah atau surat kabar, dapat membantu anda
untuk mengenali produk sepeda motor(Supra X)
Sangat tidak setuju l'idak setuju Netral Setuju Sangat setuju

0 0 0 0 O

28. Anda dapat memahami manfaat, pemeliharaan, penggunaan, dan sebagainya
tentang Supra X dari iklan vang anda lihat atau anda dengar.
Sangat tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju

| 15 = O [

29 Semakm sering anda melihat atau mendengar 1klan mengenar produk/supra X
maka anda menjadi semakin tertarik untuk membeli produk tersebut.
Sangat tidak setuju Tidalk setuju Netral Setuju Sangat setuju

[ | ] 0 L
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30. Adanva pameran produk sepeda motor akan mempengaruhi anda untuk membeli

produk

Sangat tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju

-

L t O O U

31. Adanya program discount atau potongan harga akan mempengaruhi anda untuk
melakukan pembelian produk
Sangat tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju

| 0 O (] O

lsd
12

.Adanya promo tour keliling daerah di seluruh Indonesia, membantu anda
mengenali keunggulan(ketangguhan) produk sepeda motor
Sangat tidak setuju ldak setuju Netral Setuju Sangat setuju

0 L] ] O 0O

2
L2

3. Program pemberian hadiah pada waktu- waktu tertentu mempengaruhi anda untuk

melakukan pembelian prouuk

Sangat tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju
O O ] O |
34. Program wuji kendaraan(1est ride), membantu anda mengenali keunggulan produk
Sangat tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju
O O O O O

F.Berhubungan dengan Kenvamanan

N

35. Rasa empuk (soft suspension) saat dikendarai, menjadi salah satu pertimbangan
anda dalam pembelhian Supra X
Sangat tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju
O O i (] O
36. Geraran kendaraan vang halus atau tidak terasa saat dikendarai melewati jalan
rusak atau bergelombang, menjadi salah satu pertimbangan anda dalam membeh
Supra X

Sangat tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju

O O O 0 g
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37. Pola pengoperan gigi transmisi yang halus, menjadi salah satu pertimbngan anda
dalam pembehian
Sangat tidak setuju Tidak setuju  « Netral Setuju

Sangat setuju

O [ (| O ]

38. Rasa aman berkendaraan karena adanva rem cakram(disk brave) menjadi salah
satu pertimbangan anda dalam membeli Supra X
Sangat tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju

L O U O 0

G.Berhubungan dengan Distribusi
39. Banvaknva dealer resmi Honda vang tersebar diberbagai daerah memudahkan

anda untuk melakukan pembelian sepeda motor .
Sangat tidak setuju ridak setuju Netral Setuju

Sangat setuju

|, o] O a O

40. Dalam pembelian, lokasi dealer atau tempat pembelian menjadi salah satu
pertimbangan anda.
Sangat tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju

Sangat setuju

O 0 O (] O

41. Dalam pembelian, kemudahan untuk mendapat sepeda motor yang anda inginkan
menjadi salah satu pertimbangan anda.
Sangat tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju

Sangat setuju

[ 0 0 0 0

42, Tidak  harus menunggu lama untuk mendapatkan sepeda motor vang anda

inginkan, menjadi salah satu pertimbangan anda dalam pembelian

Sangat tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju
] O J ] O

F. Berhubungan dengan faktor Sosial
43. Dalam pembelian, anda memilih tipe sepeda motor yang dipakai orang-orang

terkenal
Sangat tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju

O O O O O
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44,

45.

46.

47.

Dalam pembelian, anda mempertimbangkan pendapat atau mendapat pengaruh
dari teman andu
Sangat tidak setuju Tidak setuju *Netral Setuju Sangal setuju

U t 1 O O

Dalam pembelian, anda mempertimbangkan pendapat atau pengaruh dari tokoh
masyarakai di wilayah tempat tinggal saudara

Sangat tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju

O 0 O O (|

Dalam pembelian, anda mempertimbangkan pendapat dar anggota keluarga anda
vang lain (Bapak, Ibu atau Anak).
Sangat tidak setuju Thidak setuju Netral Setuju Sangat setuju

O O] = L] O

Dalam keputusan pembelian, anda selalu mempertimbangkan pendapat dari famuls
atau saudara anda yang lain ( Sepupu, Ipar, dll)
Sangat tidak setuju Tidak setuju Netral Setuju Sangat setuju

O O 3| [l O
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LAMPIRAN 2

DATA PENELITIAN
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DATA PENELITIAN
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LAMPIRAN 3

HASIL UJI VALIDITAS
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Correiations

Correlations

X1 X2 X3
X1 Pearson Correlation 1 327 214>
Sig. (1-tailed) . : .000 016
N 100 100 100
X2 Pearson Correlation 327+ 1 491*
Sig. (1-tailed) 000 . .000
N 100 100 100
X3 Pearson Correlation 214 491 1
Sig. (1-tailed) .016 .000 ’
N 100 100 100
**. Correlation is significant at the 0.01 level (1-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (1-tailed).
Correlations
Correlations
X4 X5 G
X4 Pearson Correlation 1 .B93*4 .809"1
Sig. (1-tailed) ; .000 .000
N 100 100 100
X5 Pearson Correlation .893*4 1 .878*1
Sig. (1-tailed) .000 : .000
N 100 100 100
X6 Pearson Correlation 809* 878*4 1
Sig. (1-tailed) .000 .000 |
N 100 100 100

**. Caorrelation is significant at the 0.01 level (1-tailed).

Correlations
Correlations
T X8

X7 Pearson Correlation 1 452*1
Sig. (1-tailed) , .000
N 100 100

X8 Pearson Correlation 452** 1
Sig. (1-tailed) .000 .
N 100 100

“* Correlation is s'rrgniﬁcant at the 0.01 level

Correlations

Page 1
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Correlations

Correlations

X7 X8
X7 Pearson Correlation 1 [ 452+
Sig. (1-tailed) ‘ .000
N 100 100:
X8 Pearson Correlation .452*4 1
Sig. (1-tailed) .000 .
N 100 100
**. Correlation is significant at the 0.01 level
Correlations
Correiations
X9 X10 | X1t
X9 Pearson Correlation 1 .666*1 .589*1
Sig. (1-tailed) .000 .0G0
N 100 100 100
X10 Pearson Correlation .666* 1 589+4
Sig. (1-tailed) .000 . .000
N 100 100 100
X11 Pearson Correlation .589*4 .589*4 1
Sig. (1-tailed) .000 .000 :
N 100 100 100

**. Correlation is significant at the 0.01 level (1-tailed).

Correlations
Correlations
X12 X13
X12 Pearson Correlation 1 .288*1
Sig. (1-tailed) .002
N 100 100 |
X13 Pearson Correlation 288" 1
Sig. (1-tailed) .002 '
N 100 100
**. Correlation is significant at the 0.01 level
Correlations
Correlations
X14 X15
X14 Pearson Correlation 1 T471
Sig. (1-tailed) i .000
N 101 101
X15 Pearson Correlation T4T* 1
Sig. (1-tailed) .000 .
N 101 101

**. Correlation is significant at the 0.01 level
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Correlations

Correlations

X16 X17 X18 X139
X16 Pearson Correlation 1¢ 21 514" 784"
Sig. (1-tailed) . .000 000 .000
N 110 110 100 100
X17 Pearson Correlation 21 1 T47* .808"1
Sig. (1-tailed) .000 . 000 .000
N 110 110 100 100
X18 Pearson Correlation 514*1 747 1 647+
Sig. (1-tail~d) .000 .000 : .000
N 100 100 100 100
X19 Pearson Correlation .784* .808** 647 1
Sig. (1-tailed) . .000 .000 .000 g
N 100 100 100 100
**. Correlation is significant at the 0.01 level (1-tailed).
Correlations
Correlations
X20 X21 X22
X20 Pearson Correlation 1 .729* .526*
Sig. (1-tailed) . .000 .000
M 100 100 100
X21 Pearson Correlation 723" 1 T4
Sig. (1-tailed) .000 . .000 |
N 100 100 100
X22 Pearson Correlation .526* W5 i 14
Sig. (1-tailed) .000 .000 8
N 100 100 100

**. Correlation is significant at the 0.01 level (1-tailed).

Correlations
Correlations
X23 X24

X23 Pearson Correlation 1 .504*7
Sig. {1-tailed) . 0350
N 100 100

X24 Pearson Correlation .504*% 1
Sig. (1-tailed) .00C .
N 100 100

**. Correlation is significant at the 0.01 level
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Correlations

Correlations

X25 X26
X25 Pearscn Correlation 1 5779
3ig. (1-tailed) N 000
N 100 100
X26 Pearson Correlation 577 1
Sig. (1-tailed) .000 i
N 100 100
**. Correlation is significant at the 0.01 level
Correlations
Correlations
X27 X28 X29
X27 Pearson Correlation 1 S552™ 400"
Sig. (1-tailed) : .000 .000
N 100 100 100
X28 Pearson Correlation 5524 1 .550"1
Sig. (1-tailed) .000 . .000
N 100 100 100
X29 Pearson Correlation 400" H50 1
Sig. (1-tailed) .000 .000 A
N 100 100 100
**. Correlation is significant at the 0.01 level (1-tailed).
Correlations
Correiations
X30 X31 X32 X33 X34
X30 Pearson Correlation 1 3P .425*4 .364* 530"
Sig. (1-tailed) : .001 .000 .000 000
N 100 100 100 100 100
X31 Pearson Correlation 323 1 510 580" 6311
Sig. (1-tailed) .001 : .000 .000 .000
N 100 100 100 100 100
X32 Pearson Correlation 425 010" 1 A401*4 5411
Sig. (1-tailed) .000 .000 . .000 .000
N 100 100 100 100 100
X33 Pearson Correlation .364*4 .580*" 401 1 .65?:
Sig. (1-tailed) .000 .000 .000 . .000
N 100 100 100 100 100
X34 Pearson Correlation .530* B31*4 5411 .651*4 1
Sig. (1-tailed) .000 .000 .000 .000 :
N 100 100 100 100 100

**. Correlation is significant at the 0.01 level (1-tailed).
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Correlations

Correlations

X35 X36 X37 X38

X35 Pearson Correlation 1 . 469" A3 444"
Sig. (1-tailed) ) .000 042 .000
N 100 100 100 100

X36 Pearson Correlation 469*% 1 434** .503*1
Sig. (1-tailed) .000 : .000 .000
N 100 100 100 100

X37 Pearson Correlation 73" 434" 1 256
Sig. (1-tailed) .042 .000 . .005
N 100 100 100 100

X38 Pearson Correlation 444 503 .256*% 1
Sig. (1-tailed) .000 .000 005 :
N 100 100 100 100

**. Correlation is significant at the 0.01 level (1-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (1-tailed).
Correlations
Correlations
X39 X40 X41 X42

X389 Pearson Correlation 1 273 456" 4831
Sig. (1-tailed) ) .003 .000 .000
N 100 100 100 100

X40 Pearson Correlation 273" 1 487 4519
Sig. (1-tailed) .003 : .000 .00C
N 100 100 100 100

X41 Pearson Correlation 496" A87*4 1 .804*1
Sig. (1-tailed) .000 .000 : .0C0
N 100 100 100 1C0

X42 Pearson Correlation 483" 451" .804*% 1
Sig. (1-tailed) .000 .000 .000 ;
N 100 100 100 100

**. Correlation is significant at the 0.01 level (1-tailed).
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Correlations

Correlations

X43 X44 X45

X43 Pearson Correlation 1 .834* 784"
Sig. (1-tailed) . .000 .000
N 100 100 100

X44 Pearson Correlation .B34* 1 .882*1
Sig. (1-tailed) .000 . .000
N 100 100 100

X45 Pearson Correlation .784* 882" 1
Sig. (1-tailed) _ .000 .000 .
N | 100 100 100

**. Carrelation is significant at the 0.01 level (1-tailed).

Correlations
Correlations
X46 X47

X46 Pearson Correlation 1 .299*1
Sig. (1-tailed) . .001
N 100 100

X47 Pearson Correlation .299"" 1
Sig. (1-tailed) .001 -
N 100 100

** Correlation is significant at the 0.01 level
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LAMPIRAN 4

HASIL UJI RELIABILITAS
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RELIABIVLTITY ANALYS

Correlation Matrix

L X2
X1 1.0000
X2 32T 1.0000
X3 2141 .4908
N of Cases = 100.0

Statistics for Mean Variance

Scale 12.4200 1 8622
Reliability Coefficients 3 items

Alpha = L6172

I

X3
1.0000
N of
Std Dev Variables
1.3646 3
tem algha = 6114
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RELTIABTI

X4 1.0000
X5 8934
X6 8089
N of Cases =
Statistics for Mean
Scale 1353100

Reliability Coefficients

Alpha =  .9462

Variance
2 9433

3 items

Standardized

X6
1.0000
Std Dev

71 5

1.7L56

item
L Ltem

alpha

N

L

Variables

_
oo

. 9485

e}


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

RELIABILTITY ANALY
Correlation Matrix
X7 X8

X7 1.0000

X8 .4524 1.0000

N of Cases = 100.0
Statistics for Mean Variance
Scale 7.7300 1.0476
Item-total Statistics
Scale Scale
Mean Variance
if Item if Item
Deleted Deleted
X7 3.7700 .3203
x8 3.9600 .4024
Reliability Coefficients 2 items
Alpha = 0282

SIS =

S C

Std Dev Va

1.0235

Corrected
Item-
Total

Correlation

A524
45

ana

L4

Standardized item alpha =

ALE

N of
riables
5

Squared
Multiple

Cerrelation

L2047

L2047

(AL P

=]
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RELIABILTITY ANALYS S = SCALE

[

Correlation Matrix
X9 X10 X11
X9 1.0000

X10 .6658 1.0000
X11 .5887 . 3890 1.0000

N of Cases = 100.0
N of
Statistics for Mean Variance Std Dev Variables
Scale 12.6200 2.2986 15161 3
Reliability Coefficients 3 items

Alpha = .8238 Standardized item alpha = .82
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RELIABILTITY ANALYSTIS e SCALE (AL P HA)

Correlation Matrix .
X12 €13
2 1.0000
3 .2879 1.0000
N of Cases = 100.0
N of

ratistics for Mean Variance Std Dev Variables

Scale 7.8200 .6541 .8088 2
bliability Coefficients 2 items

= 6471

[ pha = .6466 Standardizea item alpha
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ELIABILITY A N

el
—
w
4
wn
|
€]
@
=]
[
M

Correlation Matrix *
X14 X15
1.0000 ‘
S 1371 1.0000
N of Cases = 100.0
N of
tistics for Mean Variance Std Dev Variables
Scale 7.5900 12342 351110 2
iability Coefficients 2 items
bha = 8485 Standardized item alpha = .5487
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LI

N of Cases

ABILTITY

L

ANALYS

Correlation Matrix

X1l6

1.0000
210
.5140
.76844

X17

,1.0000
L7472
.8081

100.0

Variance

3.8686

= e -
otancardiz

X18

1.0000

.6467

Std Dev

1.92669

Va

ed item alpha =

]

N

+

i
£
=1

i~

(1 P H

X19

1.0000

c

Q

lables

A)
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LIABILTITY ANALYSTIS = SCALE

Correlation Matrix

X20 XZ21 X22

=
. e
o
o
o

w

N R

(nh @
T
—
p )
o
o
o

@
.

~J
oY
o
~J

1.0000

N of Cases = 100.0

stics for Mean Variance Std Dev Variable

1LSTLCS

w

Scale 11 .2200 2.8804 1:.i6972

ability Coefficients 3 items

= .B547 Standardized item alpha = .B563
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IABILITY ANALYS

FKEL
Correlation Matrix

X24

X23

i 1.0000
i .50386 1.0000
N of Cases = 100.0
atistics for Mean Variance
Scale 7.9300 1.2173

0ility Coefficients

i zed

.06698

T

s = SCALE
N of
Std Dev Variables
1.,1033 2
item alpha = .6698

(

-

e

L P HA)
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RELIABILITY ANALYSTIS = SCALE (ALPH

Correlation Matrix

X25 X26
25 1.0000
26 .5770 1.0000
N of Cases = 100.0
N of

tatistics for Mean Variance Std Dev Variables

Scale 8.1100 .8262 .9089 2
eliability Coefficients 2 items

pha = S T2849 Standardized item algna = - 7318

[
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ELIABILITY

X27
1.0000

9517
. 3997

N of Cases =

tistics for Mean
Scale 11.2900

iability Cecefficients

ha = . 7469

ANALYSTIS = SCALE

Correlation Matrix

X28 X29
1.0000
.5498 1.0000
100.0
N of
Variance Std Dev Variables
2.0060 1:4163 3
3 items

Standardized item alpha = s 1203

(AR L PHA)
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RELIABIVLTITY ANALYSTIS = SCALE (AL FHPER)

Correlation Matrix

X30 X31 X32 X33 X324
i 1.0000
1 +3227 1.0000
[ L4250 -5085 1.0000
3 .3644 .2799 .4014 1.0000
4 .5304 L6311 .5413 . €507 1.0000
N of Cases = 100.0
N of

Htistics for Mean Variance Std Dev Variables

Scale 19.3600 3.4044 1.8451 5
liability Coefficients 5 items

[o5]
(#%]
(2]
jte]

bha = .8186 Standardized item alpha =
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RELILABILITY ANALYSTIS = o e A I B (A L P HA)

Correlation Matrix

X35 X36 X37 x38
B5 1.0000
B © .4692 1.0000
B 7 -1 133 .4341 1.0000
38 L4442 .5034 .2560 1.0000
N of Cases = 100.0
N of
tatistics for Mean Variance Std Dev Variables
Scale 16.4900 2.3534 L5 3413 4
pliability Coefficients 4 items
lpha = . 7134 Standardized item alpha = 7103
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RELIABILTITY

X39
9 1.0000
0 w2033
1 .4964
2 .4834

N of Cases =

atistics for Mean
Scale 15.4300
liability Coefficients

L

Correlation Matrix

x40

1.0000
.4865
.4508

100.0

Variance

2.4698

4 items

Standardized

ANALYSIS = SCALE

X411 X4z
1.0000
.8042 1.0000
N of
Std Dev Variables
1.57186 4
item alpha = . 7994

(A L P HBA)
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ELIABILITY ANALYSTIS = SCALE

Correlation Matrix

K43 X44 X45
1.0000
.8339 1.0000
.7836 .8822 1.0000
N of Cases = 100.0
N of
istics for Mean Variance std Dev Variables
Scale 9.7200 4.9713 2.2296 3
lability Coefficients 3 items
1a = .9374 Standardized item alpha = : 9375
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ELIABILITY

X460

1.0000
ok f v

N of Cases =

Fistics for Mean
Scale 7.6800

iability Coefficients

1a = .6462

X

47

1.0000

100.0

Variance
1.1491

Correlation Matrix

ANALYSTIS = S C

Std Dev Va
1. 0720

item alpha =

AL E

N of
riables
2

. L4ECE

(A L P HA)
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LAMPIRAN 5

HASIL UJI BARLETT’S TEST
HASIL UJI ANALISIS FAKTOR
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Communalities KMO and Bartleit's Test

Initial Extraction Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling
X1 1.000 .664 ) Adequacy:. 627
X2 1.000 678
X3 1.000 588 Bartlett's Test of Approx. Chi-Square 4003.169
1.000 861 Sphericity df 1081
1.000 .896 Sig. .000
1.000 .855
1.000 623
1.000 781
1.000 .764
10 1.000 778
11 1.000 g1
[X12 1.000 .589
X13 1.000 657
1.000 .836
1.000 .796
1.000 .801
1.000 .928
1.000 779
1.000 .897
1.000 778
1.000 .812
1.000 774
1.000 .703
1.000 .843
1.000 674
1.000 .788
1.000 647
1.000 .710
1.000 .799
1.000 736
1.000 .750
1.000 757
1.000 .788
1.000 .785
1.000 .781
1.000 762
1.000 .833
1.000 .639
1.000 731
1.000 716
1.000 .849
1.000 816
1.000 .860
1.000 .926
1.000 .882
1.000 .886
1.000 621

ction Method: Principal Component Analysis.
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Rotated Component Matrix?

Component

1 2 3 4 5 6 7 8
909 | 6.669E-02 135 | -5.757E-02 | 1.938E-02 103 -.107 |-4.649E-02
869 | 7.351E-02 .153 | 5.936E-02 | 9.643E-02 .158 -122 |-4.992E-02
.868 142 100 | 3.486E-02 | 3.514E-03 | 4.204E-02 |-1.904E-02 | 1.463E-02
688 | 3.593E-02 191 | -5.689E-02 -.106 |-8.624E-02 | 7.026E-02 1.322E-02
535 | 7.709E-02 -.153 -.144 335 -177 | -7.805E-02 |-3.065E-02
-4 879E-03 952 | 8.957E-02 | 9.143E-03 |-3.026E-02 | 7.789E-02 | 3.800E-02 | 1.681E-02
5.215E-02 915 |-1.896E-02 113 | -3.693E-02 |-4.134E-02 | 6.563E-02 | 1.589E-02
116 912 | 6.576E-02 | 3.509E-02 |-3.199E-02 | 6.806E-02 |-5.371E-02 |-4.280E-02
8.721E-02 900 | 7.029E-03 -.102 | -B8.756E-03 -.150 | 5.745E-02 | 2.226E-02
A70 | 2.792E-02 2900 -131 | -8.324E-02 144 . 104 146
7.543E-02 | 3.541E-02 .889 A3F 159 | 9.495E-02 | 9.158E-03 | 7.058E-02
184 | 8.225E-02 799 | 9.596E-02 145 122 | -8.454E-02 | 3.444E-02
232 | 3.849E-02 .710 | 5.870E-02 |-2.612E-02 -.113 .328 141
-5.244E-02 | 9.503E-02 -113 832 128 | 7.485E-02 A9 135
-9.493E-02 | -5.797E-02 ATT 778 257 .198 | -2.077E-02 | 8.846E-02
329 | -3.384E-02 | 3.455E-02 580 | 8.965E-02 | 6.596E-02 | 6.073E-02 | 4.698E-02
1.812E-02 134 .154 507 217 -.154 252 471
-7.107E-02 | -4.478E-02 271 423 246 405 398 | -3.753E-03
312 | 6.176E-02 |-2.052E-02 407 146 -.144 | 4171E-02 | 1.409E-02
212 |-3.412E-02 | 5.980E-02 1.461E-02 785 116 | 7.392E-02 | 8.483E-02
2.110E-02 |-5.594E-02 102 310 715 |-9.447E-02 313 | 2.092E-02
-7.732E-C2 -105 | 2.975E-02 358 598 251 | 5.465E-02 210
-8.648E-02 |-1.660E-02 | 1.416E-03 | 4.953E-02 524 292 281 128
9.053E-03 | -5.580E-04 | 9.720E-02 -.100 | 2.851E-02 818 | 9.112E-02 148
8676E-02 | -5.838E-02 | 7.706E-03 195 281 752 123 269
- 127 | -2.969E-02 | 9.538E-02 231 465 549 | 7.034E-02 290
168 | -9.534E-02 142 436 -.235 513 223 248
-.169 | 9.539E-02 | 7.831E-02 -.120 .319 | 1.827E-02 770 | 5764E-02
-5.689E-02 | 8.836E-02 144 299 | 2.582E-02 144 742 A5
-.152 | -4.990E-03 | 7.540E-02 291 332 | 6.301E-02 730 | 1.608E-02
246 | -5.508E-02 -170 | -4.764E-02 -.101 .166 624 .240
-9.136E-02 | -6.997E-02 .119 153 | 8.092E-02 157 | 6.437E-02 .835
1.651E-02 | 2.914E-03 119 185 | 2.729E-02 278 | 1.989E-02 .819
1.425E-02 | 7.058E-02 | 8.301E-02 -.104 287 | 9.457E-02 £19 674
6.476E-02 | 8.052E-02 107 5.343E-03 - 187 366 414 493
225 | 3.238E-02 155 152 | 2.648E-03 -.121 2.800E-02 | 2.867E-02
451 | -4.236E-02 182 155 -.166 |-3.482E-02 | 8.128E-02 133
-.208 | -3.781E-02 138 256 393 | 8.705E-02 | 6.520E-02 | 2.212E-02
8.627E-03 | -1.159E-02 | 3.680E-02 114 110 126 .140 140
-3.717E-02 | -5.161E-02 199 | 5.569E-03 | 8.166E-02 |-1.438E-02 .186 51
124 | 8528E-02 103 260 275 342 | 9.237E-03 101
-3.970e-03 326 361 -.149 | -7 223E-03 -.157 To182 182
AN 4 281E-02 233 117 S50 180 | 3.797E-02 1.599E-02
126 | -1.642E-02 411 157 1 2.233E-02 429 | -3.846E-02 | 9.563E-02
73 196 157 | 8.241E-02 | -4 535E-02 350 | 2.288E-02 | 2.187E-02
482 | 1.528E-02 | 3.751E-02 181 7.594E-02 -.144 | -5.018E-02 | 4627E-02
7.100E-02 |-1.153E-02 | 1.110E-02 .300 .356 |-1.932E-02 | 4.786E-02 |-8.770E-02

traction Method: Principal Component Analysis.
station Method: Varimax with Kaiser Normalization.
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Rotated Component Matrix?

Component

9 10 11 12
5 9.837E-02 |-1.016E-02 | 9.349E-N2 |-8.067E-03
4 125 | -4.090E-02 | 5.899E-02 |-2.092E-02
6 127 | 1.250E-02 153 170
3 -9.844E-03 | 1.114E-02 -.145 .168
8 -2.266E-02 160 417 .306
44 2.075E-02 |-4161E-02 | -2 951E-03 | 2.937E-02
46 -113 | -5.345E-02 | -6.43BE-02 |-8.861E-03
45 -4 442E-03 1.038E-C2 | 9.404E-02 07
43 7.154E-02 | 5.073E-03 | 1.614E-02 | 1.108E-02
17 4161E-02 | 1.848E-02 | 7.851E-02 |-4.693E-02
19 147 | -4 100E-02 | 4.943E-02 121
16 195 174 | 1.497E-02 | 3.565E-02
18 -120 110 221 | 2.504E-02
37 185 | -1.740E-02 | 5.154E-02 | 5.249E-02
24 9.990E-02 153 163 147
10 522 118 | -4.019E-02 .158
40 -6.556E-02 229 |-4652E-03 |-6.836E-02
32 236 191 |-9.936E-02 i
7 222 246 311 323
X29 -7.365E-02 | 6.485E-02 .308 | 4.757E-02
-5.236E-02 | 5.628E-02 |-1.364E-02 | 3.999E-02
148 257 |-1.822E-02 | 8.653E-02
412 | 8.365E-02 | 1.457E-02 |-6.787E-02
-127 | 4.705E-02 180 | 8.133E-02
-.103 135 | 3.004E-02 |-4.282E-02
2 205 211 | -1.925E-02 | 2.922E-02
254 | -1.237E-02 122 | 7.446E-02
423 110 | -5.255E-02 | 3.275E-02
-.139 | 9.668E-02 |-7.705E-02 -.103
34 6.738E-02 127 | 3.869E-02 |-5.208E-02
35 287 | 2.280E-02 272 210
42 -1.763E-02 .156 | 7.000E-03 | 9.078E-02
41 -3.577E-02 207 | -1.969E-02 | 5.495E-02
39 327 | -7.610E-02 | 6.576E-02 -.183
38 7.415E-02 - 127 105 | 2.177E-02
774 162 | 5.545E-02 144
11 608 | 5.928E-02 | 7.086E-02 -.129
3 543 | -7.521E-03 331 | 4.293E-02
14 8.474E-02 864 | 1.973E-02 | 1.332E-02
15 123 792 192 | 9.849E-02
13 302 489 -.142 | -5.555E-02
213 -464 | 3.394E-02 142
120 | 7.013E-02 787 |-6.822E-02
5 8.393E-02 | 8.122E-02 .504 | 2 900E-02
4.039E-02 | 7.510E-02 |-6.227E-03 657
(2 -1.839E-02 |-7.945E-02 |-5802E-02 609
2 401 | 4.990E-02 | 2 .922E-02 439

traction Method: Principal Component Analysis.
tation Method: Varimax with Kaiser Normalization.

a. Rotation converged in 14 iterations.
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