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MOTTO

“Jlendaklah manusia memperhatikan dari apakah manusia diciptakan. la diciptakan
dari air yang terpancar yang keluar dari (antara) tulang punggung dan tulang dada
(perempuan)”

{Terjemahan QS. At-Thariq : 57

“Bahwasanya orang mukmin itu bersaudara, maka damaikaniah antar sesama
saudaramu “

(Terjerahan QS. Al Hujurat : 10)
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ABSTRAKSI

Peﬁ'genalan perilaku konsumen dalam membeli produk tertentu penting sekah
bagi penentuan segmen pasar yang akan dituju bagi suatu perusahaan. Identifikasi
terhadap faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen merupakan salah satu
langkah yang perlu dilakukan perusahaan

Manfaat dari pengenalan prilaku konsumen adalah untuk memberi arah
terhadap kebijakan yang akan diambil daalam pemasaran produk vang dihasilkan.
Dengan mengetahui prilaku konsumen maka bisa di lakukam efisiensi terhadap biaya
promosi, karena bisa dilakukan secara efektif pada segmen pasar yang dituju.

Dalam penelitian terhadap perilaku konsumen kendaraan bermotor merek
HONDA di wilayah 4 kecamatan di lingkungan kota administratif Jember yang
membeli motor pada CV. INDORAYA MOTOR JEMBER diketahui bahwa faktor-
faktor eksternal, yaitu faktor yang berpengaruh pada perilaku konsumen di luar
pengaruh dari perusahaan, juga mempunyai pengaruh yaang luas terhadap konsumen,
dari 5 faktor yang di teliti menunjukkan bahwa faktor-faktor ekonomi sangat besar
pengaruhnya terhadap pembelian yang dilakukan konsumen disusul dengan jarak
antara tempat kediaman konsumen dengan produsen dan usia konsumen.

Kesimpulan bahwa faktor eksternal mempunyai pengarub yang signifikan
diperoleh dengan meneliti konsumen yang telah memutuskan untuk membeli
keudaraan bermeotor merek HONDA di wilayah 4 kecamatan di wilayah kota
administratif Jember konsumen ditentukan secara acak sebagai responden .

Dengan penelitian ini dapat bermanfaat bagi peusahaaan untuk dijadikan
pertimbangan dalam mengambil kebijakan untuk memasarkan produk yang
dihasilkan di wilayah 4 kecamatan tersebut yakni Kecamatan Kaliwates, Sumbersari
Patrang dan Arjasa. ..
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I. PENDAHULUAN

1.1 Latar belakang masalah

Setiap perusahaan yang bergerak dalam bidang industri maupun jasa, dalam
menjalankan kegiatan usahanya selalu berorientasi pada kegiatan mendapatkan laba
seoptimal mungkin. Salah satu usaha untuk mencapai tujuan tersebut dengan melalui
serangkaian kegiatan pemasaran.

Pemasaran adalah suatu sisiem keseluruhan dari kegiatan usaha yang
ditijukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan
mendistribusikan barang atau jasa yang diproduksi dengan tujuan dapat menarik
minat konsumen. Dengan demikian kegiatan pemasaran tidaklah hanya sekedar
menjual produk atau jasa melainkan segala aktifitas yang berhubungar dengan
produk atam jasa sejak dari produsen sampai ke tangan konsumen. Kegiatan
pemasaran harus juga dapat memberikan kepuasan tersendiri terhadap konsumen jika
menginginkan usahanva berjalan dengan lancar, atau supaya konrsumen mempunyai
image yang baik terhadap perusahaan, untuk itu maka harus diterapkan konsep
pemasaran yang berorintasi pada konsumen. Konsep pemasaran tersebut menurut
Basu Swasta dalam bukunya “MARKETING” mempunyai 3 unsur pokok yaitu
orientasi kepada konsumen, penyusunan kegiatan secara integral dan kepuasan
konsumen.

Dari uraian di atas maka jelaslah bahwa konsumen adalah raja bagi
perusahaan, itulah sebabnya mengapa penting bagi perusahaan untuk selalu
mengamati dan melakukan analisis yang mendalam terhadap analisis konsumen agar
perusshaan dapat lebih mengetahui apa yang diinginkan dan dibutuhkan oleh
konsumen untuk kemudian diterapkan dalam usaha memasarkan produk perusahaan.
Perilaku konsumen dipengaruhi oleh empat variabel, yaitu faktor budaya, sosial,
pribadi dan psikologis.
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McCarthy dan Porroault ( 1995 5 199 ) menyatakan yahwa pertlaku pembeli
cipenearnhi oleh beberapa takior dan salah sain dar fakior-takior tersebnt antara iam,
yaitu . pengaroh sosial, yang terdini dari keluaga, kelas sosial, kelompok anutan, dan
budaya

Scluin [uktor-fakior di alas. masih terdapal beberapa fuidor yaug dapal
mempengaruhi perilaln konsumen dalam melakukan pembelian, namun  pthak
perusatiaan idak dapat menaekan atan pesusahiaan ndak menipuivar peran dalam
mempengaruhinya, Paktor- faktor tersebut dinanaban faktor chuterna! yang antara
fuin terdirt dart wilavah eeograite. jarak. usia serta pekeryann

CV. INDORAYA MUTOR merupakan dealer sepeda motor yang dalam
memasarkan dacangannya selaln berorientasi pada pasar. Keguatan pemasaran yang
dilukukannva seialy memperhaikan prilaku konsumen, vakui berusalia miengetaliug
dur. mementhi keinginan konsumen  Olch karena ita penehtian tontang pengaruh
takior eksternal vang mempenearuhi prilaku konsumen daiam peibelian kegidaraan
werex HONDA p‘ddd CV. INDORATYA MOTOKR \d.u,L,al bu).,tluu Od;.,x uum'.q ¢ HiCH
parnegnann fersebuf. Atas daear pertimbanean fersebut  maka penehitinn terhadap
fakior sksternial yang mempengarohn penifuko konsumen perosabiss orsebul e njaxh
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i sy
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12, Dorunamsan nmsalali

D dalam memasarkan hasii produenya. perosahasn dionint anfuk lebib
emalami tentang perilaku kousumen dalan membeh kendarasa Takior upa saja
yang mempengaruhi perilalm konsumen dalam nembelian produl. Berdasarkan hal

sebut maka

periu diketali secara Jebil joias. Laktor eksternad apa sajakah vang
mempunyai pengarub terbadup pembeolion keadaraan yang dilakukan konsumen CV.
INDORAY A MOTOR 7. dan dakior apa vang pabmge domipan 7. Dengdn
meneetaliul faldor eksternal tersebul maka dihwapkan waugjemen bisa mengambil

Irnhtialran vana tepat Antam momasarian neadul vane ditawarkannes
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1.3 Tujuan dan Kegunaan Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian
a Untuk mengetahui apakah ada pengaruh dari faktor-faktor eksternal
perilaku konsumen terhadap pembelian produk;
b. Untuk mengetahui faktor-faktor eksternal yang dominan dalam
mempengaruhi perilaku konsumen.

1.3.2 Kegunaan Penelitian
Sebagai masukan bagi pimpinan perusahaan dalam memasarkan produknya,
bahwa masih ada beberapa faktor yang dapat mempengaruhi perilaku
konsumen dalam melakukan pemibelian , namun perusahaan tidak berperan

dzlam mempengaruhinya.
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II. TINJAUAN PUSTAKA

2.1. Pengertian Marketing

Beberapa ahli telah mengemukakan definisi tentang marketing yang
kelihatannya agak berbeda, meskipun sebenarnya sama. Perbedaan disebabkan karena
mereka meninjan marketing dari segi yang berbeda-beda: ada yang menitik beratkan
dari semua segi tersebut sebagai suata sistem. Definisi marketing yang dikemukan
oleh William J. Stanton dalam buku Manajemen Pemasaran Modern adalah sebagai
berikut :

‘Suatu sistem total dari kegiatan bisnis yang drancang uniuk merencanakan,

menentukan harga, mempromosikan dan mendasiribusikan barang-barang yang dapat

memuaskan keinginan konsumen saat ini maupun konsuren potensial”.(Basu
Swasta, 1990 : §)

Jika dipahami atau dihayati definisi marketing itu merupakan faktor yang
penting untuk mencapai sukses usaha dan akan mengetahui adanya cara atau falsafah
bisnis yang terlibat di dalamnya dan falsafah ini oleh ahli ekonomi disebut konsep
marketing Konsep marketing menurut William J. Stanton “sebuah falsafah bisnis
vang menyatakan pemuasan kebutuhan konsumen merupakan syarat ekonomi dan
sosial bagi kelangsungan hidup perusahaan”.

Definisi tersebut mempunyai konsekuensi bahwa semua kegiatan perusahaan
termasuk produksi, tehnik, keuangan dan marketing harus berorientasi pada

konsumen untuk mendapatkan laba pada masa yang akan datang,

2.2. Pengertian Produk
Pengertian produk dalam buku yang berjudul “Manajemen Pemasaran
Modern” adalah sebagai beikut :
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*Produk adalah sifat yang komplek baik yang dapat draba maupun tidak dapat draba
termasuk bungkus, warna, prestise perusahaan dan pengecer, yang dierima oleh
pembeli untuk memuaskan keinginan dan kebutuhannya.” Basu Swasta, 1990: 94)

Menurut definisi tersebut konsumen membeli sekumpulan sifat fisik dan

kimia sebagai alat pemuas kebutuhan. Setiap kombinasi dari sifat-sifat tersebut

mernpakan produk tersendiri sebab tiap kombinasi akan memberikan kepuasan yang
berbeda - beda .

Dalam mengembangkan produk, perencanaan produk harus membagi produk

menjadi tiga tingkatan : (Phillips Kotler, 1994 : 9)

‘Produk infi yaitu kegunaan atau manfaat yang dcari pembeli, misainya : wanita
membeli pemerah bibir, da tidak membeli kumpulan atribut fisik atau kimia tetapi da
membeli kemampuan.’

“Produk berwujud yaitu : objek fisik alau jasa yang dtawarkan ke pasar. Misalnya
lipstik, komputer dan sebagainya. Bila produk tersebut cbyek fisik, maka pandangan
pembeli, produk lersebut mempunyai fima karakteristik yaitu tingkat kualitas, ciri,
model, merk, pembungkus. Dan bila berupa jasa produk tersebut mmiliki karakterisrik
antara lain tingkat keahlian memberi jasa’.

‘Produk menyeluruh atau tambahan yaitu : keseluruhan faedzh yang dtenma
seseorang sewaktu membeli produk berwujud .

Jadi dalam produk menyeluruh tambahan ini termasuk svbyek fisik atau jasa,

pelayanan, petunjuk-petunjuk pemakaian, perawatan, reparasi, garansi dan

sebagainya

2.3.

Perilaku Konsumen dan Teori Perilaku Konsumen.
a. Perilaku Konsumen

Tujuan kegiatan marketing adalah untuk mempengaruhi pembeli untuk
bersedia membeli barang dan jasa perusahaan. Hal ini sangat penting bagi
manajer marketing untuk memahami mengapa dan bagaimana perilaku
konsumen tersebut demikian, sehingga perusahaan dapat mengembangkan,

menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barangnya secara
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baik. Definisi perilaku konsumen dari James F. Engel yang dikutip oleh Basu
Swasta dari Hani Handoko adalah sebagai berikut: (Basu Swasta dan Ham
Handoko, 1990 : 9).

"K sgiatan-kegiatan individu yang secara langsung mendapatkan dan mempergunakan
barang-barang dan jasa, lermacuk didalamnya proses pengambilan keputusan pada
persiapan dan penentuan kegiatan {ersebut”.

Jadi di dalam definisi perilaku konsumen tersebut terdapat dua elemen yang
penting yaitu

a. Proses pengambilan keputusan,

b. Kegiatan fisik;
Kedua elemen tersebut melibatkan individu dalam menilai, mendapatkan dan
mempergunakan barang-barang dan jasa

Timu-ilmu sosial kadang-kadang mengartikan kata perilaku hanyalah

menyangkut kegiatan-kegiatan yang tampak jelas atan mudah diamati, tetapi
perkembangan sekarang mengakui bahwa kegiatan yang jelas terlihat
hanyalah merupakan suatu bagian dari proses pengambilan keputusan. Jadi,
analisis perilakn konsumen yang realistis hendaknya menganalisis juga
proses-proses yang tidak dapat atau sulit diamati, yang selalu menyertai setiap
pembeli. Mempelajari perilaku konsumen tidak hanya mempelajari apa yang
dibeli, tapi juga dimana dan bagaimana kebiasaanya, serta dalam kondisi

macam apa barang-barang dan jasa-jasa tersebut dibeli.

b. Teori-teori Perilaku Konsumen.

Dalam kehidupan sehari-hari konsumen melakukan pembelian jarang
sekali didorong oleh satu motif Adapun motif-motif yang menjadi faktor
pendorong suatu pembelian antara lain yaitu: motif biologis, motif sosiologis,
motif ekonomis, motif agama dan sebagainya. Apabiia dalam satu keadaan
yang mana seseorang memiliki beberapa motif maka motif-motif tersebut

dapat saling memperkuat atau justru saling bertentangan. Untuk dapat lebih
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memahami tentang motif konsumen ada beberapa model teori: (Basu Swasta
dan Irawan , 1990:76).

1. Teori ekonomi mikro
Teori ini menyatakan konsumen akan mendapatkan kepuasan maksimal.
Konsumen akan meneruskan pembeliannya terhadap suatu produk dalam
jangka waktu yang lama, bila mereka telah mendapat kepuasan dari produk
tersebut, teori didasarkan atas beberapa asumsi :
a. Konsumen selalu mencoba untuk memaksimumkan kepuasan dalam
batas-batas kemampuan finansialnya.
b. Konsumen mempunyai kemampuan tentang bebberapa altervatif sumber
untuk memuaskan kebutuhannya
c. Konsumen selalu bertindak rasional, namun banyak pula konsumen
yang berperilaku menurut kehendaknya atau dorongan hatinya. Perilaku
semacam itu disebut perilaku yang tidak direncanakan.
.. Teori psikologis
Ada beberapa teori yang termasuk dalam kategori teori psikologis ini yaitu:
a. Teori belajar (Learning Theory)
Teori belajar digunakan untuk mengetahui perilaku konsumen dengan
cara menafsirkan dan meramalkan proses belajar yang dilakukan
konsumen. Beberapa prinsip yang terkandung dalam teori belajar ini
yaitu :
- Stimulasi Response Theory.
Teori ini berpendapat bahwa proses belajar adalah merupakan suatu
tanggapan seseorang terhadap suatu rangsangan yang dihadapinya.
Untuk mendapatkan tanggapan yang sama dan benar secara terus-
menerus, kegiatan rangsangan terhadap seseorang harus dilakukan

secara berulang-ulang.
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- Kognitif Theory
Teori ini berpendapat bahwa proses belajar dipengaruhi oleh faktor-
faktor individu seperti: sikap, keyakinan, pengalaman masa lalu, dan
kesadaran untuk mengetahui cara memanfaatkan suatu keadaan
dalam rangka mencapai tujuan.
- Gestald and Field theory
Teori ini mengemukakan bahwa pengamatan, pengalaman masa lalu,
dan pengarahan tujuan merupakan variabel yang menentukan
perilaku seseorang,
- Gestald Psikoanalisis
Teori ini menyatakan bahwa tingkah laku atau perilaku itu
dipengaruhi oleh adanya keinginan yang terpaksa dan adanya motif
tersembunvi. Jadi teori ini mencakup kepribadian seseorang,
b. Teori Sosiologis
Teori sosiologis ini menitikberatkan pada hubungan dan pengaruh
antara individu-individu vang dikaitkan dengan perilaku kelompok
daripada perilaku individu. Analisisnya diarahkan pada kegiatan-
kegiatan kelompok, seperti : kegiatan keluarga, teman sekerja, atau
kegiatan teman suatu perkumpulan.
¢. Teori antropologis
Teori ini menekankan pada perilaku suatu kelompok masyarakat.
Namun kelompok-kelompok masyarakat yang lebih diutamakan dalam
teori ini, bukannya kelompok kecil seperti: keluarga tetapi kelompok
besar atau kelompok yang ruang lingkupnya sangat luas, seperti:
kebudayaan, subkultur, dan kelas-kelas sosial. Teori ini dapat digunakan
manajemen dalam mempelajari akibat-akibat yang ditimbulkan oleh
faktor-faktor tersebut terhadap perilaku konsumen.
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2.4. Faktor-faktor Pengarul Perilaku Konswmen
Faktor-faktor utama yang mempengaruhi perilaku  konsumen untuk
mengambil keputusan membeli suatu produk tertentu dapat dibagi dua . yaitu : (Philip
Kotler, 1990: 153)
2.4.1. Faktor ektern
a. Kebudayaan
Kebudayaan sifatnya sangat luas, dan menyangkut segala aspek kehidupan
manusia. Kebudayaan adalah sangat komplek yang menyangkul
pengetahuan, kepercayaan, kesenian, moral, hukum adat istiadat dan
kebiasaan yang didapat manusia sebagai anggota masyarakat. Kebudayaan
terdiri dari segala sesuatu yang dipelajari dari pola-pola perilaku yang
normatif, yaitu mencakup segala cara atan pola pikir, merasakan dan
bertindak.
b. Sub budaya
Setiap budaya mempunyai kelompok-kelompok sub budaya yang lebih
kecil, yang merupakan identifikasi dan sosialisasi yang khas untuk
perilaku anggotanya
Minat seseorang akan berbagai jenis barang akan dipengaruhi oleb
kebangsaan, agama, ras, dan latar belakang geografis Kesemua faktor ini
akan mempengaruhi yang menjadi pilihannya, pemilihan  pakaian,
rekreasi, dan aspirasi tentang kerja atau karternya.
c. Kelas sosial
Sebenarnya setiap masyarakat menampilkan lapisan-lapisan sosial.
Lapisan sosial ini kadang berupa sebuah ristem kasta yang berbeda
-memikul peranan tertentu dan mercka tidak bisa mengubah keanggotaan
kastanya. Malah lebih sering lapisan sosial itu berupa kelas sosial.
Kelas sosial ini mempunyai beberapa cin, antara lain
1. Orang yang berada dalam kelas sosial cenderung lebih berperilaku

serupa dari pada orang vang berbeda dari kelas sosisal yang berbeda.
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2. Seseorang dipandang mempunyai pekerjaan yang rendah atati tinggi
sesuai dengan kelas sosialnya. .
3. Kelas kekayaan, pendidikan, dan orientasi terhadap nilai daripada
hanya berdasarkan sebuah variabel.
4. Seseorang mampu berpindah dari kelas soial ke kelas sosial yang lain,
ke atas dan kebawal dalam masa hidupnya.
Kelas sosial menunjukkan perbedaan pilihan produk dan merk bidang
tertentu seperti pakaian, perabot rumah tangga, akiivitas waktu senggang,
dan mobil
Faktor-faktor sosial
Kelompok ini juga mempengaruhi perilaku konsumen dalam
pembeliannya, dan dijadikan pedoman dalam bertingkah laku, oleh karena
itu perlu mengawasi kelompok tersebut, baik tingkah laku fisik maupun
mentalnya. Interaksi mereka sering dilakukan secara individual, sehingga
seseorang sering terpengaruh oleh orang lain untuk membeli sesuatu.
Kelompok ini sering disebut dengan kelompok referensi yaitu :
a. Kelas Puncak atas
Kelas puncak atas adalah kelompok sosial elite yang hidup dari
kekayaan dan warisan dan mempunyat latar belakang keluarga
terpandang.
b. Kelas Puncak Bawah
Kelas puncak bawah adalah orang yang punya pendapatan tinggi
melalui kemampuan yang menonjol dalam suatu bidang atau dagaug.
c. Kelas Menengah Atas ‘
Kelas menengah alas ini tidak mempunyal slalus keluarga maupun
kekayaan.
d. Kelas menengah
Kelas menengah ini adalah para pekerja halus dan pekerja kasar dan

selalu bekerja apa adanya.
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Kelas Pekerja

@

Kelas pekerja terdiri dan pekerja kasar atas dan mereka yang bergaya
hidup pekerja, terlepas dari pendapatan, pendidikan dan pekerjaannya
f Kelas Bawah Atas
Kelas ini terdin dari para pekerja kasar yang membutuhkan
ketrampilan dan pekerja pabrik yang memerlukan setengah
ketrampilan.
g. Kelas Bawah Rendah
Lapisan ini berada pada lapisan sosial paling bawah dan terdir dari
orang-orang tak terdidik “buruh-buruh tanpa ketrampilan.
Pembagian kelas sosial masyaraka yang lebih sederhana dapat dibagi
menjadi tiga kelompok kelas Sosial yaitu : { Basu Swasta, 82 ; 1981) |
a. Golongan alas
Golongan atas adalah kelompok masyarakat yang hidup lebih dart
cukup, artinya mereka mampu memenuhi kebutuhan hidupnya mulai
dari kebutuhan primer sampai kebutuhan tersier.
b. Golongan menengah
Golongan menengah adalah golongan masyarakal yang mempunyai
pendapatan cukup ftinggi dibawah golongan atas. Pada umumnya
mereka mempunyai kemampuan yang cukup dalam memenuhi
kebutuhan primer maupun sekunder serta kebutuhan tersier.
c. Golongan rendah
Golongan rendah adalah kelompok masyarakal yang mempunyat
tingkat penghasilan yang relatif rendah, umumnya kelompok
masyarakat ini berperilaku hemal, artinya dalam membelanjakan
uangnya mempertimbangkan keuangannya secara lebih cermat.
Pembagian masyarakat dalam figa golongan diatas bersifat relatif, karena
sulit  dikuantitatifkan secara pasti. Dasar  yang dipakai dalam

penggolongan ini adalah tingkat pendapatan, macan perumahan dan
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lokasi tempat tinggal. Pembagian masyarakat dalam tiga golongan ini
lebith mudah dipahami. Oleh karena itu pembagian masyarakat menurut
Basu Swasta tersebut dijadikan landasan dalam penelitian ini.

Keluarga merupakan kelompok kecil yang pengaruhnya sangat besar
terhadap persepsi dan perilaku seseorang. Umumnya pembelian suatu
barang atau jasa dalam keluarga didorong oleh adanya kebutuhan yang
dirasakan oleh satu anggota keluarga dalam pembelian berbeda-beda. Oleh
karena itu manajer marketing perlu tahu siapa sebenamnya anggota
keluarga yang bertindak sebagai pengambil inisiatif, penentu, pembeli dan
siapa yang mempengaruhi keputusan dalam memilih suatu barang atau
jasa tertentu.

Diantara anggota-anggota keluarga, suam sebagai kepala keluarga, dan

istri sebagai ibu rumah tangga adalah penentu dalam pembelian barang

yang sifatnya merupakan kebutuhan bersama dalam keluarga. Biasanya

ibu rumah tangga yang memegang uang dan mengatur pembelian barang

kebutuhan barang sehari-hari, maupun barang-barang yang dibutuhkan

suami dan anak-anak. Wewenang keputusan membeli antara suami istri

tergantung dari tipe keluarga, yang pada umumnya dibedakan menjadi

empat, yaitu :

a Otonomi yaitu keputusan yang diambil oleh suami istri, masing-
masing sama banyaknya.

b. Dominasi suami adalah keputusan ditangan suami.

¢. Dominasi istri adalah keputusan di tangan istri.

d. Sineratic adalah keputusan di tangan bersama-sama.

2.4.2. Faktor Intern

Selain faktor vang mempengaruhi lingkungan ekstern, faktor-faktor psikologis

yang berasal dari proses intern individu sangat berpengaruh terhadap perilaku
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konsumen. Adapun faktor-faktor psikologis yang menjadi faktor dasar dalam
perilaku konsumen adalah
a  Motivasi

Setiap kegiatan yang dilakukan seseorang itu didoorong oleh kebutuhan

dari dalam diri orang tersebut, kekuatan pendorong inilah yang disebut

dengan motivasi. Secara definisi motivasi dapat diartikan sebagai suatu
dorongan kebutuhan dan keinginan individu yang diarahkan pada tujuan
uuntuk memperoleh kepuasan. Bagi manajer markeling sangatlah penting
untuk mengetahui perilaku konsumen terhadap produk, scbab hal ini akan
mempengaruhi politik marketing perusahasn.

b. Persepsi

Persepsi atau tanggapan adalah suatu proses dimana konsumen menyadart

dan menginterpretasikan aspek lingkungannya, atau dapat dikatakan

sebagai proses penerimaan adanya rangsangan atau stimulus dalam
lingkungan intern dan ekstern, sehingga tanggapan {persepsi) bersifat
aktif

c. Proses persepsi ini dibagi tiga yaitw:

1. Selective eksposure, yaitu yang menjelaskan rangsangan manakah
yang akan ditanggapi oleh seseorang.

2. Selective Distortion, yaitu menggambarkan kecenderungan orang
untuk menggambarkan informasi menurut pemahaman pribadinya.

3. Selective retention, yaitu menjelaskan bahwa orang akan cenderung
untuk lebih mengingat informasi yang mendukung sikap dan
keyakinannya serta mengabaikan pengetahuan tentang banyak hal.

d. Belajar

Proses belajar apabila seseorung ingin menanggapi dan memperoleh suatu

kepuasan, sebaliknya proses belajar akan terjadi apabila seseorang akan

merasa dikecewakan oleh produk yang kurang baik.

e. Kepribadian dan konsep diri
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Kepribadian dapat diartikan sebagai organisasi dan faktor biologis,

psikologis da}x sosiologis yang mendasari perilaku individu.

Ada tiga unsur pokok kepribadian, yaitu :

a. Pengetahuan, yaitu unsur pokok yang mengisi akal seseorang yang
sadar terkandung dalam otaknya.

b. Perasaan, yaitu suatu keadaan dalam kesadaran manusia yang terkena
pengaruh pengetahuannya, dinilai sebagai keadaan yang positif atau
negatif

¢. Dorongan naluri, yaitu kemauan yang sudah merupakan naluri pada
setiap manusia.

Zetiga unsur pribadi tersebut dapat tercermin atau diamati lewat aktivitas,

minat dan opini mereka, dengan menggunakan risert motivasi.

Konsepsi diri yaitu individu yang diterima oleh individu itu sendiri dalam

kerangka kehidupannya dalam svatu masyarakat yang menentukan.

Konsep diri ini tidak hanya dibatasi oleh keinginan f{isik tetapi termasuk

juga di dalamnya hal-hal seperti kekuatan, kejujuran, rasa humor, keadilan
dan kejahatan.

Pada dasarnya konsep diri ini dibedakan dalam dua macam yaitu . konsep

diri yang nyata dan konep diri yang ideal. Kesemuanya itu harus dipahami

oleh manajer untuk dapat mengetahui tujuan pembelian, karena dapat
mempengaruhi perilaku mereka.

Sikap

Sikap adalah kecenderungan yang dipelajari untuk bereaksi terhadap

penawaran produk, dalam masalah yang baik atau yang kurang baik secara

konsisten. Dengan mempelajari sikap konsumen terhadap produk yang

dihasilkan, diharapkan akan dapat menentukan apa yang akan dilakukan di

masa yang akan datang.

I
i
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3.1.

III. METODE PENELITIAN

Populasi dan Sampel
a Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen vang telah mengambil

keputusan dalam pembelian produk sepeda motor Ceigan merk Honda
pada CV. INDORAYA MOTOR di Jember.

. Sampel adalah sebagian dari popuiasi. Dalam pengambilan sampel

digunakan metode non probability sampling yaitu metede quota sampling,
Quota sampling adalah suatu metode pengambilan sampel dimana obyek
yang akan diteliti ditentukan terlebih dahulu (setiap stratum diberi jatah
atau kuota) dimana kuota telah ditentukan terlebih dahulu. Mengenai siapa
yang akan dijadikan responden dipilih secara acak. Kuisioner dibagikan
kepada 215 responden yang didalamnya terdiri dari identitas serta faktor-
faktor ekstern responden yang menjadi pertimbangan dalam pembelian
produk antara lain faktor tempat tinggal, pendapatan per bulan, jarak, usia
dan pekerjaan responden. Dari sebanyak 215 kuisioner tersebut,170
kuisioner dinyatakan memenuhi syarat. 20 kuisioner dinyatakan hilang
(tidak kembali), 11 kuisioner dinyatakan rusak dan 14 kuisioner
dinyatakan tidak sesuai dengan jawaban vang diinginkan penulis.
Sebanyak 170 kuisioner tersebut berasal dari Kaliwates 53 kuisioner,
Sumbersari sebanyak 48 kuisioner, Patrang sebanyak 40 kuisioner dan 29
kuisioner dari Arjasa

3.2.. Prosedur pengumpulan data

a. Metode interview adalah metode pengumpulan data dengan jalan

mengadakan wawancara kepada pimpinan maupun karvawan mengenai
masalah yang ada sangkut pautnya dengan penelitian. Di antaranya yaitu

15
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sejarah perusahaan, produk yang dipasarkan, luas daerah pemasaran serta
faktor-faktor internal dari responden.

b. Metode observasi yaitu metode pengumpulan data dengan jalan
mengadakan pengamatan secara langsung terhadap obyek yang diteliti
serta mengadakan pencatatan secara sistematis tentang data-data yang
diperlukan. Diantaranya yaitu faktor-faktor eksternal yang menjadi
keputusan responden dalam pembelian produk (tempat tinggal,
pendapatan per bulan, jarak, usia dan pekerjaan).

¢. Metode kuisioner yaitu suatu metode pengumpulan data dengan jalan
mengajukan pertanyaan atau memberikan suatu selebaran kepada para
konsumen tentang faktor-faktor yang menjadi keputusan konsumen untuk
membeli produk.

d Metode literatur yaitu metode pengumpulan data dengan jalan membaca
buku-buku literatur yang berhubungan dengan masalah yang diteliti dan

sekaligus sebagai landasan teoritis dalam penelitian ini.

3.3. Metode analisis data

Untuk mengetah\u hubungan antara faktor-faktor yang mempengaruhi
perilaku konsumen dengan motivasi pembelian , digunakar. analisis Chi-Kuadrat dan
derajat kontmgens: Adapaun kerangka analisis yang dipersiapkan adalah :

a Untuk mengetahui hubungan antara faktor dependen dengan faktor
independen digunakan analisis Chi-Kuadrat dengan perhitungan langkah-
langkah sebagai berikut :

1. Pengumpulan hasil kuisioner dalam bentuk tabel.
2. Menentukan kriteria penolakan atau penerimaan hipotesis nihil (Ho)
dan hipotesis alternatif (Ha) : Kriteria pengujian :
Ho : terdapat hubungan antara faktor perilaku konsumen dengan
tingkat pembelian kendaraan .
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Ha: tidak terdapat hubungan antara faktor perilaku konsumen dengan
tingkat pembelian kendaraan.
Kriteria keputusan
Tolak Ho, diterima Ha jika :
X2 > X tabel { (@), (r—1),(k-1) }
Terima Ho , tolak Ha jika :
X2 < X tabel { (@), (r-1), (k-1)}
3. Menghitung taraf signifikansi dan derajat bebas.
4. Menetapkan kriteria pengujian, Ho diterima bila X* hitung < taraf
signifikansi. Ho ditolak apabila X* hitung > taraf siguifikansi.
5. Menghitung X? hitung dengan rumus :

(Eo-EY
X= —

E

Dimana nilai E diperoleh dengan rumus :

Ebaxis

E= . ( E kolom )
Eioal

Dimana :

X = Chi-Kuadrat = nilai X hitung
Eo = Frekuensi yang diperoleh dari responden
E = frekuensi yang diharapkan dari sampel sebagai gambaran dari
frekuensi yang diharapkan dari sampel
6. Menarik kesimpulan
Apabila Ho diterima berarti terdapat hubungan signifikansi.
Apabila Ho ditolak berarti tidak terdapat hubungan yang si gnifikan.
b. Untuk mengetahui hubungan faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku
konsumen dengan pembelian produk digunakan analisis derajat kontingensi,

dengan langkah-langkah sebagai berikut:
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b. Untuk mengetahui hubungan faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku
konsumen dengan pembelian produk digunakan analisis derajat kontingensi,
dengan langkah-langkah sebagai berikut:

1. Menghitung derajat kontingensi dengan rumus
X

C:
X2 +n

Dimana :

C = derajat kontingensi

X = nilai Chi-kuadrat

N =jumlah total frekuensi

2. Menghitung nilai C maksimum dengan rumus:

m-1
cC = —
m

Dimana m = jumlah variabel terkecil

3.  Menarik kesimpulan
Yaitu dengan cara membandingkan nilai C dengan C maksimal. Makin
dekat nilai C dengan nilai C maksimal semakin kuat hubungan yang
ada. Makin javh nilai C dengan C maksimal berarti semakin lemah
hubungan yang ada ( Sydney Siegel, 1997 : 242).

J.4. Definisi variabel operasional

a  Winardi ( 1989 : 91) menyatakan perilaku pembeli dipengaruhi oleh faktor
lingkungan yang mencakup ekonomi, bisnis, kultural dan sosial. Faktor-
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b. Faktor eksternal adalah faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku
konsumen yang tidak bisa dijangkau oleh perusahaan yakni perusahaan
tidak punya peran dalam faktor-faktor tersebut.
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IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Daerah Penelitian

Daerah yang dijadikan penelitian dalam pengambilan sampel adalah terdiri
dari empat wilayah kecamatan, yaitu kecamatan Kaliwates, Sumbersari, Patrang dan
kecamatan Arjasa. Kecamatan tersebut berada di sekitar wilayah kota administratif
Jember dengan posisi sebagai beriknt :

Sebelah selatan Kecamatan Kaliwates,
Serbelah barat Kecamatan Patrang
Sebelah timur Kecamatan Sumbersari
Sebelah utara Kecamatan Arjasa
Wilayah keempat kecamatan tersebut berada di tengah sentral kabupaten Jember
dengan batas-batas sebagai berikut
- Sebelah utara berbatasan dengan Kecamatan Jelbuk
- Sebelah selatan berbatasan dengan Kecamatan Jenggawah
- Sebelah barat berbatasan dengan Kecamatan Sukorambi
- Sebelah timur berbatasan dengan Kecamatan Pakusari
Adapun keadaan geografis masing-masing daerah kecamatan adaiah sebagai berikut :
a  Kecamatan Kaliwates.

Kecamatan Kaliwates merupakan daerah yang termasuk dalam wilayah kota

administratif Jember serta merupakan dacrah yang terpadat penduduknya di

seluruh Kabupaten tingkat I Jember. Penduduk di kecamatan ini berjumlah

sekitar 90.897 jiwa pada thahun 1994 , yang terdiri dari 42.993 jiwa laki-laki
dan 47.904 jiwa perempuan Dengan luas wilayah 249.366 Ha. Pada daerah ini
banyak dipadati oleh beberapa bangunan besar yang berfungsi sebagai kantor

pemerintah, kantor swasta, Bank, ruko dan supermarket. Daerah tersebut

dihuni oleh dua kelompok penduduk yaitu Jawa dan Madura serta sebagian
kecil penduduk keturunan Cina, Arab dan Warga Negara asing (WNA). Mata

20
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pencaharian penduduk setempat adaiah pegawai negeri, pegawai swasta,
wiraswasta dan sebagian bertani. Bertani masih merupakan mata pencaharian
sebagian besar penduduk di daerah ini meskipun berada di lingkungan kota.
Komposisi pencaharian penduduk di bidang pertanian sebanyak 19.953,
industri 4.395, perdagangan 8.751, dan jasa 4.127 jiwa.

Kecamatan Sumbersari

Kecamatan Sumbersari juga merupakan daerah yang termasuk dalam wilayah
kota administratif dan merupakan daerah yang kepadatan penduduknya
menempati urutan kedua setelah Kecamatan Kaliwates. Panduduk kecamatan
ini berjumlah 100.986 jiwa pada tahun 1999 yang terdiri dari 49.499 laki-laki
dan 51.48 perempuan dan menempati wilayah seluas 370.472 ha Kecamatan
Sumbersari merupakan sentral pendidikan, dimana terdapat Perguruan Tinggi
Negeri dan beberapa Perguruan Tinggi Swasta Beraneka macam suku
menempati daerah tersebut, antara lain suku Jawa, Madura, Arab, Warga
Negara Asing (WNA) serta sebagian kecil warga keturunan Cina Mata
pencaharian penduduk sebagian besar adalah bertani. 22.502 industri, 4.865
perdagangan, 8.751 jasa-jasa, 2.397 dan pencaharian lainnya 6.250 jiwa.
Kecamatan Pafrang

Daerah yang termasuk dalam wilayah kota administratif Jember terdiri dan
tiga kecamatan, antara lain Kaliwates, Sumbersar1 dan Patrang Kepadatan-
penduduk daerah ini hampir sama dengan kecamatan Sumbersari yakni
berjumlah 85.983 jiwa pada 1999 dengan luas wilaysh sebesar 369.940 ha
Namun dilihat dari segi ekonomi, penduduk daerah kecamatan Patrang lebih
rendah dari daerah kecamatan Sumbersari, hal tersebut dapat terjadi karena
Sumbersari merupakan sentral . pendidikan, dimaua penduduk. daerah
Sumbersari rata-rata membunyii bendapatan ;mnpingan jang besar, yaitu
dengan memfungsikan sebagian tempat tinggalnya untuk ditempati oleh orang
lain (indekost). Mata pencaharian utama pada penduduk Palrang yaitu bertani
sejumlah 18.916 industri 4.081 jasa 3.857 pencesharian lainnya 5.263. Di
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daerah ini berdomisili suku Jawa dan Madura serta sebagian kecil penduduk
keturunan Arab dan Cina.

d. Kecamatan Arjasa
Kecamatan Arjasa merupakan daerah pengembangan perluasan kota yaitu
perkembangan kearah utara dari pusat kota Jember. Penduduk daerah ini
berjumlah 34.610 pada tahun 1999 yang terdiri dari 16.741 laki-laki dan
17.864 perempuan dengan luas wilayal: 437525 ha Suku.Madura merupakan
penduduk asli yang berdomisili di sini. Vata pencaharian penduduknya adalah
bertani. 7.634 yang bekerja di bidang iadustri 1.663, di bidang perdagangan
3.314 bekerja di bidang jasa 1.566 da bidang lainnya 2.128. Adat Madura
masih kental serta aktif dilaksanakan di beberapa desa pada daerah tersebut,
misalnya kesenian hadrah, pencak silat serta pembacaan pat.. Selain itu suku
Madura juga masih terdapat suku Jawa, Arab dan keturunan Cina. ( Sumber;
BPS Jember, 1999)

4.2. Sejarah Singkat Perusahaan

CV. INDORAYA MOTOR di Jember didirikan pada tahmn 1982 oleh
pengusaha keturunan Cina yaitu Bpk. Tan Hok Tjong dengan tempat usaha terlemk di
jalan Gajah Mada nomor 6, kecamatan Kaliwates Jember.. Pada mulanya penxsahaan :
ini hanya bergerak di bidang usaha penjualan peralatan dan suku cadang kendaraan ‘
dengan merk HONDA. Semakin lama ussha yang dijalankannya semakin mengalami
peningkatan baik itu dari segi volume penjualan, jenis serta macam-macam peralatan
yang ditawarkan kepada para pelanggannya.-. |

Pada tahun 1984 dengan hasil musyawarah keluarga serta dengan didasari
oleh kesempatan dan potensi yang ada di kota Jember khususnya, maka usaha
dikembangkan ke penjualan produk segala jenis sepeda moter dengan merk HONDA
yang sampai saat sekarang usaha yang dijalankannya masnh tetap dapat bertahan dan
bersaing dengan usaha sejenis terutama di daerah Jember.
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Dalam menjalankan usahanya CV. INDORAYA MOTOR juga mengalami
pasang surut dalam hasil penjualannya Puncak masa kejayaan CV. INDORAYA
MOTOR dicapai pada tahun 1996 dan awal tahun 1997 yang mencapai penjualan
sampai ribuan unit dalam satu tahun. Setelah terjadi krisis ekonomi nasional pada
tahun 1998 sampai sekarang penjualan produk menurun drastis. Hal ini selain
disebabkan oleh daya beli masyarakat menurun iapi juga hadimya produk produk
baru yang sejenis dengan produk HONDA.

4.3 Lokasi Perusahaan dan Daerah Penjualan

Definisi dari lokasi perusahaan yaitu suatu tempat yang digunakan untuk
aktivitas usaha yang dijalankannya Lokasi adalah salah saiu hal yang harus
dipikirkan dan diputuskan secara cermat, karena. lokasi usaha cangat berpengaruh
terhadap hasil penjualannya. Sedangkan lokasi yang digunakan oleh CV.
INDORAYA MOTOR di Jember yaitu terletak di jantung kota, tcpatnya di jalan
Gajah Mada nomor 6, Kaliwates Jember. ‘

Selain lokasi yang strategis, fasilitas berperan serta dalam kelancaran
usahanya. Adapun fasilitas yang ada antara lain yaitu. : ruang pamer (showroom),
gidang unit (kendaraan), gudang suku cadang dan bengkei. Sedangkan daerah
penjualan yang berhasil dikuasai yaitu meliputi seluruh daerah kabupaten Jember dan
sekitarnya.

4.4 Struktur Organisasi Perusahaan

Struktur organisasi merupakan suatu bagan yang didaiamnya telah diatur
tentang tugas, wewenang dan tanggung jawab dari masing-masing bagian yang ada .
Setiap perusahaan dalam menjalankan usahanya memeriukan adanva suatu struktur
organisasi yang baik dan teratur untuk mencapai tujuan perusahaan. Adapun struktur
organisasi yang dibentuk oleh manajemen CV. INDORAYA MOTOR di Jember
adalah struktur organisasi garis seperti pada gambar berikut ini:
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Gambar 1

STRUKTUR ORGANISASI
CV. INDORAYA MOTOR JEMBER

‘Wakil direktur
Marketing Finance Manager Accouniing Ka bag Gudang
Manager - Manager
|
Supervisor Kasir Karyawan Gudang
Salesman Billing
Collection .
|
Adiministrasi

Umum

Adapun tugas dan tanggung jawab dari masing-masing bagian yang terdapat
pada perusahaan tersebut adalah :
a  Direktur Utama
Tugasnya:
- Memimpin dan mengkoordinir seluruh kegiatan perusahaan;
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- Mengadakan program kerja seria mengawasi pelaksanaan program
kerja oleh masing-masing bagian agar kegiatan berjalan lancar sesuai
dengan program kerja yang telah ditetapkan;

- Mewakili perusahaan dalam hubungannya dengan pihak luar.

Wakil Direktur

Tugasnya :

- Membantu direktur dalam melaksanakan tugas sehari-hari atau
menggantiken direktur apabila direktur berhalangan agar perusahaan
dapat berjalan dengan lancar.

- Bertanggung jawab kepada direktur atas semua tugas yang dibebankan
kepadanya.

Marketing Manager

Tugasnya :

- Menyusun rencana-rencana jangka pendek dan jangka panjang serta
strategi di bidang pemasaran;

-  Mengawasi semua kegiatan yang dilaksanakan oleh bawahannya agar
pelaksanaannya sesuai dengan rencana yang telah ditetapkan;

- Memeriksa laporan-laporan bawahannya;,

- Bertanggung jawab terhadap Direktur Utama

. Supervisor

Tugasnya:

- Memeriksa laporan-laporan penjualar yang dibuat oleh bawahannya;

- Menganalisis penjualan serta memberikan saran-saran kepada inanajer
pemasaran dalam menetapkan kebijaksanaan perusahiaan.

Salesman

Tugasnya :

- Melaksanakan penjualan sepeda motor baik di dalam maupun di luar
kota;

- Membuat laporan-laporan penjualan kepada supervisor;
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Melaksanakan penagihan secara langsung terhadap piutang-piutang

dari langganan bila mendekati jatuh tempo faktur penjualan.

f Finance Manager

Tugasnya :

Mengatur sistem penyimpanan uang serta kertas-kertas berharga di
tempat yang cukup terjamin keamanannya,

Melakukan penyediaan dan pengeluaran uang yang berhubungan
dengan kegiatan perusahaan;

Mengurus pembayaran hutang-hutang perusahaan dengan persetujuan

Direktur Utama.

g Kasir

Tugasnya :

Mengelola kas harian perusahasn dengan baik dan dapat
dipertanggungjawabkan
Mengisi dan memeriksa bukti-bukti uang masuk dan keluar;

Bertanggung jawab kepada manajer perusahaan.

h. Billing

Tugasnya :

-

Bertanggung jawab kepada finance manager
Memeriksa dan menyeleksi faktur-faktur penjualan yang mendekati

jatuh tempo.

1. Collection

Tugasnya :

Bertanggung jawab kepada finance manager;

Mengambil dan menyetor uang di bank dengan persetujuan finance
manager;

Melakukan pengiriman surat-surat penting perusahaan kepada pihak

luar .
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Tugasnya :
. Membuat surat-surat yang diperiukan dalam kegiatan perusahaan;
- Membuat faktur penjualan.
k. Accounting Manager
Tugasnya :
- Mengelola akutansi keuangan dan menyusun iaporan-iaporan akutansi
secara berkala;
- Membuat laporan akutansi sebagai pertanggung jawaban  kepada
Direktur Utama setiap bulan.
. Kepala bagian gudang
Tugasnya :
- Mengawasi keluar masuknya sepeda motor;
- Mengatur administrasi gudang sebaik mungkim:
- Melaporkan stok secara teratur kepada sﬁpervisor
- Bertanggung jawab dalam hal penyimpanan, pemeliharaan dan
pengeluaran.
m. Karyawan Gudang
Tugasnya :
- Melaksanakan pekerjaan dengan baik sesuai tugasnya;
- Bertanggung jawab atas pekerjaannya kepada kepala bagian gudang.

4.5 Analisis Faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen
4.5.1 Gambaran Unmim Responden

Usaha untuk mengetahui pengaruh dari faktor eksternal terhadap perilaku
konsumen dalam mempertimbangkan untuk membeli kendaraan bermotor HONDA
pada CV. INDORAYA MOTOR, maka dicari informasi dengan menyebarkan
kuisioner pada konsumen sebagai sampel dan dianalisis menggunakan alat analisis

Chi-Kuadrat.
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Secara umum honsumen, dalam hal ini responden. adaiah penduduk vang
berdomisili di Jember. Umumnya mercka mempunyai tingkat kesejahiteraan yang cukup
baik, mengingat harga dari kendaraan yang dibeli dari tipe vang paling murah saja
berkisar 10 juta rupiah. Latar belakang pekerjaan yang menjadi inata pencaharian
mereka cukup beragam.

Pembelian kendaraan lebih banyak dilakukan oleh mereka vang telah dewasa
dan mempunyai sumber pendapatan yang jelas. Hal ini disebabkan procuk yang dibeli
merupakan barang spesial bagi sebagian besar mesayarakat Jember.

4.52 Analisis faktor Wilayah Geografis

Responden yang dipilih sebagai sampel dalam analisis ini tersebar di seluruh
wilayah tempat kecamatan di Jember, yaitu Kaliwates, Sumbersari Patrang dan Arjasa.
Mereka tinggal di pusat , pinggiran kota dan di pedesaan. Ilasil kuisioner yang
dilakukan menunjukkan bahwa perbandingan konsumen yang bertempat tinggal di ketiga
wilayah tersebut tidak terlalu besar. Adapun hasil kuisioner yang merupakan jawaban
dari responden adalah seperti yang tercantum pada tabel 1 berikut :

Tabel 1 : Tempat Tinggal Responden Memout Wilayah Geografis.

Faktor Tempat Tingeal Responden j ,

Wilayahﬁs Kaliwates | Sumbersari | Patrang | Arjasa j Syl v
'3

Pusat kota 24 17 13 9 63 37

Pinggiran 18 15 14 12 59 | 347

Pedesaan 11 16 13 8 48 28,2

Jumlah 53 48 40 29 170 100

Sumber : Data primer (kuisener 170 responden di wilayah 4 kecamatan Kotatif Jember )

Hasil kuisioner berdasarkan tempat. tinggul responden menurut wilayah
geog afis seperti yang pada tabel 1, diketahui bahwa yang berdomusili di pusat kota
sebanyak 63 responden atau sebesar 37 % , sedangkan yang berada di pinggiran kota
sebanyak 59 responden atan sebesar 34,7 % dan yang tinggal di pedesaan sebanyak
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2 % dari jumlah selurub responden. Untuk mengetahw

ian produk dapat diuji

4% orang atau sebesar 28,
apakah faktor wilayah geografis berpengaruliterhada pembel
dengan menggunakan formulasi Chi-kuadrat sebagai berikut :
a Ho:P11=P12=P13=Pl4
P21=P22=P23=P24
P31=P32=P33 =P34
P11 = Baris ke | kolom ke 1
P12 = Baris ke 2 kolom ke 1
P13 = Baris ke 3 kolom ke 1
{ Tidak ada perbedaan antara variabel )
H! ; Ada perbedaan anlara variabel.
b. Level of significanace 0,05 (o =0,05)
X2{ 0,05 5 (r-1) (k-1) = X° {0,05; 3-D(4-1)} = 12,592
¢. Kriteria pengujian
tambar 1 - Kriteria Faktor Wilayah Pemerintahan

— T~
/” s
’J-‘—’ E \\
e ™~
> -
- i ' \. -
- . s - "
" "Daerah diterima Daerah ditolake
L s -
12, 592
Keterangan :

10 diterima apabila X% 12,592
HO ditolak apabila X* > 12,592

4. Perhitungan X* dari sample-samplenya menghasilkan X? gebesar 2,237 (lamp. 1)
e. Keputusan:

Dari hasil perhitungan diperoleh nilai bahwa Chi-square berarti lebih kecil dari

level of significant yaitn 12,592 Oleh karena itu Ho diterima Jadi tidak ada
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pengaruh dan perbedaan antara responden dengan wilayah geograiis di pusat koia
maupun luar kota dan pedesaan untuk melakukan pembelian produk perusahaan.

Dari hasil analisis diatas berarti antara responden yang berdomisili di pusat
kota kabupaten dengan pinggiran kota dan pedesaan tidak ada pengaruh terhadap
perilaku responden. '

Dapat disimpulkan bahwa faktor tempat tinggal berdasawkan wilayah geografis
bukan merupakan motif yang menjadi pertimbangan responden dalam mengambil
keputusan terhadap pembelian produk pada CV. INDORAYA MOTOR Jember.

4.5.3 Analisis Faktor Sosial Fkonomi

Responden yang dijadikan sampel dalam penelitian ini pada umumnya adalah
masyarakat yang tingkat kesejahteraannya cukup bagus. Hal ini bisa dilihat dari
jawaban mereka yang menunjukkan bahwa tingkat ekonomi mercka sebagian besar
menengah dan atas, lebih jelasnya dapat dilihat dalam tabel 2 berikut ini :

Tabel 2 : Kelas Sosial Fkonomi Responden Memmut Tempat Tingeal Responden

Faktor sosial Tempat Tinggal Re n

ekonomi Kaliwates n‘)Saumbl::sgari m Arjasa oy

Ekonomi Atas 30 18 24 9 81 47,6

Menengah 13 29 10 i8 70 41,2

Ekonomi Bawah 10 1 6 2 19 1.2

Jumlah 53 48 40 29 l 170 100
!

Sumber : Data primer (kuisener 170 responden di wilayah 4 kecamatan Xotatif Jember )
Berdasarkan hasil kuisioner pada tabel 2, diketahui bahwa responden banyak
yang membeli kendaraan HONDA adalah responden ekonomi mencngah (lan atas,
dimana golongan tersebut mempunyai penghasilan rata-rata dalam setiap bulannya
sebesar Rp. 700.000,00 ke atas., yaitu sebanyal: 81 responden aiau sebesar 47,6%
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ekonomi kelas menengah dengan penghasilan perbulan Rp. 400.000 sampai 700.000
sebanyak 70 responden atau 41,2 % dan ekonomi kelas bawah dengan penghasilan
per bulan maksimum Rp. 400.000 sebanyak 19 responden atau 11,2%.

Untuk mengetahui apakah ada pengaruh yang berarti antara faktor kelas sosial
ekonomi responden terhadap pembelian produk, dapat dilihat pada perhitungan di
bawah i
a Ho:P11=P12=Pl13=PM4

P21=P22=P23=P24
P31 =P32=P33 =P34
{ 1.dak ada perbedaan antara variabel)
H1 ; Ada perbedaan antara variabel.
b. Level of significance 0,05 (o = 0,05 )
X2 {0,05;(r-1)(k-1D)=X{0,05;(3-1)(4-1)}=12,592
c. Kriteria Pengujian

Gambar 2 : Kriteria Pengujian Sostal Eknom

/__/’ o AM%\__\

- ~.
= S

- [\\
///— b
f/; \\\
//; \\\
A~ =N
w e el . % -
L Daerah diterima daerah ditolak ™~
12392
. . . 2
Keterangan : Ho diterima apabila X* £ 12,592

Ho ditolak apabila X°> 12,592
d. Perhitungan X* dari sampelnya menghasilkan X sebesar 25,725 (Lamp. 2 )
e. Xeputusan :
Dari hasil perhitungan diperoleh nilai bahwa Chi-square 25,725 berarti lebih
besar dan level of significant yaitu 12,592. Oleh karena itu Ho ditolak. Jadi ada

pengaruh antara faktor tingkat sosial ekonomi terhadap pembelian produk.
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Dari hasil analisis di atas yaitu antara ekonomi keias aias dengan ekonomi
kelas menengah dan bawah terdapat pengaruh . Dapat disimpulkan bahwa faktor sosial
ekonomi merupakan motif yang menjadi pertimbangan responden dalam mengambil
keputusan terhadap pembelian produk pada CV. INDORAYA MOTOR Jember

4.5.4 Analisis Faktor Jarak

Sebagaimana umumnya konsumen produk apapun, mereka membeli barang yang
mudah didapat atau dekat dengan kediamannya Demikian puia dengan konsumen -
kendaraan HONDA CV. INDORAYA MOTOR juga mempunyai kecenderungan
demikian. Dan hasil kuisioner menunjukkan, mereka menganggap bahwa lokasi CV.
INDORAYA MOTOR relatif dekat dengan kediaman mereka.

Hasil kuisioner berdasarkan faktor jarak kediaman responden deagan

CV. INDORAYA MOTOR dapat diketahui pada tabel 3 :

Tabel 3 : Alaszn Responden Dalam Pembelian Kendaraan Pada CV. INDORAYA

MOTOR Jember
Tempat Tinggal Responden
_ Jumiah | %
Faktor Jarak Kaliwates | Sumbersari | Patrang | Arjasa
Dekat 36 27 30 17 86 50,6
Jauh 1% 20 5 9 64 3186
Sangat Jauh 2 1 5 3 | 20 11,7
Jumlah 53 48 40 29 170 100

Sumber : Data primer (kuisener 170 responden di wilayah 4 kecamatan Kotatif Jember )

Tabel 3 menunjukkan bahwa 'responden yang menganggap rumah kediamannya
dekat dengan produsen sebanyak 86 responden atan 50,6 %, jaraknya jzuh sebanyak 64
responden atau 37,6%, jaraknya sangat jauh sebanyak 20 atau sebesar 11,7 %. Untuk
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mengetahui apakah faktor jarak ada hubungannya dengan pembelian produk dapat

diuji dengan menggunakan formulasi Chi-square, sebagai berikut :
a Ho:P11=P12=P13=Pl4

b.

]

P21 =P22=P23=P24
P31=P32=P33=P34
(Tidak ada perbedaan antara variabel)
H1 : Ada perbedaan antar variabel
Level of Significant 0,95 (.= 0,05 )
XL 0,05;(r-1) (k1) =X {0,05;(3-1)(4-1)} = 12,592
Kriteria Pengujian
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