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ABSTRAK

PUTUT PANJISETYA SUNARYO. 02110S032. Pengaruh Perilaku Konsumen
Terhadap Penjualan Sepeda Motor "Honda** Pada PT. Daya Anugrah Mandiri Di
Wilayah Kelurahan Sukamaju Baru Cimanggis Depok. Dibawah Bimbingan :
USMAN ZAKARIA, MSi., SE dan YETTV HUSNUL, MM., SE.

Perkembangan perekonomian saat ini setelah krisis global yang teijadi
menyebabkan kalangan industri di Indonesia berebut untuk mendapatkan konsumen
terutama kepada industri-industri yang terkena imbasnya akibat krisis global. Oleh
karena itu industri tersebut hams bempaya untuk men^patkan konsumen sebanyak
mungkin untuk mempertahankan usahanya sehingga teijadilah persaingan antara
perusahaan-penisahaan yang menghasilkan produk sejenis. Persaingan industri usaha
yang satu dengan yang lain teijadi pula dalam dunia otomotif yang khususnya di
Indonesia, hal ini menyebabkan persaingan semakin ketat, sehingga perusahaan berusaha
untuk berproduktif secara efeMf dan efisien. Akibatnya pihak perusahaan selaku
produsen yang berlungsi seb^ai penciptaan atau penghasil suatu produk mengalami
kesulitan dalam memasarican suatu produknya kepada konsumen. Disini perilaku
konsumen sangat sekali berpengaruh ketika para pemasar menyadari bahwa para
konsumen tidak selalu bertindak atau memberikan realui seperti yang dikemukakan oleh
teori pemasaran. Walaupun pendekatan "saya juga" kadang-ka^g mempakan mode,
banyak konsumen menolak untuk memakai produk yang sama dengan yang dipakai oleh
orang lainnya. sebaliknya, mereka lebih menyukai produk terbedakan yang mereka rasa
mencerminkan kebutuhan khusus, kepribadian, dan gaya hidup mereka. Bahkan dalam
berbagai pasar industri, dimana akan kebutuhan alum barang dan jasa selalu lebih
homogen dari pada di pasar-pasar konsumen, para pembeli memperlihatkan atau
menunjukan referensi (kelebih-sukaan) yang beragam dan perilaku membeli yang kurang
(kq)at diramalkan dan konsumsi pemakaian akhir barangkali mempakan perilaku
konsumen yang paling luas dibanding dengan semua jenis perilaku konsumen lain, karena
melibatkan setiap individu, dari setiap kelompok umur dw latar belakang, dalam peran
sebagai pembeli atau pemakai atau k^uanya. Berdasarkan uraian tersebut, maka penulis
tertarik untuk melakukan penelhian terhadap perilaku konsumen sepeda motor Honda di
wilayah Kelurah Sukamaju Bam Cimanggis Depok pada PT. Daya Anugrah Mandiri
yang diaplikasikan dalam bentuk skripsi dengan judul : "Pengaruh Perilaku Konsumen
Terhadap Penjualan Sepeda Motor "Honda" Pada PT. Daya Anugrah Mandiri Di
Wilayah Kelurahan Stdcamaju Baru Cimanggis Depok", dengan tujuan 1) Untuk
mengidentifikasi ciri-ciri konsumen sepeda motor Honda, 2) Untuk mengetahui penjualan
sepeda motor Honda pada PT. Daya Anugrah Mandiri, dan 3) Untuk mengetahui
pengaruh Perilaku Konsumen teihad^ tingkat penjualan sepeda motor Honda pada PT.
Daya Anugrah Mandiri.

Jenis penelitian yang diguhakan dalam penelitian ini adalah verifikatif dengan
metode penelitian explanatory survey yaitu metode yang bertujuan menguji hipotesa yang
menjelaskan fenomena dalam bentuk hubungan antar variabel. Sedan^can tehnik
penelitian yang digunakan adalah statistik kuantitatif dengan metode analisis chi square.

Berdasarkan hasil analisis dengan menggunakan chi square dapat disimpulkan
bahwa pada tingkat kineija diperoleh nilai nilai CS hitung (203,32) > CS tabel (67,50),
maka Ho ditolak, artinya pengamh perilaku konsumen terhadap penjualan sepeda motor
Honda di Wilayah Kelurahan Sukamaju Bam Cimanggis Depok. Sedangkan berdasarkan
pengujian statistik pada tingkat kineija (pengalaman) untuk diuji keeratannya, terayata
hubungannya kuat, yaitu sebesar 0,89 atau 89%.
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang Penelitian

Perkembangan perekonomian saat ini setelah krisis global yang

teijadi menyebabkan kalangan industri di Indonesia berebut untuk

mendapatkan konsumen terutama industri-industri yang terkena imbasnya

aklbat krisis global. Oleh karena itu industri tersebut hams bempaya untuk

mendapatkan konsumen sebanyak mungkin untuk mempertahankan

usahanya sehingga teijadilah persaingan antara pemsahaan-pemsahaan yang

menghasilkan produk sejenis. Persaingan industri usaha yang satu dengan

yang lain terjadi pula dalam dunia otomotif yang khususnya di Indonesia,

Hal ini menyebabkan persaingan semakin ketat, sehingga pemsahaan

bemsaha untuk berproduktif secara efektif dan efisien.

Akibatnya pihak pemsahaan selaku produsen yang berfungsi

sebagai penciptaan atau penghasil suatu produk mengalami kesulitan dalam

memasarkan suatu produknya kepada konsumen, maka dalam hal ini

pemasaran memegang peranan yang sangat penting di dunia usaha untuk

mencapai tujuan pemsahaan, dimana tujuan utama pemsahaan pada

umumnya adalah mendapat keuntungan yang maksimal dan

mempertahankan kelangsungan hidup usahanya. Disini perilaku konsumen

sangat sekali berpengamh ketika para pemasar menyadari bahwa para

konsumen tidak selalu bertindak atau memberikan reaksi seperti yang

dikemukakan oleh teori pemasaran. Walaupun pendekatan "saya juga"



kadang-kadang merupakan mode, banyak konsumen menolak untuk

memakai produk yang sama dengan yang dipakai oleh orang lainnya.

sebaliknya, mereka lebih menyukai produk terbedakan yang mereka rasa

mencerminkan kebutuhan khusus, kepribadian, dan gaya hidup mereka.

Bahkan dalam berbagai pasar industri, dimana akan kebutuhan akan barang

dan jasa selalu lebih homogen dari pada di pasar-pasar konsumen, para

pembeii memperlihatkan atau menunjukan referensi (keiebih-sukaan) yang

beragam dan perilaku membeli yang kurang dapat diramalkan dan konsumsi

pemakaian akhir barangkali merupakan perilaku konsumen yang paling luas

dibanding dengan semua jenis perilaku konsumen lain, karena melibatkan

setiap individu, dari setiap kelompok umur dan latar belakang, dalam peran

sebagai pembeii atau pemakai atau keduanya.

Dengan demikian, perilaku konsumen terpusat pada cara individu

dalam mengambil keputusan untuk memanfaatkan sumber daya mereka

yang tersedia (waktu,uang,usaha) guna membeli barang-barang yang

berhubungan dengan konsumsi. Hal ini mencakup apa yang mereka beli,

mengapa mereka membeli, kapan mereka membeli, dimana mereka

membeli, seberapa sering mereka membeli dan seberapa sering mereka

menggunakanr^a. Pendapat bahwa individu bertindak secara rasional untuk

memaksimumkan keuntungan (kepuasan) mereka dalam membeli barang

dan jasa dan perilaku konsumen pun mungkin sekali memberi secara

impulsif, dan dipengaruhi tidak hanya oleh keluarga, teman-teman, dan

berbagai pemasang ikian dan model peran tetapi Juga oleh suasana hati,

keadaan, dan emosi. Semua faktor ini bergabung sehingga membentuk



keadaan, dan emosL Semua faktor ini bergabimg sehingga membentuk

model perilaku konsumen yang menyelunih dan mampu mencerminkan

a^ek pengeitian dan pengetahuan maupun emosional dalam pengambilan

keputusan konsumen dan di antara desakan untuk membeli atau memilild

terdapat gagasan keterikatan yang mendalam dalam mengkonsumsi atau

memililci

Begitu pun yang tegadi pada persaingan diantara industri sepeda

motor, kita mengetabui babwa persaingan sepeda motor pada tahun 2008

sangat ketat dan seiring dengan berkembangnya ilmii pengetahuan dan

teknologi dibeibagai bidang, membuat perusahaan-perusahaan balk yang

bergerak dalam bidang yang menghasilkan produk atau jasa bersaing ketat

untuk meraih pangsa pasar. Dalam melaksanakan berbagai aktifitasnya

ma^arakat umumnya menggunakan alat transportasi untuk pencapaian

kebutuhannya dengan waktu yang efisien. Salah satu alat transportasi masa

kini yang banyak diminati konsumen diberbagai lapisan untuk berkendaraan

adalah s^eda motor. Alasan sepeda motor sebagai sarana transportasi yang

banyak digunakan oleh ma^arakat diantaranya adalah sebagai sarana

berkendaraan yang praktis, berbagai t^e dan merk yang beraneka ragam,

mudah digunakan dan dengan harga yang relatif murah untuk

mendapatkannya.

Hal di atas merupakan bentuk peluang bisnis yang menjanjikan

bagi para produsen sepeda motor tersebut. Honda merupakan salah satu

perusahaan sekaligus merk dari sepeda motor yang namanya sudah tidak

asing lagi, karena banyak ma^arakat yang sudah mengenabiya. Penggimaan



sepeda motor yang semakin lama semakin banyak diminati ini merupakan

suatu tantangan bagi honda untuk dapat bersaing dengan merk sepeda motor

lain. Oleh karena itu untuk tetap menq)ertaliankan atau menguasai pasar

maka diperlukan inovasi-movasi yang menjadikan konsumen dimasa

sekarang atau dimasa yang akan datang nanti tetap memilih sepeda motor

honda sebagai alat transportasi yang praktis. Maka dengan mengetahui apa

yang diinginkan oleh konsumen dari masing-masing tipe sepeda motor

seperti jenis motor besar, motor bebek atau motor matic yang paling banyak

diminati oleh konsumen dimasa depan. Hal tersebut dapat dijadikan bahan

evaluasi bagi honda untuk meningkatkan kualitas serta pelayanan yang lebih

baik lagi dalam memenuhi kebutuhan para konsumen.

Persaingan sepeda motor pada tahun 2008 sangat ketat. Honda

yang sudah 30 tahun memimpin pasar sepeda motor di Indonesia masih

mampu bertahan di peringkat pertama. Bersumber dari Asosiasi Industri

Sepeda Motor Indonesia, penjualan sepeda motor untuk tahun 2008 sebesar

6,2 juta unit. Daii total penjualan sq)eda motor tersebut Honda masih

memimpin dengan penjualan sebesar 2.874.S76 unit atau sekitar 46,3 persen.

Dhirutan kedua Yamaha mampu membukukan penjualan sebesar 2.465.546

unit atau sekitar 39,7 persen. Untuk peringkat ketiga Suzuki masih mampu

membukukan penjualan sebesar 793.742 unit atau 12,8 persen dan sisanya

81966 unit d^erebutkan oleh merek-merek lain termasuk merek India dan

China. Beberapa sepeda motor yang diunggulkan Honda agar mampu tetap

bersaing antara lain Tiger yang bam saja mengeluarkan desain baru, Honda

Beat, Honda Vario, Honda Blade yang bam saja dilaunching, Honda Supra



X 125 PGMFI, dan juga Honda Supra Vit. Untuk persaingan tahun 2009

diprediksikan akan sangat sulk mengingat krisis ekonomi yang berimbas

terhadap menurunnya daya beli masyarakat. Keberhasilan Yamaha

membukukan penjualan di atas penjualan Honda pada beberapa bulan yang

lain tentunya menjadi tantangan bagi Honda untuk terns selalu berinovasi

dan membeiikan layanan terbaik.

Dari data tersebut motor merek Honda masih merajai penjualan

sepeda motor nasional dengan pangsa pasar 46 persen. Pangsa pasar motor

Honda tersebut sama dengan pangsa pasamya pada 2007. Menyusul motor

merek Yamaha dengan pangsa pasar sekitar 39,6 persen. Kemudian disusul

motor merek Suzuki dan Kawasaki yang masing-masing mempunyai pangsa

pasar 12,8 persen dan 0,7 persen.

Penjualan Sepeda Motor Anggota AISI pada 2008

Apf.

Honda 1
\

153.806 151.806 151.127 138.434:

Yamaha j 133.199 146.072 160.235 128.270

Suzuki 1 52.309 46.123 47.175 41.173 i

Kawasak^ 4.204 2.914 3.441 -

Kanzen | 2.115 2.012 2.318 i

Kymco | 1.027 1.140 1.121 i

Piaggio I 9 5 11 j

Sumber: ATPM Anggota AISI, diolah {Bisnis Indonesia, Rabu (09/05/08))



Ada beberapa faktor yang membuat industri sepeda motor

Indonesia menjadi begitu bergairah, masyarakat mulai banyak yang memilih

menggunakan sepeda motor, karena faktor efisien dan ekonomis menjadi

pilihan. Faktor Iain adalah adanya peningkatan daya beli masyarakat,

sebingga maraknya lembaga-lembaga keuangan nonbank yang

menawarkan kemudahan bagi seseorang untuk memiliki sepeda motor,

seperti kredit dengan suku bunga yang rendah dan itu tergantung kepada

petilaku konsumen ma^g-masing. Tingginya pertumbnhan penjualan ini

juga tercermin dari total produksi yang terns meningkat dan kian

bertambabnya populasi sepeda motor di Indonesia, mereka menargetkan

pertumbnhan penjualan yang cukup signifikan, temtama mengandalkan

kennggnlan harga.

Di tengah-tengah persaingan yang begitu tajam akibat banyaknya

merek pendatang bam, sepeda motor Honda yang sudah lama berada di

Indonesia, dengan segala keunggulannya, tetap mendominasi pasar dan

sekaligus memenuhi kebutuhan angkutan yang tangguh, irit dan ekonomis.

Menjawab tantangan tersebut, organisasi yang berada di balik kesuksesan

sepeda motor Honda dilndonesia terns memperkuat din. Dan mempakan

sinergi kennggnlan teknologi dan jaringan pemasaran di Indonesia, sebnah

pengembangan keija sama antara Honda Motor Company Limited, jepang.

Kennggnlan teknologi Honda Motor diakni di selnmh dunia dan telah

dibnktikan dalam berbagai kesempatan, baik di jalan raya manpun di

lintasan balap. Honda pun mengembangkan teknologi yang mampn

menjawab kebutuhan pelanggan yaitu mesin "bandel" dan irit bahan bakar.



sehingga menjadikannya sebagai pelopor kendaraan roda dua yang

ekonomis. Tidak heran, jika harga jual kembali sepeda motor Honda tetap

tinggi.

PT. Daya Anugrah Mandiri adalah salah satu perusahaan

distributor resmi dari produk motor Honda yang berlokasi di wilayah

Cimanggis Depok. Dimana perusahaan tersebut menyediakan produk motor

Honda yang dibutuhkan dan disesuaikan kepada setiap kalangan masyarakat.

Dan berusaha selalu ingin memberikan apa yang dinginkan konsumen

terhadap penjualan sepeda motor merek Honda sebagai salah satu strategi

untuk mendapatkan suatu kepuasan dari konsumen sehingga perusahaan bisa

mendapatkan citra yang baik di mata konsumen sekaligus dapat

meningkatkan volume penjualan sepeda motor merek "Honda".

Dan adanya berbagai kekurangan serta kelebihan yang terdapat

pada produk motor honda itu sangatlah menyulitkan konsumen untuk bisa

memilih jenis motor Honda apa yang diinginkan. Tetapi dengan keunggulan

dan kepercayaan masyarakat terhadap produk motor honda, membuat

beberapa ma^arakat terbawa dan mengakui akan kelebihan motor Honda

tersebut.

Berdasarkan latar belakang penelitian di atas, maka penulis tertarik

untuk meneliti mengenai pengaruh perilaku konsumen terhadap penjualan

motor Honda pada PT Daya Anugrah Mandiri Cimanggis yang sebagai

distributor sepeda motor merek Honda untuk dijadikan ke dalam bentuk

skripsi dengan Judul:



"Pengaruh Perilaku Konsumen Terhadap Penjualan Motor

"Honda" Pada PT. Daya Anugrah Mandiri di Wilayah Kelurahan Sukamaju

barn Cimanggis Depok".

1.2 Perumusan dan Identifikasi Masalah

Berdasarkan latar belakang di atas maka penulis merumuskan

masalah sebagai berikut:

"Permasalahan hanya dibatasi pada minat pembelian masyarakat

terhadap penjualan motor honda di Kelurahan Sukamaju Bam Cimanggis

Depok."

Berdasarkan latar belakang yang telah dijelaskan diatas, maka

penulis dapat mengidentifikasi masalah sebagai berikut:

a. Bagaimana perilaku konsumen terhadap pembelian motor Honda pada

PT. Daya Anugrah Mandiri?

b. Bagaimana penjualan motor Honda pada PT. Daya Anugrah Mandiri ?

c. Bagaimana pengamh perilaku konsumen terhadap penjualan motor

Honda pada PT. Daya Anugrah Mandiri?

U Maksud dan Tujuan Peneiitian

Maksud peneiitian ini dilakukan untuk menambah wawasan

penulis serta memperoleh data dan informasi yang relevan dan identifikasi

masalah yang diperlukan bagi PT. Daya Anugrah Mandiri bagaimana

perilaku konsumen terhadap produk Honda.



Tujuan yang tngin dicapai dari penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Untuk mengidentifikasi ciri-ciri konsumen motor Honda.

2. Untuk mengetahui penjualan sepeda motor Honda pada PT. Daya

Anugrah Mandiri.

3. Untuk mengetahui pengaruh Perilaku Konsumen terhadap tingkat

penjualan sepeda motor Honda pada PT. IDaya Anugrah Mandiri.

1.4 Kegunaan Penelitian

Dengan penelitian ini diharapkan memberikan kegunaan sebagai

berikut:

1. Kegunaan Teoritis

a. Bagi Penulis

Untuk menguji dan membandingkan antara teori yang didapat dalam

perkuliahan dengan kenyataan yang ada dilapangan mengenai sejauh

mana pengaruh perilaku konsumen terhadap penjualan sepeda motor

honda Pada PT. Daya Anugrah Mandiri di Wilayah Kelurahan

Sukamaju Baru Cimanggis Depok.

b. BagiPembaca

Untuk menambah pengetahuan dan memperluas wawasan mengenai

sejauh mana pengaruh perilaku konsumen terhadap penjualan sepeda

motor honda di Wilayah Kelurahan Sukamaju Baru Cimanggis

Depok.
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2. Kegunaan Pralctis

Sebagai bahan masukan dan informasi bagi PT. Daya Anugrah

Mandiri. Untuk mengetahui sejauh mana pengaruh perilaku konsumen

terhadap penjualan sepeda motor Honda pada PT. Daya Anugrah Mandiri

depok. Diharapkan penelitian ini dapat memberikan masukan bagi

perusahaan terutama dalam hal penjualan produk Honda.

1.5. Kerangka Pemikiran dan Paradigma Penelitian

1.5.1. Kerangka Pemikiran

Begitu banyak definisi mengenai pemasaran yang telaH

dikemukakan olcH beberapa pakar manajemen, meskipun berbeda namun

banyak mengandung maksud serta pengertian yang sama. Adapun perbedaan

tersebut disebabkan karena mereka meninjau segi pandang yang berbeda

pula. Pada umumnya mereka berpendapat babwa aktifitas pemasaran bukan

Hanya sekedar penjualan dan periklanan, tetapi pemasaran juga menyangkut

mengenai kegiatan analisis, perencanaan, implementasi dan control.

Terdapat beberapa pakar manajemen yang mendefinisikan

pemasaran sebagai berikut:

Pengertian dari pemasaran adalaH suatu proses social yang
didalam nya individu dan kelompok mendapatkan apa yang
mereka inginkan dan menciptakan, menawarkan, dan secara
bebas mempertukarkan produk yang bemilai dengan piHak lain.
(Philip Kotler,2000,Tj.,9)

Salah satu tujuan pemasaran adalaH untuk memenuHi kepuasan dan

kebutuHan serta keinginan konsumen, konsumen atau pembeli yang puas
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akan membeli berkali-kali, mengajak orang lain melakukan petnbelian

barang atau jasa dan membicarakan hal-hal yang balk mengenai produk dan

perusahaan yang memproduksinya kepada orang lain dan ini merupakan

promosi gratis bagi perusahaan yang bersangkutan. Dilakukannya pembelian

berkali-kali, hasil penjualan akan meningkat dan pada akhimya laba

perusahaan juga meningkatkan.

Hal ini, dapat dilihat dari ketatnya persaingan harga, promosi dan

kulitas pelayanan di antara sekian banyaknya perusahaan yang bergerak

dibidang industri sepeda motor. Peranan sepeda motor sebagai sarana

tranportasi darat menjadi semakin penting di Indonesia, dikarenakan

kendaraan roda dua dianggap paling praktis dan efisien.

Dalam persaingan yang ketat tersebut, hal utama yang harus

diprioritaskan oleh produsen adalah kepuasan pelanggan agar dapat

bertahan, bersaing, dan menguasai pangsa pasar. Para pimpinan dan staff

organisasi harus mengetahui dan memahami dengan sungguh-sungguh apa

yang sebenamya diinginkan/diharapkan oleh pelanggannya dan pimpinan

berusaha untuk menghasilkan kineija (performance) sebaik mungkin

sehingga dapat memuaskan pelanggannya. Artinya, untuk mendapatkan dan

mempertahankan pelanggan dari para pesaing, maka pelanggan ditempatkan

sebagai pusat segala aktivitas perusahaan. Intinya adalah bagaimana

memuaskan pelanggannya atau masyarakat umum melalui pemberian

pelayanan yang berkualitas dan bagaimana produsen sepeda motor

mengetahui apa yang diinginkan oleh konsumen, dengan melihat dimana

seorang konsumen dalam memilih atau menentukan kepada suatu produk
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motor tertentu. Sebenamya konsep dasar dari pemasaran adalah mengetahui

kebutuhan (need) dan keinginan (want) dari pelanggan. Pelangganlah yang

dapat menentukan arah kesuksesan bisnls. Seorang pemasar hams benar-

benar mengerti apa yang dibutuhkan oleh pelanggan dan apa yang

diinginkan oleh pelanggan, serta memahami cara untuk memuaskan

kebutuhan dan keinginan pelanggan dan apabila harapan-harapan yang

diinginkan konsumen tidak terpenuhi, maka kemungkinan besar konsumen

akan merasakan ketidakpuasan..

Oleh sebab itu, setiap pemsahaan hams dapat mengetahui serta

memahami perilaku konsumennya sesuai dengan kebutuhan dan keinginan

konsumen agar pemsahaan dapat mempertahankan kelangsungan hidup

usahanya dalam suatu persaingan. Pada dasamya pemasaran dapat

mengetahui para konsumen hanya dari hasil penjualan, karena semakin

beragamnya faktor yang mempengamhi perilaku pembeli maka dalam

"perhatian utama pemasar" atau information search, terdapat perilaku

konsumen yang benar-benar hams diperhatikan oleh pemasar. Apabila hal

tersebut tidak diperhatikan maka pemasar tidak mengetahui sasaran pasar

tersebut.

Pemasaran umumnya mencakup selumh kegiatan yang berkaitan

dangan pasar dan mencoba untuk mewujudkan pertukaran yang potensial,

karena keadaan pasar saat ini selalu bembah-ubah maka fungsi pemasaran

menjadi sangat penting untuk mengatasi serta mengantisipasi pembahan

pasar tersebut, maka kemudian diadakan kebijakan agar pemsahaan dapat

tems bisa dan bemsaha untuk memuaskan konsumen secara efisien dan
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bertanggung jawab. Jadi dapat dikatakan bahwa tujuan utama perusahaan

adalah untuk memuaskan, memenuhi serta melayani kebutuhan serta

keinginan konsumennya.

Konsumen membuat banyak keputusan untuk suatu pembelian,

kebanyakan perusahaan besar meneliti keputusan pembelian konsumen

secara lebih rinci, maka ada beberapa pakar yang mengemukakan suatu

pendapat mengenai perilaku konsumen, yaitu : J. Supranto dan Nanda

Limakrisna (2007, Tj., 4) berpendapat bahwa:

Perilaku konsumen merupakan tindakan yang langsung terlibat
dalam mendapatkan, menggunakan (memakai, mengkonsumsi)
dan menghabiskan produk (barang dan jasa) termasuk proses
yang mendahului dan mengikuti tindakan ini.

Menurut Philip Kotler (2000, Tj., 181) menyatakan:

Perilaku konsumen mempelajari berbagai individu, kelompok
dan organisasi memilih, membeli, memakai, serta
meman&atkan barang, jasa, gagasan atau pengalaman dalam
rangka memuaskan kebutuhan serta hasrat mereka.

Menurut Michael R. Solomon (1999, Tj., S) menyatakan :

The field of consumer behavior covers a lot ofground: it is the
stu^ of the processes in volved when individuals or groups
select, purchase, use, or dispose of product, services, ideas or
experiences to satify needs and desires.

Maka perilaku konsumen dapat diungkapkan, bahwa semua

kegiatan/tindakan yang dilakukan oleh setiap individu atau kelompok dalam

memenuhi setiap kebutuhan dalam untuk mencapai suatu kepuasan.
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Sedangkan faktor-fektor yang mempengaruhi perilaku konsumen

adalah sebagai berikut:

1. Kebudayaan

2. Sosial

3. Pribadi

4. Psikologis

Dengan mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku

konsumen maka apa yang diharapkan untuk kepuasan konsumen akan

tercapai. Keadaan ini merupakan suatu keuntungan bagi perusahaan, karena

mengetahui kebudayaan, sosial, pribadi, dan psikologis konsumen maka ini

adalah salah satu bentuk implementasi dari strategi perusahaan dalam

merencanakan produknya sehingga tercapainya kepuasan konsumen dan

pada akhimya akan meningkatkan volume penjualan sekaligus perusahaan

dapat tetap bertahan untuk persaingan di pasaran.
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1.5^. Paradigma Penelitian

X

Perilaku Konsumen

Sub Variabel:

a. Kebudayaan
b. Sosial

c. Pribadi

d. Psikologis

Penjualan

Sub Variabel:

a. Volume Penjualan

GAMBAR3

Paradigma Penelitian

1.6. Hipotesis Penelitian

Berdasarkan kerangka pemikiran dan paradigma penelitian yang

teiah diuraikan sebelumnya mengacu pada identifikasi masalah, maka

hipotesis sementara adalah sebagai berikut:

1. Perilaku konsumen terhadap pembelian motor Honda cukup responsif.

2. Penjualan motor Honda pada PT. Daya Anugrah Mandiri cukup

meningkat

3. Terdapat pengaruh yang signitikan antara perilaku konsumen terhadap

penjualan sepeda motor honda diwilayah kelurahan sukamaju baru.





BABn

TINJAUAN PUSTAKA

2.1. Pengertian Pemasaran dan Manajemen Pemasaran

2.1.1 Pengertian Pemasaran

Pemasaran merupakan salah satu dari kegiatan-kegiatan pokok

yang dilakukan oleh perusahaan untuk mempertahankan kelangsungan

hidupnya, untuk berkembang dan mendapatkan laba. Berhasil tidaknya

pencapaian tujuan bisnis tergantung pada keahlian manajemen

perusahaan di bidang pemasaran, produksi, keuangan, SDM, maupun

bidang lainnya. Disamping itu juga tergantung pada kemampuan untuk

mengkombinasikan flingsi-fungsi tersebut agar organisasi dapat

beijalan lancar. Kegiatan pemasaran perusahaan juga memberikan

kepuasan kepada konsumen jika menginginkan usahanya beijalan

terus, atau konsumen mempunyai pandangan yang balk terhadap

perusahaan.

Untuk lebih jelasnya mengenai pemasaran, berikut beberapa

defmesi pemasaran yang dikutip dari para ahii, diantaranya:

Menurut Kotler (2000,4), mengemukakan bahwa:

Marketing is a social and managerial process by which
individual and group obstain they need and want through
creating, offering, and freely, exchanging products and
services of value with other.



17

Kemudian menurut Henry Simamora (2007, 3) mengatakan

bahwa:

Pemasaran adalah proses manajerial dan social dimana
individu dan kelompok memperoleh apa yang mereka
butuhkan dan inginkan melalui penciptaan, penawaran, dan
pertukaran produk yang bemilai dengan orang atau
kelompok lain.

Adapun menurut Hendri Ma'ruf (2006, 3) mengatakan

bahwa:

"Pemasaran adalah kegiatan memasarkan barang atau jasa

umumnya kepada masyarakat dan khususnya kepada

pembeli potensial".

Fajar Laksana (2008,4) menyebutkan bahwa:

"Pemasaran yaitu segala kegiatan yang menawarkan suatu

produk untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan

konsumen".

Menurut Churchill dan peter (1998,6) definisi pemasaran adalah:

Marketing is process of planning and executing the
conception pricing, promotion, distribution of ideas, goods
and service to create exchanges that statisfy individual and
organizational objective

Pendapat John Mariotti (2003, 3) mendefmisikan pemasaran

sebagai berikut:

Pemasaran adalah mata dan telinga perusahaan yang
diarahkan ke konsumen dan persaingan. Pemasaran
disebut juga kekuatan pengendalian dibalik sebuah produk
baru, dibalik promosi dan periklanan dan semua bentuk
pemberitahuan mengenai produk-produk baru.
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Dari beberapa pengertian pemasaran di atas maka yang dimaksud

pemasaran adalah suatu kegiatan bisnis yang dilakukan oleh manusia

untuk mendapatkan apa yang diinginkan untuk memenuhi kepuasan

antara dua pihak melalui pertukaran sesuatu dengan cara yang paling

efisien.

2.1.2 Pengertian Manajemen Pemasaran

Manajemen pemasaran mempunyai peranan yang sangat penting,

karena merupakan tindakan dari konsep pemasaran, yaitu antara lain

mempengaruhi tingkat serta komposisi permintaan sedemikian rupa

sehingga akan membantu organisasi dalam mencapai sasaran yang

diinginkatmya. Dan kegiatan pemasaran yang efektif dan efisien

memerlukan pengelolaan yang profesional dari segi manajemennya

oleh karena itu sangat penting bagi perusahaan untuk memperhatikan

kineija manajemen bidang pemasaran, produksi, keuntungan,

sumberdaya manusia yang berhubungan dan berpengaruh dalam

mempertahankan kelangsungan hidup suatu perusahaan.

Menurut Kotler (2000, 9) mengemukakan definisi marketing

management sebagai berikut:

Marketing management is the process of planning and
executing the conception, pricing, promotion, and
distribution of goods, services, and ideas to create
exchanges with target groups that satisfy customer and
organizational objectives.
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Menurut Manoj Kumar Sarkar (2000, 1) menyatakan:

Marketing management is defined as the analysis planning,
implementation, and control of programmes designed to
bring about desired exchanges with target market for the
purpose of achieving organitational objective.

Menurut Boyd, Orville and Larreche (1998, 18) mengemukan

bahwa:

Marketing management is the process of analyzing,
planning, implementing, coordinatingand controlling
programs involving the conception, pricing, promotion and
distribution of products, servicesand ideas designed to
create and maintain benefical exchanges with target
markets for the purpose of achieving organizational
objective.

Seiain itu menurut Sofjan Assauri (2007, 14)

mendefinisikan manajemen pemasaran sebagai berikut:

Manajemen pemasaran merupakan kegiatan penganalisa,
perencanaan, pelaksanaan, dan pengendalia program-
program yang dibuat untuk membentuk, membangun dan
memelihara keuntungan dari pertukaran melalui sasaran
pasar guna mencapai tujuan perusahaan.

Dari beberapa definisi di atas bahwa yang dimaksud dengan

manajemen pemasaran adalah suatu kegiatan yang dilakukan untuk

menganalisis, merencanakan, menerapkan dan mengendalikan semua

program yang ada pada perusahaan untuk tercapainya tujuan yang

ditetapkan oleh perusahaan.
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1"2 Fungsi-fungsi Pemasaran

Tujuan dari pemasaran adalah mengarahkan barang-barang dan jasa-

jasa ketangan konsumen, untuk itu diperlukan berbagai jenis kegiatan dan

proses yang diperlukan karena spesiaiisasinya didalam pemasaran yang

disebut fungsi-fungsi pemasaran. Fungsi-fungsi pemasaran menurut Hari

Mulyadi dan Agus Rahayu (2002,3) dapat digoiongkan sebagai berikut:

1. Fungsi - fiingsi Peitukaran {Exchange)
a. Pembelian {Buying

Adalah suatu proses atau kegiatan yang mendorong untuk mencari
penjual. Kegiatan ini merupakan timbal balik dari penjualan, oleh
karena itu perlu dimengerti proses dan kegiatan apa yang
mengakibatk^ atau mendorong untuk melakukan pembelian.

b. Penjualan {Selling)
Adalah lawan dari pembelian, pembelian tidak akan teijadi tanpa
penjualan dan akan mengakibatkan tawar menawar, berunding
membentuk harga dan menyerahkan hak pembelian.

2. Fungsi - fungsi Penyediaan Fisik
a. Pengangkutan {Transportation)

Adalah kegiatan proses memindahkan dari satu tempat ke tempat
lain. Proses ini menciptakan kegunaan tempat (Place Utility),
dalam kegiatan dan proses ini yang dipersoalkan adalah : apakah
menggunakan mobil atau sarana lain.

b. Pergudangan {Storage)
Adalah kegiatan penyimpanan barang sejak selesai diproduksi atau
dibeli, sampai saat dipakai atau dijual dimasa yang akan datang.
Pergudangan menciptakan waktu (time utility) dan dapat teijadi
dimanapun juga sepanjang arus antara produsen dengan konsumen.

3. Fungsi - fungsi Fasilitas
a. Standardisasi

Standardisasi meliputi penentuan standar produk, pemeriksaan
produk untuk menentul^ termasuk standar yang mana (ini
disebut inspection), dan menjeniskan barang kedalam kelompok-
kelompok yang telah ditentukan atau yang disebut sorting.
Pelaksanaan dari inspection dan sorting disebut grading. Arti dan
pentingnya standardisasi adalah adanya penjualan-penjualan yang
dilakukan dengan inspection, sampel (contoh) atau memberikan
gambaran atau uraian saja.
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b. Pembelanjaan {Financing)
Di dalam kegiatan buying, transportasi, pergudangan, standardisasi
dan sebagainya diperlukan dana atau uang untuk pembiayaan.
Kegiatan penyediaan dana diperlukan oleh produsen, perantara,
maupun oleh konsumen itu sendiri dan kegiatan ini disebut
financing.

c. Penanggungan resiko {Risk Bearing)
Di dalam kegiatan atau proses pemasaran terdapat banyak resiko,
seperti resiko hilang, resiko rusak, resiko lepas pemilikan, resiko
lepas pengawasan, resiko turun harga, resiko kebakaran dan
sebagainya. Agar resiko-resiko dapat terhindarkan atau diperkecil
maka resiko yang dilakukan oleh lembaga-lembaga atau orang-
orang tertentu adalah dengan mengajukan asuransi.

d. Penerangan pasar {Market Information)
Fungsi penerangan pasar adalah fungsi pemasaran yang sangat
luas, karena fungsi ini memberikan keterangan-keterangan tentang
situasi dagang pada umumnya, seperti keterangan yang
berhubungan dengan fiingsi-fungsi pemasaran manajemen dan
kegiatan-kegiatan lainnya mengenai spesialisasi-spesialisasi di
dalam bidang perekonomian termasuk didalamnya "Market
Information Function", adalah pengumpulan data, menafsirkan dan
mengambil keputusan.

Hendri Ma'ruf (2006, 3) menyatakan bahwa flmgsi-fungsi pemasaran

adalah mewujudkan sasaran perusahaan dengan cara:

1. Menetapkan basis pelanggan (customer base) secara strategis, rasional
dan lengkap dengan infonya.

2. Mengidentifikasi kebutuhan pelanggan dan calon pelanggan yang
sekarang dan yang akan datang.

3. Menciptakan produk yang akan dapt memenuhi kebutuhan pelanggan
dengan pas dan menguntungkan dan yang mampu membedakan
perusahaan dari pesaingnya.

4. Mengkomunikasikan dengan "mengantarkan" produk tersebut kepada
pasar sasaran (target market); dan

5. Memimpin seluruh personal perusahaan untuk menjadi sekumpulan
tenaga kerja yang disiplin, propesional, dan berpengetahuan serta
punya dedikasi bagi nilai dan sasaran perusahaan.
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23. Pengertian Bauran Pemasaran dan Unsur-unsurnya

2.3.1 Pengertian Bauran Pemasaran

Proses pemasaran adalah proses tentang bagaimana perusahaan

dapat mempengaruhi konsumen agar konsumen tersebut tabu, senang,

lalu membeli produk yang ditawarkan dan akhimya konsumen tersebut

menjadi puas sehingga mereka akan membeli produk perusahaan itu.

Bagaimana caranya perusahaan itu dapat mempengaruhi konsumennya

merupakan hal yang memerlukan perencanaan dan pengawasan yang

matang serta diperlukan tindakan-tindakan yang konkrit dan

terprogram. Untuk keperluan tersebut pengusaha dapat melakukan

tindakan-tindakan yang terdiri dari empat macam tindakan yaitu

mengenai produk, harga, promosi dan distribusi. Perpaduan antara

empat macam hal tersebut merupakan aiat bagi pengusaha dalam

memasarkan produknya atau melayani konsumennya. Alat tersebut

biasanya disebut sebagai ̂'bauran pemasaran" atau marketing mix.

Dalam menciptakan strategi pemasaran yang efektif haruslah

mengambil keputusan mengenai bagaimana perusahaan akan

menggunakan alat-alat pemasaran yang dimilikinya untuk mencapai

sasaran yang telah ditetapkan.

Berdasarkan hal tersebut, maka perusahaan hams memperhatikan

konsep-konsep yang terdapat di dalam bauran pemasaran (marketing

mix), dimana setiap sasaran dalam bidang pemasaran akan selalu

berkaitan satu sama lain dengan unsur-unsur yang terdapat dalam

bauran pemasaran.
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Menurut McCarthy and Perreault (1994, 547) mendefinisikan

sebagai berikut: "Marketing mix is the controllable variables that the

company puts together to satisfy a target group

Sedangkan menurut Kotler (2004, 18) menyatakan bahwa "Bauran

pemasaran adalah seperangkat alat pemasaran yang digunakan

perusahaan untuk terus menerus mencapai tujuan pemasarannya di

pasar sasaran".

Menurut Djaslim Saladin (2001, 5) mendefinisikan sebagai

berikut:

"Bauran pemasaran merupakan serangkaian daripada variabel

pemasaran yang dapat dikuasai oleh perusahaan yang digunakan untuk

mencapai tujuan dalam pasar sasaran".

Bauran pemasaran menurut Adrian Payne (2002,28) yaitu:

"Unsur-unsur atau elemen-elemen internal penting yang membentuk

program pemasaraan sebuah organisasi".

Dan yang terakhir menurut Heniy Simamora (2000, 5)

mengemukakan bahwa;

Bauran pemasaran adalah seperangkat alat pemasaran yang digunakan
oleh perusahaan untuk mengejar tujuan pemasarannya di pasar
sasaran, bauran pemasaran terdiri dari kombinasi produk, harga,
distribusi dan promosi.

Berdasarkan pendapat yang dikemukakan para pakar, maka

pengertian bauran pemasaran adalah seperangkat alat pemasaran yang

terdiri dari harga, produk, promosi dan distribusi yang digunakan oleh
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pengusaha untuk mempengaruhi konsumen agar konsumen

menyenangi dan mau membeli produk yang ditawarkan.

2.3.2 Unsur-Unsur Bauran Pemasaran

Ada empat variabel yang terdapat di dalam bauran pemasaran,

variabel-variabel tersebut harus dikombinasikan atau dikoordinir agar

perusahaan dapat melakukan tugas pemasarannya seefektif mungkin.

oleh karena itu, perusahaan atau organisasi tak hanya sekedar memilih

kombinasi yang terbaik saja, namun juga mengkoordinir berbagai

macam elemen dari marketing mix tersebut untuk melaksanakan

program pemasaran secara efektif.

Menurut McCarthy dan Perrault (2000, 35) mengemukakan

komponen-komponen bauran pemasaran adalah:

a. Product, the need satining offering ofafirm.
b. Place, making product available in the ringth quantities and

location when costumers want them.

c. Promotion, communicating information between seller and
potential biq/er to infiuence attitudes and behavior.

d. Price, what is charge of something.

Menurut Kotler (2000,9) menjelaskan komponen bauran
pemasaran adalah sebagai berikut;

Produk:

a. keragaman produk
b. kualitas

c. desain

d. ciri

e. nama merek

f. kemasan
g. ukuran
h. pelqyan
i. garansi
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Harga :
a. daftar harga
b. rabat/diskon

c. potongan harga khustis
d. periode pembc^aran
e. syarcU faredit

Promosi :

a. promosi penjualan
b. periklanan
c. tenaga penjualan
d. kehumasan/public relations
e. pemsaran langsung

2.4 Pengertian Perilaku Konsumen

Menurut Leon G. Schiffinan dan Leslie Lazar Kanuk. (2004, IS) pada

dasamya pemasaran dapat mengetahui para konsumen hanya dari hasil

penjualan, karena semakin beragamnya faktor yang mempengaruhi perilaku

pembeli maka dalam "perhatian utama pemasar" atau information search,

terdapat perilaku konsumen yang benar-benar hams diperhatikan oleh

pemasar. Apabila hal tersebut tidak diperhatikan maka pemasar tidak

mengetahui sasaran pasar tersebut.

Pemasaran umumnya mencakup selumh kegiatan yang berkaitan

dangan pasar dan mencoba untuk mewujudkan pertukaran yang potensial,

karena keadaan pasar saat ini selalu bembah-ubah maka flingsi pemasaran

menjadi sangat penting untuk mengatasi serta mengantisipasi pembahan

pasar tersebut, maka kemudian diadakan kebijakan agar pemsahaan dapat

terns bisa dan berusaha untuk memuaskan konsumen secara efisien dan

bertanggung jawab. Jadi dapat dikatakan bahwa tujuan utama pemsahaan



26

adalah untuk memuaskan, memenuhi serta melayani kebutuhan serta

keinginan konsumennya.

Konsumen membuat banyak keputusan untuk suatu pembelian,

kebanyakan perusahaan besar meneliti keputusan pembelian konsumen

secara lebih rinci, maka ada beberapa pakar yang mengemukakan suatu

pendapat mengenai periiaku konsumen, yaitu : Nugroho J. Setiadi (2003,3)

berpendapat bahwa:

Periiaku konsumen sebagai tindakan yang langsung terlibat dalam
mendapatkan, mengkonsumsi, dan menghabiskan produk dan jasa,
termasuk proses keputusan yang mendahului dan menyusuli
tindakan.

Menurut Philip Kotler (2000, Tj., 181) menyatakan:

Periiaku konsumen mempelajari berbagai individu, kelompok dan
organisasi memilih, membeli, memakai, serta memanfaatkan
barang, jasa, gagasan atau pengalaman dalam rangka memuaskan
kebutuhan serta hasrat mereka.

Hawkins dan Mc Graw (2001,3) berpendapat bahwa:

Consumer behavior is the stiufy of individuals, groups, or
organitation and processes they use to select, secure, use and
dispose to satisfy needs and the impact of these processes have on
the consumer and society.

Menurut Adi Nugroho (2002,3) mendefinisikan sebagai berikut:

Periiaku konsumen merupakan proses pengambilan keputusan dan
aktifitas masing-masing individu yang dilakukan dalam rangka
evaluasi, mendaptkan, penggunaan, atau mengatur barang-barang
danjasa.
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J. Supranto dan Nanda Limakrisna (2007, Tj., 4) berpendapat bahwa:

Perilaku konsumen merupakan tindakan yang langsung terlibat
dalam mendapatkan, menggunakan (memakai, mengkonsumsi) dan
menghabiskan produk (barang dan jasa) termasuk proses yang
mendahului dan mengikuti tindakan ini.

Dan yang terakhir menurut All Hasan (2008, 129) berpendapat bahwa:

Perilaku konsumen merupakan respon psikologis yang kompleks,
yang muncul dalam bentuk perilaku-tindakan yang khas secara
perseorangan yang langsung terlibat dalam usaha memperoleh dan
menggunakan produk serta menetukan proses pengambilan
keputusan dalam melakukan pembelian produk, termasuk dalam
melakukan pembelian ulang.

Maka prilaku konsumen dapat diungkapkan, bahwa semua

kegiatan/tindakan yang dilakukan oleh setiap individu atau kelompok dalam

memenuhi setiap kebutuhan dalam untuk mencapai suatu kepuasan.

2.4.1 Perilaku Pembelian

Perilaku pembelian konsumen menurut Nugroho J. Setiadi

(2003, 12) dibedakan menurut jenis dan tingkat pembeli dan tingkat

perbedaan mereknya;

1. Perilaku Pembelian yang Rumit

Perilaku pembelian yang rumit terdiri dari proses tiga langkah:

a. Pembeli mengembangkan keyakinan tentang produk tersebut
b. Membangun tentang produk tersebut.
c. Membuat pilihan pembelian yang cermat.
Perilaku pembelian yang rumit sangat wajar teijadi apabila
produknya mahal, jarang dibeli, beresiko dan sangat
mengekspresikan diri. Konsumen umumnya tidak tabu banyak
tentang kategori produk.

2. Perilaku Pembelian Pengurang Ketidaknyamanan

Setelah merlakukan pembelian, konsumen mungkin mengalami
ketidak nyamanan yang muncul setelah adanya hal-hal yang tidak
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mengenakkan. Konsumen akan peka terhadapa informasi yang
membenarkan keputusannya tersebut. Pertama konsumen akan
bertindak kemudian mendapatkan keyakinan baru selanjutnya basil
akhimya memunculkan sekumpulan sikap. Jadi, komunikasi
pemasaran harus ditujukan kepada penyediaan evaluasi dan
keyakinan yang membantu konsumen agar membantu konsumen
merasa puas dengan pilihan mereknya.

3. Perilaku Pembellan Karena Kebiasaan

Perilaku konsumen dengan keterlibatan rendah tidak melalul
urutan umum keyakinan, sikap dan perilaku. Konsumen tidak
secara luas mencari informasi tentang merek, mengevaluasi tentang
karakteristik merek dan memutuskan merek yang akan dibeli.
Sebaliknya, konsumen menjadi penerima informasi pasif melalui
menonton televisi atau melihat ikian di media cetak dan media

elektronik lainnya.

4. Perilaku Pembelian yang Mencari Variasi

Pemimpin pasar pemilik merek minor dalam jenis kategori produk
yang sama memiliki strategi produk yang berbeda-beda. Pemimpin
pasar akan berusaha mendorong perilaku karena kebiasaan dengan
cara mendominasi rak-rak penjualan.

Dinamika pembelian konsumen akan dipahami dengan model rangsangan

dan tanggapan yang akan diperlihatkan dalam gambar 2-1 berikut ini:

Gambar 2-1

Model Perilaku Pembelian

Rangsangan Rangsangan Clri-Ciri Proses Keputusan Keputusan
Pemasaran Lain Pembeli Pembeli Pembelian

Produk Ekonomi Budaya Pemahaman masalah Pemilihan produk
Harga Tekhnologi —> Social Pencarian informasi Pemilihan merek

Saluran Politik Pribadi Pemilihan aletematif Pemilihan saluran

Pemasaran Budaya Psikologi Keputusan pemasaran

Promosi pembelian Penentuan waktu

perilaku pasca pembelian
pembelian Jumlah pembelian

Sumber edisi millenium (Philip Kotler, 2002 :183)
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2.4.2. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen

J. Supranto dan Nanda Limakrisna (2007, 18) berpendapat bahwa

factor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen adalah sebagai

berikut:

1. Faktor Budaya

a. Kebudayaan

Kebudayaan merupakan factor penentu yang paling dasar
darin keinginan dan perilaku seseorang. Bila makhluk-
makhluk lainnya bedasaikan naluri, maka perilaku manusia
pada umumnya dipelajari. Seorang anak yang sedang tumbuh
mendapatkan serangkaian nilai, persepsi, preferensi dam
perilaku melalui suatu proses sosialisasi yang mellibatkan
keluarga dan lembaga-lembaga sosial penting lainnya.

Masing-masing budaya terdiri dari sub budaya yang lebih
kecil yang memberikan identifikasi dan sosialisasi yang lebih
spesifik untuk para anggotanya. Sub budaya dapat dibedakan
menjadi empat jenis : kelompok nasionalisme, kelompok
keagamaan, kelompok ras dan geografis. Adapun dari itu
terdapat kelas sosial. Kelas sosial adalah kelompok-kelompok
yang relative homogen dan bertahan lama dalam suatu
masyarakat yang tersusun secra hirarki dan keanggotaannya
mempunyai nilai, minat dan perilaku yang serupa

2. Faktor Sosial

a. Kelompok Referensi

Kelompok referensi seseorang terdiri dari seluruh kelompok yang
mempunyai pengaruh langsung maupun tidak langsung terhadap
sikap atau perilaku seseorang. Beberapa diantaranya adalah
kelompok-kelompok primer,yang dengan adamya interaksi yang
cukup berkesinambungan seperti keluarga dan teman akrab.
Kelompok-kelompok sekunder,yang cenderung lebih resmi dan
yang mana interaksi yang teijaqdi kurang berkesinambungan.
Kelompok yang seseorang ingin menjadi anggotannya disebut
kelompok aspirasi. Sebuah kelompok diasosiatif adalah sebuah
kelompok yang nilai atau perilakunya tidak disukai oleh setiap
individu-individu.
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b. Keluarga

Dalam kehidupan pembeli keluarga dlbagi menjadi dua
bagian:

1) Keluarga Orientasi
Keluarga orientasi merupakan orang tua seseorang. Dari
orang tualah seseorang mendapatkan pandangan
mengenai agama, politik, ekonomi dan merasakan ambisi
pribadi nilai atau harga diri dan cinta.

2) Keluarga Prokreasi

Keluarga prokreasi pasangan hidup anak-anak seseorang
keluarga merupakan organisasi pembeli dan konsumen
yang paling penting dalam suatu masyarakat dan telah
diteliti secra intensif.

c. Peran dan Status

Seseorang umumnya berpartisipasi dalam kelompok selama
hidupnya seperti keluarga, klub dan organisasi. Posisi
seseorang dalam setiap kelompok dapat diidentifikasi dalam
peran dan status.

3. Faktor pribadi

a. Umur dan Tahapan dalam Siklus Hidup

Konsumsi seseorang juga dibentuk oleh tahapan siklus
keluarga. Beberapa penelitian terakhir telah mengidentifikasi
tahapan-tahapan dalam siklus psikologis. Orang-orang
dewasa biasanya mengalami penibahan atau transformasi
tertentu pada aat mereka menjalani hidupnya.

b. Pekeijaan

Para pemasar berusaha mengidentifikasi kelompok-kelompok
pekeija yang memiliki minat diatas rata-rata terhadap produk
atau jasa tertentu.

c. Keadaan Ekonomi

Yang dimaksud dengan keadaan ekonomi seseorang adalah
terdiri pendapatan yang dapat dibelanjakan (tingkatnya,
stabilitasnya dan polanya), tabungan dan hartanya (termasuk
persentase yang mudah dijadikan uang), kemampuan untuk
meminjam dan sikap terhadap mengeluarl^n lawan
menabung.

d. Gaya Hidup

Gaya hidup seseorang adalah pola hidup didunia yang
diekspresikan oleh kegiatan, minat dan pendapat seseorang.
Gaya hidup menggambarkan seseorang secara keseluruhan



31

yang berinteraksi dengan linngkungan. Gaya hidup juga
mencerminkan sesuatu dibalik kelas sosial seseorang.

Kepribadian dan Konsep Diri
Yang dimaksud dengan konsep diri adalah karakteristik yang
berbeda dari setiap orang yang memandang responnya
terhadap lingkungan yang relative konsisten.

4. Faktor Psikologis

a. Motivasi

Teori-teori motivasi terdiri dari:

1) Teori Motivasi Freud

Teori motivasi Freud mengasumsikan bahwa kekuatan-
kekuatan psikologis yang sebenamya membentuk
perilaku manusia sebagian besar bersifat dibawah sadar.

2) Teori Motivasi Maslow

Teori motivasi maslow menjelaskan mengapa seseorang
didorong oleh kebutuhan-kebutuhan tertentu pada saat
tertentu.

3) Teori Motivasi Herzberg

Teori motivasi Herzberg mengembangkan teori motivasi
dua factor yang membedakan antara faktor yang
meyebabkan ketidakpuasan dan factor yang menyebabkan
kepuasan.

b. Persepsi

Persepsi mendeflnisikan sebagai proses dimana seorang
memilih, mengoperasikan, mengartikan, memasukan
informasi untuk menciptakan suatu gambaran yang berarti
dari dunia ini. Orang dapat memiliki persepsi berbeda dari
suatu objek yang sama karena adanya tiga proses persepsi:

1) Perhatian yang selektif

2) Gangguan yang selektif

3) Mengingat kembali yang selektif

c. Proses Belajar

Proses belajar menjelaskan perubahan dalam perilaku
seseoramg yang timbul dari pengalaman.

d. Kepercayaan dan Sikap

Kepercayaan adalah suatu gagasan deskriptif yang dimiliki
seseorang terhadap sesuatu.
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2.43 Proses Dalam Keputusan Pembelian

Proses pembelian yang spesifik yang terdiri dari urutan kejadian

berikut: pengenalan masalah, kebutuhan, pencarlan informasi,

evaluasi alternative, keputusan pembelian dan perilaku pasca

pembelian.

Gambar 2-2

Proses Pengambilan Keputusan Pembelian

Mengenali Pencarian Evaluasi Keputusan Perilaku

Kebutuhan Informasi
—► Aitematif —► Membeli —¥ Pasca

Pembelian

Sumber :perilaku konsumen (Nugroho J. Setiadi, 2003 :I6)

Secara rinci tahap-tahap tersebut dapat diuraikan sebagai berikut;

1. Pengenalan Masalah

Pengenalan masalah, proses membeli diawali saat pembeli
menyadari adanya masalah kebutuhan. Pembeli menyadari
terdapat perbedaan antara kondisi sesungguhnya dengan kondisi
yang diinginkannya. Kebutuhan ini dapat disebabkan oleh
rangsangan internal dari kebutuhan normal seseorang yaitu rasa
lapar, dahaga atau seks meningkat hingga suatu tingkat tertentu
dan berubah menjadi dorongan. Atau suatu kebutuhan dapat
timbul karena disebabkan rangsangan ekstemal seseorang yang
melewati sebuah toko roti dan melihat roti yang barn selesai
dipanggang dalam oven dapat merangsang rasa lapamya.

2. Pencarian informasi

Pencarian informasi, salah satu factor kunci bagi pemasar adalah
sumber-sumber informasi utama yang dipertimbangkan oleh
konsumen dan penganih relatif dari masing-masing sumber
terhadap keputusan-keputusan membeli. Sumber-sumber
informasi konsumen dapat dikelompokan menjadi empat
kelompok:
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a. Sumber pribadi; keluaga, teman, tetengga, kenalan.
b. Sumber komersil: iklan, tenaga penjualan, penyalur,

kemasan, dan pameran.
c. Sumber utama: media massa, organisasi konsumen.
d. Sumber pengalaman: pemah menangani, menguji,

menggunakan produk.

3. Evaluasi Alternatif

Evaluasi alternatif, yaitu suatu kegiatan memproses informasi
bagi konsumen tentang bagaimana membuat keputusan suatu
merek. Ada beberapa proses evaluasi keputusan. Kebanyakan
model dari proses suatu evaluasi keputusan bersi&t kognitif,
adalah merel^ yang memandang konsumen sebagai pembentuk
penilaian terhadap produk terutama berdasarkan pertimbangan
yang sadar dan rasional.

4. Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian, pada tahap ini ada dua faktor yang
mempengaruhi tujuan membeli dan keputusan membeli. Faktor
yang pertama adalah sikap orang lain akan mengurangi alternatif
pilihan seseorang akan tergantung pada dua Hal:

a. Intensitas sikap negatif orang lain tersebut terhadap pilihan
alternatif pilihan konsumen.

b. Motivasi konsumen untuk menuruti keinginan orang lain
tersebut. Semakin tinggi intensitas sikap negatif orang lain
tersebut akan semakin dekat hubungan orang lain tersebut
dengan konsumen, maka semakin besar kemungkinan
konsumen menyesuaikan tujuan pembeliannya. Tujuan
pembelian juga akan dipengaruhi oleh faktor-fateor keadaan
yang tidak terduga. Konsumen membentuk tujuan pembelian
berdasarkan faktor-faktor seperti: pendapatan keluarga yang
diharapkan, dan manfaat produk yang diharapkan.

5. Perilaku Sesudab Pembeliau

Perilaku sesudah pembelian, sesudah pembelian terhadap produk
yang dilakukan konsumen akan mengalami beberapa tingkat
kepuasan atau ketidakpuasan. Konsumen tersebut juga akan
terlibat dalam tindakan-tindakan sesudah pembelian dan
penggunan produk yang akan menarik minat pemasar. Pekeijaan
suatu pemasar tidak akan berakhir pada saat suatu produk dibeli,
tetapi akan terus berlangsung hingga periode sesudah pembelian.

6. Kepuasan Sesudah Pembelian

Kepuasan sesudah pembelian, yang menentukan kepuasan
pembelian seorang konsumen apabila tercapainya flingsi dari
dekatnya antara harapan dari pembeli tentang produk dan
kemampuan dari produk tersebut.
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7. Tindakaa Sesudah Pembelian

Tindakan-tindakan sesudah pembelian, kepuasan atau
ketidakpuasan konsumen pada suatu produk akan mempengaruhi
tingkah laku selanjutnya. Jika konsumen merasa puas maka ia
akan memperlihatkan kemungkinan yang lebih tinggi untuk
membeli produk itu lagi. Konsumen yang tidak puas akan
berusaha untuk mengurangi ketidakpuasannya. Konsumen yang
tidak puas akan mengambil satu atau dua tindakan. Mereka
mungkin akan mengurangi ketidakcocokannya dengan
meninggalkan atau mengembalikan produk tersebut

8. Penggunaan dan Pembuangan Sesudah Pembelian

Penggunan dan pembuangan sesudah pembelian, para pemasar
juga hams mengontrol bagaimana pembeli menggunakan dan
membuang suatu produk. Pemasar perlu mempelajari pemakaian
dan pembuangan produk untuk mendapatkan isyarat-isyarat dari
masalah-masalah dan peluang-peluang yang mungkin ada.

2.5. Penjualan

Penjualan mempakan suatu usaha yang dilakukan perusahaan untuk

menawarkan produk yang dihasilkan pemsahaan. Menumt Djaslim Saladin

(2001,95) mendefinisikan sebagai berikut:

Penjualan mempakan proses perorangan atau kelompok dalam
membantu dan membujuk calon pembeli untuk membeli
barang atau jasa untuk melakukan suatu tindakan pemiagaan
atau perdagangan yang menguntungkan bagi penjual.

Sedangkan menumt R.S.N. Pillai (2000, 52) mendefinisikan sebagai

berikut:

Selling is the personal or impersonal process of assisting and
or persttading a prospective customer to btiy a commodity or
service and to act favourable upon an idea that has
commercial significance to the seller.
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Kemudiaan menurut Gregorius Chandra (2002, 217) mendefinisikan

sebagi berikut:

Penjualan merupakan program yang terdiri dari atas berbagai
kegiatan pemasaran yang berusaha memperlancar dan
mempermudah penyampaian barang dan jasa dari produsen ke
konsumen, sehingga penggunaannya sesual dengan yang di
butuhkan (jenis, jumlah, harga, tempat, dan saat yang di
perlukan).

Basu Swastha (2001, 125) mengatakan bahwa:

"Penjualan adalah ilmu dan seni mempengaruhi pribadi yang

diiakukan oleh penjual untuk mengajak orang lain agar

bersedia membeli barang-barang/Jasa yang ditawarkannya".

Selanjutnya menurut Titik Nurbayati dan Mahmud Machfoedz

(2005, 245) mendefinisikan: "Penjualan adalah berkumpulnya seseorang

pembeli dan penjual dengan tujuan melakukan tukar-menukar barang dan

jasa berdasarkan pertimbangan yang berharga seperti pertimbangan uang".

Dari beberapa definisi yang dikemukakan diatas maka dapat

didefinisikan bahwa yang dimaksud dengan penjualan adalah kegiatan

pertukaran yang diiakukan antara produsen dengan konsumen untuk

memperoleh barang dan jasa untuk memenuhi kebutuhan.

2.5.1. Tahap-tahap Penjualan

Menurut Titik Nurbayati dan Mahmud Machfoedz (2005, 245)

terdapat lima tahap penjualan yaitu sebagai berikut:
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1. Prospekting

Prospekting merupakan langkah awal dalam proses penjualan.
Prospek adalah orang yang mempunyai kemampuan untuk
membeli yang telah menunjukan rasa tertarik pada produk atau
jasa yang ditawarkan.

2. Perencanaan Pra-Penjualan

Penjualan yang dilakukan dengan melakukan kunjungan masih
dipandang sebagai dasar penjualan pada umumnya, dan
perencanaan kunjungan penjualan merupakan dasar keberhasilan.
Sebagai nasehat mengatakan, jangan bepergian ke suatu tempat
yang jauh tanpa terlebih dahulu mempelajari peta peijalanan.

3. Presentasi Penjualan

Setiap kunjungan penjualan merupakan presentasi. Wiraniaga
menguraikan penjelasan tentang fongsi dan manfaat produk.
Prospek memandang presentasi ini sebagai informasi tentang
solusi atas problem yang mereka hadapi. Oleh karena itu, setiap
kunjungan penjualan harus direncanakan dengan baik dan
mempunyai tujuan yang jelas.

4. Mengatasi Keberatan Prospek

Keberatan yang dikemukakan oleh prospek merupakan peryataan
ketidakbersediaanya untuk membeli produk yang ditawarkan
oleh wiraniaga. Keberatan dapat diungkapkan dengan peryataan,
pertanyaan, atau bahkan dengan diam.

5. Menutup Penjualan

Penutupan penjualan adalah proses untuk membantu prospek
dalam mengambil keputusan yang mendatangkan manfaat untuk
mereka. Sebagaimana diketahui bahwa keberhasilan wiraniaga
menutup penjualan merupakan hasil presentasi yang dilakukan.

Sedangkan Menurut Gregorius Chandra (2002, 219) tahap penjualan

yaitu sebagai berikut:

I. Persiapan sebelum penjualan
Disini kegiatan yang dilakukan adalah mempersiapkan tenaga
penjualan dengan memberikan pengertian tentang barang yang
dijualnya. Pasar yang dituju dan tehnik-tehnik penjualan yang
harus dilakukan. selain itu, mereka juga lebih dulu harus
mengetahui kemungkinan tentang motivasi dan perilaku dalam
segmen pasar yang dituju.
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2. Penentuan lokasi pembeli yang potemial
Dengan menggunakan data pembeli yang lalu maupun sekarang.
Sehingga Penjual dapat menentukan karakteristik atau calon
pembeli potensial.

3. Pendekatan Pendahuluan

Sebelum melakukan penjualan, penjual harus mempelajari semua
masalah tentang individu atau perusahaan sebagai pembelinya.
Selain itu, perlu Juga mengetahui tentang produk atau merk apa
yang sedang mereka gunakan dan bagaimana reaksinya.

4. Melakukan penjualan
Penjualan yang dilakukan bermula dari suatu usaha untuk
memikat perhatian calon konsumen. Kemudian diusahakan untuk
mengetahui daya tarik atau minat mereka jika minat dapat diikuti
dengan munculnya keinginan untuk membeli, makajika penjual
tinggal merealisir penjualan produknya. Pada saat ini penjualan
dilakukan.

5. Pelqyanan pumaJual
Sebenamya kegitan penjualan tidak berakhir pada saat pesanan
dari pembeli telah terpenuhi, tetapi masih perlu dilanjutkan
dengan memberikan pelayanan servis kepada mereka. Biasanya
kegiatan ini dilakukan untuk penjualan barang-barang konsumsi
tahan lama seperti lemari es, televisi dan sebagainya Beberapa
pelayanan yang diberikan oleh penjual sesudah penjualan
dilakukan antara lain berupa :
-  Pemberian garansi
-  Pembelianjasareparasi
-  Latihan tenaga-tenaga operasional dan cara penggunaannya
-  Pengantar barang kerumah
Dalam tahap terakhir ini, penjual harus berusaha mengatasi
berbagai macam keluhan atau tanggapan yang kurang baik dari
pembeli. Pelayanan lain juga diberikan sesudah penjualan adalah
memberikan jaminan kepada pembeli bahwa keputusan yang
diambil tepat, barang yang di belinya betul-betul bermanfaat dan
hasilnya keija produk tersebut memuaskan.

2.5.2. Faktor-faktor Yaag Mempengaruhi Penjualan

Menurut Basu Swastha (2001, 126) dalam prakteknya,

kegiatan penjualan itu dipengaruhi oleh beberapa faktor,

diantaranya:
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1. Kondisi dan Kemampuan Penjual
Transaksi Jual beli atau pemindahan hak milik secara
komersial atas barang dan jasa itu pada prinsipnya
melibatkan dua pihak, yaitu penjual sebagai pih^ pertama
dan pembeli sebagai pihak kedua. Disini, penjual hams dapat
menyakinkan kepada pembelinya agar dapat berhasil
mencapai sasaran penjualan yang diharapkan. Untuk maksud
tersebut penjual hams memahami beberapa masalah penting
yang sangat berkaitan, yakni:
■ Jenis dan karakteristik barang yang dltawarkan.
■ Harga produk.
■ Syarat penjualan, seperti: pembayaran. pengantaran,
pelayanan sesudah penjualan, garansi, dan sebagainya.

Masalah-masalah tersebut biasanya menjadi pusat perhatian
pembeli sebelum melakukan pembelian. Selain itu, manajer
perlu memperhatikan jumlah serta sifat-sifat tenaga penjualan
yang dipakai. Dengan tenaga penjualan yang baik dapatlah
dihindari timbulnya kemungkinan rasa kecewa pada para
pembeli dalam pembeliannya. Adapun sifat-sifat yang perlu
dimiliki oleh seorang penjual yang baik antara lain : sopan,
pandai bergaul, pandai berbicara, mempw^ai kepribadian
yang menarik, sehat Jasmani, jujur, mengetahui cara-cara
penjualan, dan sebagainya.

2. Kondisi Pasar

Pasar sebagai kelompok pembeli atau pihak yang menjadi
sasaran dalam penjualan, dapat pula mempengamhi kegiatan
penjualannya. Adapun faktor-faktor kondisi pasar yang perlu
diperhatiksm adalah;
■ Jenis pasamya, apakah pasar konsumen, pasar industri,
pasar penjual, pasar pemerintah, ataukah pasar
intemasional.

■ Kelompok pembeli atau segmen pasamya.
■ Daya belinya
■ Frekuensi pembeliannya.
" Keinginan dan kebutuhannya.

i. Modal

Akan lebih sulit bagi penjual untuk menjual barangnya
apabila barang yang dijualnya tersebut belum dikenal oleh
calon pembeli, atau apabila lokasi pembeli jauh dari tempat
penjual. Dalam keadaan seperti ini, penjual hams
memperkenalkan dulu membawa barangnya ketempat
pembeli. Untuk melaksanakan maksud tersebut diperlukan
adanya saiana serta usaha, seperti ; alat transport, tempat
peragaan baik didalam pemsahaan maupun diluar
perusahaan, usaha promosi, dan sebagainya. Semua itu hanya
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dapat dilakukan apabila penjual memiliki sejumlah modal
yang diperlukan untuk itu.

4. Kondisi Organisasi Perusahaan
Pada perusahaan besar, biasanya masalah penjualan ini
ditangani oleh bagian tersendiri (Bagian Penjualan) yang
dipegang crang-orang tertentu/ahli dibidang penjualan. Lain
halnya dengan perusahaan kecil dimana masalah penjualan
ditangani oleh orang yang Juga melakukan fungsi - fungsi
lain. Hal ini disebabkan karena Jumlah tenaga kerjanya lebih
sedikit, sistem organisasinya lebih sederhana, masalah-
masalah yang dihadapi, serta sarana yang dimiliki Juga tidak
sekompleks perusahaan besar. Biasanya, masalah penjualan
ini ditangani sendiri oleh pimpinan dan tidak diberikan
kepada orang lain.

5. Faktor Lain

Faktor-faktor lain seperti ; periklanan, peragaan, kampanye,
pemberian hadiah, sering mempengaruhi penjualan. Namun
untuk melaksanakannya, diperlukan sejumlah dana yang
tidak sedikit. Bagi perusahaan yang bermodal kuat, kegiatan
ini secara rutin dapat dilakukan. Sedangkan bagi perusahaan
kecil yang mempunyai modal relatif kecil, kegiatan ini lebih
jarang dilakukan.

2.6. Pengaruh Perilaku Konsumen Terhadap Penjualan

Untuk mencapai tujuan pemasaran diperlukan suatu strategi

pemasaran. Strategi pemasaran sering Juga disebut bauran pemasaran

(marketing mix) yang mencakup beberapa unsur yaitu : produk,

promosi, distribusi dan harga. Dengan makin meningkatnya produk

yang dihasilkan dan Juga makin luasnya daerah pemasaran maka

untuk mencapai tujuan perusahaan yaitu dengan meningkatkan

penjualan.

Strategi pemasaran merupakan strategi untuk melayani

pasar atau segmen pasar yang dijadikan target oleh seorang

pengusaha. Oleh karena itu strategi pemasaran merupakan kombinasi
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dari bauran pemasaran yang akan diterapkan oleh pengusaha untuk

melayani pasamya Bauran pemasaran ini haruslah diatur sedemikian

rupa sehingga akan dapat berfungsi sebagai senjata yang tepat dalam

pertandingan di pasar melawan pesaing-pesaingnya. Oleh karena itu

maka senjata itu harus di sesuaikan dengan keadaan pasar serta

kondisi persaingan yang dihadapinya. (Winardi, 2003, 124). Oleh

sebab itu, setiap perusahaan harus dapat mengetahui serta memahami

perilaku konsumennya sesuai dengan kebutuhan dan keinginan

konsumen agar perusahaan dapat mempertahankan kelangsungan

hidup usahanya dalam suatu persaingan. Pada dasamya pemasaran

dapat mengetahui para konsumen hanya dari hasil penjualan, karena

semakin beragamnya faktor yang mempengaruhi perilaku pembeli

maka dalam "perhatian utama pemasar" atau information search,

teidapat perilaku konsumen yang benar-benar harus diperhatikan

oleh pemasar. Apabila hal tersebut tidak diperhatikan maka pemasar

tidak mengetahui sasaran pasar tersebut.

Dengan demikian perusahaan mengetahui apa yang sesuai

dengan harapan konsumen, maka kepuasan konsumen akan tercapai.

Keadaan ini merupakan suatu keuntungan bagi perusahaan, karena

dengan mengetahui perilaku konsumen adalah salah satu bentuk

implementasi dari strategi perusahaan dalam merencanakan

produknya sehingga tercapainya kepuasan konsumen, dan pada

akhimya akan meningkatkan volume penjualan sekaligus perusahaan

dapat tetap bertahan untuk persaingan di pasaran.
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Dalam penelitian ini alat analisis chi-kuadrat digunakan

untuk mengetahui seberapa besar pengaruh perilaku konsutnen

(variabel bebas) terhadap penjualan (variabel terikat).

Menurut Naresh K. Malhotra (2006, 143) rumus chi-square

yang digunakan adalah:

Cs
{Oij-Eijf

EiJ

df =(c-l)(r-l)

Keterangan:

Ojj = Nilai sel yang diamati (observe)

Ejj = Nilai sel yang diharapkan (expected)

Untuk Mengetahui nilai sel yang diharpkan (Eij) maka digunakan

rumus:

Eij = PrxPcxn

Keterangan:

r  = Baris (/Jow)

c = Kolom (Colum)

n = Jumiah data

Pr = Proporsi baris

Pc = Proporsi kolom

Langkah Proses:

1. Menentukan Hipotesis

Ho : Tidak ada hubungan

Hi : Ada hubungan
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2. Untuk taraf nyata a = 0.5, maka hipotesis yang dibuat dapat

diterima Ho, jika CS HItung > CS Tabel

3. Membandingkan nilai statistik hitung dengan statistik tabel

4. Tentukan daerah penolakan

Tolak Ho, terima Hi: tabel < Hitung

Daerah Penerimaan

Daerah Penolakan

Selanjutnya untuk mengukur kuatnya hubungan antara

indikator independent dengan indikator dependent menurut Lergin R.

Aritonang R. (2007, 43) maka dapat dihitung dengan menggunakan

rumus kontigensi atau C sebagai berikut:

c=
yCS + n

Nilai hoefisien kontigensi terletak pada

kisaran 0-1

0  = Apabila tidak terdapat hubungan antar indikator

1  = Terdapat hubungan yang sangat erat antar indikator
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Sehingga semakin kuat hubungan antara faktor-faktor

tersebut diatas maka makin besar nilai C nya. Menurut Husain Umar

(2002, 146) Teknik pengambilan sampel bertujuan untuk menentukan

batasan bag! populasi yang ingin diteliti. Dalam penentuan ukuran

sampel dari populasi digunakan rumus Solvin, sebagai berikut:

N
n =

1 + Ne '

Di mana:

n  : Ukuran sampel

N : Ukuran populasi

e  : Persen kelonggaran ketidak telitian karena kesalahan dalam

pengambilan sample yang masih dapat ditolerir atau diinginkan

sebesar 1%, 5%, dan 10%.



BAB m

OBJEK DAN METODE PENEUTIAN

3.1. Objek Penditian

Dalam objek penelitian yang diteliti yaitu "Pengaiuh Perilaku

Konsumen Terhadap Penjualan Sepeda Motor Honda." Dimana Perilaku

Konsumen sebagai variable X (bebas / independent) dan Penjualan Sepeda

Motor Honda sebagai variable Y (tidak bebas / dep^dent).

Adapun wilayah yang dijadikan lokasi penelitian adalah para

konsumen sepeda motor Honda di wilayah Kelurahan Sukamaju Baru

Cimanggis Depok dan pada PT. Daya Anugrah Mandiri yang berlokasi di

jln. Raya Bogor Km 32 Cimanggis Depok. Adapun kegiatan usaha PT Daya

Anugrah Mandiri terdiri dari: penjualan sepeda motor merek Honda, jasa

perawatan atau bengkel, penyediaan suku cadang Honda, pembayaran

angsuran motor dan pengantaran barang ke lokasi. Agar para konsumen

yang men^unyai motor Honda selahi mempercayai akan produk motor

Honda penisahaan selalu memberikan apa yang diinginkfln konsumen untuk

mencapai akan kepuasaan terhadap produk Honda.

3.2 Metode Penelitian

3.2.1 Desain Penelitian

Desain penelitian merupakan rencana tentang cara

mengun^)ulkan data dan menganalisis data dalam suatu penelitian

yang terdiri daii;

44
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1. Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan adalah verifikatif dengan metode

penelitian explanatoiy survey yang bertujuan menguji hipotesa

dan merupakan penelitian yang menjelaskan fenomena dalam

bentuk hubungan antar variabel, yaitu penganih perilaku

konsumen dan penjualan sedangkan tehnik penelitian yang

digunakan adalah statistik kuantitatif dengan metode analisis chi

square.

2. Unit Analisis

Unit dalam penelitian ini bersifat dyads, dimana sumber data

yang diperoleh berasal dari respon orang-orang ynag

menggunakan sepeda motor Honda. Dalam hal ini data yang

diperoleh dari bagian pemasaran, dan konsumen sumber data

diperoleh dari hasil kuesioner.
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3.2.2 Operasionalisasi Variabel

Tabell

Operasionalisasi Variable

Variabel Indikator Skala / Ukuran

Perilaku Konsumen

(Variabel X)

Kebudayaan

Sosial

Pribadi

1. Sepeda motor Honda
lebih terdepan

2. Sepeda motor Honda
Digunakan semua
kalangan

3. Mesin motor Honda

sangat tangguh dan
handal.

4. Sepeda motor Honda
sangat praktis dan
nyaman

1. Sepeda motor Honda
harga jual kembaii tinggi

2. Semua kalangan
Menyukai speda motor
Honda

3. Sepeda motor Honda
banyak terdapat
dilingkungan.

4. Keinginan menggunakan
dipengaruhi orang sekitar

1. Sepeda motor Honda
dapat berkaselerasi
dengan cepat

2. Sepeda motor Honda
sesuai dengan
keprlbadian penggunanya

3. Harga sepeda motor
Honda sangat teijangkau

4. Memilih sepeda motor
atas keinginan pribadi

Ordinal

Ordinal

Ordinal
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•  Psikologis

Perilaku

Sepeda motor Honda
memberikan rasa nyaman
Sepeda motor Honda
perawatannya cukup
mudah

Pemilihan motor Honda

didasari pengetahuan dan
pendirian yang dimiliki
Saya cukup setia pada
sepeda motor Honda

Suku cadang sepeda
motor Honda mudah

didapat diluar kota
Sepeda motor Honda
sangat nyaman digunakan
untuk keluar kota

Sepeda motor Honda
lebih gesit daiam
kemacetan

Sepeda motor Honda
memiliki variasi wama

Ordinal

Ordinal

Penjualan

(Variabel Y)

Volume Penjualan Rasio

3.23 Metode Penarikan Sam pel

Dalam penelitian ini peneliti menggunakan metode

penarikan sample secara kebetulan (sample residential). Prinsip dari

metode ini adalah dilakukan dengan cara memperoleh sample dari

sekumpulan populasi, dengan cara memperoleh data tersebut

diperoleh dengan secara kebetulan saja dengan tidak menggunakan

perencanaan tertentu.

Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen motor

Honda langsung yang berada diwilayah Kelurahan Sukamaju Baru
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Cimanggis Depok, jumlah sanq)el diambil dari jumlah populasi yang

diambil penulis yaitu 100 responden.

Untuk menentukan berapa nommal yang dibutuhkan

dengan asumsi ukuran populasi (N) maka digunakan nmms slovin,

yaitu:

N
n =

1 + Ne

Dimana:

n  : 50

N : 100

e  ; 10%

Maka

300

n = = 50 responden
1 +100(10%)

Dengan demikian jumlah sanqiel yaitu sebesar 50 responden.

Pembobotan untuk quesioner adalah sebagaiberikut;

Sangat Setuju (SS)

Setuju (S)

Cukup Setuju (CS)

Tidak Setuju (TS)

Sangat Tidak Setuju
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3.2.4 Prosedur Pengnmpulan Data

Prosedur dalam penelitiaii ioi digimalcan data primer dan

data sekunder.

1. Data primer diperoleh dengan melakukan :

1) Observasi langsimg, yaitu melakukan pengamatan langsung

kepada konsumen pengguna sepeda motor Honda di wilayah

Kelurahan Sukamaju Bam Cimanggis Depok dan kegiatan

yang dilakukan di PT Daya Anugrah Mandiii Depok.

2) Wawancara yang dilakukan terhadap pihak-pihak yang

berkq)entingan sqierti konsumen motor Honda langsung di

wilayah Kelurahan Sukamaju Bam Cimanggis Depok sebagai

responden serta kaiyawan dan puipinan PT Daya Anugrah

Mandiri Depok.

3) Kuisioner yaitu dengan menyebarkan daftar pertanyaan yang

bertujuan untuk mendapatkan data/informasi mengenai

konsumen yang menggunakan motor Honda di wilayah

Kelurahan Sukamaju Bam Cimanggis Depok.

2. Sedangkan data sekunder d^eroleh melalui studi kepustakaan

(library research)^ yaitu pengumpulan data dengan cara

men^ielajari buku-buku atau literatur yang ada hubungannya

dengan permasalahan yang diteliti, agar mendapatkan

pengetahuan secara teoritis dimana dasar teori sangat mendukung

dalam menganalisis pada praktek dilapangan.
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3.2.5 Metode Analisis

Dalam menganalisis data penelitian ini digiinakfln metode

analisis yaitu sebagai beiikut:

1. Analisis Deskriptif

Analisis ini bertujuan imtuk mendeskr^sikan dan men^eroleb

gambaran secara mendalam dan memilki objektifitas objek yang

akan dhelitl

2. Analisis Chi Square

Merupakan alat ukur yang bertujuan untuk melihat adanya

hubungan antar vaiiabel - kuat lemahnya hubungan di antara

Mtor-iaktor yang mempengaruhi variabel indq>enden dan

dependen dapat dilihat dengan membandingkan nilai koefisien

minimum dan Tnaksimiim

U-Eijf]
EiJ JCs =2

df =(c-l)(r-l)

Keterangan:

Oy = Nilai sel yang diamati (observe)

Eij = Nilai sel yang diharapkan (e;q)ected)

Untuk Mengetahui nilai sel yang dihaipkan (Eij) maka digunakan

rumus:

Eij=PrxPcxn
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Keterangan:

r  =Baris(i?oM')

c  = Kolom (Colum)

n = Jundah data

Dimana:

Pr = Proporsi bans

Pc = Proporsi kolom

Langkah Proses:

1. Menentukan l^otesis

Ho : Tidak ada Pengaruh antara perilaku konsumen

terhadap penjualan motor Honda.

Hi ; Ada Pengaruh antara perilaku konsumen terhadap

penjualan motor Honda

2. Untuk taraf nyata a = 0,05, dan derajat kebebasan k-1 > I

atau (20-1) (5-1), serta menggunakan table chi-square.

3. Membandingkan nilai statistik hitung dengan statistik tabel

4. Uji Upotesis, uji ini dilakukan untuk mengetahui apakah

hipotesis yang dibuat diterima atau ditolak.
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Tolak Ho, terima Hi: tabel < Hitung

Daerah Penerimaan

Daerah Penolakan

a= 67,50

Selanjutnya untuk mengukur kuatnya hubiingan antara

indikator independent dengan indikator dependent maka dapat

dihitung dengan menggunakan rumus kontigensi atau C sebagai

berikut:

_ I
~^|CS + n Nilai koefisien kontigensi terletak pada

Msaran 0-1

0  = Apabila tidak terdapat hubungan antar indikator

1  = Terdapat hubungan yang sangat erat antar indikator

I>iniana n adalah jumlah frekuensi yang didapat daii

pengamatan koefisien kontigensi berkisar daii 0-1. Sehingga

semakm kuat hubungan antara Mtor-fiiktor tersebut diatas maka

makin besar nilai C nya.



BAB IV

HASBL DAN PEMBAHASAN

4.1 Hasil Penelitian

4.1.1 Sejarah dan Perkembangan Perusahaan

PT. Daya Anugrah Mandiri merupakan perusahaan swasta

nasional yang bergerak dalam bidang otomotif khususnya sebagai

dealer resmi sepeda motor Honda, yang didirikan Pada tanggal 6 Mei

2002, PT. Daya Anugrah Mandiri yang lebih dikenal dengan nama

Daya Motor berlokasi pada Jl. Raya Bogor KM. 32 Cimanggis

Depok.

Mula-mula PT. Daya Anugrah Mandiri hanya melayani

pembelian sepeda motor dan menjual suku cadang asli Honda saja,

tetapi soiling dengan waktu dan banyaknya jumlah permintaan dari

konsumen agar dapat menyediakan jasa service maka PT. Daya

Anugrah Mandiri mencoba menyanggupi permintaan konsumen

tersebut agar dapat menyediakan jasa service motor.

Setelah 8 (delapan) bulan PT. Daya Anugrah Mandiri

merenovasi bangunanya agar dapat menyediakan jasa service dan

peiayanan khusus yang maksimal untuk para konsumen sepeda

motor Honda tetapi perusahaan tetap terus menjual sepeda motor

Honda yang diprioritaskan dan service kendaraan hanya salah satu

perlengkapan dari dealer ini.

S3
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Pada tahun 2005 FT. Daya Anugrah Mandiri membuka anak

cabang kembali di Jin. Arief Rahman Hakim No. 60 Kelurahan Beji

Kecematan Beji Depok. Anak cabang ini dlbuka konsumen yang

berada di daerah tersebut dapat juga menikmati pelayanan yang

penisahaan berikan, selain membeli motor, spare part asli Honda

juga dapat menservice motomya dengan kualitas baik serta siap

melayani keluhan konsumen agar merasa puas.

Dalam Menjalankan tugasnya, FT. Daya Anugrah Mandiri

memiliki Visi dan Misi yang antara lain adalah :

1. Visi

a. Feningkatan kualitas pelayanan dan profesionalisme sumber

daya manusia.

b. Ferluasan cakupan Konsumen menengah dan atas.

c. Fengembangan fasilitas dengan focus panggilan.

2. Misi

a. Memberikan pelayanan pembelian unit Motor, Spare Fart,

dan jasa service dengan kualitas terbaik konsumen.

b. Menjalin keijasama yang maksimal dalam upaya

pengembangan bagi penisahaan.

c. Ferusahaan dikelola secara professional yang berorientasi

kepada kepuasaan konsumen dan kesejahteraan karyawan.
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4.1.2 Stniktur Organisasi Perusahaan, Tugas dan Wewenang

Dalam menjalankan usahanya perusahaan tentunya tidak

akan terlepas dari unsur manajemen, karena tanpa manajemen yang

baik tentunya tidak akan dapat mencapai efektifitas dan efisiensi

keija yang diharapkan oleh perusahaan.

Struktur organisasi merupakan system pembagan tugas,

wewenang, dan tanggung jawab yang telah dirancangdengan baik

dan berarah, agar perusahaan dapat mencapai tujuan yang diinginkan

dan yang telah ditetapkan. Struktur organisasi ini menggambarkan

pembagian aktifitas keqa serta memperlihatkan fungsi yang ada

didalam perusahaan.

Untuk itu, penulis ingin menyaiiq)aikan struktur organisasi FT.

Daya Anugrah Mandiri yang dapat dilihat sebagai berikut:

I. Unit Manager

Fungsinya : Membantu dan beitanggung jawab kepada atasan

dan mengenai pelaksanaan operasional pemasaran

secara keseluruhan perusahaan dan menkoordinir

kebijakan dan pengawasan dalam bidang keungan

yang telah ditetapkan oleh perusahaan.

Tugas dan Wewenangnya;

• Merencanakan, mengorganisir dan mengarahkan kegiatan

operasionalisasi keuangan perusahaan.
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• Menyusun dan mengajukan rencana anggaran pendapatan biaya

perusahaan, bisa jangka pendek (satu bulan), menengah (tiga

bulan), dan jangka panjang (satu tahun).

• Manganalisa dan menyerahkan laporan keuangan bulanan

kepada atasan, me%uti: laporan neraca, laporan laba rugi dan

laporan posisi kas.

2. Administrasi Data

Fungstnya : Membantu dan bertanggung jawab kepada atasan

dalam pengelolahan dan pelaksanaan data.

Tugas dan Wewenangnya:

• Bertugas dan bertanggung jawab untuk mengelolah dana

sehingga dapat mencakupi pelaksanaan dan menghasilkan

sesuatu.

• Bertanggung jawab terhadap segala administrasi keuangan

dalam suatu perusahaan.

3. Supervisor Administrasi

Supervisor administrasi tugas dan wewenangnya untuk

menjalankan cash flow perusahaan dengan baik laporan

pemasukan maupun pengeluaran dan yang teijadi di

perusahaan, serta menyusun kebijakan keuangan.

Supervisor Administrasi membawahi:

a. Staff Personalia dan Umum

Tugas dan wewenang Staff Personalia dan Umum adalah

menjaga hubungan keija antara kaiyawan dengan
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perusahaan, kaiyawan dengan karyawan sebagai sarana

komunikasi perusahaan tersebut.

b. Operator Telepon

Tugas dan wewenang Operator Telepon adalah menerima

telepon atau melayani para konsumen (layanan konsumen)

dengan tanggapan yang balk, agar para konsumen tidak

merasa kecewa.

c. Kasir

Tugas dan wewenang kasir adalah menyimpan dan

mengeluarkan uang sesuai dengan kebutuhan dan keperhian

perusahaan, mengambil dan mentransfer uang dari bank ke

bank sesuai dengan kebutuhan perusahaan, serta membuat

laporan penerimaan juga pengeluaran uang secara periodik

kepada Supervisor administrasl

d. Staff Administrasi

Tugas dan wewenangnya Staff Administrasi adalah :

1. Mencatat segala jenis pengeluaran dan pemasukan dana

perusahaan.

2. Membeiikan laporan piutang harian dari sales.

3. Secara manual laporan dicatat ke dalam buku besar baik

basil tagihan piutang maupun piutang baru.

4. Mencatat dan memeriksa jutnlah spare part yang masuk

serta jumlah unit motor yang masuk dan keluar.
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5. Memeriksa laporan per haii dati jumlah motor, service

dan penjualan spare part.

6. Membuat rekap phitang sales harian yang diserahkan ke

ass. Ka Administrasi untuk diperiksa dengan Cash book

Sales and Account Receivable dan stock persediaan

barang di gudang.

7. Membuat laporan data tagihan piutang per supervisor

secara mingguan sebagai data atau laporan untuk

diserahkan ke supervisor, unit manajer dan kepala

administrasL

8. Memeriksa laporan analisa umur piutang dengan

periode 2 minggu sekali.

e. Kepala Gudang

Tugas dan wewenang kepala gudang adalah

mengatur keluar masuknya barang yaitu unit sepeda motor

dan spare part daii dank e gudang, mengontrol administrasi

permintaan dan pengeluaran barang dari dank e gudang

serta memeriksa persediaan dan member! laporan secara

periodic kepada Spv Adm.

Kepala Gudang membawahi:

•  Staff Gudang

Tugas dan wewenangnya;

1. Mangadakan kebersihan gudang

2. Mengawasi pemuatan spare part dan sepeda motor
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3. Membuat laporan posisi stock barang

4. Laporan stock barang

5. Menerima kiriman barang daii pusat

6. Penyortiran barang

7. Pengawasan kegiatan bongkar nniat

8. Membuat berita acara serah terima barang motor

dan spare part yang diserahkan ke satpam

9. Cross check fisik barang dengan laporan harian

gudang yang dibuat oleh Admistrasi gudang

10. Stock Opname harian

4. Sales Supervisor

Sales Supervisor membawahi:

a. Teknisi Elektrik Cooler

b. Sales Representatif

c. Sales Counter

d. Salesman

e. Asisten Salesman
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4.1.3 Profil Responden

Untuk mengetahui bagaimana perilaku konsumen dalam

pembelian sepeda motor Honda pada PT. Daya Anugrah Mandiri

maka penulis menyebarkan quisioner kepada para konsumen

pengguna sepeda motor Honda di wilayah Kelurahan Sukamaju Baru

Cimanggis Depok. Berikut ini adalah profil responden berdasarkan

usia, jenis kelamin, pendidikan terakhir, pekeijaan, agama, status,

dan penghasilan.

1. Usia Responden

Berikut ini merupakan table yang menggambarkan

responden berdasarkan usia:

Tabell

Responden Berdasarkan Usia

Usia Responden n %

15 -19 tahun 9 18%

20 - 24 tahun 12 24%

25 - 29 tahun 14 28%

>30 tahun 15 30%

Jumlah 50 100%

Sumber: data diolah, 2009

Dari tabel di atas dari SO responden dapat diketahui

bahwa 30% responden pengguna sepeda motor Honda di wilayah

Kelurahan Sukamaju Baru Cimanggis Depok berusia antara >30

tahun, 28% responden berusia antara 25 - 29 tahun, 24%
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responden berusia antara 20 - 24 tahun, dan sisanya 18%

responden berusia antara 15-19 tahun. Untuk lebih jelasnya

gambaran usia responden dapat dilihat pada diagram berikut:

Jumlah

Responden

16

14

12

10

8

6

4

2

0

14
15

12

15-19 tahun 20 - 24 tahun 25-29 tahun >30 tahun

Usia

2. Jenis Kelamin

Berikut ini merupakan tabel yang menggambarkan

responden berdasarican Jenis Kelamin:

Tabel 2

Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Jenis Kelamin n %

Pria 35 70%

Wanita 15 30%

Jumlah SO 100%

Sumber: Data diolah, 2009

Dari tabel di atas dari SO responden dapat diketahui

bahwa sebanyak 70% responden pengguna sepeda motor Honda
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di wilayah Kelurahan Sukamaju Baru Cimanggis Depok dengan

jenis kelamin pria dan sebesar 30% responden dengan jenis

kelamin wanita. Untuk lebih jelasnya gambaran jenis kelamin

responden dapat diiihat pada diagram berikut:

40

35

30

25

Jumlah 20
Responden ^5

10

5

0

35

,

15

-

Pria Wanita

Jenis Kelamin

3. Pendidikan Terakhir

Berikut ini merupakan table yang menggambarkan

responden berdasarkan pendidikan terakhir:

Tabel3

Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir

Pendidikan Responden n %

SD 0 0%

SMP 18 36%

SMU 22 44%

Perguruan Tinggi 10 20%

Jumlah 50 100%

Sumber: Data diolah, 2009
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Berdasarkan tabel di atas dari SO responden dapat

diketahui bahwa sebesar 44% responden pengguna sepeda motor

Honda di wilayah Kelurahan Sukamaju Baru Cimanggis Depok

tingkat pendidikan terakhimya adalah SMU, sebesar 36%

responden tingkat pendidikan terakhimya adalah SMP, 20%

responden tingkat pendidikan terakhimya adalah Perguman

Tinggi. Untuk lebih jelasnya gambaran pendidikan terakhir

responden dapat dilihat pada diagram berikut:

25-
22

20- 18

Jumlah

Responden 10

5

0 -

0

1  r 1 -- 1

SD SMP SMU Petguruan
Tinggi

Pendidikan Terakhir

4. Pekeijaan

Berikut ini mempakan table yang menggambarkan

responden berdasarkan pekeijaan responden :
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Tabel4

Responden Berdasarkan Pekerjaan

Pekerjaan responden n %

Pegawai Negeri 10 20%

Pegawai Swasta 22 44%

Wirausaha 10 20%

Pelajar / Mahasiswa 6 12%

Lainnya 2 4%

Jumlah 50 100%

Sumber: Data diolah, 2009

Berdasarkan tabel di atas dari SO responden dapat

diketahui bahwa sebesar 44% responden pengguna sepeda motor

Honda di wilayah Kelurahan Sukamaju Barn Cimanggis Etepok

jenis pekeijaannya adalah pegawai swasta, sebesar 20%

responden jenis pekerjaannya adalah pegawai negeri, 20%

responden Jenis pekeijaannya adalah Wirausaha, 12% responden

jenis pekeijaannya sebagai adalah pelajar atau mahasiswa, dan

sisanya sebesar 4% responden jenis pekeijaannya adalah lainya,

seperti pedagang. Untuk lebih jelasnya gambaran pekeijaan

responden dapat dilihat pada diagram berikut:
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25

20^

Jumlah

m

10

5

0

Pegawai
Swasta

Wirausaha

Pekeijaan

Pelqar/ Lainnya
Mahasiswa

5. Agama

Berikut ini merupakan table yang menggambarkan

responden berdasarkan agama responden:

TabelS

Responden Berdasarkan Agama

Agama Responden n %

Islam 44 88%

Kristen 6 12%

Hindu -
-

Budha - -

Jnmlah 50 100%

Sumber: Data diolah, 2009
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Berdasarkan tabel di atas dari SO responden dapat

diketahui bahwa sebesar 88% responden pengguna sepeda motor

Honda di wilayah Kelurahan Sukamaju Bam Cimanggis Depok

beragama Islam, sebesar 12% responden beragama Kristen.

Untuk lebih jelasnya gambaran agama responden dapat dilihat

pada diagram berikut:

Rospondon 20

Knsten Budha

Agama

6. Status Pribadi

Berikut ini mempakan table yang menggambarkan

responden berdasarkan status pribadi responden :

Tabel 6

Responden Berdasarkan Status Pribadi

Status Responden n %

Menikah 32 64%

Belum Menikah 18 36%

Jumlah SO 100%

Sumber: Data diolah, 20091
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Berdasarkan tabet di atas dari 50 responden dapat

diketahui bahwa sebesar 64% responden pengguna sepeda motor

Honda di wilayah Kelurahan Sukamaju Baru Cimanggis Depok

status pribadinya menikah, sebesar 36% responden status

pribadinya belum menikah. Untuk lebih jelasnya gambaran status

perkawinan responden dapat dilihat pada diagram berikut;

35i 32

30

25

Jumlah
18

Responden ̂ 5.

10

5-

0 1

Menikah Belum Menikah

Status Peritawinan

7. Penghasilan per Bulan

Berikut ini merupakan table yang menggambarkan

responden berdasarkan penghasilan per bulan:
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TabeI7

Responden Berdasarkan Penghasilan per Bulan

Penghasilan Responden n %

<300.000 18 36%

300.000-600.000 11 22%

600.000-1.000.000 9 18%

> 1.000.000 12 24%

Jumlab 50 100%

Sumber: Data diolah, 2009

Berdasarkan tabel di atas dari SO responden dapat

diketahui bahwa sebesar 36% responden pengguna sepeda motor

Honda di wilayah Kelurahan Sukamaju Baru Cimanggis Depok

berpenghasitan kurang dari 300.000, sebesar 24% responden

berpenghasilan lebih dari 1.000.000, 22% responden

berpenghasilan 300.000-600.000 dan sisanya sebesar 18%

responden berpenghasilan 600.000-1.000.000. Untuk lebih

jelasnya gambaran penghasilan responden dapat dilihat pada

diagram berikut:

20

18

16

14

12
Jumlah .|g

Responden g

6

4

2

0

18

11
12

<300.000 300.000-

600.000

600.000-

1.000.000

> 1.000.000

Penghasilan per Bulan
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4^ Pembahasan

4.2.1 Bentuk Perilaku Konsumen Sepeda Motor Honda Di Wilayab

Keluraban Sukamaju Baru Cimanggis Depok.

Ada saatnya dimana suatu perusahaan kurang tepat dalam

meramalkan atau mengantisipasi suatu bentuk perilaku konsumen

terhadap produk tertentu. Oleh karena itu FT. Daya Anugrah Mandiri

salah satu perusahaan distributor resmi dari produk motor Honda

yang bertokasi di wilayab Cimanggis Depok memutuskan untuk

menyediakan produk sepeda motor Honda diwilayah tersebut.

Dimana perusahaan tersebut menyediakan produk motor Honda yang

dibutuhkan dan disesuaikan kepada setiap kalangan masyarakat.

Oleh sebab itu banyak konsumen yang merasa terpuaskan, sehingga

harapan konsumen dapat dipenuhi yang ditawarkan oleh perusahaan

agar para konsumen tidak kecewa dan beralih pada perusahaan

pesaing lain yang memasarkan produk serupa, oleh karena itu pihak

perusahaan hams dapat mengantisipasinya.

Dan adanya berbagai kekurangan serta kelebihan yang

terdapat pada produk motor honda itu sangatlah menyulitkan

konsumen untuk bisa memilih jenis motor Honda apa yang

diinginkan. Tetapi dengan keunggulan dan kepercayaan masyarakat

terhadap produk motor honda, membuat beberapa masyarakat

terbawa dan mengakui akan kelebihan motor Honda tersebut.

Untuk mengetahui hal tersebut diatas biasanya pemsahaan

membuat survey, sehingga pihak pemsahaan dapat mengetahui
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kekurangan-kekurangan dan tahu apa yang diinginkan konsumennya.

Dan salah satunya adalah diwilayah Kelurahan Sukamaju Baru

Cimanggis Depok, dimana faktor budaya diwilayah tersebut dalam

menentukan alat kendaraan terutama sepeda motor Honda masih

dipengaruhi oleh pendapat orang sekitar atau orang tersebut

sebelumnya pemah memiliki sepeda motor Honda dan ingin

memilikinya kembali, contohnya di wilayah Kelurahan Sukamaju

pada era harga BBM yang terns meningkat, Honda temyata menjadi

pilihan utama bagi masyarakat yang membutuhkan sarana

transportasi yang ekonomis namun tetap handal. Di beberapa daerah

Indonesia, bahkan Honda sudah identik dengan sepeda motor. Orang

menyebut sepeda motor dengan nama Honda, apapun merek sepeda

motomya. Honda yang sudah dikenal dengan mesin yang irit BBM,

tetap berupaya meningkatkan efisiensi mesin yang diproduksi.

Dan faktor selanjutnya adalah faktor sosial dimana terdapat

komunitas masyarakat dari komunitas yang kecil sampai kepada

komunitas yang besar dan selalu terdapat "persamaan" dan Juga

"perbedaan" yang ada didalamnya, diwilayah Kelurahan Sukamaju

Baru hubungan sosial antara yang satu dengan yang lain sangat erat

sekali dan saling menghargai satu sama lain walaupun berbeda ras,

agama dan suku bangsa. Dalam hal ini pula saat menentukan sepeda

motor Honda pun masyarakat masih dipengaruhi oleh orang-orang

sekitar dan kerabat dekat, dan yang lebih utama yaitu menurut

pendapat masyarakat sekitar sepeda motor Honda itu harga jualnya
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kembali tinggi sehingga banyak warga masyarakat Kelurahan

Sukamaju Bam yang memiliki sepeda motor Honda. Selanjutnya

adalah faktor kepribadian perilaku konsumen sepeda motor Honda di

Wilayah Kelurahan Sukamaju bam Cimanggis Depok ini

mempunyai karakteristik yang berbeda-beda, ada yang memiliki

sepeda motor Honda karena sesuai dengan kepribadian penggunanya

seperti sepeda motor Honda harganya sangat terjangkau sehingga

masyarakat di Kelurahan Sukamaju Bam ini dapat memiliki sepeda

motor Honda sesuai dengan keinginan pribadi masing-masing.

Selain itu dukungan faktor psikologis juga mendukung

masyarakat sekitar untuk memilih sepeda motor Honda, dimana

menumt pendapat masyarakat sekitar bahwa sepeda motor Honda itu

dapat memberikan rasa nyaman bagi pemakainya sehingga

masyarakat sekitar percaya akan produk motor Honda dan sesuai

dengan pendirian yang dimiliki. Oleh karena itu perilaku masyarakat

di wilayah Kelurahan Sukamaju Bam terhadap sepeda motor Honda

sangatlah responsif sekali dikarenakan produk tersebut dapat

dipercayai serta dapat memberikan rasa nyaman bagi pengendaranya

dan selain itu pendapat yang lain yaitu sepeda motor honda memiliki

jenis variasi wama yang banyak yang dapat disesuaikan dengan

keinginan konsumen yang diinginkan.

Berikut ini penults tampilkan tabel peiilaku konsumen

pengguna sepeda motor Honda di Wilayah Kelurahan Sukamaju

Bam Cimanggis Depok berdasarkan hasil quisioner.
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Keterangan
Sangat
Setoju

Setuju
Cukup
Setuju

Tidak

Setuju

Sangat
Tidak

Setuju
Total

A. Budaya

■  Sepeda motor Honda
merupakan motor yang lebih
fleksibel dan terdepan
dibandingkan tipe motor
lain.

9 32 9 - - 50

■  Sepeda motor Honda
umumnya digunakan oleh
semua kalangan.

4 40 5 1 - 50

■ Mesin sepeda motor Honda
sangat tangguh dan handal.

17 13 18 2 - 50

■  Sepeda motor Honda
menurut responden
sangatlah praktis, dan
nyaman dikendarai.

3 30 16 1 - 50

B. Sosial

■  Sepeda motor Honda harga
jual kembalinya tinggi.

21 11 9 7 2 50

■  Banyak teman dan kerabat
saya yang menyukai jenis
sepeda motor Honda.

15 17 7 7 4 50

■  Sepeda motor Honda
banyak terdapat
dilingkungan.

23 19 5 1 2 50

■ Keinginan menggunakan
dipenganihi orang-orang
disekitamya.

8 18 14 9 1 50

C. Kepribadian

"  Sepeda motor Honda dapat
berakselerasi dengan cukup
cepat.

19 22 4 3 2 50

■ Harga sepeda motor Honda
sangatlah terjangkau. 17 20 7 4 2 50

■ Memilih sepeda motor
Honda atas keinginan
pribadi

17 24 6 2 1 50

■  Sepeda motor Honda sesuai

dengan kepribadian
penggunanya

13 19 12 2 4 50
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D. Psikologis

■  Sepeda motor Honda dapat
memberikan rasa nyaman
untuk pemakainya.

19 15 11 4 •  1 50

■ Memilih sepeda motor
Honda karena perawatannya
yang cukup mudah.

21 18 10 1 - 50

•  Pemilihan sepeda motor
Honda didasari pengetahuan
dan pendirian yang dimiliki.

17 20 9 3 1 50

■  Saya cukup loyal atau setia
pada produk sepeda motor
Honda dan akan

membelinya.

14 17 9 5 5 50

E. Perilaku

■ Apakah ketersediaan suku
cadang sepeda motor Honda
diluar kota mudah didapat

28 11 6 5 - 50

"  Sepeda motor Honda sangat
nyaman digunakan untuk
keluar kota

27 12 6 3 2 50

■  Sepeda motor Honda lebih
gesit untuk menyelinap
dalam kemacetan

12 15 10 9 4 50

■  Sepeda motor Honda
memiliki jenis variasl wama
yang banyak

18 17 12 3 - 50

Total 322 388 185 72 31 1000

Persentase (%) 32^ 38,8 18,5 7,2 3,1 100
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4.2^ Realisasi Penjualan Sepeda Motor Honda Pada PT. Daya

Anugrah Mandiri Periode (2004-2008).

Pasar kendaraan roda dua di Indonesia memang mengalami

kenaikan yang cukup signifikan. Namun peluncuran produk motor

sepanjang 2008 sangat kecil dibandingkan yang terjadi pada industri

roda empat. Data Asosiasi Industri sepeda Motor Indonesia (AISI)

mencatat, hingga November 2008, sedikitnya enam juta motor

beredar di selunih pelosok nusantara. Sementara Kepolisian

Republik Indonesia, tiap bulannya berhasil menerbitkan 250 ribu

BPKB motor. Namun angka ini temyata tidak seiring peluncuran

motor jenis terbaru di Indonesia. Dengan demikian Sejak saat itu

dimulailah perkembangan industri sepeda motor di Indonesia yang

dipelopori oleh Honda.

PT. Daya Anugrah Mandiri merupakan distributor resmi

penjualan produk sepeda motor Honda, dalam setiap tahunnya PT.

Daya Anugrah mandiri mendistribusikan sepeda motor Honda dalam

Jumlah persentase penjualan yang signifikan dalam hal ini

kepercayaan masyarakat terhadap pemilihan produk sepeda motor

Honda masih tinggi. Untuk lebih jelasnya peningkatan penjualan

sepeda motor merek Honda pada PT. Daya Anugrah Mandiri

Cimanggis Depok dapat dilihat pada tabel berikut:
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Tabel 8

Volume Penjuaian Sepeda Motor merek Honda
FT. Daya Anugrah Mandiri Cimanggis Depok

(tahun 2004-2008)

Jenis kendaraan

Unit yang teijual

2004 2005 2006 2007 2008

Supra Fit 456 482 406 418 454

Supra X 525 553 577 596 632

Supra X125 528 554 592 613 645

Kharisma 445 476 496 462 481

Megapio 387 423 457 469 473

Revo 0 0 0 514 678

Vario 0 0 485 497 556

Tiger 353 379 405 428 465

I 2694 2867 3418 3997 4384

% 6.42% 19.21% 16.93% 9.68%

Sumber: Divisi Marketing & Sales PT Daya Anugrah Mandiri 2008

Dari data diatas dapat dilihat bahwa penjuaian sepeda

motor Honda pada PT. Daya Anugrah Mandiri, dimana jumlah

penjuaian dari tahun 2004 — 2008 rata-rata mengalami kenaikan yang

tidak beraturan. Pada tahun 2004 penjuaian sepeda motor Honda

mencapai 2694 unit, tahun 2005 mencapai jumlah 2867 dengan

dipersentasekan dari tahun 2004 yaitu 6.42%, pada tahun 2006

penjuaian mencapai 3418 unit dengan persentase tahun sebelumnya

yaitu 19.21%, pada tahun 2007 penjuaian mencapai 3997 unit

dengan persentase 16.93%, dan pada tahun 2008 penjuaian mencapai

4384 unit dengan persentase 9.68%. Salah satu faktor yang

mengakibatkan penjuaian sepeda motor Honda pada PT. Daya

Anugrah Mandiri setiap tahunnya penjuaian tidak stabil karena pada

umumnya seseorang sudah memiliki sepeda motor honda dan adanya

persaingan antara produk sepeda motor lain.
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4J.1 Pengaruh Perilaku Konsumen Terhadap Penjualan Sepeda

Motor "Honda'* Pada PT. Daya Anugrah Mandiri Di Wilayah

Kelurahan Sukamaju Baru Cimanggis Depok.

Setelah penulis menganalisa bentuk perilaku konsumen

sepeda motor Honda diwilayah Kelurahan Sukamaju Baru

Cimanggis Depok dan PT Daya Anugrah Mandiri adalah salah satu

perusahaan distributor resmi penjualan sepeda motor merek Honda.

Maka selanjutnya penulis akan menggunakan analisis chi-square

untuk mengetahui apakah ada hubungan atau pengaruh antara

perilaku konsumen dengan penjualan sepeda motor "Honda" pada

PT. Daya Anugrah Mandiri Depok. Berikut ini adalah perhitungan

analisis chi-square dan setelah itu akan dilakukan pengujian

hipotesis.

Berdasarkan hasil kuesioner, maka pengaruh perilaku

konsumen terhadap sepeda motor honda di wilayah Kelurahan

Sukamaju Baru Cimanggis Depok cukup baik, terlihat dari beberapa

indikator hasil penelitian yaitu budaya, sosial, kepribadian,

psikologis dan perilaku yang dikaitkan dengan penjualan sepeda

motor Honda. Dengan hasil persentase diatas maka bisa disimpulkan

bahwa pengaruh perilaku konsumen terhadap penjualan sepeda

motor Honda yaitu sebesar 38,8%.

Berikut ini akan diteliti lebih jauh tentang faktor-faktor

yang mempengaruhi perilaku konsumen terhadap pembelian motor

Honda. Faktor-faktor tersebut adalah sebagai berikut:
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1. Budaya

Budaya merupakan faktor penentu yang paling dasar dari

keinginan dan perilaku seseorang. Bila makhluk-makhluk lainnya

berdasarkan naluri, maka perilaku manusia pada umumnya

dipelajari. Bentuk perilaku konsumen menurut budaya dapat

dinilai sebagai berikut:

a) Tanggapan mengenai Sepeda motor Honda lebih fleksibel

dan terdepan dibandingkan jenis motor lain.

Tabel9

Tingkat Penilaian Pendapat Responden Terhadap

Sepeda Motor Honda Lebih Fleksibel dan Terdepan

Dibandingkan Motor Lainnya

Keterangan Robot Jumlah responden (n) Nilai Xi %

Sangat setuju 5 9 45 18

Setuju 4 32 128 64

Cukup setuju 3 9 27 18

Tidak setuju 2

Sangat tidak setuju 1

I 50 200 100

Sumber: Kuesioner diolah, 2009

_  I
X = —

XI

200

50

= 4



78

Penggunaan sepeda motor Honda lebih fleksibel dan

terdepan dibandingkan dengan motor lainnya pada pendapat

adalah 18% sangat setuju, 64 % setuju, dan 18% cukup setuju.

Berdasarkan perhitimgan pada tabel 9 diperoleh basil rata-

rata nilai (X) pendapat sebesar 4, sedangkan nilai X maximum

adalah 5. Hasil tersebut menunjukan bahwa penggunaan motor

sport lebih fleksibel dan terdepan dibandingkan dengan jenis

motor lainnya berdasarkan tanggapan responden adalah baik.

b) Tanggapan mengenai sepeda motor Honda umumya

digunakan oleh semua kalangan.

Tabel 10

Tingkat Penilaian Pendapat Responden Sepeda Motor Honda umumya

Digunakan oleh semua kalangan.

Keterangan Robot Jumlah responden ( n) Nilai Xi %

Sangat setuju 5 4 20 8

Setuju 4 40 200 80

Cukup setuju 3 5 20 10

Tidak setuju 2 1 3 2

Sangat tidak setuju 1

E 50 223 100

Sumber: kuesioner diolah, 2009

EXI

X =

E"

223

50

=  4,46
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Penggunaan sepeda motor Honda terbiasa digunakan

semua kalangan pada pendapat adalah 8% sangat setuju, 80 %

setuju, 10% cukup setuju, dan 2% tidak setuju.

Berdasarkan pertiitungan pada tabei 10, diperoleh

hasil rata-rata nilai (X) pendapat sebesar 4,46. Hasil tersebut

menunjukan bahwa Penggunaan sepeda motor Honda terbiasa

digunakan semua kalangan adalah sangat baik.

c) Tanggapan mengenai mesin sepeda motor Honda sangat

tangguh dan handal.

Tabel 11

Tingkat penilaian pendapat responden mengenai

mesin sepeda motor Honda sangat tangguh dan handal

Keterangan Bohot Jumlah responden (n) Nilai Xi %

Sangat setuju 5 17 85 34

Setuju 4 13 52 26

Cukup setuju 3 18 54 36

Tidak setuju 2 2 4 4

Sangat tidak setuju 1

I 50 195 100

X =

195

50

= 3,9
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Penggunaan sepeda motor Honda sangatlah pralctis dan

nyaman dikendarai pada pendapat adalah 6% sangat setuju, 60%

setuju, 32% cukup setuju, dan 2% tldak setuju.

Berdasarkan perhitungan pada tabel 12, diperoleh hasil

rata-rata nilai (X) pendapat sebesar 3,7. Hasil tersebut

menunjukan bahwa penggunaan jenis motor motor Honda

sangatlah praktis dan nyaman dikendarai adalah sangat baik.

2. Sosial

Yang dimaksud sosial disini adalah suatu hierarki status

sosial dengan mana kelompok dan individu-individu dibedakan

dalam penghargaan {esteem) dan prestise {prestige). Bentuk

perilaku konsumen menurut sosial dapat dinilai sebagai berikut:

a) Tanggapan mengenai sepeda motor Honda harga jualnya

kembalinya tinggi.

Tabel 13

Tingkat Penilaian Pendapat Responden Terhadap

Sepeda Motor Honda Harga Jual Kembalinya Tinggi

Keterangan Robot Jumlah responden (n) Nilai Xi %

Sangat setuju 5 21 105 42

Setuju 4 11 44 22

Cukup setuju 3 9 27 18

Tidak setuju 2 7 14 14

Sangat tidak setuju 1 2 2 4

s 50 192 100

Sumber: kuesioner diolah, 2009
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XI

X =

192

50

= 3,84

Sepeda motor Honda harga jual kembalinya tinggi pada

pendapat adalah 42% sangat setuju, 22 % setuju, 18% cukup

setuju, 14% tidak setuju, dan 4% sangat tidak setuju.

Berdasarkan perhitungan pada tabel 13, diperoleh hasll

rata-rata nilai (X) pendapat sebesar 3,84. Hasil tersebut

menunjukan bahwa sepeda motor Honda harga Jual kembalinya

tinggi adalah baik.

b) Tanggapan mengenai banyak teman dan kerabat saya yang

menyukai Jenis sepeda motor Honda.

Tabel 14

Tingkat Penilaian Pendapat Responden Terhadap banyak teman

dan kerabat saya yang menyukai jenis sepeda motor Honda.

Keterangan Robot Jomlah responden (n) Nilai Xi %

Sangat setuju 5 15 60 30

Setuju 4 17 51 34

Cukup setuju 3 7 21 14

Tidak setuju 2 7 14 14

Sangat tidak setuju 1 4 4 8

z 50 150 100

Sumber: kuesioner diolah, 2009
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X =

E"

150

50

= 3

Mengenai banyak teman dan kerabat saya yang menyukai

jenis sepeda motor Honda pada pendapat adalah 30% sangat

setuju, 34 % setuju, 14% cukup setuju, 14% tidak setuju dan 8%

sangat tidak setuju.

Berdasarkan perhitungan pada tabel 14, diperoleh basil

rata-rata nilai (X) pendapat sebesar 3 basil tersebut menunjukan

babwa banyak teman dan kerabat saya yang menyukai Jenis

sepeda motor Honda adalab cukup baik.

c) Tanggapan mengenai sepeda motor Honda banyak terdapat

dilingkungan.

Tabel 15

Tingkat Penilaian Pendapat Responden Terhadap

Sepeda Motor Honda Banyak Terdapat Dilingkungan

Keterangan Bobot Jumlah responden (n) Nilai Xi %

Sangat setuju 5 23 115 46

Setuju 4 19 76 38

Cukup setuju 3 5 15 10

Tidak setuju 2 1 2 2

Sangat tidak setuju 1 2 2 4

I 50 210 100

Sumber; kuesioner diolab, 2009
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X =

Z"

210

50

=  4.2

Penggunaan sepeda motor Honda banyak terdapat

dilingkungan pada pendapat adalah 46% sangat setuju, 38 %

setuju, 10% cukup setuju, 8% tidak setuju dan 4% sangat tidak

setuju.

Berdasarkan perhitungan pada tabei IS, dlperoleh hasil

rata-rata nilai (X) pendapat sebesar 4.2. Hasil tersebut

menunjukan bahwa sepeda motor Honda banyak teidapat

dilingkungan adalah sangat sangat baik.

d) Tanggapan mengenai keinginan menggunakan dipengaruhi

orang-orang sekitar

Tabel 16

Tingkat Penilalan Pendapat Responden Terbadap

Keinginan Men^unakan Sepeda Motor Honda Dipengaruhi oleh

Orang-orang Disekitarnya

Keterangan Bobot Jumlah responden (n) Nilai Xi %

Sangat setuju 5 8 40 16

Setuju 4 18 72 36

Cukup setuju 3 14 42 28

Tidak setuju 2 9 18 18

Sangat tidak setuju 1 1 1 2

z 50 137 100

Sumber: kuesioner diolah, 2009
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X =

Z"

137

=  2.74

50

Keinginan menggunakan motor sport dipengaruhi oleh

orang-orang sekitamya pada pendapat adalah 16% sangat setuju,

36 % setuju, 28% cukup setuju, 18% tidak setuju dan 2% sangat

tldak setuju.

Berdasarkan perhitungan pada tabel 16, diperoleh hasil

rata-rata nilai (X) pendapat sebesar 2.74. hasil tersebut

menunjukan bahwa keinginan menggunakan sepeda motor

Honda dipengaruhi oleh orang-orang sekitar saya adalah cukup

baik.

3. Kepribadian

Kepribadian adalah merupakan suatu karakteristik individu

mengenai kecenderungan merespon lintas situasi yang serupa.

Bentuk perilaku konsumen menurut kepribadian dapat dinilai

sebagai berikut:

a) Tanggapan mengenai sepeda motor Honda dapat

berakselerasi dengan cukup mudah.
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Tabel 17

Tingkat Penilaian Pendapat Responden Terbadap

Sepeda Motor Honda Dapat Berakselerasi Dengan Cukup Mudah

Keterangan Bobot Jumlah responden (n) Nilai Xi %

Sangat setuju 5 19 95 38

Setuju 4 22 88 44

Cukup setuju 3 4 12 8

Tidak setuju 2 3 6 6

Sangat tidak setuju 1 2 2 4

I 50 203 100

Sumber; kuesioner dioiah, 2009

z-
X =

z«

203

50

= 4.06

Tanggapan mengenai sepeda motor Honda dapat

berakselerasi dengan cukup mudah pada pendapat adalah 38%

sangat setuju, 44 % setuju, 8% cukup setuju, 6% tidak setuju dan

4% sangat tidak setuju.

Berdasarkan perhitungan pada tabel 17, diperoleh basil

rata-rata nilai (X) pendapat sebesar 4.06. Basil tersebut

menunjukan bahwa tanggapan mengenai sepeda motor Honda

dapat berakselerasi dengan cukup mudah adalah sangat baik.
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b) Tangg^an mengenai harga sepeda motor Honda sangatlah

teijangkau

Tabel 18

Tingkat Penilaian Pendapat Responden Terhadap Harga

Sepeda Motor Honda Sangatlah Terjangkau

Keterangan Robot Jumlah responden (n) NllaiXi %

Sangat setuju 5 17 85 34

Setuju 4 20 80 40

Cukup setuju 3 7 21 14

Tidak setuju 2 4 8 8

Sangat tidak setuju 1 2 2 4

I 50 196 100

Sumber: kuesioner diolah, 2009

XI

X =

I"
196

= 3,92
50

Tanggapan mengenai harga sepeda motor Honda

sangatlah teijangkau pada pendapat adalah 34% sangat setuju,

40% setuju, 14% cukup setuju, 8% tidak setuju, dan 4% sangat

tidak setuju.

Berdasarkan perhitungan pada tabel 18, diperoleh hasil

rata-rata nllal (X) pendapat sebesar 3,92. Hasil tersebut

menunjukan bahwa harga sepeda motor Honda sangatlah

teijangkau bagi responden adalah baik.



88

c) Tanggapan mengenai memilih sepeda motor Honda atas

keinginan pribadi.

Tabel 19

Tingkat Penilaian Pendapat Responden Terhadap

Memilih Sepeda Motor Honda Atas Keinginan Pribadi

Keterangan Bobot Jumlah responden (n) Nilai Xi %

Sangat setuju 5 17 85 34

Setuju 4 24 96 48

Cukup setuju 3 6 18 12

Tidak setuju 2 2 4 4

Sangat tidak setuju 1 1 1 2

z 50 204 100

Sumber: kuesioner diolah, 2009

XI

X =

204

50

= 4,08

Tanggapan mengenai memilih sepeda motor Honda atas

keinginan pribadi pada pendapat adalah 34% sangat setuju, 48%

setuju, 12% cukup setuju, 4% tidak setuju dan 2% sangat tidak

setuju.

Berdasarkan perhitungan pada tabel 19, diperoleh basil

rata-rata nilai (X) pendapat sebesar 4,08. Hasil tersebut

menunjukan bahwa tanggapan responden memilih sepeda motor

Honda atas keinginan pribadi. adalah sangat sangat baik.
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d) Tanggapan mengenai memilih sepeda motor Honda sesuai

dengan kepribadian penggunanya.

Tabel20

Tingkat Penilaian Pendapat Responden Terhadap

Memilih Sepeda Motor Honda Sesuai Dengan Kepribadian

Penggunanya

Keterangan Robot Jumkib responden (n) Nilai Xi %

Sangat setuju 5 13 65 26

Setuju 4 19 76 38

Cukup setuju 3 12 36 24

Tidak setuju 2 2 4 4

Sangat tidak setuju 1 4 4 8

z 50 185 100

Sumber: kuesioner diolah, 2009

X =

185

50

=  3,7

Tanggapan mengenai memilih sepeda motor Honda

sesuai dengan kepribadian penggunanya pada pendapat adalah

26% sangat setuju, 38% setuju, dan 24% cukup setuju, 4% tidak

setuju dan 8% sangat tidak setuju.

Berdasarkan perhitungan pada tabel 20, diperoleh basil

rata-rata nilai (X) pendapat sebesar 3,7. Hasil tersebut
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menunjukan bahwa tanggapan responden sepeda motor Honda

sesuai dengan kepribadian penggunanya.adalah baik.

4) Psikologis

Faktor psikologis merupakan perasaan yang kuat yang

secara relative tidak terkontrol yang mempengaruhi perilaku.

Bentuk perilaku konsumen menurut psikologis dapat dinilai

sebagai berikut:

a) Tanggapan mengenai sepeda motor Honda dapat memberikan

rasa nyaman pemakainya.

Tabel 21

Tingkat Penilaian Pendapat Responden Terhadap

Sepeda Motor Honda dapat Memberikan Rasa Nyaman

Keterangan Bobot Jumlah responden (n) Nilai XI %

Sangat setuju 5 19 95 38

Setuju 4 15 60 30

Cukup setuju 3 11 33 22

Tidak setuju 2 4 8 8

Sangat tidak setuju 1 1 1 2

Z 50 197 100

Sumber: kuesioner diolah, 2009

z-
X =

Z"

197

50

=  3,94
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Tanggapan mengenai sepeda motor Honda dapat

memberikan rasa nyaman pada pendapat adalah 38% sangat

setuju, 30% setuju, 22% cukup setuju, 8% tidak setuju dan 2%

sangat tidak setuju.

Berdasarkan perhitungan pada tabe! 21, diperoleh basil

rata-rata nilai (X) pendapat sebesar 3,94. Hasil tersebut

menunjukan bahwa tanggapan responden terhadap motor sport

dapat memberikan rasa nyaman adalah baik.

b) Tanggapan mengenai memilih sepeda motor Honda karena

perawatannya cukup mudah.

Tabel22

Tingkat Penilaian Pendapat Responden Terhadap

Memilih Motor sport karena Mudah Perawatannya

Keterangan Robot Jumlah responden (n) Nilai Xi %

Sangat setuju 5 21 105 42

Setuju 4 18 72 36

Cukup setuju 3 10 30 20

Tidak setuju 2 1 2 4

Sangat tidak setuju 1 - - -

I 50 209 100

Sumber: kuesioner diolah, 2009

XI

X =

209

50

=  4,18
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Tanggapan mengenai sepeda motor Honda paling mudah

perawatannya pada pendapat adalah 42% sangat setuju, 36%

setuju, 20% cukup setuju dan 4% tidak setuju.

Berdasarkan perhitungan pada tabel 22, diperoleh hasil

rata-rata nilai (X) pendapat sebesar 4,18. Hasil tersebut

menunjukan bahwa tanggapan responden mengenai sepeda motor

Honda paling mudah perawatannya adalah sangat baik.

c) Tanggapan mengenai pemilihan sepeda motor Honda didasari

pengetahuan dan pendirian yang dimiliki.

Tabel 23

Tingkat Penilalan Pendapat Responden Terhadap Pemilihan

Sepeda Motor Honda didasari Pengetahuan dan Pendirian Yang

Dimiliki

Keterangan Robot Jumlah responden (n) Nilai Xi %

Sangat setuju 5 17 85 34

Setuju 4 20 80 40

Cukup setuju 3 9 27 18

Tidak setuju 2 3 6 6

Sangat tidak setuju 1 1 1 2

z 50 199 100

Sumber: kuesioner diolah, 2009

X =

Z"

199

50

=  3,98
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Tanggapan mengenai pemilihan sepeda motor Honda

didasari pengetahuan dan pendirian yang dimiliki pada pendapat

adalah 34% sangat setuju, 40% setuju, 18% cukup setuju, 6%

tidak setuju dan 2% sangat tidak setuju.

Berdasarkan perhitungan pada tabel 23, diperoleh hasil

rata-rata nilai PQ pendapat sebesar 3,98. Hasil tersebut

menunjukan bahwa tanggapan responden terhadap pemilihan

sepeda motor Honda didasari pengetahuan dan pendirian yang

dimiliki adalah baik.

d) Tanggapan mengenai saya cukup setia pada produk sepeda

motor Honda dan akan membelinya lagi.

Tabel 24

Tingkat Penilaian Pendapat Responden Terhadap

Saya Cukup Setia Pada Produk Sepeda Motor Honda dan Akan

Membelinya Lagi

Keterangan Bobot Jumlah responden (n) Nilai Xi %

Sangat setuju 5 14 70 28

Setuju 4 17 68 34

Cukup setuju 3 9 27 18

Tidak setuju 2 5 10 10

Sangat tidak setuju 1 5 5 10

I 50 180 100

Sumber: kuesioner diolah, 2009
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X

180

=  = 3,6
50

Tanggapan mengenai saya cukup setia pada produk

sepeda motor Honda dan akan membelinya lagi pada pendapat

adalah 28% sangat setuju, 34% setuju, 18% cukup setuju, 10%

tidak setuju dan 10% sangat tidak setuju.

Berdasarkan perhitungan pada tabel 24, diperoleh basil

rata-rata nilai (X) pendapat sebesar 3,6. Hasil tersebut

menunjukan bahwa tanggapan responden mengenai saya cukup

setia pada produk sepeda motor Honda dan akan membelinya

lagi adalah baik.

5. Perilaku

Perilaku adalah tindakan yang langsung terlibat dalam

mendapatkan, menggunakan, (memakai, mengkonsumsi) dan

menghabiskan produk (barang dan jasa) termasuk proses

mendahului dan mengikutu tindakan ini. Bentuk perilaku

konsumen menurut perilaku dapat dinilai sebagai berikut:

a) Tanggapan responden mengenai memilih karena ketersediaan

suku cadang sepeda motor Honda mudah didapat diluar kota.

\

N
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Tabel 25

Tingkat Penilaian Pendapat Responden Terfaadap

Ketersediaan Suku Cadang Motor Honda Diluar Kota Mudah Didapat

Keterangan Robot Jumlah responden (n) Nilai Xi %

Sangat setuju 5 28 140 56

Setuju 4 II 44 22

Cukup setuju 3 6 18 12

Tidak setuju 2 5 10 10

Sangat tidak setuju 1 - - -

Z 50 212 100

Sumber: kuesioner diolah, 2009

I"

212

X =

50

=  4,24

Tanggapan mengenai ketersediaan suku cadang sepeda

motor Honda diluar kota mudah didapat pada pendapat adalah

56% sangat setuju, 22% setuju, 12% cukup setuju, dan 10% tidak

setuju.

Berdasarkan perhitungan pada tabel 25, diperoleh basil

rata-rata nilai (X) pendapat sebesar 4,24. Hasil tersebut

menunjukan bahwa tanggapan responden ketersediaan suku

cadang sepeda motor Honda diluar kota mudah didapat adalah

sangat baik.
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b) Tanggapan responden mengenai sepeda motor Honda sangat

nyaman digunakan untuk keluar kota

Tabel26

Tingkat Penilaian Pendapat Responden Terhadap

Motor Honda Sangat Nyaman Digunakan Untuk Keluar Kota

Keterangan Robot Jumlah responden (n) Nilai XI %

Sangat setuju 5 27 135 54

Setuju 4 12 48 24

Cukup setuju 3 6 18 12

Tidak setuju 2 3 6 6

Sangat tidak setuju 1 2 2 4

E 50 209 100

Sumber; kuesioner diolah, 2009

E"

212

X =

50

=  4,18

Tanggapan mengenai sepeda motor Honda sangat nyaman

digunakan untuk keluar kota pada pendapat adalah 54% sangat

setuju, 24% setuju, 12% cukup setuju, 6% tidak setuju, dan 4%

sangat tidak setuju.

Berdasarkan perhitungan pada tabel 26, diperoleh hasi!

rata-rata nilai (X) pendapat sebesar 4,18. Hasil tersebut

menunjukan bahwa tanggapan responden sepeda motor Honda

sangat nyaman digunakan untuk keluar kota adalah sangat baik.

\
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c. Tanggapan responden mengenai sepeda motor Honda lebih

gesit untuk menyelinap dalam kemacetan

Tabel 27

Tingkat Penilaian Pendapat Responden Terhadap

Motor Honda Lebih GesIt Untuk Menyelinap Dalam Kemacetan

Keterangan Bobot Jumlah responden (n) Nilai Xi %

Sangat setuju 5 12 60 24

Setuju 4 15 60 30

Cukup setuju 3 10 30 20

Tidak setuju 2 9 18 18

Sangat tidak setuju 1 4 4 8

I 50 172 100

Sumber: data kuesioner yang sudah diolah

172

X =

50

=  3,44

Tanggapan mengenai sepeda motor Honda lebih gesit

untuk menyelinap dalam kemacetan pada pendapat adalah

24% sangat setuju, 30% setuju, 20% cukup setuju, 18% tidak

setuju dan 8% sangat tidak setuju.

Berdasarkan perhitungan pada tabel 27, diperoleh

basil rata-rata nilai (X) pendapat sebesar 3,44. Hasil tersebut

menunjukan bahwa tanggapan responden sepeda motor

Honda lebih gesit untuk menyelinap dalam kemacetan adalah

baik.
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d) Tanggapan responden mengenai sepeda motor Honda

memiliki jenis variasi wama yang banyak

Tabel28

Tingkat Penilaian Peadapat Responden Terhadap

Motor Honda Memiliki Jenis Variasi Warna yang Banyak

Keterangan Bobot Jnmlah responden (n) Nilai Xi %

Sangat setuju 5 18 90 36

Setuju 4 17 68 34

Cukup setuju 3 12 36 24

Tidak setuju 2 3 6 6

Sangat tidak setuju 1

z 50 200 100

Sumber: data kuesioner yang sudah diolah

XI

X =

I"

200

50

=  4

Tanggapan mengenai sepeda motor Honda memiliki

jenis variasi wama yang banyak pada pendapat adalah 36%

sangat setuju, 34% setuju, 26% cukup setuju, dan 6% tidak

setuju.

Berdasarkan perhitungan pada tabel 28, diperoleh

basil rata-rata nilai pC) pendapat sebesar 4. Hasil tersebut

menunjukan bahwa tanggapan responden mengenai sepeda

motor Honda memiliki jenis variasi wama yang banyak

adalah sangat baik.
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Tabel29

Frekuensi Pengarub Perilaku Konsumen Terhadap Penjaalan Sepeda Motor

Honda Pada PT. Daya Anngrah Mandiri Di WHayab Keluraban Sukamaju

Baru Cimanggis Depok.

Keterangao
Sangat
Setuju

Setuju
Cukup
Setuju

Tidak

Setuju

Sangat
Tidak

Setuju

Total

A. Budaya

■ Sepeda motor Honda
merupakan motor yang lebih
fleksibel dan terdepan
dibandingkan tipe motor lam.

9

(16,1)
32

(19,4)
9

(9,25)
- - 50

■ Sepeda motor Honda
umumnya digunakan oleh
semua kalangan.

4

(16,1)
40

(19,4)
5

(9,25)
1

(3,6)
- 50

■ Mesin sepeda motor Honda
sangat tangguh dan handal.

17

(16,1)
13

(19,4)
18

(9,25)

2

(3,6)
- 50

■ Sepeda motor Honda menurut
responden sangatlah praktis,
dan nyaman dikendarai.

3

(16,1)
30

(19,4)
16

(9,25)
1

(3,6)
- 50

B. Sosial

■ Sepeda motor Honda harga
jual kembalinya tinggi.

21

(16,1)

11

(19,4)
9

(9,25)
7

(3,6)

2

(1,55)
50

■ Banyak teman dan kerabat
saya yang menyukai jenis
sepeda motor Honda.

15

(16,1)
17

(19,4)
7

(9,25)
7

(3,6)
4

(1,55)
50

■ Sepeda motor Honda banyak
terdapat dilingkungan.

23

(16,1)

19

(19,4)
5

(9,25)
1

(3,6)
2

(1,55)
50

■ Keinginan menggunakan
dipengaruhi orang-orang
disekitamya.

8

(16,1)
18

(19,4)
14

(9,25)
9

(3,6)
1

(1,55)
50

C. Kepribadian

■ Sepeda motor Honda dapat
berakselerasi dengan cukup
cepat.

19

(16,1)
22

(19,4)
4

(9,25)
3

(3,6)
2

(1,55)
50

■ Harga sepeda motor Honda
sangatlah teijangkau.

17

(16,1)
20

(19,4)

7

(9,25)

4

(3,6)
2

(1,55)
50

• Memilih sepeda motor honda
atas keinginan pribadi

17

(16,1)
24

(19,4)
6

(9,25)
2

(3,6)
1

(1,55)
50

■ Sepeda motor Honda sesuai
dengan kepribadian
penggunannnya

13

(16,1)
19

(19,4)
12

(9,25)
2

(3,6)
4

(1,55)
50



100

D. Psikologis

■ Sepeda motor Honda dapat
memberikan rasa nyaman
untuk pemakainya.

19

(16,1)
15

(19,4)
11

(9,25)
4

(3,6)
1

(1,55)
50

■ Memilih sepeda motor Honda
karena perawatannya yang
cukup mudah.

21

(16,1)
18

(19,4)
10

(9,25)
1

(3,6)
50

■ Pemilihan sepeda motor
Honda didasari pengetahuan
dan pendirian yang dimiliki.

17

(16,1)
20

(19,4)
9

(9,25)
3

(3,6)
1

(1,55)
50

• Saya cukup loyal atau setia
pada produk sepeda motor
Honda dan akan membelinya.

14

(16,1)
17

(19,4)
9

(9,25)
5

(3,6)
5

(1,55)
50

E. Perilaku

■ Apakah ketersediaan suku
cadang sepeda motor Honda
diluar kota mudah didapat

28

(16,1)
11

(19,4)
6

(9,25)
5

(3,6)
50

■ Sepeda motor Honda sangat
nyaman digunakan untuk
keluar kota

27

(16,1)
12

(19,4)
6

(9,25)
3

(3,6)
2

(1,55)
50

■ Sepeda motor Honda lebih
gesit untuk menyelinap dalam
kemacetan

12

(16,1)
15

(19,4)
10

(9,25)
9

(3,6)
4

(1,55)
50

■ Sepeda motor Honda memiliki
jenis variasi wama yang
banyak

18

(16,1)
17

(19,4)
12

(9,25)
3

(3,6)
50

Total 322 388 185 72 31 1000

Persentase (%) 32,2 38,8 18,5 7,2 3,1 100

Sumber: Kuesioner diolah, 2009

El.l = 50X322 = 16,1
1000

eI.2 = 50X388= 19,4
1000

El.3 = 50x185 = 9,25
1000

e1.4 = 50 X 72 = 3,6
1000

El.4 = 50x31 = 1.55

1000
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Dimana:

Df = (r-l)(c-l)

=  (20-l)(5-l)

= 76

Dengan menggunakan a = 0,05 maka diperoleh nilai CS tabel

sebesar 30,612. Sedangkan besarnya nilai CS hitung berdasarkan

basil output sebagai berikut:

= (9 - 16.n^ + (32 -19.4^' + (9 -9.25 V + (0- 3.6V + fO -1.551^
16.1 19.4 9.25 3,6 1,55

(4- l6Af + (40-19.4^ + (5 -9.25 V + ri -3.6^ + fO-1.55^
16.1 19.4 9.25 3,6 1,55

f 17 -16.n^ + f 13 -19.41^ 18- 9.25y + f2- 3.6V + fO -1.551'
16.1 19.4 9.25 3,6 1,55

(3-16.n' + f30-19.4V+fl6-9.25y + fl-3.6V+f0-1.55y
16.1 19.4 9.25 3,6 1,55

(21 -16. n' + n 1 -19.4?+(9 - 9.25y+f 7 - 3.6? + (2 -1.55^
16.1 19.4 9.25 3,6 1,55

f 15 -16. + n 7 -19.4y+a - 9.25y+(7 - 3.6y + (4 -1.55 V

16.1 19.4 9.25 3,6 1,55

(23 - 16.n^ + (\9-19.4^ + f5 -9.25y + (1 - 3.6V (2 -1.55P
16.1 19.4 9.25 3,6 1,55

(8 - 16.n^ -f (18 - 19.4y + (14- 9.25V + (9 - 3.6^+(1 -1.55^
16.1 19.4 9.25 3,6 1,55

(19 - 16.n^ -I- (22 -19.4^ + (4 - 9.25^ + (3 - 3.6V+(2 -1.551^
16.1 19.4 9.25 3,6 1,55

(17- 16.n^ + (20 - 19.4y + (7- 9.25V + (4 -3.6V + (2 -1.55?
16.1 19.4 9.25 3,6 1,55

(17 -16.n^ + (24 -19.4^' + (6 - 9.25 V + (2 - 3.6^ + (1 -1.55 V
16.1 19.4 9.25 3,6 1,55
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f 13 - 16.n^+f 19 -19.4)^ (12 - 9.25)^ + (2- 3.6^ + (4 -1.551'
16,1 19.4 9.25 3,6 1,55

(19 -16,1 + n 5 -19.41H (11 - 9.25V+ (4 - 3.61' + f 1 -1.55)'
16,1 19.4 9.25 3,6 1,55

(21 -16. n^+ f 18 - 19.41^ (10 - 9.251'+ (1 - 3.61' + (0 -1.55^
16,1 19.4 9.25 3,6 1,55

(17- 16.n^+(20 -19.4V + (9 - 9.25^+(3- 3.6^ + (1-1.55)'
16.1 19.4 9.25 3,6 1,55

(14 -16. + (17 - 19.4V + (9 - 9.25)' + (5 - 3.61' + (5 -1.55)'

16.1 19.4 9.25 3,6 1,55

(28 -16.1 )^ -Kl 1 -19.4)' + (6 - 9.25)'+(5 - 3.6)' -<• (0 -1.55)'
16.1 19.4 9.25 3,6 1,55

(27 -16.1)^ + (12 -19.4)' + (6 - 9.25)' + (3 - 3.6)'+(2 -1.55)'
16.1 19.4 9.25 3,6 1,55

(12-16.1 )^ + (15 -19.4)'+ (10- 9.25)'+ (9 - 3.6)'+(4 -1.55)'
16,1 19.4 9.25 3,6 1,55

(18 -16.1)V (17 -19.4)'+ (12 - 9.25)'+ (3 - 3.6)'+(0 -1.55)'
16,1 19.4 9.25 3,6 1,55

Chi-Sq = 3,131 + 8.183 + 0.006 + 3.6 + 1.55 +

9.093 + 21.874 + 1.952 + 1.877 + 1.55 +

0.05 + 2.111 + 8.277 + 0.711 + 1.55 +

10.659 + 5.791 + 4.925 + 1.877 + 1.55 +

1.491 + 3.637 + 0.006 + 3.211 + 0.130 +

0.075 + 0.296 + 0.547 + 3.211 + 3.872 +

2.957 + 0.008 + 1.952 + 1.877 + 0.130 +

4.075 + 0.101 + 2.439 + 8.1 + 0.195 +

0.522 + 0.348 + 2.979 + 0.1 + 0.130 +

0.05 + 0.018 + 0.547 + 0.044 + 0.130 +

0.05 + 1.090 + 1.141 + 0.711 + 0.195 +

0.596 + 0.008 + 0.817 + 0.711 + 3.872 +

0.522 + 0.997 + 0.331 + 0.044 + 1.195 +

1.491 + 0.101 + 0.060 + 1.877 + 1.55 +

0.05 + 0.018 + 0.006 + 0.1 + 0.195 +

0.273 + 0.296 + 0.006 + 0.544 + 7.679 +

8.795 + 3.637 + 1.141 + 0.544 + 1.55 +

7.379 + 2.822 + 1.141 + 0.1 + 0.130 +

1.044 + 0.997 + 0.060 + 8.1 + 3.872 +

0.224 + 0.296 + 0.817 + 0.1 + 1.55

203.32



103

Karena nilai CS hifng (203,32) > CS tabel (67,50), maka Ho

ditolak, artinya pengaruh perilaku konsumen terhadap penjualan

sepeda motor Honda di Wilayah Kelurahan Sukamaju Bam

Cimanggis Depok. Hal ini dapat dilihat pada gambar kurva uji

hipotesis dibawah ini:

Ho ditolak
Ho diterima

67,50 203,32

Apabila diukur kuatnya hubungan antara variabel independent

(perilaku konsumen) dengan variabel dependent (penjualan), maka

dapat dihitung dengan menggunakan mmus kontigensi atau C

sebagai berikut:

C =
203,32

203,32+50

= 0,89 atau 89%

Kesimpulan:

Berdasarkan pengujian statistik diperoleh nilai C sebesar 0,89

yang berarti ada hubungan yang sangat kuat antara perilaku

konsumen dengan penjualan.



BABV

SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpulan

Setelah penulis mengadakan penelitian tentang pengaruh perilaku

konsumen terhadap penjualan sepeda motor Honda pada PT. Daya Anugrah

Mandiri di wilayah Kelurahan Sukamaju Bam Cimanggis Depok, maka dapat

disimpulkan beberapa hal sebagai berikut:

1. Bahwa pada PT. Daya Anugrah mandiri sejak tahun 2002 sudah menjadi

distributor sepeda motor Honda di Wilayah Kelurahan Sukamaju Bam

Cimanggis Depok.

2. Berdasarkan penelitian, perilaku konsumen masyarakat di Kelurahan

Sukamaju Bam Cimanggis Depok menganggap bahwa sepeda motor

merek Honda mempakan sepeda motor yang terbaik dan membudaya

setelah dipakai secara tumn menurun oleh masyarakat.

3. Dari analisis Chi-Square diperoleh hasil hitung sebesar 203,32

sedangkan hitung (203,32) > dari tabel (67,50) dengan taraf nyata a

0,05, maka Ho ditolak dan Hi diterima yang artinya ada pengamh antara

pengamh perilaku konsumen dengan penjualan sepeda motor Honda.

Sedangkan hasil Coefficient Contingency diperoleh nilai Co sebesar 0,89

yang berarti terdapat hubungan yang sangat kuat antara perilaku

konsumen dengan penjualan sepeda motor Honda.

4. Lokasi PT. Daya Anugrah Mandiri cukup strategis namun tempat lahan

parkir kurang memadai dan mang tunggu terkesan tidak nyaman.

104
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5.2 Saran

Dari kesimpulan di atas, penulis mencoba untuk memberi saran kepada

PT. Daya Anugrah Mandiri Depok sebagai berikut:

1. Citra sepeda motor merek Honda balk, sudah dikenal dan membudaya

pada masyarakat konsumen Keiurahan Sukamaju baru Cimanggis Depok.

Oleh karena itu sebaiknya PT. Daya Anugrah Mandiri mempertahankan

serta meningkatkan citra tersebut. Caranya dengan melakukan komunikasi

yang lebih intensif dengan masyarakat dengan mendukung kegiatan

masyarakat seperti dibidang kesehatan dapat diberikan pengobatan gratis

untuk para konsumen dan mengadakan bakti sosial bagi para konsumen

yang membutuhkan pertolongan.

2. Agar dapat bersaing dengan perusahaan dan merek lain disarankan PT.

Daya Anugrah Mandiri memberikan fasilitas pembayaran kredit motor

yang lebih kompetetif sesuai dengan kemampuan masyarakat sekitar.

3. Untuk dapat memberikan kenyamanan kepada konsumen yang datang ke

PT. Daya Anugrah Mandiri sebaiknya perusahaan memberikan perhatian

khusus kepada konsumen dalam hal penyediaan lahan parkir motor serta

menambah sarana perlengkapan ruang tunggu seperti menyediakan alat

pendingin sehingga suasan ruangan menjadi sejuk dan memberikan rasa

nyaman.

4. Dengan perbaikan dan perhatian konsumen diharapkan jumlah penjualan

sepeda motor merek Honda pada PT. Daya Anugrah Mandiri bisa

meningkat dari waktu ke waktu, selain itu dapat menarik perhatian

konsumen diluar wilayah Keiurahan Sukamaju baru Depok.
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KUIESIONER

PENGARUH PERILAKU KONSUMEN TERHADAP PENJUALAN

SEPEDA MOTOR "HONDA" PADA PT. DAYA ANUGRAH MANDIRI

DIWILAYAH KELURAHAN SUKAMAJU BARU CIMANGGIS

DEPOK

Keterangan:
SS : Sangat Setuju
S  : Setuju
CS : Cukup Setuju
TS : Tidak Setuju
STS : Sangat Tidak Setuju

Berilah tanda (X) untuk jawaban yang anda pilih

Nama

Usia : )15-19th () 20-24 th
) 25-29 th ( )>30th

Jenis Kelamln ) Pria () Wanita
Pendidikan Terakhir : )SD ( )SMP

)SMA () Perguruan Tinggi
Pekeijaan : )PNS () P.Swasta ( ) Wiraswasta

) Mahasiswa () Profesional
Agama : ) Islam () Kristen

) Hindu () Budha
Status : ) Menikah () Belum Menikah
Penghasilan keluarga : ) < 300.000

) 300.000-600.000
) 600.000-1.000.000
)> 1.000.000

No Pernyataan Penda Itat

BUDAYA SS s CS TS STS

1 Sepeda motor Honda merupakan motor
yang iebih terdepan dibandingkan tipe
motor lain.

2 Sepeda motor Honda umumnya
digunakan oleh semua kalangan.

3 Mesin sepeda motor Honda sangat
tangguh dan handal.

4 Sepeda motor Honda menurut
responden sangatlah praktis, dan
nyaman dikendarai.



No Pernyataan Pendapat

SOSIAL SS s cs TS STS

1 Sepeda motor Honda harga jual
kembalinya tinggi.

2 Banyak teman dan kerabat saya yang
menyukai jenis sepeda motor Honda.

3 Sepeda motor Honda banyak terdapat
dilingkungan.

4 Keinginan menggunakan dipengaruhi
orang -orang disekitamya.

No Pernyataan Pendapat

KEPRIBADIAN SS s cs TS STS

1 Sepeda motor Honda dapat
berakselerasi dengan cukup cepat.

2 Sepeda motor Honda sesuai dengan
kepribadian penggunannnya.

3 Harga sepeda motor Honda sangatlah
teijangkau.

4 Memilih sepeda motor honda atas
keinginan pribadi.

No Pernyataan Pendapat

PSIKOLOGIS SS s cs TS STS

1 Sepeda motor Honda dapat
memberikan rasa nyaman untuk
pemakainya.

2 Memilih sepeda motor Honda karena
perawatannya yang cukup mudah.

3 Pemilihan sepeda motor Honda didasari
pengetahuan dan pendirian yang
dimiliki.

4 Saya cukup loyal atau setia pada
produk sepeda motor Honda dan akan
membelinya.

No Pernyataan Pendapat

PERILAKU SS s cs TS STS

1 Apakah ketersediaan suku cadang
sepeda motor Honda diluar kota mudah
didapat

2 Sepeda motor Honda sangat nyaman
digunakan untuk keluar kota

3 Sepeda motor Honda lebih gesit untuk
menyelinap dalam kemacetan

4 Sepeda motor Honda memiliki jenis
variasi wama yang banyak


