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BABI

PENDAHCfLUAN

U LafarBeblau^Paidhian

Dalam rangka meningkatkan pemasaran dengan upaya memuaskan

irfHicnnvn tersdbot twafai pefusahaan harus menganalisa perilaku konsumen.

Hapat mpmaiMini aspdr-aspdi pakologis manusia secara keseJuraban,

ifAiiatan feirtnr buda^a, prmsip-jHtasv ekoDonu, stiat^ pemasaran. Kaieaa

g^gfeali poilaka dari lomsumen dipenganibi oldi faktra* sosial twdte^a, dan

psikologis yang keduar^ra secara langsung maupun tidak langsimg akan

beipeoganih perilaku konsumen dalam hal pengamlnlan Imputusan

pembelian..

Dengan Hginifcian , perilaku krnisumen terpusat pada cara individu dalam

(icairtii nang iKaha) guna membeb barang-barang yang beibtibmi^n doigan

konsumsL Hd ini mencakup apo yang merdca beli, mengapa meidca

membeli, kapan mereka membeli, dimana mereka membeli, seberapa sering

mereka membeli dan seberapa sering mereka menggunakannya. Pendapat

bahwa individu bertindak secara rasional untuk memaksimumkan keontungan

Oc^niasan) mereka dalam membdi barang dan jasa dan perilakn konsumen

ppn mimglcin sdcali memberi secara impulsif^ dan dtprniganiln tidak liaiq;n

pidi keluarga, teman^eman, dan berbagai pemasang iklan dan model peran

tetapi juga oteb soasana hati, keadaan, dan emosi Semua fektor ini bergabai^



mencenninkan aspek pengeftian dan pengetahuan maupun emosional dalam

ppngamhiian k^jotiisan konsamen dan di antara desakan untuk inanbdl atau

memiliki tenl^t gagasan kdeiikatan yang moidalam dalam maig^onsumsi

alaumemflild.

Keputusan Praibeiian konsamen secara umum dapat d^engamlii olcb

berbagai faktor-fiktor baik secara individu maupun bersama-san» sq)efti

produk atau jasa, nranilih joiis, penetnan saat ponbdian maupun lonpat di

mana haius membeli- Perilaku krmsumai d^wt mempengambi penjualan

perusahaan, oldi karena itu perusahaan palu menganalisa peiil^

Penjualan monpakan program yang terdiri dari atas berbagai k^iatan

penasaran yang berusaha memperlancar dan manpomudab pctiyampaian

barang dan jasa dari {Koduseo ke konsumen, sdiingga penggunaannya sesuai

Hmigin yang di butuhkan (j®», jumlah, harga, tempat, dan saat yang di

perlukan).

«taat ini satn industri yang mengalanii perkembangan yai^

mpnin^at di ludoiiesta pada masaHmasa perdconomian yang sulit yaitu

industri otomotif tq)atiiya sq)eda motor. Di tengah podconomian Indonesia

yang sedang mt-wgtlami masa-masa sulit, industri sepeda motor mengalami

pfTkfTF«ba"g*" dan bukan tidak munj^kin untuk jauh Idiih berkembang. Hal
im'dapat dflihat dari semakin banyaknya pengguna sepeda motOT, ben^ dan

disdutuh irora-kotadi faidonesia.
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POrkembaDgan industri sepeda motor di Indone^

Vynmnmian jenisjcnis scpoda motor yang bara, Iml ini

;a

ponsabaan losdniL Kini di masa solil para produsen sqieda motra* yang

fp*|irs>hinig Halam Asosiasi budostri Sq}eda Motor Indoneaa (AISI) tetq>

bdustri sepeda motor di IndonKta saat ini mentngukfcan suatu

fenomoia yang menarik. Saat perekonomian Inikmeaa terpanik, industri

sepeda motor tenwala memmjuldcan pertumbuhan yang mencengangkan,

yang bisa dibhat dari tabd peigualan dan grafik berikut ini:

Tabdl

PenjnalaB Sepeda Motor Pada Bulan DESEMBER2007-2008

=>gnjualiin sepe-ii r:̂ otor paPa Desg.T.Pa: ;uni:i

Merek
J.* - •« -• • . tr/, .. f ••

' ' M ■ - ' - ^
v. „I- /

r.*:r-:.iv ti.

Homfa i4aao5 279.094

Yamaha 162:116 219.736

SnoM ; y 53.468 76.001

ItowasaH 3.187 S.092

Kanmi. 3.518'

Kynco 1.0« 7«

1,

SnBbcr : Asosiasi bidusto Sepeda Motor Indonesia



Dari tabd Hiiitiiic yang iiien£^!aim pertnmbuhan san^ drasbs yaitu,

motor ineidc Honda dan Yamaha. Honda masih mengnasai pasar

motor karaoa sejak dnin sampai sdcarang memponyai kualitas

Ada beboapa faktor yang membnat industri sq>eda motor Indoiiesa

moijadibegita bmgairah, yaitu ma^arakat mulai banyak 3^g memilih

mfnggimalfan s^eda motOT, karena fiktcu efisien dan damoans meigadi

piKhan Faktor lain adalah adaiofa peningkatan daya beli ma^raiakat,

cpKingga maraknya lembaga-Ionbaga pembiayaan

(Leasing/finaiicje) menawarkan kemudahan bagi seseorang untuk memiliki

sepeda rnotm; seperti kredit dengan suku bunga yang rendah. Karena,

melalui lembaga pembiayaanlah ma^aiakat mampu membeU dan memiliki

v^iiaraan LebOi dari 80 persen pembdian kendaraan bennotm- dilakukan

mdalui iCTtbaga pembiayaan (/eosn^g)." kata Ketua Umum Gaikindo,

Bambang Trisuto.

Tingginya pertumbuhan pergualan ini juga terceniun dan total

produksi yang terus meningkat dan kian bertambahnya populasi s^ieda

motor di Masih menoret data AISI, jika pada tahun 1998

populasi sepeda motor baru mencapai 12,6 juta unit, lima tahun kemudian
yaitn tahun 2003 an^ai^a sudah nyaris dua kali lipat, yakni 2331 juta unft.

Popolasi tabesarmasih dari s^cda motor asal Jepang yang diproduksi di

ywiafigiran jcAagiau lahuiva adalah impor, kfaususiya dan Cina.



optimisme ikan casknya pasar di lodonesia juga mdanda para

pengusaha sepeda motor yang hukan anggota AISL Akhk-akhir un dua

penisahaan sepeda motor dari India, henisaba masuk ke Indonesia yakm*

Biyaj dan TVS. Masfli periu vaSOa bagi kedua perusahaan itu untuk bisa
bessaing dan merdHil pasar sq)eda motor di Indonesia

Untuk tahun 2008, merdca menargetkan pertumbuhan penjualan yang

cukup signifikan, terutama meagandaDcan keunggulan harga- Mdimpahiqa

jundih penduduk Indcmesia telah menempa&an negeri ini sdiagai pasar

sepeda motor ketiga teriresar di dunia, setd^ Cina dan Lafe. Sanentara

dari sisi produksi, Indouesia menempati peringkat k©4 selelah Cina, India,

danJ^nug.

Sdring doi^ fenmucna di atas m&iyebabkan menjamuniya produk

sepeda motm bobagai mode menydtabkan pmsaingan untuk dapat

pangsa pasar yang semakin ketat Untuk dapat betsaii^

Stiat^ pemasaran dapat dikatakan sd)agai dasar tindakan yang

mengarahkan k^atan usaha pemasaran dari suatu pousahaan, dalam

persalinan dan lin^mngan yang selalu baubah, a&ir dapat meicapai

tujuan yang diharapkan. Dalam menetapkan strat^ pemasaran, suatu

perusahaan hanislah lebih dahulu mdifaat situasi dan kondisi pasar seria

posismya di pasar dan mdaknkan pemahaman petflakn konsnmen

secara Perusahaan dapat meiiyusun siategi dan program



ponasaran yang tqpat untuk mananlaatkan setiap peluang yang ada secara

Situasi persaingan industri sepeda motor di Lodonesia juga tergambar

dalam pembahan yang terjadi dalam penjualan salah satu perusahaan

SELAMAT LESTARI MANDIRI yang meiyual sepeda motor merk Hionda

kliDsas di wflayali K<rta Sukabumi

Adapun jumlah penjualan sq)6da motor Honda di PT.SELAMAT

LESTARI MANDIRI adalah sebagai baikat:

Tabel 2

Volume Penjuaiaa Sepeda Motor Honda

PT Sdamat Lestari Mandiri Sukabumi

(dalam rupiah)

TAHUN 200« 2005 2006 »»7 2008

KUARTAL 1 46,400.000 124.000.000 80.800.000 209.600.000 :»3.400.tX!0

KUARTAL2 70.400.000 1^.000.000 147.800.000 251.000.000 3l6.40aQ00

KUARTAL3 105.fi00.000 144.800.000 182.fi00.000 228.000.000 2ifi2aaooo

XUARTAL4 101.000.000 192200.000 lfiO.000.000 181.400.000 347.000.000

TOTAL I 324.000.000 fi3Q.0Q0.Q0Q 571200.000 870.000.000 1.463.40a000
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Tabel dialas menunjuldcan penibaban volume poijoalan PT. Sdamat

Lestari Mandiri yang bergeiak dalam bidang peiguahm sepeda motor bani

meik Honda yang berada di Snkabomi pada tahun 2004 dan 2005

nvngtiaini peningkatan, sedan^can pada tahun 2006 volume penjualan

nP«giiami penunman yang sangat signifikan dan pada tahun 2007 dan 2008

volume penjualan kembali mengalami kenaikan. Hal ini semua terjadi
disdiabkan karena adanya persains^ dsdam dunia industn penjualan sepeda

motor.

Tingkat pefsamgan pasar yang semakin tinggi meminimkan suatu

peiusahaan mengalami kegagalan dalam melaksanakan pemasaran. Hal rni

juga memunm^"»» peiusahaan beitambah maju, bila dalam peisamgan

pasar semakin tinggi tersebut mampu menyusun rencana pemasaran yang

baik. Hal ini yang dilakukan perusahaan PT. Selamat Lcstan Mandiri yang

bogoak dalam Indang pmjualan sq)eda motor bara medt Honda ymg

berada di Sukabumi dalam memasalkan produk-produknya dengan

perencanaan-perencanaan yang baik sdiingga mempcroldi keuntungan yang

optimaL

Berdasarkan latar belakang di atas, maka penulis tertarik mendm

mengenai perilaku konsumen dengan judul '^PENGARUH PERIIAKV

konsumen terhadap penjuajlan motor honda PT

SELAMAT LESTARI MANDHU SUKABUMT
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1 Pi^rnimiKam liaii Indeiifikasi Masalah

Untuk membatasi pembahasan serta mempermudah analisa

pembahasan, wafea penntis membatasi masalah yang Is^di di penisahMai

i^prigan hehergpa identifikasi masabh.yailo:

1.

PT Sdamat Lestari Mandiri Sukabumi?

2. Peiyualan mottar Ifmda di PT Selamat Lestari Mandm

Sukabumi?

3.

Hrmda di PT Sdamat Lestri Mandiri Sulabumi?

13. Maksud dan Tognan Poiditian

13.1 Maksud Fienclitian

Kegiatan penditian mmniliki peranan yang sangat pentmg dalam

men^ukan pengetahuan dan tdmologi, tanpa penditian maka

Maksud dari pmielitian ini adalah guna mempwoldi data dan mfiamaa

dari perusahaan mengenai hal - hd yang beriuibungan do^ masalah

yang dibah»'' sebagai balmn masukan dalam petosisunan makalah seminar
dan dilanjutkan mei^i skripsi sdwgai salah satu qraratdidalammencniprfi

ujian Sagana Ekonomi Paknan yang hasOi^a diharapkan dapat
i manajemen pernsalman dalam



menyusun slraf^* pemasaran mengenai poilaku kcnstimen untuk

mi

1, Untuk mBogenditifikasi boasumen motor Honda di PT Sdamat

Lestari Miandici?

2. Untuk meogetahui bagiaimana konsumen mengandril keputusan

meJakukan pembelian motor Honda di PT Selamat Lestan

Mandiri?

1^. Kegunaan Pcnelifian

Kegunaan pt?««*rian mencakup dua hal atau Idiih, yakm kauman

AnAftnK mrtwlr mengembankan Onm, dan kegunaan praktis untuk

membantu memecahkan dan mengantisipasi masalah yang ada pada lokasi

yang akan diteliti.

Penelitian yang penulis lakukan diharapkan dapat meinbetikan

dan gambaran yang fchfli jdas mengenai relevansi teori dan

prakteknya.

Adapun kegunaan penditian iiri yaitii berupa;

1. Kegunaan Tecaitis

Peneilitian ini dihar^dran dapat monhaikan manfaat imtrik menambah

pfng^hiian dan pemahaman mengenai perilaku koosinneo dalam
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DMmngkalkan paijualai], Idiusiisi^ untuk paieliti soidiri mai^Min pibak

lain.

2.

Penelitian ini ditisq?kan dapat mendierikan masukan ide-ide atau

lefecensi yang lebih baik PT Selamat Lestari bfondiri Sukabumi dengan

pennasalahan yang dihada{n, serta ssba^ bahan potimban^ bagi

pimpinan peTusalman dalam mesoitnkan kebijaksanaan ]d>ib lanjut

leihadap pengambilan kqmtus3n, terutama dalam hal pmilakakmisamai.

13.

13.1 Keraii^lha Pemiidraii

Kebecharilan pemasaran merupakan ujung tombak penentu dalam

kdjcrbasilan «saha suatu perusahaan. Dengan kata lain pemasaran

Pemasaran merupakan ««lab satu kilatan pokok yang dilakukan oldi

perusahaan untuk mempertahankan kelangsungan hidupnya, berkembang

dan menin^tkan laba. Doigan manajemoi yang baik perusahaan dapat

bojalan terus sehingga luoscs pemasaran yang dilakukan dapA memuarican

konsumen.

Maka dari itu penyusun ingin meigrampaikan pengertian dari beberapa

para aUi yang berbeda, walanpnn didalamnya bila di lihat ndak terdapat
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Suatu kegiatan pemasaran yang efektif dan efisien memeriukan

pengelolaan yang profesional dari s^imanajemennya oleh karena itu sangat

penting bagi perasahaan iintiik mempeihatikan kinoja manajonmi bidang

pemasaran, prodrftsi, keunftmgjm, sumbeid^ manusia yang beihubungan

dan beipenganih dalam mengnatahaokan kelangsungan hidup suatu

pmusahaan.

A. Ferilaku Konsumoa

iia<n p^jualan, karena sanakin beragamnya faktor yang mempenganihi

perilaku pembdi maka dalam --periiatian utama pemasai^ atau infonnation
search, tenlapat perilaku konsumen yang benar-benar hanis dtperiiatikan oleh

pemasar. Apabila hal tersebut tidak diperhatikan maka pemasar tidak

Pemasaran umumnya mencakup seluruh kegiatan yang berkaitan

Hangm pasBT dan mencoba untuk mewujudkan pertukaran yang potensial,

karena keadaan pasar saat ini selalu berubah-ubah maka fimgsi pemasaran

mmijadi sangat penting untuk mengatasi serta mengantisipasi perubahan pasar

teisdiut, maka kemudian diadakan kdrijakan agar perusahaan dapat terus bisa

dan berusaha untuk memuaskan konsumen secara efisien dan bertanggung

Jawab. Jadi dapat Hiimfcifcan bahwa tujuan utama perusahaan adalah untuk

memuaskan, memenuhi serta melayani kebutuhan serta keingman

konsumennya.
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Konsumen membuat banyak kgmtusan untuk sualu pembelian,

lobanyakan pousahaan besar me«aiti keputusan pembdian konsumen

secara lebih rinci, maka ada beberapa pakar yang mengemukakan suatu

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

limakrisna ( 2007, Tj., 4) beipendapat bahwa:

Terilaku konsumen merupakan tindakan yang langsung terlibat

Hatam mendapatkan, menggunakan (memakai, mengkonsumsi) dan

men^abi^ produk (barang dan jasa) termasuk proses yang

OH .

Maka prilaku konsumen dapat diungkapkan, bahwa semua

kegiatan/tindakan yang dttaknfcan oWi setiap individu atau kelompdt dalam
memeimhi setiap kebutuhan dalamuntnk mencapai suatu kqjuasaiL

Faktor-Giktoryang Mempengaruhi Perilaku Konsumen

1. Faktor Budaya

a. Kebudayaan

Kebudayaan merupakan fekior penentu yang paling dasar dari

keinginan dan perilaku seseorang. Bila makhluk-makhluk lainnya

berdasarkan naluri, maka perilaka manusia pada umuimiya dipelajari.

Seorang anak yang sedang tumbuh mendapatkan serantaian mlai,
persepsi, pieferena dam perilaku melalui suatu proses sosiaHsaa^
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Maging-twafang buda^ lodiri dan sub budaya yang Idnh kecQ jrang

anggotanya. Snb budaya dapat dibedakan menjadi anpat Jenis :

kdompok nasimtalisme. kdompdi keagamaan, kdompdc ras dan

geografis. Adapun dari itu tenJapat kdas sosial. Kelas sosial adaldi

kdompok-kelompok yang idative bomogen dan bertahan lama dalam

«atatii masyarakat yang teisusun secara hiraild dan keanggotaannya

2. FaklorSosial

a. Kdompok Refnmid

Kelompcdc lefoeosi sesemang terdiri dari selunih kdonipdc ymg
mempunyai pengarah langsung maupun tidak langsung teihadap 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 cendenmg ld)ih resmi dan yang mana

interaksi yang teijaqdi kurang beritesinambungan. Kdmnpck yang

seseorang ingin menjadi anggotannya disebut kelompok abrasi.

Sd)uah kdompok diasosiatif adalah sebuah kelompok yang nilai atau
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b. Keittarga

1) Kduaiia C^nenfasi

Keluaiga oiiealaa meni^dkaii oiang tua seseorang. Dati orang

^lah seseorang otendapalkan pandangan mengenai agama,

polhik, fticmfMinmi dan mearaskan ambisi pribadi nilai atau baiga

diri dan dnta.

2) Keluarga Proiorcasi

Keluarga prokreasi pasangan hidnp anak-anak seseorang kdnarga

menipa^an organisasi pembdi dan konsumen yang paling pentmg

c. Peran dan Status

Seseorang umumn^ berpartisipasi dalam kelompok selama faidupiora

sq)eiti keluarga, klub dan organisasi Posisi seseorang dalam setiap
1 status.

3. Faldor pribadi

a. Usia dan Tahapan dalam Sildus Hidup

Konsumri seseorang juga diboituk oleb tahapan sikhis kduarga-

Beberapa peneiitian terakhir tdah mengidentifikasi tahapan-tailiapan

siHus psikologis. OraogKirang dewasa biasanya mengalami

perubahan atau transfimiasi totentu pada saat mereka menjalam

hidupnya.
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b. Pekeijisum

Para pgiwagar betusalia mcogdentifikasi kelompok-kelompok pekerja
yang memiliki nunat dialas lata-iala terhadap produk atsm jasa tertento.

c. Keadaan Efemtomi

Yang «litnaVg'd dengan keadaan damomi seseorang adalali teidin

pffldapaten yang dapat dibekmj^ (tingkatnya, stabilitasnya dan

polai^), tabungan dan baitai^ (termasuk persentase yai® mudah

dijadikan uang), kemampuan untuk meminjam dan silo^ terhadap

d. Grqrallidap

Gaya ludiq> sesetsang adaldi pola hidiq> diduma yang didcgnesikan

oldi kyg'atan, miiwt dan pendarat seseorang. Gaya hidiq)

menggambarkan seseorang secara keseluruhan yang berinteraksi

doigan linngkungan. Gaya Wdup juga mencerminkan sesuatu dibalik

kelas sosial seseorang.

t. Kepribadian dan Konsep Din

Yang dimaksud deraan konsep diri adalah karakteristik yang berbeda

dari setiap orang yang memandang respoimya terhadap lingknngan

yang relative konsistoi.

4. Faktor Psikoloe^

a. Motivasi

Teori-teori motivasi todhi dari:
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1) Teori Motivasi Fraiid

Teori motivasi Freiid mcaigasumsikaii bahwa kdniatan^ekuatan

prikologis yang sebenaniya membentuk perilaku manusia sriiagian

besar bersi&t dibawah sadar.

2) Teori Motivasi Maslow

Teori motivasi mariow moijdarican meag^ sesemang didonmg

oldi kd)iituhan-kebutuhan terteotu pada saat tertenm

3) Teori Motivasi Herzbeis

Teori motivasi Heizbeig mengembon^san teori motivasi Aa fector

yang antara fektor yang m^ebabkan ketidalqpuasan dan

b. Persepsi

Persepsi mendefinisikan sdngai jHOses dimana seorang memflib,

mengoperasikan, mengartikan, memasukan infimnasi untuk

mendptakan suatu gambaran yang berarti dari dunia ini. Orang dapat

memiliki persepsi berbeda dari suatu objdc yang sama kaiaia adanya

tiga proses persepsi:

1) Perhatian yang seldrtif

2) Gangguan yang selektif

3) Mengingat kenibali yang selektif

c ProsesBdajar
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Proses belajar menjelaskan penibaban dalam perilaka seseorang yang

d. Kepercayaan dan Sikap

Kepacayaan adalah suatu gagasan dffikiiptif yang dimiliki seseorang

teriiadap sesuatu.

Maiketing niix atau banraa pemasaran adalah seperangkat alat

pemasaran yang digunakan pomsahaan untuk mencapai tujuan pemasarannya

dalam pasar sasaran.

Talilah bauran pemasaran mengacu pada strategi produk, distribusi, promosi

dan penentuan harga yahng bersi&t unik, yang dirangsang untuk

suatu pcTtukaran yang saling memuaskan pasar yang dituju.

Manajer pemasaran dapat mengontrol tiap komponen harus dipadukan untnk

mencapai hasil yang optimal. Bauran pemasaran yang sukses harus didesam

secara hati-hati untuk memuaskan pasar yang dituju.

Alat bauran pemasaran yang paling mendasar adalah prduk penawaran

berwujud p^sahaan kq>ada pasar yang mendasar sola mencangikiq) kualitas,

rancangan, bentuk, merek, dan kualitas produk. Selain itu sdiagai bagian

penawaran dari produknya perusahaan menyediakan berbagi pdyanan sewa

guna usaha, pengirimaii, pengiriman perbaikan dan pelatiliaiL Pelayanan

pendukung tersebut dapat memberikan kuoggulan kompetititf dalam

persaingan global

Alat pemasaran yang pating adalah baiga yaitu jumlah yang pelanggan bayar

untuk produk tertentu. Harga sering dijadikan element yang fleksibel diantara
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elemen bauran pemasaran yaitu demen yang cepat benibakpara

harga dibandin^can dengan menibah variabel bauran pemasaran lainnya.

Hai^ merupakan senjata posaingan yang paling penting karena harga

aaraiiifan doigan jumlah produk yang t^ual sama dengan total penerimaan

pfnf^h^mn Perusahaan harus memutuskan harga grosir dan eceran, potongan

harga» penyisihan (allowance), dan persyaratan kredit Harga harus sebanding

Hwigm penawaran k^da mlai-irilai pelanggan sdnngga pembdi tidak

Tempat adalah alat bauran pemasaran yang lainnya. Meliputi kegiatan yang

dilakukan perusahaan untuk membuat produk yang dapat diperoleh dan

tersedia bagi pelanggan sasarannya. Perusahaan harus moig^deiitifikasi,

meidcrut dan menghubungkan berbagai penyedia f^flitas ponasaran yang

meoyediakan produk dan pelayanan secara efisien k^rada pasar sasaran.

Perusahaan harus menoitukan berbagai jenis poigecer pedagang gro^ dan

perusahaan distrilnisi fisik untuk dapat bekerja sama. Tujuan dari distribusi

^Halali untuk memastikaii bahwa produk dalam kondisi layak pakar pada

tempatyangdi tuogukpada saatd^etfajkan.

Promosi, alat bauran pemasaran yar^ keempat yang di lakukan

unluk meogkomunikasikan dan mempromosikan produlotya

mdalui penyampaian infimnasi, membujuk dan mengingatkan mereka akan

ntemberikan man&at bagi suatu organisasi atau suatn produk. Perusahaan

harus mempdtajakan, mdatOi serta manotivasi tenaga poijualamiya.
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serta

Sedangkan rangsangan-rangsangan tamnya yaitu terdapat unsur-unsur pada

Kn^mgan dtstetnal perusahaan. Tidak ada satupun perusahaan yang dapat

untuk menentukan perubahan besar dalam Imgkimgan ekstemaL

Soin^tali manryer pemasaran liatns mosgnbah bauran pemasaran, Icaiena

a Hanya pmibahan-peiubahan yang terjadi dalam lingkungan eksternal yang

secara terus menerus membentuk kembali pasar sasaran. Jika para managjer

«MaV memehami secara dalam mengenai lingkungan eksternal perusahaan

dapat secara intdligent merencanakan masa dq>an. Oleh karena itu

fCTdapat beberapa OTganisasi merancaug suatu tim yang terdiri dari para pakar

nntnk secara tems menerus mengumpulkan informasi lin^ouigan suaUi proses

yang dikebal doigan analisis ling^nga» (environmental scanning).

JB. Penjualan

Pengertian Penjnalan

Penjualan merupakan tulang punggimg kegiatan untuk mencapai pasar

yang dituju dan fimgsi penjualan juga merupakan sumber pendapatan yang

diperfafcan oleh perusahaan untuk menntup biaya - biaya dengan tarapan bisa

mendapatkan laba. Berikut ini ada beberapa defim'si penjualan yang

dikemukakan oldi para pakar dcomani, yaitn;
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Menimit Gregoiius Cbandia (2002, 217) mendefimstkan sebagi

berikut

atas

pemasaran yang berusaha memperiancar dan mempennudah

penyampaiaii batang dan jasa dan inodusen ke konsumen, sehingga

pjMippiinaannya sesuai dengan yang di bntuhkan (jenis, jumlah, haiga,

tempat, dan saat yang di pm]ukanX

Dari beberapa definisi petyualan diatas, maka dapat disunpnlkan

bahwa penjualan adalah suatu k^iatan pertukanm yang dflaknkan antara

peijual pembdi untuk mmnpaoldi barang atau jasa yang ditawariran

sesuai

1,5,2. Paradigpiia Penelitian

Pmilaku Konsumen

Sub Variabd:
Perilaku Konsumen

a. KdMidayaan
b. Sosial
c. Pribadi

d. Psikologis
X

Penjualan

Sub Variabd:
Peryualan
a. Volume Penjualan

y

Gambar 3

Paradigma Penelitian
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IJS. Hipotesis Paicfitiaii

Berdasailcaii keranglca pemfldnm dan patadi£

^Iniraiifan cAwininiiya Hiengacu pada ideotifBEasi masalah, maka Iijp<^s

sementara adadab sdngai boikut:

1. PrflakukonsiimeDteriiadaq)panl)dian produk Hondacuk^pbaik.

2. Penjualan motor Hraida pada PT. Sdamat Lestari Mandinailaq> baik.

3. Teidapat hub««"gan yang signifikan antara prilaku kofnsunien teriiadap

pfnjiraiati produk m«or Hmida di PT.Se1aniat Lestari kfandtri

SokabmnL



BABn

TINJAUAN PUSTAKA

2.1.

2JJ Pengertiaii ManajemaiPteiiiasaraD

karaia mennwtan tindakan dari konsq> panasaran, yaito antaia lain

mempenganihi tin^M serta kfwiposisi pennintaan sedemikian n^ia

sehingga akan membantu rnganisasi dalam mencapai sasaran yang

diinginkannya. Dan kegiatan pemasaran yang efiktif dan efisiai

memeriukan pengelolaan yang profestonal dari segi mangoneniora

oldi katena itu sangat penting bagi penisaliaan untuk memperhatikan

kinega manajemen bidang pemasaran, produks, keuntungan,

snmbmd£Q'a manusia yang berimbangan dan bopoiganili dalam

monpertahankan kelangsungan hidup suatu pwusahaan.

Moiiinit Philip Kofler (2000, 9) mengemukakan definisi

maikrting management sdtagni berikut:

Marketing management is fhe process of pUmning and
exeaHing the conception, pridng, promotion, and
distribuiion qf goads, services, and ideas to create
echanges wifh target groups that sati^ customer and
organizatiorud objectives.

Sedang^can menunilManojKumarSaikar (2000,1) menyatakan:

Marketing management is defined as the analysis jdanning
implementation, and control cf proffwnmes desigped to

23
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bring abotti deaned exchonges mth target marhetfor the
purpose ofachieving o/ganitationai objective.

Kemudian mmiunit Boyd, OrviUe and Lanedie (1998, 18)

MaHceting management is the process of analyzing,
plarmmg, im^emenbng, coordtnatingand contniling
programs involving dte conception, pricing, pronmtUm and
distributiaon cf products, servicesand ideas deagned to
create and mmntain benejical exchanges with target
markets for the purpose of achereving organizational
objective.

Sdain itu meminil So^an Assauri (2007, 14)

mendefinisikan manajemen peanasaian sd>agai beiikut:

Manajemoi pemasaran menepakan k^alan poiganalisa,
perencanaan, pelaksanaan, dan peogendalia inogcam-
program yang dibuat untuk membentuk, membangun dan
mwnnftlibara keuntungan dari pertukaran mdLafau sasaran

Dari bd>erapa definisi di alas bahwa yang dimaksud doigan

tnanajemen pemasaran adalah suatu kegiatan yang dilakukan untuk

menganalisis, merencanakan, menerapkan dan mengendalikan semua

pipgra»" yang ada pada perusahaan untuk tercapainya tujuan yang

ditetapkan olehpousahaan.

2.1,2 Pengertian Pemasaran

Pemasaran merupakan salali satu dari kegiataurkegiatan pokok

hidiq>iiya, untuk bericembang dan mendapatkan laba. Beriiaril tidaknya
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pCTffjgvflian tigoan Insnis teigantung pada keahliaiiiuanajemen

penisdiaan di bidang petnasaian, produksi, keuangan, SI^l, maupun

ma^ombinaakan fungsi-fungsi tosdnit agar oiganisaa dapat

belaian lancar. K^'atan ponasaian pousabaan juga manberikan

ifypii8i«tan kepada konsumen jika menginginkan usahanya begalan

terus, atau konsumen mempunyai pandangan yang baik terhadap

pousahaan.

Untuk lebih jelasnya mengenai pemasaran, berikut beberapa

ppmatsaian yang dikutip dari para ahlju diantaranya:

Menurut Philip Kotler (2000,4), mengemukakan bahwa:

Afarketing is a sadai and manajerial process by which
individud and gnnq> abstain they need and want dirougb
creiing, offeritj, and fieely, eschanffng produds and
services ofvciue ■with a^ter.

Kemudian menurut Heaiiy Simamora (2007, 3) mengatakan

bahwa:

Penasaran adalah proses man^erial dan social dimana individu
dan kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan
inginkan melalui pendptaan, penawaran, dan pratukaran inoduk

Adapun menurut Hendri Ma'nif (2006, 3) mimgatakan

bahwa:

"Pemasaran adalah kegiatan memasarkan barang atau jasa

umumnya kepada masyarakat dan kliususiqra kepada pembeli
potensaT.
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2-2

Sedaogjtan Fajar Laksana (2008,4) jnenydmlkan 1>aliwa:

Tenasaran yaitu segda kegiatan yang moiawaikan suatu

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

Marketing is pmcess vf phmning and execuiing the
conception pridng, promotion, distribution cf ideas, goods
and service to create exchanges ikat stati^ed mdividtud
and orgmizaliamd obyektive

Pendapat John Maiiotti (2003, 3) mendefiniakan pemasaran

seibagai b&ikut:

Pemasaran lytaiaii mata dan telinga perusahaan yang
Hiarahlnin ke kousunien dan persaingan. Pemasaran

bani, dibalflc promosi dan perildanan dan semua bentuk

Dari beberapa pengertian pemasaran di atas maka yang dimaksud

penasaran adalah suatu kegiatan bisms yang dflakukan oleh manusia

untuk mendapatkan apa yang diinginkan untuk memenuhi kepuasan

antara dua pihak melalui pertukaran sesuatu dengan cara yang paling

efisien.

Tujuan dari pemasaran adalah mei^atahkan batang-batang dan jasa-

jasa ketangan konsumen, untuk itu diperlukan berbagai jenis kegiatan dan

proses yang diperlukan karena spesialisasinya didalam pemasaran yang
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disebut fiingsi-iuDgsi pemasaran. Fungsi-iimgsi pemasaran menimit Hari

1. Fungsi-fungsi Pertukaran iExchange)
a. PembeUan

Adalah suata proses atau keratan yai^ mendoroi^ unmk mencan
penjual. Kegiatan ini mratq)akan timbal balik dari penjualan, oleh
kairaia itu periu duneogeiti proses dan kegj^ ̂  yang

b. Penjualan (&//w!g)
Adalah lawan dari pembelian, pembelian tidak akan terjadi ta^
penjualan dan akan mengakibatkan tawar menawar, berunding
memt

2. Fungsi-fungsi Penyediaan Fisik
a. Pengangkutan (^Trtmsportaticn)

Adalah kegiatan proses memindahkan dari satu tempat ke tempat
lain l^x)ses ini menciptatkan kegunaan tempat (Place Vfility),
rfaiatn ifftpatan dan pcoses ini yang dipersoal^ adalah ; apakah

b. Pergudangan (Sto/ige)
Adalah kegiatan pei^impanan barang sgak selesai diproduksi atau
dibeli, sanipai saat dipakai atau dijual dimasa yang akan datwg.
Pergudangan mencitakan waktu (time utility) dan d^[)at terjadi

3. Fungsi - fungsi Fasilitas
a. Standaidisasi

Standardisasi meliputi penentuan standar produk, pemeriksaan
produk untuk menentukan termasuk standar yang mana (ini
disebut inspeclion), dan meojeniskan barang kedalam kelomfmk-
kelompok yang telah ditentukan atau yang diseto so^g.
Pelaksanaan dari inspeclion dan sorting disebut gradtr^. Arti dan
poitingnya standardisaa adalah adai^ra penjualan-poijualan yang
/Uiahiifan dengan inspection, sampel (contoh) alan memberikan
gambaran atau uraian saja.

b. Pembelanjaan (Fmancnig) .
Di dalam kegiatan buying, transportasi, pergudangan, stand^sasi
dan sebagaiiiya d^mhikan dana atau uang untuk pembiayaan.
Keratan poiyediaan dana dipalukan oleb podusai, pomUara,
manpu" oldi konsumai itu saidiri dan kegiatan ini disd)ul
financing.

c. Penanggungan iesiko(/hst.B6or«ig)
Di dalam kegiatan atau proses pemasaran terdapat banyak tesiko,
sq}ati resiko hilang, lesiko ni^ resiko lq)as pemilikan, lesiko
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lepas pengawasan, lesiloo tunm haiga, resiko kdiaikaian dan
sAagiinya- Agar resikoriesiko daj^t te^indaikan atan dipokedl
malra lesiko yang dilakukan oldi lembaga-lembaga atau oiang-

I asuransi.

d. Penerangan pasar (Atorfef/i^rwaffow)
Fungsi penerangan pasar adalah fungsi pemasaran yang sangat
luas, karena fungsi ini memberikan keterangaurketetangan tentang
situasi «lagnig pada umumnya, seperti keterangan yang
berhubungan dengan fimgsi-fimgsi pemasaran managemen dan
Iffgiahwi-kftEiatan lann^ mengatai spesialisasi-^ieaab'sasi di
«talam t^iitang poickiMiomtan termasuk didalanug^ "Market
Informaiion Function", adalah pengumpulan data, mena^rkan dan

Hoidri Ma'iuf (2006, 3) menyatakan bahwa fnngsi-lungsi pemasaran

aitatah mewujudkan sasaran perusaihaan dengan cara:

1. MCTetapVau basis pelanggan (customgbase) secara stratus, rasional
dan len^tap dengan infibig^

2. Moigidentifikasi kdmtuban pdanggan dan calon pdan^an yang

3.

dengan pas dan menguntungkan dan yang mampu membedakan
perusahaan dari pesaingnya.

4. dengan "menganlaikan" produk tersdmt kq>ada
pasar sasaran (target market); dan

5. Memimpin sduiuh pessond perusahaan imtuk menjadi sdcumpulan
tenaga keija yang disiplin, ptopesionai, dan berpengetahuan serta
punya bagi nilai dan sasaran perusahaan.

23. Pei^rtiaa Bauran Pemasaran dan Unsur-unsurnya

23.1 Pengertian Bauian Pemasaran

Proses pemasaran adalah proses tentang bagaimana perusahaan

«t^ipa» mempengaruhi konsumen agar konsumen tersdnit tahu, senang.

moijadi puas sdiin^ merdta akan membeli produk pmusahaan itu.

Rag^imana carauya pausabaan itu dapat mempenganihi konsumennya
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iwfntpalcaii bal yang memeriukan perencanaan dan pengawasan yang

matang seita dipedukan tindakan-tindakan yang kimknt dan

tefprogram. Untuk keperiuan tasdnit pengusaha dapat melakukan

imitalcan-tinitatcan yang terdiri dari empat macam Imdakan yaitu

meigaiai inuduk, haiga, promosi dan distriburi. Perpaduan antara

empat macam hal tersebut nurapakan alat bagi pengusaha dalam

mimiflsattcim produki^ atau melayani konsumennya. Alat tersebut

biasanya disebut sebagai *1>auran penasaran" alaunraxketingmix.

Dalam menciptakan strategi pemasaran yang e^ctif haruslah

mengambil keputusan mengenai bagaimana perusahaan akan

nn»ngg«naif«n alat-alat petnasatan yang dimilikinya rmtnk mencapai

sasaran yang tdah drtdapkaiL

Berdasarkan hal tersebar, maka perusahaan harus memperhatikan

koiDsep4consq> yang terdapat di dalam bauran pemasaran (marfceting

mix), dimana setiap sasaran dalam bidang pemasaran akan selalu

bofcaitan satu ««na lain dengan unsur-unsur yang terdapat dalam

bauran pemasaran.

Mmurut McOitiiy and Peneanh (1994, 547) mendeimisikan

«ybagai berikut: "Marketing mix is the conirollabte variables thai the

company puts together to salisfy a target group".

Sedangkan menurut Fliilip Kotlm* (2004,18) menyatakan bahwa

"Bauran pemasaran adalah seperangkat alat pemasaran yang

digunakan perusahaan untuk terus menerus mencapai tujuan

pmnasaramiya di pasar sasaran**.
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Meaiunit DjasUm Saladin (2001, S) meodefinisikan sd»sai

berikut:

"Bauran pemasaran meiupakan serangkaian daripada variabd

!ofi

mencapai tujuan dalam pasar sasaran".

Bauran pemasaran menurut Adrian (2002,28) yaitu:

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

Dan yang teraWur menurut Henry Simamora (2000, 5)

mengemukakan bahwa:

Bauran pemasaran adalah seperangkat alat pemasaran yang
digunakan oleh perusahaan untuk menggar tujuan pemasaraniiya
di pasar sasaran, bauran pemasaran terdiri dari kombinasi prodnk,
harga, distribusi dan promosL

Berdasarkan pendapat yang dikemukakan para pakar, maka

pengertian bauran pemasaran adalah seperan^cat alat pemasaran

yang terdiri dari harga, produk, promosi dan distribusi yang

digunakan oldi paignsaha untuk mempagaruhi konsumen agar

konsumen moiyaiangi dan mau membeli produk yang ditawarkan,

23,2 Unsur-Unsur Bauran Pemasaran

Ada empat variabd yang tmdapat di dalam bauran pemasaran,

variabd-variabd tersdmt baras dikranbinasikan atau dikoordinir agar

perusahaan dapat melakukan lugas pemasaranrqra seefektif mungkin.
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kombinasi yang teibaik namun juga mengkooidinir beibagai

maram elotten darf maiketing mk tasd)ut untuk mdaksanakan

program pemasaran secara emctif.

Menunit McCartfay dan Penault (2000. 35) mengemukakan

a. Prodttci, themedscOi^m^offerif^of afirm.
b. Place, malang product avaibtble m Ihe ring^ guanfities and

location when costwners wani them.
c. Promotion, €xnnmvmcating mformatian between seUer and

potential buyer to iirfluence attitudes and behavior.
d. Price,whaiischargeofstmeihing.

Menurut Phflip KoUcr (2000,9) moijda^ komponen bauran

Produk:

a. keragaman produk
b. kualitas

c. desain

d. ciri

e. nama merek
f. kemasan
g. ukuran
h. pelayan
i. garansi

Harga:
a. daftarbarga
b. rabal'diskon

c. potongan harga khusus
d. periode pembayaran
e. syarat hretht

Promosi:

a. promosi penjualan
b. periklanan
c. tenaga penpudan
d. kehumman/pubUc rdations
e. pemsaran langsung
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2A PatgartiaaParflakoKonsiimeii

Menonit Lecm G. Sdiiffinaii dan LesUe Lazar Kamik. (2004,15) pada

dasarnya pemasalan dapat moigdaliui para konsummi banya dari hasil

pg^ji^lan^ karena semakin boaj^mi^a fiktor yang mempmigarahi pmilakn

pembdi maka Halam "peihatian utama pemasar" atau infiamation seaith,

terdapat perilakn konsumen yang benar-benar harus diperhatikan oleh

pemasar. Apabila hal tersdmt tidak diperhatikan maka pemasar tidak

mengetahui sasaran pasar tersehat

Pemasaran umumnya mencakup seluruh kegiatan yang berkaitan

ftangan pgsai Han mencoba uoluk mewujudkan pertukaran yang potensial,

irarana keadaan pa«»r saat ini selain beinbalHibah maka fbngsi pemasaran

maijadi sangat penting untuk mengatasi serta mengantisipasi perubahan

pasar tersebut, maka kemudian diadakan kdiijakan agar perusahaan dapat

terus bisa dan beusaha untuk memuaikan konsumen secara efisien dan

bertanggung jawab. Jadi dapat dikatakan bahwa tujuan utama perusahaan

awfaiah untuk mfwmiaskan, memenuhi serta melayani kdmtuhan serta

Konsumen membuat banyak keputnsan untuk suatu pembelian,

kutanyakan perusahaan besar menditi k^iutusan pembdian konsomen

secara ld>ib rind, maka ada bdiesapa pakar yang meigairokakan suatu

pendapat mengmai perildcu konsumen, yaitu:
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Nugroho J. Sedadi (2003,3)bapeDdlq>atbahwa;

Perilaku konsumen sdngai tindakan yang langsung teriibat dalam
KtfiiMlapaflfan, niBog^nsnmsi, dan men^abiskan prodnk dan jasa,
lyrmflgilc {Hoses keputusan yang mendahului dan mo^rusuli
tindakan.

<ip<la«£<fan mcaunit Pliilip Kotier (2000, Ij., 181) menyatakan:

Perilaku konsnmen menipel^ari beibagai individu, kelompok dan
oiganisasi manaih, membeli, memakai, serta memanfaatkan
barang. Jasa, gag'g'n atau pengalaman dalam lan^ memuaskan
kebutuhan serta hasrat meaidca.

Kemudian Hawktns dan kfo Gtaw(200l, 3) berpendapat bahwa:

Cansumer behavior is the shufy of indivitbuds, grot^, or
mganitation and processes they use to select, secure, use and
dispose to sati0 needs and ihe impact of these processes have m
the cansumer and sodety.

Scdanjuti^ Menimit Adi Nugroho (2002, 3) mendefinisikan s^Kigai

berikut:

Periltdm konsumen merupakan proses pengambilan keputnsan dan
aktifitas masing-niasing individn yang dilakukan dalam rangka
eroluasi, mendaptkan, penggunaan, atau mengatur baimig-bmang
dan jasa.

3. Supianto danNanda Limakiisna(2007, Tj., 4) berpendapat bahwa:

Perilaku konsumen merupakan tindakan y mg langsung terlibat
dalam mendapatkan, menggunakan (memakai, mengkonsumsi) dan

pToduk (barang dan jasa) termasuk proses yang
tiMmdatmlwi dan mengikuti tindakan ini.

Danyangteraldiir menurut Ali Hasan (2008,129) berpendapat bahwa:

PerOakn kcmsumro men^nkan rsspon psikologis yang kcmipkks,
yang muncul dalam bentuk peiil^-tindakan yang khas secara

-  - - - * * dan
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pnHiggimainin psodtik sota menetukao proses paigamlnliao
kgniftTsan mdaknkan penoibdian produk^ termasuk dalam
melakukan pembdtan ulang.

Maka prilaku konsumen dapat dion^c^kan, bahwa semua

tnpmwwihi setiap kebutuhan dalam untuk meocapai suatu kepuasan.

2.4.1 PeiHakn PcmbeDaii

Perilaku pembdian kDosumen menunit Nugroho J. Setiadi

(2003, 12) dibedakan memmit jenis dan tin^cat pembeli dan tingkat

perbedaan meiefcnya:

1. Perilaku Pendietian yang Rumit
Poriiatn pembelian yaggmnut terdiri dari proses tiga langkah:

a. Pembeli mengembangkait keyakinan toitang produk tosebot
b
c. Monbuat pilihan ponbdian yaag centnaL
Perilaku pembelian yang rumit sangat wajar tojadi apabila
produknya jarang dibdi, beiesiko dan sangat
mmgricRprEsifcan diri. Koosumen umumnya tidak tahn banyak
taitaug kategori inoduk.

2. Perilalai Pembelian Pengurang KetidakiQmnanan

Setdah m^akukan pembelian, konsumsi mungkin maigalami
V^rtatf nyamanan yang muncul selelah adanya hal-lral yang tidak
mengelakkan. Konsumen akan pda lehadapa infimnasi yang
nw»mivn«riom keputusami)'a tersebut Pertama konsumen akan
betindak kenudian moidapadcan korakinan bara sdanjutnya baril
ai'htrnya menmncolkan sekumpulan sikap. Jadi, konnmikasi
pemasaran harus ditujokau kq»da paiy^aan cvaluasr dan
keyakinan yang membantu konsumen agar membantu konsumen
merasa puas dengan-pilihan merdaiya.

3. PerOakn Pembelian Karena Kdiiasaan

Pedaku konsomen dengan ketodibatan rendah tidak uidalui
nrni^ inrnrm keyakmau, sikap dau perilaku. Konsumen tidak
secara hm memari, mfonnasi tentang merek, mengevaluasi tentang

karakteristik merek dan memutuskan merek yang ak^ dibdL
Sebahknya, kcmsunien menj^ penerima ihfiiimasi pasif melalui
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mCTwnfon tdevisi atau melibal; ildan di media celak dan media
eieiEtioiiik.lainiiya.

4. Poilaku Pembdian yang Moicari Variasi
Pemimpin pasar panilik merA minor dalam jaus kation jwoduk
vanc sama memiliki slrat^ produk yang babeda-beda. Penriinpm
pasar:

caiai

Dinamika pembdian konsumen akan dipahami doigan modd langsangan

-1 berikntini:

Gambar 2^1

Modd Ferflaloi Pembelian

Rangsangan

Pemasaran

Rangsangan
. I-gin

Produk

Harga
Saluran

Pemasaran

Promosi

Ekonomi

Tdiinologi
Politik

Budaya

GnCiri

Pembeli

Proses Keputusan
Pendteli

Budaya
Soctal

Pribadi

Psikologi

Pemahaman masalah

Pencarian tnfonnasi
Pemilihan aletematif
Keputusan
ponbelian
perilaku pasca
pembdian

Ki^Mtusm
INanbdiaa

Pemiuhan ̂odok
PemiKhan merek

Pemiliban sahiian'
pemasalan

Fe&aanan-wdEtn

bnnlah pembelian

Sumber edisi niiltenium (Pbflip KotlCT, 2002:183)

'9At FaktOF-bilctoryangB/lcmpaiganihi PerllaknKonsumen

J. Supranto dan Nanda Limakrisim (2007, 18)

fector-fektor yang

berikut:

berpendapat bahwa
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1. FiUiHrnBdaora

a. Kd>iidayaan

Kebudayaan metupakan fector pea£nta yang paling dasar
liatin kyingtnan dan peiilaku sese(Hang. Bila maldduk-
malfhlnlc lainnya bedasaiican naluri, ntaka pearilakn manusia
pada umunnya dipel^ari Seorang anak yang sedang tumbuh

serangkaian nilai, persq)9, prelbeori dam
jwrilalni mftlaliii suatu pTOses sorialisasl yang mellibalkan

Masing^nasing budaya teidiri dari snb budaya yang lebih
kedi yang moriberikan idoitifikasi dan sosialisasi yang lebih

menjadi gmpaf jmiis : kdompdc nasionalisme kdompoik
irPiigaripaan. kdompok ras dan ̂ grafis. Ada^ dari itu
tesdapat kebs sosial. Kdas sosial adaldi kelompdc-kdcMnpdk
yang relative homogen dan bertahan lama dalam suatn
masyarakat yang teisusmi sdxa hiiarid dan keanggpmaniya
monpunyai nilai, minat dan pmilakn yang soupa

2. Faktor Sosial

e Kelompok Re£ecdisi

KdompdlK iefirensi sesemang terdiri dari ̂ unih kelompok

««tiiwtap sikap alam peril^ seseorang. Bd)«q» dianiaranya
adalah ieioa^ok-kdmnpok primer.yvag doig^ adan^ra
inteiakri yang cukup bedresinambtingan sepati kduaiga dan
tmum akrab. Kdompok-kelompok .scfaincfer.yang cendenmg
lebih resmi dan yang mana intoaksi yang terjaqdi kmmg
beikesinamhungan. Kelompok yang seseorang ingin menjadi
anggntannya disdMit kelompok a^irasL Sdiuah kelompok
diasosiatif adalah sdiuah kdompok yang i^" aian
perilakunya tidak disukai oldi setiap individu-individu.

b. Keluarga

Dalam kdiidupan pembdi keluarga dfliagi menjadi dua

I) Keluarga Orientari
Keluarga ocientast merupakan orang tua seseorang. Dan
orang tualah seseorang maidapatkan pandangan
nM«gP!nai agama, politik, dunonomi dan meraskan

2) Kduaiga Piokreasi

Keluarga pcokreasi pasangan hidnp anak-anak seseorang
keluarga merupakan organisasi ponbeli dan konsumen
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yang paling pentiDg dalam suatu masyaiakat dan tdah
diteliti seoainteisaC

Peran dan Status

Sesemang innimm^ bopaitisipasi dalam kdompok selaim
hidupiya seperti kdnarga, khib dan rngamsaa. Posisi
spsfj^wang dat*"» seli^ kelompok dapat diidentifikasi dabm

3. Faktor pribadi

a. Unrar dan Tahapan dalam Siklus Hidup

Konsumsi sesemang juga dibeaitiik cdeh tahapan siklus

tahapan-tahapan dalam siMus psikologis. Orang-mang
dewasa biasanya maogalami penibahan atau tianslbnnasi

b. Peketjaan

pdcerja yang memiliki minat diatas rata-rata teihadap produk
atau jasa tertentu.

c. Keadaan Ekonomi

Yang dimaksud den^ keadaan ekonomi seseorang adalah
tmdiii pendapatan yang dapat dibelanjakan (tin^catnya,
stahilihKaiiya dan potamfak tabonwm dan hai tanya (tennasok
pff^iase yang mudah ̂ jadikan uang), kemampuan untuk
meminjam dan siloy) tahadap mengriuaikan lawan
meaabung-

d. Ga^Hidnp

Gaya hidigi sesecnang adalah pola hidig) didnuia yang
diefcs^esikan oleh kegiatan, minat dan pendapat seseorang.
Gaya hidig» mcn^amtwikan seseorang secara k^umhan
yang berintetakri dengan Ihm^amgan. hidnp ju^

scsuatu dibalik kelas sosal seseorang.

e. Kepribadian dan Krasep Din
Yang dimaksud «i"«gaw konsep din adalah karaktenslik yang
berbeda dari setiap orang yang memandang responriya
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4. Faktor PsikiAo^

a. Motivasi

Teori-teori motivasi terdiri dari:

1) Teori Motivasi fieiid

Teori motivasi Fieod mengasomsikan bahwa kekuatan-
kdoiatan psikologis yang sebenarnya membentuk
perilaku maraista sebagian besar beisi&t dibawah sadac.

2) Teori MotivasiMaslow

Teori motivasi madow menjelaidcan mQigsq)a sesemang
didorong oleh kebotoban-kebutuban tertentu pada saat
terteaitu-

3) Teori NkitivariHeczbag

Teori motivasi Hmri)eig mengraibangkan teori mothmri
dua fector yang membedakan antara fiktor yang
meyeibabkan kelidak|raasan dan factor yang menyebabkan
kepuasan.

bu Pcrsqisi

Persepsi moadefioisikan sdiagai proses dimana seorang
memilih, mengopaasikan, mengartikan, monasnkan
mfonnasi untuk mendplakan suatu gambaran yang berarti
dari dnnia hu. Orang d^ial memiliki pers^iri berbeda dari
suatu objek yang sama karena adanya tiga proses persepsi:

J) Periiatianyangsddctif

2) Gangguan yang sdektif

3) Mengingat kembali yang selektif

c. Proses Belajar

Proses belajar menjelaskan paubahan dalam perilaku
seseoramg yang timbul dari pengalamaiL

d. Kepercayaan dan Skap

Kq)aoayaan adalah suatu gagasan deskriptif yang dimiliki
seseorang terhadap sesuatu.

2A3 Proses Dalam Keputusan Pembdian

Proses pembelian yang ̂ lesifik yang terdiri dari nmtan kgadian

berikut: pengenalan masalah, kebutiiban, pencarian infoimasi.
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evahiaa ahonative, kqnitiisan panbdian dan perOaka

pembelian.

Gambar 2-2

Proses Po^mbilm Ktpatasan Pcmbeliaii

Evaluasi

Attematif

Keputusan
Membeli

Pencaiian

Infonnasi

Perilaku

Pasca

Pembelian

Sumber rpearOakuluHisimien Q>li]gn>ho J, Sdiadi, 2003:16)

Secara jinci

1. Pengenalaa Masalih

Progenalan {uroses membeli diawali saat pembdi
mei^adaii adangra masalah kebutuhan. Pembeh menyadw
teidqiat peibedaan antara kondisi sesungguhnya dengan kondisi
yang Hiinginlcannya, Kdmtahan ini dapd disebabkan ddt
ran£«mgan intcmal dari kdwituhan nonnal seseorang yaitu rasa
lapar dahagi alau seks moiin^cai hingga suatu tin^cat totentu
dan benibah menjadi dorongan. Atau suatu kdailuhan dapat
timbul kairoa disebabkan rancangan ekstenial seseinang yang
melewati sebuah took roti dan melihat roti yang bani selesai
dipanggang dalam oven dapat merangsang rasa laparnya.

2. Pencarian informasi

Pencarian infimuari, salah satu fector kunci bagi pemasar adiah
sumbm--sumbes- infoamasi ulama yang dipmtimbangkan deh
kopsirmen dan pen^tuh relative dari masing-masing sumber
teahadap kgmtusankejMilusan membeli Sumber-siimba"
informasi konsnmen dapat dikdompokan menjadi empat
kelompok:

a. Sumber pribadi: kehiaga,tcman, tdengga, kenalan.
b. Sumba' komosO: iklan, tenaga penjualan, penyalur,

konasan, dan pameran.

c. Sumber utama: media massa, organisasi konsum^
d. Sumber pengalaman: pernah moiangani, mengiyi,

mai^imakan produk.
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3. Evaluasi AUarnalif

Evabiasi altecoali^ yaitu suatu kegiatan tnempioses infimnasi
h^gi konsumen tentang bagaimana membut kepuliisan suatu
meiek. Ada beberapa pioses evaluasi kepntusan. KdMmya^
model dari pioses suatu evaluasi keputusan beisifat kognitifl

merdca yang memandang konsumen sebagai pembentuk
penilaiaii teihadap pioduk tendama betdasatkan peitinibangan

4. K^^mtosan Pcmbdiau

Keputusan pembelian, pada tabap ini ada dua &ctor yang
mwnnftnpanihi tujuan membeli dan keputusan membdi Faktor
yang I

a. Intensitas sikap n^atif orang lain teisebut teifaadapa pilihan
altmnatifinliban kcnsumen.

b. Motivasi konsomen untnk menuruti keinginan orang lain
tersd)ut Semakin tin^ intensitas sikap negatif orang lain
tmsebut akan sanakin ddcalv hubungan orang lain lasdail
dwigan konsumen , maka semakin besar kemun^dnan
tcniKaimen mnyesuaikan tujuan ponbdiamoFa. Tujuan

jiig» ̂ tcan dq[)eiiganitii oleh fiiktor-&ktor keadaan
yang tidak terduga. Konsumen membentuk tujuan pembelian
berdasarkan faklCMr-lakloi sepati: pendapatan kduarga yang

5. Perilakn Sesudah Pembdian

Pailaku sesudah pembelian, sesudah pembelian terhadap ptodnk
yang dilakukan konsumen akan mengalami beberapa tmgkat
L-<ynagan atau ketidakpaasan. Konsumen tersdmt juga akan
terlibat dalam tindakarHindakan sesudah pembelian dan
pwiggnnan produk yang akan moiarik minat pemasar. Pdcejjaan
suatu pemasar tidak akan berakhir pada saat suatn prodnk dibeh,
t<tapi akan tenis beriangsung hingga periode sesudah pembeban.

6. Kepuasan Sesudah Pcmbdian

Kepuasan sesudah pembelian, yang menentukan kepuasan
pembdian seorang konsumen apabila tetcapan^a fungsi dan
ddcaliiya antara harapan dari ponbeli toilang produk dan
kemampuan dari produk tersebut

7. Tindakan Sesndah Pembdlan

•pnitakai^4indakan sesudah pembelian, kqmasaa alan
kdidakpuasan Konsumen paoa suaiupioauK a»uui ukuiiic»^uw
tin^-ali laku selanjutnya. Jika konsumen moara puas maka ia
akan mcmperlibatkan kemungkinan yang Idrih ting^ iMuk
membeli produk itu lag?. Konsumen yang tidak puas akan
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^>fnig«ha untuk mengurangi ketidalq)iiasannya. Konsumoi yang
tidak jmas akan moigiunbil satn atau doa tindakan. Mereka
mimglnn akan mca^urangi ketidak cocokannya dengan

Penggunan dan pembuangan sesudah pembelian, para pemasar
juga harus meagratbol bagaimana pembeli menggunakan
ntwnhiiang suatu pToduk. Pemasar manpelajari peutakaian
dan pembuangan produk untiik mendapatkan isyarat-j^aiat dan

2^ Penjualan

Paijualan morapakao suatu usaha yang dilakukan perusahaan untuk

menawarkan pnodiik yang dihasilkan perusahaan. Menurut pjaslrm Saladm

(2001,95) mendefinisikan sebagai berikut:

Petgualan merupakan proses pooiangan atau kelompok dalaia
membantu monibiguk calon pembeli untuk membeli
barang atau jasa uotuk melakukan suatu tindakan perniagaan

Sedang menurut RSJ»l. Pillai (2000, 52) mendefimakan sdiagai

benkut:

SeJling is the personal or impersonal process of assisting and
OT persuading a pttKfective customer to buy a commodity or
service and to act favoumble upon cm idea that has
commercial stfftificance to the sdier.

Kemudiaan menurut Gte^nins Chandra (2002,217) mendefinisikan

sdiagi berikut:

Penjualan merupaikan pro^am yang terdiri dari atas beriiagai
pemasaran yang berusaha manpotlancar dan

menpeimudah penyampaian batang dan jasa dan produsen ke
konsumen, sehingga peng^maannya sesuai dengan yang di

(jenis, jundaih, harga, tempat, dan saat yang di
perlukan).
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BasuSwasdia(2001,125) moigaiakan bahwa:

"Peiyualan ihiiu dan seni mempenganihi ptibadi yang

HnaVnVan o)di penjual «ntnk mengajak orang lain agar

Selanjutnya momnit Titik Ninfaayati dan Mahnnid Madifiiedz

(200S, 245) Teq|nalan adalah berknmjpnlnya seseorang

pembeU dan penjual dengan mdakokan tukar-menukar barang dan

jasal

Dari beber^ definisi yang dikenrakakan diatas maka dapat

diikfinisikan bahwa yang dimaksud dengan penjualan adalah k^atan

pertukaran yang dflakukan antara produsen dengan konsumen untuk

Tahap-tahap Penjualan

Menurut Titik Kuibayati dan Mahmud Machfi)edz (2005,245)

tadapat lima tahap penjualan yaitu sebagai beikut:

1. Prospelaing

Ptospdning merupakan lan^h awal dalam proses penjualaa
Prospdc adalah orang yang mempunyai ktsnampnan untuk
membeli yang telah memmjukan rasa tertarik pada produk aian
jasa yang ditawarkan.

2. PermicanaanPra-Peiyualan

Penjualan yang dflakukan dengan melakukan kuniungan masfli
dipandang sebagai dasar penjualan pada umumnya,

Sebagai nasebat rmmgttakan, jangan bep«|^ ke suatu tempat
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Presentasi Penjuaian

Setiap kinyungan poyaalan merupakan presentasi Wiraniaga
menguraikan pcnjdasan toitang iimgsi dan manfaat prodiik.
Pto^>dc memandang presentasi ini sebagai infimnaa tentang
solusi atas problem yang raeidca hadapi. Oldi karena itii, setiap
kunjungan penjualan harus direncanakan dengan baik dan
mempunyai tujuan yangjdas.

Mengatasi Kd>etatan Piospdk

k^^Iftk^^Tgerfiaiinya nntuk membeli produk yang ditawarkan
oldi eiraniaga. Keberatan dapst diun^capkan dengan poyataan.

5. Maiutiq} Penjualan

Poiutupan penjualan adalah proses untuk monbantu prospdk
dalam mengambil kgiatusan yang mendatan^can manfaat untuk
mereka. Sebagaimana diketahui bahwa kebofaasilan wiraniaga
maiutup penjualan moupakan basfl presentasi yang dilakukan.

Sedangkan Mraurut Gr^sorius Chandia (2002,219) tahap peigualan

yaitu sebagai berikut:

/. Persiapan sebelum penjualan
Disini kegiatan yang dilakukan adalah mempersiaid^ tenaga
penjualan dengan memberikan pengertian tentang barang yang
dijualnya. Pasar yang dituju dan tehnik-tebnik penjualan 3^g
harus dilakukan, sdain itu, mereka juga lebih dulu harus
mengetahui kemungkinan tentang motivasi dan prilaku dalam
segmen pasar yang dituju.

2. Penentuan lokasi pembeli ymtgpotensial
Dengan menggunakan data pembeli yang lalu maupun sekarang.
Sehingga Penjual dapat menentukan karakteristik atau calon
pembeli poten^

3. Pendekatan Pendahuluan
Sebelum melakukan penjualan, penjual harus mempelajari semua
masalah tentang individu atau perusahaan sebagai panbdniya.
Selain itu, perlu juga mengetahiK tentang produk atau meik apa

4. Melakukanpenjualan
Penjualan yang dilakukan bermula dari suatu usaha untuk
mfttwiTcaf parfiatian calon konsumen. Kemudian daasahakan untuk
moigetabui ditarik atau minat merekajika minat dapat diikuti
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munculnya keinginan untiik mmnbdi, makajika pmjual
tinggal mei^aUsir paijualan produknya. Pada saat ini pmijnalao
dilakukan.

Pelayanan puma Jual
Sd)enamya kegitan peigualan tidak becakhir pada saat poanan
dari pembeli tdah topennhi. Idapi masih periu dilanjulkan
dengan memberikan pelayanan servis kepada meieka. Btasai^a
kegiatan ini dilakukan iintiik penjualan banmg4»^g konsumsi
tahan lama seperti almari es, televisi dan sebagainya Beberapa
pdayanan yang diberikan oldi penjual sesudah penjualan
dOakukan antara lain ben^ia:

- Pmnberian garansi
-  Pembelian jasa T^araa
- Latihan lenaga-t®aga operasional dan cara poiggunaannya

Dalam tah^ teiaidiir ini, penjual hanis berusaha maigalasiberbagai macam kehdian atau tanggapan yang knr^ baik dM
pembeli. Pd^anan lain juga diberikan sesudah penjualan adalah
monberikan jaminan kq»da p^beh' bahisra kqnilnsan yang

2.9.7, Faktor-faktor Yang Mcmpengamiil Penjualan

Menurut Ba.sn Swasllia (2001, 126) dalam praktdcnya,

kegiatan penjualan itu dipengaruhi oleh beberapa feklor,

diantaranya:

I. 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 srtagai pihak pertama
dan pembdi sdM^ pihak kedu^ Disini, penjual
menyakinkan kepada pembelinya agar dapat berhasu
mencapai sasaran perjualan yzo.Q diharapkan, Untuk maksud
tersebut penjual harus memahami beberapa masalah penting

■ Jenis dan karakteristik barang yang ditawarkan-
■ Harga piodak.
■ Syarat penjualan, seperti; pembayarm pengantar^
pd^anan sesudah poijualan, garansi, dan sdi^ainya.
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Masalah-masalah tefsdmt Wasaiora menjadi pus^ peshahm
panbdi sd)ehim mdakukao pemhehan. Sdain itu, m^jeroeriu mempdhalikan jumlah serta sifet-sifet tenaga pcajualan
yang dipdcai. Dongan lena^ paijualan yang haik dapatlah
dihindan tunhulnya konungjdnan rasa kec^ pada para
pembdi dalam penibeliannya Adapun si&t-si&t yang pedu
dimiliki oldi seorang penjual yang baik antara lam :
pandai bergaul, pandai habicara, mempunyai Ic^ribadian
yang menarik, sdtai jasnumi, figur, men^iahut cara-cara
penjualan, dan sefaagainya-

2. Kmtdisi Pasar .
Pasar sdiagai belompok penibeti atau pihak yang meajaat
sasaran «talam ponjaalan, dapat pula mempengaruhi kujalan
penjualannya. Adapun &kl)or-&ktor kondisi pasar yang periu

■ Jenis pasarnya, apakah pasar konsumm, pasar industri,
pasar penjual, pasar pemerintah, ataukah pasar
intemasionaL

• Kelompok pembeli atau segmoi pasamya.
" Dayabdinya
<* Frdoiensi pembeliannya.
■ Keinginan dan kebutuhannya.

5. Modal ...
Akan ld)ih sulit b^ peujnal untuk menjual bataranya
apabfla barang yang dijualnya tersebut belira dike^ oldi
calon pembdi, atau apabila Idcasi ponbdi jauh dan tempat
penjual Dalam keadaan seperti ini, penjual harus
monperkenalkan duhi monbawa barangnya ketonpat
pembeli Untuk i«Aiaif«malcati maksud tersebut diperlukan
adanya sarana serta usaha, sepati ; alat tianqx»t, too]^
peragaan baik didalam perusaham manpun dflnarperusahaan, usaha inranosi, dan sdiagainya. Sanua itu hai^
dapat dilakukan apabila penjual memiliki sejumlah modal
yang diperlukan untuk itu.

i. Kondisi Organisasi Perusahaan
Pada perusahaan besar, biasanya ma^ah i^jualm mi
ditangani oleh bagian tersendiri (Ba^an Pei^lan) yai^
dipegang orang-orang tertentu/ ahli dihidang penjualan. Lmn
halnya dengan perusahaan kecil dimana masalah penjualan
ditangani oleh ontag yaog juga melakukan fimgd -
lain. Hal ini disdiabkan karena jundab tenaga kerjanya l»m
sedikit, sistem organisaanya lebih sederhana, masd^
masalah yang dihadapi, serta sarana yang dimfliki juga ti^
sekompleks perusahaan besar. Biasanya, masalah penjualan
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ini fjitatigani sendiri oldi pimpinan dan tidak diboikan
kq)adaofangkan.

J. FaktorLain
Faktor-fektor lain s^mti : periklanan, poagaan, kampanye,
pemberian badiah. sering mempengaruhi peigualan. Namun
mmA mpiiat^anakannya^ diperlukan sejundab dana yang
tidak sedikit Bagi petusdiaan yang bem^al k^ k^atan
ini secara rutin dapat drlakukart SedangMn 6a& perusahaan
kecil yang mempunyai modal relatif kecil, kegiatan ini Idrrh
jarang ddakukarL

pemasaran.

{marketing nax) yang mencakup beberapa unsur yaftu : produk,

promosi, distribusi dan baigL Dengan makin menurgkabora produk

yang dan juga makin litasnya daerah pemasaran maka

untuk moicapai tigtmn perusahaan yaitu dengan meningkatkan

penjualarL

Strategi pemasaran merupakan strategi imtrrk md^rani

segmen pasar yang dijadikan target oleh seorang

pengusaha. Oldi karena im stial^ pemasaran merupakan kombinasi

dari batuan ponasaran yang dran ditaa]dcan oleh pengosaha untuk

melayani pasarnya Batrran pemasaran rrri haruslah dratursedemikran

nq>a sehingga akan dapat beilungsi sdagar senjata yang tepat dalam

pertandingan di pasar melawan pesamg-pesarngirya. Oldr karena itu

maif» senjata itu hants di sesuaikan den^ keadaan pasar serta

kondisi persaingan yang dihadapinya. (Wmardi, 2003, 124). Okh

sebab itu.
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paHaku konsumennya sesuai doigan kdmtuhan dan keingiiian

agar perusahaan dapat mempertahankan kdangsungan

hidup usahanya dalam sualu persaingan. Pada dasarnya pemasaran

mengetahui para kmisumen hanya dari hasil penjualan, karena

yitialfin beragamnya faktor yang mempengaruhi perilaku pembeli

main> dalam "periiatiaii utama ponasai^ atau infonnatian seaneh,

todapat perilaku konsumen yang benar-benar harus dipeihatikan

oleh pmnasar. Apabila hal tersebut tidak dipeihatikan maka pemasar

tidak mengetahui sasaran pasar teisebut

Dengan demikian perusahaan mengetahui apa yang sesuai

#i^ng.n harapan konsumen, maka kepuasan konsumen akan tercapai.

Keadaan ini men^iakan soatu keuntungan bagi perusahaan, karena

di»iigiii mengetahui perilaku konsumen adalah salah satu boitiik

implonentasi dari strategi perusahaan dalam merencanakan

produknya sehingga tercapainya kepuasan konsummi, dan pada

akhirnya akan meningkatkan volume penjualan sekaligus perusahaan

Dalam penelitian ini alat analisis chi-kuadrat digunakan

imtiik mengetahui seberapa besar pengaruh perilaku konsumen
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Menunit Naresh K. Malholra (2006,143) lumus dd-sgiiare

yang digunakan adalah:

c. -i^»]
df =(c-lXr-l)

Keterangan:

= Nflai sel yang diamati (obsecve)

Eg = Nilai sel yang diharapkan (cKpected)

Untuk Mengetahui nilai sel yang dihaipkan (Eij) maka digunakan

tumns:

Eij = PrxPcxn

Ket^angan:

r = Baris {Row)

c = Kolcun (Cohmi)

n = Jumlah data

Pr = Proporsi baris

Pc = Propora tolom

Lang^h Proses:

1. Menentukan Hipotesis

Ho : Tidak ada hubungan

Hi : Adahubungan

2. Untuk taraf nyata a = o. 5, maka hipotesis yang dibuat dapat

diterima Ho.jika CS Hitung >CS Tabel

3.
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4. Toitukan daerah petolakan

Totok Ho, terima Hi: label < Hitung

Daerah Penerimaan

O

Selanjutnya untuk mengukur kuatnya hubimgan antara

indikator independent dengan indikator dependent mernmit Letgin R.

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

rumus kontigensi atan C berikut;

C = I ^— Nikn koefisien kontigensi terieiak pada
'V cs + #1

kLianmO- I

0  = Apabila tidak terdapat hubungan antar indikator

1  =

Sdiingga semakin kuat hubungan antara fektor-fektor

tersebut diatasmaka makin besarnilai C rqra. Merumit thisam Umar

(2002,
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hatggan bagi populas jaiig ingin ditditi. Dalam penentuan ukuran

N
n =

1 + Nc *

Di mana:

n  : Dknran sampel

N : Ukuranpopnlasi

e  : Persen kelonggaran tditian karena kesalahan dalam

sebesar 1%, 5%, dan 10%.
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OBJEK DAN METODE PENELITIAN

3.L Objek Penafian

Dalam objdc penditian yang ditditi dari judul skripsi "Penganih

Perilaku Konsumen Teiliad^ Penjualan Sepeda Motor Honda." I^mana

Perilaku Konsuniea sdiagai variablc X (bdias / independad) dengan

indikator kebud^'aan^Sos^PribadM'sikologis dan Penjualan Sepeda Motor

Honda sebagai variable Y (tidak bebas/depeodent)denga indikator Votome

Penjualan.

Adapun wilayah yang dgadikan lokasi penelitian adalah para

sepeda nootor Honda di wUayah Kelurahan Benteng Sukabumi

dan pada PT. Selamat Lestari Mandiri yang berlokasi di Jin. Jenderal

Sudirman Sukabnmi. Adapun k^atan usaha PT Selamat Lestari Mandiri

terdiri dari: penjualan sepeda motor mer^ Honda, jasa perawatan atau

bm^el, penyediaan suku cadang Honda, ponbayaran angsuran mob»* dan

pengantaran barang ke lokasi. Agar para konsumen yang mempunyai motor

Honda selalu monpocayai akan produk motor Hcmda pmusahaan selalu

memberikan apa yang diinginkan konsumen untuk mencapai akan

kepuasaan terhadap produk Homla.

51
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3:2 Metode Poiclitian

3JJI Desain Pcnditian

Desain peadilian merupakan raicana tentang cara

mengumpulkan data dan menganalisis data dalam suatu penelitian

yang terdiri dari:

1. Jenis Peneiiliaa

Joiis]

penelirian explaasaoiy survey yang batujuan moiguji hipotesa

rfan melupakan penelitian yang meryelaskan fenomena dalam

bentuk bnhimgMi antar variabel, yaitu pengaruh perilaku

konsumen dan pei^alan sedangkan tehnik penelitian yang

itSgiinaltan ̂ dalah statistik bianlitalif dengan metode analisis chi

square.

2. UttitAnalisis

Unit dalam penelitian ini bersifet dyads, dunana sumber data

yang diperoldi berasal dari respcm orang-orang ynag

menggunakan s^teda motor Honda. Dalam hal ini data yang

diperoleh dari ba^an pemasaran, dan konsumen sumber data

diperoldi dari hasO kuesiono-.
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•  Psiknlf^s 1. Sepeda motor Honda
membuikan rasa nyaman

2. Sepeda motcn Honda
perawatannya cukup
mudah

3. Pranilihan motm JHmida

didasari pengetahuan dan
pendirran.yang dimiliki

4. Saya cubip setia pada
sepeda motor Honda

Oidina]

•  Perilaku 1. Suku cadang sepeda
motor Honda mudah

didapat diluarkota
2. Sepeda motor Honda

sangat nyaman digunakan
untuk keluar kota

3. Sepeda motor Honda
lebih gesit dalam
kemacetan

4. Sepeda motor Honda
memiliki variasi wama

Chdinal

Penjualan • Volume Penjualan Rasio

(Variabel Y)

3.23 I^fofode Penarikan Sampri

Dalam penelitian ini peneliti men^onakan metode

penarikan sam^e secara kri)eulan (sampte residentiai). Prinsip dari

metode isi ackdah dilakakan d^^ eaim m€3iiq^ole!i sa^le «kri

sekumpulan populasi, dengan' cara memperoleh data tersebut

diperoleh dengan secara kebetulan saja dengan tidak men^;anakan

perencanaan tertentu.

Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen motor

Hoiida langsung yang berada diwilayah Kelurahan Benteng
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3JiA Prosedur Pengumpulan Dafa

Prosedur dalam penditian ini digunakan data primer dan

data sdcunder.

1. Data primer d^peroldi dengan melakukan:

1) Obs^vari langsung, yaitu mdakukan poigamatan langsung

kepada konsumen pengguna sepeda motm* Honda di wilayali

Kelurahan Benteng Sukabumi dan k^iatan yang dilakukan di

PT Selamat Lestari Miamlm Sukabumi.

2) Wawancara yang dilakukan terhadap pihak-pihak yang

bericepentingan seperti konsumen motor Honda langsung di

wilayah Kelurahan Boifaig Sukabumi sebagai responden

serta karyawan «t»" pimpinan FT Selamat Lestari Mandiri

Sukabumi.

3) Kuisiono* yaitu dengan mo^baikan daftar pertanyaan jrang

botujuan untuk mendapatkan data/informasi moigenai

konsumen yang menggunakan mr^or Hraida di wilayah

Kelurahan Benteng Sukabumi

2. Sedangkan data sdmnder diperoldi melalui studi kepustakaan

(library researdi), yaitu pengumpulan data daigan cara

mempelajari buku-buku atau literatur yang ada hubungannya

dengan permasalahan yang diteliti, agar menda))atkan
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Tolak Ho, terima Hi: tabel < Hitung

Daerah Penerimaan

Daerah Penolakan

0 = 67,50

Selanjutiiya untuk mengukur kuatiQra hubungan antara

indikator independent dengan indikator dependent maka dapat

dihitung dengan men^unakan rumus kontigensi atau C sebagai

berikut:

c=
Ifcs + n

Niiai koefisien kontigensi terletak pada

kisaran O J

0  = Apabila tidak terdapat hubungan antar indikator

1  = Terdapat hubungan yang sangat erat antar indikator

Dimana n adalah jumlah fiiekuensi yang didapat dari

pengamatan koefisien kont^nsi berkisar dari 0-t. Sehin^

semakin kuat hubungan antara faktor-faktor tersebut diatas maka

makin besar nilai C nya.
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HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Hasil Peneiltlaii

4.1.1 Sejarah dan Perkembai^n Perusahaan

FT. Selamat Lestari Mandiri moi^jakan perusahaan swasta

nasional yang bergerak dalam bidang otomotif khususi^a sebagai

dealer resmi sepeda motor Hcmda, yang didirikan Pada tanggal 2

Januari 1992, PT Selamat Lestari Mandiri di dirikan oleh Selamat

Riyadi, yang berdasarkan agenda pendaftaran nomor 1660/BH/10-

20/V/I992. Status: Kantor Pusat DEngan pengesahan Menteri

Kehakiman No. C-230^jrr.0].TH.1992. PT. Selamat Lestari

Miandiri yang ld>ih dikenal dengan nama Selamat Lestari Mandiri

berlokasi pada Jl. Jenderal Sudirman No 4 Sukabumi.

Mula-mula PT. Selamat Lestari Mmtdiri hai^a melayani

pembelian sepeda motor dan memual suku cadang asli Honda saja,

tetapi seiring dengan waktu dan banyaknya jumlah permintaan dari

konsumen agar dapat menyediakan jasa service maka PT. Selamat

Lestari Mandiri mencoba menyanggupi permintaan konsumen

tersebut untuk dapat menyediakan jasa service motor.

Setelah 8 (delapan) bulan PT. Selamat Lestari Nfondiri

merenovasi bangunanya agar dapat menyediakan jasa service dan

pelayanan khusns yang maksimal untuk para konsumen sepeda

motor Honda tetapi perusahaan tetap terus menjual sepeda moU»r

60
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H<mda yang diprioiiladcan dan savioe koidaiaan hanya sal^ satu

pelengkap dari dealer ini

Pada tahun 2005 PT. Selamat Lestari Mandiri membuka anak

di JUn. Ca^ No. 60 Kecamatan Cibadak Sukatmmi.

Anak cabang ini dibuka kcnsumoi yang boada di daerah tersebut

dapat juga «nHiilnnaii pd^anau yang penisahaan berikan, sdain

menibdi motor, spare part asli Honda juga dapat menservice

motornya dengan kualitas baik serta si^ melayani keluhan

konsumen agar merasa j^ias.

PT Selamat Lestari Mandiri memiliki jumlah karyawan 425

orang, rata-rata tiap sales memilki koordinator lapangan 6 orang.

Dalam Menjalankan togasi^a, PT. Selamat Lestari Mandin

memiliki Visi dan Misi yang antara lain adalah:

1. Visi

a. Peningkatan kualitas pek^anan dan profesionalisme sumber

d^ manusia.

b. Perluasan cakupan Konsumen menengah dan atas.

c Poigembanganfesilitas dengan focus panggilan.

2. Misi

a. Mmnberikan pei^anan pmnbelian unit Motor, Spaie Pait,

dan jasa service dengan kualitas teibaik konsumen.

b. Mmijalin kerjasama yang maksimal dalam up^
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c. Perusahaan dikelola secara piofessioaal yang beioiiaitasi

4JJt Slruktar Organisasi Penwahaan, Tugas dan Wewenang

Dalam menjalankan usahanya perusahaan lentmom tidak akan

tolepas dari unsur manajemen, karena tanpa manajonen yang haik

tentunya b'dak akan dapat menc^iai e^difitas dan efisiensi k^a

yang diharapkan oleh perusahaan.

Struktur organisasi moupakan ̂ tem pembagan tuga^

wewenang, dan tanggung jawab yang telah ditancangdengan baik

dan berarah, agar perusahaan dapat mencapai tujuan yang diinginkan

dan yang telah ditetapkan. Struktur oigam'sasi im' marggambaikan

pembagian aktifitas kaja serta memperlihatkan fungsi yang ada

didalam perusahaan.

Untuk itu, penulis ingin menyampaikan struktur organisasi

PT. Selamat Lestari Mandiri yang dapat dilihat sebagai berikat:

MANAJER

AnULMSTRASI
VATA AmtmsnRMSi

SALES
SUFE&VISOR

sr.«r

tOMAU

A

onsuatm BALA slitr
TVLCrOCfi cvihcic ABUDesm

JA

nmseffAn

r

«1" «"Lm
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1. UnitManager

Fungsinya : Membantu dan bertanggung jawab kepada atasan

dan pelaksanaan opetasumal pemasaran

secara keseluruhan perusahaan dan menkoordinir

Tugas Wewenai^ya:

• Merencanakan, ffleagoj]ganisir dan mengarahkan k^atan

• Menyusun dan mengajukan rencana anggaran pendapatan biaya

perusahaan, bisa jan^ penddc (satu bulan), menmigah (liga

bulan), dan jan^ panjang (satu tabun).

• Manganalisa dan menyerahkan laporan kenangan bulanan

kepada atasan, mdiputi: laporan neraca, laporan laba rugi dan

laporan posisi kas.

2. Administrasi Data

Fungsinya; Membantu dan bertanggung jawab kepada atasan

dalam pengelolahan dan pelaksanaan data.

Tugas dan Wewoiangiiya:

• Bortugas dan bertanggung jawab untuk mengelulah dana

«M^ingga dapat mencakupi pelaksanaan dan menghasilkan

sesuatu-

• Pertanggung jawab toliadap segala administiasi keuangan

dalam sitatu perusahaan.
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3, Si^iervisorAdimnistiasl

Supervisor admmistiasi tugas dan wewenangnya untuk

menjalankan ««h flow perusahaan dengan baik laporan

jiema«adcan maupun poigehiaran dan yang terjadi di

perusahaan, serta moiyusun k^ijakan keuangan.

Supervisor Adndnisliasi membawahi:

a. Staff Personalia dan Umum

Tugas dan wewenang Staff Personalia dan Umum adalah

menjaga hutwngan kega antara karyawan dengan

perusahaan, karyawan dengan karyawan sd)agai sarana

komunikasi perusahaan tersdtut.

b. C^)eratorTeIq)Qo

Tugas dan wewenang Opoator Tdqxtn adalah maioima

telepon atau mdayani para konsumen O^anan konsumen)

dengan tanggapan yang baik, agar para konsumen tidak

merasa kecewa.

c. Kasir

Tugas dan wewenang kasir adalah mero^impan dan

mengeluaikan uang sesuai dengan kebutuhan dan kepeihian

penisahaan, mengambil dan mentransfer uang dari bank ke

bank sesuai dengan kd)utuhan perusahaan, serta membuat

laporan penerimaan juga pengeluaran uang secara periodik

kepada Supervisor administrasL



65

d. StaffAdmmisHasi

Tugas dan wewenangnya Staff Administrasi adalah:

1. Mencatat s^alajou's pengeluaran dan p^asukan dana

2. Memberikan laporan piutang harian dari sdes.

3. Secara tmnmal laporan dicatat ke dalam buku besar baik

hasil tagihan piutang maupun piutang baiu.

4. Mencatat dan memeriksa jumlah spare part yang masuk

serta jumlah unit motor yang masuk dan kduar.

5. Moneriksa laporan per hari dari jumlah motor, service

dan penjualan spaie part.

6. Membuat rdc^ piutang sales harian yang diserahkan ke

ass. Ka Administrasi untuk diperiksa doigan Cash book

Sales and Account Receivable dan stock posediaan

barang di gudang.

7. Mend>uat laporan data tagihan piutang per supervisor

secara mingguan sebagai data atau laporan untuk

diserahkan ke supervisor, unit manajer dan kepala

administrasi.

8. Memeriksa Is^roran analisa umur piutang d^gan

periode 2 mtn^ sdcali.

e. Kepala Gudang

Tugas dan wewenang kepala gudang adalah

mengatur keluar masuknya barang yaitu umt sepeda motra*
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dan ̂ are part dari dank e gudang, mengmitiDl administrasi

permintaan dan peogduaran barang dari dank e gudar^

sela memeriksa persediaan dan memberi laporan secara

Kepala Gudang membawahi:

•  Staff Gudang

Tugas dan wewenangnya:

> Mangadakankdiersihan gudang

>

> Membuat laporan posisi stock barang

> Laporan stock barang

> Menerima kiriman barang dari pusat

> Penyortiran barang

> Pengawasan k^atan bon^car muat

> Mmbuat berita acara serah terima barang motor

dan sp^ pait yang diserahkan ke satpam

> Ctoss check fisik barang dengan laporan harian

> Stodi OjMiame harian

4. Sales SupervisM"

Sales Supervisor membawahi:

a. Teknisi Eldctrik Coolm*

b. Sales Repieseidatif

c. Sales Connter

d. Salesman



67

4.13 Profil Responden

Untok mengetahui bagaimana perilaku konsumen dalam

pembelian sq)eda motor Honda pada PT. Selamat Lestari Mandiri

maka penulis menydiaikan quisiona' sebai^ak 100 trtapi doigan

moiggunakan nimus slovin menjadi 50 guisionw yang disd»ifcan

kepada para konsumen pengguna sq)eda motor Honda di wilayah

Kelurahan Benteng Kecamatan Wanmgdoyong Sukabumi. Jamlah

penduduk yang berada di Kelurahan Benteng sekitar 745 KK yang

lata^ta bekega sebagai pe^wai swasta. Berikut ini adalah fnofil

re^nden berdasarkan usia, jenis Imlamin, pendidikan terddut,

pekerjaan, agama, status, dan penghasilan.

1. Usia Responden

Berikut ini menipakan table yang menggambarkan

responden berdasarkan usia:

TabdI

Responden Berdasarkan Usia

Usia Responden n  j %
!

15 -19 tabun 9  i 18%
1
I

20-24 tahun 12 1 24%

25-29 tahun 14 28%

>30 tahun 15 30%

Jnmiah 50 100%

Sumber: data diolah, 2009



Dari tabel di atas dari 50 respondai dapat diketabra

bahwa 30% responden pengguna sepeda motor Honda di wilayah

Kelurahan B»iteng Waningdoyong Sukabumi b^usia antara >30

tahun, 28% responden berusia antara 25 - 29 tabun, 24%

re^wnden berusia antara 20 - 24 tahun, dan sisanya 18%

responden berusia antara 15 - 19 tahun. Untuk lebih jelasi^m

gambaran usia Fe^Kmden dapat dilihat pada diagram berikut:

15-19 tahun 20-24t£tftun 25 - 29tahui >30t«tf«i

2. Jenis Kelamin

B«ikut ini merupakan label yang menggambarkan

responden berdasarkan Jenis Kelamin:



Tabel 2

Res|M>ndeo Berdasarkan Jenis Kelamin

Jmis Kelamin

Wanita

Jumlah 100%

Sumber: Data diolah, 2009

Dari tabel di atas dari 50 responden dapat diketahui

bahwa sebanyak 70% responden pengguna sepeda motor Honda

di wilayah Kelurahan Benteng Warungdoyong Sukabumi dengan

jenis kelamin pria dan sebesar 30% responden dengan jenis

kelamin wanita. Untuk lebih jelasnya gambaran jenis kelamin

responden dapat dilihat pada diagram berikut:

JiHniah 20 •
Re^onden .

10

5 -

O

Jenis Kelamin

War^

3. Pendidikan Terakhir

Berikut ini merupakan table yang menggambarkan

responden berdasarkan pendidikan terakhir:



Tabel 3

Respondm Berdasarkan Pendidihan Terakhir

Pendidikan Responden

SMU

P«:-^inian Tin^

Jumlah

Sumber: Data diolah, 2009

100%

Berdasarkan abel di atas dari 50 lespondea dapat

diketahui bahwa sebesar 44% responden paigguna sepeda motor

Honda di wilayah Kelurahan Benteng Warungdpyong Sukabumi

tin^at pendidikan terakhirnya adalah SMU, sd)esar 36%

responden tingkat peirfidikan terakhino^ adal^ SMP, 20%

responden tin^rat poididikau toakhirnya adalah Perguruan

Tinggi. Untuk lebih jelasnya ^mbaran pendidikan terakhir

responden dapat dilihat pada diagram berikut:

Pergman

Tingfip

Pendidikan Teraidrir
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4. Pdcerjaaii

Berikut ini merupakan table yang menggambarkan

responden berdasarkan pekeqaan responden:

Tabel 4

Re^nden Berdasarkan Pekerjaan

iil®
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 tabd di alas dari 50 responden dapat

diketahui bahwa sebesar 44% responden pengguna sepeda motor

Honda di wilayah Kelurahan Bentoig Warungdoyong Sukabumi

jenis pekerjaannya adalah pegawai swasta, sdresar 20%

responden jenis pdc^aaimya adalah peganui negeri, 20%

responden jenis pekerjaannya adalah Wirausaha, 12% respondai

jenis pekerjaannya sebagar adalah pelajar atau mahasiswa, dan

sisanya sebesar 4% responden jenis pdceijaaimya adalah latnya,

seperti pedagang. Untuk lebih jelasnya gambaran pekerjaan

responden d^ratdflihat pada diagram berikut:



PegaMiNegefl Pegma Wirasaha Pelaja/

PekBiiaan

Berikut ini merupakan table yang menggambarku

responden berdasadcan agama responden :

TabetS

Responden Berdasarkan Agama

Agama Responden

Islam

Kristen

Hindu

Budba

Jumlah

<;nmhfT: Data diokdi, 2009

100%



Berdasarkan tabel di atas dari 50 responden dapat

diketahui bahwa sebesar 88% tespondea pengguna sepeda motor

Honda di wilayah Kdutahan Benteng Wanmgdoyong Sukabumi

beragama Islam, sebesar 12% responden beragama Kristen.

UtUuk lebih jelasnja gambaran agama ie^)ondea dap^ dilihat

pada dia^am boikut;

Kcisten hGndu Budta

Agama

6. Status Pribadi

Berikut ini merupakan table yang menyambalkan

responden berdasarkan status pribadi lespondeu:

Tabel 6

Responden Berdasarkan Status Pribadi

Status Respwadoi

Menikah

Behun Menikah

100%Jumlah



Berdasarkan tabdi di alas dari 50 responden dapat

diketahui bahwa sebesar 64% responden pengguna sepeda motor

Honda di wilayah Kelurahan Benteng Warungdoyong Sukabumi

status pribadii^ nienikali, sdiesar 36% tespondeu status

pribadinya belum menikah. Untuk lebih jelasnya gambaran status

perkawinan responden dapat dilihat pada diagram berikut.

I»

Menkah Beliim Menikah

Status Peikawinan

7. Penghasilan per Bulan

Berikut ini merupakan lable yang menggatnbaikan

responden berrlasarkan pen^asilan per bulan:
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Tabel?

<300.000 18 36%

300.000-600.000 n 22%

600.000-1.000.000 9 18%

> I.OOO.OOO 12 24%

Jumlah 50 100%

Siimher: Data diolah, 2009

Befdasaikatt tabd di atas dari 50 lespondea dapat

diketahui bahwa sd)esar 36% respondoi poiggima sepeda motor

Honda di wilayah Kdinahan Benteng Wanmgdoyoiig Sukabumi

berpenghasilan kurang dan 300.000, sd>esar 24% respondai

berpenghasilan lebih dari 1.000.000, 22% responden

betpen^Oan 300.000^.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

Respcmden 3

< 300.000 300.000- 600.000-
600.000 1.00QOOO

Per^baalan per Bulan

>1.000000

Pembahasan

4?i Bentuk Perilaku Konsumen Sepeda Motor Honda Di Wilayah

Kelurahan Benteng Waningdoyong Sukabumi.

Ada saatnya dimasa suatu perusahaan kurang tep^ dalam

meramalkan atau mengantisipasi suatu bentuk penlaku konsumen

terhadap produk terteoto. Oleh karena itu PT. S^mat Lestan

Mandiri salah «mf» perusahaan distrSnitcK' resmi dari produk motor

Hotida yang beriokasi di wilayah Warungdoyong Sukabumi

memutuskan untuk mer^ediakan produk sq)eda motor Honda

diwilayah teisebut. Diraana perusahaan teisebut menyediakan

produk motor Honda yai^ dibutuhkan dan disesuaikan kepada seti^

kalangan masyarakat. Oldi sebab itu banyak konsumen yang merasa

terpuaskan, sdiingga harapan konsumen dapat dip^uhi yang

ditawarkan oleh perusahaan agar iwra konsumen tidak kecewa dan

beralih pada perusahaan pesaing lain yang meraasarian produk
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ser^m, oldi kaicna itu i»hak penistaan harus

jmeaigantisipasinya.

Dan adai^ berbagai fcdanangan sata fcdebihan yang

tecd^iat pada produk motor honda itu sang^lah meiryulitkan

konsumen immic bisa memiKh jenis motor Honda apa yang

/«inginkan Tets^^i deogau keunggulan dan kepercayaan masyarakat

terhadap produk motor honda, membuat beboapa magrarakat

terbawa mmgakui akan kddnhan motor Honda tmsdruL

Untuk mengetahui hal teisd)ut diatas biasanya perusahaan

membuat surv^, sdiingga pihak perusahaan d^rat rnmigetahui

Dan «ilflh satunya adalah diwilayah Kelurahan Bentoig Keramaian

Warungdoyong Sukabumi, dimana

> "fabtnr buikya diwilayah tersebut dalam menentukan alat

kendaraan terutama sereda motor Honda masih rlipenganihi

oleh pendapat orang sddtar atau orang tersdml sebelumnya

p^ah memflOd sq)eda motor Hcmda dan ingin

memilikinya kembali, contohnya di wilayah Kelurahan

Benteng pada era harga BBM yang terus meningkat, Honda

ternyata menjadi pilihan utama bagi masyarakat yang

membutuhkan sarana transportasi yang ekonomis namun

tetap handal Di beberapa daerah Indonesia, bahkan Honda

«iiHali identik dengan sepeda motor. Orang menydmt

sepeda motor den^ nama Honda, apapun merek sepeda
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motornya Honda yang sudah dikenal dengan mesin yang

irit BBM, trtap berupaya meningkatkan efisiensi mesin

yang diproduksi.

> Dan faktor selanjutnya adalah faktor sosial dimana terdapat

komunitas masyarakat dari komunitas yang kedi sampai

kepada, komunitas yang besar dan selalu todapat

"persamaan" dan juga "perbedaan" yang ada didalamiqra,

diwilayah Keluiaton Bentaig Baru hubungan sosial antara

yang satu dengan yang lain sangat erat sekali dan saling

menghargai satu «inia 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 juab^ kembali tinggi sehingga

baio'ak warga masyarakat Kelurahan Benteng yang

memiliki sepeda motor Honda.

> Selanjurnya ««tatah faktor kepribadian perilaku konsumen

sepeda motor Honda di Wilayah Kelurahan Benteng

Kecamatan Waiungdoyong Sukabumi ini mempunyai

karakteristik yang berbeda-beda, ada yang memiliki sq)eda

motor HoiKia karraia sesuai dengan kepnbadian

penggunanya seperti sepeda motor Honda harganya sangat

teijan^cau sdiingga masyarakat di Kelurahan Bmitaig ini
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memilild sepeda motor Honda sesuai dengan

keinginan pribadi masing-masing.

> Selain itu ^tor psikologis juga mendukung

masyarakat sdcitar untuk memilih sepeda motor Honda,

dimana menurut pendapat ma^arakat seildtar b^wa sepeda

motor Honda itu dapat monbaikan rasa nyaiuan bagi

pemakainya sehingga ma^rarakat sddtar perc^ akan

]^oduk motor Htmda dan sesuai dengan pendirian yang

dimilikL

Berikut ini penufis menampilkan tabel perilaku konsumen

pengguna sepeda motor honda di Kehiiahan Benteng Waiungdoyong

Sukabumi berdasarkan hasil gnisioner yang telah disebarkan ke 50

respondoi:
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Keteraisan
Seteja

Seteja
Cnknp

S^ju

Tidak

Seteja

Sangat

Tidak

Seteja

Totd

A. Budaya

■  Sepeda motor Honda

merapakan motor yaig l^ih

fidcabel dan terdepan

dibandii^can tipe motor lain.

9 32 9 - - 50

■  Sq)eda motor Hionda

iitmimnya (figunskan oldi

semua kalangan.

4 40 5 1 - 50

■ Mesin sepeda motor Honda

canoaf «anpgnh dan handaL

1

17 i 13
!

1
18 2 - 50

■  Sepeda motor Honda menurut

responden sangatlah praktis^

dan nyaman dikendarai.

!
t
1

3  j 30
f

16 1 - 50

B.So^

i'

■  Sepeda motor Honda haiga

jual kembalinya tinggi.

i
21 \ 11

1

i

9 7 2 50

■ Banyak tenun dan kerabat

ss^ yang menyukai jenis

sepeda motor Honda.

15

J

i

17 7 7 4 50

■  Sepeda motor Honda banyak

tend^Kit dilingkungat-

23 19 5 1 2 50

■ Keinginan menggunakan 8 18 14 9 1 50
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dqpcQg9niht orang—orang

disddlantya.

C. Kepribadian

Sepeda motor Honda dapat

berakselerasi dengan cukup 19

Haiga sepeda motor Honda
17

22

20

Memilih sq)eda motor Honda

atas keinginan pribadi

17

■  Sepeda motor Honda sesuai

Hpngiin kepribadian

penggunanya

13

24

19 12

50

50

50

50

D.Rnkolo^

Sepeda motor Honda dapat

memberikan rasa nyaman j

untuk pemakamjia.

19 15 n 50

Memilih sepeda, motor Honda

karena perawatannya yang

cukup mudah.

21 18 10

Pemilihan sepeda motor Honda

didasari pei^etahuan dan

pendirian yang dinulikL

17 20 9  !

50

50

■  Saya cuktgi loyal atau setia

pada produk sepeda motor

14 17 50
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HiHida dan akan mfimbelmya.

E.Pcfilalui

■ Apdcab ketersediaan sidcn

cadang sepeda motor Honda

diluar kota mtid^ didapat

28 11 6 5 - 50

"  Sepeda motor Honda sangat

nyaman digwndcan untuk

keluar kota

27 12 6 3 2 50

■  Sepeda motor Honda !d>ih

gesit unttik menyelinap dalam

kemacetan

12 15 10 9 4 50

■  Sepeda motor Honda memiliki

jenis variasi wania yang

banyak

18 17 12 3 - 50

Tolal 322 388 185 72 31 1000

Persentase (%) 32^ 38^ 18^ ! 7^
i

34 100

i

Sumber: Kuesioner diolah, 2009
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A,r r Realisasi Penjnalan Sqicda Motor Hoada Pada PT. Sdamat

Lestori Mandiri (2004-200S).

Pasar k«ydaraan rodn doa di Indonesia memang mengalami

Vf>nailfan yang ciikiq) signifikan. Namun priuncuian produk motor

roda einpaL Data Asosiasi Induslri sepeda Motor Indonesia (AISl)

mencatat, Mngga Novmubo' 2008, sedikitnya enam juta motor

beredar di seluruh pelosok nusantara. Sementara K^lisian

Republik Indonesia, tiap bulam^a berhasil menerbidran 250 ribu

BPKB motor. Namun an^ ini ternyata tidak seiring peluncuran

motor joiis tobaiu di Indonesia. Dengan demikian S^ak saat itu

dimulailah pokonbangan industri sq)eda motor di Indoneria yang

dipelopori oldi Honda.

PT. Selmnat Lestari Mandiri mengiakan distributor resmi

penjualan produk sepeda motor Honda, dalam s^ap tahumiya PT.

Selamat Lestari Mandiri mendistribusikan sepeda inmor Honda

dalam jumlah persentase peiguaian yang signifikan dalam hal ini

kepercayaan masyarakat terhadap pemilihan produk s^ieda motor

Honda masih tinggi. Untuk lebih jdasiQra peningkatan paijnalan

sepeda mott»* morir Honda pada PT. Selamat Lestari Mandin

Brmteng Sukabumi dapat dilihat pada tabel berikut:
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Tabel 8

Volume Penjnaiaii Sq[)cda Motor merek Honda

PT. Selamat Lestari Mandiri

(tafaim 2004-2008)

v .i''. ■■ ■..: ■;
";•% '-v,. ' ■

iniiw'''''

iSH

v"' , L''-:'-.*
——2004

'

2005
c: ."!. ,.-...;. iiif

SupiaFit 456 482 406 418 454

Suprak

SupcaX125

S2S

52B

553

554

577

592

596

613

632

645

Khaisma 445 1 476 496 462 481

Megapro 387 i 423
r

457 469 473

Revo 0  1 0 0 514 678

Vaio 0  I 0 485 497 556

353 $ 379 405 428 465

I 2694 ; 2867
!*

3418 3907 4384

t  % 1  6A2% 1 19.21%
t  i

16.93% 9.68%

: Dwi&Marke^ig as Scdes PT Selcmwt Lestari Mccndiri 2008 Sumba-

Dari data diatas dapat dilihat bahwa penjualan sepeda

motor Honda pada PT. Selami Lestari Mandiri, dimana jumlah

penjualan dari tabun 2004 - 2008 ratanfata mengalami kenaikan yang

tidak bmturan- Pato tahun 2004 penjualan sepeda motor Honda

mencapai 2694 unit, tahun 2005 mraicapai jumlah 2867 dengan

dipersentasekan dari tahun 2004 yaitu 6.42%, pada tahun 2006
penjualan mencapai 3418 unit dengan persentase tahun sdtdumnya

yaitu 19.21%, pada tahun 2007 penjualan mencapai 3997 unit
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4384 unit dengan pecsentase 9.68%. Salah satu Mlor yang

mengakibatkan prajualan s^teda motor Honda pada PT. Sdamat

lestari Mandiri setiap tahunnya penjualan tidak stabil karena pada

persaingan antara inoduk sq)eda motm: lain

43J Pengaruh Porflaku Konsumoa Teihadap Penjualan Sepeda

Motor "Honda" Pada PT. Selamat Lestari Mandiri Boiteng

Sukabumi.

Seteli penulis menganalisa bentuk perOaku konsumen

sepeda mtrtor Honda diwilayah Benteng Kecamatan Wanmgdoyong

Sukabumi dan PT Selamat Lestari Mandiri Mandiri adalah salah satu

perusahaan distributor reani penjualan sepeda motor merek Honda.

Maka selanjutnya penulis akan menggunakan analisis chi-square

untuk mengetahui apakah ada hubungan atau pengaruh antara

perilaku konsumen doigan penjualan sepeda motor "Honda" pada

PT. Selamat Lestari Mandiri Sukabumi. Berikut ini adalah

perhitungan analisis dii-square dan setelah itu akan dilakukan

pengujian hipotesis.

Berda.sarkan hasil kuesioner, maka pengarah perilaku

konsumen terhadap sq)eda motor honda di wih^mh Kelurahan

Baiteng Keauatau Wanmgdoymig Sukabumi cukup baik, terliliat

dari beberapa indikatOT basil pendirian yaitu bud^ sosial.
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k^jribadian, psikologis dan penlaku yang dikaitkan dengan

bisa disimpulkw babwa poiganih peiilaka konsonien terhadap

Berikut ini akan diteiliti lebih jaiih tentang iaktor-iaktor

yang menipoigaruhi perilaku kraisuoien tohad^ penibeliau motor

Honda. Faktor-Mtor tersebut adalah sdragai berikut:

1. Budaya

Budi^ra merupakan Mtor penentu yang paling dasar dari

tf>inginan dan pojlaku sescoiang. Bila makhluk-makhlnk lainn]^

bodasariran naturi, maka perilaku manusia pada umumnya

dipelajari. B«itidc perilaku konsumim momnit budaya dapat

dinilai sebagai berikut;

a) Tanggapan mengenai Sepeda motor Honda lebih

fleksibel dan terdepan dibandingkan jenis mmor lain.
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Tabd9

Sepeda Motor Honda Lebih Fleksilid dan Terdepan

Dibandingkan Motor Lainnya

Keterangan Bobot Jumlah responden ( n) Nilai Xi %

Sangat setuju 5 9 45 18

S^u 4 32 12S 64

Cukup setuju 3 9 27 18

Udak setuju 2

Sangat tidak setuju 1

X
50 200 100

_  X

X =

XI

I"

200

= 4

50
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Pmggimaan sqieda motor Honda letrih fldcsibel dan

terdepan dibandingiran dengan motor lainnya pada paidapat

adalah 18% sangat setuju, 64% setuju, dan 18% cukup s^ju.

Irata-

ram miai (X) paidapat sebesar 4, sedan^^i n3at ̂  maximum

«Halali S. Hasil tersebut menuiijukan bahwa penggunaan motor

sport lebih fieksibd dan teidepan dibandingkan dengan jenis

motor lainnya berdasarkan tanggapan responden adalah baiL

b) Tanggapan mengenai sepeda motor Hmida umumya

digunakan oldi semua kalangan.

Tabel 10

Tingkat Penilaian Pcodlapat Responden Sepeda Motor Honda umumya

Digunakan oleh semua kalangan.

Keterangan Bobot Jamlah responden ( n) ' Nilai Xi %

San^t setuju 5 4  J 20 8

SOuju 4

\
40 200 80

Cukup setuju 3 5 20 10

Tidak setuju 2 1 3 2

Sangat tidak setuju 1

E
50 223 100
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Sumba": kuesiona diolah, 2009

S-

X = —

Z"

223

50

= 4,46

Penggunaan sepeda motOT Honda terbiasa digunakan

«ynma V^lan^n pada pendapat adalah 8% sangat setuju, 80 %

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

Berdasaikan peihitongan pada tabd 10, diperoleh

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

m^unjukan bahwa Penggunaan sepeda motor Honda terbiasa

digunakan semua kalangan adalah sangat baik.

c) Tanggapan mengenai mesin sepeda motor Honda sangat

tangguh dan handaL
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mesin sepeda motor Honda sangat tangguh dan handal

Keteiangan Bobot Jumlah reqiondeii ( n) Nilai Xi %

Sangat setuju 5 17 85 34

S^u 4 13 52 26

Cukup setuju 3 18 54 36

1 Tidak setuju 2 2 4 4

Sangat tidak setuju 1

I 50 195 100

XI

X =

1«

195

50

= 3,9

Poiggimaan mesin sq)eda motor Honda sangat tangguh

dan handal pada pendapat adalah 34% sangat setuju, 26 % setuju,

36% cukup setigu, dan 4% tidak setuju.
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Beidasatican pediitimgan pada tabel 11, dipoold basfl

lata-rata nilai (X) pendapat sebesar 3,9. Hasd tersebut

menunjukan bahwa mesin sq)eda motor Honda sangat tangguh

dan handal adal^baik.

d) Tanggapan mengatai sepeda motor Honda sangatlah praktis

Tabd]2

Ungkat penilaian pendapat re^nden terhadap

Motorsport Sangatlah Praktis dan Nyaman DilKndarai

Keterangan Bobot Jumlah responden ( n) Nilai Xi %

Sangat setuju 5 3 15 6

Souju 4 30 120 60

Cukup setuju 3 16

'

48 32

1

1 Tidak setuju 2 1 2 2

1 Sai^ tidak setuju 1 !

1

I

-

50

i

185 100

Sumber: kuesioner diolah, 2009

xt

X =
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Z"

185

=  = 3,7

50

penggunaan sepeda motor Honda sangadah praktis dan

iQraman dikendarai pada pendapat adalah 6% sangat s^u, 60%

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

Berdasarkan perhitungan pada tabel 12, diperoleh hasil

rata-rata nilai PC) pendapat sdiesar 3,7. Hasil tersebut

menunjukan bahwa penggunaan jaiis motor motor Honda

«fflng^tlah praktis dan nyaman dikmidarai adalah sangat baik.

2. Sosial

Yang dimaksud sosial disini adalah suatu hieratki status

sosial dengan mana kelompok dan uidividu-individu dibedakan

(jl^lam penghargaan {estecm) dan prestise {prcstige). Bentuk

perilaku konsumoi mamrut sosial dapat dmilai sd>ag^ berikut:

a) Tanggapan mengenai sqpeda motor Honda haiga jualnya

kembalinya tinggi.
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Sepeda Motor Hondaffaiga Jual Kembalinya Tmggp

Keterangan Bobot jfumlah responden ( n) Nilai» %

Sangat setuju 5 21 105 42

Setigu 4 1! 44 22

Cukup setuju 3 9 27 18

Tidak setuju 2 7 14 14

Sangat tidak setuju 1 2 2 4

1  ̂
50 192 100

Sumber: kuesioner diolah, 2009

XI

X =

Z"

192

= 3,84

50
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Sq)eda molor Handa harga jual kembalinya tinggi pada

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

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

Berdasarkan periiitungan pada label 13, diperoldi hasil

ratariata nilai (X) pendapat sebesar 3,84. Hasil tasdMit

uienunjukan bahvm sepeda motor Hoitda harga jual kembalinj^

tin^ adalah baik.

b) Tan^ryran n^gaiai banyak tmnan dan kaabat saya yang

menyukai joiis sepeda motor Honda.

Tabel 14

Keterangan Bobot Jumlah responden ( n) Nilai» %

Sangat setuju 5

i

15 60 30

1 Setigu 4 17 51 34

j Cukup setuju 3 7 21 14

1
l| Tidak setuju 2 7 14 14

1
1 Sangat tidak semju 1 4 4 8

I
50 150 100

Sumber; kuesionm* diolah, 2009



95

E-

X =

E-

1S0

=  = 3

50

Mengenai baayak teman dan kerabat saya yang menyukai

jenis sq)eda motor Honda pada pendapat adalah 30% san^

setuju, 34 % setiQO, 14% cukiq> setu ju, 14% tidak setuju dan 8%

sangat tidak seti^

Beidasaikan peiliitangan pada tabel 14, diperoleh hasil

rata-rata mlai (X) pend^ sebesar 3 basfl tersebut menunjukan

bahwa banyak tonan dan kerabat saya yang menyukai jenis

sepeda motor Honda adalah cukup baik.

c) Tanggapan mengenai sepeda motor Honda baiQ^ teidapat

dilin^cungan.
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Tingkat Penilaian P«idapat Responden Terhadap

Sepeda Motor Honda Bai^k Terdapat Pilingkiingan

Keterangan Bobot Jumlah responden ( n) Nilai» %

Sangat setuju 5 23 115 46

Setigu 4 19 76 38

Cukup setuju 3 5 15 10

Udak setuju 2

-

1 2 2

Sai^ tidak setuju 1 2 2 4

I
50

i

1

210 100

X =

Z-

I"

210

= 4.2

50
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Pen^unaan sepeia. motor Honda tssdapat

diUngkimgan pada pendapat adalah 46% sangat setuju, 38 %

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

setuju.

Berdasaikan pediitungan pada tabel 15, dipesroldi basil

rata-rata nilai (X) poidapat sd)esar 42. Hasfl tasd)ut

menunjukan b^wa sepeda m<«or Honda banyak teidapat

d) Tanggapan mengenai keinginan menggunakan dtpei^anilii

orang-orang sddtar

Tabd 16

Tingkat PosOman Pendapat Re^nden Terhadap

Keinginan Menggunakan Sepeda Motor Honda Dipengaruhi oleh

Orang-orang Dlsekitamya

1  Keterangan Bobot !
i

Jamlah responden (n) Nilai Xi %

Sangat setuju 5  ̂ 8 40 16

Setuju 4  i
1

18 72 36

1 Cukup setuju 3 14 42 28

1 Tidak setuju 2 9 18 18

Sangat tidak setuju I 1 1 2

■

I
50 137 100

Sumbra*: kuesioner diolah, 2009
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Penggunaan sq)eda motor Honda banyak teFdiq;>at

iiiitneViingan pada pendapat adalah 46% sangat setuju, 38 %

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

setujtL

Berdasaikan pediitungan pada tabd 15, dipaoldi ha^

rata-rata nilai QC) pendapat sdiesar 42. Hasil tasdiut

mmtuttjukan b^wa sepeda motor Honda banyak terdapat

d) Tanggapan mengenai

orang-orang sekitar

Tabd 16

Kdnpnan Mengj^inakan Sepeda Motor Honda Dipei^mhi oidi

Orang-orang DlsekHamya

j
1  Keterangan Bobot Jumlah responden ( n) Nilai Xi %

j Sangat setuju 5
1

8 40 16

j
1 Setigu
b

18 72 36

t Cukup setuju

\

3 14 42 28

1 Tidak setuju 2 9 18 18

Sangat tidak setuju 1 1 1 2

S
50 137 100

Sumba*: kuesiona*diolah,2009
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XII

X =

I"

137

= 2.74

50

Keiagtuan menggonakan motor sport dipeaganihi okh

oiang-orang sekltaniya pada pendapat adalah 16% sangat srtnpi,

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

tidak setuju.

Bodasaikan peihitungan pada tabel 16, diperoleh hasfl

rata-rata ralai (X) pendapat sd)esar 2.74. hasfl tersebut

menunjukan bahwa keinginan menggunakan sepeda motor

Honda dipen^nihi oldi orang-orang sekitar saya adalah cukup

baik.

3. Kepribadiaii

Kepribadian adalah merupakan suatu karakteristik individu

ffieagftoa' kec«iderungan merespon lintas situasi yang serupa.

Bentuk poflaku konsumen moiunit kgnibadian dapat dmflai

sebagai berikut;

a) Tanggapan mengenai sq)eda motor Honda d^iat

berakselerasi dengan cukup mudah.
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Tabel 17

Ungliat Pennaian Pendapat Respond» Tcibadap

Sepeda Motor Honda Dapat Berakselerasi Dengan Culoip Mudah

Keterai^n Bobot Jundah responden (n) Nilai Xi %

Sangat setuju 5 19 95 38

S^u 4 22 88 44

1 Cukup setuju 3

S

4 12 8

Tidak setuju 2 i  3
1

6 6

Sangat tidak setuju 1

1

l' 2
i
j

2 4

E
1  50j 203 100

E"

X =

203

50

= 4.06

Tanggapan moigaiai sepeda motor Honda dapat

beraksderasi dengan cukup mudah pada pendapat adalah 3856
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sangat setuju, 44 % setuju, 8% cukiq) setuju, 6% tidak s^u dm

4% sangat tidak setuju.

Berdasaikan periutungan pada tabel 17, diperoldi hasil

rata-iata nilai (X) pendapat sd)esar 4.06. Hasil teKdnil

nienunjukan bahwa tanggapan mengenai sepeda motor Honda

b) Tanggapan mengenai haiga sepeda motor Honda sangatlah

tegangkan

TabdlS

Tin^t PenBalan Pendapat Responden Terhadap Harga

Sepeda Motor Honda Sangatlah Terjangkau

Keterangan Bobot Jumlah re^ionden ( n) i Nilai Xi %

Sangat setuju 5 17 85 34

Setigu 4 ,  20 80 40

Cukup setuju 3 7 21 14

Tidak setuju 2 j  ̂
i

8 8

Sangat tidak setuju 1

>

2 2 4

I

.  . .

i  50 196 100

E-

X -
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z»

196

50

= 3,92

Tanggapan mengenai harga sq)eda motor Honda

si^ngitliih ^anglcan pada peaidapat adalah 34% sangat setopi,

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

tidak setu|u.

Berdasarkan peifaitnngan pada tabel 18, diperoleh hasil

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

menunjukan bahwa harga sepeda motor Honda sangatlah

terjangkau bagi responden adalah baik.

c) Tanggalan mengenai memilih sepeda motor Honda atas

keinginan pribadi

Tabell9

Tingkat Penilaian Pendapat Responden Terhadap

MemiOh Sepeda Motor Honda Atas Keingiiian PribaiU

Keterangan Bobot 1 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
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Sangat tidak s^uja 1 1 1 2

I
50 204 100

XI

X =

S"

204

50

= 4,08

Tanggapan mengenai memilih sepeda motor Honda atas

)f<»jnginfln pnbadi pada poidapat adalah 34% sangat setuju, 48%

s^ju, 12% cukup s^G^ 4% tidak seti^ dan 2% sangat tidak

setuju.

Berdasarkan pofaitungan pada tabel 19, diperoleh hasil

rata-rata nilai (X) pendapat sdiesar 4,08. Hasil tasebut

menunjukan bahwa tanggapan responden memilih sepeda motor

Honda atas keinginan prfliadL adalah sangat sangat baik.

c) Tanggapan mengenai memilih sepeda motor Ifonda

sesuai dengan kepribadian penggunarrya.
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Tabel20

Tiiigjkat Penilaian Pendapat Responden Terhadap

Memiliii Sepeda Motor Honda Sesnai Dengan Kepribadian

Pei^gunanya

Keterangan Bobot Jumlah 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

S
50

i
185 100 1

X =

xt

185

= 3,7

50
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Tanggapan mengenai monilih sq>eda motor Honda

sesuai dengan kepribadian penggunanya pada pendapat adalah

26% sangat s^ju, 38% setuju, dan 24% cukup seta|u, 4% tidak

setuju dan 8% sangat tidak s^iju.

Beidasaikan peihihmgan pada tabd 20, dipooldi hasil

rata-rata nilai (X) potdapat sebesar 3,7. Hasfl lasdiut

menunjukan bahwa tanggapan responden sepeda motor Honda

sesuai dengan kejuibadian penggunanya.adalah baik.

4) Psikologis

Faktor psikologis merupakan perasaan ymig kuat yang

secara rdative tidak tericontrol yang mempengaruhi perilaku.

' Bentak poilaku konsumen menurut psikologis d^rat dioflai

sebagai berikut:

a) Tanggapan nmugenai 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

Setigu 4 15 60 30

Cukup setigu 3 U 33 22
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1 Tidak setuju 2 4 8 8

Sangat tidak setuju 1 1 1 2

I.
50 197 100

X =

.xt

Z"

197

50

=  3,94

Tanggapan mengomi sepeda motor Honda dapat

memberikan tasa tiyaman pada pendapat adalah 38% sangat

setuju, 30% setigu, 22% cukup setuju, 8"/o tidak setuju dan 2%

sangat tidak setuju.

Berdasarkan pertntungan pada tabel 21, dipooleb hasfl

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

menunjukau bahwa tanggapan lesponden terhadap motor sport

b) Tanggapan mengenai memilih sepeda motor Honda karena

perawatannya cakiq> mudah.
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Tabd22

Memilih Motor qH>rt karena Mudah Perawafannya

Keterangan Bobot Jumlah responden ( n) Nilai» %  j

Sangat setuju 5 21 105 42

Setuju 4 18 72 36

Cuhnp seteja 3 10 30 20

TUhik setuju 2 1 2 4

Sangat tidak s^u 1 -
- -

Z
50 209 100

XI

X =

Z"

209

50

= 4.18

Tan^pan mengenai sepeda motor Honda paling mudah

pesawatannya pada pendapat adalah 42% sangat setuju, 36%

setuju, 20% cukup setigu dan 4% tidak setuju.
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Berdasarkan perintungan pada tabel 22, dipooldi hasfl

tatariata nilai (X) pendapat sebesar 4,18. Hasd tasOm

menunj

Honda

c)

pengetahuan dan pendirian yang dimiliki.

Tabel 23

Tingkat Penilaian Pendapat Responden Teikadap Pemilihan

Dimiliki

Keterangan Bobot Jumlah responden ( n) Nilai Xi %

Sangat setuju 5 17 83 34

Setuju 4 20 80 40

1 Qikup setuju 9 27 18

Tidak setuju 2 3 6 6

Sangat tidak setuju 1 1 1 2

Z

^ ^ ^

50 199 100

1

I."

X -

I-
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199

= 3,98

50

Tanggapan mengenai ponilihan sepeda motor Honda

didasari pengdahnan dan pendirian yang dimilikj pada pendapat

adalah 34% sangat setuju, 40% s^ju, 18% cakq> s^jn, 6%

tidak setigu dan 2% sangat tid^ setigu.

Berdasarkan perhitungan pada tabel 23, diperol^ hasfl

rata-Tata nilai (X) pendapat sebesar 3,98, Hasil tersd)ut

menulenkan bahwa tanggapan responden tohadap pemilihan

sepeda motor Honda didasari pengetahuan dan pendirian yang

dimiliki adalah haik.

d) Tan^pan maigenai saya cukup setia pada produk s^ieda

motor Honda dan akan membelinya lagi.
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Tabd24

Saya Culoip Sefia Pada Produk Sepeda Motor Honda dan Afcao

EVfembeliBgra Lagi

Keterangan Bobot .liimlah responden ( n) Nilai Xi %

Sangat setuju 5 14 70 28

Setuju 4 17 68 34

Cukup setuju 3 9 27

Tidak s^Jn 2 5 10 10

Sangat tidak s^i^ 1 5 5 10

1  ̂
50 180 100

Sumber: kuesioner diolah, 2009

X =

2-^

S"

180

=  3,6

50
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Tanggapan maigoiai ssyz cukup srtia pada produk

sepeda motor Honda dan akan meiiibdm3fa lagi pada pendapat

adalah 28% sangat s^jn, 34% s^ju, 18% cukup setuju, 10%

tidak seti^ dan 10% sangat tidak setuju.

Beidasaikan pohitungan pada tabel 24, dipax>leih ha^

lata-iata nilai (X) peudapat sd)esar 3,6. Hasil tasdnit

menunjukan bahwa tanggapan lespondrai mengenai saya cukup

setia pada produk sepeda motor Honda dan akan membelmya

lagi adalah baflc.

5. PerOafco

Perilaku adalah tindakan yang langsui% terlibat dalam

mendapatkan, menggemakan, (memakai, meogkonsum^ dan

fnpnghahislcan ptodok (barang dan jasa) termasuk proses

mppHahnhii dan mengOoitu tindakan inL Bentuk perOaku

konsumen menurut penlaku dapat dinilai sebagai berikut:

a) Tanggapan responden mengenai memilih karena

ketersediaan suku cadang sq)eda motor Honda mudah

didapat diluar kota.



111

Tabd25

Tingkat Penilaian Pendapat Responden Teiiiadap

Ketersediaan Saku Oidai^ Motor Honda IHluar Kota Madah Didapat

Keterangan Bobot Jumlah responden ( n) Nilai Xi %

Sangat setuju 5 28 140 56

Setuju 4 11 44 22

Cukup setuju 3 6 18 12

Tidak setuju 2 5 10 10

Sangat tidak setuju I -
- -

50

!

212 100

Sumber: kuesioner diolab, 2009

Z-

X

S"

212

50

= 4^4

Tanggapan moigmial ketersediaan suku cadang sepeda

motor Honda dduar kota mudah did^)at pada pend^at adalah

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

setigu.
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Beidasarican paiiitimgaii pada tabel 25, diperoleh basil

rata-tata nilai (50 pendapat sd>esar 4,24. Hasil teisdait

jnenunjukan bahwa tanggapan responden k^gsediaan suka

cadang sepeda motre* Honda dihiar kota mudah didapat adalah

sangat baik.

d) Tanggapan responden mengenai sepeda motor Honda

sangat nyaman digunakan untuk keluar kota

Tabel 26

Tingkat Penilaian Pendapat Responden Terhadap

Motor Honda Sangat Nyaman Digonafcan Untuk Kelnar Kota

Keterangan Bobot Jumlah responden (n) Nilai 50 %

Sangat setuju 5 27 135 54

S^u 4 12 48 24

1 Cukup setuju 3 6 18 12

Tidak setuju 2 3
!

6 6

Sangat tidak setuju 1

i

i  2 2 4

Z i
i

209 100

X =

I-
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212

=  = 4,18

50

Tanggapan mengenai sepeda motor Honda sangat nyaman

digunakan untuk kduar kota pada pendapat adalah 54% sangat

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

sangat tidak sdaiju.

Berdasarkan perfaitun^n pada tabel 26, diperoleh hasil

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

menunjukan bahwa tanggapan responden s^ieda motor Honda

c. Tanggapan responden mengenai sepeda motor

Honda lel^ gesit untuk menyelinap dalam

kanacetan
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Tal}d27

Motor Honda Lebih Gesit Untuk Menyelinap Daiam Kemacetan

fGeterangan Bobot Jumlah responden ( n) Nilai Xi %

Sangat setuju 5 12 60 24

Setigu 4 15 60 30

Cukup setuju 3 10 30 20

Tidak setuju 2 9 18 18

Sangat tidak setuju 1

1

4 4 8

Z 50 172 100

XI

X =

Z"

172

50

=  3,44

Tanggapan mengenai sepeda motor Honda lebih gesit

untuk menyeling dalam kemacetan pada pendapat adalah
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24% sangat setuju, 30% setuju, 20% cukup setuju, 18% tidak

setuju dan 8% sangat tidak setuju.

Berdasaikan periiitungan pada tal)el 27, diperoldi

hasil rata-rata nilai (X) pendapat sebesar 3,44. Hasil tasebnl

menunjukan bahwa tanggapan responden sepeda motor

Hmida lebili gesit uutiik moiyelinap dalam kemacetan adalah

baik.

e) Tanggapan icgionden mengenai sepeda motor Honda

memiliki j^s vaiiasi warna yang banyak

f)

Tabel 28

Tingkat PenlbiaD Pcmlapat Responden Terhadap

Motor Honda Memilild Jenis Variaa Warna yang Banyak

\  Keterangan |
\

Bobot I
!

Jumlah responden ( n) Nilai XI %

L

Sangat setuju 5  i 18 90 36

Setuju
1

17 68 34

Cukup setuju 3 12 36 24

Tidak setuju 2 3 6 6

Sangat tidak setuju I

Z
50 200 100

Siunber: data kuesiona* yang sudah diolah
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E«

I"

200

50

Tan^iapan mengenai sepcda motor Hmida menfliki

jenis varian wana yang banyak pada pendet adalah 36%

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

setuju.

Berdasarkan peitutungan pada tabel 28, diperoldt

hadi lata-iata nilai (30 p«idapat sebesar 4, Hasil tersebut

menunjukan bahwa tanggapan responden mengenai sepeda

motor Ronda memiliki jenis variasi wania yang banyak

adalah sangat baik.



117

Tabd29

Frebnena Pengaruh Perilaku Konsumen Teriiadap Penjualan Sepeda Motor

Honda Pada PT. Setamat Lestari Mandiri Sukabumi

Keterangan
Sangat

Setuju
Setnjn

Cnloip

Setuju

Tidak

Setuju

Sangat

Tidak

Setuju

Total

A. Budaya

■ Sepeda mt^r Honda

mempakan motor yang lebih

fleksibel dan terdepan

dibandinglcm t^motOTlain.

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

«ingar 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

RSoria)

■ S^teda 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 15 17 7 7 4 50
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saya yang meoynkai jenis

sepeda motor Honda.

(16.1) (19,4) (9.25) (3.6) (1,55)

■ Sq)eda motor Honda banyak

terdapat dilin^Eungan.

23

(16,1)

19

(19.4)

5

(9.25)

1

(3,6)

2

(1,55)
50

■ Keinginan menggunakan

dipengaruhi orang-orang

disddtaraya.

8

(16.1)

18

(19.4)

14

(9,25)

9

(3.6)

1

(1.55)
50

C. Kepribadian

■ Sepeda motor Honda dapat

beraksrierasi dengan cukup

cepat.

19

(16,1)

22

(19,4)

4

(9.25)

3

(3.6)

2

(1,55)
50

■Harga sepeda motor Honda

«angartah tojangknU-

17

(16.1)

20

(19.4)

7

(9.25)

4

(3.6)

2

(1,55)
50

• Memilih sepeda motor honda

ala^ Ifpinginan |nibadi

17

(16,1)

24

(19,4)

6

(9,25)
1

2

(3,6)

1

(1,55)
50

■ Sq)eda motor Honda sesuai

doigan kq)ribadian

peng^animya

13

(16,1)

19

(19,4)

!  12

(9.25)

2

(3,6)

4

(1,55)
50

D. Psifcologps

■ Sereda motor Honda dapat

memberikan rasa nyaman

^mtnlc pemalcainya

19

(16.1)

15

(19,4)

11

(9.25)

4

(3.6)

1

(1,55)

50

■ Memilih sepeda motor Honda

kareim perawatannya yang

21

(16.1)

18

(19,4)

10

(9.25)

1

(3.6)

50
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cukup mudah.

■ Femiininn sqieda motor

Hooda didasari peugdahuan

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

dihiar kota mudah dida^

28

(16,1)

11

(19.4)

6

(9,25)

5

(3,6)

50

■ Sepeda motor Honda sangat

nyaman digunakan untuk

kduarkota

27

(I6>1)

12

(19,4)

6

(9,25)

3

(3,6)

2

(1,55)

50

■ Sq)eda motor Honda lebih

gesit untuk mo^elinap dalam

kemacetan

12

(16,1)

15
1

1

(19,4)

10

(9,25)

9

(3.6)

4

(1,55)

50

■ Sepeda motor Honda memiliki

jenis variasi warna 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 34 100

Simbec: Kuesioner ifiolah, 2009
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❖ El.I =50x322 = 16J

1000

❖ eI.2 = 50X 388= 19,4

1000

❖ e13 =50x185 = 9^

1000

❖ e1.4 = 50X 72 = 3,6

1000

❖ e1.4 = 50X31 =1.55

1000

Diinana:

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

= (20-l)(5-l)

= 76

TVwg^n mPTiggiinakan n = 0,05 maka dq)aDldi nilai CS tabd

sdiesar 67,50. Sedaoglcan besani^ nilai CS hitung betdasaikan

hasil output sd»gai berikut:
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X» = (9 -16-1 +(32 -19.4^4 (9-9.25 fO-3.6?-f ffl-l JSy

16.1 19.4 9.25 3,6 1,55

(4 - 16-n^ + (40 - I9.4y+(5 -9.25 Y+(1 -3.6^+(0 -135^

16.1 19.4 9.25 3,6 1,55

(17 -16,1 f + (13-19.4y+n8-9.25y+f2-3.6y + f0-1.55y

16.1 19.4 925 3,6 1,55

(3 -16-11^+(30 - 19.4y+(16 - 925y+(1 -3.6?+(O -1.55^

16.1 19.4 925 3,6 1,55

(71 -16.1]^+01 -19,4y+(9-925y+(7-3.6y+(2-l,55y

16.1 19.4 925 3,6 1,55

f 15 -16-n^ + f 17 - 19.4y+(7- 925y + (7- 3.6?+(4 -1.55^

16.1 19.4 9.25 3,6 1,55

123 - 16.11P + (19-19.4y+ f5-925y+(1 -3.6? + (2 -1.55?

16.1 19.4 9.25 3,6 1,55

(8 -16.n^ f 18- 19.4y + (14-925?+(9-3.6F+ f 1 -1.55^

16.1 19.4 925 3,6 1,55



g^gST^+ - S)+ ~6)+ilf 61 - LU+ W)

55*1 9'£ SZ'6 V6l l'9l

5(SST^ + tk9'i~£>+ 6~6)+ ~QZ)+jCI 91 ~iO

g^l 9'€ Sr6 V6\ 1*91

^g5'P0j+j(9'£-l)4^(.gr6-0U-hAr6I-8W+i(r9I-ir)

ss'l 9*e SS'6 1*91

i[9*r=^+jt£r6-UMj^V6l-£U+ ̂V9\-6\)

Sg*X 9*£ SZ6 V6l 1*91

i(srFfJ+iC9T^+it£r6-Cl)+sCt^'6l-6l>+zCr9l-£l)

£g'i 9*e St6 y6\ 191

91-Al)

£S'I 9'£ St6 P6l 191

ss*i 9*£ _L2JL—

ilSS'l-2) +t(9'£-£) +:kSZ'6-P)+AP'6l~Zl)+iiV9l Si)

ZZl
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16.1 19.4 925 3,6 1,55

(28-16.1>'+ni-19.4y^-f6-925y-K5-3.6V+f0-1.55y

16.1 19.4 9.25 3,6 1,55

Q7 - 16.lf+f12 - 19.4V+(6 - 925^+(3- 3.6Y+(2 -1.55^

16.1 19.4 925 3,6 1,55

(12-16,1)^+115 - 19.4P+flO- 9.25VH- (9- 3.6?+f4-1.55y

16,1 19.4 9.25 3,6 1,55

(18-16.11^+ f 17 -19.4>^ f12-925>^ (3 -3.6^+(O -1.55^

16,1 19.4 925 3,6 1,55

Chi-Sq = 3,131 + 8.183 + 0.006 4 3.6 4 1.55 4

9.093 + 21.874 + 1.952 4 1.877 4 1.55 4

0.05 + 2.111 + 8.277 4 0.711 4 1.55 4

10.653 4 5.791 4 4.925 4 1.877 4 1.55 4

1.491 + 3.637 4 0.006 4 3.211 4 0.130 4

0.075 + 0.296 4 0.547 4 3.211 4 3.872 4

2-957 + 0.008 4 1.952 4 1.877 4 0.130 4

4.075 + 0.101 4 2.439 4 8.1 4 0.195 4

0.522 + 0.348 4 2.979 4 0.1 4 0.130 4

0.05 + 0.018 4 0.547 4 0.044 4 0.130 4

0.05 + 1.090 4 1.141 4 0.711 4 0.195 4

0.596 + 0.008 4 0.817 4 0.711 4 3.872 4



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 4- 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

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

ditolak, artinya pengaruh perilaku konsumen terhadap penjualan

sepeda motor Honda di PT Selamat Lestari Mandiri Benteng

Sukabumi Hal ini d^ dilihat pada gambar kurva uji hipotesis

dibawah ini:

Ho ditolak

67,50 203,32
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Apabila diukur kuab^ hubungan antara variabel indepoidoit

(perflaku konsumen) dengan variabel d^wndent (penjualan^ maka

dapid diliiftng dengan menggunakan rumus kontigmisi atau C

sebagai berikut:

C=Pv 203,:
20

203,3

332

2+50

= 0,89 atau 89%

Kesimpulan:

Beardasaikan poigigian statistik diperoldi nilai C sebesar 0,89

yang berarti ada hubungan sangat kuat antara pmilaku

konsumen dengan penjualan.



BABV

SIMPULAN DAN SARAN

5.1 Simpabn

Setelah penulis mengadakan penelitian tentang pengaruh perilaku konsunten

penjualan sepeda motor Honda pada PT. Selamat Lestan Mandin di

wflayah Kelurahan Benteng Kecanudan Waningdoyoi^ Sukabumi, maka d^iat

disimpulkan beberapa hal sebagai berikut:

1. Bahwa pada PT. Selamat Lesari Mandiri sqak tahun 1992 sudah n^adi

distributor sepeda motor Honda di Wilayah Kelurahan Bentmig Kecamatan

Warungdoyong.

2. Berdasarkan penelitian, perilaku konsumen masyarakat di Kelurahan Benteng

Kecamatan warungdoyong Sukabuim' menganggap bahwa sepeda motor merek

Honda merupakan sepeda motor yang terbaik dan membudaya setelah dipakai

secara turun menurun oleh masyarakat

3. Dari analisis ChiSguare diperoleh hasil hitung sebesar 20332 sedangkan

hitung (20332) > dari tabel (67,50) dengan taraf nyata a 0,05, maka Ho ditolak

rfan Hi diterima yang artii^a ada pen^nih antara pengaruh perilaku konsumen

dengan penjualan sepeda motor Honda. Sedangkan hasil Co^cienl Coniingeruy

diperoleh nilai Cc sebesar 0,89 yang berarti terdapat hubungan yang sangat kuat

antara perilaku konsumen dengan pergualan sepeda motor Honda.

126
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4. Lokasi PT. Selamat Lestari Mandiri Mandiri cukup strategis dengan lahan paikir

yang luas untuk dan namun terdapat kekurangan pada ruang tunggu terkesan

yang tidak nyaman.

5Jl Saran

Dari kesimpulan di atas» penulis mencoba untuk memberi saran kepada PT.

Selamat Lesbui Mandiri sebagai berikut:

1. Citra sepeda motor merek Honda baik, sudah dikeiml dan membudaya pa&

masyarakat konsumen Kelurahan Benteng Kecamatan Warungdoyong Sukabumi.

Oleh karena itu sebaiknya PT. Selamat Lestari Mandiri mempertahankan serta

meningkatkan citra tersebut Caranya dengan melakukan komunikasi yang Idjih

intensif dengan rrra^arakat deraan mendukung kegiatan masyarakat seperti

dihidang k^^haian dapat diberikan poigobatan gratis untuk para konsumen dan

mengadakan bakti sosial bagi para konsumen yang membutuhkan pertolongarL

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

Lestari Mandiri memberikan j^ilitas pembayaran kredit motor yang lebih

kompetetif sesuai dengan kemampuan ma^arakat sekitar.

3. Untuk dapat memberikan kenyamanan kepada konsumen yang datang ke PT.

Selamat Lestari Mandiri sebaiknya perusahaan memberikan perhatian khusus

kepada konsumen dalam hal penyediaan lahan untuk ruang tunggu yang sempit

dan terkesan tidak nyaman agar ditanibahkan sarana perlengkapan untuk ruang

tunggu seperti menyediakan alat pendingin sehingga suasan mangan menjadi

sejuk dan memberikan tara nyamatt
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4. Dengan peibaikan dan peiiiarian konsumen diharapkanjumlahpenjmlan sepeda

motor merek Honda pada PTSelamat Lestari Mandiri bisa meningkat dan waktu

ke waktu, selain itu dapat menarik peiliatian konsumen diluar wilayah Keluiaihan

Bentoig Kecamatan Warungdoyong Sukabumi.
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PT.SELAMAT LESTARI MANDIRI

JL Jenderal Sudirman No.4 Benteng Sukabumi 42310

Tclp; (0266) 707 9660(Hunting)Fa* :(0266) 707 9550

Email: selamacmotor.sukabumi^yahoo.co.id HONDA

SURAT KETERAINGAN

Yang bertanda tangan dibawah ini menerang)ian bahwa ;

Nama

Nomor mahasiswa

Jurusan

Mata Kuliah

: Galih Wijatnika
: 021105031

: Manajemen
; Pemasaran

Judul "Pengarah Perilaku Konsumen
Terhadap Penjualan Sepeda Motor Honda PT SEIamat
Lestari Mandiri Sukabumi"

Benar nama tersebut diato telah melakukan riset pada PT SEIAMAT

LESTARI MANDIRI, yang dimulai pada tanggal 10 September 2009 sampai

dengan 4 Oktober 2009.

Demikian surat keterangan ini kami buat untuk dapat dipergunakan sebagai

mana mestinya.

Sukabumi,? Oktober 2009

armat kami

RAMLl

Marketing Head



KUIESIONER

PENGARUH PERHAKU KONSUMEN TERHADAP PENJUALAN

SEPEDA MOTOR ''HONDA" PADA PT. SELAMAT MOTOR

DI WHAYAH KELURAHAN BENTENG

SUKABUMI

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

Berilah tanda (X) untuk jawaban yang anda pilih

Nama

Usia

Jenis Kelamin

Pendidikan Terakhir

Pekegaan

Agama

Status

Penghasilan keluarga

)15-19th
) 25-29 th
)Pria
)SD
)SMA
)PNS
) Mahasiswa
) Islam
) Hindu
) Menikah
><300.000
>300.000^.000
>600.000-1.000.000
>>1.000.000

> 20-24 th
>>30 th
> Wanita
>SMP
> Perguruan Tinggi
>P.Swasta ( > Wiraswasta
>Prof^Qnal
> Kristen
> Budha
> Belum Menikah

No Pernyataan Pendapat

BUDAYA SS S CS TS STS

1 Sepeda motor Honda merupakan motor
yang I^ih terdepan dibandingkan tipe
motor lain.

2 Sq>eda motor Honda umumnya
digunakan oldi semua kalangan.

3 Mesin sq[>eda motor Honda sangat
tanRKuh dan handal.

4 Sepeda motor Honda mraiunit
le^KHiden sangatlah praktis, dan
nyaman dikendarai.



NoPernyataanPaidapat

SOSIALSSScsTSSTS

1Sepeda miMor Honda haiga joal
kemibaliaya tin^

2Banyak teman dan kerabat saya yang
menyukm jenis sepeda motor Honda

3Sepeda motm Honda banyak terdapat
dilingknnsan.

4Kein^an menggunakan dipengaruhi
orang -orang disekitamya

NoPernyataanPendapat

KEPRIBADIANSSScsTSSTS

1Sepeda motor Honda da^
beraksdoasi dengan cukup cepat

2Sq>eda motor Honda sesuai dengan
kepribadian penggunaannya

3Harga sepeda motor Honda sangatlah
«fajangltaw

4Memilih sepeda motor hondaatas
keinginan pribadi.

NoPernyataanPendapat

PSIKOLOGISSSScsTSSTS

1Sepeda motor Honda drq)at
memberikan rasa nyaman untuk
pemakainya

2Memflih sepeda motor Honda karena
perawatannya yang cukup mudah.

3Pemilihan sq)eda motor Honda didasari
pengetahuan dan poidirian yang
dimilild.

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

NoPonyataanPcndailat

PERILAKUSSscsTSSTS

1Apakah ketersediaan suku cadang
sq)eda motor Honda dibiar kota mudah
didapat

2Sepeda motor Honda sangat nyaman
digunakan untuk keluar kota

3Sqpeda motor Honda ld>ih gemt untnk
menyeling Halam kemacetan

4Sgieda motor Honda memiliki jenis
variasi warna yang banyak


