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ABSTRAKSI

Konsep pemasaran berujuan memberikan kepuasan terhadap keinginan
dan kebutuhan konsumen. Oleh karena itu, perusahaan perlu  mengetahni
informasi dari konsumen ientang produk yang dihasilkan yaitu melalw rset
pemasaran. Riset pemasaran benujuan untuk mengetahut tenlang I{emginan
konsumen dan memperoleh infﬂrmasl}ang jetas tentang menlaku konsumen dalam
membel praduk yang diawarkan okh perusahaan scbagai dasar pertimbangan
kebi jaksanaan dibidang pemasaran.

Perkembangan ilmu dan tekhnologl yang terjadi saat i sangat pesal dan
variatif, hal ym ditandali dengan munculnya produk-produk bami yang beredar
dipasaran. Seperti yang kita ketahui pada awal tahun 2000 masuknya sepeda
motor Cina  ikut meramaikan bisnis sepeda motor d Indonesia, Hal mi membuka
sualy peluang bagl distribulor suku cadang sepedd motor untuk mengembarngkan
usaha memasarkan produknya. PT Naga Sakti Motor sebagai sslah salw distributor
suku cadang mitass sepeda motor viEnggunakan peluang yang ada  uniuk
memasark an  suku cadang imiagi - kepada kemsumen, Sejak  berdini  sampai
sekarang, penjualan suku cadong imitasi mengalami -flukwasi, oleh karena ity
perly diadakan penelivan uatuk menganalisis | fakiorfaktor yang mempengaruhi
keputusan konsumen dan faktor manakah yang poling domingn mempengaruhi
keputusan konsumen dalam pembelian suku cadang imilasi, sehingga diburapkan
dapal meningkaikan penjiaian suku cadang imiiasi|

Populast dalam penclitian fni adalah kensumcn daerih pemasaran kodya
Semarang wilaygh Semarang Bacal dengan jumlah sampel sebesar 100 responden
vang diambil berdasarkan Adeelslontad Nordom Sampfing. Melode analisis vang
digunakan adalah’ meteds anahis's kuaticatit dan kuaptitf. T'cknik analisis dalamn
penehtian mi adalsh wj validites, up reliabilitas, analisi korelasi  berganda,
analisis regresi hneae berganda, pengujian hipotesis (ug ¢ dav wi 1) dan koofisien
determinasi

Hasil perhitungan menunjukkan babhwa butir- butir dalam  kuesipner
peneiitian dinyatakan valid &n reimabel Hasil perhifupgan analisis regresi sang
ditakukan terhadap variabel X, (produk), X, tharga), Xi {promosi),dan X,
{distribusi), diperoleh hasi sebagsi berikyt |

Y=5727+0,204%, _ (280 X+ 0328 X+ . 311X,

Dan persamaan diatas dapat dismpulkan bahwa varabel produk, promosi, dan
distribust  mempunyai pengaruh  positit dat  signifikan  terhadap keputusan
konsumen, scdangkan vermbel harga mempunyai pengaruh vang negatif dan
signifikan terhadap keputusan konsumen. Dart hasit pengujian hipotesis dapat
disimpulkan bahwa varabel praduk, harga, promos, dan distribusimempunyai
pengarvh yang signifikan bakk secwa partial maupun simultan terhadap keputusan
konsumen dalam membel suku cadang wmitasi, Pengaruh yang diberikan dari
keempat variabel dalam penelitian adalah 497 persen. Melalm koefisien beta
diketahui variabel bebas yang paling berpengaruh promosi dengan nilai koefisien
beta sebesar 0.328. Kemudian dokuti variabel distribusi dengan milai koefisien
beta sebesar 0,311, vanabel harga dengan milai koefisien bela 0,280 dan variabel
produk dengan nmilai koefisien beta sebesar 0204
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BARB 1

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Musalah

Pemasaran merupakan faktor yang penting dalam perjalanan siklus hidup
perusahaan, sehingga dapat dikatakan bahwa pemasaran merupakan ujung tombak
perusabaan dalam menjual produk dan akhirnya akan menghasilkan pemasukan,
Perusahaan yang mengenal dan mengers bahwa peémasaran merupakan fakior yang
penting untuk mencapai kesuksesan dalam usaha perly’ meng etahui tentang cara dom
falsafah pemasaran vang disebui konSep pemasaran (m arketng concept).

Konsep pemasaran. bertujuan memberikan kepuasan techadap keinginan dmn
kebutuhan konsumen. Oleh karena i perusahaan perls meneetahyl informas: dari
konsumen tentang nroduk sang dihasitkan vaim melalul -pset pemasaran. Riset
pemasaran bertujuan ustak mengetahui tentang kelnginan konsumen dan memperoleh
mformasi yang jelas tentang penlaku konsumen dalam membeli produk vang
ditawarkan oleh perusgbaan sebapai - dasar  pertimbangan  perusahaan  dalam
mengambnl kebijaksanaan dibidang pemasaran.

Perkembangan ilmu, teknolog, dan mformasi d em plobalisasi it terjadi
dengan sangat pesat, hal im ditandai dengan munculnya produk dan merek baru yang
mulal beredar dipasaran. Penenmaan terhadap produk dan merek yang baru oleh

konsumen sangat beragam ftergantung dan kemampuan meteka mengembangkan



strategi yang bisa menarik dan mempengaruhi konsumen schingga mau melakukan
pembelian. Salah satu produk yang banyak memunculkan merck. baru di Indonesia
pada awal milenium i adalah sepeda motor.

Seperti vang kita ketahui pada awal tahun 2000 masuknya sepeda motor Cina
ikut meramaikan persaingan bisnis sepeda motor & Indonesia. Sepeda metor Cina
yang masuk. Indonesia terdici dari beragam merek baru yang masih asing d telinge
konsumen Indonesia dan mereka umumnyz tidak menyiapkan serta menyediakan
suku cadang yang sesual dengan merek sepeda motormya. Hal inifah yang merupakan
peluang ataz kesempatan besat bapl perusahaan suku tadang sepeds motor untuk
mengembangkan usahs  memasarkan’ produknya, utamanva soku cadang imitast
$epeda motor.

Perusahaan didalam memasarkan produknya temunya telah mempunyal atau
menunjuk perwakilan &iaupun distnibuice untuk tap daerah-.pemasarannya. Oleh
karena itulah PT. Nega SakiiMator schagar salah saty distributor suku cadang imitas
sepede motor yang ada & kota Semarang ielah meraih dan menggunakan peluang
vang ada untuk memasackan cuku cadang imitasi sepeda motor kepada konsumen.
Sepk didirtkan pada awal-tahun- 2000, -sukw cadang wmitasl sepeda motor yang
ditawarkan kepada konsumen termyata mampu bersaing d pasaran serta menempati
posisi yang menguntungkan bagr distnbutor untuk menarik sebanyvak  mungkin
konsumen. Hal inf ditunjukkan dengan hasii penwalan suku cadang imitasi vang

dapat dilihat pada tabel 11 begkut i

Id



TABEL 1.1

DATA PENJUALAN SUKU CADANG I'VMITASE SEPEDA MOTOR
PT. NAGA SAKTT MOTOR SEMARANC

TANLN 2002
Bulan Penjualan Prosenlase
| Kenakan/ penurunan
Januari 384603 000 -
Februari 437 448120 394
Maret 360 936060 - 11,41
April

MNovember II".,

IDesember | 59 " : -0.42

RBerdasarkan 1abel | ] dapat diketalun babwa penjualan  suku cadang
mengalami keadaan yang fluktuatif Untwk itu PT. Naga Sakti Motor memandang

perfu unfuk metakukan analisis perilaku konsumen vang meliput: faktor - faktor apa



sap yang menjadi pertimbangan keputusan konsumen dalam pembelian suku cadang
sepeda motor.

Produk merupakan hal yang perhy diperhatikan oleh perusahaan atau produsen
karena kualitas produk berkaitan erat dengan masalah kepuasan konsumen yang
merupakan tujan dan  keplatan pemasaran. Dengan  produk  yang berkualtias
diharapkan kensumen akan sccara cepal mengambil keputusan untuk melakukan

pembebian sebuah produk

mencerminkan suatu kEg;' A Sanp --==---_-'--‘*u rikasikark --mu,- proxciuk atau jasa
dan membujuk kensumen ontuk memlcli. Promosi yang gencar akan lebih cepat
memberikan pengaruh pada konsumen untuk sepera mengambil keputusan dalam
pembehan produk,

Ssaluran distribusi adalah seperangkal lembaga yanp melakukan scmua

kegiatan  (fungsd  yang digunakan unmigk  menyalurkan  produk  dan staws



kepemilikannya dan produsen ke konsumen. Dengan distnbusi yang lancar serta
merata menjangkau  kescluruhan  konsumen akan memberkan kemudahan bag
konsumen dalam mengambil keputusan pembelian produk

Dalarn usaha memahami perlaku konSumen wmaka skripst mi mengambil
judul  “ANALISIS FAKTOR - FAKI'OR  YANG  MENPENGARUHE
KEPUTUSAN  KONSUIVMIEN  DALAMN PEMBELIAN  SUKU  CADANG
HWITAST SEPEDA MOTOR (STUDI KASUS PADA PT. NAGA SAKTI

MOTOR I WILAYAEE PEMASARAN SESMARANG BARAT)?

1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah distas, meka dalam pemelitian im akan
dianalisis faktor — faktor-apa yang mempengarohi konsumen dalam pembehan suky
cadang imitas1 sepeda motor, sata fakior yang pating dominan mempengaruhi dalam
pengambitan keputusan, Dalam  peneiitian i penubs akan menganalisis sebagal
berikut :
I. Seberapa besar pengarub produk terhadap keoutusan konsunen dalam pembelian
suku cadang imitasi sepede motor?
2 Seberapa besar pengarvh harga terhadap keputusan konsumen dalam pe mbelian
suku cadang mmitas sepeda moior?
3. Seberapa  besar pengaruh promost terhadap keputusan  konsumen  dalam

pembehan suku cadang imitasi sepeda motor?



Seberapa  besar pengaruh  distribusi terhadap  keputusan konsumen  dalam
pembehan suku cadang mmitast sepeda malor?
Seberapa besar pengaruh produk, harga, promost, dan distribusi secara bersama —

sama terhadap keputusan konsumen dalam pembehan suku cadang imitasi sepeda

motor?

Twjuan Penelitian

1. Untwk menganalisis besamya pengarth produk  terhadap keputusan konsumen

dalam pembefian suku cadanp imitasi sepeda metor,

2Untuk menganalisis” besamyd pengaruh harga tethadap keputusan konsumen
dilam pembehan suku czdang imitasi sepeda miotor

Untuk menganalisis besamya. pengarub promesi terhadap- keputusan kensumen
dalam pembelian sukiy Cadang :ritas: sepeda mMotor,

Untuk menganalisis besarnya pengacuh _distibusi terhadap keputusan konsumen
dalam pembelian suku cadang imitasi sepeda raotor,

Untuk menganiahsis besarnya pengaroh produk, haroa. promosi, dan distribus
secara bersama — samaterhadap keputusan keonsumen dalam pembelian suku
cadang 1mitasi sepecda motor,

Untuk menganalisis faktor yang paling dominan berpengaruh dalam keputusan

konsumen dalam perabelian suku cadang imitasy sepeda motor.
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Manfaat Penelitian
Sebagai bahan pertimbangan bagt phak manajemen PT. Naga Sakti Motar dalam
menentukan kebijakan dalam program — program pemasaran khususnya dalam
usaha menark minat konsumen dalam membeli suku cadang imitasi sepeda
MOLOr.
Hasil penelitian ini dapat dipakai sebagar dasar dan referensi penelitian lebih

lanjur.

UNISSULA




BAB 1l

TELAAII PUSTAKA DAN KERANGKA
PEMIKIRAN TEORITIS

2.1 Telrah Pustaka
2.1.1  Pengertian Pemasacan

Keglatan pemasaran mempunyal peranat penling dalam  suatu  organisasi
semring dengan perkembangan kegiatan €konomi dan. teknelogl yang mengakibatkan
menmgkatnya tingkal persaingan yang semakin ketal

Pemasaran (porkéemg) adaloh stame sistem twisl dam kégiatan bisnis yanp
drrancang  untok  merencanakar, | meénentukan - harga,  mempromesikan  dan
mendistribusikan produk-yang dapat memuask an kenginan dan jasa2 bak kepada
konsumen Saat mi mauput konsumcn potensial (Wallizm ). Stanton, 1996,

Philip Koller {(198%), mendefinisikan pcnissaran Sebagal Swatn proses sosial
dan manajerial yang didalamnya individy dan kelompok mendapatkan apa vany
merecka  buiuhkan  dan ingimkan | dengan | meheiplakan, | henawarkan,  dan
mempertukarkan produk yang Bermilai deéngan pihak lain

Kepiatan pemaSaran mempunya  tuuan  mempengaruh:  mempeng aruhi
konsumen agar bersedia membeh  barang ataupun jasa yang disediakan oleh

perusahaan. Dalam kegatan pemasatan ini pikak perusabhaan harus mampu untuk



memuaskan kebutuhan pelanggan agar produk maupun jasanya mampo bertzhan o
pasaran bahkan bisa lebih meningkat lagy,
112 Konsep Pemasaran

Dalam konsep pemasaran dinyatakan bahwe kunci untuk  merath tujuan
orgamsasi adalah lebih efektit darmada para pesaing dalam memadukan kegiatan
pemasaran guna menetapkan dan memuaskan kebutuhan dan keinginan pasar sasaran
{Philip Koder, 1997)

Kegiatan pemasaran yang berdasar pada kansep pemusaran dimulai dengan
usaha mengenal dan  merumuskan  keinginan se@  kebutuhan  konsumennya,
kemudian  perusahaan meruminskan  dan  menyusun stategl  pemasaran  untuk
memberikan kepuasén kepada Konsumefnya.

Konsep pemasaran..didasan oleh tiga unsur pokok (Hasy Swagta don Hani
Handok ¢, 2000), vaity
[ Orientasi pada konsumgn

Perusahaan yang benar - benar mgin memperhatikon konsumennya harus

& Menentukan kebutuhan pokok (favi weed) darl perobell vang akan dilayam
dan dipenuhi

b Menentukan kelompok pembeli yany akan dijadikan sasaran penjualan

Kareria perusahasn tidak mungkin dapat memenubi sepala kebutuhan pokok

konsumen, maka perusahaan memilih kebutuhan tertentu dari kelompok

pembeli tersebut.

¢ Menentukan produk dan program pemasarannya.



d Mengadakan penelitian pada konsumen, untik mengukur, menilai, dan
menafsirkan kemnginan, sikap serta penlaky mereka
e Menentykan dan  melaksanakan strategn  yang  paling  baik, apakah
menitikberatkan pada mutu yang tingg, harga vang murah atau modet yang
menarik,
2Penyusunan kegiatan pemasaran secara wntegral (meegrared marketmg).
Setiap bagian dalam perusahaan wrut berkecimpung dalan muty usaha yang
terkoordinir untuk dapat memberikan kepvasan konsumen, sehingga wjuan
perusahaan dapat tereahsid $egara keséluruban, Selain 1tu harus terdapat juga
penyesuaan dan kootdinasi antara produk, harga, sahiran disiobusi, dan promaosi
untuk menciptakan hubungan pertukaran vang kuat dengan konsumen.
3 Kepuasan konsumen (Constmier Sl faciicn)
Faktor yang meneptukan apakah  perusahaan dalam jangka panjany  akan
mendapatkan laba, falai banyak sedilitnya kepuasan kensumen yang dapat
dipenuhi dan dilayani. Hal ‘mi mempunyai arti bahwa perusahaan harus
mendapatkan laba dengan cara membenkan kepuasan kepada kohsumen.
Dalam konsep pemasaran mengant pandansan - dan- luar ke dalam, yaiu
dimula: denpan pasar sasaran yang didefinisikan dengan baik, memusatkan perhatian
pada kebutuhan konsumen, memadukan semua kegiatan yang akan mempengaruh

konsumen, dan menghasilkan laba melalul pemuasan terhadap konsumen.



213 Bauran Pemasaran {(Markering Mix)

Menurut Philip Kotler {1997} baauran pemasarn adalah seperangkat variabel
pemasaran yang dapat dikendalikan dan dipadukan perusahaan untuk menghasilkan
tanggapan vang dinginkan d dalam pasar sasaran

Vanabel yang terdapat dalam bauran pemasaran adalah produk, harpa,

promosi, dan saluran distribusi. Variabel  bayran pemasaran tersebut  dijelaskan

sebagal berikut:

. Produk

Menurut Philip Kotler {1997 ‘mendefinisikan preduk. sebagai segala sesuaty
vang dapai ditawarkan ke dalam pasar untuk diperhatikan, df miliki, d pakai, atau
dikonsumsikan sehingga memuaskan suatu keinginan atau suatu kebuwhan,

Menurut ' Basu Swasta (2000) barang atau produk edelah svam sifat yang
kompleks bak dapat diraba mavpun tidak dapat diraba, termasuk bunphus, warna,
harga, prestse perusahaan dar pengecer, yang ditenma oleh pembeli uniuk
memuaskan keinginan dan aau kebutuhannya

Kualitas produk, merupakan bal yang perli dipechatikan olch perusahaan
atay produsen karéna kualitas produk berkaitan erat denpan masalah kepuasan
konsumen yang merupakan wjuan dan kegalan pemasaran. Produk  dapat
dikelompokkan menjadi nga kelompok menurut daya tahan dan kewujudannya
yaitu :

a DBarang tidak tahan lama adakh barang — barang konsumen yang biasanya

dikonsumsi dalam satw aliau beberapa kall penggunaan



b Barang tahan lama adalsh barang - barang konsumen yang digunakan
melebihi periode waklu yang telab ditetapkan dan biasanya memiliki fungsi
dan banyak kegunaan

¢ Jasa adalabh kegiatan, manfiat, atau kepuasan yang ditawarkan  untuk
penjualan

2 tHarga

Harga adalah jumiah uang (kemungkinan dapat ditambah dengan beberapa
barang} vang dibutuhkan uniuk memperoleh beberapa kombinasi sebuah produk
alau jasa dan pelayanan jang menycrianya.

Harga sebuah produk aiau jasa merupakan faklor penenin utama permntaan
pasar, banyak konsumen yang sangat Icrgantung pada harga sebagar indikator
kualnas scbuah produk atan  psa ieruiama  pada wake: kensumen membuat
keputusan untuk mentbeli sedang kan informas: yang dimiliks tidak lengkap.

Menurue Basu Swasta (2000), taha panoyang digunakan dalam rangka
menetapkan harga |
a Mengesimas perpuniaan unif baramg tersebut.

Pada tahap perlama ini dadakan estimasi totd pencnimaan barang, hal im
akan mudah dilakukan pada barang yang sudah lama dijual dibanding dengan
barang yang baru sam dipasarkan
Estimasi dapat dilakukan dengan
+ Menentukan harga vang dibarapkan (expeced price), yamu harga vang

diharapkan dapat diterima oleh konsumen,



+  Mengestimaskan volume penjualan pada berbagai tingkat barga,

b Mengetahui lebit dudu reaks: dalam persaingan
Kondisi persaingan sangal mempengaruln kebijakan akan peneniuan harpa,
oleh karena i perlu meng etahw reaksi persaingan yang terjadi serta sumber -
sumber penyebabnya.

¢ Meneniukan market share yang dapat diharapkan,

d Memilih strategi harga untuk mencapal target pasar.
L
an lakukan kebijakan harga, terdapat 2
pt biaya
volume
g =\ '
[ Memilih harga ‘g
Pramosi

Promosi mcrup; - UsEha dalasy ""‘-m-i---um--um- Inhauanfhu]ukan, dan
komunikasi yang semuanya saling berhubungan. Dengan kata lain  promosi
mencerminkan Suatu kegiatan yang mengkomumkasikan keunguulan produk atau
jasa dan membuiuk konsumen untuk membeh,

Bentuk - bentuk promosi yang Sermp digunakan antara lain :

a Perklanan

13



Merupakan komunikas! non individu dengan sequmiah biava, melatul berbagar
i,

b Personal selling
Merupiikan interakst antar mdiwvidu dengan  saling  bertatap muka ang
ditw jukan untuk menciptakan, memperbarki, menguasar atau mempertahankan
hubungan perukatan yang saling menguntungkan,

Promosi pen jualan

il

h

Membuat narraa-'l1 T"ﬁu’f’y Iiﬁ‘?’t?!-m.-.uf-fmj?!;@ﬁ /{lal < hal varg ik
L

A . \ u H i ﬁg u L_ﬁ Ifll pesamg }ni'nn}'a.
toraba maka nama /
Saluran Distribusi

Mernurut Plilip Kotler {1997), saluran disiribusi  adalah seperanpkat

lembaga vang melakukan semua  kepiatan (fungsi) vang digunakan  untuk

menyahlrkan produk dan status kepermiltkannya dart produsen ke konsumen.



Saluran distnbusi kadang — kadang disebut dengan saluran perdagangan
atau saluran pemasaran yanp dapat didefinmtsikan sebagai saluran distribusi oleh
suatu barang yang digunakan oleh produsen unluk menyalurkan barang ke
kensumen (Basu Swasta, 2000).

Program pemasaran yang efeknf harus dapat memadukan seluruh elemen
bauran pemasaran menjadi suatu program yang terkoordinasi untuk mencapat
luen pemasaran perusahaan

2.1.4  Pengertian Perilaku Konsumen

Tahap utama dalam proses perencanaan  pemasaran  adalah  memahami
perilaku beh konsumen,  sebapai dasar pengembangan bauran - pemasaran untuk
mencapa din memuaskan pasar sasaran

Perilaku kensumen adalah tindaken s tndakan individa yang secara langsung
terlibat  dalam  mendapatkan, mengkonsumsi produk dan jasa, termasuk  proscs
pengambilan keputusan yang mendabulu dan meogikon tindakan - tindakan tersehut
{fames F Angel, 1994),

Menurnt  Basu - Switsta “dan Hani- Handoke {2000y / perilaku  konsumen
fcomsumer behavior) didelinisikan scbagal keglatan —kegiatan’ individu yang secara
langsung terlibat dalam mendapatkan dan memperpunakan barang — barang dan jasa
— Jasa, termasuk didalamnya proses penpambilan keputusan pada persiapan dan
penentuan kegiatan — kegiatan terscbut.

2.1.5 Faktor - faktor yang mempengarvhi Pernilaku Kensymen



Fakior — faktor yang mempengaruhi perilaku  konsumen adalah schaga

bertkul (Philip Kotler, 1997)

|. Fakter kebudayaan, yang didalamnya terdapat peran

a

Budaya, merupakan hasil kreativiias manusia dari sau gencrasi ke generasi
berkutnya yang sangat menentukan bentuk perifaku dalam kehidupannya
sebagal amggota masyarakal. Budaya tersebut adalah penentu keinginan dan
perilaku yang pahing mendasar.

Sub budava, yang fterdiri darl banwsa dgama, kelompok ras, dan daerab
geagrafis

Kelas sosial merupakan bagian -~ bagian yang secdra relatil’ permaren dan
tersusun i dalam miagsaralial yanp anggota - anggotanyd memiliki milai
kepentingan atau mmat, dan periiaky yang sams.

Kelas sostal dilenivkan dap divkur oleh suaiu kombipasi dan  peker jaan,

penehasilan, pendidican, kekavaan dan variabel — variabel Tamnya.

2Faktor sosmai, terdin dan |

a

Kelompok referensi (re firemce, prowp) adalah kelompok sosial yang menjadi
uknran sescorang (bukan—angeoia kelompok fersebar) untuk  membeniuk
kepribadian dan perilakunva Pengaruh kelompok referensi terhadap penlaku
konsumen diantaranya dalam menentukan produk dan merek yang digunakan

sesugr dengan aspirast kelompoknya

h Keluarga

1]



Dalam menganalisis perilaku konsumen periu memperhatikan fakior yang
berperan dalam  keluarga, yaitu siapa anggota kcluarga  yang mempunyar
wnisiatif membelhi, siapa yang mempengarchi keputusan pembelian, siapa yang
menentukan keputusan, siapa danlara keluarga yang akan melakukan proses
pembelian, dan siapa yang akan menggunakan produk atau psa yang dibeli.

¢ Peran dan status, merupakan posisi sescorang dalam tap - tiap kelompok d

masyarakal

Pcker jaan
Pekeraan seaenrz; RH

¢ Keadaan ekonomi,
Stuast ekonomi seseorang akan mempengaruhi permhban produk  sesual
dengan penghasilannya,

d Gaya hidup,

17



Gaya hidup adalah pola kelmdupan seseorang scbagaimana tercermin dalam
aktifitas, minat, dan opininya.
Kepribadian dan konsep diri.
Kepribadian mencakup kebiasaan — kebiasaan, sikap dan lan — lam, cri - oin
sifat atau watak yang khas yang menentukan perbedasn perilaku dari tiap —
tiap individu, dan yang berkembang apabia orang tadi berhubungan denpan

orang lain.

Konsep diri merupakan citra diri,

Persepsi a3 g dividu  memilih,
1 -‘ ‘- r

uNESSULA

menciptakan sual @Qb fi

, Y = a
meng 0T 2anisas], infiormast  umuk
§

Pengetabuan rmzn askan—perubaban tbahan  perilak vang terjadi
sehagat hasil akibat adanya pengataman,

Kepercayaan dan sikap,

Kepercayaan adalah suaiu pemikiran deskriptff yang dianut sesecrang lentang

SesuAty.
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Sikap mengpambarkan evaluasi, perasaan, dan kecenderungan seseorang vang
secara relatif konsisten menvukal atan ndak menyukai Suain obpek  atau
UAYASAN,
2.1.6 Proses Keputusan Pemhbelian
Peridaku konsumen akan menentukan proses pengambilan keputusan dalam
melakukan pembelian. Proses iersebul merupakan sebuah pendekatan penselesaian
masalth vang terdin alas lma tabap Tahap - lahap dalam prases keputusan
pembelian adalah sebagai berikut
1. Pengenalan masalah.
Prases pembelian. dapat dioulai dengan pengénalan - masalzh- alau  kebuluhan
Kebutuhan ini dapat digerakkan olch du ranpsangan yaitl -
4  Rangsangan intérnal, yantu vangsangsn ying timbul dan-datam din konsumen.
b. Rangsangan oksternzl, yaitn ' rangsangan yeng daiang dary luar dirl konsumen
yang pada lardgkah berikutnye menciptakin kebutuhan dalam diri konsumen
2 Pencanan informasi,
Scorang konsumen yang mulai tergupgah minalnya mungkin akan atan mungkin
tidak mencart lebih bansak intormast tontang barang - wtow jasa yang dibutuhkan
Jika dorongan konsumen itu kuat dan barang atau psa yang dibutuhkan tersebut
tersedha, konsumen tersebut akan membelinya. Pemasar perlu memperhatikan
Ssumber — sumber informasi pokok sang akan diperhatkan konsumen dan
pengaruh relanf’ dar setiap nformas: terhadap rangkaian pengambilam keputusan

Sumber informasi konsumen dapat digolongkan dalam 4 kelompok yaitu

9



a Sumber pribadi : keluarga, teman, tetanpga, kenalan.

h Sumber komersial s iklan, wiramags, penyalur, kemasan, pajangan.

¢ Sumber publik - media massa, organisasi pemtaian konsumen.

d Sumber pengalaman penanganan, pengkajian, pemakaian produk.

Evaluas: alternaul

Dalam tahap i konsumen menggunakan informasi - informasi yang ada untuk
menilar alternanf. Penilaian alernatif fdak dapat dipisabkan dari pengaruh
sumber ~ sumber yang dimiliki ol¢h konsumen yaitu waktu, vang dan informasi
maupun resiko dalem pemiliban.

Keputusan pembehar.

Setclah whap = Ghap didépan dilakukan, kensumen harus membuat kepulusan
apakah membel atau tdak. Jika konsumen memutuskan univk membeh, maka &
akan menjumparl’ SErang kamn kepatusan menyangkit jenis orgduk, bemuk produk,
merek. perual, kuglitas, wakt pembelian, dan-card pembayaraniy.

Perifaku pascapombelian,

Sctelah membeli sualy produk, “Ronsutnen akon metigalami rasa puas maupun
tidak puas. Nka barang atau josa sesuar dengan hatapan, moka konsumen akan
merasa puas, dan scbaltkknya jika hasi yang didapat kurang memenuhi harapan,
maka konsumen akan merasa ndak puas Namun jika hasil yang didapat meiebi

yang diharapkan, maka konsumen akan merasa sangat puas
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Kerangka Pemikiran

Kerangka pikir peneliian menggambarkan hubungan dan varabe! bebes

dalam penelitian i vakm produk, harga, promosi, dan distribusi produk terhadap

variabe! tidak bebas yakni keputusan konsumen dalam pembelian suku cadang imitasi

sape da mevor.

Adapun kerangka pikir penehbian dapat dilihat pada gambar 2.1 dibawah ini -

GAMBAR 21
ZaN

Keragaman

Praduk
Kualitas
Desain ‘diperolch |
e /Pemajangan
| |
! produk

23

kKeputusan Konsumen I

(Y)

Hipotesis

Hipotesis yany sering diajukan dalam penelitian im adalah sebagai berikut
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Terdapat pengaruh yang signiftkan antara vanabel produk terhadap keputusan
konsumern dalam pembelian suku cadang imitasi sepeda motor.
Terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel harga terhadap keputusan
konsumen dalam pembelan suku cadang iivitasi sepeda motor.
Terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel promosi terhadap keputusan

konsumen dalam pembelman Suku cadang imitasi sepeda moter,

Terdapat pengarvh yang signifikan antara vanabel distribusi terhadap keputusan




BAB 1

METODOLOGE PENFLITIAN

3l Variabel Penelitian dan Definisi Operasional
Definisi operasional variabel adalah suatuy definisi yang diberkan pada suat
variabel alau dengan cara membertkan ar menspesilikasikan kegtalan ataupun
membenarkan suatu operasional vang diperiukan. unk mengukur variabel tersebut
Definisi operasional variabel pencliién mu kemudian  diurarkan menjadi Indikator
Cmpiris (1E), yang meliputi
|. Produk
produk dalam penelinan ini adalah suku cadang imitasi vang dapat ditawarkan
kedalam pasar yntak diperhatkon, dimiliki, dipakai atau dikonsumsikan sehingga
memuaskan suat keinginan atao kebutthan,
Barang atau produk adalah suatu sifar yang kompleks balk dapat diraba maupun
tidak dapat diraba, termasuk bungkus, warna, harga prestise perusahaan dan
pengecer, yang dapat| ditenma oleh - pesnbeli untuk memuaskan kenginan dan
atau kebutuhannya (Basu Swasta. 2000),
Indikator Empiris (IE} dan produk adalah
l. Kualitas

2 [esain

3. Keragaman warna




4. Kemasan

2 Harpa

4

Harga adalah jumiah uang (kemungkinan ditambah beberapa barang) yang
dbutukkan unk memperoleh beberapa kombinasi sebuah produk atau jsa dan
pelayanan sang menyertainya.

lndikator Empiris {IE)} dar; herga adalah -

1. Harga sesuai kualitas

2 Harga terjangkau
3. Diskon

Promosi

Indikalor Empiris

b
\ UNISSULA
. Perklanan | -u-q!.-?l Igl mela

2 Persenal Selling \

3. Promosi Penjualan
4 Publisitas

Dastribusi
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Saluran digribusi adalah seperangkat lembaga yang melakukan semua kepiatan
(fungsi) yang dipunakan untuk menyalurkan produk dan states pemilikannya dari
produsen ke konsutmern.

Indi kator Empirie ([E) dari distribusi adalah :

|.P ersed taan

2. Pr od uk mudah diperoleh

3 Pemnajngan prodik

32 Penentuan Sampel
3,2.1  Jumlah Fopulasi

Populasi alu unverse adaiah jumiah kesehirnuban dar unit analisa yang cin -
cirinya akan diduga  (Masri Singarimbua dan Sefian  Efiendl, 1987), Populasi d
dalam penelitian im dibalasi hamya pada konsumen dacrah  penasaran Kodva
Semarang wilayah Semarang Baral
3.22  Jumilah Sampel

Sampel adatah sebagian dan popuiasi yang karaktenstiknya hendak diselidiki,
dan dianggap bisa mewakili keseluruhan populasi. Berdasarkan daiz vang diperoleh
diketabhw bahwa populasi penelitian adalah semwa pembell suku cadang imitagi
sepeda motor di wilayah Semarang Barat Karena jumlah populasi penelitian yang
barus ditelit jumlshnya tidak diketahui dengan past, meka wnik  keperluan
petelitian iz dipergunakan sampel yang diambil secara acak vang dianggap dapat

mewakill populasi.



Ulkuran: sampel dan populasi, digunakan rusmus sebagai berikut (Djarwanto,

Dimana
N =ukuran sampel
Z = nitaiZ pada & = 05
E « nilai kritis (batasan ketehtien)  yarg diinginkan  (persen kelonggaran
ketidaktelitiaen karena  kesalahan pengambilan semipel populast, diambil
20%)

Berdasarkan rumus diatas maka sampel yang diambil adalah -

3
1,96
—| =98

n= -
0.2 |

N = 9¢ dibulatkan 10

Jumlah sampel yang diambil adalast 100 orang.
32.3 Metode pengambilan Sampel

Metode pengambilan sampe! menggunakan acciderral random sampiing.
yaitu individu yang kebetulan dijumpai sedang membeli suku cadang imitasi sepeda

motor & wilayah Semarang Barat.

33 Jenis dan Sumber Datn

3.3.1 Jenis Data



Jems data yang diperlukan dalam penehtian adalah dita primer dan data
sekunder
a Data Premer
Pata primer adalah data yang dikumpulkan sendm oleh penelin secara langSung
deri responden. Yang termasuk dalam dala primer adalah nama responden, jenis

kelarmin tesponden, stalus perkawman, tingkat pendidikan responden, pekerjaan

responden, tingkat pendapatan rcsPunWm langpapan responden tentang

varigbel vang mempengaruli keput Befian suku cadang imitasi sepeda
MO,

b Daa Sek under y

332 Sumber Data

UHISSULA

Sumber data dola 'i""k' 1"1%. pun data kuahitabif

I.. III
berasal dadi konsumen pemakar s o mitast—d—wilayah  Semarang Baral

produksi PT Naga Saku Mator Scrmarang.

34 Meiode Penpumpulan Data
Dalam usahe memperoleh data yang dapat dipercaya kebenarannya, maka

metade pengumpulan data yang dilakukan adalah



I, Kuesioner
Yaitu pengumpulan data dengan mengajukan pertanyaan yang langsung diberikan
kepada responden.

2 Studr Kepustakaan
Studi Kepustakaan dimaksudkan unluk memperoleh landasan  teori yang

berhubungan dengan masalah yang ditelit

35 Metode Analisis

Analisis  daz data yany telah

dikumpulkan sebel}l : o goia ang diperolch

dipunakan dua ' : 1] \

1. Meode analisis
Analisis kuahta
yaitu berupa ket

Sinya disusun mefalv abel
raspnnden-:hnha.. ﬂﬂlﬁSULA

2 Metode analisis kuaﬁll I :MI' @?b /i

Anahsis kuantitatit a alih™s A5 staks ; Iempeiajari hubungan
antara variabel-vanabel sehingga kiia dapat menafsirkan wvariabel-variabel yang
saiu apabila vanabel yang lain sudah diperoleh. Data ini biasanya merupakan data
dari daftar kuesioner yang bersifat skoring yang mana harus diolah terlebih

datulu. Teknk pengolzhan data adalah sebagar benkut :

a Editing



Editing adalah kegiatan menelfi jawaban responden deri hasit kuesioner
dengan memakal daftar  pertanyaan  agar  benar-benar  wvalid  dengan
permasalabian yang dihadapi

Coding

Coding adalah kegiatan pemberian kode tertentu terhadap jawaban dari
kuestoner untuk kemudian d kelompokkan }& datam kategor yang sama
Scoring

Scoring adalah kegiatan pemberian nitar berupa angka pada jawaban
kuesioner untuk memperpleh data yang diperlukan dalam pengujan hipotensi,
dalam penentuan score digunakan Skala Liken dengan lima kategori penilaian

yaitu:

e Skor | dibenkan untuk pernyataan Sangat Tidak Setuj

Skor 2 dibertkan untuk pernyataan Tidak Seng

o Skor 3 dibsrikan untuk pemyataan Netcal

Skor 4 diberikan untuk pernvaiaan Ssiiju

Skor 5 diberkan untuk pernyataan Sangat Setuju

Untok mepgolah data tersebut digunakan tehnik anahisis data yamu

Liji validitas
Tujuan dilakukan oy validtas inf adalah untuk mengukur apaksh dat vang

diberikan pada kuesioner dapat dipercaya aiaw tdak, satz dapa! mewakih apa



yang hendak  diteliti. Dalam penelitian i up validitas dipergunakan rumus

korelasi sederhana dengan rumus product moment {Marst Singanimbun, 1987)

TXAY
sy (R
rXY =— e {2)
J(Et’i@”}(zﬁ '*L:I]'}

Dimana :
r  =koelisien korelasi
Y =varnasi mlat keputusan
X =—»ariasi mlar vanabel bebas
n = jumlah sampel
Ui sigmfikasi dilakuk an - dengsh membandingkan wilai ¢ hitung dengan nilar r
1abel untuk degree of ficedom tdf) = n= 2 dengan alpha CO5. Iika r'hung lebih
besar dari ¢ tabel dan nilay r postil, imaka butic sy pertanvaan dikatakan valid
(lmam Ghozah, 2001L

2.Uji reliabilitas
Uj rehabilitas adalah  tingkat  kestabilan | snaty| alat nengukur dalam mengukur
suatu pejala ataun  kejadign.Semakin™ toggr - rehabitassuatu ala pengukur,
semakin stabil pula alat pergukur tersebut untuk mengukur suatu gejala dan
sebaliknya wka reliabilitas tersebut rendah maka atat tersebul tdak stabvl dalam
mengukur suatu gejala. Pengupan refiabiltas  dilakukan  dengan menghitung
koefisien reliabilitas denpan menggunakan formula Cronbach Alpha, selanjutnya

disebut koefisien Alpha. Menurut Nunnaly, secara umum kriteria realitihilas alpha




dikatakan reliabilitas apabila koefisien alpha lebih besar dan 0.60 (Imam Ghozali,
2001).
Anzalisis Korelasi Berganda

Digunakan untuk mengambark an keeratan hubungan antara variabel produk,
harpga, promosi dan distiibusi dengan varrabel keputusan konsumen,

Rumusan dari koefsien karelasi berpanda tersebut adalah (Sudjana, 1983)

ARy - i)
1& T

dimana :

WIJ‘
S JTH

Penafsiran ; nalas nteria sebapai

berikuat -

r =0 600-0, ?99 korelasy kuat
r =0400 —059% = korelas roderal
r =0.200- 0399 = korelzsi lemak

r =0,000 - 0,199 = korclasi sangat lemah
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4 Analisis Represi Linear Berganda
Digunakan unuk megetahu ada tidaknya penparub produk, harga, promosi
dan distnbusi terhadap kepuusan Konsumen.
Bentuk umum persamaan regres berganda
Yoarh X 40,5, 5,8 b.X, e
Dimana :

¥ = Kepulusan Eonsumen

X, -~ Produk

b, =Koefisien n:K n |

UNISSULA
h, ~Koefisign regres T"’ﬂ‘ﬁéi"@‘b’ : ‘”'“"'i,.g.
b, - Koelfisien regrests

5 Pengejian Hipotesis

a Ljit



Uji 1 digunakan untuk menguf stenifikasi pengarub variabel X dan Y, apakah
varighel X, X, X, dan X, benar-benar berpengaruh secwra individual
tethadap vanabel ¥,

Langkablangkah pengupannya adalah sehagal benikut -

I} Membuat hipotenst untuk kasus pengugian - test diatas.

- H, - tidak ade pengarub variabel X (produk, harga, promosi dan

distribusi) terhadap variabel Y (Keputusan Konsumen).

/\\ a8 ﬁduk harga, promosi den

r =ta hitu"n e

by - koefisien regresi berganda
Sthi = Standar error pada b,

4) Pengambilan Keputusan



Pengambilan keputusan dilakukan dengan membandingkan nifar t hitung
denwan nilai twmbel. Jika nilzi T hitung Jebah keeil dani pada t tabel, maka
kepulusannya adalah menerima H, artinya vanabel ndependen tersebut
(X, ¥, Y. dan X)) tidak berpengaruh terhadap vanabel dependen(Y'}
Sebalikmya jika nilai t hitung lebih besar dari pada t tabel maka
keputusannya menolak H, artinya semua variabel bebas{.¥ X, . X,. dan
X tersebut, berpengaruh terhadap variabel dependen(Y'}.
b. UjiF
U f digunakan untuk menspkur seberapa) befar variabel bebas secara
bersama-sama (simulitan) mempencamihs vanabel tenkat secara sigmifikan

Langkah-langkahnya -adalah. *

1) Perumusan Hipotensi
- H_ = tidak ada pengarub produk, harga, promesi dan distmbusi
terhadap keputusan konsumen.
- H, - ach penparub produk, harga, promosi dan distribusi terhadap

keputusan konsumen.
Perentuan Nila Krnius dengan menggunakan dstinibusi F sebagar berikut -
- Tingkat Signifikan (o) = %
- Degree of freedom{df) kin— k- 1

2y Menghitung mali F dengan rumus (Gujaran, 1999)
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F=

Dimana :

R ~Koefisien determinasi berganda
n = Jumlah responden

k- pumlah farabel bebas

3 Pengambilan Kepulusan

Pengambilan keputusan chilakuke gan membandingkan mlai F hitung

13 DuUKTLEAn el bebas secara
| ¥ /
pengarch tehagap perubahan vaigbel depéndon(Y)
\ =1 /
6 Koefisien I]'I'f..-h:lrmin'L MI@P‘JMM /

Koefisien determinasi digunakan unituk merq, elatan presentase perubahan variabel

dependen(Y} yang disebabkan oleh vanabel independen (X, ).

Rumusan dani koefisien Determinasi (Anto Dajan, 1984).
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Dimana -

Ri=Kepefisien de terminasi
¥’=Hasil Regres

¥ =rala-rata

¥ = Yhasil obscrvas

F L— = i
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HASIL. DAN PEIVIBAHASAN

4.1, Deskripst Obyek Penelitian
4.1.1. Gambaran Umum Perusainan

PT" Naga Saki Motor adalah perusabaan distribusi yang berperak di bidang
penpalan suku cadang mitas! sepeda motor yang didinkan dengan ijin HO N
517/189/2000 pada ranggal 17 Mei 2000, olch Bapgk Sipit Santoso selaku pemilik
saham dan Bapak Lianlo selaku pimpinan perusahaan. Lokas PT. Naga Sakii Molor
berada <& Jl. Raden Patah Nog 201 Semardng,

P'T. Naga Sakti Motor, Sampar 5881 im mempunya ©.dacrah peinasaran, yanu:
1. Semarang dan Sekitarnya,
2 Kudus, Pati, Rembang dan sckitarnva
3 Pemalang, Pekilongan, Teégal dan Sekitarnya
4 Beyolah, Solo, Klaten dan sekitarnya.
5. Ambarawa, Magelang, Yogsukarta dan sekiamya
& Purworeio, Purwokerio dan sckitarnya.
Struktur Qrpanisasi

Organisasr n¢rupakan suvalu wadah atau tempat orang bekerja sama
melakukan kepiatan-kegiatan dalam rangka mencapai tujuan yang telah ditentukan.
Agpar wgas, fungsi, kedudukan maupun hubungan antara pihak-pihak  yang
menalankan aktivitas dalam suatu organisas{ lebih jelas, maka diperlukan suatu

struktur organisasi dalam perusahaan, Pengertian strukior orpanisasi di sim adalzh
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sambaran secara skemats tentang hubungan ketja sama orang-orang yang terdapat
dalam suatw badan dalam rangka usaha mencapal suatu twjuan organisasi.

Sesual dengan wgas yang dilakukan anggotanya maka organisast yang ala
harus diatur secara jelas dalam balas-batas tugas atau strukturmya. Strukur organsasi
merupakan suatu kerangka yang mewujudkan pola terhadap hubungan-hubungan di
antara bidang kerja maupun orang-orang yang menunjukkan wewenang dan
tanggung jawab masing-masing dalém sisiem kerja sama

Bagan struktur orgamsasi PT, Naga Sakti Motor adalah sehagai berikul

GAMBAR 4.1
STRUKTUR ORGANISASI PT. NAGA SAKTI MOTOR

Pimsprian o ahoen

[ T | [ 1

Super feor Péimusiul _ Bispalu(jrlung L Adnyipagt ) | Kenagan
Salen Sales o

Sumber: PT. Naga Sake Motor

Kelerangan
I.LPimpinan Perusahaan
- Menenukan kcbijakan-kebijakan perusahaan baik yang jangka panjang
maupun jangka pendek.
= Menentukan taget penjualan suku cadang imitas.

- Menpkoordinasikan semua fungsi-fungs: yvang ada & perusahaan.



2 Supervisor Perusahaan
. Membual stratem-stralegl  pemasaran  yang efektif dan  kreatf  untuk
memaksimalkan penjualan.
. Meiakukan transaksi pembelian kepada pemasok suku cadang imitasi.
- Mengatur dan mengawasi kinerja sales,
3. Kepala Gudang
- Bertanggung jawab terhadap penyediaan suku cadang.

- Mengawr keluar masuk suku cadan,

< &g
ULISSULA
At J—’ I éﬂ‘*l‘;ﬂh;‘ﬁm o

Menertma tagih

- Menyiapkan ia'. setiap bulen.

6 Sales .
- Melakukan transaksi penjualan pada konsumen dalam daersh pemasaran
vany sudah ditetapkan.
- Metlakukan tagihan ke konsumen.

- Beranggung jawab terhadap pemenuhan kepuasan pelanggan.




4.1.2. Gambaran Umum Responilen
4.1.2.1. Limur Respontden

Dengan mengetahul wnur responden, perusahaan dapat memperkirakan suku
cadang imitasi apa yang cocok ditawarkan dan paling menarik tnat konsumen
sgsual dengan umurnya, Untuk mengeahun lebih jelas mengenat gambaran umur
responden berdasarkan penelitian dapat dilihat paca 1abel 4.1 berkut nr:

TABEL 4.1
UMLUR RESPONDEN

Ut lumiah Persentase
17~ 21 tahun ¥
22 26 13hun X7

7-3ltahun
2 -3s tahy*"
37 talwn kg4

A

41.2.2. Jenis Kela oiin Responden - 0 1
Dengan met'l..:'.'g., w"'l't'!!ﬁ”é : T?"ﬂﬁmﬂnﬂ'
1 apa }rang—cmk—dﬂm{an dan paling menarnk

minat komsumen sesuai dengan jenis kelaminnya. Responden berdasarkan jemis

..-’I; perusahaan  dapat

memperkirakan suku caaang imitas

kelamin dibagi menjadi 2 kelompok yaitu pria dan wamita. Untuk mengetahui lebih
iclas mengenai jenis kelamin responden, maka dapat dithat pada tabel 42 berikul

mnL



TABEL 4.2.
JENIS KELAMIN RESPONDEN

|‘ Jenis Kelamin : Jumlgh T Persentase

| Pra =y % | %

| Warila { 14 14 |
Total | 100 ] 100 |

:Sumbcr: Data primer yang ﬂl—ﬁlah, 2003

Berdasarkan dari tabel 42 dapat diketahui bahwa responden berjenis kelamin
pria jumlahnya lebih banyak dan wanita karena pra lebih sermy memadifikasi
sepeda motornya dibandingkan dengan wani1a,
4.1.2.3, Tingkat Pendidikan Responden

Towkat pendidikan sescorang  akan mempengatuli  dalarm  pengambilan
keputusan uniuk melakukan pembelian, Sese oring. yang berpeadidikan kebih ungg
cenderung menyadarl kebutuhan  penggunasn suate barang,  Untuk. mengetahu

gambaran tingkat pendidiken dapat dilibay pada mbel 43 sehaga berikui:

TAREL 4.3,
TINGRAT PENDIDIKAN RESPONDEN
" Tingkat P endidikan Jumlah ' PCI‘SEEIESE _
Tarmal S0 8] B
Tamat SL.TP . 13 13
| Tamat SLTA 38 xR
| Akaden 17 17
L Perguruan Tiran ; A : /M
| Total ! oo 100

Sumber: Data primer vang diolah, 2003,
Berdasarkan tabel 43 dapa diketahui responden terbesar adalah tamatan
SLTA, hal ini dischabkan orang vang berpendidikan tnggr cenderung memilih
procuk ash untuk suko cadang tertentu, sedangkan uniuk medifikasi sepeda motor
mereka menggunakan suku cadang imitasi karena memang produk  ash  lidak

menyediakan suku cadang yang bervariasi
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4,1.2.4. Status Marital Responden

Siatus marital sescorang akan mempengaruhi dalam pengambilan kepulusan
untuk  melakukan pembelian. Pola pembelianaya terutama berkaitan dengan barang
yang dibeli, frekuensi pembelian, wakiy pembelian dan besamya pembehan yang
akan disesuaikan dengan kebutuhannya Untuk mengetahu lebih jelas mengenai
staius marital responden berdasarkan penelitian dapat dilihat pada tabel 44 berkul
i

TABFL 44,
STATUS MARITAL RESPONDEN

[ Suatws Marital Jumlah l Persentase |
"Belum menikah ' 6l 3 61 ai
Menikah 33 £t |
Janda/Duda ' 4 1 W ’ ) ll
Total [ 0G| T W0E. |

Sumber: Da@ primer yang diolah, 2003

Berdasarkan tabel- 44 dapat diketakui bahwa responden terbesar adalab
belum menikah kaeny orang yang beluin menikah kebatuhan Tidupnya belum terlalu
banyak dibandingken orang yang sudah menkah, sehingga ach dana untuk
pemelibaraan sepeda motor,
4.1.2.5. Pekerjaan Responden

Jenis pekerjaan seseorany akan mempengarunr pola pembeliannya terutama
berkaitan dengan barang yang dibeli, frekuensi pembelian, wakiy pembelian dan
besarnya pengeluarannya, Untuk mengetahui lebib jelas mengenai gambaran umur

responden berdasarkan penclitian dapat dilihat pada tabel 4.5 berikut ini:
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TABEL 4.5.
PEKERJAAN RESPONDEN

Pekerjaan Jumlah Persentase
Pegawal negeri n 2
Pegawal swasta 12 12
Wiraswasta 14 14
TNI/Polri 4 4
Pelajar/Mahasiswa 48 48

Total 100 100

Sumber; Data pruner yang diolah, 2003,
Berdasarkan tabel 4.5 dapat diketahw bahwa responden terbanyak adalah

pel2 jar/mahasiswa, karena pada masa m mereka lebth banyak menggunakan suku

cadang variasi,

ima  sehagm

.
S

} J;T;.«:mlapamn
f

Kurang dari Rpr NI 's S u LA

Rp. 500000 - Rp
Rp. 1,001,000 154 u"‘m; 'é sle! q:ue],.,..
Rp. 1.501.000 - R 2000.000
Lebin dar Ry 2 000,000 7
Total 100 100 |

Sumber: Data pomer yang diodah, 2003,

Berdasarkan tabel 46 dapat dike tahw bahwa responden yvang terbesar adalah
yang berpenighasilan Rp. 300000 - Rp. 1000000, karena dengan jumlah
penghasilan tersebut seseorang akan mempunyar pihan dalam membeli suku cadang

baik yang imitasi maupun yang asl.



4.1.2.7, Tanggapan Responden Terhadap Produk

Dalam melakukan pembelian terhadap suku cadang imitast sepeda motor,
konsumen memperhatikan produk dalam benwk atribut-atnbut berupa kualitas,
desain, keragaman warna dan kemasan suku cadang wmutasi. Tanggapan respanden
terhadap masing-masing atobul produk adalah sebagar benkut:

TABEL 4.7
TANGGAPAN RESPONDEN TERHADAP KUALITAS

| Tanggapan | Jumlah | Persemase |
Sangat Setuju 10 I 1 I
Setuu 33 35
Netral ; 37 3
Tidak Setuju 14 ; 14
Sangi Tidak Sewju | L4 | 4

' Toial § 00 /) 100

Sumber: Daw primer yerg diolah, 2003
Berdasarkan tabel 4.7 danat dikelannt bahwa responden yang menyatakan
sangat seju schesar K94q setuju sebesar:35%, newmal sebesar 37%% udak setup
sebesar 14% dan yang menyalakan sangat ftidak scujpu 4% Hal ot beranti bahwa

responden terbesar menyalakan netral terhadap kualitas produk suku cadang imitasi

wpeda motor.
TABEL 48
TANGGAPAN RESPONDEN TERHADAP DESAIN
| Tangapan | Jumlah | Persetase |
| Sangat Setju | 3 | 39 ‘
Setyju 38 | K |
Neiral 13 | 13 |
Tidak Setup 7 | 7 |
| Sangat Tidak S¢tums 3 3
| Total 100 i00 |

Sumber: Data primer yang diolah. 2003



Rerdasackan tabel 4.8 dapat diketahui babwa responden yang menyatakan
sangat setuju sebesar 394 setuju sebesar 38%4 newral sebesar Ro4, udak sewnju
sebesar 7% dan yang menyatakan sangat tidak sewju Fb. Hal ini berarti bahwa

responden sangat setuju terhadap desain produk suku cadang imutasi sepeda motor

TABEL 49
TANGGAPAN RESPONDEN TERHADAP KERAGAMAN WARNA

L Tanpapan Jumlah Perseniase J
| Sangat Setuju ¥ 36 |
| Sempu 3 35 |
| Netral X | x |

Tidak Setup . s | i |
| Sangat Tidak Setuju ¢ B | 2 |
| Total 100 a4 100 |

Sumber: Data primer-yang diolah, 2003

Berdasarkan tabel 49 dapat dikctahu bahwa, responden yang menyatakan
sanpat semju sebesar 36% setnju sebesar. 35%, hetral scbesar %4 tidak setup
sebesar 7% dan’ yang memyatakan sanpat tdak setup 24 - Hal mi berarti bahwa
sebagian besar responden menyaiakan sangal sewju icrhadap Leragaman warna yang

ada produk suku cadeng imitasi sepedasmotor,

TABEL 4.i0
TANGGAPAN RESPONDEN TERHADAP KEMASAN
= Tangeapan ' Jimbh | Persentase |
| Sangat Setuju [ 10 ! 19 I
Setuju 4 ' &4
Netral 32 32
Twdak Setu ¥ | ¥
Sangat Tidak Setuiu 3 ,_ 3
Total i 100 ‘| 100

Sumber: Data primer yang diclah, 2003,
Berdasarkan tabel 410 dapat diketabui bahwa responden vang menyatakan

sangat setuju sehesar 1094, sewju sebesar 44%4 netral sebesar 32%. udak semiju
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sebesar 11% dan yang menyatakan sangat tidak setup 3% Hal ni berarti bahwa
respongen ierbesar menyatakan setuju terhadap kemagzan produk suku cadang imitast
sepeda motor.
4.L.2.8. Tanggapan Responden Terhadap llarpa

Harga merupakan fakior wyang twrut menentukan  keberhasilan  datam
pertjualan  suatu  produk.  Dalam  melakukan  pembelian  konsumen  sangat
memperimbangkan antara lam apakah harganya sesuai denpan kualitas barang,
apakah harganya lebih terjangkau don disken atau potongan harpa. Tangpapan
responden terhadap pertimbangan harga adalab sebagai berikut:

TABEL 4.11

TANGGAPAN RESPONDEN TERHNADAP
HARGA YANG SESUAI KUALITAS

| Tanggapon Jomlak [ persentase
Sangat Setuju X X%
Setuiu 6 4 £
Netral 2 ' Z
Tidak Setiu ' 11 11
| Sanat Tidak Setuju | - 3
Total i 10 ] 100

Sumber: Dala primer yang dielah, 2003,
Berdasarkan tabe] 4,00 dapat diketehw babwa responden yang menyaiakan
sangal setuju sebesar 2%, selufn sebesar. 40%, netral sebesar 22%, tidak setuju
sebesar 11% dan vang menyatakan sangat odak sefuju [%. Hal imi beraru bahwa
responden $efuju terhadap harga yang sudah sesuai denpan kualitas yang dilawarkan

pada produk Suku cadang mnitasi sepeda motor,



TABFEL, 4.12

TANGGAPAN RESPONDEN TERHAD AP HARGA LEBIN TERJANGKAU

L Tanggapan | Jumlah l Persentase |
Sangat Setup P n
| Setuju 39 »
Neitral 17 | 17
Tulak Setuju | X : A
| Sangat Tidak Setup | 2 Il 2 .
| Total I 100 | 100 !

Sumber: Data primer vang dicii':;h, 2003,

Berdasarkan tabel 4.12 dapal diketahui bahwa responden vang cnenyatakan

sangat setuju scbesar 2% setu sebesar 3994 netral sebesar 17%. tidak setln

sebesar 0% dan yany menyatakan sangat ndak semju 2% Hal ini berart bahwa

harga yang ditawarkan suku cadang witesi sepeda motor lebib terjangkau.

TABEL 4.13

TANGGAPAN RESPONDEN TERINADAP DISKON

| Tanggapan___ Jumiah 7 Persentase |
| Sangat Setu 35 - 3 |
| Setuju 44 #

Metral 12 12

Tidak Sewuf b 6 '
| Sangal Tidak Selb ! 3 3
| Total I 100 .

Sumber: Data primeér yang dislah_ 2003, © =

Berdasarkan tabel 4.13 dapai diketahui bahwa responden yang memyatakan

sangat setuju sebesar 33%, sewju sebesar 4%, newal sebesar 12% tdak semp

sebesar &4 dan yang menyatakan sanpat tidak setuu 3% Hal ini berarti bahwa

responden setuju terhadap pemberian diskon harga pada suku cadang imitasi sepeda

mlor.
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4.1.2.%, Tanggapar Responden Terhadap Promosi

Promosi mempunyal peranan sang penting dalam menank mimat konsumen
dalam melakukan pembelian terhadap suatu produk. Atribut-ziribul promosi antara
lain dalam ha pembuatan iklan, mtensitas pubhkasi, meda promost yang dipakai
dan premost pemberian hadian vang menjadi svaty mla tambah bag konsumen,
Tanggapan responden uniuk masing-masing atnbul promosi adaiah sebagar berikut:

TABE]L 4.14
TANGGAPAN RESPONDEN TERHADAP IKLAN

_ Tangapun Jumlah | Persemase |
Sangat Sewju n N |
| Setu | % 34 I
| Netral i. k1l ; 37
| Tidak Setu 6 6
Sangal "lidak Sewje il Y, .
Total ) 60\ | | B 1)1 _|

Sumber’ Dala primer yang ioiah, 2003

Berdasarken tabel-dld dapat diketabui balwa responden yang menyatakan
sangal sewju sebosar 22%, Sejju. Sebesidr 3496, newal sebosar 37%, ndoak setuju
sebesar &% dun vang menyatakan Sangat tidak setuju 1%. Hal ini berani bahwa

responden terbesar menyalakan newal techadan klan produk suku cadang imiasi

sepeda maotor.
TABEL 415
TANGGAPAN RESPONDEN TERHADAP INTENSITAS PUBLIKASI
[ Targgapaun T Jumh | Persentase |
| Sang.at Setuu ' 0 | 20
Setuju ¥ | 36
Netral 32 | 32
| Tidak Setuju 10 | 10 |
| Sangat Tidak Setuju 2 | 2 ,
| Total 109 | 100 |

Sumber: Data primer yang diolah, 2003



Berdasarkan tabel 415 dapat diketahui bahwa responden yang menyatakan
sangal Selu sebesar X094 semu sebesar 36%, netral sebesar 32%. tidak setup
sebesar 109% dan yang menyatakan sangat tndak setwu 2o, Hal in berani bahwa
responden menyatakan setu bahwa mensitas publikasi cukup Tutin sehingga

meémpengarul dalam  keputusan pembelian produk suku cadang imitast sepeda

mtor.
TABEL, 4.16

TANGGAPAN RESPONDEN TERHADAP MEIHA PROMOSI
B Targenpin 'g‘_f_-l_ufr_[‘llah‘ ]r_ Persentase l'
Sangar Setuju | o | 4 :
Setuju 55 35 ,
Netral { 80 | L

Tidak Setuju 8 1 8 |
 Saigal Tidak Sewiy 3N ’ 3 |
| Todal L 100 - ‘ 100

Sumber. Data primer yany, diolsh, 2003

Berdasarkan tabel 416 dupat diketahus bahwe respoaden yany menyatakan
sangat sewju stbesar o seupr sebesar 35%, nowal sebesar 0% ddak sewju
sebesar 8% dan yang menyalakan sangal tidak sewju 3% Hal m1 berarti bahwa
responden menvatakan setuju terhadap media promoesr sang digunakan produk suku

cadang imitasi sepeda motor sudah cuk vy bagus,

TABRLEL 4.17
TANGGAPAN RESIMONDEN TERIHADAP PROMOS] HADIAYH
| Tanwapan Jumlah _ Persentase
Sangat Seiuju 9 g
Setuju : 30 30
|l Netral 46 I 44 I
Tidak Sewju 14 ' 14 '
| Sanpal Tidak Setuju i !
] Total 100 | 100

Sumber: Data primer yang diolah, 2003,



Berdasarkan tabel 417 dapar diketahui bahwa responden yang menyatakan
sangat selujn sebesar 9% seju sebesar 3% netral sebesar 46%4 tidak setuju
sebesar 4% dan yanz menyatakan sangat fidak sewju Db, Hal i berarti bahwa
responden terbesar menyatakan newal terhadap promosi hadmsh dari produk suku
cadang imitasi sepeda motor
4.1 210, Tanggapan Responden Terhadap Distribusi

Distribusi  merupakan salah saw  faktor yang menjad perhatian  bay
perusahaan, karena  masalah  distribusi. berkatan  dengan  produk  dalam
mengendalkan  ketgrsediaan  barang, kemudahan memperoleh barang  dan

pemajangan barang Tanggapan Fesponden’ terhadap atribut dalarn distribusi adalah

sebagar berikut:

TABEL 4.18
TANGGAPAN RESPONDREN TERHADAP PERSEDIAAN PRODUK
[ Tagpeapanp . |  lumlah |  PefSentase |
" Sangat Seniu 25 % ‘I
‘ Setuju 13 43 |
Metral : 2 X |
‘ Tidak Sefju I 10 10
Sangal Tidak Setyu =~ | 2 A /2 B
| Total 100 - 00

Sumber: Data primer yang diﬁlah, 2003,

Berdasavkan tabel 418 dapat diketahui bahwa responden yang menyatakan
sangat setuju sebesar 25%, sewyu sebesar 43%. netral sebesar 2094 udak setuju
sebesar D)%% dan yang menvatakan sangal odak setuju 1% Hal imi berarti bahwa
responden sefuju terhadap perseciaan suku cadang sutas: sépeda motor yang dapat

memenuhy kebutuban konsumen



TABEL 4.19
TANGGAPAN RESPONDEN TERIIADAP
PRODUK MUDAH DIPEROLEH

| Tangapan | Jumlah Persentase |
Sangat Setuju 3 33
Semju 40 40
Netral 2 | 2
| Tidak Setuju ' 5 | 5
: Sangat Tidak Setuju 2 | 2
Total 100 100 !

Sumber: Data primer yang di-:}iah, 2003

Berdasarkan tabel 419 dapat diketabur bahwa responden yang menyatakan

sangat seu sebesar 33%, setuju sebesap d0%a, neral sebesar 0%, tdak setuj

sebesar o don yang menyatakan sangat tidak setju 2% Hal imi berarti, responden

menyatakan setup bahwa memang produk suku cadang imitasi sepeda motor mudah

diperoleh.

TABEL 4.20
TANGGAPAN RESPONDEN TERHADAP PEMAJANGAN PRODUK

| Tenggapan I Jumitah Persenlase |

i Sangat Sewjuy . . b X - X |
Semiju ! i 35

| Netral :F 3 2

| ‘Tidak Setup 2 2

| Sargal Tidak Sewju | 1 | I |

| Total 100 1 100 |

Sumber: Data primer yang drolgh, 2003,

Berdasackan tabel 420 dapat diketahui bahwa responden yane menyatakan

sangat setu sebesar 0%4 setuu sebesar 35%, netral sebesar 32%, tdak setuju

sebesar 12% dan yang menyatakan sangat tidak setju P46 Hal mi berarti bahwa

responden lerbesar menyatakan setuju terhadap model pemajangan produk suku

cadang 1mitast sepeda motor.



$.1.2.11. Tanggapan Responden Térhadap Kepuiusan Konsumen
Keputusan konsumen meliputi 2pakah kualitas produk, harga produk,
promosi serta distribusi procuk suku cadang merupakan faktor yang berpengaruh
terhadap keputusan dalam pembefian suku cadang initasi. Tanggapan responden
adalah sebagai benkut:
TABEL 4.2

TANGGAPAN RESPOINDEN TERHADAP KUALITAS PRODUK
BERPENGARUII TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN

Tanppapan | Jumiah |  Persentase |
Sangat Sciutju | 15 15 '
Setuju i 37 37
Netral 35 35
Tidak Setujpu . 12 12
Sengat Tidak Seiju ' [ |
TaEl L. 100 | Wi

Sumber; Data primer vang diolah, 2003,

Berdasarkan tabel 421 dapat dikctahun bshwa responden yang menyaiakan

sangat setup sebesar 15%, setqu sebesar 37%, newel sebesar 35%, tdak seluju

schesar 2% dan yapg menyatakom Sarpni fidak Seww 1%, Hal i berarti bahwa

responden menyatakan selju terhadap adanya pengaruh kualitas produk svlu cadang
1mitast sepeds motor pada kepuiusan pembeiian,
TABEL. 4.22

TANGGAPAN RESPONDEN TERHADAY HARGA PRODUK
BERPENGARUH TERHADAP KEPUTUSAN PEIMBELIAN

; Tangzapan Jumlah Persentase !

Sangat Setu il 3 '

| Setuin B | 32 |
Netral 30 A

Tidak Sewju | & | & '

| Sapat Tidak Setuju | 3 l 3 |
Total ! 0 I 100

:Suml:rer.- Data primer yang diolah, 2003



Berdasarkan tabel 422 dapat diketabw bahwa responden yang menyatakan
sangal seluju sebesar 23%, semju sebesar 38%4 netral sebesar 3094, tdak setuju
sebesar 84 dan yang menyatakan sangat tidak setju ¥4, Hal im berarti bahwa
responden menyatakan sewju terhadap adanya pengaruh harga produk suku cadang

imitasi sepeda moter pada keputusan pembelian

TAREL 4.23
TANGGAPAN RESPONDEN TERHADAP PROMOSI PRODLUK,
BERPENGARLH TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN

f Tanggapin | _Jumiah f: _I"'_ers'.::nt_ase 1
' Sangat Sewju f 6
| : b
| Setuju 2 | 2
| Netrat 51 . 3] |
| Tidak Setuju | 19 ] 19

Sagal Tidak Setum 2 2 |
—_ - — - e

Eumat_a promer yange dic]:ihr, 2003,
Berdasarkan tabel 423 dapal diketahuw bahwa responden yanp menyalakan
sangal setuju sehesar 6% setjd, sebcsar 32%, newal schesar 8196, tidak setuju
sebosar 1994 dan yang mcnyataken sanpal fdok eewju 2% Hal ini berarti buhwa
responden menyaiakan neral fterbadap adanya pengaruh promosi produk  suku
cadang imitasi sepcda motor pada keputusan pembelian,
TABET, 424

TANGGAPAN RESPONDEN TERHADAP DSTRIBUST PROBDUK
BERPENGARLH TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN

| Tanggapan ! Jumlah f Persentase |

: Sangat Setuju : 4 [| 4

| Setuju | K | 38

| Netral | 49 | & |
Tidak Setuju & | 6 i
Sangat Tidak Seluu 3 | 3 ]

; Total 109 ; 100

Sumber. Data primer yang diolah, 2003,
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Berdasarkan tahel 424 dapat diketahwi bahwa responden yang menyatakan
sangat setuju sebesar 4%, sewtju sebesar 3834, netral sebesar %4 udak sewyu
schesar 6% dan yang menyatakan sangal tidak setuju 3%. Hal m berarh bahwa
responden menyatakan netral terhadap adanya pengaruh distnbusi produk  suku

cadang imitasi sepeda motor pada keputusan pembelian,

4.2, Analists Data dan Pembahasan

Pembahusan hasi perelitian 1 diawali dengan uraian mengenai hasil up
validitas dan rehabilitas data, kemudian dilamgutkan dengan hasil anahsis korelasi
berganda, regresl berganda, pengujiin hipalesis din uy koefisien delermmasi.

4.2, Uji Validitas

Validitas adalah Gngkal ketepalan mengpunakan alar pengukur terhadap suaw
pejela alau kejathon Apabila kuesioner schagai alat wkur adalzh valid, beram terjadi
kesamaan daa vang terkempul -dengan daia vang diperoleh & lapangan atan obyek
penelitian, maka kuesiontrvalid unak ditelit lebib Tanjut.

Semakin Wngal validiias suam alat pengukur, maka makin tepat puls elal
pengukur ity mengenal sasaannyd, Sebaliknya, semakin rendah vahiditas suaw alal
pengukur semakin jauh pula alal pengukur it mengenat sasarannya. Untuk mengup
validilas masing-masmg #em suatu taktor dikorelasikan dengan milar total fem
tersebut, dengan mengpunakan tekmk korelasi producr moment. Kemudian nila
korelast vang diperoleh dibandingkan dengan nilai korelasi pada tabel. Apabila miar
r yang diperolch lebih besar dort e {p < o), berarti ada nilai kotelasi yang nyata
yang menun jukkan babwa alat ukur tersebul valid. Sebaliknya, apabida milair yang

diperaleh lebih kecl dibandingkan dengan ruwe (p > o) beraru tidak terdapat
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korelasi, yang menunjukkan bahwa alat ukur terscbut tidak vahid, Nilar fag pala N=
100 (df =N — 2 = 98) dan alpha 0,05 adalah 0,198

Hasil perhitungan validitas dengan menggunakan bantuan program komputer
SPSS, adalah sebaga berikut:
a Variabel Produk

TABEL 4.25
UJE VALIDITAS VARIABEL PRODUK

Ny, | T P Kategor
1 0,723 Valid
2 {0,881 Valid
3 {0,784 vahd
4 . - Valid
Sumbet: Data s =

Berdasarkanf
lebih hesar
kuasioner vt
masing item
analisis febih fan

b WVariabel Harga .'

@ ,.

UNISSULA /

elal % e
_._.._..F\ 4

[y v T p Kat
5 0,863 0,000 o Wahd
i) 0,845 0000 Valid
7 0318 0,000 Valid

Sumber: Data Primer vang diolah, 2003
Berdasarkan tabel 4.26 dapat diketahui bahwa mlai v dan masing-masing ftem
lebth bhesar dan r,. {0,198% dan probabibtasnya {p) kurang dan 005 maka

kuesioner varigbel harga dinyatakan valid Dengan demikian maka masing-
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masing item kuesioner vaniabel harga dapal digunakan untuk perhitunigan analisis
lebih Ianjut.

¢ Vanabel Promaosi

TABEL 4.27
UMl VALIDITAS VARIABEL PROMOSI
MNo r N Kalegon
3 0814 0,000 valid
9 0.897 000 Valid
10 | 079 0,000 Valid
1

0,800 0,000 Valid

Berdasarkan tabel 427 dapat

-*"-__/ y rang dari 005 maka
o s 1

kuesioner variahs d

lebih besar dan

14 | G733 | 000 | vaid
Sumber: Dawa Primer vang diolah, 2003

Berdasarkan tabel 4.28 dapat diketahui bahwa milar v dari masing-masing item
lchih besar dani e (0,198) dan probabilitasnya (p) kurang dan 005 maka
kuestoner varigbel disteibusi dinyatakan vald. Dengan demikian maks rasing-
masing item kuesioner variabel distnbusi dapat digunakan untuk perhitungan

anadisis lebih lanjut.



e Variabel Keputusan Konsumen

TABEL. 429
Ul YALIDITAS VARIABEL KEPUTUSAN KONSUMEN

[ No. | | p___ | Kaegon
15 | 0782 | 0000 Vahd

6 0.68 0,000 vaid |
| 17 0,605 0,000 valid |
18 | 0675 0,000 valid

Sumber: Data Primer yang ciwolah, 2003
Berdasarkan 1abel 4.29 dapat diketahw bahwa nilai r dan masing-masing item
lebih besar dari ea (0,198) dan probabilitasnya (p) kurang dan 0,05 maka
kuesioner variabel keputusan kousumen dimiyatakan vabd. Dengan demikian
maka masing-masing #em  knesioner | variabel  kepuwisan  konsumen  dapat
digunakan untuk perhitungan anahsis Iebih lan jut.
4.2.2. Uji Reliabilitas
Uf reliabililes diltakukan- untuk mengethui tingkal reliabel suatu alat ukur
Dengan penggunagn teknlk alpha, & mana dalat’ wj reliabilitas i hanya dilakukan
pada item-item yang valid. Pengufianndikaiakan reliabel apabile wla alpha lebih
besar danpads 060 (hmam Ohozah, 2001,
Dalam ui rchabilitas im menggunakar batuan porgram kompuier SPSS,

yang hasiinya adalah sebagai berkit:

‘T ABEI, 4.30
L RELIABILITAS VARIA BEL
[ Varigbel I Alpha |
f Produk (X)) L os0n
Harga {3;) 0,7975
| Promesi (Xa) 08447 }
| Distribusi (%) 07062 |
| Keputusan Memilih(Y) 06119 |

Suimber: Data primer yang drolah, 2003.
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Dari tgbel 430 dapat disimpulkan bahwa masing-masmg variabel dalam
penelitian  mempunyai nilai alpha yang lebih besar dani 0,60, sehingga dapat
dikatakan bahwa variabel-variabel yanp ada dalam kuesioner penelitian ni adaiah
rediabel/andal.

4.2.3. Analisis Represi

Analisis represt linier berganda digunakan untuk melihat seberapa besar

pengarub variabel independen (produk, harga, promosi dan distnbusi) terhadap

keputusan konsumen membeh suku cadang imitasi.

Berdasarkan analisis dala_‘ nakan bantuan program kompuler

R Squarc

11Im|.n'|.;,;

| Signfikan F —
Sumber: Data Primer yang Dmlah 2003

Persamaan regresi linier berganda yang diperoleh adalah sebaga bertkut:
Y = 5727 + 0,204, - 0.280X; + {h328N; + 0,311X 4
Dan hasil regresi linter berganda tersebut dapal dijelaskan beberapa hal

sebagal berkut



1. WNilai konstanta bermlan posinf sebesar 5727 Hal im menunjukkan bshwa yka
semua variabel bebasnya diasumsikan konstan maka keputusan konsumen dalam
membeh suku cadang imitasi adalah posif,

2 Nila koefisien represi X; bernilai posiif yaitu 0204 vang berarti jika produk
suku cadang imitasi semakin  baik, maka akan menmykatkan  keéputusan
konsumen untuk membeh suku cadang imiasi Dengan asumst apabila vaniabel
lain diangeap konstan alau scbaliknya

3. Nilai koefisien rcgresi X bernilai nepatf yaitu - 0,280 yang berarti jtka harga
suku cadang imitasi semakin naik, maka akér menurunkan kepuwsan konsumen
untuk membeli suku cadsng imitasi | Dengan asumsi apabida  variebel lain
dianggzap konstan etau sebahknya.

4. Nilai koefisien reégresi X; bernilar positd yaitu, 0,328 yang berarti jika promosi
dari suku cadang imiasi semakin pencar {meningiat), maka aksn meningkalkan
keputusan konsumen -untuk membeli suka cadang naitas! Dengan asumsi apabila
variabel lain dianggap konstan atau schalkoya:

5 Nilai koefisien regresi X, bernilar positit yaitn 0,311 vang beran jika distribusi
produk suku cadang Imitasi semakin baik (lencar), maka akan meningkatkan
keputusan konsumen untuk membell suku cadang ymitasi Dengan asumsi apabila
vanabel lan dianguap konstan atau sebaliknya.

Dan hasil perlitungan, menunjukkian bahwa nital koefisien korelasi berganda

{(R) adalah sebesar 0,705 yang menunjukkan hubungan antara variabel dependen

yaitu keputusan konsumen membell suko cadang imitasi dengan vaniabel mdependen

vaitu produk, harga, promes dan distnibusi mempunyal hubungan yang kuat,



4.2.4. Pengujian Hipotesis

Pengujian hipotesis dilakukan untuk mengetahu kebenaran dart hipotesis
penclitian yang diajukan balk secara individual (dengan up f) maupun secara
hersama-sama {dengan wji F).
4.2.4.0. Ujit

Uit dimaksudkan untuk mengetahui pengaruh sé<ara parsial {individu)
variabel-variabel independen (produk, harpga, promosi dm distnbusi) terhadap

variabel dependen (keputusan konsumen membeli suku cadang initasi).
Krieria yang digunakan adalah sebagai berikin:
- Jika nilai probabilitas (sigt) < o, maka o diotak
- Jika milm_prebabilitas {sigt) > @, maka o diterira
I. Tes Hipotesis Pengaruh Produk (X;) terhudap Kepulusan Konsumen Membeh
Suku Cadang imitast
Dari hasil perkitungan siatistik sepert pade tabel-4.31, nilai sigmfikansit
untuk variabel produk adalah 0,002 Karena nitai signifikansi t lebth ke ol dan
nilai o yang ditentukan (0,05, maka I ditolak dog Ha ditersma, yang berarti
bahwa variabel produk (X)) menspunyai pengaruh yang signifikan terhadap
keputusan konsumen membell suku cadang imitasi

2 Tes Hipotesis Pengaruh [larpa (X;) terhadap Keputusan Konsumen Membeh

Suku Cadang Imitasi

Dari hasil perhitungan statistik seperti pada tabel 4.31, nilar sigmfikansit

untuk variabel harga adalah 0000 Karcna nila signifikansi t lebih keel dari

nidai o yang ditentukan (003}, maka Ho duolak dan 1{a diterima, yang berart
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Lad

bahwa varabel harga (X:) mempunyai pengacuh vang swgnifikan  terhadap
kepuwsan konsumen membeli suku cadang imasi.
Tes Hipotesis Pengaruh Promos: (X;) terhadap Keputusan Konsumen Membeli
Suku Cadang lmitas

Dot hasit perhitungan statistik sepertl pada tabel 431, nilar sigmifikansit
untuk variabel promosi adalah 0000, Karena milai signifikansi tlcbih keod dan
mlai ¢ yang diteniukan (0,03), maka Ho ditolak dan Ha ditenima, yang berartt
bahwa variabel promosi {X:) mempunyal pengarub yang Signifikan terhadap
kepulusan konsumen membell sukl cadang itiasi
Tes Hipolesis Pengaruh Disimbusi -3{;) iérhedap Repiusan Konsumen Membel
Suku Cadang Imiigsi

Dari hasil perhitungan slatistik seperti pada tabel 431, nilad signifikans: 1
uniuk variabel distebusi adalab 0,000, Karena nilai signifthanst 1 leivh kecil dan
nilai o yang ditentukan (0,05), maka e ditolak. dan bl diteritna. yang herarti
bahwa variabe! ‘distribusi {Xs) Mempunyar pengaruh yang signifikan terhadap

keputusan konsumen membeli suky. cadang imitasy,

4.2.4.2. UjiF¥

Pengujian secara bersama (simultan) mengenai pengaruh variabel independen

erhadap variabe! dependen, dilakukan dengan menggunakan uy F statistik.

Berdasarkan hasil perhitungan seperti pada tabel 431 menunjukkan nilai sigmifikans:

F sebesar 0,000. Ini berarti mitainya lebih keell dani nilai o yang diteniukan (0,05}

Dengan demikian Ho yang menyatakan bahwa tidak ada pengaruh secara bersama-

sama variabel produk, harga, promosi dan distnbusi terhadap kepuusan konsumen
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membeli suku cadang imitasi, ditolak, sedangkan Ha yang menyatakan ada pengaruh
secara bersama-sama variabel produk, harga, promos: dan  distribuss terhadap
keputusan konsumen membeli suku cadang imitass, diterima
4,2.5 Koefisiecn Determinasi

Nitai koefisien determinasi digunakan untk mengelahui seberapa besar
pengaruh perubahan varisbel independen terbadap perubahan variabel dependen.
Nilai koefisien determinasi (R Square) berdasarkan perhitungan adalah sebesar
0,497. Hal i berarti hahwa 49,7%4 perubahan keputusan konsumen membel suku
cadang imitagi dipengaruhi oleh prodik, harga, promosi dan distribusi, sementara
selebibnva  50,3%% dipengaruhi * oleh - vapabe)l Jinmyse yang tdak  duchtr dalam

penelitian i,

4.3, Interpretasi Ekonomi
Berdasarken perhitungan-statisiik diketahui bahwa fakior yang mempengaruhi
keputusan konsumen dalam membeh suku “¢zdang imitasi sepeda motor adalah:
produk, harge, promosi dan distribusi,
(ambaran sccard kuebtailf werhadsp. pengujian hipotesis dapat  diuraikan
sebagai berikut:
I. Pengaruh produk terhadap keputsan konsumen dalam membell suku cadang
imitasi sepeda motor
Besarnya pengarub produk erhadap keputusan konsumen dalam membeh suku
cadang imitasi sepeda motor dapat dinyatakan dengan koefisien Beta scbesar

0204, Hal wu berarn semakim bak mutu produk suku cadang mitasi sepeda



motor, maka semakm tmegi pula kepuiusan konsumen dalam membell  suku
cadang imitas: sepeda motor.

Pengaruh produk terhadap keputusan konsumen dalam membeli suku cadang
imitasi sepeda motor, disebabkan suku cadang imitasi  sepeda motor cukup
berkualitas, suku cadang imitasi sepeda motor mempunyal desan/model yang
bervariasi dan wama yang menarik bagi konsumen unmuk membel Secara
pabrikesi, walaupun produX tmitasi, namun dalam hal penilaian kualtas
memperoleh suatu tanggapan yang cukup bak dani konsumen. D sampmg 10,
daya tahan produk mn melalui behémpa penggunaan dikenal cukup handal. Hal
it dikarenakan ada beberapa produsen sudah mempereleh sertifikal muiu sesual
standar mutu yang ditetapkan. Dengan demikian, adanya kaninbusi nyata dari
variabe) produk terhadap) keputsan pembelian. dikarcnakan kuahias dari mutu
produk imitasi tergolong bagus, daya tahan cukup finggl dan Yang palmg penting
jalah harga yeng terjangkau.

Pengaruh harge terhadap keputusan konsumens dalam, merobel  suku cadang
imitasi sepe ca motor.

Besarnya pengaruht harga terbadap keputtisan konsumen datam membeli suku
cadang imitast sepeda-inotor-dapat-Jityaiakan-dengan koefisien Beta sebesar
0,280, Hal i berarti semakin tinpei harga soku cadang imitas) sepeda motor,
maka semakin rendah kepuwmsan konsumen dalam membeh suku cadang inniass
sepeda motor. Variabel harpa memiliki beberapa aspek ukuran yaitu sesuai dava
jangkau konsumen dan perbandingan harga yang ditetapkan oleh kompetior.
Dan dua aspek tadi, maka dapat diketahoi bahwa produk imitasi lebih unggul

dari produk asli, Implikasinya harga produk imitasi terbukt lebih murah seingga
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terjangkau oleh konsumen, dan sangat membanty konsumen dalam pernenuhan
kebutuhan, khususnya mengenal pengadaan sarana dan prasarana transportas!
yang murah dan handal, apalagl harga yang ditetapkan olch kompetitor sag n
relatif mahal. Dengan redatf mahalnya harga produk kempemor, dan kurang
sesual dengan daya beh konsumen dalam negen, maka akan semakin menambah
lapi kencang perdagangan produk imitasi d Indoncesia

Berdasarkan uraian diatas, maka dapat dikatakan harga mempunyai pengaruh
regatif terhadap keputusan Konsumen unmk membeli suku cadang imitasi sepeda
motar.

Pengaruh prowmosi terhadap keputusan konsumen dalam membel suku cadang
imitasi Sepe da Mt

[Besarnys pengaruh promosi torbadap keputusun. honsurmen dalam imcmbell suku
cadang imitasi speda moter dapat dinyatakan dengan koefisien  Beta scbosar
0.328. tlal inl berarti semakm lnggi piomos untuk memperkenatkan  atau
memasarkan  siki’ cadang imidasi sepeda mower, maka semikin tnggi  pula
keputusan konsurmen dalam membelt suku cadang 1mmtast sepeda motor

Promasi  mempunydi pengaruh positit terhiadap  keputusan - konsumen untuk
membeli suku cadang IIESFscpeda fotor-karena-dengan adanya promast yang
dilakukan secaa rutin, maka konsumen akan lebith mengenal suku cadang imnast
dan komsurnen akan tertarik untuk membeli suku cadang imnasi pada saat
membutuhkannya.

Promosi dalam pemasaran mmenempatli posisi dan peranan yang sangat penting,

sehingga dapat dubaratkan produksi akan berhenn jika ddak didukung adanya
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promosi, Promeost merupakan ujung tombak dan pemasaran, dalam ha
disamping berperan sebagai sosialisasi produk, promos mampu berperan untuk
mempertegas keberadaan  produk  agar  wiap dikenat konsumen. promost
merupakan suaty cira agar sesuatu yang ditransfiormasikan diketahui dan dikenal
oleh orang lam, yang pada giliranmya konsumen akan memberikan zlternatl
pembelian pada suaty produk ierentu,

Pengaruh distribusi techadap keputusan komsumen dalam membeli suku cadang
imitast sepeda motor

Besamnya pengaruh distnbusi terhadap keputusan konsumen datam membeh suku
cadang mitasi sepeda molor dapal dinyaiakan dengan koefisien Bet sebesar
0.311. Hal ini berarti seroakit intensif sahirap Gstribust suku cadang imitasi
sepeda motor, maka semakin tinggi pula kepulusan konsumen dalam membehi
suku cadang imitasi sepeda motor.

Distribusi mempunyai pengarub terhadap kepatusan konsumen untuk membeli
suku cadang ifmitasi sepeda mator. Hal.in dikarenakan distribusi sebagai
“mativator dan 'promesi den jupa mclaarbelakangl wansiormasi produk dari
suatu tempat ke tempal yang lain, sehingga terkesan saluran distribusi merupakan
komponen penunjang ulama dan leberadaan promos sebelumny a.

Dengan adama faktor saluran disinbusi yang didukung oleh promos) produk
suku cadang imitasi, akan mengakibatkan produk lebih mudah dijumpar d
pasaran, dibandingkan dengan sukn cadang ash yang hanya dapat diperoleh &

bhengkel tertenu,



BAB V

PENLIELP

5J. Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan dapat diambil kesimpulan

sebagai berikut:

1.

Produk meémpunyal penparvh yeng positf dan Signifikan wrhadap kepulusan
konsumen membel suku cadang wmitaslBongarvh tersebut terbukti dengan
nilai signifikansi (probabiliias) vang lebih keeil dari nilm o (0,05, Hal im
berarti hipotesis yang meny siakan jerdapal peogarch dari produk terhadap

keputusan kensumen membeli suku cadang imitasi dapat duerima.,

2liarga mempunyal pengarsh yang negatif® dan signifikan ierhadap keputusan

konsumen membeli soky eadang imtasi. Pengaruby tersebul terhukti dengan
nilai signifikansi fprobabilitas; yany tebih’ keel dan narl o {0,053 Hal i
berartt hipotegis | yanig menyatakan terdapal pengaruh dofi harga tcrhadap
keputusan konswmen membel sukn cadang imitas) dapat diterima,

Promost mempunyai pengaruh vang posiil dan Signifikan terkadap keputusan
konsumen membell suku cadang imitasi. Pengarub tersebut terbukti dengan
nilai signifikansi (probabilitas) yang lebih kecil dari milar « {0.05), Hal iy
berarti hipotesis yang menyatakan terdapat pengaruh dani promost ferhadap
keputusan konsumen membeli suku cadang imitast dapal diterima,

Distribust  mempunyai  pengaruh  yang  posiif  dan sigmifikan  terhadap

keputusan konsumen membel suku cadang imitasi. Pengaruh tersebut terbukti
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dengan nilai signifikansi (probabilitas) yang lebih kecil dan nilzi o (0,05). Hal
il berari  hipotesis yang  menyatakan terdapat pengaruh dan distribusi
terhadap keputusan konsumen membel suku cadang irmitzs1 dapat diterima
Produk, harga, promosi dan distribus: memnpunyal pengaruh secara bersama-
sama terhadap keputusan konsumen membeli suky cadang imitasi. Pengaruh
lersebut terbukti dengan nilai sigmifikansi F (probabilitas) vang febih kecdl dari
mlai o (0,05). Hal w1 berarti hipotesis yang menyatakan terdapat pengaruh
dan produk, harga, promosi dan distribusi secars bersama-sama terhadap
keputusan konsumen membeli suku cadang imitasi dapat diterima.

Nilai  koefisien determmas: (R Square) berdasarkan perhitungan adalah
sebesar 0.497. Hal 1w berart bahwa 427%% perubahan keputusan konsumen
membell suku cadang mndan dipergamuim olch produk, harga, promosi dan
distribusi, sementara selebihnya 503% dipengamshi oleh variabel lainnya yang

tidak diteliti dalam penclitian i

5.2. Saran

Berdasarkan kesimpulan 4 atas, maka ads beberapa saran yang diharapkan

dapat digunakan sebagal bahan pertimbangan bam phak manajemen PT. Naga

Saktt Motor Semarang

|

Perusahaan perlu menmngkatkan kualitas suku cadang imitass sepeda motor
uniwk menank minat konsumen vaitu dengan menyediakan desavmodel suku
cadang imitasi yang lebih bervanasi, menyedigkan warna-warna suku cadang
imitasf yang lebih atraktf dan mengemas suku Cadang imitasi dengan baik

sehingga menambah minat konsumen untuk membeli suku cadang imitasi
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2 Dalam menetapkan harga suku cadang imitasi, perusahaan memberikan harga
yang lebih bersaing. Hal mi bisa dilakukan dengan cara membenkan harga
yang jauh lebih murah dari suku cadang ash sehmngga harga lebih lerjangkau
dan memberikan diskon/potongan harga kepada konsumen yang membeli
suku cadang imilasi agar konsumen lebih tenarik untuk membeli suku cadang
irnitasi.

3 Sarana promosi vang dilakukan sam it sudah lumayan bagus dalam

meningkatkan pefijualan dan mampﬁrk}qﬂkan produk suku cadang imitasi

kepada konsumen, akan tetapi | rr’/\\.

dalam p-r:ma}ang:: 1 ‘aadeng e dopat ferfhat o'ch
membeli suku cad;i'_ ';“"LLJJ:‘U[@?EJ v L‘P’
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