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ABSTRAKS]

Era telmologi wlah melanda sendi-sendi kehidupan grmusia dimanapun
penggmazn alai-alal leknologt dalon membante serta meringanitap pekerjaan, sangat
dibutahican mwalai dari alt-alat rumsh tengga, perkantoran eampei yang terbaru yaig
alat komunikasi yang dapar bertiubungan dengas slapmpun, dimsmmpn dap kapanpiu
vang dizebut deppan  Hamdplone. Eonstinen alan rpembeli Handphone terlebih
dshuly melthat fasilitas-fasititas vane ach, menarik tidaknya, lenghap tidak, bagus
tidak schinggs konsumen schelumy membeli alag mambancingkan antarn merek
Handptione vang saiu dengan sang lam.

Tujpan dari penelitinn  adalah  umhek smengetahui  pengarub fwalies  mer,
hargs dan model Handphone terbadap proses pergamtbilan keputusan pembelian <
kalangan renraja & kota Salatiga

Populasi dabm  penelition 10 adulah remajE yang mefakukar pembeliag
Handphone & Koln Salliga. Sampel vmg diambis sebanyak 100 regponden, Alai
analiss yong digunakan adalh regresi finder berganda den pengujing bergandn

Dari hastl penelitian dapar dilsal kesimputan sebagal berital
I. Berdusarkan hasi perelitian diperol=h persamaan regresi {inier berganda

Y =1.260 4 0606 Xl 0584 X2 - (237 33+ 0495 X4

L. Terdapal pengamih posiii seng sgnifikan anlarg fanlitas terhadap keputusan
pembetian, ol iei-torbukti (5,120) = i-tabel (1 658) atam wg t (0,000) < P
dengan denmkian Ho ditolak dhn i diterinm

3. Terdaput penswuh positif wang signifikunafters mens terhudap  Kepulusan
pembelian, hal s tevbukti thitwg (3.885) = t-tabal {1,658) aln sig t (,000) <
*% dengan denukian Ho ditolak dwn TTa dilerima

4. Terdepat pengand meganf gang signifikem  satwra larga terhadap kepuotusan
pernbelinn, al i terbubti t-hihme (<2 760 < 1-tubel (-1,658) amn wig | (G,008) <
5%, dengan demikina Ho dilvlak dan Ha diterina

5. Terdapal pengaruh | poswif yang signifikan arfara mode! terhadap kepulusan
pembelian, Fal ini rerbukti {2,841)> t-label {1.658) aln sig £ {0,006) < 5%
dengan demilien Ho ditolak dan Ha diterima

6. Terdapat pengaruh positif sang signifikan antara inyalitas, msm, baga dan modei
terhadap keputugan pembelian, kal ini terbukti F-litung {63,967)> F-abel (2.45)
gl sig F{0,000) < 5%, dengan demikian Ho ditolak cdan Ha diterims,

% Nilai koefisien deterwinasi adalah sebesar 0,729 yvang berarti variasi perubalian
keputusan pembelian  dipengaruhi  Kyafitas. wweny, lwrpa  dan model sebesar
T2.9%, sedanghay sisanya 27, P4 dipengarubi oleh Saktor lain
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PENDAHUELAN

1.1 Latar Belakang Masalah

tra teknologr relah melnda send-sendr kehidypan manusia dimanapan
penggunaan  alat-alat  ©hnofogi  ddfam  membantu  serta  meringankan
pekerjaan, sangat dibutuhkan tstal dan alat-alat rumah tangua, perkantoran
sampar yang terbaru yanu aiat Komumkass vgep dapat berhubungan denpan
spapun, dimanapus dm Kapanpun yany disebut dengan Haid phone.

| larviphone scdane tremd pends sasl @ sehinpgea 8Bk mendapatkannya
sangat muddah yaiu & mal-mat Kivisusnya i Cosster-counter  Hundphone,
agen-agen yang ada Adasan seecorang monppunakan Handphone kareng
dengan  Handphone &kan memperoleh  kemudshan-kemudahan  daam
berkomunikast seta mempersingkar jarak tempuh. Dengan keunppulan yang
dimultkimy-a serta | efSien yams ada inengadikan Handphone sebagal suaty
kebutuhan bam  semum  orang  yame  menginginkan  keinuydahan  umiuk
berhubungan dengan keluarganya, sadara dan rekan bisms sekaliun untuk
mengadakan soaiu per jangan alou kesepakatan bisrs’

Handphone banyzk Jems mereknva welam yang masuk k¢ pasoan
indonesia adaluh Noka, Siemens, Fricson, Samsung dan Phithp, Senakin
penungnya Handphone bagl Kalampan bisms dan masvarakat umumnyg

membuat perusahaan-perusahaan penyedia psa saluran elepon seiuler saing
1



Mengantisipast persaingan yang terjadi yailu dengan memingkatkan atribut
produk  Atmbut preduk Fandy Triptono (1997103} mengemukakan atribut
produk adalsh unsur-unsur produk yane dignerap penting oldl konsumen dan
dijadikan dasar pembchan. Dengan adanya sisi keumtungan vane dapat
diciplakan Juri awbur suatu produk, maka awibut dapat & daya gunakan
Wik memenangkan  persaingan. Menumit  Kotler (1985:178) hal o
dischabkan karena scuap cin produk. momibki peluang untuk  memenuhi
sefi® kenginan pembell baru. Balam penerapannyva baryak perusahaan vang
berae-benar  movgtit dalam | moncniukan T dambshan bugt  produk-
produknys, sehingga menjadi produsen perfama. yane memperkenalkan dn
baru sesual demgan kebutuhan dan bemmilan Hnger merupakan  saldh safu
stratepi yang- efeknl dalsm memenangkan persampan. Attty Hundphone
mehputi menu, phone book, pesan, regaster, profil, pengaturan, pongalihan,
permainan. kalkulater, pensingat, jam den kalender,

Menu adalab daflar atau  sefanpkajan fibias vang tersedia dan dapat
dyzunakan yang meliputy lavar lebar. lengikap penatipilan dan banyak . Phone
Book adatah [asilitas yang menvediakan dallar mama-mema nomor ickepon,
Pesan adalah fasilitas ontuk mengirim pesan kepada orang hin Register
adalah daflar vang, berisi nomor wasuk dan keluar, Penpaturan alalub i litas
yamg  berisikan  tenlang  pengaturan  felpon, pamgguan,  pengamanan,
Pengalihan  adalah  fasilias yang penggunasn  punggilan 1ampa  dering
penpalihan bhila nada sibuk dan diluar jangkauan, Permainan adakah fusilitas

sang berst sustu permaman & dalam Handphone tersebut. Kalkulator adalak



Fasilitas yang memungkinkan anda melakukan perhitungan atae melakukan
konversi mata uany. Pengingat adalah fisilitas sanp menyediakan apa sajo
yang diingal pada keplatan vang akan dilskukan pada hai i Jam adakh
faslitas  yang menonjukkan  waklu.  Kalender adalah  (asibias yang
menginf ormasikan tanggal dan hac ity Harga adalah jumlah uang (ditambah
berapa  kalau mungkin) yang dibutuhkan  uniuk  mendapatkan  jumiah
koinbemast dan barsrg serta polavanannya yang mcliputi potongan harga,
tingkat gy, keseswiian penerapan harga denpan keudaan produk Benluk
adalah wujud atau ol khay yarg ditampilkan ol produk inelipuli model,
Jumlah pi e bentuk dkargna vanast Handphone banyak maka penulis hanva
membahas pada vanalel menu, harsa, din bentyk).

Konsuen skan meinbedi Handphone lerlebih debula melibat fasilits-
fasililas yany adamsnarik tidaknya, lenskap tidak bages fidak, schingea
konsumen sebelum membeli akan membandingkan antara merek lHandphone
yang safu dengan yamg |Eil'I1.LL’Ii5Eﬂn}:u INokiz dan Siemens konsumen ghkzn
membandingkan  bagaimana monu, phore book, tewster, pesan. profil
pengaturan, pengalihan, permaman, kalkulater, penpingat, jarn, kalender,
harga dan bentuk, Hal i sangat mempengaruli konsumen untuk mengambil
keputusan dalam proses penbelian Handphone tersebut. darl perbandingan-
perbandingan vang telah ditakukan, konsamen selelsh membeli Handphone
dengan perbanchngan berbagai macam mersh, maks dopal disimpulkan bahwa
Handphone vang paling diminati adalih Handplione Nokia, Tl mi dapat d

likat dalam data & bravwah i,

L 1]



L Merek Feageluaran Penjualan Handphope
'S Nokm o A0t — 560G per bulan

2 Sicmens 30—-400  per bulam
‘ 3 Fricson A - W0 per bulan
|

4. Samsung | [D0-200 perbulan

5. Phuitp - 0  perbulun

Sumber : Dn 3 Lokesi Counter besar di kota Salatrpa

Dun perbandingan it dopat diperelch babwa Nokia paling d ininat, m
tetbukil dengan meoemipatt, (rittan yang pertama dalam pemjuaian Handphone
antara 400 — 500 pr bulanava, Kedua ditempati oleb Sigmens vain %0 -
400 per bulan, kebga Encson 200 - 300 per bsan, trutan keenipat Samsung
dengan penjualsn W0 - 200 per baian, din kelima Phillipdengan penjuatan 0
= 100 per bulan

Alason ketorkaian seorans konsmmen membel  Handphone, karena
Handphone terdapat bansak Gmibilas vase lenwkap vary memy phone book,
pesan. register, profil, pempaburan  pengalthan, permainan,  kalkulator
pengmgat, jaml. kalender, haga Handphone yang rerjangkau, dan bentuk
modd Handphone vang banyvak disukai oleh foBsamen,

Selain i Handphone bunvak diemnati feruiama & kalalman remaja
khususnva remap & kota Salatiga, karena  Handphone  dalam

mengopcrasikanya Sangal mwdah dan prakpe Hal mi berdasarkan dan daa
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yung diambil mulai Agusas 2002 sampai Desember 2003 rateralz menggumekan
Handphone MNokia Seszorang akan mempimyai suaty pandangan terhadap sebuah
produk bilamana & mengetahi sehuah produk veng ditawarkan. Pengambilan
keputusen bagi konswmen upsk mesibeli suatu produk menyanght serangiwian
keputusan tentung jents produk, merek, atribm produk, kuslktas dan igantitas
procuk serta wakty pembelian dad oy pembelime, Selain su i dalam petisp
berprodukyl  perusshasn harus  menngaries  alribut  tersebui  herbenmk  dajam
peokes 1ealisasi konsep produk sesudeh perusuliagn memperkenalkap produk
tersebut | posar sitka . parussheen akan menulal medyempumakan  efritit
produk s daput Dertahan  menghudaps sehap tantengan dakyn  setimp  fahap
siklus hidnp, Mengstalnd pentingnya pengarih atribut produke produk terhadap
proges pengambilin - kepulusan (ke perclition il Pewilis ipengambil judul
CPENGARUH - ATRIBUT PRODUE ISRHADAP PROSFS  PENGAMBILAN
FLEPUTUSAN PEMRBFIIAN HANDPHONE (Study kesue pada remajn o kots

Selatign ).

Pervmyasan Mazalah

Berdamirkan kbtar belakang masalah yang telah dikermtkaksn, rmka dalkam

penel itien ini permasalahaaaya drunwskan sebagai berikut :
1. Bogaiamana pengerul kualitne Hasdphone terhadap prosea  pengambilan

Kepulusaa penbetian di kelangan ranajg d kota Salefiga



i.3

Bagawwana pengarch meni  handphose  ferbadup proses  pepgambilan
keputasan persbelian di kalangan remajs di kota Salaiiga
Bagaunsna pengarch  hargas  Handphone terhadsp proses  pemgambilan

leputuzan pmbelian d inlangae renmin di kota Salptigs.

. Bagaimana pengarvh mode]l Hundphone  ferhadsp prosss  pengambilan

kepitusan pembelian & kalngan resnege di kot Salafigs

Bagaiamana penganth lurzlitas, menn, harga din mods] Handphone ferbadap
proses pengambilan keputesan pembelian di kabangen remajadi bots Salatigs

Tujuan Pencliian

Berdasmkan lafar belakang dan perusmsas masalsh maka tpme dan

penelitian wdislah -

L Tohke mengetahni seberapa bersar pengaroh Samlbitas Haciphone dalem proses

pengambiln kepubusan pembelian & kakwgan remaja o kota Salatiga.

2. Umtik mengetniun  seberapa beear pengarufh menu Handphone dalam proges

peagambiln keputusan pembelian & kabiugan remaja di kota Salatige.

3. Uniuk mengetstxn weberapa besar pengarvh haiga Handphone dalwn proses

pengambilan keputusan pembetiun di kelangan remam di keln Salatiga

4, Untuk aeugetalie seberapa besar pagarul model Handphone dalam proves

pengambsian keputusan pembelion ¢ kedngan romage di lota Salatign,



5. Untuk mengefahui seberups besar pengandh kualitag, mem, harga dan modd
Handphone erhadap proses pergambilan kepwnsan pembetian di kalangan
remaa & fola Salatiga

14 Kegpumaan Peaclitian
i.4.1 Kerunaan Treoritis

1 Momberi imhan maskan begi penwshas dalam mengembaigkan kebi mkan
pemasara.

1 Memberi nforumsi fopads pibak  yang berkepentingan, khususnya bagi
perusahasn Handphone dalam wwsstapkan prakis pengamibilin keputusn
agar produlmya di tetima masyarakat.

3 Menambah pengetaluen bagi  Pemitis mandpmes  pemesarsn  kbusuanye
mengenm parizkn konmomnen

142 Kegunaan Praifis

L Pesulis sendiri dalin meactepkan daw-iins: wnp diperokdh dari banghu
kubizh baik s:cara teoristis maupm prakis melalui kegmtan penclitier di
lapemgan di wena imn tersebut diterapdcan

2 Memagjenen produk Handphone yang bevads o Selefign delen penelitin mi
semoga dapat memperdieh mamukan yang brermanfast,



2.1

B8aB Ul

LANDASAN TEORI

Produk

Menurut Philip Kotler (1997 : 52) Produk adahh segala sesuaty vang -

dapat dwawarkan ke pasa unnk memenuhs keingiman ata kebutuhan.

o]

\ UNISSULA
Barang  taha "“""*LL“&P l@#k-'l!‘gl“’:t{ﬂ*lﬂ vang

T

digunakan bany

3 Jasa

fasa bemifat udak terwujud, tidak dapat dipisahkan dan mudsh habis.



2.2, Arribut Produk

Pengertian atn but produk

Atribit produk merupskan safah sam konsep imy dalem pemasaran dan
kebutuhan keisinun, permintaon, perukaran ateu tramsaksi dn pasa,
William I Stanton (1996 : 222) mengemukakan atribut adalah sustu
sikap yang kompich bak vang dapat diraba (tangasble) maupun vang
titabk tusit dwaba (inrsnmble).

Philip Koller (1997 @ 278) mengemukakan amrid produk merupakan
salah sutu sumber pengernbangan, proded. hanl mampu mebpd produk
yang  selaki diinginkan koosumen  Maka akan mamcunl produk  yang
Dorhoatdas ¢ weer dunana bisa memesutn kolena kgnsymen  dalam
pIoses | evaluase pencanan pembelizn #is suah mork Aan produk
kiteria | oot bz bersfad obvehid misal anapge vang timbul dengun
mengkonsdms produk mesk crenm: Dhiantara bebesapa kritena yang
dianppap pefiiee olch konsumen 3Bs s@U produk yang sama dan adas
kriteria vang palg peatiag disehut denwin anbul determinan dipidih
oleh stbagian kossunen discbut atnbiwt yarme paling penting  bag
KOTSLITIEN SEeCara umune

Suaiu  atnbut  prockk  pada bakekamya adalsh faedah vare dapat
disediakan oleh produk yanp bersanphutan dapal diperolh seorang
konsumen saelab meembeli suanl produk  terschwt Sebagian  besar
produk memiltki banvak atrbut dan masing-masipg atribut memiiki

struktur hepentingan yang berbodabeda diantara komswmen selinggs



[

deagan - menggshungkan  tingkat-ungkat kepentingan tersebut  akan

mempcriuas gagasan sccara tepal pada akhimva, dapat members nilai

tarabah pada produk sehingea bisa memberi kapuasan pada konsumen,
Jerws-jems atnbut produk

Menurul Willism T Stasson (1996 - 222) jems-jenis ambut produk
adatah:

a  Merk

Merk  adalub i atan didesain khusus, atuu

h

Desan merupskan saah satr aspek pembentuk citra produk, sehuah
desain yang unik, iain dari yang lain, bsa menpakan sam-satunya
em pembeda produk

Harua

L+
"

Harga add sh jumlah vang (kemungk@an ditlambah beberapa barang)

vang dbwrbboan untuk memperolch  bebeapas konbinasi sebush

1o



K

produk  dm pelayanan yang memertainy, | bR merupakan nika
vane disebutkan dalam nupiah dan sen atéu medim moneter laimma
sehaval ala wkur

f. Promos
Promos adubeh unsur sang ddeyggunakan unink irembernitahukan
dan membujuk pasar tentang perodek barw perusahaan

Kualitas

(%]~

Kuahtis adaluh kemsmpusn yang bise & miliki dan suaty merk
dalam menjalankan fungs e

hi Menu
Menu adelah daftar atau scrangleaian the il ias ya ng tersedia dan dapat
drzunakan.

1 Model
Model merupakan wujud atag arf khas yang ditampilkan oleh suat
produk vang dapat menciptakan semacam kepnbadian fersendin bag

peinakalnaya.

Pengertian Ferilaku Konsumen

Peritaku konsumeen menurut Baso Swasta (1997 - 9) gdalsh kepratan
peromniman atae kelompek yume lanpsang ferlibat dalam mendapatkan dan
memperpunakan  barane-batane alau jsa tormasuk didalamnyva  proscs
pengambilan E;e[;ulusan pada proses persiapan atas penenluzn keplatan

te1sebet.

11



Anwar Prabu Manghmegam (1998 - 18} mendefinisikan periaky

konsunien  sebagal  Kegiastan-kegiatan  indnnduy yams secara Jangsupg

terlibat dalam mendapakan dan memepergunakan barang-barang danjasa-

psa wrmasuk didalamnya proses pengambibn kepotysan pada persiapan
dan penentuan kegratan-kegiatan rerschul,

Fakior-Faktor yang memepengaruhi penilaku konsumen

Menwurut Phibp Kotfer (1995 1781 §1) Faksor-faktor skstern Yang

mempengaTaie pert lakn koasemen adal gh:

Kebudayaan dan kebuday aan khyjsus

Kebudayasn ada'ah simbol dan fake yang %omplek, yang diciptakan
mausid, dirunken dari generasi schaga peneniu dan penganr
petifaky manvsia dilam masyasakal yang ada Jdv perilaku konsumen

sehal | dipengarchi . dan ditentukan olehkebudsyasn  ang

melinghipinga, dan pengaruhnva skan selaln berubah sesuai dengan

kemapuan dan porkembangsi paian dan mas, arakat tersebut,

2 Kelas sosial

Kelas sosil dapat menimbulkan pengarvh penting dafam pembetian
produk. Konsumen ‘barang teremu  mempakan  alt  wntuk
mengehspriosikan  smtus ks seseorase.  Pensghaan  hangs
memperhatikan hid tersebut. Masyardimt k#a psda pokolona dalam
dikelompokkan ke dalam sga yolongan ¥ aitu:

2. Golonigan aas yaite pengusaha kna, pejabal tinggl

12



b Golongan  menengah  valu karvawan  nstansi pemernmiah,
pengusaha menengah.

¢ Golongan rtendah saitu buruh pabnk, pegaws:r rendsh, tukang
becak dan pedagang kecil,

Kelompok refenen

Kelompok refervow adalah  kelompok sosial yang menjadi ukuran

-

A
pasar Konsumnen

_ 1 Dalam keluarga
' L ‘- L1
mising-m i ﬁt}b""*""‘?’

\ =2
membelt  sesuate. Setfap  angputa  ketuarga  meimliki selera  din

/ metheda-beda  uniuk

=)
2h yang banvak-melakikan pe /
/

kemginan yang berbeda, Oleli karena 1M moanapr perasaran perlu
meng'Sizhu sehenamys fentang -

| Swmpa ysng mempengasuht kepulasan uniuk membel

2. Siapa yang meinbual kepulusan umuk metbel

. Stapa yang melakukan pembefan

4. Siapa pemakal produkeya

13
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Keempat hal hal tersebur dapat dilah-ukan oleh orang yang babeda
atau dupat pula dakukan okh sow atau beberapa orang. Perilaku
pembelian din sebuah kehsupa gua berubah-ubah sequar dengan

perkembang un t#hap didakin s1lus kehidupan keluarpa,

raklor-faktor mtern yang mempengarvhi penlaky konsumen.

Menurt Philip Kotler (995 195-203) fakor-takior imem yang

mempanparuhy perlake konsumen adakal
=11 1

Motvgs:

Motisasi adajah suaty kebldhar ying euksp kuzt, mendesak untuk
MENZAYA  SESCOrME  apar  supayd  MENC]  pemwasan terhadap
kebutuhan e Jadi dengan mepwaskan kebutuhan akan HENgurang]
ketegangan  Misal © rasa kipar ofan memptivas SESCOorAny  antik
mclakuhan kegigtan krienty, vatu monces nag alaupun makanan
lainnya vk menghilangkan easa lagar.

Persepsii pengaman

tndividu-ind¥idhe mshhat  sualy reaias dengan cam yane berbeda-
beda Sebuah produk, schuah merk, sebush iklan, tidak dapat dilihat
vieh seiiap dengan cara persis sama. Orame dapat muncul dengan
persepsi Yany berbedabeda tathadap obyek rangsangan yang sam
karema tifa proses yany berkenoon dengan persepsi yaitu: PENCTIMEaN
Fangsangan secam seldodf, porubaian makng nfomman secara seleknf

thn mengingatkan sesuale secara selebaif
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ieta ar

Beljar mensgambarkan perubahan dalam peritak seseorang individy
yang bersimber dari  pesgalaman Pengalaman yang berhubungan
dengan pengpunaan produk, vencarmyd ikan yane ditayangkan, atau
vang  distarkan  dan aspck-aspel.  pemasaran  lam menyebabkan
bertambahaya  pengetabuan konsumen  Belajar  dapal mga  terjad;
melahs pengamatan ati obseivast dampak perilaky orang hin.
bepribadian dan konsep din

Kepribadian mencakup kebiasaan dan <fa st watak ang khes
membodakan peilaku tiap wdivedy

Kepobadian  merupakan  ein-ciri psikolopis — yane  nembedakan
SUSCOrAmg, vang meayebablkan teradings jawaban vamy sovara relatif
ktep dan benalan Lama (erhadap bmekunganma Pemasarsn hars
dapat mengdeniifikasikan tujuan perabehian sonsurgen, karena hal i
dupat mempengarvhe penlakn mereka, Seliap korsumen mempunysi
konsep dn yany berbeda, sehagin diperhskan ysabs pemasaran yans
bubeda pula uniuk sefiap sepmen konsmrcn

Sikap

Stkap dapat dikaakan sehapal suam kecenderungan  yang dapt
dipelajart ymtuk bereaksi serhadap penawaran prodok dalam masulah
vang bak maupun vanp lwmng bak secara Lonsekuen. Jadi sk ap
dapai membenkan pemlaian posif atmupun negatd tethadap suan

produk



2.4. Proses Peagambifaa Kepatusan Pembelian
Penlaky konsumen akan mencniukan proses pengambilan keputusan
dalam pembelian mereka proses tersehut merupakan sebush penldekatan
peny elesatan masakh yomg erdin @as lima tahap van hilalui konsumen
Kelima tahap  bersebut  vadtu pergenalan  masalah, mencant
wirmast, beberapa perulaizn altesnatif, membual keputusan membeli dan
penlaku setelah membeli (Kotler, 1990 252
Kelima tghap yang dilalet kowsumen Wysehist dapat digambarakgn

dalam schuati model sepertt paca gambarbenkul «

Model kma tabap proses membel.

Pengenshn | | Pencorian ' Petalaran | Kegmu.-:ah f Perilzhn seeizh
) #a Jah ] fiwrmasi Alernar - Pembehzn I}_" memheli
; . L

Model tersebui-menekankan  bahwa proses aembeli dimwley jeub
sebelum tndakan membeli. Modct im juga rmplikasi bahwa para konsumen
besa menempat beberapa tahap atsu uruannye thdak sesuan

Keltma tahap yae dialin konsumen dalam proses membeli dapat
diurmikan sehagat henku
I Pengenulan masalah

Prosc~s pemibedian dimeula demgan pengenalan masabh atmn kebunihan,

Jika kebunshan tersebm  dierahue, maka konsumén  akan  segera




(]

memabami kebutuhan yang belum perlu segera dipenuhi atau masih hisa
ditunda sepenuhnya, serta kebutuhan yang sama-sama harus segera
dipenuhi. Jadi dari tahap inilah proses pembelian itu dimulai dilakukan.
Pencanan informast

Seorang konsumen vang telah dirancang kebutuhannva dapal atau tidak
dapat mencani informasi yang lebih Janjut jika dorongan konsumen ity
kuat dan obyek yang dapar memuaskan kebutuhan ity tersedia,
konsumen azkan membeh obyek itu pika tidak ada maka kebutuhan
konsumen itu hanyd menjadi ingatan belaka. Konsumen mungkin tidak
melakukan pencarian lebih Janjut atau sangat aktif mencari informasi
yang mendasar kebutuban,

Pem laian alternatl

Setelah melakukan pencarian informast sebanyak mungkin tentang
banyak hal, maka selanjutnva konsumen harus melakukan penilaian
tentang  Deberapa altematil yang ada dan menentukan langkah
selanjutnya.

Penilaian ini tidak dapat dipisahkan dan pengarub sumber-sumber yang
dimiliki oleh konsumen (wakiu, uang, dan informasi) maupun resiko
keliru dalam penidlaian.

Keputusan membeli

Serelah tahap-tahap dimuka dilakukan, sekarang tiba saatnya bagi
pembell untuk menentukan pengambilan keputusan apakah membeli

alau tidak.
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hka keputusan yang diambil adalah membeli, maka pembeli akan
menjumpai serangkaian keputusan menyanekut jenis produk, bentuk
produk, merk, penjual  kuantitas  waktu  pembelian  dan  cara
pembayarannya.

Untuk tahap pembelian ini, perusahaan atau pemasaran perle mengetahui
jawaban atas pertanyaan vang menyangkut perilaku konsumen, misal

berapa banyak usaha yang harus dilakukan oleh konsumen dalam

pemilihan pemjualan (motif langganan / patronage motive), Faktor-fakior

apakah yang menentukan kesan terhadap sebuah toko, Motif langganan
seimng memjadi latar belakang pembelian konsumen. Dalam hal im

konsumen lebih mengutamakan untukmembell pada penjualan terientu,

2.5. Struktur Keputusan Pembeli
Keputusan uniuk ancmbeli yang diambil oleh pembeli itu
sebenarmmya merupakan kvmpilan dad scjumlah keputusan. Setiap
keputusan membeli mempunyai suatu strukfur vang terdiri tujuh
komponen sebagai benkut
a. Konsumen dapat mengambi] keputusan untuk membeli sebuah
produk sesuai dengan keinginan dan kebutuhannya,
b. Keputusan tentang bentuk produk
Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli suatu
produk menurut bentuk. Keputusan ini menvangkut ukuran,

mutu, corak, dan sebagamva,

13



¢. Keputusan tentang merk
Konsumen harus mengambil keputusan tentang merk mana yang
akan dibeli setiap merk mempunyai cin atau perbedaan
tersendim.
d. Keputusan tentang penjual
Konsumen harus mengambil keputusan tentang dimana produk
akan dibeli.
¢. Keputusan tentang jumlah produk
Konsumen  dapat mengambil keputusan mengenal  beberapa
produk vang akan dibclinya
£ Keputusan tentang cara / waktu pembayaran.
Konsumen huvus dapat menentukan bentuk pembayaran yang
akan dilakukan, baik sceara tunai, kredit, dan lain sebagainya.
3. Perilaku setelah pembelian
Setelah membeli suatu produk, konsumen akan mengalami beberapa
tingkat kepuasan ataw tidak ada kepuasan, Ada kemungkinan bahwa
pembell memilikr ketidak pastan setelah melakukan pembelian karena
mungkm harga barang dianggap terlalu mahal, atan mungkin tidak
sesual dengan kenginan atau gambaran sebelumnya dan lain sebagainya,
Untuk mencapai keharmonisan dan memimimumkan ketidak puasan
pembelian harus mengurangi keinginan-keinginan lain sesudah pembeli
atau juga pembeli harus mengeluarkan waktu lebih banyak lagi untuk

melakukan evaluast sebelum membeli.

19
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1.6. Kerangka Pemikiran
Menurut Olson dan Dover (dalam Fandi Tjiptene, 1996 : 176). Harapan
pelanggan (dalam hal ini konsumen pemakai produk handphone) merupakan
keyakinan pelanggan sebelum mencoba atau membeli suatu produk yang
dijadikan standrt atau acuan dalam menilai kinerja produik tersebnt.
Hubwngan antara Kualitas, menu, harga dan  model terhadap
pengambilan keputusan konswmen dalam soelakukan pembelian dapat dilihat

dalam mode| kerangks pemikiran sebaga berilot ;

Kualitas
handphone

(X1)

MVERs,

Menu ]

handphons —=
(X2) E Keputusan Pembelian

—¥ handphone
(Y)

Harga
handphone

(3G}

(. |

| Model

handphone
()

| ST =

Dimana :

X . Kualitas handphone

X; : Menu handphone

X; . Harga handphone

¥4 : Model handphone

Y Eeputusan pembelian handphone



1.7. Uipotesis
Hpotesis adalh kesimpuln veng berifat sementars yang moesh perl

dmji kebenaranya (Sutrsno Hadi, 1991:15) Agar dapat diambil konsekuensi

21

logis muka dindsken suetu pengujion tentang kebenarn dengan menggunakan

datsa dan hasil penelitian.
Adapun hipotesk yang dapat di ajukan dalam penelitian ini adakah:

1. Diduga ada pengauh kuslias terhadap proses pengambile  Keputnsan
dulam membeli handphone pada remam dikota Saltiga

2 Diduga ada pengaruh antam menu terhadep proses pengambilas keputusan
dalm membeli handphone padaremaja di kota Selatiga

3 Diduga ada pengauh antan harga terhadap proses pengambiln keputuean
dalam membeli handphone pada remaja di kota Salatica

4 Dxluga ada pengauh stam model terhadsp proses pPetgmnbilan keputusan
dalm membelihandphone padaremaa dikota Salifiga

3 Diduga ada peagah kuelies, menu, haga dan medel Hmdphone terhadap
proses penganbian keputusan pembelmn di kalbmgan remaja di kota
Sabtiga



3.1

3.3

BAB I
METODE PENELITIAN

Jenis Penelitian
Jenis penelitian vang digunakan dalam penclitian ini adalah Deskrnipuf
analisis. Penelitian deskriptif analisis adalah suatu penelitian yang hanya

menggambarkan apa adanya tenlang suatu variabel, gejala awu keadaan
{Suharsini Arikunto, 1995 - 310).

Lokasi Penclitian

Lokasi penclitian yang dimambil oleh penulis vailu Remaja di kota
Salatiga

Populasi dan Sam pel
331 Populass
Populasi adalah jumiah kescluruhan obyek vang menjadi bahan
penelitian (Subarsini Arikunto. 1995 - PIS) Populast dalam penelitian
ini adalah Remaja di kota Salatiga.
3.3.2 Sampel

Sampel adalah  bagian  kecil dari suatu populasi  yang

karakicristiknya hendak  diselidiki  dari keseluruhan  populasi

(Suharsini Arkunto, 1995 :115),
Untuk mencari besarnya sampel dapat digunakan rumus scbagal
bernkut ;

2\

E

Dirmana -
£ = besarnya crror 10 %
o = standar populasinya 0,5

= besarnya sampe|

-
Tt

ey L



LM

196 x05 | *
\

0,1

= 96,04
Maka besarnya sampel vang diambil adalah 100 responden

3.3.3  Metode Pengambilan Sampel
Metode vang digunakar untuk mengambil sampel adalah
accidental sampling mengingat jumlah populasinya tidak dapat
diketahui secara pasti,
Accidental — sampling  adalah  feknik  penentuan  sampel
berdasarkan keseluruhan, siapa saja yange sevara kebetulan bertemu

dengan peneliti pada saul dilakukao penelitian (Sugiono, 1997 | 64)

3.4 Sumber Data
Data yang diperlukan dalam penelitian ini adalah

. Data Primer
Data yang diperoleh dengan cara mengumpulkan dan mengolah sendiri
dari tangan perfama atau responden langsung, melalui kuesioner vang diisi
oleh responden.
Data primer adalah data baru yang diperoleh secary langsung dari obyek
penelitian, diamati dan dicatat yang didukung dengan teknik pengumpulan
data (Herman Warsito ; 1993 : 48),

2 Dara Sekunder I
Data sekunder adalah data yang digunakan sebagai pendukung data primer
vang masih memerlukan proses lebih berguna (1lerman Warsito, 1993 -
48) Data sekunder ini diperoleh melalui organisasi atau perorangan yang
berupa majalah, buku, dan keterangan dari perusahaan yang televan

dengan pokok penelitian tersebut.



24

3.5 Definisi Operasional Variabel yang disunakan

Untuk mendapatkan mengukur masing-masing komsep yang telah

terdefinisi maka perlu data operasional.
Adapun cara operasional adalah

Kualitas adalah kemampuan yang bisa dimiliki dari suatu merk dalam
menjalankan fingsinya
[ndikatomya
8. kekuatan sinyal
Pengukuran kuslitas sinyal

- Sangat kuat 5
- Kuat 4
- Cukup kuat 3
- Temsh )
- Sangat lemah 1
b. Kualitas suara yang janih
Pengukuran kualitas yang jemih
- Sangat jernih 5
- Jernih 4
- Cukup jernih 3
- Kurang jemih 2

Sangat kurang jernth 1

¢. Daya tahan produk

Pengukuran daya tahan produk

- Sangat baik 5

- Baik 4
Cukup baik 3
Farang baik 2
Sangat kurang baik 1



25

2. Menu adalah daftar atau serangkaian fasilitas yang tergedia dan dapat
digunakan,
Indikatornya :
4. kelengkapan menu
Pengukuran kelengkapan menu
- Sangat lengkap 5
- Lengkap 4
Cukup lengkap 3
Kurang lengkap 2
Sengat kurang lengkap 1
b. Kemudahan penggunaan menu
Pengulauran kemudahan penggimaan meny

- Sangat mudak 5
- Mudsh 4
- Cukup mudah 3

Kurang mudah 2

Sangut kurang mudah 1
3. Harga adalah jumlah vang (kemungkipan ditambah bebsrapa barang) vang
dibutuhkan untule memperoleh beberapa kombinesi sebush produk dan
pelayanan yang menyertainya
Indikator yang digunakan :
8 polongan hargs
Pengukuran tingkat potonigan harga
Sangat menank 5
Megarik 4
Cukup menarik 3
- Kureng menarnik 2
1

- Sangal kurang menarik



b. Tingkat harga
Penguburan tingkat harga
Sangat murah
- Murzh
- Cukup murah
Mahal
- Samgal mahal |

[ I R LT,

¢. Kesesuaian penetapan harga dengan keadaan produk
Pengukuran tingkat kesesunian penetapan harga dengan keadnan produk
- Sangat sesual 5
- Sesuai 4
Culeup geguai 7]
Kurang sesna 4
Sangat kurang sesom i
Model adalah merupakan wujud atan ciri ithas yang ditampilkan oleh svaty
produk yang dapat menciptakan semacam kepribadian tersendiri bagi
pemakainya.
Indikatornya:
a mode! hand phone

Pengukuran model

- Sangst menarik 5
Menarik 4
Cukup menarik 3
Furang menarik 2
Sangat kurang mewarik 1



b. jumlah pilikan model hand phone
Pengukuran jumish pilihan mede! hand phone

- Sangat banyak 5
- Banyak 4
- Cukup banyak 3
- Sedilit s

Sangal sedikit 1

Keputusan pembelian merupakan sebush pendekatan masalah yang terdici
dari tahapan yeng dilafusi konsumen dalam keputusan akhir sunty proses
pembefian produk.

Indikatomya ;

a tingkat kebutuhan kensumen terhadap preduk hand phone

Pengukuran tinghat kebutuhan konsumen terbadep produk hand phone

Sangaf butuh 5
Butuh 4
- Cukup butuh 3
- Tidak butuh 2
Sengat tidak butub 1

b jumliah informasi tentang produk
Pengukuran tingkat jundah informasi tentang produk

- Sangst banysk 5
- Banyak 4
- Cukup banyak 3
- Sedikit z

Sangat sedikit i

27
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b. tingkat penilaian yang diberikan kepada konsumen}

Pengukuran tingkat penilaian yang diberikan kepada konsumen

- Sangat baik
Baik

tA

4

Cukup baik 3
- Kurang bk 2
- Sangat tidak baik i

¢. tingkat kemantapan dalam memilih produk

Pengukuran tingkat kemantapan dalam me milith produk

- Sangat mantap
Mantap

- Cukup mantap

- Kurang mantap

- Sangat fidak mantap

d. perasasn getelah membeli procuk

Pengukuran Tingkat kepuasan getelah membeli produk

Sangat puas

— LAl LA

Puas

5
4
- Cukup puas - 3
- Kurang puas 2

1

Sangat tidak puas



Skor jawaban untuk masing-masing indikator dari vanabel kualitas,
menu, harga dan model dan keputusan pembelian adalah dengan menggunaken
gkala tingkat 1 - 5.

36 Metode Pengumpulan Dala
Dalam upaya memperoleh data yang dapat dipercaya kebenarannya, tepat
pada waktunys dan memberikan gambsran permmasalahan keseluruhan metode
pengumpulan data. Metode pengumpuizn data yang dilakukan adalah :
a. Metode Observasi
Yaitu proses pengumpulan date veang dipercleh dari hasil pengamatan
lapangan.
b. Coding
Yaitu proges peniberian kode terhadap macam jawaban dari daftar pertanyaaa
vatuk digolonghan ke dalam suatu klamfikas: data sehinggs bersifat homogen
alau ke dalam kategori yang sams.
¢. Tabulas!
Yaitu pengelompokan atas jawaban dengan teliti dan terarah, kemudian
dihitung dan dijumlalian sampai lerwujud tabel vang berguna.
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3.7 Analisis Data
371

bas

b

Analisis Kualiatif

Analisa vang digunakan untuk mendukung hasil yang diperoleh dari
analisa kuantitauf. Analisa ini berupa pandangan-pandangan atau
pendapat-pendapat  pemikiran  dan  pertimbangan  yang sifatnya
subyekiif

Anahisis Kuantitatil

Yaitu sualu benluk anahisis yvanp penvajianmye dalam bentuk anphe-

anpka vane dapat divkar dan dibiiony,

o Ancelivin Repeest Berianda
Adalah merupakan suatu model matematis yang digunakan untuk
mengetahul percarnth antara dug venabel atau lehth, fyjuan woma
ansligiy reoreci adalah amtul membugt perkivaan milai sustn
vanabel {vanigbel | depender) jikz milar warigbel vanc  lain
harhyhensan dengannya fvanabel independen) sudah ditentukan
secara sistemairs. Bentuk hubungarnnya dapat dirumuoskar dalam
sebagai benkur -
Y =t ey s s+ 3y xp + iy g
Dimana
Y = warabcl dependen vait proses pergambilan keputusan

pernbéhan.
x| viriabe! independen (kuaitas)
¥: = wanabel mdependen (memaj

w1 — variabel independan (harna)

x — varabel independen (model)
= konstama

f . — kochsicn represt kualitas

B . = koefisien regresi menu

Py — koefisien regrest harga

fi « — koefisien regres) model
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b, Koefivien Delermirasi
Koefisien determinast { R ) digunakan untuk mengetahui besar
Prosentasi (%) pengaruh variabel dependen yang disebabkan oleh
variabel independen,
Rumus
R=1 x 100%
Dimana ¢
R — koclisien determinasi

 — kuadrat koefisien karelas

Tehntk pengujian vang digunakan
1. Ust t digunakan untuk menguii variabel independen secara parsial
terhadap variabel dependen.
a.  Hiporests vang digunakan
o By, s Ba, B — 0 tidak ada pergaruh antara variabel
imdependen terhadap vaniabel dependen.
e By B fis, g = O terdapat peagaruh antarz variabe!
independen terhadap vacabel dependen,
b, Taraf sigmibikesi {«) yang digunskan = 0.05 dan { tabel
ditentukan denyan derajat bebas (df) =n -k — 1.
c. Up statistik
b=

T
Shi

Dimana :
by ¢ koefisien regresi masing-msing varishel
1 . parameter yang dihipotesakan
Sbi : standart error Koefisien regresi masing-masing

varighal



d. Kriteria Pengujian ™ -

Lhierui 1l
diloluk

Exacaah o
chirgr s

Daciah Ho
dibzlak

A
-1 Jmtunp -1 fithes] i kithe] | hating

= -t tabel = 1 hitung <= 1 abel @ Ho diterima dan Ha ditolak
maka tidak terdapar pengarub antara variabel independen
terhadap variabel dependen.

- -t hitung < -t tabel atau t hitung> t tabel : Ho ditolak dan He
diterima maka terdapat pengaruh  amtara  variabel

dependen terhadap vaniabel dependen,

Lipr

Ly [ dugnnakan untuk anengoji pengaruh seluruh variabel

independen yaitu kualitas, menu. harga dan model terhadap

keputusan pembelian sceara bersamacsama

a  Hipotesis vang digunakan
Ho Py = Ba=[- B 20 ridak ada penganh yang berarri
antata variabel independen (x; %, x: dan x4} sccara bersama-
sama terhadap vanabel dependen (Y)

Ho 1By = 2 = By = Ba 2 0 : ada pengaruh positif yang berarti
¢ntara vanabel mdependen (%, x x; dan x,4) secara bersama-
sarna terhadap variabel dependen (Y)

b, Taraf signifikasi (a) yang dipunakan = 0.05 dan F tabel
ditenfukan dengan derajat bebas Vi=k — L dann—k.
[hmana: n = jumlah sampel

k = variabe! bebas



Lji statistik

R*(k—1)
fri=s
(1 —R*%(n—k)
Mimana :
R* = koefisien determinasi berganda
n = jumlah responden
k = wvariabel bebas.
. Kritena pengujian

bh“lbﬁﬂi.ﬁ

Arla pﬁngﬂjﬂh
f/

.ﬁ:‘.! ersa : ama d L;‘, ¢l dependen (YY),
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BAB IV

ANALISIS HASTL DAN PEMBAHASAN

4.1, Identitas Fesponden
Idenlitas responden disini dimaksudkan untuk memahami karakteristik responden
lebih mendalam,, sehingga membants memperoleh gambaran tenlang kendaan
dan ciri dari responden
I. Data identitas responden berdasarkan jenis kelamin

Tabe] 4.1
identitus Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

f Jenis Kelamin ~Tanlah % |
|

Laks-1aki 89 89

.! Wanita 1 11
| . T
L Jumlah { 100 100,00 |

Sumber : Data Primer ynng diolah, 2004
fenig  kelamin  konsumen dapat  mempengaruhi keputuzan  pembelian
handphone di Kota Salatiga, Berdasarkan tabe] 4.1 dapat diketahui sebagian
besar responden berjenig kelamin laki-laki yaitu sebagian besar 89 responden

atau (89%) dan sebagian kecil Lerjenis kelamin wanita yaite 11 responden
atan {(11%0).
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2. Drata identitas regponden berdasarkan pendidikan

Tabel 4.2
Identitas responden Berdasarkan Peadidikan
! e ] g
| Pendidikan | dumih | %
| 8D _% 5 5
H L
i SLTP 13 10
SLTA 34 34
Mabiasiswa 48 48
Jumiah oo | 100,00 :
i

Sumb;r -'. D:.a?a;rimer vang dielzh, 2004
Dari tabel 4.2 dapat diketalun bahwa jumiah respouden yang berpendidikan
Diploma lebih banyale. membeli handphone vaity sebanyak 48 responden
(18%) dan yang berpendidikan SD lebih sedikit mambeli handphone yaity
sebeear 5 responden {5%). Hal ini menandakan kensurmien dalam membeli
handphone di Keta Salation dipengarthi oleh tingkat pendidikan dari
konsumen iersebut Bagi konsumen yang berpendidikan tinggi tentunya dia

akan membel: barang yang angeap in baik dan berlnsalita:.



4.2 Analisis Kuoalitatif

4.2.1. Respon Responden Terhadap Fualitas

Hasil jawaban dari 100 respouden tentang Kualitas handphone di Kota Salatiga

dapar dilihat pada tabel dibawah ini :

Tabel 4.3
Fekuatan Sinyal Handphone di Kota Salatiga

o Hespon Resbonden Jumiah | Persentase
! Sangnt kuat 68 68
¢ Kuat 29 29

Cubup kuat 3 3

Lemal - ;
- Sangat lemah - -

-~ Jumlah C 100 wo

Stmber ; Data primer yang diolali, 2004

36

Dari has] jawaban responden pada tabel 4.5 menunyukkan bahws yang terbanyak

68 responden (68%%) menjawab EKekuatan Sinyal handphone di Kota Salatiga

sangat kuat, 29 responden (29%) menjawab kuat dan 3 responden menjawab

cukup kuat Jadi sebagian besar respanden memberiken jawaban terhadap

persepst Kekuatan Sinyal handphons di Kota Salatiga sangat kuat yaitu sebanyak

68 responden (68%).
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Tabel 4.4
¥ejernthan Kupalilas Suara Handphone di Kota Salatiga
] Respon Responden Jumlah | Persentase
| Sangat jarnih ' 72 72
| jernih I 26 26
Cukup jernih Il l E 1
Kurang jernih T 1
Sangat kurang jemnih - -
Jumlah 100 _ loo

:‘Emuber - Data primer yang diolah, 2004
Dari hasil jawaban respenden pada tubel 4.4 smenunjukian bshwa yang terbanyalc
72 responden (72%) menjawab kualitas suara handphone di Kota Salatiga sangat
jernib, 26 responden (26%) menjawab jernih 1 regponden (1%) menjawab culup
jernih dan kurang jernih. Jadi sebagian besar responden memberikan jawaban

terhadap perseper kualitas suars handphones di Fota Salatiga sangat jernih vait

sebanyak 72 responden (72%).
Tabel 4.5
Daya tahan handphone
Respon Responden Jumlah | Persentase
Sangar baik 69 69
Baik 30 30
Cukup baik 1 1
i Kurang baik z =
! Sangat kurang baik - -
|l Jumlsh 100 100
Sumber : Data primer vang diolah, 2004 N

Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.5 memmjukkan bahwa yang terbanyak
h9 responden (69%) menjawab daya tahan handphone di Kota Salatiga sangat

baik. 30 responden (24%) menjawsab baik dan 1 responden {1%) menjawab
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cukup. Judi sebagian besar responden memberikan jawaban terhadap persepsi
daya tahan handphone di Kota Salatigs sangat baik yaitu sebanyak 69 responden

(69%).

+.2.1. Respon Responden Terhadap Menu
Hasil jawaban dari 100 responden tentang Menu handphene dapat dilihat pada

tabel dibawah ini

Tabel £ 6

k.elengkapan Menu Handphone di Kota Salatiga
i - Respon Responden Jumlah | Persentase
g Sancat I-ngkap 66 | 66
. Lengkap | 32 32 |
| Cukup lsugkap p 2
‘ Furang lengkap - -
| Sangat kurang lenpkap - -
= I .
' Jumiah 109 100 |

Sumber : Data primer yang diolah, 2004
Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.6 menunjukkan bahwa yang terbanyak
66 responden (66%) menjawab menu handphone sangat lengkap, 32 responden
(32%) memawab lengkap dan 2 responden (2%) menjawab cukup lengkap. Jadi
sebagian besar responden memberikan jawaban terhadap persepsi menu

handphone sangat lengkap vaitu sebanyak 66 responden (66%),



Tubel 4.7

Kemudshan Dalam Penggunaan Menu Handphone di Kota Salatiga

Respon Ragponden Jumiah | Pergeniase
! Sangat mudah 81 81
t Mudah 13 18
Cukup mudah 1 1
Fourang mudah - | N
! Sangat kurang mudal - -
' Jurnlah 100 100 g

Sumber ; Data primer vang dio{ah, 2004

Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.7 memmjuldan bahwa yang terbanyak

Elresponden (819

) menjawal handphous di Kotz Salatiga sangat mudah, 18

responden (18%) menjovab mudah dan | responden (1%) menjawzb culap

mudah. Jadi sebagian besar respouden memberikan jawaban terhadap persepsi

kemudahan menggunakan wemn lundphone di ¥ota Salatiga sangat mudsh vaitu

sebanyak 81 responden (81%).

1.2.2. Respon Responden Terhadap Harga

Hasil jawaban dari 100 responden fentang barga handphione di Kota Salatiga

dapat dilihat pada tabel dibawah ini -



Tabel 4.8

Potongan Hurga Handphone di Kota Salatiga

Respon Reaponden

Jumlah .'I Persentase

Sangat menarik 64 61 |
Menarik S 34 |
Cukup menarik ! 2 2 t
| Kurang mensarik : - -
| _Sangat kurang menarik ~ - - _1'[
J Tumlah 700 oo |

Sumber : Data primer yang diolah, 2004

Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.8 menunjukkan bahwa jawaban

responden mengenai Potongan Harga Handphone di Kota Salatiga sangat

menarik yainl sebanyak 64 resposden (64%). responden vang menjawab

menarik 34 responden (34%) sedangkim yang menjawab cukup menarik 2

responden (2%}, Jadi sebmgian besar responden memberikan Jawaban terhadap

potougan harga handphone di Kota Salatiga saugal mcnarik yaitn sebanyak 68

regponden (G8%).
Tahal 4.9
Tingleat Harga Handphone di Kota Salaliga

r Respon Responden ! Jumlah | Persentase !
Sangat snurah 60 60
Murah 35 35

| Cukup mahal 5 5

| Mahal | i
Sangat mahal - z

Juulah [ 100 | 100

éﬁﬁi‘ : Data primer yang diolah, 2004

responden (60%) menjawab hargs handphone

Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.9 merunjuldan bahwa sebanyak 60

di Kota Salatiga Sangat murah,

40
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35 responden (35%) menjawab murah dan 5 respoonden (5%) menjawab culup
mahal, Jadi sebagian besar responden memberikan jawaban wsangaf murah

terhadap tingkat harga handphone di Kota Salatiga yaitu sebanyak 60 responden

160%).
Tabel 4.10
Fesesuatan Harga dengan Fualitas

1iu Respon Respounden i Jmn]?th_ T’F I;e;‘ﬂ;nt_aﬂe 1
| Sangat sesuai 91 91

J Sesuai 9 9

| Cularp sesuali - -

| Kurang sesuai “ i _

| Tidak sesuai ol .

j Jurn fah 100 100

sumber : Data primer vang diolah, 2004
Dary hasil jawaban responden pada tabel 4.12 menumukkan bahwa yang
terbanyak 84 responden (91%) menjawab harga handphose di Kola Salatiga
sangat sesual dengan kmalitas. 9 responden (9% ) menjawab gesuai. Jadi sebagian
besar responden membenkan jawaban terhadap persepsi harga bandphone di
Frota Salatiga sangal sesuai dengan kualitas Kualitas  vaitu sebanyak 91

responden (91%),

4.2.3. Respon Responden Terhadap Mode! Handphone
Hagil jawaban dari 100 responden tentang model handphone di Kota Salatiga

dapal dililiat pada tabel dibawsah i :
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Tabel 4.11
Model Handphone di Kota Salatiga
| ﬁespan Eeeponden Jumlah | Persentase
| Sangat menarik 69 69
Menarilk 18 28
Cukup menarik 3 | 3
i Kurang menarik - -
Tidak menarik - z
il Jumlah 100 100

Stmmber ; Data primer yang diolah, 2004
Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.11 menunjuldean bahwa yang
lerbunyak 69 responden (69%) menjawab model handphone di Kota Salatiga
sangat menarik, 28 responden (28%) menarik dan 3 respouden (3%} memjawab
cukup menarik. Jadi sebagian besar responden memberikan jawaban terhadap

mode! handphone di Kola Salatign sangat menarik yaitu sebanyak 69 responden

[69%).
Tabel 4.12
Jumlah Pilihan Model Handphone di Kota Salatiga

i Respon Responden Z Jumiah Persentage i
Sangat banyak 88 88 i
Banyak 11 11
Cukup banyak 1 1
Sedikit i i =
Sangat sedikit B - I -

Jumlah 100 100

simber ¢ Data primer vang diolah, 2004
Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.12 memmjukkan bahwa jawaban
responden mengenai jumlah pilihan model handphone yang terbanyak 88

regponden {88%) menjawab pilihan model handphone di Kota Salatiga sangat



banvak, 11 responden (11%)} menjawab banvak dan 1 responden (1% ) menjaswab
culup banyak. Jadi zebagian besar responden memberikan jawaban terhadap
persepsi leatang pumlah pililan model handphione di Kota Salatiga sangal banyak

vautu sebanyak 88 responden (88%).

4.2.3. Respon Responden Kepumsan Pembelian

Hasil jawaban dari 100 responden lentang kepumsan pembelian handphone di

Flota Salatiga dapat dililat pada tabe! dibawah ini

Tabel 4.13
Tingkal Kebutuhon Kotienmen Terhadap Handphone di Kota Salatiga
} ' ltespon Responden N | Jumlah | Persentase ;
Sangat membutubkan 64 64
Mebumhkan S & 33
| Crkup nembutuiskan yoo3 3
Kurang membutuhkan - -
Tidak membutuhken . -
Jumiah 100 100

Sumber * Data primer yvang diolal 2004
Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.13 wenunjukkan bahwa tingkat
kebutuhan konsumen ierladap handphone di kota Salatiga vang terbanyak 64
responden (64%) menjuwab sangat membutuhkn handphone di Kota Salatiga
sangal membutuhkan, 33 responden (33%) menjawab membumhkan dan 3
responden (2%} menjawab cukup membutuhkan Jadi sebagian besar responden
memberikan jawaban kebutuhan konsumen terhadap handphone di Kota Salatiga

sangat membutubkan yaitu sebanyak &4 responden (64%0),
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Tabel 4.14 .
Jumlah Informasi T'entang Prodok Handphone di Kota Salatiga
Respon Responden N Jumiah | Persenfase
Sangat bziﬂyak | 63 60
| Banyak 30 35 |
| Culup banyak | 5 3
| Sedikit P )
| Sangat sedikit : .
Jurmlah 106 | 100

Swmber - Dafa primer yang diolah, 2004
Dari hasil jawaban responden pada fabel 4.14 memmijuldan bahwa yang
lerbanyak 63 responden (65%) menjawab jumlah informasi tentang produk
handphone di Kota Salatiga sangat benyak, 35 responden (33%) menjawab
banyak dan 5 responden (5%) menjawab cukup banyak, Jadi sebagian besar
responden membertkan jawaban terhadas Jumish Intormasi Temtang Produk

Handphone di Eota Salatiga sangat banyak yaitu sebanyak 65 responden {65%}.

Tabel 4.15
Tinglal Pemlatan Yang Diberikan Kouswnen Handphone di Kota Salatiga
Respon Responden Tumiah | Persentase
Sangat batk 83 83
Baik 17 17
Cuoloup baik - 5
Eurang baik - -
_ Sangat tidak baik - -
Jumlsh 100 10D

Sumber : Data primer yang diclah, 2004
Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.15 menunjuldan bahwa tingkat
pemialan vang diberikan konswmen handphone di kota Salatige vang terbanyak

B3 responden (83%) menjawab sangat baik, dan 13 respondesn {13%) menjawab
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baik. Jadi sebagian besar responden memberikan jawaban tingkat penilaian yang
diberikan konsumen handphone di kota Salatiga sangat baik yaitu sebanyak 83

responden (83%).

Tabel 4.16
Tingkat Femantapan dalam Memilih Produk Handphone di Kota Salatiga
Respon Respondan Jumiah Parsentass
_E‘:;n;j,él muantap : 65 65
Mantap 32 32 E
Cukup mantan 3 3 |
Kurang muntap % =
Sangat fidak aman | - 5]
I_ Jumizh 1My 160

Siiinber ; Data primer yvang diolah, 2003
Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.16 menunjukkan behwa vang
terbanvak 65 responden (65%) menjawab tinghat kemantapan dalam memilih
produk handphone di Kota Salatiga sangat mantap, 32 (32%) responden
wenjawab mantap dan 3 responden (3%) menjawab cukup mantap. Jadi sebagian
besar responden memberikan jawaban ferhadap tingkat kemantapan dalam
memilih produk bandphone di Kota Salatiga sangal mantap vaitu sebanyak 65

responden (63%).



Tabel 4.17

Tingakat Fepuasan Setelah Membeli Handphone di Eota Salatiga
; Respon Responden : Jumlah | Persentase
| Sangal puas { 78 78

| Puas 19 19

| Culup puas i 3 3

!' Eurang puas 1 . -

| Sangat tidak puas , - -

| Jumiah 10 100
Sumber : Dala priumer vang diolah, 2004

Dari hasil jawaban responden pada fabel 4.17 menunjuldan bahwa vang
terbanyak 78 respouden (78%) menjawab tingakat kepuasan setelah membeli
handphone di Kota Salatiga sancal puas, 19 responden {19%) menjawab puas
dan 3 responden (3%) menjawab cukup puas. Jadi sebagian besar responden
memnbenkan jawsban lerhadap fingakat kepuasan setelah membeli handphone di

Kota Salatiga sangat puas yaitn sebanyak 78 responden {78%4).
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4.3. Analizsis Kuantitatif
Untuk mencari pengaruh Kualitas, menu, hargs dan model terhadap
keputusan pembelian handphone di Kotz Salatiga menggunakan analisis stasistik
vaitu model analisis regresi berganda Dari hasil perhitmgan  dengan
menggunakan komputer dengan program SPSS (lampiran $)

Tabel 4.37 : Ringkasan Hasil Perhitungan

Yariabe] Koefisien t-hitung Hasil Sig
Konstanta 1,260 8.900 0,000
X1 (Flualitas) 0,606 51240 0,000
X2 (Menu) 0,554 ; 3,885 0,000
X3 (Harga) 0237 [ 2,760 0,008

| X4 {Kualitas) 0,495 2,841 0,006
Hoefisien Forclasi 0.854
Koefisien determinasi 0,729
F-Hitung L 63.967 0,000

Sumber ; Data primer yvang diclah. 2004

4.3.1. Analisis Regresi Linear Berganda
Analigis ini digunakan untk mengetatwi seberapa besar pengaruh
antara varisbel bebas (erhadep Variabel teriket yaits variabel Kualitas, mem,
harga dan model terhadap keputusan pembelian handphone di Kota Salatiga, Dari
hassl perhitungen regresi berganda (lampiran 5) dipercieh hasil sebagai berikut :

Y =1,260 + 0,606 X1+ 0,594 X2 - 0,237 X3 + 0,495 X4



Drari hasil regresi tersebut dapat distmpuikan bahwa

1,

_r-d

Nilai Fonstanta sebesar 1.260. mempunvai arti bahwa apabila tidak
memperhatikan Kualitas (X1), Menu (X2), harga (X3), dan Model (X4) maka
keputugan pembelian {Y) akan semalin bertambah/meningkat.

Koelisien bl = 0,606, menunjukkay buhwa apabila dengan menganggap
vartabal memn (X2), harga (X3) dan model (X4) tetap, maka setiap
peningkatan terhadap ¥nalitas (X1) maka kepumsan pembelian akan semekin
meninghkat

Foefisien b2 = 0,594, menunjuldean bahwa apabila dengan MEengengeap
vurtabel Eupalitas (X1). barga (X3), dan mode! (X4) tetap, maka setiap
penmingkatan ferhadap menw (X2} maka keputusan pembelian  akan semakin

meninglal

- Koefisten b3 = <0,237, menunjukkan balwa apabila dengan menganggap

variabel Kualitas (X1), meou (X2) dan model (X4) totap, maka seliap
peninghutan terhadap harga (M3) maka kepwtisan pembelian akan semakin

[FFI=T R g TTe

- Koelisien bd = 0495, memmjukkan bahwa apabila dengen menganggap

variabel Fualitas (X1), menu (X2), harga (X3) totap, maka setiap peningkatan

terhadap mode! (X4) maka keputusan pembelian akan semakin meningkat.
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1.3.2. Ujit
Uji t digunakan uniuk menguji keberartian masing-masing koefisien variabal
bebas terhadap variabel terikatnye

Perumusan hipotesis :

o @ B = 0 artinya tidak ada pengaruh antara variabel bebas (Kualitas, meny,
harga dan model) secara parsial tertradup keputusan pembelian.
Ha: f # 0, artinya ada pengaruh antara verigbe! bebas (Kualitas, menu, herga dan
model} secara parsial tarhadap kepufusan pembalian

4.3.2.1. Pengujian Hipotesiz Kualitas (X1) terhadap kepuhean pembelian (Y)

Eriteria Pengujian

l. Taratuj signifiken () = 0,05

Y Dengaudf=n-2

i. Nila t Tabel menunjubican 1,658

4. Perhitungant hitung = 5,120
Gambar 4.1 ; Uji Hipotesis X1 Terhadap Y
Dasrah Penerimpan Ho H\\

..H::v{; . {)a,rah pennla;kan Hao

_ \m

-1,980 ¥ 1,980 53,120
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Dari hasil perhitungan t-hitung (5,120) > t-tabel (1,658) atau sig t
{0,000} = 5%, dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima Maka dapat
disimpulkan ada pengaruh positif dan signifikan antara Kualitas terhadap

kepunizan pembelian.

4.3.2.1 Pengujian Hipotesis Menu (X2) terhadap keputusan pembelian (Y)
Friteria Pengujian
L. Taraf wi signifikan (@) = 0,05

Dengan d.f=n-2

Nilai t Tabel menonjukdkan 1,658

Perhifungan t hitung = 3,885
Gamnbar 4.2 : Uji Hipotesis X2 Tethadap Y

e

Daerah FEHEFEIEHJE-;MR%\\‘
. ){u \paerah penolgkan Ho
\ uNISSUL.s /A
TN A .
-1,980 G 1,980 3,885

Dary hasil perhitmgan t-hitung (3,885) = t-tabel (1.658) atan sig t
(0,000) < 5%, dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima. Maka dapat

disimpulkan ada pengarul posilif dan signifikan antara menu terhudap

keputusan pembelian,



£1

4.3.2.3. Pengujian Hipoteeis harga (3(3) terhadap keputusan pembelian (Y) » J_ﬂ
v 5 P
Eriteria Pengujian = FDL
1. Tarafuji gignifikan (o) = 0,05 " : :
vy o 1 lag
2. Dengand.f=n-2 — [k -

L

. Milas t Tabe! menunjukkan | 658
. Perhituagan t hitang = -2,760
Gamber 4.3 : Uji Hipotesiz X3 Terhadap Y

.

gy,
-..

Daerah Penerimpfn Ho

Naerah penolakan Hm & . \‘1\
~e. X £
e -*'Ilr f\“_-: ‘ ‘ .‘:-\Eij_h'"_——-- —_—
-3.760 -1.980 0 1,980 - [/

i)
|
o

Dari hasil perhitungan hitung (-2,760) = t-tabel (-1,658) atau sig t
{0,008} < 3%, dengan demiluan Ho ditolak dan Ha diterima. Maka dapat
disimpullcan ada pengaruh negafif dan signifikan antara karga terhadap

keputugan pembelian.

4.3.2.4 Pengujian Hipotzgis Model (X4 terhadap keputusan pembelian (Y)
Foriteria Pengujian
. Tarafuji signifikan ()= 0,05
!, Dengandi=n-2
3. WNilai { Tabel menunjukkan 1,658
4. Perhitungan t hitung = 2,841
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Gambar 4.4 : Ui Hipotesis X4 Terhadap Y

. -

Dasrah Penerimagn Ho .
i i :

s
v A
i

i 4 H‘*Da.&rah penolgkan Ho
S
- i o
ey | i RN W
_NaESaS

1,980 i [.980 1841

Dari hasil pedvimngan t-hinma (2.841) = t-tabel (1.658) atan sig ¢
(,006) < 5%, dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima Maka dapat

disimpulkan ada pengaruh positif dan signifikan antara model terhadap

keputusan pembelian

1.4.4, Uji ¥

Uji F digunakan unouk menguji signifikansi pengaruh Kualitas, menu, harga, dan
model secara bersama-gama terhalap keputusan pembelian

Ho : I, p2, P3, 4 = 0. artinya lidak ada pengaruh antara Kualitas, meny, harga
dan model terhadap keputvsan pembelian

Ha : B, 2. B3, p4 > 0, artinya ada pengaruh antara Kualitas, menu, harga dan
moedel terhadap keputusan pembelian

Friteria Pengujian

|, Taraf uji signifikan (o) = 0,05
. Dengan d.f= (n - k-1)

. Nilai F tabe] menunjukkan 2,45

(=]

ot
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4. Nilai T hitung menunjukdan 63,967

Gambar 4.5 : Uji Hipotesie X1, X2 dan X3 Terhadap Y
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Dari hasil perfiftngan F-hiung (63,967) = F-tabel (2.45) atau sig F
(0,000} = 5%, dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima Maka dapat
disimputkan ada pengaruh positif dan signifiken untarn Kualitss, menu, herga,

duan mode! terhadap keputusan pembelign.

4.4.5. Koetisien Determinasi
Nilai koefisien determinasi adalah sebesar 0,729 vang berarti variasi
perubahan kepuhisan pembelian dipengaruhi Kualitas, meny, herga dan mode!

sebesar 72,9%, sedanglan sisanya 27, 1% dipengarohi oleh faktor lain



BABV

PENUTUP

5.1, Kesimpulan
Dari hasil penelitian dapat dibuat kesimpulan sebagai berilut ;
|. Berdasarkan hasgil penelitian diperoleh persamaan regresi linier berganda

¥ = 1,260 +0,606 X1 +0,594 X2 - 6,237 X3 + 0,495 X4

Dari hasil regresi tersebut dapat disimpulkan bahwa

i Nilal Koustants sebesar 1,260, mempunyai arti buhwa apabila tidnk
memperhatikan Fualits (X1), Mem (X2), harga (X3), dan Modsl (X4)
maka keputusan pembelian (Y) akan semalkin bertambah/meningkat.

b. Koefisien bl = 0606, wenunjukkan bahwa apabila dengan mengarggap
variabel menu (X2), harga (X3) dan. modsl (¥4} tetap, maka setiap
peningkalan terhadap Kualifas (X1) waka kepufusan pembelian  akan
semakin meninglat

¢. Koefisien bl = 0,594, memmjukkan bahwa apzbila dengan menganggap
variabel Kualitas (X1), harga (X3), dan model (X4) tetap, maka setiap

pemingkatan terhadap menu (X2) maks keputusan pembelian aksn semskin

meningkat
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d. Koefigien b3 = -0,237, menunjukkan bahwa apabila dengan menganggap
variabel Kualitas (X1), mem (X2) dan model (Xd4) tetap, maka setiap
peningkatan terhadap harga (X3) maka keputusan pembelian akan semakin
menuru.

e. Koefisien bd = 0,495, menunjukkan bahwa apabila dengan menganggap
vanabel Kualitas (X1), memu (X2), harga (X3) tetap, maka setiap
peningkatan terhadap model (M4) maoka keputusan pembelian  akan
gemalin meningkat.

2. Terdapat pengaruh posilif’ yung signifikan antars kualitas terhadap keputnsan

pembelian, hal im terbukii (5,120) > t-tabel (1,658) atan sig t (0,000) < 5%.

dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima

. Terdapat pengaruh positif yang signifikan antara menu terhadap keputusan

pewbelian,  hal il terbukt thiog (3.885) = 1-tabel (1,658) atan sig ¢ (0,000)

< 8% dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima

. Terdapat pengeruh pepntif yang signifikan antara harga terhadap keputuzan

pembelian, hal ini terbukti t-hiting (-2,760) < t-tabel (-1,658) atau sig t

(0,008) = 5%, dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima

5. Terdapat pengaruh positif yang signifikan sntara model terhadsp keputusan

pembelian, hal ini terbukti (2.841) > t-tabel (1,658) atan sig t (0,006} < 5%,

dengan denukian o ditolak dan Ha diterima



6. Terdapal pengaruh positif vang signifikan antara kualitas, menu, harga dan
model terhadap keputusan pembelian, hal i terbukti F-mtung (63,967} > F-
tabel (2,45) atau sig F (0,000) = 5%, dengan demikian Ho ditolak dan Ha
diterima

7. Nilai koefisien determinasi adalah sebesar 0,729 yang berart varias:
perubahan keputuean pembelian dipengaruln Eualitas, menu, harga dan modal

sebesar 72,9%, sedangkan sisanya 27.1% dipengaruhi oleh fakior lain

5.2, Saran
Surun-suran vang ingin (ikemukakan dalam peoelitian ini adalah sebagai
berikut :

1. Hendaknya pilak penjual  handphone di  lebih memperhatikan dan
wemberikan ketersediasn  beragam produk  handphone sehingga  dapal
memberikan  banyak altematif bagi berbagai konsumen dalwn memilih
handphone pada tingkat prodult dan harga yang seimbang dengan pendapatan
mereka.

2. Dalam menetapkan harga handphone sebaiknya penjual tidak menawarkan
dengan harga vang mahal bal ini dikarenakan sebagian besar pembeli
menginginkan harga yang lebih rendah dari harga yang seharusnya dibayar.

3. Hendaknya pihek penjual handphone lebih memperhatikan tingkat keamanan

kepada konsumen dalam pambelian
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4. Hendakmya pihak  penjual handphone  lebih  memperhatikan  dan
mempertahankan kualitas handphone vang dijaal, hal ini disebabkan karena
kualitas meropakan cermin  kebertasilan penjual dimata nasyarakat atau

konsumen di dalam memenuhi kebutuhan dan keinginannya.
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DAFTAR PERTANYAAN

PETUNJUK PENGISIAN
1. Mahon bantuan dan kesediaan anda untuk menjawab seluruh perfanyaan yang ada

2. Beri tanda silang (X} pada kolom yang anda pilih,

Identitas Responden
BT sl L R R B
I. Nams

2. Jenis Kelamin : afria b. Wanita

3. Usia i, Yaliul

4. Alamat

5. Pendidikan teraldiir anda ?

g SD d. Mahasiswa

b, SL1P

¢c. SLTA

A. Kualitas

1. Bagmmena menuut  pepdapat  DapaldibidSaudara  tentang keluatan  zinyal
Handphone di ¥ata Salutiga

S. Sangat kuat 2. Lemah
4. Kuont 1. Sangnt Lemah
3. Cubup kuat

1. Bagmimana menurut pendapat Buapal/Tbw/'Saudara tentang Kualitas kejernihan suara
Handphone di Kota Salatiga
5. Sangat ternih 2. Kurang ternih
4. Jernih 1. Sangaf kurang jernih
3. Cularp jernih



3. Bagaimana menurut pendapat Bapak/Ibw/Saudara tentang duya tahan Handphone
5. Sangat baik 2, Furang baik
4, Baik L. Sangat kurang baik
3. Cubap baile

B. Menu
4. Bagaimana menwit pendapat  Bapal/dbwiSandars  tentang  kelengkapan menu
Handplione di Kota Salatiga

5, Sangat lengkap 2. Kurang lengkap
4, Lenglkap |. Sangat larang lengkap
3. Cukup lenghkap

S, Bagaimana menurut pendapat Bapak/bwSandara temtang kenwdaban  dalam
penggunaan menu [landphone di Kota Salahga

5. Sangat mudah 2. Enrang mudah
4. Mudah 1. Sangat larang mudah
3. Cukup mudsh

C. Harga

6. Bagaimana memurt pendapal BapalyThu/Sandara tentang potongan harga Handphone
di Kota Salatiga
5. Sangat menarik 2. Kurang menarik
4. Menarik I, Sangat kurang menarik
3. Culup menarik
7. Bagaimans menurut pendapat Bapak/Tow/Saudara tentang tingkat harga Handphone di

Kota Salatiga
5. Sangat murah 2, Mahal
4. Murah 1. Sangat Mahal

3. Cukup murah



8. Bagmmana menurut pendapat Bapak/Ibw/Saudara tentang kesesuaian harga dengan
ruzshitas

5. Sangat sesual 2. Kurang sesuai
4. Seszuni 1. Sangat kurang sesuai
3. Cukup sesua

D, Mode! Handphone

9. Bagaimana menurut pendapat Bapak/Ibu/Saudara tentang model Handphone di Fota
Salatiga

5. Sangal menarik L. Furang menarik
4. Menarik b, Sangat hurang menarik
3. Culsp menarik

10. Bagaimana menurut pendapat  BapakThw/Saudara tentang jumlah pilihan modsl
Handphone di Kot Salatiga

5. Sangat banvak 2. Sedgkit
4, Banyak 1. Sangat sedikit
3. Culmp banyak

E. Kepntusan Pembelian
11. Bagaimana menuryt  pendapat  Bupaly/Tbw/Saudara tentang tingkat kebutuhan
konsumen terhadap Handphone di Kota Salatiga
5. Sangat membutuhkan 2. Furang membutihkan
4. Membutuhkan 1. Sangat lurang membutubkan
3. Cubup membuiihlcan
12. Bagaimana mwenurut pendapat Bapak/IbwSandara tentang jumlah informasi tentang
produk Handphone di Kota Salatiga
5. Sangat banyak 2. Sedikit
4, Banyak 1. Sangat sedikit
3. Culup banyak



13. Bagaimana menurut pendapat Bapak/lbw/Sandara tentang tingkat penilaian yang
diberikan konsumen Handphone di Kota Salatiga

S, Sangat baik 2. Kurang baik
4. Baik 1. Sungat larang baik
3. Culmp baik

14, Bagaimana menurut pendapat Bapak/Thu/Savdara tentang tingkat kemantapan dalam
memilih Handphene di Kota Salatiga

5, Sangat mantap 2. Kurang mantap

4. Mantap 1. Sangat lkurang mantap

3. Cukmp mantap

15 Bagaimana merurnt pendapat Bapal/lbw'Saudara tentang fingkat kepussan setelah

membali Handphone di Kota Salatiga

5. Sangat puas 2. Furang pras

4. Puas 1. Sangat kuraog puas

3. Culeup puas
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Regression
Yariables EnterediRemoved®
Variaoles

Medel t/ariabies Entered Remoyved hethod
1 IMode:, Menu, Kualitas, Harga® Enter

4. all requested varables antered,

b. Depencent Variable: Kep. Pemb

Model Summary
Adjustad R | Std. Error of

WMods| R R Sguare Square the Estimate
1 a4 129 T18 QE27g

a. Pradictors [Constant), Model, iMenu, kualitas, Harga

ANCOVAR
Sumof
kodel Sgusres of hean Square F Big.
1 Fegression 232038 4 52010 63,967 Q00
Fesidual B6 152 a5 207
Tokal 318180 L]
3. Predictors: (Constant), Mods, Menu, kualitas, Harga
0. Derandert Vanable: Kep Pemb
Coefficienis®
Unstandardized Standardized
Coaffician:s Coefficients
hadel B Std Error Esta t Sig.
1 (Constant) 1.260 1.399 800 370
Kuaitas 808 L] P 1:14] §.120 oln 4]
Menu £ FLINS 258 3885 Q04
Harga 237 A35 45 <2780 0
Mvtonclel B85 T4 220 2841 aji:

g Dependert Vanable: kep, Pemb




Frequency Table

K11
| Cumulative
Frequency FPercent Yalid Percent Percent
Valid 3.00 2 30 30 0
4.00 29 29.0 29.0 220
£00 &5 G20 830 100.0
Total 100 1003 | 1000
x1_2
Currialative
Frequancy Percent Valld Percent Fercent
Vald 200 3 140 1.0 10
300 1 10 1.0 20
400 26 280 280 280
500 T2 T20 T20 160.0
Toral 100 1004 100.0
X1 3
Cumulative
Fraduancy Farcant Valid Percent Farcent
Valid 300 | (R 14 10
4,00 ag 200 300 310
5.00 ] ga.0 89 G 100.0
Tatal 100 1000 100.0
Xz 1
Cumulative
Frecuancy Percent | Vald Parcent Percent
Yaild =00 al 20 20 20
4.00 az 220 S 240
500 (513 s6.0 B&. 0 100.0
Total 160 160.0 | 160.0
K2 2
Cumulative
Frequency Parcant Valid Parcent Fercent
vald 3.0 1 1.0 10 1.0
40¢ 15 1840 1240 140
£.04 81 g1.0 81.0 1000
Total 100 | . 100.0 100.0

Page 1
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31
Cumulatve |
: Fregusney l Percent | Valid Parcent | I='=Err|:iat:|tvEI
Valid 300 2 20 201 0
20 :
4 34 349 3.0 38.0
.00 & | 84.0 64.0 100.9
Tetel 160 100.0 1000 |
X3_2
Cumuative
Freguency Fercernt Valid Percent FParcant
Valid 300 g5 50 B0 &0
4.00 a5 3.0 B0 40.0
560 =] 80.0 800 10,0
Total 100 14200 | 100.0
X3 3
. Curmulatve
Ereguensy Parcent Valld Percent Pearcent
Valid 440 a Q.0 5.0 g
€00 &1 2140 1.0 100.0
Total 100 1000 | 100.0
x4 1
: Cumulative
Frequency | Percent | Valid Pergent Parcant
valid 340 3 3.0 a.c 20
300 28 z2g.0n =z 31
S09 (21 EZ 0 4.0 1000
Total 100 100.9 § 100.0
X4 2
Cumulative
Frequency Farcant Valid Parcant Percent
Valid 300 1 10 10 10
400 14 1.0 1.0 120
.00 28 380 28.0 1000
Takal 120 100.3 100.0
bkl
mulative
Freguency Percent | Walid Percent Fercant
Vaid 300 3 30 | 30 g
4.00 33 330 330 360
00 54 840 &4 .0 100.0
Total 100 | 100.0 100.0

Page 2
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[

" Cumulative
Fraguancy Percant i Yalid Parcent Parcent
Wake 300 g 20 ‘ g0 50
400 30 0.0 ang 360
500 55 550 | 650 100,
Tat# 100 1008 | 1000
Y3
]I Cumutative
Fregusnc Percant Yalid Parcent | Farcent
valia  «.00 17 170 174 | 170
500 23 830 230 | 1000
Tetal 104 100.0 1009 |
¥4
Curnulative
Fraguency Percant | ‘aid Percant Parcent
Yalid  3.00 3 3.0 a0 a0
400 a2 320 320 380
500 65 | BE.0 85.0 100.0
Total 1004~ 4000 | 100.0
Y
Cumnulative
Fregquency | Psereent | Valid Percent Percert
Vaid 300 3 30 3.0 80
4 0 19 15,0 450 220
£.0d 78 Jau Fa.0 1000
Total 1G0 190.0 100 4

Bags 3



NILAI-NILAI DALAM DISTRIBUSI t (T Tabel)

a Untuk uji dua fihak (two tail test)

0.50 | 0.20 | 0.10 | (.05 | 0.02 | 0.01
@ untuk uji satu fihak (one tail test)
ok 0.25 0.10 0.05 0,025 0.01 2.005
1 1.000 3.078 £.314 | 12706 | 31821| 63656
2 0.816 1,886 2.920 4.303 B.965 G 925
3 0,765 1,638 2.353 3,182 4 541 5541
4 0.741 1.533| 2132 2776 3.747 4.G0<
5 0.727 1.476 2.015 2571 | 3366 4.032
B 0.718 1.440 1.943 2.447 3.143 3707
7 0.711 1415 1.895 2365 2098 .45
8 0.706 1.357 1,880 2,306 2 898 3.358
) 0.703 1,383 1.833 2262  2.B21 3 250
| 1c C.700 182 s 2228 2.764 3169
11 0.697 1,863 1.796 2207 27181 3108
12 0.605 1.356 1,762 2179 2 681 5,055 |
13 0.604 1,350 1771 2,160 2 B50 3,012 |
| 14 0642 1,345 i Ve NPT 2.977 |
15 0.691 1.341 1753 S TR 2947 i
15 0.690 1.037 1.745 7120 2 583 2921
17 0.680 1.338 1.740 2,110 2 567 2.398 |
18 0,688 1.330 1734 2.101 2 552 2.878 |
19 0.688 1 328 1.729 2083 | 2539 2 651
20 0.687 1.325 w o 2085 2,528 2.845
21 0.686 1323 1.721 2.080 2.518 2.83]
|22 D.686 1.321 1.717 2074 2.508 | 2818
23 0.685 1.319 1.714 2 069 2.500 2.807
24 0.685 1,218 1711 2,064 2492 2,797
25 0.684 1.316 1 708 2,080 2 485 2787
26 0.684 1.315 1.708 2.056 2.479 2779 |
27 0.684 1.314 1.703 2,052 2473 2.771
28 0.683 1.313 1.701 2.048 2 467 2763
| 29 0.683 1.311 1,599 2.045 2,462 2 756 |
30 0.883 1.310 1897 [ 2042 2457 2.750
40 0.661 1.303 1584 2021 2.423 2704
B0 0,679 1,208 1671 2,000 2.390 2 860
120 0.677 1.285 1.858 1.080 2,358 2B17
0.574 1,282 1645 1960 2 326 2.578 |

sumizer | Statistka untuk Penelitan, Sugiyoro (2000:287)



NILAI-NILAI UNTUK DISTRIBUS| F (F Tabel)

UNTUK 5 9
vy =dk Vi = dk pembilang
penyebut 1 P 3 4 5 6 7 g g 10
1 161.50 20000 29600 23500 23003 22400 23700 23300 24100 24200
2 18.51 16,00 18,16 19.25 15,20 13.33 36D 1537 1538 19,35
3 10.443 9.55 9.28 9.12 a.07 294 a.8a 284 85 878
4 Fia | 6.94 650 6.4 §.28 £.18 §.04 §.04 6.07 5,05
5 E.61 5.74 541 5.15 5.08 4.95 4.88 452 475 474
& 500 514 4. 78 453 4,30 428 £33 415 417 £.048
T 5.59 4.74 435 412 .57 347 305 .73 s 363
a 513z 4,46 4.07 384 365 3.58 180 I 44 133 334
g 512 4.76 388 383 3,48 3.37 320 a3 318 113
10 4 .96 4.10 m 348 3.33 1z 314 307 3.02 287 |
& 4,84 J.oa 3.58 3.35 320 idg a0t 2,55 2.64 286
12 475 3.84 3.48 328 344 3.00 262 2.45 Z o0 .78
13 487 380 341 3.18 .oz 25z 254 277 27z 26T
14 4,50 i74 3.34 311 296 285 277 27a 255 260
15 4.54 368 124 3.06 280 278 271 264 259 25
16 4.49 363 3.24 301 285 274 7 EG 253 254 243
17 4.45 3.5 320 296 21 270 282 255 250 2.45
18 441 355 ERT: 2,94 20T 2 6f ZEE 251 246 241
19 438 35z 213 2.80 274 263 2.55 248 243 238
20 435 349 3.10 287 2.7 2 a0 252 245 2410 235
22 4.30 344 3.05 282 288 ¥an 247 2.40 235 2.3
24 4,28 3.40 301 278 252 2.5 743 2.18 2.30 226
26 422 337 289 274 2,59 247 2,38 23z 227 222
28 4.20 33 285 271 2.55 244 e 2.28 2.24 2.1g
30 417 332 2490 285 2.53 242 2,394 227 22 218
32 4.15 330 280 287 254 240 il 225 249 214
34 413 3.28 2.88 255 2.49 228 230 2.3 247 212
36 4,11 326 280 263 248 235 228 224 2.15 210
38 4.10 325 2.85 282 2.45 235 226 218 14 2.08
40 408 3.33 284 2.6 2.45 234 225 218 212 207
42 4.07 122 281 758 248 232 222 214 211 208
44 4.08 3.21 2.82 258 243 2. 223 216 210 25
46 405 320 2.8 257 242 230 222 214 2.08 204
48 4,04 319 2.80 256 241 230 221 244 208 203
50 403 318 274 2,38 210 229 2.20 Z.13 207 202
a5 402 317 2,78 2.51 238 227 218 211 205 240
B0 4.00 315 2.78 252 247 2.23 207 210 20 1.89
70 3.98 3.13 274 250 2,35 232 214 2.07 2.01 187
B0 306 344 272 248 233 23 212 205 1.99 1.95
100 384 109 270 245 230 218 210 203 1.97 1.42
125 d82 3.07 268 244 2.28 217 2.08 2.0 1.95 1,90

Sumber ; Stalistika Untuk Fenalifan, Sugivong {2000 : 258)
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ABSTRAKSI

Era teknologi telah melanda sendi-sendi kehidupan manusia dimanapun
penggunaan alat-alat teknologi dalam membantu serta meringankan pekerjaan, sangat
dibutuhkan mulai dari alat-alat rumah tanpga, perkantoran sampai yang terbaru yaitu
alat komunikasi yang dapat berhubungan dengan siapapun, dimanapun dan kapanpun
yang disebut dengan Handphone. Konsumen akan membel Handphone terlebih
dahulu melihat fasilitas-fasilitas yang ada, menarik tidaknya, lengkap tidak, bagus
fidak, sehingga konsumen sebelum membeli akan membandingkan antara merek
Handphone yang satu dengan yang lain.

Tujuan dari penelitian adalah untuk mengetahui pengaruh lualitas, menu,
harga dan model Handphone terhadap proses pengambilan keputusan pembelian di
kalangan remaja di kota Salatiga.

Populasi dalam penelitian iui adalah remaja yang melakukan pembelian
Handphone di Kota Salatiga. Sampel yang diambil sebanyak 100 responden. Alat
analisis yang digunakan adalgh regresi linier berganda dan pengujian berganda

Dari hasil penelitian dapat dibuat kesinipulan sebagai berikut :
1. Berdasarkan hasil penelitian diperoleh persamaan regresi linier berganda

Y =1,260 + 0,606 X1 + 0,594 X2 - 0,237 X3 + 0,495 X4

2. Terdapat pengaruh positif vang signifikan antara kualitas terhadap keputusan
pembelian, hal ini terbukti (5,120) = t-tabel (1,658) atau 8ig t (0,000) < 5%.
dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima

3. Terdapat pengaruh positif yang signifikan antara ‘menu terhadap keputusan
pembelian, hal ini terbukti t-hitung (3,885) > t-tabel (1,658) atau sig t (0,000) <
5% dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima

4. Terdapat pengarul megatif yang signifikan antara harga terhadap keputusan
pembelian, hal ini tarbukdi t-hitung (-2_760) < t-tabel (-1,658) atan sig t (0,008) <
5%, dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima

5. Terdapat pengaruh positif yang sigmfikan antara model terhadap keputusan
pembelian, hal ini terbukti (2,841) > t-tabel (1,658) atan sig t (0,006) < 5%,
dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima

6. Terdapat pengaruh positif yang signifikan antara kualitas, menu, harga dan modei
terhadap keputusan pembelian, hal ini terbukti F-hitung (63,967) > F-tabel (2,45)
atan sig F (0,000) < 5%, dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima,

7. Nilai koefisien determinasi adalah sebesar 0,729 yang berarti variasi perubahan
keputusan pembelian dipengaruhi Kualitas, menu, harga dan model sebesar
72,9%, sedangkan sisanya 27,1% dipengaruhi oleh faktor lain
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akan dimintai pertanggung jawaban
(Q.S. Al Isro : 36)
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BAB I

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Era teknologi telah melanda sendi-sendi kehidupan manusia dimanapun
penggunaan  alat-alat teknologi dalam membantu serta meringankan
pekerjaan, sangat dibutuhkan mulai dari alat-alat rumah tangga, perkantoran
sampal yang terbaru yaitu alat komunikasi yang dapat berhubungan dengan
siapapun, dimanapun dan kapanpun yang disebut dengan Handphone.

Handphone scdang trend pada saat ini schingga untuk mendapatkannya
sangat mudah yaitu di mal-mal khususnya di Counter-counter Handphone,
agen-agen vang ada. Alasan seseorang menggunakan Handphone karena
dengan Handphone akan memperoieh kemudahan-kemudahan dalam
berkomunikasi serta mempersingkat jarak tempub. Dengan keunggulan yang
dimilikinya serta efisien yang ada menjadikan Handphone sebagai suatu
kebutuhan bagi semua orang yang menginginkan kemudahan untuk
berhubungan dengan keluarganya, saudara dan rekan bisnis sekalipun untuk
mengadakan suatu perjanjian atau kesepakatan bisnis.

Handphone banyak jenis mercknya tetapi yang masuk ke pasaran
Indonesia adalah Nokia, Siemens, Ericson, Samsung dan Phillip. Semakin
pentingnva Handphone bagi kalangan bisnis dan masyarakat umumnya

membuat perusahaan-perusahaan penyedia jasa saluran telepon seluler saling
1



mengantisipasi persaingan yang terjadi yaitu dengan meningkatkan atribut
produk. Atribut produk Fandy Triptono (1997:103) mengemukakan atribut
produk adalah unsur-unsur produk yang dianggap penting oleh konsumen dan
dijadikan dasar pembelian. Dengan adanya sisi keuntungan yang dapat
diciptakan dari atribut suatu produk, maka atribut dapat di daya gunakan
untuk memenangkan persaingan. Menurut Kotler (1945:178) hal ini
disebabkan karena setiap ciri produk memiliki peluang untuk memenuhi
setiap keinginan pembeli baru. Dalam penerapannya banyak perusahaan yang
benar-benar  inovatif dalam . menentukan ¢iri tambahan bagi produk-
produknya, schingga menjadi produsen pertama yang memperkenalkan ciri
baru sesuai dengan kebutuhan dan bermilai tinggi merupakan salah satu
strategi yang efekiif dalam memenangkan persaingan. Atribut Handphone
meliputi menu, phone book. pesan, register, profil, pengaturan, pengalihan,
permainan, kalkulator, pengingat, jam dan kalender.

Menu adalah daftar atau serangkaian fasilitas yang tersedia dan dapat
digunakan yang meliputi layar lebar, lengkap penampilan dan banyak. Phone
Book adalah fasilitas yang menyediakan daftar nama-nama nomor telepon.
Pesan adalah fasilitas untuk mengirim pesan kepada orang lain. Register
adalah daftar yang berisi nomor masuk dan keluar. Pengaturan adalah fasilitas
yang berisikan tentang pengaturan telpon, panggilan, pengamanan.
Pengalihan adalah fasilitas yang penggunaan panggilan tanpa dering,
pengalihan bila nada sibuk dan diluar jangkauan. Permainan adalah fasilitas

yang berisi suatu permainan di dalam Handphone tersebut. Kalkulator adalah



fasilitas yang memungkinkan anda melakukan perhitungan atau melakukan
konversi mata uang. Pengingat adalah fasilitas yang menyediakan apa saja
yang diingat pada kegiatan yang akan dilakukan pada hari itu. Jam adalah
fasilitas yang menunjukkan waktu. Kalender adalah fasilitas vang
menginformasikan tanggal dan hari itu. Harga adalah jumlah uang (ditambah
berapa kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatkan jumlah
kombinasi dari barang serta pelayanainya yang meliputi potongan harga,
tingkat harga, kesesuaian penerapan harga dengan keadaan produk. Bentuk
adalah wujud atau ciri khas yang ditampilkan oleh produk meliputi model,
jumlah pilihan bentuk (Karena variasi Handphone banyak maka penulis hanya
membahas pada varrabel menu, harga, dan bentuk ).

I Konsumen akan membeli Handphone terlebih dahulu melihat fasilitas-
fasilitas yang ada, menarik tidaknya, lengkap tidak. bagus tidak, sehingga
konsumen sebelum membeli akan membandingkan antara merek Handphone
yang satu dengan yang Iain.';l;ﬂsalnya Nokia dan Siemens, konsumen akan
membandingkan bagaimana menu, phone book, register, pesan, profil,
pengaturan, pengalihan, permainan, kalkulator, pengingat, jam, kalender,
harga dan bentuk. Hal ini sangat mempengaruhi konsumen untuk mengambil
keputusan dalam proses pembelian Handphone tersebut. dari perbandingan-
perbandingan vang telah dilakukan, konsumen setelah macrr_:beii Handphone
dengan perbandingan berbagai macam merek, maka dapat disimpulkan bahwa

Handphone yang paling diminati adalah Handphone Nokia. Hal ini dapat di

lihat dalam data di bawah ini.



Merek | Pengeluaran Penjualan Handphone
1. Hets — 400 - 500 per bulan
2. Siemens 300 - 400 per bulan
| 3. Ericson 200 - 300 per bulan
4. Samsung 100 — 200 per bulan
5. Phillip 0-100  perbulan
i

Sumber : Di 3 Lokasi Counter besar di kota Salatiga

Dari perbandingan itu dapat diperoleh bahwa Nokia paling di minati, ini
terbukti dengan mencmpati urutan yang pertama dalam penjualan Handphone
antara 400 — 500 per bulannya. Kedua ditempati oleh Siemens yaitu 300 —
400 per bulan, ketiga Ericson 200 - 300 per bulan, urutan keempat Samsung
dengan penjualan 100 — 200 per bulan, dan kelima Phillip dengan penjualan 0
— 100 per bulan

Alasan keterkaitan seorang konsumen membeli Handphone, karena
Handphone terdapat banyak fasilitas yang lengkap yaitu menu, phone book,
pesan, register, profil, pengaturan, pengalihan, permainan, kalkulator,
pengingat, jam, kalender, harga Handphone yang terjangkau, dan bentuk
model Handphone yang banyak disukai oleh konsumen.

Selain 1tu Handphone banyak diminati terutama di kalangan remaja
khususnya remaja di kota Salatiga, karena Handphone dalam

mengoperasikannya sangat mudah dan praktis. Hal ini berdasarkan dari data



1.2

yang diambil mulai Agustus 2002 sampai Desember 2003 rata-rata menggunakan
Handphone Nokia Seseorang akan mempunyai suatm pandangan terhadap sebush
produk bilamana ia mengetahui sebuah produk yang ditawarkan. Pengambilan
keputusan bagi konsumen untuk membeli suatu produk menyangkut serangkaian
keputusan tentang jenis produk, merek, atribut produk, kualitas dan kuantitas
produk serta waktu pembelian dan cara pembelian. Selain itu di dalam setiap
berproduksi perusshasn harus memikirkan atribut tersebut berbentuk dalam
proses realisasi konsep produk sesudah perusahasn memperkenalkan produk
tersebut ke pasar maka perusahssn akan memulni menyempurnaken atribut
produk agar dapat bertahan menghadapi setiap tantengan dalam setiap tahap
siklus hidup, Mengetahui pentingnya pengaruh atribut produk produk terhadap
proses pengambilan keputusan maka penelitian ini Penulis mengambil judul
“PENGARUH ATRIBUT PRODUK TERHADAP PROSES PENGAMBILAN
KEPUTUSAN PEMBELIAN HANDPHONE (Study kasus pada remaja di kota

Salatiga)”.

Perumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah dikemukakan, maka dalam

penelitian ini permasalahannya dirumuskan sebagai berikut :

1. Bagaiamana pengaruh kualitas Handphone terhadap proses pengambilan

keputusan pembelian di kalangan remaja di kota Salatiga.
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1. Bagaimana pengaruh menu handphone terhadap proses pengambilan
keputusan pembelian di kalangan remaja di kota Salatiga.

3. Bagaimana pengaruh harga Handphone terhadap proses pengambilan
keputusan pmbelian di kalangan remaja di kota Salatiga

4. Bagaimana pengaruh model Handphone terhadap proses pengambilan
keputusan pembelian di kalangan remaja di kota Salatiga.

5. Bagaiamana pengaruh kualitas, menu, harga dan model Handphone terhadap
proses pengambilan keputusan pembelian di kalangan remaja di kota Salatiga.

Tujuan Penelitian
Berdasarkan latar belakang dan perumusan masalah maka tujuan dari
penelitian adalah :
I. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh kualitas Handphone dalam proses
pengambilan keputusan pembelian di kalangan remaja di kota Salatiga.
1. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh menu Handphone dalam proses
pengambilan keputusan pembelian di kalangan remaja di kota Salatiga.
3. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh harga Handphone dalam proses
pengambilan keputusan pembelian di kalangan remaja di kota Salatiga.
4. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh model Handphone dalam proses

pengambilan keputusan pembelian di kalangan remaja di kota Salatiga



5. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh kualitas, menu, harga dan model

Handphone terhadap proses pengambilan keputnsan pembelian di kalangan
remaja di kota Salatiga.

1.4 Kegunaan Penclitian
1.4.1 Kegunaan T eoritis

1. Memberi bahan masukan bagi perusshean dalam mengembangkan kebijakan
pemasaran.

2. Memberi informasi kepada pihak yang berkepentingan, khususnya bagi
perusghaan Handphone dalam menetapkan praktis pengambilan keputusan
agar produknya di terima masvarakat.

3. Menambah pengetahuan bagi  Penulie ranajemen pemasaran khususnya
mengena perilaku konsumen.

142 Kegunaan Praktis

1. Penulis sendiri dalsmn menetapkan ilmm-ilmu vang diperoleh dari banglu
kuliah baik secara teoristis maupun prakiis melalui kegiatan penelitian di
lapangan di mana ilmu tersebut diterapkan.

2. Manajemen produk Handphone yang berada di Salatiga dalam penelitian ini

semoga dapat memperoleh masukan yang bermanfaat.
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2.1. Produk

Menurut Philip Kotler (1997 : 52) Produk adalah segala sesuatu yang

dapat ditawarkan ke pasar untuk memenuhi keinginan atau kebutuhan.

roduk berdasarkan macam-macam

d \lgi:ang biasanya
& W JNISSULA
— : e A R DR/ | iscanye dapat
digunakan ha;i.yak sekali, o
3. Jasa

Jasa bersifat tidak terwujud, tidak dapat dipisahkan dan mudah habis.



2.2. Atribut Produk

1.

Pengertian atribut produk

Atribut produk merupakan salah satu konsep inti dalam pemasaran dan
kebutuhan keinginan, permintaan, pertukaran atau transaksi dan pasar.
William I Stanton (1996 : 222) mengemukakan atribut adalah suatu
sikap yang komplek baik yang dapat diraba (tangaible) maupun yang
tidak bisa diraba (intangible).

Philip Kotler (1997 : 278) mengemukakan atribut produk merupakan
salah satu sumber pengembangan produk baru, mampu menjadi produk
yang selalu diinginkan konsumen. Maka akan muncul produk vang
berkualitas di pasar dimana bisa memenuhi kriteria konsumen dalam
proses  evaluasi- penentuan pembelian atas suaiu merk atau produk
kriteria i brsa bersifat obvektif misal image vang timbul dengan
mengkonsumsi produk merk tertentu. Diantara beberapa kriteria vang
dianggap penting oleh konsumen atas satu produk yang sama dan ada
kriteria yang paling penting disebut dengan  atribut determinan dipilih
oleh sebagian Konsumen disebut atribut yang paling penting bagl.
konsumen secara umum.

Suatu atribut produk pada hakekatnya adalah faedah yang dapat
disediakan oleh produk yang bersangkutan dapat diperoleh seorang
konsumen setelah membeli suatu produk tersebut. Sebagian besar
produk memiliki banyak atribut dan masing-masing atribut memiliki

struktur kepentingan yang berbeda-beda diantara konsumen sehingga
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dengan menggabungkan tingkat-tingkat kepentingan tersebut akan

memperluas gagasan secara tepat pada akhirnya, dapat memberi nilai

tambah pada produk sehingga bisa memberi kepuasan pada konsumen,

Jenis-jems atribut produk

Menurut William J Stanton (1996 : 222) jenis-jenis atribut produk

adalah:

b.

Merk

Merk adalah nama, istilah, simbol atau didesain khusus, atau
beberapa kombinasi unsur-unsur . ini  vang dirancang untuk
mengidentifikasikan barang atau jasa yang ditawarkan penjual.
Kemasan

Kemasan merupakan seluruh kegiatan merancang dan memproduksi
bungkus atau kemasan suatu produk.

Label

Label adalah bagian sebuah produk yang membawa informasi
variabel tentang penjualnys.

Desain

Desain merupakan salah satu aspek pembentuk citra produk, sebuah
desain yang unik, lain dari yang lain, bisa merupakan satu-satunya
ciri pembeda produk.

Harga

Harga adalah jumlah uang (kemungkinan ditambah beberapa barang)

yang dibutuhkan untuk memperoleh beberapa konbinasi sebuah

10



2.3.

produk dan pelayanan yang menyertainya. Harga merupakan nilai
vang disebutkan dalam rupiah dan sen atau medim moneter lainnya
sebagai alat ukur,

f. Promosi
Promosi adalah unsur yang didayagunakan untuk memberitahukan
dan membujuk pasar tentang peroduk baru perusahaan.

Kualitas

as

Kualitas adalah kemampuan yang bisa di miliki dan suatu merk
dalam menjalankan fungsinya.

h, Menu
Menu adalah daftar atau scrangkaian fazilitas yang tersedia dan dapat
digunakan,

. Model
Model merupakan wujud atau ciri khas yang ditampilkan oleh suatu
produk yang dapat menciptakan semacam kepribadian tersendiri bagi

pemakainaya.

Pengertian Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen menurut Basu Swasta (1997 : 9) adalah kegiatan
perorangan atau kelompok yang langsung terhibat dalam mendapatkan dan
mempergunakan barang-barang atau jasa termasuk didalamnya proses
pengambilan l;:eputusan pada proses persiapan atas penentuan kegiatan

tersebut.

11



Anwar Prabu Mangkunegara (1998 : 18) mendefinisikan perilaku

konsumen sebagai kegiatan-kegiatan individu yang secara langsung

terlibat dalam mendapatkan dan memepergunakan barang-barang dan jasa-

jasa termasuk didalamnya proses pengambilan keputusan pada persiapan

dan penentuan kegiatan-kegiatan tersebut,

Faktor-faktor yang memepengaruhi perilaku konsumen

Menurut Philip Kotler (1995 : 178-181) Faktor-faktor ekstern yang

mempengaruhi penlaku konsumen adalah :

l.

2

Kebudayaan dan kebudayvaan khusus

Kebudayaan adalah simbol dan fakta yang komplek, yang diciptakan
manusia, diturunkan dari generasi schagai penentu dan pengatur
perilaku manusia dalam masyarakat yany ada. Jadi perilaku konsumen
sangal. dipengaruhi -~ dan  ditentukan  oleh- kebudayaan yang
melingkupinya, dan pengaruhnya akan selalu berubah sesuai dengan
kemajuan dan perkembangan jaman dari masyarakat tersebut,

Kelas sosial

Kelas sosial dapat menimbulkan pengaruh penting dalam pembelian
produk. Konsumen barang tertentu merupakan alat untuk
mengekspresikan  status  kelas  seseorang.  Perusahaan  harus
memperhatikan hal tersebut. Masyarakat kita pada pokoknya dalam
dikelompokkan ke dalam tiga golongan yaitu :

a. Golongan atas yaitu pengusaha kaya, pejabat tinggi.

12



b. Golongan menengah vaitu karyawan instansi pemerintah,
pengusaha menengah.
¢. Golongan rendah yaitu buruh pabrik, pegawai rendah, tukang

becak dan pedagang kecil.

3. Kelompok referensi

Kelompok referensi adalah kelompok sosial yang menjadi ukuran
seseorang  (bukan anggota kelompok tersebut) untuk membentuk
kepribadian dan perilakunya.

Kelompok referensi ini berpengaruh pada

perilaku seseorang dalam pembeliannya dan scring dijadikan pedoman
oleh konsumen dalam bertingkah laku.

Keluarga

Keluarga merupakan kelompok keeil yang paling kuat dan paling awet
pengaruhnya terhadap perilaku seseorang. Dalam pasar konsumen
maka keluargalah yang banyak melakukan pembelian. Dalam keluarga
masing-masing anggota dapat berbuat hal yang berbeda-beda untuk
membeli sesuatu. Setiap anggota keluarga memiliki selera dan
keinginan yang berbeda. Oleh karena itu manajer pemasaran perlu
mengetahui sebenarnya tentang

1. Siapa yang mempengaruhi keputusan untuk membeli

I

. Siapa yang membuat keputusan untuk membeli

[

. Siapa yang melakukan pembelian

=9

. Siapa pemakai produknya

13



Keempat hal hal tersebut dapat dilakukan oleh orang yang berbeda
atau dapat pula dilakukan oleh satu atau beberapa orang. Perilaku
pembelian dari sebuah keluarga juga berubah-ubah sesuai dengan

perkembangan tahap didalam siklus kehidupan keluarga.

2.3.2. Faktor-faktor intern yang mempengaruhi perilaku konsumen.

Menurut Philip Kotler (1995 : 195-203) faktor-faktor intern yang

mempengaruhi perilaku konsumen adalah

.

Motivasi

Motivasi adalah suatu kebutuhan yang cukup kuat, mendesak untuk
mengarah  sescorang agar supaya mencari pemuasan terhadap
kebutuhan itu. Jadi dengan memuaskan kebutuhan akan mengurangi
ketegangan. Misal : rasa lapar akan memotivasi seseorang untuk
melakukan kegiatan tertentu, vaitu mencari nasi ataupun makanan
lainnya untuk menghilangkan rasa lapar.

Persepsi / pengamatan

Individu-individu melihat suatu realitas dengan cara yang berbeda-
beda. Sebuah produk, sebuah merk, sebuah iklan, tidak dapat dilihat
oleh setiap dengan cara persis sama. Orang dapat muncul dengan
persepsi yang berbeda-beda terhadap obyek rangsangan yang sama
karena tiga proses yang berkenaan dengan persepsi yaitu - penerimaan
rangsangan secara selektif, perubahan makna informasi secara selektif

dan mengingatkan sesuatu secara selektif

14
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Belajar

Belajar menggambarkan perubahan dalam perilaky seseorang individu

yang bersumber dari pengalaman. Pengalaman yang berhubungan

dengan penggunaan produk, gencarnya iklan yang ditayangkan, atau
vang disiarkan dan aspek-aspek pemasaran  lain menyebabkan

bertambahnya pengetahuan konsumen, Belajar dapat juga terjadi
melalui pengamatan atau observasi dampak perilaku orang lain.
Kepribadian dan konsep diri

Kepribadian mencakup kebiasaan dan sifai atay watak ang khas

membedakan perilaku tiap individu.

Kepribadian  merupakan  ciri-ciri psikologis ~ yang wembedakan

sescorang, yang menyebabkan terjadinva jawaban yang secara relatif
tetap dan bertahan lama terhadap lingkungannya. Pemasaran harus
dapat mengidentifikasikan tujuan pembelian konsumen, karena hal ini
dapat mempengaruhi perilaku mereka. Setiap konsumen mempunyai
konsep diri yang berbeda, sehingga diperlukan usaha pemasaran yang
berbeda pula untuk setiap segmen konsumen.

Sikap

Sikap dapat dikatakan sebagai suatu kecenderungan yang dapat
dipelajari untuk bereaksi terhadap penawaran produk dalam masalah
yang baik maupun yang kurang baik secara konsekuen. Jadi sikap
dapat memberikan penilaian positif ataupun negatif terhadap suatu

produk.
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2.4. Proses Pengambilan Keputusan Pembelian

Perilaku konsumen akan menentukan proses pengambilan keputusan
dalam pembelian mereka proses lersebut merupakan sebuah pendekatan
penyelesaian masalah yang terdiri atas lima tahap yang dilalui konsumen.

Kelima tahap tersebut yaitu : pengenalan masalah, mencari
informasi, beberapa penilaian alternatif, membuat keputusan membeli dan
pertlaku setelah membeli (Kotler, 1990 : 212},

Kelima tahap yang dilalui Konsumen tersebut dapat digambarakan

dalam sebuah model.seperti pada gambar berikut ¢

Model lima tahap proses membeli.

Masalah Informasi Alternatif Pembelian b membeli

T —— - e P

Peng:nalan' Pencarian _’! Penilaian " Keputusa;n | Perilaku setelah

Model tersebut menekankan bahwa proses membeli dimulai jauh
sebelum tindakan membeli. Model ini juga implikasi bahwa para konsumen
bisa menempati beberapa tahap atau urutannya tidak sesuai.

Kelima tahap yag dilalui konsumen dalam proses membeli dapat
diuraikan sebagai berikut :

I. Pengenalan masalah
Proses pembelian dimulai dengan pengenalan masalah atau kebutuhan.

Jika kebutuhan tersebut diketahui, maka konsumen akan segera
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fad

memahami kebutuhan yang belum perlu segera dipenuhi atau masih bisa
ditunda sepenuhnya, serta kebutuhan yang sama-sama harus segera
dipenuhi. Jadi dari tahap inilah proses pembelian itu dimulai dilakukan.
Pencanan informasi

Seorang konsumen yang telah dirancang kebutuhannya dapat atau tidak
dapat mencari informasi yang lebih lanjut jika dorongan konsumen itu
kuat dan obyek yang dapat memuaskan kebutuhan itu tersedia,
konsumen akan membeli obyek itu jika tidak ada maka kebutuhan
konsumen itu hanya menjadi ingatan belaka. Konsumen mungkin tidak
melakukan pencarian lebih Janjut atau sangat aktif mencari informasi
vang mendasar kebutuhan.

Penilaian alternanf

Setelah melakukan pencarian informasi sebanyak mungkin tentang
banyak hal, maka selanjuinya konsumen harus melakukan penilaian
tentang beberapa alternatif yang ada dan menentukan langkah
selanjutnya.

Penilaian ini tidak dapat dipisahkan dan pengarubh sumber-sumber yang
dimiliki oleh konsumen (waktu, uang, dan informasi) maupun resiko
keliru dalam penilaian.

Keputusan membeh

Setelah tahap-tahap dimuka dilakukan, sekarang tiba saatnya bagi
pembeli untuk menentukan pengambilan keputusan apakah membeli

atau tidak.
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lika keputusan yang diambil adalah membeli, maka pembeli akan
menjumpai serangkaian keputusan menvangkut jenis produk, bentuk
produk, merk, penjual kuantitas waktu pembelian dan cara
pembayarannya.

Untuk tahap pembelian ini, perusahaan atau pemasaran perlu mengetahui
jawaban atas pertanyaan yang menyangkut perilaku konsumen, misal :
berapa banyak usaha yang harus dilakukan oleh konsumen dalam
pemilihan penjualan (motif langganan / patronage motive). Faktor-faktor
apakah yang menentukan kesan terhadap sebuah toko. Motif langganan
seiring menjadi latar belakang pembelian konsumen. Dalam hal im

konsumen lebih mengitamakan untukmembeli pada penjualan tertentu,

2.5, Struktur Keputusan Pembeli
Keputusan untuk membeli yang diambil oleh pembeli itu
sebenarmya merupakan kompulan dan sejumlah keputusan. Setiap
Keputusan membeli mempunyai suatu struktur yang terdiri tujuh
komponen sebagai berikut :
a. Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli sebuah
produk sesuai dengan keinginan dan kebutuhannya,
b. Keputusan tentang bentuk produk
Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli suatu
produk menurut bentuk. Keputusan ini menyangkut ukuran,

mutu, corak, dan sebagainya.
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¢. Keputusan tentang merk
Konsumen harus mengambil keputusan tentang merk mana yang
akan dibeli setiap merk mempunyai ciri atau perbedaan
tersendiri.
d. Keputusan tentang penjual
Konsumen harus mengambil keputusan tentang dimana produk
akan dibeli.
e. Keputusan tentang jumlah produk
Konsumen  dapat mengambil keputusan mengenai beberapa
produk yang akan dibelinya
{7 Keputusan tentang cara / waktu pembayaran.
Konsumen harus dapat menentukan bentuk pembayaran yang
akan dilakukan, baik secara tunai, kredit, dan lain sebagainya.
5. Perilaku setelah pembelian
Setelah membeli suatu produk, konsumen akan mengalami beberapa
tingkat kepuasan atau tidak ada kepuasan. Ada kemungkinan bahwa
pembeli memiliki ketidak pastian setelah melakukan pembelian karena
mungkin harga barang dianggap terlalu mahal, atau mungkin tidak
sesual dengan keinginan atau gambaran sebelumnya dan lain sebagainya.
Untuk mencapai keharmonisan dan meminimumkan ketidak puasan
pembelian harus mengurangi keinginan-keinginan lain sesudah pembeli
atau juga pembeli harus mengeluarkan waktu lebih banyak lagi untuk

melakukan evaluasi sebelum membeli.
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2.6. Kerangka Pemikiran

Menurut Olson dan Dover (dalam Fandi Tjiptono, 1996 : 176). Harapan
pelanggan (dalam hal ini konsumen pemakai produk handphone) merupakan
kevakinan pelanggan sebelum mencoba atau membeli suatu produk yang
dijadikan standart atau acuan dalam menilai kinerja produk tersebnt.

Hubungan antara Kualitas, menu, harga dan model terhadap
pengambilan keputusan konswmen dalam melakukan pembelian dapat dilihat
dalam model kerangks pemikiran sebagai berilout :

Kualitas
handphone  |—
(X))

Menu
handphong

(X2) Keputusan Pembelian
- handphone

Harga | {Y}

handphone _‘I |

(X%3)

Model
handphone
(X)

Dimana ;

X1 :Kualitas handphone

X; : Menu handphone

X2 : Harga handphone

¥4 : Model handphone

Y . Keputusan pembelian handphone



2.7. Hipotesis
Hpotesis adabh kesimpuln yeng bersift sementara yeng miash perln
dmji kebenaranya (Sutrsno Hadi, 1991:15) Agar dapat diambil konsekuensi
logis maka dindskan sustn pengujian tenteng kebenaran dengan menggunakan
data dani hasil penelitian.
Adapun hipotesis yang dapat di apkan dalam penelitian niadalh:
1. Diduga ada pengaruh kualtas ferhadap proses pengambilan keputusan
dalam membeli handphone pada remaja di kota Salatiga.
2 Diduga ada pengaruh antarm menu terhadap pioses pengambilan keputusan
dalam membeli handphone pada remaja di kota Salatiga
3 Diduga ada pengaruh mtara harga terhadap proses pengambilan keputusan
dalam membeli handphone pada remaja di kota Saktiga
4 Diduga ada pengamh antara model terhadap proses pengambilan keputusan
dalam membelihandphone padaremaja dikota Salatiga
5 Diduga ada pengaruh kualies, menu, haga dan model Hendphone terhadap
proses pengambian keputusan pembelin di kalngan remaja di kota
Salatiga
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3.1

3.2

3.3

BAB 111
METODE PENELITIAN

Jenis Penelitian
Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah Deskriptif
analisis. Penelitian deskriptif analisis adalah suaty penelitian yang hanya

menggambarkan apa adanya lentang suatu variabel, gejala atau keadaan
(Suharsini Arikunto, 1995 - 310).

Lokasi Penelitian

Lokasi penelitian yang dimambil oleh penulis yaitu Remaja di kota
Salatiga.

Populasi dan Sam pel
3.3.1  Populasi

Populasi adalah jumlah kescluruhan obyek vang menjadi bahan
penelitian (Subarsini Arikunto, 1995 ¢ | I5). Populasi dalam penelitian
ini adalah Remaja di kota Salatiga.
Sampel

Led
Lad
(38

Sampel adalah = bagian kecil dari suatu populasi  yang
karakteristiknya hendak  diselidiki  dari keseluruhan  populasi
(Suharsini Arikunto, 1995 :115),

Untuk mencari besarnya sampel dapat digunakan rumus sebagai
berikut :

-

ZVa

E

Dimana
E = besarnya error 10 %
u = standar populasinya 0,5

n = besarnya sampel



2

1,96 x 0,5

0,1

= 96,04
Maka besarnya sampel yang diambil adalah 100 responden

L
lad
lud

Metode Pengambilan Sampel

Metode vang digunakan untuk mengambil sampel adalah
accidental sampling mengingat jumlah populasinya tidak dapat
diketahui secara pasti.

Accidental -~ sampling  adalah  teknik penentuan  sampel
berdasarkan keseluruhan, siapa saja yang secara kebetulan bertemu
dengan peneliti pada saat dilakukan penelitian (Sugiono, 1997 : 64)

3.4 Sumber Data
Data yang diperlukan dalam penelitian ini adalah

l. Data Primer
Data yang diperoleh dengan cara mengumpulkan dan mengolah sendiri
dari tangan pertama atau responden langsung, melalui kuesioner yang diisi
oleh responden.
Data primer adalah data baru yang diperoleh secara langsung dari obyek
penelitian, diamati dan dicatat yang didukung dengan teknik pengumpulan
data (Herman Warsito : 1993 : 48).

2. Data Sekunder
Data sekunder adalah data yang digunakan sebagai pendukung data primer
yang masih memerlukan proses lebih berguna (Herman Warsito, 1993 -
48). Data sekunder ini diperoleh melalui organisasi atau perorangan yang
berupa majalah, buku, dan keterangan dari perusahaan vang relevan

dengan pokok penelitian tersebut.



3.5 Definisi Operasional Variabel yang digunakan

Untuk mendapatkan mengukur masing-masing konsep yang telah
terdefinisi maka perlu data operasional.
Adapun cara operasional adalah :
1. Kualitas adalah kemampuan yang bisa dimiliki dari suatu merk dalam

menjalankan fungsinya.

Indikatornya :

8. kekuatan sinyal
Pengukuran kualitas sinval
- Sangat kuat o
- Kuat 4
- Cukup kuat 3
- lemah 2
- Sangat lemah 1

b. Kualitas suara yang jernih
Pengukuran kualitas yang jemih
- Sangat jernih 5

Jernih 4

- Cukup jernih 3
- Kurang jernih 2

- Ssangat kurang jernih 1
¢. Daya tahan produk

Pengukuran daya tahan produk

- Sangat baik 5

- Baik 4
Cukup baik 3
Kurang baik 2
Sangat kurang baik 1
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Menu adalah daftar atau serangkaian fasilitas yang tersedia dan dapat
digunakan.
Indikatornya :
a. kelengkapan menu
Pengukuran kelengkapan menu
- Sangat lengkap 5
- Lengkap 4
Cukup lengkap 3
Kurang lengkap 2
- Sangat kurang lengkap 1
b. Kemudahan penggunaan menu
Pengukuran kemudahan penggunaan menu

Sangat mudah 5
- Mudah 4
- Cukup mudah 3
- Kurang mudah 2
- Sangat kurang mudah 1

Harga adalah jumlah vang (kemungkipan ditambah beberapa barang) vang
dibutubkan untuk memperoleh beberapa kombinasi sebush produk dan
pelayanan yang menyertainya.

Indikator yang digunakan :

2 potongan harga

Pengukuran tingkat potongan harga

- Sangat menarik 5

- Menarik 4

- Cukup menarik 3

- Kurang menaraik 2

- Sangat kurang menarik 1
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b. Tingkat harga
Pengukuran tingkat harga
- Sangat murah

Murah

Cukup murah

Mahal
- Sangat mahal 1
¢. Kesesuaian penetapan harga dengan keadaan produk
Pengukuran tingkat kesesunian penetapan harga dengan keadnan produk
- Sangat sesuai

b ed e Ln

5
- Sesuai 4
- Cukup sesuai 3
- Kurang sesnai 2
- Sangat kurang sesua |
Model adalah merupakan wujud atau ciri khas yang ditampilkan oleh suatu
produk yang dapat menciptakan semacam kepribadian tersendiri bagi
pemakainya.
Indikatornya:
a. model hand phone
Pengukuran model
Sangat menarik 5
- Menarik 4
Cukup menarik 3
- Kurang menarik 2
Sangat kurang menarik 1



b. jumlah pilihan model hand phone
Pengukuran jumlah pilihan model hand phone

Sangat banyak 5
- Banyak 4
- Cukup banyak 3
- Sedikit 2
- Sangat sedikit 1

Keputusan pembelian merupakan sebuah pendekatan masalsh yang terdiri
dari tahapan yang dilalui konsumen dalam keputusan akhir suatu proses
pembelian produk.

Indikatornya :

a tingkat kebutuhan konsumen terhadap produk hand phone

Pengukuran tingkat kebutuhan konsumen terhadap produk hand phone

- Sangaf butuh 5
- Butuh 4
- Cukup butuh 3
- Tidak butuh 2

Sangat tidak butuh i

b.jumlah informasi tentang produk
Pengukuran tingkat jumlah informasi tentang produk

- Sangat banyak 5
Banyak 4
Cukup banyak 3

- Sedikit 2

- Sangat sedikit 1
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b. tingkat penilaian yang diberikan kepada konsumen]
Pengukuran tingkat penilaian yang diberikan kepada konsumen

Sangat baik 5
Baik 4
- Cukup baik 3
- Kurang baik 2
- Sangat tidak baik 1

¢. tingkat kemantapan dalam memilih produk
Pengukuran tingkat kemantapan dalam memilih produk

Sangat mantap 3
- Mantap 4
Cukup mantap 3
- Kurang mantap 2
Sangat tidak mantap 1

d. perasaan setelah membeli produk
Pengukuran Tingkat kepuasan setelah membeli produk

- Sangat puas 3

Puas 4
- Cukup puas 3
- Kurang puas 2
- Sangat tidak puas 1



Skor jawaban untuk masing-masing indikator dari variabel kualitas,
menu, harga dan model dan keputusan pembelian adalah dengan menggunakan
skala tingkat 1 - 5.

3.6 Metode Pengumpulan Data
Dalam upaya memperoleh data yang dapat dipercaya kebenarannya, tepat
pada waktunya dan memberikan gambaran permasalahan keseluruhan metode
pengumpulan data. Metode pengumpulan data yang dilakukan adalah :
a. Metode Observasi
Yaitu proses pengumpulan date vang diperoleh dari hasil pengamatan
lapangan.
b. Coding
Yaitu proges pemberian kode terhadap macam jawaban dari daftar pertanyaan
untuk digolongkan ke dalam suatu klasifikas: data sehingga bersifat homogen
atau ke dalam kategori yang sama.
¢. Tabulasi
Yaitu pengelompokan atas jawaban dengan teliti dan terarah, kemudian
dihitung dan dijumlahkan sampai terwujud tabel yang berguna.
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3.7 Analisis Data

371

Analisis Kualitatif
Analisa yang digunakan untuk mendukung hasil yang diperoleh dari
analisa kuantitatif. Analisa ini berupa pandangan-pandangan atau
pendapat-pendapat pemikiran dan pertimbangan yang sifatnya
subyekuf

Analisis Kuantitatif

Yaitu suatu bentuk analisis yang penyajiannyz dalam bentuk angke-
angka yang dapat divkur dan dibi

o Analisis Regrest Bergad

x; = vanabel independen (menu)

x3 = variabel independen (harga)
%y = variabel independen (model)
a = konstanta

B = koefisien regresi kualitas

f 1 = koefisien regresi menu

B; = koefisien regresi harga

B+ = Koefisien regresi model
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h. Koefisien Determinasi
Koefisien determinasi ( R ) digunakan untuk mengetahui besar
Prosentasi (%) pengaruh variabel dependen yang disebabkan oleh
variabel independen,

Rumus :
R=r'x 100%
Dimana
R = koefisien determinasi
r = kuadrat koefisien korelasi

Dimana :

by koefisien regresi masing-msing variabel

1 : parameter yang dihipolesakan

Sbi : standart error koefisign regresi masing-masing
varigbel.

3
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d. Kriteria Pengujian

Dracraly o Divwerah 1o Diuerah Ho
Lliluli:k// diterima ditolak

-1 hatung -1 tabel t tabel { hatang

= -t tabel <t hitung < t tabel : Ho diterima dan Ha ditolak
maka tidak terdapat pengaruh antara variabel independen
terhadap variabel dependen.

- -t hitung < -t tabel atau t hitung> t tabel : Ho ditolak dan Ha

diteima  maka terdapat pengaruh antara  variabel
independen terhadap variabel dependen.

UpF

Uji Fdugunakan untuk menguji pengaruh selurih  variabel

independen yaitu kualitas, menu, harga dan model terhadap

keputusan pembelian secara bersama-sama.

a. Hipotesis yvang digunakan
Ho Sy = Ba= 37 = B <0 nidak ada pengaruh yang berarti
antara variabel independen (x; x; x; dan x4) secara bersama-
sama terhadap variabel dependen (Y)
Ho : By = B2 = Ba= Bs 2 0 ; ada pengaruh positif yang berarti
antara variabel independen (x; x> x; dan x.) secara bersama-
sama terhadap variabel dependen (Y)

b. Taraf signifikasi (a) yang digunakan = 0,05 dan F tabel
ditentukan dengan derajat bebas V, =k — 1 dann - k.
Dimana: n = jumlah sampel

k = variabel bebas
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Uji statistik
R*(k—1)
f‘ =

(1-R* (n-k)
Dimana :
R* = koefisien determinasi berganda
n = jumlah responden
k = variabel bebas.

. Kriteria pengujian

umﬁsm.n / "":;*’ﬂ“*"
mﬂ-i.ggn@pwmh " l




BAB IV

ANALISIS HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1. Identitas Responden
Identitas responden disini dimaksudkan untuk memahami karakteristik responden
lebth mendalam., sehingga membanty memperoleh gambaran tentang keadaan
dan ciri dari responden
I. Data identitas responden berdasarkan jenis kelamin

Tabel 4.1
Identitas Responden Berdasarkun Jenis K clamin

Jenis Kelamin Jumlah Yo

Lak1-laki 89 89

Wanita ! i1
Jumlah 100 100,00

Sumber : Data Primer yng diolah, 2004
Jenis  kelamin  konsumen dapat mempengaruhi  keputusan  pembelian
handphone di Kota Salatiga. Berdasarkan tabel 4.1 dapat diketahui sebagian
besar responden berjenis kelamin laki-laki yaitu sebagian besar 89 responden

atay (89%) dan sebagian kecil berjenis kelamin wanita yaite 11 responden

atan (11%).
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2. Data identitas responden berdasarkan pendidikan

Tabel 4.2
Identitas responden Berdasarkan Pendidikan
’ Dundidikan Jumish %
5D 5 5
SLTP 13 10
SLTA 34 34
Mahasiswa 4% 48
Jumlah 100 100,00

Sumber @ Data primer yang ﬂiﬂl:sﬂ!,. 2004
Dari tabel 4.2 dapat diketahui bahwa jumilah responden yang berpendidikan
Diploma lebilh banyalk membeli handphone vaifu sebanyak 48 responden
(48%) dan yang berpendidikan SD lebih sedikit membeli handphone yaitu
sebesar 5 responden (5%). Hal ini menandakan konsumen dalam membeli
handphone di Kota Salatiga dipengaruhi oleh tingkat pendidikan dari
konsumen tersebut. Bagi konsumen yang berpendidikan tinggi tentunya dia

akan membeli barang yang anggap ia baik dan berkualitas.
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4.2. Analisig Kualitatif
4.2.1. Respon Responden Terhadap Fualitas
Hasil jawaban dari 100 responden tentang Kualitas handphone di Kota Salatiga

dapat dilihat pada tabel dibawah ini :

Tabel 4.3
Fekuvatan Sinyal Handphone di Kota Salatiga
Respon Responden Jumlah | Persentase
Sangat kuat 68 68
Kuat 29 29
Cukup kuat 3 3
Lemah - ;
' Sangat lemah < _ i
Junlah 100 100

sumber : Dala primer yang diolah, 2004

Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.5 menunjukkan bahwa yang terbanyak
68 responden (68%) menjawab Kelkuatan Sinyal handphone di Kota Salatiga
sangat kuat, 29 responden (29%) menjawab kuat dan 3 responden menjawab
cukup kuat Jadi sebagian besar responden memberikan jawaban terhadap
persepsi Fekuatan Sinyal handphone di Kota Salatiga sangat kuat yaitu sebanyak
68 responden (68%).
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Tabel 4.4
Kejernihan Kualitas Suara Handphone di Kota Salatiga
A Respon Responden Jumlah | Persentase
| Sangat jernih | 72 | 72
Jernth 26 26
Cukup jernih 1 1
Kurang jernih 1 1
Sangat kurang jernih - -
B Jumlzh 100 00

Sumber ; Data primer yang diolah, 2004
Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.4 menunjukkan bshwa yang terbanyak
72 responden (72%) menjawab kualitas suara handphone di Kota Salatiga sangat
jernih, 26 responden (26%) menjawab jernih. 1 responden (1%) menjawab cukup
jernih dan kurang jemnih. Jadi sebagian besar responden memberikan jawaban

terhadap persepsi kualitas suara handphone di Kota Salatiga sangat jernih vaitu

sebanyak 72 responden {72%).
Tabel 4.5
Daya tahan handphone
Respon Responden Jumlah | Persentase

' Sangat baik 69 69
Baik 30 30

Cukup baik 1 1

i Kurang baik . _

_ Sangat kurang baik - .
' Jumlah 100 100

Sumber : Data primer yang diolah, 2004
Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.5 menunjukkan bahwa yang terbanyak
69 responden (69%) menjawab daya tahan handphone di Kota Salatiga sangat

baik, 30 responden (24%) menjawab baik dan 1 responden (1%) menjawab




cukup. Jadi sebagian besar responden memberikan jawaban terhadap persepsi
daya tahan handphone di Kota Salatiga sangat baik yaitu sebanyak 69 responden

(69%0).

4.2.1. Respon Responden Terhadap Menu

Hasil jawaban dari 100 responden tentang Menu handphone dapat dilihat pada

tabel dibawah ini

Tabel 4.6
F.elengkapan Menu Handphone di Kota Salatiga
é Reapuzi Respoenden | Jumlah | Persentase |
| Sangat lengkap 66 66
| Lengkap | 32 2 |
| Cubup l-ngkap 2 2
i Furang lengkap | -
| Sangal kurang lengkap - -
f |
' Jumlah 100 100 |

Sumber : Data primer vang diolah, 2004
Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.6 menunjukkan bahwa vang terbanyak
66 responden (66%) menjawab menu handphone sangat lengkap, 32 responden
(32%) menjawab lengkap dan 2 responden (2%) menjawsab cukup lengkap. Jadi
sebagian besar responden memberikan jawaban terhadap persepei menu

handphone sangat lengkap yaitu sebanyak 66 responden (66%).
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Tabel 4.7
K.emudahan Dalam Penggunaan Menu Handphone di Kota Salatiga
B Respon Responden Jumlah | Persentase
| Sangat mudah 81 81
Mudah 18 18
Cukup mudah 1 1
1 Kurang mudah - -
| Sangat kurang mudah ; .
! Jumlah 100 100 !
5

umber : Data primer yang diolah, 2004

Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.7 menunjukkan bahwa yang terbanyak
8lresponden (81%) menjawab handphoue di Kota Salatiga sangat mudah, 18
responden (18%) menjawab mudah dan 1 responden (1%) menjawab cukup
mudah. Jadi sebagian besar respouden memberikan jawaban terhadap persepsi
kemudahan menggunakan wenu handphone di ¥ota Salatiga sangat mudah vaitu

sebanyak 81 responden (81%).

1.2.2. Respon Responden Terhadap Harga
Hasil jawaban dari i00 responden tentang harga handphone di Kota Salatiga

dapat dilihat pada tabel dibawah ini :



Tabel 4.8

Potongan Harga Handphone di Kota Salatiga
l' Respon Responden Jumlah | Persentase
| Sangat menarik 64 64
| Menarik 34 34 |
| Cukup menarik 2 2 i
| Kurang menarik - - f
\ Sangat kurang menarik - -
| Jumlah 100 100
Sumber : Data primer yang diolah, 2004

Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.8 menunjukkan bahwa jawaban
responden mengenai Potongan Harga Handphone di Kota Salatiga sangat
menarik yaitu sebanyak 64 responden (64%), responden yang menjawab
menarik 34 responden (34%) sedangkan yang memjawab cukup menarik 2
responden (2%). Jadi sebagian besar responden membeérikan Jjawaban terhadap

potongan harga handphone di Kota Salatiga sangat menarik yaifu sebanyak 68

responden (68%).
Tabel 4.9
Tingkat Harga Handphone di Kota Salatiga

| Respon Responden Jumlah | Persentase
Sangat murah 60 60
Murah 35 35

| C‘ukup mahal 3 5
Mahal . . i
Sangat mahal - -

Jumlah 100 100

Sumber : Dala primer yang diolah, 2004
Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.9 menunjukkan bahwa sebanyak 60

responden (60%) menjawab harga handphone di Kota Salatiga Sangat murah,
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335 responden (35%) menjawab murah dan 5 responden (5%) menjawab cukup
mahal. Jadi sebagian besar responden memberikan jawaban sangat murah

terhadap tingkat harga handphone di Kota Salatiga yaitu sebanyak 60 responden

(60%).
Tabel 4.10
K.esesuaian Harga dengan Kualitas
i— Respon Responden Jumlah | Persentase
| Sangat sesuai 91 91
E Sesuai 9 9
t Cukup sesuai % i
i Kurang sesuai - -
| _Tidak sesuai _ - "
Jumiah 100 100

e o S
Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.12 memmjukkan bahwa yang
terbanyak 84 responden (91%) menjawab harga handphene di Kota Salatiga
sangat sesuai dengan kualitas, 9 responden (9%) menjawab sesuai. Jadi sebagian
besar responden memberikan jawaban terhadap persepsi harga handphone di
Fota Salatiga sangat sesuai dengan kualitas Kualitas yaitu sebanyak 91

responden (91%).

4.2.3. Respon Responden Terhadap Model Handphone
Hasil jawaban dari 100 responden tentang model handphone di Kota Salatiga

dapat dilihat pada tabel dibawah ini :
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Tabel 4.11
Model Handphone di Kota Salatiga

| Respon Responden Jumlah Persentase
|
| Sangat menarik 69 69
| Menarik 28 18

Cukup menartk 3 3

Kurang menarik Lo ;
! Tidak menarik 2 :
| Jumlah 00 100
S

umber : Data primer yang diolah, 2004

Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.11 menunjukkan bahwa yang
lerbanyak 69 responden (69%) menjawab model handphone di Kota Salatiga
sangat menarik, 28 responden (28%) menarik dan 3 responden (3%) menjawab
cukup menarik. Jadi sebagian besar responden memberikan jawaban terhadap

model handphone di Kota Salatiga sangat menanik yaitu sebanyak 69 responden

(69%).
Tabel 4.12
Jumlah Pilihan Model Handphone di Kota Salatiga
E Respon Responden Jumlah Persentase

Sangat banyak 88 88
Banyak 11 11
Cukup banyak L 1
Sedikit 2 .
Sangat sedikit - -

Jumlah 100 100

Sumber : Daia primer yang diolah, 2004
Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.12 menunjukkan bahwa jawaban
responden mengenai jumlah pilihan model handphone yang terbanyak 88

responden (88%) menjawab pilihan model handphone di Kota Salatiga sangat



banyak, 11 responden (11%) menjawab banyak dan | responden (1%) menjawab
cukup banyak. Jadi sebagian besar responden memberikan jawaban terhadap
persepsi tentang jumlah pilihan model handphone di Kota Salatiga sangat banyak

vaitu sebanyak 88 responden (88%).

4.2.3. Respon Responden Keputusan Pembelian

Hasil jawaban dari 100 responden tentang keputusan pembelian handphone di

Kota Salatiga dapat dililiat pada tabe! dibawah ini ;

Tabel 4,13
Tingkat Kebutuhan Konsumen Terhadap Handphone di Kota Salatiga
| Respon Responden Jumlah | Persentase
Ir Sangat membutuhkan 64 64
E Membutuhkan . 33 33
{ Cukup membutulikan ' 3 3
| Kurang membutuhkan - -
| Tidak membutuhkan - -
1 ~ Jumlah 100 | 100 |
Sumber : Data primer yang diolah, 2004

Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.13 menunjukkan bahwa tingkat
kebutuhan konsumen terhadap handphone di kota Salatiga yang terbanyak 64
responden (64%) menjawab sangat membutuhkan handphone di Kota Salatiga
sangal membutuhkan, 33 responden (33%) menjawab membutuhkan dan 3
responden (2%) menjawab cukup membutuhkan Jadi sebagian besar responden
memberikan jawaban kebutuhan konsumen terhadap handphone di Kota Salatiga

sangat membutuhkan yaitu sebanyak 64 responden (64%).
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Tabel 4.14
Jumlah Informasi Tentang Produk Handphone di Kota Salatiga
i Respon Responden Jumlah | Persentase
| Sangat banyak 65 60
Banyak 30 35
! Cukup banyak 5 5
i Sedikit | : .
| Sangat sedikit 5 i
g Jumlah o | 100
Sumber : Data primer yang diclah, 2004

Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.14 menunjukkan bahwa yang
lerbanyak 65 responden (65%) menjawab jumlah informasi tentang produk
handphone di Kota Salatiga sangat banyvak, 35 responden (35%) menjawab
banyak dan 5 responden (5%) menjawab cukup banyak. Jadi sebagian besar
responden memberikan jawaban terhadap Jumlah Informasi Tentang Produk

Handphone di Kota Salatiga sangat banyak yaitu sebanyak 65 responden (65%).

Tabel 4.15
Tingkat Penilaian Yang Diberikan Konsumen Handphone di Kota Salatiga
Respon Responden Jumlah | Persentase

Sangat baik 83 83
Baik 17 17
Cukup baik : .
Kurang baik - -
Sangat tidak baik - .

Jumlah 100 100

Sumber : Data primer yang diolah, 2004
Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.15 menunjukkan bahwa tingkat
pemilaian vang diberikan konsumen handphone di kota Salatiga yang terbanyak

83 responden (83%) menjawab sangat baik, dan 13 responden (13%) menjawab

44



45

baik. Jadi sebagian besar responden memberikan jawaban tingkat penilaian yang

diberikan konsumen handphone di kota Salatiga sangat baik vaitu sebanyak 83

responden (83%).
Tabel 4.16
Tingkat EKemantapan dalam Memilih Produk Handphone di Kota Salatiga

i Respon Responden Jumlah Persentase

1' Sangat mantap 65 65

1' Mantap 32 32

| Cukup mantap 3 3

' Kurang mantap - =

| _Sangat fidak aman - -

| Jumlah 100 100

Sumber  Data primer vang diolah, 2003
Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.16 menunjukkan bshwa yang
terbanvak 65 responden (65%) menjawab tingkat kemantapan dalam memilih
produk handphone di Kota Salatiga sangat mantap, 32 (32%) responden
menjawab manfap dan 3 responden (3%) menjawab cukup mantap. Jadi sebagian
besar responden memberikan jawaban ferhadap tingkat kemantapan dalam
memilih produk handphone di Kota Salatiga sangat mantap yaitu sebanyak 65

responden (65%).



Tabel 4.17
Tingakat Kepuasan Setelah Membeli Handphone di Kota Salatiga

Respon Responden ! Jumlah | Persentase
Sangaf puas | 78 78
Puas | 19 19
Cularp puas ! 3 3
Kurang puas i - i -
Sangat tidak puas ; - -
Jumlah I 100 100

Sumber : Data primer yang diolah, 2004
Dari hasil jawaban responden pada tabel 4.17 menunjukkan bahwa vyang
terbanyak 78 responden (78%) menjawab tingakat kepuasan setelah membeli
handphone di Kota Salatiga sangat puas, 19 responden (19%) menjawab puas
dan 3 responden (3%) menjawab cukup puas. Jadi sebagian besar responden
memberikan jawaban terhadap tingakat kepuasan setelah membeli handphone di

Kota Salatiga sangal puas yailn sebanyak 78 responden (78%).
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4.3. Analisis Kuantitatif
Untuk mencari pengaruh Kualitas, menu, harga, dan model terhadap
keputusan pembelian handphone di Kota Salatiga menggunakan snalisis stasistik
yaitu model analisis regresi berganda Dari hasil perhitungan dengan
menggunakan komputer dengan program SPSS (lampiran 5)
Tabel 4.37 : Ringkasan Hasil Perhitungan

Variabel Koefisien t-hitung | Hasil Sig

Konstanta 1,260 0,900 0,000
X1 (Kualitas) 0,606 5,120 0,000
X2 (Menu) 0,594 3,885 0,000
X3 (Harga) 0237 | 2,760 0,008
X4 (Eualitas) 0,495 2,841 0,006
Foefisien Korclasi 0,854

Koefisien determinasi 0,729

F-Hilung 63,967 0,000

Sumber : Data-primer yang diolah, 2004

4.3.1. Analisis Regresi Linear Berganda
Avalisis ini digunakan untuk mengetahni seberapa besar pengaruh
antara varizbel bebas terhadep Variabel teriksat yaitu variabel Kualitas, memu,
harga dan model terhadap keputusan pembelian handphone di Kota Salatiga. Dari
hasil perhitungan regresi berganda (lampiran 5) diperoleh hasil sebagai berilut :

Y =1,260+ 0,606 X1 + 0,594 X2 - 0,237 X3 + 0,495 X4



Dari hasil regresi tersebut dapat disimpulkan bahwa

1.

Pt

Nilai Fonstanta sebesar 1,260, mempunyai arti bahwa apabila tidak
memperhatikan Kualitas (X1), Menu (X2), harga (X3), dan Model (X4) maka
keputusan pembelian (Y) akan semakin bertambah/meningkat.

Koefisien bl = 0,606, menunjukkan bahwa apabila dengan menganggap
variabel menu (X2), harga (X3) dan model (X4) tetap, maka setiap
peningkatan terhadap Kualitas (X1) maka keputusan pembelian akan semakin

memngkat

- Koefisien b2 = 0,594, menunjuldian bahwa apabila dengan menganggap

variabel Kualitas (X1). barga (X3), dan model (X4) tetap. maka setiap
pemngkatan terhadap menu (X2) maka keputusan pembelian akan semakin
meningkat.

Koefisien b3 = <0237, menunjukkan bahiwa apabila dengan menganggap
variabel Kualitas (X1), menu (X2) dan model (X4) tetap, maka seliap

peningkatan terhadap harga (X3) maka kepufusan pembelian akan semakin

v .

- Koetisien b4 = 0495, memunjukkan bahwa apabila dengen menganggap

variabel Kualitas (X1), menu (X2), harga (X3) tetap, maka setiap peningkatan

terhadap model (X4) maka keputusan pembelian akan semakin meningkat.



1.3.2. Uji t
Upn t digunakan uniuk menguji keberartian masing-masing koefisien variabel
bebas terhadap variabel terikatnya
Perumusan hipotesis :
Ho : B = 0, artinya tidak ada pengaruh antara variabel bebas (Kualitas, menu,
harga dan model) secara parsial terhadap keputusan pembelian.

Ha: p # 0, artinya ada pengaruh antara variabe] bebas (Kualitas, menu, harga dan
model) secara parsial tarhadap keputusan pembelian

4.3.2.1. Pengujian Hipotesis Kualitas (X1) teshadap keputusan pembelian (Y)
Eriteria Pengufian
1. Taraf'uji signifikan (c0) = 0,05
Dengandf=n-2
Nilai t Tabel menunjukkan 1,658
Perhitungan t hitung = 5,120
Gambar 4.1 : Uji Hipotesis X1 Terhadap Y
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Dari hasil perhitungan t-hitung (5,120) > t-tabel (1,658) atau sig t
(0,000) = 5%, dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima. Maka dapat
disimpulkan ada pengaruh positif dan signifikan antara Kualitas terhadap

keputusan pembelian.

4.3.2.2 Pengujian Hipotesis Menu (X2) terhadap keputusan pembelian (Y)
Eriteria Pengujian
1. Taraf wi signifikan (¢) = 0,05
2. Dengandf=n-~2
3. Nilai t Tabel memmjukkan 1,658
4. Perhitungan t hitung = 3,885
Gambar 4.2 : Uji Hipotesis X2 Terhadap Y

——

Daerah Penarif/lﬁ Ho “"\\

Ty . aerah penni}kml Ho
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-1,980 0 1; 3,885

Dari hasil perhitmgan t-hitung (3,885) > t-tabel (1,658) atau sig t
(0,000) < 5%, dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima. Maka dapat

disimpulkan ada pengaruh positif dan signifikan antara menu terhadap

keputusan pembelian,




s1

4.3.2.3. Pengujian Hipotesis harga (X3) terhadap keputusan pembelian (Y) il

. 68

Kriteria Pengujian = ("QL ’

I. Taraf uji signifikan (c) = 0,05 " , y
e < L

2. Dengan d.f=n-2 - [k

3. Nilai t Tabe! memmjukkan 1,658

.

. Perhitungan t hitung = -2,760
Gambar 4.3 : Uji Hipotesis X3 Terhadap Y

Dasrah Penermgpﬂin Hn “\‘
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Dari hasil perhitungan t-hitung (-2,760) < t-tabel (-1,658) atan sig t
(0,008) < 3%, dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima. Maka dapat
disimpulkan ada pengaruh negatif dan signifikan antara harga terhadap

keputusan pembelian.

4.3.2.4 Pengujian Hipotesis Model (X4) terhadap keputusan pembelian (Y)
Foriteria Pengujian
l. Tarat'uji signifikan (a) = 0,05
2, Dengandf=n-2

3. Nilai t Tabel menunjukkan 1,658
4. Perhitungan t hitung = 2 841



52

Gambar 4.4 : Uji Hipotesis X4 Terhadap Y

¥ .,

Daerah Penerimaan Ho \
: v i

E 4 f H*Daan:h penolgkan Ho
o : ‘~.|‘~ :
M) N
-1,980 0 1.980 2,841

Dari hasil perhitungan t-hitng (2,841) > t-tabel (1,658) atau sig
(0,006) < 5%, dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima Maka dapat
disimpulkan ada pengaruh positif dan signifikan antara model terhadap

keputusan pembelian.

4.44. Uji F

Uii F digunakan untuk menguji signifikansi pengaruh Kualitas, menu, harga, dan

model secara bersama-sama terhadap keputusan pembelian

Ho : B1, B2, p3, B4 = 0, arlinya tidak ada pengaruh antara Kualitas, menu, harga
dan model terhadap keputusan pembelian

Ha : B1, B2, B3, p4 > 0, artinya ada pengaruh antara Kualitas, menu, harga dan
model terhadap keputusan pembelian

Friteria Pengujian

1. Taraf uji signifikan (&) = 0,05
2. Dengan d.f=(n - k-1)

3. Nilai F tabel menunjukkan 2.45



4. Nilai F hitung menunjukkan 63,967

Gambar 4.5 : Uji Hipotesia X1, X2 dan X3 Terhadap Y

e,
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A
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|
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0 2,45 63,96?
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Dari hasil perhitingan F-hitung (63,967) > F-tabel (2,45) atau sig F

(1,000) < 5%, dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima Maka dapat

disimpulkan ada pengaruh positif dan signifikan antara Kualitss, menu, harga,

dan model terhadap keputusan pembelian.

4.4.5. Koefisien Determinasi

Nilai koefisien determinasi adalsh sebesar 0,729 yang berarti variasi

perubahan keputusan pembelian dipengaruhi Kualitas, menu, harga dan model

sebesar 72,9%, sedangkan sisanya 27,1% dipengaruhi oleh faktor lain.



BABV

PENUTUP

5.1. Kesimpulan

Dari hasil penelitian dapat dibuat kesimpulan sebagai berikut :
I. Berdasarkan hasil penelitian diperoleh persamaan regresi linier berganda

Y =1,260 + 0,606 X1 +0,594 X2 - 0,237 X3 + 0,495 X4

Dari hasil regresi tersebut dapat disimpulkan bahwa

a Nilai Konstanta sebesar 1,260, mempunyai arti bahwa apabila tidak
memperhatikan Kualitas (X1), Menu (X2), harga (X3), dan Model (X4)
maka keputusan pembelian (Y) akan semakin bertambah/meningkat.

b. Koefisien bl = 0,606, menunjukkan bahwa apabila dengan menganggap
vaniabel menu (X2), harga (X3) dan model (X4) tetap, maka setiap
peningkatan terhadap Kualitas (X1) maka keputusan pembelian akan
semakin meninglat

¢. Koefisien b2 = 0,594, menunjuldean bahwa apabila dengan menganggap
variabel Kualitas (X1), harga (X3), dan model (X4) tetap, maka setiap

peningkatan terhadap menu (X2) maka keputusan pembelian akan semakin

memngkat.
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d. Koefisien b3 = -0,237, menunjukkan bahwa apabila dengan menganggap
variabel Kualitas (X1), menu (X2) dan model (X4) tetap, maka setiap
peningkatan terhadap harga (X3) maka keputusan pembelian akan semakin
Mmenurun.

e. Koefisien b4 = 0,495, memunjukkan bahwa apabila dengan menganggap
vanabel Kualitas (X1), menu (X2), harga (X3) tetap, maka setiap
peningkatan terhadap model (X4) maka keputusan pembelian  akan
semakin meningkat.

. Terdapat pengaruh posiuf yang signifikan antara kualitas terhadap keputusan

pembelian, hal im terbukti (5,120) > t-tabel (1,658) atau sig t (0,000) < 5%.

dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima

. Terdapat pengaruh positif yang signifikan antara menu terhadap keputusan

pembelian, hal ini terbukti t-hitung (3,885) = t-tabel (1,658) atau sig t (0,000)

< 5% dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima

. Terdapat pengarub negatif yang signifikan antara herga terhadap keputusan

pembelian, hal ini terbukti t-hitung (-2,760) < t-tabel (-1,658) atau sig t

{0,008) = 5%, dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima

5. Terdapat pengaruh positif yang signifikan antara model terhadap keputusan

pembelian, hal ini terbukti (2,841) > t-iabel (1,658) atan sig t (0,006) < 5'%,

dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima
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6. Terdapat pengaruh positif yang signifikan antara kualitas, menu, harga dan

model terhadap keputusan pembelian, hal im terbukti F-litung (63,967) > F-
tabel (2,45) atau sig F (0,000) < 5%, dengan demikian Ho ditolak dan Ha

diterima

7. Nilai koefisien determinasi adalah sebesar 0,729 yang berarti variasi

perubahan keputusan pembelian dipengaruhi Kualitas, menu, harga dan model

sebesar 72,9%, sedangkan sisanya 27,1% dipengaruhi oleh faktor lain

5.2, Saran

Saran-saran vang ingin dikemukakan dalam penelitian ini adalah sebagai

berikut :

1.

Hendaknya pihak penjual  handphone di  lebih memperhatikan dan
memberikan ketersediaan beragam produk handphone sehingga dapat
memberikan banyak alternatif bagi berbagai konsumen dalam memilih
handphone pada tingkat produk dan harga vang seimbang dengan pendapatan

mereka.

2. Dalam menetapkan harga handphone sebailnya penjual tidak menawarkan

dengan harga vang mahal hal ini dikarenakan sebagian besar pembeli
menginginkan harga yang lebih rendab dari harga yang seharusnya dibayar.
Hendaknya pihak penjual handphone lebih memperhatikan tingkat keamanan

kepada konsumen dalam pembelian
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4. Hendaknya pihak penjual handphone  lebih  memperhatikan  dan
mempertahankan kualitas handphone yang dijual, hal ini disebabkan karena
kualitas merupakan cermin keberhasilan penjual dimata masyarakat atau
konsumen di dalam memenuhi kebutuhan dan keinginannya.
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DAFTAR PERTANYAAN

PETUNJUK PENGISIAN

1.

2,

Mohon bantuan dan kesediaan anda untuk menjawab seluruh pertanyaan yang ada

Beri tanda silang (X) pada kelom yang anda pilih,

Identitas Responden

Nomor

1.

.......................................................................

Nama

2. Jemis Kelamin :aPrna b. Wanita
3
4, Alamat

Usia o WCHrr

Pendidikan terakhir anda ?

a SD d. Mahasiswa
b. SLTP

c. SLTA

. Kualitas
- Bagaimana menurut pendapat Bapal/fow/Saudara tentang kekuatan  sinyal

Handphone di Kota Salatiga

S. Sangat kuat 2. Lemah

4. Kuat 1. Sangat Lemah

3. Cukup kuat
Bagaimana menurut pendapat Bapal/Ibu/Saudara tentang Kualitas kejernihan suara
Handphone di Kota Salatiga

5. Sangat jernih 2. Kurang jernih

4. Jernih 1. Sangat kurang jernih

3. Cukup jernih




3. Bagaimana menurut pendapat Bapak/Ibw/Saudara tentang daya tahan Handphone

5. Sangat baik 2. Kurang batk
4. Baik 1. Sangat kurang baik
3. Culup baik

B. Menu

4. Bagaimana menwut pendapat Bapak/IbwSandara tentang kelengkapan menu
Handplione di Fota Salatiga

5. Sangat lengkap 2, Kurang lengkap
4. Lengkap 1. Sangat kurang lengkap
3. Cukup lengkap

5. Bagaimana memurut pendapal Bapak/bwSaudara tentang kemudahan dalam
penggunaan menu Handphone di Kota Salatiga

5. Sangat mudah 2. Kurang mudah
4. Mudah 1. Sangat kurang mudah
3. Cukup mudah

C. Harga

6. Bagaimana menurut pendapal Bapal/[buw/Sandara tentang potongan harga Handphone
di Kota Salatiga
5. Sangat menarik 2. Kurang menarik
4. Menarik 1. Sangat kurang menarik
3. Cukup menarik
7. Bagaimana menurut pendapat Bapak/Tbu/Saudara tentang tingkat harga Handphone di

Kota Salatiga
S. Sangat murah 2. Mahal
4, Murah 1. Sangat Mahal

3. Cukup murah



8. Bagaimana menwut pendapat Bapak/TbwSaudara tentang kesesuaian harga dengan
kualitas

5. Sangat sesuai 2. Kurang sesuai
4. Sesuai 1. Sangat kurang sesuai
3. Cukup sesuai

D. Model Handphone

9. Bagaimana menurut pendapat Bapak/Ibw/Saudara tentang model Handphone di Kota
Salatiga
5. Sangat menarik 2. Kurang menarik
4. Menarik 1. Sangat kurang menarik
3. Cukup menarik

10. Bagaimana menurut pendapat Bapak/bwSaudara tentang jumlah pilihan model
Handphone di Kota Salatiga

5. Sangat banyak 2. Sedikit
4. Banyak 1. Sangat sedikit
3. Cukup banyak

E. Keputusan Pembelian
11. Bagaimana menurwt  pendapat Bapak/Tbw/Saudara tentang tingkat kebutuhan
konsumen terhadap Handphouns di Kota Salatiga
5. Sangat membutuhkan 2. Kurang membutuhkan
4. Membutuhkan 1. Sangat kurang membutuhkan
3. Cukup membutuhkan
12. Bagaimana menurut pendapat Bapak/bwSaudara tentang jumlah informasi tentang
produk Handphone di Kota Salatiga
5. Sangat banyak 2. Sedikit
4. Banyak 1. Sangat sedikit
3. Cukup banyak



13. Bagaimana menurut pendapat Bapak/IbwSaudara tentang tingkat penilaian yang
diberikan konsumen Handphone di Kota Salatiga

5. Sangat baik 2. Kurang baik
4. Baik 1. Sangat kurang baik
3. Culup baik

14. Bagaimana menurut pendapat Bapak/Tbuw/'Saudara tentang tingkat kemantapan dalam
memilih Handphone di Kota Salatiga

5. Sangat mantap 2. Kurang mantap
4. Mantap 1. Sangat kurang mantap
3. Cukup mantap

15. Bagaimana menurut pendapat Baps
membeli Handphone di Kota Sal: f
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5 =5
Regression *—‘“
Variables Entered/Removed®
Variables
Meodel “Variables Entered Removed Method
1 Model, Menu, Kualitas, Harga® i Enter
a. All requested varables enterad.
b. Dependent Variable: Kep. Pemb
Model Summary
Adjusted R | Std. Error of
| Modal R R Square Sqguare the Estimate
1 8549 729 718 35224
2. Predictors: (Constant), Model, Menu, Kualitas, Harga
ANOVAP
Surn of
Model Squares of Mean Square F Sig.
1 Regression 232038 4 58010 £3.967 0002
Residual BE.152 a5 907
Total 318.180 ) 7
a. Predictors: (Constant), Modsi, Menu, kuslitas, Harga
b. Dependent Variable: Kep. Femb
Coeflicients®
Unstandardizad Etandardized
Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 1.260 1899 800 370
Kuaiitas 608 118 390 5120 000
Menu 584 A83 268 3885 000
Harga 237 A35 145 2.760 .0og
Model 488 74 220 2.841 Q08

2. Dependent Vanable: kep. Pemb




Frequency Table

X1_1
Cumulative
Frequency Percent Yalid Percent Percent
Valid 3.00 3 30 30 0
400 29 290 220 32.0
E00 g2 83.0 680 100.0
Total 100 100.0 1000
X1_2
Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent
Valid 200 ] 10 1.0 1.0
3.00 1 1.0 1.0 2.0
400 26 260 260 280
5.00 12 72.0 T20 100.0
Total 100 100.0 100.0
X1 3
Cumuletive
Frequency | Fercent Walid Percent Fercent
Valid 300 1 1. 10 -0
4.00 a0 300 300 1o
5.00 &9 680 §9.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
x21
Cumulative
Freguency Percent Valid Percent Percent
Valid 3.00 2 240 20 20
4.00 32 3240 20 34.0
500 66 86.0 &s.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
x2_2
Cumulative
Fraguency Percant Valid Percent Farcent
Valid 3.00 1 1.0 1.0 1.0
400 18 160 16.0 18.0
500 81 81.0 81.0 100.0
Total 100 100.0 100.0




D—

X3_1
[ Cumulative |
Vol Frequency Percent Valid Percent Parcant
f 3.‘:”:' 2 2-‘} 2.'3 2.-':'
4.00 34 34.0 340 38.0
5.00 54 84.0 84.0 100.0
Total 100 | 100.0 100.0
X3 2
Cumulative
Frequency Fercent Valid Percent Percent
Valid 3.00 5 5.0 5.0 50
4.00 35 380 35.0 40.0
5.00 80 80.0 §0.0 1000
Total 100 100.0 100.0
X3_3
Cumulative
Frequency Percent | Valid Percent Percent
Valid 400 9 2.0 9.0 8.0
500 S1 21.0 810/ 100.0
Total 100 1000 100.0
x4 1
] Cumulative
Fregquency | Percent | Vaiid Percent Percent
Valid 3.00 3 30 3.0 3.0
4900 28 280 280 31.0
§.00 69 68.0 | 83.0 100.0
Total 100 1000 | 1000
K4_2
Cumulative
Freguency Percent | Valid Percent Percent |
valid 300 1 10 10 1.0
4.00 11 11.0 1.0 120
§.00 a8 88.0 88.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
Y1
Cumulative
Frequency | Percent | Valid Percent Percent
Valid 3.00 3 30 30 3.0
4.00 33 330 330 36.0
€00 84 84.0 84.0 100.0
Total 100 100.0 100.0




Cumulative
Frequency Pearcant Valid Percent Parcent
Valid 3.00 5 5.0 50 g0
4.00 30 300 g 350
500 &5 8650 65.0 1000
Totai 100 100.0 100.0
Y3
| Cumnulative
Freguency | Percent ‘alid Percent Fercent
Valig 400 i7 170 170 170
£.00 83 B30 83n 100.0
Total 100 1000 100.0
Y4
Cumulative
Fraguency Parcent Yalid Percent Percent
Valid 3.00 3 3.0 3.0 30
400 3z 320 320 35.0
£00 BS 850 85.0 1000
Total 100 1000 | 1000 |
Y5
cumulative
Fraquency Percent | Valid Percent Parcent
Valid 300 3 30 30 34
400 19 150 18.0 220
§.00 78 780 78.0 100.0
Total 100 100.0 100.0

Page 3



NILAI-NILAI DALAM DISTRIBUSI t (T Tabel)

a untuk uji dua fihak (two tail test)
0.50 | 0.20 | 0.10 | 0.05 | 0.02 | 0.01
a untuk uji satu fihak (one tail test)
dk 0.25 0.10 0.05 0.025 0.01 0.005
1 1.000 3.078 6.314 | 12706| 31.821| 63656
2 0.816 1,886 2.920 4.303 6.965 9 925
3 0.765 1.638 2.353 3.182 4.541 5.841
4 0.741 1.533 2.132 2.776 3.747 4.604
5 0.727 1,476 2.015 2571 3.365 4032
6 0718 1.440 1.943 2.447 3.143 3707
7 0.711 1.415 1.895 2 365 2.998 3499
8 0.708 1.397 1.860 2.306 2.896 3.355
g 0.703 1.383 1.833 2.262 2.821 3.250
10 0.700 1.372 1,812 2.228 2,764 3.169
11 0.697 1.363 1.796 2.20 2.718 3.106
12 0.695 1.356 1,782 2.179 2.681 3 055
13 0.694 1.380 | " 4721 ) 2180 2 650 3.012 |
14 0.692 1.345 1.761 2.145 2.624 2 977 |
15 0.591 1.341 1.753 2.131 2.602 2.947 |
16 0.690 1,337 1.746 2120 | 2583 2.921
17 0.689 1.333 1740 2110 2.567 2 898
18 0.688 1330 1.734 2.101 2,552 2.878
19 0.688 1328 1.729 2.093 2539 2.861
20 0.687 1.325 1,725 2.088 2.528 2.845
21 0.686 1.323 1,721 2.050 2.518 2 831
22 0.686 1.321 1.717 2074 2.508 2819
23 0.685 1.319 1.714 2.069 2.500 2.807
24 0.685 Eathllal san 2.064 2.492 2.797
25 0684 | 1.315 1.708 2.080 2.485 2.787
26 0.684 1.315 1.706 2.056 2.479 2.779
27 0.684 1.314 1.703 2.052 2.473 2771
28 0.683 1.313 1.701 2.048 2 467 2763
29 0.683 1.311 1.699 2.045 2.462 2.756
30 0.683 1.310 1.697 2.042 2.457 2.750
40 0.681 1.303 1.684 2.021 2.423 2.704
60 0.679 1.296 1671 2.000 2.390 2.660
120 0.677 1.289 1.658 1.980 2.358 2617
0.674 1.282 1645 |  1.960 2.326 2576

Sumber : Statistika untuk Penelitian, Sugiyono (2000:287)



NILAI-NILAI UNTUK DISTRIBUSI F (F Tabel)

UNTUK 5 9
va=dk Vi = dk pembilang _l
penyebut 1 2 3 4 5 6 T 8 Q 10

1 161.00 20000 21600 22500 23000 23400 23700 23900 24100 24200

2 18.51 15.00 15,16 1825 15,30 19.33 1960 15.37 16.38 19.39

3 10.13 8.55 5.28 812 8.01 8.94 8.88 B84 881 878
4 7.71 6.04 6.55 6.39 6.26 E.16 5.05 6.04 6.00 595

5 6.61 579 541 518 5.05 4,85 4.88 4.82 478 4.74
6 5.99 5.14 4.76 453 4.39 4.28 4,21 4.15 4.10 408

T 5.58 4,74 4.5 412 sy 3.87 379 3.73 168 383
8 532 4,46 4.07 384 364 358 .50 3.44 339 334

g 5.12 4.26 3.86 363 348 137 3.20 323 318 i1
10 4.95 4.10 M 348 333 22 3.14 3.07 .02 2497
11 4.84 3.08 359 3.38 3.20 3.08 3o 245 2.80 286
12 475 3.88 349 328 311 3.00 2492 2.85 2 .80 278
13 467 3.80 341 3.18 3.0z 249z 284 277 2.72 267
14 4.60 374 3.4 3 298 285 277 2.70 2565 2.60
15 4.54 368 3.28 3.06 290 278 270 264 259 255
16 449 383 324 am 285 274 266 259 254 249
17 4.45 358 320 295 281 270 262 2.55 250 245
18 4.41 355 316 283 277 266 258 251 246 241
19 438 352 313 2.80 2.74 783 255 248 243 23a
20 4,35 345 3.10 2.87 27 260 252 245 240 2,35
22 4.30 3.44 3.05 282 2686 258 247 2.40 235 2.30
24 4.26 3.40 3o 278 262 751 243 2.38 230 2.26
26 4,22 daz 2.89 274 259 247 2,39 2.32 2.27 2.22
28 4.20 334 285 271 258 2.44 2.36 2.28 2.24 219
30 4.17 332 292 269 253 242 234 2.27 2 216
3z 4,15 3.30 250 267 2.51 2.40 232 225 219 2.14
34 413 328 2.88 285 2.49 238 230 2.23 217 212
36 4.11 3.26 2.80 283 248 2385 228 2.2 2.15 2.10
38 4,10 3.25 2.85 2682 245 218 2328 219 2.14 2.09
40 4.08 322 284 261 245 2. 225 218 2.12 2.07
42 4.07 322 2,83 2.59 244 232 224 2.14 2.11 2.06
44 406 3.2 2.82 258 243 23 223 216 2.10 2105
46 4.05 320 2.81 257 242 2.30 222 214 2.09 2.04
48 4 04 3.19 2.80 2.56 241 230 2.2 214 208 2023
30 4.03 3.18 279 238 2.10 2.29 220 213 207 202
55 4.02 317 278 2.51 238 227 218 211 2.05 2,00
60 4.00 3.15 276 252 237 223 217 2.10 20 1.99
70 3.98 3.13 274 250 235 2.32 2.14 207 201 1.97
80 3.96 344 272 2.48 2.33 221 212 2,05 1.99 1.95
100 3.84 .09 2.70 245 230 2.18 2.10 2.03 197 1.92
125 3.92 3.07 268 244 2.29 217 2.08 2.01 1,55 1.90

Sumber : Statistika Untuk Penelitian, Sugiyono (2000 1 298)
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