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BABI

1.1 Latar Belakang Masalah
Perilaku konsumen merupakan suatu tindakan yang secara langsung terlibat
dalam mendapatkan, mengkonsumsi, dan menghabiskan produk dan jasa,
termasuk proses keputusan yang mendahului dan menyusuli tindakan. Sebagian

perusahaan sekarang ini masih berorientasi pada penjualan produk dan jasa,
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Salah satu kebutuhan produk atau jasa yang sangat penting dalam era selama
ini adalah sarana dan prasarana transportasi yang semakin canggih dan mudah
didapat sehingga memberikan kemudahan kepada masvarakat pengeuna jasa
transportasi dimanapun berada.

Dalam pengadaan sarana dan prasarana transportasi pemerintah bekerjasama

dengan pihak swasta untuk ikut serta di dalamnya. Partisipasi pihak swasta antara



lain dalam pengadaan kendaraan bermotor. Dari sekian kesempatan dan peluang
yang diberikan oleh pemerintah yang diminati pihak swasta saat ini adalah dalam
pengadaan dealer sepeda motor Cina Pihak swasta banyak meminati peluang ini
dikarenakan modal yang dipakai dalam pendirian dealer sepeda motor Cina tidak
terlalu besar dan modal yang dikeluarkan akan cepat kembali.

Dalam pendirian sebuah dealer untuk produk yang baru, beberapa faktor yang
perlu dianalisis untuk mengtahui sejuh mana dealer fersebut mendapat respon

; antara lain harga dan
3 faktor-faktor tersebut juga

faktor harga di

dan  pengembang

Kosmpsnmmen ienn. o L4
Merebaknya mut" ATPM berlomba
menawarkan behverapf:ll ang ditawarkan juga

akan memikat, baik kategori bebek, skuter, sport chopper atanpun jenis lainnya.
Untuk kendaraan jenis bebek dan skuter satu lagi merk baru motor Cina yaitu
Kasea ikut meramaikan pasar sepeda motor di Indonesia. Produsennya tergolong
sudah berpengalaman di bidang pembuatan sepeda motor, karena sudah berdiri
cukup lama sehingga kualitasnya tidak diragukan lagi, Soal service dan suku
cadang tidak ada masalah, karena telah disediakan dan dijamin kelangsungannya.
Produsen juga memberikan kemudahan dalam pembelian. antara lain dengan



1.3

produsennya ebih mengedepankan keancenlan feknologt dan movasi terutama
mesin. Feadonpng dennkaan Loeen e memperbatilom masalah liarea
yang ditwwarkan dan pelayvananova cosudal pembelian, Dari sind timbullah
permasalidin vilie apa vane wengadt pectinbiusen konsmen dalam pebelian
sepeda motor merk Fasea apakah haren ataukah pelayanan.

Maka dir an penuhiz welabidan peneliian dengan jodul © ANALISIS

PENGARUH HARGA DAN  PEEAYARNAN CTERHADAP PENGAMBILAN

EASEA PADA

1. Harga dibsitasi '
.
Faazea pada Dealed

. N —
2. Pelayanan vang dilid e 1 1R
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Easea paca Dealer 4%

Perusan N Lisalab

Permmuean aeiabals vine dinabal adalal |

1 Bagaimana  penemuh hares wecbadap peneabilan kepuusan - pembelian
sepeda moton i etk Fasen pada Cealer Fasea Motor di Senvsang,

2 Bagmmema pensaraby pelavimem lerbadap penganbadan kepotusan pembelian

sepecht motor Cue merk Fosen pada Dealer Fasen Motor di Senarang,



1.4

1.5

Tujuan Penelitian

L Untuk mengetahui  pengarvh harga terhadap perilaku  konsumen dalam
pembelian sepeda motor merk Kasea pada Dealer Kasea Motor Di Semnarang

2. Untuk mengetahui  pengarub pelayanan terhadap perilakn konsumen dalam

rembelian sepeda motor merk Kasea pada Dealer Kasea Motor di Semaran
|

Manfaat Penelitian

a. Bagi Perusahaan

: ' = s
sebagai salah saty Sttt
. A
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LANDASAN TEORI

2.1 Pengertian Perilaku Konsunen
Perilaku konsumen adalah tindakan yang langsung terlibat dalam mendapatkan,
mengkonsumsi dan menghabiskan produk dan jasa, termasuk proses keputusan
yang mendahalui dan menvusuli tindakan ini (Engel
Bleckwell Miniard,1994 hal 3).

Perilaku konsumen adalah 'l;!éVi{'hl yang secara langsung
terlibat dalam mendap S g-barang dan jasa-jasa
termasuk  dide ersiapan dan
penentuan f Hani
Handoko, 1997

Menurut Davici"a_ ‘ i laku kosumen
adalah proses p. ara fisik yang

dilibatkan da!am’-.ﬁ “ H IIS:E gj Lﬂ dkan  atau  dapat
mempergunakan I:-arah \ ?‘1‘:’!1&!;' F&ﬁbwl@

tindakan individu yang secara langsung terlibat dalam usaha memperoleh dan
menggunakan barang-barang jasa ekonomis termasuk proses pengambilan

keputusan yang mendahului dan menentukan tndakan-tindakan tersebut.
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Jadi dapat disimpulkan perilaku  konsumen adalah tindakan-tindakan yang
dilakukan oleh individu, kelompok, atau organisasi yang berhubungan dengan
proses pengambilan keputusan dalam mendapatkan, menggunakan barang-
barang atau jasa ekonomis vang dapat dipengaruhi lingkungan,

Faktor-Faktor yang Menpengaruhi Perilaku Konsumen

Konsumen dalam berperilaku senantiasa dipengarvhi oleh faktor-faktor

terentu.

[

dari generasi ke generasi sebagai penentu dan pengatur tingkah laku
manusia dalam masyarakat yang ada (Basu Swasta, 1982:82)

b. Kelas Sosial
Menurut Enggel, Blackwell dan Minmiard, (1994:48), kelas sosial
adalah pembagian  didalam masyarakat vang terdiri dari individu-

individu yang berbagai nilai, minat, dan perilaku yang sama Mercka



dibedakan oleh pembedaan status sosial ekonomi yang berjajar dari
yang rendah hingga vang tinggi. Status sosial sering menghasilkan
bentuk-bentuk perilaku  konsumen yang berbeda (misalnya mode

pakaian yang dipakai, merek serta perhiasan yang mereka kenakan).

. Pengaruh Pribadi

Pengaruh pribadi adalah yang penting didalam penelitian konsumen.

Sebagai konsumen, perilaku kita kerap dipengaruhi mereka vang

N\ UNISSULA . .
\Tﬂ:" ! 1 i ﬂ‘ Lol 'ﬂ‘ | ebagai  pengambil

[CE]‘.IUI'IISHH,. [ o I pembert penearni dﬂ.ﬂ peiﬂmaﬂa dal‘]

keputusan, jadi hal-hal seperti ini sangal penting diketahui oleh
seorang pemasar.

Situasi

Perilaku berubah ketika situasi berubah Kadang-kadang perubahan ini
tidak menentu dan tidak tidak dapat diramalkan, pada kesempatan lain
perubahan ftersebut dapat diramalkan melalui penelitian dan

dimanfaatkan dalam suafu strategi.



Perbedaan Individu

Faktor  inimerupakan faktor internal vang menggerakkan dan
mempengaruhi perilakn. Dalam hal ini ada lima hal penting dimana
mungkin konsumen berbeda:

a.  Sumber Daya Konsumen

Menurut Engel, Blackwell, Miniard, (1994:49) setiap orang membawa

pengambilan  keputusan
informasi  dan

b.
iﬂingan untuk
n pada tujuan
e
Pengetahuan, hasil beiajar dapat didefinisikan secara sederhana
sebagai informasi yang disimpan dalam inggatan.  Pengetahuan
konsumen mencakup susunan luas informasi sepeit kelersodinan dan
karaldenshil prodok dan joasa, dimaua {I:du hapas untuk membeli, dan
bagaimana menggunakan pruduk.
. Sikap

Sikap sebagai evaluasi menyeluruh yang memungkinkan orang
berespon dengan cara menguntungkan atau tidak menguntungkan



secara konsisten berkenaan dengan obyek atau alternatif yang
diberikan. Bila semua yang lain sama, orang baisanya berperilaku
dengan cara yang konsisten dengan sikap dan maksud mereka Sikap
merupakan variabel yang terpenting vang dimanfaatkan didalam
perilaku manusia.

¢ Kepribadian, gaya hidup, dan demografi

Kepribadian selalu penikotogis klinis. Penelitian tentang

P
cod il

Di dalam proses ];slknlng:s mehpdﬁ.ﬁ;ébarapa hal vainu:

a. Pengolahan informasi
Komunikasi merupakan kegiatan pemasaran inti. Penelitian
pengolahan informasi menyampaikan cara-cara dimana informasi
ditransformasikan,  dikurangi,  dirinci. disimpan,  didapatkan
kembali,dan digunakan.

b. Pembelajaran
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Siapa saja yang berusaha mempengaruhi konsumen yang sebenarnya
sedang  mencoba  menghasilkan pembelajaran  proses  dimana
pengalaman menyebabkan perubahan dalam pengetahuan, sikap, dan
atau perilaku.

¢.  Perubahan sikap dan perilaku
Perubahan sikap dan perilaku adalah sasaran pemasaran  yang lazim.

Proses ini mencerminkan pengaruh psikologis dasar yang menjadi

( Swasta DH 1992, UHISSULA
A. Identiflkasi vari A\ AR A LT WL P

B. Menunjukan karakteristik masing-masing.

C. Menganalisa hubungan diantara variabel-variabel tersebut, yaitu mereka
saling mempengaruhi satu dengan yang lainnya.
Berikut ini macam-macam model perilalu konsumen yang cukup terkenal :

( Swasta DH, 1992 : 39 )
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1. Model Howard Sheth
Model ini dapat dipakai untuk  membanty dalam  merangkan dan
memahami perilaku konsumen meskipun tidak dapat meramalkannya secara
tepal, Model Howard Sheth tentang perilaku konsumen berici 4 elemen
pokok. yaitu :
A, Input

Variabel input dart model ini adalah berupa dorongan yang ada dalam

asal dari sumber

mne berupa merk.

l{mmmr-k

dan kel;

- ana hal_inig —
“U ISSULA

m.enggambarkan proses hubungan antara input dan out put pembelian
susunan hipotesis terdiri dari dua bagian, vaitu :

L Susunan pengamatan yang terdiri dari atas perhatian,

2. Susunan belajar, yang terdiri atas motif. pemahaman merk, kriteria

pemilihan, maksud atan tujuan untuk membeli, kevakinan dan

kepuasan yang diperoleh.
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C. Out Put
Hasil dari model Howard Sheth adalah variabel tanggapan yang berupa
keputusan untuk membeli merk yang paling disukainya, Sikap merupakan
penilaian konsumen tentang kemampuan merk tertentu dari suatu produk
dalam memuaskan keinginannya.

D. Variabel Eksogen

Dalam model Howad Sheth terdapat variabel-variabel eksogen vang ikut

.l " o " " o
\ ‘f'"w W insg sosial, organisasi,

N\ unNnissuLA /

kelas sosial ke 2 :
\ I,l .! !g . ¥ I EJ n
2. Model Engel, Foll: @F’LV h
\ 2

Model Engel, Kollat & Blackwell telah mengembangkan model untuk
menganalisa faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen yang
menyebabkan  terjadinya  keputusan  pembelian.  Model  ini

menggambarkan dengan jelas dari timbulnya kebutuhan sampai tahap

akhir dari suafu pembelian, yaitu penilaian setelah pembelian.



13

3. Model Andreasen
Model ini merupakan penyerdehanaan dari model proses pengambilan
keputusanyang  sangat  rumit, Manajemen  pemasaran  dapat
mempergunakan model ini untuk menyesuaikan program pemasarannya
dengan mempenguruhi keputusan pembelian vang mungkin dapat ditarik,
yaitu dengan trategi segmentasi pasar dan differensiasi produk.

4. Model Clawson |

LS
cbut,  setel o lebih rendah

UNISS

erday aill & -_ uLA ' manusia menurut

Moszlow, ‘Er'a;

aktualisasi diri.

6. Model Marlow
Model ini meneliti perilaku pemilihan merk suatu produk, dan
menyebutkan hanya pemilihan merk pada pembelian terakhir yang

mempengaruhi pemilihan merk pembeli sekarang,
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7. Model Philip kotler

Perangsang Preangrang Foaralzer Proses Keputusan Feputuasn

EE T | Bembeb | Pembali Pepibehan
Produk Perekonoman Budaya Pengenalan Memullih prodiukas
Harga Tekhnolog Sosial Masalah o
Tempat Politik Perorangan | Pencanan Informas: eiih jesus
Fromosi Budaya o Eoeppwann E‘th!'i Keputuzan | Memibl pemazok

enlakan
Sésudah pesbelisn Penentuan eant
pembelkan
Jumiah pembelanjazn

Sumber : Philip Kotler, 1995, 202 .

A e
nilai pl"l}dl.]k HNRSH‘UEA /. L
kﬂbﬂl’ﬂiﬂﬂ mengelig .":f’” .fy‘ fwg 1 TN rsau- i"iﬁi I¥ mgkat pEﬂSleIIBﬂ

2. Produk
Definisi produk menurut Philip Kotler ( 1997, 64 ) adalah segala sesuatu
yang bisa ditawarkan kepada sebuah pasar agar diperhatikan, dimana. dipakai
atau dikonsumsi sehingga mungkin memuaskan keinginan atan kebutuhan,
Apabila produk sepeda motor merk Kasea tersebut dihubungkan dengan
keputusan membeli, maka keputusan membeli konsumen itu dipengaruhi

oleh kualitas, mutu, merk oleh produk sepeda motor merk Fasea tersebut.
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3. Tempat
Lokasi bisnis adalah tepat dimana bisnis tersebnt melalukan kegiatan.
Sedangkan tempat kedudukan bisnis adalah tempat kantor pusat bisnis yang
bersangkutan,
Pemilihan lokasi suatu bisnis biasanya didasarkan pada pertimbangan faktor

kelancaran hubungan dengan pihak luar. Misalnya : Fonsumen, pemerintah,
perbankan,

4. Promosi

Promosi merupakan salah m arketing mix yang sangat
penting untuk d alss _: o} ; h’\~ produk atan
jasa

ISTTHTR ang dibuat
tiruke indakan  yang
menmptakm;" dan Irawan
1990: 340 )

umssm.n
Perilaku kansmne;l\'\ @?b "ﬂ. wroses  pengambilan

keputusan dalam pembelian mereka. Proses tersebut merupakan sebuah

pendekatan penyelesaian masalah vang terdiri atas lima tahap vang dilalui
konsumen. Kelima tahap tersebut vaitu: pengenalan masalah, mencari informasi,
beberapa penilaian alternatif. membuat keputusan membeli dan perilaku setelah

membeli (Kotler,1993;257)
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Kelima tahap yang dilalui konsumen dalam proses kepumusan membeli dapat

diuraikan sebagai berikut:

1. Pengenalan masalah
Proses membeli diawali saat pembeli mengenal suatu masalah/ kebutuhan
Pembeli merasakan adanya perbedaan antara keadasn dia yang nyata
dengan keadaan yang diinginkan. Kebutuhan ini dapat dipicu oleh
rangsangan internal dan eksternal. Dari pengalaman sebelumnya, orang

tersebut telah mempelajari bagainiana menghadapi dorongan ini. Oleh

pada kekuaty ' g telah dicapai.
‘ i

kemudian n memperaleh Ff':ﬁ lg b - yang dia berikan
pada informasi “’Mlléhﬂmle /

\ m— )
Perhatian utama pemasar adalah sumber utama yang akan dicari konsumen

olaeh dari pencarian,

dan kepentingan relatifiya terhadap keputusan pembelian sesudahnya

3. Evaluasi alternatif
Dalam proses ini konsumen berorientasi secara kognitif vaitu mereka
melihat konsumen dakam membuat pertimbangan produk sebagian besar
secara sadar dan rasional. Konsumen berusaha memuaskan kebutuhan

dengan cara mencari manfaat tertentu dari solusi produk. Konsumen
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memandang setiap produk sebagai rangkaian afribut atan ciri dengan
kemampuan yang berbeda-beda dalam memberikan manfaat yang dicari
dan memuaskan kebutuhan tersebut

Keputusan pembelian

Dalam tahap ini konsumen mungkin juga membentuk suatu maksud
pembelian untuk membeli merk yang paling sesuai. Tetapi ada dua faktor

yang dapat mempengaruhi maksud pembelian dan keputusan pembelian,

umssm.n /

tujuan pembeli.
Perilaku setelah pembelian
Terhadap suatu produk yang dilakukan konsumen akan mengalami
beberapa tingkat kepuasan atan ketidakpuasan. Konsumen tersebut Juga
akan terlibat dengan tindakan-tindakan sesudah pembelian dan penggunaan

produk yang akan menarik minat pemasar.
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2.5 Harga
Dalam teori ekonomi, harga, nilai dan fedah merupakan istilah-istilah yang
paling berhubungan. Faedah adalah atribut suatu barang vang dapat memuaskan
konsumen.
Sedangkan nilai adalah vngkapan secara kuantitatif tentang kekuatan suatu
barang untuk dapat menarikbarang lain dalam pertukaran, Tetapi perekonomian

kita bukan sistem barter, maka untuk mengadakan perfukaran atau mengukur

\ /2
Dalam rangka menginformasiban  enatn  prodol banada oo
produsen st perusabaan melakukan kegratan vang dizebut dengan promosi,

salah satu contoh promosi vaitu dengan kemudahan syarat pembayaran.
Produsen dalam memperkenalkan suatu produk kepada konsumen, akan

berusaha untuk dapat mempengaruhi persepsi konsumen dan mengarahkan

kepada pembelian suatu produk melalui kegiatan promosi. Promosi

merupakan salah satu aspek yang penting dalam manajemen pemasaran, dan
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sering dikatakan sebagai “proses berlanjut™ . Ini disebabkan karena promosi
dapat menimbulkan rangkaian kegiatan selanjutnya dari perusahaan,
2.6 Pelayanan
2.6.1 Pengertian Pelayanan
Menurut HA.S. Moenir (1995: 27). pengertian pelayanan adalah
kegiatan yang dilakukan oleh seseorang atau sekelompok orang dengan

landasan faktor material melalui sisteqs, prosedur dan metode fertentu dalam

rangka memenuhi kep

o gm" e fapat. mecencanakan, mslaksanakan, mengawasi

= ; sl o
dan mengevaluasi' k "?#’J"l"‘“’!} Ii‘“‘)l‘?‘lﬂd"l‘-" 1 akhir memuaskan

i
i

pada pihak-pihak ym'ig mendapat Iayaﬁ.‘
2.6.2 Bentuk-Bentuk Pelayanan
H.AS. Moenir (1995:190), mengatakan bahwa  bentuk-bentuk
pelayanan tidak terlepas dari tiga macam yaitn -
1. Pelayanan dengan cara lisan
Pelayanan dengan cara lisan dilakukan oleh petugas-petugas di bidang
hubungan masyarakat, bidang layanan informasi dan bidang-bidang lain

yang tugasnya memberikan penjelasan atan keterangan kepada siapapun
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yang memerlukan. Agar pelayanan lisan berhasil, maka syarat-syaratyang

harus dipenuhi oleh pelaku pelayanan, yaitu :

a Memahami masalah-masalah yang termasuk dalam bidang tugasnya.

b. Mampu memberikan penjelasan apa yang perlu. dengan lancar, singkat
tetapi cukup jelas sehingga memuaskan bagi mereka yang ingin
memperoleh kejelasan mengenai sesuatu,

¢. Bertingkah laku sopan dan ram;

Juga dari segi s Ha?afnya pelayanan melalui tulisan cukup
efisien terutama bagi layanan jarak Jauh terutama faktor biaya Agar
layanan dalam bentuk tilisan dapat memuaskan pihak vang dilayani, satu
hal yang harus diperhatikan ialah faktor dalam hal pengolahan masalah

maupun dalam proses penvelesaiannya (penulisan, penandatanganan dan

pengiriman kepada yang bersangkutan).
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Pelayanan tulisan terdiri atas dua eolongan yaitu :

a. Pelayanan berupa petunjuk. informasi dan vang sejenis ditujukan pada
orang-orang yang berkepemtingan, agar memudahkan mereka dalam
berurusan dengan instansi atan lembaga.

b. Pelayanan berupa reaksi tulisan atas permohionan, laporan, keluhan,
pemberian/penyerahan, pemberitahuan dan sebagainya.

3. Pelayanan melalui perbustan

Pada umumnya lavanan melalui _perbuatan 70 - 80% dilakukan oleh

U Hlssu LA
#M'@PBMh

Hipﬂtﬂ'ﬁ& ﬂdalﬂh Vang -- S S A L |h pe]‘lu dihuﬁﬁkan

2.7 Hipotesis \

kebenarannya (Suharsimi Arikunto 1994 hal 257)

Adapun hipotesis dalam masalah ini adalah -

1. Diduga harga berpengaruh kuar terhadap keputusan pembelian sepeda motor
merk Kasea pada Dealer F.asea Motor di Semarang.

2. Diduga pelayanar berpengaruh kuat terhadap keputusan pembelian sepeda

motor merk Kasea pada Dealer Fasea Motor di Semarang,



BAT 1IN

METODIE PENELITIAN

3.1 Sifat Penelitian

Sifat penelitian yang dilakukan adalah anaficic kerelasional, vaitn salah saty
S

telmik statistik vane diennakan il meneart pengarih duy variabel atan lebih

vartabel  independent dengan  variabel  doperdent, vimg  =ifatnya

kuantitatif (Djarwanto P5. 1903y

3.2, Lokasi Penelitian

1. Populasi arlill i} ' Bt =y : il 1 ndividu-
1993 - 107,
Populasi dnlmnl- ] i .sepuda maotor
merk Kasea.

L [ ]
s I 2,11
2. Sampel adalah bag ﬂ""-uﬁ"%‘r 1&_ bzl atimelon A hendak diselidiki

idan dianggap bisa e anc populasi. jumlahnva lebih sedikit
dari pada jumlab populasi (Djarwanto Ps, 1993 -108) Dalam penelitian ini
mengaunakan teknik puiposene sapling yaitn kritenia yang dipereunakan
untuk menguji hipotesis dihitune bordsarkan da ssunpel. tidak menye luruh

hanya perluasan saja. jadi mengandung sampling srvor. Dan sampel diambil

berjumlah 62 orang.
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3.4. Difinisi Operasional
Definisi operasional variabel dalam penelitan ini -
a. Keputusan pembelian konsumen
Keputusan pembelian konsumen ialah keputusan vang diambil oleh
konsumen dalam pembelian produk sepeda motor merk kasea,

Variabel ini diukur dengan membeli / tidak membeli lagi.

b. Harga

harga dalam penelitian ini f’f’ﬁ\' an konsumen mengenai harga yang
S

\ UNISSULA
)\ Peleltlotobysnde

Jenis data yang digunaks !

a.  Data Primer
Adalah data yang diperoleh langsung dari sumbernya, diamati dan dicatat
untuk pertama kalinya.
Dalam hal ini tanggapan atau respon konsumen. berkaitan dengan harga,

pelayanan dan keputusan pembelian sepeda motor merk Kasea.



Data tersebut didapat konsumen dengan cara :

- Study lapangan, yang berasal dari lapangan atan data langsung didapat
dari obyelmya.

- Observasi, yaitu salah satu pengumpulan data vang dilakukan secara
sistimatis dan sengaja melalui pengamatan dan pencatatan terhadap
obyek yang diteliti. sehingga dapat diperoleh keadaan yang sebenarmya.

- Wawancara, yaitu pengumpulan data vang diperoleh dari pihak yang

e
UNISSULA
mel-l..gyl@ebw:mb
e ——— : y

dengan permasa]ahan vang akan dibahaas.

- Study pustaka, ‘

3.6 Metode Analisis Data
Metode analisis data yang digunakan duntuk membahas masalah ini adalah
sebagai berikut :

3.6.1 Analisis Kualitatif
Yaitu analisis untuk .meinbahas dan menerangkan hasil penelitian tentang

berbagai gejala atau kasus vang hanya dapat diuraikan.
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3.6.2. Analisis Kuantitatif

Merupakan analisis data yang diperoleh dari angka-angka dengan menggunakan
teknik-teknik ~ statistik, sehingga hipotesisnya dapat  diuji kebenarannya
(Soeratno, 1988, 156)

Adapun test statistik yang digunakan dalam penelitian ini adalah -

a. Ujt kai kuadrat (Chi Square)

Ada ‘: e Tl Konstmen déng e harga dan

2. Taraf I::eper' A3

3. Menghitung ﬂl:\
-
N
Dh mana
fh = Frekwensi harapan
TB =  Total baris
TE = Trstzil kobisine

i Junilaly saned
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4. Menghitung nilai 3
Y= {fo - )
Fh
dunana ;
= Chi Squares
fo = Frekwensi Observasi

= Frekwensi Harapan

Uji Hipotesis

Hoo Tidak ada pensunh atau i‘:-. A da pelayanan terhadap
perilaku kunﬂnnen lala, eda motor merek
kasea.

Ha:  Ada pengar p pertlaku
konsumen dal #

Jika X°h> X, M / ub atan kaitan

!J h‘ﬂ ﬁﬁ l’ !ﬂ; ierek kasea
'Ft:.p' JI ; ‘*! | LT -
2wl #_._ﬁblelth

kaitan mtara  faktor larga  dan  pelmvinan  terhadap  perilaku

Jika Xh < X3, Maka Ha ¢ i ada pengaruh atan

konsumen dalam melakukan pembelian produl sepeda motor merek
kasea.
b koefisiean Fontingensi
Suatu alat vang digunakan untuk mencetabui erat tidaknva pengaruh antara

dua variabel yang digolong-golongkan ke dalam beberapa kategori.
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Rumusnya :

¥k N
KK = Koefisien Fontingensi

%° = Harga Chi Kuadrat

N = Banyaknya Sampel yang digunakan

Agar harga KK diatas dapat digunakan untuk menilai kuat tidaknya

Kuat lemahny Pefigarb yais =03 didu:a 3 Fkor dapat dilihat dengan

ellef ot zadla /N
R e ERRR N ERANT. vny

{dengan notasi rj Makin dekat nilai C dengan C maksimum,makin kuat

jalan memban

pengaruh antara 3 variabel. Dan makin jauh nilai ¢ dengan C maksimum,
makin lemah hubungan antara 3 variabel tersebut. Tinggi rendahnya
tingkat keeratan pengaruh antara 3 variabel digunakan kriteria sebagai

berikut :
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[ 08 < v < 1.0= Tingkat pengaruh sangat kuat

L0608 Tinekat penemub kit

3. 04 - v < 0.6 Tingkat pengarub cukup kuat

4. 02 < v <04 = Tingkat pengaul lemedy

3000 = 1 = 0.2 = Tingkat pengarih sangat e,

Rumus = U

Keteranazan -

it dengan  koefisien
i

Cmaks

) .
A ] L

=
e

UNISSULA
H—M’&EDI s l?.
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BAB IV
GAMBARAN UMUM RESPONDEN

Sebelum membahas  mengenai pokok permasalahan, ada baiknya
mengetahui terlebih dahuly mengenai sambaran umum responden yang menjadi
subyek penelitian. Gambaran umnm responden  merupakan tentang keadaan
responden secara wmum vang didalamnya mencakup karakteristik responden

mengenai umur. jenis kelamin, pekeriaan an penghasilan, .

Berdasar hasil penelitian tefbadap, 63 o2 ondeil maka kelompok umur

| N | | | | 0N
VNI S UL

- | r‘"'f‘"" .I . i]! g;l,ﬂj} i!l,._ﬂ'1 L
Sumber : Data primer dholab(@ont; < e

Dar1 tabel 4.1, dapat dililia [*ra]m;? prosentase terbesar konsumen yang
membeli sepeda motor Merk Kasea adalah berumur antara 23 tahun sampai
dengan 34 tahun, yaitu sebunvak 32 orang ataun 51,61 %

Golongan umur 23 — 34 talum lebih banyak dibandingkan dengan golongan
umar lainnya karena pada golongan mmur ini banvak konsumen vang sudah
mendapat penghasilan sendiri dari mercka bekerja dan sudah dapat menetukan

keputusan pembelian sendiri
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4.2 Penggolongan Responden Berdasar Jenis Kelamin
Berdasarkan penelitian  diperoleh prosentase  perbandingan antara
konsumen pria dengan konsumen wanita vang membeli produk sepeda motor

merk Kasea dari 62 responden adalah sebagai berikut

Tabel 4.2,
Jenis Kelamin Responden
Jenis Eelamin Jumiah ' Prosentase
Pria 3s ' 56,45

Wanita

Jumlah

memasak dan jugs u N - ﬁ s u iL ﬂ.
dengan kata lain bekey MMIM}ML@
1. 3. Penggolongan Res ..\.i-...-.-u..m_...-.u-_.--#.-_- aNoeE
Berdasarkan hasil penclitian ving menjadi konsumen sepeda motor merk

Kasea adalah datang dari berbagai jenis pekerjaan seperti terlihat pada tabel

berikut
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Tabel 4.3,
Jenis Pekerjaan Responden
Jemis Pekerjaan Jumlah '__Jr_ Prosentase B
Swasta T 29.03
Pegawal Negeri 25 F 40,32
Tou Rumah Tangg: 9 1 14,51
Pelajar / Mahasiswa 10 | 16,12
il Tumlah 62 l ' 100
Sumber : Data primer diolah (2001)
Dari tabel diatas dapat dike- mebalwa konsumnen sepeda motor merk

Fasea terbesar adalal pegawal “/

113 AbRak 25 responden atan sebesar
HI\"\-

Analisis respyg

menjadi tiga kelm}l

antara
-~ ; | L.
Rp. 500.000.- dan Rp. | 000000k 4 lffeiﬂlimmlﬁ?
abel q,
Penghasilan Responden Tiap Bulun
i Gaji Tiap Bulan ( Rp) | Jumlah j ~ Prosentase ]
[ < 500,000 R L 1938
|
Jr 500.000 sd 1000000 3s | 56.45
| =1000,000 15 ' 24,19
Ii Jumlah 62 ] 100
1  E

Sumber : Data primer diolal (2001}
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Berdasar tabel di atas dapat diketahni bahwa Jumlah responden yang
mendapat penghasilan antara Rp. 500000 sd Rp. 1000.000,- menunjukan
Jumlah terbanyak vaitu 35 orang (36.459).

Gambaran diatas secara tidak langsung memmjukan bahwa penghasilan
antara Rp. 500.000- sd  Rp.1000.000.- adalah responden yang  berstatug

Pegawai negeri, swasta manpun ibu rumah tangga.

&7
UNISSULA

el Il lelnale
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BAB V

ANALISIS DATA

Analisis Kualitatif
Berikut ini disajikan analisis lualitatif tentang jawaban responden

terhadap pertanyaan-pertanyaan berkaitan dengan harea dan pelayanan dari

produk sepeda motor merk [Zasea.

Berdasar tabel) {":::'_;LLE&;! Js‘$9 E_?:‘ 1| responden  vang
menganggap bahwa harga—sepeds Y -Foasenement murah sebanyak 39
orang (62,9%)..

Berdasarkan responden vang mengatakan harga sepeda motor merk Kasea
murah sebanyak 39 orang (62.9%), dapat disimpulkan bahwa harga sepeda
motor merk Fasea di kalangan masyarakat unmm masih dapat terjangkau atau
tergolong sangat murah. Hal tersebut setidaknya dapat memberikan gambaran,

dengan harga yang sangat murah. konsumen akan memibeli sepada motor merk

Kasea dibanding sepeda motor merk Iain vang telah ada, schingga konsumen
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dapat menghemat penghasilan mercka dalam pembelian sepeda motor.
Kepuasan konsumen juga dapat terjadi karena produk karena produk Kasea
Motor sesuai dengan keinginan ratn-rata konsnmen dinan harga murah dan
b fergamin. oesih o wenjadi patokan konsmnen dalwn penentuan pilihan

pembelian.

812, Jawaban Responden Atas Pertmnyaan Kepatusan Pembelian Berkaitan

Dengan Harga

i & ‘“ ThEn -
mengetahu Elktun.ll keinen an "

motor merk Kasea ;’g u H ' 5 5 u I- A

1

Dapat dijelaskan eputusan konsumen

untuk  membeli  sepeda  motor uwr-l-c. Fasea Fonsumen akan melakukan
pembelian  setidakuya  kalau  harga  tersebut  dapat  terjangkan  dengan
gaji/penghasilan vang mereka terima tiap bulan. Dalam hasil jawaban vang ada
sebagian besar konsumen berkeinginan untuk membeli lagi sepeda motor merk

Fasea, yang dimungkinkan karena harga vang ditawarkan relatif terjangkau.
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5.1.3. Jawaban Responden Atas Pertanyaan  Tentang Kredit Mimrah Sepeda

Motor Merk Kasea
Tabel 5.3
Tanggapan Responden Tentang Kredit Murah sepeda motor merk Kasea
Eriteria Freknensi Persentage
Sangat memuaskan 35 56,5
Memuaskan 15 242
Tidak memuaskan 12 194
Jumlah | = 100

Sumber : Data primer diolah \

Berdasar tabel diatag {

atan 12 Hﬂ"_nden yang menganggap
bahwa faktor mot < ‘:L\
A\ N

UNISSULA
‘Eg#_ue_j{ié,pi_

Keputusan Frekuensi t Persentase
Membeli lagi 17 ] B 47.0
Tidak membeli lagi 15 15,0
Jumlah 62 }[ 100

Sumber : Data primer diolah (2001)
Berdasar tabel diatas diperoleh gambaran bahwa responden setelah
mengetahui taktor kredit murah yang ditawarkan, yang berkeinginan untuk

membeli kembali sepeda motor merk Fasea sebanvak 17 orang (47%),



3.L5 Jawaban Responden Atas nr- Tentane Service Gratis sepeda

36

Dapat disimpulkan bahwa kredit murah vang ditawarkan oleh Kasea
Motor setidaknya telah memenuh; keinginan konsumen, yang difunjukan
bahwa konsumen ingin melakukan pembelian lagi. Dengan kredit murah yang
telah memenuhi keinginan konsumen tersebul tentunya akan membawa
keuntungan tersendiri bagi Kasea Motor, Karena dengan demikian kredit

murah yang tidak memberatkan dan nudal telah ad i benak konsumen.

Sumber : Data di{; |
\
Berdasar 151:-3-'1,' {

UNISSULA
r‘t:"JJ-q!.P' : : L“'/J menganggap

bahwa service gral¥ sepeda motarmen ok wids i s batteuaskan sebanyak

39 orang (62,9%).
Adanya service gratis selama 6 bulan dengan pelavanan yang cepat dan
mutu / kualitas teriamin vane dilerikan Faces Motor hal ini akan TS ETHT

respaonden lebilt percava akan kualitis dan kewwetan sepeda motor merk

Fasea
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5.1.6  Jawaban Responden Atas Pertaryaan Keputusan Penbelian Berkaitan

52

52.1

Dengan Service Gratis
Tabel 5.6
Keputusan Pembelian Berkaitan dengan Service Gratis
Keputugan Frekuensi Persentase
Membeli lagi T E 75,8
Tidak membeli lagi 15 ! 242
Jumlal _-_-._‘__ e _Ilr_— 100

lr pr ; w1 s,
Avalisis Knntitatit \ R R G SL TN P

A
Pendapat  Responden Tentane  Pengaruh [hrea  dengan Keputusan

Membeli

Hipotesis

Ho :xh < % tidak ada pengaruh antara harga produk dengan keputusan
membeli.

Ha:x*h>xt adapengaruh antara harga produk dengan keputusa membeli.
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Tabel 5.2.1
Ringkasan Hasil Analisis Program SPPSS

Hasil Analisis Pengaruh Harga dengan Keputusan Membeli
Taraf signifikansi () 0.05
Derajat kebebasan (df) 2
Chi-square tabe] (x%) 5,99148
Chi-square hitung (x*h) 9,180
Significance 0,010
Foefisien kontingensi ( C ) 0.359
Koefisien kontingensi maksimum { Cmaks ) 0,707
Rasio C dengan Cmaks (r) 0,50

Chi-Square

\\ UNISSULA
Koefisien kontingens (€)1 !!!:'F |51 wnela

Berdasar hasil perhitimes = 350 (fampiran=3 ), sedangkan nilai

Cmaks = 0,707 (lampiran 7). Sehingga diperoleh nilai r ( rasio nilai C dengan
Cmaks) sebesar 0,50 (lampiran 7). Nilai ini menunjukkan pengaruh yang

cukup kuat antara harga produk dengan keputusan membeli.



39

52.2. Pemndapat Responden Tentang  Pengaruh  Kredit Mimah dengan
keputusan Membeli
Hipotesis
Ho @ x*h < x°t : tidak ada penganth pendapat responden tentang kredit murah
dengan keputusan membeli

Ha : x*h = %t : ada pengaruh pendapat responden tentang kredit murah dengan

keputusan membeli

diketahui bahwa nilai chi-square hitng (x°h) = 23156 (lampiran 4). Dengan
timgkat signifikansi () = 0,05 dan derajat kebebasan (A1) = 2, diperoleh cli-
square tabel (x*t) = 5 99148 (lampiran 6). Farena b -t maka Ho ditolak,
sehingga dapat disimpulkan bahwa terdapat pengamnh antara pendapat teptang
pelayanan dengan keputusan membeli. Pengarul torebut juga sienifikan yang

ditmnjukan oleh il sigmfilean 0,00 vane lebib keeil Do oG8
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Fooehsien kontigensi (')

Berdasar hasil perhitungan diperoleh nilai C = 4,524 (lampiran 4), sedangkan
mlai Cmaks = 0.707 (Jampiran 7). Sehingga diperoleh nilai r (rasio nila C
dengan Cmaks) sebesar 0.74 (lampiran 7). Nilai ini menmjukan pengaruh
yang kuat antara pendapat tentang pelavanan dengan keputusan membeli
Pendapat  Responden  Tentane  Pengaruh Service  Gratis dengan

Keputusan Membeli e

Hipotesis

Ho

Ha : ¥*h I'-

dengan keput

pden tentang service

ice gratis

Hasil Analisis Pe
r-'l-"ﬂ_.'l:ﬂfsiglliﬁkﬂl]!& L
Derajat Kebebagan |
Chi-square tabel ()

Chi-equare hitung (x°k 9,933

Significance 0,007

Foefisien kontingensi ((7) 0,372

Foefisien kontingensi maksimum (Craks) 0,707

Rasio C dengan Cmaks(r) [ 0,52
______ = i

Chi-square

Berdasar hasil perhitungan dengan bantwan program SPSS diketahn bahwa
nilai chi-square hitung (x°h) = 9933 (lampiran 5). Denean tingkat signifikansi

() = 0,05 dan derajal kebebasan (df) = 2. diperoieh chi-square tabel (%)
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3.99148 (lampiran 6). Farena x'h = 7% maka Ho ditolak, sehingga dapat
disimpulkan bahwa terdapat pengaih antara pendapat tentang service gratis
dengan  keputusan membeli.  Penearuh  tersebut juga  signifikan  yang
ditunjukan oleh nilai signifikan 0.007 vang lebih kecil dari 0,05,

Koefisien kontingensi ()

Berdasar hasil perhitungan diperoleh nilai C = 0372 (lampiran 7). sedangkan

nilai Cmaks = 0,707 (lampiran 7). Sehingea diperoleh nilat ¢ (rasio nilai C
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BAB V1

KESIMPLULAN DAN SARAN

6.1 Kesimpulan

[ %]

Berdasar hasil analisa seperti vang diurankan dalam Bab V dapat ditarik

beberapa kesimpulan sebagai berikut :

Faktor-faktor harga dan pelayanan m_hal ini kredit murah dan pelayanan
mempunyal  pengaruh v kt-puhﬁan pembelian yang
dilakukan oleh kongs Hal tersebut dapat

sepeda motor
eda motor

nembeli sepeda

, o
motor merk Kasea Hal fersebuidapat padalasil i chi-square yang
menunjukan nilm "J!' - #Mlﬁﬁixﬁm###lﬂ- we tabel pada derajat

kebebasan 2 = 5911 Perbanding n Tiilai ©

C (koefisien kontingensi) dengan

Cinaks  (Foefisien kontingensi maksimum)  faktor harga  menunjukan nilai
sebesar 0.50 yang berarti mempunyai pengaruh yang culup kuat dengan
keputusan membeli.

Kredit murah dari sepeda motor merk Kasea kuat pengarvhnya dengan
keputusan membeli sepeda motor merk Kasea. Hal tersebut dapat dilihat pada

hasil chi-square yang menunjukan nilai sebesar 23456 lebih besar daripada
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nilai chi-square tabel pada derajat kebebasan 2 = 5911, Perbandingan nilai C
(koefisien kontingensi) dengan Cmaks (koefisien kontingensi maksimum)
pada faktor kredit murah menunjukan nilai sebesar 0,74 yang berarti
mempunyai pengaruh yang kuat dengan kepufusan membeli.

Service gratis dari sepeda motor merk Kasea, kuat pengarubnya dengan
keputugan membeli sepeda motor merk Kasea. Hal tersebut dapat dilihat pada

hasil chi-square yang mennnjnkan nilagsgchosar 9933 lebih besar dan pada

a5

&3
UNISSULA
Berdasar hasil anz W

diberikan saran-saran kepada perusahaan sebagai berilait

scbhelumnya dapat

Perusahaan hendaknya melakukan straregi penetapan harga vang dapat
menarik konsumen seperti misalnva memberikan (iskon atau bonus khusus
(helm, jaket). memberikan peket harga yang murah (misalnya dengan
membeli sepeda motor merk Fasea dalam jumlah vang ditentukan dengan
harga yang lebih murah daripada membeli per satman sepeda motor merk

Fasea).
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Perusahaan hendaknya mempertahankan  atau meningkatkan  kredit murah
dengan jangka wakt vang lebih lama tanpa adanya prosedur yang membuat
konsumen merasa diberatkan, bila perlu ditambah dengan bonus pada waktu
konsumen membayar angsuran lebih awal dari waktu vang telah ditetapkan,

Perusahaan hendaknya perly menambah Jumlah sukn cadang sepeda motor
merk Kasea untuk menjamin konsiumen apabila terjadi kerusakan pada sepeda

motor Kasea yang telah mereka beli. Hal ini akan membuat konsumen percaya

UNISSULA
el sl lelyinela
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ANGKET PENELITIAN
TERHADAP RESPONDEN SEPEDA MOTOR MERK KASEA

Petunjuk pengisian angket :

Jawablah pertanyaan di bawah ini dengan mengisi titik-titik atan memilih Jawaban
yang Anda anggap paling benar/tepat sesuai pilihan Anda dengan memberi tanda
silang (X) pada huruf - a, b, atau c. 7

A. Identitas responden
Nama L i o (5 on bila tidak keberatan)
Umur '

Jenis kelamin
Pekerjaan
Alamat

1. Menurut Anda bagaimana harga sepeda motor merk Kasea dibandingkan
dengan sepeda motor Cina merk lain.
a. sangat murah c. mahal
b. murah
2. Berdasarkan harga vang ditetapkan olsh denler Flaeca matne amalah anda 2
e skeam b by Ly

b, didak sl b dasn



PELAYANAN
1. Bagaimana pendapat Anda mengenai service gratis selama 6 bulan yang
diberikan oleh dealer Kasea Motor ?
a. sangat memuaskan ¢. tidak memuaskan
b. cukup memuaskan
2. Menurut Anda bagaimana mengenai kredit murah dengan berbagai alternatif
angsuran selama 1 th, 2 th, 3 th, 4 th, hingga S th, yang diberikan oleh dealer

Kasea Motor
a sangat memuaskan ¢. tidak memuaskan.
b. cukup memuaskan

3. Berdasarkan service gratis dengan jangka
waktu yang 72 or , apakah
anda 7

UNISSULA
el I£R0 leluinel
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Lanypiran 3

Crosstabs

Case Processing Summary

Cases
Valid Missing Total
N Percent M . Percent M Percent
Harga * Kepulusan .
Pembelian 62 100 0% 0 0% . 2 100 0%
Harga * Keputusan Pembelian Crosstabulation
Feputusan Pembelian
Tidlak membeli
i lagi lagi Total
Harga Sangat murah  Couni : 5 39
Expected Coup .. 82 38.0
% of Tol i . 0% 62 9%
Murah Coun i | 12
<%} 12.0
: ] 19.4%
Mahal L/ \ -" 1
1 . 11.0
\ s | V7%
Total | 62
Wl == =5 620
—_ T 100.0%
- Y
fi
Chi
\
» r . <
Pearson Chi-Square §
Likelihood Ratio 7% g =l 2
Linear-by-Linear 7
Association =
N of Valid Cases &2 f

2. 2 cells (33.3%) have expected count less than 5 The minimum expecied count is 2,31,

Symmetric Measuros

Walue Approx S

Nominal by
Nominal

M of Valid Cases

Contingency Coefticient

359 ek [

52

4. Not assuming the null hypothesis

b. Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis,
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Crosstabs

4

Case Processing Summary

Cases

Valid

Missing

Total

N

Percent

M Percent M

Percent

Kredit Murah *

Keputusan Pembelian

B2

100.0%

0% 62

100.0%

Kredit Murah * Keputusan Pembelian Crosstabulation

Keputusan Pembelian

Ticak membeli

Total

Fredil
Murah

Sangal memuaskan

Total

Likelihood Ratio

Linear-by-Linear
Association

M of Valid Cases

Pearson Chi-Square

35
35.0
56.5%

18
15.0
24.2%

12
12.0
19.4%

62
G20
100.0%

8 2 cells (33.3%) have expected =ount less than 5. The minimum expecied count 1s 2.80,

Symmetric Measures
\Value Approx. Sig
Mominal by Contingency Coefficiem P
Nﬂmihai 524 '.JL-'G'
N of Valid Cases 52

a. Mot assuming the null hypothesis.

b. Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis




Lampiran 5

Crosstabs
Case Processing Summary
Cases
Valid Missing Total
. N Percent N Percent M Percent
Service Gratis *
Keputusan Pembelian 62 100.0% a 0% 62 100.0%
Service Gratis * Keputusan Pembelian Crosstabulation
Keputusan Pembelian
Ticlak membeli
— Membeli lagi lagi Total
Service  Sangat memuaskan  Gount 33 A 39
Gratis 1.3 390
8.7% 62.9%
Cukup memuaskan 9
9.0
; - 14.5%
hdﬂk e 14
14.0
22 6%
Total 62
. 620
100 0%

Fearson Chi-Square
Likelihood Ratio
Linear-by-Linear
Association

N of Valid Cases

|

3. 2 cells (33.3%) have expected count less than 5. The mimmum expected count is 2.61.

Symmetric Measures

Valug .ﬂ.ppr;:-x =1+
Nominaf by Contingency Coefficient P e
Mominal
N of Valid Cases &2

a. Not assuming the null hypothesis.
b. Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis.




Lanimdran 6

Tabel Chisquare {Hi}

o (.25 0.1 0.05 0.025 .01 0005 LE
1 1.32330) 270554  3.84146] 502390 661489 787930 1
2 277259) 460518 599148] 737778 920035 1059653 2
3 S 10%34)  6.25139]  7.81472]  9.34840] 1134488 12 83807 3
4 S I8NIT|  TFT943] 948773 1114326 13.27670] 1486017 4
5 6.62568] 9.23635| 11.07048] 12.83249] 1508632] 16 74965 5
A 7.84081] 10.64464) 12.59158| 14.44935| 1681187] 1% 5473] 6
7 Y.U3715) 12.01703) 14.06713] 16.01277] 1847532] 2027774 7
8 10.21885) 13.36156] 1550731 17.53434] 20.09016] 2195486 3
9 11.38875| 14.68366] 16.91896] 1902278 21066605 23 53927 9
10 12.54886] 15.98717] 18.30703 0] 2320029 25.18805 10
11 170069 17.27501]  19.67515)¢ - 24 72502| 2675686 11
12 14 84540] 18 54934] 210 8G-2169G] 28 20066 12
11 ISoR3) 1981193 22 i8] 2981932 13
14 17 00693]  21.064]. 1P e i1 31043 14
13 18.24308] 22 3074 540149 13
I 19 36586 =474 b 0] ! 5 16
|7 20 48868 ] i 17
14 21.604 g
19 12.7178 3 /19
20 23.82769 F! 20
21 2493478 A Tas| [ 21
22 26.03926] =T Fir o | 22
23 27 14133 0 j 2
24 28.24115| 3§ kT3 ) 24
25 29.33885| 33, ) 6465 , 25
26 30.43456) 35, - '3 26
27 31.52841| 36 : 1 77
28 32620490 37995 | 7 356 28
29 3371091 19.08% 53550 29
1) 34 T79974[  40.2560 1 32 67187 30
3 I588707| 41421 Ck 00248 1l
32 3697299 42.58473[ A6.19324] 4945033] 33 3%500] a6 12799 32
33 38.05752] 43.74518] 47.39990| 5072510 34.77543| 3704831 i3
34 39 14078| 44.90316] 48.60236] 51.96502] 35606083 3596371 34
35 40.22279| 46.05877| 49.80183] 53.20331] 35734199 6027459 i5
6 41303611 47.21217] 5099848| 5443726 3861915 61.5%107 16
i7 42.38330] 48.36339] 52.19229] 5566798 39 89236] 62 88317 37
i3 4346190 49.51258| 353.38351| 56.89549] 61.16202] 6418123 38
30 4453946 5065978 3457224 35812003 6242809 63547372 39
40 45.61601) 51.80504] 35575849 359134168] 6369077] 66.76605 40
41 6.69160[ 352.94850] 356.94240] 6036055 64 99998 6805261 31
42 47.76624) 34.09019] 5812403 G61.77672| 66 20629] 6933604 42
43 48840001 5523008] 59.30352] 62.9903i| 6745929) T0.61573 43
44 49.91289] 56.36852] 60.48090| 6420141| 6870961 71.89234 44
43 50.98494| 57.50529| 61.65622] 6541013 6995690 73.16604] - 35
46 5205619 58.64053| 62.82961] 66.61647] 71.20150] 7443671 46
47 5312666 59.7742%] 64.00113] 67.82064] 72 34317| 73.70383 47
48 54.19636] 6090661 6517076] 6902257 731682356 76 96892 I
49 5526333 62.03753| 66.33865] 7022236 7i9r93v| 7823055 49
30 56.33361] 63.16711] 67.20481] 7142019 76.15380 79.48984 50
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