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ABSTRACT

The growth of business and enterprises in recent year is getting unpredictable as
more and more business and enterprises engaging head to head competition to
attract its customer. For this reason, therefore, it is important for company to
identify factors that are crucial in influencing customer purchase behavior.

The aim of this study is to analyze the influence of customer attitude, subjective
norms, and behavioral control perceived by car audio customer toward customer
will to purchase car audio at PKL Barito area.

Data for this study are data collection using questionnaire. Questionnaires being
distributed to respondents, which are customers that engages buying activity at car
audio shop at PKL Barito area, using accidental sampling in selecting them.
Statistical analysis using The Structural Equation Model (SEM) from AMOS
Statistic software package is employed in model and hypothetical testing on data
analysis results interpretation is focused on the basic nature of marketing and
strategic and its implication.

The results of this research show that perceived customer behavior, subjective
norms, and behavioral control indeed give influence to customer intention to
purchase. Because intention also influences purchase behavior, thus it can be
conclude that perceived behavior, subjective norm and behavioral control give

influence to purchase behavior.

Implication in this research is that subjective norms that indicated with indicator
variables such as friend, family, promotion, and effort to improve social status
have a relatively great influence. Therefore, there is ¢ need to develop a strategy
that stressed at subjective norm in attracting more customers.
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ABSTRAKSI

Perkembangan duia usaha dewasa ini semakin tidak dapat
diprediksikan berbagai macam usaha di bidang produk maupun jasa semakin
bersaing dalam upayanya untuk menjaring konsumennya, Oleh karena itu maka
sangatlah penting bagi perusahaan untuk mengetahui t"faktor yang sangat
mempengaruhi niat membeli konsumennya.

Adapun tujuan dari penelitian ini adalah untuk menganalisis pengaruh
sikap konsumen, norma-norma subyektif, pengaruh kontrol keperilakuan yang
dirasakan terhadap niat beli konsumen audio mobil di kawasan PKL Barito
Semarang, ‘

Dalam pengumpulan data dilakukan dengan memberikan kuisioner
kepada konsumen yang membeli audio mobil di kawasan PKL Barito Semarang,.
Responden dipilih dengan menggunakan accidental sampling. Analisis statiknya
dengan menggunakan The Structural Equation Model (SEM) dari paket software
statistik AMOS 4.0 yang digunakan dalam model dan pengujian hipotesis
interpretasi hasil analisis data diarahkan pada sifat dasar pemasaran dan strategik
dan implikasinya.

Hasil yang ditunjukkan dari penelitian ini adalah sikap konsumen,
norma-norma subyektif serta kontrol keperilakuan yang dirasakan memberi
pengaruh pada niat beli konsumen. Maka dapat disimpulkan bahwa sikap
konsumen, norma-norma subyektif dan kontrol keperilakuan yang dirasakan
mempengaruhi niat beli konsumen,

Implikasi dari penelitian ini yang dapat diambil adalah, kontrol
keperilakuan yang dirasakan yang terindikatorkan dengan variabel indikator
kemudahan, keamanan, fasilitas mempunyai pengaruh yang relatif lebih besar
sehingga dalam menjaring konsumen perlu dikembangkan suatu strategi yang

lebih menonjolkan peran norma subyektif
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BABI

PENDAHULUAN

1.1. Latar Belakang

Perkembangan dunia usaha dewasa ini semakin tidak dapat diprediksikan
berbagai macam usaha di bidang produk maupun jasa semakin bersaing dalam
upayanya untuk menjaring konsumen. Oleh karena itu maka sangat penting bagi
perusahaan untuk lebih mengetahui faktor yang sangat mempengaruhi niat
membeli konsumennya. |

Menurut Basu Swastha (1997:89) salah satu faktor yang mempengaruhi
perilaku pembelian konsumen adalah sikap (attitude). Sikap adalah salah satu
kecenderungan yang dipelajari untuk bereaksi terhadap peenawaran produk dalam
masalah yang baik maupun yang kurang baik. Ada suatu kecenderungan untuk

menganggap sikap ini adalah faktor yang tepat untuk meramalkan perilaku yang

akan datang. Jadi dengan mempelajari sikap seseorang diharapkan dapat.

menentukan apa yang dilakukan.

Para konsumen amat berancka ragam menurut usia, pendapatan, tingkat
pendidikan, pola perpinndahan tempat dan selera. Adalah bermanfaat bagi para
pemasar untuk membeda-bédakan kelompok yang memang berbeda, dan
mengembangkan produk dan jasa yang disesuaikan dengan kebutuhan konsumen
itu, Jika sebuah lapisan atau segmen pasar cukup besar, beberapa perusahaan bisa
menetapkan program pemasaran khusus untuk melayani pasar ini (Kotler;

1996:34).




Setiap kegiatan pemasaran sebagian besar berkeinginan agar konsumen
yang telah terjerat dapat selalu dipertahankan. Ini adalah merupakan suatu
permasalahan yang tidak mudah, mengingat adanya perubahan-perubahan yang
terjadi setiap saat, baik perubahan pada diri konsumen seperti selera maupun
aspek-aspek psikologis serta perubahan kondisi lingkungan yang mempengaruhi
aspek-aspek psikologis dan kultural konsumen.

Dengan banyaknya kios penjual audio mobil yang ada di sekitar jalan
barito Semarang, dari sisi konsumen akan semakin banyak pilihan dan dari sist
pemilik tingkat persaingan semakin meningkat. Para konsumen audio mobil di
kawasan PKL Barito Semarang amat beraneka ragam menurut usia, jenis kelamin,
pekerjaan, pendapatan. Konsekuensinya para pemilik kios audio yang ada di
kawasan Barito harus dapat membeda-bedakan kelompok yang memang berbeda
dan dapat disesuaikan dengan kebutuhan konsumen itu.

Menurut Levitt (1987) syarat yang harus dipenuhi oleh suatu perusahﬁan
agar dapat sukses dalam persaingan adalah mencapai tujuan untuk menciptakan
dan mempertahankan pelanggan. Agar tujuan itu dapat tercapai maka setiap
perusahaan harus berupaya menghasilkan dan menyampaikan barang atau jasa
yang diinginkan konsumen. Dengan demikian setiap perusahaan harus mampu
memahami perilaku konsumen pada sasarannya, karena kelangsungan hidup
perusahaan tersebut sebagai organisasi yang berusaha untuk memenuhi kebutuhan
dan keinginan konsumennya, Hal ini harus selalu menjadi perhatian pihak

perusahaan agar karyawan dalam melayani konsumen sebaik mungkin, Kritik dan
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saran dari konsumen harus segera ditanggapi‘karena hal ini sangat diperlukan

perusahaan dalam mengembangkan usahanya. |

Kotler (1997:41) yang menyatakan bahwa salah satu cara untuk menarik
perhatian dan mengungguli saingan, baik untuk produk yang sama ataupun
produk pengganti (subtitute) adalah dengan memberikan jasa yang sesuai dengan
keinginan konsumen serta memuaskan konsumén. ‘.

Dengan memberikan pelayanan dan fasilitas yang l;ziiik terhadap konsumen
dapat menimbulkan kepuasan di hati konsumen. Dalam Bukunya Buchari Alma
(1998:83) disebutkan marketing ialah kegiatan menyalurkan bar'ang dan jasa dari
produsen ke tangan konsumen yang memenuhi needs dan wants dari konsumen
secara memuaskaﬁ. Kata kunci memuaskan ini harus menjadi fokus perhatian
produsen. Tanpa tercapainya kepuasan (satisfaction) maka kegiatan marketing
dikatakan belum berhasil. Adanya kepuasan yang dirasakan konsumen
menimbulkan respon yang positif berupa terjadinya pembelian ulang dan
menganjurkan konsumen lain agar membeli produk yang sama.

Sebenarnya tujuan dari pemasaran itu sendiri adalah:

1. Untuk mencari keseimbangan pasar antara buyer’s market dan seller ’s.market
dalam mendistribusikan barang dan jasa dari daerah surplus ke daerah minus
dari produsen ke konsumen, dari pemilik barang dan jasa ke calon konsumen.

2. Tujuan pemasaran yang utama adalah memberi kepuasan kepada konsumen.
Tujuan pemasaran bukan komersial atau mencari laba, tetapi tujuan

pertamanya memberikan kepuasan. Jika konsumen merasa puas keuntungan
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akan datang dengan sendirinya. Produsen akan memetik keuntungan secara
terus menerus, sebagai hasil dari kepuasan kepada konsumennya.

Sebagian besar konsumen dari seluruh kios audio mobil yang ada di Barito
Semarang adalah mereka yang membutuhkan adanya perangkat audio di dalam
mobilnya dan dikonsumsi oleh kalangan kelas menengah ke atas yang diutamakan
bagi pemilik mobil. Untuk menghindari adanya ketidakpuasan konsumen akan
suatu produk para pemilik kios audio mobil harus selalu selektif dalam pemilikan
produk yang akan di jual ke konsumen. Keselektifan ini lebih difokuskan pada
perangkat audio bekas. Untuk menyakinkan akan produk tersebut para pemilik
kios memberikan jaminan/garansi apabila terjadi kerusakan-kerusakan pada

produk yang dibeli konsumen.

1.2, Perumusan Masalah

Dalam penelitian ini menekankan pada bagaimana pengaruh sikap
konsumen, beserta norma-norma subyektif, dan kontrol keperilakuan yang
dirasakan terhadap niat beli konsumen audio mobil di kawasan PKL Barito
Semarang”.

Secara khusus, perumusan masalah dalam penelitian. ini adalah :
“Menganalisis seberapa besar pengaruh sikap, norma-norma subyektif, dan
kontrol keperilakuan yang dirasakan terhadap niat beli konsumen audio mobil di

kawasan PKL Barito Semarang.”
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1.3. Tujuan dan Kegunaan
1.3.1 Tujuan
Tujuan penelitian ini adalah:
1. Menganalisis pengaruh sikap konsumen terhadap niat beli konsumen
audio mobil di kawasan PKL Barito Semarang.
2. Menganalisis pengaruh norma-norma subyektif konsumen terhadap niat
beli konsumen audio mobil di kawasan PKL Barito Semarlang.
3. Menganalisis pengaruh kontrol keperilakuan yang dirasakan terhadap

niat beli konsumen audio mobil di kawasan PKL Barito Semarang.

1.3.2 Kegunaan

Kegunaan atau manfaat yang diharapkan dari penelitian ini adalah:

1. Hasil dari penelitian ini sebagai bahan pertimbangan dan merupakan
suatu masukan untuk para pemilik kios audio di kawasan PKL Barito
dalam menerapkan strategi yang digunakan untuk dapat menarik
konsumen.

2. Dari segi ilmiah hasil dari penelitian ini diharapkan untuk menambah

ilmu pengetahuan,

1.4. Metodologi
Pada penelitian ini metodologi yang digunakan adalah confirmatory factor
analysis dan full model dari Structural Equation Model (SEM). Dalam pengujian

SEM, hasil komputasi untuk test signifikansi model dilakukan untuk mengukur




goodness of fit yaitu Chi-square, goodness of Fit Index (GF1), Adjusted Goodness
of Fit Index (AGFl), The Comparative Fit Index (CFl), Root Mean Square Error ,

of Approximation (RMSEA) dan Critical Ratio (CR).

1.5. OQOutlines Tesis

Penulisan tesis ini disusun secara sistematis yang terdiri dari beberapa bab,

Bab I merupakan bab pendahuluan yang menguraikan tentang latar
belakang penelitian, perumusan masalah, tujuan dan kegunaan penelitian,
metodologi, outline tesis, definisi-definisi utama, keterbatasan dan asumsi dasar,
dan kesimpulan.

Bab Il memuat tentang telaah pustaka dan pengembangan model penelitian
yang menguraikan tentang pendahuluan, telaah pustaka, model dan hipotesis,
definisi operasional variabel dan kesimpulan.

Bab IH berisi tentang metode penelitian yang menjabarkan jenis dan
sumber data, metode pengumpulan data, dan kesimpulan.

Bab IV mengenai gambaran obyek penelitian dan data-data deskriptif
proses dan hasil analisis’lkomputasi data, dan pengujian hipotesis dan kesimpulan.

Bab V berisi tentang kesimpulan dan implikasi kebijakan yang
menjabarkan pendahuluan, kesimpulan mengenai masing-masing hipotesis,
kesimpulan mengenai masalah penelitian, implikasi pada teori manajemen,
implikasi pada teori-teori manajemen, keterbatasan penelitian dan agenda

penelitian mendatang. Gambar untuk outline tesis dapat dilihat pada gambar 1.1.
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Gambar 1.1
QOutline tesis

BABI1
Pendahuluan

|

BABII
Telaah Pustaka dan
Pengembangan Model
Penelitian

|

v

Bab 111
Metode Penelitian

v

Bab IV
Analisis Data

v

Bab V
Kesimpulan dan

Implikasi Kebijakan

Sumber : dikembangkan untuk penelititan ini

1.6. Definisi-Definisi Utama

1.6.1. Niat Beli

hN
Sr

Niat dianggap satu dari variabel-variabel yang menéntukan perilaku yang

sebenarnya. Ini berarti bahwa semakin kuat niat konsumen untuk melakukan

pembelian atau untuk mencapai suatu maksud dari pembelian semakin kuat

prediksi terhadap perilaku konsumen atau maksud dari perilaku ini.

1.6.2. Sikap Konsumen

Sikap merupakan kecenderungan psikologis dan neural yang terarah dan

bersifat dinamis, yang terbentuk oleh pengalaman, dari seorang individu terhadap

semua obyek dan situasi yanng berhubungan (Dharmmesta, 1997:89).




1.6.3. Norma-Norma Subyektif

Dalam kaitannya dengan perilaku, norma subyektif adalah sebagai faktor
sosial yang menunjukkan tekanan sosial yang dirasakan untuk melakukan atau
tidak melakukan tindakan/perilaku (Dharmmesta, 1998:90).
1.6.4. Kontrol Keperilakuan Yang Dirasakan

Konsumen yang memiliki kontrol kemauan sendiri sangat kecil akan
meningkatkan niatnya untuk melakukan pembelian, Peluang dan sumber yang
belum dikuasainya membuat konsumen yang rasional berupaya untuk
menguasainya sehingga perilaku beli yang dimaksud dapat terlal;sana

(Pharmmesta, 1998:88).

1.7. Keterbatasan dan Asumsi Dasar
1.7.1. Keterbatasan

Keterbatasan dari penelitian ini adalah obyek penelitian hanya dilakukan
pada satu lokasi saja yaitu di kawasan PKL Barito Semarang dan tidak semua
indikator dari penelitian terdahulu digunakan dalam penelitian ini dengan alasan
untuk mempersingkat waktu.
1.7.2. Asumsi Dasar

Asumsi-asumsi dasar yang digunakan dalam penelitian ini adalah
Pengetahuan dan pengalaman para konsumen audio mobil di kawasan PKL Barito
Semarang dianggap sama dan layak untuk diikutsertakan dalam penelitian, sejauh
mana memenuhi kriteria-kriteria yang telah dilakukan menjadi sampel, serta
kondisi ekonomi dan lingkungan sosial yang sekiranya dapat mempengaruhi para

responden diasumsikan dalam keadaan normal.




1.8. Kesimpulan

Bab ini merupakan dasar dalam penulisan tesis ini dan disajikan secara
ringkas. Atas dasar itu, tesis ini dilanjutkan dengan uraian rinci pada bab-bab
selanjutnya. Telaah pustakan dan pengembangan model penelitian akan diuraikan

dalam bab II.
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BABII
TELAAH PUSTAKA

DAN PENGEMBANGAN MODEL PENELITIAN

2.1. Pendahuluan

Telaah pustaka dan pengembangan model penelitian yang akan diuraikan

dalam bab II ini diharapkan dapat memberikan justifikasi pada teori-teori yang

sudah ada, sehingga akan menghasilkan hipotesis-hipotesis penelitian yang

membentuk kerangka pemikiran teoritis. Bab ini disusun dalam sembilan sub bab

yang dapat dilihat pada gambar 2.1

Gambar 2.1
Outline Bab I1

2.1, Pendahuluan

v

2.2, Niat Beli

2.3. Sikap Terhadap 2.4. Norma-Norma 2.5. Kontrol
Pembelian Subyektif Keperilakuan Yang
Dirasakan
h 4

2.6, Kerangka Pemikiran Teoritis dan

Pengembangan Model

v

2.7. Dimensional Atribut

v

2.8. Hipotesis

v

2.9. Kesimpulan

Sumber : dikembangkan untuk tesis
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Dalam teori (theory of planned behaviour) yang dikemukakan oleh Ajzen
(1985:90) bahwa niat perilaku selain dipengaruhi .oleh variabel sikap (aftitude
toward behavior) dan norma-norma subyektif (subjektive norma), juga
dipengaruhi oleh variabel kontrol keperilakuan :}'ang dirasakan (preceived
behavioral control). Teori ini dikemukakan karena teori yang ada sebelumnya
yaitu teori perilaku yang beralasan (theory of reasoned action) menurutnya hanya
menekankan pada rasionalitas perilaku seseorang dan bahwa yang ditargetkan
berada dalam kontrol kesadaran orang tersebut.

Kemudian Ajzen (1989:86) melalui teori ini bermaksud untuk
menyempurnakan model dasar yang ada pada theory of reasoned action tersebut
dengan cara menambahkan variabel baru untuk memberikan perhatian pada
konsep kemauannya sendiri. Kemunculan teorinya ini dimaksudkan sebagai
alternatif unntuk memprediksikan perilaku secara lebih akurat. Dengan demikian
teori perilaku terencana (theory of plainned behaviour) itu merupakan
pengembangan dari teori perilaku yang beralasan (theory reasoned action).

Menurut Ajzen (1998:79) teori perilaku .terencana (theory of planned
behaviowr) ini memasukkan penentu dari tiga niat perilaku yaitu kontrol
keperilakuan yang dirasakan (perceived behavioural control) yang menunjukkan
kepada tingkat dimana seseorang merasa bahwa pelaksanaan atau bukan
pelaksanaan dari perilaku yang dibicarakan berada pada kontrol kemauannya.
Pengukuran kontrol keperilakuan yang dirasakan (perceived behavioural control)
dirancang untuk menilai keyakinan seseorang mengenai mudah atau sulitnya

melaksanakan perilaku tersebut. Kontrol keperilakuan yang dirasakan akan
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menjadi penentu niat yang paling penting bila pelaku mempunyai pengetahuan
sebelumnya atau pengalaman dari perilaku yang dibicarakan (dibandingkan
dengan Betler dan Speckart, 1979, Fredriks dan Dosset, 1983, Manstead, Proffit
dan Smart, 1983).

Pada kasus dimana perilaku tersebut bagi pelaku (subyek) dalam penelitian
adalah sesuatu yang tidak biasa atau baru, kontrol keperilakuan yang dirasakan
(perceived behavioural control) hanya bisa memberikan kontribusi yang kecil
pada kegunaan prediksi dari model tersebut (Ajzen, 1985:54). Kontrol
keperilakuan yang dirasakan berbeda dari konsep Rotter (1954:68,1966:65)
mengenai penempatan kontrol (locus of control) dimana konsep tersebut adalah
mengenai keyakinan yang disamaratakan tentang kontrol atas akibat, sedangkan
variabel kontrol keperilakuan yang diukur dalam model teori perilaku terencana
(theory of planned behaviour) terikat dengan suatu perilaku yang spesifik yang
berkenaan dengan waktu, tindakan, target, dan konteks (Parker, Manstead,
Stradling, Reason dan Baxter, 1992:72).

Teori perilaku terencana menurut pendapat Dharmmesta (1998:95)
adalah mengenali adanya kemungkinan bahwa banyak perilaku tidak berada
dalam kontrol secara penuh, dan konsep mengenai kontrol keperilakuan yang
dirasakan ditambahkan untuk menangani perilaku-perilaku seperti ini. Akan
tetapi jika kontrol keperilakuan yang dirasakan mendekati maksimumnya yaitu
ketika persoalan-persoalan tentang kontrol tidak berada dalam pertimbangan-
pertimbangan penting, maka teori terencana berkurang menjadi teori yang

beralasan.
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Sikap global dan sifat-sifat kepribadian tidak mempunyai perarélan-
langsung dalam teori perilaku terencana (theory of planned behaviour). Variabel-
variabel seperti ini dianggap sebagai faktor latar belakang yang da%pat
mempengaruhi  keyakinan, yang pada akhirnya “menghasilkan kimjerja
keperilakuan. Akan tetapi, sebagai disposisi keperilakuan, faktor-faktor terse;but
terlalu umum/luas untuk dapat memperoleh validasi prediktifnyé. Sangatjlah
mungkin mendapatkan pengaruh faktor-faktor tersebut dalam kerangka teori.ini
dengan menguji pengaruhnya pada keyakinan keperilakuan, keyakinan normatif
dan keyakinan kontrol dan kemudian menelusuri dampaknya pada perilgku

melalui sikap terhadap perilaku, norma-norma subyektif, kontrol keperilakuan

- yang dirasakan dan akhirnya niat perilaku.

Menurut East (1997:101) penelitian aplikasi teori perilaku terencana
(theory planned of behaviour) menghasilkan angka-angka parameter yang tidak
jauh berbeda dari riset aplikasi teori perilaku beralasan (theory of reason action)
untuk variabel-variabel selain kontrol keperilakuan yang dirasakan. Dengan kata
lain teori perilaku terencana telah mendukung teori perilaku yang beralasan.

Menurut Dharmmesta (1998:90, menyadur penelitian Fishbein dan Ajzen),
bahwa perilaku konsumen dapat diprediksi secara akurat oleh sikap terhadap
perilaku, beserta norma-norma subyektif, dan kontrol keperilakuan yé.ng
dirasakannya melalui niat Perilaku (BI) seseorang (konsumen) tersebut. Dengan
demikian, niat perilaku (BI) tersebut sesungguhnya dipengaruhi oleh sil:(ap
terhadap perilaku (Ab), norma-norma subyektif (SN), dan kontrol keperilakfxan

yang dirasakan (PC). Dalam hal ini niat perilaku dianggap sebagai variabel-

13

e e - p— e BT T oms <~ gy S S T AR gl e T T Y ST e e e e S



variabel yang dipengaruhi, sedangkan untuk varibel-variabel yang mempengar!uhi
adalah sikap terhadap perilaku (X1), norma-norma subyektif (X2), dan kontrol
kaperilakuan yang dirasakan (X3), sehingga untuk mengetahui konsisténsi
variabel niat perilaku yang ada di benak konsumen tersebut (melalui kefiga
variabel yang mempengeruhinya itu) dapat dilakukan dengan mengukur varia;bel
niat perilaku tersebut dan ketiga variabel yang mempengaruhinya. Untuk itu peirlu
dilakukan kuantifikasi terlebih dahulu pada ketiga variabel tersebut dan peilda
variabel niat perilaku itu sendiri, untuk selanjutnya dapat dila};ukan analisis ket:iga
variabel bebas tersebut terhadap variabel niat perilaku itu. I

Perilaku konsumen sendiri merupakan tindakan-tindakan individu ya;mg
secara langsung terlibat dalam usaha meﬁperoleh, menggunakan dan menentukari
produk dan jasa termasuk proses pengambilan keputusan yang mendahului dan
mengikuti tindakan-tindakan tersebut (Engel dan Miniard, 1990:57). Dari
pengertian ini dapat diketahui bahwa pemahaman terhadap perilaku konsurﬁen
bukanlah pekerjaan yang mudah tetapi cukup sulit dan komplek, khususﬁya
disebabkan oleh banyaknya variabel yang mempengaruhi dan variabel-variabel
tersebut saling berinteraksi.

Analisis perilaku konsumen secara mendalam akan membantu manajerﬁen
untuk menjawab pertanyaan siapa, apa, mengapa, kapan, dan dimana, dal%am
kajtannya dengan sebuah pembelian yang dilakukan oleh konsumen. Dengan
pengetahuan tentang konsumen, pemasar dapat menciptakan produk atau jfasa

yang sesuai dengan harapan atau keinginan konsumen. Analisis periléku
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konsumen juga dapat dijadikan dasar bagi manajemen dalam menentukan strategi
pemasaran yang sesuai.

Hubungan antara keyakinan, sikap, niat perilaku pembelian penting bagi
pemasar, karena hal itu menunjukkan keberhasilan program pemasaran
perusahaan. Jika konsumen memiliki keyakinan positif terhadap suatu merek
tersebut. Kepuasan terhadap merek akan menguatkan perilaku daﬁ selanjutnya
meningkatkan kemungkinan konsumen akan membeli me;ék itu lagi ( Assael,
1995:49).

Fishbein(1975), Schifman dan Kanuk(1997) pada Dharmmesta(1998:90 )
memperlihatkan model-model yang diminati oleh para peneliti dan praktisi
konsumen karena model-model itu menjelaskan sikap konsumen dalam memillih
atribut produk dan sikap konsumen terhadap perilakuw/tindakan pada suatu obyek
yang khusus serta kepercayaan konsumen terhadap suatu produk khusus, yang
kesemuanya ini nantinya dapat dipergunakan untuk membantu menjelaskan
faktor-faktor yang mempengaruhi niat perilaku.

Adapun ketiga model yang dihubungkan oleh Fishbein (1975) adalah
mode] sikap terhadap obyek (the attitude-toward object model), model sikap
terhadap berperilaku ( the attitude-toward behaviour) dan teori perilaku. yang-
beralasan (the theory of reasoned action). |

Menurut Dharmmesta (1998:89) dalam konteks teori perilaku
terencana (theory of planned behaviour), perilaku konsumen tertentu akan

dilakukan jika kondisinya memang memungkinkan, yaitu :
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1. Sikap konsumen tersebut positif atau menguntungkan
i .

|
2. Norma sosialnya yang positiif

3. Jenjang kontrol keperilakuan yang dirasakan cukup tinggi

2.2. Niat Beli |
i
Menurut pendapat Hou:rard dan Sheth (1969:38) salah satu penentu niat

konsumen untuk melakukan pefmbelian adalah keyakinan. Mereka mengendalikan
|

bahwa keyakinan berhubungain positif dengan niat. Hal ini juga dikatakan oleh

Bennet dan Harrel (1975:49)ibahwa keyakinan memainkan peran yang utama
didalam memprediksikan niat uintuk melakukan pembelian.

Niat dianggap satu darii variabel-variabel yang menentukan perilaku yang
sebenarnya. Ini berarti bahwag semakin kuat niat konsumen untuk melakukan
pembelian atau untuk menca;iaai suatu maksud dari pembelian semakin kuat
prediksi terhadap perilaku konsiumen atau maksud dari perilaku ini.

Niat terkait erat dengain sikap dan perilaku. Niat dapat terjadi sebagai
reaksi ke arah perilaku yang dicgiorong oleh suatu sikap tertentu atau variabel yang
lain, Beberapa aspek niat yahg patut mendapatkan perhatian adalah sebagai
berikut ( Dharmmesta, 1998:91;):

1. Niat dianggap “penangkaip” atau perantara faktor-faktor motivasi yang
|
mempunyai dampak pada 51:1atu perilaku.
2. Niat menunjukkan seberapai keras seseorang berani mencoba.
Aspek ini menunjukkan ba:hwa niat sudah diwujudkan dalam bentuk adanya

suatu tindakan atau perilaku:
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3. Niat juga menunjukkan seberapa banyak ui)aya yang direncanakan seseorang
untuk dilakukan.
Aspek ini menunjukkan bahwa upaya yang direncanakan sebagai bentuk
realisasi dari niat tersebut dimaksudkan agar perilaku yang didorong oleh niat
tersebut dapat berhasil diwujudkan ( dilakukan ).

4, Niat adalah paling dekat berhubungan dengan perilaku selanjutnya.
Niat untuk melakukan pembelian dari konsumen didefinisikan sebagai
kecenderungan atau hasrat dari konsumen yang didasari oleh adanya suatu
objek ataupun peristiwa (Ajzen,1998:68). Keputusan konsumen untuk
membeli atau tidak memberikan gambaran pada; kita tentang bagaimana trend
membeli konsumen, yang didasark;m pada proses pengé.mbilan keputusan
konsumen.

Sudah banyak penelitian yang membuktikan bahwa perilaku konsumen
berkaitan dengan sikap, bahkan dapat diprediksikan dari sikap mereka
(Dharmmesta,l992:92). Hasil tersebut memang cukup rasional, akan tetapi
Dharmmesta masih mempertanyakan tentang hubungan sikap dengan perilaku
tersebut, karena kecilnya korelasi positif antara sikap dan perilaku.

Perilaku konsumen sendiri merupakan tindakan-tindakan individu yang
secara langsung terlibat dalam usaha memperoleh, menggunakan, dan
menentukan produk atau jasa termasuk proses pengambilan keputusan yang
mendahului dan mengikuti tindakan-tindakan tersebut (Engel dan
Miniard,199d:104). Dari pengertian diatas dapat diketahui bahwa peméhaman

terhadap perilaku konsumen bukanlah pekerjaan yang mudah tetapi cukup sulit
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dan komplek, Kkhususnya disebabkan oleh banyaknya variable yang

mempengaruhi dan variable-variable tersebut saling berinteraksi.

2.3. Sikap Konsumen

Menurut Peter (2000:130) sikap dapat diukur dengan mudah yaitu secara
sederhana dan langsung bertanya kepada konsumen untuk mengevaluasi
keinginan. Misalnya, periset pemasaran sapat bertanya kepada konsumen untuk
menetapkan sikap mereka terhadap kentang goreng McDonald dalam tiga skala
evaluatif. Sikap tidak harus muncul dalam tingkat yang .kuat atau ekstrim.-
Sebaliknya beberapa konsumen memiliki evaluasi netral (baik menyenangkan
atau tidak menyenangkan) terhadap konsep yang relatif :tidak penting dan tidak
melibatkan. Evaluasi netral juga merupakan sikap.,

Sikap terhadap perilaku merupakan kecenderungan psikologis dan neural
yang terarah dan bersifat dinamis, yang terbentuk oleh pengalaman, dari seorang
individu terhadap semua obyek dan situasi yanng berhubungan (Dharmmesta,
1997:94). Dalam konteks perilaku konsumen sikap merupakan kecenderungan
pembelajaran untuk berlaku konsisten (suka atau tidak suka) terhadap obyek yang
diberikan (Schiffman dan Kanuk, 1994:79). Sikap dapat dipandang sebagai
keseluruhan evaluasi. Sifat yang penting dari sikaé adalah kepercayaan. Sikap
yang didorong oleh kepercayaan biasanya lebih bisa diandalkan untuk
.membimbing perilaku.

Menurut Thurstone (1931) dalam bukunya Peter (2000:131) yang
menggunakan pendekatan satu komponen, sikap dipandang sebagai effect bagi

atau melawan suatu objek psikologis. Sementara definisi sikap menggunakan dua
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komponen, sifat didefinisikan sebagai suatu kondisi mental dan neural tentang
kesiapan, terorganisasi melalui pengalaman, mengupayakan suatu pengaruh yang
terarah dan dinamis pada respon individu terhadap semua obyek dan situasi yang
terkait. Sikap merupakan suatu perasaan atau evaluasi umum (positif atau negatif)
tentang seseorang, obyek atau persoalan.

Sementara, Himmelfarb dan Eagly (1974) yang dikembangkan oleh
Dharmmesta (1998:85) mengatakan yang menggunakan pendekatan tiga
komponen, sikap merupakan suatu organisasi (atau himpunan) yang relatif tahan
lama tenntang keyakinan, perasaan dan tendensi keperilakuan te?rhadap 6bjek~

obyek, kelompok, kejadian atau simbo!l yang signifikan secara sosial.

2.3.1. Komponen Sikap

Menurut Schiffman dan Kanuk (1994:79) kesadaran manusia merupakan
pengetahuan dan persepsi yang diperoleh dari pengalaman langsung dengan sikap
obyek dan informasi lain dari berbagai sumber. Informasi ini kemudian diolah
dan proses pengolahan ini sangat berkaitan dengan sikap konsumen. Sebagai
suatu pendekatan umum ide di belakang pengolahan informasi menekankan pada
kompleksitas tentang bagaimana orang mendapatkan pengetéihuan dan bagaimana
mereka membentuk dan merubah sikap mereka (Dharmmesta, 1998:88).

Dalam bukunya Assael (1995:267) sikap (attitude) terdiri atas tiga

komponen yaitu komponen kognitif, komponen affektif, dan komponen konatif.
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Gambar 2.2

Tiga Komponen Sikap
COGNITIVE AFFECTIVE CONATIVE
COMPONENT [ COMPONENT —» COMPONENT [~ BEHAVIOUR
Brand Beliefs Brand Evaluation [ntention to buy

Sumber : Assel (1995,h 267)
2.3.2. Komponen Kognitif

Komponen kognitif berupa keyakinan terhadap merek produk (brand
beliefs). Konsumen meyakini suatu merek berdasarkan karakteristik produk yang
terdiri dari atribut produk dan manfaat produk (product atributes and benefits).
Penentuan atribut belumlah cukup menunjukkan keyakinan konsumen, untuk itu
diperlukan komponen evaluasi yang menunjukkan bahwa konsumen
membutuhkan  atribut  tersebut. Keyakinan terhadap merek bersifat
multidimensional karena menunjukkan 'persepsi konsumen terhadap atribut
produk. Untuk iitulah diperlukan roset konsumen dalam menentukan atribut dan
manfaat yang sesuai dengan keinginan konsumen.

Menurut Fandy Tjiptono (1999:30) komponen ini mengukur perbedaan
antara apa yang ingin diwujudkan oleh pelanggan dalam membeli suatu barang
atau jasa dan apa yang sesungguhnya ditawarkan oleh perusahaan. Beberapa
komponen kognitif yang cukup sering dijumpai antara lain :

a. The Expectancy Disconfirmation Model
Eerdasarkan model yang dikemukakan oleh Oliver (1988) yang dikutip dalam
bukunya Fandy Tjiptono (1999:31) ini kepuasan pelanggan ditentukan oleh

dua variabel kognitif yaitu harapan pra-pembelian (prepurchase expextations)
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b.

yaitu keyakinan kinerja yang diantisipasi dari suvatu produk atau jasa dan -
disconfirmmation yaitu perbedaan antara harapan prapembelian dan persepsi
purnabeli (post purchase perseption). |

Equity Theory

Menurut teori ini seseorang akan puas bila rasio hasil (oufcome) yang
diperolehnya dibandingkan dengan input yang dirasakan fair atau adil.
Dengan kata lain kepuasan terjadi bila konsumen merasakan bahwa rasio hasil
terhadap inputnya proposional terhadap rasio yang sama {(oufcome dibanding
input) yang diperoleh orang lain (Oliver dan Desarbo, 1988, disadur Fandy

Tjiptono 1999:31)

c. Attribution Theory

Teori ini menyatakan bahwa ada tiga dimensi yang menentukan keberhasilan
atau kegagalan suatu hasil (oufcome), sehingga dapat ditentukan apakah suatu
pemeblian memuaskan atau tidak memuaskan.

Ketiga dimensi tersebut adalah :(1) Stabilitas dan Variabilitas, (2)Locus of

Causality, (3) Controllability

2.3.3. Komponen Affektif

Emosi atau perasaan konsumen terhadap barang atau mmerek tertentu

merupakan komponen affektif Fandy Tjiptono, 1999:32). Komponen ini

menunjukkan evaluasi terhadap merek (brand evaluation) yang bersifat satu

diimensional. Dari tiga komponen sikap, evaluasi terhadap merek merupakan hal

yang utama penelitian perilaku konsumen karena berkaitan dengan rasa suka dan

tidak suka terhadap mmerek tertentu (Assael, 1995:267).
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Komponen affektif menyatakan bahwa penilaian pelanggan individu
terhadap suatu produk atau jasa semata-mata berdasarkan perhitungan rasional,
namun juga berdasarkan kebutuhan subyektif, aspirasi, dan pengalaman. Fokus
komponen ini lebih dititikberatkan pada aspirasi, perilaku belajar (Jearning
behaviour), emosi, perasaan spesifik (aspirasi, kepuasan, keenngganan, dan lain-
lain), suasana hati (mood), dan lain-lain. Maksud dari fokus ini adalah agar dapat.
dijelaskan dan diukur tingkat kepuasan dalam suatu kurun waktu (longitudinal)
(Fandy Tjiptono, 1999:32).

2.3.4. Komponen Konatif

Komponen konatif merupakan kecenderungan konsumen untuk bertindak
terhadap suatu obyek/produk tertentu. Klomponen ini diukur dalam konteks niat
konnsumen untuk membeli produk barang/jasa yang ditawarkan perusahaan
(Assael, 1995:268).

Menurut Dharmmesta (1998:88) sikap dapat merupakan sikap umum dan
sikap yang spesifik. Sikap yang semakin spesifik mendekati perilaku aktualnya
akan semakin akurat prediksi perilakunya. Oleh karéna itu dalam mengukur sikap
terhadap perilaku konsumen, diperfukan karakteristik yang spesifik (atribut
obyek). Sikap merupakan salah satu determinan yang bersifat independen secara
konseptual, karena sikap terhadap perilaku, menunjukkan tingkatan dimana
seseorang mempunyai evaluasi yang baik atau yang kurang baik tentang perilaku
tertentu.

Namun ada ide yang bertentangan muncul dua'. decade ini menyatakan

bahwa sikap dan niat perilaku membeli tidak akan terkait, Maka perlu ditinjau
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sikap konsumen yang didasarkan pada penilaian kognitif yang dilakukan oleh
beberapa penelitian terdahulu. Tidak semua perilaku dapat diprediksikan dengan
akurat dari sikap yang diekspresikan secara verbal. Prediksi yang akurat adalah
prediksi tentang diri kita sendiri, Jadi kuncinya terletak pada pertanyaan spesifik
baik terhadap sikap maupun terhadap niat perilaku membeli konsumen (Davidson
dan Jacard,1979:97). Maka konsistensi sikap yang spesifik dengan perilaku yang
spesifik perlu diperhatikan.

Dengan demikian hipotesis yang diajukan adalah:

H1: Semakin tinggi sikap konsumen, semakin besar niat beli konsumen.

2.4. Norma-norma Subyektif

Norma subyektif lebih kuat pengaruhnya terhadap niat pada orang-orang
yang berorientasi pada keadaan bila dibandingkan dengan orang-orang yang
berorientasi pada tindakan. Hal ini terjadi karena norma-norma subyektif
mengandung unsur kognitif yang kuat yang didasarkan pada harapan-harapan
yang diﬁertimbangkan dari orang lain yang dianggap berarti. Orang-orang yang
berorientasi pada keadaan adalah orang-orang yang memiliki kapasitas pengaturan
diri yang rendah, sedangkan orang-orang yang berorientasi pada tindakan adalah
orang-orang yang memiliki kapasitas diri yang tinggi. Dalam beberapa hal,
orientasi pada keadaan (state oriented) lawan pada tindakan (action oriented)
mengarah kepada kecenderungan umum seseorang untuk mendekati atau
menghindari hal-hal dengan cara statis (pasif) atau dengan cara dinamis (aktif).
Secara konseptual orientasi pada keadaan dan tindakan berada pada kedua ujung

yang berlawanan pada suatu kontinum (kesatuan). Orientasi pada keadaan (state-
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orientation) mencerminkan inersia (action-orientation) menunjukkan kesiapan
untuk bertindak (Bagozzi, Baumgartner, dan Yi, 1992:132).

Dengan demikian, seseorang yang berorientasi pada keadaan (state-
oriented) lebih mudah untuk membentuk suatu niat sebagai fungsi dari harapan-
harapan normatif daripada seseorang yang berorientasi pada tindakan (action-
oriented). Secara khusus orientasi pada tindakan (action-orientation)
meningkatkan relatif pentingnya norma-norma subyektif. Jadi pertimbangan-
pertimbangan sikap lebih penting di dalam membentuk niat bagi orang-orang
yang berorientasi pada tindakan (action-oriented people) dibandingkan bagi
orang-orang yang berorientasi pada keadaan (state-oriented people), sedangkan
pertimbangan-pertimbangan normatif lébih penting bagi orang-orang yanng
berorientasi pada keadaan (state-oriented people) dibandingkan bagi orang-orang
yang berorientasi pada tindakan (action-oriented people) (Bagozzi, Baumgartner,
dan Yi, 1992:159).

Komponen norma subjektif atau sosial (subjective or social norm-SN)
mencerminkan persepsi tentang apa yang mereka anggap bahwa orang lain ingin
agar mereka lakukan. ( Peter, 2000:150)

Menurut pendapat John C. Mowen (1995:106) norma subyektif menilai
apa yang diyakini oleh para konsumen yang seharusnya mereka kerjakan mengrut
anggapan/sangkaan orang-orang. Dengan kata lain, norma subyektif memasukkan
pengaruh-pengaruh  yang kuat dari kelompok-kelompok penganjur ke dalam
perumusan para perilaku, Dalam kaitannya dengan perilaku, norma subyektif ,..

adalah sebagai faktor sosial yang menunjukkan tekanan sosial yang dirasakan
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untuk melakukan atau tidak melakukan tindakan/perilaku (Dharmmestha,
1998:91).

Lebih jauh lagi Parker, Manstead (1992:102) mengemukakan dalam
konteks teori perilaku terencana terdapat dasar-dasar bagi pemikiran bahwa
kehadiran fisik orang lain bisa mempertinggi harapan yang dirasakan dan dengan
cara demikian meningkatkan relatif pentingnya norma subyektif.

Dengan demikian hipotesis yang diajukan adalah:
H2: Semakin tinggi norma-norma subyektif konsumen, semakin besar niat beli

konsumen.

2.5. Kontrol Keperilakuan Yang Dirasakan

Masalah kontrol keperilakuan (behavioural control) hanya dapat terjadi
dalam batas-batas tindakan tertentu dan tindakan lain terjadi karena pengaruh
faktor-faktor di luar kontrol seseorang misalnya perilaku sederhana seperti
berkendara ke supermarket dapat terhambat oleh masalah mesin kendaraan. Jadi .
kontrol atas perilaku sebaiknya ditinjau sebagai suatu rangkaian kesatuan dari sisi
perilaku yang sifat pertentangannya sedikit apabila ada masalah kontrol
(Dharmmesta, 1998:91).

Menurut Ajzeen (1987) yang dikembangkan oleh Dharmmesta (1998:92)
kontrol keperilakuan yang dirasakan dapat berpengaruh pada niat atau secara
Jangsung pada perilaku itu sendiri. Dengan demikian bahwa perilaku yang sangat
diniati itu merupakan tujuan yang dianggap paling baik yang pencapaiannya

bergantung pada suatu tingkat ketidakpastian tertentu, baru kita dapat berbicara
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tentang perilaku yaitu unit tujuan, dan niat sebagai rencana tindakan dalam
mencapai tujuan keperilakuan tersebut.

Pengaruh-pengaruh yang kemungkinan muncul dari kontrol keperilakuan
yang dirasakan untuk mencapai tujuan-tujuan keperilakuan dimasukkan ke dalam
teori perilaku terencana (theory of planned behaviour), meskipun besarnya kontrol
yang ada dalam situasi tertentu tidak secara langsung ditunjukkan. Niat terutama
mencerminkan kemauan seseorang untuk melakukan tindakan tertentu, sedangkan
kontrol yang dirasakan sangat memperhatikan beberapa kendala realistis yang
mungkin ada. Dalam hal bahwa persepsi tentang kontrol keperilakuan sangat
berkaitan dengan kontrol aktual, seharusnya mereka meﬁllberikan informasi yang
bermanfaat atas dan di atas niat yang diekspresikan. Jadi ada perbedaan antara
faktor motivasional dan kontrol yang dirasakan (Dharmmmesta, 1998:92).

Tentunya dalam banyak situasi kontrol keperilakuan yang dirasakan
mungkin kurang realistis. Ini dapat terjadi apabila :

a. Seseorang hanya memiliki sedikit informasi tentang perilakunya.

b. Persyaratan-persyaratan atau sumber-sumber yang ada telah berubah atau

c. Elemen-elemen baru dan kurang dikenal telah masuk ke situasi tersebut.
Dalam kondisi-kondisi tersebut, suatu ukuran tentang kontrol keperilakuan yang
dirasakan sedikit menambah ketepatan prediksi perilaku. Konsumen yang
memiliki kontrol kemauan sendiri sangat kecil akan meningkatkan niatnya untuk
melakukan pembelian. Peluang dan sumber yang belum dikuasainya membuat
konsumen yang rasional berupaya untuk menguasainya sehingga perilaku beli

yang dimaksud dapat terlaksana (Dharmmesta, 1998:92).
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Dengan demikian hipotesis yang diajukan adalah:
H3: Semakin kecil kontrol keperilakuan yang dirasakan, semakin besar niat beli

konsumen.

2.6, Kerangka Pemikiran Teoritis Dan Pengembangan Mpdel Penelitian
Dalam penelitian ini berpedoman pada penelitian yang telah dilakukan
oleh Dharmmesta sehingga menghasilkan suatu kerangka pemikiran teoritis
mengenai Niat Beli Konsumen Audio Mobil di Kawasan PKL Barito Semarang
sebagai berikut :
Gambar 2.3
Kerangka Pemikiran Teoritis

Niat Beli Konsumen Awudio Mobil
Di Kawasan PKL Barito Semarang

H1

PN l
NORMA ™\ H2 NIAT
SUBYEKTIF > BELI

KONTROL
KEPERILAKUAN
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2.7. Dimgnsionalisasi Atribut
2.7.1. Sikap Konsumen

Sikap konsumen menunjukkan tingkatan dimana seseorang mempunyai
evaluasi yang baik atau yang kurang baik terhadap pembelian. Berkaitan dengan
hal ini, kunci keakuratan prediksi terhadap suatu pembelian yang akan dilakukan
terletak pada pernyataan-pernyataan (ifems) mengenai sikap yang spesifik,
bukannya pernyataan-pernyataan yang bersifat umum.a'Scmakin spesifik suatu
sikap dan perilaku, semakin kuat pula hubungan korelasional yang dihasilkannya
(Dharmmesta, 1998:88). Pada kasus ini pernyataan-pernyataan (items) yang
berhubungan dengan sikap dikembangkan dan atribut-atribut yang spesifik untuk
kios audio mobil di kawasan PKL Barito yang diketahui oleh responden adalah :
1. Keyakinan,
2. Kebiasaan.
3. Kesenangan.

Gambar 2.4
Variabel Sikap Konsumen

eele

X2
X3
Keterangan :
Keyakinan X1
Kebiasaan X9 .
Kesenangan X3 .
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2.7.2. Norma-norma Subyektif

Norma-norma subyektif menunjukkan tekanan sosial yang dirasakan
untuk melakukan atau tidak melakukan tindakan/perilaku. Berkenaan dengan hal
ini, maka pernyataan-pernyataan (ifems) dalam kuesioner harus menyiratkan
adanya faktor tekanan sosial yang dirasakan tersebut. Dalam penelitian-penelitian
yang telah dilakukan sebelumnya memperlihatkan bahwa scjumlah orang atau
kelompok referen penting dapat mempengaruhi keputusan seorang konsumen
untuk melakukan pembelian.

Pada kasus ini pernyataan-pernyataan (items) dalam kuesioner yang
berhubungan dengan norma-norma subyektif adalah sebagai berikut: |
1. Dorongan orang lain.
2. Keinginan
3. Ketertarikan.

Gambar 2.5
Variabel Norma-norma Subyektif

T

NORMA-

Xs NORMA
SUBYEKTIF
X6
Keterangan : .
Dorongan orang lain X4
Keinginan X5
Ketertarikan X6
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2.7.3. Kontrol Keperilakuan Yang Dirasakan

Kontrol keperilakuan yang dirasakan menunjukkan mudahnya atau
sulitnya melakukan tindakan dan dianggap sebagai cerminan pengalaman masa
lalu disamping halangan atau hambatan yang terantisipasi. Dalam kasus ini
pernyataan-pernyataan  (ifems) dalam kuesioner yang berhubungan dengan
kontrol keperilakuan yang dirasakan yang digunakan dalam model ini adalah :
1. Kemudahan.
2. Keamanan.
3. Fasilitas.

Gambar 2.6
Variabel Kontrol Keperilakuan Yang Dirasakan

e? X7 1

—

KONTROL
| X8 KEPERILAKUAN
:
Keterangan :
Kemudahan X7
Keamanan X8
Fasilitas ‘ X9

2.7.4. Niat Beli
Niat perilaku merupakan mediator pengaruh berbagai faktor motivasi yang

berdampak pada perilaku. Oleh karenanya niat perilaku harus dapat menunjukkan
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seberapa keras seseorang berani mencoba atau ingin melakukan suatu
tindakan/perilaku.

Untuk itu dalam penelitian ini hanya diarahkan pada satu pernyataan
dalam kuesioner, yaitu:
1. Motivasi beli.
2. Kemauan beli.

3. Rencana beli.

Gambar 2.7
Variabel Niat Beli

X10

X11

X2

00¢

Keterangan :

Motivasi beli : X10
Kemauan beli X11
Rencana beli ‘ X12

Dari indikator-indikator variabel yang telah diuraikan diatas, maka secara
keseluruhan penentuan variabel dan indikator dalam penelitian ini dapat dilihat

dalam tabel 2.1
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seberapa keras seseorang berani mencoba atau ingin melakukan suatu
tindakan/perilaku.

Untuk itu dalam penelitian ini hanya diarahkan pada satu pernyataan
dalam kuesioner, yaitu;
1. Motivasi beli.
2. Kemauan beli.
3. Rencana beli.

Gambar 2.7
Variabel Niat Beli

X10

NIAT
X11 BELI

Xi2

096

Keterangan ;

Motivasi beli X10
Kemauan beli X111

Rencana beli X12
Dari indikator-indikator variabel yang telah diuraikan diatas, maka secara
keseluruhan penentuan variabel dan indikator dalam penelitian ini dapat dilihat

dalam tabel 2.1
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Tabel 2.1

Kesatuan Model Variabel Penelitian

Variabel/Atribut

Nama Indikator

Sikap Konsumen

X1

X3

: Keyakinan
X2:

Kebiasaan

: Kesenangan

Norma-Norma Subyektif

X4 :

X5

Dorongan Orang Lain

: Keinginan
X6:

Ketertarikan

Kontrol Keperilakuan Yang Dirasakan

X7:

X8

Kemudahan

: Keamanan *
X9:

Fasilitas

Niat Beli

X10 : Motivasi Beli
X11 : Kemauan Beli
X12 : Rencana Beli

Sumber : dikembangkan untuk tesis

2.8. Hipotesis

Berdasarkan kerangka pemikiran teoritis diatas maka dapat dihasikan

suatu hipotesis sebagai berikut :

H1 : Semakin tinggi sikap konsumen, semakin besar niat beli konsumen.

H2 : Semakin tinggi norma-norma subyektif konsumen, semakin besar niat beli

konsumen,.

H3 : Semakin kecil kontrol keperilakuan yang dirasakan, semakin besar niat

beli konsumen,.

2.9. Kesimpulan

Pada bab II, sebuah kerangka pemikiran teoritis tentang variabel-variabel

yang mempengaruhi niat beli konsumen telah dikembangkan. Topik penelitian

telah dibagi menjadi tiga bagian utama yaitu sikap konsumen, norma-norma

rmermas o e e e
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subyektif, kontrol keperilakuan yang dirasakan. Dalam rangka untuk
mengeklorasi bidang penelitian yang dibagi dalam bidang utama, Hipotesis telah
dikembangkan bersama dengan menggunakan model yang menunjukkan

hubungan antar bagian tersebut.
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BAB 111

METODE PENELITIAN

3.1. Pendahuluan

Dalam bab ini menggambarkan obyek penelitian yang diarahkan untuk
mengenalisis suatu model mengenai pengaruh sikap, norma-norma subyektif,
kontrol keperilakuan yang dirasakan terhadap niat beli konsumen.

Gambar 3.1
Garis besar Bab II1

3.1 Pendahuluan

v

3.2 Jenis dan Sumber data

v

3.3 Metode Pengumpulan Data

v

3.4 Teknik Analisis Data

v

3.5 Kesimpulan

Sumber : dikembangkan untuk tesis ini

3.2. Jenis dan Sumber Data

Dalam penelitian ini dengan menggunakan dua jenis data yaitu data primer
dan data sekunder. Data primer diperoleh dari penyebaran kuesioner kepada
konsumen audio mobil di kawasan PKL Barito Semarang dan data sekunder
diperoleh dari sumber internal yaitu dari manajemen pemilik kios audio dan

eksternal yaitu dari literature, media elektronik, dll.
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3.3. Mectode Pengumpulan Data

Data dikumpulkan dengan cara memberikan angket yang berupa kuesioner
atau pertanyaan-pertanyaan kepada para konsumen yang membeli audio mobil di
kawasan PKL audio mobil Barito. Responden dipilih melalui accidental sampling.
Dalam teknik pengambilan sampel ini tidak ditetapkan terlebih dahulu. Peneliti
langsung mengumpulkan data dari unit sampling yang ditemuinya. Setelah
jumlahnya diperkirakan mencukupi, pengumpulan data dihentikan ( Mohamad
Musa, 1988).

Metode angket ini dalam bentuknya mendaszirkan diri pada laporan
tentang diri sendiri atau setidak-tidaknya pada pengetahuan atau keyakinan
pribadi (Sutrisno, 1993). |

Pertanyaan-pertanyaan dalam bentuk angket ini dibuat dengan

menggunakan skala 1-10 untuk mendapatkan suatu data yang bersifat interval

3.4. Teknik Analisis Data

Suatu penelitian ini membutuhkan suatu analisa data dan suatu interprestasi
yang mempunyai suatu tujuan untuk mendapatkan suatu jawaban-jawaban dari
pertanyaan-pertanyaan yang diajukan oleh peneliti dalam usahanya untuk
melakukan atau mengungkapkan fenomena atau keadaan sosial tertentu. Dalam
analisa data ini dilakukan suatu penyederhanaan-penyederhanaan data untuk
dituangkan ke dalam bentuk yang lebih mudah untuk dibaca dan diinterpretasikan.
Analisis statistik yang digunakan untuk menganalisa data dengan menggunakan
The Structural Equation Modelling (SEM) dari paket software statistik AMOS 4.0

yang digunakan dalam model dan pengujian hipotesis interprestasi hasil analisis
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data diarahkan pada sifat dasar pemasaran dan strategik dan implikasinya. SEM
adalah sekumpulan teknik-teknik statistikal yang memungkinkan pengujian
sebuah rangkaian hubungan “rumit” secara simultan (Ferdinand, 2000:3).
Penelitian ini menggunakan The Structural Equation Modelling (SEM)
dari paket software statistik AMOS 4.0 yang digunakan dalam model dan
pengujian hipotesis interprestasi hasil analisis data diarahkan pada sifat dasar
pemasaran dan strategik dan implikasinya. AMOS 4.0 sangat tepat digunakan
dalam analisis ini, sebab mempunyai suatu kemampuan dalam :
1. Memperkirakan koefisien yang tidak diketahui dari persamaan linier
struktural.
2. Mengakomodasikan model yang meliputi laten variabel.
3. Mengakomodasikan dari kesalahan pengukuran pada variabel dependen dan
variabel independen.
4, Mengakomodasikan peringatan yang timbal balik simultan dan saling
ketergantungan .
Langkah-langkah yang dilakukan dalam melakukan pemodelan dengan
menggunakan Structural Equation Modeling (SEM) adalah sebagai berikut:
1. Pengembangan model berbasis teori
Yang dilakukan dalam pengembangan model teori ini adalah melakukan
pencarian terhadap justifikasi teori yang kuat, sehingga penelitian yang

dilakukan dapat menghasilkan suatu justifikasi yang kuat pula.
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2. Pengembangan diagram alur (Path diagram) dalam menunjukkan
hubungan kausalitas.

Dalam langkah kedua ini digambarkan dalam sebuah diagram alur
yang akan mempermudah peneliti dalam melihat hubungan-hubungan
kausalitas yang akan dilakukan suatu pengujian. Peneliti biasanya bekerja
dengan konstruk atau faktor yaitu konsep-konsep yang memiliki pijakan
teoritis yang cukup untuk menjelaskan berbagai bentuk hubungan. Konstruk
yang dibangun dalam diagram alur dibagi menjadi dua kelompok yaitu
konéruk eksogen dan endogen. Dalam diagram alur ini hubungan antar
kontruk ditunjukkan dengan menggunakan anak panah,

Adapun konstruk-konstruk dalam path diagram ini dapat dibagi menjadi dua:

a. Konstruk eksogen
Dikenal sebagai source variabel atau independen variabel yang tidak
diprediksi oleh variabel lain dalam model. Dalam konstruk eksogen ini
hanya dapat berhubungan kausal dengan konstruk_ endogen.

b. Konstruk endogen
Merupakan faktor-faktor yang diprediksikan oleh satu atau beberapa
konstruk. Dalam konstruk ini dapat untuk melakukan prediksi satu atau
beberapa konstruk endogen lainnya.

3. Konversi path diagram ke dalam serangkaian persamaan struktural dan
spesifikasi model.

~ Persamaan yang akan dibangun dalam path diagram terdiri dari :

Variabel Endogen = Variabel Eksogen +Variabel Endogen + Error
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Persamaan dalam penelitian ini dapat dilihat dalam gambar 3.2

Gambar 3.2
Diagram Path
Model Niat Beli Konsumen
Audio Mobil di Kawasan PKL Barito Semarang

X1

X3

X4

X5

NORMA
SUBYEKTIF

X6

X7

X8

X9

900 900 990

KONTROL _
KEPERILAKUAN @ @

e vt s ey 41 e A R TR ST T S T ST T Y T T T e T ey

38




Tabel 3.1

Model Pengukuran
Konsep Exogenus (Model | Konsep Endogenus {Model
Pengukuran) Pengukuran)

X1 =Al Sikap Konsumen + gl
X2 =2 Sikap Konsumen+ g2
X3 =3 Sikap Konsumen + €3

X4 =24 Norma Subyektif + €4
X5 =25 Norma Subyektif + €5
X6 =A6 Norma Subyektif + £96

X7= A7 Kontrol Keperilakuan + €7
X8= A8 Kontrol Keperilakuan + €8
X9= A9 Kontrol Keperilakuan + €9

X10= 410 Niat Beli+ €10
X11=Al11 Niat Beli +£11
X12=A12 Niat Beli + 12

Keperilakuan + Z1

Model Struktural
Niat Beli =y1 Sikap Konsumen + y2 Norma Subyektif + y3 Kontrol

4, Memilih Matriks Input dan Estimasi Model

SEM menggunakan input data yang hanya menggunakan matriks

varian/kovarian atau matriks korelasi untuk keseluruhan estimasi yang

dilakukan.

5. Menilai Masalah Identifikasi

Masalah identifikasi pada prinsipnya adalah problem mengenai

ketidakmampuan dari model yang dikembangkan untuk menghasilkan

estimasi unik. Apabila setiap kali estimasi dilakukan muncul masalah

identifikasi maka sebaiknya. model

mengembangkan lebih banyak konstruk.

e e o TR S e e - e o

dipertimbangkan ulang dengan

39

e T S



6. Evaluasi Kinerja Goodness of Fit
Pada tahap ini dilakukan pengujian terhadap kesesuaian model melalui
telah terhadap berbagai kriteria goodness of it. Berikut ini beberapa indeks

kesesuaian dan cut off value untuk menguji apakah sebuah model diterima

atau ditolak.
Tabel 3.2
Goodness of Fit Indices
Goodness of Fit Index Cut of Value
Chi- square Diharapkan kecil
Probability >0.05
GFl >0.90
AGFI > 0.90
CFl >0.95
TLI >0.95
RMSEA <0.08
CMIN/DF < 2.00

Sumber : Augusty Ferdinand, 2000

7. Interpretasi dan Modifikasi Model
Model yang baik mempunyai standardized residual variance yang
kecil. Angka 2.58 merupakan batas nilai standardized yang diperkenankan.
Batas keamanan untuk jumlah residual adalah 5% dan menunjukkan adanya

prediction error yang substansial untuk sepasang indikator.

3.5. Kesimpulan

Pada bab III ini telah menjelaskan metodologi penelitian yang digunakan
dalam studi. Desain penelitian dan metode pengumpulan yang tepat telah
diterangkan. Prodesur pengumpulan sampel digambarkan secara garis besar dan

proses pengumpulan telah dikembangkan.
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BAB IV ;
GAMBARAN OBYEK PENELITIAN
DAN ANALISIS DATA

4.1. Pendahuluan

Dalam bab ini akan disajikan profil dari data penelitian dan proses
menganalisis data-data tersebut untuk menjawab pertanyaan penelitian dan
hipotesis yang telah diajukan pada bab II dan bab III.

Analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah canfirmatory
factor analysis dan full model dari structural Equation Model (SEM) dengan tujuh
langkah untuk mengevaluasi kriteria goodness of fit, seperti yang dibahas dalam

bab IV ini.

Gambar 4.1
Qutline Bab IV

4.1 Pendahuluan

v

4.2 Gambaran Obyek
Penelitian

|
v Y

4.3 Data Deskriptif 4.4 Proses dan Analisis Data

| + j

4.5 Pengujian Hipotesis

v

4.6 Kesimpulan

Sumber : dikembangkan dalam tesis ini
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4.2, Gambaran Obyek Penelitian

Kios PKL yang ada di sepanjang jalan Barito dibagi menjadi beberapa
blok yang menjual berbagai macam barang. Pembagian blok ini disesuaikan
dengan barang yang akan dijual oleh masing-masing pemilik kios, misalkan untuk
blok A dikhususkan untuk penjual sepeda. Dalam pembagian blok ini kios audio
mobil dan varisinya menempati blok C. Sebelum menempati kios di jalan Barito
Semarang, kios-kios yang ada pada mulanya pada tahun 1985 berada di jalan
Kartini . Dengan adanya perkembangan yang begitu pesat dan fasilitas tempat
parkir kurang memungkinkan yang dapat menyebabkan kemacetan arus lalulintas
di jalan Kartini, maka pihak kotamadya Semarang memindahkan seluruh kios
yang ada termasuk kios audio mobil ke lokasi baru yaitu di sepanjang jalan Barito
Semarang. |

Pemindahan ini pada akhirnya dilakukan oleh pihak kotamadya sekitar
tahun 1988 dengan mendirikan bangunan sederhana ( kios papan ) yang dibiayai
oleh pihak Kota Semarang terlebih dahulu dan setelah diberikan kepada masing-
masing pemilik kios sesuai dengan bloknya. Setiép bulan para pemilik kios
diwajibkan untuk mengangsurnya.

Demi untuk menjaga keamanannya para pemilik kios berinisiatif
menyempurnakan bangunan menjadi permanen, hal ini lebih banyak dilakukan
oleh para pemilik kios audio mobil. Dengan adanya perkembangan jaman dan
semakin padatnya arus lalu lintas di sekitar jalan Barito Semarang, para pemillik

kios audio mobil melakukan perluasan tempat usahanya ke belakang, Hal ini
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dilakukan pemilik kios agar para konsumen dalam melakukan pemasangan audio
dapat memasukan mobilnya ke dalam kios.

Dalam perluasan tempat usaha ke belakang ini pada awal tahun 2001
mendapat tanggapan yang serius oleh Walikota Semarang. Hal ini disebabkan
dalam perluasan yang dilakukan para pemilik kios memangkas tanggul sungai
yang ada. Para pemilik kiosl tidak menyadari bahaya yang timbul akibat
pemangkasan tanggul tersebut. Dengan melihat hal seperti ini Walikota Semarang
mengintruksian kepada para pemilik supaya dalam memﬁerluas usahanya
sebaiknya dilakukan dengan meperluas ke atas jangan kgA belakang. Selain dari itu
Walikota berkeinginan untuk menata kembali agar kayvasan PKL Barito dapat
kelihatan rapi.

Pada awalnya kios audio mobil yang ada pada tahun 1988 hanya sekitar

10 pemillik saja, akan tetapi dengan melihat perkembangan dan kemajuan dalam

penjualan audio mobil banyak sekali penjual baru yang ingin mencoba untuk -

menjual audio mobil, sampai dengan tahun 2000 kurang lebihnya mencapai
sekitar 20 pemilik kios audio mobil di kawasan PKL jalan Barito Semarang.
Dengan semakin banyaknya penjual baru yang ada ini menjadi semakin ketatnya
persaingan dalam melakukan menjual audio mobil di kawasan PKL di jalan Barito

Semarang.

4.3. Data Deskriptif

Penyajian data diskriptif penelitian bertujuan agar dapat dilihat profil dari

data penelitian tersebut dan hubungan yang ada antar variabel yang digunakan

43

A= e e T B e e e L. . oo




dalam penelitian tersebut (Hair, et. al.,1995). Data deskriptif  yang
menggambarkan keadaan atau kondisi responden merupakan informasi tambahan
untuk memahami hasil-hasil penelitian.
Dalam sub bab ini akan disajikan data deskriptif demografi responden. a
Data deskriptif pertama adalah status responden apakah pernah membeli audio
mobil di kawasan Barito Semarang . Data penelitian dapat dilihat pada tabel 4.1.
Tabel 4.1

Pengalaman Responden Dalam Membeli Audio Mobil
Di kawasan PKL Barito Semarang

Bulan Juni 2001
Cumulative
Valid Frequensi | Percent | Valid Percent Percent
Sudah Pernah 79 79.0 79.0 79.0
Baru Pertama Kali 21 21.0 21.0 100.0
Total 100 100.0 100.0

Sumber : Data Primer yang diolah

Dari responden yang mengisi kuisioner ternyata 79% responden sudah pernah
membeli produk audio mobil dikawasan Barito sedangkan 21 %, baru pertama
kali membeli. Dari data kuisioner yang diperoleh, kebanyakan responden yang
sudah pernah melakukan pembelian audio mobil di kawasan PKL Barito
Semarang merasakan puas sehingga melakukan pembelian ulang.

Selanjutnya data deskriptif kedua yaitu tentang kapan responden membeli produk
audio mobil di kawasan PKL Barito Semarang bulan Juni 2001, yang dapat dilihat

dalam tabel 4.2.
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Tabel 4.2
Jangka Waktu Responden Membeli Audio Mobil
di Kawasan PKL Barito Semarang

Juni 2001
Cumulative
Valid Frequency Percent Valid Percent Percent

< 1 bulan 20 20.0 20.0 20.0
1-3 bulan 39 39.0 : 39.0 59.0
>3- 6 bulan 20 20.0 20.0 79.0
> 6 bulan 21 21.0 21.0 100.0
Total 100 100.0 100.0

Sumber : Data Primer yang diolah

Lamanya waktu membeli responden audio mobil di kawasan PKL Barito
Semarang bulan Juni 2001terbanyak dilakukan, lebih dari 1 bulan sampai 3 bulan
yang lalu, yaitu sebesar 39% disusul lebih dari 6 bulan yang lalu sebesar 21%,
dan kemudian kurang dari 1 bulan dan lebih dari 3 bulan sampai 6 bulan sebanyak
20%. Dalam penggantian perangkat audio yang ada di dalam mobil kebayakan
dilakukan responden lebih dari lsampai 3 bulan, hal ini dilakukan karena
responden ingin untuk mengganti perangkat audio dengan type/model yang
terbaru.

Selanjutnya data deskriptif ketiga yaitu tentang jenis kelamin responden
yang membeli audio mobil di kawasan PKL Barito Semarang bulan Juni 2001,

dapat dilihat dalam tabel 4.3.
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Tabel 4.3
Jenis Kelamin Responden Yang Membeli
Audio Mobil di Kawasan PKL Barito Semarang

Bulan Juni 2001
Cumulatif
Valid Frequency Percent Valid Percent Percent
Perempuan 14 140 14.0 14.0
Laki-Laki 86 86.0 86.0 100.0
Total 100 100.0 100.0

Sumber : Data Primer yang diolah
Dari tabel 4.3 dapat dilihat bahwa sebagian besar responden adalah jenis kelamin
laki-laki yaitu sebesar 86% dan responden yang berjenis kelamin perempuan
sebesar 14%. Dalam pemasangan audio mobil ini sebagian besar dilakukan

responden laki-laki, hal ini disebabkan kebanyakan orang yang senang melengkapi

mobilnya dengan perangkat audio dan hobi akan audio mobil adalah laki-laki.

Selanjutnya data deskriptif keempat yaitu tentang usia responden yang

membeli audio mobil di kawasan PKL Barito Semarang bulan Juni 2001, dapat

dilihat dalam tabel 4.4 sebagai berikut :

Tabel 4.4

Umur Responden Yang Membeli Audio
Audio Mobil di Kawasan PKL Barito Semarang

Bulan Juni 2001
Cumulatif
Valid Frequency Percent Valid Percent Percent

<25 Tahun 18 18.0 18.0 18.0
> 25— 50 Tahun 49 49.0 49.0 67.0
> 50 Tahun 33 33.0 33.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
Sumber : Data Primer yang diolah
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Jenis usia responden audio mobil di kawasan PKL Barito Semarang bulan Juni
2001 terbanyak adalah lebih dari 25 tahun sampai 50 tahun, yaitu sebesar 49%
disusul usia di atas 50 tahun sebanyak 33%, dan kemudian di bawah 25 tahun
sebanyak 18%. Kebanyakan responden yang senang dan hobi untuk memasang
perangkat audio di mobilnya adalah usia lebih dari 25 sampai 50 tahun.

Selanjutnya data deskriptif kelima yaitu tentang jenis pekerjaan konsumen
yang membeli audio di kawasan PKL Barito Semarang -%, yang dapat dilihat dalam
tabel 4.5 sebagai berikut : |

Tabel 4.5.

Pekerjaan Responden Yang Membeli
Audio Mobil di Kawasan PKL Barito Semarang

Bulan Juni 2001
Cumulatif
Valid Frequency | Percent [ Valid Percent Percent
PEGAWAI NEGERI 14 14.0 14.0 14.0
PEGAWAI SWASTA 39 39.0 39.0 53.0
WIRASWASTA 30 30.0 30.0 83.0
PELAJAR/MAHASISWA 14 14.0 14.0 97.0
: : 100.0
LAIN-LAIN 3 3.0 3.0
100 100.0 100.0
TOTAL |

Sumber : Data primer yang diolah

Dari tabel 4.5 dapat dilihat bahwa sebagian besar responden bekerja sebagai
pegawai swasta sebanyak 39%, kemudian sebagai wiraswasta sebanyak 30%.
Kebanyakan responden yang melakukan pembelian andio mobil adalah pegawai
Swata, hal ini disebabkan pegawai swasta memliki penghasilan/gaji yang lebih
dibandingkan dengan yang lain dan kebanyakan pegawai swasta sudah memiliki
mobil pribadi.
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Selanjutnya data deskriptif keenam yaitu tentang tingkat pendapatan
responden, yang dapat dilihat dalam tabel 4.6 sebagai berikut :
Tabel 4.6

Tingkat Pendapatan Yang Membeli
Audio Mobil di Kawasan PKL Barito Semarang

Bulan Juni 2001
Cumulatif
Valid Frequency | Percent | Valid Percent Percent

< Rp. 500 RIBU 3 3.0 3.0 3.0
> Rp. 500 RIBU - LJUTA 38 38.0 38.0 41.0
>Rp. 1 JUTA -3 JUTA 33 33.0 33.0 74.0
>Rp. 3 JUTA 26 26.0 26.0 100.0
Total 100 |  100.0 100.0 |

Sumber : Data primer yang diolah

Dari tabel 4.6. dapat dilihat bahwa sebagian besar responden berpendapatan lebih
dari Rp 500 ribu sampai Rp 1 juta sebanyak 38%. Hal ini disebabkan harga dari
audio mobil relatif mahal dan lebih dikhususkan untuk responden yang memiliki

mobil kebanyakan yang berpendapatan lebih dari Rp. 500 ribu — Rp. 1 juta .

4.4, Proses Pengujian Dan Analisis Data

Pengolahan data bertujuan untuk menganalisis hubungan sebab akibat
antara variabel-variabel penelitian. Karena data yang diperoleh merupakan data
perilaku yang didapat dari angket, maka sebelum mengambil data perlu
pengujian statistik untuk kelayakan angket. Pengujian tersebut berupa uji-
reliability dan uji validitas angket. Kemudian setelah angket melewati uji-uji

tersebut analisa data penelitian dilaksanakan. Pada bagian ini akan disajikan
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pengujian  Goodness of fit untuk uji comfirmatory factor analysis dan structure
equation model serta pengujian hipotesis,
4.4.1. Uji Reliabilitas dan Validitas Angket

Uji reliabilitas angket dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui
konsistensi derajat ketergantungan dan stabilitas dari alat ukur. Dari hasil uji
reliabilitas yang dilakukan dengan program statistik SPSS 10.0 didapat hasil
korelasi Alpha dari Cronbach lebih besar dari 0.7 untuk keempat variabel yaitu
variabel sikap perilaku, norma subyektif, kontrol yang dirasakan dan niat beli.
Hasil ini menunjukkan suatu yang baik dikarenakan s&ziarat minimum yang harus
dipenuhi agar angket dikatakan reliabel adalah 0,7.

Uji validitas angket dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui
kehandalan angket. Kehandalan angket mempunyai arti bahwa angket mampu
mengukur apa yang seharusnya diukur. Dari hasil uji validitas item yang dilakukan
dengan program statistik SPSS 10.0 didapat hasil corelasi untuk masing-masing
item dengan skor total didapat harga Correlation Adjusted seperti pada lampiran
3. Hasil ini menunjukkan hasil yang baik karena syarat minimum yang harus
dipenuhi agar angket dikatakan reliabel adalah lebih besar dari 0.239
( Singgih, 2000}, sedangkan keseluruhan item yang dikorelasikan dengan total
masing-masing konstruk lebih besar dari 0.239. Adapun ringkasan hasil

pehitungan dapat dilihat pada tabel di bawah ini.
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Tabel 4.7
Ringkasan Hasil Terhitungan Reliabilitas dan Validitas

Hasil Perhitungan | Variabel Hasil Perhitungan Validitas

Variabel Reliabilitas Indikator | Variabel indikator Correlation
Alpha Cronbach Adjusted item- total
Sikap 0.8056 X1 0.6719
Konsumen X2 0.7200
X3 0.5959
Norma 0.8365 X4 0.4772
Subyektif X5 0.7180
X6 0.6339
Kontrol 0.8082 X7 0.7002
Keperilakuan X8 0.6203
X9 0.6718
Niat Beli 0.7230 . X10 “0.5118
X11 0.6513
X12 0.5542

Sumber : Data Primer yang diolah

4.4.2. Analisis Faktor Konfirmatory (Confirmatory Factor Analysis)
Pengukuran model adalah proses dalam penelitian yang diarahkan_ untuk
menyelidiki unidimensionalitas dari indikator-indikator yang menjelaskan sebuah
faktor atau variabel bentukan. Penyajian sub-bab ini berupa pengujian dan
pengembangan dari model pengukuran untuk masing-masing variabel bentukan **
atau latent construct indicator secara bersama-sama. Untuk tujuan ini lima

variabel diamati untuk dikonfirmasi apakah variabel-variabel itu secara bersama-

sama cukup kuat untuk mencerminkan sebuah dimensi dari suatu faktor.

PT-PUSTAN-T
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Variabel-variabel yang dikonfirmasi adalah :

1.

2.

Variable construct 1, yaitu variabel Dimensional Sikap Konsumen.

Variable construct 2, yaitu variabel Dimensional Norma Subyektif.

Variable construct 3, yaitu variabel Dimensional Kontrol Keperilakuan yang
Dirasakan.

Variable construct 4, yaitu variabel Dimensional Niat Beli,

Konfirmatori dilakukan melalui sebuah model Confirmatory Factor

Analysis seperti yang di gambar 4.2.
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Hasil  komputasi program AMOS tersebut, dapat dilakukan
interpretasi terhadap hasil-hasil perhitungan untuk menguji hipotesis yang
diajukan. Adapun hasil interpretasi sebagai berikut:

Uji Goodnes of fit dari model yang disajikan dapat disarikan sebagai berikut;

Tabel 4.8
Goodness of fit
GOODNESS OF| CUT OFF VALUE HASIL KETERANGAN
FIT ESTIMASI -

Chi- square Diharapkan kecil 54.206 Baik
Probability > 0.05 0.250 Baik
GFl >0.980 0.918 Baik
AGFI > 0.90 0.867 Marginal
CFI >0.95 0.086 Baik
TLI >0.95 0.981 Baik
RMSEA < 0.08 0.036 Baik
CMIN/DF < 2,00 1.129 Baik

Sumber : Data Primer yang sudah diolah

Confirmatory factor analysis yang digunakan untuk menguji
unidimensionalitas dari dimensi-dimensi yang menjelaskan faktor laten
menunjukkan bahwa model ini dapat diterima. Tingkat signifikansi sebesar 0.250
hal ini menunjukkan bahwa hipotesa nol yang menyatakan bahwa tidak terdapat
perbedaan antara matriks kovarians sampel dan matriks kovarians populasi yang
diestimasi tidak dapat ditolak dan karena itu model ini dapat diterima. Dengan
demikian Confirmatory Factor Analysis pada pengukuran model diatas
mem_mjukkan bahwa model diatas dapat diterima dengan beberapa keterbatasan

keterbatasan.
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Dengan demikian Confirmatory Factor Analysis pada pengukuran model
diatas menunjukkan bahwa model diatas dapat diterima walaupun dengan
beberapa keterbatasan karena hal-hal berikut:

1. AGFI hanya menunjukkan tingkat penerimaan yang marginal karena tidak
memenuhi ketentuan minimum yaitu lebih besar atau sama dengan 0.90.

Apabila dilihat dari koefisien regresi untuk masing-masing indikator
memiliki,ternyata nilai Critical Ratio sudah memenuhi syarat, yaitu memiliki
nilai diatas 1.96. Critical Ratio atau C.R. adalah identik dengan t-hitung dalam
analisis regresi. Oleh karena itw C.R yang lebih besar dari 1.96 menunjukkan
bahwa variabel-variabel itu signifikan pada taraf signifikansi 5% dan merupakan
dimensi dari faktor /atent yang dibentuk

Regression weight konstruk eksogen dan konstruk endogen (tabel 4.9)
menunjukkan bahwa faktor loading masing-masing indikator sudah menunjukkan
tingkat penerimaan di atas 0,40 , karena menurut Hair (1995) syarat suatu
indicator yang merupakan dimensi dari suatu variable bentukan adalah jika
loading factor -nya lebih dari 0.4. Terlihat dari hasil perhitungan bahwa, loading

Jactor dari semua variabel indikator signifikan, Hal ini dapat dilihat dari tabel

dibawah ini.
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Tabel 4.9 :
Regression Weights Pengukuran Model Variabel Independent
dan Variabel Dependen

Regression Weights
o e el Std
|| Estm

sE 1LCR | R

X3 | < | SIKAP_KONSUMEN 0.740

X2 | < | SIKAP_KONSUMEN 0,767 0,148 | 6,509 | 0,000

X1 <-- | SIKAP_KONSUMEN 0,803 0,180 | 6,568 | 0,000

X6 | <~ | NORMA_SUBYEKTIF 0,722 | 0,129 | 6,466 | 0,000

X5 | <- | NORMA_ SUBYEKTIF 0,753 | 0,436 | 6,602 | 0,000

X4 | <—- | NORMA_ SUBYEKTIF 0,823

X9 | =~ | KONTROL KEPERILAKUAN 0,840 0,148 | 7,145 | 0,000

X8 | <~ | KONTROL_KEPERILAKUAN 0829 | 0,63 | 7,130 | 0,000

X7 | <~ | KONTROL KEPERILAKUAN 0,718

Xi2 | <~ | NIAT BELI 0,835 | 0,147 | 7.683 | 0,000

X11 | < | NIAT BELI 0,698 0,151 6,834 | 0,000

X10 | = | NIAT BELI 0,822

Sumber : Data Primer yang diolah
Dari Confirmatory Factor Analysis terhadap konstruk-konstruk eksogen.,
terlihat bahwa standardized estimate sudah dapat diterima secara signifikan

dengan tidak ada angka CR kurang dari 1.96 untuk taraf signifikansi 5%.

4.4.3. Structural Equation Model

Setelah model melalui proses analisis faktor konfirmatori konstruk
penelitian, maka selanjutnya dilakukan analisis terhadap fill model dengan
menggunakan SEM. Hasil analisis terhadap fill model dapat dilihat pada gambar

4.3 dan tabel 4.14 sebagai berikut:
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Gambar 4.3. Structural Equation Model
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Sumber : dikembangkan dari tesis ini

Langkah selanjutnya yang dilakukan adalah evaluasi asumsi-asumsi

aplikasi SEM. Adapun langkah-langkah tersebut adalah:

a) Normalitas Data

b) Uji Outliers

¢) Evaluasi Pemenuhan Asumsi Multikolinieritas

d) Pengujian Terhadap Nilai Residual

USSR
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e) Evaluasi Kriteria Goodness of Fit
f) Evaluasi atas Regression Weight untuk Uji Kausalitas

g) Uji Reliability dan Variance Extract

4.4.4, Evaluasi atas Asumsi-Asumsi Aplikasi SE'M
Evaluasi atas asumsi-asumsi dari aplikasi SEM berupa tekhnik statistik
yang digunakan, pengembangan model pengukuran yang digunakan dalam
penelitian ini, pengujian model SEM secara penuh atau full 'Structural Equation
Modelling Construction.
a. Normalitas Data
Hasil uji univariate dan multivariate terhadap data yang digunakan
dalam analisis ini diuji dengan menggunakan AMOS 4.0. hasil dari analisis
seperti tersaji didalam tabel 4.10

Tabel 4.10

Normalitas Data

Assessment of normality

"] min | Max | Skew ‘| : cir. |'kurtosis | .. c.r.
X10 1,000 | 10,000 1 -0,250 | -1,019 -0,323 -0,659
X11 1,000 | 10,000 { -0,194 | -0,791 -1,192 -2,433 i
X12 1,000 { 10,000 § 0,322 | 1,317 | --0,740 -1,511
X7 1,000 { 10,000 | 0,410 1,675 -1,098 2,242
X8 1,000 { 10,000 1 0,378 1,542 -1,154 -2,356
Xa 1,000 { 10,000 | 0,487 1,888 -0,450 -0,918
X4 2,000 | 10,000 | -0,374 | -1,528 -0,405 -0,826
X5 2,000 1 10,000 | -0,556 | -2,271 -0,379 -0,773
X6 2,000 | 10,000 { -0,189 -0,771 0,672 -1,168
X1 2,000 | 10,0001 -0436 | -1,781 -0,632 -1,290
X2 3,000 | 10,000 | -0,633 -2,583 -0,186 -0,380
X3 2,000 | 10,000 §{ -0,603 | -2,463 -0,126 -0,258
Multivariate 8,968 2,446

Sumber : Data Primer yang diclah
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Dengan menggunakan kriteria critical ratio sebesar + 2.58 pada tingkat
signifikasi 5% dapat disimpulkan bahwa tidak ada bukti kalau data yang
digunakan mempunyai sebaran yang tidak normal karena harga CR Skew

berada pada harga range antara + 2.58, karena syarat data terdistribusi normal

jika nilai CR Skew tidak lebih + 2.58. Uji normalitas ini terdiri terdiri dari uji-

normalitas tunggal maupun normalitas multivariat, dimana dalam uji
normalitas multivariat beberapa variabel secara bersama-sama dalam analisis
akhir.
. Uji Outliers

Qutliers adalah data observasi yang muncul dalam bentuk nilai
ekstrim, baik untuk sebuah variabel tunggal ataupﬁn variébel-veriabel
kombinasi (Hair, et al., 1995). Adapun outliers dapat dievaluasi dengan dua
cara yaitu analisis terhadap wunivariate outliers dan analisis terhadap
multivariate outliers (Hair, et al., 1995).
Univariate Outliers

Mendeteksi adanya wunivariate outliers dapat dilakukan dengan
menentukan nilai ambang batas yang dikategorikan sebagai outliers dengan
cara mengkonversi nilai data penelitian kedalam standard score atau yang
biasa disebut Z score, yang memiliki nilai rata-rata nol dengan standard
deviasi sebesar 1,00 (Hair, et al., 1995). Observasi-observasi yang memiliki
score = 13,0 dikategorikan outliers. Pengujian wunivariate outliers ini
dilakukan perkonstrak variabel dengan program SPSS Versi 10, hasilnya dapat

dilihat pada tabel 4.11
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Tabel 4.11

Descriptive Statistics

N Minimum | Maximum Mean Std. Deviation
Zscore(X1) 100 j -2,20801 1,77937 | -2,8E-16 1,0000000
Zscore(X2) 100 | -2,51673 1,58027 | 1,17E-15 1,0000000
Zscore(X3) 100 | -2,56860 1,77576 | 2,38E-16 1,0000000
Zscore(X4) 100 | -2,27601 1,77023 | 4,53E-16 1,0000000
Zscore(X5) 100 | -2,41028 1,75435 | -4,1E-16 1,0000000
Zscore(X6) 100 | -2,46573 1,80393 | -8,3E-17 1,0000000
Zscore(X7) 100 | -1,67385 2,12077 | 1,49E-16 1,0000000
Zscore(X8) 100 | -1,66754 210328 | -1,7E-16 1,0000000
Zscore(X9) 100 | -2,05891 214285 | -1,7E-16 1,0000000
Zscore(X10) 100 | -2,46090 1,95107 | 6,30E-16 1,0000000
Zscore(X11) 100 | -1,86188 1,76516 | -3,9E-16 1,0000000
Zscore(X12) 100 | -2,30042 1,66824 | 9,97E-16 1,0000000
Valid N (listwise) 100

Sumber : Data Primer yang diolah .
Berdasarkan hasi} komputasi uji outliers dapat diketahui bahwa harga
Z berada pada harga range + 3. Jadi tidak ada univariate outliers dalam data

yang dianalisis ini.

d. Multivariate Outliers

Evaluasi terhadap adanya multivariate outliers perlu dilakukan, sebab
meskipun data yang dianalisis menunjukkan tidak adanya outliers pada tingkat
univariate, namun diantara observasi-observasi itu dapat menjadi outliers bila
sudah digabungkan dalam suatu model struktural. Jarak Mahalonobis tiap-tiap
observasi dapat dihitung dan akan menunjukkan jarak sebuah observasi dari
rata-rata semua variabel dalam sebuah ruang multidimensional (Hair, et al.,

1995: Tabachnick dan Fidell, 1996 dalam Ferdinand, A.T.,2000). Uji terhadap
multivariate outliers dilakukan dengan 12 variabel bebas' yaitu Xz (12;0.005)=
28.299 Maka untuk semua kasus yang mempunyai nilai mahalonobis distance
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yang lebih besar dari 28.299dari model yang diajukan dalam penelitian ini
merupakan multivariate outliers. Namun dalam hal analisis ini outliers yang
ditemukan tidak dihilangkan dari analisis selanjutnya, karena data tersebut
menggambarkan keadaan yang sesungguhnya dan tidak terdapat alasan khusus
dari profil responden tersebut yang menyebabkan harus dikeluarkan dari

analisis tersebut (Ferdinand, A.T., 2000).

. Evaluasi Pemenulian Asumsi Multikolinieritas

Dengan menggunakan AMOS 4.0. uji ini daiaat' dideteksi dari
determinan matriks kovarian. Nilai determinan matri}(s kovarian yang sangat -
kecil memberi indikasi adanya problem multikolinieritas. Hasil dari
penganalisaan dengan AMOS 4.0, didapat determinan matriks kovarian

sample sebesar

Nilai Determinan Matrik Kovarian 2.042%e+005

Hasil ini mengidentifikasikan nilai yang jauh dari nol. Oleh karena itu dapat
disimpulkan bahwa tidak ada multikolinieritas dalam penelitian ini. Hal ini
menunjukkan bahwa data penelitian layak untuk digunakan.
Pengujian Terhadap Nilai Residual

Pengujian terhadap nilai residual mengidentifikan bahwa secara
signifikan model yang sudah dimodifikasi tersebut dapat diterima dan nilai
residual yang ditetapkan adalah + 2,58, pada taraf signifikansi 1%, (Hair,et al.
1995).

Sedangkan standard residual data penelitian ini yang diolah dengan

menggunakan program AMOS dapat dilihat pada Tabel 4.12
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g. Evaluasi Kriteria Goodness of Fit

Berdasarkan perhitungan dengan program AMOS untuk model SEM

ini, dihasilkan indeks-indeks goodness of fif sebagai berikut:

Tabel 4.13
Tabel Evaluasi Kriteria Goodness of Fit Indeks
GOODNESS OF| CUT OFF VALUE HASIL KETERANGAN
FIT ESTIMASI

Chi- square Diharapkan kecll 54.206 Baik
Probability > 0.05 0.250 Baik
GFI > (3.90 0.918 Baik
AGFI > 0.90 0.867 Marginal
CFi >0.95 0.986 Baik
TLI >0.95 0.981 Baik
RMSEA < 0.08 0.036 Baik
CMIN/DF < 2.00 1.129 Baik

Sumber : Data yang sudah diolah

Structure equation model yang digunakan, menunjukkan probabilitas:

sebesar 0.250 Hal ini menunjukkan bahwa hipotesa nol yang menyatakan

bahwa tidak terdapat perbedaan antara matriks kovarians sampel dan matriks

kovarians populasi yang diestimasi tidak dapat ditolak. Indeks lainnya.

ternyata menunjukkan pula tingkat penerimaan yang baik. Structure equation

model tersebut menunjukkan bahwa model dapat diterima walaupun dengan

beberapa keterbatasan.

Dengan demikian Confirmatory  Factor Analysis pada pengukuran

model diatas menunjukkan bahwa model diatas dapat diterima walaupun

dengan beberapa keterbatasan karena hal-hal berikut:

62




1. AGFI hanya menunjukkan tingkat penerimaan yang marginal karena tidak

memenuhi ketentuan minimum yaitu lebih besar atau sama dengan 0.90.

h. FEvaluasi atas Regression Weights untuk Uji Kausalitas

hitung ( dalam AMOS t-hitung identik dengan CR )

Untuk menguji hipotesa mengenai kausalitas yang dikembangkan
dalam model ini, perfu diuji hipotesa nol yang menyatakan bahwa koefisien
regresi adalah sama dengan nol melalui uji t yang lazin dalam model-model

regresi. Tabel berikut menyajiakan nilai-nilai koefisien nilai regresi dan t-

Tabel 4.14
Standarized Regression Weights Structural Equation Model
Regregsion Weights
B ] ..9;l_5;.stjrr:1afe_i_" Eittcrin SE. | CR. | P

; NIAT BELi < | SIKAP_ KONSUMEN 0,299 0,243 0,142 | 2,106 | 0,035
; NIAT BELI <-- | NORMA _SUBYEKTIF 0,246 0,239 0,121 | 2,044 | 0,041
| NIAT BELI <~ | KONTROL_KEPERILAKYU | -0.272 0276 | 0115 | -2,368 | 0,018
| X3 <-- | SIKAP_ KONSUMEN 1,000 0,740

X2 <- | SIKAP KONSUMEN 0,962 0,767 0,148 | 6,509 | 0,000

X1 <. | SIKAP KONSUMEN 1,183 0,803 0,180 6,568 0,000

X6 <-- | NORMA SUBYEKTIF 0,831 0,722 0,129 6,466 0,000

X5 < | NORMA SUBYEKTIF 0,889 0,753 0,135 6,602 0,000

X4 <-- | NORMA_ SUBYEKTIF 1,000 0,823
- X9 <. | KONTROL KEPERILAKU 1,056 0,840 0,148 7,145 0,000
! X8 < | KONTROL KEPERILAKU 1,161 0,829 0,163 | 7,130 | 0,000
i X7 < | KONTROL KEPERILAKU | 1,000 0,718

X2 <-- | NIAT BELI 1,132 0,835 0,147 7,683 | 0,000

X11 <. | NIAT BELI 1,033 0,688 0,151 6,834 | 0,000

X10 < | NIAT_BELI 1,000 0,822

Sumber : Data Primer yang diolah

dapat diterima dengan taraf signifikansinya sebesar 5%.

Dari tabel 4.14 dapat diketahui bahwa seluruh variabel yang ada dalam
model ini memiliki nilai CR yang lebih besar dari 1.96 untuk taraf signifikansi

5%, maka dapat disimpulkan bahwa hipotesa -hipotesa dari penelitian ini
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i.

Uji Reliabilitas

Reliabilitas adalah ukuran mengenai konsistensi internal dari
indikator—indikator sebuah konstruk, yang menunjukkan bahwa sarnpai.
dimana masing-masing indikator tersebut mengindikasi sebuah konstruk
Pengujian reliabilitas ini menggunakan dua uji yaitu :
1) Composite Reliability ( Construct Reliabflity).

2) Varian Extrated

1) Construct Reliability.

Persamaan Construct Reliability

( ZStd loading \*
CR =
( Z Stdloading *+ £ Ej

Sum of Standarized Loadings.

Sikap Konsumen = (.80+0.77+0.74 =2.31
Norma Subyektif = 0.82+0.75+0.72 =2.29
Kontrol Keperilakuan =(),72+0.83+0.84 =2.39
Niat Beli = (0.82+0.70+0.83 =235

Sum of Measurement Error

Sikap Konsumen = (0.36+0.41+0.45 =1.22
Norma Subyektif =(.32+0.43+0.48 =1.23
Kontro! Keperilakuan = 0.48+0.31+0.29 =1.08
Niat Beli =(,32+0.51+0.30 = 1.13
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2)

Reliability Computation

(231 )2
Sikap Konsumen = = = (.82
(231)%+1.22
(2.29
Norma Subyektif = e = (.81
(229)%+1.23
(2.39)
Kontrol Keperilakuan =~ = commmemeemmeos =0.84
(2.39)2+1.08
(2.35)
Niat Beli e ——— = (.83
(2.35)%+ 1.13
Sum Square Standart Loading
Sikap Konsumen = 0.80°+0.77%+0.74 2 = 1.78
Norma Subyektif = 0.822+0.752+0.722 = 1.75
Kontrol Keperilakuan = 0.72 2+ 0.83 2+ 0.84 2 = 1.91
Niat Beli = 0.822+0.70 2+ 0.83 2 = 1.84
Persamaan Varian Extract Computation
% ( Stdloading’)
CR =
S ( Stdloading’ )+ L Ej
Varian Extract Computation
1.78
Sikap Konsumen = =0.60
1.78 + 1.22
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1.75

Norma Subyektif = =0.59
1.75 +1.23
191
Kontrol Keperilakuan i — =0.64
1.91 +1.08
1.84
Niat Beli = =0.62
1.84 +1.13

Nilai batas yang digunakan untuk menilai tingkat reliabilitas yang dapat
diterima adalah 0.70 , walaupun nilai tersebut bukan nilai yang mati. Nilai
dibawah 0.70 pun masih dapat diterima. Dari 2 variabel bentukan yang diuji
semuanya mempunyai nilai diatas 0.7. Keseluruhan perhitungan uji reliabilitas
dalam penelitian ini mendapat mengkonfirmasi bahwa pengukuran reliabilitasnya
pada penelitian ini dapat diterima.

Perhitungan Variance Extract dapat dilihat pada variance extract
computation, nilai variance extract yang disarankan harus lebih dari 0.5. Hasil
yang diperoleh menunjukkan semua variabel bentukan mempunyai nilai 0.5

sehingga dapat disimpulkan hasil pengukuran variance extract cukup baik.

4.5. Pengujian Hipotesis

Setelah melalui proses analisis konfirmatori faktor dan analisis terhadap
full model dari SEM yang dapat dilihat dari gambar 4.3., keseluruhan model dapat
diterima dengan baik (seperti terlihat pada tabel 4.14) .Berdasarkan hasil analisis
terhadap indeks goodness of fit, model ini telah memenuhi kriteria yang

disyaratkan yaitu: Chi-square = 54.206 probabilitas = 0.250 ; CMIN/ df = 1.129
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GFI = 0.918 ; AGFI = 0.867 :TLI = 0.981: CFI = 0.986 dan RMSEA = 0.036. -

Langkah selanjutnya adalah menguji hipotesis-hipotesis penelitian yang diajukan

berdasarkan hasil analisis statistik yang didapat dari output program AMOS,

4.5.1. Pengujian Hipotesis 1

Hipotesis pertama (H1) adalah : Semakin tinggi sikap konsumen semakin
besar niat beli konsumen

Variabel Sikap Konsumen dibentuk dari indikator-indikator: keyakinan,

kebiasaan, kesenangan. Sedangkan variabel niat beli konsumen dibentuk dari

indikator; Motivasi, kemauan dan rencana.

Parameter estimasi antara variabel sikap konsumen dengan niat beli yang

dibentuk menghasilkan nilai CR 2.106. Dapat dilihat bahwa nilai CR > +1.96,

sehingga dapat disimpulkan bahwa hipotesis H ; diterima pada tihgkat signifikansi

5% Dapat jug'a dilihat dari P- value. Dari penelitian ini di dapat P- value sebesar

0.0335, karena P- value kurang dari 0.05, maka hipotesis H , diterima.

4.5.2. Pengujian Hipotesis 2

Hipotesis pertama (H2) adalah : Semakin tinggi norma-norma subyektif
konsumen semakin besar niat beli konsumen

Variabel Norma subyektif terdiri dari variabel indikator ; Dorongan orang lain,

Keinginan, ketertarikan.. Sedangkan variabel Niat beli dibentuk dari indikator :

Motivasi, kemauan dan rencana.

Parameter estimasi antara variabel norma subyektif dengan niat beli yang

dibentuk menghasilkan nilai CR 2.044. Dapat dilihat bahwa nilai CR = +1.96,

schingga dapat disimpulkan bahwa hipotesis H ; diterima pada tingkat signifiansi
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5% Dapat juga dilihat dari P- value. Dari g

enelitian ini di dapat P- value sebesar

0.041 karena P- value kurang dari 0.05, maka hipotesis H , diterima.

4.5.3. Pengujian Hipotesis 3

Hipotesis pertama (H3) adalah : Semakin

kecil kontrol keperilakuan yang

dirasakan semakin besar niat beli konsumen

Variabel kontrol keperilakuan yang dirasakan terdiri dari variabel indikator :

keamanan, kemudahan dan fasilitas . Sedan
indikator-indikator: Motivasi, kemauan dan 1
Parameter estimasi antara variabel kontrol k
dengan niat beli dibentuk menghasilkan nila
CR = +1.96, sehingga dapat disimpulkan

tingkat signifikansi 5% Dapat juga dilihat

gkan variabel Niat beli dibentuk dari
rencana.

eperilakuan yang dirasakan konsumen
i CR -2.368 Dapat dilihat bahwa nilai
bahwa hipotesis H ; diterima pada

dari P- value. Dari penelitian ini di

dapat P- value sebesar 0.018, karena P- value kurang dari 0.05, maka hipotesis H 3

diterima.

4.6. Kesimbulan

Pada bab ini telah dilakukan pengujian 3 hipotesis dengan hasil

menunjukkan keseluruhan hipotesis diterima. Setelah dilakukan pengujian

goodness of fit, didapat hasil bahwa model

teoritis yang disampaikan dinyatakan

baik. Pada bab 5 akan dibahas kesimpulan ddn implikasi teoritis dan manajerial.
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Tabel 4.15.

Kesimpulan Hasil Pengujian Hipotesis Penelitian

Hipotesis Bunyi Hipotesis Hasil Pengujian
H1 Semakin tinggi sikap konsumen semakin besar niat { Diterima
beli konsumen :
H2 Semakin tinggi norma-norma subyektif konsumen | Diterima em
semakin besar niat beli konsumen :
H3 Semakin kecil kontrol keperilakuan yang dirasakan | Diterima
semakin besar niat beli konsumen
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KESIMPULAN DAN IMPLIKASI KEBIJAKAN

3.1. Pendahuluan

BAB V

Studi mengenai analisis variabel yang mempengaruhi niat beli konsumen

dalam membeli audio mobil difokuskan pada variabel sikap konsumen, norma

subyektif, kontrol keperilakuan yang dirasakan. Dengan menggunakan

Confirmatory Factor Analysis dan Full SEM Model, model teoritis dikembangkan

dalam empat variabel yang diuji. Dalam bab ini akan dikemukakan kesimpulan.

Adapun kesimpulan yang akan diuraikan pada bab V ini bagian-bagiannya adalah

sebagai berikut :

Gambar 5.1. Outline Bab V

5.1. Pendahuluan

v

5.2. Kesimpulan atas
Setiap Hivotesis

v

5.3. Kesimpulan atas
Masalah Penelitian

v

v

¥

5.4, Implikasi
Teoritis

5.5. Implikasi
Manajerial

|

v

5.6. Limitasi

v

5.7. Agenda Penelitian
Mendatang

Sumber

: Pengembangan dari tesis ini
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5.2. Kesimpulan atas Setiap Hipotesis

Pada bab ini dikemukakan kesimpulan dari tiga hipotesis yang telah diuji
dengan menggunakan Sructure Equation Model dan dengan menggunakan
program statistik komputer AMOS 4.00. Adapun masing-masing kesimpulan dari
hipotesis tersebut.
5.2.1. Kesimpulan mengenai Hipotesis 1
Hipotesis pertama H1 : Semakin tinggi sikap konsumen semakin besar niat beli

konsumen

Variabel Sikap konsumen dibentuk dari indikator-indikator: keyakinan,
kebiasaan, kesenangan. Sedangkan variabel Niat Beli dibentuk dari. variabel
indikator: Motivasi, kemauan danrencana,
Dalam teort (thereory of planned behaviour) yang dikemukakan oleh Ajzen
(1985) bahwa niat perilaku dipengaruhi oleh sikap (attitude towardbehavior).
Sikap sendiri menurut Dharmmesta, 1997) adalah kecenderungan psikologis dan
neural yang terarah dan bersifat dinamis, yang terbentuk oleh pengalaman dari
seseorang individu terhadap semua subyek dan situasi yang berhubungan.
Penelitian yang dilakukan oleh Dhammesta (1998) yang menyadur dari penelitian
Fishbein dkk menyatakan bahwa perilaku konsumen dapat diprediksi secara
akurat oleh sikap terhadap perilaku yang dirasakan melalui niat perilaku. Dari
penelitian yang dilakukan ternyata hipotesis tentf;l'ng hubungan antara sikap
dengan niat beli, diterima. Dengan demikian hasil dari penelitian ini memperkuat

dari penelitian yang sudah dilakukan oleh peneliti yang terdahulu.
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5.2.2. Kesimpulan mengenai Hipotesis 2
Hipotesis dua H2 : Semakin tinggi norma-norma subyektif konsumen semakin
besar niat beli konsumen
Variabel Norma Suibyektif terdiri dari indikator : dorongan orang lain, keinginan
ketertarikan, Sedangkan variabel Niat Beli dibentuk dari variabel indikator :
Motivasi, kemauan dan rencana.
Menurut pendapat John C Moweﬁ (1995) norma subyektif adalah penilaian apa
yang diyakini oleh konsumen yang seharusnya mereka kerjakan menurut
sangkaan orang, Dhammesta (1998) yang menyadur dari penelitian Fishbein dkk
menyatakan bahwa perilaku konsumen dapat diprediksi secara akurat oleh norma-
norma subyektif yang dirasakan melalui niat perilaku. Dalam teori (theory of
planned behaviour) yang dikemukakan oleh Ajzen (1985) bahwa niat perilaku
dipengaruhi oleh norma norma subyektif (subyektive norma). Dalam kaitanya
dengan perilaku, norma subyektif adalah sebagai faktor sosial yang menunjukkan
tekanan sosial yang dirasakan untuk melakukan atau tidak melakukan tindakan
(Dharmmesta, 1998). Dari penelitian ini terbukti secara impiris bahwa norma
subyektif mempunyai pengaruh positif terhadap niat beli. Dengan demikian hasil
dari penelitian ini memperkuat dari hasil penelitian yang sudah dilakukan oleh
peneliti yang terdahulu.
5.2.3. Kesimpulan mengenai Hipotesis 3
Hipotesis ketiga H3 : Semakin kecil kontrol keperilakuan yang dirasakan se‘makin.

besar niat beli konsumen
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Variabel Kontrol keperilakuan yang dirasakan terdiri dari variabel indikator
:kemudahan, keamanan, fasilitas. Sedangkan variabel Niat belli terbentuk dari
variabel indikator : Motivasi, kemauan dan rencana.

Menurut Ajzeen (1987), kontrol keperilakuan yang dirasakan dapat berpengaruh
pada niat atau secara langsung pada perilaku itu sendiri Sedangkan Dharmmesta
(1998) menyatakan bahwa konsumen yang memiliki kontrol kemauan sendiri
yang kecil akan meningkatkan niatnya untuk melakukan pembelian. Dari
penelitian ini terbukti secara impiris bahwa kontrol keperilakuan yang dirasakan
mempunyai pengaruh negatif terhadap niat beli. Dengan demikian hasil dari
penelitian ini memperkuat dari penelitian yang sudah dilakukan oleh peneliti yang

terdahulu,

5.3. Kesimpulan mengenai masalah penelitian

Hasil analisis disimpulkan bahwa semua loading factor yang merupakan
ukuran diterima-tidaknya variabel indikator sebagai indikator suatu faktor
mempunyai nilai di atas > 0,40. Hal ini berarti dari 12 variabel indikator yang.
diajukan sebagai pembentuk faktor laten semuanya'l diterima sebagai variabel
indikator laten, karena memenuhi taraf signifikansi yang ditetapkan yaitu pada
taraf signifikansi 5%.

Permasalahan yang diajukan dalampenelitian ini adalah: Bagaimana
pengaruh sikap konsumen beserta norma-norma subyektif dan kontrol

keperilakuan yang dirasakan terhadap niat beli konsumen audio mobil di kawasan

PKL Barito Semarang. Dari hasil perhitungan dengan menggunakan program
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statistik komputasi AMOS 4.0, dapat diambil kesimpulan penelitian sebagai
berikut :
Dengan diterimanya hipotesis yang menyatakan :
1. Semakin tinggi sikap konsumen semakin besar niat beli konsumen
2. Semakin tinggi norma-norma subyektif konsumen semakin besar niat beli
konsumen.
3. Semakin kecil kontrol keperilakuan yang dirasakan semakin besar niat beli
konsumen .
Dapat diambil kesimpulan bahwa, sikap konsumen memberi pengaruh
pada niat beli, demikian pula norma-norma subyektif serta kontrol keperilakuan

yang dirasakan memberi pengaruh pada niat beli.

5.4. Implikasi Teoritis

Dari model yang diajukan dan diuji dengan program AMOS 4.0 yang
menyimpulkan bahwa terdapat pengaruh yang signifikan positif antara sikap
konsumen dengan niat beli, pengaruh yang positif antara norma subyektif dengan
niat beli dan pengaruh yang signifikan negatif antara kontrol keperilakuan yang
dirasakan dengan niat beli. Niat beli konsumen dapat diprediksi secara akurat oleh
sikap konsumen, serta norma-norma subyektif, dan kontrol keperilakuan yang
dirasakan. Penelitian ini memperkuat dari hasil penelitian yang sudah pernah
dilakukan oleh peneliti lain seperti Ajzen, Dharmmesta, Howard dan Sheth dan

lain-lain.
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5.5. Implikasi Manajerial

Penelitian ini berhasil memperoleh bukti empiris bahwa variabel Sikap
konsumen (keyakinan, kebiasaan, kesenangan) mempunyai pengaruh signifikan
positif terhadap variabel niat beli ( Motivasi, kemauan dan rencanan). Variabel
Norma subyektif ( dorongan orang lain, keinginan, ketertarikan) berpengaruh
signifikan positif terhadap variabel niat beli. Variabel kontrol keperilakuan yang
dirasakan (kemudahan, keamanan dan fasilitas) bepengaruh negatif terhadap
variabel niat beli.

Dilihat dari hasil penelitian pengaruh total effects antara Kontrol

" keperilakuan yang dirasakan, norma subyektif, dan sikap konsumen terhadap niat

beli mempunyai pengaruh yang terbesar untuk variabel kontrol keperilakuan yang
dirasakan. Hal ini memberi implikasi managerial bahwa karena kontrol
keperilakuan yang dirasakan mempunyai pengaruh yang lebih dominan, maka
perlu diperhgtihan kontrol keperilakuan yang dirasakan yang diyakini responden.
Sedangkan diketahui bahwa kontrol keprilakuan yang dirasakan tersusun dari
variabel indikator : kemudahan (X7), keamanan (X8), fasilitas (X9) . Dalam

penelitian ini terbukti bahwa masalah fasilitas lebih besar mempengaruhi niat

* beli. Dari hasil koefisien estimasi variabel indikator ternyata, indikator fasilitas

tempat parkir mempunyai pengaruh yang terbesar kemudian disusul indikator
keamanan, kemudahan. Dari hasil ini dapat dijadikan model untuk pengambilan
keputusan yang berhubungan dengan strategi manajemen untuk mencapai tujuan

tercapainya kinerja institusi..

| UFT-FOSTAR- UNUi?,
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Dari penelitian ini juga didapat pengaruh total effects dari sikap konsumen
dan norma subyektif terhadap niat beli. Jika dilihat dari besarnya total effects
ternyata sikap konsumen mempunyai pengaruh yang lebih besar terhadap niat beli
dibandingkan dengan norma subyektif.

Dari hasil analisis yang dilakukan untuk pengaruh langsung dari variabel
independen penelitian terhadap variabel dependen dapat ditarik suatu kesimpulan
bahwa kontrol keperilakuan mempunyai pengaruh "langsung yang lebih besar
dibandingkan dengan sikap konsumen dan norma subyektif.

Untuk pengaruh tidak langsung dari variabel independen penelitian
terhadap variabel dependen dapat ditarik suatu kesimpulan bahwa kontrol
keperilakuan yang dirasakan mempunyai pengaruh tidak langsung yang terbesar
dibandingkan variabel sikap konsumen dan norma subyektif.

Sehingga dari hasil diatas dapat disimpulkan bahwa variabel kontrol
keperilakuan yang dirasakan yang terindikatorkan dengan variabel indikator
fasilitas, keamanan, dan fasilitas mempunyai pengaruh yang relatif lebih besar
sehingga dalam menjaring konsumen perlu dikelnbangkan suatu strategi yang

lebih menonjolkan peran kontrol keperilakuan yang dirasakan.

5.6. Limitasi

Keterbatasan dari penelitian ini adalah jumlah variabel indikator yang
membentuk variabel bentukan sangat terbatas, hanya terdiri dari 12 indikator.
Ada kemungkinan akan menghasilkan hasil penelitian yang lebih baik jika
dilakukan pada lebih dari 12 indikator yang diteliti dan juga model yang lebih

dikembangkan lagi dengan menambah variabel bentukan lain.
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5.7. Implikasi PenelitianYang Akan Datang.

Dalam melakukan penelitian mengenai pengaruh analisis variabel yahg
mempengaruhi niat beli konsumen audio mobil di kawasan PKI, Barito Semarang
dengan menambahkan variabel atribut produk. Karena penelitian tersebut belum

banyak dilakukan dan sangat menarik untuk diteliti.
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LAMPIRAN 1

DAFTAR KUISIONER

Nama
Alamat :

Karakteristik Responden

1. Apakah anda pernah membeli audio mobil di kawasan PKL Barito?
a. Sudah
b. Baru pertama kali
2. Terakhir kali anda membeli audio mobil di kawasan PKL Barito (Bagi yang
sudah pernah membeli audio mobil di kawasan PKL Barito):
a. Kurang dari 1 bulan yang lalu
b. 1 bulan yang lalu — 3 bulan yang lalu
c. lebih dari 3 bulan yang lalu — 6 bulan yang lalu
d. lebih dari 6 bulan yang lalu
3. Usia annda saat ini :
a. dibawah 25 tahun
b. 25— 50 tahun
¢. diatas 50 tahun
4. Jenis kelamin anda :
a. Laki-laki
b. Perempuan
5. Apakah pekerjaan anda saat ini?

a. Pegawai Negeri
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b. Pegaawai Swasta
c. Wiraswasta
d. Pelajar/mahasiswa
e. Lain-lain, sebutkan ....
6. Berapa penghasilan anda (keluarga anda) sctiap bulan?
a. Kurang dari 500.000 rupiah
b. 500.000 - 1.000.000 rupiah
c. 1.001.000 —3.000.000 rupiah

d. Lebih dari 3.000.000 rupiah
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Kuesioner diisi oleh Responden
Petunjuk Pengisian :
Beri tanda silang (x) pada salah satu alternatif jawaban yang paling sesuai

menurut anda.

Bagian I : Sikap Terhadap PKIL. Audio Mobil di Kwasan Barito

1. Saya yakin jika membeli audio mobil di kawasan PKL Barito Semarang, saya
akan mendapatkan harga yang murah, jaminan/garansi produk, pelayanan

pemasangan yang cepat, kualitas barang yang bagus

Sangat TidakSetuju Sangat Setuju
| O0o0CQ0goooooon-
1 2 3 4 56 7 8 9 10

2. Saya sudah terbiasa/sering untuk membeli audio mobil di kawasan PKL
Barito Semarang, karena sya selalu mendapatkan harga yang murah,

pelayanan yang cepat dalam pemasangan dan sangat memuaskan.

Sangat Tidak Setuju Sangat Setuju
O 00 o0oO0Oo0o0oo0oaoqoao
1 2 3 4 5 6 7 & 9 10

3. Saya senang untuk membeli audio mobil di kawasan PKL Barito Semarang,
karena saya selau mendapatkan pelayanan yang ramah dan sering

mendapatkan audio bekas yang sudah tidak ada dipasaran.
Sangat Tidak setuju Sangat Setuju

000 O0O0ODOO0DOoaon
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
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1.

Bagian II : Norma-norma Subvektif

Saya mendapat dorongan dari orang lain (keluarga, teman di lingkungan
tempat saya bekerja, saudara) untuk membeli audio di PKL Barito Semarang

untuk dipasang mobi sayal

Sangat Tidak Setuju Sangat Setuju
O 00000 oOoOo0oaodg
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Saya berkeinginan untuk membeli audio mobil di PKL Barito Semarang untuk

dipasang di mobil, karena mobil saya belum dilengkapi dengan audio.

1

Sangat Tidak Setuju Sangat Setuju
O 00000600 aogad
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Saya membeli audio mobil di PKL Barito Semarang karena adanya

ketertarikan promosi yang dilakukan pemilik kios PKL Barito Senigrang
Sangat Tidak Setuju Sangat Setuju

Oo00000oogoaoao
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
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L.

Bagian 111 : Kontrol Keperilakuan Yang Dirasakan

Saya tidak mengalami kesulitan pergi ke PKL Barito Semarang untuk

membeli audio mobil untuk dipasang pada mobil saya

Sangat Tidak Setuju Sangat Setuju
o 0oo0oo0oo0oo0oof0ogano

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Saya merasa aman memarkirkan mobil saya di PKL Barito Semarang selama

melakukan transaksi pembelian dan selama pemasangan audio- pada mobil

saya

Sangat Tidak Setuju Sangat Setuju
O 0o0o0ooogaoO

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Selama saya membeli audio mobil di PKL Barito Semarang, saya

mendapatkan fasilitas tempat parkir yang memadai/cukup luas
Sangat Tidak Setuju Sangat Setuju

0o 0o0a0oo0oo0oooaoao
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
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1.

Bagian IV : Niat Perilaku

Saya mempunyai motivasi untuk membeli audio mobil di PKL Barito
Semarang untuk dipasang pada mobil saya
Sangat Tidak Setuju Sangat Setuju

Ooooooooooao

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Saya membeli audio mobil di PKL Barito Semarang untuk dipasang di mobil
saya sesuai dengan keinginan saya sendiri.
Sangat Tidak Setuju Sangat Setuju

0O0O0O0OD0O0OoOo0aogao

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Pada masa yang akan datang, saya mempunyai rencana untuk membeli audio
mobil di PKL Barito Semarang untuk dipasang pada mobil saya

Sangat Tidak Setuju Sangat Setuju
OO0OO00G0O0Ooaoaoad

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
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