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ABSTRAKS

Dengan semakin pesatnya industri seped@r di Indonesia, sehingga
perusahaan harus dapat menentukan strategi pemasarg tepat agar usahanya
dapat bertahan dan memenangi persaingan. Untuk erkrap pangsa pasar,
maka perusahaan harus mampu mengetahui apa yarighdian atau diharapkan
oleh konsumennya. Munculnya banyak distributor dapmotor sekarang ini,
membuat konsumen memperoleh banyak pilihan sebehemutuskan untuk
membeli sepeda motor. Banyak faktor yang menjadiimpleangan konsumen
sebelum membeli suatu produk.

Tujuan penelitian ini adalah untuk meagei pengaruh kualitas produk,
harga, dan iklan terhadap keputusan pembelian. lif@meini merupakan
penelitian yang berjenis dskriptif, yaitu penelitigang menggambarkan obyek-
obyek yang berhubungan untuk pengambilan keputysawgy bersifat umum.
Populasi dalam penelitian ini adalah semua oramyg yaembeli sepeda motor
Yamaha di Harpindo Jaya cabang Ngaliyan. Sampelhdalenelitian ini adalah
100 orang yang membeli sepeda motor Yamaha di RdwopiJaya cabang
Ngaliyan yang diambil secargurposive sampling. Pengumpulan datanya
dilakukan dengan menggunakan kuesioner.

Hasil analisis regresi berganda yaitu, Y 80,8, + 0,277 % + 0,365 %
Variabel independen yang paling berpengaruh tephadaabel dependen adalah
variabel iklan (0,365), diikuti oleh variabel kuak produk (0,330) dan terakhir
adalah variabel harga (0,277). Hasil uji t membkti bahwa semua variabel
independen (kualitas produk, harga dan iklan) memaiu pengaruh positif
terhadap variabel dependen yaitu keputusan pembs#ipeda motor Yamaha di
Harpindo Jaya cabang Ngaliyan. Artinya menurut komen, ketiga variabel
independen tersebut dianggap penting ketika akanb®k sepeda motor Yamaha
di Harpindo Jaya cabang Ngaliyan.Dan koefisien rdagtesi @djusted R?) yang
diperoleh sebesar 0,555. Hal ini berarti 55,5% kegan pembelian dapat
dijelaskan oleh variabel kualitas produk, harga iteam, sedangkan sisanya yaitu
44,5% dipengaruhi oleh variabel-variabel lainnyang/atidak diteliti dalam
penelitian ini.
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Tingkat persaingan dunia usaha di ledan sangat ketat, karena setiap
perusahaan senantiasa berusaha untuk dapat mekarmgk@angsa pasar dan
meraih konsumen baru. Perusahaan harus dapat mkaerdtrategi pemasaran
yang tepat agar usahanya dapat bertahan dan megngeeaingan, sehingga
tujuan dari perusahaan tersebut dapat tercapaa Basarnya semakin banyak
pesaing maka semakin banyak pula pilihan bagi pegkam untuk dapat memilih
produk yang sesuai dengan harapannya. Sehinggakmrssi dari perubahan
tersebut adalah pelanggan menjadi lebih cermatpiatar menghadapi setiap
produk yang diluncurkan.

Dalam proses penyampaian produk kepatinggan dan untuk mencapai
tujuan perusahaan yang berupa penjualan produk gptighal, maka kegiatan
pemasaran dijadikan tolak ukur oleh setiap perwsah&ebelum meluncurkan
produknya perusahaan harus mampu melihat atau ntaéngeapa yang
dibutuhkan oleh konsumen. Jika seorang pemasar mamengidentifikasi
kebutuhan konsumen dengan baik, mengembangkan kordzlrkualitas,
menetapkan harga, serta mempromosikan produk sebektf, maka produk—
produknya akan laris dipasaran (David W Craven§l9%ehingga sudah
sewajarnya jika segala kegiatan perusahaan haradu séicurahkan untuk

memenuhi kebutuhan konsumen dan kemudian konsurkan memutuskan



membeli produk tersebut. Dan pada akhirnya tujl@ngahaan yaitu memperoleh
laba akan tercapai ( Stanton, 1996 )

Perusahaan harus mampu mengenal apa ryamgadi kebutuhan dan
harapan konsumen saat ini maupun yang akan dé€angumen sebagai individu
dalam mendapatkan atau membeli barang telah mefalses-proses atau
tahapan-tahapan terlebih dahulu seperti mendapatmasi baik melalui iklan
atau referensi dari orang lain kemudian memban@inggroduk satu dengan
produk lain sampai akhirnya pada keputusan mempelduk itu. Perilaku
konsumen tersebut merupakan fenomena yang sangahgelalam kegiatan
pemasaran perusahaan, yaitu perilaku konsumen dalel@kukan pembelian(
Basu Swastha dan Irawan, 2001 ).

Demikian juga terjadi pada perusaha@amotif di Indonesia, khususnya
sepeda motor. Dengan banyaknya perusahaan otoyawmiif ada di Indonesia,
maka konsumen akan lebih selektif dalam menentak@arek sepeda motor yang
digunakan sebagai alat transportasi. Munculnyaysenl sepeda motor dari Cina
semakin memperketat persaingan industri sepedarnabténdonesia. Namun
hingga saat ini sepeda motor Jepang tetap mernijddirputama bagi masyarakat
Indonesia karena berbagai macam keunggulan yangiikiltya. Keputusan
konsumen dalam menentukan atau memilih merek sepetta tertentu bukanlah
hal yang begitu saja terjadi. Banyak pertimbangangydilakukan konsumen
sebelum memutuskan untuk membeli suatu produk nyigalkualitas produk,

harga, dan iklan (Engel,1994).



Yamaha sebagai perusahaan otomotif w@ugng berkembang saat ini
telah menyadari persaingan ini. Yamaha senantiasaberikan keyakinan dan
harapan kepada para pelanggannya untuk terus mi&arbekepuasan kepada
mereka. Di Indonesia banyak terdapat distributadpk Yamaha, salah satunya
yaitu Yamaha Harpindo Jaya. Harpindo Jaya merupaidah satu distributor
sepeda motor Yamaha terbesar selain Yamaha Mataakth Motor. Di samping
menjual berbagai macam item sepeda motor diantargaynaha Vega, Yamaha
Jupiter, Yamaha Nouvo, Yamaha Mio, Yamaha JupiteX, Mamaha F1Z-
R,Yamaha Scorpio, dan Yamaha F-Xion Harpindo Jaga jnembuka bengkel
dan menjualspare part sepeda motor Yamaha. Strategi ini dilakukan untuk
memberi pelayanan dan kemudahan bagi pelanggarejijadi kerusakan atau
masalah pada sepeda motornya.

Dalam strategi pemasaran produknya iddgpJaya menggunakan bauran
pemasaranyang terdiri atas empat variabel yaitu strategidpko (product),
strategi harga pfice), strategi promosi pfomotion), strategi distribusi
(placement). Masing-masing variabel akan saling berkaitan plnusahaan harus
dapat memilih kombinasi atau memilih variabel yamegbaik dari keempat
variabel tersebut. Dalam pelaksanaan pengembaregguatan dapat disesuaikan
dengan selera konsumen, dengan harapan agar kamsomaesa puas atas
produk dan jasa yang telah diberikan atau dipelehkan.

Dalam persaingan seperti sekarang perusahaan dituntut untuk
menawarkan produk yang berkualitas dan mempunyai tebih, sehingga

tampak berbeda dengan produk pesaing. Kualitas pakam salah satu faktor



yang menjadi pertimbangan konsumen sebelum mermsbatu produk. Kualitas

ditentukan oleh sekumpulan kegunaan dan fungsteymasuk di dalamnya daya
tahan, ketidaktergantungan pada produk lain atanpkoen lain, eksklusifitas,

kenyamanan, wujud luar (warna, bentuk, pembungkuskm sebagainya).

(T.Hani Handoko, 2000; 49). Dengan kualitas yangulsadan terpercaya, maka
produk akan senantiasa tertanam dibenak konsunaeen& konsumen bersedia
membayar sejumlah uang untuk membeli produk yarnkubhétas.

Harpindo Jaya senentiasa berusaha unémjual produk yang berkualitas
dan mempunyai nilai lebih dibandingkan dengan pkogesaing, misalnya
Yamaha Mio. Yamaha Mio adalah sepeda motor yangetisr skutermatic.
Dalam peluncuran perdananya sudah langsung mekansumen dan menjadi
market leader untuk produk sepeda moteonatic. Di samping itu, kita telah
mengetahui bahwa Yamaha menjadi perusahaan sepetia tarbaik dalam
pergelaran seri MotoGP tahun 2008 dan 2009. Haklah membuktikan bahwa
sepeda motor Yamaha mempunyai kualitas mesin tedibandingkan dengan
yang lain.

Di samping kualitas produk, tinjauarhtalap harga juga semakin penting,
karena setiap harga yang ditetapkan perusahaan rakagakibatkan tingkat
permintaan terhadap produk berbeda. Dalam sebdmpsar kasus, biasanya
permintaan dan harga berbanding terbalik, yakniag@mtinggi harga, semakin
rendah permintaan terhadap produk. Demikian sebaliksemakin rendah harga,
semakin tinggi permintaan terhadap produk ( Kotl91 ). Oleh karena itu,

penetapan harga yang tepat perlu mendapat perlyati@nbesar dari perusahaan.



Pada hakekatnya harga ditentukan oleh biaya pralikik.harga yang ditetapkan
oleh perusahaan tepat dan sesuai dengan dayadosklirken, maka pemilihan
suatu produk tertentu akan dijatuhkan pada produsebut (Basu Swastha dan
[rawan, 2001). Bila konsumen bersedia menerimaah&egsebut, maka produk
tersebut akan diterima oleh masyarakat. Perusahaaretapkan harga karena
berbagai pertimbangan, namun ada baiknya jika dalanetapan harga tersebut
disesuaikan juga dengan nilai, manfaat, dan ksgtitaduk.

Harpindo Jaya dalam menjual produknygaj memperhatikan harga
dengan kualitas produknya. Untuk lebih menarik komsn, Harpindo Jaya
memberikan potongan langsung dan hadiah langsupgdke konsumen yang
membeli sepeda motor Yamaha tipe tertentu secarai, tatau lebih dikenal
dengancash back. Harpindo Jaya juga menerima pembayaran secajangka
(cicilan) yang jangka waktunya antara 12 bulan -b&@n. Konsumen berhak
memilih jangka waktu pembayaran sesuai dengan uanga yang telah
disetorkan.

Selain menawarkan produk yang berlaglidan penetapan harga,
kemampuan perusahaan dalam mengkomunikasikan preejpéda konsumen
melalui kegiatan promosi juga merupakan suatu batipg. Promosi merupakan
kegiatan yang dilakukan perusahaan untuk menomolKkeistimewaan-
keistimewaan produk dan membujuk konsumen untuk lmeért Stanton, 1996 ).
Strategi promosi menggabungkan periklanan, pemugarorangan, promosi
penjualan dan publisitas menjadi suatu programatikrpuntuk berkomunikasi

dengan pembeli dan orang lain yang pada akhirnga alempengaruhikeputusan



pembelian (Basu Swastha dan Irawan, 2001). Pe#etahiui bahwa betapa
bagusnya suatu produk bila konsumen belum pernatdengarnya dan tidak
yakin terhadap produk tersebut, maka calon konsutitek akan melakukan
pembelian.

Untuk lebih memperkenalkan produknyaaméha gencar melakukan
kegiatan promosi untuk menarik minat beli konsun@iantara membuat iklan
melalui media cetak ataupun elektronik, menyebarksgiebaran kepada
masyarakat, mengadakan pertunjukan musik, mengadsesice gratis bagi
pengguna sepeda motor Yamaha, dan lain - lainn ldidasari pada informasi
tentang keunggulan dan keuntungan suatu produkg yamudian disusun
sedemikian rupa sehingga menimbulkan ketertarikadapyang melihat atau
mendengarnya, dengan demikian iklan akan mempeiigperilaku pembelian
konsumen terhadap suatu produk ( Shimp, 2003 ).ukJdebih menarik
konsumen, Yamaha menggunakan bintang iklan daankan selebritis atau
orang yang telah dikenal oleh khalayak ramai. Antain, Valentino Rossi ( Juara
MotoGP 2009 ), Jorge LorenzoRunner-Up MotoGP 2009 ), Komeng, Dedy
Mizwar ( Artis Indonesia ), dan lain-lain.

Munculnya pesaing baru yang lokasingalbkatan dengan Harpindo Jaya
cabang Ngaliyan juga akan menghambat tingkat pEmusepeda motor. Honda
Nusantara telah membuldealer yang letaknya berdekatan dengan Harpindo
Jaya. Hal ini menyebabkan konsumen dapat membadagatingroduk sebelum

memilih dan membeli produk yang sesuai dengan k&amgdan harapannya.



Sehingga berdampak langsung pada tingkat penjs&peda motor di Yamaha
Harpindo Jaya cabang Ngaliyan
Berikut adalah laporan penjualan sepedtor Yamaha untuk semua tipe
di Harpindo Jaya cabang Ngaliyan pada tahun 2000bdéan Januari — Juni
dapat dilihat pada tabel 1.1 di bawah ini.
Tabel 1.1
Penjualan Sepeda Motor Yamaha Untuk Semua Tipe

Pada PT. HARPINDO JAYA Cabang Ngaliyan
Bulan Januari - Juni

Tahun 2009

Bulan Penjualan Perunit | Persentase Penurunan
Januari 26 -
Februari 21 19%

Maret 18 14%

April 14 22%

Mei 11 21%

Juni 9 18%
Penurunan Rata-rata Perbulan 19%

Sumber: PT.Harpindo Jaya Cabang Ngaliya

Tabel 1.1 menunjukkan penurunan peajuakpeda motor Yamaha rata -
rata sebesar 19% setiap bulannya dari bulan Jaruduni tahun 2009 pada
Harpindo Jaya cabang Ngaliyan. Penurunan tersehati karena banyak faktor
yang mempengaruhi konsumen dalam mengambil keputldar yaitu membeli
suatu produk, antara lain kualitas, harga, intassiklan, lokasi, dan lain- lain
(Engel, 1994).

Penelitian ini menganalisis faktor kita yang mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen terhadap sepeda motor Yamahkargindo Jaya cabang

Ngaliyan. Jika keputusan pembelian cepat dan tepaka dalam pembelian



ulang, konsumen tidak akan berpikir panjang dalamiakukan pembelian.
Sehingga konsumen akan terus membeli produk tersdbn tidak akan
melakukan perpindahan produk, bahkan konsumen akarekomendasikan
produk tersebut kepada orang lain, dan secara tldagsung perusahaan
mendapatkan keuntungan dari hal tersebut.

Beberapa penelitian menunjukkan fakt@mng mempengaruhi keputusan
pembelian antara lain kualitas produk, harga ddanikMenurut Esi Susanti
(2003) dalam penelitian tentang persepsi konsumerhadap kualitas produk
keramik Milan di Surabaya menyatakan bahwa, kugalpgoduk berpengaruh
terhadap keputusan pembelian. Sedangkan Lilik W&iH(a004) dalam penelitian
tentang peran harga sebagai indikator kualitas gemgaruh terhadap
kemumgkinan membeli konsumen menyatakan bahwa, abelri harga
berpengaruh terhadap keputusan pembelian. DanitP&ie| Sigit Timor Wijaya
(2004) mengadakan penelitian pengaruh harga, kagitoduk dan iklan terhadap
keputusan pembelian teh botol Freshtea. Hasilnyayatakan iklan berpengaruh
terhadap keputusan pembelian.

Dari latar belakang masalah di ataskamdilakukan suatu penelitian
dengan judul:“ Analisis Pengaruh Kualitas Produk, Harga, dan IKan
Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Yamaha MBa Harpindo

Jaya Cabang Ngaliyan ( Studi Kasus di Daerah Ngalgn Semarang )



1.2 Rumusan Masalah dan Pertanyaan Penelitian

Banyak faktor yang menyebabkan suatwykodapat tetap bertahan di
pasar atau tidak. Hal ini tidak lepas dari straf@iusahaan dalam menciptakan
produk yang baik di mata konsumen. Konsumen tidskedar menginginkan
produk tetapi juga nilai dan manfaat yang diberikéegh suatu produk. Sebelum
memutuskan membeli suatu produk konsumen biasangiakokan banyak
pertimbangan, karena konsumen ingin mendapatkasuRrgang sesuai dengan
kebutuhannya.

Berdasarkan tabel 1.1 diketahui bahwajya¢an sepeda motor Yamaha
untuk semua tipe di Harpindo Jaya cabang Ngalpasta bulan Januari — Juni
tahun 2009 mengalami penurunan rata — rata tiapnbyh sebesar 19%. Dari
latar belakang masalah dan penjelasan di atas tgdetty diuraikan sebelumnya,
dapat diketahui bahwa rumusan masalah dalam paneiiti adalah: “Apakah
faktor-faktor yang dapat mempercepat keputusan pkambkonsumen terhadap
produk Yamaha?”

Sehingga pertanyaan penelitiannya sebagai berikut :

a. Apakah variabel kualitas produk dapat mempetc&pputusan pembelian
konsumen terhadap produk Yamaha?

b. Apakah variabel hargdapat mempercepat keputusan pembelian konsumen
terhadap produk Yamaha?

c. Apakah variabel iklan dapat mempercepat kepuatysambelian konsumen

terhadap produk Yamaha?
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1.3  Tujuan dan Manfaat
1.3.1 Tujuan penelitian

Tujuan penelitian adalah untuk menemukanengembangkan dan
menguji kebenaran suatu pengetahuan. Dengan demikp@nelitian ini
merupakan kegiatan untuk memperoleh informasi tenteputusan pembelian
konsumen pada produk Yamaha. Adapun tujuan daglp@n ini adalah sebagai
berikut:
a. Untuk menganalisis pengaruh kualitas produk tempddgputusan pembelian
konsumen pada produk sepeda motor Yamaha.
b. Untuk menganalisis pengaruh harga terhadap kepupesabelian konsumen
pada produk sepeda motor Yamaha.
c. Untuk menganalisis pengaruh iklan terhadap kepuatpsanbelian konsumen

pada produk sepeda motor Yamaha

1.3.2. Manfaat Penelitian

Hasil dari penelitian ini diharapkan akan mempumganfaat, yaitu:
1. Manfaat Teoritis

Hasil dari penelitian ini diharapkan pda memberikan bahan yang
bermanfaat bagi pengembangan ilmu penelitian datadang Manajemen

Pemasaran kaitannya dengan keputusan pembelianrkens
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2. Manfaat Praktis
a. Bagi Perguruan Tinggi
Memberikan informasi mengenai pengakublitas produk, harga , dan
iklan terhadap keputusan pembelian.
b. Bagi Perusahaan
Sebagai sumbangan pemikiran dan babBegimpangan perusahaan untuk
meningkatkan daya beli konsumen melalui perwujudanabel-variabel yang

mempengaruhinya.

1.4. Sistematika Penulisan

Untuk mendapatkan gambaran utuh secara menyelungmgenai
penulisan penelitian ini, maka penulisan disusiragai berikut :
o BAB | PENDAHULUAN akan diuraikan tentang latar bikedang masalah yang
menjadi dasar pemikiran atau latar belakang péaeliini untuk selanjutnya
disusun rumusan masalah dan diuraikan tentangniigeda manfaat penelitian,
kemudian diakhiri dengan sistematika penulisan.
o BAB Il TINJAUAN PUSTAKA akan diuraikan mengenai ldasan teori yang
menjadi dasar dalam perumusan hipotesis dan anaksielitian ini. Setelah itu
diuraikan dan digambarkan kerangka pemikiran dameptian.
o BAB Il METODE PENELITIAN akan diuraikan mengenaianabel
penelitian dan definisi operasional, penentuan [agpudan sampel, jenis dan
sumber data, metode pengumpulan data, kerangk&ibetdn hipotesis serta

metode analisis yang digunakan dalam menganahbsssy@ng telah diperoleh.
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o BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN akan diuraikan tentangambaran

umum perusahaan, responden yang menjadi obyekitfmmeanalisis data dan

pembahasan.

o BAB V : PENUTUP akan berisi simpulan hasil penalitidan saran-saran.



BAB 11

TINJAUAN PUSTAKA

21 Landasan Teori
2.1.1 Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen adalah tindakan ydaggsung terlibat dalam
mendapatkan, mengkonsumsi, dan menghabiskan prddok jasa termasuk
proses keputusan yang mendahului dan mengikutekard ini (Engel et all,
1994). Sedangkan menurut Basu Swastha dan T. Hardd#o ( 1997 ) perilaku
konsumen adalah kegiatan individu yang secara Usggsterlibat dalam
mendapatkan dan mempengaruhi barang dan jasa, stekmdi dalamnya
pengambilan keputusan pada persiapan dan penekggetan tersebut.

Dengan adanya konsumen yang sangat daraglam usia, pendapatan
dan selera, maka sebagai pengusaha harus memaéalakip konsumen yang
beragam agar dapat mengembangkan produk dan jasp S@suai dengan
kebutuhan konsumen. (Kotler ; 1994 ;106). Banyd&diayang mempengaruhi
konsumen dalam mengambil keputusan akhir yaitu neéirabatu produk, karena
pada umumnya manusia sangat rasional dan memaafaaticara sistematis
informasi yang tersedia untuk mereka ( Engel, 1995

Perilaku konsumen akan menentukan prgsengambilan keputusan
mereka. Proses tersebut merupakan sebuah pendpkatgiesaian masalah pada
keinginan manusia untuk membeli suatu barang daa jantuk memenuhi

kebutuhannya.

13
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Proses pengambilan keputusan untuk mierbbgi semua orang pada
dasarnya adalah sama, hanya seluruh proses tilddk ddaksanakan seluruhnya

oleh semua konsumen.

2.1.2 Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian merupakan keputdsarsumen untuk membeli
suatu produk setelah sebelumnya memikirkan tentapak tidaknya membeli
produk itu dengan mempertimbangkan informasi —rmfsi yang ia ketahui
dengan realitas tentang produk itu setelah ia meik@nnya. Hasil dari
pemikiran itu dipengaruhi kekuatan kehendak konsuom@uk membeli sebagai
alternative dari istilah keputusan pembelian yamgemukakan oleh Zeithalm
(1988) dalam (Nugroho Setiadi, 2002)

Keputusan pembelian adalah tindakankidersumen untuk mau membeli
atau tidak terhadap produk. Dari berbagai faktargymnempengaruhi konsumen
dalam melakukan pembelian suatu produk atau jaasatya konsumen selalu
mempertimbangkan kualitas, harga dan produk sudaly yudah dikenal oleh
masyarakat Sebelum konsumen memutuskan untuk miefiasianya konsumen
melalui beberapa tahap terlebih dahulu yaitu, (g8hgenalan masalah, (2)
pencarian informasi. (3) evaluasi alternatif, (éplktusan membeli atau tidak, (5)
perilaku pascapembelian (Kotler, 2002). Namun dafg@mbelian yang lebih

rutin, konsumen sering kali melompati atau memblad¢ikerapa tahap ini.
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2.1.3 Kualitas Produk

Menurut Kottler dan Amstrong ( 200kuglitas adalah karakteristik dari
produk dalam kemampuan untuk memenuhi kebutuhaebutihan yang telah
ditentukan dan bersifat laten. Sedangkan menuruviGaan A. Dale Timpe
(1990) kualitas adalah keunggulan yang dimilikinojgroduk tersebut. Kualitas
dalam pandangan konsumen adalah hal yang mempuwayay lingkup tersendiri
yang berbeda dengan kualitas dalam pandangan mmodsmat mengeluarkan
suatu produk yang biasa dikenal kualitas sebenatdyalitas produk dibentuk
oleh beberapa indikator antara lain kemudahan pevagm, daya tahan, kejelasan
fungsi, keragaman ukuran produk, dan lain — laieithalm (1988) dalam
(Nugroho Setiadi 2002)

Untuk mencapai kualitas produk yang gliitkan maka diperlukan suatu
standarisasi kualitas. Cara ini dimaksudkan untidnjaga agar produk yang
dihasilkan memenuhi standar yang telah ditetapkhimgga konsumen tidak akan
kehilangan kepercayaan terhadap produk yang beéwstamy Pemasar yang tidak
memperhatikan kualitas produk yang ditawarkan akananggung tidak loyalnya
konsumen sehingga penjualan produknya pun akaneogmgl menurun. Jika
pemasar memperhatikan kualitas, bahkan diperkuajaseperiklanan dan harga
yang wajar maka konsumen tidak akan berpikir papjamtuk melakukan
pembelian terhadap produk.

Kualitas mempunyai arti sangat pentoalam keputusan pembelian
konsumen. Apabila kualitas produk yang dihasilkasmik bmaka konsumen

cenderung melakukan pembelian ulang sedangkan kibidditas produk tidak
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sesuai dengan yang diharapkan maka konsumen aiagaiihkan pembeliannya
pada produk sejenis lainnya. Sering kali dibenakskonen sudah terpatri bahwa
produk perusahaan tertentu jauh lebih berkualitafpdda produk pesaing dan
konsumen akan membeli produk yang mereka yakirin Ieerkualitas. Meskipun
konsumen mempunyai persepsi yang berbeda terhadg@pgak produk, tetapi
setidaknya konsumen akan memilih produk yang dapa¢muaskan
kebutuhannya.

Konsumen senantiasa melakukan penil@dradap kinerja suatu produk,
hal ini dapat dilihat dari kemampuan produk merakiph kualitas produk dengan
segala spesifikasinya sehingga dapat menarik mkimagumen untuk melakukan
pembelian terhadap produk tersebut. Berdasarkaashaldi atas dapat dikatakan
bahwa kualitas yang diberikan suatu produk dapammpesgaruhi keputusan

pembelian konsumen terhadap produk yang ditawarkan.

214 Harga

Harga menurut Kotler dan Amstrong (2001) adalakirslgh uang yang
ditukarkan untuk sebuah produk atau jasa. Lebih jagi, harga adalah sejumlah
nilai yang konsumen tukarkan untuk jumlah manfaahghn memiliki atau
menggunakan suatu barang atau jasa. Harga merupakayang diperhatikan
konsumen saat melakukan pembelian. Sebagian konsunbahkan
mengidentifikasikan harga dengan nilai. Menurut B&wasta (2001), harga

merupakan sejumlah uang (ditambah beberapa baralay knungkin) yang
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dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah kombinasii dmrang beserta
pelayanannya.

Harga seringkali digunakan sebagaikiadir nilai bilamana harga tersebut
dihubungkan dengan manfaat yang dirasakan atas Baeng atau jasa. Dengan
demikian dapat disimpulkan bahwa pada tingkat htegantu, bila manfaat yang
dirasakan konsumen meningkat, maka nilainya akaningkat pula (Fandy
Tjiptono, 2001). Dalam penentuan nilai suatu baratgu jasa, konsumen
membandingkan kemampuan suatu barang atau jasam datemenuhi
kebutuhannya dengan kemampuan barang atau jasasiubt

Harga merupakan salah satu atribut penting yangalbliasi oleh
konsumen sehingga manajer perusahaan perlu benar-memahami peran
tersebut dalam mempengaruhi sikap konsumen. Haebagai atribut dapat
diartikan bahwa harga merupakan konsep keanekaeaga@ing memiliki arti
berbeda bagi tiap konsumen, tergantung karakteristhsumen, situasi dan
produk (John C. Mowen dan Michael Minor, 2002). Bem kata lain, pada
tingkat harga tertentu yang telah dikeluarkan, kamen dapat merasakan manfaat
dari produk yang telah dibelinya. Dan konsumen akagrasa puas apabila
manfaat yang mereka dapatkan sebanding atau baétkiaintinggi dari nominal
uang yang mereka keluarkan.

Banyak hal yang berkaitan dengan harga yang mbeé&tkangi mengapa
konsumen memilih suatu produk untuk dimilikinya. isomen memilih suatu
produk tersebut karena benar-benar ingin merasaiian dan manfaat dari

produk tersebut, karena melihat kesempatan menpligduk tersebut dengan
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harga yang lebih murah dari biasanya sehingga lekibnomis, kerena ada
kesempatan untuk mendapatkan hadiah dari pembpladuk tersebut, atau
karena ingin dianggap konsumen lain bahwa tahudlatgntang produk tersebut
dan ingin dianggap loyal.

Harga memiliki dua peranan utama dalam proses pelniten keputusan
para pembeli, yaitu peranan alokasi dan peranaorniasi (Fandy Tjiptono,
2001). Peranan alokasi dari harga adalah funggiahdalam membantu para
pembeli untuk memutuskan cara memperoleh manfaatatlitas tertinggi yang
diharapkan berdasarkan kekuatan membelinya. Dedgarikian adanya harga
dapat membantu para pembeli untuk memutuskan cangaitokasikan kekuatan
membelinya pada berbagai jenis barang dan jasabélemembandingkan harga
dari berbagai alternatif yang tersedia, kemudiamuataskan alokasi dana yang
dikehendaki. Peranan informasi dari harga adalabsiuharga dalam "mendidik”
konsumen mengenai faktor produk, misalnya kualitakal ini terutama
bermanfaat dalam situasi di mana pembeli mengalasulitan untuk menilai
faktor produk atau manfaatnya secara objektif. épeis yang sering berlaku
adalah bahwa harga yang mahal mencerminkan kuajdag tinggi (Fandy
Tjiptono, 2002)

Penyesuaian khusus terhadap harga dapat dilakudagad penetapan
harga berdasarkan nilai yaitu harga menawarkan kasbyang tepat dari mutu
dan jasa yang baik dengan harga yang pantas. Pandtarga berdasarkan nilai
berarti merancang ulang merek yang sudah ada unémawarkan produk yang

lebih bermutu dan memiliki nilai merek di mata komen pada tingkat harga
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tertentu atau produk bermutu sama dengan harga el murah. Dari
fenomena ini konsumen memperoleh nilai lebih dengamperoleh produk
dengan harga yang ekonomis disertai dengan maydagtbesar.

Berdasarkan dari bahasan tersebut di atas dapaiaki#n bahwa harga
yang dipatok secara rasional dan sepadan dengdaabh@noduk diberikan dapat

mempengaruhi keputusan pembelian konsumen tertsagap produk.

2.1.5 lklan

Iklan merupakan suatu investasi ekonomis, dan bleganyakan
perusahaan dan organisasi non profit, iklan mempadebuah investasi yang
dianggap sangat menguntungkan. (Shimp, 2003:48klI&&n menurut Jefkins (
1997 ) adalah pesan-pesan penjualan yang palisgamf yang diarahkan kepada
calon pembeli yang paling potensial atas produkrmiatau jasa tertentu dengan
biaya semurah murahnya. Menurut Kotler ( 2002 Yjk{mnan adalah segala
bentuk penyajian dan promosi ide, barang, atau $asara non personal oleh
suatu sponsor tertentu yang memerlukan pembay&adangkan periklanan
menurut Lamb, Hair dan Mc Daniel ( 2001 ) merupakeantuk dari komunikasi
bukan pribadi yang dibayar dimana sponsor atauspbaan diidentifikasi.

Menurut Rhenald Kasali ( 1995 ), iklan adalah se@a&intuk pesan tentang
suatu produk yang disampaikan lewat media, yanguiidn kepada sebagian atau
seluruh masyarakat. Penyajian pesan itu harus dapetrakan atau diperlihatkan
dan dinilai secara terbuka untuk suatu produk,, jatgu ide. Sedangkan Keller

(1998) dalam ( Prima, 2008) mendefinisikadvertisingsebagal'any paid form
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of nonpersonal presentasion and promotion of idegmds, or service by an
identified sponsor”. "Paid artinya bahwa secara umum ruang atau waktu untuk
menyampaikan pesan iklan harus dibeli. Atau derigda lain periklanan terdiri
dari semua kegiatan penyajianon personagl suatu pesan tertentu, dan
mempromosikan ide-ide, barang, atau jasa yangukikoleh umum. Komponen
nonpersonaldari iklan meliputi media massa (seperti televisidio, majalah,
suarat kabar) yang dapat menyampaikan suatu pesged& suatu kelompok
besar, seringkali pada saat yang bersamaan.

Pendapat dari Fandy Tjiptono ( 1997 ), iklan adddahtuk komunikasi
tidak langsung, yang didasari pada informasi tepteeunggulan suatu produk,
yang disusun sedemikian rupa sehingga menimbulksa menyenangkan yang
akan mengubah pikiran seseorang untuk melakukanbglem. American
Marketing Association(AMA) mendefinisikan iklan sebagai semua bentuk
bayaran untuk mempresentasikan dan mempromosikanbiarang, atau jasa
secara non personal oleh sponsor yang jelas.

Menurut David A. Aaker seperti dikutip rfely Tjiptono ( 2002:103 )
menyatakan bahwa iklan memegang peranan pentirsgndpémasaran karena
iklan akan menyampaikan beberapa pesan diantaaglahbrand awareness
(dikenal oleh masyarakattrong brand associatiofmemiliki persepsi terhadap
merek tertentu yang baikperceived quality(dipersepsikan konsumen untuk
mengetahui produk tersebut bagian dari produk laditks), danbrand loyality
(memiliki pelanggan setia). Setiap perusahaan tidakya membuat produk yang

bagus, namun juga berinvestasi meningkatkan ekmtagk melalui periklanan,
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sehingga dengan adanya iklan konsumen akan meajadlitentang keunggukan
suatu produk.

Periklanan merupakan salah satu kiat utama yangndigan perusahaan
untuk mengarahkan komunikasi pada pembeli sasamaméasyarakat. Periklanan
juga merupakan cara yang paling efektif untuk mbaglan peran, membangun
preferensi kesan merek, maupun motivasi konsumdren®d Kasali, 1995).
Konsumen akan merasa dekat dengan perusahaanaap&itiapatkan informasi
seputar perusahaan dan info merek produk yangrzgstan. Iklan menunjukkan
seberapa besar niat perusahaan untuk melayani tkegsem konsumen. Menurut
Cravens (1996) mengemukakan bahwa keuntungan peagguiklan untuk
berkomunikasi dengan para konsumen diantaranyaaladaibya yang rendah
perpemasangan, keragaman media, pengendalian peyaasdsi pesan yang
konsisten, dan kesempatan untuk mendesain iklag efmktif dan kreatif.

Untuk memperkenalkan produknya biasangaugahaan menggunakan
media iklan, diantaranya televisi.Televisi adaladddm yang banyak disukai oleh
kalangan pengiklan nasional karena sangat mudahadidan kemampuan
mendemonstrasikan suatu. Terlebih lagi, televisnmgenakan warna, suara,
gerakan, dan musik. Sehingga iklan tampak begdughidan nyata. lklan visual
dapat menancapkan kesan yang lebih dalam, sehipgga konsumen begitu
melihat produk akan segera teringat akan suatuknersebut (Jefkins, 1997).

Iklan yang dibintangi selebriti jugapdé meningkatkan nilai merek suatu
produk (Royan, 2005) dalam (Prima 2008). Pada grodamaha misalnya,

merek produk Yamaha tersebut terangkat ke tingkaispyang lebih baik sejak



22

beberapa selebriti papan atas mengiklankan pro@ugetiut. Artinya iklan
tersebut menarik konsumen untuk membeli produk Yem&ontohnya Yamaha
menggunakan Valentino Rossi, Komeng, Dedy Mizwar deasih banyak lagi
dalam iklannya untuk mendorong produk Yamaha kaskgang lebih tinggi.
Menurut fungsi iklan yang disampaikaleho Shimp yang berkaitan
dengan kebutuhan konsumen dikatakan bahwa iklaat dapmberi nilai tambah
pada merek dengan mempengaruhi persepsi konsumemprduk tersebut dan
dengan adanya iklan yang dibintangi oleh selelakan dapat menambah
kepercayaan produk di mata konsumen. Konsumen im@ndnformasi akan
produk dari iklan, mulai dari perkenalan produkpimasi tata cara pemakaian,
serta pelayanan purna jual sebisa mungkin dikonagiklan oleh perusahaan
melalui iklan. Strategi ini merupakan nilai tambdalagi konsumen, karena
konsumen yang awalnya tidak tahu menjadi mengartigaham tentang produk
tersebut. Sehingga dapat disimpulkan bahwa ikt@mberi informasi kepada

konsumen sebelum membeli suatu produk.

2.2 Penédlitian Terdahulu

Yulistiana Woro WL ( 2006 ) melakukan pbtan dengan judul Analisis
Pengaruh Atribut Toko Terhadap Minat Beli Konsumerstudi Kasus Pada
Swalayan Sri Ratu Peterongan Semarang ). Variaieldadalah kualitas, harga,
dan iklan, sedangkan variabel terikat yaitu mirglt. Dengan menyebarkan 100
angket maka hasil penelitiannya, semua variabeddladan valid, semua variabel

bebas berpengaruh positif terhadap variabel terika
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Peneliti lain, Tri Prastiani ( 2005 ) ngadlakan penelitian dengan judul
Analisis Faktor — Faktor yang Mempengaruhi Keputu§®embelian di Toko
Makro Semarang. Dan variabel bebasnya antara kigah keragaman produk,
dan fasilitas, sedangkan variabel terikatnya adkégdutusan pembelian. Peneliti
menyebar 100 angket, dan hasil penelitian terseirriyatakan bahwa semua
variabel handal dan valid, semua variabel bebapebgaruh positif terhadap
variabel terikat

Peneliti lain, Sigit Timor Wijaya (200engadakan penelitian pengaruh
harga terhadap keputusan pembelian, untuk mengenglengaruh kualitas
produk terhadap keputusan pembelian, untuk menigengbengaruh iklan
terhadap keputusan pembelian, serta untuk mengenpéngaruh harga, kualitas
produk dan iklan secara simultan terhadap keputysambelian. Penelitian
dilakukan terhadap 96 orang responden dengan camabagikan kuesioner
kepada pelajar yang meminum teh botol Frestea.l idagielitian menunjukkan
bahwa semua hipotesis yang diajukan terbukti utaref signifikansi 5%.

Penelitian lain dilakukan oleh Anita Mana (2004) untuk mengetahui
pengaruh kualitas produk, harga dan promosi tephddgputusan pembelian.
Sampel dalam penelitian ini sebanyak 141 orang alencara membagikan
kuesioner kepada sample yang ditemui dan pernahimaenPocari Sweat. Hasil
penelitian tersebut menunjukkan pengaruh yang ipaddn signifikan untuk
semua variabel terhadap keputusan pembelian.

Seno Adji (2004) melakukan penelitamgin judul Pengaruh Harga,

Kualitas Produk dan Promosi terhadap Keputusan PBksmbSusu Kemasan
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Produk PT. Ultrajaya di Salatiga. Penelitian teutddertujuan untuk mengetahui
pengaruh harga terhadap keputusan pembelian, pgniaalitas produk terhadap
keputusan pembelian, pengaruh promosi terhadap tdsgu pembelian.
Pengumpulan data dilakukan dengan membagikan kerskepada responden
yang membeli produk susu PT Ultrajaya. Hasil péiaeinya menunjukkan
pengaruh yang positif dan signifikan untuk semugab&| harga, kualitas produk,

dan promosi terhadap variabel keputusan pembelian.

2.3 Kerangka Pemikiran Teoritis

Kerangka pikir penelitian menggambarkambungan dari variabel
independen, dalam hal ini adalah kualitas pradi), harga(X2), dan iklan (X3)
terhadap variabel dependent yaitu keputusan peambgi).

Adapun kerangka pemikiran yang digunaldaiah sebagai berikut

Gambar 2.1
Kerangka Pemikiran Pendlitian

Kualitas
Produl

Keputusan
Pembelian

Sumber : Konsep yang dikembangkan dalam penelitian
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24  Hipotesis

Hipotesis merupakan jawaban sementargg ymasih harus dibuktikan
kebenaranya melalui penelitian (Sugiyono, 2004pokésis dalam penelitian ini
adalah:
H; : Kualitas produk berpengaruh positif terhadapukepan pembelian.
H. : Harga berpengaruh positif terhadap keputusarbpbam.

Hs : Iklan berpengaruh positif terhadap keputusankysdian.
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METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Variabe Penelitian dan Definisi Operasional
Variabel penelitian merupakan suatu atribut dakekenmpok obyek yang

diteliti mempunyai variasi antara satu dan lainrdalam kelompok tersebut
(Sugiyono,1999). Variabel penelitian dapat dibaghpadi 2, yaitu:
3.1.1 Variabd Independen
Variabel independen dalam penelitian ini adalah:
1. Kualitas Produk ( X1)

Kualitas produk adalah persepsi konsumen ewaig kualitas produk.
Indikator-indikator kualitas antara lain :

1. Produk bebas dari cacat.

2. Tidak mudah rusak dan memiliki umur ekogyang lama.

3 Daya tahan mesin yang tangguh

4. Penampilan produk.
b. Harga (X2)

Harga adalah persepsi konsumen tentang haaguk. Indikator-indikator
harga antara lain :

1. Harga murah adalah pilihan utama

2. Kesesuaian harga dengan kemampuan ayalbdh masyarakat.

3. Potongan harga (diskon) atash back.

26
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c. Iklan ( X3)

Iklan adalah persepsi konsumen terhadam,ikiadikator-indikator iklan
antara lain:

1. Perbandingan tayangan iklan dengan kttope

2. Bahasa iklan dan iklan yang sesuai dekgayataan produk

3. Frekuensi/intensitas iklan di media.

3.1.2 Variabel Dependen
Variabel dependen merupakan variabelgyalipengaruhi atau yang

menjadi akibat, karena adanya variabel indepenDatam penelitian ini yang
dijadikan sebagai variabel dependen adalah keputpsanbelian. Keputusan
pembelian adalah hal — hal yang dipertimbangkan stmen sebelum
memutuskan untuk membeli produk, antara lain: mekelalitas produk, dan
harga sehingga dapat membentuk loyalitas terhactatuk.

Indikator keputusan pembelian antara lain :

1. Kesadaran akan kebutuhan

2. Ingin mencoba produknya.

3. Adopsi/terbiasa menggunakan (pernah nignil
Variabel-variabel tersebut diukur dengan menggumakala Likert. Skala Likert
merupakan jenis skala yang digunakan untuk mengwaurabel penelitian
(fenomena sosial spesifik), seperti sikap, penddpatpersepsi sosial seseorang
atau sekelompok orang. Skala likert yang digunakaam penelitian ini adalah
Skala Likert 1-5 dengan keterangan sebagai berikut

1) Skor 5 untuk jawaban Sangat Setujy (SS



28

2)  Skor 4 untuk jawaban Setuju (S)

3) Skor 3 untuk jawaban Biasa Saja (BS)
4)  Skor 2 untuk jawaban Tidak Setuju (TS)

5) Skor 1 untuk jawaban Sangat Tidak B®TS)

3.2  Populas dan Sampel
3.2.1 Ukuran Populas

Populasi adalah gabungan dari seletaimen yang berbentuk peristiwa,
hal atau orang yang memiliki karakteristik yangupar yang menjadi pusat
perhatian seorang peneliti, karena itu dipandangags sebuah semesta
penelitian (Agusty Tae Ferdinand, 2006:223). Dalaenelitian ini populasinya
adalah semua orang yang telah membeli sepeda Matoaha di Harpindo Jaya

cabang Ngaliyan.

3.2.2 Sampd

Sampel adalah subset dari populaglirietari beberapa anggota populasi.
Subset ini diambil karena dalam banyak kasus tiakgkin meneliti seluruh
anggota populasi, oleh karena itu harus membergbliadh perwakilan populasi
yang disebut sampel (Agusty Tae Ferdinand, 2006).

Sampel dalam penelitian ini adalah gelmadari konsumen yang telah

membeli sepeda motor Yamaha di Harpindo Jaya cabiajjyan. Mengingat
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populasi tidak dapat ditentukan secara tepat makakumenentukan jumlah

sampel digunakan rumus sebagai berikut: (Sugiy®@98,67)

za/2?
n=
E
Dimana:
n : Jumlah sampel
za/2 : ukuran standar daftar luas nosteidar bagaimana tingkat
kepercayaan (a) 95%
e . Tingkat kelipatan yang digunaka@ngemukakan besarnya error

maksimum 20%

Berdasarkan rumus di atas diperoleh jumlah sangelgai berikut:
= —1'962

020

Sehingga diperoleh jumlah sampel sebanyak 100 orang

= 96 orang dilikéen menjadi 100 orang.

3.2.3 Teknik Pengambilan Sampel

Teknik pengambilan sampel yang digunatalam penelitian ini adalah
Purposive sampling. Purposive sampling merupakan teknik pengambilan sampel
yang pengambilan objeknya sesuai dengan kritemg yalah ditentukan dengan

menggunakan berbagai cara (Fuad Mas’ud, 2004).
Sedangkan kriteria pemilihan sampel tersaebdatah :

1. Pelanggan yang membeli produk di Harpindo dayang Ngaliyan.

2. Konsumen yang membeli sepeda motor di tahuB 26fu setelahnya.
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Maka sampel yang digunakan adalah 100 orang ydaiy neembeli sepeda motor
Yamaha didealer Harpindo Jaya cabang Ngaliyan dan membeli sepeatarm
tahun 2008 dan selanjutnya.
3.3 Jenisdan Sumber Data
Berdasarkan sumbernya, data pada peneliti dapat dibagi menjadi dua
jenis, yaitu:
3.3.1 Dataprimer
Data primer adalah data yang dikumpulilan diolah sendiri oleh peneliti
langsung dari responden. Data primer yang digundkéam penelitian ini adalah
data yang berisi tentang kualitas produk, hardanjkdan keputusan pembelian.
3.3.2 Datasekunder
Data sekunder adalah sumber data ggmgoleh secara tidak langsung
atau melalui media perantara (diperoleh dan dical&dt pihak lain) yang telah
dipublikasikan. Data sekunder dalam penelitian antara lain: data laporan
penjualan, daftar harga sepeda motor di Harpind@a &abang Ngaliyan dan
daftar konsumen yang telah membeli sepeda motora¥andi Harpindo Jaya
cabang Ngaliyan.
3.4 Metode Pengumpulan Data
Dalam usaha memperoleh data yang dibatuhietode yang digunakan

adalah :

1. Kuesioner (daftar pertanyaan)
Pengajuan kuesioner ini dilakukan dengan mengajdiditar pertanyaan tertulis

dalam suatu daftar pertanyaan kepada respondersidfge ini menggunakan
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sistem tertutup, yaitu bentuk pertanyaan yang @@isalternatif jawaban dan
responden tinggal memilih salah satu dari altefjavaban tersebut. Data yang
dikumpulkan meliputi :

1. Identitas responden

2. Data mengenai tanggapan responden terhadiapelavariabel yang

mempengaruhi keputusan pembelian

35 Metode Analisis Data

Supaya data yang telah dikumpulkanetars dapat bermanfaat maka
harus diolah dan dianalisis terlebih dahulu serandgpat dijadikan sebagai dasar
dalam pengambilan keputusan. Analisis data yangndigan dalam penelitian ini
adalah analisis kualitatif dan analisis kuanfitati
351 AnalisisKualitatif

Analisis kualitatif yaitu analisis untuk membahasdnenerangkan hasil
penelitian tentang berbagai gejala atau kasus ydaqmat diuraikan dengan
kalimat. Bagian analisis ini akan membahas mengbeaiuk sebaran jawaban
responden terhadap seluruh konsep yang diukur.debaran jawaban responden
selanjutnya akan diperoleh satu kecenderunganjatetan responden tersebut.
Untuk mendapatkan kecenderungan jawaban respoededap jawaban masing-
masing variabel akan didasarkan pada nilai ra&-rsikor jawaban yang
selanjutnya akan dikategorikan pada rentang skakuieni :

- Skor minimum =1

- Skor maksimum =5
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- Lebar skala =— =0,8

Dengan demikian kategori skala dapat ditentukaagalberikut

1,0 - 1,80 = Sangat rendah
1,81 - 2,60 = Rendah

2,61 - 3,40 = Sedang

3,41 - 4,20 = Tinggi

4,21 -5,00 = Sangat tinggi

3.5.2 AnalisisKuantitatif

Analisis kuantitatif yaitu analisis yardigunakan terhadap data yang
berwujud angka-angka dan cara pembahasannya dengamatistik. Analisis
kuantitatif menekankan pada pengujian teori-teclatni pengukuran variabel-
variabel penelitian dengan angka dan melakukanssalata dengan prosedur

statistik ( Nur Indriantoro dan Bambang Supomo,2D0

3.5.1 Uji Validitasdan Uji Reliabilitas
3.5.1.1 Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk menguksah atau valid tidaknya suatu
kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jikatgmgaan pada kuesioner
mampu untuk mengungkap sesuatu yang akan diukir lalesioner tersebut

(Imam Ghozali, 2002).
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Misalnya dalam mengukur keputusan pdianibesuatu produk di mata
konsumen diukur dalam tiga pernyataan berupa satiarp/aan tiap indikator.
Untuk mengukur variabel keputusan pembelian jawatemponden dikatakan
valid apabila item-item dalam kuesioner mampu maggapkan sesuatu yang
akan diukur dalam kuesioner tersebut.

Dalam uji validitas dapat digunakan SHStatistical Product and Service
Solutions ) dan dapat pula digunakan rumus tekmitelksi product moment

(Husein Umar, 2003 : 84) :

(> x)-(Zx¥)
oz xe-ExF oz ve- ()

r =

dimana :

r = koefisien korelasi

n = jumlah obsevasi/responden
X = skor pertanyaan

Y = skor total

Uji validitas dapat dilakukan denganliheg korelasi antara skor masing-
masing item dalam kuesioner dengan total skor yamgn diukur yaitu
menggunakaiCoefficient Corelation Pearson dalam SPSS. Jika nilai signifikansi
(P Value)>0,05 maka tidak terjadi hubungan yangiBign. Sedangkan apabila

nilai signifikansi (P Value) < 0,05 maka terjadidungan yang signifikan
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3.5.1.2 Uji Reliabilitas

Reliabilitas adalah alat untuk menguguatu kuesioner yang merupakan
indikator dari variabel. Suatu kuesioner dikatakatiabel atau handal jika
jawaban seseorang terhadap pertanyaan adalah teonaiau stabil dari waktu ke
waktu (Imam Ghozali, 2002).

Selain menggunakan dengan bantuan 8p&diabilitas dapat dilakukan

dengan menngunakan koefisien alpiadari cronbach (Umar, 2003 : 96) :

A

dimana :
ra = reliabilitas instrumen
k = banyak butir pertanyaan

> o = jumlah varian butir

2

o, = varian total
n = jumlah responden
X = nilai skor yang dipilih

Dalam penelitian ini misalnya variabel keputusampelian diukur dalam tiga
pertanyaann berupa satu pertanyaan tiap indikatatuk mengukur variabel
keputusan pembelian | jawaban responden dikataddaabel jika masing-masing
pertanyaan dijawab secara konsisten. Karena masasgag pertanyaan hendak
mengukur hal yang sama, yaitu keputusan pembeligatusproduk bagi

konsumen. Tingkat reliabilitas suatu konstruk dapitat dari hasil uji statistik
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Cronbach Alpha. Suatu konstruk dikatakan reliabkh jmemberikan nilai

Cronbach Alpha > 0.60 (Nunally dalam Imam GhoZ0i01).

3.5.2 Uji Asums klasik

Uji asumsi klasik dapat dilakukan agar model regigang digunakan
dapat memberikan hasil yang representatif.
3.5.2.1 Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas bertujuan untuk emguji apakah model regresi
ditemukan adanya korelasi antarvariabel bebas. M@ty baik seharusnya tidak
terjadi korelasi diantara variabel independen dadakt orthogonal atau nilai
korelasi antarsesama variabel independen samamangaDapat juga dilihat dari
nilai tolerance danVariante Inflation Factor (VIF), nilai tolerance yang besarnya
di atas 0,1 dan nilai VIF di bawah 10 menunjukkaahvwa tidak ada

multikolinearitas pada variabel independennya (nn@hozali, 2001 ).

3.5.2.2 Uji Heter oskedastisitas

Uji ini dilakukan untuk menganalisigakah dalam model regresi terdapat
ketidaksamaawariance dari residual satu pengamatan ke pengamatanKéan.
dapat melihatnya dari grafik plot antara nilai pksdvariabel dependen dengan
residualnya. Dasar membentuk pola tertentu atatutemaka mengidentifikasi
telah terjadi heterokedastisitas. Sebaliknya apaibik-titik yang ada menyebar di
atas dan di bawah angka 0 sumbu Y, maka tidakdidngterokedastisitas (Imam

Ghozali, 2001).
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3.5.2.3 Uji Normalitas

Uji ini bertujuan untuk menguji apakdalam model regresi, variabel
dependen dan variabel independen mempunyai disiridata normal atau
mendekati normal. Kita dapat melihatnya daarmal probability plot yang
membentuk suatu garis lurus diagonal, dan plotatg gang akan dibandingkan
dengan garis diagonalnya. Jika data menyebar thsegaris diagonalnya dan
mengikuti arah garis diagonalnya / grafik histogramka menunjukkan pola
distribusi normal. Apabila data jauh dari garisgiaal dan atau tidak mengikuti
arah garis diagonalnya / grafik histogram maka mgrkkan pola distribusi tidak

normal (Imam Ghozali, 2001).

3.5.3 Uji Hipotesis

Untuk mengetahui signifikansi dari hipotesa dalaemglitian ini maka

perlu dilakukan beberapa uji sebagai berikut :

3.5.3.1Uji t

Uji t yaitu suatu uji untuk mengetatsignifikasi dari pengaruh variabel
independen terhadap variabel dependen secara dodlvidan menganggap
dependen yang lain konstan. Signifikansi pengaerrisebut dapat diestimasi
dengan membandingkan antara nilai t tabel dendantriitung. Apabila nilai t
hitung lebih besar daripada t tabel maka variabdependen secara individual
mempengaruhi variabel dependen, sebaliknya jikai ril hitung lebih kecil
daripada t tabel maka variabel independen secdraidnal tidak mempengaruhi

variabel dependen. Tahap-tahap yang digunakan:
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1. Merumuskan Hipotesa

- Ho : bl = 0, yaitu tidak ada pengaruh yang silgaif pada variabel independen

kualitas produk terhadap variabel dependen keputpsabelian

- H1 : bl # 0, yaitu terdapat pengaruh yang signifikan padékel independen

kualitas produk terhadap variabel dependen kepuatosabelian

- Ho : b2 = 0, yaitu tidak ada pengaruh yang sigaffiada variabel independen

hargaterhadap variabel dependen keputusan pembelian

- H1 : b2# 0, yaitu terdapat pengaruh yang signifikan pad&beal independen

hargaterhadap variabel dependen keputusan pembelian

- Ho : b3 = 0, yaitu tidak ada pengaruh yang silgaif pada variabel independen

iklan terhadap variabel dependen keputusan pembelia

- H1 : b3# 0, yaitu terdapat pengaruh yang signifikan pad&beal independen

iklan terhadap variabel dependen keputusan pembelia
2. Menentukan taraf nyata

a =5 % atau 0.05

di=n-1-k

3. Mencarit hitung

Koefisienp

th =
Standar Error
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4. Kriteria Pengujian

t> twpel berarti Ho ditolak dan menerima H

t < twpel bDerarti Ho diterima dan menolak H

Uji t juga bisa dilihat pada tingkat signdisinya :

- Jika tingkat signifikasi < 0.05 maka Htothk dan H diterima.

- Jika tingkat signifikasi > 0.05 maka Htedma dan Hditolak.

3.5.4 AnalisisRegres Berganda

Analisis Regresi Berganda adalah sma¢tode analisa yang digunakan

untuk menentukan ketepatan prediksi dari pengaauty terjadi antara variabel

independen (X) terhadap variabel dependen (Y).

Formula untuk regresi berganda sehagakut :

Y=a+hX;+bpXo+pXs+e

Dimana

Y : Keputusan pembelian (variabel dependen)
X1 : Variabel kualitas produk (variabel indepeny
Xz : Variabel harga (variabel independen)

X3 : Variabel iklan (variabel independen)

A : Konstanta.

by : Koefisien regresi variabel kualitas produk
b, : Koefisien regresi variabel harga

b3 . Koefisien regresi variabel iklan
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e .error

355 Uji Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien determinasi {R dimaksudkan untuk mengetahui tingkat
ketepatan yang paling baik dalam analisa regreai, ifi ditunjukkan oleh
besarnya koefisien determinasi®(Rintara 0 (nol) sampai dengan 1 (satu). Jika
koefisien determinasi nol berarti variabel indepandsama sekali tidak
berpengaruh terhadap variabel dependen. Apabilasiere determinasi semakin
mendekati satu, maka dapat dikatakan bahwa variadependen berpengaruh
terhadap variabel dependen. Karena variabel indigrepada penelitian ini lebih
dari 2, maka koefisien determinasi yang digunakdalad Adjusted R Square
(Imam Ghozali, 2001). Dari koefisien determinasf (i dapat diperoleh suatu
nilai untuk mengukur besarnya sumbangan dari bpbevariabel X terhadap

variasi naik turunnya variabel Y yang biasanya diakan dalam persentase.
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HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum
4.1.1 Gambaran Umum Perusahaan

Pada awal berdirinya tahun 1962 PT. Haimpiddya bernama UD. Kang
Giok Tek. Saat itu UD. Kang Giok Tek menjual bertagnacam merk sepeda
motor, diantaranya Vespa, Lambreta, DKW Humel, Diucan ZundapPada
tahun 1964 untuk pertama kalinya Yamaha masuk #enlesia dan UD. Kang
Giok Tek sudah menjadi agen untuk memasarkan sepetta Yamaha.

UD. Kang Giok Tek pun terus berkembang darai memasarkan sepeda
motor merk lain, seperti Honda, Suzuki, Kawasaknt®&, dan Bajaj. Tahun 1974
untuk pertama kalinya Yamaha membusgembling plan di Jakarta. Dan UD.
Kang Giok Tek berubah menjadi Harapan Jaya Mot@ndan adanya regulasi
baru, dealer diadakan pemurniarDealer hanya boleh menjadi agen satu merk
sepeda motor saja, dan Harapan Jaya Motor memdihasarkan Yamaha.

Semakin berkembang dan bertambah besd&amga, UD. Harapan Jaya
Motor berganti nama menjadi PT. Harpindo Jaya. m&t289 PT. Harpindo Jaya
membukashow room terbarunya yang terletak di jalan MT. Haryono Ho.
Semarang sebagai Yamaha center Harpindo Jaya dampakan Yamaha center
pertama di Indonesia. Kemudian diikuti oleh Yamabater kedua di Kudus dan

Yamaha center ketiga di jalan Majapahit 29 Semarang

40
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Pada bulan Juli tahun 2004, PT.Harpind@ Jaembuka cabang barunya di
daerah Ngaliyan, tepatnya di jalan Ngaliyan-Boja li24 Ruko Ngaliyan Tirta
Indah Blok 23 A-B. Berdirinya dealer tersebut sdnggoat, karena di daerah
Ngaliyan belum terdapat dealer resmi Yamaha. Derm@anya dealer resmi
Yamaha ini, maka pengguna sepeda motor Yamahaaliyidg tidak perlu jauh-
jauh mencari dealer Yamaha jika mengalami kelulatasepeda motornya.

Seiring dengan berjalannya waktu, PT. HatpiJaya cabang Ngaliyan terus
berbenah dalam mengarungi persaingan dibidang diforimo. Diantaranya
dengan mengikutsertakan staf-stafnya baik dagk&ih manajersales, service,
accounting, dan lain-lain pada seminar-seminar yang diadakéidari konsultan
maupun staf sendiri. Saat ini PT. Harpindo JayaamgbNgaliyan memiliki 29
karyawan, yang terdiri dari: 1 orang kepala cabdngrang manajer keuangan, 1
orang manajer pemasaran, 4 orang pegawai admsijsttd orang tenaga
pemasar, 5 orang montir, 4 tenaga pengirim, dam2gopetugas kebersihan.

Dengan motto “ Ingat Yamaha...Ingat Harpindlya ” Harpindo Jaya
cabang Ngaliyan selalu berupaya untuk mendekatkenddngan konsumen
melalui acara-acara tertentu dan keramahan daldaygmannya. Di samping
membuka bengkel dan menjwsglare part sepeda motor Yamaha, PT. Harpindo
Jaya cabang Ngaliyan juga menjual berbagai maqgaensgepeda motor Yamabha.
Berikut adalah tipe-tipe dan harga tunai sepedamgamaha yang ada di PT.

Harpindo Jaya cabang Ngaliyan
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Tabel 4.1
Tipe Dan Harga Tunai Sepeda Motor Yamaha Per April 2010
di PT. Harpindo Jaya Cabang Ngaliyan

Tipe Sepeda M otor Harga Tunai

VEGA ZR Rp. 11.520.000
VEGAZR DB Rp. 12.100.000
MIO Rp. 11.650.000
MIO-CW Rp. 12.500.000

MIO SOUL Rp. 13.625.000
NEW JUPITER Z Rp. 13.910.000
NEW JUPITER Z-CW Rp. 14.785.000
JUPITER MX CW Rp. 15.625.000
JUPITER MX CW AT Rp. 15.485.000
SCORPIO Z-CW Rp 22.130.000

VIXION Rp. 20.980.000

Sumber : PT. Harpindo Jaya Cabang Nagaliy

Berdasarkan Tabel 4.1 di atas menunjukiedhwa tipe Yamaha Scorpio Z-
CW merupakan sepeda motor yang paling mahal deytarg lain, yaitu dengan
harga Rp. 22.130.000. Dan Vega ZR merupakan tipedsemotor Yamaha yang
paling murah, yaitu dengan harga Rp. 11.520.000i aian harga tersebut,
maka konsumen memiliki banyak pilihan dalam mentiljfe sepeda motor yang

sesuai dengan daya belinya saat ini.

4.1.2 Gambaran Umum Responden
4.1.2.1 Responden Menurut Jenis Kelamin

Perbedaan jenis kelamin dapat menjadi pembeda demgiorang dalam
melakukan pembelian sepeda motor, karena pada uyauseseorang memilih
tipe sepeda motor yang nyaman dan sesuai dengatiskanbuhnya. Dengan
cukup banyaknya konsumen Yamaha Harpindo Jaya, nmeks kelamin

responden memungkinkan untuk memiliki perbedaanarantlaki-laki dan
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perempuan. Komposisi responden menurut jenis kelalsajikan pada Tabel 4.2

berikut ini.

Tabel 4.2
Jumlah Responden Menurut Jenis Kelamin
JenisKelamin Jumlah Per sentase
Laki- laki 63 63%
Perempuan 37 37%
Jumlah 100 100%

Sumber : Data primer yang diolah, 2010
Berdasarkan Tabel 4.2 dapat diketahui bahwa regpotaitbanyak adalah
laki-laki yaitu 63 orang (63%) sedangkan peremph@mya 37 orang (37%). Hal
ini menunjukkan bahwa laki-laki menunjukkan sebagansumen yang lebih
potensial dalam pembelian sepeda motor dibandingmgauan, karena laki-laki
lebih memilih sepeda motor yang modelrgparty, lincah dan dapat dikendarai

dengan kecepatan tinggi.

4.1.2.2 Responden M enurut Umur

Perbedaan kondisi individu seperti umur seringkilpat memberikan
perbedaan perilaku membeli seseorang. Ini dilakwkdnk mengetahui kelompok
umur yang lebih potensial dalam pembelian sepedamyamaha. Tabulasi umur

responden dapat dilihat sebagai berikut :
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Tabel 4.3
Jumlah Responden Menurut Umur

Umur Jumlah Per sentase
21-30 tahun 32 32%
31-40 tahun 44 44%
41-50 tahun 14 14%
>50 tahun 10 10%

Jumlah 100 100%

Sumber : Data primer yang diolah, 2010
Berdasarkan Tabel 4.3 dapat diketahui bahwa untuk wesponden yang
terbanyak adalah yang berumur antara 31 — 40 tabbanyak 44 orang (44%),
diikuti dengan usia responden 21 — 30 tahun selaBfaorang (32%). Hal ini
menunjukkan kelompok umur 31 - 40 tahun merupakanskkmen potensial
dalam pembelian sepeda motor Yamaha, karena begsua umur 31-40 tahun

seseorang telah mapan dan telah memiliki pekegaarpenghasilan tetap.

4.1.2.3 Responden M enurut Pekerjaan
Pekerjaan juga akan menunjukkan status sosial gkag mempengaruhi
seseorang dalam pengambilan keputusan. Komposippmden menurut jenis

pekerjaan yang ditekuninya disajikan pada Tabebérikut ini.

Tabel 4.4
Jumlah Responden Menurut Pekerjaan
Pekerjaan Jumlah Per sentase
Pelajar/Mahasiswa 17 17%
Pegawai Negeri 21 21%
TNI/Polri 8 8%
Pegawai Swasta 34 34%
Wiraswasta 20 20%
Jumlah 100 100%

Sumber : Data yang diolah, 2010
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Tabel 4.4 menunjukkan data bahwa jumlah respondery yterbanyak
adalah dari kelompok responden dengan pekerjaarawRegSwasta Yyaitu
sebanyak 34 orang atau 34% dari jumlah respondétidoleh responden
dengan pekerjaan Pegawai negeri yaitu sebanyaka?iy@tau 21% responden.
Data di atas menunjukkan pegawai swasta lebih kamgmiliki sepeda motor
Yamaha, karena selain sebagai sarana transpomask aktivitasnya, harga
sepeda motor Yamaha dapat dijangkau oleh merekaeafarai dengan daya beli

serta penghasilannya.

4.1.2.4 Responden Menurut Tipe Sepeda Motor Yamaha
Tipe kendaraan yang diminati menunjukkan kesulseata kemampuan
konsumen dalam proses pembelian. Berikut adalahajumesponden menurut

tipe sepeda motor Yamaha yang diminati disajikatagabel 4.5 berikut ini:

Tabel 4.5
Jumlah Responden Menurut Tipe Sepeda Motor Yamaha
Tipe Sepeda M otor Jumlah Per sentase
Vega 24 24%
Jupiter Z 34 34%
Mio/Mio Soul 29 29%
Jupiter MX 10 10%
Spcorpio Z 3 3%
Vixion 0 0
Jumlah 100 100%

Sumber : Data yang diolah, 2010

Tabel 4.5 menunjukkan bahwa sebagian responden ukenyamaha
Jupiter Z yaitu sebanyak 34 orang atau 34%, diilaléh responden yang
menyukai Yamaha Mio/Mio Soul yaitu sebanyak 29 gratau 29%. Banyaknya

responden yang menyukai Jupiter Z karena, Yamapaedl”Z memiliki model
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yang menarik, cocok dikendarai oleh laki-laki maugperempuan dan memiliki

harga yang dapat dijangkau oleh semua kalangan.

4.2. Deskrips Variabel
4.2.1. Deskrips Variabel Kualitas Produk

Kualitas produkmenunjukkan nilai tambah dalam proses produksi dan
menjadi hasil akhir dari proses produksi. Hasilggapan terhadap kualitas
produk dapat dijelaskan pada tabel 4.6 berikut ini

Tabel 4.6
Tanggapan Responden M engenai Kualitas Produk

No Indikator Skor Jml| Rata-
SS| S| R| T§ STSskor| rata
1 |Sepeda motor Yamahasempy 9 | 47 | 36 | 8 0 |357| 357
dan bebas dari cacat.
2 |Sepeda motor Yamaha jarg 17 | 46 | 36 | 1 0 |379| 3.79
mengalami  kerusakan ya
parah, sehingga mempun
umur ekonomis yang lama.
3 |Sepeda motor Yamaha memi| 12 | 38 | 41 | 9 0 |353| 3.53
daya tahan mesin yang tangg
sehingga mampu menemy
perjalanan jauh dan daj
dipakai disegala macam cuaca.
4 |Model atau penampilan sep¢ 10 | 37 | 47 | 5 1 |350| 3.50
motor Yamaha menarikdar
mengesankan, sehing
menambah percaya diri b
yang mengendarainya.
Jumlah 1439| 14.39
Rata-rata 359.8| 3.60
Sumber : Data primer yang diolah, 2010

Tanggapan respoden sebagaimana pada tabel 4.6 joid@m bahwa
sebagian besar responden memberikan tanggapantiyggg terhadap kualitas

produk Yamaha, artinya responden menilai bahwadsepeotor Yamaha bebas
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dari cacat, tidak mudah rusak, daya tahan mesig yangguh, dan memiliki
penampilan yang menarik sebagai nilai tambah datiusproduk.

Produk dalam performanya menunjukkan bentuk-bekaunggulan dan
kemampuan yang dimiliki oleh produk untuk ditawarkegar dapat memberikan
kepuasan kepada para penggunanya. Kualitas proghgda motor yang baik
akan menjadi sebuah nilai yang penting dalam pemmagaoduk. Kualitas produk
sepeda motor mencakup pada kinerja sepeda motor.

Kekuatan sepeda motor Yamaha teruji dalam jarangesadi kendala
atau kerusakan mesin. Berdasarkan tanggapan respomehgenai kekuatan atau
daya tahan mesin menunjukkan bahwa Yamaha tergdiamgguh. Sehingga
jarang dijumpai sepeda motor yang masuk bengketniearterjadi kerusakan
mesin. Menurut responden sepeda motor Yamaha jaremgalami kerusakan
yang parah, sehingga mempunyai umur ekonomis yang.|

Mesin adalah instrumen vital dari kendaraan, sejanginerja mesin
sepeda motor menjadi salah satu tolok ukur akaritksiadari kendaraan.
Berdasarkan tanggapan respoden mengenai kekuatain nmeenunjukkan
sebagian besar responden menyatakan bahwa mesiahdamemiliki tingkat
kekuatan yang kuat . Mesin yang kuat berasal detegatan dari ukuran
komponen-komponennya serta bahan baku pembuataim s logam yang
berkualitas. Hal ini mendukung bahwa untuk perjatagauh, mesin Yamaha
memiliki mesin yang begitu tangguh sehingga dappakéi dalam kondisi

apapun.
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Tampilan model sepeda motor menunjukkan penyajard&raan untuk
secara indah dipandang. Desain yang baik menjaddtsepeda motor akan
dipertimbangkan dalam pemilihan sepeda motor. Barttan tanggapan respoden
mengenai tampilan desain sepeda motor Yamaha medam bahwa sebagian
besar responden menyatakan bahwa sepeda motor dan&hiliki desain yang
menarik. Secara fisik semua varian sepeda motorariandidesain dengan body
yang berkonsep modern dan sporty, sehingga coapkndkan untuk berbagai

kelompok umur dan tidak ketinggalan zaman.

4.2.2. Deskrips Variabel Harga

Harga menunjukkan jumlah yang dikeluarkan oleh seseordagm
memberi nilai terhadap suatu barang/jasa. Hasggapan responden terhadap
harga dapat dijelaskan pada Tabel 4.7 berikut ini :

Tabel 4.7
Tanggapan Responden M engenai Harga

No Indikator Skor Jml | Rata-
SS| S| R| TY STS skor| rata
1 |Semakin murah harga sep( 18 | 46| 26| 10 0 372 3.7
motor, biasanya menjg
pilihan utama Saya. D
Yamaha adalah salah s
diantaranya.
2 |Harga produk Yamaha ses| 20 | 34| 34| 12 0 362 3.6
dengan kemampuan atau d
beli masyarakat.
3 |Yamaha sering melakuk 20| 36| 29| 15 0 361 3.6l
potongan harga (diskon) a
cash back pada setia
pembelian produknya.
Jumlah 1095 | 10.95
Rata-rata 365 | 3.65
Sumber : Data primer yang diolah, 2010

N

N
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Tanggapan respoden sebagaimana pada Tabel 4.7 joid@m bahwa
sebagian besar responden memberikan tanggapantipang terhadap variabel
harga sepeda motor Yamaha, artinya tanggapan mspanenunjukkan bahwa
harga sepeda motor Yamaha sebagai produk sepeda yaoig memiliki harga
yang tidak terlalu tinggi, sesuai dengan kemampuoasyarakat dan sering
melakukan diskon akan memberi nilai lebih kepadaskmen.

Harga produk bisa dipersepsikan secara berbedaoodely yang berbeda.
Penelitian ini mengukur harga berdasarkan penilaiaoyektif dari responden
mengenai harga produk sepeda motor Yamaha. Bekdastanggapan respoden
mengenai harga Yamaha menunjukkan bahwa sebagiaar besponden
memberikan tanggapan setuju bahwa Yamaha memidigehyang relatif murah.

Berdasarkan tanggapan mengenai keseuaian hargaardetaya beli
masyarakat, menunjukkan bahwa sebagian besarnadespanenyatakan sesuai.
Hal ini menunjukkan bahwa pembelian Yamaha mergaldih satu hal yang dapat
memenuhi kebutuhan mereka akan sepeda motor. Remgaldalam penggunaan
produk sepeda motor, seseorang akan dapat menyasaia kesesuaian atau
ketidaksesuaian harga dengan preferensi masyardkatuaian harga dengan
kualitas yang diberikan akan memberikan satu keyyaen seseorang terhadap
produk tersebut.

Berdasarkan tanggapan mengenai keberadaan diskga imenunjukkan
bahwa sebagian besar responden memberikan tanggkparadanya pemberian
diskon atas pembelian berbagai varian sepeda motoek Yamaha. Pemberian

berbagai diskon dapat menjadi penarik calon konsume
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4.2.3. Deskripsi Variabd Iklan
Iklan merupakan kegiatan berkomunikasi yang betrgiersuasif yang
dilakukan distributor dan penyalurnya kepada cakonsumennya. Hasil

tanggapan terhadap iklan dapat dijelaskan pada4abberikut ini :

Tabel 4.8
Tanggapan Responden Mengenai I klan
No Indikator Skor Jml| Rata-
SS| S| R| T§ STSskor| rata
1 |Tayangan/gambar iklg 25| 52| 20| 3 0| 3993.99

Yamaha lebih menarik d
atraktif dibandingkan deng
iklan sepeda motor lai
sehingga dapat mena
perhatian calon konsumen.

2 |Bahasa dalam iklan Yamg 13| 59| 26| 2 0| 3833.83
mudah dimengerti dan ses
dengan kenyataan produknya.
3 |Frekuensi/intensitas iklan 29 | 53| 15| 3 0 | 4084.08
produk Yamaha di media seri
ditayangkan, sehingga produl
Yamaha mudah diingat oleh

7N

masyarakat.
Jumlah 1190 11.9
Rata-rata 397 | 3.97

Sumber : Data primer yang diolah, 2010

Tanggapan respoden sebagaimana pada tabel 4.8 joid@mm bahwa
sebagian besar responden memberikan tanggapan tyegyy terhadap iklan
Yamaha. Hal ini didukung oleh adanya ikan yang mkn#&ahasa iklan yang
mudah dimengerti dan frekuensi tayang yang serkag anemberi nilai tambah
kepada konsumen .

Yamaha termasuk salah satu perusahaan otomotiingepasar yang
mengembangkan pemasaran secara luas di Indonesiak therebut pangsa

pasar, perusahaan melakukan upaya promosi untulghadinkan keberadaan
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perusahaan tersebut di benak calon konsumennyaasédan harus ditampilkan
secara menarik untuk dapat menjadi pusat perhatiang yang melihatnya,
sehingga informasi yang disajikan akan lebih mammpenciptakan rasa
keingintahuan orang yang melihat.

Berdasarkan tanggapan responden mengenai kemenarikkan
menunjukkan bahwa sebagian besar responden mebe@kggapan bahwa
iklan Yamaha disajikan dengan menarik. Banyaknyaval@mn menarik
menunjukkan bahwa konsep-konsep pembuatan iklanalfamnsudah dijalankan
dalam kerja samanya dengan perusahaan pembuat gdhimgga iklan yang
ditampilkan atau ditayangkan mampu menarik pendesiga pembaca. Selain itu
iklan Yamaha menampilkan rasa humor sehingga migajadklan lebih menarik.

Salah satu aspek yang harus diperhatikan dalam osniklan adalah
mengenai kejelasan dari informasi yang disampaikalalui iklan tersebut. Salah
satu aspek iklan adalah bahasa iklan. Informasg\jalas dalam iklan dalam
bentuk bahasa yang mudah dimengerti dapat memjfamasi yang berguna bagi
calon konsumen. Berdasarkan tanggapan respondegenarkejelasan informasi
yang disampaikan menunjukkan bahwa sebagian bespomden menyatakan
bahwa bahasa iklan yang dipromosikan oleh Yamaldahsyelas dan mudah
dimengerti sehingga informasi yang disampaikan Isutdgoat dipahami oleh para
pemirsanya.

Semakin sering iklan dilihat oleh masyarakat, makengetahuan
masyarakat terhadap keunggulan produk akan serhaker, yang pada akhirnya

akan memungkinkan menjadi salah satu pertimbangéamdpembelian sepeda
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motor Yamaha. Berdasarkan tanggapan respoden marfgekuensi penayangan
iklan yang bisa ditonton oleh responden menunjukkahwa sebagian besar
responden menilai bahwa iklan Yamaha sering dilitkdal ini dikarenakan

berbagai sekuel iklan Yamaha khususnya untuk yaelgskbebek banyak
ditayangkan dengan menggunakan model bintang yiegal dan ditayangkan

pada jam-jam dimana banyak pemirsa akan melihahgmn iklan.

4.2.4. Deskripsi Variabel Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian merupakan kegiatan yang ukdak seseorang
untuk membeli suatu produk tertentu. Hasil tanggaperhadap keputusan
pembelian dapat dijelaskan pada tabel 4.9 benikut i

Tabel 4.9
Tanggapan Responden M engenai Keputusan Pembelian

No Indikator Skor Jml | Rata-
SS| S| R| TS STS Skor| rata
1 |Saya membeli sepeda mg 18 | 34| 44| 4 0 366 3.66
Yamaha untuk mement
kebutuhan berkendaraan.
2 |Saya membeli sepada mg 14 | 67| 17| 2 0 393 3.93
Yamaha karena ing
mencobanya.
3 |Saya membeli sepeda mg 20 | 63| 14| 3 0 400 4.00
Yamaha karena telah terbis
mengendarainya
(pernah memiliki).
Jumlah 1159 | 11.59
Rata-rata 386 | 3.86
Sumber : Data primer yang diolah 2010

Tanggapan respoden sebagaimana pada tabel 4.9 joid@mm bahwa

sebagian besar responden memberikan tanggapartigggoterhadap keputusan
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pembelian mereka atas Yamaha. Hal ini didukung tidk adanya keinginan
untuk tidak membeli sepeda motor Yamaha.

Pertimbangan untuk memilih Yamaha memerlukan kbtgdn konsumen
terhadap pemenuhan kebutuhan akan sepeda motamDaloses ini calon
konsumen akan mempertimbangkan berbagai produk rdarek alternatif.
Pemilihan terhadap Yamaha tentunya didasarkan pemduk tersebut dengan
calon konsumen. Berdasarkan tanggapan respondamjukkan bahwa sebagian
besar responden menyatakan bahwa mereka memanyg rregnbeli Yamaha
sebagai kebutuhan dibanding dengan keinginan meproeluk lainnya.

Dalam pembelian suatu produk, prioritas pembeliarupakan pilihan
utama dalam menentukan produk yang akan dibelis$mya pada konsumen
yang baru pertama kali membeli produk Yamaha. a@umen membeli produk
Yamaha untuk mencoba produknya, maka konsumenbtdrdgelah memberi
kepercayaan terhadap sepeda motor Yamaha.

Keputusan membeli produk karena terbiasa mengendgrernah
memiliki) terjadi karena konsumen menganggap prodaknaha telah sesuai
dengan harapan atau keinginannya. Maka dalam pemisglanjutnya konsumen
akan memilih Yamaha kembali dan pada akhirnya atexgipta loyalitas

konsumen.
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4.3. Analisis Data
4.3.1 Uji Validitasdan Reliabilitas
4.3.1.1 Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk mengulsah atau valid tidaknya suatu
kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika mamengungkap sesuatu yang
akan diukur oleh kuesioner tersebut (Ghozali, 20¢ngujian validitas
dilakukan dengan menggunakan rumus korelargiduct moment. r hitung
diperoleh dari hasil output, nilai tersebut selamya dibandingkan dengan nilai r
tabel dari buku statistik. Pengujian validitas sglapnya dapat dilihat pada

Tabel 4.10 berikut ini.

Tabe 4. 10
Hasil Pengujian Validitas
No Indikator r hitung r tabel| Keterangan
1 Kualitas Produk
- Indikator 1 0,787 0,197 Valid
- Indikator 2 0,689 0,197 Valid
- Indikator 3 0,792 0,197 Valid
- Indikator 4 0,713 0,197 Valid
2 Harga
- Indikator 1 0,872 0,197 Valid
- Indikator 2 0,918 0,197 Valid
- Indikator 3 0,912 0,197 Valid
3 Iklan
- Indikator 1 0,862 0,197 Valid
- Indikator 2 0,781 0,197 Valid
- Indikator 3 0,821 0,197 Valid
4 Keputusan Pembelian
- Indikator 1 0,771 0,197 Valid
- Indikator 2 0,741 0,197 Valid
- Indikator 3 0,837 0,197 Valid

Sumber : Data primer yang diolah, 2010
Tabel 4.10 menunjukkan bahwa semua indikator yaigynedkan
untuk mengukur variabel-variabel yang digunakan amhal penelitian ini

mempunyai koefisien korelasi yang lebih besar dajii. Untuk sampel sebanyak
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100 orang yaitu 0,197. Nilai r hitung disajikan pakhbel 4.10. Dari hasil tersebut

menunjukkan bahwa semua indikator tersebut adaikdh. v

4.3.1.2. Uji Reliabilitas

Reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu laresi yang
merupakan indikator dari variabel. Pengujian rdli@s dalam
penelitian ini adalah dengan menggunakan rumus &wn Alpha.
Hasil pengujian reliabilitas untuk masing-masingriatael yang
diringkas pada tabel 4.11 berikut ini:

Tabel 4.11
Hasil Pengujian Reliabilitas

Variabel Alpha Keterangan
Kualitas Produk 0,734 Reliabel
Harga 0,884 Reliabel
Iklan 0,760 Reliabel
Keputusan Pembelian 0,674 Reliabel

Sumber : Data primer yang diolah, 2010
Hasil uji reliabilitas tersebut menunjukkan bahwamsa variabel
mempunyai koefisien Alpha yang cukup besar yaitatadi 0,6 sehingga dapat
dikatakan semua konsep pengukur masing-masingbeartiari kuesioner adalah
reliabel yang berarti bahwa kuesioner yang digunallalam penelitian ini

merupakan kuesioner yang handal.
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4.3.2. Uji Asums Klasik
Suatu model regresi yang baik harus bebas darilamag@nyimpangan
terhadap asumsi klasik. Berikut ini adalah pengujeahadap asumsi klasik dalam

model regresi.

4.3.2.1. Pengujian Multikolinieritas

Suatu variabel menunjukkan gejala multikolinieritasa dilihat dari nilai
VIF (Variance Inflation Factor) yang tinggi pada variabel-variabel bebas suatu
model regresi. Nilai VIF yang lebih besar dari 1@manjukkan adanya gejala
multikolinieritas dalam model regresi. Hasil pengnj multikolinieritas dengan

nilai VIF adalah sebagai berikut :

Tabel 4.12
Hasil Pengujian Multikolinieritas
Variabel Tolerance VIF Keterangan
Kualitas Produk 0.763 1.311 Bebas Multikolinier
Harga 0.765 1.307 Bebas Multikolinier
Iklan 0.782 1.279 Bebas Multikolinier

Sumber:Data sekunder yang diolah, 2010
Hasil pengujian menunjukkan bahwa semua variabelg ydigunakan
sebagai prediktor model regresi menunjukkan MI& yang cukup kecil, dimana
semuanya berada di bawah 10 dan nilai tolerandk bBdoi 0,1. Hal ini berarti
bahwa variabel-variabel bebas yang digunakan dalpemelitian tidak
menunjukkan adanya gejala multikolinieritas, yaegalti bahwa semua variabel

tersebut dapat digunakan sebagai variabel yanggsalilependen.
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4.3.2.2. Pengujian Heteroskedastisitas

Pengujian heteroskedastisitas dilakukan dengan goemdian Scatter
Plot. Jika tidak terdapat variabel yang signifikaaka dapat disimpulkan tidak
adanya masalah heteroskedastisitas. Hasil pengugida Lampiran sebagaimana
juga pada Gambar 4.1 berikut ini;

Gambar 4.1
Uji Heter oskedastisitas

Scatterplot
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Hasil pengujian heteroskedastisitas menunjukkaaktigrdapat pola yang jelas
dari titik-titik tersebut. Hal ini menunjukkan babwnodel regresi tidak memiliki
gejala adanya heteroskedastisitas, yang berartwdaitlak ada gangguan yang

berarti dalam model regresi ini.

4.3.2.3. Uji Normalitas

Pengujian normalitas dilakukan teqndresidual regresi. Pengujian
dilakukan dengan menggunakan grafik P-P Plot. Qateg normal adalah data
yang membentuk titik-titik yang menyebar tidak jadéwi garis diagonal. Hasil

analisis regresi linier dengan grafik normal P-Bt Rérhadap residual error model
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regresi diperoleh sudah menunjukkan adanya polékgyang normal, yaitu

adanya sebaran titik yang berada tidak jauh dais geagonal.

Gambar 4.2
Pengujian Normalitas
Histogram Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual
Dependent Variable: Keputusan Pembelian Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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Hasil pengujian tersebut menunjukkan bahwa titik-tboerada tidak jauh
dari garis diagonal. Hal ini berarti bahwa modelresi tersebut sudah

berdistribusi normal.

4.3.3. Pengujian Hipotesis
4331.Ujit

Uji t digunakan untuk mengetahui pengaruh secansiglavariabel
independen (kualitas produk, harga, iklan) terhagaabel dependen (keputusan
pembelian). Berikut akan dijelaskan pengujian nmeiasing variabel secara

parsial
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Tabel 4.13
Hasil Uji t
Coefficient8
Unstandardized Standardized
Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF
1 (Constant) 2.138 871 2.455 .016
Kualitas Produl .237 .055 .330 4,298 .000 763 1.311
Harga .183 .051 277 3.608 .000 .765 1.307
Iklan .340 .070 .365 4.817 .000 .782 1.279

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber : Data primer yang diolah 2010

4.3.3.1.1. Variabel Kualitas Produk
Ho: b <0 : Kualitas produk tidak berpengaruh positif gigan terhadap
keputusan pembelian
Ha:b >0 : Kualitas produk berpengaruh positif sigrafik terhadap
keputusan pembelian

Hasil uji t untuk variabel X( kualitas produk) diperoleh nilai t hitung = 489
dengan tingkat signifikansi 0,000. Dengan mengganalatas signifikansi
0,05, didapat t tabel sebesar 1,9850. Ini berdnitiuing > t tabel, yang berarti
Ho ditolak dan Ha diterima. Dengan demikian makpotesis pertama dapat
diterima. Arah koefisien regresi positif berarthlaaa kualitas produk memiliki
pengaruh positif yang signifikan terhadap keputysambelian. Dengan kata
lain dapat disimpulkan bahwa kualitas produk yamgnakin baik, akan

mempercepat keputusan pembelian konsumen.
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4.3.3.1.2. Variabel Harga

Ho:p <0 : Harga tidak berpengaruh positif signifikan htetap
keputusan pembelian

Ha:k >0 : Harga berpengaruh positif signifikan terhadeeputusan
pembelian

Hasil uji t variabel % (harga) diperoleh nilai t hitung = 3,608 dengangkit

signifikansi 0,000. Dengan menggunakan batas skam$i 0,05, didapat t

tabel sebesar 1,9850. Ini berarti t hitung > t kayeng berarti Ho ditolak dan

Ha diterima. Dengan demikian maka, hipotesis kediaat diterima. Arah

koefisien regresi positif berarti bahwa harga mimpengaruh positif yang

signifikan terhadap keputusan pembelian. Dengaa k@t dapat disimpulkan

bahwa harga yang semakin sesuai, akan mempercepatukan pembelian

konsumen.

4.3.3.1.3. Variabd lklan

Ho: k<0 : |Iklan tidak berpengaruh positif signifikanhiadap keputusan
pembelian

Ha:ly>0 : |Iklan berpengaruh positif signifikan terhpd&eputusan
pembelian

Hasil uji t variabel X (iklan) diperoleh nilai t hitung = 4,817 dengangkat

signifikansi 0,000. Dengan menggunakan batas digm$i 0,05, didapat t
tabel sebesar 1,9850. Ini berarti t hitung > t kaymng berarti Ho ditolak dan
Ha diterima. Dengan demikian maka hipotesis ketlgpat diterima. Arah
koefisien regresi positif berarti bahwa iklan meknipengaruh positif yang

signifikan terhadap keputusan pembelian. Dengaa llet dapat disimpulkan
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bahwa iklan yang semakin menarik, dengan bahasg yardah dipahami,

dan sering ditayangkan akan mempercepat keputesahgiian konsumen.

4.3.4. AnalisisRegres Linier Berganda

Analisis regresi linier berganda digusmakuntuk mengetahui besarnya
pengaruh variabel kualitas produk, harga dan ikkecara parsial maupun secara
bersama-sama terhadap keputusan pembelian YamahituRgan statistik
dalam analisis regresi linier berganda selengkapmya pada lampiran dan
selanjutnya dijelaskan pada Tabel 4.15 berikut ini.

Tabel 4.14
Hasil AnalisisRegres Linier Berganda

Coefficient®

Unstandardized |Standardized
Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. Tolerance| VIF
1 (Constant) 2.138 .871 2.455 .016
Kualitas Produ .237 .055 .330 4.298 .000 .763 1311
Harga .183 .051 277 3.608 .000 .765 1.307
Iklan .340 .070 .365 4.817 .000 .782 1.279

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber : Data primer yang diolah, 2010

Model persamaan regresi yang dapat dituliskam lehsil tersebut dalam
bentuk persamaan regrasindardized adalah sebagai berikut :
Y =0,330 X+ 0,277 % + 0,365 %
Persamaan regresi tersebut dapat dijelaskan sdisaait :
Dari persamaan tersebut dapat terlihat batesaluruhan variabel bebas
(kualitas produk, harga, dan iklan) berpengaruhitipoterhadap keputusan

pembelian Berdasarkan persamaan dapat diketahui bahwa vababas yang
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paling berpengaruh adalah variabel ikldengan koefisien 0,365, kemudian
diikuti oleh variabel kualitas produk dengan koieiis0,330, sedangkan variabel

yang berpengaruh paling rendah yaitu variabel hdeg@an nilai koefisien 0,277.

4.3.5. Koefisien Determinasi

Koefisien determinasi ini digunakan untuk meabai seberapa besar
pengaruh variabel-variabel bebas memiliki pengaeahadap variabel terikatnya.
Nilai koefisien determinasi untuk variabel bebdsHedari 2 digunakaadjusted R
square, sebagai berikut :

Tabd 4.15
Koefisien Deter minas

Model Summary?

Adjusted Std. Error of
Model R R Square | R Square | the Estimate
1 7542 .569 .555 1.110

a. Predictors: (Constant), lklan, Harga, Kualitas Produk

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

Sumber : Data primer yang diolah, 2010
Dari hasil perhitungan dengan menggunakan prog&dB8S versi 13
dapat diketahui bahwa koefisien determinasijusted R?) yang diperoleh sebesar
0,555. Hal ini berarti 55,5% keputusan pembeliapatialijelaskan oleh variabel
kualitas produk, harga dan iklan, sedangkan sisaaiau 44,5% keputusan
pembelian dipengaruhi oleh variabel-variabel lamryang tidak diteliti dalam

penelitian ini.
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4.4. Pembahasan

Secara umum penelitian ini menunjukkan hasil aisalideskriptif
menunjukkan bahwa kondisi penilaian responden tejhavariabel-variabel
penelitian ini secara umum sudah baik. Hal ini daji@njukkan dari banyaknya
tanggapan kesetujuan yang tinggi dari responddradep kondisi dari masing-
masing variabel penelitian. Dari hasil tersebutusigitnya diperoleh bahwa tiga
variabel independen yaitu kualitas produk, harga itdan memiliki pengaruh
yang signifikan terhadap keputusan pembelian sepedar Yamaha di Harpindo
Jaya cabang Ngaliyan. Penjelasan dari masing-maasaiigpel dijelaskan sebagai
berikut:

4.4.1. Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian

Pengujian hipotesis 1 menunjukkan adanya pengaauty yositif dan
signifikan variabel kualitas produk terhadap kepsgin pembelian Yamaha. Hasil
ini menunjukkan bahwa penilaian yang baik mengdaailitas produk yang
sesuai dengan tingkat keinginan konsumen akan memglokonsumen untuk
melakukan pembelian produk tersebut.

Hasil ini menjelaskan bahwa hasil pengalaman koesudalam memakai
produk akan menghasilkan penilaian konsumen tephpdaduk tersebut. Apabila
produk tersebut dapat memuaskan keinginan konsumedta konsumen akan
memberikan penilaian positif teradap produk tersebangan penilaian tersebut
maka konsumen akan tetap berkeinginan untuk memptmduk tersebut. Hasil ini
menjelaskan bahwa pada umumnya konsumen dalam ramnat@n uangnya

akan memperhitungkan kualitas yang dapat diperalah uang yang akan
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dikeluarkannya. Dengan demikian maka konsumen akampertimbangkan
kualitas produk sebagai pertukaran pengorbanan yamg digunakan konsumen
untuk membeli sebuah produk termasuk untuk jerped® motor Yamaha. Data
empiris penelitian ini menunjukkan bahwa Yamahailainoleh konsumen
memiliki kemampuan untuk mempertahankan kualitasdgknya. Dari kondisi
tersebut selanjutnya, diperoleh adanya keputuserb@iéan yang semakin besar

yang dapat dilakukan konsumen.

4.4.2. Pengaruh Harga Terhadap K eputusan Pembelian

Harga memiliki pengaruh yang signifikan terhadaputasan pembelian.
Hal ini berarti bahwa konsumen akan memilih prodekgan harga yang relatif
lebih rendah. Dalam penelitian ini konsumen yangnitae bahwa Yamaha
memiliki harga yang terjangkau dan berada padaahgemg bersaing mereka
cenderung memiliki keputusan pembelian yang lehliggi. Hipotesis 2
menunjukkan adanya pengaruh yang positif dan skgmf harga terhadap
keputusan pembelian. Hasil ini menunjukkan bahwanddarga yang ditentukan
dalam proses pembelian akan membantu konsumen datemutuskan
pembelian produk tersebut. Pada saat transaksikatgungan calon konsumen,
konsumen akan membandingkan harga produk dengasgberan lain yang ada,
dan jika mendapatkan bahwa produk di lokasi tersetapat memberikan
kesesuaian dengan dana yang dikehendaki konsumespdaifikasi produk yang

diinginkan maka keputusan pembelian akan terjadi.
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4.4.3. Pengaruh I klan Terhadap Keputusan Pembelian

Hasil pengujian hipotesis 3 mendapatkan bahwa iklemiliki pengaruh
positif terhadap keputusan pembelian. Hal ini het@ahwa iklan yang semakin
menarik dan sering ditayangkan akan meningkatkaputikean pembelian.
Periklanan di media massa, informasi dari rekan, gariklanan yang dilakukan
pemasar akan dapat mendorong terciptanya keputusewmnsumen untuk
pembelian sepeda motor di Harpindo Jaya cabangydgalPada saat periklanan
yang dilakukan oleh pemasar setelah melalui evajp@sbelian alternatif dan
mendapatkan pilihan tersebut sudah sesuai denganyapg dirasakan oleh
konsumen dan sesuai dengan apa yang diungkapkam dagriklanan, maka
perilaku positif untuk pembelian akan dapat terjaldin sebaliknya jika setelah
evaluasi konsumen tidak merasakan kesesuaian desigdari periklanan yang
dilakukan maka perilaku kurang baik untuk pembelean diberikan oleh

konsumen.
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PENUTUP

51. Kesimpulan
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh variabel kualitas

produk, harga, dan iklan terhadap keputusan pembelian sepeda motor Y amaha di

Harpindo Jaya cabang Ngaliyan,,dan untuk mengetahui pengaruh terbesar dari

ketiga variabel independen tersebut. Dari rumusan masalah penelitian yang

digjukan, maka analisis data yang telah dilakukan dan pembahasan yang telah
dikemukakan pada bab sebelumnya, dapat ditarik beberapa kesimpulan dari
penelitian ini adalah sebagal berikut :

1. Berdasarkan analisis secara parsia, ternyata hasil penelitian membuktikan
bahwa semua variabel independen (kualitas produk, harga dan iklan)
mempunyai pengaruh positif terhadap variabel dependen yaitu keputusan
pembelian sepeda motor Y amaha di Harpindo Jaya cabang Ngaliyan. Artinya
menurut konsumen, ketiga variabel independen tersebut dianggap penting
ketika akan membeli sepeda motor Yamaha di Harpindo Jaya cabang
Ngaliyan.

2. Berdasarkan pengujian secara simultan, ternyata hasil penelitian membuktikan
bahwa semua variabel independen (kualitas produk, harga dan iklan) secara
simultan mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen

yaitu keputusan pembelian.

68
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3. Hasil pengujian regresi berganda menunjukkan bahwa semua variabel
independen (kualitas produk, harga dan iklan) berpengaruh positif terhadap
keputusan pembelian. Pengaruh positif terbesar terhadap keputusan pembelian
sepeda motor Y amaha di Harpindo Jaya cabang Ngaliyan adalah pada variabel
iklan (X3) hal ini ditunjukkan dari nilai koefisien regresi sebesar 0,365,
kemudian diikuti oleh variabel kualitas produk (X;) yang ditunjukkan dari
nilai koefisien regresi sebesar 0,330, dan yang terendah adalah variabel harga

(X2) yang ditunjukkan dari nilai koefisien regresi sebesar 0,277.

5.2. Saran
Berdasarkan kesimpulan yang diperoleh dalam pendlitian ini, maka

digjukan saran-saran sebagai pelengkap terhadap hasil penelitian yang dapat
diberikan sebagai berikut :

1. Perusahaan hasus mampu mempertahankan atau bahkan meningkatkan
kualitas produk. Misalnya dengan melakukan inovasi model sepeda motor
Y amaha atau memberi aksesoris tambahan dengan tampilan yang sesuai dan
segera melakukan pengecekkan jika terdapat sepeda motor yang cacat atau
tidak sempurna..

2. Perusahaan harus meningkatkan image Yamaha. Walaupun sepeda motor
Y amaha harganya terjangkau, tetapi bukan motor murahan, sehingga harga
jua di pasar tetap terjaga. Hal ini berkaitan dengan asumsi pasar mengenai

harga purngjual sepeda motor di pasar. Selain itu kerjasama dengan lembaga
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pembiayaan dengan mengeluarkan penjualan secara angsuran akan sangat
diperlukan serta melakukan diskon pada saat event-event tertentu.

. Sebaiknya pihak perusahaan gencar melakukan iklan melalui media televisi,
karena dengan media televisi calon konsumen dapat melihat produk dan
keunggulannya. Dan untuk mendongkrak penjualan semua varian sepeda

motor, hendaknya perusahaan mengiklankan semua varian sepeda motornya.
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KUESIONER PENELITIAN

Dengan Hormat,

Terima kasih atas kesediaan Saudara/intuk berpartisipasi untuk mengisi
dan menjawab seluruh pertanyaan yang ada dalam kuémer ini. Penelitian ini
digunakan untuk menyusun skripsi yang berjudul “ANALISIS PENGARUH KUALITAS
PRODUK, HARGA, DAN IKLAN TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELI AAN SEPEDA MOTOR
YAMAHA PADA HARPINDO JAYA CABANG NGALIYAN . Kuesioner ini ditujukan
untuk konsumen yang telah membeli sepeda motor Yanha di Harpindo Jaya
cabang Ngaliyan.

Untuk itu diharapkan para responden dapat memberikax jawaban yang
sebenar-benarnya demi membantu penelitian ini. Atakesediaannya saya ucapkan

terima kasih, semoga penelitian ini bermanfaat badita semua.

Hormat Saya,

Made Novandri SN
NIM. C2A604072

I. Identitas Responden

Nama
Alamat
Jenis Kelamin > a. Laki — laki
b. Perempuan
Usia i ... tahun
Pekerjaan :a. PNS/TNI/ POLRI

b. Pegawai Swasta

c. Wiraswasta

d. Pelajar / Mahasiswa
e. Lainnya

Tipe motor yang digunakan



II. Jawablah pertanyaan berikut dengan memberi tana silang (X) pada kolom
yang tersedia !
STS : Sangat tidak setuju
TS : Tidak setuju
BS :Biasasaja
S . Setuju
SS : Sangat setuju

Daftar Pertanyaan
Variabel Kualitas Produk

No Pertanyaan STS| TS BS S SS

1 | Sepeda motor Yamaha sempurna dan

bebas dari cacat.

2 | Sepeda motor Yamaha  jarang
mengalami  kerusakan yang parah,
sehingga mempunyai umur ekonomis

yang lama.

3 | Sepeda motor Yamaha memiliki daya
tahan mesin yang tangguh, sehingga
mampu menempuh perjalanan jauh dan
dapat dipakai disegala macam cuaca.

4 | Model atau penampilan sepeda motor
Yamaha menarik dan mengesankan,
sehingga menambah percaya diri bagi

yang mengendarainya.




Variabel Harga

No

Pertanyaan

STS

TS

BS

1

Semakin murah harga sepeda mator,

biasanya menjadi pilihan utama Saya.

Dan Yamaha adalah salah satu

diantaranya.

Harga produk Yamaha sesuai dengan

kemampuan atau daya beli masyarakat.

Yamaha sering melakukan potong
harga (diskon) atawcash back pada

setiap pembelian produknya.

an

Variabel Iklan

No

Pertanyaan

STS

TS

BS

1

Tayangan/gambar iklan Yamaha le
menarik dan atraktif dibandingka
dengan iklan sepeda motor la
sehingga dapat menarik perhatian cg

konsumen.

ih

N

D

n,

lon

Bahasa dalam iklan Yamaha mudah

dimengerti dan sesuai dengan kenyataan

produknya.

Frekuensi/intensitas iklan produk

Yamaha di media sering ditayangka

sehingga produk Yamaha mudah diin

1=od

n,

Hat

oleh masyarakat.




Variabel Keputusan Pembelian

No | Pertanyaan STS| TS BS SS
1 | Saya membeli sepeda motor Yamaha
untuk memenuhi kebutuhan
berkendaraan.
2 | Saya membeli sepada motor Yamaha
karena ingin mencobanya.
3 | Saya membeli sepeda motor Yamaha
karena telah terbiasa mengendarainya
(pernah memiliki).




TABULASI DATA PENELITIAN

KEPUTUSAN
PEMBELIAN

Jml

11
13
11

11
11
11
11

11
11
12
12

11
15
12
10
11
12
12
15
10
10

IKLAN

11
13
13
13
10
12
13
10
12

13
13
12
14

14
15
13
12
12
12
12
14
11
12

HARGA

Jml

10

14

12

13
12
13
12

10
15
11
14

12
12
14
10

KUALITAS PRODUK

13
14
14
14
13
14
14
15
14
11
16
15
15
16
11
10
16
14
16
12
12
14
15
12
13

No

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25




13
14
12
11
11
13
10
11
12
14
11
11

12
12
13
12
15
12
12
11
15
12

11

26
27

28
29
30
31

32

33
34

35

36
37

38
39
40
41

42

43

44
45

46

47

48

49

50




11

12
12
12
11
12
12
10
12
13
13
11

11
12

13
11
12
11
13
12
11
12

51

52

53
54
55
56
57

58
59
60
61

62

63
64

65

66
67

68
69
70
71
72
73
74
75




11
11
12
14
10
11
11
14
13
13
10
15
12
15
14
13
10
10
12
13
11
12
13
12
11

76
77
78
79
80
81

82
83

84
85

86
87
88
89
90
91

92
93

94
95
96
97

98
99

100




Correlations Variabel Kualitas Produk

Correlations

x1.1 Xx1.2 x1.3 x1.4 tot.x1
x1.1 Pearson Correlation 1 .396*4 572% 377 787
Sig. (1-tailed) .000 .000 .000 .000
N 100 100 100 100 100
x1.2 Pearson Correlation .396*% 1 .356*4 344+ .689*4
Sig. (1-tailed) .000 .000 .000 .000
N 100 100 100 100 100
x1.3 Pearson Correlation 5724 .356*4 1 .399*4 .792*4
Sig. (1-tailed) .000 .000 .000 .000
N 100 100 100 100 100
x1.4 Pearson Correlation 377 .344* .399*4 1 .713*4
Sig. (1-tailed) .000 .000 .000 .000
N 100 100 100 100 100
tot.x1 Pearson Correlation 787 .689*4 792 713 1
Sig. (1-tailed) .000 .000 .000 .000
N 100 100 100 100 100
**. Correlation is significant at the 0.01 level (1-tailed).
Correlations Variabel Harga
Correlations
x2.1 X2.2 x2.3 tot.x2
x2.1 Pearson Correlation 1 .702*% .675* 872%*
Sig. (1-tailed) .000 .000 .000
N 100 100 100 100
X2.2 Pearson Correlation .702%% 1 T74% .918**
Sig. (1-tailed) .000 .000 .000
N 100 100 100 100
x2.3 Pearson Correlation .675*% 74 1 .912**
Sig. (1-tailed) .000 .000 .000
N 100 100 100 100
tot.x2  Pearson Correlation .872%% .918* .912%% 1
Sig. (1-tailed) .000 .000 .000
N 100 100 100 100

**. Correlation is significant at the 0.01 level (1-tailed).



Correlations Variabel Iklan

Correlations

x3.1 x3.2 x3.3 tot.x3
x3.1 Pearson Correlation 1 .535*¥ B571*% .862**
Sig. (1-tailed) .000 .000 .000
N 100 100 100 100
x3.2 Pearson Correlation .535*4 1 A432%% 781**
Sig. (1-tailed) .000 .000 .000
N 100 100 100 100
x3.3 Pearson Correlation 571 A432* 1 .821**
Sig. (1-tailed) .000 .000 .000
N 100 100 100 100
tot.x3  Pearson Correlation .862* 781* .821* 1
Sig. (1-tailed) .000 .000 .000
N 100 100 100 100
**. Correlation is significant at the 0.01 level (1-tailed).
Correlations Variabel Keputusan Pembelian
Correlations
y.1 y.2 y.3 tot.y
y.1 Pearson Correlation 1 .269* A434* JT71x
Sig. (1-tailed) .003 .000 .000
N 100 100 100 100
y.2 Pearson Correlation .269* 1 .570* T41%
Sig. (1-tailed) .003 .000 .000
N 100 100 100 100
y.3 Pearson Correlation A34* .570* 1 .837**
Sig. (1-tailed) .000 .000 .000
N 100 100 100 100
tot.y Pearson Correlation T71% 741 .837* 1
Sig. (1-tailed) .000 .000 .000
N 100 100 100 100

**. Correlation is significant at the 0.01 level (1-tailed).




Reliability Variabel Kualitas Produk

Case Processing Summary

N %
Cases Valid 100 100.0
Excluded? 0 .0
Total 100 100.0

a. Listwise deletion based on all
variables in the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items
734 4
Item-Total Statistics
Scale Corrected Cronbach's
Scale Mean if Variance if Item-Total Alpha if Item
Iltem Deleted Iltem Deleted Correlation Deleted
x1.1 10.82 3.159 .593 .634
x1.2 10.60 3.576 .459 .710
x1.3 10.86 3.031 .582 .640
x1.4 10.89 3.392 A72 .705




Case Processing Summary

Reliability Variabel Harga

N %
Cases Valid 100 100.0
Excluded? 0 .0
Total 100 100.0

a. Listwise deletion based on all
variables in the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items
.884 3
Item-Total Statistics
Scale Corrected Cronbach's
Scale Mean if Variance if Item-Total Alpha if Item
Iltem Deleted Iltem Deleted Correlation Deleted
x2.1 7.23 3.250 731 .873
x2.2 7.33 2.870 .809 .804
x2.3 7.34 2.813 .787 .824




Case Processing Summary

Reliability Variabel Iklan

N %
Cases Valid 100 100.0
Excluded? 0 .0
Total 100 100.0

a. Listwise deletion based on all
variables in the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items
.760 3

Item-Total Statistics

Scale Corrected Cronbach's
Scale Mean if Variance if Item-Total Alpha if Item

Iltem Deleted Item Deleted Correlation Deleted
x3.1 7.91 1.436 .654 .601
x3.2 8.07 1.783 .546 727
x3.3 7.82 1.563 577 .693




Reliability Variabel Keputusan Pembelian

Case Processing Summary

N %
Cases Valid 100 100.0
Excluded? 0 .0
Total 100 100.0

a. Listwise deletion based on all
variables in the procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items
.674 3

Item-Total Statistics

Scale Corrected Cronbach's
Scale Mean if Variance if Item-Total Alpha if Item

Iltem Deleted Item Deleted Correlation Deleted
y.1 7.93 1.338 401 724
y.2 7.66 1.621 479 .598
y.3 7.59 1.335 .616 412




Regression

Variables Entered/Removed

Model

Variables
Entered

Variables
Removed

Method

1

Iklan,
Harga,
Kualit%s
Produk

Enter

a. All requested variables entered.

b. Dependent Variable: Keputusan Pembe

Model Summa#®y

Adjusted |Std. Error of
Model R R Square | R Square [the Estimate
1 7542 .569 .555 1.110

a. Predictors: (Constant), Iklan, Harga, Kualitas Prc

b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian

ANOVA
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression| 155.933 3 51.978 42.195 .0002
Residual 118.257 96 1.232
Total 274.190 99
a. Predictors: (Constant), Iklan, Harga, Kualitas Produk
b. Dependent Variable: Keputusan Pembelian
Coefficientd
Unstandardized |Standardized
Coefficients Coefficients Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig. [Tolerance| VIF
1 (Constant) 2.138 .871 2.455 .016
Kualitas Prod  .237 .055 .330 4.298 .000 .763 1.311
Harga .183 .051 2277 3.608 .000 .765 1.307
Iklan .340 .070 .365 4.817 .000 782 1.279

a.Dependent Variable: Keputusan Pembelian




Charts

Histogram

Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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Regression Studentized Residual

Scatterplot

Dependent Variable: Keputusan Pembelian
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