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ABSTRAK

Penelitian ini dilatarbelakangi adanya penurunanjysdan sepeda motor
Honda dalam pada tahun 2010 dan 2011. Penurungmatsemini menunjukkan
adanya penurunan keputusan pembelian konsumen radak sepeda motor
Honda sehingga dapat dirumuskan dalam penelitianbahwa bagaimana
konsumen mengambil keputusan pembelian sepeda rdotengah fenomena
persaingan yang semakin ketat yang berdasarkan pad&vasi konsumen,
persepsi kualitas, dan sikap konsumen. Tujuan fiamelini adalah untuk
menganalisis pengaruh persepsi kualitas inti darsepsi kualitas suplemen
terhadap keputusan pembelian sepeda motor Honda.

Sampel yang digunakan dalam penelitian sebanyakrd€jfonden. Dalam
penelitian ini cara pengambilan sampel menggunaidental samplingaitu
pengambilan sampel yang dilakukan dengan membeligasioner untuk diisi
kepada para konsumen yang melakukan keputusan pembtonda Vario di
Dealer Wali Motor Demak selama periode penelitidrata yang terkumpul
dianalisis dengan menggunak@earson Corellatioruntuk menguji validitas item
pertanyaan, Cronbach’s Alpha untuk menguji relitdsl instrumen, analisis
regresi berganda, untuk menguji besarnya pengatitvariabel bebas yang diuji
dengan uji t untuk menguji dan membuktikan pengaetara parsial masing-
masing variabel bebas.

Hasil penelitian dapat disimpulkan bahwa: (a) Juselapersepsi kualitas inti
berpengaruh positif dan signifikan terhadap kemrtupembelian. (b) persepsi
kualitas suplemen berpengaruh positif dan signifikeerhadap keputusan
pembelian. (c) variabel yang paling besar dalam pesgaruhi keputusan pembelian
adalah persepsi kualitas inti (dengan koefisie@€),yang diikuti variabel persepsi
kualitas suplemen (dengan koefisien 0,407) AdjustedR? adalah 0,446 , hal ini
berarti 44,6% variasi dari keputusan pembelian ddpelaskan oleh variasi dari
ke dua variabel independent yaitu persepsi kualitisdan persepsi kualitas
suplemen.

Kata Kunci: Keputusan pembelian, persepsi kuslitéi dan persepsi kualitas
suplemen.



ABSTRACT

This research is due to a decrease in sales of Handtorcycles in 2010
and 2011. This sales decline shows a decreasensuooer purchasing decisions
on Honda motorcycle products that can be formulatedthis study how
consumers make decisions that the purchase of oyaies in the phenomenon of
increasing competition is based on consumer matimaperceived quality, and
consumer attitudes. The purpose of this study waantlyze the influence of
perceived quality and perceived quality supplenane of Honda's motorcycle
buying decision.

Samples used in the study of 100 respondentsidlistidy using accidental
sampling means sampling is that sampling is dongiling a questionnaire to be
filled to the consumers who make purchasing dewssion the Vario Honda
Dealer Motor Demak Wali during the study period.eTtollected data were
analyzed using Pearson Corellation to test the digli of question items,
Cronbach's Alpha to test the reliability of the tnsnent, multiple regression
analysis, to test the magnitude of the effect dépendent variables were tested
by t test to test and prove the effect of partiadgh independent variable.

The results can be concluded that: (a) variablegeha positive perception
of the quality of core and significant impact onrghasing decisions. (B)
perception of the quality of supplements have dtigesand significant impact on
purchasing decisions. (C) the largest variable mfluencing the purchase
decision is the perception of the quality of theecfwith a coefficient of 0.526)
followed the variable perception of quality suppéens (with a coefficient of
0.407). (D) Adjusted R2 is 0.446, meaning 44.6%hefvariation of the purchase
decision can be explained by the variation of tive independent variables,
namely perceived quality and perceived quality mpgnt core.

Keywords: purchase decision, perception of the liguaof the core and
supplements
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1.Latar Belakang Masalah

Mengingat makin berkembangnya daerah permukimag jauh dan pusat
kota maka makin dibutuhkan sarana transportasagripang cukup efektif bagi
keluarga. Saat ini kebutuhan transportasi pribewisjroda dua khususnya sepeda
motor sudah menjadi kebutuhan masyarakat umum. tileo masyarakat
tersebut ditangkap oleh pengusaha sebagai peluafgk unengembangkan
kinerja bisnisnya dengan melakukan pengamatan kepeadilaku konsumen.
Kinerja bisnis akan tercapai dengan baik apabila pgmasaran bekerja dengan
maksimal dalam usaha memperoleh konsumen yanggiaiten

Menurut Swasta, Handoko (2000) menyatakan bahwdapet falsafah
bisnis yang menyatakan bahwa pemuasan kebutuhauem merupakan syarat
ekonomi dan sosial bagi kelangsungan hidup perasahidonsep pemasaran
bertujuan memberikan kepuasan terhadap keinginankdautuhan konsumen
atau berorientasi pada konsuméoiisumer Orientéd hal ini berbeda dengan
pandangan yang terdahulu bahwa pemasaran berokiepasia produk, penjualan
dan keuangan perusahaan.

Sehubungan dengan keberadaan konsumen dan berageka perilakunya
maka produsen harus benar-benar tanggap untuk nkelalpengamatan terhadap
apa yang menjadi keinginannya. Menurut Solomon let(2002) Consumer

behavior is the study of the proceses involved wheiduals or groups select,



purchase use or dispose of products services, jdea®xperiences to satisfy
needs and desiredadi pada dasamya pengusaha mempunvai kewajittak u
memenuhi dan memuaskan konsumen melalui produk gaagarkan. Faktor -
faktor yang dapat mempengaruhi konsumen ada dugaltal faktor internal dan
eksternal. Menurut Swasta dan Handoko (2000) Fakttsrnal yang dapat
mempengaruhi perilaku konsumen antara lain :1) vasti dan 2) persepsi.
Sedangkan menurut Schiffman dan Kanuk (2000) msitisdalahThe Driving
force with in individual that impels then lo actiadotivasi merupakan kekuatan
penggerak dalam diri seseorang yang memaksany& betiindak. Sedangkan
Handoko (2001) mengatakan bahwa motivasi adalaiu seadaan dalam pribadi
yang mendorong keinginan individu untuk melakukamnginan tertentu guna
mencapai tujuan. Dalam bidang pemasaran Sigit (2002njelaskan bahwa
motivasi pembelian adalah pertimbangan-pertimbangan pengaruh yang
mendorong orang untuk melakukan pembelian.

Dalam motivasi pembelian terbagi menjadi motivasional dan emosional.
Motivasi rasional adalah pembelian yang didasakepada kenyataan-kenyataan
yang ditunjukkan oleh produk kepada konsumen darupaé&an atribut produk
yang fungsional seita obyektif keadaannya misalkyalitas produk, harga
produk, ketersediaan barang, efisiensi kegunaaangatersebut dapat diterima.
Sedangkan motivasi emosional dalam pembelian harkalengan perasaan,
kesenangan yang dapat ditangkap oleh pancaindes@nya dengan me-miliki
suatu barang tertentu dapat meningkatkan statusal,sggeranan merek

menjadikan pembeli menunjukkan status ekonominyapda@a umumnya bersifat



subyektif dan simbolik. Pada saat seseorang akarganebil keputusan untuk
membeli suatu produk tentunya akan dipengaruhi detiua jenis motivasi
tersebut yaitu motivasi rasional dan emosional.

Disamping motivasi mendasari seseorang untuk mitakukeputusan
pembelian maka akan dipengaruhi juga oleh persggpsiarhadap apa yang
diinginkan. Konsumen akan menampakkan perilakunggelah melakukan
persepsi terhadap keputusan apa yang akan diaelihdnembeli suatu produk.
Menurut Schiffman dan Kanuk (200@erception is process by which an
individuals selects, organizers, and interpretsnsii into the a meaningfull and
coherent picture of the worl&urang lebihnya bahwa persepsi merupakan suaai
proses yang membuat seseorang untuk memilih, mgagsasikan dan
menginterprestasikan rangsangan-rangsangan yargyin@it menjadi suatu
gambaran yang berarti dan lengkap tentang duniaBgdangkan Kotler dan
Amstrong (2004) mengemukakan bahwa dalam keadamg gama, persepsi
seseorang terhadap suatu produk dapat berbeda-bald@éi disebabkan oleh
adanya proses seleksi terhadap berbagai stimulng gda. Pada hakekatnya
persepsi akan berhubungan dengan perilaku sesecdaf@n mengambil
keputusan terhadap apa yang dikehendaki. Salah csaitu untuk mengetahui
perilaku konsumen adalah dengan menganalisis p@réemsumen terhadap
produk. Dengan persepsi konsumen kita dapat memgetal-hal apa saja yang
menjadi kekuatan, kelemahan, kesempatan ataupamamcbagi produk kita.

Selain persepsi akan muncul pula sikap seseorat@ndmenilai suatu

obyek yang akan diminati dan untuk dimiliki. Sike@bagai suatu evaluasi yang



menyeluruh dan memungkinkan seseorang untuk meredpongan cara yang
menguntungkan atau tidak terhadap obyek yang didlanurut Robbins (2006)
sikap adalah pernyataan-pernyataan atau penilaiatuatif berkaitan dengan
obyek, orang atau suatu peristiwa. Sedangkan meSimamora (2002) bahwa di
dalam sikap terdapat tiga komponen yaituCbgnitive componenkepercayaan
konsumen dan pengetahuan tentang obyek. Yang dimhaksyek adalah atribut
produk, semakin positif kepercayaan terhadap soedtek suatu produk maka
keseluruhan komponen kognitif akan mendukung skegara keseluruhan. 2)
Affective componenemosional yang merefleksikan perasaan seseoegingdap
suatu obyek, apakah obyek tersebut diinginkan aligukai. 3) Behavioral
component merefleksikan kecenderungan dan perilaku aktedhadap suatu
obyek, yang mana komponen ini menunjukkan kecemdaru melakukan suatu
tindakan. Menurut Loudan dan Delabitta (2004) kongwo kognitif merupakan
kepercayaan terhadap merek, komponen afektif mkampavaluasi merek dan
komponen kognatif menyangkut maksud atau niatamkumembeli.

Proses pengambilan keputusan pembelian pada setiag pada dasamya
adalah sama, hanya saja semua proses tersebutsidaka dilaksanakan oleh
para konsumen. Berdasarkan tujuan pembelian, karsutapat diklasifikasikan
menjadi dua kelompok yaitu konsumen akhir atauviddial dan konsumen
organisasional atau konsumen industrial. Konsunkéir gerdiri atas individu dan
rumah tangga yang bertujuan untuk memenuhi kebnotidemdiri atau untuk
dikonsumsi. Sedangkan konsumen organisasionatitetds organisasi, pemakai

industri, pedagang dan lembaga non profit, tujuamigeliannya adalah untuk



keperluan bisnis atau meningkatkan kesejahteraaggotanya. Perilaku

konsumen dalam proses pengambilan keputusan urglakakan pembelian akan
diwarnai oleh ciri kepribadiannya, usia, pendapatan gaya hidupnya. Menurut
Kotler (2000) konsumen dalam melakukan keputusambpdian ada lima tahapan
yaitu: 1) pengenalan masalah, 2) pencarian infain®sevaluasi alternatif, 4)

keputusan pembelian. 5) perilaku pasca pembelian.

Saat ini banyak sekali bermunculan merek sepedarnt@ngan berbagai
model, desain, memberikan kualitas yang bagus hdaga yang cukup bersaing.
Hal ini ditunjukkan pada semakin maraknya bisniglengan perkembangan yang
spektakuler. Bagi perusahaan yang bergerak di bidatomotif, hal ini
merupakan suatu peluang untuk menguasai pangsa passaingan yang sangat
ketat juga dapat dilihat dari jumlah perusahaamgyada dalam industri sepeda
motor di Indonesia yang menurut Asosiasi Indusep&la Motor Indonesia
(AIS]) saat ini terdapat 77 perusahaan assembimagnufaktur dan importir
sepeda motor di Indonesia yang tercatat di DepanerRerindustrian dan
Perdagangan (Deperindag). Dari jumlah tersebutjaétatranya anggota AISI
yaitu Honda, Yamaha, Suzuki, Kawasaki, Kymco, daagdlo, serta 71

perusahaan lainnya di luar keanggotaan AlSI.



Tabel 1.1

Penjualan Sepeda Motor di Indonesia Tahun 2010 (daim Unit)

Merek Bebek Skutik Sport Total
Honda 1.694.706 1.551.383 169.960 3.416.049
Yamaha 1.423.417| 1.661.496 260.767 3.345.680
Suzuki 346.58( 163.65¢ 15.75¢ 526.00:.
Kawasaki 17.73: 69.27: 87.00:
TVS 17.26( 2.17¢ 19.43¢
Kanzen 1.890 1.890
Jumlah 3.501.593 3.376.538 517.930 7.396.061

Sumber : http://www.aisi.or.id, 2010

Berdasarkan tabel di atas, besarnya penjualan aepetbr pada tahun 2010
dapat diketahui bahwa Honda memiliki penjualan ydedinggi dibanding
dengan merek lainnya. Dari besarnya pengaruh ydregikbn oleh suatu merek
yang sudah dianggap sebagai aset perusahaan, nfakestR”2 Honda Motor
selaku ATPM Honda menginginkan sepeda motor Hoetiptmenjadi market
leader. Salah satu indikator bahwa merek suatuugredkses dan dikenal luas
oleh masyarakat adalah masuk di dalam jajaran &atpgringkat merek nasional.
Survei peringkat merek biasanya dilakukan oleh Egablembaga survei yang
berkompeten seperti yang dilakukan oleh majalah RKETING” dan “SWA”.
Perusahaan ternyata masih menjadikan survei metsgai salah satu indikator
bahwa merek mereka sukses di pasaran.

Sepeda motor Honda berhasil merebut posisi puficgk Brand Award
tahun 2008 dan 2009 hasil survei majalah “MARKETINg&Ng bekerja sama
denganFrontier Consulting Group Dengan syarat Top Brand Index minimum
sebesar 10% menjadikan merek Honda kategori otbreepieda motor berhasil

meraihTop Brandseperti yang tertera pada tabel 1.2 berikut ini:



Tabel 1.2
Top Brand I ndex Kategori Otomotif (Sepeda Motor) Tahun 2008-2009

Merek Tipe dan Jenis Top Brand Index (TBI)
2008 2009
Honda Matik Vario 21,1 21,5
Bebek Supri 43,C 36,2
Spor Mega Prt 21,1 16,C
Tiger 16,5 15,7
Yamehe Matik Mio 65,7 64,:
Bebek Jupiter 11,5 13,8
Vega - 13,0
Sport RX-King 15,0 12,0

Sumber: http://www.topbrand-award.or.id

Berdasarkan tabel 1.2 dua model sepeda motor Hbedaasil merebut
posisi puncakTop Brand Awardtahun 2008 dan 2009. Dari tiga kategori
kendaraan roda dua, Honda Supra bertengger dii pasisakTop Brand Award
segmen motor bebek. Model lain yang berhasil mea¢inposisi puncak adalah
Honda Tiger yang berhasil memuncaki segmen motort spenyisihkan model
sport yang menjadi andalan salah satu produsenrrdofbanah Air. Selain dua
penghargaan di posisi puncak, AHM juga menerimagpargaanTop Branddi
kategori lain yaitu matik melalui Honda Vario. Namsecara keseluruhdrop
Brand Indexdari sepeda motor Honda terutama tipe motor bebaknibtor sport
mengalami penurunan. Hal ini perlu diwaspadai kar€op Brand Indexdari
kompetitor utama mereka yaitu Yamaha justru memgateningkatan.

Honda sampai saat ini memang masih menjadi rajpadar sepeda motor.
Kendati posisinya masih teratas dan volume pemjuédaus meningkat, dari sisi
persaingan Honda terus tertekan dengan pesaingrBahkan, rentang
penguasaanpasar Honda dengan pesaingnya, terutamah®, semakin mengecil.

Untuk menghadapi persaingan tersebut produk Hoelddusmenciptakan penemuan-



penemuan baru yang disesuaikan dengan perkembgmgan dan keinginan dari
masyarakat agar produknya tetap laku dipasaran.

Pada penelitian ini akan mengkaji mengenai penglkeplitusan pembelian
sepeda motor Honda Vario di Dealer Wali Dema&nda Vario adalah salah satu
produk yang paling diminati konsumen karena keuleggwa. Salah satu kelebihan
dari Honda Vario adalah karena modelnya bagus,hlehi bensinnya, bagasi
lumayan besar,nyaman di kendarai, selain itu kdb tanjakan ada penahan dekat
remnya. Honda Vario dikenal orang sebagai mototilsk@ang paling irit. Sehingga
memberikan dampak pada peningkatan penjualan Hdada di dealer Wali Motor

Demak pada tahun 2007 hingga 2010 sebagai berikut:

Tabel 1.3
Volume Penjualan Honda Vario di Dealer Wali Motor Demak Tahun 2007-2010
Tahun Penjualan
2007 652
2008 726
2009 836
2010 798
2011 772

Sumber: Wali Motor Demak, 2011

Dealer Wali Motor Demak sebagai penjualan motor ddoWario mengalami
penjualan yang meningkat mulaahun 2007 hingga tahun 200%onsumen
termotivasi untuk membeli Honda Vario, karena babakar irit dan teknologi yang
canggih sehingga mampu meningkatkan minat konsuomtnk membeli Honda
Vario. Penjualan Honda Vario yang semakin meningkat tahun ke tahun ini
dikarenakan mereknya yang sudah dipercaya sehiagga memberikan persepsi
yang baik mengenai kualitas produknya. Hal ini dapikhat dari berbagai macam

inovasi-inovasi baru yang mampu membuat Honda Metap menjadi yang pertama



dibandingkan dengan motor matic yang lain. Meskiparsaingan motor matic kini
semakin ketat tetapi Honda Vario masih bisa merapartkan ratingnya.

Akan tetapi pada tahun 2010 dan 2011 penjudt@rda Vario di dealer Wali
Motor Demak mengalami penurunan, karena adanya persaingan kaetay
dilakukan oleh pihak competitor dimana perusahaan berlomba-lomba
memperluas pangsa pasarnya, mencoba menarik patanggngan cara
mempengaruhi sikap konsumen agar bersedia memimlulp-produk mereka.
Ketika suatu perusahaan mengalami penurunan papgsar, akan terjadi
penurunan laba yang didapat akibat berkurangnyssutoan yang memakai
produk mereka. Disadari atau tidak, perusahaan yaagpu menguasai pasar
adalah perusahaan yang akan mendapatkan keunti@hbgabanyak.

Tabel 1.4

Jumlah Pengunjung dan Jumlah Pembeli Honda Vario
di Dealer Wali Motor Demak

Tahun 2008 | Tahun 2009 Tahun 2010 | Tahun 2011
Jumlah Pengunjung 851 941 896 876
Jumlah Pembeli 726 836 798 774

Sumber Wali Motor Demak, 2011

Pada tabel 1.4 menunjukkan bahwa terjadi keputpsambelian. Dimana
pada tahun 2008 jumlah pengunjung sebanyak 85ladejugnlah pembeli 726,
pada tahun 2009 jumlah pengunjung sebanyak 94ladejugnlah pembeli 836,
dan pada tahun 2010 jumlah pengunjung sebanyakd88an jumlah pembeli
798, begitupula pada tahun 2011 jumlah pengunjurgnumun menjadi 876
dengan jumlah pembeli 774. Akan tetapi dari jumiaetsebut tidak semuanya
pengunjung untuk melakukan pembelian. Hal ini dikakan jumlah pengunjung

yang tidak membeli disebabkan oleh berbagai fakémerti pengunjung datang



hanya untuk melihat dan membandingkan harga daiedeang lain, apabila
pengunjung tertarik maka pengunjung pasti akan ndatkembali untuk
membelinya dan pengunjung memiliki keinginan untakmbeli namun tidak
memiliki kemampuan untuk membeli secara langsung.

Kualitas produk Honda Vario yang terdiri dari ks produk inti dan
kualitas produk suplemen sangat mempengaruhi komsudalam melakukan
pengambilan keputusan pembelian. Disamping itu kizhan untuk mendapatkan
sangat mudah karena adanya program pembelian sdcadit sehingga
masyarakat tertarik untuk membeli. Berdasarkanr latdakang di atas, maka
dapat peneliti tertarik melakukan penelitian dengadul “Analisis Pengaruh
Persepsi Kualitas Inti Dan Persepsi Kualitas Supleen Terhadap Keputusan

Pembelian Honda Vario Di Dealer Wali Motor Demak”.

1.2.Perumusan Masalah:

Pokok permasalahan dalam penelitian ini addbsaler Wali Motor Demak
sebagai penjualan motor Honda Vario, dimpada tahun 2010 dan 2011 penjualan
Honda Vario di dealer Wali Motor Demakengalami penurunan, karena adanya
persaingan ketat yang dilakukan oleh pihakmpetitor dimana perusahaan
berlomba-lomba memperluas pangsa pasarnya, mencwrarik pelanggan
dengan cara mempengaruhi sikap konsumen agar [ersezmbeli produk-
produk mereka. Berdasarkan rumusan masalah didtas anenimbulkan

pertanyaan-pertanyaan penelitian sebagai berikut:



Apakah terdapat pengaruh persepsi kualitas iftatiap keputusan pembelian
Honda Vario di Dealer Wali Motor Demak?
Apakah terdapat pengaruh persepsi kualitas supleted@adap keputusan

pembelian Honda Vario di Dealer Wali Motor Demak?

1.3.Tujuan dan Kegunaan Penelitian

1.3.1Tujuan Penelitian

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengansilisbih spesifik mengenai

pengaruh antar variabel, yaitu :

1.

Menganalisis pengaruh persepsi kualitas inti teapakleputusan pembelian
Honda Vario di Dealer Wali Motor Demak.
Menganalisis pengaruh persepsi kualitas suplemehadap keputusan

pembelian Honda Vario di Dealer Wali Motor Demak.

1.3.2Kegunaan Penelitian

Dengan dilakukannya penelitian ini diharapkan dajp&rguna atau

bermanfaat bagi berbagai pihak, yaitu sebagai bierik

1.

Sebagai tambahan referensi untuk mengembangkan pengetahuan yang
berkaitan dengan bidang pemasaran khususnya ydadt dengan keputusan
pembelian, baik untuk para mahasiswa yang membatubh&han acuan untuk

penelitian yang sejenis maupun bagi kalangan umum.



2. Mampu memberikan implikasi bagi para pengelola drupahaan yang

nantinya akan dijadikan sebagai objek penelitiaruskisnya bagi para

marketerdalam melakukan monitoring di lapangan.

3. Sebagai informasi dalam usaha untuk meningkatkmaea penjualan melalui

perilaku konsumen.

1.4.Sistematika Penulisan

Untuk memberikan gambaran penulisan dalam perrelitia berikut ini

merupakan sistematika penulisan yang berisi infsrraenum yang akan dibahas

di setiap babnya.

BAB |

BAB Il

BAB Il

PENDAHULUAN

Bab ini merupakan pengantar menuju penelitian y@ergsi gambaran
singkat mengenai isi skripsi yang menyangkut latlakang, rumusan
masalah, tujuan dan kegunaan penelitian, dan sasiteapenulisan.
TELAAH PUSTAKA

Merupakan telaah pustaka yang memuat konsep tebaigai penguat
dalam skripsi ini. Dalam bab ini juga akan dibahengenai penelitian
terdahulu, kerangka pemikiran, dan hipotesis yaggrakan.

METODE PENELITIAN

Merupakan metode penelitian yang terdiri dari \alagpenelitian dan
definisi operasionalnya, populasi dan sampel, jelais sumber data,

metode pengumpulan data, serta metode analisis data



BAB IV HASIL DAN ANALISIS

BAB V

Merupakan hasil pembahasan berisi inti dari peanlisskripsi,
gambaran umum obyek penelitian serta analisis dateinterpretasi
hasilnya.

PENUTUP

Merupakan bab penutup, yang berisikan tentang kmgan, implikasi
manajerial, saran, keterbatasan penelitian, danmdagepenelitian
mendatang yang diberikan peneliti setelah melakulamalisis

pembahasan.



BAB Il

TELAAH PUSTAKA

2.1. Landasan Teori
2.1.1Keputusan Pembelian

Para pemasar harus melihat lebih jauh bermacamrmdeftor yang
mempengaruhi para pembeli dan mengembangkan peraahamangenai cara
konsumen melakukan keputusan pembelian. Secaraukhysemasar harus
mengidentifikasi orang yang membuat keputusan péampejenis keputusan

pembelian, dan langkah-langkah dalam proses peambgiotler, 2000).

Kita dapat membedakan lima peran yang dimainkamgom@alam suatu
keputusan pembelian (Kotler, 2000) :

a. Pencetus : Orang yang pertama kali mengusulkansgagantuk membeli
suatu produk atau jasa tertentu.

b. Pemberi pengaruh : Orang yang pandangan atau gararanmempengaruhi
keputusan pembelian.

c. Pengambil keputusan : Orang yang mengambil kepuotasangenai setiap
komponen keputusan pembelian - apakah membelk tidanbeli, bagaimana
cara membeli, dan dimana akan membeli.

d. Pembeli : Orang yang melakukan pembelian yang sgsimya.

e. Pemakai : Seseorang yang mengkonsumsi atau merggumsoduk/ jasa

tertentu.



Di sini tugas pemasar adalah mengidentifikasi paseembelian lain,
kriteria pembelian mereka, dan pengaruh merekadeay pembeli. Perusahaan
yang cerdik akan melibatkan diri mereka dalam beyapuntuk memahami
keseluruhan pengalaman belajar konsumen tentangdulgro bahkan
membuangnya. Perusahaan akan menanyakan pada len&ampan konsumen
pertama kali mengenal kategori produk dan merelekagrseberapa keterlibatan
mereka dengan produknya, bagaimana mereka membibainpmerek mereka,
dan seberapa puas mereka setelah pembelian.

Para pemasar/perusahaan juga dapat mempelajgritiiep khusus dalam
proses pembelian untuk suatu produk mereka. Pertgramusahaan dapat
memikirkan cara mereka sendiri bertindak (metodérospeksi). Kedua,
perusahaan dapat mewawancarai sedikit pembelirsaateminta pembeli untuk
mengingat kembali kejadian-kejadian yang mendorgregnbelian (metode
retrospeksi). Ketiga, perusahaan dapat mencariuko@s yang merencanakan
untuk membeli produknya dan meminta mereka untukmikigkan proses
pembelian yang akan mereka jalani (metode prodpeKeempat, para pemasar
dapat meminta konsumen untuk menguraikan cara yde® untuk membeli
suatu produk (metode preskriptif). Masing-masingtade memberikan suatu
gambaran tentang tahap-tahap dalam proses pemfietider, 2000).

Assauri (2007) menyatakan bahwa setelah diketahutif,nperilaku, dan
kebiasaan pembelian, setiap tenaga dan pimpinaagaean harus pula mengerti
tentang proses dan keputusan pembelian. Dalam gprpembelian, kegiatan

pembeli baik yang bersifat mental maupun fisik, atagibagi dalam beberapa



tahap. Mengenai tahapan ini, dapat diketahui baddealima tahap yang terdapat

dalam proses pembelian, seperti dapat dilihat gad#ar berikut :

Gambar 2.1
Tahapan dalam Proses Pembelian
Perasaan /
Timbulnya Pencarian| | Evaluasi || Keputusan Perilaku
Kebutuhan || Informasi || Perilaku || untuk | 7| Setelah
Membel Pembelian
Dilakukar

Sumber : Assauri, 2007.

Menurut Sutisna (2001), pengambilan keputusan koesu untuk
melakukan pembelian suatu produk diawali oleh adarkgsadaran atas
pemenuhan kebutuhan dan keinginan. Selanjutnya gidgah disadari adanya
kebutuhan dan keinginan, maka konsumen akan mendarmasi mengenai
keberadaan produk yang diinginkannya. Proses pancamformasi ini akan
dilakukan dengan mengumpulkan semua informasi yaerpubungan dengan
produk yang diinginkan. Dari berbagai informasilahi konsumen akan
melakukan seleksi atas alternatif-alternatif yaagsedia. Proses seleksi inilah
yang disebut sebagai tahap evaluasi informasi. 8&®nmgenggunakan berbagai
kriteria yang ada dalam benak konsumen, salahmsatek produk dipilih untuk
dibeli.

Dengan dibelinya merek produk tertentu, prosesuaglbelum berakhir
karena konsumen akan melakukan evaluasi pasca pemi{post purchase
evaluatior). Proses evaluasi ini akan menentukan apakah kwrsunerasa puas
atau tidak atas keputusan pembeliannya. Seand&ogyaumen merasa puas,

maka kemungkinan untuk melakukan pembelian kembatia masa depan akan



terjadi, sementara itu jika konsumen tidak puas kébutuhan pembeliannya, dia
akan mencari kembali berbagai informasi produk ydibgtuhkannya. Proses itu
akan terus berulang sampai konsumen merasa teguaatas keputusan
pembelian produknya (Sutisna 2001).

Setiadi (2003) melihat inti dari pengambilan kematu konsumen
(consumer decision makipg adalah proses pengintegrasian yang
mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasiatlua lebih perilaku
alternatif, dan memilih salah satu di antaranyasiH#ari proses pengintegrasian
ini adalah suatu piliharcloice, yang disajikan secara kognitif sebagai keinginan

berperilaku.

2.1.2 Persepsi Kualitas Inti

Persepsi terhadap kualitas dapat didefinisikan gabpersepsi pelanggan
terhadap keseluruhan kualitas atau keunggularsdatu produk atau jasa layanan
yang berkaitan dengan apa yang diharapkan olemggda (Zeithaml dalam
Muafi dan Effendi, 2001). Sedangkan menurut Dudaat al. (2004) pembahasan
perceived quality pelanggan terhadap produk dam ataibut yang dimiliki
produk (kepentingan tiap pelanggan berbeda). Lédifjut Cleland dan Bruno
dalam Simamora (2002) mengemukakan tiga prinsipamgnpersepsi terhadap
kualitas yaitu:
1. Kualitas yang dipersepsikan oleh konsumen terhadafu produk mencakup

tiga aspek utama yaitu produk, harga, dan nonproduk

2. Kualitas ada kalau bisa di persepsikan oleh konsume



3. Perceived qualitgiukur secara relatif terhadap pesaing.

Persepsi kualitas meliputi segala sesuatu yancalterkdengan bagaimana
suatu merek dipersepsikan sehingga dengan diketahyersepsi pelanggan
terhadap kualitas dari merek yang dimiliki makausahaan dapat menentukan
langkah-langkah apa yang dapat diambil guna mermpéngersepsi pelanggan
terhadap merek yang dimiliki oleh perusahaan temtselPersepsi kualitas
dipengaruhi oleh dua dimensi, yaitu dalam bentuéllitas produk dan kualitas
jasa (Lindawati, 2005). Persepsi terhadap kualsg positif dapat dibangun
melalui upaya identifikasi dimensi kualitas yangardigap penting oleh
pelanggan, dan membangun persepsi terhadap kupltds dimensi penting
merek tersebut (Aaker dalam Astuti dan Cahyadi, 7200ika suatu produk
mempunyai persepsi kualitas yang jelek maka akapebgaruh terhadap merek
dari produk tersebut juga akan menjadi jelek. larati bahwa semakin tinggi
yang dirasakan oleh konsumen, maka akan semakguitipula kesediaan
konsumen tersebut untuk akhirnya membeli (Chapnaan/dahlers, 1999).

Garvin (1998) dalam Lindawati (2005) mengungkaphda tujuh dimensi
kualitas produk, yaitu: (1)Performance yang meliputi karakteristik operasi dari
suatu produk; (2)Features merupakan tambahan untuk menjadi pembeda yang
penting untuk dua produk yang tampak sama; @ynformance with the
specifications or the absence of defenoterupakan pandangan mengenai kualitas
proses manufaktur yang berorientasi tradisiongl;Réliability, yaitu konsistensi
kinerja dari pembelian satu ke pembelian lainnya geesentase waktu yang

dimiliki produk untuk berfungsi sebagaimana mesiny(5). Durability,



mencerminkan umur ekonomis suatu produk; g8rviceability mencerminkan
kemampuan suatu produk dalam memberikan layanany(@aFit and Finish
yaitu mengarah pada penampilan mutu.

Zeithaml, et al. (1990) dalam Lindawati (2005) mamgkapkan ada
sepuluh dimensi kualitas jasa diantaranya: Tangibles yang meliputi tampilan
fasilitas fisik, peralatan, personal, dan alat-atanunikasi; (2) Reliability, yaitu
kemampuan untuk mengerjakan jasa yang dijanjikearaemandiri dan akurat;
(3). Competenceyang meliputi ketrampula dan pengetahuan yangtualitkan
untuk melaksanakan pelayandesponsivenesgang berupa kemampuan untuk
menolong pelanggan dan memberikan pelayanan yasggise(5). Courtesy
antara lain berupa kesopanan, kesadaran, danbsifsdhabat dari personal; (6).
Credibility, yang mencakup kata-kata yang dapat dipercayadiasat yang dapat
dipercaya, dan sifat bersahabat dari personal; §@gurity yaitu bebas dari
bahaya, risiko dan keraguan; (&cces yaitu dekat dan mudah untuk saling
berhubungan; (9)Communication yaitu memberi informasi pada pelanggan
dengan bahasa yang dapat dimengerti dan mendengadianggan; (10).
Understanding The Customeyang berusaha untuk mengetahui pelanggan dan
kebutuhan pelanggan.

Untuk kelas produk tertentu, dimensi penting dagilihat langsung oleh
pelanggan melalui penilaian kualitas secara kesletur misalnya banyaknya busa
yang dihasilkan sabun mandi menandakan kemampuanbersihkan anggota

badan yang efektif. Disamping itu juga persepsilitag mempunyai atribut



penting yang dapat diaplikasikan dalam berbagai (Bairianto, et al., 2004),
seperti:
a. Kualitas aktual atau objektif
Perluasan ke suatu bagian dari produk atau jasg iyeemberikan pelayanan
yang lebih baik.
b. Kualitas isi produk
Karakteristik dan kuantitas unsur, bagian atauyaelan yang disertakan.
c. Kualitas proses manufaktur
Kesesuaian dengan spesifikasi, hasil akhir yangetaacat.

Sedemikian pentingnya peran persepsi terhadapt&siddagi suatu merek
sehingga upaya membanguyrerceived qualityyang kuat perlu memperoleh
perhatian serius agar perusahaan dapat merebunhelaaklukkan pasar di setiap
kategori. Membangun persepsi terhadap kualitasshdirkuti dengan peningkatan
kualitas yang nyata dari produknya karena akarsisianeyakinkan pelanggan
bahwa kualitas merek produknya adalah tinggi bilsenieenyataan menunjukkan
kebalikannya.

Berikut ini adalah berbagai hal yang perlu dipekaat dalam membangun
persepsi terhadap kualitas (Aaker dalam Duriarttal. £2004):

a. Komitmen terhadap kualitas

b. Budaya kualitas

c. Informasi masukan dari pelanggan
d. Sasaran/standar yang jelas

e. Kembangkan karyawan yang berinisiatif



Menurut Buzzel dan Gale dalam Muafi dan EffendiO0menyebutkan
dalam jangka panjang faktor tunggal yang palingtipgndalam mempengaruhi
kinerja suatu bisnis adalah persepsi terhadaptisatiari produk atau jasa relatif
terhadap kinerja para pesaing. Dipertegas olehbdacodan Aaker dalam Muafi
dan Effendi (2001) bahwa persepsi terhadap kualdapat menciptakan
profitabilitas, dapat mempengaruhi pangsa pasarmpeagaruhi harga,
mempunyai dampak langsung terhadap profitabilitabagai kelanjutan dan
dampaknya terhadap pangsa pasar dan harga, dakartempengaruhi biaya.

Sebuah perusahaan hendaknya ikut memperhatikanntzga konsumen
mempersepsikan atas produk-produk yang dikeluarkkarena dengan
diketahuinya persepsi tersebut maka badan usahat degnentukan langkah-
langkah yang dapat diambil untuk memperkuat perggganggannya terhadap
merek yang dimiliki badan usaha tersebut (Aakeamalindawati, 2005). Lebih
lanjut lagi menurut Aaker dalam Muafi dan EffendDQ1) menyebutkan secara
umum persepsi kualitas dapat menghasilkan nilai-seg¢bagai berikut:

a. Alasan unuk membeli

b. Differensiasi atau posisi

c. Harga premium

d. Penyaluran minat pelanggan
e. Perluasan merek

Konsumen akan menampakkan perilakunya setelah woielak persepsi
terhadap keputusan apa yang akan diambil dalam eiesuatu produk. Menurut

Schiffman dan Kanuk (2000)Perception is process by which an individuals



selects, organizers, and interprets stimuli inte #a meaningfull and coherent

picture of the worltl Kurang lebihnya bahwa persepsi merupakan sueiseg

yang membuat seseorang untuk memilih, mengorgakésas dan
menginterpretasikan rangsangan-rangsangan yangindite menjadi suatu
gambaran yang berarti dan lengkap tentang dunianya.

Sedangkan Kotler dan Amstrong (2004) mengemukakaimvé dalam
keadaan yang sama, persepsi seseorang terhadappsadtik dapat berbeda-
beda, hal ini disebabkan oleh adanya proses seietsidap berbagai stimulus
yang ada. Pada hakekatnya persepsi akan berhubdaggan perilaku seseorang
dalam mengambil keputusan terhadap apa yang didekenSalah satu cara
untuk mengetahui perilaku konsumen adalah dengangamalisis persepsi
konsumen terhadap produk. Dengan persepsi konskiterdapat mengetahui
hal-hal apa saja yang menjadi kekuatan, kelemaesempatan ataupun ancaman
bagi produk kita.

Di dalam mempelajari persepsi ada dua hal yangneentaitu:

1. The absolute thresholghitu suatu tingkatan terendah dimana seseorgpaf da
merasaka adanya sensasi atau nilai minimum dax saagsangan agar dapat
diterima secara sadar.

2. The defferent threshold atau just noticeable déiferyaitu perbedaan
minimum yang dapat dideteksi diantara dua rangsagygag muncul secara
bersamaan.

Dalam persepsi banyak menggunakan panca inderak ungnangkap

rangsanganstimulug dari objek-objek yang ada di sekitar lingkung&uatu



stimulus, sebagai masukan untuk panca inderasatasory receptiarFungsi dari

sensory receptoradalah untuk melihat, mendengarkan, mencium aroma,

merasakan, dan menyentuh. Selama ini teori persepsusia didominasi oleh

dua asumsi yang diajukan yakni:

a. Proses pembentukan kesan dianggap bersifat mekdans cenderung
mencerminkan sifat manusia yang memberi stimulus.

b. Proses tersebut di bawah dominasi perasaan atduasvaan bukan oleh
pikiran atau kognisi.

Dalam hubungan antar persepsi dan perilaku dapidttddari pendapat
Siagian (2006) bahwa persepsi dapat diungkapkarmagsebproses melalui
mengenai lingkungannya. Interpretasi seseorang emamdingkungan tersebut
akan sangat berpengaruh pada perilaku yang padmgkmenentukan faktor
faktor yang dipandang sebagai motivasional (dorongauk melakukan sesuatu).
Singkatnya, motif menggiatkan perilaku orang damsgyesi menentukan arah
perilakunya. Karena itu kita harus mengetahui wsisur yang mempengaruhi
atau membeli bentuk persepsi seseorang. Dengankidemimaka dapat
disimpulkan bahwa pengetahuan tentang persepsiuk@Ts adalah salah satu
faktor yang sangat penting bagi manajemen dalanuaselperusahaan untuk
menyusun dan menetapkan strategi pemasaranya.

Persepsi tidak hanya tergantung pada sifat-sifegsangan fisik, tapi juga
pada pengalaman dan sikap sekarang dari individng&taman dapat diperoleh
dari semua perbuatannya di masa lampau atau daladliipelajari, sebab dengan

belajar seseorang akan dapat memperoleh pengalddaasi. dari pengalaman



yang berbeda-beda, akan membentuk suatu pandargenberbeda sehingga
menciptakan proses pengamatan dalam perilaku pamheing berbeda pula.

Makin sedikit pengalaman dalam perilaku pembelmaakin terbatas pula
luasan interpretasinya.Assael dalam Sutisna (20@8)yebutkan bahwa persepsi
terhadap suatu produk melalui proses itu sendikiate dengan komponennya
(kemasan, bagian produk, dan bentuk) serta komsinyjkeang ditunjukkan untuk
mempengaruhi perilaku konsumen yang mencerminkaaurmelalui latar kata-
kata, gambar, dan simbolisasi atau melalui stimaiti yang diasosiasikan dengan
produk (harga, tempat, dan penjualan).

Persepsi terhadap kualitas keseluruhan dari suaduk atau jasa dapat
menentukan nilai dari produk atau jasa tersebutb@mpengaruh secara langsung
kepada keputusan pembelian konsumen dan loyalie®ka terhadap merek
(Durianto, et al., 2004). Persepsi kualitas intinggabaik akan mendorong
keputusan pembelian dan menciptakan loyalitas deyhaproduk tersebut.
Selanjutnya mengingat persepsi konsumen dapat dikam maka jika persepsi
kualitasnya negatif, produk tidak akan disukai ddak akan bertahan lama di
pasar. Sebaliknya, jika persepsi kualitas pelanggasitif maka produk akan
disukai. Banyak konteks menyebutkan persepsi lkasabebuah merek menjadi
alasan penting pembelian serta merek yang mana akp@rtimbangkan
pelanggan, yang pada gilirannya akan mempengarwianggan dalam
memutuskan merek yang akan dibeli (Durianto, ¢t28104). Selain itu persepsi

kualitas inti yang terkait erat dengan keputusanlpian maka persepsi kualitas



inti dapat mengefektifkan semua elemen program pama khususnya program
promosi (Durianto, et al., 2004).

Persepsi merupakan realitas yang dinyatakan olehsukoen dalam
membuat keputusan, hal ini disebutkan Cleland damd dalam Simamora
(2002) bahwa kualitas ada bila telah masuk ke dalarsepsi konsumenqfality
only as is perceived by customeryang berarti bila konsumen telah
mempersepsikan kualitas sebuah produk sebagaildiemimndah, maka kualitas
produk itu rendah dan sebaliknya apapun kualitasiWaka disini persepsi
menjadi lebih penting dari pada realitas karenssuoren membuat keputusannya
berdasarkan persepsi bukan realitas.

Menurut Schiffman dan Kanuk dalam Lindawati (20@6hsumen percaya
bahwa berdasarkan evaluasi mereka terhadap kugttaduk akan dapat
membantu mereka untuk mempertimbangkan produk nyang akan mereka
beli. Menurut Lindawati (2005) sendiri menyatakaebérapa peneliti telah
mencoba untuk mengintegrasikan konsep kualitasuredbagai dasar pembelian
produk oleh konsumen dan sebuah studi menunjuklednw#é® dengan adanya
produk quality akan menyebabkan tingkan pembel@amgysemakin tingi pula.
Lebih lanjut dalam penelitiannya, Vranesevic (2003¢masukkan salah satu
variabelnya yaitu persepsi terhadap kualitas dapmoses pembelian diantara
alternatif yang ada dimana konsumen akan pertarianiempersepsikan merek
sebagai tanda kualitasnya (penampilan fisik dam@e@san, harga, dan reputasi
dalam jaringan penjualan). Hasil akhir penelitismmyenunjukkan hal yang sama

bahwa persepsi atas kualitas menjadi faktor domuoam pemilihan merek,



implikasinya ditunjukkan dalam fakta dimana terjgobabilitas peningkatan
melalui tingkat pembelian serta kekuatan di dal@nsgingan.

Berdasarkan uraian yang telah dipaparkan maka digatpulkan suatu
hipotesis sebagai berikut:
Hi: : Persepsi kualitas inti berpengaruh positif terhaap keputusan

pembelian.

2.1.3Persepsi Kualitas Suplemen

Kualitas produk suplemen merupakan salah satu rfaldng menjadi daya
saing tersendiri bagi perusahaan. Kadang kualitemdult suplemen yang
membuat konsumen melakukaebuying terhadap produk tersebut. Kualitas
produk suplemen harus diwujudkan dengan menawaasanpelayanan tambahan
untuk memuaskan konsumen, misalnya menanggapi dehgik claim dari
konsumen dan melayani konsumen apabila mempunysalataatau pertanyaan.

Marketer yang baik akan selalu memperhatikan ekspektasiagha)
pelanggan. Sebenarnya dalam dunia pemasaran atatéin yang lebih tinggi
dari sekadamexpected producyakni kualitas produk suplemen. Setiap produk
yang telah memasuki tahap kualitas produk suplece@derung sudah melebihi
apa yang diharapkan. Pada fase ini setiap prodb&rdikan sudah ditambahkan
"bumbu-bumbu” atau "toping-toping" yang diluar h@aa pelanggan. Setiap
orang yang datang ke hotel mengharapkan di sediafakada televisi, shower air
panas dan bathtube. Namun ada tambahan-tambahayalag tidak diharapkan

namun menyenangkan buat konsumen. Misalnya sagedia video game di



kamar atau layanan mini bar di kamar Anda terngasis. Tentu saja, kualitas

produk suplemen lama kelamaan akan mermgapected productOleh karena itu,

tantangan marketer adalah bagaimana menciptakalitakugroduk suplemen

yang lebih baik dengan terus menggaliue-valueyang menarik buat konsumen.
Berdasarkan uraian yang telah dipaparkan maka dig@atpulkan suatu

hipotesis sebagai berikut:

H, : Persepsi kualitas suplemen berpengaruh positifethadap keputusan

pembelian

2.2. Penelitian Terdahulu
Penelitian ini mengacu pada beberapa peneliti yiapat dilihat pada tabel

sebagai berikut:

Tabel 2.1
Penelitian Terdahulu
Peneliti Judul Variabel Indikator Hasil
(Thn)
Dewi Urip | Pengaruh Independen:| Motivasi (X;) Berdasarkan
Wahyuni Motivasi, Persepsi motivasi, a. kualitasnya terjamin | analisis dataj
(2008) Dan Sikap| persepsi danb. harga purna jualnyamaka terjawal
Konsumen sikap tinggi  dibandingkan bahwa
Terhadap konsumen. merek lain hipotesis yang
Keputusan Dependen: | ¢. nyaman pemakaiannyamengatakan
Pembelian SepedaKeputusan | d. terjangkau motivasi,
Motor Merek| pembelian | e. Bervariasi dan tidak persepsi, dan
Honda Di ketinggalan jaman | sikap
Kawasan Surabaya Persepsi (%) konsumen
Barat a. Suara mesin halus | berpengaruh
b. Meningkatkan  rasaterhadap
percaya diri keputusan
c. Daya tahan mesin pembelian
d. Bahan bakar irit pada  seped
e. Mesinnya stabil motor  merek
Slkap ()@) Honda di
a. Model lampu sesueik"’“’v""s":m
dengan trend Surabaya




b. Model kanlpot lebih Barat terbukti
ramping kebenarannya
c. Kombinasi warna yang
serasi
d. Striping stikernya
sesuai dengan desdin
masa kini
e. Felg yang bervariasi
Keputusan Pembelian (Y
a. Tidak ada pilihan
merek lain
b. Semua keluarga
membeli dan
memilikinya
c. Informasi tentang
kualitas sudal
memasyarakat
d. Sparepart mudah
didapatkan
e. Pemberian bonus yang

menarik

Reagy Garry
(2011)

Analisis Pengarul

Motivasi
Konsumen,
Persepsi
Konsumen, dar
Sikap Konsumer
Terhadap
Keputusan
Pembelian (Stud
pada Distro
Districtsides di
Semarang)

n Independen:

motivasi,

persepsi daf

sikap

1 konsumen.
Dependen:
Keputusan
pembelian

|

C

Motivasi Konsumen:
a.
nb.
C.
Persepsi Konsumen
a.

Sikap Konsumen
a.
b.

C.

Keputusan Pembelian
a.

b.

Harga produk
Ketersediaan barang
Kualitas produk

Karakteristik
tambahan untuk
menjadi pembeda
Produk berbeda-beda
atau beragam
Perhatian selektif

Merek produk
Pengetahuan tentang
merek

Perasaan seseorang
terhadap suatu produ
Keinginan untuk
membeli produk
Informasi tentang
kualitas
Ketertarikan untuk
membeli ulang

Berdasarkan
analisis data,
maka terjawah
bahwa
hipotesis yang
mengatakan
motivasi,
persepsi,
sikap
konsumen
berpengaruh
terhadap
keputusan
pembelian
produk
distro
kDistrictsides
terbukti
kebenarannya

dan

di




2.3. Kerangka Pemikiran

Berdasarkan tinjauan landasan teori dan penelieagahulu, maka dapat

disusun suatu kerangka pemikiran dalam penelitanséperti yang disajikan

dalam gambar berikut ini:

Gambar 2.2
Kerangka Pemikiran Teoritis

Persepsi Kualita
Inti (X31)

Keputusan
Pembelian (Y)

Persepsi Kualita
Suplemen (%)

Sumber : dikembangkan untuk penelitian ini, 2011

Gambar 2.2. Model tersebut terdiri dari tiga vaelabndependen

diantaranya motivasi konsumen, persepsi kualitas,sikkap konsumen serta satu

variabel dependen yaitu keputusan pembelian.



BAB llI

METODE PENELITIAN

3.1. Variabel Penelitian dan Definisi Operasional
3.1.1Variabel Penelitian

Menurut Sugiyono (dalam Umar, 2003), variabel diada penelitian
merupakan suatu atribut dari sekelompok obyek \ditaditi, yang mempunyai
variasi antara satu dan lainnya dalam kelompolebers Terdapat dua variabel di
dalam penelitian ini, yaitu :
1. Variabel bebasifdependent

Variabel bebas yaitu variabel yang menjadi sebabadieya atau
terpengaruhnya variabel terikat. Metode dependéahiryang menguji untuk
mengetahui ada tidaknya hubungan antara dua se&bghr(Ghozali, 2006).
Dalam penelitian ini yang menjadi variabel bebaalatu :
a. Persepsi Kualitas Inti
b. Persepsi Kualitas Suplemen
2. Variabel terikat dependent

Variabel terikat adalah variabel yang nilainya digaruhi oleh variabel
bebas. Tujuan dari metode dependen ini adalah umérientukan apakah variabel
bebas mempengaruhi variabel terikat secara indwidian atau bersamaan
(Ghozali, 2006). Dalam penelitian ini yang menjadiriabel terikat adalah

keputusan pembelian.



3.1.2 Definisi Operasional

Definisi operasional merupakan jabaran dari suatwmialeel penelitian

kadalam indikator — indikator atau gejala — gejgkng terperinci dengan

demikian variabel tersebut dapat diketahui. Didaldefinisi ini harus dapat

dioperasikan dengan jalan mencari indikator — iattik dari masing — masing

variabel.
Tabel 3.1
Definisi Operasionl dan Pengukurannya
Variabel Definisi Operasional Indikator Skala
Pengukuran
Persepsi Persepsi pelanggara. Suara mesin halus Skala likert 1-
Kualitas Inti | terhadap keseluruhgrb. Mampu meningkatkan ras@as, dengan
kualitas atau keunggulan percaya diri teknik sangat
dari suatu produk atau jasg. Daya tahan mesin tidak  setuju
layanan yang berkaitand. Mesinnya stabil sampai
dengan apa yang dengan sanga
diharapkan oleh pelanggan setuju
(Zeithaml dalam Muaf
dan Effendi, 2001).
Persepsi Kecenderungan a. Model lampu sesu: Skala likert -
Kualitas memberikan tanggapan dengan trend 5, dengan
Suplemen | terhadap suatu objek bajilh. Model knalpot lebih teknik sanga
disenangi ataupun tidak ramping tidak  setuju
disenangi secara konsistes, Kombinasi warna yang | sampai
(Allport dalam Setiadi serasi dengan sanga
2003). d. Striping stikernya sesuai | setuju
dengan desain masa kini
e. Felg yang bervariasi
Keputusan | Suatu proses pengambila@a. Tidak ada pilihan merek | Skala likert 1-
Pembelian | keputusan dalam membeli lain 5, dengar
suatu produk yang dimulaib. Semua keluarga membeli| teknik sanga
dari pengenalan masalah, dan memilikinya tidak  setuju
pencarnan informasi, ¢, Informsi tentang kualitas | sampai
penilaian alternatiff  sydah memasyarakat dengan sanga
membuat keputusang  Sparepart mudah setuju

pembelian dan akhirn

didapatkan perilaku setel 'b
membeli yaitu puas atau

tidak puas atas
produk yang dibeliny
(Kotler, 2005).

suatu

didapatkan

. Pemberian bonus yang

menarik

1

1

18




3.2. Penentuan Populasi dan Sampel

Populasi adalah kumpulan individu yang memiliki lkaa-kualitas dan ciri-
ciri yang telah ditetapkan. Berdasarkan kualitas da tersebut, populasi dapat
dipahami sebagai sekelompok individu atau obyekgaeratan yang minimal
memiliki satu persamaan karakteristik (Cooper darofy, 1995). Populasi yang
digunakan dalam penelitian ini adalah konsumen ldovdrio di Dealer Wali
Motor Demak.

Sampel merupakan sebagian atau bagian kecil datu spopulasi, dan
proses pemilihan tersebut dikenal sebagai samgl8riyastava, et al., 1989).
Sampel dalam penelitian ini akan digunakan sebpgdimbangan efisiensi dan
mengarah pada sentralisasi permasalahan denganokuekdin pada sebagaian
dari populasinya. Karena jumlah populasi tidak @ikei berapa jumlahnya, maka

dalam penentuan sampel digunakan rumus sebaghiberi

ZZ
n:4(Moe)2
Dimana :
Z = Tingkat keyakinan yang dibutuhkan dalam peremsampel

Moe = Margin of error atau kesalahan maksimum yang dapat ditoleransi
sebesar 10%, artinya bahwa tingkat kecermatan stiagiat
dikategorikan cermat dengan tingkat kepercayaa# 90

n = Besarnya sampel



Tingkat keyakinan yang digunakan dalam peneliti@nadalah 95 persen
atau Z = 1,96 (tabel distribusi normal) dan makaé = 0,1. Ukuran sampel

dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :

ZZ
= 4(Moe)?
. (198)°

4(00)*
38416
n=

04
n=96,04

Berdasarkan perhitungan yang diperoleh diatas mikeéan sampel yang
diteliti adalah 96 responden. Agar penelitian #iih fit, maka sampel diambil
100 responden.

Teknik pengambilan sampling yang digunakan adatfEngan non
probability samplingyaitu teknik sampling yang tidak memberikan kesatap
sama bagi setiap unsur atau anggota populasi wijadikan sampel. Sedangkan
penentuan pengambilan jumlah responden (sampelkutidn melalui metode
accidental samplingAccidental samplingnerupakan teknik penelitian sampel
berdasarkan kebetulan, yaitu memilih responden aengara mendatangi
responden kemudian memilih calon responden yargmdit secara kebetulan,
namun calon responden harus memiliki karakterigttentu, yaitu responden
yang dipilih pernah melakukan keputusan pembeliandd Vario di Dealer Wali

Motor Demak.



3.3. Jenis dan Sumber Data
3.3.1. Jenis data
Jenis data dalam penelitian ini adalah:
1. Data Kualitatif
Data kualitatif yaitu data yang dinyatakan dalanmtbk bukan angka atau
dalam bentuk uraian (Santoso,2003), misalnya jelemin, dan sebagainya.
2. Data Kuantitatif
Data kuantitatif yaitu data yang dinyatakan dalaemtbk angka atau data

yang dapat dihitung (Santoso,2003), misalnya esa@ang, dan sebagainya.

3.3.2. Sumber Data
Adapun jenis data yang digunakan pada penelitisaialah :
a. Data Primer

Data primer adalah data yang berasal langsungottgek penelitian, yaitu
berupa kuesioner yang diberikan secara langsun@gdeepesponden untuk
memperoleh informasi tentang kepuasan konsumeng ggreroleh konsumen.
Data yang diambil langsung tersebut diperoleh gemgisian kuesioner para
konsumen Honda Vario di Dealer Wali Motor Demak.
b. Data Sekunder

Data sekunder adalah data yang diperoleh melakurdentasi seperti buku
— buku literatur dan sumber lainnya. Data yang migulkan antara lain catatan
sejarah berdirinya perusahaan, maupun literaturiteratur yang lain yang

menunjang materi penulisan pada penelitian ini.



3.4. Metode Pengumpulan Data
a. Kuesioner

Dalam suatu penelitian ilmiah, metode pengumpukta dimaksudkan untuk
memperoleh bahan-bahan yang relevan, akurat, daer¢éaya (Indrianto dan
Supomo,2003), untuk memperoleh data primer yangridikan, teknik yang
digunakan adalah pengisian kuesioner. Kuesiondaladaatu cara pengumpulan
data dengan memberikan daftar pertanyaan kepagandsn dengan harapan
akan memberi respon atas pertanyaan tersebut, dadaelitian ini kuesioner
menggunakan pertanyaan tertutup dan terbuka.

Pengukuran variabel dilakukan dengan skala Likeahgy meggunakan

metode scoring sebagai berikut :

sTsS ss
H e T e S e T R

Sangat Setuju (SS) = Diberi bobot / skor 5

Setuju (S) = Diberi bobot / skor 4

Netral (N) = Diberi bobot / skor 3

Tidak Setuju (TS) = Diberi bobot / skor 2

Sangat Tidak Setuju (STS) = Diberi bobot / skor 1

Angka 1 menunjukkan bahwa responden tidak mendukterpadap
pertanyaan yang diberikan, sedangkan angka 5 mgkan bahwa responden
mendukung terhadap pertanyaan yang diberikan.
b. Wawancara

Merupakan teknik pengumpulan data dalam metode eguryang

menggunakan pertanyaan secara lisan kepada subpektian (Indriantono dan



Supomo, 2002), wawancara dalam penelitian ini dikak pada konsumen Honda
Vario di Dealer Wali Motor Demak.
3.5. Metode Analisis Data

Agar suatu data yang dikumpulkan dapat bermanfaata harus di olah dan
di analisis terlebih dahulu sehingga dapat dijatdifasar pengambilan keputusan.
Tujuan metode analisis data adalah untuk mengimstgsikan dan menarik
kesimpulan dari sejumlah data yang terkumpul.

3.5.1. Analisis Data Kualitatif

Analisis data kualitatif adalah bentuk analisa yaagdasarkan dari data yang
dinyatakan dalam bentuk uraian. Data kualitatif nmerpakan data yang hanya
dapat di ukur secara langsung (Indrianto dan Supdf02). Proses analisis
kualitatif ini dilakukan dalam tahapan sebagaileri
1. Pengeditan Editing)

Pengeditan adalah memilih atau mengambil data pang dan membuang
data yang dianggap tidak perlu, untuk memudahkahmitpagan dalam pengujian
hipotesa.

2. Pemberian Kode Coding

Proses pemberian kode tertentu tehadap macam dasioker untuk
kelompok ke dalam kategori yang sama.
3. Pemberian Skor$coring

Mengubah data yang bersifat kualitatif ke dalamtilerkuantitatif. Dalam
penelitian ini urutan pemberian skor menggunakaaskikert. Tingkatan skala

Likert yang digunakan dalam penelitian ini adalabagyai berikut :



Sangat Setuju (SS) = Diberi bobot / skor 5

Setuju (S) = Diberi bobot / skor 4
Netral (N) = Diberi bobot / skor 3
Tidak Setuju (TS) = Diberi bobot / skor 2

Sangat Tidak Setuju (STS) = Diberi bobot / skor 1
4. Tabulasi Tabulating

Pengelompokkan data atas jawaban dengan benaretiinkemudian di
hitung dan dijumlahkan sampai berwujud dalam benidng berguna,
berdasarkan hasil tabel tersebut akan disepakaikunembuat data tabel agar

mendapatkan hubungan atau pengaruh antara vanaabel yang ada.

3.5.2. Analisis Data Kuantitatif

Analisis data kuantitatif adalah bentuk analisagyamenggunakan angka-
angka dan perhitungan dengan metode statistik, ndeta tersebut harus
diklasifikasikan dalam kategori tertentu dengan ggemakan tabel-tabel tertentu,
untuk mempermudah dalam menganalisis dengan meagunrprogram SPSS
for windows. Adapun alat analisis yang digunakantuyailji validitas dan

reliabilitas.

3.5.3. Analisis Indeks Jawaban
Analisis indeks jawaban dilakukan untuk memperaj@mbaran deskriptif
penelitian yang dilakukan terhadap 5 indikator daaaising-masing variabel yang

digunakan untuk mengetahui respon responden tgphsedmp pernyataan yang



diajukan, (Ferdinand,2006). Skala Likert yang digkan dalam penelitian
ini memiliki skor minimal 1 dan maksimal sebesarntaka perhitungan angka
indeks dilakukan dengan rumus sebagai berikut :

(%F1x1) + (%F2x2) + (%F3x3) + (%F4x4) + (%F5x5)

Indeks =
ndeks z

dimana:
F1 adalah frekuensi responden yang menjawab dgrgarl pada angket
F2 adalah frekuensi responden yang menjawab dgr@ar? pada angket
F3 adalah frekuensi responden yang menjawab dgraar8 pada angket
F4 adalah frekuensi responden yang menjawab dgrajart pada angket
F5 adalah frekuensi responden yang menjawab depwarb pada angket

Angka jawaban responden tidak dimulai dari angken@ainkan dari angka
1 hingga 5, oleh karena itu angka indeks yang dikeasakan dimulai dari angka
20 hingga angka 100 dengan rentang sebesar 80n[agrelitian ini digunakan
kriteria 3 kotak Three-Box Method maka rentang sebesar 80 akan dibagi tiga
dan akan menghasilkan rentang sebesar 26,67. Retesebut akan digunakan
sebagai dasar untuk menentukan indeks persepsindgp terhadap variabel-

variabel yang digunakan dalam penelitian ini (Feadd, 2006), yaitu sebagai

berikut:
20,00 - 46,67 . Rendah
46,67 - 73,34 . Sedang

73,35 - 100 : Tinggi



3.5.4. Uji Validitas dan Reliabilitas
1. Uji Validitas

Validitas mempunyai arti sejauh mana ketepatan ldsrermatan suatu
alat ukur dapat melakukan fungsi ukurnya. Suatuates instrumen pengukur
dapat dikatakan mempunyai validitas yang tinggi bélpa alat tersebut
menjalankan fungsi ukurnya, atau memberikan hddilr yang sesuai dengan
maksud dilakukannya pengukuran tersebut. Tes yamgghasilkan data yang
tidak relevan dengan tujuan pengukuran dikatakdrags tes yang memiliki
validitas rendah (Azwar, 1997).

Pengujian validitas merupakan proses menguji Huttir pertanyaan
yang terdapat dalam sebuah angket, apakah isibddir pertanyaan tersebut
sudah valid. Suatu angket dikatakan valid jika greyaan pada suatu angket
mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan dalkbrangket tersebut
(Santoso, 2000). Pengujian validitas dalam peamelitini hanya dilakukan
terhadap variabel-variabel yang mencakuytiple itemspertanyaan/pernyataan
dengan menggunakan analisis faktéac{or analysi¥} Suatu butir dianggap
valid apabila memenuhi KMO > 0,5 dan loading factoomponent matrix
yang dihasilkan memenuhi kaidah pengujian, yaitbinebesar dari 0,4
(Santoso, 2001).

2. Uji Reliabilitas

Menurut Ghozali (2006) reliabilitas sebenarnya aldalalat untuk
mengukur suatu kuesioner yang merupakan indikeadnariabel atau konstruk.
Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau handal jakeaban seseorang terhadap

pertanyaan adalah konsisten atau stabil dari wekiuaktu.



Untuk menguji reliabilitas sampel ini digunakan tireg kehandalan
“Croanbach Alphayang akan menunjukkan ada tidaknya konsistensaran
pertanyaan dan sub bagian kelompok pertanyaan.is€ensi internal, ditujukan
untuk mengetahui konsistensi butir — butir pertamygang digunakan untuk
mengukur contruct Suatu construct atau variabel dikatakan reliabel jika

memberikan nilaCroanbach Alpha> 0,60 (Ghozali, 2006).

3.5.5. Pengujian Asumsi Klasik

Pengujian asumsi klasik dilakukan dengan melakukamultikolonieritas,
uji heteroskedastisitas, dan uji normalitas.
1. Uiji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas dilakukan untuk menguji ap&dk@ada model regresi
ditemukan adanya korelasi antar variabel indepengi&a terjadi korelasi, maka
dinamakan terdapat problem multikolinearitas. Modelgresi yang baik
seharusnya tidak terjadi korelasi diantara variabedependent. Uji
multikolinearitas pada penelitian dilakukan dengaatriks korelasi. Pengujian
ada tidaknya gejala multikolinearitas dilakukangham meperhatikan nilai matriks
korelasi yang dihasilkan pada saat pengolahan sexta nilai VIF Yariance
Inflation Factor) dan Tolerance-nya, apabila nilai matriks koretakk ada yang
lebih besar dari 0,5 maka dapat dikatakan data w#ag dianalisis terlepas dari
gejala multikolinearitas, kemudian apabila nilaFvberada dibawah 10 dan nilai
Tolerance mendekati 1, maka diambil kesimpulan laahwedel regresi tersebut

tidak terdapat problem multikolinearitas (Sant@)0).



2. Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas dilakukan untuk mengujikapadalam sebuah model
regresi terjadi ketidaksamaan varians dari residaal satu pengamatan satu ke
pengamatan yang lain, jika varians dari residu atat satu pengamatan ke
pengamatan yang lain tetap, maka disebut homoksitlzst Dan jika varians
berbeda maka disebut heteroskedastisitas. Modetgiegang baik adalah tidak
terjadi heteroskedastisitas (Santoso, 2000). Ss#h cara untuk mendeteksi
heteroskedastisitas adalah dengan melihat grafitescplot antara nilai prediksi
variable terikat (2 PRED) dan nilai residualnyaREBSID).
3. Uji Normalitas

Uji normalitas data bertujuan untuk menguji salatusasumsi dasar analisis
regresi berganda, yaitu variabel-variabel indepenhddan depenent harus
didistribusikan normal atau mendekati normal, unta&nguji apakah data-data
yang dikumpulkan berdistribusi normal atau tidapatadilakukan dengan metode
sebagai berikut :
a. Metode Grafik

Metode grafik yang handal untuk menguji normalitkga adalah dengan
melihat normal probability plot, sehingga hampirms@ aplikasi komputer
statistic menyediakan fasilitas ini. Normal proli&pi plot adalah
membandingkan distribusi komulatif data yang seguhgya dengan distribusi
komulatif dari distribusi normalhfypotheeical distribution Proses uji normalitas
data dilakukan dengan meperhatikan penyebaran(titdéapada Norma P-Plot of
Regression Standardized dari variabel terikat (&nt2000) dimana :
- Jika data menyebar di sekitar garis diagonal, nma&del regresi memenuhi

asumsi normalitas.



— Jika data menyebar jauh dari diagonal atau merigdaris diagonal, maka
model regresi tidak memenuhi asumsi normalitas.
b. Metode Statistik
Uji statistik sederhana yang sering digunakan unto&nguji asumsi
normalitas adalah dengan menggunakan uji normalaas<olmogorov Smirnov.
Metode pengujian normal tidaknya distribusi datakdikan dengan melihat nilai
signifikansi variabel, jika signifikan lebih besdari alpha 5% maka menunjukkan

distribusi data normal.

3.5.6. Analisis Regresi Berganda

Analisis Regresi berganda dilakukan untuk mengeétpbangaruh motivasi
konsumen, persepsi kualitas dan sikap konsumeadaphkeputusan pembelian
Honda Vario di Dealer Wali Motor Demak. Adapun pensannya adalah :
(Djarwanto, 1993)

Y = a +hX;+ bhXo+e

Keterangan :

Y : keputusan pembelian

a : konstanta

X1 : persepsi kualitas inti

X, :  persepsi kualitas suplemen
b1, : koefisien regresi

e . Standar error

3.5.7. Goodness of Fit Model Regresi
Dilakukan untuk mengukur ketepatan fungsi regrasifgel dalam menaksir
nilai aktual secra statistik, setidaknya hal inpatadiukur dari nilai koefisien

determinasi, nilai statistik F dan nilai statistifGhozali,2006)



a. Pengujian secara parsial (Uji t)

Uji t untuk membuktikan dan mengetahui pengaruhabat bebas secara
individual terhadap variabel terikat. Kriteria :
— Apabila probabilitas signifikan kurang 5%, makadigsis diterima
— Apabila probabilitas signifikan lebih 5%, maka higgis ditolak
b. UjiF

Uji F pada dasarnya menunjukkan apakah semua ehriaébas yang
dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh secasarba — sama terhadap
variabel dependen (Ghozali, 2006). Kriteria peraguji
— Apabila probabilitas signifikan kurang 5%, makadtgsis diterima
— Apabila probabilitas signifikan lebih 5%, maka hipgis ditolak
c. Koefisien Determinasi

Koefisien determinan (R?) dimaksudkan untuk mergétéingkat ketepatan
paling baik dalam analisis regresi, dimana hal yditgnjukkan oleh besarnya
koefisiensi determinasi (R?) antara 0 (nol) dasdity). Koefisien determinasi (R?)
nol variabel independent sama sekali tidak berpmingaerhadap variabel
dependent, apabila koefisien determinasi semakindeiati satu, maka dapat
dikatakan bahwa variabel independent berpengarhladep variabel dependent,
selain itu koefisien determinasi dipergunakan untakngetahui presentase

perubahan variabel terikat (Y) yang disebabkan wkeiabel bebas (X). Besaran

R2 yang didefinisikan dikenal sebagai koefisien deteasi (sampel) dan

merupakan besaran yang paling lazim digunakan unergukur kebaikan sesuai

(goodness of fitgaris regresi. Secara verbaﬁ rRengukur proporsi (bagian) atau

prosentase total variasi dalam Y yang dijelaskah ahodel regresi.





