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ABSTRACT

On the research with title,” To Analize Variables that customer affected on to
buying decision brand of Sanex motorcycle at Rembang regency”, have analyze
about marketing mix concept that resulted by customer buying decision.

This research is purpose to identify attributes that thought on promotion,
price, quality and distribution and also to analyze influence of variables promotion,
price, quality and distribution toward buying decision Sanex.

The amount of sample that need in this research is 100 person respondent that
lived in region of Rembang regency that buying Sanex motorcycle. The tool of
analysis that used to multiple regression on SPSS program.

The output of data analysis showed that all hypotesis can be solved, so it can
be summaries that buying decision of sanex is affected by variables promotion, price,
quality and distriBution.

This research is also to connect the output of research with theorical
implication and management policy implication that explain in session conciusion.
The limitation of this research and diary of future research can be used pattern for the

next researcher.
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ABSTRAKSI

Dalam penelitian berjudul,”Analisis Variabel-variabel yang mempengaruhi

Konsumen Terhadap Keputusan Membeli Sepeda Motor Sanex Se-Kabupaten

Rembang”, dianalisis tentang konsep bauran pemasaran yang dikaitkan dengan
keputusan membeli konsumen. !

Penelitian ini bertujuan untuk imengidentiﬁkasi atribut-atribut yang melekat
pada promosi, harga, mutu dan distribusi serta menganalisis pengaruh dari variabel
promosi, harga, mutu dan distribusi|terhadap keputusan membeli sepeda motor

Sanex.

Jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian ini sebesar 100 orang
|

responden yang berdomisili di wilayaih Kabupaten Rembang yang membeli sepeda
motor Sanex. Alat analisis yang diguLakan adalah regresi berganda pada program
SPSS.

Hasil analisa data menunjukkan bahwa semua hipotesa dapat dibuktikan
sehingga dapat disimpulkan bahwa keputusan membeli Sanex dipengaruhi oleh
variabel promosi, harga, mutu dan distribusi.

Penelitian ini juga menghubungkan hasil penelitian dengan implikasi teoritis
dan implikasi kebijakan bagi manajemen yang diuraikan pola bagian kesimpulan.

Keterbatasan penelitian dan agenda penelitian mendatang dapat dijadikan acuan bagi

para peneliti berikutnya.
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BAB1

PENDAHULUAN

1.1 Latar belakang penelitian

Menghadapi era persaingan yang semakin global'ini memang sudah saatnya
dilakukan berbagai pembenahan di sana sini guna mengantisipasi hal-hal yang
mungkin bisa terjadi secara tiba- tiba. Terlebih lagi setelah terjadi pergantian struktur
pemerintahan yang lama ke struktur pemerintahan yang baru mengakibatkan adanya
perubahan/ restrukturisasi besar-besaran di berbagai kebijakan di sektor ekonomi
dan perdagangan maupun sektor moneter. Hal ini bisa dilihat dari banyaknya produk
impor seperti sepeda motor dan Cina yang masuk secara leluasa di pasaran domestik
,baik yang diimpor secara utuh maupun dalam bentuk komponen yang terpisah yang
nantinya akan dirakit kembali di dalam negeri, ditambah lagi dengan adanya
kelonggaran kebijakan dari pemerintah telah membawa angin segar bagi para
importir dalam rangka mengimpor produk dari luar negeri untuk selanjutnya
dipasarkan di dalam negeri serta semakin memanjakan konsumen dalam memilih
produk sesuai dengan keinginan dan harapan mereka schingga hal ini akan
meramaikan pasar industri otomotif khususnya sepeda motor di tanah air.

Sepeda motor yang selama ini dikenal sebagai sarana transportasi yang boleh

dikata amat merakyat karena hampir sebagian besar keluarga Indonesia memilikinya,

o vaarrd e
ke e s S

!
oo e T
Pgvmsr e tie] . i'{‘.“*fri.‘xi{
1 Uyi- E’ Lins EF‘A [T AR >

— L

1

et iRape e IR e 1+ e+ st g ] 1T e et s S8 T s S g S e




akhir-akhir ini sejalan dengan kondisi krisis ckonomi yang terjadi telah
mengakibatkan berkurangnya/ menurunnya daya beli masyarakat juga berakibat
telah mengubah pola konsumsi masyarakat pada umumnya.. Mereka harus berfikir
dua kali di dalam memutuskan untuk membelinya. Walaupun begitu beberapa dari
mereka tetap memutuskan untuk membeli sepeda motor karena alasan-alasan
tertentu. Hal ini tentunya tidak dapat lepas dari komponen sikap & perilaku
konsumen yang berbeda-beda.

Perilaku konsumen mempelajari bagaimana para individu, kelompok dan
organisasi memilih, membeli, menggunakan produk (barang atau jasa) yang dapat
memberikan kepuasan kebutuhan dan keinginan mereka. Tidak mudah memahami
perilaku konsumen, sebab seringkali konsumen mengemukakan kebutuhan dan
keinginan mereka akan tetapi tindakan yang diambil berbeda dengan keinginan
mereka. Para konsumen mungkin menanggapi pengaruh dari luar seperti terjadinya
krisis ekonomi dengan melakukan perubahan tindakan pada menit-menit terakhir.
Walaupun begitu pemasaran harus mempelajari kebutuhan, persepsi, preferensi dan
perilaku pembelian dari para konsumen yang akan membeli produknya. Hal ini
sangat penting untuk dasar pengembangan produk baru, penampilan produk, harga,
saluran distribusi, pesan-pesan iklan/ advertensi, dan pengaturan bauran pemasaran
(Supranto, 1999).

Heterogenitas konsumen merupakan dasar konsep pemasaran yang juga basis

bagi segmentasi pasar, target, dan penempatan sebaik pemasaran mikro. Upaya itu
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penting segera dilakukan untuk memasukkan heterogenitas dalam model pemilihan
merek, Namun demikian hampir semua peneliti pada area ini telah memfokuskan
pada perbedaan dalam pilihan atau selera melalui konsumen. Sebaliknya perhatian
yang terbatas telah memberi kemungkinan bahwa konsumen juga berbeda dalam
proses yvang diikuti ketika melakukan pilihan. Suatu model gabungan yang mencatat
bagi dua bentuk heterogenitas sedang dikembangkan. Suatu model terpilih secara
simultan mengidentifikasi segmen konsumen sebagai dasar preferensi mereka,
merespon bauran pemasaran, dan memilih proses yang diciptakan (Kamakura, W.A.
dkk 1996).

Perilaku beli sescorang terjadi karena suatu alasan tertentu, khususnya bagi
konsumen yang berada dalam kondisi mempunyai kebebasan memilih dalam
pembeliannya dan tidak didominasi oleh aspek emosionalnya saat melakukan proses
pengambilan keputusan beli (Dharmmesta, B.S., 1998).

Secara umum dapat dikatakan bahwa semakin baik sikap dan norma
subyektif terhadap suatu perilaku beli serta semakin besar kontrol keperilakuan yang
dirasakan, maka semakin kuat niat konsumen untuk melaksanakan pembelian yang
dimaksud (Dharmmesta, B.S., 1998).

Rao (1996) melakukan penelitian konsumen sari buah kelapa untuk
menemukan faktor apa yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen; Swift
(1995) menguji kriteria pemilihan supplier oleh manajer pembelian yang memilih

untuk membeli dari satu supplier dan yang memilih membeli dari banyak supplier.
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Sebagaimana diketahui bahwa sejak masuknya produk-produk dari cina,
menimbulkan dampak negatif terhadap pangsa pasar beberapa produk merek
(Honda, Suzuki, Yamaha). Misalnya pangsa pasar Yamaha yang berkurang dari
sebelumnya yang masih pada kisaran 22% turun menjadi 20% disusul merek-merek
lainnya. Walaupun demikian permintaan terhadap semua jenis produk merek-merek
ternama dari Jepang seperti Yamaha, Honda, Suzuki dll masih cukup tinggi karena
masing-masing memiliki segmen pasar tersendiri. Diperkirakan sepeda motor dari
cina menguasai 25% pangsa pasar di seluruh Indonesia dan Honda menguasai sekitar
40%, sedangkan 35% sisanya dikuasai merek lain (Suara Merdeka, November 2000)

seperti digambarkan pada tabel berikut.

Tabel 1.1
Pangsa Pasar Sepeda Motor Di Indonesia
Jenis Sepeda Motor Prosentase
Merek dari Cina 25%
Merek Honda dani Jepang 40%
Merek lain 3%
Tolal 100 %

Sumber : Suara Merdeka, November 2000

Masuknya sepeda motor cina memang bérpengaruh terutama karena
harganya yang lebih murah daripada merek lain disamping itu pilihan mode dan
warnanya yang menarik bagi konsumen.

Produk Sanex beredar di pasaran sekitar bulan Mei 2000 dimana saat itu
bermunculan produk-produk dari cina lainnya seperti Jetmatic, Malika, Garuda,
Zongzhen dan masih banyak lagi lainnya turut meramaikan pasar sepeda motor di

tanah air. Pendistribusiannya dilakukan dengan melalui dealer-dealer Sanex yang
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tersebar di berbagai wilayah sehingga memudahkan pemasarannya. Promosi
dilakukan dengan menggunakan jurus ampuh, yaitu memakai figur keluarga Honda
sehingga muncul kesan bahwa Sanex adalah bagian dari Honda.

Pada awal peluncurannya Sanex mengeluarkan beberapa tipe seperti Sierra,
Beta, Gamma, Qj 150, Qj 125, Qj 250, Qj 50 Qt (Star), Qj 50 QT-S. Akan tetapi
pada pelaksanaannya produk Beta gagal di pasaran dikarenakan banyak keluhan dari
konsumen terhadap tipe ini sehingga produksi terhadap tipe ini
dihentikan.Sedangkan tipe yang paling laris adalah Sierra yang bila dilihat sepintas
menyerupai Suzuki Rc-100.

Produk-produk dari Sanex telah mendapatkan Registered Quality System
atau ISO 9001, sehingga makin memperkuat posisinya dalam pasar internasional
disamping itu memberikan keuntungan bagi konsumen yaitu jaminan kenyamanan
dalam berkendara, irit bahan bakar, mesin yang handal, jaminan pelayanan,
perawatan & suku cadang yang telah tersedia, jaminan pemasaran yang telah tersebar
di seluruh nusantara serta harga yang terjangkau oleh konsumen, Oleh karena itu
merupakan alternatif tepat yang patut dipertimbangkan konsumen di dalam
memutuskan membeli sepeda motor merek ini.

Oleh karena itu dari pemaparan diatas jelaslah bahwa keputusan membeli
konsumen sangat dipengaruhi oleh faktor-faktor seperti promosi, harga, mutu,
distribusi sehingga peneliti merasa perlu melakukan penelitian lebih lanjut untuk

membuktikan kebenarannya.
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1.2 Perumusan Masalah

Seiring dengan masuknya produk-produk sepeda motor dari cina, maka akan
semakin memperkaya preferensi/ pilihan konsumen di dalam memutuskan untuk
membeli sepeda motor cina. Konsumen harus benar-benar jeli serta memahami
terlebih dahulu kriteria-kriteria yang ditawarkan oleh suatu produk yang dijual di
pasaran sebelum akhirnya memutuskan untuk membeli produk tersebut. Oleh karena
itu pada penelitian ini ingin diketahui variabel-variabel apa yang mempengaruhi

konsumen terhadap keputusan membeli sepeda motor Sanex.

1.3 Tujuan dan Kegunaan Penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian
1. Mengidentifikasi atribut-atribut yang melekat pada promosi, harga,
mutu & distribusi.
2. Menganalisis pengaruh dari variabel promosi, harga, mutu & distribusi

terhadap keputusan konsumen membeli sepeda motor Sanex.

1.3.2 Kegunaan Penelitian
Penelitian ini memiliki dua kegunaan atau manfaat, yaitu :
» Manfaat praktis, yaitu bagi para manajer perusahaan dan para wirausahawan
vang terlibat dalam penelitian ini, para pelaku pasar/ praktisi yang berminat

pada bidang marketing ini.
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» Manfaat teoritis, yaitu sumbangan yang dapat diberikan bagi ilmu
pengetahuan dalam hal bidang marketing pada umumnya serta para peneliti

berikutnya yang intens untuk mengembangkan penelitian ini.

1.4 Batasan Masalah
Peneliti membatasi masalah yang diteliti pada hal-hal berikut :
a. Produk yang digunakan sebagai sarana dalam penelitian ini adalah sepeda
motor Sanex.
b. Lokasi yang menjadi obyek penelitian ini adalah di wilayah Kab
Rembang.
c. Konsumen yang diteliti adalah pembeli sepeda motor Sanex.
d. Unsur yang diteliti
» Promosi, yang lebih ditekankan pada : frekwensi pfomosi, brosur,
iklan di koran, bonus/ hadiah & pameran.
» Harga, yang lebih ditekankan pada : nilai jual kembali, kemudahan

pembayaran, besarnya uang muka & harga suku cadang.

Mutu, yang lebih ditekankan pada : kenyamanan berkendara,

Y

keamanan berkendara, keawetan mesin & irit bahan bakar.
» Distribusi, vang lebih ditekankan pada : jumlah outlet/ dealer, lokast

penjualan, ketersediaan suku cadang & layanan purna jual.
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1.5 Sistematika Penulisan

Pada dasarnya, penyusunan tesis ini terdiri dari beberapa bab. Bab I
merupakan pendahuluan yang berisi mengenai latar belakang penelitian, perumusan
masalah, tujuan dan kegunaan penelitian, metodologi, garis besar tesis dan
kesimpulan, Bab II berisi tentang telaah pustaka dan pengembangan model penelitian
yang menjabarkan mengenai pendahuluan, telaah pustaka, model dan hipotesis,
definisi operasional vanabel, dan kesimpulan. Bab III mengenai metode penelitian
yang menjabarkan mengenai jenis dan sumber data, populasi dan sampel, metode
pengumpulan data & teknik analisis. Bab IV adalah analisis data yaitu berupa
gambaran umum responden, proses dan hasil analisis & pengujian hipotesis. Bab V
berisi kesimpulan dan implikasi kebijakan yaitu pendahuluan, kesimpulan mengenai
hipotesis, kesimpulan mengenai masalah penelitian, implikasi pada teort manajemen,

keterbatasan penelitian dan agenda penelitian mendatang,
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BAB II

TELAAH PUSTAKA

2.1 TELAAH PUSTAKA
2.1.1 KEPUTUSAN MEMBELI

Keputusan membeli merupakan suatu tindakan yang dilakukan oleh
konsumen di dalam memutuskan untuk membeli svuatu produk/ jasa tertentu. Di
dalam memutuskan untuk membeli, konsumen mengalami beberapa fase / tahapan,
vaitu pencarian informasi (information search), memerlukan pengakuan (need
recognition), mengevaluasi alternatif (evaluation of alternatives), pembelian
(purchase) dan evaluasi pasca pembelian (post purchase evaluation) (Lisa
Cros,1999).

Sedangkan menurut Aubuchon (1997) yang mengelompokkan proses
pembelian ke dalam lima tahap yaitu butuh (needs), pengakuan (recognition),
pencarian (search), keputusan (decision), dan evaluasi (evaluation).

Pada penelitian ini yang dimaksud dengan keputusan membeli adalah variabel yang
mempengaruhi konsumen di dalam memutuskan untuk membeli sepeda mdtor

dengan memperhatikan faktor promosi, harga, mutu & distribusi.

e et e e e TRl
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2.1.2 PROMOSI

Promosi merupakan teknik yang digunakan untuk mengkomunikasikan
informasi tentang produk kepada konsumen melalui penjualan perseorangan,
promosi penjualan, hubungan publik dan periklanan (4 kategori utama promosi).

Tujuan promosi dapat dihubungkan dengan peran khusus setiap komponen
dalam bauran pemasaran. Promosi penjualan seperti pameran dapat digunakan untuk
mencapai berbagai tujuan dalam bauran promosi (Cravens, D.W., 1996),

Promosi penjualan pada umumnya berjangka pendek, dirancang untuk
mendorong pembelian yang lebih cepat dan/ atau lebih besar dari suatu produk/ jasa
tertentu oleh konsumen atau perdagangan tersebut (Kottler, P. 1995).

Kalwani, M.U., dkk (1990) mengatakan bahwa suatu merek yang
dipromosikan mempunyai dampak negatif bagi harga yang diharapkan, disarankan
bahwa dengan melalui promosi akan membantu meningkatkan penjualan dalam
jangka pendek suatu merek yang mungkin akan mengikis laba jangka panjang suatu
merek bila terlalu sering digunakan.

Davis, Inman, dan Mc Alister 1992 melakukan eksperimen selama lebih dari
tiga bulan, Dari hasil eksperimen menunjukkan promosi tidak berpengaruh negatif
terhadap evaluasi merek. Inman, Mc Alister dan Hoyer (1990) berpendapat bahwa
signal promosi mempunyai pengaruh positif pada perilaku pemilihan.

Mela, C.F., dkk, 1998 mengembangkan bermacam-macam model parameter
pada timbulnya pembelian dan kuantitas pembelian untuk mengetahui denga;n pasti
apakah peningkatan promosi telah mempengaruhi keputusan menimbun barang pada

rumah tangga dalam jangka panjang.
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Promosi yang dilakukan secara menarik akan memudahkan konsumen dalam
menilai suatu mutu produk, karena konsumen dihadapkan dengan beberapa
spesifikasi produk dengaﬁ keunggulan masing-masing.

Dari pemaparan diatas, dapat ditarik kesimpulan bahwa promosi nampak
sangat penting sekali peranannya di dalam membantu memudahkan serta
mempercepat konsumen dalam memutuskan untuk membeli.

Oleh karena itu hipotesis yang diajukan adalah :

Hipotesa 1 : Semakin menarik promosi, semakin cepat dalam keputusan

membeli,

2.1.3 HARGA

Harga merupakan salah satu faktor penentu dalam pemilihan merek dalam
kaitannya dengan keputusan membeli konsumen. Ketika memilih diantara merek-
merek yang ada, konsumen mengevaluasi harga secara tidak absolut tetapi dengan
membandingkan beberapa standar harga, harga referensi.

Dalam penelitian mengenai persaingan diantara jenjang kualitas yang
dipengaruhi oleh perubahan naik turunnya harga, Sivakumar, K dan Raj, S.P.
menemukan bukti empiris bahwa dengan fnengurangi (menurunkan) harga akan
meningkatkan kualitas merek, selain itu merek berkualitas tinggi akan ‘sedikit
mendapat ancaman ketika harganya dinaikkan.

Fakta menunjukkan bahwa konsumen mempertimbangkan harga yang lalu
dan faktor-faktor kontekstual lainnya di dalam membentuk pengharapan pada harga

di masa yang akan datang yang mungkin menjadi tidak optimal jika konsumen

B L Cac T R PRI T
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menunda pembelian mereka di dalam mengantisipasi harga yang lebih rendah di
masa yang akan datang (Doyle dan Saunders, 1985 dalam Kalwani,1990).

Studi yang dilakukan Blattberg dan Wisnieswki (1989) pada produk berkelas
dengan menggunakan data tingkat penjualan toko. Dari studi ini ditemukan bahwa
penurunan harga pada merek berkualitas tinggi menyebabkan konsumen akan
berpindah pada merek lain, tetapi penurunan harga pada merek berkualitas rendah
tidak menyebabkan konsumen berpindah pada merek lain dengan kualitas sama.
Penelitian yang sama juga dilakukan oleh Allenby dan Rosi (1991) dengan
menggunakan data hasil skanner pada satu merek produk berkelas. Penurunan harga
pada merek berkualitas tinggi, menawarkan sesuatu yang lebih dari sekedar subtitusi
(Sivakumar, K dan Raj, S.P. 1997).

Menurut Mazumdar dan Monroe (1990), menyarankan bahwa konsumen
mempelajari informasi harga dengan dua cara, yaitu : dengan disengaja “intentional”
dan secara kebetulan “incidental” . Cara bélajar secara disengaja berhubungan
dengan pencarian secara aktif dan penghapalan harga yang ada, khususnya bagi
merek-merek tertentu. Belajar secara kebetulan termasuk di dalamnya perbandingan
secara jelas harga sekarang dengan harga sebelumnya yang disimpan dalam memori
(ingatan).

Dari pemaparan tersebut diatas, dapat disimpulkan bahwa harga mempunyai
pengaruh yang amat penting dalam membantu konsumen mempercepat pengambilan
keputusan dalam pembelian.

Oleh karena itu hipotesis yang diajukan adalah :

Hipotesa 2 : Semakin pasti harga, semakin cepat dalam keputusan membeli.

B T e e e e e e o - e
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2.1.4 MUTU :

Mutu mem;?akan salah satu faktor yang dijadikan bahan pertimbangan oleh
konsumen dalam rpemutuskan untuk melakukan pembelian. Mutu yang baik tidak
selalu dikaitkan der;lgan harga yang tinggi (Hardie, J. dkk 1993).

Mutu dideﬁnisikan secara luas sebagai superioritas atau keunggulan,
sehingga mutu yahg dipersepsikan didefinisikan sebagai pernyataan konsumen
tentang keunggulaﬁ atau superioritas produk secara keseluruhan (Zeithalm, V.A,
1988). |

Secara tradisionai mutu dapat dikatakan sebagai tanggung jawab pabrikan,
namun demikian eiplikasi konsep dan metode peningkatan mutu merupakan hal
penting untuk meniﬁgkatkan kinerja semua fungsi bisnis. Program peningkatan mutu
dikembangkan tidak hanya pada lini produk saja, tetapi mencakup semua fungsi
bisnis sehingga projses pemesanan menjadi tugas bagi peningkatan mutu. Tind.akan-
tindakan yang dilakukan dalam rangka peningkatan mutu harus mempunyal
hubungan dengan ;persepsi konsumen tentang mutu itu sendiri. Setiap kegiatan
perusahaan hendaknya diarahkan pada keinginan dan kebutuhan konsumen,

Studi yang dilakukan oleh Urbany, J.E. (1997) mempertimbangkan
penggunaan transaksi di dalam menentukan pilihan merek ketika mutunya masih
diragukan. Hasil pénelitian ini adalah bahwa nilai yang dipersepsikan melalui vang
cenderung mendorﬁinasi dalam menjelaskan niat membeli akan tetapi penggunaan
transaksi menjadi éigm'ﬁkan manakala konsumen sudah yakin dengan mutu yang

ada.
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Olshavsky (1985) memandang mutu sebagai suatu bentuk evaluasi produk
secara menyeluruh. Holbrook dan Corfman (1985) sependapat dengan Olshavsky
dan menyarankan bahwa mutu sebagai pertimbangan nilai yang relatif global.
Menurut pandangan Lutz (1986) bahwa proporsi yang lebih tinggi dari atribut dapat
diperoleh sebelum pembelian (pencaharian atribut), yang hanya dapat diperoleh
hanya selama mengkonsumsi (atribut pengalaman)

Urbany, J.E. dkk (1997) mengusulkan bahwa pengaruh kegunaan transaksi
pada minat membeli akan lebih kuat, lebih pasti bagi konsumen dalam menilai mutu
dengan mengandalkan suatu prinsip yang relatif sederhana yang menyatakan bahwa
suatu baik buruknya harga mudah diketahwt ketika salah seorang konsumen merasa
pasti dengan apa yang telah diperolehnya.

Berdasarkan pemaparan diatas dapat disimpulkan bahwa mutu nampak
sangat penting bagi konsumen. Konsumen dihadapkan dengan berbagai macam mutu
yang ada sehingga diharapkan dapat memilih salah satu yang sesuai dengan
keinginannya, hal ini tentunya akan mempercepat dalam memutuskan untuk
membeli.

Oleh karena itu hipotesis yang diajukan adalah :

Hipotesa 3 : Semakin mudah menilai mutu, semakin cepat dalam keputusan

membeh.

2.1.5 DISTRIBUSI
Distribusi merupakan proses perpindahan produk dari produsen ke

konsumen. Distribusi biasanya dikerjakan melalui saluran pemasaran (Bowee, 1995).
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Saluran pemasaran bertugas memindahkan barang dari produsen ke
konsumen. Selama kegiatan tersebut berlangsung, biaya produsen meningkat
demikian pula harganya pasti akan menjadi lebih tinggi. Bila beberapa fungsi
pemasaran dialihkan melalui perantara, maka biaya dan harga produsen menjadi
lebih rendah (Kottler, P. 1995), hal ini terkait pula dengan strategi distribusi yang
digunakan.

Strategi distribusi memberikan kesempatan mendeferensiasi elemen-elemen
kunci pada pelayanan konsumen. Karena strategi distribusi seringkali mengandalkan
saluran member sebagai pelaksana (Bingham, G.J. 1989).

Strategi distribusi seharusnya disesuaikan dengan keinginan konsumen akan
tetapi hal ini menjadi ditekankan bahwa variabel-variabel bisnis lain yang masuk
menjadi strategi tidaklah berakhir pada saat kos elemen-elemen yang diharapkan dari
pelayanan konsumen (Bingham, G.J. 1989).

Konsumen masyarakat lapisan paling bawah yang memiliki prosentase yang
lebih besar pada jaringan industri penjualan serta menyukai traditional internet
working customer memerlukan akses ke produk. Saluran distribusi seringkali
merupakan jalan terbaik bagi pelayanan yang mereka butuhkan. (Tam
Dell’Oro,1996).

Sedangkan menurut Cravens, D.W. (1998) bahwa keputusan mengenai
saluran distribusi merupakan hal yang penting bagi organisasi dengan rentang
industri yang luas.

Mengingat pentingnya distribusi dalam kegiatan pemasaran, maka dapat

ditarik kesimpulan bahwa bila proses distribusi dilakukan dengan sungguh-sungguh,




16

akan mengakibatkan konsumen menjadi lebih mudah dalam memutuskan untuk
melakukan pembelian karena ketersediaan barang yang cukup di pasaran.

Oleh karena itu hipotesis yang diajukan adalah :

Hipotesis 4 : Semakin luas suatu jaringan distribusi, semakin cepat dalam

keputusan membeli.

2.2 PENELITIAN TERDAHULU
Berdasarkan penelitian yang dilakukan oleh Untoro (2000) mengenai

Analisis Sikap & Perilaku Konsumen Terhadap Keputusan Membeli Sepeda Motor

Honda Astrea Supra di Kotamadia Semarang, terungkap bahwa ada hubungan positif
, antara produk, fasilitas jaringan, harga, promosi dengan sikap & perilaku konsumen
dalam pengambilan keputusan konsumen membeli sepeda motor Honda Astrea
Supra, disamping itu ditinjau dari karakteristik usia ternyata tidak ada perbedaan
sikap & perilaku konsumen terhadap atribut yang ada pada tipe Astrea Supra untuk
variabel produk, harga & fasilitas jaringan. Sedangkan pada promosi ternyata
terdapat perbedaan sikap & perilaku konsumen, hal ini berarti bahwa sikap dan
perilaku konmsumen dipengarubi oleh perbedaan segmen di karakteristik tersebut.
Perbedaan karakteristik pekerjaan tidak mempengaruhi sikap & perilaku konsumen.
Penelitian yang dilakukan oleh Wibowo (1999) dalam tesisnya yang
berjudul,”Persepsi Konsumen Dalam mengambil Keputusan Untuk Membeli dari
‘ Suatu Distributor-Studi Kasus di PT.Darma Multi Farma Semarang,” berdasarkan
analisis faktor diperoleh hasil bahwa ditemukan perbedaan urutan faktor-faktor yang

dipertimbangkan dalam pengambilan keputusan membeli dari suatu pedagang
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farmasi antara konsumen yang masih loyal kepada PT. Darma Mulia Multi Farma

dan konsumen yang sudah tidak loyal lagi.

2.3 Kerangka Pemikiran Teoritis
Pada penelitian ini ditampilkan kerangka pemikiran teoritis yang merupakan

bagan alur pemikiran dari peneliti.
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Gambar 2.1
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2.4 Hipotesis dan Definisi Operasional Variabel.
2.4.1 Hipotesis
Berdasarkan teori perilaku konsumen dan penelitian terdahulu seperti yang
telah diuraikan diatas, maka hipotesis yang dikembangkan dalam penelitian ini
adalah sebagai berikut.
Hipotesis 1 : Semakin menarik promosi, semakin cepat dalam keputusan
membeli.
Hipotesis 2 : Semakin pasti harga, semakin cepat dalam keputusan membeli.
Hipotesis 3. Semakin mudah menilai mutu, semakin cepat dalam keputusan
membeli.
Hipotesis 4: Semakin luas jaringan distribusi, semakin cepat dalam keputusan

membeli

2.4.2 Definisi Operasional Variabel
Variabel-variabel yang akan dianalisis dalam penelitian ini dapat
diidentifikasikan sebagai berikut :

1. Keputusan membeli (Ykm) adalah variabel-variabel yang mempengaruhi
konsumen untuk membeli sepeda motor merek Sanex, yang meliputi :
promosi, harga, mutu & distribusi.

2. Promosi (X1) adalah persepsi konsumen terhadap promosi yang dilakukan
Sanex yang mempengaruhi keputusan membeli konsumen, meliputi :

frekwensi promosi, brosur, iklan di koran, bonus/ hadiah & pameran (Untoro,
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Bambang 2000 & Manohar, UK. 1990) yang diukur dengan menggunakan

skala preferensi 1-10.

. Harga (X2) adalah persepsi konsumen terhadap harga yang mempengaruhi

keputusan membeli konsumen, meliputi : harga yang nilai jual kembali,

kemudahan pembayaran, besarnya uang muka, harga suku cadang (Untoro,

Bambang 2000 & Harahap, Tatik 1997) yang diukur dengan menggunakan

skala preferensi 1-10.

. Mutu (X3) adalah persepsi konsumen terhadap mutu yang mempengaruhi

keputusan membeli, meliputi : kenyamanan dalam berkendara, keamanan
selama perjalanan, keawetan mesin, keiritan/ efisiensi bahan bakar (Untoro,
Bambang 2000 & Harahap, Tatik 1997) yang diukur dengan menggunakan

skala preferensi 1-10.

. Distribusi (X4) adalah persepsi konsumen terhadap distribusi yang dilakukan

oleh Sanex yang mempengaruhi keputusan membeli konsumen, meliputi :
jumlah outlet, lokasi penjualan, ketersediaan suku cadang & layanan purna

jual (Harahap, Tatik 1997) yang diukur dengan menggunakan skala

preferensi 1-10.
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METODE PENELITIAN

3.1 Jenis dan Sumber Data
3.1.1 Data Primer

Data primer yaitu data yang berasal langsung dari sumber data yang
dikumpulkan secara khusus dan berhubungan langsung dengan permasalahan yang
diteliti (Cooper & Emory,1995). Data primer yang diperlukan dalam penelitian ini
adalah data yang didapat dari jawaban para responden terhadap rangkaian pertanyaan
& pertanyaan yang digunakan oleh peneliti. Sedangkan responden yang menjawab

daftar kuisioner tersebut adalah konsumen yang membeli sepeda motor Sanex.

3.1.2 Data Sekunder

Data sekunder yaitu data yang tidak diperoleh langsung oleh peneliti, tetapt
diperoleh dari data yang dimiliki oleh perusahaan, studi kepustakaan, literatur, jurnal -
penelitian terdahulu & majalah yang berhubungan dengan permasalahan yang

diteliti.

4
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3.1.3 Sumber Data
Data yang diperoleh untuk penelitian ini1 diperoleh langsung dari

pengisian kuesioner oleh konsumen yang membeli sepeda motor merek Sanex.

3.2 Populasi dan Sampel
3.2.1 Populasi

Populasi adalah kumpulan individu atau obyek penelitian yang
memiliki kualitas-kualitas serta ciri-ciri yang telah ditetapkan. Berdasarkan
kualitas dan ciri tersebut, populasi dapat dipahami sebagai sekelompok
individu atau obyek pengamatan yang minimal memiliki satu persamaan
karakteristik (Cooper & Emory, 1995). Untuk penelitian ini populasi yang
digunakan adalah populasi dari semua konsumen yang membeli sepeda motor

merek Sanex di wilayah Kabupaten Rembang.

Tabel,
Data Tingkat Penjualan Sepeda Motor Sanex
Periode 1 Mei sampai 31 Desember 2000

BULAN PENJUALAN
MEI 12 UNIT
JUNI 41 UNIT
JULE 70 UNIT

AGUSTUS 57 UNIT
SEPTEMBER 16 UNIT
OKTOBER 23 UNIT
NOVEMBER 14 UNIT
DESEMBER 7 UNIT
JUMLAH 240 UNIT

SUMBER : Data Sanex Rembang yang diolah
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3.2.2 Sampel

Singarimbun (1991) menyatakan bahwa sampel adalah sebagian dari populasi
yang memiliki karaktenistik yang relatif sama dan dianggap bisa mewakili populasi.
Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah purposive
random sampling, dimana menurut Sekaran (1992) adalah informasi atau data
diambil dari target yang spesifik. Penentuan jumlah sampel ditentukan dengan

menggunakan rumus Rao (1996).

n = N
1+ N (rnoe)2
n = jumlah sampel
N = populasi
moe = margin of error max, yaitu tingkat kesalahan maksimal

yang masih dapat ditoleransi.

Berdasarkan data yang diperoleh dari dealer Sanex di Kabupaten
Rembang, diketahui bahwa jumlah penjualan sepeda motor Sanex di wilayah
ini adalah 240 unit (angka penjualan hingga bulan Desember 2000). Hal ini
merupakan suatu prestasi tersendiri bagi pihak Sanex Rembang dalam
menembus pasar di daerah pesisir ini yang sebagian besar didominasi oleh
kaum petani/ nelayan. Sehingga dalam penentuan sampel untuk dijadikan
responden dalam penelitian ini adalah sebagai berikut.

n = _240

1+240 (0.1)*

™
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=70,58 = 71
Namun selanjutnya peneliti menggunakan jumlah sebesar 100 dalam
penentuan sampel, hal ini dikarenakan untuk memenuhi syarat jumlah minimal
sampel (Rao, 1996) serta telah mewakili hampir separuh dari jumlah populasi

yang ada.

3.3 Uji validitas

Validitas didefinisikan sejauhmana ketepatan dan kecermatan suatu alat
vukur dalam melakukan fungsi ukurnya. Suatu alat ukur dapat dikatakan
mempunyai validitas tinggi apabila instrumen tersebut menjalankan fungsi
ukurnya, atau memberikan hasil ukur yang sesuat dengan maksud
dilakukannya pengukuran tersebut (Anwar, 1997).

Pengujian kesahithan dalam penelitian ini dilakukan dengan
menggunakan pembanding kriterium dalam (Internal Consistency), dengan
cara mengkorelasikan skor masing-masing butir dengan skor totalnya. Analisis
ini harus dilakukan faktor demi faktor apabila konstruknya terdiri dari satu
faktor. Koefisien kesahihan butir dapat diperoleh dari jumlah semua

pertanyaan dalam faktor (Sutrisno, 1991).
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3.4 Uji Reliabilitas

Reliabilitas adalah indeks yang menunjukkan sejauhmana suatu alat
pengukur dapat dipercaya atau dapat diandalkan. Reliabilitas menunjukkan
konsistensi suatu alat pengukur di dalam pengukur gejala yang sama
(Singarimbun, 1995).

Uji reliabilitas dilakukan dengan melihat koefisien reliability
(Cronbach Alpha). Secara teoritik besarnya koefisien reliabilitas mulai dari
0,0 sampai dengan 1,0 dan semakin besar nilainya semakin reliabel. Angka
alpha yang diperoleh cukup besar hal ini menunjukkan reliabilitas yang tinggi,
artinya alat tes ini cukup handal untuk dipakai, sehingga jika alat tes ini

digunakan akan memberikan hasil yang cukup konsisten.

3.5 Metode Pengumpulan Dat.a

Data dikumpulkan menggunakan metode angket yaitu memberikén
daftar pertanyaan/ kuesioner kepada konsumen yang membeli sepeda motor
Sanex. Metode angket dalam bentuknya mendasarkan diri pada laporan
tentang diri sendiri (self-reports} atau setidaknya pada pengetahuan atau
keyakinan pribadi (Sutrisno, 1993).

Pengumpulan data dilakukan dengan menggunakan dua macam angket yaitu:
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- Angket terbuka. Angket terbuka terdiri atas beberapa pertanyaan dan
digunakan untuk memilih konsumen yang memenuhi kriteria sebagai

responden, dengan bentuk pertanyaannya :

1. Berapa Usia anda saat ini 7
2. Jenis pekerjaan anda saat ini.
(1) Wiraswasta
(2) Burul/Pegawai Negeri
(3) Karyowan swasta
{4) Pelajar/Mahasiswa (lidak bekerja)
3. Besarnya pendapatan anda tiap bulan
(1) Kurang dari Rp. 500.000,-
{2) Rp. 500.000,- —Rp. 1000.000,-
(3) Rp.1000.000,- — Rp.1.500.000,-
(4) Lebih besar dari Rp.1.500.000,-
4. Apa pendidikan anda tertinggi ?
5. Bagaimana tingkat suku bunga yang ditawarkan dealer Sanex?
(1) Tinggi (2) Scdang (3) Rendah
6. Bagaimana cara anda membeli Sanex ?
(1) Secara Tunai  (2) Secara Kredit

- Angket tertutup. Angket tertutup digunakan untuk mendapatkan data
tentang dimensi-dimensi penting yang mempengaruhi konsumen terhadap
keputusan membeli sepeda motor Sanex. Pernyataan-pernyataan dalam
angket tertutup dibuat dengan menggunakan skala 1-10 untuk mendapatkan

data yang bersifat interval dan diberi skor atau nilai sebagai berikut :

Untuk kategori pernyataan dengan jawaban sangat tidak menarik/ menarik :

Sangat Sangat
tidak menarik menarik

o o 0O 0O o0 8 0 0D o 0
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

3.6 Teknik Analisis
Suatu penelitian membutuhkan analisis data dan interpretasi, yang bertujuan

menjawab pertanyaan-pertanyaan peneliti dalam rangka mengungkap fenomena

sosial tertentu. Analisis data adalah proses penyederhanaan data ke dalam bentuk
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yang lebih mudah dibaca dan diinterpretasikan. Metoda yang dipilih untuk
menganalisis data harus sesuai dengan pola penelitian dan variabel yang akan diteliti.
digunakan dalam model dan pengujian hipotesis.

Analisis data yang digunakan adalah analisis kuantitatif dengan
menggunakan metode regresi. Regresi ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh
antara harga, promosi, mutu, dan distribusi terhadap keputusan membeli.

Rumus regresi berganda berikut ini digunakan untuk memanfaatkan/
memperkirakan nilai Keputusan membeli apabila ada suatu kenaikan atau penurunan
nilai Promosi, Harga, Mutu dan Distribusi

Ykeputusan membeli= a + b1Promosi + b2Harga + b3Mutu + b4Distribusi

3.7 Pengujian Hipotesa

Pengujian hipotesa pada penelitian ini menggunakan uji t yang
didasarkan pada probabilitas (angka signifikansi). Apabila probabilitasnya >
0,05 maka Ho diterima atau jika probabilitasnya < 0,05 maka Ho ditolak
(Singgih Santoso, 2000).
Test Signifikanst :

Rumus: F= &2@_
(1-R)*/(nk-1)
apabila :
F test > F tabel = Ho ditolak maka terdapat hubungan yang erat antara
keempat variabel bebas (Promosi, Harga, Mutu dan Distribusi) dengan satu

variabel terikat (Keputusan Membeli).
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F test < F tabel = Ho diterima maka tidak ada hubungan yang erat antara
keempat variabel bebas (Promosi, Harga, Mutu dan Distribusi) dengan satu

variabel terikat (Keputusan Membeli).

Keterangan :
Ho:Bi=B2=B3=B4 =0
Ha:B1=B2+B3%B4 =0

Tabel 3.1
Variabel Dan Indikator Pengukuran
Dimensi Indikator
Promosi X1 Frekwensi Promosi
X2 Brosur

X3 Iklan di koran

X4 Bonus/ hadiah

X5 Pameran

Harga X6 Nilai jual kembali

X7 Kemudahan pembayaran
X8 Besamya uang muka

X9 Harga suku cadang

Mutu X10 Kenyamanan berkendara
X11 Keamanan berkendara
X12 Keawetan Mesin

X13 Keiritan bahan bakar
Distribusi X14 Jumlah outlet

X15 Lokasi penjualan

X16 Ketersediaan suku cadang
X7 Layanan purna jual

Sumber : dikembangkan untuk tesis ini
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BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4,1 Gambaran Umum Responden

Pada penelitian ini akan dijelaskan mengenai data-data deskriptif yang
diperoleh dari para responden yang merupakan konsumen dari dealer Sanex
Rembang. Responden ditentukan sebanyak 100 orang dengan kriteria atau syarat
tertentu yaitu berdasarkan umur, pekerjaan, pendapatan, pendidikan, cara n;embeli

serta komentar tentang tingkat suku bunga adalah sebagai berikut :

Tabel 4.1
Data responden berdasarkan umur (dalam%)

UMUR

PROSENTASE (%)

< 20 tahun
21-30 tahun
31-40 tahun
> 40 tahun

5%
29%
45%
21%

TOTAL

100 %

Sumber ; data primer yang diolah

Berdasarkan data yang diperoleh dari responden (tabel 4.1), responden yang
berusia hingga 20 tahun sebanyak 5 %, usia 21-30 tahun sebanyak 29 %, usia 31-40
sebanyak 45 %, diatas 40 tahun sebanyak 21 %. Sehingga prosentase terbesar pada
usia 31-40 tahun sebanyak 45 % dan terkecil adalah usia kurang dari 20 tahun

sebanyak 5 %.
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Tabel 4.2
Data responden berdasarkan jenis pekerjaan
PEKERJAAN PROSENTASE (%)

Wiraswasta 55%
Burul/ pegawai negeri 26%
Karyawan swasta 16%
Pelajar/ Mahasiswa 3%
TOTAL 100%

Sumber : data primer vang diolah

Berdasarkan data yang diperoleh dari responden (tabel 4.2), responden yang
bekerja sebagai wiraswasta sebanyak 55 %, sebagai buruh/ pegawai negeri sebanyak
26 %, karyawan swasta sebanyak 16 %, pelajar/ mahasiswa sebanyak 3 %. Sehingga

prosentase terbesar adalah wiraswasta 55 % dan terkecil pelajar/ mahasiswa sebanyak

3 %.

Tabel 4.3
Data responden berdasarkan Pendapatan

PENDAPATAN PROSENTASE (%)
<500.000 3%
500,000 — 1000.000 17%
1000.000 — 1,500,000 28%
> 1.500.000 52%
TOTAL 100

Sumber : data primer yang diolah

Berdasarkan data yang diperoleh dari responden (tabel 4.3), responden yang
berpendapatan hingga Rp. 500.000,- sebanyak 3%, Rp. 500.000,- - Rp. 1.000.000,-
sebanyak 17 %, Rp. 1.000.000,- — Rp. 1.500.000,-sebanyak 28 %, lebih dari Rp.

1.500.000,- sebanyak 52 %. Sehingga prosentase terbesar adalah wiraswasta
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sebanyak 55 %, dan prosentase terkecil pada Rp. 500.000,- - Rp. 1.000.000,-

sebanyak 17 %.

Tabel 4.4
Data responden berdasarkan Tingkat pendidikan
PENDIDIKAN PROSENTASE (%)
SD 3%
SLTP 20%
SMU/ SEDERAJAT 62%
SARJANA 15%
TOTAL 100%

Sumber : data primer yang diolah

Berdasarkan data yang diperoleh dari responden (tabel 4.4), responden yang
berpendidikan SD sebanyak 3 %, SMP sebanyak 20 %, SMA/ SEDERAJAT 62 %,
sedangkan sarjana sebanyak 15 %. Sehingga prosentase terbesar adalah SMA/

SEDERAJAT 62 % dan prosentase terkecil SD sebanyak 3 %.

Tabel 4.5
Data responden berdasarkan cara membeli
CARA MEMBELI PROSENTASE (%)

KREDIT 38%
TUNAL 62%
TOTAL 100 %

Sumber : data primer yang diolah

Berdasarkan data yang diperoleh dari responden (tabel 4.5), responden yang
membeli secara kredit sebanyak 38 %, secara tunai sebanyak 62 %. Sehingga

prosentase terbesar adalah yang membeli secara tunai sebanyak 62 %.
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Tabel 4.6
Komentar responden tentang tingkat suku bunga
Tingkat Suku Bunga PROSENTASE (%)
Tinggi 57%
Sedang 38%
Rendah 5%
TOTAL 100 %

Sumber : data primer yang diolah

Berdasarkan data yang diperoleh dari responden (tabel 4.6), responden yang
menjawab tinggi sebanyak 57 %, yang menjawab sedang sebanyak 38 %, yang
menjawab rendah sebanyak 5 %. Sehingga prosentase terbesar adalah yang menjawab
tinggi vaitu 57 % dan prosentase terkecil adalah yang menjawab rendah yaitu

sebanyak 5 %.

4.2 Uji Korelasi
Besar hubungan antara variabel keputusan membeli dengan variabel bebas,
dengan diurutkan dari terbesar ke terkecil :
Harga : 0,577
Promosi : 0,492
Distribusi : 0,469
Mutu ; 0,45_9

Terjadi korelasi yang cukup kuat antara variabel harga, promosi, distribusi dan mutu

~ (Korelasi antar variabel tersebut diatas 0,5). Hal ini menandakan adanya

multikolinearitas atau korelasi diantara keempat variabel bebas tersebut.
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4.3 Kualitas Data
4.3.1 Uji Validitas

Validitas data penelitian ditentukan oleh proses pengukuran yang akurat.
Vahditas data digunakan untuk mengukur konstruk, apakah sesuai dengan penelitian
yang dilakukan (Indriantoro & Supomo,1999).

Sedangkan menurut Pearson dengan uji korelasinya diperoleh hasil sebagai
berikut :

Pada variabel promeosi terdiri dari 5 item nampak bahwa dlhhat dan item total

tiap-tiap item pada variabel promosi (x1,x2,x3,x4,x5) terhhat bahwa semuanya)
mempunyai nilai > 0,5, artinya kelima item tersebut mempunyai hubungan korelast
yang sangat erat satu dengan lainnya. Korelasi terbesar nampak pada item frekwensi
promosi (x1) yaitu sebesar 0,839 yang signifikan pada level 1%.

Pada variabel harga terdiri dari 4 item nampak bahwa dilihat dar item total tiap-tiap
item pada variabel harga (x6,x7,x8,x9) terlihat bahwa semuanya mempunyai nilai >
0,5, artinya keempat item tersebut mempunyai hubungan korelasi yang sangat kuat
satu dengan lainnya. Korelasi terbesar nampak pada item besarnya uang muka (x8)
yaitu sebesar 0,792 yang signifikan pada level 1%.

Pada variabel mutu terdiri dari 4 item nampak bahwa dilihat dari item total tiap-tiap
itern pada variabel mutu (x10,x11,x12,x13) terlihat bahwa semuanya mempunyai
nilai > 0,5, artinya keempat item tersebut mempunyai hubungan korelasi yang sangat
erat antara satu dengan yang lain. Korelasi terbesar nampak pada item keamanan

berkendara (x11) yaitu sebesar 0,942 yang signifikan pada level 1%.
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Pada variabel distribusi terdiri dari 4 item nampak bahwa dilihat dari item total tiap-
tiap item pada variabel distribusi (x14,x15,x16,x17) terlihat bahwa semuanya
mempunyai nilai > 0,5, artinya keempat item tersebut mempunyai hubungen korelasi
yang sangat erat satu sama lain. Korelasi terbesar nampak pada item lokasi penjualan

(x15) yaitu sebesar 0,825 signifikan pada level 1%.

4.3.2 Uji Realibilitas

Tinggi rendahnya realibilitas secara empirik ditunjukkan oleh angka yang
disebut koefisien realibilitas, dalam hal ini adalah nilai alpha. Secara teoritik besarnya
koefisien realibilitas mulai dari 0,0 sampai dengan 1,0 dan semakin besar nilainya
semakin reliabel. Angka alpha diperoieh cukup besar hal ini menunjukkan realibilitas
yang tinggl, berarti alat tes ini cukup handal untuk dipakai, yang berarti jika alat tes
ini cukup handal untuk dipakai, berarti jika alat tes ini digunakan akan memberikan
hasil yang cukup konsisten.
Berikut ini adalah uji realibilitas yang dilakukan terhadap beberapa variabel, yaitu :
Promosi (X1) yang diidentifikasikan sebagai x1, x2, x3, x4, x5 menunjukkan angka
koefisien realibility (Cronbach Alpha) sebesar 0,6890, artinya seluruh item
pertanyaan pada variabel promosi telah sesuai atau reliabel,
Harga (X2) yang diidentifikasikan sebagai x6, x7, x8, x9 menunjukkan angka
koefisien reliability (Cronbach Alpha) sebesar 60,6952, artinya seluruh item

pertanyaan pada variabel promosi telah sesuai atau reliabel.




Mutu (X3) yang diidentifikasikan sebagai x10, x11, x12, x1:
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3 menunjukkan angka

koefisien reliability (Cronbach Alpha) sebesar 0,8834, artinya seluruh item

pertanyaan pada variabel mutu telah sesuai atau reliabel.
Distribusi (X4) yang diidentifikasikan sebagai x14, x15, x1
angka koefisien reliability (Cronbach Alpha) sebesar 4,77163)
pertanyaan pada variabel distribusi telah sesuai / reliabel.
Kesimpulan dari analisis terhadap alat ukur yang digun
ini telah memenuhi persyaratan baik melalui uji validitas m
sehingga pertanyaan-pertanyaan yang ada layak digunak

selanjutnya untuk lebih jelasnya dapat dilthat pada halaman lam

4.4 Analisis Kuantitatif
4.4.1 Identifikasi atribut-atribut pada promosi

Atribut-atribut promosi pada penelitian ini diidentifik;

piran,

6, x17 menunjukkan

artinya seluruh item

akan dalam penelitian

aupun uji realibilitas,

an untuk penelitian

asi sebagal frekwensi

promosi, brosur, iklan di koran, bonus/ hadiah, pameran. Atribut paling dominan pada

promosi adalah bonus/ hadiah yaitu pada total skor sebesar 709 sedangkan atribut

kurang dominan adalah frekwensi promosi yaitu pada total skor

sebesar 691.
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Tabel 4.7
Tanggapan Responden Terhadap Afribut Promosi
. Frekuensi promosi Brosur Iklan di koran Bonus/ hadiah Pamern
Skor X1y X2y {(X3) X4 X5)
Frek | Frekwensix Skor | Frek | Frekwensi xSkor | Frek | Frekwensix Skor | Frek | Frekwensi xSkor | Frek | FrekwensixSkor

1

2

3 1 3

4 1 4

5 11 55 6 30 7 35 3 15 8 40

6 30 180 21 126 27 162 20 120 22 132

7 24 168 42 294 32 224 47 329 32 224

8 27 216 26 208 29 232 26 208 34 272

9 8 72 4 36 ] 36 3 27 1 9

10 1 10 1 10 2 20
Total 100 691 100 698 100 699 100 709+ 100 700

Sumber : data primer yang diolah

4.4.2 Identifikasi atribut-atribut pada harga

Atribut-atribut harga pada penelitian ini diidentifikasi sebagai nilai jual

kembali, kemudahan pembayaran, besarnya uang muka, harga suku cadang. Atribut

paling dominan pada harga adalah kemudahan pembayaran yaitu pada total skor

sebesar 775 sedangkan atribut kurang dominan adalah harga suku cadang yaitu pada

total skor sebesar 423.

Tabel 4.8
Tanggapan Responden Terhadap Atribut Harga
Nilai jual kembali Kemudahan pembayaran Besamya uang muka Harga suku cadang
Skaor (X6) &N (8) X9
Frek | Frekwensix Skor | Frek | Frekwensix Skor | Frek | Frekwensix Skor | Frel | Frekwensi x Skor

1 2 2

2 6 12

3 2 6 18 54

4 3 12 2 8 18 128

5 5 25 4 20 17 85 28 140

6 10 60 9 54 33 198 11 66

7 33 231 24 168 22 154 3 21

8 32 256 41 328 19 152

b 14 126 15 135 5 45

10 3 30 7 70
Total 100 740 100 775* 100 648 100 423

Sumber : data primer yang diolah
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4.4.3 Identifikasi atribut-atribut pada mutu
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Atribut-atribut mutu pada penelitian ini diidentifikasikan sebagai kenyamanan

berkendara, keamanan berkendara, keawetan mesin, keiritan bahan bakar. Atribut

paling dominan pada mutu adalah keiritan bahan bakar yattu pada total skor sebesar

708 sedangkan atribut kurang dominan adalah keawetan mesin yaitu pada total skor

sebesar 659.

Tabel 4.9

Tanggapan Responden Terhadap Atribut Mutu

Kenyamanan berkendara Keamanan berkendara Keawetan mesin Keiritan bahan bakar
Skor X10) &1 X12) X13)
Frek | Frekowensi x Skor | Frek | Frekwensi x Skor | Frek | Frekwensi x Skor | Frek | Frekwensi x Skor
i
2
3 1 3 3 9
4 1 4 3 12 1 4
5 14 70 11 35 9 45 13 65
6 15 90 21 126 23 138 12 T2
7 40 280 29 203 45 315 32 224
8 22 176 31 248 13 104 36 288
9 6 34 7 63 4 36 5 45
10 1 10 1 10 1 10
Total 100 687 100 705 100 659 100 708+

Sumber : data primer yang diolah

4.4.4 Identifikasi atribut-atribut pada distribusi

Atribut-atribut distribusi pada penelitian ini diidentifikasi sebagai jumlah

outlet, lokasi penjualan, ketersediaan suku cadang, layanan purna jual. Atribut paling

dominan pada distribusi adalah layanan purna jual yaitu pada total skor sebesar 728

sedangkan atribut kurang dominan adalah jumlah outlet/ dealer yaitu pada total skor

sebesar 390.
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4.4.3 Identifikasi atribut-atribut pada mutu

Atribut-atribut mutu pada penelitian ini diidentifikasikan sebagai kenyamanan
berkendara, keamanan berkendara, keawetan mesin, keiritan bahan bakar. Atribut
paling dominan pada mutu adalah keiritan bahan bakar yaitu pada total skor sebesar

708 sedangkan atribut kurang dominan adalah keawetan mesin yaitu pada total skor

sebesar 659.
Tabel 4,9
Tanggapan Responden Terhadap Atribut Mutu
Kenyamanan berkendara Keamanan berkendara Keawetan mesin Keiritan bahan bakar
Skor [410)] X1 1D (X13)
Frek | Frekwensi x Skor | Frek | Frekwensix Skor | Frek | Frekwensi x Skor | Frek | Frekwensi x Skor
i - =
2
3 1 3 3 9
4 1 4 3 12 1 4
5 14 70 It 53 9 45 13 65
6 15 90 21 126 23 138 12 72
7 40 280 29 203 45 315 32 224
8 22 176 31 248 13 104 36 288
9 6 54 7 63 4 36 5 45
10 1 10 1 10 i 10
Total 100 687 100 705 100 659 160 708+

Sumber : data primer yang diolah
4.4.4 Identifikasi atribut-atribut pada distribusi

Atribut-atribut distribusi pada penelitian ini diidentifikasi sebagai jumlah
outlet, lokasi penjualan, ketersediaan suku cadang, layanan purna jual. Atribut paling
dominan pada distribusi adalah layanan purna jual yaitu pada total skor sebesar 728
sedangkan atribut kurang dominan adalah jumlah outlet/ dealer yaitu pada total skor

sebesar 390.
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Tabel 4.10
Tanggapan Responden Terhadap Atribut Distribusi
Jumlah outlet Lokasi penjualan Ketersediaan suku cadang Layanan purna jual
Skor X1 (X13) X16) (X1
Frek | Frekwensi x Skor | Frek | Frekwensix Skor | Frek | Frekowensix Skor | Frek ! Frekwensi x Skor

1 8 8 1 1 2 2

2 19 38 l 2 1 2

3 18 54 5 i5 2 6

4 18 72 8 32

5 21 105 27 135 6 30 3 15

6 5 30 28 168 21 126 16 96

7 6 42 15 105 29 203 25 175

8 4 32 1 88 32 256 40 320

9 1 9 3 27 7 63 12 108

10 2 20 2 20 1 10
Total | 100 3%0 100 592 100 705 100 728*

Sumber ¢ data primer yang diolah

4.4.5 Analisis variabel-variabel yang mempengaruhi konsumen terhadap

keputusan membeli sepeda motor Sanex.

Berdasarkan analisis linier berganda (dapat dilihat pada halaman lampiran) diperoleh

persamaan regresi sebagai berikut :

Ykm = 0,208 Pm + 0,358 Hg + 0,180 Mt + 0,215 Dstr

dimana :

Pm = Promosi

Hg = Harga

Mt = Mutu

Dstr = Distribusi

Ykm = Keputusan Membeli

Intepretasi dari hasil perhitungan diatas, adalah :

Bahwa dengan melihat koefisien standardisasi Beta (3) diketahui komponen yang

berpengaruh signifikan terbesar terhadap keputusan membeli adalah hafga yaitu

sebesar 0,358 yang lebih besar dari distribusi yaitu 0,275.
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Bahwa dengan melihat koefisien standardisasi Beta (8) diketahui komponen yang
berpengaruh signifikan terbesar kedua terhadap keputusan membeli adalah
distribusi yaitu sebesar 6,215 yang lebih besar dari promosi yaitu 0,208.

Bahwa dengan melihat koefisien standardisasi Beta () diketahui komponen yang'
berpengaruh signifikan terbesar ketiga terhadap keputusan membeli adalah
promosi yaitu sebesar 0,208 yang lebih besar dari mutu yaitu 0, 180,

Bahwa dengan melihat koefisien standardisasi Beta () diketahui komponen yang
berpengaruh cukup besar terhadap keputusan membeli berikutnya adalah mutu
yaitu sebesar 0,I80 atau yang mempunyai angka yang terkecil dar seluruh
komponen yang ada.

Hubungan antara Promosi (Pm), Harga (Hg), Mutu (Mt), Distribusi (Dstr)
terhadap Keputusan Membeli (Ykm) cukup erat, hal ini dapat dilihat pada
koefisien korelasinya sebesar 0,701 sedangkan koefisien determinasinya sebesar r
Squafe sebesar 0,492 = 49,2%. Hal ini dapat dikatakan bahwa kontribusi dari
keempat variabel tersebut adalah mempengaruhi keputusan membeli sepeda
motor Sanex. Hasil perhitungan koefisien determinasi tersebut menunjukkan
bahwa 49.2% keputusan membeli disebabkan oleh variabel-variabel promosi,
harga, mutu dan distribusi sedangkan 50,8% dipengaruhi oleh faktor lain diluar
variabel-variabel promosi, harga, mutu dan distribusi.

Uji t dipakai untuk menguji signifikansi konstanta dan variabel bebasnya

(Promosi, harga, mutu dan distribusi).
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4.5 Pengujian Hipotesis

Pengujian hipotesis dilakukan dengan uji t yang didasarkan probabilitas.
Dengan menggunakan probabilitas maka dapat diketahui bahwa suatu hipotesa
diterima atau ditolak. Jika probabilitas > 0,05 maka Ho diterima atau jika probabilitas
< 0,05 maka Ho ditolak (Singgih Santoso, 2000).

H1 : Semakin menarik promosi, semakin cepat dalam keputusan membeli.

Pada variabel promosi (frekwensi promosi, brosur, iklan di koran, bonus/
hadiah, pameran) menunjukkan angka signifikansi sebesar 0,076 atau probabilitas <
0,05 sehingga Ho ditolak atau koefisien regresi signifikan atau promosi benar-benar
berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan membeli.

Secara umum promosi merupakan teknik yang digunakan untuk
mengkomunikasikan informasi tentang produk kepada konsumen melalut penjualan,
perseorangan, promosi penjualan, hubungan publik dan periklanan (Cravens, 1996),
promosi penjualan umumnya berjangka pendek serta dirancang mendorong
pembelian lebih cepat ( Kottler, 1995). Promosi yang didesain semenarik mungkin
juga mampu meningkatkan dorongan emosional/ membentuk persepsi kor;sumen
dalam memutuskan untuk membeli. Hal ini juga didukung oleh Inman & Mac Alister,
1993 yang mengatakan bahwa beberapa konsumen berfikir bahwa promosi sebagai
signal yang mempengaruhi harga. Kegiatan promosi yang sangat sering juga dapat
membantu konsumen dalam memutuskan untuk membeli. Krishna (1994)

berpendapat ada sejumlah konsumen yang menunggu ada promosi sebelum
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memutuskan untuk membeli, hal ini menunjukkan betapa pentingnya promosi bagi
sejumlah konsumen.

H2 : Semakin pasti harga, semakin cepat dalam keputusan membeli.

Pada variabel harga (nilai jual kembali, kemudahan pembayaran, besarnya
uang muka, harga suku cadang) menunjukkan angka signifikansi sebesar 0,000 atau
probabilitas jauh dibawah 0,05 sehingga Ho ditolak atau koefisien regresi signifikan
atau harga benar-benar berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan membeli.

Pada dasarnya harga merupakan salah satu faktor penentu dalam pemilihan
mg:rek yang berhubungan dengan keputusan membeli konsumen. Harga merupakan
salah satu faktor yang paling dominan yang mempengaruhi konsumen dalam
menentukan keputusan membeli. Konsumen menjadi amat tertarik untuk membeli
dikarenakan ada kepastian harga yang memberinya rasa aman/ tentram setelah
membeli suatu barang/ produk tertentu, misalnya harga jual kembali yang baik, harga
suku cadang terjangkau dll.

Mazumdar & Monroe (1990) menyarankan konsumen mempelajari harga
dengan dua cara yaitu dengan disengaja “intentional” dalam hal ini konsumen
dihadapkan dengan pencarian secara aktif dan pengahapalan harga yang ada
khususnya merek-merek tertentu dan secara kebetulan “incidental” dalam hal ini
konsumen membandingkan harga sekarang dengan harga sebelumnya. Sedangkan
Kalwani, Kim, Rinne & Sugita (1990) mendefinisikan harga sebagai harga yang
diharapkan atan dengan kata lain harga yang wajar akan tetapi bila sudah

membandingkan dua produk misalnya parfurmy/ kosmetik maka harga yang wajar
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dipersepsikan menjadi lebih rendah dari harga yang diharapkan. Dari paparan diatas
jelaslah bahwa harga memegang peranan yahg amat penting bagi konsumen dalam
keputusan membell.

H3 : Semakin mudah menilai mutu, semakin cepat dalam keputusan membeli.

Pada variabel mutu (kenyamanan berkendara, keamanan berkendara,
keawetan mesin, irit bahan bakar) menunjukkan angka signifikansi sebesar 0,033 atau
probabilitas < 0,05 sehingga Ho ditolak atau koefisien regresi signifikan ata'u mutu
benar-benar berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan membeli.

Menurut pandangan tradisional mutu merupakan tanggung jawab pabrikan.
Mutu sebagai salah satu faktor yang dijadikan pertimbangan konsumen dalam
memutuskan membeli. Secara luas mutu didefinisikan sebagai superioritas/
keunggulan sehingga pers_epsi tentang mutu didefinisikan sebagai pernyataan
konsumen tentang keunggulan/ superioritas produk secara keseluruhan (Zeithalm,
1988). Jaminan mutu yang baik akan menciptakan imej/ pandangan tersendiri bagi
konsumen dan akan selalu diingat dalam benak konsumen di kemudian apabila akan
melakukan pembelian ulang, Pemnyataan ini juga didukung Olshavsky, 1985 yang
menyebutkan bahwa mutu sebagai suatu bentuk evaluasi produk secara menyeluruh.

Dengan adanya kejelasan informasi yang diperoieh konsumen pada saat
bertransaksi mengenai mutu, sehingga mutu, sehingga akan mendorong keinginan
membeli menjadi lebih kuat (Urbany dkk, 1997). Menurut Grewal, Monroe &
Krishnan, 1998 mutu yang dipersepsikan meliputi kualitas yang baik, tahan lama dan

dapat dipercaya. Dari pemaparan tersebut diatas jelaslah bahwa mutu juga

e T TRE T | TSR 4 1T e e g pm T ST s e e e



43

mempunyai peranan yang cukup penting bagi konsumen di dalam memutuskan untuk
membeli

H4 : Semakin luas suatu jaringan distribusi, semakin cepat dalam keputusan
membeli.

Pada variabel distribusi (jumliah outlet/ dealer, lokasi penjualan, ketersediaan
suku cadang, layanan purna jual) menunjukkan angka signifikansi sebesar 0,017 atau
probabilitas < 0,05 sehingga Ho ditolak atau koefisien regresi signifikan atau
distribusi benar-benar berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan membeti.

Distribusi mempunyai peranan yang cukup penting dalam kegiatan
pemasaran, karena distribusi berhubungan langsung dengan proses perpindahan
produk dari produsen ke konsumen melalui saluran pemasaran (Bowee, 1995).
Saluran pemasaran yang baik akan memperlancar proses distribusi itu sendiri.

Dalam rangka menunjang kegiatan distribusi, maka diperlukan suatu strategi
distribusi yang baik dan handal. Strategi distribusi seringkali hanya mengandalkan
saluran member sebagai pelaksana (Bingham, 1989) sehingga hal ini berakibat tidak
secara keseluruhan proses distribusi dapat berjalan sebagaimana yang diharapkan.
Strategi  distribusi  harus disesuaikan dengan keinginan  konsumen seperti
penambahan showroom/ dealer pada daerah-daerah yang strategis dan ramai,
ketersediaan suku cadang yang memadai, pelayanan purna jual yang bagus schingga
akan memudahkan bagi konsumen yang akan memanfaatkan jasa pelayanan tersebut.
Dari pemaparan diatas diketahui bahwa seluruh proses yang mendukung kegiatan

distribusi mempunyai keterikatan satu sama lain sehingga mengakibatkan distribusi
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menjadi salah satu faktor penting yang mempengaruhi konsumen dalam memutuskan

pembelian.
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BABY

KESIMPULAN DAN IMPLIKASI KEBIJAKAN

Pada bab I telah dijelaskan mengenai latar belakang penelitian yang berjudul
“Analisis Variabel-variabel yang Mempengaruhi Konsumen Terhadap Keputusan
membeli Sepeda Motor Merek Sanex Se-Kabupaten Rembang”. Berdasarkan hasil-
hasil penélitian ini, maka permasalahan yang dikembangkan dalam penelitian ini
adalah vafiabel—variabel apa yang mempengaruhi konsumen terhadap keputusan
membeli s;peda motor Sanex.

Dalam rangka untuk menguji permasalahan yang diajukan dalam bab I, maka
Bab Il diuraikan telaah pustaka yang berkaitan dengan penelitian ini .

Berdasarkan telaah pustaka dikembangkanlah teori bauran pemasaran dan
teori keputusan membeli yang telah disesuaikan yang mendasari penelitian ini, yaitu
teori menéenai semakin menarik promosi, semakin cepat dalam keputusan membeli
(hipotesis ?1). Teori mengenal semakin pasti harga, semakin cepat dalam keputusan
membeli (hipotesis 2). Teori mengenat semakin mudah dalam menilai mutu, semakin
cepat dalam keputusan membeli (hipotesis 3). Selanjutnya adalah teori mengenai
semakin luas suatu jaringan distribusi, semakin cepat dalam keputusan membeli

(hipotesis 4), sehingga ada 4 hipotesis yang dikembangkan pada penelitian ini.
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Dalam rangka menguji hipotesis-hipotesis di bab 1, secara empiris maka
pada Bab III diuraikan metode penelitian yang akan digunakan dalam penelitian ini.
Populasi penelitian adalah konsumen yang membeli sepeda motor Sanex pada dealer
Sanex Rembang. Untuk sampel telah ditentukan sebanyak 100 responden yang
memenuhi kriteria-kriteria umur, jenis pekerjaan, pendapatan, tingkat pendidikan,
cara membeli, komentar konsumen tentang tingkat suku bunga. Metode
pengumpulan data dilakukan dengan metode angket, yaitu dengan memberi daftar
pertanyaan atau kuisioner kepada responden. Teknik analisis yang digunakan adalah
regresi berganda dengan bantuan SPSS.

Analisis data diuraikan di Bab IV yang memuat gambaran umum responden,
yaitu dari 100 responden yang semuanya pernah membeli sepeda motor Sanex.

Teknik analisis Regresi berganda digunakan untuk menguji 4 hipotesis yang
diajukan. Model yang diajukan dapat diterima setelah asumsi-asumsi telah terpenuhi
yaitu tingkat signifikansi < 0,05 , koefisien korelasi > 0,5 , R Square 49,2 % serta
koefisien reliabilitas Alpha (a) yang sebagian besar sudah memenuhi syarat yaitu >

7,0 sehingga dengan demikian penelitian ini layak diteliti.

5.1 Kesimpulan Hipotesis
5.1.1 Promosi
H1 : Semakin menarik promosi, semakin cepat dalam keputusan membeli.

Dari pengujian hipotesis diketahui bahwa promosi adalah signifikan. Promosi
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digunakan sebagai sarana mengkoinunikasika.n informasi mengenai produk kepada
konsumen melalui penjualan, perseorangan, promosi penjualan, hubungan publik dan
periklanan (Cravens, 1996), sifatnya jangka pendek serta dirancang mendorong
pembelian lebih cepat ( Kottler, 1995).
5.1.2 Harga

H2 . Semakin pasti harga, semakin cepat dalam keputusan membeli

Dari pengujian hipotesis diketahui bahwa harga adalah signifikan, Harga
adalah salah satu faktor yang paling dominan yang mempengaruhi konsumen dalam
keputusan membeli. Kepastian harga merupakan harga yang diharapkan/ harga yang
wajar (Kalwani, Kim, Rinne & Sugita, 1990).
5.1.3 Mutu

H3 : Semakin mudah menilai mutu, semakin cepat dalam keputusan membeli

Dari pengujian hipotesis diketahui bahwa mutu adalah signifikan. Mutu
merupakan tanggung jawab pabrikan (pandangan tradisional). Secara luas mutu
didefinisikan sebagai pernyataan konsumen tentang keunggulan/ superioritas produk
secara keseluruhan (Zeithalm, 1988). Kejelasan informasi yang diperoleh konsumen
pada saat bertransaksi mengenai mutu akan mendorong keinginan membeli menjadi
lebih kuat (Urbany dkk, 1997).
S5.1.4 Distribusi

H4 : Semakin luas suatu jaringan distribusi, semakin cepat dalam keputusan

membeli.




48

Dari pengujian hipotesis diketahui bahwa distribusi adalah signifikan
terhadap keputusan membeli. Distribusi memiliki hubungan langsung dengan proses
perpindahan produk dar produsen ke konsumen melalui saluran pemasaran (Bowee,

1995). Saluran pemasaran yang baik dapat memperlancar proses distribusi itu

sendiri.
Tabel 5.1
Kesimpulan Hipotesis
HIPOTESIS HASIL UJl
H1 : Semakin menarik promosi, semakin cepat dalam keputusan membeli Diterima
H2 : Semakin pasti harga, semakin cepat dalam keputusan membeli Diterima
H3 : Semalkin mudah menilai mutu, scmakin cepat dalam keputusan membeli Diterima
H4 : Semakin luas suatu jaringan distribusi, semakin cepat dalam keputusan membeli Diterima

Berdasarkan hasil analisis yang telah dilakukan pada bab pembahasan hasil
penelitian serta didasarkan pada teori-teori yang melandasi, khususnya yang
berhubungan dengan pengaruh promosi, harga, mutu dan distribusi te‘rhadap
keputusan membeli, maka dapat ditarik kesimpulan yang merupakan hasil terakhir

dari penyusunan tesis ini :

5.2 Kesimpulan Masalah Penelitian
Permasalahan pada penelitian ini mengenai variabel-variabel apa yang
mempengaruhi konsumen terhadap keputusan membeli sepeda motor Sanex

diidentifikasi sebagai :
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- Harga,

Dari hasil penelitian ini terﬁyata disimpulkan bahwa harga mempunyai pengaruh
yang paling besar dibanding yang lainnya terhadap keputusan membeli, terdiri dari
atribut-atribut nilai jual kembali, kemudahan pembayaran, besarnya wang muka serta
harga suku cadang.

- Distribusi.

Dari hasil penelitian ini ternyata disimpulkan bahwa distribusi mempunyai
pengaruh yang lebih besar setelah harga terhadap keputusan membeli, terdiri dari
Jumlah outlet, lokasi penjualan, ketersediaan suku cadang serta layanan purna jual.

-  Promosi.

Dari hasil penelitian ini ternyata disimpulkan bahwa promosi memiliki pengaruh
yang lebih besar setelah distribusi terhadap keputusan membel, terdiri dari atribut-
atribut frekwensi promosi, brosur, iklan di koran, bonus/ hadiah serta pameran,

- Mutu.

Dari hasil penelitian ini ternyata disimpulkan bahwa mutu mempunyai pengaruh
yang cukup besar setelah promosi terhadap keputusan membeli, terdiri dari atribut-
atribut kenyamanan berkendara, keamanan berkendara, keawetan mesin serta

keiritan bahan bakar.
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5.3 Implikasi Teoritis

Berdasarkan literatur-literatur yang menjelaskan tentang bauran pemasaran
telah diperkuat keberadaannya oleh konsep-konsep teoritis dan dukungan empiris
mengenai pengarch bauran pemasaran terhadap keputusan membeli pada beberapa
hal penting sebagai berikut

- Promosi sebagai suatu sarana yang digunakan produsen dalam
mengkomunikasikan suatu produk kepada konsumen, memiliki peranan yang
cukup penting bagi keberhasilan suatu produk di pasaran. Promosi yang
dilakukan diharapkan mampu meningkatkan penjualan. Hal ini mendukung
secara empiris teori mengenai promosi membantu meningkatkan penjualan
dalam jangka pendek (Kalwani, 1990).

- Harga merupakan salah satu komponen bauran pemasaran yang menjadi faktor
penentu bagi konsumen dalam pemilihan merek, erat kaitannya dengan
keputusan membeli, Konsumen memperoleh informasi mengenai harga melalui
pencarian secara aktif dan juga melakukan perbandingan harga yang lalu dengan
harga yang sekarang terhadap beberapa merek tertentu. Hal ini mendukung
secara empiris teori yang menyatakan bahwa konsumen mempelajari informasi
harga secara aktif “intentional” dan dengan membandingkan harga yang lama
dengan harga yang baru “incidental” (Mazumdar & Monroe, 1990).

- Mutu merupakan tanggung jawab pabrikan (pandangan tradisional) sedangkan

dalam arti luas didefinisikan sebagai pernyataan konsumen tentang keunggulan/
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superioritas produk secara keseluruhan, mempunyai peranan yang cukup penting
bagi keberhasilan suatu produk di pasaran. Hal ini mendukung secara empiris
teori mengenai mutu sebagal pernyataan konsumen tentang keunggulan/
superioritas (Zeithalm, 1988).

- Distribusi memegang peranan penting bagi kesuksesan suatu produk di pasaran.
Kegiatan distribusi yang didukung dengan saluran distribusi yang baik/ memadai
akan memberikan jaminan bagi konsumen dalam menerima pelayanan yang
scsuai dengan yang diharapkan. Hal ini mendukung secara empiris teori
mengenai saluran distribusi merupakan jalan terbaik bagi pelayanan yang .

mereka butuhtkan (Dell’Oro, 1996).

5.4 Implikasi Kebijakan Manajemen
Berdasarkan kesimpulan yang telah diuraikan diatas, maka implikasi yang
diajukan dalam penelitian ini adalah :

1. Faktor harga mempunyai pengaruh yang sangat penting terhadap keputusan
membeli, karena mempunyai koefisien beta lebih besar dibanding dengan
yang lain, yang terdiri dari atribut nilai jual kembali, kemudahan
pembayaran, besarnya uang muka dan harga suku cadang. Atribut yang
paling dominan pada harga ini adalah kemudahan pembayaran sehingga
sangat disarankan bagi produsen/ penjual untuk mempertahankan atau bila

perlu ditingkatkan lagi sedangkan atribut dari harga lainnya yang perlu
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dipertimbangkan yaitu harga suku cadang mengingat harganya yang relati{
lebih mahal dari suku cadang lainnya, maka alangkah bijaksananya jika
harga suku cadang dapat ditekan lagi menjadi lebih murah sehingga

diharapkan akan meningkatkan volume penjualan.

2.Faktor distribusi mempunyai pengaruh cukup penting terhadap keputusan

membeli karena mempunyai koefisien beta yang cukup besar setelah harga,
yang terdiri dari atribut jumlah outlet/ dealer, lokasi penjualan, ketersediaan
suku cadang dan layanan purna jual. Afribut yang paling dominan pada
distribusi ini adalah layanan pumna jual. Oleh karena itu bagi pihak produsen/
penjual perlu mempertahankan layanan purna jual yang sudah ada serta
berusaha meningkatkan layanan purna jual yang sudah baik menjadi lebih
baik lagi demi memberikan pelayanan terbaik kepada konsumen, sedangkan
pada atribut lainnya yaitu jumlah outlet/ dealer yang selama ini masih
dirasakan kurang oleh konsumen perlu dipikirkan lagi untuk dilakukan
penambahan jumlah outlet/dealer yang tentunya dipilih suatu lokasi/ daerah

strategis yang mudah dijangkau oleh konsumen dengan sarana transportasi.

. Faktor promosi mempunyai peranan cukup penting pengaruhnya terhadap

keputusan membeli, karena mempunyai koefisien beta cukup besar setelah
distribusi, terdiri dari atribut frekwensi promosi, brosur, iklan di koran,
bonus/ hadiah dan pameran. Atribut yang paling dominan pada promosi

adalah bonus/ hadiah yang diberikan Sanex kepada konsumen dalam hal ini
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bonus/ hadiah diberikan kepada konsumen yang membeli Sanex serta hadiah
yang diundi setiap periode tertentu. Hal ini disarankan agar tetap
dipertahankan atau ditingkatkan lagi seperti dengan memberikan hadiah yang
lebih merangsang atau menarik hasrat/ minat konsumen untuk membeli
Sanex, disamping itu atribut lainnya yang perlu dipertimbangkan juga adalah
frekwensi promosi karena semakin sering konsumen melihat atau mendengar
promosi, maka imej Sanex akan semakin melekat dalam diri konsumen.
Sangat disarankan produsen/ penjual menggunakan media seperti koran,
radio atau televisi dalam mengkampanyekan produknya sehingga tuju;in atau
target yang diharapkan oleh produsen/ penjual dapat tercapai.

4 Faktor mutu mempunyai pengaruh yang tak kalah pentingnya terhadap
keputusan membeli karena mempunyai koefisien beta cukup besar setelah
promosi, terdiri dari atribut kenyamanan berkendara, keamanan berkendara,
keawetan mesin dan keiritan bahan bakar. Atribut yang paling dominan pada
mutu adalah keiritan bahan bakar, karena dalam hal ini konsumen di daerah
pesisir pantai ini lebih menyukai kendaraan yang irit bahan bakar serta tidak
memberatkan anggaran mereka atau dengan kata lain dipilih yang ekonomis,
sehingga perlu dipertahankan secara konsisten dan berkesinambungan oleh
pihak produsen mengenai keiritan bahan bakar ini mengingat Sanex adalah
pendatang baru (new entry), sehingga hal ini benar-benar harus diperhatikan

secara serius bila tetap ingin tetap bertahan (exist) di pasaran, tentunya hal ini
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semata-mata dilakukan dalam rangka memberikan pelayanan yang terbaik
kepada para konsumen pemakai Sanex, disamping itu atribut lainnya yaitu
keawetan mesin juga tidak kalah pentingnya yang perlu mendapat perhatian
dan kajian lebih mendalam dari pihak produsen mengingat mesin merupakan
komponen yang paling vital dari kendaraan bermotor, juga adanya keluhan-
keluhan dari beberapa konsumen yang mempermasalahkan masalah
keawetan mesin ini serta disarankan untuk lebih ditingkatkan lagi dengan
memperketat pengawasan mutu di masa yang akan datang agar konsumen
merasa lebih puas menggunakan produk Sanex.

5.Upaya-upaya lainnya yang bisa dilakukan adalah melalui peningkatan
pengendalian mutu (quality control), menerima masukan berharga berupa
saran, kritik maupun keluhan konsumen yang nantinya dapat dijadikan bahan

pertimbangan pihak produsen dalam meluncurkan produk baru.

5.5 Keterbatasan Penelitian

1. Keterbatasan dalam penelitian ini antara lain mengenai obyek penelitian yang
hanya satu lokasi saja yaitu dealer Sanex di Rembang sehingga responden untuk
penelitian ini hanya konsumen yang membeli Sanex dari dealer Sanex di
Rembang, dengan sampel sebanyak 100 responden serta waktu penelitian yang

relatif singkat.
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2. Keterbatasan lainnya disebabkan karena tidak semua indikator dari penelitian
terdahulu yang diikutsertakan dalam penelitian ini seperti kenyamanan ruang
tunggu, kelengkapan peralatan dealer karena dianggap tidak cukup relevan
dengan penelitian ini serta untuk mempersingkat waktu dan mengurangi
kemungkinan jawaban responden yang tidak sesuai dengan tujuan yang hendak
dicapai dari penelitian ini yang disebabkan oleh adanya keterbatasan tingkat
pengetahuan dan wawancara.

3. Disamping hal-hal yang telah disebutkan diatas, hasil penelitian ini tidak dapat

digeneralisasi untuk kasus lain diluar obyek penelitian.

5.7 Agenda Penclitian Mendatang

1. Untuk penelitian yang akan datang sebaiknya dilakukan pada jenis obyek
penelitian yang berbeda , tidak hanya satu merek saja tetapi beberapa merek dari
sepeda motor asal Cina yang mungkin bisa peneliti selanjutnya lakukan yaitu
membandingkan dengan market leader yang lebih dulu ada yang berasal dan
Jepang.

2. Pemakaian indikator hendaknya lebih banyak dan sebaiknya disesuaikan dengan
kondisi obyek penelitian yang bersangkutan karena hasil dari penelitian ini
menunjukkan adanya faktor-faktor lain di luar promosi, harga, mutu dan
distribusi yang mempengaruhi keputusan membeli sehingga hal ini perlu dikaji

lebih lanjut,
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