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ABSTRAK

RINTO 2020, Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian
Sepeda Motor Merek Yamaha Pada Toko Aneka Motor Sudu Di Kec.
Alla’kab. Enrekang. Pembimbing Ruliaty dan Samsul Rizal.

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui faktor-faktor keputusan
pembelian seperti kuslias produk, kualitas layanan, harga dan tempat
berpengaruh secara simultan dan parsial terhadap keputusan pembelian sepeda
motor merek yamaha pada {okoh aneka metor sudu di kecamatan alla’
kabupaten enrekang. Sedangkan metode yang digunakan dalam penelitian ini
adalah analisis regresi linear berpanda. Model yang digunakan untuk
menganalisis pengaiuh dari berbagi variabe! independen terhadap satu variabel
dependen. Dan penelitian ini menggunakan uji hipotesis ujf F (Uji Serentak) dan
uji T (Uji Parsial).

Berdesarkan hasil analisis diperoleh bahwa variabel kualitas produk (X1)
memiliki koefisien regresi sebesar 0,201(bertanda positif), kualitas layanan (X2)
memiliki koefisien regresi sebesar 0,302 (bertanda positif), variabel harga(X3)
memiliki koefisien regresi sebesar 0,309 (bertanda positif), variabel tempat (X4)
menmiliki koefisien (Y) dan nilai t-hitung sebesar 2,705 dengan tingkat signifikan
0,008 (<0,05), ha! ini berarti berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian
(Y) pada Sepeda Motor Merek Yamaha Fada Toko Aneka Motor Sudu Di
Kecamatan Alla’ Kabupaten Enrekang.

Kata Kunci ‘Kepuasan Pembelian (Produk (X1), Harga (X2), Promosi (X3),
Tempat (X4),
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BAB |
PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Perkembangan dunia usaha yang semakin pesat menyebabkan
perusahaan harus menghadapi persaingan yang ketat. Dalam era
perkembangan zaman yang semakin _cepat dan batas yang semakin tipis
membuat manusia lebih selekiif dalam konsumsi. Terlebih lagi dalam hal
pemenuhan terhadap kebuuhan, konsumen sekarang ini cenderung lebih
selektif dan menuntut lebih baik dari sebelumnya atau yang lain. Untuk
memenuhi kebutuhan tersebut perusahaan dituntut mampu memahami
keinginan dan kebutuhan konsumen agar usahanya tetap berjalan. Karena
pada hakekatnya setiap perusahaan bertujuan untuk mencapai keberhasilan
akan usahznya Dimana upaya yang dilakukan oleh perusahaan antara lain
adalah menyasuaikan usahanya terhadap perubahan-perubahan yang
terjadi di dalam maupun di luar perusahaan seria mangupayakan agar setiap
sumber daya yang dimiliki cleh perusahaan dapat digunakan untuk
mencapai keberhasilan yang diinginkan perusahaan.

Pemasaran akan produk yang dijual sangat tergantung pada persepsi
konsumen atas produk tersebut. Konsumen merasa produk tersebut dapat
memenuhi kebutuhan dan keinginannya pasti konsumen akan membeli
produk tersebut. Proses pembelian menurut Kotler (2005:65) terdiri dari lima
tahap, yaitu: pengenalan kebutuhan, pencari informasi, evaluasi alternatif,

keputusan




pembelian, pasca pembelian. Konsumen yang telah melakukan penilaian
maka diambilah keputusan membeli atau tidak membeli. Pada umumnya
konsumen bersedia membeli suatu produk disebabkan adanya dorongan,
baik bersifat rasional maupun émasional.

Dengan adanya kedua dorongan tersebut menyebabkan konsumen
berusaha untuk memilih produk dan jasa yang akan dibeli sesuai dengan
kebutuhan dan keinginannya. Dari situas) terseput perusahaan harus mampu
melihat keadaan tersebut dan memaniaatkannya sebagai peluang usaha.
Seperti sekarang ini dengan tingginya biaya hidup dan semakin mahainya
kebutuhan yang ada dan juga ditambah adanya krisis global yang melanda
sekarang ini berdampak pada pola perilaku pembelian konsumen. Harga
adalah pengorbanan riil dan materi yang diberikan olet konsumen untuk
mempercleh atau memiliki produk, dengan mempertimbangkan variabel
yang ada dan membanding - bandingkan harga sebelum membeli produk.
Kualitas sebagai muiu dan atribut atau sifat-sifat sebagaimana
dideskripsikan di dalam produk dan jasa yang bersangkutan.

Kualitas biasanya berhubungan dengan manfaat atau kegunaan
serta fungsi dan suatu produk. Kualitas merupakan faktor yang terdapat
dalam suatu produk yang menyebabkan produk tersebut bemilai sesuai
dengan maksud untuk apa produk itu diproduksi. Kualitas ditentukan oleh
sekumpulan kegunaan atau fungsinya, termasuk di dalamnya daya tahan,
ketergantungan pada produk atau komponen lain. Kualitas yang konsumen
harapkan semakin tinggi dengan tingkat harga (pengorbanan) yang mereka
harapkan dapat lebih rendah. Hal ini tidak menutup kemungkinan konsumen

akan memilih produk sejenis pada pihak lain yang dianggap sesuai dengan




seleranya dengan harga lebih rendah dan kualitas yang baik.

Keputusan pembelian akan suatu produk, dimana konsumen tidak
selalu membeli suatu produk yang baru tetapi saat ini barang menjadi opsi
atau pilihan, . Toko Aneka Metor Sudu di Kabupaten Enrekang kebanyakan
memiliki kualitas yang tidak kalah dengan motor yang ada di toko lain.
Disamping kualitas yang masih baik juga harga yang ada di toko aneka
motor_sudu lebib tenangkau atau memiliki selisih harga dengan toko-toko
lainnya yang ada di Kecamatan Aila, Kabupaten Enrekang.

Konsumen yang melakukan pembelian sepeda motor di Toko Aneka
Motor Sudu Kabupaten Enrekang memeriukan informasi akan produk
tersebut. Informasi tentang produk yang akan dibeli diperoleh dari referensi
teman atau dari mulut ke mulut. Referensi tersebut dapat juga
mempengaruhi terhadap keputusan pembelian, selain referensi dan lokasi
Toko Aneka Motor Sudu Kabupaten Enrekang yang cukup strategis secara
tidak langsung dapat mempengaruhi konsumen karena berada diantara
pasar seperti pasar sembako, pasar burung, dan pasar onderdil mobil bekas
sehingga konsumen dapat dengan mudah mengetahui dan mengunjungi
lokasi pasar tersebut.

Konsumen yang sudah melakukan pembelian dan sering membeli
nantinya terbiasa dalam membeli di Toko Aneka Motor Sudu. Kebiasaan
dalam membeli di ini dapat menjadi kebiasaan di masyarakat, apalagi
kebiasaan-kebiasaan ini didukung dengan adanya kelas sosial. Tingkat
pendapatan konsumen merupakan salah satu dalam kelas sosial. Konsumen
yang tingkat pendapatannya cukup atau menengah kebawah akan lebih

sering melakukan pembelian di pasar karena harga yang relatif terjangkau




oleh kosumen yang tingkat pendapatannya menengah kebawah. Hal-hal
tersebut merupakan fenomena yang mempengaruhi perilaku konsumen
dalam keputusan pembelian sepeda motor.

Berdasarkan penjelasan diatas, merupakan salah satu faktor yang
mempengaruhi konsumen dalam pembelian suatu produk. Peneliti akan
melakukan peneitian guna mengetahui faktor-faktor yang dapat
mempengaruhi konsumen dalam keputusan pembelian dengan judul “Faktor-
Faktor yang Mempengaruh: Keputusan Pembelian Sepeda Motor pada Toko
Aneka Motor Sudu di Kec. Alla, Kab. Enrekang”,

B. Rumusan Masaiah

1. Apakah faktor tempat bemengaruh terhadap keputusan pembelian
sepeda motor merek yamaha pada Toko Aneka Motor Sudu Di
Kecamatan Alla’ Kabupaten Enrekang.

2. Apakah factor-faktor kualitas produk, kualitas layanan, harga, dan tempat
berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian sepeda
motor merek yamaha pada Toko Aneka Motor Sudu Di Kecamatan Alla’
Kabupaten Enrekang.

C. Tujuan Penelitian
Berdasarkan perumusan masalah yang dikemukakan di atas, maka
tujuan dari penelitian ini:.
1. Untuk mengetahui apakah faktor tempat berpengaruh terhadap kepuasan
pembelian sepeda motor merek yamaha.
2. Untuk mengetahui apakah faktor-faktor keputusan pembelian seperti

kualitas produk, kualitas layanan, harga dan tempat berpengaruh secara




parsial terhadap keputusan pembelian sepeda motor merek yamaha
mdaTﬁknAmkaMSudumeNh‘KammEnm.

D. Manfaat Penelitian

Penelitian ini dila d 1 harapan dapat memberikan manfaat

khususnya tentang manajemen pemasaran.
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TINJAUAN PUSTAKA

A. Pengertian Pemasaran dan Manajemen Pemasaran
1. Pengertian Pemasaran

Sebagaimana diketahui bahwa pemasaran iaiah bagaimana cara
meningkatkan volume penjualan hasil produksikarena biasanya hasil
produksi suszh untuk menembus pemasaran, sebab kapan hasil produksi
tidak bisa bersaing.

Dalam membicarakan pengertian pemasaran kita harus melihat
beberapa pendapat yang dikemukakan oleh para ahli pemasaran karena
dalam memberikan defenisi pemasaran kita sering menjupai beberapa
penaisran yang dapat memberkan estimasi bagaimana cara
meningkatkan volume penjualan sesuai dengan titik pandang masing-
masing ahli. Secara umum defenisi-defenisi tersebut mempunyai maksud
dan tujuan yang sama yaitu bahwa kegiatan atau akfivitas pemasaran
barang dan jasa bukan hanya sekedar kegiatan menjual barang/jasa tetapi
lebih luas dari pada itu.

Sehubungan dengan hal tersebut di atas, maka pemasaran berarti
suatu aktivitas atau kegiatan manusia berdangsung dalam kaitannya jual
beli di pasar, atau berarti bekerja dengan pasar untuk mewujudkan
pertukaran yang potensial dengan maksud untuk memuaskan kebutuhan
dan keinginan manusia.

Pemasaran merupakan salah satu kegiatan pokok yang dilaksanakan

dalam mempertahankan kelangsungan hidup suatu perusahaan dengan
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tersebut tergantung bagaimana memasarkan suatu produk itu sendiri
sehingga tujuan yang diinginkan dapat tercapai.

Pemasaran merupakan suatu proses pemilihan, pasar mana yang
akan kita masuki, produk apa yang kita pasarkan, berapa harga yang kita
tetapkan serta distributor mana yang akan kita gunakan. Oleh sebab itu,
maka sasaraf yang ingin dicapal perusahaan adalah untuk volume
peningkatan penjualan Daiam hal ini bukan semata-mata didasarkan pada
selera dan pemenuhan keinginan di dalam meniasarkan produknya agar
supaya produk yang ditawarkan itu dapat terjual.

Untuk memperjelas pengertian pemasaran ini, maka dikutip oleh
beberapa para ahli. Menurut Sofyan Assauri, dalam bukunya Manajemen
Pemasaran Suatu Pendekatan Analisis (2001.2) menyatakan bahwa,
pemasaran adalah untuk menyediakan dan menyampaikan barang dan
jasa tepat pada orang, atau konsumen pada tempainya dan waktu serta
harga yang tepat dengan promosi dan komunikasi yang tepat.

Selanjutnya, W.S Stanton dalam bukunya Marketing Praktis,
(2000:4), mengemukakan bahwa pemasaran adalah suatu sistem dari
keseluruhan kegiatan yang ditujukan untuk merencanakan, menentukan
harga, mempromosi kan dan mendistribusikan barang dan jasa yang
memuaskan untuk memenuhi kebutuhan baik pembeli yang ada maupun
pembeli potensial.

Kalau kita menelah lebih jauh didifinisikan tersebut, maka pada
dasarnya pemasaran merupakan suatu sistem yang terkait untuk membuat

perencanaan, penentuan harga, melaksanakan promosi, mendistribusikan




barang dan jasa dalam rangka memuaskan kebutuhan dan keinginan para
konsumen,

Sedangkan Winardi, dalam bukunya Azas-Azas Marketing (2002:10)
mendefinisikan bahwa pemasaran adalah pelaksanaan aktivitas dunia
usaha yang mengamati arus benda-benda serta jasa-jasa pada produsen
ke konsumen atau pihak yang menggunakannya.

Dari definisi terseout diatas menunjukkan bahwa pemasaran adalah
semua kegialan proses pemindahan barang atau jasa dar pihak produsen
kepihak konsumen dengan menggunakan suatu keseluruhan distribusi
dalam rangka memperiancar arus pertukaran barang atau jasa tersebut.

Alex S. Nitisemito dalam bukunya Azas-Azas Marketing, (2000:13),
memberikan pengertian tentang pemasaran yaitu pemasaran adalah
semua kegiatan yang bertujuan untuk memperlancar arus barang dan jasa
dan produsen kekonsumen secara efisien dengan maksud menciptakan
permintaan yang efekiif.

Sedangkan Philip Kotler dalam bukunya Manajemen Pemasaran
(2002:5) mengemukakan bahwa pemasaran adalah suatu proses sosial
yang membernkan kepada individu atau kelompok, apa yang mereka
butuhkan, inginkan dan ciptakan serta menukarkan produk-produk dan nilai
dengan individu dan kelompak lainnya.

Salah satu beberapa kegiatan manusia dalam usaha untuk
memenuhi kebutuhan dan keinginan adalah melakukan suatu proses
pertukaran, jadi dengan demikian dapat dikatakan bahwa pemasaran
diciptakan oleh para penjual dan pembeli atau lebih dikatakan bahwa

pemasaran diciptakan oleh para produsen dan konsumen dalam upaya
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memenuhi kebutuhan dan keinginan yang jumlahnya tidak terbatas. Jelas
bahwa antara produsen dan konsumen senantiasa beberapa untuk
mencari kepuasan dengan cara meraih keuntungan, sedangkan dalam
pihak para konsumen memenuhi kebutuhan prestasi pemilikan barang dan
jasa yang ditawarkan oleh produsen,

Dengan memperhatikan beberapa definisi pemasaran yang jelas
dikemukakan diatas, maka dapat ditank kesimpulan bahwa pemasaran
merupakar sUatu interaksi yang berusaha untuk menciptakan hubungan
pertukaran serta usaha yang terpadu untuk mengembangkan rencana-
rencana strategis yang diarahkan pada pemasaran kebutuhan dan
keinginan kcnsumen, guna mendapatkan penjuzlan yang menghasilkan
laba.

. Pengertian Manajamen Pemasaran

Dalam melakukan pemasaran hasil produksi pada perusahaan, oleh
Philip Kotler, Manajemen Pemasaran, Analisis Perencanaan (2002 : 201),
menyatakan baliwa manajemen terhadap memasarkan hasil produk
bagaimana pada tingkat kepuasan konsumen, apakah sepatutnya barang
tersebut diproduksi, ataukah sudah sesuai dengan selera konsumen.
Dengan dasar ini perusahaan perlu adanya jaminan produk, sehingga mutu
dan kualitas tetap menjadi perioritas utama agar langganan tetap memilih
pada produk yang telah lama disenangi.

Jika ditelaah lebih lanjut, sebenarnya terdapat dalam berbagai faktor
yang dapat mempengaruhi pilihan ditetapkan para konsumen dalam rangka
menentukan pilihannya mengenal produk yang dikonsumsinya (WS.

Stanton, Marketing Praktis, 2000:11).
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Faktor-faktor manajemen tersebut pada perusahaan antara lain
tingkat pendapatan, pendidikan dan status sosial yang disandang oleh para
konsumen yang secara potensial akan mengkonsumsi barang yang akan
dipasarkan perusahaan. Kefige faktor ini akan turut berpengaruh bag!
perilaku konsumen sehingga perusahaan perlu mengkajinya, dan
meningkatkan produknya sehubungan dengan upaya perusahaan didalam
meningkatkan voiume penjualan.

Dengan  melakukan suatu “kajian atau studi terhadap perilaku
konsumen dalam mengkonsumsi suatu barang, akan diperoleh suatu
petunjuk yang konkret mengenai perlu tidaknya perusahaan melakukan
perluasan dan penyebaran produk-produknya dipasar.

Sehubungan dengan hal ini maka Sofyan Assaur, dalam bukunya
Manajemen  Pemasaran  Suatu  Pendekatan Apalisis  (2001:17)
mengemukakan bahwa dengan mengkaji manajemen pemasaran tersebut,
perusahaan dapat mengetahul diagnosa tentang siap dan apa sera
bagaimana kebenaran mengenal pemakaian suatu produk. Beberapa
definisi tersebut, maka dapat ditarik kesimpulan, sebagai berikut:

a) Manajemen pemasaran bagaimana produk itu memberikan tingkat
kepuasan konsumen.

b) Dapat sesuaikan dengan selera konsumen, dengan merasa puas
terhadap hasil produk.

c) Mutu dan kualitas dijamin yang diprioritaskan produk barang,

Bagaimana memberikan konsumen adalah tetap menjadi pilihan.
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B. Pengertian Pemasaran Jasa

Perkembangan dunia bisnis pada era globalisasi menuntut kinerja yang
sempurna dari setiap proses yang dijalankan oleh perusahaan. Pemasaran
tidak lagi dipandang sebagai bagian yang terpisah darn organisasi yang hanya
berperan sebagai proses penjualan produk. Perkembangan konsep
pemasaran sendiri lidak terlepas darifungsi-fungsi organisasi yang lain dan
pada akhirnya mempunyai tujuan untukmemuaskan pelanggan. Pemasaran
yang tidak efekiif (ineffective marketing) dapat membahayakan bisnis karena
dapat berakibat pada konsumen yang tidak puas. Pemasaran yang efekif
(effective marketing) justru berakibat sebaliknya yaitu menciptakan nilai atau
utilitas.

Menciptakan nilai dan kepuasan pelanggan adalah inti pemikiran
pemasaran modern. Tujuan kegiatan pemasaran adalah menarik pelanggan
baru dengan menjanjikan nilai yang tepat dan mempenshankan pelanggan
saat ini dengan memenuli harapanny= sehingga dapat menciptakan tingkat
kepuasan,

Menurut Lupiyoadi (2006;5), pemasaran jasa adalah setiap tindakan
yang ditawarkan oleh salah satu pihak kepada pihak lain yang secara prinsip
intangible dantidak menyebabkan perpindahan kepemilikan apapun.
Sedangkan menurut Umar(2003:76), pemasaran jasa adalah pemasaran
yang bersifat intangible dan immatenial dan dilakukan pada saat konsumen
berhadapan dengan produsen.

Dari definisi diatas dapat disimpulkan bahwa pemasaran jasa adalah

suatu tindakan yang ditawarkan pihak produsen kepada konsumen, dalam arti
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jasa yang diberkan tidak dapat dilihat, dirasa, didengar atau diraba sebelum
dikonsumsi.

Bauran pemasaran jasa merupakan pengembangan bauran pemasaran.
Bauran pemasaran (marketing mix) produk hanya mencakup 4P, yaitu
‘Product, Price, Place, dan Promotion. Sedangkan untuk jasa keempat
tersebut masih  kurang mencukupi, sehingga para ahli pemasaran
menambahkan 3 unsur, yaitu :People, Process, dan Customer Service.

Menurut Lugiyoadi (2006:70), elemed marketing mix terdiri dari tujuh hal,
yaitu : Product (jasa seperti apa yang ingin ditawarkan kepada konsumen),
Price (bagaimana strategi penentuan harga), Place (bagaimana system
penghantaran/penyampaian yang akan diterapkan), Promotion (bagaimana
promosi yang harus dilakukan), People (tipe kualitas dan kuantitas orang yang
akan terfibat dalam pemberian jasa), Process (bagaimana proses dalam
operasi jasz), Customer Service (bagaimana yang akan diberikan kepada

konsumen).

. Proses Keputusan Pembelian

Pengertian keputusan pembelian adalah {ahap dalam proses
pengambilan keputusan dimana konsumen benar-benar membeli (kolter,
2001), pengambilan keputusan merupakan suatu kegiatan individu yang
secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang
yang di tawarkan. Proses keputusan pembelian merupakan suatu prilaku
konsumen untuk menentukan suatu proses pengembangan keputusan dalam
membeli suatu produk. Proses tersebut merupakan sebuah penyelesaian

masalah harga yang terdiri dari lima tahap (Kolter, 1999),
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lima tahap proses keputusan pembelian tersebut adalah:

1. Pengenalan masalah
Merupakan tahap pertama diproses keputusan pembelian dimana
konsumen mengenali masalah atau kebutuhan.

2. Pencarian informasi
Pada tahap ini konsumen digerakan untuk mencari lebih banyak imformasi,
kosumen bisa lebih muda melakukan pencanan imformasi aktif, ketika lebih
banyak informasi yang diperoish maka kesadaran dan pengetahuan
konsumen tentang barang atau jasa akan semakin meningkat.

3. Penilaian alternatif
Konsumen menggunakan imformasi untuk mencgavaluasi merek-merek
alternatif dalam himpunan pikiran,

4. Keputusan pembelian
Pada tahap ini konsumen secara aktual membeli suaiu produk.

5. Perilaku setelzh pembelian.
Setelah pembeiian produk, konsumen akan mengalami suatu tingkat
kepuasan atau ketidakpuasan tertentu. Jika produk sesuaj harapan maka
konsumen puas, |ika melebihi harapan maka konsumen sangat puas , jika
kurang memenuhi harapan maka konsumen tidak puas. Kepuasan atau
ketidakpuasan konsumen dengan suatu produk akan mempengaruhi
perilaku selanjutnya. Bila konsumen puas, dia akan menunjukan

probabilitas yang lebih tinggi untuk membeli produk itu lagi.

D. Kualitas Produk
Pada hakekatnya seorang membeli produk bukan hanya sekedar ia ingin

memiliki produk. Para konsumen membeli barang atau jasa karena barang
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atau jasa tersebut dipergunakan sebagai alat memuaskan kebutuhan (Sofjan
Assauri, 2002). Atau dengan kata lain seseorang membeli suatu produk bukan
karena fisik produk semata-mata tetapi karena manfaat yang ditimbulakan dari
produk yang dibeli.

Menurut (Kolter&Amstrong, 2001) produk adalah segalah sesuatu yang
ditawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian, dibeli, digunakan, atau
dikonsumsi yang dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan. Secara
konseptual produk adalah pemahaman subjekiif der produsen atas sesuatu
yang bisa ditawarkan sebagai usaha untuk mencapai tujuan organisasi
melalui pemenuhan kebutuhan dan kegiatan konsumen, sesuai dengan
kompetensi dan kapasitas organisasi serta daya beli pasar, Selain itu produk
dapat pula didefenisikan sebagai persepsi konsumen yang di jabarkan oleh
produsen melalul hasil produksinya, produk dipandang penting oleh
konsumen dan dijadikan pasar pengambilan keputusan.

Dari defenisi-defenisi tersebut dapat disimpulkan bahwa produk itu bukan
hanya berupa barang nyata tetapi bisa berupa jasa, maka produk dapat
memberikan kepuasan yang beérbeda sehingga perusahaan dituntut untuk
lebih kreatif dan perpandangan luas terhadap produk yang di hasilakan.
Adapun tujuan kualitas produk adalah sebagai berikut Kolter (2002:29)

a. Mengusahakan agar barang hasil produksi dapat mencapai standar yang
telah ditetapakan.

b. Mengusahakan agar biaya inspeksi dapat menjadi sekecil mungkin.

c. Mengusahakan agar biaya desain dari produksi tertentu menjadi sekecil
mungkin.

d. Mengusahakan agar biaya produksi dapat menjadi serendah mungkin.
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Menurut Assaun (2002:48) mutu atau kualitas produk di pengaruhi oleh
faktor yang akan menentukan bahwa mutubarang dapat memenuhi tujuanya,
yaitu untuk meningkatkan volume penjualan. Mutu atau kualitas produk di
pengaruhi oleh faktor yang akan menentukan bahwa mutu barang dapat
memenuhi tujuanya yaitu meningkatkan volume penjualan ( Assauri, 2002 ).

Berdasarkan teori-teori tersebut, maka dapat disimpulkan bahwa
kualitas - produk adalah kemampuan suaiu produk dalam menjalankan
fungsinya, yang merupakan sustu pengertian gabungan dari daya tahan,
keandalan, ketepatan kemudahan pemeliharaan serta atribut-atribut lainya.

E. Kualitas Layanan

Modernitas dengan kemajuan teknologi akan mengakibatkan persaingan
yang sangat ketat untuk memperoleh dan mempertahankan pelanggan,
kualitas pelayanan menjadi suatu keharusan yang akan dilakukan perusahaan
supaya mampu bertahan dan tetap mendapat kepercayaan pelanggan, pola
konsumsi dan ‘gaya hidup pelanggan menuntut perusahaan mampu
membenkan pelayanan yang berkualites. Keberhasilan perusahaan dalam
memberikan pelayanan yang berkualitas dapat di tentukan dengan
pendekatan service quality yang telah dikembangkan oleh Parasuraman,
Berry dan Zenthaml (dalam Lupiyoadi, 2006:181).

Mengacuh pada pengertian kualitas layanan maka konsep kualitas
layanan adalah suatu daya tanggap dan realitas dari jasa yang di berikan
perusahaan. Kualitas pelayanan harus dimulai dari kebutuhan pelanggan dan
berakhir pada persepsi pelanggan (Kolter,1997) dalam Wisna Imalawati
(2005:156). Hal ini berarti bahwa kualitas baik bukanlah berdasarkan persepsi

penyediaan jasa, melainkan berdasarkan persepsi pelanggan.
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Kualitas layanan mengacu pada penilaian-penilaian pelanggan tentang
inti pelayanan, yaitu si pemberi pelayanan itu sendiri atau keseluruhan
organisai pelayanan, sebagai besar masyarakat sekarang mulai menampakan
tuntutan terhadap pelayanan prima, mereka bukan lagi sekedar membutuhkan
produk yang bermutu tetapi mereka lebih senang menikmati kenyamanan
pelayanan ( Roesanto, 2000)dalam Nanang Tasunar (2006:44). Oleh karena
itu dalam merumuskan strategi dan program pelayanan, organisasi harus
berorientasi pada kepentingan pelanggan dan semangat memperhatikan
dimensi kualitas (Suratno dan Pumama, 2004:74).

Menurut Zeithaml et al (1990), dari hasil penilitian pada 12 fokus grup di
Amerika menghasilkan adanya 10 dimensi kualitas jasa pelayanan dan
selanjutnya disederhanakan menjadi 5 dimensi, yaitu -

1. Relability (keandalan) adalah kemampuan untuk melaksanakan pelayanan
yang semestinya secara tepat.

2. Responsiveness (kelanggapan) adalah keinginan untuk membantu
konsumen dan memberikan pelayanan yang capat dan seharga.

3. Empethy (empati) adalah rasa memperhatikan dan memelihara pada
masing-masing pelanggan.

4. Assurance (kepastian) adalah pengetahuan dan keramahan karyawan
serta kemampuan untuk memberikan kesan dapat dipercaya dan penuh
keyakinan.

5. Tangible (keberwujudan) adalah penampilan fasilias-fasilitas fisik

peralatan, personil, dan perlengkapan-periengkapan komunikasi.
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Sejauh mana kesesuaian dimensi-dimensi kualitas jasa pelayanan
diatas dengan kondisi indonesia khususnya sektor pemasaran, merupakan
suatu bahan kajian tersendiri sebagaimana di lakuakan dalam penelitian ini.

Terlepas dan kesesuaian dimensi pelayanan dengan kondisi spesifik,
yang jelas adalah bahwa pemenuhan dimensi-dimensi kualitas jasa pelayanan
merupakan suatu keharusan apabila manajemen perusahan ingin
meningkatkan kepuesen pelanggan (Handayzni, 2003).

. Harga

Tidak akan selalu berhadapan dengan penetapan harga produk yang
dihasilkan. Dimana sebelumya lebih dahulu perusahaan merumusakan
mengenai peretapan harga yang ingin dicapai.

Harga memiliki peranan utama dalam proses pengambialan keputusan
para pembeli (Tjiptona, 2000), yaitu:

1. Peranan alokasi harga, yaitu fungsi harga dalam membantu para pembeli
untuk memutuskan cara memperoleh manfaal atau utilitas tertinggi yang
diharapkan berdasarkan daya belinya

2. Peran informasi dari harga, yaitu fungsi harga dalam membidik konsumen
mengenai faktor-faktor produk seperti kualitas. Hal ini terutama bermanfaat
dalam situasi dimana pembeli mengalami kesulitan untuk menilai faktor
produk atau manfaatnya secara objekiif. Persepsi yang sering muncul
adalah bahwa harga yang mahal mencerminkan kualtas yang tinggi
sehingga konsumen menilai harga yang ditetapkan sesuai dengan kualitas
produk maupun jasa yang ditetapkan.

Selain desain produk, harga merupakan variabel yang dapat dikendalikan

dan menentukan diterima atau tidaknya suatu produk oleh konsumen. Harga
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semata-matan tergantung pada kebijakan perusahaan, tetapi tentu saja
dengan mempertimbangkan berbagai hal. Murah atau mahalnya suatu produk
sangat relalifsifatnya. Untuk mengatakan periu teriebih dahulu dibandingkan
dengan harga produk serupa‘yang diproduksi atau dijual perusahaan lain
(Anoraga, 2000:220),

Monroe (1880) menjadiakan harga sebagai indikator berapa besar
pengorbanan yang di periukan untuk membeli suatu produk sekaligus
dijadikan sebagei suatu indikator ieve! of guality. Semakin tinggi harga, orang
akan mempersiapkan jasa{asa semakin tinggi, sehingga konsekuensinya
akan meningkatkan nilai-nilai persepsi sesecrang Pada =aat yang sama,
harga yang tinggi mencerminkan ukuran moncmeter yang harus kita
korbankan untuk mendapatkan suatu barang yang berartl akan mengurangi
nilai persepsi sessorang terhadap suatu barang (Lilk \Wahyudi, 2004).

Harga menurut Kolter dan Amstrong (2001) adalah sejumlah uang yang di
tukarkan untuk® sebuah produk atau jasa. Lebih jauh lagi harga adalah
sejumiah nilai yang kensumen tukarkan untuk sejumiah manfaat dengan
memiliki atau menggunakan suatu barang atau jasa. Harga merupakan hal
yang di perhatikan konsumen saat melakukan pembelian. Sebagai konsumen
mengindetifikasikan harga dengan nilai.

Bila suatu produk mengharuskan konsumen mengeluarkan biaya yang
lebih besar dibandingkan manfaat yang diterima, maka yang terjadi adalah
bahwa produk tersebut memiliki niai negatif. Konsumen mungkin akan
menganggap sebagai nilai yang buruk dan kemudian akan mengurangi
konsumsi terhadap produk tersebut. Bila manfaat yang diterima lebih besar,

maka yang terjadi adalah produk tersebut memiliki nilai positif (Lupiyoad&
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Hamdani,2006:99). Harga yang terjangkau dapat menjadi senjata ampuh
dalam mengahadapi persaingan pasar, karena harga menjadi manfaat atribut
yang paling diperhatikan ketika menghadapi pasar Indonesia yang sensitif
terhadap harga (Yashinta Soelasih, 2005:64)

Alex S Nitisemito' (1997:11) mendefinisikan harga adalah nilai suatu
barang atau jasa yang diukur dengan sejumlah uang dimana berdasarkan nilai
tersebut seseorang bersedia melepaskan barang dari jasa yang dimiliki pihak
lain. Fandi Tjigtone (2001) mengémukakan harga seringkali digunakan
sebagai indikator nilai bilamana indikator tersebut dihubungkan dengan
manfaat yang dirasakan atas suatu barang atau jasa Dengan demikian dapat
disimpulkan bahwa pada tingkat harga tertentu, bila manfaat yang dirasakan
konsumen meningkat, maka nilainya akan meningkat pula. Oleh karena itu
Hermawan Kerajaya (1999) memandang haraga daiam konsep EVC
(Economic Value to Customer), hal ini beraiti bahwa pengorbanan yang
diberikan melaiui pembayaran dalam suatu moneter atau financial, konsumen
mengharapkan uniuk = mencapai nilai yang maksimum atau sesuai
pengorbanan yang diberikan.

Harga menurut Basu Swasta atau Irawan (2001) adalah sejumlah uang
(ditambah produk kalau mungkin) yang dibutuhkan untuk mendapatakan
sejumiah kombinasi dari produk dan pelayanan. Dan defenisi tersebut, dapat
kita ketahui bahwa harga yang di bayar oleh pembeli itu sudah termasuk
pelayanan yang dibenkan oleh penjual, bahwa penjual juga menginginkan
sejumiah keuntungan dari harga tersebut.

Harga yang ditetapkan pada dasarnya disesuaikan dengan apa yang

menjadi pengharapan produsen. Harga juga biasanya mencerminkan kualitas




21

Jasa dari produk yang yang menyertainya, mencerminkan prestise, dan

sebaginya.

G. Tempat

Lokasi adalah tempat dimana sesuatu berada. Menurut Lupiyuadi (2001 :
80) lokasi merupakan keputusan yang dibuat perusahaan berkaitan dengan
dimana operasi dan stalnya akan. diempatkan Salah memilih lokasi
perusahaan akan mengakibatkan. kerugian bagi perusahaan. Lokasi
menetukan kesuksesan suatu jasa, karena erat kailanya dengan pasar
potensia! (Tjiptono,1991:91),

Lokasi merupakan gabungan antara lokasi dan keputusan atas saluran
distribusi, dalam hal ini berhubungan dengan cara penyampaikan jasa kepada
konsumen dan dimana lokasi yang strategis (Lupiyoadi, 2601:61).

Keputusan lokasi bisnis merupakan sala satu kepusan bisnis yang harus
dibuat secara hati-hali. Istilah lokasi mengacuh pada komunitas lokal di mana
bisnis berada (O'Mars, 1999). Meskipun kesuksesan tidak hanya tergantung
pada lokasi bisnis, namun faktor lokasi akan mempengaruhi kesuksesan
sebuah bisnis. Dalam konteks ini, kesuksesan bisnis dapat bermacam-macam
tetapi pada umumnya terkait dengan ukuran obyektif dan subyektif (Dawes,
1999),

Menurut Render dan Heizer, 2001 (dalam Adrianto, 2006 : 33) terdapat 6
faktor yang perlu dipertimbangkan dalam pemilihan termpat/iokasi perusahaan,
yaitu :

1. Lingkungan masyarakat
Kesediaan masyarakat suatu daerah menerima segala konsekuensi baik

positif maupun negatif terhadap didirikanya suatu perusahaan di daerah




tersebut merupakan suatu syarat penting. Perusahaan periu
memperhatikan nilai-nilai lingkungan dan ekologi dimana perusahaan akan
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produksi, maka perusahaan lebih baik beriokasi dekat dengan bahan
mentah. Tetapi bila produk jadi lebih berat , besar dan bemilai rendah
maka lokasi dipilih sebaliknya. Lebih dekat dengan bahan mentah dan
supplier memungkinkan suatu perusahaan mendapat pelayanan supplier
yang lebih baik.
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5. Fasilitas dan biaya transportasi
Tersedianya fasilitas transportasi yang baik lewat darat, udara dan air akan
memperiancar pengadaan faktor-faktor produksi dan penyaluran produk
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NO | Nama Peneliti Judul Penelitian Hasil Penelitian
2 Ristiawan Pengaruh  Produk, | produk Bandeng Juwana. Data
Nurhasan Harga dan P diperoleh dari  penyebaran

g A

pada Rumah Makan
“Soto Angkring Mas
Boed" di Semarang).

kuesioner terhadap konsumen
menggunakan
sampling,  yang

dengan regresi
sebesar 0,239, dan yang
terakhir variabel tempat

dengan  koefisien  regresi
sebesar 0,206. Variabel-variabel
tersebut memiliki

pengaruh terhadap keputusan
pembelian sebesar 52 4%
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|. Kerangka Konsep

Kerangka pemikiran menggambarkan hubungan dari  variabel
independen, dalam hal ini adalah kualitas produk (X1), kualitas layanan (X2),
riabel dependen yaitu keputusan
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J. Hipotesis
Adapun hipotesis dalam penelitian ini antara lain:
1. Kualitas produk berpengaruh positif terhadap pengambilan keputusan
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BAB Ili
METODE PENELITIAN

A. Jenis dan Sumber Data
Jenis data yang digunakan dalam penyusunan proposal ini adalah
data Data Kualitatif ; yaitu data yang diperoleh dalam bentuk informasi dari
instansi maupun pihak-pihak lain yang ada kaitannya dengan masalah yang
akan dibahas. Data kuantitatif, yaitu data yang diperoleh dalam bentuk angka
yang dihitung.

Sedangkan sumber data tediri atas :

1. Data primer. yaitu data yang diperoleh secara langsung dari lokasi
penelitian. Data ini diperoleh dan observasi, wawancara kuesioner atau
angket.

2. Data seKkunder, yaitu berasal dari perkembangan Toko Aneka Motor Sudu,
laporan industi dan dar buku yang mempunyai hubungan yang akan
dibahas.

B. Lokasi dan Waktu Penelitian
Dalam penulisan proposal ini, Penelitian ini berupaya menemukan
dan mengungkapkan faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen dalam
pembelian sepeda motor merek Yamaha pada Toko Aneka Motor Sudu Kec.

Alla’ Kab. Enrekang. Waktu penelitian di perkirakan satu bulan tahun 2018.

C. Populasi dan Sampel

1. Populasi
Populasi menurut pendapat Sugiyono (2006 : 80) populasi adalah
wilayah generasi yang terdiri atas : obyek / subjek yang mempunyai

karakteristik tertentu yang di terapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan
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kemudian ditarik kesimpulanya. Penelitian itu menjadi obyek adalah seluruh
konsumen dalam penggunaan Toko Aneka Motor Sudu.

Sampel menurut pendapat (Sugiyono : 1997) memberikan pengertian
miah dan karekteristik yang dimiliki oleh

,. 2,4
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Tabel 3.1
Karakteristik Responden
“ Jenis Kelamin Fanagapan Responden
' Orang %
1 Laki-laki 58 58
2 Wanita 42 42
Jumiah 100 100
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D. Metode Pengumpulan Data
Untuk mendapatkan data yang dibutuhkan dalam penelitian ini di
lakukan pengumpulan data melalui penelitian kepustaka dan penelitian

E. Metode Analisis

Adapun metode analisis digunakan untuk pengujian dan pembuktian
hipotesis yaitu :
1. Analisis Regresi Linear Berganda
Model! regresi adalah model yang digunakan untuk menganalisis pengaruh
dari berbagi variabel independen terhadap satu variabel dependen
(ferdinad, 2006),
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Formula untuk regresi linear berganda adalah sebagai berikut:
Y=A+b1 + X1+ b2X2 + b3X3 + b4X4 + e
Dimana :

<
2,

»

2 A

’l

)’4,

;

R
S

mempunyai pengaruh simultan dan parsial terhadap keputusan
konsumen berbelanja ( Y ) pada Tokoh Puncak Bahagia.
1. Hoiby=bz=by=bs=0
Artinya variabel bebas secara bersama-sama tidak berpengaruh
simultan dan persial terhadap variabel terikat.
2 Ha:bi#ba#ba# by#0
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Artinya variabel bebas secara bersama-sama berpengaruh positif dan
signifikan terhadap variabel terikat.
Nilai Fhang akan dibandingkan akan dibandingkan dengan nilai Fivtung.

Determinan digunakan untuk melihat seberapa besar pengaruh variabel
bebas terhadap perilaku terikat. Dengan kata lain koefisien Determinan

digunakan untuk mengukur besamya pengaruh variabel bebas yang
diteliti( X, Xz, X5, X4) yaitu variabel produk , kualitas layanan, harga dan
tempat terhadap keputusan konsumen (Y) yang merupakan variabel
terikat. Koefisien Determinan ( R:) berkisar antara nol sampai dengan satu




(0 = R?% 1). Hal ini berarti R? = 0 menunjukan tidak adanya pengaruh
variabel bebas terhadap variabel terikat.
4. Defenisi Operasional Variabel
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BAB IV
HASIL DAN PEMBAHASAN

. Deskripsi Karakteristik Responden Penelitian

Deskripsi karakteristik responden adalah menguraikan atau memberikan
gambaran mengenai identitas responden dalam penelitian ini, sebab dengan
menguraikan identitas rasponden yang menjadi sampel dalam penelitian ini
maka akan dapat diketshui ssjauh mana identitas responden dalam
penelitian ini. Oleh karena itulah deskrpsi identitas responden dalam
penelitian ini dapat dikelompokkan menjadi beberapa kelompok yaitu: nama,
jenis kelamin, pendidikan terakhir, pekerjaan, dan usia responden.

Pembahasan dalam penelitian ini bertujuan untuk mengetahui faktor-
faktor yang berpengaruh terhadap pengambilan keputusan terhadap Toko
Aneka Motor Sudu di Kec. Alla Kab. Enrekang, dimana dalam melakukan
penelitian i ditetapkan sebesar 100 Orang yarig dijadikan sebagai
responden, dimana dar 100 kuesioner yang dibagikan kepada responden
dan semua kuesioner ielah dikembalikan dan semuanya dapat diolah lebih
lanjut. Oleh karena itulah akan disajikan deskripsi identitas responden yang

dapat di uraikan sebagai berikut :

1. Jenis Kelamin
Jenis kelamin responden dalam penelitian ini dapat dikelompokan
dalam dua kelompok yaitu kelompok laki-laki dan wanita, untuk lebih
jelasnya akan disajikan karakteristik responden berdasarkan jenis

kelamin yang dapat dilihat pada tabel 4.1 berikut ini
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Tabel 4.2
Karakieristik Responden Menurut Jenis Kelamin

Tanggapan Responden

No Jenis Kelami

Orang %

1 58

2 42

100

min

kelamin
besar 58

nggan Toko
ki jika di

daya pikir yang
dimiliki oleh responden. Oleh karena itulah dalam penelitian ini maka
tingkat responden dapat diklasifikasikan menjadi enam bagian yaitu: SD,
SLTA, D3, S1 dan S2. Adapun deskripsi propil responden menurut jenis
pendidikan dapat dilihat pada tabel 4.3 berikut ini :




Tabel 4.3
Karakteristik Responden Menurut Pendidikan Terakhir

Tanggapan Responden

No Umur Orang %

1. 2

20

A A | ] - _
si frekuensi
) | A pak sebagian besar
responden lebih banyak memiliki jenjang pendidikan sebagai SLTA yakni
sebesar 43 orang atau 43%. Sehingga dapat disimpulkan bahwa rata-
rata jenis pendidikan terakhir pelanggan Toko Aneka Motor Sudu adalah
SLTA yakni sebesar 43 orang.

3. Umur responden
Deskripsi responden menurut umur menguraikan atau memberikan

gambaran mengenai umur responden yang menjadi sampel penelitian
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ini. Oleh kerana itu, dalam deskripsi karakteristik responden menurut
umur dapat di sajikan deskripsi karakteristik responden menurut umur
yaitu sebagai berikut :

Pekerjaan responden merupakan sala satu faktor dalam yang
sangat penting untuk diketahui. Pekerjaan responden dapat memberikan
pengaruh kuat terhadap peningkatan produktivitas melalui pelaksanaan
tugas pokok dan fungsi kefanya. Hal ini dapat dibukiikan karena
konsumen memiliki pengalaman bekerja yang semakin menguasai
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perilaku pekerjaannya dan juga semakin memperdalam kemampuan
kerjanya. Untuk mengetahui variasi pekerjaan yang di miliki seluruh
konsumen yang menjadi res

I‘y/’/wwa \\\

////'uin‘\\\\

Sumber : Data Toko Aneka Motor Sudu 2019

Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan terhadap 100
responden tentang pekerjaan, dapat dielaskan bahwa pekerjaan
konsumen antara pelajar/mahasiswa sebanyak 20 responden (20%),
sedangkan responden yang bekerja sebagai PNS/TNI/POLR! sebanyak
13 responden (13%), Dan pegawai swasta sebanyak 32 responden
(32%), wiraswasta sebanyak 27 responden (27%), dan lain — lain
sebanyak 1 responden (1%). Dari data tersebut dapat diambil
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kesimpulan bahwa responden pada jenis pekerjaan yang paling dominan

yaitu pegawai swasta dengan 32 reponden (32%), dan wiraswasta 34
responden (34%).

B. Hasil Penelitian

1. Deskripsi Variabel Penelitian
Deskripsi  vanabel = (penefitin.  digunakan . untuk menunjang
keberhasilan kegiatan pemasarap yang di lakukan dan efektifnya rencana
pemasaran yang dilakukan dan efektifnya rencana pemasaran yang di
susun, maka perusahaan haruslah menetapkan dan menjalankan startegi
pemasaran jasa yang tepat. Pemasran jasa yang dikenal dengan marketing
mix adalah ssjumlah alat-alat perasaran yang digunakan perusahan untuk
meyakinkan objek pemasaran atau target pasar yang dituju. Dengan
kegiatan pemasaran jasa yang dilakuken tersebut, maka diharapkan dapat
mempengaruhi keputusan konsumen dalam pembelian sepeda motor merek
Yamaha di Toko Aneka Motor Sudu.
Adapun pemaseran jesa yang dilakukan oleh Toko Aneka Motor
Sudu adalah terdiri dari: produk, kualitas layanan, harga dan tempat. Dalam
hubungannya dengan uraian tersebut di atas, maka untuk lebih jelasnya
akan disajlkan deskripsi jawaban responden mengenai penerapan
pemasaran jasa yang terdiri dari: produk, kualitas layanan, harga, dan
tempat yang dapat diuraikan satu persatu sebagai berikut:
1. Produk (X1)
Salah satu faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam
pembelian sepeda motor merek yamaha yang ditawarkan oleh Toko

Aneka Motor Sudu mengenai aspek produk, produk adalah pelayanan




yang ditawarkan perusahaan guna mendukung penjualan barang dan
jasa, untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan dari konsumen untuk
menggunakan jasa Toko Aneka Motor Sudu. Untuk lebih jelasnya akan
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1. Indikatar 1
Nilai rata—rata = [(0x10) + (3x2) + (20x3) + (59x 4) + (18x5)] : 100
=392:100=3, 92
2. Indikator 2
Nilai rata—rata = [(0x1) + (4x2) + (27x3) + (49x4) + (11x3)] : 100
=385:100 =385




3. Indikator 3
Nilai rata — rata = [(0x1) + (4x2) + (21x3) + (64x4) + (11x3)] :100
=382:100=382

Kualitas produk (X1) /\

X /’J.‘.‘{"Lb‘s MUHA'@,, sebagain besar
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kita menyajikan tanggapan responden mengenai variabel kualitas
layanan yang dapat dilihat melalui tabel 4.7 berikut ini:




Tabel 4.7
Tanggapan Responden Mengenai Variabel Kualitas Layanan Toko Aneka

Nilai rata —rata = [(0x1) + (11x2) + (30x3) + (50x4) + (9x5) : 100
=367 :100=3,57
3. Indikator 3
Nilai rata — rata = [(0x1) + (6x2) + (31x3) + (51x4) + (12x5) : 100
=357 :100 = 3,69
Kualitas layanan (X2)
Nilai rata — rata = (3,50 + 3,57 + 3,69) : 3 = 3,59




a1

Tanggapan responden sebagaimana pada tabel 4.7 menunjukan
bahwa sebagian besar responden memberikan tanggapan yang setuju
terhadap ketiga indikator variabel kualitas layanan yaitu dengan rata-rata
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Tabel 4.8
Tanggapan responden mengenai variabel Harga Pada Toko Aneka Motor

=345:100 =345
2. Indikator 2
Nilai rata-rata = [(0x1) + (14x2) + (34x3) + (42x4) + (10x5) : 100
= 348:100 = 4,48
3. Indikator 3
Nilai rata-rata = [(0x1) + (9x2) + (33x3) + (47x4) + (11x5) : 100
=360 : 100 = 3,60




Harga (X3)
Nilai rata-rata = (3,45 + 3,48 + 3,60) : 3 = 3,51
Tanggapan responden sebagaimana pada tabel 4.7 menunjukan
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Place atau saluran pemasaran adalah lokasi perusahaan yang
rrmmpengamhi keputusan konsumen dalam tempat yang strategis
sangat menentukan dalam peningkatan konsumen. Adapun tanggapan
responden mengenai variabel place dapat dilihat melalui tabel 4.9 berikut

ini;




Tabel 4.9
Tanggapan Responden Mengenai Variabel Tempa Pada Toko Aneka
Motor Sudu
No Indikator skor jumiah | Rata-
N | § | 88 rata
1 | Lokasi yang st ' 52 |11 | 371 371
2 | Lokasi yar h 378 3,78
di
3 ' / 3,75
)
24
' - 375
\~
9 -
29
9
L)
11x5)] : 100
4 b
ViV, | |
Nilai rata-rata = [(0x1) + (1x2) + (36x3) + (47x4) + (16x5)] : 100
=378:100=3,78
3. Indikator 3
Nilai rata-rata = [(0x1) + (3x2) + (30x3) + (56x4) + (11x5)] : 100
=375: 100=3,75
Tempat (X4)

Nilai rata-rata = (3,71 +3,78 + 3,75) : 3= 3,75




Tanggapan responden sebagaimana pada tabel 4.9 menunjukkan
bahwa sebagian besar responden memberikan tanggapan setuju
terhadap ketiga indikator variabel tempat yaitu skor rata — rata sebesar
3,75. Berdasarkan kateg ng skor, maka rata-rata tersebut berada

n Konsumen
Rata-
ST rata
1. | Kualitas pelayanan | 0 6 |46 |39 |9 351 3,51
2. | Fasilitas yang|0 |7 |45 |38 |10 | 351 3,51
lengkap
3. | Suasana yang | 0 6 |46 |41 |7 349 3,49
nyaman
Jumia 1051 10,51
Rata - rata 350,3 3,50

Sumber: Data primer, 2019




Keterangan:

1. Indikator 1
Nilai rata-rata = [(Ox1) + (6x2) + (46x3) + (39x4) + (9x5)] : 100
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menyukai kualitas layanan Toko Aneka Motor Sudu. Hal ini memberikan
kesan bahwa Toko Puncak Bahagia sudah menjadi langganan banyak
responden dalam membeli sepeda motor merek yamaha.
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2. Analisis Data
1. Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk menguji sejauh mana ketepatan alat
pengukur dapat meng /\ wnsep gejala/kejadian yang diukur.

L -
s

-1 -

D &

- Indikator 3
: - Indikator 1 0,845 o
* - Indikator 2 0.891 0.000 Valid
- Indikator 3 0,829
Tempat X4
- Indikator 1 0,847
4 - Indikator 2 0.853 0,000 Valid
- Indikator 3 0,744
Keputusan
pembelian Y 0.884
5. - Indikator 1 ﬂiﬂdﬁ 0,000 Valid
Indikator 2 4
. 0,841
Indikator 3 !

Sumber: Data primer yang diolah, 2019




2. Uji Realibitas
Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui konsisten alat
ukur.apakah alat ukur yang digunakan dapat diandalakan dan tetap

konsisten jika pengukuran tersebut diulang. Sedangkan menurut Iman
/ elitian dapat handal atau reliabel

.......

Hasil nilai cronbach’s alpa variabele produk, kualitas layanan, harga,
dan tempat > 0,60 sehingga indikator atau kuesioner dari keempat variabel
tersebut reliabel atau layak dipercaya sebagai alat ukur variabel.

a. Analisis Regresi Linear Berganda
Analisis regresi linear berganda digunakan untuk mengetahui
pengaruh antara variabel independen terhadap variabel dependen,
sekaligus untuk melihat hasil pengujian hipotesis yang diajukan. Hasil




regresi antara keputusan pembelian yang meliputi produk, kualitas
layanan, harga, tempat, dan keputusan pembelian.

Sig.
NN li[?é
‘\\\E;“;\“ﬁ\:"\:‘:'s{/ & | n,s‘fa
':?." “+ - ﬂlﬂ"s
[ '","'p“u, ‘\‘..‘ a5 E,Dﬂ'l
NG ;if,\\\\-
2 v.'f'll - Q.UE ﬂ'.ﬂﬂ‘l‘
77 IV
; v 3€ 0,008
maka dibuat

Persamaan regresi diatas menujukan bahwa:

1. Koefisien regresi (b1) = 0,595, nilai positif yang didapat
memperilahatkan setiap ada peningkatanya terhadap produk (X1),
akan mampu meningkatkan kepuasaan pelanggan (Y) dengan asumsi
variabel lain tetap.

2. Koefisien regresi (b1) = 0,320 nilai positif yang dapat memperiihatkan
setiap adanya peningkatan terhadap kualitas layanan (X2), akan
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mampu meningkatkan kepuasan pelanggan (Y) dengan asumsi
variabel lain tetap.

Koefisien regresi (b1) = 0,282, nilai positif yang didapat
memperiihatkan setiap adanya peningkatan terhadap harga (X3),
akan mampu meningkatkan kepuasan pelanggan (Y) dengan asusmsi
variabel lain tetap.

Koefisien regresi (b1) = 0,232, nilai positif vang dapat memperihatkan
setiap adanya peningkatan terhadap tempai (X4), akan mampu
meningkatkan kepuasan pelanggan (Y) dengan asumsi variabel tetap.

b. Penguji Hipotesis
1. Pengujian Koefisien Determinan

Koefisien determinasi digunakan untuk mengetahui berapa besamya

kemampuan pengaruh Produk (X1), Kulitas Layanan (X2), Harga (X3),

dan tempat (X4) terhadap Keputusan Pembelian (YY) Toko Aneka Motor

Sudu. Besarnya koefisien determinasi dapat dilihat pada adjusted R

square yang kall 100% dan ‘uniuk hasilnya dapat dilihat pada tabel 4.14

sebagai berikut:
Tabel 4.14
Koefisien Determinasi
Model Adjusted R
R Square Std.error of the Estimate
0,723 0,523 0,503 1,40422

a. predictors: 1 (constant ), tempat, harga, produk, kualitas layanan

b. dependent variable: keputusan pembelian
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Dari tabel 4.14 diatas terlihat bahwa angka R yang dihasilkan
sebesar 0,723. Hal ini menunjukan bahwa korelasi atau hubungan antara
sikap konsumen terhadap keputusan konsumen (Variabel produk,

Jika nilai sig.< a = 0,05 maka Ho ditolak Ha diterima

Berdasarkan hasil analisis regresi berganda didapatkan hasil uji — F
sebagai berikut:
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Harga

0,282

0,081 ‘

0.309 T 3478
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0,001

0,088 |

0,201

2,705

0,008

Tempat | 0,232

. Uji signifikan Produk dengan keputusan pembelian.

Dalam uji signifikan antara produk dengan keputusan pembelian,
diperoleh nilai sig, 0,013 < 0,05. Dengan demikian produk dengan
keputusan pembelian dapat dikatakan berpengaruh.

. Uji signifikan kualitas layanan dengan keputusan pembelian.

Jji signifikan antara variabel kualitas layanan dengan keputusan
pembelian, maka diperoleh sig. 0,001 < Hal ini membuktikan adanya
pengaruh antara variabel kualitas layanan dengan keputusan

pembelian.

. Uji signifikan antara harga dengan keputusan pembelian.

Dalam uji signifikan antara variabel harga dengan keputusan
pembelian maka diperoleh nilal sig. 0001 < 0,05 berarti
berpengaruh signifikan antara harga dengan keputusan pembelian.

. Uji signifikan antara tempat dengan keputusan pembelian.

Dalam uji signifikan antara variabel tempat dengan keputusan
pembelian maka diperoleh nilai sig. 0,008 < 0,05 berarti

berpengaruh signifikan antara harga dengan keputusan pembelian.

¢c. Pembahasan Hasil Penelitian

Pembahasan dalam penelitian ini ditekankan Koefisien korelasi (R) =

0,723 yang berarti variabel produk, kualitas layanan, harga, dan tempat

mempunyai hubungan yang erat terhadap keputusan konsumen pada Toko
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Aneka Motor Sudu. Koefisien determinasi (R) = 0,523 namun untuk jumiah
variabel indevenden lebih dari 2 ( dalam kasus ni 4 ) lebih baik digunakan
nilai R yaitu sebesar 0,723, hal ini berarti besamya pengaruh produk, kualitas
layanan, harga, dan tempat térhadap keputusan pembelian konsumen Toko
Aneka Motor Sudu adalah sebesar 72,3% sementara sisinya sebesar 27,7%
dijelaskan oleh sebab — sebab lain dari toko.

Dari hasil analisis yang telah dilakukan mengenai faktor — faktor yang
mempengaruhi pengambilan ' keputusan pembelian  sepeda motor merek
yamaha ierhadap Toko Aneka Motor Sudu di Enrekang yang dilihat dari
atribut produk, kualitas layanan, harga dan tempat semua mampu
mempengaruni konsumen dalam keputusan pembelian Toko Aneka Motor
Sudu.

Kemudian dari hasil peneiitian regresi linear berganda yang telah
dikemukakan dapat diketahui F- hitung dar perhitunigan tersebut. Untuk
pengujian hipctesis perlama yang telsh dilakukan seperti diatas, nilai F —
hitung darn perhitungan regresi adalah sebesar 26,076 sedangkan F — tabel
adalah maka secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian konsumen Toko Aneke Motor Sudu.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel produk memiliki
pengaruh yang positip dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hasil ini
memberi bukti empiris bahwa kualitas produk yang diberikan oleh Toko
Aneka Motor Sudu meliputi kelengkapan fasilitas, kualitas barang dan
keunggulan barang dapat mempengaruhi keputusan pembelian.

Hasil penelitian menunjukan bahwa variabel kualitas layanan memiliki

pengaruh yang positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini




memberikan bukti empiris bahwa kualitas layanan yang diberikan oleh Toko
Aneka Motor Sudu meliputi fasilitas layanan, sopan santun, dan kesiapan
Hasil penelitian ma \ harga memiliki pengaruh pengaruh
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BABV
KESIMPULAN DAN SARAN

A. Kesimpulan
Dari hasil penelitian data dan pembahasan pada bab sebelumya dapat
disimpulkan sebagai bérikut ini :

1. Hasil analisis: diperoleh bahwa variabe! kualites ‘produk  (X1) memiliki
koefisien regresi sebesar 0,201 (bertanda positif) terhadap keputusan
pemebelian (Y) dan niiai t-hitung sebesar 2,518 dengan tingkat signifikansi
0,013 (<0.05). Hal ini berarti bahwa kualitas produk (X1) berpengaruh positif
terhadap keputusan pemebelian (Y) dapat diterima.

2. Hasil analisis diperoleh bahwa variabel kualitas layanan (X2) memiliki
koefisien regresi sebesar 0,302 (bertanda positif) terhadap keputusan
pembelian (Y) dan nilai t-hitung sebesar 3,358 dengan tingkat signifikasikan
0,001 (<0,05): Hal ini berarti bahwa kualitas |ayanan (%2) berpengaruh positif
terhadap keputusan pembelian (Y) dapat diterima.

3. Hasil analisis diperoleh balwa variabel harga (X3) memiliki koefisien regresi

sebesar 0,308 (berlanda positif) terhadap keputusan pembelian (Y) dan nilai
t-hitung sebesar 3,478 dengan tingkat signifikasi 0,001 (<0,05). Hal ini berarti
bahwa harga (X3) berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian (Y).
Dengan demikian Hipotesis 3 uang menyatakan bahwa harga (X3)

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian () dapat diterima.

4. Hasil analisis diperoleh bahwa variabel tempat (X4) memiliki koefisien (Y) dan

nilai t-hitung sebesar 2,705 dengan tingkat signifikasi 0,008 (<0,05). Hal ini

berarti bahwa tempat (X4) berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian
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(¥). Dengan demikian Hipotesis 4 yang menyatakan bahwa tempat (X4)
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian (Y) dapat diterima.

Nilai adjusted R square diperoleh sebesar 0,523. Hal ini berarti bahwa 52,3%
keputusan pembelian (Y) dapat dijelaskan dengan variabel kualitas produk
(X1), kualitas layanan (X2), harga (X3), dan tempat (X4). Sedangkan 47,7%
dapat dijelaskan oleh sebab - s2bab lain yang tidak diteliti dalam penelitian

ini.

B. Saran

Berdasarkan kesimpulan yang diperoleh dalam penelitian ini maka di

ajukan saran — saran sebagai pelengkap terhadap kualitas pelayanan yang dapat

diberikan oleh Toko Aneka Motor Sudu sebagai berikut

1.

Toko Aneka Motor Sudu perlu memperhatikan kualites produk karena ini
merupakan salah satu faktor yang sangat mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen. Usala yang dapat dilakukan adalah memberikan
pelatihan kepada paia karyawan khususnya pada bidang penyedian produk.
Harga di Toko Aneka Moter Sudu dirasa sudah sesual dengan apa yang
diharapkan pelanggan. Perusahaan harus mampu mempertahankan jika
periu lebih ditingkatkan lagi.

Untuk penelitian yang akan datang disarankan untuk menambahkan variabel
indevendent lainnya selain kualitas produk, kualitas layanan, harga, dan
tempat yang tentunya dapat mempengaruhi vanabel dependen keputusan
pembelian agar lebih melengkapi penelitian ini karena masih ada vanabel —
variabel independen lain diluar penelitian ini yang mungkin bisa

mempengaruhi keputusan pembelian.
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LAMPIRAN 11 UJI VALIDITAS DAN RELIBILITAS
Uji Validitas

X1

° ,"g | L)

wlllig

< i,/

‘.

-

A

N

s




X2

Correlations
Item x2.1 ltem %2 2 ltem x2.3 lfam x2 4 Totall
item x2 1 Pearson Correlation 1 .220 (396 356 I| 600~
Sig. (2-tailed) 276 004 011 000
- N 50 50 50 50 50|
tem x2.2 Pearson Correlation 160 1 4997 400" 785"
Sig. (2-tailed) 265 .ooo 004 000
M 50 50 50 50 50
ltem x2.3 Pearson Correlation 243 489" 1 231 .708™
Sig. (2-tailed) .0Bs J000 08 000
N . .5 50 10 50 10
Itam x2.4 Pearson Correlation 358" A00™ 231 1 739
Sig. (2-tailed) 011 004 <08 .000]
N 90 50 50 50 50
Total Pearson Correlation 800" 41" 706" 739" | 1
_Sig. (2-1ailed) 000 000 000 000
N 50 50 50 50 50
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Correlations
ltem x2.1 lem x2.2 | ltamx2.3 ltem x2 4 Totall
[tem x2.1 Pearson Coirelalion 1 160 .243° ase" 800
Sig. (2-tailed) 226 .089 011 .000
M 50 50 50 50 20
ltem x2.2 Pearson Correlation 180 1 489 400 .7B5™
Sig. (2-tailed) 266 000 004 000
N 50 50 50 50 50
ltem x2.3 Pearson Correlation 243 489" 1 231 708"
Sig. (2-tailed) 088 000 106 000
N 50 50 10 50 10
ltem x2 4 Pearson Correlation 356 400 23 1 T3g”
Sig. (2-tailed) 011 004 108 | 00|
N 50 50 50 50 50
Total Pearson Correlation .eoo™ T41" 706" .7ag” 1
Sig. (2-tailed) 000 000 | 000 000
N 50 50 50 50 50

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed),
**Correlation is signifikan at the 0.01 level {2-1ailed).




X3

Correlations
ltern x3.1 Itam x3.2 |lem x3.3 Totall
Item x3.1 Pearson Correlation 1 449" .021 663"
Sig. (2-tailed) 000 887 000
N ) 50 50 50 50
tem x3.2 Pearson Correlation 448" 1 458™ B73"
Sig. (2-1ailed) 000 .001 .000
N 50 50 50 50
Hem x3.3 Pearson Cormrelation 021 566 1 660"
Sig. (2-talled; .B87 004 000
N 50 . 50 &0 50
Total Pearsen Correlation 663" 873" £60" 1
Sig. (2-tailed) .000 .0oo 000
N 50 50 50 50
**. Correlation is significant at the 0 01 level (2-tailed).
X4
Correlations
ltem x4.1  |Mem x4.2 |lHern x4.3 Totall
Item xd 4 Pearson Correlation 1 ] - 037 -
Sig. (2-tailed) .0og 000
| N AN \S5Q ] 50 50
Item x4.2 Pearson Correlation a a a a
Sig, (2-1alled)
N 50 50 50 50
item x4. 3 Pearson Correlation -.037" a 1 71g”
Sig. (2-talled) 004 000 000
M S0 0 50 50
Total Pearson Correlation BT .’ 71e” 1
Sig. (2-tailed) 000 000 000
M 50 50 50 50

a. Cannot be computed because at least one of the variables is constant
™. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed)
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Brgindin
Total 50 100.0

a, Listwise deletion based on all variables in the
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Reliability Statistics

Cronbach's Alpha N of ltems
A47 4

LAMPIRAN III

UJI REGRESI LINEAR BERGANDA

Variables Entered/Removed®
Model | Variables Entered | \arables Method
Removed
1 Enter
tempat,
Produk,
Kualitas layanan,
Harga,

a. All requested vanables entered
b. Dependet Variabel ' Keputusan Konsumen

Model Summary®
Mode| R R Squars Adjusted R Std. Error of tha
Sguare Estimale
1 2310 053 - 031 1.66852

Predictors: (Constant), Tempet, Produk, Kueltas Leyenan, Hamga

b. Dependent Variabel: Keputusan Konsumen
ANOVAP
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 1|
1 Regression 34,729 3 11,576 8,850 1030
Resldual 2,604 2 1,302
Total 37,333 =

a. Predictors: (Constant), Tempat, Produk, Kualitas Layanan, Harga
b. Dependent Variable: Kepulusan Pembelian
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JI: Poros Sudu - Enrekang, Suntu Sugi, Alla, Enrekang, Sulawesi selatan. Hp 085242185078
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