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ABSTRAK

HAMSINAR, Tahun 2018 Analisis Produk, Harga,dan Promosi Terhadap Perilaku
Konsumen Dalam Memili Motor Suzuki Pada PT Sinar Galesong Mandiri Cabang
Gowa, Skripsi Program Studi Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis
Universitas Muhammadiyah Makassar. Dibimbing oleh Pembimbing | H. Mahmud
Nuhung dan Pembimbing Il Ismail Rasulong.

Penelitian ini  bertujuan untuk mengetahui faktor-faktor yang
mempengaruhi konsumen dalam memilih motor Suzuki pada PT.Sinar Galesong
Mandiri Cabang Gowa. Jenis penelitian yang digunakan adalah deskriptif
kuantitatif. Data yang diolah menggunakan data kuisioner dengan bantuan SPSS
versi 17. Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen motor merek Suzuki
pada PT.Sinar Galesong Mandiri Cabang Gowa. Sampel dalam penelitian ini
berjumlah 40 orang. Jenis metode yang digunakan adalah skala likers. Analisis
data menggunakan regresi linier berganda.

Hasil analisis dalam penelitian ini adalah menujukkan bahwa kualitas
produk, harga, dan promosi berpengaruh positif terhadap perilaku konsumen.
Hasil uji hipotesis secara simultan (uji F) dari ketiga variabel bebas dengan F
hitung sebesar 0,932 hal ini berarti bahwa produk, harga, dan promosi memiliki
pengaruh meskipun sedikit, tetapi sangat dibutukan dalam memilih motor merek
Suzuki.

Kata Kunci: Produk, harga, promosi, dan perilaku konsumen



ABSTRACK

HAMSINAR, 2018 Analysis of Factors Affecting Consumers in Having Suzuki
Motor at PT Sinar Galesong Mandiri Gowa Branch, Thesis Management Study
Program Faculty of Economics and Business, Muhammadiyah University of
Makassar. Supervised by Advisor | H. Mahmud Nuhung and Advisor Il Ismail
Rasulong.

This study aims to determine the factors that influence consumers in
choosing a Suzuki motorbike at PT. Sinar Galesong Mandiri Branch of Gowa.
This type of research is quantitative descriptive. Data processed using
guestionnaire data with the help of SPSS version 17. The population in this study
were consumers of Suzuki brand motorcycles at PT. Sinar Galesong Mandiri
Branch of Gowa. The sample in this study Wife of 40 people. The type of method
used is the likers scale. Data analysis uses multiple linear regression.

The results in this study are showing that product quality, price, and
promotion are positive towards consumer behavior. Simultaneous trial results (F
test) of the three independent variables with Fcount of 0.932 this means that the
product, price, and promotion have little, but it is needed in choosing a Suzuki
brand motorbike.

Keywords: Product, price, promotion, and consumer behavivior.
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BAB |

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang

Pasca krisis yang melanda Indonesia adalah merupakan momen yang
penting bagi perkembangan dunia usaha khususnya dalam dunia usaha
industri motor, dimana dalam dunia usaha industri motor keberhasilan suatu
perusahaan dalam pencapaian sasaran yang telah ditetapkan baik jangka
pendek maupun jangka panjang, ditentukan oleh efisiensi dan efektifitas
masing-masing bagian dalam perusahaan. Tujuan dan sasaran dari suatu
perusahaan adalah meningkatkan dan mempertahankan kelangsungan
hidupnya. Untuk menunjang terwujudnya tujuan dan sasaran tersebut, perlu
adanya peranan pemasaran, sebab peranan pemasaran dalam suatu
perusahaan sangat berpengaruh dalam kegiatan operasionalisasi

perusahaan.

Menyadari akan arti penting peranan pemasaran dalam suatu
perusahaan, maka salah satu faktor yang berpengaruh terhadap keberhasilan
aktivitas pemasaran adalah pengenalan dan pemahaman atas perilaku
konsumen. Dalam persaingan pasar, berhasil tidaknya suatu perusahaan
untuk mencapai tujuannya adalah tergantung pada kemampuannya untuk
menguasai pasar. Penguasaan pasar sangat tergantung pada kemampuan
perusahaan untuk mengantisipasi setiap peluang dan ancaman bagi
perusahaannya, mengenai lingkungan pemasarannya, dan mengantisipasi

setiap perubahan yang terjadi dalam lingkungannya, mengetahui tingkah laku



konsumen serta menggunakan informasi secara tepat dalam pengambilan

keputusan.

PT. Sinar Galesong Mandiri Cabang Gowa sebagai salah satu dealer
resmi motor merek Suzuki, dalam melaksanakan kegiatannya juga
diperhadapkan pada persaingan berbagai merek kendaraan lainnya yang
dilakukan oleh perusahaan sejenis untuk memasarkan produknya ke tengah
konsumen. Perusahaan ini menerapkan strategi pemasaran untuk merebut
pasar sasaran sebanyak mungkin dengan mengantisipasi setiap yang terjadi
dalam lingkungan pemasarannya. Dalam melakukan aktivitasnya, perusahaan

ini mengalami peningkatan dari tahun ke tahun.

Untuk meningkatnya aktivitas perusahaan, maka perlu adanya analisis,
hal ini untuk melihat faktor-faktor apa yang mempengaruhi perilaku konsumen
terhadap produk yang dipasarkan oleh perusahaan motor Suzuki di Kota
Makassar, maka perlu dilakukan evaluasi terhadap faktor-faktor tersebut
meliputi mutu produk, harga, dan promosi, yang sangat berpengaruh dalam
memasarakan suatu produk.Menurut Engel (dalam Tjiptono, 2008:19) perilaku
konsumen merupakan tindakan-tindakan individu yang secara langsung
terlibat dalam usaha memperoleh, menggunakan dan menentukan produk
atau jasa,termasuk proses pengambilan keputusan melalui dan mengikuti
tindakan, Sedangkan menurut Mowen dan Minor (dalam Suprapti, 2010:2)
menyatakan perilaku konsumen merupaka suatu studi tentang unit pembelian

dan proses pertukaran dalam mencari, mengonsumsi barang dan jasa.

Peranan analisis perilaku konsumen dalam pemasaran produk kendaraan

bermotor merek Suzuki sangat penting dilakukan, hal ini disebabkan oleh



beberapa faktor seperti adanya persaingan dari beberapa perusahaan sejenis
dan perbedaan-perbedaan perilaku konsumen pada setiap golongan pembeli.
Melihat kondisi tersebut, maka salah satu upaya yang dapat dilakukan adalah
perbaikan sistem pemasaran yang lebih efektif, dimana dalam hal
penerapannya bukan hanya ditujukan untuk meningkatkan volume penjualan,
akan tetapi juga perlu memperhatikan perubahan-perubahan yang timbul di
dalam perusahaan, mengamati tingkah laku konsumen, serta usaha perbaikan

produk dan pelayanan yang lebih baik dengan harga yang terjangkau.

Menurut pengamatan penulis bahwa analisis perilaku konsumen yang
dilakukan oleh PT. Sinar Galesong Mandiri Cabang Gowa, dalam kegiatan
usahanya sangat menentukan atau berpengaruh dalam usaha mendapatkan
konsumen yang sebanyak-banyaknya sehingga dapat meningkatkan volume
penjualannya. Sehubungan dengan uraian tersebut, maka penulis tertarik
untuk melakukan penelitian dengan judul: “Analisis Produk, Harga,dan
Promosi Terhadap Perilaku Konsumen dalam Memilih Motor Suzuki pada PT.

Sinar Galesong Galesong Cabang Gowa”.

Pesatnya industri sepeda motor di Indonesia, membuat produsen saling
bersaing dalam mendapatkan penjualan yang tinggi pada dasar penjualan
otomatif di Indonesia. Mengendepankan model dan tampilan yang menarik
pada desain motornya sehingga para calon konsumen terpikat pada produk-
produk yang di produksi masing-masing. Beberapa produsen di industri
sepeda motor Indonesia diantaranya adalah Suzuki, Yamaha, Honda,
Kawasaki, dan beberapa produsen sepeda motor lainnya. Salah satu

produsen sepeda motor yang sempat mengalami pertumbuhan yang



signifikan adalah Suzuki. Hal itu dikarenakan pada periode 2013-2016, Suzuki
mengalami pertumbuhan hingga lebih dari 50%. Berikut data penjualan dan

pertumbuhan sepeda motor Suzuki selama 2013-2016:

Tabel 1.1

Data Pertumbuhan Industri Dan Penjualan Sepeda Motor Suzuki

Jumlah dan Pertumbuhan
Tahun .
Total Pasar | Pertumbuhan Penjualan Pertumbuhan
Suzuki
2014 764.769 57,17% 7.112 56,35%
2015 894.180 16,92% 9.456 32,80%
2016 1.116.230 24,83% 12.655 33,83%
2017 1.225.000 9,74% 16.250 28,40%

Data diatas diketahui selama empat tahun terakhir dapat dilihat
perkembangannya juga.ada. Pada tahun 2014 pejuala Suzuki sebesar 7,11
juta artinya terjadi pertumbuhan positif sebasar 59,35%. Pada tahun 2015
penjualan Suzuki sebesar 9,45 juta yang artinya terjadi pertumbuhan positif
sebesar 32,80%. Hal tersebut menunjukkan bahwa tahun 2014 ke 2015
suzuki mengalami peningkatan yang ukup baik. Sedangkan pada tahun 2016
penjualan Suzuki sebesar 12,65 juta artinya terjadi pertumbuhan positif
sebesar 33,83%. Hal tersebut menunjukkan bahwa dari 2015 ke 2016 respon
masyarakat terhadap motor Suzuki cukup baik dan mengalami pertumbuhan
yang lebih baik dari sebelumnya. Terakhir pada tahun 2017 penjualan Suzuki
sebesar 16,25 juta yang artinya terjadi pertumbuhan yang positif sebesar
28,40%. Hal tersebut menunjukkan masyarakat masih memilih Suzuki sebagai
pilihan sepeda motor, Namun pertumbuhan ini adalah pertumbuhan terburuk
selama empat periode. Hal ini dapat dikatakan bahwa niat masyarakat untuk

membeli sepeda motor Suzuki mengalami penurunan.




B. Perumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang tersebut, maka masalah yang diangkat oleh
penulis adalah: Apakah produk, harga dan promosi dapat mempengaruhi
perilaku konsumen dalam memilih motor Suzuki pada PT. Sinar Galesong

Mandiri Cabang Gowa?.

C. Tujuan Penelitaan

Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka tujuan penlitian ini yaitu
untuk mengetahui produk, harga, dan promosi terhadap perilaku konsumen

dalam memilih motor Suzuki pada PT Sinar Galesong Mandiri Cabang Gowa.

D. Manfaat Penelitian

Adapun manfaat dari penelitian ini sebagai berikut:

1. Sebagai bahan pertimbangan bagi PT. Sinar Galesong Mandiri Cabang
Gowa dalam pengambilan keputusan, khususnya tentang pentingnya
evaluasi terhadap faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen dalam
memilih motor Suzuki yang dipasarkan.

2. Sebagai bahan perbandingan dan informasi tambahan bagi pihak lain,
terutama dalam masalah yang diteliti penulis.

3. Sebagai bahan referensi untuk peneliti selanjutnya.

4. Sebagai bahan referensi untuk menambah pengetahuan dengan masalah

yang diteliti penulis.



BAB I

TINJAUAN PUSTAKA

A. Tinjauan Teori

1. Definisi Pemasaran

Dengan adanya perkembangan dibidang tehnologi dan ilmu pengetahuan,
memungkinkan dihasilkannya barang-barang pemuas kebutuhan manusia
dalam jumlah yang besar dan beragam. Hal ini akan menimbulkan masalah-
masalah dalam bidang pemasaran hasil-hasil produksi tersebut, dengan kata
lain pemasaran memainkan peranan yang sangat penting dalam menunjang

keberhasilan dan kelangsungan hidup perusahaan.

Masalah pemasaran merupakan salah satu masalah yang dihadapi
perusahaan pada umumnya. Hal ini dikarenakan tumpuan suatu perusahaan
pada umumnya untuk memasarkan produk yang dihasilkan. Dengan demikian
dapat dikatakan bahwa pemasaran merupakan tulang punggung perusahaan

dengan tidak mengabaikan fungsi-fungsi lainnya.

Pemasaran merupakan salah satu faktor yang penting dalam suatu siklus
yang dimulai dengan kebutuhan konsumen dan diakhiri dengan pemenuhan
kebutuhan konsumen. Dengan kata lain pemasaran adalah suatu fungsi
dalam perusahaan dimana melalui fungsi ini perusahaan mengidentifikasikan
segala kebutuhan dan keinginan konsumen, memperkirakan dan menentukan

target pasar yang dituju, mendesain produk atau servis jasa dengan tepat,



memilih para tenaga pemasar yang profesional serta hal-hal yang menjadi
tugas dan fungsi memasarkan. Oleh karena itu pemasaran merupakan suatu
kegiatan pengambilan keputusan yang sulit bagi perusahaan. Ketepatan
keputusan yang diambil oleh perusahaan pada saat tertentu akan

mempengaruhi aktivitas perusahaan selanjutnya.

Beberapa ahli pemasaran telah mengemukakan pendapatnya tentang
pengertian marketing, walaupun pengertian tersebut seakan-akan berbeda,
namun pada prinsipnya mempunyai kesamaan. Menurut Philip kotler dalam
buku Manajemen Pemasaran (Sudaryono 2016:41) bahwa pemasaran adalah
suatu proses sosial yang didalamnya individu dan kelompok mendapatkan
apa yang mereka butuhkan dan inginkan dengan menciptakan, menawarkan,

dan secara bebas mempertukarkan produk yang bernilai dengan pihak lain.

Selain itu Carman (1973) dalam Sudaryono {2016:39) bahwa pemasaran
merupakan proses dimana struktur permintaan terhadap produk dan jasa
diantisipasi atau diperluas dan dipuaskan melalui konsepsi, distribusi,
promosi, pertukaran barang. Sedangkan McCarthy (1960) dalam Sudaryono
{2016:39) bahwa pemasara adalah pelaksaan aktivitas bisnis yang
mengarahkan aliran barang dan jasa dari produsen ke konsumen dalam

memuaskan sebaik mungkin dan mewujudkan tujuan perusaahan.

Berdasarkan hal tersebut yang telah dikemukakan para ahli pemasaran,
maka dapat ditarik suatu kesimpulan bahwa pemasaran adalah semua
kegiatan atas tindakan-tindakan yang menyebabkan perpindahan barang dan
jasa dari produsen ke konsumen, yang dapat memasarkan keinginan dan

kebutuhan konsumen, sehingga dapat menimbulkan proses pertukaran.



Salah satu cara untuk mengetahuinya berhasil tidaknya usaha yang
dijalankan oleh perusahaan adalah terletak pada besarnya jumlah permintaan
untuk meningkatkan volume penjualannya. Seluruh faktor yang dikuasai dan
yang dipegang oleh manajer produksi untuk mempengaruhi permintaan akan

hasil produksi perusahaan disebut marketing mix.

2. Definisi konsumen

Memahami konsumen bukanlah sesuatu yang mudah, diperlukan adanya
sebuah perilaku konsumen.Studi ini tak lain bertujuan untuk menganalisi
faktor yang mempengaruhi konsumen dalam memilih produk. Menurut Philip
Kotler, P. dalam buku manajemen pemasaran (2002:183) konsumen
merupakan suatu pembelian yang bertujuan memilih barang-barang yang
dibeli untuk dijual atau untuk digunakan dalam perusahaan dan rumah tangga
dengan harga pelayanan dari penjual dan kualitas produk tertentu.

Selain itu pengertian konsumen menurut Kotler (2000) dalam bukunya
prinsiples of marketing adalah semua individu dan rumah tangga yang
membeli atau memperoleh barang atau jasa untuk dikonsumsi pribadi. Maka
secara umum konsumen adalah setiap orang pemakai barang dan jasa yang
tersedia dalam masyarakat, baik bagi kepentingan diri sendiri, keluarga, orang

lain, maupun makhluk hidup lain dan tidak untuk diperdagangkan.

3. Faktor-Faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen dapat dirumuskan sebagai perilaku yang ditunjukkan
oleh orang-orang dalam hal merencanakan, membeli dan menggunakan
barang-barang ekonomi dan jasa-jasa.Dalam pola komsumsi kita jarang

hemat, dan kadang-kadang kita royal, kita kadang-kadang penuh



pertimbangan, kadang-kadang bertindak mementingkan diri sendiri dan

kadang-kadang mementingkan pihak lain.

Dalam menganalisis perilaku konsumen terhadap suatu produk maka

harus diketahui faktor-faktor yang mempengaruhi sampai pada pengambilan

keputusan pembelian. Menurut Ristiyanti prasetijo dan jhon J.0.J ihalauw

(2005:14), Menjelaskan bahwa perilaku konsumen dalam membuat suatu

keputusan pembelian menggunakan faktor yang ada,yaitu bauran pemasran

baik internal maupun eksternal. Berikut adalah faktor yang mempengaruhi

konsumen dalam membeli atau mengonsumsi sebuah produk antara lain:

1. Marketing Mix (Bauran pemasaran)

Kotler (dalam Ni Luh Henny Andayani 2014:40) mendefinisikan

bauran pemasaran sebagai perangkat peralatan pemasaran yang

digunakan untuk mengejar tujuan pemasaran dalam pasar yang

ditargetkan McCarthy (1970) dalam Kotler (dalam Ni Luh Henny Andayani

2014:41) mendeinisikan empat unsur yaitu:

a.

Produk

Mengacu pada pengembangan produk atau jasa. Produk tersebut
digunakan untuk dapat memuaskan konsumen.atribut produk termasuk
mutu, ciri dan pilihan, gaya, merek, pencitraan produk, persepsi
produk, kemasan, jaminan, pendukung layanan, rangkaian, biaya dan
paten, merek dagang atau hak cipta.

. Harga

Mengacu pada biaya produksi produk atau jasa dan ditentukan oleh
permintaan pasar.harga dapat dijadikan dasar penawaran yang
ditetapkan sedemikian rupa sehingga menarik bagi
konsumen.pencitraan produk yang kompetitif memengaruhi keputusan
penentuan harga.atribut harga meliputi tingkat harga, kebijakan diskon,
masa kredit dan metode pembayaran.

Tempat

Tempat atau lokasi dimana barang atau jasa itu dapat dibeli.dengan
kata lain, kapan, dimana, dan siapa yang menjual produk atau jasa
yang ditawarkan itu.

. Promosi
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Merupakan suatu komunikasi informasi yang ditujukan kepada target
pasar tentang barang atau jasa yang ada.peralatan promosi termasuk
pemasangan iklan above-the-line yang biasanya telah dibayar seperti
radio, televisi, iklan pers, iklan dibioskop dan poster kampanye,
pemasangan iklan below-the-line mengacu pada promosi penjualan
yang meliputi memberikan contoh produk secara Cuma-Cuma, kupon
diskon, persaingan, titik penjualan dan pengiriman bahan promosi
secara langsungg, penjualan pribadi dan publisitas, hubungan
masyarakat serta dukungan sponsor.

2. Faktor Internal

a. Kebudayaan

Budaya merupakan karakter yang paling penting dari suatu sosial yang

membedakannya hanyalah dari kelompok budaya lain menjadi

penentu dan keinginan dan perilaku yang paling mendasar.

b. Sosial
Pada umumnya konsumen sering meminta pendapat orang lain dari
sekitar dan lingkungan tentang produk apa saja yag dibeli.

c. Personal
Mulai dari bayi hingga dewasa dan menjadi tua, manusia selalu
membutuhkan barang dan jasa.

d. Psikologi

Sikaf pembelian psikologis dipengaruhi oleh empat faktor vyaitu

motivasi, persepsi, pembelajaran,dan keprcayaan.

1) Motivasi Istilah motivasi berhubungan dengan rangsangan internal
psikologi seoarang konsumen, maksudnya kondisi yang
menyebabakan para konsumen memulai perilaku mereka.
Motivasi atau motif juga merupakan suatu dorongan kebutuhan
dan keinginan individu yang diarahkan pada tujuan untuk
memperoleh kepuasan.

2) Pengamatan (persepsi) Pengamatan adalah suatu proses dimana
konsumen (manusia), menyadari dan menginterprestsikan aspek
lingkungannya. Atau dapat dikatakan sebagi proses penerimaan
dan adanya rangsangan didalam lingkungan intern dan ekstern,
sehingga pengamatan tersebut bersifat aktif.

3) Pembelajar didefinisikan sebagai perubahan-perubahan perilaku
yang terjadi sebagai hasil akibat adanya pengalaman. Proses
pembelian yang dilakukan oleh konsumen merupakan suatu
proses belajar, dimana hai ini sebagai bagian hidup konsumen.
Proses belajar pada suatu pembelian terjadi apabila konsumen
ingin menanggapi dan memperoleh suatu kepuasan, atau
sebaliknya tidak terjadi apa-apa bila konsumen merasa
dikecewakan oleh produk vyang kurang baik. Tanggapan
konsumen sangat dipengaruhi oleh pengalaman masa lalu.
Apabila merasa puas, maka tanggapannya akan diperkuat, dan
ada kecenderungan bahwa tanggapan yang sama akan berulang,
jadi konsumen dalam proses pembeliannya selalu mempelajari
sesuatu.
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4) Kepercayaan merupakan suatu kecenderungan yang dipelajari
untuk bereaksi terhadap penawaran produk dalam masalah-
masalah yang baik ataupun yang kurang baik secara konsekuen.

3. Faktor Eksternal

a. Ekonomi
Dalam hal ini adalah daya beli yang tersedia dalam suatu
perekonomian yang bergantung pada pendapatan pada tingkat dan
distribusi yang berbeda-beda.

b. Politik
Menjelaskan bahwa keadaan politik dan hukum sangat mempengaruhi
stabilitas dan situasi yang sangat berpengaruh pada keputusan
pembeli.

c. Teknologi
Dalam ini menjelaskan bahwa dapat membentuk hidup manusia serta
dapat memberi dampak positif atau negatif dalam kehidupannya.

Perialku konsumen merupakan: “kegiatan-kegitan individu yang secara
langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan barang-barang
dan jasa-jasa termasuk didalamnya proses pengambilan keputusan pada

persiapan dan penentuan kegiatan-kegiatan tersebut.”

Definisi lain yang dikemukakan oleh James F Enggel, David T Kollat dan
Roger D.Blackwell (dalam Ni Luh Henny Andyani 2014:22) bahwa perilaku
konsumen adalah sebagai kegiatan individu yang secara langsung terlibat
dalam mendapatkan dan mempergunakan barang-barang dan jasa termasuk
didalam proses pengambilan keputusan pada persiapan dan penentu kegiatan

tersebut.

Disini dikatakan bahwa perilaku konsumen adalah tindakan tindakan yang
dilakukan oleh individu, kelompok atau organisasi yang berhubungan dengan
proses pengambilan keputusan dalam mendapatkan, menggunakan barang-

barang atau jasa ekonomis yang dapat mempengaruhi lingkungan.
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Proses pengambilan keputusan dari konsumen, proses dilakukan dalam

lima tahap yaitu:

a. Menganalisis keinginan dan kebutuhan

b. Pencarian informasi dari sumber-sumber yang ada

c. Penilaian dan pemilihan (seleksi) terhadap alternatif pembelian
d. Keputusan untuk membeli

e. Perilaku sesudah pembelian

B. Tinjauan Empiris

Herdi Jayakusumah (2011) dalam skripsi yang berjudul analisis faktor-
faktor yang mempengaruhi konsumen dalam pembelian teh celup sariwangi
(studi kasus pada masyarakat kota Bekasi), Strata satu (S1),jurusan
manajemen pemasaran ekonomi dan bisnis, Universitas Islam Negeri Jakarta.
Penelitian ini bertujuan untuk menganalisis faktor-faktor yang mempengarubhi
konsumen dalam melakukan keputusan dalam pembelian teh celup sariwangi.
Data yang digunakan adalah data primer . Sample yang diteliti sebanyak 115
responden, jumlah variable yang diteliti adalah 28 variabel. Data yang diolah
dengan menggunakan analisis faktor sebanyak 27 variabel yang bias
dianalisa lebih lanjut. Sisanya 1 variabel dikeluarkan karena nila MSAnya
kurang dari 0,5. Data yang diperoleh dari responden diolah dengan
menggunakan SPSS 12.0 For Windows. Hasil penelitian menunjukkan bahwa
faktor tersebut yaitu faktor psikologis, produk, sosial, distribusi, harga,
promosi, individu, dan pelayanan.

Akbar, Adam (2012) dalam jurnal yang berjudul analisis pengaruh citra

merek, harga, dan kualitas produk terhadap keputusan pembelian notebook
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Toshiba di Universitas Gunadarma Depok. Populasi dalam penelitian ini
adalah mahasiswa Universitas Gunadarma Depok yang membeli dan pernah
membeli produk notebook Toshiba. Teknik pengumpulan data dalam
penelitian ini adalah dengan menyebarkan koisioner. Hasil penelitian
menujukkan terdapat hubungan yang signifikan antara variabel independen
yaitu citra merek, harga, kualitas produk terhadap variabel dependen yaitu
keputusan pembeli.

Prisca Andini (2012) dalam skripsi yang berjudul analisis faktor-faktor yang
mempengaruhi keputusan pembelian mobil Hyundai 20 (studi kasus pada
konsumen mobil Hyundai 20 Semarang),fakultas ekonomi dan bisnis,
Universitas Diponegoro Semarang. Penelitian ini bertujuan untuk menguiji
pengaruh dari pengaruh variable kualitas, harga, promosi, kesadaran merek,
citra merek, kepribadian merek, dan popularitas terhadap keputusan
pembelian konsumen pada mobil Hyundai i20. Kemudian dilakukan analisis
terhadap data yang diperoleh secara kuantitatif dan kualitatif. Hasil penelitian
menunjukkan bahwa tujuh variable independen kualitas, produk, harga,
promosi, kesadaran merek, citra merek, kepribadian merek, popularitas
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen.

Algrina Agnes ulus (2013) dalam jurnal yang berjudul bauran pemasaran
pengaruhnya terhadap keputusan pembelian mobil Daihatsu pada PT. Astra
Internasional Manado. Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui
pengaruh produk, harga, tempat, dan promosi di PT. Astra Internasional
Manado, jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian asosiatif yaitu
metode untuk mencari korelasi atau hubungan kausal (hubungan bersifat

sebab akibat). Hasil penelitian yang dilakukan secara simultan produk, harga,
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tempat, dan promosi berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
pembelian pada PT. Astra Internasional Manado.

Al Muazin (2017) dalam skripsi yang berjudul Analisis faktor-faktor yang
mempengaruhi keputusan pembelian sepatu bekas pada konsumen sepatu
bekas Kendari Beach, Jurusan manjemen fakultas ekonomi dan bisnis,
Universitas Halu Oleo Kendari. Tujuan dari penelitian ini untuk mengetahui
faktor-fakto yang mempengaruhi konsumen dalam keputusan pembelian dan
untuk mengetahui pengaruh kualitas produk, harga, tempat, dan citra merek
terhadap keputusan pembelian sepatu bekas di Kendari Beach.Metode
analisis data yang digunakan adalah analisis deskriptif. Hasil penelitian ini
menunjukkan bahwa kualitas produk, harga, tempat, dan citra merek

merupakan faktor pada keputusan pembelian.

. Kerangka Pikir

Dalam persaingan yang semakin tajam diantara sesama perusahaan
sejenis, PT. Sinar Galesong Mandiri, menerapkan strategi pemasaran untuk
merebut sasaran pasar sebanyak mungkin sehingga meningkatkan minat
atau keinginaan konsumen untuk membeli motor merek Suzuki, dimana hal itu
harus ditunjang dengan adanya faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen
dalam memilih motor tersebut, yang dapat dilihat dari:

1. Mutu produk, yang didalamnya terdapat ciri atau sifat suatu produk baik
dari segi warna, harga, kemasan, pengaruh pengecer, dan pelayanan
yang diberikan pada pembeli yang bisa memuaskan keinginannya.

2. Harga, bisanya presepsi konsumen terhadap harga sebanding dengan

kualitasnya.
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3. Promosi, penyampaian dari penjual kepada pembeli untuk mempengaruhi

sikap dan tingkah laku konsumen agar lebih menyukai merek tersebut.

Produk(X1)
Harga(X2) Perilaku konsumen(Y)
Promosi(X3)
Gambar 2.1
Kerangka Pikir
D. Hipotesis

Berdasarkan latar belakang dari permasalahan pokok yang telah
dikemukakan sebelumnya, maka dapat dikemukakan hipotesis sebagai berikut:

“Diduga bahwa faktor mutu produk, harga, dan promosi me

pengaruhi konsumen dalam memilih motor “Suzuki” pada PT. Sinar Galesong

Mandiri Cabang Gowa.



BAB Il

METODE PENELITIAN

A. Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian
deskriptif kuantitatif yang bertujuan untuk menguraikan sifat atau karakteristik

dari suatu fenomena tertentu.

B. Lokasi dan Waktu Penelitian

Salah satu komponen penting dari sebuah penelitian adalah tempat
penelitian dalam hal ini adalah sebuah perusahaan. Perusahaan yang menjadi
obyek penelitian penulis adalah PT. Sinar Galesong Mandiri Cabang Gowa.

Sedangkan waktu penelitian kurang lebih 2 bulan.

C. Defenisi Operasional Variabel dan Pengukuran

1. Defenisisi Operasional Variabel
a. Mutu Produk (X1) adalah keseluruhan ciri atau sifat suatu produk
yang berpengaruh pada kemampuannya untuk memuaskan
kebutuhan konsumen yang di dalamnya tercakup warna, harga,
kemasan pabrik, pengaruh pengecer dan pelayanan yang diberikan
pada pembeli sebagai sesuatu yang bisa memuaskan keinginannya.
b. Harga (X2) adalah sejumlah uang (kemungkinan barang) yang

dibutuhkan untuk memperoleh beberapa kombinasi sebuah produk

16
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dan pelayanan yang menyertainya. Biasanya persepsi konsumen
terhadap harga sebanding dengan kualitasnya. Namun kualitas
produk atau jasa dapat dipengaruhi dari pelayanan simpatik,
periklanan dan variabel-variabel lainnya.

c. Promosi (X3) adalah suatu penyampaian dari penjual kepada pembeli
untuk mempengaruhi sikap dan tingkah laku konsumen agar lebih
menyukai merek tertentu. Adapun metode promosi yang digunakan
yaitu melalui media cetak, elektronik maupun melalui brosur atau
selebaran yang tujuannya untuk menarik simpatik dari konsumen.

d. Perilaku konsumen (Y) adalah tindakan-tindakan yang dilakukan oleh
Individu, kelomok atau organisasi, yang berhubungan dengan proses
pengambilan keputusan dalam mendapatkan, menggunakan barang-
barang atau jasa ekonomis yang dapat mempengaruhi lingkungan.

2. Pengukuran Variabel

Pengukuran variabel yang digunakan dalam penelitian ini adalah
dengan menggunakan skala likert. Skala likert merupakan metode yang
mengukur sikap dengan menyatakan setuju atau ketidaksetujuannya
terhadap subyek, obyek atau kejadian tertentu (Jogiyanto, 2011:66).
Sedangkan Menurut Simamora (2004:147) skala likert adalah suatu
bentuk skala yang memberikan peluang kepada responden untuk
mengekspresikan perasaan dalam bentuk persetujuan.
Cara pengukuran skala ini yaitu menghadapkan seorang responden
dengan sebuah pernyataan kemudian diminta menjawab dengan pilihan:
“Sangat Tidak Setuju (STS), Tidak Setuju (TS), Netral (N), Setuju (S),

Sangat Setuju (SS)”. Jawaban ini diberi skor 1 sampai 5 mulai dari skala
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1 yang menyatakan Sangat Tidak Setuju (STS) hingga skala 5 yang

menyatakan Sangat Setuju (SS).

D. Populasi dan Sampel

1. Populasi

Menurut Sugiyono (2007:55) “Populasi adalah wilayah generalisai
yang terdiri atas obyek/subyek yang mempunyai kuantitas dan
karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan
kemudian ditarik kesimpulan”. Yang menjadi populasi penelitian ini adalah
konsumen pada PT. Sinar Galesong Mandiri Cabang Gowa, dari sejumlah
konsumen atau pembeli motor Suzuki. Asumsi dalam penelitian ini bahwa

jumlah populasi tidak terbatas.

2. Sampel

Menurut Sugiyono (2007:61) mengemukakan bahwa “Sampel adalah
sebagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi
tersebut’. Data dikumpulkan dengan cara mengambil sampel secara acak
atau dengan kata lain disebut sampling. Sampel penelitian meliputi

minimal 40 responden atau konsumen.

E. Teknik Pengumpulan Data

Untuk pengumpulan data dalam proposal ini digunakan metode sebagai

berikut:
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. Observasi, vyaitu suatu bentuk penelitian yang dilakukan dengan

pengamatan langsung ke lokasi yang menjadi objek penelitian.

. Kuesioner, yaitu suatu cara pengumpulan data dengan memberikan atau
menyebarkan daftar pertanyaan kepada responden, dengan harapan

mereka akan memberikan respons atas daftar pertanyaan tersebut.

. Wawancara, yaitu proses memperoleh keterangan untuk tujuan peneliti
dengan cara tanya jawab, sambil bertatap muka antara pewawancara
dengan sipenjawab atau responden dengan menggunkan alat yang

dinamkan panduan wawancara.

. Dokumen, yaitu bentuk rekaman yang dapat dijadikan alat bukti, nhamun

umumnya berupa surat.

. Teknik Analisis

Untuk mengetahui pengaruh faktor-faktor yang mempengaruhi
konsumen dalam memilih motor Suzuki pada PT.Sinar Galesong Mandiri

cabang gowa, maka digunakan analisis statistika.

1. Analisi Regresi Berganda

Teknik analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah
deskriftif kuantitatif dengan menggunakan metode analisis regresi
berganda. Adapun alat analisis yang digunakan dengan bantuan

program SPSS versi 17. Dengan rumus matematik sebagai berikut:

Y =a+ pB1X1+ p2X2+ B3X3 + ¢
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Y = Perilaku konsumen
a = Konstanta
X, = Variabel Produk

X, =Variabel Harga
X, = Variabel Promosi

B1,B2,83 = Koefesien Variabel

e = Error

2. Uji Validitas dan Reabilitas

Uji validitas dan reabilitas sangat diperlukan untukmengetahui
valid atau tidaknya suatu data. Instrumen yang valid adalah alat ukur
yang diguankan untuk mengukur apa yang hendak diukur. Instrumen
yang reliabel berarti instrument tersebut bila digunakan beberapa kali
untuk mengukur objek yang sama akan menghasilkan data yang

sama.

Sugiono dan Wibowo (2004), Ketentuan validitas instrument
sahi apabila R hitung Lebih besar dari R tabel(0.30). Sedangkan
reliabel adalah kemampuan koesioner memberikan hasil pengukuran
yang konsisten. Triton (2006), jika skala yang di kelompokkan
kedalam 5 kelas dengan reng yang sama, maka ukuran kemantapan

Alpha dapat di interpretasikan sebagai berikut:

a. Nilai Alpha cronbach 0.00 sampai dengan 0.20 berarti kurang
reliabel.
b. Nilai alpha cronbach 0.21 sampai dengan 0.40 berarti agak

reliabel.
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c. Nilai alpha cronbach 0.41 sampai dengan 0.60 berarti cukup
reliabel.

d. Nilai alpha cronbach 0.61 sampai dengan 0.80 berarti reliabel.

e. Nilai alpha cronbach 0.81 sampai dengan 1.00 berarti sangat
reliabel.

Pengujian hipotesis

Pengujian hipotesis dilakukan dengan tujuan untuk
mengetahui ada tidaknya hubungan positi antara dua variabel X
dengan Y dan hipotesis tentang statistik (Ha) yaitu hipotesis
tentang adanya hubungan antara variabel X dengan variabel Y.
Pada umumnya jika Hy ditolak maka H, diterima.

a. UiT
Uji T dimaksudkan untuk mengetahui seberapa jauh pengaruh
satu variabel independent(produk, harga, dan promosi) secara
individual dalam menerangkan variabel dependent(perilaku
konsumen).

b. UjiF
Uji F digunakan untuk ada tidaknya pengaruh variabel-variabel
independent secara simultan(bersama-sama).

Koefisien Determinasi(R?)

Koeisien determinasi digunakan untuk mengetahui
keeratan hubungan antara variabel independent dengan variabel
dependent. Nilai R? yang semakin mendekati 1 maka variabel
independent yang ada dapat memberikan hampir semua informasi

yang dibutuhkan untuk memprediksi (R?) antara 0 dengan 1.



BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Gambaran Umum Objek Penelitian

1. Sejarah singkat PT.Sinar Galesong Mandiri

Pada tahun 1975-1990, generasi ke-1 dengan nama PT.Sinar
Galesong. PT.Sinar Galesong bergerak dibidang penjualan motor merek
suzuki untuk Pulau Sulawesi. Pada tahun 1990, generasi ke-2 masuk dan
merubah nama menjadi PT.Sinar Galesong Pratama serta membuka cabang
dibeberapa Pulau Sulawesi. Pada tahun 2010 transis generasi ke-3, pada
tahun 2012 PT.Sinar Galesong Pratama merubah status menjadi Holding
Company Galesong Group. Saat ini galesong group memiliki anak
perusahaan yang bergerak dibidang otomotif, property, pabrik dan tambang
marmer, telekomunikasi, penyewaan gedung perkantoran, mall dan

perhotelan.

Arti logo

>

Ket:  Garis merah(api) maknanya semangat dalam bekerja
Garis kuning(tanah) maknanya bidang usaha yang mendatangkan
sukses

Garis biru(air) maknya sumber kehidupan

22
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Garis hijau(kayu) maknya perhatian pada lingkingan sekitar.
2. Visidan Misi PT.Sinar Galesong Mandiri

1. Visi

“Menjadi perusahaan yang terpercayah dan pioneer dalam berbagai
bidang usaha”.

2. Misi

“‘Mengembangkan inovasi, kreatifitas, dan potensi sumber daya manusia
yang kompetitif dan berkualitas, melaksanakan tanggung jawab sosial,
memberikan profitabilitas/hasil investasi kepada para pemegang
saham serta nilai tambah untuk semua stakeholder perusahaan setra

Bangsa dan Negara”.

3. Struktur Organisasi
STRUKTUR ORGANISASI

PT.SINAR GALESONG MANDIRI CABANG GOWA

PIMPINAN CABANG
ASTRI MIRANTI

SERVICE SPARE PART SALES KASIR
SYAMSURI YUSDAR SAERUL NURHIKMA
| | |
FRONT COUNTER DRIVER
SPARE PART
HERNANDI HAERUDDIN
| DG BUANG
MEKANIK

Gambar 4.1 Struktur Organisasi PT.Sinar Galesong Mandiri Cabang Gowa
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4. Tugas dan Fungsi

Masing-masing individu atau kelompok dalam suatu organisasi tugas

dan fungsi yang harus diemban dan dijalankan. Dengan penuh tanggung

jawab. Tugas dari setiap jabatan pada PT.Sinar Galesong Mandiri

Cabang Gowa.

A. Kepala Cabang

Tugas:

Bertanggung jawab untuk seluruh kegiatan operasional cabang

(Sales, Service, Spare Part)

Fungsi:
1. Melaksanakan kegiatan 3S ( Sales, Service dan Spare Part) di
cabang.
2. Membuat memo order unit sesuai dengan ketersediaan stock
fisik di kantor cabang.
3. Mengecek dan memverifikasi kelengkapan berkas konsumen
untuk pembelian unit secara cash maupun kredit
4. Berkoordinasi dengan Leasing mengenai berkas pembelian unit
secara kredit
5. Memenuhi target 3S (Sales, Service, dan Spare Part) yang
diberikan oleh Regional Head setiap bula.
B. Service
Tugas:

Bertanggung jawab untuk kegiatan administrasi data konsumen yang

melakukan service motor.
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Fungsi:
1. Pelayanan kepada pelanggan service
a. Menyambut dan melayani keperluan service konsumen
b. Membuat WO Service untuk diserahkan ke Senior Frontman
c. Menerima WO yang telah dianalisa kerusakan oleh Senior
Frontman
d. Membuat nota service kendaraan
2. Membuat laporan service
a. Membuat laporan kegiatan service bulanan
b. Membuat Laporan kegiatan service harian
C. Spare part
Tugas:
Bertanggung jawab mengenai ketersediaan stock spare part di

kantor cabang.

Fungsi:
1. Order Spare Part
a. Membuat memo sesuai kebutuhan spare part
b. Menerima spare part sesuai orderan
2. Pelayanan
a. Melayani penjualan spare part ke konsumen
b. Melayani penjualan spare part ke part sh
3. Laporan
a. Membuat laporan harian pembelian dan penjualan spare part

b. Membuat laporan bulanan penjualan spare part.
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D. Sales
Tugas:
Bertanggung jawab untuk melakukan kegiatan administrasi di kantor
cabang
Fungsi:
1. Penjualan Unit
a. Membuat Nota Penjualan cash atau kredit
b. Mempersiapkan dokumen konsumen untuk pembuatan
STNK dan BPKB
¢c. Membuat laporan penjualan dan stock unit harian
d. Melakukan pencatatan dan verifikasi berkas konsumen
E. Kasir
Tugas:
Bertanggung jawab terhadap pelaksanaan transaksi penjualan unit

dan spare part di kantor cabang.

Fungsi:

1. Menerima uang hasil penjualan unit secara cash maupun kredit
a. Menerima dan menghitung uang dari konsumen atas dasar
Nota Penjualan
b. Membuat dan menandatangani kwitansi cash/diskon sesuai
dengan jumlah uang yang diterima
2. Menerima nota dan uang penjualan spare part yang telah

ditandatangani oleh konsumen dan terdapat stempel perusahaan
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3. Menerima nota dan uang jasa service yang telah ditandatangani
oleh konsumen dan terdapat stempel perusahaan
4. Melakukan pembayaran fee jasa pembawa konsumen
5. Membuat Laporan
a. Membuat laporan pendapatan harian dari hasil penjualan
unit, spare part, dan service
b. Membuat laporan penggunaan kas sesuai dengan nota-nota
belanja yang diparaf oleh Branch Manager
F. Frontman/Chief mekanik
Tugas:
Bertanggung jawab untuk melakukan koordinasi, pengarahan, dan
pengawasan terhadap pelaksanaan service motor.
Fungsi:
1. Pelayanan terhadap konsumen
a. Menerima WO dari Adm. Service untuk dianalisa jenis
pekerjaan dan kerusakannya
b. Membuat perkiraan biaya terhadap jenis pekerjaan
c. Menerima spare part dari administrasi dan menyerahkan ke
mekanik/frontman
2. Pencapaian target service setiap mekanik
3. Mengontrol kondisi bengkel beserta kelengkapan peralatan

service
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G. Mekanik
Tugas:
Bertanggung jawab untuk perbaikan/pelaksanaan service
kendaraan konsumen.
Fungsi:
1. Pengerjaan Service Motor
a. Menerima WO dari Senior Frontman
b. Meminta spare part sesuai kebutuhan ke Senior Frontman
c. Mengerjakan service motor sesuai dengan WO
2. Pembuangan Limbah
a. Membuang botol bekas oli
3. Target Bulanan
a. Memenuhi target service setiap bulanan
H. Counter sparepart
Tugas:
Bertanggung jawab mengenai ketersediaan stock spare part di
kantor cabang.
Fungsi:
1. Order Spare Part
a. Membuat memo sesuai kebutuhan spare part
b. Menerima spare part sesuai orderan
2. Pelayanan
a. Melayani penjualan spare part ke konsumen
b. Melayani penjualan spare part ke part shop

3. Laporan
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a. Membuat laporan harian pembelian dan penjualan spare
part
b. Membuat laporan bulanan penjualan spare part
I. Driver
Tugas:
1. Memeriksa kelengkapan kendaraan
2. Mengantarkan pimpinan dalam melaksanakan tugas sesuai
dengan perintah
3. Memperbaiki kerusakan kecil kendaraan agar dapat berfungsi
dengan baik
Membersihkan mobil
4. Melakukan service dan penggantian suku cabang yang sudah

rusak di bengkel.

B. Hasil Penelitian

1. Karakteristik Responden

Berdasarkan data penelitian yang sudah dikumpulkan, maka
diperoleh data mengenai jumlah koesioner yang disebar. Koesioner yang
disebar kepada responden sebanyak 40 eksemplar. Koesioner yang kembali
sebanyak 100%. Koesioner yang digunakan dalam analisis model penelitian
sebanyak sebanyak 40 koesioner. Distribusi dan pengembalian kuesioner

dapat dilihat pada tabel berikut :
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Tabel 4.1

Distribusi dan pengendalian kuesioner

No Keterangan Jumlah kuesioner Persentase

1 Distribusi kuesioner 40 100%

Sumber: hasil olah data,2018
Data mengenai demografi responden yang terdiri dari jenis kelamin,
usia, status, pendidikan terakhir dan pekerjaan disajikan pada tabel 4.2
sampai 4.7 mengenai ringkasan demografi responden.
Tabel 4.2

Jenis Kelamin Responden

NO Jenis Kelamin Jumlah Persentase
1 | Laki-laki 27 67,5%
2 Perempuan 13 32,5%
Total 40 100%

Sumber: hasil olah data,2018

Demografi responden untuk jenis kelamin pada tabel 5.2 menunjukkan
bahwa jumlah responden Laki-laki lebih banyak daripada responden
perempuan. Jumlah laki-laki yang menjadi responden dalam penelitian ini
adalah 27 orang atau 67,5% dari responden, sedangkan perempuan
sebanyak 13 orang atau 32,5% dari seluruh responden. Artinya bahwa

pengguna motor yang memilih motor merek suzuki didominasi oleh laki-laki.
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Tabel 4.3

Umur Responden

No Umur Jumlah Persentase
1 >20 Tahun 9 22.5%
2 25-30 tahun 20 50%
3 | 31-35 tahun 2 5%
4 | 36-40 tahun 4 10%
5 41-45 tahun 3 7,5%
6 46-50 tahun 2 5%
Total 40 100%

Sumber: hasil olah data, 2018

Demografi responden berdasarkan umur menunjukkan bahwa umur
responden diatas 20 tahun sebanyak 9 orang atau 22,5%,berumur 25-30
tahun berjumlah 20 orang atau 50%, umur 31-35 tahun sebanyak 2 orang
atau 5%, umur 36-40 tahun berjumlah 4 orang atau 10%, umur 41-45 tahun
sebanyak 3 orang atau 7,5%, dan umur 46-50 tahun berjumlah 2 orang atau
5%. Artinya bahwa responden secara keseluruhan telah diisi oleh responden

dewasa.
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Tabel 4.4

Pekerjaan resopnden

No Pekerjaan Jumlah Persentase
1 | Mahasiswa/Pelajar 13 32%
2 | Wirausaha/Wiraswasta 16 40%
3 | PNS 6 15%
4 | Pegawai swasta 5 12,5%
Total 40 100%

Sumber: hasil olah data, 2018

Hasil penelitian berdasarkan pekerjaan responden menunjukkan bahwa
pengisian kuesioner oleh mahasiswa atau pelajar sebanyak 13 orang atau
32%, wirausaha/wiraswasta berjumlah 16 atau 40%,PNS berjumlah 6 orang
atau 15%, pegawai swasta sebanyak 5 orang atau 12,5% dari jumlah
responden, hal ini menujukkan bahwa wirausaha dan wiraswasta lebih
banyak memilih motor merek Suzuki.

Tabel 4.5

Status Responden

No Status Jumlah Persentase

1 | Menikah 23 57,5%

2 | Belum menikah 17 42.5%
Total 40 100%

Sumber: hasil olah data, 2018
Hasil penelitian berdasarkan status responden adalah bahwa responden

yang sudah menikah berjumlah 23 orang atau 57,5% dari responden dan
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yang belum menikah sebanyak 17 orang atau 42,5%. Hal ini berarti bahwa

yang sudah menikah lebih banyak memakai motor merek suzuki.

Pendidikan terakhir responden

Tabel 4.6

No Pendidikan terakhir Jumlah Persentase

1 SMP/SMA 23 57,5%

2 | D3 10 25%

3 S1 4 10%

4 S2 3 7,5%
Total 40 100%

Sumber: hasil olah data, 2018

Hasil penelitian menunjukkan bahwa responden Smp dan Sma lebih

banyak yaitu 23 orang atau 57,5%, untuk D3 berjumlah 10 orang atau 25%,

responden S1 sebabyak 4 orang atau 10%, dan untuk responden S2

berjumlah 3 orang atau 7,5%. Artinya konsumen pada motor merek Suzuki

didominasi oleh SMP/SMA.
2. Deskripsi Variabel Penelitian

a. Variabel produk (X1)

Instrumen yang digunakan untuk menyelesaikan tanggapan responden

terhadap variabel produk adalah kuesioner yang terdiri dari 9 item

pernyataan dengan pilihan jawaban mulai dari sangat setuju, setuju,

netral, tidak setuju, dan sangat tidak setuju. Indikator yang diukur

meliputi:




X1.1:

X1.2:

X1.3:

X1.4:

X1.5:

X1.6:

X1.7:

Kenyamana berkendaraan secara maksimal

lirit bensin

Standar kualitas yang ditawarkan

Body menarik perhatian

Spare parts

Desain menarik

Pemilihan warna motor

X1.8: Reputasi yang baik

X1.9: bisa dipercayah

Tabel 4.7

Hasil jawaban responden mengenai produk
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Indik SS S N TS STS
Ator F % F % F % % F % | Mean
X1.1 12 30 | 23 |57,5| 3 7,5 5 0 0 4,12
X1.2 5 125 20 | 50 | 11 (275 10 0 0 3,65
X1.3 4 10 | 20 | 50 | 11 | 27,5 10 1 2,5 3,55
X1.4 12 | 30 | 15 |375| 12 | 30 25| 0 0 3,96
X1.5 1 2,5 9 |225| 22 | 55 175 1 2,5 3,05
X1.6 13 [ 32,5| 20 | 50 5 (125 1,5 1 2,5 3,07
X1.7 12 30 | 21 |525| 6 15 2,5 0 0 4,1
X1.8 2 5 22 | 55 | 14 | 35 5 0 0 3,6
X1.9 1 25 |16 | 40 | 19 | 475 10 0 0 3,35
JUMLAH 33,45
Rata-rata 3,71

Sumber: Data diolah 2018
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Berdasarkan tabel diatas terlihat bahwa pada variabel produk nilai mean

tertinggi adalah indikator X1.1 dan X1.7, kemudian dilanjutkan dengan nilai mean

terendah adalah X1.5 dan X1.8.

b. Variabel harga (X2)

Instrumen yang digunakan untuk menyelesaikan tanggapan responden
terhadap variabel harga adalah kuesioner yang terdiri dari 5 item
pernyataan dengan pilihan jawaban mulai dari sangat setuju sampai sangat
tidak setuju. Indikator yang diukur meliputi:

X2.1: Harga motor merek Suzuki terjangkau
X2.2: Harga motor merek Suzuki sesuai dengan yang diinginkan
X2.3: Harga motor merek Suzuki sesuai dengan produk yang ditawarkan
X2.4. Harga motor merek Suzuki dapat bersaing dengan produk motor
merek lain
X2.5: Harga motor merek Suzuki sesuai dengan fasilitas yang diberikan
Tabel 4.8
Hasil jawaban responden mengenai harga
Indik SS S N TS STS
ator " F[ % | F[ %| F] %| F| % | F | % |Mean
X2.1 3 7.5 20 50 10 25 6 15 1 25 3,45
X2.2 2 5 20 50 10 25 7 17,5 1 2,5 3,37
X2.3 3 7,5 20 50 11 | 275 6 15 0 0 3,5
X2.4 17| 42,5 18 45 4 10 0 0 1 2,5 4.25
X2.5 2 5 23 | 57,5/ 11| 27,5 3 7,5 1 2,5 3,62
Jumlah 18,2
Rata-rata 3,64

sumber: Data diolah 2018
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Berdasarkan tabel diatas terlihat bahwa variabel harga nilai mean tertinggi

adalah X2.5 dan X2.1, dilanjutkan dengan nilai mean terendah yaitu indikator X2.3.

c. Variabel promosi (X3)

Instrumen yang digunakan untuk menyelesaikan tanggapan responden

terhadap variabel promosi adalah kuesioner yang terdiri dari 4 item

pernyataan dengan pilihan jawaban mulai dari sangat setuju sampai sangat

tidak setuju. Indikator yang diukur meliputi:

X3.1: Iklan Suzuki yang sering ditampilkan dimedia massa dan elektronik (tv)

sangat menarik

X3.2: Petugas Suzuki telah memberikan penjelasan yang detail tentang

X3.3: SPG sepeda motor Suzuki sangat ramah

sepeda motor merek Suzuki

X3.4: SPG sepeda motor merek Suzuki sangat komunikatif terhadap

konsumen.

Tabel 4.9

Hasil jawaban responden mengenai promosi

Indik SS S N ST STS
Ator % F % F % % F % | Mean
X3.1 17,5 21| 52,5 8 20 10 0 0 3,77
X3.2 0 26| 65| 12| 30 5 0 0 3,6
X3.3 0 20| 50| 14| 35 125 1 25| 3,32
X3.4 5 21| 52,5 13| 325 5 2 5 3,55
Jumlah 14,25
Rata-rata 3,56

Sumber: Data diolah 2018
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Berdasarkan tabel diatas bahwa pada variabel promosi nilai mean tertinggi
adalah indikator X3.1 dan nilai mean terendah yaitu X3.2.

d. Variabel perilaku konsumen ()

Instrumen yang digunakan untuk menyelesaikan tanggapan responden
terhadap variabel produk adalah kuesioner yang terdiri dari 9 item
pernyataan dengan pilihan jawaban mulai dari sangat setuju, setuju, netral,

tidak setuju, dan sangat tidak setuju. Indikator yang diukur meliputi:

Y1.1: Kebutuhan terhadap produk motor Suzuki tinggi

Y1.2: Tertarik untuk memiliki motor merek Suzuki

Y1.3: Mencari inormasi dari banyak sumber mengenai motor produk Suzuki
Y1.4: Mengevaluasi beberapa merek motor yang ada

Y1.5: Motor merek Suzuki menjadi alternatif

Y1.6: Memutuskan untuk membeli motor produk Suzuki

Y1.7: Yakin dengan keputusan pembelian motor produk Suzuki

Y1.8: Jumlah produk yang dikeluarkan motor produk Suzuki bervarian
Y1.9: Puas dengan motor produk merek Suzuki

Y1.10: Melakukan pembelian motor produk Suzuki

Y1.11:Mempromosikan produk motor merek Suzuki kepada keluarga, teman,

dan saudara saya untuk melakukan pembelian motor merek Suzuki.
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Tabel 4.10

Hasil jawaban responden mengenai perilaku konsumen

Indik SS S N TS STS

Aotr F | % F % F % F % F % Mean

Y1.1 7 | 175 17| 425 14| 35 1 2,5 1 25| 3.37

Y1.2 4 10| 22| 55| 11| 275 3 7,5 0 0 3,67

Y1.3 3 73| 18| 45| 11| 27,5 6 15 2 5 3,35

Y1.4 2 5 15| 375 12| 30 9 | 22,5| 2 5 3,15

Y1.5 3 73| 18| 45| 15| 37,5 2 5 3 73| 3,52

Y1.6 5| 125 9 | 225] 22| 55 2 5 2 5 3,32

Y1.7 51| 125 24| 60 9 | 22,5| 2 5 0 0 3,8

Y1.8 16| 40 17 | 425 6 15 1 2,5 0 0 4,2

Y1.9 9| 225 24| 60 5| 125 2 5 0 0 4

Y1.10 3 7,3 3 73| 17| 425/ 11| 27,5 6 15| 2,65

Y1.11 6 15| 22| 55| 11| 275 1 2,5 0 0 3,82

Jumlah 39,2

Rata-rata 3,56

Sumber: Data diolah 2018
Berdasarkan tabel diatas terlihat bahwa variabel perilaku konsumen nilai
mean tertinggi adalah Y1.8 dan Y1.9, Kemudian dilanjutkan dengan nilai
mean terendah adalah indikator Y1.7 dan Y1.4.
Analisis Data
1. Uji Instrumen

a. Uji Validitas



Tabel 4.11

Hasil uji validitas

39

No Butir R hitung R tabel Keterangan
pernyataan
1 X1.1 0,699 0,312 Valid
2 X1.2 0,695 0,312 Valid
3 X1.3 0,669 0,312 Valid
4 X1.4 0,533 0,312 Valid
5 X1.5 0,493 0,312 Valid
6 X1.6 0,662 0,312 Valid
7 X1.7 0,359 0,312 Valid
8 X1.8 0,170 0,312 Valid
9 X1.9 0,490 0,312 Valid
10 X2.1 0,781 0,312 Valid
11 X2.2 0,705 0,312 Valid
12 X2.3 0,770 0,312 Valid
13 X2.4 0,453 0,312 Valid
14 X2.5 0,591 0,312 Valid
15 X3.1 0,599 0,312 Valid
16 X3.2 0,580 0,312 Valid
17 X3.3 0,809 0,312 Valid
18 X3.4 0,758 0,312 Valid
19 Y1.1 0,297 0,312 Tidak Valid
20 Y1.2 0,449 0,312 Valid
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21 Y1.3 0,643 0,312 Valid
22 Y1.4 0,704 0,312 Valid
23 Y1.5 0,673 0,312 Valid
24 Y1.6 0,653 0,312 Valid
25 Y1.7 0,358 0,312 Valid
26 Y1.8 0,218 0,312 Tidak Valid
27 Y1.9 0,327 0,312 Valid
28 Y1.10 0,533 0,312 Valid
29 Y1.11 0,579 0,312 Valid

Sumber: Data diolah 2018

Tabel diatas menunjukkan bahwa pada variabel produk, harga, dan
promosi dinyatakan valid sedangkan ada dua variabel pada perilaku
konsumen yang tidak valid. Hal ini dibuktikan dengan diperolehnya nilai
koefisien korelasi (R hitung) > 0,3120. Nilai 0,3120 diperoleh dari nilai R
hitung dengan N = 38.

b. Uji Reabilitas

Tabel 4.12
Uji Reabilitas
No Variabel Cronbach’S Alpha | Keterangan
1 Produk 0,727 Reliabel
2 Harga 0,763 Reliabel
3 Promosi 0,771 Reliabel
4 Perilaku konsumen 0,743 Reliabel

Sumber: Data diolah 2018
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Berdasarka tabel diatas dapat disimpulkan semua nilai cronbach’s
alpha variabel produk 0,727, harga 0,763, promosi 0,771, dan perilaku
konsumen 0,743 dinyatakan reliabel. Nilai cronbach’s alpha yang

reliabel adalah antara 0,61-0,8.

2. Uji Hipotesis

a. Analisis Regresi Linier Berganda

Berikut ini adalah hasil regresi berganda guna menjawabpermasalahan
yang menjadi kajian peneliti, yaitu untuk mengetahui seberapa besar Faktor-
faktor yang mempengaruhi konsumen dalam memilih motor Suzuki pada
PT.Sinar Galesong Mandiri Cabang Gowa. Analisis yang dipakai
menggunakan regresi linier berganda denga rumus:

Y = a+ B1X1 + B2X2 + B3X3 + ¢

Dimana:
Y = Perilaku konsumen
a = Konstanta
X, = Variabel Produk
X, = Variabel Harga
X, = Variabel Promosi

B1,B2,83 = Koefesien Variabel

e = Error



1. Pengaruh produk(X;) terhadap perilaku konsumen(Y)

perilaku konsumen (Y), maka digunakan persamaan regresi yaitu :

Olah data yang menggunakan software SPSS versi 17 diperoleh hasil

sebagimana ditujukan dalan tabel

Y=a+p1X1+ ¢

Tabel 4.13

Coefficients?

Untuk mengetahui apakah produk (X;) memberi pengaruh terhadap

V beb V ter B Beta Ket Sig
Produk -0,058 -0,046 Tidak 0,826
Perilaku signifikan
Harga Konsumen 0,372 0,214 Tidak 0,302
signifikan
Promosi -0,132 -0,056 Tidak 0,773
signifikan
R =0,178 Sig = 0,000
R Square =0,032
F = 0,392
T =4,839

Sumber: Lampiran

Untuk menetapkan rumusan persamaan Regresi Berganda analisis
produk, harga, dan promosi yang mempengaruhi konsumen dalam memilih motor

Suzuki pada PT. Sinar Galesong Mandiri Cabang Gowa. Dilakukan analisis

koeisien regresi. Hasilnya adalah sebagai berikut:

Konstanta regresi: 36.259
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konstanta variabel produk: -0,058
konstanta variabel harga: 0.372
koevisien variabel produk:-0.132

Berdasarkan hasil analisis koefisien regresi diatas, maka rumus
persamaan regresi linier berganda adalah:

Y = 35.652+(-0,058)X,+e Persamaan diatas menjelaskan bahwa ketika
produk(X,) nilainya adalah nol, maka nilai perilaku konsumen (Y) adalah sebesar
36.259 Koefisien variabel produk (X,) sebesar -0,058 artinya jika variabel produk
mengalami kenaikan sebesar 2, maka variabel perilaku konsumen (Y) akan

mengalami kenaikan sebesar 2x(-0,058) atau sama dengan -0,116.

2. Pengaruh Harga(X,) Terhadap perilaku konsumen (Y)

Untuk mengetahui apakah harga(X;) memberi pengaruh terhadap
perilaku konsumen(Y), maka digunakan persamaan regresi yaitu:
Y=a+p1X2+ ¢
Diketahui nilai konstanta a = 36,259 dan koefisien 3, = 0,372 dengan
demikian dapat diperoleh hasil persamaan regresi:
Y = 36,259+0,372X,
Persamaan diatas menjelaskan bahwa ketika harga (X,) nilainya adalah
nol, maka nilai perilaku konsumen (Y) 36,259. Variabel harga (X,) sebesar 0,372
artinya jika variabel harga mengalami kenaikan sebesar 2, maka perilaku
konsumen (Y) akan mengalami kenaikan 2x0,372 atau sama dengan 0,744.
Koefisien bernilai positif menunjukkan bahwa terjadi hubungan positif antara

variabel bebas dengan variabel terikat.
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3. Pengaruh promosi(X3) terhapdap perilaku konsumen (Y)

Untuk mengetahui apakah harga(X,) memberi pengaruh terhadap

perilaku konsumen(Y), maka digunakan persamaan regresi yaitu:
Y=a+p1X3+ ¢

Diketahui nilai konstanta a = 36,259 dan koefisien Bs= -0,132 dengan

demikian dapat diperoleh hasil persamaan regresi:
Y = 36,259+(-0,132)X;

Persamaan diatas menjelaskan bahwa ketika harga (Xs3) nilainya adalah
nol, maka nilai perilaku konsumen (Y) 36,259. Variabel harga (Xs3) sebesar -
0,132 artinya jika variabel harga mengalami kenaikan sebesar 2, maka
perilaku konsumen (Y) akan mengalami kenaikan 2x(-0,132) atau sama

dengan -0,264.

4. Pengaruh produk(X,), harga (X,), dan promosi (X3) terhadap perilaku

konsumen (Y)

Untuk mengetahui produk dan promosi secara bersama-sama tidak
berpengaruh terhadap perilaku konsumen, sedangkan harga memberi
pengaruh terhadap peliku konsumen, maka digunakan regresi linier
berganda yaitu:

Y=a+B1X;+B2Xo+BsXste

Diketahui nilai konstanta B, = 36,259 nilai koefisien B, = -0,116,nilai
koefisien B, = 0,744, dan nilai B; = -0,264. Dengan demikian, dapat
diperolehhasil persamaan regresi:

Y = 36,259 - 0,116)X; - 0,264)X, + 0,264 X5
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Persamaan diatas menjelaskan bahwa ketika dilakukan pengujian secara
bersama-sama antara produk (X;), harga (X;),dan promosi (X3) terhadap
perilaku konsumen (Y), maka diperoleh hasil sebagaimana dijelaskan dalam
tabel diatas. Berdasarkan hasil uji tersebut, dapat diketahui bahwa ketika
produk, harga, dan promosi adalah nol, maka nilai perilaku konsumen adalah

sebesar 36,259.

b. Koefisien Determinasi (R?)

Koefisien determinasi dilakukan untuk mengetahui X1, X2, dan X3
terhadap Y. Nilai koeisien determinasi antara 0 sampai 1, dimana semakin
mendekati angka 1 nilai koefisien determinasi maka pengaruh X1, X2, dan
X3 terhadap Y semakin kuat. Dan sebaliknya semakin mendekati angka 0

nilai koefisien determinasi maka pengaruh X1, X2, dan X3 terhadap Y lemah.

Tabel diatas juga dapat dilihat bahwa R square = 0,032. Hal ini
menunjukkan bahwa pengaruh bahwa pengaruh X1(produk), X2(harga), dan
X3(promosi) lemah. Selain itu, dalam model ini diketahui pula adjusted R
square sebesar -0.049, ini berarti bahwa X1, X2, dan X3 secara bersama-
sama berpengaruh secara lemah terhadap Y sebesar -4,9% sedangkan
sisanya sebesar -95,1% dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti dalam

penelitian ini.

c. Uji T (Uji Parsial)

Untuk pengujian dengan uji T dapat dilakukan dengan kriteria sebagai

berikut:
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1. Jika Thiung < Tiawet maka Ho diterima, hal ini berarti tidak ada pengaruh
konsumen dalam memilih motor suzuki.

2. Jika Thiwng > Twaber Maka Hy ditolak dan H, diterima, hal ini berarti tidak
ada pengaruh konsumen dalam memilih motor suzuki.

a) Pengraruh produk (X1) terhadap perilaku konsumen (Y).

Pada kolom coefficients model 1 terdapat nilai Sig 0,826. Nilai sig lebih
besar dari probabilitas 0,05 atau 0,826 > dari 0,05, maka H; di tolak dan
Ho di terima. Variabel produk mempunyai Tpiwng SEDESar -0,221 dengan
Tiaver S€DESAr 2.021. Jadi Thitung < Ttabel atau -0,221 < 2.021.

b) Pengaruh Harga (X2) terhadap perilaku konsumen (Y)
Pada kolom coefficients model 1 terdapat nilai Sig 0,302. Nilai sig lebih
besar dari probabilitas 0,05 atau 0,302 > 0,05, maka H; di tolak dan Hg
di terima. Variabel harga mempunyai Thiung Sebesar 1,047 dengan Tiapel
sebesar 2.021. Jadi Thiwng < Tiapel atau 1,047 < 2.021.

¢) Pengaruh promosi (X3) terhadap perilaku konsumen (Y)
Pada kolom coefficients model 1 terdapat nilai Sig 0,773. Nilai sig lebih
besar dari probabilitas 0,05 atau 0,773 > 0,05, maka H; di tolak dan Hg
di terima. Variabel promosi mempunyai Thiung Sebesar -0,290 dengan

Tiaver S€bESAr 2.021. Jadi Thitung < Traver atau -0,290 < 2.021.

d. Uji F (Simultan)
Dari tabel diatas diperoleh Fy,ng S€bESAr 0,392 dengan nilai probabilitas (Sig)
sebesar 0,759. Nilai Fpiwng 0,932 < Fiapel 2,84, dan nilai sig 0,759 > 0,05 maka Hq di

terima dan H,di tolak.
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D. Pembahasan Hasil Penelitian

Pembahasan ini dibuat dengan melihat hubungan yang terjadi sebagai
pembuktian hipotesis yang diangkat dalam penelitian ini sesuai dengan data yang
digunakan dan kajian secara teoritis. Dalam penelitian ini penulis menggunakan
sampel sebanyak 40 responden. Berdasarkan hasil dari penelitian data yang telah
diperoleh diuji menggunakan soffware SPSS 17 dan menunjukkan hasil bahwa
angket koesioner yang telah di sebar terbukti valid dan angket koesioner
merupakan alat ukur yang cermat dan tepat. Setelah angket koesioner terbukti
valid maka dilanjutkan dengan uji-uji yang lainnya untuk mengetahui pengaruh dari
konsumen dalam memilih motor merek Suzuki.

Setelah semua data terbukti normal, selanjutnya akan diketahui apakah
variabel produk, harga, dan promosi berpengaruh signifikan atau sama sekali tidak
berpengaruh signifikan. Besar pengaruh produk, harga, dan promosi terhadap
perilaku konsumen berdasarka hasil uji (R®) mempunyai pengaruh yang sedikit
yaitu hanya sebesar 4,9%, sedangkan sisanya sebesar 95,1% di pengaruhi oleh
faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. Meskipun mempunyai pengaruh
yang sedikit terhadp produk, harga, dan promosi masih mempunyai peran dalam
membantu konsumen dalam meilih motor Suzuki.

Menurut analisis penulis produk, harga, dan promosi merupakan faktor yang
dapat mempengaruhi konsumen dalam memilih motor suzuki, meskipun
pengaruhnya hanya sedikit, akan tetapi produk, harga, dan promosi sangat
dibutuhkan dalam menarik konsumen untuk memilih motor merek suzuki. Dari
penelitian ini diketahui faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen yaitu produk,
harga, dan promosi dalam memilih motor Suzuki. metode analisi data yang

digunakan analisis deskripti kuantitati. Hasil penelitian ini mendukung hasil



48

penelitian sebelumnya oleh Prisca Andani (2012). Dengan hasil penelitian
menunjukkan bahwa tujuh variabel independen kualitas, produk, harga, promosi,
kesadaran merek, citra merek, kepribadian merek, popularitas berpengaruh positif

dan signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen.



BAB V

PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian diatas dapat disimpulkan bahwa yang telah
dijelaskan sebelumnya maka dapat di tarik kesimpulan sebagai berikut:

1. Faktor produk berpengaruh positif terhadap perilaku konsumen. Hal ini
berarti bahwa apabila faktor produk lebih menarik maka konsumen juga
akan semakin menigkat dalam memilih motor merek Suzuki.

2. Faktor harga berpengaruh positif terhadap perilaku konsumen. Hal ini
berarti bahwa apabila faktor harga semakin rendah perilaku konsumen
juga akan mengalami peningkatan dan sebaliknya apabila harga tinggi
makan perilaku konsumen semakin menurun.

3. Faktor promosi berpengaruh positif terhadap perilaku konsumen. Hal ini
berarti bahwa apabila faktor promosi rendah maka permintaan konsumen
akan rendah pula.

4. Hasil uji hipotesis secara simultan (uji F) dari ketiga variabel bebas dengan
F hitung sebesar 0,932 hal ini berarti bahwa produk, harga, dan promosi
memiliki pengaruh meskipun sedikit, tetapi sangat dibutukan dalam

memilih motor merek Suzuki.
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B. Saran
Berdasarkan kesimpulan diatas peneliti menyarankan hal-hal sebagai berikut:

1. Hasil analisis dalam penelitian dengan variabel produk, harga, dan
promosi diharapkan pada perusahaan agar meningkatkan nilai
penjualan dan disarankan untuk selalu menjaga strategi penjualan agar
menarik minat konsumen untuk membeli suatu produk.

2. Peneliti ini hanya fokus pada analisis faktor-faktor yang mempengaruhi
konsumen dalam memilih motor Suzuki pada PT.Sinar Galesong
Mandiri Cabang Gowa yang terdiri dari variabel bebas(produk,
harga,dan promosi) dan variabel terikat(perilaku konsumen) sehingga
belum mampu menjelaskan secara konprensif dari suatu faktor yang
mempengaruhi konsumen , maka disarankan kepada peneliti
selanjutnya untuk meneliti variabel kepuasan, kebutuhan,dan
pendapatan pada konsumen motor Suzuki.

3. Hasil peneliti ini sekiranya dapat dijadikan acuan bagi penulis
selanjutnya untuk mengembangkan maupun mengoreksi dan melakukan

perbaikan.
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KUESIONER PENELITIAN

Pendahuluan
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Sebelum saya ucapkan terima kasih atas kesedian bapak/ibu/saudara

(i) untuk menjadi responden dalam penelitian ini. Daftar pernyataan yang

dibuat dengan maksud mengumpulkan data dalam rangka menyusun

skripsi yang berjudul “Analisis produk, harga, dan promosi yang

mempengaruhi konsumen dalam memilih motor

PT.SINAR GALESONG MANDIRI CABANG GOWA”

Identitas Responden

¢ Nama Responden

e Jenis kelamin

e Usia

e Status

e Pendidikan Terakhir

e Pekerjaan

Pernyataan

- Laki-laki |:|

suzuki pada

Perempuan D

Berikanlah tanda ceklist (\') pada salah satu pilihan yang dianggap

paling tepat, dengan bobot penilaian sebagai berikit:
1.
2.

3.

Sangat Setuju(SS)
Setuju(S)
Netral(N)

Tidak Setuju(TS)

Sangat Tidak Setuju(STS)

5

4



MUTU PRODUK (X1)
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No.

Pernyataan

STS

TS

SS

Saya merasa motor merek Suzuki
memberikan kenyamana berkendaraan

secara maksimal

2 | Saya merasa motor merek Suzuki irit bensin

3 | Motor merek Suzuki sesuai dengan standar
kualitas yang ditawarkan

4 | Body produk merek Suzuki sangat menarik
perhatian

5 | Saya merasa spare parts yang digunakan
motor
Suzuki dapat bertahan lama

6 | Desain motor merek Suzuki sangat menarik

7 | Pemilihan warna motor produk merek Suzuki
inovatif

8 | Saya merasa motor merek Suzuki
memberikan
Reputasi yang baik

9 | Saya merasa motor produk merek Suzuki

bias dipercayah




HARGA (X2)
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NO

Pernyataan

STS

TS

SS

Saya merasa harga motor merek Suzuki

terjangkau

Saya merasa harga motor merek Suzuki

sesuai dengan yang diinginkan

Saya merasa harga motor merek Suzuki
sesuai dengan

produk yang ditawarkan

Harga motor merek Suzuki dapat bersaing

dengan produk motor merek lain

saya merasa harga motor merek Suzuki

sesuai dengan fasilitas yang diberikan

PROMOSI (X3)

NO

Pernyataan

STS

TS

SS

Iklan Suzuki yang sering ditampilkan dimedia

massa dan elektronik (tv) sangat menarik

Petugas Suzuki telah memberikan penjelasan
yang detail tentang sepeda motor merek
Suzuki sehingga saya tertarik untuk

membelinya

SPG sepeda motor Suzuki sangat ramah

SPG sepeda motor merek Suzuki sangat

komunikatif terhadap konsumen




PERILAKU KONSUMEN (Y)
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NO

Pernyataan

STS

TS

SS

Kebutuhan saya terhadap produk motor

Suzuki tinggi

Saya tertarik untuk memiliki motor merek

suzuuki

Saya mencari inormasi dari banyak sumber

mengenai motor produk Suzuki

Saya mengevaluasi beberapa merek motor

yang ada selain motor merek Suzuki

Motor merek Suzuki menjadi alternatif yang

saya pilih

Saya memutuskan untuk membeli motor
produk Suzuki setelah mengevaluasi

beberapa alternative

Saya merasa yakin dengan keputusan

pembelian motor produk Suzuki

saya merasa jumlah produk yang dikeluarkan
motor produk Suzuki bervarian dan memiliki

banyak tipe

Saya merasa puas dengan motor produk

merek Suzuki

10

Saya selalu melakukan pembelian motor

produk Suzuki daripada motor produk lain

11

Saya akan mempromosikan produk motor
merek Suzuki kepada keluarga, teman, dan
saudara saya untuk melakukan pembelian
motor merek Suzuki
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2. SKOR JAWABAN RESPONDEN

Kuisioner Pernyataan Variabel Produk(X1), Harga(X2), dan Promosi(X3)

|
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1405 43 44544 o084 44 4 400003 4 2 4

Kuisioner Variabel Perilaku Konsumen(Y)
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36 |4 2 4 2 3 3 2 2 2 3 3
37 |4 5 5 4 4 4 455 3 4
38 |3 2 3 4 2 4 2 3 4 2 4
39 |4 4 3 2 3 2 45 2 1 4
40 |3 4 2 4 4 4 4 4 5 2 3
Coefficients?®
Standardi
zed
Unstandardized | Coefficien Collinearity
Coefficients ts Correlations Statistics
Std. Zero- Tolera
Model B Error Beta T Sig. | order | Partial [ Part | nce VIF
1 (Consta
36,259 7,496 4,837 ,000
nt)
Produk -,058 ,264 -,046( -,221( ,826 ,046| -,037| -,036 ,626| 1,597
Harga 372 ,355 2141 1,047 ,302 163 ,172| ,172 ,643| 1,556
Promo
-,132 454 -,056( -,290( ,773 ,020| -,048| -,048 171 1,394
Si

a. Dependent Variable: Perilaku Konsumen
Sumber: Output data SPSS 17, 2018




Model Summary”®
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Std. Change Statistics
Adjusted | Error of R F
Mo Squar R the Square |Chang Sig. F
del R Square | Estimate [ Change e dfl df2 | Change
1 ,178%| 1,032 -,049| 5,03481 ,032] ,392 3 36 , 759
a. Predictors: (Constant), Promotion, Price, Product
b. Dependent Variable: Perilaku Konsumen
Sumber: Output Data SPSS 17, 2018
ANOVA
Sum of Mean
Model Squares Df Square F Sig.
1 Regressi
29,825 3 9,942 392 ,759°
on
Residual 912,575 36 25,349
Total 942,400 39

a. Dependent Variable: Perilaku Konsumen

b. Predictors: (Constant), Promotion, Price, Product

Sumber: Output Data SPSS 17, 2018



Inter-ltem Correlation Matrix
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X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 X1.5 X1.6 X1.7 X1.8
X1.1 1.000 .396 496 .330 .292 .367 .023 .202
X1.2 .396| 1.000 432 .265 .342 313 .099 -.027
X1.3 496 432 1.000 372 .286 235 -.008 .034
X1.4 .330 .265 372 1.000 -112 449 334 -171
X1.5 292 342 .286 -112| 1.000 253 -.009 .088
X1.6 .367 .313 .235 449 .253( 1.000 493 -.163
X1.7 .023 .099 -.008 334 -.009 493 1.000| -.174
X1.8 .202 -.027 .034 -171 .088 -.163 -174] 1.000
X1.9 .254 479 .255 -.056 .248 122 -.069 251
PRODU
K .699 .695 .669 .533 493 .662 .359 170

Inter-Item Correlation Matrix
X1.9 PRODUK
X1.1 .254 .699
X1.2 A79 .695
X1.3 .255 .669
X1.4 -.056 .533
X1.5 .248 493
X1.6 122 .662
X1.7 -.069 .359
X1.8 251 170
X1.9 1.000 490
PRODUK 490 1.000
Inter-Item Correlation Matrix

X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 HARGA
X2.1 1.000 572 .584 147 .185 781
X2.2 572 1.000 .507 -.025 .182 .705
X2.3 .584 .507 1.000 .072 .365 770
X2.4 147 -.025 .072 1.000 .379 453
X2.5 .185 182 .365 .379 1.000 591
HARG
A 781 .705 770 453 591 1.000
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Inter-ltem Correlation Matrix

X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 PROMOSI
X3.1 1.000 .071 .296 .150 .599
X3.2 071 1.000 .338 377 .580
X3.3 .296 .338 1.000 .569 .809
X3.4 150 377 .569 1.000 .758
PROMOSI 599 .580 .809 .758 1.000

Inter-ltem Correlation Matrix

vyi1 | vi2 | vi3 | via | vis | vie | vi7

Y1.1 1.000| 346| -023| .110| .011| -034| 426
Y1.2 346| 1.000 119 199 281 079 575
Y13 -023| .119| 1000 5509| 366| .365| .064
Y1l.4 110 199|  s509| 1.000| 278 327| 184
Y1.5 011 281 366 278| 1.000 505 269
Y16 -034| .079| 365 327| 505| 1.000| .060
Y1.7 426 575  o064| 184|269 060| 1.000
Y138 345 492|  -285 058 032| -.021 296
Y1.9 .000 447 136 273 209 325 425
Y1.10 -194| -111| 498 431 390 342| -.059
Y111 -004| -.060 304 290 383 506|  .030
PERILAKU

297| 449 643| 704| 673| 653| 358
KONSUMEN




Inter-ltem Correlation Matrix
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PERILAKU
Y1.8 Y1.9 Y1.10 Y1.11 | KONSUMEN
Y11l 345 .000 -.194 -.004 297
Y1.2 492 447 -111 -.060 449
Y13 -.285 136 498 304 643
Y14 .058 273 431 290 704
Y1.5 032 209 390 383 673
Y1.6 -.021 325 342 506 653
Y1.7 296 425 -.059 .030 358
Y18 1.000 173 -.398 155 218
Y1.9 173 1.000 -.095 192 327
Y1.10 -.398 -.095 1.000 286 533
Y111 155 192 286 1.000 579
PERILAKU 218 327 533 579 1.000

KONSUMEN




Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha Based
on
Cronbach's | Standardized
Alpha Iltems N of ltems
727 778 10

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha Based
on
Cronbach's | Standardized
Alpha ltems N of Items
.763 .812 6

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha Based
on
Cronbach's | Standardized
Alpha Iltems N of Items
771 .807 5

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha Based
on
Cronbach's | Standardized
Alpha Items N of ltems
743 797 12
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