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BAB 1

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Dalam mengenal konsumen kita perlu mempelajari perilaku konsumen
sebagai perwujudan dari seluruh aktivitas jiwa manusia itu sendiri. Sebelum kita
menganalisis perilaku konsumen, perlu dipikirkan siapakah konsumen kita, apa
yang menjadi kebutuhan konsumen, kapan dan bagaimana mereka membeli.
Kemudian dalam proses pembelian, siapa yang menjadi pencetus inisiatifnya,
siapa pemberi pengaruhnya, siapa pengambil keputusan, siapa yang melakukan
proses pembelian, siapa yang akan memakai produk yang akan dibeli atau sudah
dibeli. Menganalisis perilaku konsumen akan lebih mendalam dan berhasil apabila
kita dapat memahami aspek-aspek psikologis manusia secara keseluruhan,
kekuatan faktor sosial budaya dan prinsip-prinsip ekonomis serta strategi
pemasaran (Mangkunegara, 2009).

Perilaku konsumen merupakan hal yang sangat kompleks yang harus
dipahami dan diperhatikan oleh pemasar. Setiap anggota masyarakat merupakan
konsumen, karena itu perilaku konsumen berkaitan dengan perilaku setiap
manusia dengan segala keunikan dan perbedaan. Manusia adalah makhluk
ekonomi yang selalu berusaha memaksimalkan kebutuhannya dan selalu bersifat
rasional. Manusia selalu memaksimalkan kepuasan atau kebutuhannya selama

kemampuan finansialnya memungkinkan dan ia merasa nyaman dengan

keputusan tersebut (Oktavera, 2008).




Perilaku konsumen merupakan proses pertukaran yang melibatkan
perolehan, konsumsi, dan pembuangan barang, jasa, pengalaman, serta ide-ide
(Mowen & Minor, 2002). Dari pengertian ini dapat diketahui bahwa pemahaman
terhadap perilaku konsumen bukanlah pekerjaan yang mudah, tetapi cukup sulit
dan kompleks, Kkhususnya disebabkan oleh banyaknya variabel yang
mempengaruhi dan variabel-variabel tersebut cenderung saling berinteraksi.
Meskipun demikian, bila hal tersebut dapat dilakukan, maka perusahaan yang
bersangkutan akan dapat meraih keuntungan yang jauh lebih besar daripada
pesaingnya, karena dengan dipahaminya perilaku konsumen, perusahaan dapat
memberikan kepuasan secara lebih baik kepada konsumennya, Kotler et al (1996)
dalam Tjiptono (2008).

Perilaku manusia sebagai konsumen mengalami perubahan dalam
mengkonsumsi suatu barang atau jasa. Konsumen akan lebih berfikir terhadap hal-
hal seperti kemudahan, biaya, dan sifatnya praktis dalam memperoleh suatu
barang atau jasa serta keuntungan (advantage) lain yang diperoleh dari barang
atau jasa. Banyak pilihan mengakibatkan konsumen akan melihat dan
mempertimbangkan terlebih dahulu sebelum melakukan pembelian terhadap
barang atau jasa. Melalui tindakan-tindakan dan belajar, seorang (konsumen) akan
mendapat kepercayaan yang didasari pada pengetahuan, pendapat dan keyakinan
nyata juga sikap yang merupakan hasil evaluasi, perasaan dan kecenderungan
konsumen terhadap suatu objek, yang pada gilirannya akan mempengaruhi

prilakunya dalam memilih produk atau jasa yang akan mereka gunakan (Umar,

2002).




Perilaku konsumen juga menyatakan bahwa proses pertukaran melibatkan
serangakaian langkah-langkah, dimulai dengan tahap perolehan atau akuisisi
(acquisition phase), lalu ke tahap konsumsi (consumption phase), dan berakhir
dengan tahap disposisisi (disposition phase) produk atau jasa. Salah satu faktor
yang berkaitan dengan pencarian dan penyeleksian barang serta jasa adalah
simbolisme produk (product symbolysm) yaitu orang biasanya ingin mencari
sebuah produk untuk mengekspresikan diri mereka kepada orang lain tentang ide-
ide tertentu dan arti diri mereka (Mowen & Minor, 2002).

Syarat yang harus dipenuhi oleh suatu perusahaan agar dapat sukses dalam
persaingan adalah mencapai tujuan untuk menciptakan dan mempertahankan
pelanggan. Agar tujuan tersebut tercapai, maka setiap perusahaan harus berupaya
menghasilkan dan menyampaikan barang dan jasa yang diinginkan konsumen
dengan harga yang pantas (reasonable). Dengan demikian, setiap perusahaan
harus mampu memahami perilaku konsumen pada pasar sasarannya, karena
kelangsungan hidup perusahaan tersebut sebagai organisasi yang berusaha
memenuhi kebutuhan dan keinginan para konsumen sangat tergantung pada
perilaku konsumennya. Melalui pemahaman perilaku konsumen, pihak
manajemen perusahaan dapat menyusun strategi dan program yang tepat dalam
rangka memanfaatkan peluang yang ada dan mengungguli para pesaingnya Levitt
(1987) dalam Tjiptono (2008).

Dimana keputusan untuk membeli yang diambil oleh konsumen

sebenarnya merupakan kumpulan dari sejumlah keputusan. Schiffman dan Kanuk

(2000) mendefenisikan bahwa keputusan adalah dalam sebuah keputusan untuk




menentukan dua atau lebih mempunyai jalan lain terhadap pilihan. Seseorang
pemasar harus menguasai berbagai hal yang dapat mempengaruhi pembeli dan
mengembangkan suatu pengertian bagaimana sebenarnya seorang konsumen
membuat keputusan. Pemasar haruslah mengidentifikasi siapa yang membuat
keputusan membeli, jenis — jenis membeli dan tahap-tahap dalm proses
pembelian.

Berdasarkan tujuan pembelian, konsumen dapat diklasifikasikan menjadi
dua kelompok, yaitu konsumen akhir (individual) dan konsumen organisasional
(konsumen industrial, konsumen antara, konsumen bisnis). Konsumen akhir
terdiri atas individu dan rumah tangga yang tujuan pembeliannya adalah untuk
memenuhi kebutuhan sendiri atau untuk dikonsumsi. Sedangkan konsumen
organisasional terdiri atas organisasi, pemakai industri, pedagang, dan lembaga
non profit yang tujuan pembeliannya adalah untuk keperluan bisnis (memperoleh
laba) atau meningkatkan kesejahteraan anggotanya. Selain dengan dua tipe
konsumen tersebut, maka akan dijumpai pula dua macam produk/ barang, yaitu
barang konsumen dan barang industrial (Tjiptono, 2008).

Kini kendaraan bermotor telah menjadi salah satu kebutuhan pokok
masyarakat, khususnya di kota-kota besar. Kendaraan roda dua sangat menolong
penggunanya bermobilisasi dan melakukan aktivitas kesehariannya. Bahkan tidak
jarang, kendaraan tersebut justru menjadi lahan mata pencarian sebagian
masyarakat.

Melihat kondisi seperti itu maka mulailah bermunculan perusahaan atau

lembaga yang menawarkan jasa pembiayaan untuk produk sepeda motor, yaitu



konsumen dapat membeli sepeda motor yang mereka inginkan tanpa harus
membayar secara tunai melainkan dapat dicicil perbulannya. Besar cicilan/
angsuran dapat disesuaikan dengan kondisi keuangan konsumen dengan syarat
yang telah ditentukan oleh perusahaan. Hal tersebut tentu sangat bermanfaat bagi
masyarakat kalangan menengah kebawah. Karena dapat membantu mereka untuk
memenuhi kebutuhan dan keinginannya. Kebutuhan dan keinginan merupakan
faktor yang berkaitan dengan diri pribadi seseorang. Untuk itu, penting bagi
perusahaan untuk memahami perilaku konsumen dalam pengambilan keputusan
pembelian terutama dari segi faktor pribadi dan faktor psikologis konsumen.

Oleh karena itu, penulis sangat tertarik untuk mengangkat tema ini sebagai
bahan penelitian dengan judul ” Analisis Pengaruh Faktor Pribadi dan
Psikologis Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Secara Kredit

(Studi pada nasabah PT. Finansia Multi Finance Padang ) .

1.2 Perumusan Masalah
Dari uraian di atas, maka dapat dirumuskan permasalahan sebagai berikut :
1. Bagaimanakah pengaruh faktor pribadi terhadap keputusan pembelian
sepeda motor secara kredit ?
2. Bagaimanakah pengaruh faktor psikologis terhadap keputusan pembelian
sepeda motor secara kredit ?

3. Faktor mana yang berpengaruh dominan terhadap keputusan pembelian

sepeda motor secara kredit ?




1.3 Tujuan Penelitian
Berdasarkan perumusan masalah tersebut maka dapat disusun tujuan dari
penelitian ini adalah :
1. Untuk mengetahui pengaruh faktor pribadi terhadap keputusan pembelian
sepeda motor secara kredit.
2. Untuk mengetahui pengaruh faktor psikologis terhadap keputusan
pembelian sepeda motor secara kredit.
3. Untuk mengetahui faktor yang dominan diantara faktor pribadi dan faktor

psikologis terhadap keputusan pembelian sepeda motor secara kredit.

1.4 Manfaat Penelitian
1. Bagi Perusahaan
Penelitian ini dapat memberikan gambaran serta masukan bagi perusahaan

dalam memahami faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen

dalam melakukan keputusan pembelian produk.

2. Bagi penulis
Selain sebagai syarat menyelesaikan pendidikan juga dapat menambah
wawasan serta pengetahuan dan pengalaman dalam penelitian, juga untuk
menerapkan teori-teori yang telah didapat selama kuliah.

3. Bagi pihak lain

Penelitian ini dapat dijadikan sebagai perbandingan untuk penelitian lebih

lanjut.




1.5 Ruang Lingkup Penelitian
Karena banyak faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen maka
dalam penelitian ini penulis hanya membahas tentang faktor pribadi dan

psikologis yang mempengaruhi keputusan pembelian sepeda motor secara kredit.

1.6 Sistematika Penulisan
Dalam penelitian ini nantinya akan dikemukakan beberapa bagian yang
terdiri dari 5 bab yaitu :
BAB 1 : PENDAHULUAN
Menguraikan tentang latar belakang permasalahan, perumusan
masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, ruang lingkup
penelitian dan sistematika penulisan.
BABII : LANDASAN TEORI
Mengemukakan beberapa teori mengenai teori yang melandasi

permasalahan, tinjauan terdahulu, kerangka pikir dan hipotesis.

BABIII : METODE PENELITIAN
Berisikan tempat dan objek penelitian, populasi dan sampel, teknik
pengambilan sampel, jenis dan sumber data, teknik pengumpulan
data, variabel penelitian dan definisi operasional, metode analisis
data, uji validitas dan reliabilitas.

BABIV : PEMBAHASAN
Menguraikan tentang hasil pembahasan penelitian.

BABYV : PENUTUP

Berisikan tentang kesimpulan, impikasi hasil penelitian,

keterbatasan penelitisan dan saran-saran.




BAB 11

LANDASAN TEORI

2.1 Konsep Perilaku Konsumen
2.1.1 Definisi Perilaku Konsumen

Schiffman dan Kanuk dalam Sumarwan (2004) mendefinisikan perilaku
konsumen sebagai “The term consumer behavior refers to behavior that
consumers display in searching for, purchasing, using, evaluating, and disposing
of product and service that they expect will satisfy their needs”. Dari definisi
tersebut, perilaku konsumen diartikan sebagai perilaku yang diperlihatkan
konsumen dalam mencari, membeli, menggunakan, mengevaluasi dan
menghabiskan produk dan jasa yang diharapkan akan memuaskan kebutuhannya.

Istilah perilaku konsumen berkaitan dengan perilaku manusia. Perilaku
konsumen adalah tindakan yang langsung terlibat dalam mendapatkan,
mengkonsumsi dan menghabiskan produk atau jasa termasuk proses keputusan
yang mendahului dan menyusuli tindakan ini (Setiadi, 2003).

Selanjutnya Swastha dan Handoko, (2000) mengatakan: perilaku
konsumen (consumer behavior) dapat didefinisikan sebagai kegiatan-kegiatan
individu yang secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan mempergunakan
barang-barang dan jasa-jasa, termasuk didalamnya proses pengambilan keputusan
pada persiapan dan menentukan kegiatan-kegiatan tertentu.

Mowen & Minor (2002) menyatakan bahwa perilaku konsumen

(Consumer behavior) didefinisikan sebagai studi tentang unit pembelian dan




proses pertukaran yang melibatkan perolehan, konsumsi, dan pembuangan barang,
jasa, pengalaman serta ide-ide.

Berdasarkan pendapat para ahli di atas dapat disimpulkan bahwa perilaku
konsumen adalah tindakan-tindakan yang dilakukan oleh induvidu, kelompok atau
organisasi yang berhubungan dengan proses pengambilan keputusan dalam
mendapatkan, menggunakan barang-barang atau jasa ekonomis yang dapat

dipengaruhi lingkungan (Mangkunegara, 2009).

2.1.2 Faktor Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen

Dalam memahami perilaku konsumen perlu dipahami siapa konsumen,
sebab dalam suatu lingkungan yang berbeda akan memiliki penelitian, kebutuhan,
pendapat, sikap dan selera yang berbeda. Selain proses terjadinya keputusan
pembelian, wacana lain tentang faktor-faktor yang dapat mempengaruhi perilaku
konsumen adalah penting bagi pemasar.

Menurut Simamora (2003), faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku
konsumen antara lain :

1. Faktor Kebudayaan
Perilaku konsumen ditentukan oleh kebudayaan yang tercermin pada

cara hidup, kebiasaan dan tradisi dalam permintaan terhadap bermacam-

macam barang dan jasa di pasar. Engel (1994) menyatakan bahwa

pengaruh faktor budaya dalam perilaku konsumen dapat dilihat dari

struktur konsumsi, pengambilan keputusan individu dan pemberian makna

terhadap produk.




Ada tiga komponen faktor budaya, yaitu :

a) Kultur
Merupakan faktor penentu paling pokok dari keinginan dan perilaku
seseorang yang tinggal di daerah tertentu dapat berbeda dengan orang
lain yang berada di lingkungan yang lain pula. Sehingga sangat
penting bagi pemasar untuk melihat pergeseran kultur tersebut untuk
dapat menyediakan produk-produk baru yang diinginkan konsumen.

b) Subkultur
Tiap kultur mempunyai subkultur yang lebih kecil, atau kelompok
orang dengan sistem nilai yang sama berdasarkan pengalaman dan
situasi hidup yang sama. Banyaknya subkultur ini merupakan segmen
pasar yang penting, dan pemasar sering menemukan manfaat dengan
merancang produk yang sesuai dengan kebutuhan subkultur tersebut.

c) Kelas Sosial
Kelas sosial adalah susunan yang relatif permanen dan teratur dalam
suatu masyarakat yang anggotanya mempunyai nilai, minat dan
perilaku yang sama.

2. Faktor Sosial

a) Kelompok
Perilaku seseorang banyak dipengaruhi oleh kelompok kecil.
Kelompok tersebut ada yang disebut kelompok primer seperti
keluarga, teman dan sebagainya. Kemudian kelompok sekunder yaitu

seseorang berinteraksi secara formal tetapi tidak regular contohnya
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adalah organisasi. Menurut Kotler (2000), kelompok acuan seseorang
terdiri dari semua kelompok yang memiliki pengaruh (tatap muka)
atau tidak langsung terhadap sikap atau perilaku seseorang.

b) Keluarga
Keluarga adalah dua atau lebih orang yang dipersatukan oleh
hubungan darah, pernikahan maupun adopsi, yang hidup bersama.
Anggota keluarga pembeli dapat memberikan pengaruh yang kuat
terhadap perilaku pembeli.

¢) Peran dan status
Posisi seseorang dalam suatu kelompok dapat ditentukan dari segi
peran dan status. Tiap peran membawa status yang mencerminkan
penghargaan umum oleh masyarakat.

3. Faktor Pribadi

Faktor pribadi merupakan faktor yang berasal dari diri seseorang yang

berwujud dan relatif konsisten. Faktor pribadi meliputi :

a) Usia dan tahap daur hidup
Orang akan mengubah barang dan jasa yang mereka beli sepanjang
hidup mereka. Kebutuhan dan selera seseorang akan berubah sesuai
dengan usia. Pembelian dibentuk oleh tahap daur hidup keluarga.

Sehingga pemasar perlu memperhatikan perubahan minat pembelian

yang terjadi yang berhubungan dengan daur hidup manusia.




b)

d)

Pekerjaan

Pekerjaan seseorang akan mempengaruhi barang dan jasa yang
dibelinya. Dengan demikian pemasar dapat mengidentifikasi
kelompok yang berhubungan dengan jabatan yang mempunyai minat
diatas rata-rata terhadap produk mereka.

Keadaan ekonomi

Keadaan ekonomi akan sangat mempengaruhi pilihan produk.
Pemasar yang produknya peka terhadap pendapatan dapat dengan
seksama memperhatikan kecenderungan dalam pendapatan pribadi,
tabungan dan tingkat bunga.

Gaya hidup

Gaya hidup seseorang menunjukkan pola kehidupan orang yang
bersangkutan yang tercermin dalam Kkegiatan, minat dan
pendapatannya. Konsep gaya hidup apabila digunakan oleh pemasar
secara cermat akan dapat membantu untuk memahami nilai-nilai
konsumen yang terus berubah dan bagaimana nilai-nilai tersebut
mempengaruhi perilaku konsumen. Gaya hidup seseorang adalah pola
hidup seseorang didunia yang diekspresikan dalam aktivitas, minat
dan opininya.

Kepribadian dan konsep diri

Kepribadian mengacu pada karakteristik psikologis yang unik yang

menimbulkan respons relatif konstan terhadap lingkungannya sendiri.




Kepribadian sangat bermanfaat untuk menganalisis perilaku

konsumen bagi beberapa pilihan produk atau merek.

4. Faktor Psikologis

Faktor psikologis merupakan faktor yang timbul dari keadaan

fisiologis tertentu. Faktor psikologis yang utama meliputi :

a)

b)

Motivasi

Kebanyakan dari kebutuhan-kebutuhan yang ada tidak cukup kuat
untuk memolivasi seseorang untuk bertindak pada suatu saal tertentu.
Suatu kebutuhan akan berubah menjadi motif apabila kebutuhan itu
telah mencapai tingkat tertentu. Motif adalah suatu kebutuhan yang
cukup menekan seseorang untuk mengejar kepuasan.

Persepsi

Persepsi adalah proses dimana individu memilih, memuaskan dan
menafsirkan masukan informasi untuk menciptakan suatu gambaran
yang berarti mengenai dunia seperti yang telah dijelaskan oleh Kotler
dan Amstrong dalam Oktavera (2008). Bagaimana seseorang itu
bertindak akan dipengaruhi oleh persepsi mengenai situasi. Dua orang
dalam kondisi motivasi yang sama dan tujuan situasi yang sama
mungkin bertindak secara berbeda karena persepsi mereka terhadap
situasi itu berbeda.

Proses pembelajaran

Proses pembelajaran menjelaskan perubahan dalam perilaku seseorang

yang timbul dari pengalaman, dan kebanyakan perilaku manusia

13




adalah hasil proses pembelajaran. Secara teori, pelajaran seseorang
dihasilkan melalui dorongan, rangsangan, isyarat, tanggapan dan
penguatan. Bagi pemasar, mereka dapat membangun permintaan akan
produk dengan menghubungkannya dengan dorongan yang kuat,
dengan menggunakan isyarat motivasi dan dengan memberikan
penguatan yang positif.

d) Kepercayaan dan sikap
Kepercayaan adalah suatu pemikiran deskriptif yang dimiliki
seseorang tentang sesuatu. Sedangkan sikap adalah cara kita berfikir,
merasa dan bertindak melalui aspek dilingkungan seperti : toko retail,
program televisi atau produk. Kepercayaan dapat berupa pengetahuan,
pendapat atau sekedar percaya, dan kepercayaan ini akan membentuk
citra produk dan merek. Sedangkan sikap menuntun orang untuk
berperilaku relatif konsisten terhadap objek yang sama.

Gambar 2.1

Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Tingkah Laku Konsumen

Budaya Sosial Pribadi Psikologis
Budaya Kelompok Umur dan Motivasi
Acuan Tata}g e Persepsi Pembeli
o Pengetahuan
Pekerjaan s p
Sub Budaya Keluarga Situasi eyakinan dan
ekonomi Gaya Sikap
Hidup
Kepribadian
Kelas Sosial Perans a dan Konsep
diri

Sumber : Kotler, 2008.
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Adapun penjelasannya adalah sebagai berikut :
1. Faktor Budaya
Menurut Kotler (2008) faktor budaya dibagi atas budaya, sub budaya

dan kelas sosial.

a) Budaya
Budaya merupakan penentu keinginan dan perilaku yang paling
mendasar. Anak-anak yang sedang tumbuh akan mendapatkan
seperangkat nilai, persepsi, preferensi, dan perilaku dari keluarga dan
lembaga-lembaga penting lainnya.

b) Sub budaya
Sub budaya lebih menampakkan identifikasi dan sosialisasi khusus
bagi para anggotanya. Sub budaya mencakup kebangsaan, agama,
kelompok ras dan wilayah geografis.

¢) Kelas sosial

Kelas sosial merupakan pembagian masyarakat yang relatif homogen
dan permanen, yang tersusun secara hirarkis dan para anggotanya
menganut nilai, minat dan perilaku serupa. Kelas sosial memiliki
beberapa ciri. Pertama, orang-orang didalam kelas sosial yang sama
cenderung berperilaku lebih seragam daripada orang-orang dari dua
kelas sosial yang berbeda. Kedua, orang merasa dirinya menempati
posisi yang inferior atau superior di kelas sosial mereka. Ketiga, kelas
sosial ditandai oleh sekumpulan variabel seperti pekerjaan,
penghasilan, kesejahteraan dan orientasi nilai. Keempat, individu
dapat pindah dari satu tangga ke tangga lain pada kelas sosialnya

selama masa hidup mereka.
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2. Faktor Sosial

Tingkah laku konsumen juga dipengaruhi oleh faktor-faktor sosial

yaitu:

a)

b)

Kelompok Acuan

Kelompok acuan seseorang terdiri dari semua kelompok yang
memiliki pengaruh langsung atau tidak langsung terhadap sikap atau
perilaku orang tersebut. Kelompok yang memiliki pengaruh langsung
terhadap seorang dinamakan kelompok keanggotaan. Kelompok
keanggotaan terdiri dari kelompok primer (keluarga, teman, tetangga
dan rekan kerja) dan kelompok sekunder (kelompok keagamaan,
profesi dan asosiasi perdagangan). Kelompok acuan membuat
sescorang menjalani perilaku dan gaya hidup baru dan mempengaruhi
perilaku serta konsep pribadi seseorang.

Keluarga

Dalam kehidupan pembeli keluarga dibedakan menjadi dua bagian.
Pertama, keluarga orientasi terdiri dari orang tua dan saudara
kandung. Kedua, keluarga prokreasi yaitu pasangan dan seorang anak.
Peran dan status

Kedudukan seseorang dalam kelompok dapat ditentukan berdasarkan
peran dan statusnya. Peran meliputi kegiatan yang diharapkan akan

dilakukan oleh seseorang. Masing-masing peran menghasilkan status.

3. Faktor Pribadi

Keputusan membeli juga dipengaruhi oleh karakteristik pribadi yaitu :
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a)

b)

c)

d)

Umur dan tahap daur hidup

Orang membeli barang dan jasa yang berbeda-beda sepanjang
hidupnya dimana setiap kegiatan konsumsi ini dipengaruhi oleh siklus
hidup keluarga.

Pekerjaan dan lingkungan ekonomi

Pekerjaan seseorang mempengaruhi pola konsumsinya. Pilihan
terhadap suatu produk juga dipengaruhi oleh keadaan ekonomi
seseorang, penghasilan yang dapat dibelanjakan, tabungan dan aktiva.
Kepribadian dan konsep diri

Masing-masing orang memiliki karakteristik kepribadian yang
berbeda yang mempengaruhi perilaku pembeliannya. Yang dimaksud
dengan kepribadian adalah ciri bawaan psikologis manusia (human
psychological traits) yang khas yang menghasilkan tanggapan yang
relatif konsisten dan bertahan lama terhadap rangsangan
lingkungannya. Kepribadian digambarkan dengan menggunakan ciri
bawaan seperti kepercayaan diri, dominasi, otonomi, kehormatan,
kemampuan Dbersosialisasi, pertahanan diri dan kemampuan
beradaptasi.

Gaya hidup

Gaya hidup adalah pola hidup seseorang di dunia yang terungkap pada

aktivitas, minat dan opininya. Gaya hidup menggambarkan

keseluruhan diri seseorang yang berinteraksi dengan lingkungannya.




4. Faktor Psikologis

Keputusan membeli juga dipengaruhi oleh faktor psikologis yaitu :
Motivasi
Seseorang memiliki banyak kebutuhan pada waktu tertentu. Beberapa
kebutuhan bersifat biogenis; kebutuhan tersebut muncul dari tekanan
biologis seperti lapar, haus, tidak nyaman. Kebutuhan yang lain
bersifat psikogenis; kebutuhan itu muncul dari tekanan psikologis
seperti kebutuhan akan pengakuan, penghargaan atau rasa

keanggotaan kelompok.

Gambar 2.2
Hirarki Kebutuhan Menurut Maslow
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b) Persepsi

Persepsi adalah proses yang digunakan oleh individu untuk memilih,
mengorganisasi dan menginterpretasikan masukan informasi guna
menciptakan gambaran dunia yang memiliki arti.
Menurut Kotler dalam Benyamin (2008) ada tiga proses persepsi
yaitu:
(1) Perhatian selektif
Perhatian selektif dapat diartikan sebagai proses penyaringan atas
berbagai informasi yang didapat oleh konsumen.
(2) Distorsi selektif
Distorsi selektif adalah kecenderungan menafsirkan informasi
schingga sesuai dengan pra-konsepsi.
(3) Ingatan selektif
Orang akan melupakan banyak hal yang mereka pelajari, namun
cenderung akan senantiasa mengingat informasi yang mendukung
pandangan dan keyakinan mereka. Karena adanya ingatan
selektif, kita cenderung akan mengingat hal-hal yang baik yang
menyebutkan tentang produk yang kita sukai dan melupakan hal-
hal baik tentang produk pesaing.
Pembelajaran
Pembelajaran meliputi perubahan perilaku seseorang yang timbul dari
pengalaman. Banyak ahli pemasaran yang yakin bahwa pembelajaran
dihasilkan melalui perpaduan kerja antara pendorong, rangsangan,
isyarat bertindak, tanggapan dan penguatan. Teori pembelajaran

mengajarkan kepada para pemasar bahwa mereka dapat membangun
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permintaan atas suatu produk dengan mengaitkan pada pendorongnya

yang kuat, menggunakan isyarat yang memberikan motivasi, dan

memberikan penguatan positif karena pada dasarnya konsumen akan

melakukan generalisasi terhadap suatu merek.

d) Keyakinan dan Sikap

Melalui bertindak dan belajar, orang mendapatkan keyakinan dan

sikap. Keduanya kemudian mempengaruhi perilaku pembelian

konsumen. Keyakinan dapat diartikan sebagai gambaran pemikiran

seseorang tentang gambaran sesuatu. Keyakinan orang tentang produk

atau merek akan mempengaruhi keputusan pembelian mereka.

Banyak pendapat mengenai faktor perilaku konsumen dalam melakukan

keputusan pembelian. Pada penelitian ini, faktor yang diambil untuk diteliti adalah

faktor perilaku konsumen menurut Philip Kotler.

2.1.3 Model Perilaku Konsumen

Gambar 2.3
Model Perilaku Pembeli
Rangsangan [Rangsangan 1 Ciri-ciri Proses Keputusan Keputusan
Pemasaran lain Pembeli Pembeli pembeli
I {
Produk Ekonomi | Budaya Pemahaman ' Pemilihan produk
Harga Teknologi f\ Sosial masalah | Pemilihan merek
Saluran Politik | Pribadi | Pencarian informasi | | Pe“‘"t‘;ﬁa‘m
i ; po i pembelian
pemm Budaya Psikologi | Pemilihan alternatif | Penentuan waktu
Promosi Keputusan | pembelian
pembelian | Jumlah pembelian
Perilaku pasca- !
pembelian i

Sumber : Kotler,

2002.
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Titik tolak untuk memahami perilaku pembeli adalah model rangsangan-
tanggapan yang diperlihatkan dalam gambar di atas. Rangsangan pemasaran dan
lingkungan mulai memasuki kesadaran pembeli. Karakteristik pembeli dan proses
pengambilan keputusan menimbulkan keputusan pembelian tertentu. Tugas
pemasar adalah memahami apa yang terjadi dalam kesadaran pembeli mulai dari

adanya rangsangan dari luar hingga munculnya keputusan pembelian konsumen.

2.2 Konsep Keputusan Pembelian
2.2.1 Peran Konsumen Dalam Membeli

Keputusan pembelian adalah pilihan akhir yang dilakukan oleh konsumen
dalam memenuhi keinginan atau kebutuhannya. (Wahyuni, 2008)

Pemasar perlu mengetahui siapa yang terlibat dalam keputusan membeli
dan peran apa yang dimainkan oleh setiap orang untuk banyak produk, cukup
mudah untuk mengenali siapa yang mengambil keputusan.

Menurut Kotler dalam Tjiptono (2008), ada lima peran dalam keputusan
membeli :

1. Pemrakarsa (initiator), yaitu orang yang pertama kali menyadari adanya
keinginan atau kebutuhan yang belum terpenuhi dan mengusulkan ide
untuk membeli suatu barang atau jasa tertentu.

2. Pemberi pengaruh (influencer), yaitu orang yang pandangan, nasihat atau
pendapatnya mempengaruhi keputusan pembelian.

3. Pengambil keputusan (decider), yaitu orang yang menentukan keputusan
pembelian, misalnya apakah jadi membeli, apa yang dibeli, bagaimana

cara membeli, atau dimana membelinya.
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4. Pembeli (buyer), yaitu orang yang melakukan pembelian aktual.
5. Pemakai (user), yaitu orang yang mengkonsumsi atau menggunakan

barang atau jasa yang dibeli.

2.2.2 Jenis-Jenis Perilaku Pembelian Konsumen
Pengambilan keputusan konsumen berbeda-beda, bergantung pada jenis
keputusan pembelian. Pembelian yang rumit dan mahal mungkin melibatkan lebih
banyak pertimbangan pembeli dan lebih banyak peserta. Menurut Assael dalam
Kotler (2002), ada empat jenis perilaku pembelian konsumen berdasarkan tingkat
keterlibatan pembeli dan tingkat perbedaan merek, yaitu :
1. Perilaku Pembelian Yang Rumit
Perilaku pembelian yang rumit terdiri dari proses tiga langkah. Pertama,
pembeli mengembangkan keyakinan tentang produk tersebut. Kedua, ia
membangun sikap tentang produk tersebut. Ketiga, ia membuat pilihan
pembelian yang cermat. Konsumen terlibat dalam perilaku pembelian yang
rumit bila mereka sangat terlibat dalam pembelian dan sadar akan adanya
perbedaan-perbedaan besar di antara merek. Perilaku pembelian yang
rumit itu lazim terjadi bila produknya mahal, jarang dibeli, berisiko, dan
sangat mengekspresikan diri. Konsumen umumnya tidak tahu banyak
tentang kategori produk.
2. Perilaku Pembelian Pengurang Ketidaknyamanan
Kadang-kadang konsumen sangat terlibat dalam sebuah pembelian namun

melihat sedikit perbedaan di antara berbagai merek. Keterlibatan yang
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tinggi didasari oleh fakta bahwa pembelian tersebut mahal, jarang
dilakukan, dan berisiko. Setelah pembelian, konsumen mungkin
mengalami disonansi/ ketidaknyamanan yang muncul setelah merasakan
adanya hal-hal yang tidak menyenangkan.

. Perilaku Pembelian Karena Kebiasaan

(78]

Banyak produk dibeli dengan kondisi rendahnya keterlibatan konsumen
dan tidak adanya perbedaan merek yang signifikan. Konsumen memiliki
sedikit keterlibatan dalam jenis produk tersebut. Mereka pergi ke toko dan
mengambil merek tertentu. Jika mereka tetap mengambil merek yang
sama, hak itu karena kebiasaan, bukan karena kesetiaan terhadap merek
yang kuat. Terdapat bukti yang cukup bahwa konsumen memiliki
keterlibatan yang rendah dalam pembelian sebagian besar produk yang
murah dan sering dibeli.

Perilaku konsumen dalam kasus produk dengan keterlibatan rendah tidak
melalui urutan umum keyakinan, sikap dan perilaku. Konsumen tidak
secara luas mencari informasi tentang merek, mengevaluasi karakteristik
merek, dan memutuskan merek apa yang akan dibeli. Sebaliknya,

konsumen menjadi penerima informasi pasif melalui menonton televisi

atau melihat iklan dimedia cetak. Pengulangan iklan menciptakan
keakraban merek daripada keyakinan merek. Setelah pembelian,
konsumen bahkan mungkin tidak mengevaluasi pilihan tersebut karena
mereka tidak banyak terlibat dengan produk tersebut. Jadi, bagi produk

dengan keterlibatan rendah, proses pembelian dimulai dengan keyakinan
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merek yang dibentuk oleh pemahaman pasif, dilanjutkan oleh perilaku
pembelian, dan kemudian mungkin diikuti oleh evaluasi.

4. Perilaku Pembelian Yang Mencari Variasi
Beberapa situasi pembelian ditandai oleh keterlibatan konsumen yang
rendah namun perbedaan merek yang signifikan. Dalam situasi ini,
konsumen sering melakukan peralihan merek. Perpindahan merek terjadi

karena mencari variasi dan bukannya karena ketidakpuasan.

Hawkins et al (2001) menjelaskan bahwa tipe pembelian konsumen
sebagai berikut :

1. Pengambilan keputusan nominal
Pengambilan keputusan nominal berkaitan dengan perilaku pembelian
kebiasaan (habitual buying behavior).

2. Pengambilan keputusan terbatas
Pengambilan keputusan terbatas meliputi pencarian informasi secara
internal maupun eksternal terbatas, sedikit alternatif, aturan pengambilan
keputusan sederhana, atas sejumlah kecil atribut dan evaluasi purna
pembelian yang rendah.

3. Pengambilan keputusan diperluas
Pengambilan keputusan ini meliputi proses yang melibatkan pencarian
informasi internal dan eksternal yang intensif, diikuti evaluasi yang
kompleks atas sejumlah besar alternatif yang tersedia, ini merupakan

respon terhadap keterlibatan pembelian tinggi. Setelah pembelian, pembeli

diliputi keragu-raguan atas ketepatan keputusannya. Setelah produk
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digunakan, konsumen melakukan evaluasi dan hasilnya mempengaruhi
perilaku selanjutnya.
Engel, Miniard dan Blackwell (1995) juga merumuskan beberapa tipe
pembelian konsumen yaitu :

1. Perilaku pembelian pertama
Pada pembelian pertama (initial purchasing) terdapat 3 (tiga) jenis
perilaku konsumen, yaitu : Pemecahan masalah yang diperluas (extended
problem solving), pemecahan masalah antara terbatas dan diperluas
(midrange-problem solving),  pemecahan masalah terbatas (limited
problem solving).

2. Perilaku pembelian berulang
Seseorang yang sudah pernah membeli suatu produk atau merek

sebelumnya, kemudian ia membeli kembali produk atau merek yang sama.

Engel et al (1995) menggagas dua tipe perilaku yang tidak terkait dengan
proses pengambilan keputusan. Kedua tipe tersebut adalah pembelian spontan
(impulse buying) dan pencarian variasi (variety seeking).

1. Pembelian spontan (Impulse buying)

Dalam impulse buying terjadi pembelian spontan atau tiba-tiba, tidak ada

rencana sebelumnya, begitu melihat produk langsung diputuskan untuk

membelinya, pertimbangan emosional dominan dalam tipe ini. Menurut

Hirschman dan Stern dalam Oktavera (2008) pembelian impulsif adalah

kecenderungan konsumen untuk melakukan pembelian secara spontan,

tidak terefleksi, secara terburu-buru dan didorong oleh aspek psikologis
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emosional terhadap suatu produk dan tergoda oleh persuasi dari pemasar.
Namun pembelian simpulsif bisa dicegah konsumen apabila konsumen
mampu mengendalikan dirinya disebut perilaku konsumen yang rasional
yaitu konsumen yang mampu menggunakan logika dan rasional dalam
keputusan pembeliannya, konsumen melakukan pembelian bukan karena
dia menginginkan sebuah produk melainkan karena dia memerlukan
produk tersebut. Kemampuan pengendalian diri konsumen ini disebut juga
dengan self control.

Baumeister mengatakan bahwa self control atau self regulation adalah
kemampuan individu untuk mengalihkan keinginan atau respons. Dalam
hal ini seorang konsumen mampu mengendalikan respons terhadap sesuatu
dengan hal yang lain. Respons yang dilakukan termasuk pemikiran
(konsentrasi), mengubah emosi, mengatur impuls dan mengalihkan reaksi.
Kemampuan pengendalian diri konsumen dengan self control tergantung
pada tiga hal, yaitu : standar, proses pengawasan dan kapasitas
operasional. Standar mengacu kepada tujuan, ideal, norma dan panduan
lainnya yang menspesifikasi respons. Proses pengawasan adalah menjaga
jalur agar tetap pada perilaku yang relevan dengan cara menjaga dengan
hati-hati arah pola belanja konsumen sehingga pembelian tidak terencana
dapat dihindarkan. Kapasitas untuk berubah, seseorang mungkin
menyadari apa yang diinginkan dan diperlukan, namun tidak mampu
membuatnya tidak berperilaku seperti yang diperlukan maka perlu

kekuatan untuk mampu mengubahnya.
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2. Mencari variasi
Perilaku mencari variasi umumnya terjadi karena banyaknya merek yang
sama, frekuansi pembelian sering dan harga produk relatif terjangkau,
selain itu peralihan merek menjadi hal yang lumrah atau tidak melanggar

nilai-nilai sosial.

2.2.3 Proses Keputusan Pembelian

Telah dikatakan bahwa perilaku konsumen adalah soal keputusan. Bagi
para pemasar yang terpenting adalah bagaimana konsumen sampai kepada
keputusan. Ada beberapa pendapat tentang itu, namun kalau ditarik garis merah
semua pendapat, proses pengambilan keputusan terdiri dari tahap-tahap
pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif, pembelian dan
perilaku pembelian (Sheth Mittal dan Newman, 1999; Hawkins, Best dan Coney,
2001). Model ini menekankan bahwa proses pembelian bermula sejak pembelian
belum dilakukan dan berakibat jauh setelah pembelian. Setiap konsumen pasti
melalui kelima tahap ini dalam membuat keputusan pembelian. Dalam pembelian
yang rutin mereka membalik tahap-tahap tersebut.

Gambar 2.4
Proses Pembelian Konsumen

i Pengenalan Evaluasi | Pencarian Keputusan Perilaku pasca '
. masalah ™ alternatif ™ informasi [“"‘ pembelian '_": pembelian

Sumber : Kotler, 2008.
Menurut Kotler (2008), tahap-tahap yang dilewati untuk mencapai

keputusan membeli melewati lima tahap yaitu :

. 1
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1. Pengenalan masalah
Proses membeli dimulai dengan pengenalan kebutuhan dimana pembeli
mengenali adanya masalah atau kebutuhan. Kebutuhan tersebut dapat
dicetuskan oleh rangsangan internal atau eksternal. Para pemasar perlu
mengidentifikasi keadaan yang memicu kebutuhan tertentu, dengan
mengumpulkan informasi dari sejumlah konsumen, kemudian dapat
disusun strategi pemasaran yang mampu memicu minat konsumen.

2. Pencarian informasi
Pada level ini, orang hanya sekedar lebih peka terhadap informasi produk.
Pada level selanjutnya, orang itu mungkin lebih aktif mencari informasi,
mencari bahan bacaan, menelepon teman, dan mengunjungi toko untuk
mempelajari produk tertentu. Yang menjadi perhatian utama pemasar
adalah sumber-sumber informasi utama yang menjadi acuan konsumen
dan pengaruh relatif tiap sumber tersebut terhadap keputusan pembelian
selanjutnya. Sumber informasi konsumen digolongkan ke dalam empat
kelompok berikut ini :
= Sumber pribadi : keluarga, teman, tetangga, kenalan.
* Sumber komersial : iklan, wiraniaga, penyalur, kemasan, pajangan.
= Sumber publik : media massa, organisasi penentu peringkat konsumen.

» Sumber pengalaman : penanganan, pengkajian, dan pemakaian produk.
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3. Evaluasi alternatif
Tahap dari proses keputusan membeli, yaitu ketika konsumen
menggunakan informasi untuk mengevaluasi merek alternatif dalam
perangkat pilihan.
Beberapa konsep dasar akan membantu kita memahami proses evaluasi
konsumen. Pertama, konsumen berusaha memenuhi kebutuhan. Kedua,
konsumen mencari manfaat tertentu dari solusi produk. Ketiga, konsumen
memandang masing-masing produk sebagai sekumpulan atribut dengan
kemampuan yang berbeda-beda dalam memberikan manfaat yang
digunakan untuk memuaskan kebutuhan.

4. Keputusan pembelian
Dalam tahap evaluasi, para konsumen membentuk preferensi atas merek-
merek yang ada di dalam kumpulan pilihan. Konsumen juga dapat
membentuk niat untuk membeli merek yang paling disukai, tetapi dua
faktor dapat muncul antara niat untuk membeli dan keputusan untuk
membeli. Faktor pertama adalah sikap orang lain, yaitu pendapat dari
orang lain mengenai harga, merek yang akan dipilih konsumen. Faktor
kedua adalah faktor situasi yang tidak diharapkan, harga yang diharapkan
dan manfaat produk yang diharapkan. Akan tetapi peristiwa yang tak
diharapkan bisa menambah niat pembelian.

5. Perilaku pasca pembelian
Setelah pembelian, konsumen mungkin mengalami ketidaksesuaian karena

memerhatikan fitur-fitur yang mengganggu atau mendengar hal-hal yang
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2.3 Tinjauan Terdahulu

menyenangkan tentang merek lain, dan akan selalu siaga terhadap

informasi yang mendukung keputusannya. Komunikasi pemasaran harus

memasok keyakinan dan evaluasi yang mengukuhkan pilihan konsumen

dan membantu dia merasa nyaman dengan merek.

Tugas pemasar tidak berakhir begitu saja ketika produk dibeli. Para

pemasar harus memantau kepuasan pasca pembelian, tindakan pasca

pembelian, dan pemakaian produk pasca pembelian.

Tabel 2.1
Tinjauan Terdahulu

Tahun | Nama Peneliti | Judul Penelitian | Metode Penelitian Hasil Temuan
2008 | Oktavera Analisis Regresi Berganda | Variabel pribadi
(Universitas Pengaruh Faktor mempunyai
Andalas) Pribadi dan pengaruh yang
Psikologis dominan terhadap
Terhadap perilaku belanja
Perilaku Belanja konsumen ke
Konsumen Ke Supermarket
Supermarket dibandingkan faktor
(Studi Pada : lainnya.
mahasiswa Kota
Padang).
2007 | Malaihollo Perilaku Regresi Berganda | Variabel
(Universitas Konsumen kebudayaan
Kristen Terhadap mempunyai
Indonesia) Keputusan pengaruh yang
Membeli Produk dominan terhadap
Air Minum keputusan
dalam Kemasan pembelian produk
(Studi pada air minum dalam
Konsumen di kemasan di
Kota Ambon) bandingkan faktor
lainnya.
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2006 | Roedjinandari Pengaruh Regresi Berganda | Variabel kelompok
(Universitas Faktor-faktor referensi
Brawijaya Perilaku mempunyai
Malang) Konsumen pengaruh yang

Terhadap dominan terhadap
Keputusan keputusan
Pembelian pembelian makanan
Makanan Khas khas Jawa pada
Jawa pada rumah makan
Rumah Makan ”Inggil” Malang.
"Inggil” Malang.

2.4 Kerangka Pemikiran

Menurut Kotler (2000) : faktor budaya yang secara luas dan mendalam
mempengaruhi perilaku konsumen dalam melakukan pembelian. Faktor ini akan
berhubungan dengan tata nilai, persepsi, preferensi, kebangsaan, agama,
kelompok ras dan daerah geografi. Faktor budaya ini akan membentuk segmen
pasar yang penting. Selain itu faktor sosial juga mempengaruhi keputusan
pembelian seperti kelompok acuan, keluarga, serta peran dan status. Banyak
kelompok yang mempunyai pengaruh langsung atau tidak langsung terhadap
pendirian atau perilaku seseorang. Semua ini adalah kelompok dimana seseorang
tersebut berada dan berinteraksi. Keputusan pembelian seseorang juga
dipengaruhi oleh karakteristik pribadi yaitu usia dan tahap siklus hidup, pekerjaan,
keadaan ekonomi, gaya hidup serta kepribadian dan konsep diri. Pilihan
pembelian seseorang dipengaruhi lagi oleh faktor psikologis, yang termasuk
dalam hal ini adalah persepsi, pengetahuan serta kepercayaan dan pendirian.

Keempat faktor tersebut akan menghasilkan keputusan pembelian dari konsumen.
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Untuk lebih jelas, hal ini akan dapat ditunjukkan pada gambar sebagai

berikut :
Gambar 2.5
Kerangka Pemikiran
| Faktor Pribadi (X1) i,
| - Umur dan tahap daur hidup
| - Pekerjaan dan lingkungan ekonomi \ . ! ) ==
| - Kepribadian dan konsep diri . ' K;p“tf‘l‘f‘:“ pern:)zeil:an ()
ks hid - Pemilihan produ
|2 e | - Pemilihan merek
- Pemilihan saluran
— e g pembelian

Faktor Psikologis (X2) |
|~ Modva | [ el
| - Persepsi l ' !
' - Keyakinan dan sikap |
5 | T - W RN

2.5 Hipotesis

Hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap masalah penelitian yang

kebenarannya masih harus diuji secara empiris. Dari perumusan masalah, tujuan

penelitian, landasan teori dan telah dituangkan dalam kerangka pemikiran, maka

dapat ditarik hipotesis sebagai berikut :

1. Diduga bahwa faktor pribadi dan faktor psikologis secara bersama-sama

berpengaruh signifikan dalam keputusan pembelian sepeda motor secara

kredit.

2. Diduga bahwa pengaruh faktor pribadi berpengaruh dominan terhadap

keputusan pembelian sepeda motor secara kredit.
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METODE PENELITIAN

3.1 Tempat dan Objek Penelitian

Dalam penelitian ini penulis mengambil tempat di PT. Finansia Multi
Finance. Lokasi PT. Finansia Multi Finance berada di JI. H. Agus Salim No. 64
Sawahan Padang. PT. Finansia Multi Finance bergerak dibidang jasa pembiayaan

yang bekerja sama dengan dealer-dealer motor di kota Padang.

3.2 Populasi dan Sampel
3.2.1 Populasi

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas objek/ subjek yang
mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu (Sugiyono, 2009). Populasi dalam
penelitian ini adalah seluruh konsumen yang mengambil kredit sepeda motor di

PT. Finansia Multi Finance sebanyak 210 konsumen.

3.2.2 Sampel

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh
populasi tersebut (Sugiyono, 2009). Untuk menentukan ukuran sampel dari suatu
populasi digunakan rumus Slovin. Rumus Slovin digunakan karena rumus ini

cocok untuk analisis regresi. Rumus yang dikutip dari Umar (2002) adalah

sebagai berikut :




N

N = oNe

Dimana :

n = Ukuran Sampel

N = Ukuran Populasi

e = Persen kelonggaran ketidak telitian karena kesalahan pengambilan

sampel.

Dalam penelitian ini :

N=210

e=10%

Jadi jumlah sampel minimal yang diambil dalam penelitian ini adalah :

il 210
1+210(0,1)°

n = 67,742

n = 68
Dengan demikian, dalam penelitian ini penulis mengambil sampel

sebanyak 68 orang.

3.3 Teknik Pengambilan Sampel

Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah
Sampling Purposive. Menurut Sugiyono (2009), Sampling Purposive adalah
teknik penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu. Adapun yang dijadikan
sampel dalam penelitian ini adalah konsumen yang mengambil kredit sepeda
motor di PT. Finansia Multi Finance, dengan kriteria konsumen yang ditemui di

lokasi penelitian atau yang dkunjungi oleh collector.
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3.4 Jenis dan Sumber Data
Dalam melakukan penelitian ini penulis menggunakan jenis data primer
dan sekunder.
a) Data primer
Data yang diperoleh melalui kuesioner yang disebarkan kepada responden
sebagai alat pengumpulan data.
b) Data sekunder
Data sekunder berupa referensi-referensi, hasil penelitian terdahulu dan

data dari perusahaan.

3.5 Teknik Pengumpulan Data
Untuk memperoleh data yang diperlukan dalam penelitian ini digunakan
teknik pengumpulan data dengan cara memberikan pertanyaan-pertanyaan berupa

kuesioner kepada konsumen yang mengacu pada masalah yang diteliti.

3.6 Variabel Penelitian dan Definisi Operasional
3.6.1 Variabel Penelitian

Dengan menggunakan variabel akan dapat mempermudah penulis dalam
menulis karya ilmiah, didalam penelitian ini ada dua macam bentuk variabel yang
digunakan yaitu :

1. Variabel Independen
Variabel independen atau variabel bebas merupakan variabel yang dapat
mempengaruhi variabel dependen (variabel terikat). Adapun yang

merupakan variabel independen adalah :
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a) Pribadi (X))
b) Psikologis (X3)
2. Variabel Dependen
Variabel dependen merupakan variabel yang dipengaruhi oleh variabel
independen. Adapun variabel dependen dalam penelitian ini adalah

keputusan pembelian konsumen (Y).

3.6.2 Definisi Operasional

Tabel 3.1
Definisi Operasional
Variabel Konsep Dimensi Indikator Skala
Variabel
Pribadi Faktor yang a. Umur dan a. Tingkat umur Likert
(X1) berasal dari diri | tahap daur dan tahap daur
| seseorang yang | hidup hidup
I berwujud dan b. Pekerjaan dan | b. Tingkat
relatif konsisten. lingkungan pekerjaan dan
ekonomi lingkungan
c. Kepribadian ekonomi
dan konsep c. Tingkat
diri kepribadian dan
d. Gaya hidup konsep diri
d. Tingkat gaya
hidup
Psikologis | Faktor yang a. Motivasi a. Tingkat motivasi | Likert
(X2) timbul dari b. Persepsi b. Tingkat persepsi
keadaan c. Pengetahuan c. Tingkat
fisiologis d. Keyakinan pengetahuan f
tertentu. dan sikap d. Tingkat i
keyakinan dan
sikap
Keputusan | Pilihan akhir a. Pemilihan a. Tingkat Likert
pembelian | yang dilakukan produk keputusan
(Y) oleh konsumen | b. Pemilihan konsumen dalam
dalam merek memilih produk
memenuhi c. Pemilihan yang akan dibeli
keinginan atau saluran b. Tingkat
l kebutuhannya. pembelian [ keputusan
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d. Penentuan konsumen dalam

waktu memilih merek

pembelian yang akan dibeli
e. Jumlah c. Tingkat

pembelian keputusan

konsumen dalam
memilih saluran
pembelian

d. Tingkat
keputusan
konsumen dalam
menentukan |
waktu pembelian

e. Tingkat
keputusan
konsumen dalam
menentukan i
jumlah pembelian |

3.7 Uji Validitas dan Reliabilitas
1. Uji Validitas

Uji validitas dilakukan untuk mengetahui tingkat kevalidan dari instrumen
kuesioner yang digunakan dalam pengumpulan data. Uji validitas ini dilakukan
untuk mengetahui apakah item-item yang tersaji dalam kuesioner benar-benar
mampu mengungkapkan dengan pasti apa yang akan diteliti. Suatu instrumen
dikatakan valid apabila mampu mengukur apa yang diinginkan dan tinggi
rendahnya validitas instrumen menunjukkan sejauh mana data yang terkumpul
tidak menyimpang dari gambaran tentang variabel yang dimaksud.

Uji validitas dicari dengan menggunakan rumus Pearson Correlation yang
penyelesaiannya dengan menggunakan program SPSS (Statistical Product and
Service Solution).

Uji validitas dilakukan dengan membandingkan antara rhjung dan riape

melalui tahapan analisis sebagai berikut :
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nIXy- (EX)ZY)

JinZX? - (LX)%] [n 2Y* - (2Y)]
dimana
r = Koefisien korelasi bebas dan variabel terikat
n = Banyaknya sampel
X = Skor tiap item
X = Skor total variabel

dengan kriteria pengujian adalah :

Thimg > Tabet —» Valid

Mhitung < Taber —— 11dak Valid

2. Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas dimaksudkan untuk mengetahui adanya konsistensi alat

ukur dalam penggunaannya atau dengan kata lain alat ukur tersebut mempunyai
hasil yang konsisten apabila digunakan berkali-kali pada waktu yang berbeda. Uji
reliabilitas dilakukan terhadap pertanyaan-pertanyaan yang sudah valid. Rumus
yang dipakai untuk menguji reliabilitas dalam penelitian ini adalah Cronbach'’s
Alpha (a) yang penyelesaiannya dengan menggunakan program SPSS.

Rumus Cronbach’s Alpha adalah sebagai berikut :

¥ ob*)\
T o \—l]!l_- /
dimana :
0 —_

n

I = Reliabilitas instrument
k = Banyaknya butir pertanyaan
Yob® = Jumlah varians butir
ot’ = Jumlah varians total
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3.8 Teknik Analisis Data

Untuk mempermudah analisis digunakan aplikasi pengolah data SPSS.

a) Analisis Regresi Linier Berganda

Analisis regresi linier berganda digunakan untuk meramalkan bagaimana
keadaan (naik turunnya) variabel dependen, bila dua atau lebih variabel
independen sebagai faktor prediktor dimanipulasi (dinaik turunkan nilainya). Jadi
analisis regresi berganda akan dilakukan bila variabel independennya minimal 2
(Sugiyono, 2009), yaitu :

Y=a+bX;+bXs

dimana :
Y = Variabel dependen yaitu keputusan pembelian
a = Konstanta
b; = Koefisien regresi variabel pribadi
b, = Koefisien regresi variabel psikologis
X; = Variabel Pribadi
X, = Variabel Psikologis

b) Uji Hipotesis I (Uji F)

Untuk menguji kebenaran hipotesis pertama digunakan uji F yaitu untuk
menguji keberartian regresi secara keseluruhan dengan rumus hipotesis sebagai
berikut :

Ho:bj=by=0

H, : b; = minimal satu koefisien # 0

Pengujian dengan uji F variansnya adalah dengan membandingkan Fhiung

(Fy) dengan Fupa (F) pada o = 0,05 apabila hasil perhitungannya

menunjukkan :
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Fy > F; maka H, ditolak dan H, diterima

Artinya variasi dari model regresi berhasil menerangkan variasi variabel

bebas secara keseluruhan, sejauh mana pengaruhnya terhadap variabel

tidak bebas (variabel terikat).

Fi < F; maka H,, diterima dan H, ditolak

Artinya variasi dari model regresi tidak berhasil menerangkan variasi

variabel bebas secara keseluruhan, sejauh mana pengaruhnya terhadap

variabel tidak bebas (variabel terikat).
¢) Uji Hipotesis I1 (Uji t)

Untuk menguji kebenaran hipotesis kedua, langkah pertama yang
dilakukan adalah menentukan koefisien regresi (b;) yang paling besar, selanjutnya
dilakukan pengujian secara parsial melalui uji t. Adapun rumus hipotesis dengan
menggunakan uji t adalah sebagai berikut :

Ho:bi=by=0

H,: b 0

Pengujian dilakukan melalui uji t dengan membandingkan thiung (th)

dengan type (1) pada a = 0,05. Apabila hasil perhitungan menunjukkan:

ty > t; maka H, ditolak dan H, diterima

Artinya variasi variabel bebas dapat menerangkan variabel tidak bebas

(variabel terikat) dan terdapat pengaruh diantara kedua variabel yang diuji.

ty < t; maka H, diterima dan H, ditolak
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Artinya variasi variabel bebas tidak dapat menerangkan variabel tidak
bebas (variabel terikat) dan terdapat pengaruh antara dua variabel yang
diuji.

Untuk membuktikan hipotesis pertama, yaitu untuk mengetahui besarnya
pengaruh secara keseluruhan dihitung koefisien determinasi multiplenya
(R?). Jika R? yang diperoleh dari hasil perhitungan mendekati 1, maka
semakin kuat model tersebut menerangkan variabelnya. Kemudian
dilakukan pengujian variansnya dengan uji F.

Hipotesis pertama diterima apabila F}, > F, atau diperoleh harga p < 0,05.
Untuk membuktikan hipotesis kedua, masing-masing koefisien regresinya
diuji dengan uji t. Hasil uji t bermakna apabila diperoleh t, > t; atau
diperoleh harga p < 0,05. Untuk pengaruh yang dominan ditentukan oleh

harga p yang terkecil atau R’ parsial yang terbesar.




BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Karakteristik Responden

Untuk mendapatkan gambaran mengenai responden yang menjadi
responden dalam penelitian ini, berikut akan diuraikan pengelompokan responden
berdasarkan umur, jenis kelamin, pendidikan terakhir, pekerjaan, status
perkawinan dan penghasilan / uang saku perbulan. Adapun data yang penulis

peroleh mengenai karakteristik responden adalah sebagai berikut :

Tabel 4.1
Jumlah Responden Berdasarkan Umur
Umur Frekuensi (orang) Persentase (%)
<21 thn - -
21 - 30 thn 12 17,6
31 - 40 thn 18 26,5
41 - 50 thn 26 38,2
51 - 60 thn 12 17,6
> 60 thn - -
Total 68 100,0

Sumber : Data Primer Diolah

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa, konsumen yang paling
banyak mengambil kredit sepeda motor di PT. Finansia Multi Finance adalah
mereka yang berada pada range umur 41 — 50 tahun yaitu sebanyak 26 orang
dengan tingkat persentase 38,2%, dan yang paling sedikit adalah konsumen yang
berumur 21 — 30 tahun serta 51 — 60 tahun masing-masing sebanyak 12 orang
dengan tingkat persentase 17,6%. Sementara untuk yang memiliki umur < 21
tahun dan > 60 tahun tidak ada dalam penelitian ini. Hal ini mengindikasikan

konsumen yang berada pada umur 41 — 50 tahun merupakan konsumen yang
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banyak mengambil kredit sepeda motor disebabkan pada usia ini mereka
cenderung mengambil sepeda motor untuk memenuhi kebutuhan akan permintaan

anak-anak mereka untuk memiliki sepeda motor.

Tabel 4.2
Jumlah Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
Jenis Kelamin |  Frekuensi (orang) | Persentase (%)
Pria 48 70,6
Wanita 20 29,4
Total 68 100

Sumber : Data Primer Diolah

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa, responden yang paling
banyak adalah yang memiliki jenis kelamin pria yaitu sebanyak 48 orang dengan
tingkat persentase 70,6%, dan sisanya adalah responden yang memiliki jenis
kelamin wanita sebanyak 20 orang atau 29.4%. Hal ini mengindikasikan bahwa
konsumen pria yang lebih cenderung untuk menggunakan sepeda motor untuk
menjalankan aktifitasnya dibandingkan wanita, namun rutinitas pekerjaannya
cenderung tidak bisa membuat dia membeli kendaraan sepeda motor secara tunai,
sehingga akhirnya memutuskan untuk membeli sepeda motor secara kredit.

. Tabel 4.3
Jumlah Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir

Pendidikan Terakhir Frekuensi (orang) Persentase (%)

SD 8 11,8

SMP 13 19,1

SMA 25 36,8
D3 9 13,2
Sl 13 19,1
S2 . -

Total 68 100

Sumber : Data Primer Diolah
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Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa, konsumen yang paling
banyak mengambil kredit sepeda motor di PT. Finansia Multi Finance adalah
mereka yang memiliki pendidikan terakhir SMA Sebanyak 25 orang dengan
tingkat persentase 36,8%, dan yang paling sedikit adalah konsumen yang
memiliki pendidikan terakhir SD sebanyak 8 orang atau 11,8%. Sementara untuk
yang pendidikan terakhirnya S2 tidak ada dalam penelitian ini. Hal ini
mengindikasikan bahwa konsumen yang memiliki pendidikan terakhir SMA yang
cenderung mengambil sepeda motor secara kredit, ini disebabkan mereka
memiliki rutinitas pekerjaan di lapangan dan memiliki penghasilan yang hanya

mampu untuk membeli sepeda motor secara kredit.

Tabel 4.4
Jumlah Responden Berdasarkan Pekerjaan
Pekerjaan Frekuensi (orang) Persentase (%)
Pegawai Negeri 9 132
Pegawai Swasta 16 23,5
Wiraswasta/Pedagang 22 32,4
Rumah Tangga 11 16,2
Mahasiswa/Pelajar - =
ABRI/ POLRI 3 44
Lainnya 7 10,3
Total 68 100

Sumber : Data Primer Diolah
Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa, konsumen yang paling
banyak mengambil sepeda motor secara kredit adalah mereka yang memiliki
pekerjaan wiraswasta/ pedagang yaitu sebanyak 22 orang dengan tingkat
persentase 32,4% dan yang paling sedikit adalah konsumen yang memiliki
pekerjaan ABRI/ POLRI sebanyak 3 orang dengan tingkat persentase 4,4%. Hal
ini mengindikasikan konsumen yang memiliki pekerjaan wiraswasta/ pedagang

4



memiliki banyak aktifitas yang berada di luar rumah dan cenderung membutuhkan
kendaraan, namun untuk pekerjaan wiraswasta/ pedagang dimana penghasilan
mereka tidak konstan dan cenderung berubah-ubah menyebabkan mereka tidak
bisa menentukan pilihan untuk membeli sepeda motor secara tunai karena mereka

tidak dapat memastikan penghasilan setiap bulannya.

Tabel 4.5
Jumlah Responden Berdasarkan Status Perkawinan
Status Perkawinan Frekuensi (orang) | Persentase (%)
Lajang 15 22,1
Menikah (Punya Anak) 28 41,2
Menikah (Tidak Punya Anak) 23 33,8
Lainnya 2 2,9
Total 68 100

Sumber : Data Primer Diolah

Berdasarkan hasil penelitian dapat diketahui bahwa, konsumen yang paling
banyak mengambil sepeda motor secara kredit adalah mereka yang memiliki
status perkawinan menikah (punya anak) yaitu sebanyak 28 orang responden
dengan tingkat persentase 41,2%, dan yang paling sedikit adalah yang memiliki
status perkawinan lainnya sebanyak 2 orang dengan persentase 2,9%. Hal ini
mengindikasikan bahwa kebanyakan konsumen yang mengambil sepeda motor
secara kredit adalah konsumen yang memiliki status perkawinan menikah (punya
anak) dimana mereka membeli sepeda motor secara kredit dilakukan untuk
memenuhi kebutuhan akan kendaraan untuk anak-anaknya dan juga untuk

digunakan sebagai sumber penghasilan.
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Tabel 4.6
Jumlah Responden Berdasarkan Penghasilan /Uang Saku Perbulan

Penghasl;)l:a:nBlnllIaa:g ia Frekuensi (orang) Persentase (%)
Rp 1.600.000 — 2.500.000 38 55,9
Rp 2.600.000 - 3.500.000 10 14,7
Rp 3.600.000 - 5.000.000 9 13,2
> Rp 5.000.000 11 16,2
Total 68 100

Sumber : Data Primer Diolah

Berdasarkan hasil penelitian dapat diketahui bahwa, konsumen yang
paling banyak mengambil sepeda motor secara kredit adalah mereka yang
memiliki penghasilan/ uang saku sebesar Rp. 1.600.000 — Rp. 2.500.000 per bulan
sebanyak 38 orang dengan tingkat persentase 55,9% dan yang paling sedikit
adalah yang memiliki penghasilan/ uang saku antara Rp 3.600.000 — Rp.5.000.000
sebanyak 9 orang atau 13,2%. Hal ini mengindikasikan bahwa kebanyakan
konsumen yang membeli sepeda motor secara kredit pada umumnya memiliki
penghasilan Rp. 1.600.000 — Rp. 2.500.000 dan sebahagian besar pada tingkat
penghasilan ini pekerjaan yang dimiliki adalah wiraswasta/ pedagang yang mana
penghasilan mereka dapat berubah-ubah setiap waktunya sehingga mereka lebih

cenderung untuk mengambil sepeda motor secara kredit.

4.2 Uji Validitas dan Uji Reliabilitas
4.2.1 Uji Validitas

Pengujian validitas tiap butir digunakan analisis item, yaitu
mengkorelasikan skor tiap butir dengan skor total yang merupakan jumlah tiap

skor butir (corrected item total correlation) dan nilainya dapat dilihat pada hasil
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pengolahan menggunakan program SPSS 15 pada tabel item-total statistic di
kolom corrected item-total correlation. Suatu pertanyaan dinyatakan valid apabila
nilai rata-rata hitung yang merupakan nilai corrected item-total correlation lebih
besar dari rata-rata tabel. Butir-butir instrumen dianggap valid apabila koefisien
korelasi (r hitung) > r kritis (0,30) (Sugiyono dan Wibowo : 2004). Hasil uji

validitas tersebut dapat dilihat pada tabel berikut :

Tabel 4.7
Hasil Uji Validitas
No. Pertanyaan | r hitung | r tabel | Keterangan
A Variabel Independent
1 0,352 0,30 Valid
2 0,499 0,30 Valid
3 0,614 0,30 Valid
4 Faktor Pribadi (X1) 0,604 0,30 Valid
- 0,524 0.30 Valid
6 0,515 0,30 Valid
7 0,412 0,30 Valid
8 0,705 0,30 Valid
9 0,671 0,30 Valid
10 0,862 0,30 Valid
. Faktor Psikologis (X2) 8;§§§ g”gg N
13 0,879 0,30 Valid
14 0,705 0,30 Valid
15 0,772 0,30 Valid
B | Variabel Dependent
16 0,487 0,30 Valid
17 0,693 0,30 Valid
18 Keputusan Pembelian (Y) 0,419 0,30 Valid
19 0,395 0,30 Valid
20 0,693 0,30 Valid

Sumber : data primer diolah
Berdasarkan tabel 4.7 diatas, dapat dilihat bahwa 9 butir item pernyataan
faktor pribadi, 2 diantaranya tidak valid sehingga pernyataan tersebut dikeluarkan,

kemudian dilakukan pengujian ulang untuk 7 item pernyataan tersisa dan ke tujuh
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item tersebut dinyatakan valid. Dimana untuk menentukan validnya dilihat dari
nilai corrected item total correlation lebih besar dibanding 0,30 seperti yang
dijelaskan oleh Sugiyono dan Wibowo (2004).

Kemudian berdasarkan tabel 4.7 diatas, juga dapat dilihat bahwa 8 butir
item pernyataan faktor psikologis dan 5 butir item pernyataan keputusan
pembelian seluruhnya dinyatakan valid. Dimana untuk menentukan validnya
dilihat dari nilai corrected item total correlation lebih besar dibanding 0,30 seperti
yang dijelaskan oleh Sugiyono dan Wibowo (2004). Item kuesioner yang valid

dapat dijadikan acuan untuk penelitian selanjutnya.

4.2.2 Uji Reliabilitas

Pengujian reliabilitas instrumen dalam suatu penelitian dilakukan untuk
melihat sejauh mana suatu instrumen yang bila digunakan beberapa kali
untuk mengukur objek yang sama, akan menghasilkan data yang sama.
Dalam penentuan tingkat reliabilitas suatu instrumen penelitian dapat diterima
bila nilai cronbach alpha dalam kisaran > 0,60 s/d 0,80 baik, serta dalam
kisaran > 0,80 s/d 1.00 dianggap sanggap baik (Santoso, 2001).

Berdasarkan tingkat reliabilitas, hasil uji koefisien reliabilitas (r Alpha)
terhadap ketiga instrumen variabel yang diuji dapat dirangkum pada tabel di

bawah ini :
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Tabel 4.8
Hasil Uji Reliabilitas

No Variabel Cronbach Alpha | Keterangan
1. | Faktor pribadi (X1) 0,779 Baik
2. | Faktor psikologis (X2) 0,928 Sangat Baik
6. | Keputusan pembelian (Y) 0,741 Baik

Sumber : Data Primer Diolah

Berdasarkan tabel rangkuman hasil uji reliabilitas diatas, nilai alpha

cronbach untuk faktor pribadi dan keputusan pembelian baik karena berada dalam

kisaran > 0,60 s/d 0,80 , sementara untuk faktor psikologis nilai alpha cronbach

sangat baik karena berada dalam kisaran > 0,80 s/d 1 seperti yang dikemukakan

Santoso (2001).

4.3 Deskriptif Statistik

Deskriptif statistik pada penelitian ini didasarkan pada jawaban responden

yang berjumlah 68 orang yang bertujuan untuk melihat gambaran

umum dari data

yang digunakan dalam penelitian ini. Hasil perhitungan statistik penelitian untuk

tiap-tiap variabel dapat dijelaskan dalam tabel berikut ini :

Tabel 4.9
Descriptive Statistics

N Minimum Maximum Mean Std. Deviation
faktor pribadi (x1) 68 2,57 4,57 3,7080 45607
faktor psikologis (x2) 68 3,00 425 3,5993 ,25422
keputusan pembelian (y) 68 2,60 4,60 3,7853 41940
Valid N (listwise) 68

Sumber : Data Primer Diolah

Dari output SPSS pada tabel diatas dapat kita lihat bahwa dari jumlah

responden sebanyak 68 responden, disimpulkan :
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4.4

Variabel faktor pribadi memiliki nilai minimum 2,57, nilai maksimum

sebesar 4,57 dengan rata-rata sebesar 3,7080 dan memiliki standar deviasi

sebesar 0.45607.

Variabel faktor psikologis memiliki nilai minimum 3.00 nilai maksimum

sebesar 4,25 dengan rata-rata sebesar 3.5993 dan memiliki standar deviasi

sebesar 0.25422.

Variabel Keputusan pembelian memiliki nilai minimum 2.60, nilai

maksimum sebesar 4,60 dengan rata-rata sebesar 3,7853 dan memiliki

standar deviasi sebesar 0.41940.

Deskripsi Hasil Penelitian

Dalam penelitian ini penulis menyebarkan 68 kuesioner kepada konsumen

yang mengambil kredit sepeda motor di PT. Finansia Multi Finance. Setelah

menyebarkan kuesioner kepada responden maka dapat diketahui tanggapan

konsumen mengenai faktor pribadi, faktor psikologis dan keputusan pembelian

sebagai berikut :

Tabel 4.10

Tanggapan Responden Mengenai Faktor Pribadi

Penilaian Responden

No Daftar Pernyataan STS I TSJ N [ S J SS
FAKTOR PRIBADI
Umur dan Tahap Daur Hidup
1 Bertambahnya umur mempengaruhi saya pada i i 23 | 35 9
" | keputusan pembelian sepeda motor secara kredit.
Status (lajang/ menikah/ lainnya) menunjukkan
2. | tingkat kemampuan saya dalam membayar sepeda | - 9 16 | 33 10
motor secara kredit.
Pekerjaan dan Lingkungan Ekonomi
3 Pekerjaan  dan  aktivitas  saya  sekarang | 11120 | 24 13
" | memungkinkan saya untuk melakukan pembelian
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sepeda motor secara kredit.

4 Pendapatan saya mempengaruhi saya untuk | 5 21 | 33 9
" | melakukan pembelian sepeda motor secara kredit.

5 Harga sepeda motor mempengaruhi saya untuk | > | 23 | 38 5
" | melakukan pembelian sepeda motor secara kredit.

Kepribadian dan Konsep Diri

Pembelian sepeda motor secara kredit sesuai dengan
7. - 1 | 24 | 33 10
kemampuan saya dalam membayarnya.

Gaya hidup

Menggunakan sepeda motor merupakan l;agian dari
9. : - - 18 | 42 8
gaya hidup saya.

Sumber : Data Primer Diolah

Berdasarkan tabel 4.10 dapat diketahui bahwa 64,71% responden
menyatakan setuju dengan bertambahnya umur mempengaruhi keputusan
pembelian sepeda motor secara kredit, kemudian 63,24% responden menyatakan
setuju dengan status (lajang/ menikah/ lainnya) menunjukkan tingkat kemampuan
dalam membayar sepeda motor secara kredit. Hasil ini sesuai dengan pendapat
Kotler (2008) yang mengatakan orang membeli barang dan jasa yang berbeda-
beda sepanjang hidupnya dimana setiap kegiatan konsumsi ini dipengaruhi oleh
siklus hidup keluarga.

Kemudian berdasarkan tabel 4.10 dapat diketahui bahwa 54,41%
responden menyatakan setuju bahwa pekerjaan dan aktivitas sekarang
memungkinkan untuk melakukan pembelian sepeda motor secara kredit,
kemudian 61,76% responden menyatakan setuju bahwa pendapatan berpengaruh
dalam keputusan pembelian sepeda motor secara kredit. Selanjutnya 63.24%
responden setuju bahwa harga sepeda motor berpengaruh dalam keputusan
pembelian sepeda motor secara kredit. Hasil ini sesuai dengan pendapat Kotler

(2008), yang mengatakan pekerjaan seseorang mempengaruhi pola konsumsinya.

Pilihan terhadap suatu produk juga dipengaruhi oleh keadaan ekonomi seseorang,
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penghasilan yang dapat dibelanjakan, tabungan dan aktiva.

Setelah itu kemudian berdasarkan tabel 4.10 dapat diketahui bahwa
63,24% responden menyatakan setuju bahwa pembelian sepeda motor secara
kredit sesuai dengan kemampuan mereka dalam membayarnya. Hasil ini sesuai
dengan pendapat Kotler (2008), yang mengatakan masing-masing orang memiliki
karakteristik kepribadian yang berbeda yang mempengaruhi perilaku
pembeliannya. Yang dimaksud dengan kepribadian adalah ciri bawaan psikologis
manusia (human psychological traits) yang khas yang menghasilkan tanggapan
yang relatif konsisten dan bertahan lama terhadap rangsangan lingkungannya.
Kepribadian digambarkan dengan menggunakan ciri bawaan seperti kepercayaan
diri, dominasi, otonomi, kehormatan, kemampuan bersosialisasi, pertahanan diri
dan kemampuan beradaptasi.

Setelah itu kemudian berdasarkan tabel 4.10 dapat diketahui bahwa
73,53% responden menyatakan setuju bahwa menggunakan sepeda motor
merupakan bagian dari gaya hidup. Hasil ini sesuai dengan pendapat Kotler
(2008), yang mengatakan gaya hidup adalah pola hidup seseorang di dunia yang
terungkap pada aktivitas, minat dan opininya. Gaya hidup menggambarkan
keseluruhan diri seseorang yang berinteraksi dengan lingkungannya.

Tabel 4.11
Tanggapan Responden Mengenai Faktor Psikologis

Penilaian Responden

No Daftar Pernyataan STS| TS| N | S [ sS
FAKTOR PSIKOLOGIS

Motivasi

10. Saya mempunyai alasan tersendiri untuk membeli sepeda | 3 | 24| 36

motor secara kredit.

1 Adanya kebutuhan akan sepeda motor membuat saya 2 |25 | 40
" | membeli sepeda motor secara kredit. )
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Persepsi

Proses yang cepat dan persyaratan yang mudah dalam
12. | memperoleh sepeda motor secara kredit membuat saya | - - 28 | 35
memilih untuk membayarnya secara kredit daripada tunai

Kualitas dan jaminan yang diberikan PT. FMF
13. | mempengaruhi keputusan saya dalam pembelian sepeda | - - 34 | 31
motor secara kredit

Pengetahuan
Informasi melalui brosur tentang pembelian sepeda motor
14. | secara kredit mempengaruhi keputusan saya dalam | - - 33 | 31

pembelian sepeda motor secara kredit.

Pengalaman yang diperoleh misalnya dari keluarga atau
kerabat, teman, tetangga, dan lain-lain, mendorong saya

melakukan keputusan pembelian sepeda motor secara
kredit.

Keyakinan dan Sikap

Saya yakin dan percaya akan jaminan PT. FMF dalam
pengambilan sepeda motor secara kredit.

Saya menyukai dan tertarik untuk membeli sepeda motor
17. | secara kredit karena memudahkan saya dalam | - - 29 | 32
mendapatkan sepeda motor.

Sumber : Data Primer Diolah

Berdasarkan tabel 4.11 dapat diketahui bahwa 60,29% responden
menyatakan setuju bahwa mereka mempunyai alasan tersendiri untuk membeli
sepeda motor secara kredit, kemudian 60,29% responden menyatakan setuju
bahwa adanya kebutuhan akan sepeda motor membuat mereka membeli sepeda
motor secara kredit. Hasil ini sesuai dengan pendapat Kotler (2008), yang
mengatakan seseorang memiliki banyak kebutuhan pada waktu tertentu. Beberapa
kebutuhan bersifat biogenis; kebutuhan tersebut muncul dari tekanan biologis
seperti lapar, haus dan tidak nyaman. Kebutuhan yang lain bersifat psikogenis;
kebutuhan itu muncul dari tekanan psikologis seperti kebutuhan akan pengakuan,
penghargaan atau rasa keanggotaan kelompok.

Berdasarkan tabel 4.11 dapat diketahui bahwa 58,82% responden

menyatakan setuju bahwa proses yang cepat dan persyaratan yang mudah dalam
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memperoleh sepeda motor secara kredit membuat mereka memilih untuk
membayarnya secara kredit daripada tunai, kemudian 50% responden menyatakan
setuju bahwa kualitas dan jaminan yang diberikan PT. FMF mempengaruhi
keputusan dalam pembelian sepeda motor secara kredit. Hasil ini sesuai dengan
pendapat Kotler (2008), yang mengatakan persepsi adalah proses yang digunakan
oleh individu untuk memilih, mengorganisasi dan menginterpretasikan masukan
informasi guna menciptakan gambaran dunia yang memiliki arti.

Berdasarkan tabel 4.11 dapat diketahui bahwa 51,47% responden
menyatakan setuju bahwa informasi melalui brosur tentang pembelian sepeda
motor secara kredit mempengaruhi keputusan saya dalam pembelian sepeda motor
secara kredit. kemudian 48,53% responden menyatakan setuju setuju bahwa
pengalaman yang diperoleh misalnya dari keluarga atau kerabat, teman, tetangga
dan lain-lain, mendorong mereka melakukan keputusan pembelian sepeda motor
secara kredit. Hasil ini sesuai dengan pendapat Kotler (2008) yang mengatakan
pembelajaran meliputi perubahan perilaku seseorang yang timbul dari
pengalaman. Banyak ahli pemasaran yang yakin bahwa pembelajaran dihasilkan
melalui perpaduan kerja antara pendorong, rangsangan, isyarat bertindak,
tanggapan dan penguatan. Teori pembelajaran mengajarkan kepada para pemasar
bahwa mereka dapat membangun permintaan atas suatu produk dengan
mengaitkan pada pendorongnya yang kuat, menggunakan isyaral yang
memberikan motivasi dan memberikan penguatan positif karena pada dasarnya
konsumen akan melakukan generalisasi terhadap suatu merek.

Berdasarkan tabel 4.11 dapat diketahui bahwa 55,8% responden

54



menyatakan setuju bahwa mereka yakin dan percaya akan jaminan PT. FMF

dalam pengambilan sepeda motor secara kredit, kemudian 57,35% responden

menyatakan setuju bahwa mereka menyukai dan tertarik untuk membeli sepeda

motor secara kredit karena memudahkan dalam mendapatkan sepeda motor. Hasil

ini sesuai dengan pendapat Kotler (2008) yang mengatakan melalui bertindak dan

belajar, orang mendapatkan keyakinan dan sikap. Keduanya kemudian

mempengaruhi perilaku pembelian konsumen. Keyakinan dapat diartikan sebagai

gambaran pemikiran seseorang lentang gambaran sesuatu. Keyakinan orang

tentang produk atau merek akan mempengaruhi keputusan pembelian mereka.

Tabel 4.12

Tanggapan Responden Mengenai Keputusan pembelian

No

Daftar Pernyataan

Penilaian Responden

STS| TS| N | s | sS

KEPUTUSAN PEMBELIAN

18.

Pemilihan produk

Saya memilih produk sepeda motor sebagai
kendaraan saya karena pembelian unit bisa
dilakukan secara kredit.

19.

Pemilihan merek
Saya memilih PT. FMF sebagai tempat untuk kredit
sepeda motor karena proses yang cepat dan mudah.

20.

Pemilihan saluran pembelian

Saya memilih PT. FMF sebagai lokasi pembayaran
karena letaknya yang strategis dan mudah dijangkau
dari tempat saya.

28

Penentuan waktu pembelian

Saya dapat menentukan waktu pembelian sepeda
motor sesuai dengan keadaan ekonomi saya karena
pembayaran dapat dilakukan secara kredit.

22,

Jumlah pembelian

Saya dapat membeli sepeda motor lebih dari satu
karena pembayaran yang dapat dilakukan secara
kredit.

Sumber : data primer yang diolah

Berdasarkan tabel 4.12 dapat diketahui bahwa 69,12% responden

menyatakan setuju bahwa mereka memilih produk sepeda motor sebagai
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kendaraan karena pembelian unit bisa dilakukan secara kredit. Kemudian
berdasarkan tabel 4.12 dapat diketahui bahwa 67,65% responden menyatakan
setuju bahwa mereka memilih PT. FMF sebagai tempat untuk kredit sepeda motor
karena proses yang cepat dan mudah. Selanjutnya berdasarkan tabel 4.12 dapat
diketahui bahwa 66,18% responden menyatakan setuju setuju bahwa mereka
memilih PT. FMF sebagai lokasi pembayaran karena letaknya yang strategis dan
mudah dijangkau dari tempat mereka. Setelah itu berdasarkan tabel 4.12 dapat
diketahui bahwa 69,12% responden menyatakan setuju bahwa mereka dapat
menentukan waktu pembelian sepeda motor sesuai dengan keadaan ekonomi
karena pembayaran dapat dilakukan secara kredit. Berdasarkan tabel 4.12 dapat
diketahui bahwa 69,12% responden menyatakan setuju bahwa mereka dapat
membeli sepeda motor lebih dari satu karena pembayaran yang dapat dilakukan

secara kredit

4.5 Pengujian Hipotesis
Berdasarkan perumusan masalah yang telah dikemukakan, berikut akan
dibahas mengenai hipotesis yang telah dirumuskan dengan menggunakan Uji t,

Uji F dan uji koefisien Determinasi (R?).

45.1 Ujit
Untuk melihat pengaruh variabel independen terhadap variabel dependen
secara sendiri instrumen yang digunakan adalah statistik uji t. Hasil pengolahan

data dapat dilihat sebagai berikut:
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Tabel 4.13
Regresi Pengaruh Faktor Pribadi dan Psikologis terhadap Keputusan
Pembelian Sepeda Motor Secara Kredit

Varishel Bebas | K0¢fisien | Kostawta | T- | o) piicns | Keterangan
regresi Hitu
Faktor Pribadi (X1) 0,508 0.287 5. 772 0,000 Signifikan
Faktor Psikologis(X2) 0,448 ’ 2,838 0,006 Signifikan
T table = 1,997

Sumber : Data Primer Diolah
a. Faktor Pribadi (X1)

Berdasarkan tabel 4.13 dapat dijelaskan faktor pribadi berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor secara kredit dikarenakan t
hitung = 5,772 > t tabel = 1.997 dan nilai signifikansi sebesar 0,000 (sig < 0,05).
Berdasarkan analisis di atas disimpulkan bahwa variabel faktor pribadi
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor secara kredit
sehingga hipotesis nol (Ho) ditolak dan Ha diterima.

Tabel 4.13 juga menunjukkan bahwa koefisien regresi variabel faktor
pribadi sebesar 0.508 dan bertanda positif dengan level probabilitas signifikan
sebesar 0.000 dengan nilai probabilitas signifikan lebih < dari alpha yaitu sebesar
0.05. Dengan demikian hasil ini menunjukkan semakin baik faktor pribadi maka
keputusan pembelian sepeda motor secara kredit akan semakin meningkat.

Hasil penelitian ini konsisten dengan hasil penelitian Oktavera (2008),
dengan judul Analisis Pengaruh Faktor Pribadi dan Psikologis Terhadap Perilaku
Belanja Konsumen ke Supermarket (Studi Pada : Mahasiswa Kota Padang).
Dimana ditemukan variabel pribadi mempunyai pengaruh yang dominan terhadap
perilaku belanja konsumen ke Supermarket dibandingkan faktor lainnya.

Hasil penelitian ini juga konsisten dengan hasil penelitian Malaihollo
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(2007) dengan judul Perilaku Konsumen Terhadap Keputusan Membeli Produk
Air Minum dalam Kemasan (Studi pada Konsumen di Kota Ambon). Dimana
ditemukan variabel kebudayaan mempunyai pengaruh yang dominan terhadap
keputusan pembelian produk air minum dalam kemasan di bandingkan faktor

lainnya (pribadi, sosial dan psikologis).

b. Faktor Psikologis (X2)

Selanjutnya berdasarkan tabel 4.13 dapat dijelaskan faktor psikologis
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor secara kredit
dikarenakan t hitung = 2,838 > t tabel = 1.997 dan nilai signifikansi sebesar 0,006
(sig < 0,05). Berdasarkan analisis di atas disimpulkan bahwa variabel faktor
psikologis berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor
secara kredit sehingga hipotesis nol (Ho) ditolak dan Ha diterima.

Berdasarkan tabel 4.13 juga menunjukkan bahwa koefisien regresi variabel
faktor psikologis sebesar 0.448 dan bertanda positif dengan level probabilitas
signifikan sebesar 0,006 dengan nilai probabilitas signifikan lebih < dari alpha
yaitu sebesar 0.05. Dengan demikian hasil ini menunjukkan semakin baik faktor
psikologis maka akan semakin meningkat keputusan pembelian sepeda motor
secara kredit.

Hasil penelitian ini konsisten dengan hasil penelitian Malaihollo (2007)
yaitu yang berjudul Perilaku Konsumen Terhadap Keputusan Membeli Produk
Air Minum dalam Kemasan (Studi pada Konsumen di Kota Ambon). Dimana
ditemukan variabel kebudayaan mempunyai pengaruh yang dominan terhadap

keputusan pembelian produk air minum dalam kemasan di bandingkan faktor
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lainnya (pribadi, sosial dan psikologis).

452 UjiF

Tabel 4.14
Hasil Pengujian Uji F
ANOVAP
Sum of

Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 5,890 2 2,945 32,471 ,0008

Residual 5,895 65 ,091

Total 11,785 67

a. Predictors: (Constant), faktor psikologis (x2), faktor pribadi (x1)
b. Dependent Variable: keputusan pembelian (y)

Sumber : Data Primer Diolah

Berdasarkan table 4.14 diatas dapat dijelaskan dengan menggunakan taraf
signifikansi 0,05 diperoleh F hitung sebesar 32,471 dengan F tabel 3,138 dengan
demikian F hitung > F tabel dengan tingkat signifikansi yang diperoleh 0,000 <
0,05 sehingga secara bersama-sama terdapat pengaruh secara signifikan faktor

pribadi dan psikologis terhadap keputusan pembelian sepeda motor secara kredit.

4.5.3 Uji Koefisien Determinasi (R%)

Tabel 4.15

Model Summary

Adjusted | Std. Error of
Model R R Square | R Square | the Estimate
1 7078 ,500 484 ,30116
a. Predictors: (Constant), faktor psikologis (x2), faktor
pribadi (x1)

Nugroho (2005) menyatakan untuk regresi linear berganda sebaiknya

menggunakan R square yang sudah disesuaikan atau tertulis adjusted R square
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untuk melihat koefisien determinasi karena disesuaikan dengan jumlah variabel
independen yang digunakan dimana jika variabel independent 1(satu) maka
menggunakan R square dan jika telah melebihi 1(satu) menggunakan adjusted R
square. Angka adjusted R square adalah sebesar 0,484 hal ini berarti 48,4% dari
variasi variabel keputusan pembelian sepeda motor secara kredit yang dapat
dijelaskan oleh faktor pribadi dan faktor psikologis sedangkan sisanya sebesar
51,6% dijelaskan oleh variabel-variabel lain yang tidak diteliti dalam penelitian

ini.

4.6 Pembahasan Hasil Regresi Pengaruh Faktor Pribadi Dan Faktor
Psikologis Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Motor Secara Kredit
Persamaan regresi linear berganda yang diperoleh dari perhitungan
tersebut adalah sebagai berikut :
Y =a+b X; +bhyXpt+e
=0,287+0.508 X; +0.448 X5 +e

Dari persamaan tersebut dapat diketahui bahwa :

Besarnya a = 0,287 berarti jika faktor pribadi dan faktor psikologis tidak
mengalami perubahan maka keputusan pembelian sepeda motor secara kredit
sangat kecil sebesar nilai angka konstanta yang dihasilkan.

Koefisien regresi faktor pribadi dan faktor psikologis ini bernilai positif
yang berarti terjadi hubungan positif antara faktor pribadi, faktor psikologis
terhadap keputusan pembelian sepeda motor secara kredit. Semakin baik faktor

pribadi (umur dan tahap daur hidup, pekerjaan dan lingkungan ekonomi,
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kepribadian dan konsep diri, gaya hidup) dan faktor psikologis konsumen
(motivasi, persepsi, pengetahuan, keyakinan dan sikap) maka semakin meningkat
keputusan konsumen dalam pembelian sepeda motor secara kredit.

Koefisien regresi yang bertanda (+) menandakan arah hubungan yang
searah/ positif, sedangkan bila koefisien regresi bertanda (—) menunjukkan arah
hubungan yang berbanding terbalik antara variabel independen (X) dengan
variabel dependen (Y).

Dimana pada penelitan ini ternyata variabel faktor pribadi (X1) yang
merupakan variabel yang dominan/ besar pengaruhnya terhadap keputusan
pembelian sepeda motor secara kredit, kemudian selanjutnya dipengaruhi oleh
faktor psikologis, dimana untuk menentukan mana yang paling dominan diurutkan
sampai yang terkecil dilihat dari nilai koefisien regresi yang dimiliki masing-

masing variabel.
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BABV

PENUTUP

5.1 Kesimpulan
Dari hasil pengujian hipotesis yang telah dilakukan maka dapat
disimpulkan sebagai berikut:
1. Secara sendiri-sendiri faktor pribadi dan faktor psikologis berpengaruh
terhadap keputusan pembelian sepeda motor secara kredit.
2. Secara bersama-sama faktor pribadi dan faktor psikologis berpengaruh
terhadap keputusan pembelian sepeda motor secara kredit.
3. Dalam penelitian ini faktor pribadi (X1) merupakan faktor yang dominan/
besar pengaruhnya terhadap keputusan pembelian sepeda motor secara

kredit dibandingkan faktor psikologis.

5.2 Impilkasi Hasil Penelitian

Faktor pribadi dan faktor psikologis berpengaruh terhadap keputusan
pembelian sepeda motor secara kredit, oleh karena itu diharapkan pada
perusahaan untuk memperhatikan faktor pribadi tersebut seperti tingkat umur dan
tahap daur hidup, tingkat pekerjaan dan lingkungan ekonomi, tingkat kepribadian
dan konsep diri, dan tingkat gaya hidup konsumen serta faktor psikologis seperti
tingkat motivasi, tingkat persepsi, tingkat pengetahuan, serta tingkat keyakinan
dan sikap konsumen saat mengambil sepeda motor secara kredit di PT. Finansia
Multi Finance, dengan memperhatikan kedua faktor tersebut maka diharapkan

Jasa kredit yang ditawarkan perusahaan dapat terus sesuai dengan faktor pribadi
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dan psikologis konsumen yang pada akhirnya akan meningkatkan keputusan

pembelian secara kredit.

5.3 Keterbatasan Penelitian

Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan, yang apabila diatasi pada
penelitian selanjutnya, dapat memperbaiki hasil penelitian yaitu penelitian ini
hanya membahas mengenai faktor pribadi dan psikologis terhadap keputusan
pembelian secara kredit. Sementara masih ada faktor-faktor lain yang dapat
mempengaruhi keputusan pembelian yang belum peneliti teliti.
5.4 Saran-saran

Agar dapat bertahan dalam penawaran jasa kredit dalam pengambilan
sepeda motor maka PT. FMF harus mampu meningkatkan dan memperbaiki
faktor pribadi dan psikologis konsumen yang lemah dibeberapa item. Adapun

saran yang diberikan adalah :

1. Berdasarkan hasil penelitian dapat diketahui dari faktor pribadi hanya sebesar
54,41% responden menyatakan setuju bahwa pekerjaan dan aktivitas
konsumen sekarang memungkinkan mereka untuk membeli sepeda motor
secara kredit. Oleh karena itu, diharapkan pada PT. FMF untuk lebih menekan
bunga kredit agar kedepannya pekerjaan dan aktivitas konsumen tersebut bisa
membuat mereka membeli sepeda motor secara kredit.

2. Berdasarkan hasil penelitian didapatkan bahwa hanya sebesar 50% responden
setuju kualitas dan jaminan yang diberikan PT. FMF mempengaruhi
keputusan konsumen dalam membeli motor secara kredit. Oleh karena itu

diharapkan pada perusahaan untuk memperbaiki dan meningkatkan kualitas
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dan jaminan yang diberikannya contohnya, menjamin BPKP kendaraan
konsumen agar tidak hilang selama berlangsungnya proses kredit.

Berdasarkan hasil penelitian didapatkan sebesar 51,47% responden
menyatakan setuju bahwa informasi melalui brosur tentang pembelian sepeda
motor secara kredit mempengaruhi keputusan konsumen dalam pembelian
sepeda motor secara kredit. Oleh karena itu diharapkan kepada perusahaan
untuk lebih banyak menyebarkan informasi mengenai proses pelaksanaan
kredit.

Berdasarkan hasil penelitian didapatkan sebesar 48,53% responden setuju
bahwa pengalaman yang diperoleh mampu mendorong keputusan konsumen
dalam membeli sepeda motor secara kredit. Oleh karena itu diharapkan kepada
perusahaan untuk lebih memperbaiki dan meningkatkan kualitas, jaminan,
pelayanan, proses kredit yang mudah dan cepat, sehingga diharapkan pada

masa mendatang keputusan pembelian sepeda motor secara kredit meningkat.
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