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ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui faktor — faktor yang menimbulkan minat beli
konsumen terhadap helm. Penelitian ini melibatkan enam variabel, yaitu: harga, merek,
ketersediaan barang, kualitas, kelompok acuan dan kemasan. Survey dilakukan pada Mahasiswa
S1 Universitas Andalas Padang yang menggunakan sepeda motor sebagai alat transportasi
kekampus. Jumlah sampel yang diambil adalah sebanyak 120 responden dengan teknik
pengambilan sampel Convenience Sampling. Jenis penelitian ini adalah penelitian eksploratif
dengan metode kuantitatif Data yang diperoleh dari hasil kuesioner diolah menggunakan
analisis faktor dengan bantuan perangkat lunak SPSS 15. Hasil penelitian ini menunjukkan
bahwa faktor — faktor yang menimbulkan minat beli konsumen terhadap helm adalah faktor
kualitas, faktor merek dan kemasan, faktor kelompok acuan, faktor harga, faktor ketersediaan
barang, faktor diskon dan hadiah pembelian dan faktor kelengkapan pilihan dan anjuran anggota
keluarga. Dari keseluruhan faktor tersebut, faktor kualitas merupakan faktor yang paling
dominan.

Kata kunei : minat beli, harga, merek, ketersediaan barang, kualitas, kelompok acuan, kemasan
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BAB 1
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Dewasa ini kebutuhan manusia semakin beragam dan tidak terbatas. Setiap
orang akan berusaha untuk memenuhi kebutuhan mereka yang lain setelah
kebutuhan primer mereka terpenuhi seperti yang dikemukakan Abraham Maslow
dengan Hirarki Kebutuhan yang menyatakan bahwa manusia memiliki lima
kebutuhan pokok yang membentuk hirarki atau tangga dan masing-masing
kebutuhan itu aktif apabila kebutuhan yang lebih rendah terpenuhi (Kotler dan
Keller 2006). Hal ini tidak terlepas dari adanya sikap atau perilaku konsumen
yang selalu berusaha memperoleh suatu produk atau jasa untuk memenuhi
kebutuhan dan mencapai kepuasan.l Seiring waktu kebutuhan manusiapun
semakin beragam. Saat ini kebutuhan manusia yang dianggap penting
diantaranya adalah pendidikan, kesehatan, kecantikan, sarana komunikasi dan
transportasi.

Sarana transportasi saat ini telah menjadi kebutuhan yang sangat penting
setiap harinya untuk memberi kemudahan dalam mobilitas manusia dan barang.
Menyadari akan pentingnya sarana transportasi atau kendaraan dalam
memudahkan aktivitas maka setiap orang ingin memiliki kendaraan sendiri atau
pribadi disamping faktor keamanan menggunakan kendaraan umum.

Seiring dengan makin terjangkaunya harga dan kemudahan memperoleh
kendaraan pribadi maka jumlah kendaraanpun terus meningkat sehingga terjadi
kemecetan lalu lintas kendaraan. Salah satu alternatif saat ini yang dipilih

masyarakat untuk menghindari kemacetan adalah dengan menggunakan sepeda




motof. Dalam hal ini sepeda motor merupakan sarana transportasi yang cukup

tepat dan efisien dalam penggunaan bahan bakar. Tidak heran kalau sepeda motor

kini menjadi pilihan hampir semua kalangan masyarakat, seperti pelajar dan
mahasiswa, pegawai, karyawan serta golongan menengzah ke atas juga cenderung
menyukai  jenis kendaraan roda dua ini untuk dijadikan sebagai alat
transportasinya.

~ Berdasarkan survey pendahuluan (2010) ditemukan bahwa mahasiswa
yang kuliah di Kota Padang, terutama mahasiswa Universitas Andalas banyak
yang memilih sepeda motor sebagai alat transportas_i. Hal ini karena letak kampus
Unand yang jauh dari pusat kota dan hahya dilalui oleh satu jurusan angkutan
umum. Walaupun Unand telah menyediakan bus kampus sebagai sarana
transportasi, namun jumlahnya sangat terbatas. Disamping ifu, sebagian besar
mahasiswa Unand berasal dari berbagai daerah baik dari Sumatera barat maupun
luar Sumatera Barat sehingga memilih sepeda motor untuk alat transportasi
pulang kampung.

Selanjutnya hasil survey pendahuluan (2010) menemukan bahwa
mahasiswa Unand berasal dari berbagai &aerah dengan berbagai perbedaan
karakteristik individu baik itu dari segi latar belakang ekonomi, daerah, budaya,
kebiasaan, pola pikir dan berperilaku, Hal tersebut akan mempengaruhi mereka

dalam suatu proses pengambilan keputusan. Salah satunya adalah keputusan

" melakukan pembelian terhadap suatu produk. Dimana, mahasiswa selalu -

diidentikkan dengan gaya hidup mandiri, hemat dan selektif dalam memilih suatn
produk. Mereka akan mempertimbangkan berbagai faktor yang menimbulkan

minat beli mereka terhadap suatu produk sebelum membuat keputusan pembelian.




Namun, seiring dengan meningkatnya jumlah sepeda motor maka tingkat
kecelakan lalu lintaspun semakin meningkat dan didominasi melibatkan sepeda
motor. Menurut Kepala Cabang PT Jasaraharja Sumatera Barat Udjiono
kecelakaan tersebut sebagian besar disebabkan pengend'ara -kendaraan roda dua
atau seiring bertambahnya volume ken&araan yaﬂg menggunakan jalan umum.
Penyebab kecelakaan tersebut diantaranya dari perilaku para pengendara yang
belum begitu menyadari tertib berlalulintas bahkan melakukan pelanggaran

(Drimanzel, 2010 dalam www.rripadang.co.id).

Tingginya angka kecelakaan yang melibatkan sepeda motor ini, diiringi
juga dengan fakta hasil penelitian di Indonesia, bahwa satw dari tiga orang yang
kecelakaan sepeda motor mengalami cidera di kepala (Informasi Penerapan
Standar Helm ber-SNI dalam www.bsn.co.id.2010). Dampak lebih lanjut dari
cedera di kepala dapat menyebabkan gangguan. pada otak, pusat sistem syaraf, dan
urat syaraf tulang belakang bagian atas. Geger otak biasanya sulit untuk
dipulihkan. Tentu saja hal ini dapat mengganggu ketentraman hidup yang

beréangkutan dan keluarganya.

Korban meninggal akibat kecelakaan di Sumatera Barat dinilai cukup
tinggi yaitu dua orang setiap hari dan kasus itu terjadi karena tidak tertib berlalu
lintas. Korban meninggal akibat kecelf'ikaan lalu lintas yang paling banyak terjadi
éntara usia 14 tahun sampai 25 tahun atau 21 persen dari angka kecelakaan yang
terjadi sejak lima tahun terkahir. Dgr'i 9.084 kasus kecelakan yang terjadi di

Sumatera Barat terdapat 2.454 orang meninggal dunia dan Iuka berat terdapat



5.490 orang serta 5.450 orang dengan kerugian materil sebesar Rp15,9 miliar

lebih (Musfah, 2010 dalam www.padangmedia.com).

"Guna melindungi pengendara sepeda motor, di Indonesia fclah dibuat
undang-undang tentaﬂg kewajiban memakai helm bagi pengendara sepeda motor.
U.ndang.—undang‘ No. 22 tahun 2009 Tentang Lalu. Lintas Dan Angkutan Jalan
pasal 106 ayat 8 mensyaratkan bagi semua pengendara sepeda motor dan
penumpangnya untuk memakai helm yaﬁg memenuhi st_andar nasional Indonesia.
Pengendara dan atau penumpang yang tidak memakai helm dikenakan pidana
kurungan paling lama 1 (satu) bulan, atz denda sebesar Rp 250.000 ( dua ratus
lima puluh ribu rupiah ) (Informasi Penerapan Standar Helm ber-SNI dalam

www.bsn.co.id.2010).

Dengan ditetapkannya peraturan tersebut, membuka peluang bisnis baru
bagi produsen. Mereka berlomba-lomba memproduksi helm dengan berbagai
variasi harga dan varian untuk memenuhi kebutuhan konsumen. Namun, tingkat

persaingan dalam bisnis ini semakin ketat sehingga banyak sekali merek helm

yang kita jumpai.

. Berikut jenis helm yang sudah mendapat Standar Nasional Indonesia,
seperti dikutip dari Traffic Management Center Kepol.isian Daerah Metro Jaya
yaitu : NHK, GM, VOG, MAZ, MIX, INK, KYT, MDS, BMC, HIU, JPN,
BESTL CROSX, SMI,. SHC, OTOKOGIL, CABERG, HBC dan CarglossHelmet.
Sementara helm-helm bermerek terkenal yang belum memiliki Standar Nasional -
Indonesia (SNI) antara lain-: Nolan, Arai, AGV, Shoei, Shark dan KBC

(Mardiana, 2010 www liputan6.com).



Ketetatnya persaingan antar produsen helm memaksa mereka untuk selalu
berinovasi dan berkreativit_as dalam mengembangkan produknya sehingga mampu
menimbulkan mipat beli konsumen. Dampaknya, helm saat ini bukan hanya
sekedar alat pelindung kepaia saat berkendaraan saja, tetapi sckarang helm juga
memiliki nilai estetika atau keindahan seperti halnya produls Jfashion yang mampu
meningkatkan rasa percaya diri saat berkendaraan.

Dari sekian banyak merek dan varian_helm yang dijual di pasar, maka

- konsumen harus jeli dan bijaksana dalam mengambil keputusan pembelian helm.
Ada beberapa faktor-fakfor yang mampu mempengaruhi minat beli konsumen
yang harus dipcrtimbahgkan sebelum membuat keputusan pembelian yaitu faktor
harga, faktor merek, faktor ketersediaan barang, faktor kualitas, faktor kelompok
acuan dan faktor kemasan.

Berdasarkan urajan diatas maka penulis tertarik untuk melakukan
penelitian yang berdujul »Analisis Faktor-Faktor yang Menimbulkan Minat Beli
Konsumen Terhadap Helm (Survey pada Mahasiswa S1 Universitas Andalas

Padang)”

1.2 Perumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan ,maka permasalahan
dalam penelitian ini adalah sebagai berikut :

Faktor apa saja yang menimbulkan minat beli konsumen terhadap helm.



1.3 Tujuan Penelitian
Berdasarkan uraian lhtar_ belakang dan perumusan masalah, maka tujuan
dari penelitian ini adalah sebagai berikut :
Untuk mengetahui faktor apa saja yang menimbulkan minat beli

konsumen terhadap helm.

1.4 Manfaat Penelitian
Berdasarkan uraian tujuan dan uraian yang telah dikemukakan pa&- latar
belakang, maka penelitian diharapkan bermanfaat sebagai berikut : _
1. Menghasilkan infoﬁnasi dan gambaran tentang faktor-faktor yang
menimbulkan minat beli konsumen terhadap helm.
2., Hasil penefitian ini diharapkan dapat digunakan sebagai bahan masukan
bagi perusahaan- perusahaan yang niel_lghasilkan Helm.
3. Menambah pengetahuan dan informasi bagi penulis serta menjadi
referensi untuk penelitian yang akan datang terutama penelitian yang
mempunyai hubungan ataupun memiliki topik yang sama dengan

penelitian ini.

1.5 Ruang Lingkup Penelitian

Agar tercapai tujuan dan sasaran yang diinginkan dalam penulisan skripsi
ini, maka pembahasan hanya dibataéi pada faktor yang diperkirakan akan menjadi
pertimbangan bagi konsumen sebelum membeli helm yaitu : harga, merek,

ketersediaan barang, kualitas, kelompok acuan dan kemasan.




1.6 Sistematika Penulisan

Untuk mengemukakan hasil penelitian, maka dirumuskan sistematika

penulisan sebagai berikut :

BABI

BABII

BAB I

BABIV

BABYV

Pendahuluan

Pada bab ini smenguraikan tentang latar belakang masalah,
perumusan masalah, tujuan penelitia_n, manfaat penelitian, ruang
lingkup penelitian, dan sistematika penulisan.

Landasan Teori

Berisi tentang teori-teori yang berkaitan dengan penelitian
meliputi: konsep perilaku konsumen, model perilaku konsumen,
faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen, proses
pengambilan keputusan pembelian, konsep minat beli konsumen,
hubungan antara perilaku konsumen dan keputusan pembelian
dengan minat beli konsumen, faktor-faktor yang menimbulkan
minat beli konsumen , penelitian terdahulu dan kerangka penelitian
Metodologi Penelitian

Berisi tentang desain penelitian, metode pengumpulan data,
opersional variabel, dan metode analisis data. |

Analisa dan Pembahasan

Menjelaskan mengenai gambaran umum responden dan hasil
pembahasan.

Penutup

Berisi tentang kesimpulan dan saran



BABII
LANDASAN TEORI
2.1 Konsep Perilaku Konsumen

Menurut Schiifm;m dan Kanuk (2004) perilaku konsﬁmen merupakan
tindakan yang langsung ter-Iibat dalam mendal.natkan, mengkonsumsi, dan
menghabiskan lﬁroduk atau jasa, termasuk proses keputusan yang mendahului atan
menyusuli tindakan ini. .

Mowen dan Minor (2002) menyatakan perilaku konsumen adalah studi
tentang unit pembelian dan proses yang mqlibatkan perolehan, konsumsi dan
pémbuahgan barang atau jasa, péngalaman serta ide-ide.

Perilaku konsumen dapat disimpulkan bahwa adanya interaksi antara
pengaruh dan kognisi, perilaku dan kejadian di sekitar kita dimana manusia
melakukan aspek pertukaran dalam hidup mereka.

Sedangkan menurut Simamora (2001) ada tiga kesimpulan yang dapat
ditarik tentang perilaku konsumen yaitu :

1. Perilaku konsumen menyoroti perilaku individu dan rumah tangga.

2. Perilaku konsumen menyangkut soal keputusan sebelum pembelian serta
aktivitas dalam mendapatkan, menggunakan, mengkonsumsi, dan
menghabiskan produk.

3. Tidak ada perilaku konsumen yang dapat diamati seperti jumlah yang
Vdibelanjakan, kapan, dengan siapa, oleh siapa, dan bagaimana barang
l;arang yang dibeli dikonsumsi, juga termasuk variabel yang tidak bias
diamati seperti kebutuhan pribadi, persepsi, bagaimana mengevaluasi, dan

apa yang mereka rasakan tentang kepemilikan dan penggunaan produk



yang bermacam macam.

2.2 Model Perilaku Konsumen

Titik awal untuk memahami perilaku konsumen adalah model rangsangan-

tanggapan yang diperlihatkan gambar berikut.

Gambar 2.1
Model Perilaku Konsumen

Customer
Psychology

- Motivation
- Perseption
- Learning

- Memory

" Marketing Other
Stimuli Stimuli
- Product & - Economic
Service - Technology
- Price - Political
- Distribution | - Cultural
- Communi-
cator

Characteristic
Consumer

- Cultural
- Social
- Personal

Buyer’s Buyer’s

Chargeteristic Decision

- Problem - Product choice
recognition - Brand choice

- Information - Dealer choice
search - Purchase

- Decision amount

- Post - Purchase
purchase timing
behavior - Payment

methode

Sumber : Kotler dan Keller (2006)

Ransangan pemasaran dan ransangan lingkungan memasuki kesadaran

konsumen. Satu perangkat proses psikologis berkombinasi dengan karakteristik

konsumen tertentu untuk menghasilkan proses keputusan dan keputusan

pembelian. Tugas pemasar adalah memahami apa yang terjadi dalam kesadaran

konsumen antara datangnya ransangan pcmasaraﬁ luar dan keputusan pembelian

akhir. Empat proses psikologis penting yaitu motivasi, persepsi, pembelajaran,

dan memori secara fundamental mempengaruhi tanggapan konsumen terhadap

berbagai ransangan pemasaran (Kotler & Keller, 2006).




Model Perilaku Konsumen menjelaskan proses terjadinya pengambilan

keputusan oleh pelanggan untuk membeli, diawali dari rangsangan pemasaran

yang terdiri dari (Ujianto, 2004) :

1.

Produk, yaitu produk apa yan;g secara tepat diminati oleh konsumen, baik
kualitas maupun kuantitasnya.

Harga, yaitu seberapa besar haréa sebagai pengorbanan konsumen dalam
memperoleh manfaat produk yang diinginkan.

Distribusi, bagdiman pendistribusian barang sehingga produk dapat sampai
ketangan konsumen dengan mudah

Promosi, yaitu pesan-pesan yang dikomunikasikan sehingga keunggulan

produk dapat sampai kepada konsumen.

Rangsangan marketing tersebut dilengkapi deri_gan rangsangan lain-lain

(Ujianto, 2004) yaitu :

1.

Ekonomi

Daya beli yang tersedia dalam suatu perekonomian bergantung pada
pendapatan, yang tingkat dan distribusinya berbeda-beda.

Teknologi, yang paling kuat dalam membentuk hidup manusia dan dapat
memberikan dampak positif dan négatiﬁ termasuk dalam proses pemasaran.
Politik dan hukum dapat mempengaruhi kondisi dan stabilitas masyarakat
yang mempunyai dampak terhadap rang sangan keputusan pembelian.

Budaya. |

Keyakinan, nilai-nilai dan norma dibpntuk oleh masyarakat dimana mereka

dibesarkan yang dapat bergeser mengikuti model atau trend baru.
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Semua input ini memasuki kotak hitam atau kesadaran pembeli- dimana
semuanya itu berubah men;j afii respon pembeli yang dapat diamati, seperti: pilihan
produk, merk penyalur, saat' membeli dan jumlah yang di beli. Tugas pemasar
adalah memahami bagaimapa rangsangan dirubah menjadi respon dalam kotak
hitam konsumen yang dapat di lihat dari karakteristik pembeli dalam menerima
dan beraksi terhadap rangsangan serta proses keputusan pembeli itu sendiri yang

mempengaruhi tingkah laku pembeli.

2.3 Faktor Faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen
Kotler dan Armstrong (1999) mengemukakan bahwa faktor — faktor yang
mempengaruhi perilaku pembelian i(onsumen adalah sebagai berikut :
a. Faktor Kebudayéan
Menurut Wallendorf dan Reilly (1995) dalam Setiadi (2003) kebudayaan
" didefenisikan sef)agai komplek simbol dan barang barang buatan manusia
yang diciptakan oleh masyarakat tertentu dan diwariskan dari generasi yang
satu ke generasi yang lain sebagai faktor pementu dan pengatur perilaku
anggotanya. u
Fakt_or kebudayaan terdiri dari :
1. Budaya
Budaya merupakan faktor penenfu dan paling dasar dari keinginan dan
perilaku seseorang yang membedakan suatu sosial dari kelompok kultur yang
lainnya. Budaya seperangkat pola perilaku vang secara sosial dialirkan secara
simbolis melalui bahasa dan cara-cara lain pada anggota dari masyarakat

tertentu budaya melengkapi orang dengan rasa identitas dan pengertian akan
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perilaku yang sangat dipengaruhi oleh budaya adalah komunikasi dan |
bahasa, pakaian dan penampilan, makanan dan dan kebiasaan, waktu dan
kesadaran akan waktu, nilai, dan moral. M%ﬁpm budaya terlihat begitu
kokoh, namun pada dasarnya budaya seseorang dapat berubah.

2. Sub Budaya ‘

Sub budaya merupakan bagian terkecil dari budaya, yang memberikan
identisifikasi dan sosialisasi yang lebih spesifik untuk para anggotanya. Sub
budaya memainkan peranan penting dalam membentuk sikap konsumen dan
merupakn petunjuk penting mengenai nilai yang akan dianut oleh konsumen.
Sub budaya dapat dibedakan menjﬂ empat jenis (Kotler dan Keller, 2006)
yaitu : kelompok nasionalisme, kelompok keagamaan, kelompok rds, area
geografis.

3. Kelas Sosial

Kelas sosial merupakan kelompok yang relatif homogen dan bertahan
lama dalam suatu masyarakat, yang tersusun secara hirarki dan
keanggotaannya mempunyai nilai, minat dan perilaku yang serupa (Kotler dan -
Keller, 2006).

Faktor sosial ini terdiri dari :
1. Variabel ekonomi, terdiri dari pekerjaan, pendapatan, dan kekayaan
masyarakat.
2. Interaksi terdri atas prestise tinggi bila orang lain mempunyai sikap
respek atau rasa hormat.
3. Politik‘, seperti kekuasaan, kesadaran kelas dan mobilitas adalah penting

untuk mengerti aspek politik dan sistem stratifikasi.
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b. Faktor Sosial

1. Kelompok Referensi/ acnan

Peter dan Olson (2002) menyatakan kelompok referensi meﬁbatkm satu
atau lebih orang yang dijadikan sebagi dasar pembanding atau titik referensi
dalam membentuk tanggapn afeksi dan kognisi serta menyatakan perilaku.

Kelompok referensi dalami Ketler dan Keller (2006) dinyatakan sebagai
seseorang terdiri dari seluruh kelompok yang mempunyai pengaruh langsung
maupun tidak langsung terhadap sikap maupun perilaku seseorang. Para
pemasar harus berusaha mengidentiﬁicasi kelompok acuan pelanggan mereka.
2. Keluarga

Terdiri dari dari dua bagian .yaitu : orang tua dan pasangan hidup.
Anggota keluarga mempunyai peran srang berbeda beda dalam pengambilan
keputusan untuk membeli suatu prodﬁk.
3. Peran dan status

Peranmerupakan posisi seseorang dalam setiap kelompok, seseorang
cenderung membeli produk sesuai dengan statusnya dalam masyarakat,karena
dengan membeli produk tertentu seséotang dapat menunjukkan statusnya pada
orang lain.

¢. Faktor Pribadi

1. Umur d;m Tahap Daur Hidup

Proses peﬁbelian seseorang dipengaruhi oleh tahép daur hidup dan umur

+ Seseorang, pemasar sering menentukan pasar sasaran dalam bentuk tahap daur

hidup dan mengembangkan produk yang sesuai serta rencana pemasaran

untuk setiap tahap.
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2. Keadaan Ekonomi
Terdiri atas atas pendapatan yang dibelanjakan, tabungan dan hartanya,

dan tingkat minat, bila indikator ekonomi mengalami resesi, pemasar dapat
mengambil langkah langkah untuk merancang ulang, memposisikann kembali
dan n}enggubah harga produknya.
3. Gaya Hidup

Gaya hidup seseorang adalah pola seseorang hidup di dunia yang
diungkapkankan dalam kegiatan, minat, dan pendapat seseorang. Gaya hidup
menggambarkan keseluruhan diri seseorang  yang berinteraksi dengan
1ingl%tmgannya (Kotler dkk, 2000 terjemahan Fandy Tjiptono). K(:;nsep gaya
hidup dapat membantu pemasar memahami nilai-nilai konsumen yang
berubah dan bagaimana pengaruhnya pada tingkah Iaku pembeli.
4. Kepribadian dan Konsep Diri

Kepribadian adalah karakteristik psikologis yang berbeda dari setiap

orang yang berbeda yang memandang responnya terhadap'li-ngkungan yang
relatif konsisten. Sedangkan konsep dirimemperlihatkan bshwa apa yang
dimiliki se-seorang mencerminkan dari identitas orang tersebut. Jadi
kepribadian dan konsep diri bermanfaat untuk mengetahui dan memahami
peril%tku konsumen dalam memilih dan memutuskan apa produk atau jasa
yang akan dibeli atau digunakan.
. Faktor Psikologis
1. Motivasi

'Menurut Mowen dan Minor (2002), motivasi adg.lah keadaan yang

- diaktivasi atau digerakkan dimana seseorang mengarahkan perilaku
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berdasarkan tujuan. Motivasi merupakn kt_abutuhan manusia yang tersusun
dalam bentuk hierarki, dari kebutuhan yang mendesak hingga paling
mendesak, adanya kebutuhan itu menyebabkan seseorang termotivasi untuk
melakukan sesuatu atau mendorong k(;nsumen untuk membeli sesuatu.
2. Persepsi ‘

Menurut Kotler dkk (2000, terjemahan Fandy Tjiptono) persepsi adalah
proses bagaimana seseorang menyeleksi, mcngatur,‘ dan menginterprestasikan
masukan-masukan informasi untuk menciptakan ganbaran keseluruhan yang
bermakna. Pel:sepsi_ tidak hanya tergantung ransangan fisik tapi juga ada
rans:dngan yang berhubungan dengan lingkungan sekitar dan keadaan individu
yang bersangkutan.
3. l;roses Belajar

_ Menggambarkan perubahan dalam tingkah laku individual yémg muncul
dari pengalaman. Pembelajaran bcrlarigsung melalui saling pengaruh dari
dorongan, rangsangan, petunjuk, respon dan pembenaran.
4. Kepercayaan dan Sikap

Kepercayaan adalah suatur' gagasan deskriptif yang dimiliki oleh
seseorang terhadap sesuatu, melalui pembelajaran orang mendapatkan
keyakinan dan sikap, yang akan mempengaruhi tingkah laku seseorang dalam

membeli.

2.4 Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian didefinisikan oleh Kotler & Armstrong (1999)

sebagai suatu tahap dalam proses pengambilan keputusan pembelian dimana

15



konsumen benar-benar membeli produk. Keputusan untuk membeli oleh

konsumen sebenarnya merupakan kumpulan dari sejumlah keputusan. Seorang

pémasar harus menguasai berbagai hal yang mempengaruhi pembeli dan

mengembangkan suvatu pengertian bagaimana seorang konsumen membuat

keputusan. Pemasar haruslah mengidentifikasikan siapa yang membuat keputusan

pembeli, jenis-jenis perilaku membeli dan tahap-tahap dalam proes membeli.

Setiap keputusan membeli mempunyai suatu struktur, yaitu :

2.

3.

Keputusan tentang jenis produk.
Keputusan tentang bentuk produk.

Keputusan tentang merk.

. Keputusan tentang penjualan.

Keputusan tentang jumlah produk.
Keputusan tentang waktu pembelian.

Keputusan tentang cara pembayaran.

Proses pembelian berawal dari mangenali kebutuhan, pencarian informasi,

evaluasi alternatif, keputusan membeli dan perilaku pasca pembelian seperti yang

terlihat pada gambar berikut ini.
Gambar 2.2
Proses keputusan pembelian
Problem Information Evaluation Purchase Postpurchase
Recoguition |, search N of ] decision |3 abehavior
Alternatives

Sumber : Kotler dan Keller (2006)
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Tahap-tahap yang dilakukan konsumen dalam mengambil keputusan

pembelian adalah sebagai berikut :

a. Mengenali kebutuhan

C.

Proses membeli diawali saat pembeli menyadari adanya masalah

. kebutuhan, Kebutuhan ini didasari atas rangsangan internal dan berubah

menjadi dorongan, atau rangsangan eksternal yang datang dari pihak
luar.
Pencarian informasi

Proses pembelian dikenal dengan adanya kesadaran konsumen
atas suatu masalah atau kebutuhan. Konsumen merasakan adanya suatu
perbedaan antara kondisi yang diharapkan, keadaan yang  mendorong

kebutuhan atau minat tertentu dalam diri konsumen harus bias dibaca

- dan didefenisikan oleh pemasar.

Informasi terbanyak di dapat oleh konsumen dari sumber sumber

komersial, yaitu sumber yang didominasi oleh pemasar dan sumber

_ pribadi seperti teman atau keluarga.

Evaluasi alternatif

Konsumen mempertimbangkan informasi yang didapat untuk melakukan
pilihan yang tepat terhadap pemakaian suatu produk atau jasa.

Sejumlah konsep tertenfu akan dapat membantu memahami proses ini :
1. Konsumen akan mempertimbangkan berbagai sifat produk.

2. Pemasar jangan memasukkan ciri ciri yang menonjol dari suatu
| produksebagai suatu yang paling penting. Pemasar harus

mempertimbangkan kegunaan ciri ciri tersebut bukan penonjolan.
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3. Konsumen biasanya membangun seperangakat kepercayaan merek
sesuai dengan ciri cirinya.

4. konsumen diasumsikan memiliki sejumlah fungsi kegunaan yang
menggambarkan bf;gaimana konsumen yang menghara;;akan
kepuasan dari suatu produk yang bervariasi pada tingakat yang
berbeda untuk masing masingnya.

d. Keputusan membeli |
Konsumen membentuk tujuan pembelian berdasarkan pada faktor faktor
sikap orang lain seperti pendapatan keluarga, harga, dan manfaat produk
juga‘termasuk faktor situasi yang tidak terantisipasi seperti keadaan yang
membuat konsumen membatalkan pembelian atau malah termo_tivasi
untuk membeli.
e. Perilaku pasca pembelian
Tindakan konsumen sesudazh “pembelian, meliputi perasaan puas dan
* tidak puas, dan tindakan penggunaan dan pembuangan sesudah

penggunaan.

2.5 Konsep Minat Beli ‘
Pengertian dari minat beli dalam Durianto et al (ﬁ003, hal: 91) yang
dikutip dari Olson (1999) menjclasl.(an bahwa :
“Minat beli dapat didefinisikan sebagai perasaan yang muncul dalam diri
konsumen untuk merencanakan membeli sejumlah produk yang telah

mereka amati dan pelajari yang muncul sebagai akibat adanya pengaruh
emosional seseorang dan pengetahuan seseorang terhadap produk.”

Schiffman dan Kanuk (2004) menjelaskan bahwa pengaruh eksternal,

kesadaran akan kebutuhan, pengenalan produk dan evaluasi kebutuhan adalah
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faktor yang dapat menimbulkan minat beli konsumen.

Minat beli merhpakan sebuah niat atau rencana konsumen untuk membeli
suatu produk yang timbul setelah konsumen tersebut memiliki informasi .
mengenai produk tersebut dan telah melakukan evaluasi terhadap berbagai pilihan
alternatif yang gda. Pembelian sesungguhnya atau peﬁbelim nyata terjadi setelah
konsﬁmen membuat keputusan pembelian terhadap suatu produk.

Sebagaimana yang dikemukakan oleh Durianto (2003, hal: 112) bahwa :

“Pembelian nyata merupakan sasaran akhir konsumen dimana minat beli

merupakan pernyataan mental konsumen yang merefleksikan perencanaan

untuk membeli sejumlah produk dengan merek tertentu, pengetahuan akan

produk yang akan dibeli sangat diperlukan oleh konsumen.”

Terdapat dua faktor penggangu yang berada antara minat beli konsumen
dengan keputusan pembelian konsumen yaitu faktor sikap orang lain dan faktor
situasional yang tidak diantipast. Seperti terlihat pada galmbar dibawah ini.

Gambar 2.3
Tahap-tahap antara evaluasi alternatif dan keputusan pembalian

Sikap
" Orang Lain
Evaluasi Minat J Keputusan
Alternatif (—®] pembelian : ‘ »| Pembelian
- | Faktor Situasional
yang Tidak
diantinasi

Sumber: Kotler dkk (2000, terjemahan Fandy Tjiptono )
Faktor pertama adalah sikap oran lain yaitu sejauh mana sikap orang lain
tersebut dapat mengurangi alternatif yang disukai seseorang. akan bergantuang
pada dua hal yaitu: iﬁtensitas sikap negatif orang lain terhadap alternatif yang

disukai konsumen dan motivasi konsumen untuk menuruti keinginan orang lain.
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Semakin gencar sikap negatif orang lain dan semakin dekat orang lain tersebut
dengan konsumen akan semakin mengubah minat beli konsumen. Sebaliknya,
preferensi pembeli terhadap merek tertentu akan meningkat jika orang yang ia
sukai juga sangat menyukai merek yang Sa;llﬂ. Faktor kedua adalah faktor
situasional yang tidak diantipasi yang dapat muncul dan dapat mengubah minat
beli konsumen seperti adanya pembelian lain yang lebih mendesak sehingga
konsumen terpaksa memodifikasi, menunda atau menghindari keputusan

pembelian.

2.6 Huhun.gan antara Perilaku konsumen dan Keputusan Pembelian
dengan Minat Beli Konsumen

Perilaku konsumen merupakan serangkaian tindakan yang diambil oleh
individu, kelompok atau organisasi. Serangkaian tindakan tersebut terdiri dari
input, pros;:s dan output. Input merupakan stimulus bagi konsumen dalam
memunculkan sebuah minat bel-i yaitu yang terdiri dari pengenalan akan
kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi alternatif dan kemudian pengambilan
keputusan, Diantara proses evaluasi alternatif dan pengambiian keputusan
terdapat minat beli konsumen. Setelah timbul minat beli konsumen, keputusan
pembelian tidak langsung terjadi tetapi ada proses yang dilalui terlebih dahulu
yaitu adanya pengaruh orang lain yang akan memperkuat atau mengurangi minat
beli seseorang. Disamping itu, faktor situasional juga dapat memperkuat atau
mengurangi minat beli konsumen. Bila pengaruh orang lain dan faktor situasional

memperkuat minat beli maka terjadilah keputusan pembelian.
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2.8 Faktor-faktor yang Menimbulkan Minat Beli Konsumen
Berdasarkan uraian teori sebelumnya, maka dapat disimpulkan faktor-

faktor yang dipertimbangkan konsumen sebelum membuat keputpsan pembelian
menurut Ujianto (2004) adalah sebagai berikut :

1. Faktor Harga

2. Faktor Merek

3. Faktor Ketersediaan Barang

4. Faktor Kualitas

5. Faktor Acuan

6. Faktor Kemasan

1. Faktor Harga

Kebijaksanaan harga me;rupakan faktor penting yang perlu
dipertimbangkan konsumen sebelum membuat keputusan pembelian. Adapun
pengertian harga menurut Umar, (2005, hal: 32) adalah:

"Sejumlah nilai yang ditukarkan konsumen dengan manfaat dari memiliki
atau menggunakan produk atau jasa yang nilainya ditetapkan oleh pembeli
dan penjual melalui tawar-menawar, atau ditetapkan oleh penjual untuk satu

harga yang sama terhadap semua pembeli.”

Menurut Ujianto (2004) harga merupakan pengorbanan riel dan materiel
yang diberikan oleh konsumen untuk memperoleh atain memiliki produk, dengan
mempertimbangkan beberapa hal mulai dari membandingkan harga sebelum
membeli, baik itu produk yang sama pada tempat yang berbeda atan
membandingkan harga suatu produk dengah produk pesaingnya. Selanjutnya,

mempertimbangkan apakah akan memilih produk dengan harga terendah. Kita
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juga h@s teliti dalam mempertimbangkan apakah -harga produk tersebut
sebanding dengan kualitasnj-ra. Faktor discount harga dan hadiah pembelian juga
harus dipertimbangan dalam melakukan pembelian karena pemasar yang cerdik
terkadang menawa.rkan discount harga dan hadiah pembelian yang menarik
schingga pembeli yang awalnya tidak tertarik al::himy.a mau membeli produk

tersebut karena adanya discount harga dan hadiah pembelian

2. Faktor Merek

American Marketing  Association (Kotler dan Keller, 2006)
mendeﬁpisikan merek sebagai nama, istilah, tanda, simbol, rancangan, atau
kombinasi dari hal-hal tersebut, yang dimaksudkan untuk mengidentifikasi barang
atau jasa dari seorang atau sekelompok penjual dan untuk membedakannya dari
produk pesaing. Sedangkan menurut Ujianto (2004) merek merupakan atribut
yang memberikan manfaat ron materiel.

Merek mengandung janji perusahaan untuk secara konsisten memberikan
ciri, manfaat, dan jasa tertentu kepada pembeli. Menurut Kotler (2002), merek
lebih dari sekedar jami.nan kualitas karena didalamnya tercakup enam pengertian
berikut :

1. AtriI'Jut Produk
Merek mengingatkan pada atribut-atribut tertentu.
2. Manfaat
Atribut perlu diterjemahkan menjadi manfaat fungsional dan emosional.

Konsumen sebenarnya membeli manfaat dari produk yang dibelinya.
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3. Nilai

Merek n_mnyatakan sesuatu tentang nilai produsen.
4. Budaya

Merek mencerminkan budaya teﬂéntu.
5. Kepribadian

Merek mencerminkan kepribadian tertentu.
6. Pemakai

Merek menunjukan jenis konsumen yang membeli atau menggunakan

produk tersebut,

I_)alam memilih suatu produk konsumen akan melakukan beberapa
pertimbangan terkait merek produk yang akan dipilih (Ujianto, 2004), dimana
pcmb;:'li yang cerdas akan mengumpulkan informasi dan mempertimbangkan
merek sebelum membeli suatu produk, lalu melakukan evaluasi dari berbagai
alternatif dan beberapa merek yang ada dan memilih merek tertentu dengan
pertimbangan sendiri. Terkadang pembeli juga sering memilih merek terkenal
dengan berbagai alasan salah satu diantaranya anggapan bahwa sebuah merek

terkenal memiliki kualitas yang terjamin.

3. Faktor Ketersediaan barang

" Ketersediaan barahg merupakan sejauh mana sikap konsumen terhadap
ketersediaan produk yang ada (Ujianto, 2004). Ketersediaan barang merupakan
suatu faktor penting dalam pembelian. Sebuah produk yang dihasilkan produsen

jika tidak tersedia di pasar maka produk tersebut sulit sampai ketangan konsumen.
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Untuk itu, suatu produk harus memiliki distribusi yang baik sehingga produk
beredar di pasar dan mudah ditemui dan didapatkan oleh konsumen.

Seoi'ang calon pembeli biésanya akan mempertimbangkan beberapa hal
menyangkut ketersediaan barang (Ujianto,2004) mulai dari mempertimbangkan
tempat untuk membelj, apakah akan memilih membeli ditoko/pasar terkenal, atau
memilih membeli ditoko/pasar terdekat, mungkin akan memilih membeli

ditoko/pasar yang lengkap pilihannya.

4. Faktor Kualitas
Kualitas produk adalah suvatu Kemampuan yang dimiliki produk untuk -
meme_:nuhi kebutuhan atau keinginan konsumen. Kotler dan Armstrong (1999)
menyata‘kah bahwa- kualitas produk adalah kemampuan suatu produk untuk
melakukan fungsi-fungsinya. Bila sutu produk telah dapat menjalankan fungsi-
fungsinya dapat dikatakan sebagai produk yang memiliki kualitas yang baik.
Ujianto (2004) menyatakan bahwa kualitas merupakan atribut produk yang
dipertimbangkan dari segi manfaat fisiknya.Perhatian pada kualitas produk yang
semakin meningkat, karena keluhan konsumen makin lama makin terpusat pada
kualitas yang buruk pada produk, baik bahannya maupun kerjaannya
Hal-hal yang dipertimbangkan dalam kualitas produk Kotler dan
Armstrong (1999) adalah daya tahan produk, keandalan produk, ketepatan,
kemudahan operasi produk dan perbaikan terhadap produk jika terjadi kerusakan,
Sementara menurut Ujianto (2004), hal-hal yang perlu diperhatikan dalam
kualitas produk diantaranya adalah : kchalusap, ketebalan, Corak/motif,

kombinasi warna, ketahanan, warna yang tidak pudar, kerapian, kekuatan dan

24




kenyamanan.

Kualitas merupakan salah satu atribut produk yang paling penting di mata
konsumen. Konsumen akan berusaha mencari prodpk yang paling berkualitas
tinggi, karena meﬁyangkut kepuasan konsumen. Oleh karena itu suatu perusahaan
harus memperhatikan kualitas produk yang akan diluncurkan kepasaran.

5. Faktor Kelompok Acuan
Dalam Kotler dan Keller (2006) kelompok acuan atau kelompok referensi
seseorang terdiri dari seluﬁm kelompok yang mempunyai pengaruh langsung atau
tidak langsung terhadap sikap atau perilaku seseorang. Ujianto (2004) menyatakan
bahwa acuan merupakan pengaruh dari luar yang ikut memberi rangsangan bagi
konsumen dalam memilih sehingga dapat pula dipakai sebagai media promosi.
Kelompok yang memberi pengaruh secara langsung terhadap seseorang
dinamakan kelompok keanggotaan yang terdiri dari beberapa kelompok (Kotler
dan Kcll;“:r, 2006) yaitu :
= Kelompok primer
Seperti keluarga, teman, tetangga dan rekan kerja yang berinteraksi
dengan seseorang secara terus-menerus dan informal
*  Kelompok Sekunder
Seperti kelompok keagamaan, profesi, dan asosiasi perdagangan yang
cenderung lebih formal dan membutuhkan interaksi yang tidak begitu
rutin. |
* Kelompok Aspirasi
Merupakan kelompok yang ingin dimasuki seseorang.

= Kelompok Dissosiasi
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Kelompok yang nilai atau perilakunya ditolak oleh seseorang.

Orang sangat dipengaruhi oleh kelompok acuan mereka , sekurang-
kurangnya melalui tiga cara. Kelompok acuan membuat seseorang menjalani
perilaku dan gaya hidup baru dan mempengaruhi pen'iaku serta konsep pribadi |
seseorang; kelompok acuan menuntut orang untuk mengikuti kebiasaan kelompok
sehingga dapat mempengaruhi pilihan seseoarang akan produk dan merek aktual;
oarang juga dipengaruhi oleh berbagai kelompok diluar kelompok mereka.

Kelompok Acuan yang mempengaruhi konsumen dalam memilih produk
menurut Ujianto (2004) yaitu : produk yang digunakan oleh tokoh idola, produk
yang dipakai pejabat terkenal, produk yang dipakai bmﬁng film yang cantik atau
tampan, produk yang dianjurkan anggota keluarga, atau produk yang digunakan

temen-teman sekolega.

. 6. Faktor Kemasaﬁ

Menurut Ujianto (2004) kemasan merupakan atribut produk berupa
pembungkus dari pada produk utama. Kemasan marupakan pembungkus luar
produk yang berfungsi untuk melindungi produk, memudahkan konsumen dalam
memakainya, menaikan citra produk atau bahkan sekaligus dapat dijadikan alat
promosi ketika produk yang dilemparkan ke pasaran. Dengan menciptakan bentuk
kemasan yang menarik disertai dengan slogan — slogan yang memiliki ciri khas
masing — masing produk yang berguna untuk meyakinkah konsumen tentang
keunggulan produk tersebut, Saat ini kemasan tidak hanya berfungsi sebagai
wadah pembungkus produk saja tetapi kemasan harus mampu mempengaruhi

konsumen dan menjadi salah satu alat promosi yang mampu mengkomunikasikan
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produk diantaranya nama merek produk, logo produk dan merek perusahaan.

Menurut Kotler (2000} terdapat tiga tingkatan kemasan yaitu:

a. Kemasan dasar (primary package), yaitu kemasan yang langsung

menyentuh produk

b. Kemasan tambahan (secondary package), yaitu bahan yang melindungi

kemasan dasar dan bisa dibuang bila produk tersebut digunakan.

c. Kemasan pengiriman (shipping Package), yaitu kemasan yang diperlukan

saat dilakukan pengimpanan, pengangkutan dan identifikasi.

Hal - hal yang perlu dipertimbangkan berkaitan dengan kemasan menurut

Ujianto,(2004) yaitu : produk yang bentuk dan desain kemasannya indah, produk

yang kemasannya tahan lama dan produk yang kemasannya dapat dimanfaatkan.

2.9 Penelitian Terdahulu

Beberapa penelitiarf felah dilakukan sebelumnya terkait deng,;an perilaku

konsumen dalam mengambil keputusan, diantaranya adalah sebagai berikut :

Tabel 2.1
Daftar penelitian terdahulu
. Fakftor yang
No | Nama Penulis Judul Kesimpulan
Diteliti
1. | Ujianto Analisis Faktor- Faktor Kualitas | Faktor yang
Abdurachman | Faktor yang Faktor menimbulkan
(2004) Menimbulkan Brand/Merek . kecendrungan
Kecendrungan Faktor Kemasan | minat beli
Minat Beli Faktor Harga konsumen
Konsumen Faktor sarung.
Sarung (Studi Ketersediaan - Faktor kualitas
Perilaku Barang - Faktor acuan
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Konsumen - Faktor Acuan - Faktor merek
Sarung di Jwa dan warmna
Timur) - Faktor kemasan
dan harga
- Faktor diskon
dan hadiah
- Faktor
ketersediaan.
Riani Identifikasi - Faktor Faktor
Martinella Faktor-Faktor Lingkungan Kelompok
(2007) yang (Budaya, Kelas | Referensi
Dipertimbangkan Sosial, merupakan
dalam Membeli | Kelompok faktor utama
Mobil di Kota| Referensi,dan |yang
Padang keluarga) dipertimbangkan
- Karakteristik dalam
Personal (Gaya | pembelian.
Hidup, Motivasi, | Faktor Distribusi
dan Persepsi) pada Marketing
- Marketing Mix | Mix yang paling
{Produk, Harga, | diperhatikan
Promosi, dan
Distribusi)
Mira Tri Faktor-Faktor - Faktor - Faktor
Wahyuni yang Lingkungan Lingkungan
(2009). " | Mempengaruhi (Budaya, Kelas (Budaya,
Konsumen dalam Sosial, Kelas Sosial,
Memilih Tempat Kelompok Kelompok .
Study (Study Acuan, dan Acuan, dan
kasus: keluarga) keluarga)
Mahasiswa Prog. | - Karakteristik - Karakteristik
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Magister Personal Personal
Manajemen di (Motivasi, (Motivasi,
Padang) Sumberdaya, Sumberdaya,
Pengetahuan, Pengetahuan,
Sikap, Gaya Sikap, Gaya
Hidup, dan ‘ Hidup, dan
Persepsi) Persepsi)
- Marketing Mix |- Marketing Mix
(Produk/jasa, (Produk/jasa,
Place,Price, Place,Price,
Promotion, Promotion,
People,Proces, People,Proces,
Physical dan Physical
Evidence ) Evidence )

2.10 Kerangka pemikiran

Sebelum membuat keputusan untuk membeli suatu produk konsumen
terlebih dahulu akan mengumpulkan informasi mengenai produk tersebut dan
melakukan evaluasi térhadap berbagai pilihan alternatif yang ada dengan
mempertimbangkan beberapa faktor yang akan mempengarubi minat beli
.seseorang terhadap produk tersebut. Begitu juga dalam keputusan Helm banyak
faktor yang bisa mempengaruhi minat beli konsumen.

Berdasarkan uraian teori dan penelitian terdahulu yang telah diuraikan
sebelumnya maka pada penelitian ini penulis membatasi pengujian pada beberapa
faktor yaitu : harga, merek, ketersediaan barang, kualitas, kelompok acuan dan

kemasan. Hal ini dapat digambarkan sebagai berikut :
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Gambar 2.4
Model kerangka pemikiran

Harga

Merek

Ketersediaan Barang

Kualitas

Kelompok Acuan

Kemasan

Swumber: Ujianto (2004)

Minat Beli
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BAB III
METODE PENELITIAN

3.1. Desain penelitian

Penelitian ini dirancang untuk mengidentifikasi faktor-faktor apa saja yang
‘menimbulkan .minat beli konsumen ‘pada helm. Penelitian ini menggunakan
metode kuantitatif sebagai suatu penelitian eksploratif yaitu penelitian yang
bertujuan untuk mengembangkan pengetuhuan atan dugaan yang sifatnya masih
baru dan untuk memberikan arahan bagi penelitian selanjutnya (Kuncoro, 2003),
dengan melakukan survey melalui penyebaran kuesioner pada tanggal 12 — 19 Juli
éOlO. Da‘ta yang diperoleh dari hasil kuesioner kemudian akan diolah

menggunakan analisis faktor dengan bantuan perangkat lunak SPSS 15.

3.2. Metode Pengumpulan Data
3.2.1.Sumber Data
Data yang digunakan dalam penelitian ini meliputi dua jenis data, yaitu
sebagai berikut. |
(1) Data primer
Merupakan data yang diperoleh dari hasil survey penyebaran kuesioner

kepada responden penelitian ini yaitu mahasiswa S-1 Universitas Andalas

Padang
(2) Data sekunder
Yaitu data yang bersumber dari buku-buku , data olahan dari internet dan

literatur-literatur serta sumber-sumber lain yang berkaitan dengan

penelitian.
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3.2.2.Teknik Pengumpulan Data

Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
metode survey dengan mMen kuesioner. K;Iesioner merupakan teknik
pengumpulan data yang dilakukan deﬁgan cara member?kan seperangkat
pertanyaan tertulis kepada responden untuk dijawab. Jawaban responden tersebut
merupakan data yang akan digunakan dalam penelitian ini. Penyebaran kuesioner
tersebut dilakukan pada tanggal 12 — 19 Juli 2010 di lingkungan kampus Unand
Limau Manis Padang dan beberapa kost-kost mahasiswa di daerah Pasar Baru dan

Kapalo Koto.

3.2.3.Teknik Pengambilan Sampel
3.2.3.1.Populasi

Populasi adalah kelompok elemen yang lengkap, dimana kita tertarik untuk
mempelajarinya atau menjadi objek penelitian (Kuncoro, 2003). Karena
keterbataan waktu, biaya dan kemampuan maka populasi dalam penelitian ini
adalah semua mahasiswa S-1 Universitas Andalas Pad-em.g,r yang mqngunakan
sepeda motor sebagai alat h‘ansporfasi kekampus. Sesuai dengan tujuan penelitian
ini yaitu untuk mengetahui faktor yang menimbulkan minat beli. Hal ini bisa
diperoleh dengan mengkonfirmasi minat beli dari orang yang telah melakukan
pembelian dan orang yang berencana akan melakukan pembelian helm. Dalam

penelitian ini jumlah populasi tidak dapat diketahui secara pasti.
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3.2.3.2.Sampel

Sampel adalah suatu himpunan bagian (subsef) dari unit populasi (Kuncoro,
2003). Pengambilam‘ sampel merupakan proses pemilihan sejumlah elemen
secukupnya dari populasi, sehingga penelitian terhadap sampel dan pemahaman
tentang sifat atau karakteristiknya akan dapat menggeneralisasikan sifat atau
karakteristik tersebut pada elemen populasi (Sekaran,2006).

Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah
convenience sampling, yaim pengambilan sampel anggota populasi yang dekat
dan dapat ditemui dengan mudah serta sesuai dengan penelitian (Sugiono, 2004).
Menurut Roscoe dalam Sekaran'(2006), ukuran sampel yang lebih dari 30 dan
kurang dari 500 adalah tepat untuk kebényakan penelitian. Menurut Hair (1998)
untuk jumlah populasi yang tidak diketahui jumlah sampel adalah 15 — 20 dari
variabel bebas dimana pada penelitian ini penulis mempunyai enam variabel
bebas sehingga dapat ditentukan jumlah sampel 20 x 6 = 120. Untuk itu dalam
. penelitian ini penulis haﬁya mengambil sampel sebanyak 120 orang responden
pada Universitas Andalas. Alasan lain.penggunaan teknik ini karena keterbatasan
waktu, biaya serta mahasiswa dipilih sebagai objek karena mereka berasal dari

berbagai daerah, karakteristik individu dan ekonomi yang berbeda-beda .

3.3. Operasional Variabel Penelitian
Operasional variabel dimaksudkan untuk mengetahui faktor-faktor yang
menimbulkan minat beli konsumen pada helm. Faktor-faktor tersebut dapat

diketahui melalui variabel-variabel penelitian ini yang terdiri dari : faktor harga
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(X1), faktor merek (X2), faktor ketersediaan barang (X3), faktor kualitas (X4),

faktor kelompok acuan (X5), dan faktor kemasan (X6).

Tabel 3.1
Operasional Variabel Penelifian
Variabel / .
sub Konsep Variabel Indikator Skala
Variabel
Harga Merupakan a. Perbandingan harga
(X1) ‘pengorbananriel  |b. Harga yang lebih murah
dan materiel yang [c. Harga yang sebanding
diberikan oleh dengan kualitasnya Likert
konsumen untuk  [d. Diskon harga
memperoleh atau  |e. Hadiah atas pembelian
memiliki produk '
Merek (X2) | Merupakan atribut |a. Mempertimbangkan merek
yang memberikan sebelum membeli Likert
manfaat non b. Memilih merek tertentu
materiel. ¢. Memilih merek yang
terkenal
Ketetsediaan | Merupakan sejauh | a. Mempertimbangkan tempat
barang mana sikap membeli
(X3) konsumen terhadap | b. Memilih toko/pasar
) ketersediaan terkenal Likert
produk yang ada. c. Memilih toko/pasar
terdekat
d. Memilih toko/pasar yang
lengkap pilihannya
Kualitas Merupakan atribut | a. Kehalusan
(9. €Y produk yang b. Ketebalan
dipertimbangkan ¢. Corak/ motif
dari segi manfaat d. Kombinasi warna yang
fisiknya. cemerlang
e. Ketahanan :
f. Warna yang tidak mudah Likert
pudar
g. Kerapian
h. Bahan yang tidak mudah
koyak
i. Nyaman dipakat
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Kelompok Merupakan a. Tokoh idola
Acuan pengaruh dari luar | b. Pejabat terkenal
(X5) yang ikut memberi | c. Bintang film yang
rangsangan bagi cantik/tampan Likert
konsumen dalam d. Anjuran anggota keluarga
memilih sehingga | e. Teman sekolega
dapat pula dipakai 7
sebagai media
promosi
Kemasan a. Bentuk dan desain
(X6) kemasan yang indah
b. Bahan kemasan yang tahan )
lama Likert
¢. Kemasan yang dapat '
dimanfaatkan

Sumber : Ujianto (2004)

3.4. Pengukuran Variabel

Dalam penelitian ini, pengukuran variabel dilakukan dengan menggunakan

skala likert, maka variabel yang diukur dijabarkan menjadi indikator variabel.

Kemudian indikator tersebut dijadikan sebagai tolak ukur menyusun instrumen

yang berupa pertanyaan. Jawaban setiap item memiliki gradasi dari sangat tidak

setuju sampai sangat sefuju dan memiliki skor sebagai berikut : -

sangat tidak setuju =1

- tidak setuju =2
- cukup setuju =3
- setnju =4
- sangat setuju =35

35




3.5. Uji Validitas dan Reliabiltas Kuisioner

Salah s.atu instrumen penelitian ’adalah @ﬁioncr, yang bertujuan untuk
mengetahui persepsi-(pendapat) sesecorang mengenai suatu objek penelitian. Ada
dua syarat penting yang berlaku pada sebuah kuesioner, yaitu kuesioner harus
valid fian reliabel. Suatu kuesioner dikatakan valid (sah) jika pertanyaan pada
suatu k_uesioner mampu untul-c mengungkapkan sesuatu yang diukur oleh
kuesioner, tersebut. Sedangkan suatu kuesioner dikatakan reliable (andal) jika
jawaban seseorang terhadap pertanyaan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke
waktu.

Pengujian validitas dan reliabilitas adalah proses menguji butir-butir
pertanyaan yang ada dalam sebuah kuesioner (angket), apakah isi butir pertanyaan
sudah valid dan reliabel. Jika butir-butir pertanyaan tersebut sudah valid dan
reiiabel, berarti butir-butir pertanyaan tersebut sudah bisa untuk mengukur *
variabel penelitian.” Analisis dimulai dengan wji validitas, dan kemudian diikuti
oleh uji reliabilitas.

3.5.1. Uji validitas Kuisioner

Untuk menguji validitas alat ukur atau instrumen penelitian terlebih dahulu
di cari nilai korelasi dengan menggunakan korelasi Product Moments Pearson.
Bila probabilitas hasil’korelasi lebih kecil dari 0.05 (5%) maka dinyatakan valid
dan jika sebaliknya dinyatakan tidak wvalid. Menurut Sugiono (2002) suatu
intrumen dikatakan valid jika koefisien korelasinya lebih besar dan'_ 0,30, Dimana
dalam penelitian ini, pengujian validitas dilakukan setelah kuisioner dibagikan

kepada 30 orang konsumen.
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Penelitian ini melakukan enam uji validitas terhadap faktor-faktor yang

menimbulkan minht beli konsumen terhadap helm berupa harga, merek,

ketersediaan barang, kualitas, kelompok acuan dan kemasan. Hasil uji -validit_as

tersebut dapat dilihat pada tabel berikut :

Tabel 3.2

Korelasi Skor Item Variabel Harga, Merek, Ketersediaan Barang,

'Kualitas, Kelompok Acuan dar Kemasan

Koefisien .
No Pertayaan Korelasi Sig Ket
A Harga
1 | Sebelum membeli helm terlebih dahulu saya
membandingkan antara harga suatu merek 0.618 0.000 | Valid
dengan merek lain.
2 |Dalam membeli helm, saya ' cenderung
membeli yang harganya lebih murah 0.799 0.000 | Valid
3 | Dalam pembelian helm saya akan memilih Tidak
helm yang harganya sesuai dengan 0.253 0.177 Valid
kualitasnya ’
4 | Ketika membell_ helm saya akan memilih 0.801 0.000 | Valid
yang mendapat diskon harga.
5 |Ketika membeli helm saya akan memilih R
yang mendapatkan hadiah pembelian. 0.740 0.000 | Valid
B Merek
1 | Sebelum membeli helm, saya akan .
mempertimbangkan merek tertentu. 0,767 0.000 | Valid
2 | Dalam membeli helm saya akan memilih
helm merek tertentu (seperti yang akan 0.788 0.000 | Valid
meningkatkan kepercayaan diri saya ).
3 | Dalam pembelian helm saya akan memilih 0.759 0.000 | Valid
merek yang terkenal
C Ketersediaan Barang
1 |Dalam membeli helm terlebih dabulu saya
akan mempertimbangkan tempat untuk 0.699 0.000 | Valid
membeli helm
2 | Dalam membeli helm saya akan memilih .
membeli helm di toko / pasar terkenal 0.842 0.000 | Valid
3 | Dalam membeli helm saya akan memilih
membeli helm di toko / pasar terdekat 0.662 0.000 | Valid

37




Dalam membeli helm saya akan memilih
membeli helm di toko / pasar yang lengkap
pilihannya

0.588

0.001

Valid

Kualitas

Helm yang saya pilih adalah helm yang
memiliki permukaan luar yang halus

0.475

0.007

Valid

Helm yang saya pilih adalah helm yang
lapisan dalamnya tebal sehingga dan menahan
goncangan

0.748

0.000

Valid

Helm yang saya pilih adalah Helm yang
memiliki corak atau motif yang bagus dan
menarik

0.718

0.000

Valid

Helm yang saya pilih adalah helm yang
memiliki kombinasi warna yang menarik dan
cemerlang.

0.206

0.275

Tidak
Valid

Dalam membeli helm saya akan memilih
yang tahan lapuk, tahan air dan tidak dapat
terpengaruh oleh perubahan suhu -

0.371

0.043

Valid

Helm yang saya pilih adalah helm yang
warnanya tidak pudar

. 0.383

0.036

Valid

Helm yang saya pilih adalah helm yang
bagian dalamnya rapi

0.438

0.016

Valid

Helm yang saya pilih adalah helm yang
lapisan dalamnya tidak mudah koyak.

0.674

0.000

Valid

Dalam membeli helm saya akan memilih
helm yang nyaman dipakai

0.642

. 0.000

Valid

Kelompok Acuan

Dalam pembelian helm, saya akan memilih
helm yang digunakn oleh tokoh-tokoh idola
(artis, atlet,dll)

0.810

0.000

Valid

Dalam membeli helm saya akan memilih
helm yang banyak digunakan oleh pejabat
terkenal

0.862

0.000

Valid

Dalam membeli Helm saya akan memilih
helm yang banyak digunakan oleh bintang
film yang cantik/ tampan

0.751

0.000

Valid

Ketika membeli helm saya akan memilih
helm yang dianjurkan oleh anggota keluarga.

0.680

0.000

Valid

Helm yang saya beli adalah helm. yang
banyak  digunakan oleh temen-teman
sekolega.

0.504

0.004

Valid

Kemasan

Helm yang saya pilih adalah helm yang
bentuk dan desain kemasan (kotak atau safety
bag) yang menarik

0.906

0.000

Valid

Helm yang saya pilih adalah helm yang

0.797

0.000

Valid

kemasannya -(kotak atau safefy bag) tahan
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lama

3 | Helm yang saya pilih adalah helm yang .
kemasannya (kotak atau safety bag) dapat 0.889 0.000 | WValid
dimanfaatkan

Sumber : Data Primer diolah oleh Penulis (2010)

Berdasarkan tabel diatas, dapat dilihat bahwa 5 butir item pernyataan
untuk variabel harga 1 diantaranya tidak valid, yaitu item pertanyaan no 3
Sedangkan untuk variabel kualitas yang terdiri dari 9 butir item pertanyaan 1
diantaranya juga tidak valid, yaitu item pertanyaan no_ 4 dan untuk itu kedua item
tersebut dihapus / dikeluarkan dan tidak diikutsertakan dalam pengujian
selanjutnya. Setelah dilakukan pengujian ulang 4 item pernyataan untuk harga dan
8 item penyataan untuk kualitas dinyatak'am valid karena nilai signifikansi item <
0,05. Sementara untuk variabel merek, ketersediaan barang, kelompok acuan dan
kemasan dinyatakan seluruhnya valid karena nilai signifikansi item < 0,05.
Artinya keempat item pertanyaan yang tersisa dalam variabel harga, kemudian
delapan item pendnyaan yang tersisa pada variabel kualitas serta seluruh
pertanyaan pada variabel merek, ketersediaan barang, kelompok acuan dan

kemasan dapat digunakan mengukur dengan tepat objek yang akan diteliti.

3.5.2. Uji Reliabilitas Kuisioner

Reliabilitas merupakan alat untuk mengukur suatu kuesioner yang
merupakan indikator dari variabel. Suatu kuesioner reliabel atau handal jika
. jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten atau stabil dari waktu ke
waktu. Tingkat reliabilitas memperhatikan sejauh mana alat ukur dapat diandalkan
dan dipercaya sechingga hasil pengukuran tetap konsisten jika dilakukan

pengukuran berulang-ulang terhadap gejala yang sama dengan alat ukur yang
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sama pula. Instrumen dapat dikatakan andal (reliabel) bila memiliki koefisien -

keandalan reliabilitas (Cronbach,s Alpha) lebih besar dari 0.6 (Sekaran, 2006).
| Uji reliabilitas dilakukan setelah data dinyatakan valid. Dimana dalam penelitian
ini, pengujian reliabilitas dilakukan setelah kuisioner dibagikan kepada 3;0 orang

konsumen. Berikut ini disajikan ringkasan hasil uji reliabilitas untuk setiap

variabel :
Tabel 33
Hasil Uji Reliabilitas
No | Variabel Jumlah Item | Cronbach,s Alpha | Kriteria
1. | Harga 4 0.743 reliabel
2. | Merek 3 0.647 reliabel
3. | Ketersediaan 4 0.652 reliabel
barang

4, | Kualitas 8 0.724 reliabel
5. | Kelompok Acuan 5 0.769 reliabel
6 Kemasan 3 0.825 reliabel

- Sumber : DataPrimer diolah Oleh Penulis (2010)

Berdasarkan tabel di atas, semua faktor yang diuji dalam penelitian ini lolos
uji reliabilitas dimana memperlihatkan bahwa kesemua Nilai uji reliabilitas lebih
besar daripada standar minimum koefisien Alpha untuk uji reliabilitas, yaitu 0,60,
dan oleh karena itu berarti pertanyaan yang digunakan dalam penelitian ini
konsisten jika digunakan dalam penelitian selanjutnya atau terhadap respénden
yang berbeda. Dari data hasil uji reliabilitas tersebut, maka dapat diambil
kesimpulan bahwa faktor tersebut vang terdiri dari faktor harga, merek,
ketersediaan barﬁng, kualitas, kelompok acuan dan kemasan memiliki pengaruh

terhadap pengambilan keputusan mahasiswa dalam memilih helm.
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" 3.6. Metode Analisis Data

Metode analisis data yang digunakan dalam penelitian ini dalah analisis
faktor untuk setiap variabel dalam penelitian ini, sehingga ditemukan faktor yang
paling berpengarubh dalam variable dan juga untuk mengelompokkan ulang
pertanyaan dan juga untuk mengetahui besaran pengaruh masing-masing faktor
dan juga Vt;riabelnya. Analisis faktor tersebut akan dilakukan dengan bantuan
perangkat Iunak untuk penelitian ini menggunakan SPSS versi 15.00. Adapun
langkah-langkah analisisfaktor éebagai*berikut (Santoso, 2005) :

=  Menetukan variabel apa saja yang akan dianalisis
Semua data yang masuk diolah dengan analisis faktor dan menghasilkan
matriks korelasi. Dengan adanya matriks korelasi dapat diidentifikasi
variable-variabel yang saling berhubungan. Variabel-variabel yang tidak
saling berhubungan dengan variable lain akan dikeluarkan dari analisis.
=  Menguji variabel-variabel yang telah ditentukan dengan menggunakan
rﬁetodc Barlett test of sphericity serta pengukuran MSA (Measure of
| Sampling Adequacy).
- Nilai KMO (Kaiser- Mayer-Olkin)
Untuk mengetuahui apakah variable-variabel tersebut dapat
dianalisis lebih lanjut dapat dilihat dari hasil niali uji KMO
(Kaiser- Mayer-Olkin) yang harus besar dari 0,5 dan signifikansi
jauh dibawah 0,05 -
- Pengukuran MSA (Measure of Sampling Adequacy).
Untuk melihat pervariabel apakah saling berkaitan dengan variabel
lain maka digunakan MSA (Measure of Samﬁling Adequacy),

dimana nilai MSA (angka dengan tanda “a”) harus >0,5, jika kecil

41



dari 0,5 variabel tersebut harus dikeluarkan dan tida-k layak
dianalisis lebih lanjut.
Melakukan proses inti pada anmlisis faktor, yakni factoring atau
menurunkan satu atau lebih faktor dan variable-variabel yang telah lolos
pad uji variable sebelumnya.
Untuk menetukan berapa faktor yang yang dapat diterima secara empirik
dapat dilakukan berdasarkan besarnya eigen value setiap faktor yang
muncul. Semakin besar eigen value yang muncul maka semakin
representatif faktor tersebut mewakili sekelompok varié.ble. Faktor yang
dipilih adalah faktor yang mempunyai eigen value dengan atau lebih dari
1 (eigen vaIug >1)
Melakukan proses Factor Rotation atau totasi terhadap faktor yang telah
terbentuk, Tujuan rotasi adalah untuk memperjelas variable yang masuk
kedalam faktor tertentu. Dengan adanya rotasi disrtibusi variabel terlihat
lebih jelas dan nyata karena faktor lodings yang dulunya kecil semakin
diperkecil dan faktor lodings
Interpretasi atas faktor yang terbentuk, khususnya memberi nama ;1tas
faktor yang terbentuk tersebut, yang dianggap bisa mewakili variable-

variabel anggota faktor tersebut.
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BABIV
HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Profil Responden

Kuisioner yang disebar sebanyak 120 lembar, dan kembali sebanyak
120 lembar dan_semuanya memenuhi kriteria. Dalam kuisioner ini responden
tidak perlu mencantumkan identitas pribadi atan nama untuk menjamin

kerahasiaan informasi yang' diberikan oleh responden.

Tabel 4.1
Jumlah Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
No Jenis Kelamin Jumlah (Orang) | . Persentase (%)
1 | Laki-laki 70 ' 58,3
2 | Perempuan 50 41,7
Jumlah 120 100

Sumber: Data Primer diolah oleh Penulis (2010)

Berdasarkan kuisioner yang telah dibagikan, didapat jumlah responden
laki-laki lebih banyak menggunal-.(an sepeda motor kekampus daripada
responden perempuan. Perbedaan ini cukup siginifkan karena lebih dari %2
total jumlah respoden yang menggunakan sepeda motor adalah laki-laki. Hal
ini dapat dilihat dengan jelas pada tabel diatas dalam kolom persen, dimana
responden laki-laki diwakili oleh nilai 58,3%, sementara perempuan hanya
41,7%. Dari data ini dapat dianalisa bahwa mayoritas mahasiswa laki-laki yang
menggunakan helm dan sepeda motor sebagai alat transportasi kekampus.
Menggunakan helm saat mengendarai sepedé motor merup:akan sebuah

peraturan dan cara untuk menjaga keselamatan.
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Berdasarkan asal mereka dapat dilihat dari tabel ‘4.3 diatas bahwa
mahasiswa yang merespon tidak sama jumlahnya, ini dikarenakan tingkat
antusiasme dari mahasiswa sendiri berbeda-beda juga tidak semua mahasiswa
yang ditemui yang bisa diminta tolong untuk mengisi kuisioner karena kesibuk;m
mereka masing-masing. Tapi pada pada dasarnya asal dari mahasiswa yang
menggunakan sepeda motor tidak jauh berbeda untuk beberapa tempat yang ada.

| Penelitian ini akan fokus pada alasan mahasiswa-mahasiswa tersebut
vang paling mendominasi mercka schingga mereka berminat untuk membeli
helm, dimana jika dilibat secara keluruhan mahasiswa yang paling banyak
menggunakan hélrn adalah yang berasal dari kota padang sebanyak 28 orang
dengan tingkat persentase 23,3%. Hal ini disebabkan di Padang telah
diberlakukan peraturan untuk penggunaaan helm berstandar nasional
indonesia untuk menjaga kes€lamatan para pengendara sepeda motor. Dari
hasil pengamatan dan survey pcndéhuluan (2010) diketahui bahwa
mahasiswa yang berasal dari Kota Padang umunya tinggal bersama orang tua
dan jauh dari kampus sehingga menggunakan sepeda motor sebagai alat
transportasi ke kampus. Sementara, mahasiswa dari luar Kota Padang
- umumnya tinggal tidak terlalu jauh dari kampus. Oleh karena itu, mahasiswa

asal Kota Padang yang lebih banyak menggunakan helm.
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Tabel 4.4

Jumiah Responden Berdasarkan Penghasilaﬁ Orang Tna

No | Penghasilan Orang Tua Jumlah (Orang) Persentase (%)
1 | <Rp 1.000.000 10 8,3
2 | Rp 1.000.000 2.000.000 44 36,7
3 | Rp2.000.001 — 3.000.000 35 29,2
4 | >Rp 3.000.000 31 25,8
Jumlah 120 100

Sumber: Data Primer diolah oleh Penulis (2010)

Dari segi penghasilan orang tua, sebagian besar responden pada penelitian

ini mahasiswa yang orang tuanya-berpenghasilan antara Rp 1.000.000,- s/d Rp

2.000.000,- sebanyak 44 orang responden atau sekitar 36,7%. Mayoritas kedua

adalah mahasiswa yang penghasilan orang tua antara Rp 2.000.001,- s/d Rp

3.000.000,- berjumlah 35 orang atau sekitar 29,2%. Sebanyak 31 orang atau

sekitar 25,8% orang tuanya memiliki range penghasilan > Rp 3.000.000,- dan

sisanya sebanyak 10 orang atau sekitar 8,35% orang tua mahasiswa tersebut

memiiki penghasilan dibawah Rp 1.000.000,-. Hal ini kemungkinan

dikarenakan orang tua mahasiswa dengan penghasilan antara Rp 1.000.000,-

s/d Rp 2.000.000, merupakan orang-orang yang sudah memiliki tingkat

kemampuan untuk memenuhi keinginan anaknya menggunakan sepeda motor

dan helm.
Tabel 4.5
Jumlah Responden Berdasarkan Uang Saku / Penghasilan Perbulan
No Uang Sa}l)c:rglilelighasﬂan Jumlah (Orang) Persentase (%)
1 [ <Rp 300.000 12 10
2 [ Rp 300.000 — 600.000 60 50
3 | Rp 600.001 —900.000 32 26,7
4 | Rp 900.001 —1.200.000 12 10
5 {>Rp 1.200.000 4 33 -
Jumlah 120 100

Sumber: Data Primer diolah oleh Penulis (2010)
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Dari segi uang saku atau penghasilan perbulan, sebagian besar mahasiswa
. pada penelitian ini memiliki vang saku / penghasilan petbulan antara Rp 300.000
— 600.000,- sebanyak 60 orang responden atau sekitar 50%. Mayoritas kedua
adalah mahasiswa yang memiliki vang saku / penghasilan perbulan antara Rp
600.001 — 900.000 berjumlah 32 orang.atau sekitar 26,7%. Mayoritas ketiga"
mahasiswa yaﬁg memiliki uang saku / penghasilan perbulan < Rp 300.000 serta
Rp 900.001 — 1.200.000 masing-masing sebanyak 12 orang atau sekitar 10% dan
sisanya sebanyak 4 o.rang atau sekitar 3,3% rpahasiswa memiliki vang saku /
penghasilan perbulan > Rp 1.200.000. Hal ini kemungkinan dikarenakan uang
saku / penghasilan perbulan Rp 300.000 — 600.000, untuk saat ini bukan jumlah |
yang besar sehingga banyak mahasiswa mengguﬁakan sepeda motor dari pada
mer{ggunakan angkutan umum untuk menghemat biaya. Maka, mahasiswa yang
memiliki saku / penghasilan perbulan Rp 300.000 — 600.000 yang lebih banyak

menggunakan sepedamotor.

Tabel 4.6
Jumlah Responden Berdasarkan Pendidikan Orang Tua

No | Pendidikan Orang Tua Jumlah (Orang) Persentase (%)

1 | SD 13 10,8

2 | SMP 8 6,7

3 | SLTA 42 35

4 | Diploma / Akademi 14 11,7

5 | Stratal 32 26,7

6 | Strata2 7 5,8

7 | Strata 3 . '

8 | Lain-lain 4 3,3
Jumlah 120 100

Sumber: Data Primer diolah oleh Penulis (2010)

Dari tingkat pendidikan orang tua mahasiswa diatas dapat dilihat
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tingkat pendididikan orang tua mahasiswa cukup beragam sebagian besar

pendidikan orang tua adalah tamatan SLTA jumlah ini ada 42 mahasiswa atau

sekitar 35% dan tamatan Strata 1 sebanyak 32 orang atau sekitar 26,7%.

Artinya, secara -umum mahasiswa berasal dari keluarga yang cukup

berpendidikan.

Jumlah Responden Berdasarkan Pekerjaan Orang Tua

No [ Pekerjaan Orang Tua Jumlah (Orang) Persentase (%)

1 | Tani 14 11,7

2 ! PNS 46 38,3

3 | Karyawan 13 10,8

4 | Wiraswasta 39 32,5

5 | Ibu rumah tangga 4 3,3

6 | Lain-lain 4 3,3
Jumlah 120 100

Sumber: Data Primer diolah oleh Penulis (2010)

Ditinjau dari jenis pekerjaan sebagian besar orang tua mahasiswa

pekerjaannya adalah PNS dengan jumlah 46 orang atau sekitar 38,3%. Terbesar

kedua adalah mahasiswa yang pekerjaan orang tuanya wiraswasta berjumlah 39

orang atau sekitar 32,5%, dan yang paling sedikit adalah mahasiswa yang orang

tuanya bekerja sebagai ibu rumah tangga dan lain-lain masing-masing sebanyak 4

orang atau sekitar 3,3%. Dengan demikian mayoritas responden mempunyai

orang tua yang berpenghasilan tetap.
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Tabel 4.8
Jumlah Responden Berdasarkan
Merek Helm yang Terakhir dibeli

No M;;f:lgﬁlg‘lg’;‘:g Jumlah (Orang) | Persentase (%)
1 |GM 37 30,8
2 | NHK 11 9.2
3 | VOG 1 0,8
4 | MAZ 6 5
5 | MIX 5 42
6 |INK 3 2,5
7 |KYT 11 92
8 | MDS 3 2.5
9 | BMC 9 7.5
10 | HIU 9 7,5
11 | JPN 1 0,8
12 | BESTI 1 0,8
13 | CROSX
14 | SMI
15 | SHC
16 | OTOKOGI :
17 | CABERG 3 25
18 | Lain-lain 20 16,7
Jumlah 120 100

Sumber: Data Primer diolah oleh Penulis (2010)

Ditinjau dari jenis merek helm yang teral;hir dibeli mahasiswa sebagian
besar adalah merek GM dengan jumlah 37 orang atau sekitar 30,8%. Hal ini
mengindikasikan helm yang bermerek GM menurut mahasiswa adalah helm yang
sesuai dengan kebutuhan mereka.

Hasil penyebaran kuisioner memperlihatkan bahwa sebagian besar
responden mahasiswa dalam penelitian ini berjenis kelamin laki-laki, sedangkan
umurnya berada antara 19 tahun s/d 21 tahun sebanyak 68 orang atau sekitar
56,7%, kemudian berasal dari kota padang sebanyak 28 orang dengan tingkat
persentase 23,3%, serta orang tuanya berpenghasilar; antara Rp 1.000.000,- s/d

Rp 2.000.000,- sebanyak 44 orang responden atau sekitar 36,7%.
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Namun mahasiswa itu sendiri memiliki uang saku / penghasilan perbulan
| antara Rp 300.000 - 600.000,- sebanyak 60 orang responden atau sekitar 50%,
dengan pendidikan orang tua adalah tamatan SLTA sebanyak 42 mahasiswa
atau sekitar 35%, setelah itu sebagian besar orang fua mahasiswa pekerjaannya
adalah PNS dengan jumlah 46 orang atau sekitar 38,3%, serta kebanyakan
mahasiswa terakhir kali membeli helm dengan merek GM dengan jlimlah 37

orang atau sekitar 30,8%.

4.2 Deskripsi Variabel Penelitian

4.2.1 Variabel Harga

Tabel 4.9
Descriptive Statistics Untuk Harga
No Indikator Pernyataan Harga Jawaban Responden rata-
STS TS |CS | S SS | rta
1 | Membandingkan harga 2 J11 |68 |39 [420
2 | Diskon harga 4 |45 |56 |15 |3.68
3 | Hadiah pembelian. 1 |11 |47 |44 |17 354

Sumber: Data Primer diolah oleh Penulis (2010)
Seperti yang dapat dilihat dalam tabel diatas, rata-rata responden
cenderung menjawab 4 (setuju) untuk setiap indikator harga, dengan nilai rata-rata
tertinggi 4.20 untuk inciikator harga tentang perbandingan harga dan nilai rata-rata
terendah 3.54 untuk indikator harga tentang hadiah atas pembelian. Hal ini
menunjukkan penilaian harga yang secara umum, positif terhadap variabel Harga.
D;ari tabel diatas dapat disimpulkan bahwa mayoritas responden s;belum
melakukan pembelian akan melakukan perbandingan harga antara satu merek
dengan merek yang lain. Namun, responden juga cenderung memilih helm yang

mendapat diskon harga dan hadiah pembelian. Hal ini terlihat dari jawaban
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responden yang rata-rata menjawab setuju memilih membeli helm yang mendapat
dikon harga atau hadiah pembelian. Dimana diskon harga dan hadiah pembelian

ditujukan pemasar untuk menarik minat beli konsumen.

4.2.2 Variabel Merek

Tabel 4.10
Descriptive Statistics Untuk Merek

Jawaban Responden rata-
STS |TS |CS |S §S [rata -
1 | Mempertimbangkan merek tertentu. 1 2 |12 |59 |46 [4.23

No Indikator Pernyataan Merek

2 | Memilih helm merek tertentu 8 (11 |55 {46 |[4.16
3 | Memilih merek yang terkenal 2 |8 |27 |46 (37 [3.90

Sumber: Data Primer diolah oleh Penulis {2010)

Seperti yang dapat dilihat dalam tabel diatas, rata-rata responden
menjawab 4 (setuju) untuk setiap indikator merek, dengan nilai rata-rata tertinggi
4.23 untuk indikator merek tentang Mempertimbangkan merek sebelum membeli
dan nilai rata-rata terendah 3.90 untuk indikator merek tentang Memilih merek
yang terkenal. Hal ini menunjukkan penilaian merek yang secara umum posiﬁf
terhadap variabel merek.

Dari tabel tersebut dapat disimpulkan bahwa dalam memilih merek
responden akan memilih merek dengan membandingkan merek sebelum membeli,
memilih merek tertentu atau memilih merek terkenal. Berdasarkan tabel diatas
maka sebelum membeli helm responden lebih dominan mempertimbangkan
merek helm. Responden yang teliti tentu akan mengumpulkan informasi mengenai
merek dan melakukan evaluasi terhadap berbagai alternatif merek. Dengan
mempertimbangkan berbagai merek akan membantu responden mendapatkan

merek helm yang sesuai dengan keinginannya tersebut.
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4.2.3 Variable Ketersediaan Barang

Tabel 4.11
Descriptive Stafistics Untuk Ketersediaan Barang

. ) Jawaban Responden rata-

No | Indikator Pernyataan Ketersediaan Barang
STS { TS [CS |8 [ss | mR
1 | Mempertimbangkan tempat membeli 2 |11 (24 |58 (25 |3.78
2 | Memilih di toko / pasar terkenal 4 |20 {44 |36 {16 |3.33
3 | Memilih helm di toko / pasar terdekat 6 139 |50 [25 |3.78
1 Mgmlhh di toko / pasar yang lengkap 2 o |sa |55 |a3s

pilihannya

Sumber: Data Primer dif;;lah oleh Penulis (2010)

Seperti yang dapat dilihat dalam tabel diatas, rata-rata responden
menjawab 4 (setuju) untuk setiap indikator ketersediaan barang, dengan nilai rata-
rata tertinggi 4.35 untuk indikator ketersediaan barang tentang Memilih toko /
pasar yang lengkap pilihannya dengan dan nilai rata-rata terendah 3.33 untuk
indikator ketersediaan barang tentang Memilih toko / pasar terkenal. Hal ini
menunjukkan penilaian ketersediaan barang yang secara umum positif terhadap
variabel ketersediaan barang.

Dari tabel diatas dapat disimpulkan bahwa sebelum membeli helm
responden terlebih dahulu akan mempertimbangkan tempat untuk membeli helm.
Responden cenderung akan memilih membeli helm ditoko atau pasar terdekat.
Rata-rata responden cukup setuju memilih melakukan pembelian helm di toko
atau pasar terkenal. Responden mayoritas setuju memilit membeli belm di toko
atau pasar yang lengkap pilihannya. Dengan demikian, untuk ketersediaan barang
responden lebih dominan memitih membeli helm ditoko atau pasar yang lengkap

pilihan helmnya. Pilihan yang lengkap tentunya akan memberi kepuasan bagi
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responden dalam memilih sehingga mereka bisa mendapatkan helm yang sesuai

atan mendekati keinginan responden.

4.2.4  Varaibel kualitas

Tabel 4.12
Descriptive Statistics Untuk Kualitas

} Jawaban Responden rata-
No Pernyataan Kualitas STS [Ts 1 cs Is S | rata
1 |.Kehalusan permukaan 3 4 |26 |56 ] 31| 3.9
2 | Ketebalan lapisan dalam 2 7 | 53|58 | 4.38
3 corak atau motif 1 2 | 15|51} 51| 424
4 | Ketahanan lapisan permukaan helm 1 6 |37 ] 76 | 4.56
5 Warnanya tidak pudar 1 5 | 50 | 64 | 4.47
6 | Kerapian bagian dalam helm 1 11 | 49 | 59 | 4.38

Bagian dalam yang terbuat dari bahan

7| yang tidak mudah koyak. 2 § 55|57 438
8 | Nyaman dipakai 1 212136179 4.58

Sumber: Data Primer diolah oleh Penulis (2010)

Seperti yang dapat dilihat dalam tabel diatas, rata-rata responden
menjawab 5 (sangat setuju) untuk setiap indikator kualitas, dengan nilai rata-rata
tertinggi 4.58 untuk indikator kualitas tentang Nyaman dan nilai rata-rata terendah
3.90 untuk indikator kualitas tentang Kehalusan permukaan, Hal ini menunjukkan
penilaian kualitas yang secara umum sangat positif terhadap variabel kualitas.

Berdasarkan tabel diatas dapat disimpulkan bahwa konsumen
menginginkan helm yang berkualitas terlihat dari jawaban responden yang
mayoritas menjawab setuju dan sangat setuju untuk setiap pertanyaan tentang
kualitas. Untuk kualitas helm, responden r.nayoritas menginginkan kenyamanan
dari sebuah helm saat dipakai. Kenyamanan menjadi hal terpenting karena helm

dari bahan kualitas jika tidak nyaman dipakai maka akan percuma.
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4.2.5 Variable Kelompok Acuan

Tabel 4.13
Descriptive Statistics Untuk Kelompok Acuan

- Jawaban Responden rata-
N Pemyatazn Acuan STS]Ts[cs |s [ss |rata
1 | Tokoh idola 10 |30 |42 |26 |12 |3.00
2 | Pejabat terkenal 14 147 136 {12 [11 |2.66
3 | Bintang film yang cantik/ tampan 12 143 {37 |16 |12 |2.78
4 | Anjuran anggota keluarga. 2 |16 |30 |53 |19 {3.59

Sumber: Data Primer diolah oleh Penulis (2010)

Seperti yang dapat dilihat dalam tabel diatas, rata-rata responden
menjawab '3 {cukup setuju) untuk setiap indikator acuan, dengan nilai rata-rata
tertinggi 3.59 untuk indikator acuan tentang Anjuran anggota keluarga dan nilai
rata-rata terendah 2.66 untuk indikator acuan tentang Pejabat térkcnal. Hal ini
menunjukkan penilaian acuan yang secara umum negatif terhadap variabel acuan.

Dari tabel diatas dapat disimpulkan bahwa rata-rata konsumen kurang
setuju memilih membeli helm berdasarkan helm yang digunakan oleh tokoh idola,
pejabat terkenal dan bintang film yang cantik/tampan. Tetapi, responden
cenderung setuju memilih helm yang dianjurkan oleh anggota keluarga. Artinya,
mayoritas yang menjadi Kelompok acuan responden dalam memilih helm adalah
anggota keluarga. Hal ini kemungkinan karena mayoritas mahasiswa masih

tergantung kepada keluarga terutama dalam hal keuangan,
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4.2.6 ' Variable kemasan

Tabel 4.14
Descriptive Statistics Untuk Kemasan

Jawaban Responden rata-
STS|[TS|CS|S |[SS |rata

3 113 165 |39 {4.17

No Pernyataan Kemasan

1. Bentuk dan desain kemasan yang

menarik
2 | Bahan kemasan yang tahan lama - 6 |12 |60 [42 |4.15
3 | Kemasannya dapat dimanfaatkan 1 (8 |26 |50 |35 |3.92

Sumber: Data Primer diolah oleh Penulis (2010)

Seperti yang dapat dilihat dalam tabel diatas, rata-rata responden
menjawab 4 (setuju) untuk setiap indikator kemasan, dengan nilai rata-rata
tertinggi 4.17 untuk indikato; kemasan tentang Bentuk dan desain kemasan yang
indah dan nilai rata-rata terendah 3.92 untuk indikator kemasan tentang Kemasan
yang dapat dimanfaatkan. Hal ini menunjukkan penilaian kemasan yang secara
umum positif terhadap variabel kemasan.

Dari tabel diatas dapat disimpulkan bahwa rata-rata konsumen
menginginkan kemasan heim yang bentuk dan desainnya menarik, bahan.kcmasan
yang fahan lama dan kemasan yang dapzit dimanfaatkan. Mayoritas responden
menginginkan helm yang bentuk dan desain kemasannya menari}'c. Bentuk dan
desain kemasan helm tentu akan menjadi daya tarik tersendiri bagi responden.
Salah satu kemasan helm yang sering digunakan adalah safety bag yang berfungsi
untuk memudahkan dalam membawa helm saat tidak digunakan. Safety bag ini
ada yang didesain dalam bentuk tas atau kantong, ada yang standar berwarna

hitam dan ada juga yang berwarna-warni tergantung merek pada helm.’
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4.3 Analisa Faktor

| Setelah peftanyaan kuisioner dinyatakan lulus uji validitas dan wuji
reliabilitas, selanjutnya data tersebut diolah dengan menggunakan perhitungan
z;nalisis faktor. Dari hasil analisa faktor ini diharapkan akan diketahui
pertanyaan mana saja‘yang lgemiliki pengaruh yang paling signifikan dan
berapa féktor yang seharusnya digunakan dalam variabel penelitian ini.

Matriks data mentah yang ada yaitu berukuran 120 x 27, dimana 120
menggambarkan jumlah responden dan 27 menunjukkan jumlah pertanyaan
" yang ada. Semua perhitungan analisis faktor dalam penelitian ini

menggunakan software Statistical Produk Social Science (SPSS15) for

windows. Perhitungan analisis faktor dilakukan terhadap setiap variabel

yang digunakan dalam penelitian ini yaitu variabel harga, merek, ketersediaan
" barang, kualitas, acuan dan kemasan.

Berikut ini akan ditampilkan beberapa hasil utama dari hasil
penghitungan analisis faktor berdasarkan dimensi kualitasnya yang terdiri dari
Descriptive Statistic, Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) dan Bartlett’s Test of

* Sphericity, Anti Images Matrices, communalities atau ekstraksi faktor, total

variance explained, component matrix dan rotated component matrix.

4.3 Analisa Faktor

Setelah pertanyaan kuisioner dinyatakan lulus uji validitas dan uji
reliabilitas, selanjutnya data tersebut diolah dengan menggunakan perhitungan
analisis faktor. Dari hasil analisa faktor ini diharapkan akan diketahui

pertanyaan mana saja yang memiliki pengaruh yang paling signifikan dan
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berapa faktor yang seharusnya digunakan dalam variabel penelitian ini.

Matrik data mentah yang ada yaitu berukuran 120 x 27, dimana 120
menggambarkan jumlah responden dan 27 menunjukkan jumlah pertanyaan
yang ada. Semua perhitungan analisis faktor dalam- penelitian  ini
menggunakan software Statistical Produk Social Science (SPSS15) for
windows. Perhitungan analisis faktor dilakukan terhada;l) setiap variabel
yang digunakan d;%llam penelitian ini yaitu variabel harga, merek, ketersediaan
barang, kualitas, kelompok acuan dan kemasan.

Berikut ini akan ditampilkan beberapa hasil utama dari hasil
penghitungan analisis faktor berdasarkan dimensi kualitasnya yang terdiri dari
Descriptive Statistic, Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) dan Bartlett;s Test of
Sphericity, Anti Images Matrices, communalitics atau ekstraksi faktor, rotal

variance explainéd, component matrix dan rotated component matrix.

4.3.1 Analisis Faktor
1. Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) dan Bartlett’s Test of Sphericity

Berikut ini disajikan ringkasan hasil uji KMO dan Bartlett’s Test untuk

setiap pertanyaan :
Tabel 4.15
KMO and Bartleft’s Test

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling
Adequacy. . .B75
Bartleit's Test of Approx. Chi-Square- 1679.053
Sphericity df 351

Sig. .000

Sumber: Data Primer diolah oleh Penulis (2010)

Nilsi KMO-MSA (Kaiser-Meyer-Olkin) adalah 0,675 dengan
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signifikansinya 0,000. Oleh karena angka KMO-MSA tersebut sudah diatas 0,5 dan
signifikansi jauh di bawah 0,05 (0,000 < 0,05), maka semua pertanyaan bisa
dianalisis lebih lanjut. Artinya, berdasarkan nilai KMO-MSA 27 pertanyaan yang

diikutkan dalam analisis ini semuanya layak untuk dianalisis lebih lanjut.

2. Anti Image Matrices

Berikut ini disajikan ringkasan hasil uji 4nfi Image Matrices untuk variabel

seluruh pertanyaan:
Tabel 4.16
Anti Image Matrices

No Pertanyaan II:I{ISIT; Keterangan

1 Harga 1 0,687 Lolos

2 Harga 2 0,406 Tidak lolos

3 Harpa 4 0,626 Lolos

4 Harga 5 0,639 Lolos )

5 Merek 1 0,533 Lolos

) Merek 2 0,619 Lolos

7 Merek 3 0.536 Lolos

8 Ketersediaan barang 1 0,631 Lolos

9 Ketersediaan barang 2 0,721 Lolos
10 Ketersediaan barang 3 0,604 Lolos

11 Ketersediaan barang 4 0,715 Lolos
12 Kualitas 1 0,706 Lolos
13 Kualitas 2 0,829 Lolos
14 Kualitas 3 0,616 Lolos
15 Kualitas 5 0,359 Lolos
16 Kualitas 6 0,817 Lolos
17 Kualitas 7 ) 0,765 Lolos
18 Kualitas § 0,833 Lolos
19 Kualitas 9 0,765 Lolos
20 Kelompok Acuan 1 0,757 Lolos
21 Kelompok Acuan 2 0,727 Lolos
22 Kelompok Acuan 3 0,719 Lolos
23 Kelompok Acuan 4 0,547 Lolos
24 Kelompok Acuan 5 0,484 Tidak Lolos
25 Kemasan 1 0,556 Lolos
26 Kemasan 2 ) 0,600 - Lolos
27 . Kemasan 3 0,548 Lolos

Sumber: Data Primer diolah oleh Penulis (2010)
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Berdasarkan tabel di atas dapat dijelaskan terdapat dua pertanyaan variabel
memiliki nilai MSA (lihat angka dengan tanda ‘a’ yang membentuk garis diagonal)
bemilai dibawah 0,5‘0. Hal ini berarti 2 pertanyaan yaitu Harga 2 dan Kelompok
Acuan 5 tidak bisa dilakukan proses z;nalisis faktor selanjutnya dan harus dikeluarkan.
Prosesnya dilakukan dengan mengeluarkan nilai MSA yang paling ke;cil satu persatu

hingga semua pertanyaan memiliki nilai MSA > 0,50.

3. ‘Pengujian ulang Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) dan Bartlett’s Test of
Sphericity

Berikut ini disajikan ringkasan hasil uji KMO dan Bartlett’s Test untuk

setiap pertanyaan:
Tabel 4.17
Hasil Pengujian ulang I
KMO and Bartlett's Test

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling
Adequacy. .681
Bartlett's Test of Approx. Chi-Square 1647.384
Sphericity df 325

Sig. .000

Sumber: Data Primer diolah oleh Penulis (2010)

Setelah pertanyaan Harga 2 ﬁikeluarkan dari analisis didapatkan nilai
KMO-MSA adalah 0,681 dengan signifikansinya 0,000. Oleh karena angka KMO-
MSA tersebut sudah diatas 0,5 dan signifikansi jauh di bawah 0,05 (0,000 < 0,05),
maka semua pertanyaan bisa dianalisis lebth lanjut. Artinya, 26 pertanyaan yang

tersisa layak uituk diikutkan untuk dianalisis lebih lanjut.
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4. Pengujian ulang Anti Image Matrices

Berikut ini disajikan ringkasan hasil uji Anfi Image Matrices untuk variabel

selurnh pertanyaan:
Tabel 4.18
Hasil Pengujian Ulang I
Anti Image Matrices

No Pertanyaan g‘gx Keterangan
1 Harpal 0,692 Lolos
2 Harga 4 . 0,651 Lolos
3 Harga 5 0,618 Lolos
4 Merek 1 0,538 Lolos
5 Merek 2 0,623 Lolos
6 Merek 3 . 0.552 Lolos
7 Ketersediaan barang 1 0,626 Lolos
8 Ketersediaan barang 2 0,715 Lolos
9 Ketersediaan barang 3 0,649 Lolos
10 Ketersediaan barang 4 0,705 Lolos
11 Kualitas 1 0,712 Lolos
12 Kualitas 2 0,827 Lolos
13 Kualitas 3 0,624 Lolos
14 Kualitas 5 0,858 Lolos
15 Kualitas 6 0,816 Lolos
16 Kualitas 7 0,763 Lolos
7 Kualitas 8 0,834 Lolos
18 Kualitas 9 0,759 Lolos
19 Kelompok Acuan 1 0,755 Lolos
20 Kelompok Acuan 2 0,726 Lolos
21 Kelompok Acuan 3 0,711 Lolos
22 Kelompok Acuan 4 ] 0,619 Lolos

23 Kelompok Acuan 5 0,493 Tidak Lolos
24 Kemasan 1 0,567 Lolos
25 Kemasan 2 0,557 Lolos
26 Kemasan 3 0,559 Lolos

Sumber: Data Primer diolah oleh Penulis (2010)
Berdasarkan tabel di atas dapat dijelaskan masih terdapat satu pertanyaan
variabel memiliki nilai' MSA (lihat angka dengan tanda ‘a’ yang membentuk garis
diagonal) bernilai dibawah 0,50. Hal ini berarti Kelompok Acuan 5 ﬁdak.bisa

dilakukan proses analisis faktor selanjutnya dan harus dikeluarkan.
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5. Pengujian ulang kedua Kaiser-Meyer-Olkin (KMO) dan Bartlett’s
Test of Sphericity

Berikut ini disajikan ringkasan hasil uji KMO dan Bartlett’s Test untuk

setiap pertanyaan :
Tabel 4.19
Hasil Pengujian Ulang 11
KMO and Bartlett's Test

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of_E-;ampling
Adequacy. 684
Bartlett's Test of Approx. Chi-Square 1597.494
Sphericity - df 300

Sig. 000

Sumber: Data Primer diolah oleh Penulis (2010)

Setelah dilakukan analisis lebih lanjut, dan setelah 3 kali melakukan analisis
didapatkan nilai KMO-MSA adalah 0,684 dengan signifikansinya 0,000. Oleh karena
angka KMO-MSA tersebut sudah diatas 0,5 dan signifikansi jauh di bawah 0,05
(0,000 < 0,05), maka semua pertanyaan bisa dianalisis lebih lanjut Artinya, 25
pertanyaan yang tersisa layak diikutkan untuk dianalisis lebih lanjut. Hasil seperti ini
didapatkan setelah pertanyaan harga 2 dan kelompok acuan 5 dikeluarkan dari
analisa data karena memiliki nilai MSA <0,05 sehingga tidak layak untuk dianalisis
lebih lanjﬁt. Prosesnya dilakukan dengan mengeluarkan nilai MSA yang paling kecil.

satu persatu hingga semua pertanyaan memiliki nilai MSA > 0,50.
6. Pengujian ulang kedua Anti Image Matrices

Berikut ini disajikan ringkasan hasil uji Anti Image Matrices untuk variabel

seluruh pertanyaan:
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Tabel 4.20

Hasil Pengujian Ulang IX
Anti Image Matrices
No Pertanyaan ;‘;ﬁ Keterangan
1 Harga 1 0,696 Lolos
2 Harga 4 0,652 Lolos
3 Harga 5 0,610 Lolos
4 Merek 1 0,527 Lolos
5 Merek 2 0,621 Lolos
6 Merek 3 0.548 Lolos
7 Ketersediaan barang 1 0,664 Lolos
8 Ketersediaan barang 2 0,745 Lolos
9 Ketersediaan barang 3 0,648 _Lolos
10 Ketersediaan barang 4 0,698 Lolos
11 Kualitas 1 0,708 . Lolos
12 Kualitas 2 0,824 Lolos
13 Kualitas 3 0,617 Lolos
14 Kualitas 5 0,853 Lolos
15 Kualitas 6 0,814 Lolos
16 Kualijtas 7 0,760 Lolos
17 Kualitas 8 0,832 Lolos
18 Kualitas 9 0,757 Lolos
19 Kelompok Acuan 1 0,749 Lolos
20 Kelompok Acuan 2 0,726 Lolos
21 Kelompok Acuan 3 0,709 Lolos
22 Kelompok Acuan 4 0,619 Lolos
23 Kemasan 1 0,544 Lolos
24 Kemasan 2 0,609 Lolos
25 Kemasan 3 0,559 Lolos

Sumber: Data Primer diolah oleh Penulis (2010)

Berdasarkan tabel di atas dapat dijelaskan seluruh pertanyaan variabel nilai

MSA (lihat angka dengan tanda ‘a’ yang membentuk garis diagonal) bernilai di atas

0,50. Hal ini berarti 25 pertanyaan bisa dilakukan proses analisis faktor selanjutnya.

7. Communalities Atau Ekstraksi Faktor

Berikut ini disajikan ringkasan hasil ekstraksi faktor untuk variabel

‘kualitas ;
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Tabel 4.21

Communalities

Initial Extraction
harga 1 1.000 583
h4 1.000 442
h5 1.000 815
merek1 1.000 791
m2 1.000 .818
m3 1.000 818
ketersediaan barang1 1.000 616
kb2 1.000 B77
kb3 1.000 468
kb4 1.000 671
kualitas 1 1.000 .623
k2 1.000 738
k3 1.000 406
k5 1.000 729
k6 1.000 652
K7 1.000 666
k8 1.000 725
k9 1.000 659
acuan 1 1.000 643
az2 1.000 787
a3 1.000 .755
a4 . 1.000 .588
kemasan 1 1.000 838
km2 1.000 .786
km3 1.000 814

Extraction Methed: Principal Component Analysis. )
Sumber: Data Primer diolah oleh Penulis (2010)

Communalities pada dasarnya adalah jumlah varians (bisa dalam
persentase) dari suatu faktor mula-mula yang bisa dijelaskan oleh faktor yang ada.
Angka initial disini untuk mengetahui varians dari sﬁatu faktor dengan masing-
masing faktor mempunyai angka 1 yang menunjukkan j{lmlah varians faktor
tersebut. Angka extraction disini adalah untuk mengetahui jumlah varians dari
suatu faktor mula-mula yang bisa dijelaskan oleh faktor yang terbentuk @isa
dilihat pada table component matrix). '

Dari 25 pertanyaan yang diikutscrtakan dalam analisa faktor, pertanyaan

kemasan tentang “bentuk dan desain kemasan” mempunyai niali extraction sebesar
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0,838 yang artinya sekitar 83,8% varian dari variabel “bentuk dan desain kemasan”
bisa dijelaskan oleh faktor yang terbentuk. Sementara itu, pertanyaan mempunyai
niali extraction terkecil adalah pertanyaan kualitas tentang “corak atau motif” dengan
kemampuan sebesar 40,6%. Semakin besar. Communalities sebuah variabel berarti

semakin erat hubungannya dengan faktor yang terbentuk.

8. Total Variance Explained Dan Scree Plot
Pada analisis faktor, ada 25 pertanyaan yang dimasukkan dalam analisis
faktor, dengan masing-masing pertanyaan mempunyai varians 1, maka total
varians adalah 25 x 1 = 25 Hasil Total Variance Explained Untuk pertanyaan
selengkapnya dapat difihat pada tabel berikut :

Tabel 4.22
Total Variance Explained Untuk Pertanyaan

Total Variance Explained

Initial Eigenvalues Extraction Sums of Squared Loadings Rotation Sums of Squared Loadings

Compaonent | Total % of Variance [Cumulative % | Total  {% of Variance [Cumutative % | Total [% of Variance | Cumulative %
1 5174 20,698 20696 5174 20.696 20,696 4.441 17.765 | ~ 17.765
2 4,104 16.418 37113 4.104 16.418 37.113 2743 10.973 28.738
3 1.948 7.791 44.904 1.948 7.791 44,804 2670 | 10.679 39.418
4 1.632 6.526 51.431 1.632 6.526 5143 1.988 7.951 47.369
5 1.508 6.033 57.464 1.508 6.033 57464 1.888 7.553 54,0922
6 1.342 5,368 62.833 1.342 5.369 62.833 1.768 7.073 61.985
7 1.189 4,798 67.6M 1.188 4.798 €7.631 1.409 5.636 67.631
8 967 3.870 71.501 '

9 892 3.566 75.067

10 885 3.541 78.6C8

LR 825 3.301 81.909

12 J01 2803 B4.712

13 619 2475 B7.187

14 541 2,165 B9.353

15 482 1.929 91.283

16 362 - 1.567 92850

17 365 1.461 94.311

18 327 1,307 95618

19 259 1.037 98.655

20 234 .934 97.589

21 184 137 ?8.326

22 164 - B35 98.981

23 119 ATG 99.457

24 .0s1 365 89.822

25 044 78 100.000

Extraction Methed: Principal Companent Analysis.

Sumber: Data Primer diolah oleh Penulis (2010)
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Berdasarkan tabel dapat dijelaskan hanya 7 komponen yang memiliki nilai
eigenvalues > 1 yaitu komponen 1 sampai dengan 7, sehingga ke dua puluh lima
pertanyaan ini dapat diringkas menjadi tujuh faktor, dimana varian yang bisa

dijelaskan oleh ketujuh faktor adalah 67,63%.

Gambar 4.1

Scree Plot

4

Eigenvalue
(4]
1

2

0
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Component Number
Sumber: Data Primer diolah oleh Penulis (2010)

Terlihat bahwa dari satu kedua faktor (garis dari sumbu component
number = 1 ke 2), arah garis menurun degan cukup tajam. Kemudian dari angka 2
ke 3, garis masih menurun. Begitu juga untuk angka 3 sampai dengan 7 garis
masih menurun. Perhatikan faktor 8 sudah dibawah angka 1 dari sumbu Y
(cigenvalues). Hal ini menunjukkan bahwa 7 faktor adalah yang paling bagus

untuk meringkas ke dua pulub lima pertanyaan tersebut.
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9. Component Matrix

Tabel 4.23
Component MatriX!
Component
1 2 3 4 5 5 7

harga 1 A13 080 004 016 -306 | . 142 541
h4 285 217 056 248 244 A16 128
hs 156 A7 27 102 511 A48 -163
mereki A84 389 .0a7 =345 -255 A8 =210
m2 537 458 -325 ~.360 -072 -201 .196
m3 457 405 -518 253 a20 090 057
ketersediaan barang1 404 -017 -118 580 -283 -070 -133
kb2 381 an ~321 Aa78 -212 -262 -180
kb3 296 243 391 255 266 -A71 -062
kb4 380 081 .093 073 -276 163 635
kuaitas 1 512 -203 203 - 113 478 -003 193
k2 653 -437 095 -236 218 -088 023
k3 409 -099 026 -322 270 -228 -016
ks 542 -532 067 263 284 051 129
k6 597 -492 063 060 -176 -053 107
K7 585 -A481 214 002 o013 -181 -118
k8 £54 -511 50 o004 | .-0t8 -074 -.090
k9 _ 556 -579 021 | 076 -054 -024 -074
acuan 1 250 583 388 088 042 -281 039
a2 255 682 405 -005 031 -267 -140
a3 A28 698 A51 084 -048 -205 -008
M. -020 231 A48 97 -326 210 381
kemasan 1 555 333 .0ss -.376 -.192 459 -.142
km2 526 411 ~360 -367 -089 -85 185
km3 550 327 -.495 303 297 A15 055
Extraction Method: Principal Companent Analysis.

8. 7 components extracted.

Sumber: Data Primer diolah oleh Penulis (2010)

Setelah diketahui bahwa 7 faktor-adalah jumlah yang paling optimal, tabel
component matrix menunjukkan distribusi ke dua puluh lima pertanyaan pada
tujuh fakt(;r yang terbentuk.‘ Sedangkan angka-éngka yang ada pada tabel adalah
faktor loadings, yang menujukkan besar korelasi éntara suatu pertényaau dengan
faktor 1 dan faktor 2 sampai dengan faktor 7. Proses penentuan variabel mana
akan masuk ke faktor yang mana dilakukan dengan melakukan perbandingan
besar korelasi pada setiap baris.

| Dari tabel di atas dapat disimpulkan bahwa untuk faktor loading yang
besar 0,50 yang artinya memiliki korelasi kuat yang berada pada satu component

adalah dimiliki oleh pertanyaan harga 1 dan 5, merek 2 dan 3, ketersediaan barang
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1 dan 4, kualitas 1, 2, 6,7, acuan 1, 2 dan 3, kemasan 1, 2 dan 3.

Sementara untuk pertanyaan kualitas 5, 8, dan 9 memiliki faktor loading
yang besar 0,50 yang artinya memiliki korelasi kuat berada pada dua componen,
sehingga tidak dpat diputuskan akan masuk ke faktor mana, oleh karena ada
pertanyaan yang belum jelas akan dimasukkan ke dalam faktor 1 , 2 sampai
dengan 7, perlu dilakukan proses rotasi agar semakin jelas perbedaan pertanyaan
akan dimasukkan ke dalam faktor 1, 2 sampai dengan 7.

Sementara untuk pertanyaan harga 4, merek 1, ketersediaan barang 2,dan
3, kualitas 3, acuan 4 memiliki faktor loading yang kecil 0,50 yang artinya
Iﬁemiliki korelasi lemah sehingga juga tidak dapat diputuskan akan masuk ke
faktor mana, oleh karena ada pertanyaan yang belum jelas akan dimasukkan
kedalam fakior 1, 2 sampai dengan 7, perlu dilakukan proses rotasi agar semakin
jelas perbedaan pertanyaan akan dimasukkan ke dalam faktor 1, 2 sampai dengan

7.

10. Rotasi Component Matrix
- Pada 25 pertanyaan didapatkan bahwa terdapat 7 faktor yang tefbentuk,
setelah dilakukan proses rotasi. Setelah dilakukan rotasi ditemukan faktor Ioadihg
yang dulunya kecil semakin diperkecil dan faktor loading yang besar semakin

diperbesar. Hasil selengkapnya dapat dilihat pada tabel berikut ;
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Tabel 4.24
Hasil Rotasi Component Matrix

No Variabel Faktor Loading Faktor
1 | Kualitas 1 0.572
2 | Kualitas 2 0.800
3 | Kualitas 3 0.423
4 | Kualitas 5 0.711
5_| Kualitas 6 0.751 Faktor 1
6 | Kualitas 7 0.804
7 | Kualitas 8 0.837
8§ | Kualitas 9 0.769
9 | Merek2 0.845
10 | Merek 3 0.592
11_| Kemasan 2 _ 0.835 Faktor2
12 | Kemasan 3 0.556
13 [ Ketersediaan Barang 3 0.590
14 | Kelompok Acuan 1 0.767
15 | Kelompok Acuan 2 0.834 Faktor 3
16 | Kelompok Acuan 3 0.805
17 | Hargal 0.619
18 | Merek 1 0.823 Faktor 4
19 | Kemasan 1 0.812
20 | Ketersediaan Barang 1 0.726
21 | Ketersediaan Barang 2 0.706 Faktor 3
22 | Harga 4 0.605
23 | Harga S 0.717 Faktor 6
24 | Ketersediaan Barang 4 ' 0.743
25 | Acuan4 0.674 Faktor 7

Sumber: Data Primer dielah oleh Penulis (2010)
Dari tabel diatas 25 variabel tercakup kedalam tujuh faktor. Menurut Hair
(1998) semakin besar faktor loading yang dipakai maka akan semakin besar dapat
menginterpretasikan matrik faktor. Menurut Samtoso (2005) korelasi antara
variabel dengan faktor dinyatakan kuat apabila faktor load_ingnya diatas 0,5 .
sebaliknya korelasi antara variabel dengan faktor dinyatakan lemah apabila faktor
loadingnya dibawah 0,5. Pada tabel diatas terdapat satu variabel yang faktor

loadingnya kecil dari 0.5 yaitu variabel Kualitas 3 dengan faktor loading 0.423.
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11. Component Transformation Matrix
"Sementara untuk component #mmfomation'mﬁtrix akan terbentuk jika
faktor yang terbentuk lebih dari 1 dan digunakan untuk membuktikan apakah
faktor terbentuk sudah tepat atan belum dengm; melihat korelasi yang terbentuk.

Untuk ke 25 pertanyaa didapatkan hasil component transformation matrik sebagai

berikut :
Tabel 4.25
Component Transformation Matrix
Component 1 2 3 4 5 5] 7
1 710 447 .208 337 .255 251 .05
2 -642 385 578 .242 A22 .166 .0e3
3 223 -572 630 113 =377 -016 | 267
4 -.022 -374 110 -383 736 343 .181
5 .062 .02 A27 -409 -.381 867 -460
B -174 -240 -438 .523 -129 .587 .285
7 .004 341 -.093 -.469 -272 .045 751

Extraction Method: Principal Component Analysis,
Rotation Method: Varimax with Kaiser Normalization.

Berdasarkan tabel diatas angka yang ada pada diagonal componen 1
dengan 1 dan componen 3 dengan 3 , componen 6. dengan 6 , componen 7 dengan
7 , terlibat ke empat componen angka jauh diatas 0,5. Hal ini membuktikan ke 4
faktor (componen) yang terbentuk sudah tepat, karena mempunyai korelas'i yang
tinggi.

Kemudian diagonal componen 2 dengan 2, componen 4 dengan 4,
componen 5 dengan 5 menunjukkan angka dibawah 0,5 yang menunjukkan
terdapat componen lain pada masing-masing faktor yang mempunyai korelasi
cukup tinggi. Pada faktor componen 2, diagonalnnya menunjukkan agka 0,385.
componen 2 pada faktor 1 dan 3 menunjukkan angka lebih besar, bahkan pada
faktor 1 (componen 2) menunjukkan angka -0,642.

Demikian pula untuk componen 4, diagonalnya menunjukkan angka -

0,393, componen 4 pada faktor 5 menunjukkan angka lebih besar dengan nilai
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0,736. untuk componer 5, diagonéinya menunjukkan angka -0,381. componen 5
pada faktor 6 menunjukkan angka lebih besar dengan nilai 0,667.

Dari analisa tersebut diatas, maka terbentuknya faktor 1, 3 dan 7 sudah
tepat karena mempunyai korelasi tinggi. Faktor 2, 4 dan 5 mempunyai korelasi
yang rendah sehingga masih ada korelasi dengan faktor yang lain. Sedangkan
faktor 6 sekalipun mempunyai korelasi yang tinggi (faktor 6 dengan componen
6), tetapi mempunyai korelasi. yang lebih tinggi depgan componen 5. dengan

demikian antara faktor 2,4,5 dan 6 cenderung interkorelasi.

4.4 Interpretasi Faktor

Interpretasi faktor dapat dilakukan dengan mengelompokkan variabel yang
mempunyai faktor loading minimal 0.5 sedangkan variabel yang mempunyai
faktor loading kecil dari 0.5 dikeluarkan dari model karena fidak cukup kuat
untuk menginterpretasi matrik faktor dan tidak begitu nyata untuk ;nasuk
kedalam sebuah faktor yang ada. Dari tabel 4.24 dapat dilihat dari 25 variabel
yang tercakup dalam 7 faktor terdapat 1 variabel yaitu kualitas corak/motif yang
mempunyai faktor loading kecil dari 0.5 schingga variabel tersebut dikeluarkan
dari model. -

Setelah faktor—faktor terbentuk, ternyata variabel-variabel yang masuk
pada masing-masing faktor tidak sama dengan yang dipredeksi sebelumnya. Oleh
karena, perlu ﬁemberikan nama ‘label baru yang répresentatif bagi variabel-
variabel yang masuk di dalam masing-masing faktor sebagai berikut :

- I;’aktor 1 terdiri dari 7 variabel tentang kualitas yaitu : Kehalusan , Ketebalan,

Ketahanan, Warna yang tidak mudah pudar, Kerapian, bahan yang tidak
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mudail koyak, Nyaman dipakai.

Berdasarkan variabel-variabel yang tercakup maka faktor 1 diberi nama

Faktor Kualitas

Faktor 2 terdﬁ 2 variabel merek dan 2 variabel kemasan yaitu : Memilih

merek tertentu, Memilih merek yang terkenal, Bahan kemasan yang tahan

lama dan Ke-masan yang dapat dimanfaatkan.

Berdasarkan variabel-variabel yang tercakup maka faktor 2 diberi nama

Faktor Merek dan Kemasan.

Faktor 3 terdiri 1 variabel Ketersediaan Barang dan 3 Kelompok Acuan yaitu
Tokoh idola, Pejabat terkenal, Bintang film yang cantik/tampan dan

Memilih toko/pasar terdekat.

Berdasarkan variabel-variabel yang tercakup maka faktor 3 diberi nama

Faktor Kelompok Acuan.

Faktor 4 terciiri 1 variabel Harga, 1 variabel Merek dan 1 variabel Kemasan

yaitu : Perbandingan harga, Mempertimbangkan merek sebelum membeli

dan Bentuk dan desain kemasan yang menarik

Berdasarkan variabel-variabel yang tercakup maka faktor 4 diberi nama

Faktor Harga

Faktor 5 terdiri 2 variabel ketersediaan Barang yaitu: Mempertimbangkan

tempat membeli dan Memilih toko/pasar terkenal.

Berdasarkan variabel-variabel yang tercakup maka faktor 5 diberi nama

Faktor Ketersediaan Barang |

Faktor 6 terdiri dari 2 variabel Harga yaitu : Diskon harga dan Hadiah atas

pembelian
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Berdasarkan \‘rariabel-variabel yang tercakup maka faktor 6 diberi nama
Faktor Diskon dan Hadiah Pembelian

- Faktor 7 terdiri dari 1 variabel Ketersediaan Barang dan 1 variabel Kelompok
Acuan yaitu : Memilih toko/pasar yang lengkap pilihannya dan Anjuran
anggota keluarga
Berdasarkan variabel-variabel yang tercakup maka faktor 6 diberi nama

Faktor Kelengkapan Pilihan dan Anjuran Anggota Keluarga

Dari 7 faktor yang terbentuk faktor harga memiliki 20,70% varian, faktor
merek dan kemasan 16,42% varian, faktor kelompok acuan 7,79% varian , faktor
harga 6,52% varian, faktor ketersediaan barang 6,03% varian, faktor diskon dan
hadiah pembelian 5,37% varian dan faﬁor kelengkapan pilihan dan keluarga
4,80% varian. Jumlah varian terscb‘u_t kurang dari 100% menunjukkan masih
terdapat stimuli pembelian sebagai falctor-fal&or lain yang belum terungkap
seperti ekonofni, teknologi, politik dan budaya. Dari hasil tersebut dapat
disimpulkan bahwa faktor yang paling dominan menimbulkan minat beli

konsumen terhadap helm adalah faktor kualitas.

4.5 Faktor Yang Menimbulkan Minat Beli Konsumen Terhadap Helm
1. Faktor Kualitas
a. Kehalusan Permﬁkaan
Helm harus terdiri dari tempurung keras dengan permukaén halus,
lapisan pergdam benturan dan tali pengikat ke dagu. Tempurung tidak

boleh ada tonjolan keluar yang tingginya melebihi 5 milimeter dari
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permukaan Iuar tempurung dan setiap tonjolan harus ditutupi dengan
bahan lunak dan tidak boleh ada bagian tepi yang tajam (Informasi
Penerapan Standz;r Helm ber-SNI dalam www.bsn.co.id.2010) . Helm
yané cenderung akan dipilih konsumen adalah helm yang memiliki
lapisan permukaan luar yang halus.

. Ketebalan lapisan dalam

Disebelah dalam lapisan luar adalah lapisan yang sama pentingnya
untuk dampak pelapis penyangga. Biasanya dibuat dari bahan
polyatyrene (Styrofoam). Lapisan tebal ini memberikan bantalan yang
berfungsi menahan goncangan sewaktu helm terbentur benda keras'
sementara kepala masih bergerak. Sewaktu ada tabrakan yang
membenturkan bagian kepala dengan benda keras, lapisan keras luar
dan lapisan dalam helm menyebarkan tekanan ke seluruh materi helm..
Helm t;arsebut mencegah adanya benturan yang dapat mematahkan
tengkorak (Informasi Penerapan Standar Helm ber-SNI daiam
www.bsn.co.id.2010) . Karena itu konsumen akan cenderung memilih

helm yang lapisan dalamnya tebal sehingga dapat menahan goncangan.

. Ketahanan

Helm diibuat dari bahan yang kuat dan bukan logam, tidak berubah
Jjika ditempatkan di ruang terbuka pada suhu 0 derajat Celsius sampai
55 derajat Celsius selama paling sedikit 4 jam dan tidak terpengaruh
oleh radiasi ultra violet, serta harus tahan dari akibat pengaruh bensin,
minyak, sabun, air, deterjen dan pembersih lainnya (Informasi

Penerapan Standar Helm ber-SNI dalam www.bsn.co.id.2010) .
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Mengingat pentingnya fungsi helm maka konsumen akan cenderung
memilih helm yang tahan lapuk, tahan air dan ticl:gk dapat terpengaruh
oleh perubahan suhu.

. Warna yang tidak mudah pudar

Kualitas warna merl;pakan hal yang penting pada sebuah helm
terutama dari segi estetika. Helm melindungi bagian kepala dan wajah
dari debu, sinar mgtahari dan hujan. Helm yang berkualitas -tentu
warnanya tidak akan mudah pudar sehingga tidak mengurangi
keindahan dari sebuah helm.,

. Kerapian bagian dalam

Helm yang akan dipilh oleh konsumen adalah helm yang bagian
dalamnya rapi. Kerapian bagian dalam tidak hanya memberikan
keindahan dan kenyamanan tetapi juga menjamin agar bagian dalam
tersebut &apat berfiingsi sebagaiman mcstinya.-

Bahan lapisan dalam yang tidak mudah koyak

Merupakan bagian dalam yang terdiri dari bahan lunak dan kain untuk
menempatkan kepala secara pas dan tepat i)ada rongga helm (Informasi
Penerapan Standar Helm ber-SNI dalam . www.bsn.co.id.2010).
Konsumen tentunya akan cenderung memilih helm yang lapisan
dalamnya tidak mﬁdah koyak.

. Nyaman dipakai

Helm tidak boleh menipengaruh{ fungsi aura dari pengguna terhadap
suatu bahaya. Lubang ventilasi dipasang pada tempurung sedemikian

rupa sehingga dapat mempertahankan temperatur pada ruang antara
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kepala dan tempurung (Informasi Penerapan Standar Helm ber-SNI
dalam www.bsn.co.id.2010) . Helm berkualitas tentunya tidak hanya

terbuat dari bahan berkualitas saja tetapi juga harus nyaman dipakai.

2. Faktor Merck dan Kemasan

a. Memilih merek tertentu
American Marketing Association mendefinisikan mefek sebagai nama,
istilah, tanda, simbol, rancangan, atau kombinasi dari hal-hal tersebut,
yang dimaksudkan untuk mengidentifikasi barang atau jasa dari
seorang atau sekelompok penjual dan untuk membcMm dari
produk pesaing (Kotler dan Keller, 2006). Merek berfungsi membantu
konsumen untuk mengidentifikasi produk atan jasa dan
membedakannya dari produk atau jasa pesaing. Merek menjadi penting
bagi konsumen yang selalu membeli suatu produk dengan merek
tertentu. Merek ampuh yang cenderun;f-,y dipilih oleh konsumen adalah
merek yang memiliki ekuitas merek yang tinggi. Merek akan
berekuitas tinggi apabila memiliki loyalitas merek yang tinggi,
kesadaran nama, kualitas yﬁng diterima, asosiasi _merck yang kuat dan
aset lain seperti paten, merek dagang, dan hubungan saluran (Kotler
dan Armstrong, 1999). |

b. Memilih merek yang terkenal
Bagi sebagian konsumen membeli helm dengan merek yang terkenal
adalah salah satu alternatif karena begitu banyak merek helm

berstandar nasional Indonesia yang dijual dengan varian dan model-
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model yang relatif sama. Merek yang terkenal menguatkan keyakinan
konsumen terhadap suatau produk yang akan dibeli. Disamping itu,
merek terkenal akan meningkatkan kepercayaan diri bagi sebagian
orang yang ménggunakannya. Merek terkenal umumnya memiliki
kemasan yang bagus, tahan lama dan dapat dhn__anfaaﬂcan.

. Bahan kemasan yang tahan lama

Setiap merek helm memiliki bentuk dan desain kemasan yang berbeda-
beda, begitu juga dengan bahan dasar kemasan yang digunakan.
- Kemasan yang terbuat dari bahan yang bagus dan tahan lama akan
menambah nilai bagi produk utamanya. Konsumen cenderung akan
memilih helm yang kemasan yang tahan lama agar dapat dimanfaatkan
"dalam jangka waktu lama.

. Kemasan yang dapat dimanfaatkan

Menurut Ujianto ’(2004) kemas'an merupakan atribut produk berupa
pembungkus dari pada produk utama. Kemasan helm terdiri dari kotak
karton dan kantong kain (safety bag) yang saat ini menjadi standar
bonus setiap pemt-lelian helm. Kemasan karton dapat dimanfaatkan
untuk menyimpan' helm saat tidak digunakan agar tidak kotor dan
berdebu. Sementara, kemasan kantong kain dapat dimanfaatkan untuk
membawa helm. Beberapa produsen helm yang pintar memodifikasi
kantong kain menjadi bentuk tas dengan beberapa warna. Tentunya hal

ini akan menimbulkan minat beli konsumen.
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3. Faktor Kelompok Acuan

a. Tokoh idola
Konsumen yang mengidolakan seorang tokoh bianya akan menjadikan
tokoh tersebut sebagai panutan dalam beberapa hal dan mencontoh apa
yang dilakukan tokoh idolanya tersebut. Helm yaﬁg digunakan atau
diiklankan oleh tokoh idola seperti pembalap terkenal akan mendorong
konsumen yang mengidolakannya membeli produk tersebut.

b. Pejabat terkenal
Helm yang banyak digunakan oleh pejabat terkenal tentunya akan
mempengaruhi m&nat beli konsumen terhadap helm tersebut dimana
pejabat adalah orang }‘ra.ug memiliki kelas sosial yang lebih tinggi dan
terpandang.

~ c. Bintang film yang cantik/tampan’

Helm yang digunakan atau diiklankan .oleh bintang film yang
cantik/tam-pan tentunya akan mempengaruhi minat seseorang terhadap
helm terutama bagi para penggemar dari bintang film yang
cantik/tampan tersebut.

d. Memilih toko/pasar terdekat
Sebagian konsumen iebih cenderung membeli helm ditoko atau pasar
terdekat selain hemat waktu dan hemat biaya, biasan)}a konsumen

lebih mengenal barang-barang yang dijual di toko atau pasar terdekat.
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4. Faktor Hﬁrga
a. Perbandingan harga
Menurut Ujianto (2004) harga merupakan pengorbanan riel dan
materiel yang diberikan oleh konsumen untuk memperoleh atau
memiliki produk. Sebelum melakukan pembélian konsumen akan
cenderung mengumpulkan informasi mengenai harga produk yang
. akan dibeli.dan kemudian membandingkan harga antara suatu produk
dengan produk lain, membandingkan harga di suatu tempat dengan
tempat lain. Begitu juga dengan helm yang harganya berbeda-beda
sehingga perlu membandingkan harga sebelum membeli. Konsumen
tentunya akan berharap bisa meﬁdapatkan helm yang diinginkan
dengan harga yang terjangkau.
b. Mempertimbangkan merek sebelum membeli _
Harga sebuah helm yang dijual di pasar berbeda-beda tergantung dari
merek helm tersebut. Tiap belm memiliki kelebihan dan kekurangan
masing-masing yang berbeda-beda dan hal inilah yang membedakan
harga dari masing-masing helm tersebut.
c¢. Bentuk dan desain kemasan yang menarik
Bentuk dan desain kemasan yang menarik tentunya akan menjadi daya
tarik tersendiri bagi konsumen. Helm yang harganya mahal biasanya

memiliki bentuk .dan desain kemasan yang bagus dan menarik.
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5. Faktor Ketersediaan Barang

a. Mempertimbangkan tempat membeli
Sebelum membeli helm konsumen tentunya akan mempertimbangkan
tempét yang akan dituju untuk membeli helm dan .tentunya konsumen
.akan cenderung memilih tempat yang kemungkinan menjual helm
yang akan dibeli. |

b. Memilih toko/pasar terkenal
Helm yang dijual dipasar tidak semuanya asli namun ada beberapa
diantaranya yang palsu. Untuk mengantisipasinya salah satunya adalah
dengan membeli ﬁelm ditoko/pasar yang terkenal.

6. Faktor Diskon dan Hadiah Pembelian

a. Diskon harga
Diicbn atau potongan harga adalah salah satu cara menarik konsumen
untuk melalqm pembelian terutama pembeli yaﬁg sangat sensitif
terhadap perubahan harga. Diskon tentunya akan mengurangi harga
sehingga helm dapat dibeli dengan harga yang lebih murah

b. Hadiah atas pembelian
Selain diskon hadiah pembelian juga salah satn yang dapat
menimbulkan minat l;eli konsumen terhadap helm. Secara umum saat
ini hadiah pembelian helm adalah kantong kain (safety bag). Beberapa
konsumen memodifikasi kantong kain tersebut menjadi tas sehingga
memudabkan dalam membawa helm. Hal ini tentunya akan

menimbulkan minat beli konsumen.
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7. Faktor Kelengkapan Pilihan dan anjuran anggota Keluarga

a. Memilih toko/pasar yang lengkap pilihannya
Saat ini helm yang dijual sangat banyak merek dan variannya,
membeli helm ditempat yang lengkap pilihannya tentu akan lebih
memuaskan bagi konsumen.

b. Anjuran anggota keluarga.
Anggota keluarga merupakan kelompok yang memiliki pengaruh
paling besar terhadap keputusan pembelian seseorang. Sebagian
konsumen akan cenderung membeli helm yang dianjurkan oleh

anggota keluarga.

4.6 Implikasi penelitian

Hasil analisis data tentang faktor-faktor yang menimbulkan minat beli
konsumen terhadap helm memberikan informasi yang sangat berharga bagi
produsen helm dalam menghasilkan dan memasarkan helm dengan melihat
perilaku konsumen dan faktor-faktor yang menimbulkan minat beli konsumen,
yaitu :

1. Dari hasil ana.li'sis diketahui bahwa rata-rata responden berumur 19 — 21
tahun, memiliki uang saku/ penghasilan rata-rata perbulan Rp 300.000 -
600.00.0 dan penghasilan orang tua perbulan rata-rata Rp 1.000.000 —
2.000.000. Maka, untuk target pasar usia muda 19 — 21 tahﬁn, produsen
helm harus dapat menghasilkan helm Vdengan harga yang lebih

terjangkau.
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2. Dalam hal kualitas helm, rata-rata responden menginginkan helm

berkualitas yang nyaman dipakai. Meski beberapa helm telah memenuhi
syarat dan ketentuan standar nasional Indonesia, namun kenyamanan
dalam menggunakan m;lsing—masing merek helm tentu berbeda-beda,
Untuk itu, produsen helm harus lebih memperhatikan kenyamanan dari
sebuah helm.

Dari hasil analisis data didapatkan terdapat.hubungan yang cukup erat
antara merek dan kemasan helm, Maka, produsen helm perlu melakukan
inovasi pada kemasan sehingga kemasan bisa mengkomunikasikan
merek. Salah satunya yaitu dengan melakukan inovasi pada bentuk dan
desain safety bag yang digunakan untuk membawa helm saat tidak
digunakan agar lebih menarik dan fungsional.' Misalnya dengan membuat

rancangan merek semenarik mungkin pada kemasan.
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BABY
PENUTUP

5.1 Keéimpulan

Berdasarkan hasil analisis data dalam penelitian ini yaitu faktor-faktor
yang menimbulkan minat beli konsumen terhadz;p helm dapat disimpulkan
sebagai berikut :

1. Faktor yang menimbulkan minat beli konsumen terhadap helm adalah
faktor kmalitas, faktor merek dan kemasan, faktor kelompok acuan,
faktor harga, faktor kctérsediaan barang, faktor -diskon dan hadiah
pembelian, faktor kelengkapan pilihan dan anjuran anggota keluarga.

2. Faktor paling dominan yang menimbulkan kecenderungan minat beli
konsumen helm adalah faktor kualitas.

3. Sebelum membeli helm konsumen cenderung melakukau perbalidiugan
harga, mempertimﬁangkan merek, memilih ditoko/pasar yang lengkap
pilihannya, memilih helm yang nyaman dipakai, memilih yang
disarankan oleh anggota keluarga dan memilih helm yang bentuk dan

desain kemasannya menarik.

5.2 Keterbatasan Penelitian

Dari hasil penelitian yang dilakukan ditemui adanya beberapa

keterbatasan penelitian yaitu:
1. Secara teoritis masih banyak faktor lain yang dapat menimbulkan

minat beli konsumen terhadap helm karena keterbatasan penelitian ini
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hanya dilakukan terhadap faktor harga, faktor merek, faktor kualitas,
fz'lktor ketersediaan barang, faktor kelompok acuan dan kemasan.
Berdasarkan keterbatasan ini kemungkinan akan mengakibatkan hasil
yang diperoleh belum menggambarkan keadaan yang sebenarnya.

2. Responden dalam peneli@_ian ini hanya mahasiswa S1 Universitas
Andalas Padang sehingga hasil penelitian ini hanya sebatas faktor-
faktor yang menimbulkan niinat beli mahasiswa terhadap helm. Hasil
penelitian ini kemungkinan akan berbeda jika penelitian ini dilakukan
terhadap responden yang jumlahnya lebih besar dan lebih beragam

karakteristiknya.

5.3 Saran-Saran
Dari hasil penelitian ada beberapa yang disampaikan sebagai saran-
saran, adalah :

1. Agar produk yang ditawarkan sesuai dengan kebutuhan konsumen
maka disarankan bagi produsen untuk membuat helm dengan
meningkatkan variabel-variabel kualitas terutama kenyamanan dari
sebuah helm saat digunakan karena berdasarkan jawaban respondén
kenyaman helm saat digunakan merupakan indikator yang paling
penting.

2. Agar merek dapat lebih dikenal oleh konsumen, produsen disarankan °
untuk melakukan inovasi pada kemasan, sehingga kemasan bisa
mengkomunikasikan merek. Salah satunya adalah dengan melakukan

inovasi terhadap safety bag yang sering digunakan untuk membawa
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helm saat tidak digunakan, bz_iik dari segi bentuk atau desainnya
sehingga safety bag tersebut terlihat menarik dan fungsional. Misalnya
dengan membuat rancangan merek semenarik murngkin pada }cemasan.

. Bagi peneliti selanjutnya, hasil penelitian ini masih bisa diteruskan
dengan menambahkan variabel lain diluar variabel yang diteliti, seperti
promosi, distribusi, motivasi, persepsi dan- variabel lainnya.

. Penelitian selanjuinya diharapkan dilakukan terhadap responden yang
lebih besar cakupannya seperti- masyarakat agar hasi.l penelitian ini

dapat menggambarkan keadaan yang sebenarnya.
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