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ABSTRAK

PENGARUH BRAND IMAGE TERHADAP REPUTUSAN KONSUMEN
MEMBEL! PRODUK SEFPEDA MOTOR YAMAHA IH PEKANBARU

fNeh:

AMIRUDIN

Penelitian ini dilalukan ferhadap pengouna produk sepeda motor Yamohe di
Pekanbaru. Tufumn dari penelitian ini adalah unbuk mengetahui pengavih brand fmage
terhadap keputusan konsumen dofom membeli produk sepeda motor Yamaha di pekanbaru,
Adamn populasi dalom penelitan adalah beriumlak 5.815 orang dan yang dijaditan sample
adaleh berjumiah 100 orang dengan metcde pengombilan sample yaitu metode incidertial
sampling vaitu leknik vang paling diragukan akan menghasitkan sasple yang representaiive,
hal ini disebabkan oleh sifat kebetulan dalam menentukon sampel. Analisis data  dalam
penelitian ini adalah kuantitotif dengan menggunakan metods regresi linier berganda dan
data tersebul dianalisis menggunokan program SPSS VL,

Berdasarkan havif analivis dengan menggunaken program SPSS terbubtl batrwa

Brand Image (cira perusahtaan dan ciira produk} berpengaruh terhadap kepufusan
kansumen dalam membeli sepeda motor Yomaha df pekanbaru, int dibaktikon dengan wii T
didapor T hitung variabel citra perusahaan ad alah 2,273 dengan tinghal sienifican 0.023.
karcna 0025 < 0.0F wuk variabel citra perusahaan dan wif T didapat T hitung variahel
citrg produk adatah 10,474 dengan tingkat signifikan 0.000. karena 0.000 < 005 untuk
variabel civra produk, secara simultan merunjukkan bohwe secara bersama-sama Brand
Tmage (ciira peruvahaan don citro produk) berpengorph sionifikan terfodap keparusan
konsumen membell produk sepeda riotor Yemoha di Pekanbaru, ini dibuktikan dengan nifof
F hitung sebesar 86,184 dengan wifai signifikansi probabilitas sebesar 0,000 < a = 005
maka hipotesis diterima

MNilai R sebesar 0,800, berarti hubungan keeratan antora variabel dependen dan
variabel independen kuat karena R = 0.5 Nifai ddiwted R Squarc sebesar 0.632 yang
artinya 63,256 duri Brand Image (citra perusubuun dun citra produk) mempengoruhi
keputusan konsuwnen membeli produk sepeda mator Yomaha & Pekanbare, sedongkan
sigamya (10025 - 63,2% = 36,8%) dipengaruhi sebub-sebab lain yang tidak diteliti pada
penclitian i,

Keyword - Brand fmage (Citra Merek), Keputusan Membeli, Citra Perusabaan dan Cltra
Produk
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BABI
PENDAHULUAN
I LATAR BELAKANG

Indonesia merupakan negara yang mempunyai jumlah penduduk yang coukup
besar, dengan jumtah penduduk yang cukup besar tersebut Indonesia menjadi dacrah
pemasaran produk barang dan jasa yang cukup potensial bagi perusahaan-
perusahaan. Berbagai perusahaan mencoba memasarkan berbagai jemis produk
barang dan jasa yang diciptakannya, mulzi dari makanan, minuman, keschatan
maupun preduk berupa transportasi.

Dunia industci di Indoncsia telah berkembang dengan pesat, hal ini
menyebabkan kondisi persaingan dunia bisnis dewasa ini semakin hari bertambah
ketat. Setiap perusahaan dituntut berupaya menciptakan keunggulan kompetilif yang
berkesinambungan dalam menghadapi semakin banvak munculnya pemain baru
{pesaing) yang bergerak dalam industri yang sama. Semzkin banyakaya industri yang
bermunculan sebagai skibal dari adanva tingkat kebutuhan manusia yang semakin
meningkat dan bervarialif, sebagai dampak dari banyak bermuncuizonya mdustri
yang ada maka bidang pemasaran sangat berpengaruh dan merupakan satu clemen
penting untuk menghadapi persaingan.

Salah satu yang banvak bermuncuian dari industri seperti disebutkan diatas
adalah produsen sepeda motor, yang merupakan salah satu dari produk yang sudah

tidak asing bagi masyarakat Indonesia. Sepeda motor merupakan aiat transporiasi



yang telah digunakan oleh masvarakat [ndongsia sejak lama sebagai alat transportasi
yang sudah menjadi kebutuhan bagi setiap orang, Berbagai perusahaan-perusahaan
yang telah memproduksi sepeda motor telah dikenal oleh masyarakat seperti
YAMAHA, HONDA, SUZUKIL KAWASAKL MINERVA, KTM, TVS dan
sebagainya. Dengan adanya berbagai perusahazn-perusahaan yang memproduksi alat-
alat trasportasi, maka berdampak pula pada kewtnya persaingan untuk mendapatkan
kansumen.

Aktivitas kompetitif yang dilakukan oleh perusahaan hiasanya adalah
melakukan inovasi-inovasi terhadap setiap produknya untek menghadapi persaingan
persaingan yang berjuan untuk meningkatkan daya tanik produk. Hal ini memacu
setiap perusahaan-perusahasn memberikan produk yang berkualitas. Salah satu cars
untuk meraih keunggulan pada produk adalah dengan membentuk image mevek yang
baik di mata konsumen, Ffmage merek wang haik akan berpengarub terhadap
pembentukan kepuasaan konsumen dalam menentukan minat terhadap suatu produk,
image merek akan memberikan kesan kualitas terhadap suatu merck yang digunakan,

Seiring dengan perkembangan jaman dan semakin mEniﬁgkamya kebutuhan
alat {ranspotasi membawa angin segar hagi perusahasn otomotif terutama  di bidang
sepeda motot, yang sangat dibutuhikan oleh banyak orang selain harganya terjangkau
dan mudah perawatannya. Saat ini banyak sekali bermunculan merek sepeda motor
dengan berbagai model, desain, memberikan kualitas yang hagus dan harga vanp
cukup bersaing. Bagi perusahaan yang bergersk di bidang otomatif hal ini merupakan

suatu peluang untuk menguasai pangsa pasar.



%alah satu merek vang diggmari oleh sebagian masyarakal adalah merck
Yamaha. lIntuk menghadapi persaingan tersebut produk Yamaha selalu menciptakan
penemuan-penemuan baru yang mana disesuaikan dengan perkembangan jaman dan
keinginan dari masyarakat agar produknya tetap laku,

Produk yang ditawarkan oleh perusahaan dapat menjadi salah saiu
pemhentukan motivasi, persepsi dan sikap konsumen dalam melakukan pengambilan
keputusan pembeiian, Disamping itu kemudahan untuk mendapatkan alat transpotasi
jenis sepeda motor sazl ini sangat mudah karena program pemberian Kredit hisa
dilakukan dengan uang muka yang terjangkau oleh semua lapisan masyarakal,
Perilaku konsumen dipengaruhi oleh faktor usia, jenis kelamin, pekerjaan dan
pendapatan.

Disamping motivasi mendasari seseorang untuk  melakvkan  keputusan
permbelian make akan dipengaruhi juga oleh persepsinya lethadap apa yang
diinginkan. Konsumen zkan menampakkan perilekunya setelah melakukan persepsi
terhadap keputusan apa yang akan diambil dalam membeli suatu produk.

Berikut ini di jelasken tentang perkembangan jumlsh konsumen produk
sepeda motor Yamaha di Indoncsia pada PT. Yamaha Indonesia dan perkembangan
jumlah konsumen produk sepeda motor Yamaha di Pekanbaru pada PT. Alfa Scorpii

Pekanbaru pada tahun 2005 sampai dengan 2009,



Tabel 1.1z Perkembangan Jumlah Konsumen Produk Sepeda Motor Yamaha di
Indouesia dari Tahun 2005 sampai deagan 2009

Tahun Jumlah
20105 1.224.595
20056 1. 458,56]
2007 - 1,833,504
2008 2,465,546
2000 2 650.992
Total 7,058,839

Sumber : PT. Yamaha Indonesia

Dari tabel diatas dapat dilihat perkembangan jumlah konsumen pada produk
sepeda motor Yamaha di [ndoncsia dari tahun 2005 mengalami perubahan yaitu dari
mulai tahun 2005 sampai dengan 2009 terus mengalami kenaikan yang signifikan.

Pade tabun 2003 jumlah konsumen produk sepeda motor Yamaha di indonesta
sebesar 1,224.595 dan pada tahun 2006 meningkat sebesar 233.966 menjadi
1.458.561, dan kemudian pada tahun 2007 pembelian produk sepeda motor Yamaha
mengelami peningkatan sebesar 374.945 menjadi 1.833.506, kemudian pada tahun
2008 kembali meningkatl pesat menjadi 2.465 546 dengan jumlah peningkatan dari
tahun 2007 sebesar 632,040 dan pada tahun 2009 jumlzh konsumen kembali
meningkat sebesar 2.650.992 dengan jumlahlpeningkamn yang lehih kecit dari tahun

2008 yaite sebesar 185,446,



Tabel 1.2 : Perkembangan Jumlah Konsumen Produk Sepeds Motor Yamaha
di Pekanbaru dari Tahun 2005 sampai deagan 2009

Tahun Jumlah
2005 1210
2006 -
2007 4920
2008 5.299
2009 5.815
Total 23106

Sumber : PT. Alfa Scorpii Pakanbaru

Dari tabel diatas dapar dilihat perkembangan jumiah konsumen pada produk
sepeda motor Yamaha di Pf:kanharu dari tahun 2045 mengalami perubahan yaitu dari
mulai tahun 2005 sampai dengan 2009 terus mengalami kenaikan yang signifikan.

Padn tahun 2005 jumlah konsumen produk sepeda motor Yamaha di
Pekanbaru  sebesar 3210 dan  pada tahun 2006 meningkat sebesar 643 menjadi
3.853, dan kemudizn pada tahun 2007 pembelian produk sepeda motor Yamaha
meningkat pesat sebesar 1.076 menjadi 4.929, kemudian pada tahun 0R kembali
meningkat menjadi 5.299, dengan jumlah peningkatan dari tahun 2007 sebesar 370
dan pads tahun 2009 jumnlah konsumen kembali meningkat sebesar 5.815 dengan
jurnlah peningkatan yang signifikan dari 1ahun 2008 yaitu sebesar 516

Dari uraian diatas, peneliti tertarik untuk membahas apakak Brand fmage
atau citra merek mempunyal pengaruh terhadap perilaku konsumen pada suat
produk, maka peneliti memilih judul ® PENGARUR BRAND IMAGE
TERHADAP KEPUTUSAN KONSUMEN MEMEBELI PRODUK SFEPEDA

MOTOR YAMAHA DI PEKANBARLL



1.2 RUMUSAN MASALAH

Berdasarkan latar belakang masalah yang dikemukakan di atas maka dapat di

uraikan fatar belakanp masalah tersebut adalah :

8. Apaksh Brond Fmage berpengacuh terhadap keputusan konsumen
dalam membeli produk sepeda motor Yamaha di Pekanbans 2
b. Seborapa besar pengaruh Brand Image terhadap keputusan konsumen

dalam membeli produk sepeda motor Yamaha di Pekanbaru ?

1.3 TUJUAN PENELITIAN
Adapun tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini yaitu :

a. Untuk mengetshui pengaruh Brand Image terhadap kepulusan konsumen
dalam membeli produk sepeda motor Yamaha di Pekanbaru
b. Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Bromd fmage terhadap keputusan

konsumen dalam membeli produk sepeda motor Yamaha di Pekanbaru



I4

MANFAAT PENELITEAN

Manfaat dari penelitian inl yattu

Manfaat Teoritis

a.

Memberikan pengctahuan konseplual bagi perkembangan kujian ilmu

manajernen pemasaran, khususriya mengenai pembentukan citra merek

{Brand Imapge) di Indonesia
Memberikan tangsangar dalam  melakukan penelitian  tindak lanjul
mengenai pembentukan citra merek (Brand Image) dalam pengembangun

ilmu manajemen pemasaran.

. Maninat Praktis

Sebagai bahan cvaluasi terhadap pembentukan citra merek (Brand fntage)
yang selama ini diterapkan.

Sebagai imptikasi lebih lanjut dari hasil penelitian ini diharapkan mampu
memberikan informasi puna menciptakan peningkatan  kemampuan
perusahaan dalam menyusun strategi untuk membentuk citra merck

(Brand Image) vang berpengaruh terhadap peningkatan profitabilitas

perusahaan.



L5 SISTEMATIKA PENULISAN

Secara garis besar pembahasan dalam skripsi ini di bagi atas enam bab yang

kemudian dibagi Iagi menjadi beberapa sub bab. Secara sistematis perulisannya

scbagai berikut :

BABI

BAB 1

BAB NI

: PENDAHULUAN

Dalam bak ini penulis akan membahas dan menguraikan empat sub
bab yaitu tenteng latae belakang masalah, pertmusan masaiah tjuan

dan manfaat serta sisternatika penulisan.

: TELAAH PUSTAKA

Dalam bab ini penulis akan menguraikan beberapa teori teori yang
mendasari penulisan  skripsi ini  berisikan tentang pengertian
pemasaran, pengertian produk, pengertian merek, ckuitas merel. citra
merek, strategi merek, dan faktor vang mempengaruhi perilaku
konsumen, sedangkan pada bagian akhir dikemukakan suatu

hipotesis dan vaniabel penelitian,
: METODE PENELITIAN

Datam bab ini penulis akan menguraikan tentang metode penelitian
yailu ; lakasi penelitian, sumher dan jenis dala, proposal dan sampel,

metode pengumptilan data serla analisis data.



BABTV

BABY

BAB VI

: GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

Bab ini berisikan gambaran umum pcrusehaan, sejarah singkat
perusahaan, struktur organisasi dan aktivitas perusahaan serta

fasilitas yang tersedia di perusahaan.

: HASIL PENELITIAN DAN PEMRBAHASAN

Dalam bab ini penulis akan membahas dan mengurzikan hasil dari
penelitian dari Pengaruh Brand Image (ethadap keputusan konsumen

membeli produk sepeda motor Yamaha di Pekanbarnu.

: KESIMPULAN DAN SARAN

Merupakan bab tecakhir yang berisikan kesimpulan dari permasalzahn
vang telah di kemukukan dan saran saran untuk kebaikan perusahaan

bagi kegiatan selanjutnya.



BAB I

TELAAH PUSTAKA

111 Brand Image

Brand Image (Citra Merck) yaitu kesan yang diperalch schuah merck dari
pangsa pasamya, Kerap kali citra mengenai suatu merek dikaitkan dengan gambaran
abstrak mengenal produk itu. Citra demikian ini mungkin merupakan hasil dari suatu
tindakan pcmasamn yang teloh direacanakan sebelumnya atsu semata mata
merupakan hasil intcraksi dan persepsi pasar (Hart, 2007:24)

Citra (Image; perbedaan melalui citra mungkin dianggap unsur penting dalam
positioning karena aspek citra mempunyai peran penting dalam mendukung konsep
positioning, semakin sesuai citra yang di bangun dengan positioning yang ditetapkan
(Amir, 2005:128)

Melalui ¢itra merek yang kuat, maka pelanggan akan memiliki asumsi positif’
terhadap merek dari produk yang di tawarkan oleh perusahaan sehingga konsumen
tidak akan ragu untuk membeli produk yang akan di tawarkan oleh perusahaan.
Terlebih pada saat ini, bukan saamya lagi bagi perusakaan untuk menggunakan

pemasaran massal melainkan pasar harus di segmentasi yang disebul segmented

marketing.

10
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11.1.1 Faktor-faktor vang mempengaruhi citra merek (Brand Image)

Adapun faktor-faktor yang mempengaruhi citra merek (Brand Fnage) terdiri

dari !

1. Citra pembuat {cosporate image), yaitu sekumpulan asosiasi yang dipersepsikan
konsurnen terhadap perusahaan yanp mentbuat suatu produk atau jasa,

2. Cite Produk (product image), yaitu sekumpulan asosiasi yang dipersepsikan
konsumen terhadap svatu produk. Melipuli artibut produk tersebut, manfaat
bagi konsumen, penggunanya, serta jaminan. {Simamora, 2004:133).

I1.2 Merek

Merek adalah istilah, tanda, stau lambang dan kambinasi dari dua atau lebih
unsut tersebut yang dimaksudkan untuk mengidentifikasikan (barang atau jasa) dari
seorang penjual atau kelompok penjual dan yang membedakannya dari produk
saingan {Sofjan, 2007: 204}

Menurut Kotiler Merck adalah produk atau jasa penambah dimensi yang
dengan cara tertentu mendiferensiasikannya dari produk atau jusa lain yang dirancang
untuk memuaskan kebutuhan yang sama (Koitler, 24007: 332)

Berdasarkan definisi diatas dapat disimpulkan bahwa merek mcrupakan
tanda,istilah, atau lambang dan kombinasi dari dua atau lcbih untuk menambah
dimensi produk atau jasa.

Merek mengandung janji perusahaan untuk secara Konsisten memberikan ¢iri,
manfaal, dan jasa terteniy kepada pembeli. Menurut Kotller {2002: 460), merek bebih

dari sekedar jaminan kualitas karena di dalamnya tercakup enam pengertian berikut
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L. Atribut Produk
Merek mengingatkan pada atribut atribut 2rientu.

2. Manfzat
Atribut perlu di terjemahkan menjadi manfaat fungsional dan emosienal,

Konsumen sebenarnya membeli manfaat dard produk vang di betinya.

3. Nilai
Merek menystakan sesuatu tentang nilat produsen.

4. Budaya
Merzsk mencerminkan budaya tertentu.

5. Kepribadian
Merek mencerminkan kepribadizn tertentu.

6. Pemakai
Merak menunjukkan jenis konsumen yang membeli atau menggunakan

prodoek tersebut.

I1.3 Ekuitas Merek

Menurut Angipora Ekuitas Merek menunjukkan nilai dari perusahaan dan
nama merek. Merek yang mempunyai kesadaran tinggi, kualitas yang di rasakan dan
kesetiaan merek diantara konsumen mempunyai nilai merek yang tinpgi. Dengan
demikian merek dengan nilai merek yang kuat adalah harta yang herharga hagi
peruzahaan (2000: 179) |

Ekuitas merek jupe didefinisikan nilai tambah yang diberikan pada produk
dant jass, nilai ini Eisu dicerminkan dalam cara konsomen berpikir, merasa dan
bertindak terhadap merek, harga, panpsa pasar dan profabilitas yang dimilik:
peresahaan (Kotller, 2007:334)

Ekuitas merek juga bergantung pada tingkat pengakuan nama merek, persepsi
terhadap kualitas merek, ikatan mental dan emosi yang kuat seria aset lainnya seperti

hak paten, merek dagang dan hubungan dengan saluran distribsi.



13

I1.4 Strategi Merek

Setelah meninjau beberapa keputusan tentang merck, sampailsh pada
nembahasan strategl merek, ada empat pilihan strategi merek yaitn fine exiension,
bramd extension, multibrand, Jdan newbrand, keempat strategi ini diturunkan dengan

melibat aspek kategoti produk nama merek.

a. Line Extension adalah pengembangan produk yang menggunakan merek yang

sama untuk kategori yang sama.
b. Brand Exiension yaitu pengembangan produk baru dalam kategori yang hams

1api menggunakan brand lama.
¢. Muldti Brand yaito pengembangan dilakukan untuk kategori yang sama namun

dengan brand yang berbeda.
d. New brand vyaitu pengembangan menggunakan nama merek bani, untuk
sebuah katepori baru. (Taufig, 2005:152-153)

IL5 Kesadaran Merek

Menurut Aaker dalam Simamora (2001:74%, kesadaran merek  adalah
kemampuan seseorang untuk mengenali atay mengingat kembali bahwa sualu merek
merupakan bagian dari kategori produk tertentu. Sedangkan menurut Dutiamo
{2001:54), kesadaran merck merupakan kesanggupan seorang calon pembeli untuk
mengenali, mengingat kembali suatu merek sebagai bagian dari svatu Kategori praduk
fertentu.

Berdasarkan delinisi di atas dapat disimpulkan bahwa kesadaran merek
metupakan kesanggupan seorang calon pembeli unuk mengenali atan mengingat

kembali sustu merek sebagai bagian dari suatu ksegorr produk tertentu. Peran
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kesadaran merek dalam ekuitas merek tergantung pada sejauh mana tingkatan
kesadaran vang dicapai oleh suatu merek (Aaker dalam Rangkuty, 2002:44).

Peran kesadaran merek dalam membants merek dapat dipahami dengan
mengkaji bagaimana kesadaran merek menciptakan suatu nilai (Durianto dkk,
2004:7). Kesadaran merck memberikan nilai melalui empat cara, seperti pada

sambar [1.1.

Gambar IL.1. Nilai-Milai Kesadaran Merek

Jangkar tempat tautan berbagai asosiasi

Familicr/rasa suka

Kesadaran Merek

Substansi/komiomen

Mempertimbangkan merek

Sumber : Durianto {(2004:7)

Penjelasan dari keempat nilai tersebut adalah sebagai berikut !
1. Jangkar tempat tautan berbagai asosiasi

Suatu merek yang kesadarannya tinggi dibenak konsumen akan membantu
asosiasi-asosiasi melekal pada merek tersebul karena daya jelajah merck tersebut
menjadi sangal tinggi dibenak konsumen, Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa
jika kesadaran suatu merek rendah, maka asosiasi yang diciptakan oleh pemasar akan

sulit melekat pada merek tersebut.
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2. Familier/rasa suka

Jika kesadaran atas merek sangal tingei, konsumen akan sangat akeab dengan
merek tersebut, dan lama-kelamaan akan tmbu! rasa suka yang tinggi terhadap merek
tersabut.
3. Substansi/komitmen

Kesadamn merck dapat menandakan keberadaan, komitmen, dan inti yang
sangat penting bagl suatu perusahaan. Jadi jika kesadaran atas merek tinggi,
kehadiran merek itu akan setalu dapat kita rasakan. Sebuah merek dengan kesadaran
konsumen tingei biasanya disebabkan oleh beberapa faktor, yaitu diiklankan secara
fuas, eksistensi yang sudah teruji oleh wakru, jangkauan distribusi yvang luas, dan
merck tersebut dikelola dengan baik.
4. Mempertimbangkan merek

Langkah pertama dalam suatu proses pembeiian adalah menyeleksi inerek-
merek yang dikenal dalam suatu kelompok untuk dipertimbangkan dan diputuskan

merek mana yang akan dibeli.

IL.6 Proses Kepotusan Fembelian

Para pemasar harus lebih jauh mengetabun bermacam macam faktor yang
mempengaruhi pata pembeli dan mengembangkan pemabaman mengenal cara
konsumen melakukan keputusan pembelian.  Secara  khusus  pemasar  harus
mengidentifikasi orang yang membual keputusan pembelian. Jenis keputusan

pembelian dan langkah langkah datam proses pembelian {Kotler, 2005:220)
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Gambar T1.2 Tahap Tahap Keputusan 'embehizn

Pengenalan Pencarian Evaluasi Keputusan Perilaku pasca
Masalah Infarmas! alternatlf pembelian pembelian

Sumber : Philip Kotler (2005:224)

Manunjukkan bahwa para konsumen hatrus melalui sefuroh lima urutan tahap

ketika membeli produk.

11.6.1 Pengenalan Masalah

Proses pembelizn dimulai saat pembeli mengenali adanya masalah atau
kebutuhan, kebutuhan ini bisa dicetnskan olch rangsangan internal atau eksternal.
Dalam hal rangsangan internal salah satu kebuiuhan nommal seseorang-lapar, haus,
seks meningkat hingga batasan tertenty dan menjadi dorongan atau kebutuhan bias di

bangkitkan oleh rangsangan intemal (Katler dik, 2005:224}

LL.6.2 Pencarian [nformasi
Menumt Susanto (2000:252) Perhatian utama pemasar adalah sumber
informasi utama yang akan di cari konsumen dan kepentingan relatifnya.
Sumber sumber informasi konsumen terdin dari empat kelompok yaitu :
(. Surnber Pribadi : Keluarga. teman, tetangga, kenglan,
2, Sumber Kamersial : [klan, tenaga penjusl, pedagang perontara, pengemasan.

3. Sumber Pengalaman : Penanganan, pemeriksaan, penggunaan produk.
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4. Sumber Publik ; Media massa, organisasi rating Kkonsumen.

i1.6.3 Evaluasi Alternatif
Menurut Kotler dan Amstrong (2001:225) Evaluasi berbagai alternatif yaitu
bagaimana konsumen memproses informasi untuk mencapai pilihan piliban merek,

Dalam tahap evaluasi, konsumen membenfuk prefensi atas merek merek datam

kumpulan pilihan dan bermat untuk membeli produk vang paling disukal.

I1.6.4 Keputusan Pembelian

Dalam tahap ini para kensumen membentuk prefensi atas merek merek yang
ada didalam kumpulan pilihan. Konsumen tersebut juga dapat membeniuk niat untuk
membeli merek yang paling disukai. Namun ada dua fakior dapat beruda di antara
niat pembelian din keputusan pcnibt:lian,

Faktor pertama adalah sikap orang lain, sejauh mana sikap orang lain
mengurangi altermatif yang di sukai scseorang akan bergantung pada dua hal,
mtensitas sikap negaufl orang lain terhadap altermatif yang disukai konsumen dan
motivasi konsumen untuk menuruti keinginan orong lain.

Faktor kedua adalah faktor situasi yang tidak terantisipasi yang dapat muncul

dan mengubah niat pembelian.
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Gambar IT.3 Tahapan antara evakeasi alternatif dan keputusan pembelian

Sikap orang lain

Evaluasi Niat
altermatif pembelian

Y

Keputusan
Fembelian

Faktor situasi yang
tidak terantisipasi

Sumber : Philip Kotler 2005:228
Keputusan konsumen untuk memodifikasi, menunda atav menghindari
keputusan pembelian sangat dipengaruhi oleh resiko yang dipitkan (percefved risk)

{Kotler, 2005:227-228)

1L.6.5 Perilaku Setelah Pembelian

Setelah pembelian produk, konsumen akan mengalami shatu tingkat kepuasan
atau ketidakpuasan tertentu. Konsumen juga askan melakukan tindakan setelah
pembelian dan menggunakan produk tersebut yang mendapat perhatian dari pemasat.
Tugas pemasar tidak berakhir ketika produk dibeli tetapi terus sampai periode setelah
pembelian (Susanto, 2000:258)

Dalam pembelian suaty produk  tertentn, masing masing  kensumen
mempunyai beberapa peran. Adakafanya seseorang memainkan beberapa peran

sekaligus. Terdapat lima peran konsumen/nasabah dalam suatu  keputusan

pembelian.{Amir, 2005:67)
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Initiator, Otrang perama yang menyarankan pembetian suatu produk.
Influencer, Orang yang memberi pengaruh pada keputusan terakhir.
Decider, Orang yang memutuskan (pengambilan Kepttusan).

Buyer, Orang yang meiakukan pembelian sesungpuhnya.

Liser, Orang yang akan mengkonsumst produk.

EL = T S R

13.7 Produk

Menurut Kotller dalam Angipora {2060:151-152) ada beberapa definisi yang

dikemukakan oleh para pakar tentang produk, vaitu :

1. Menurut Philip Kotler
Produk adalab setiap apa saja vang dapat ditawarkan dipasar untuk mendapatkan
pethatian, pemakaian atau konsumsi yang dapat memenuhi keinginan atuu
kebutuhan. [a meliputi benda fisik, jasa orang, tempat, organisasi dan pagasan.

2. Menorut Willtam J_ Stanton.
Mendefinisikan produk dalam 2 {dua) pengertian dasar, vaitu :

a. Pengertian Sempit

Produk adalah sekumpulan atribut fisik nyata (tangible) yarp terkait dalam
seburh bentuk yanp dapat diidentifikasikan.

b. Pengertian Luus
Produk adalah sekumpulan atribut yang nyata (fgmgible) dan fidak nyata
(imangible] di dalamnya sudah tercakup wama, harga, kemasan, prestive
pabrik, prestive pengecer dan pelayanan dari pabrik seria pengecer yang
mungkin di terima aleh pembeli sebagai sesuatu memuaskan keinginannya.
Gagasan pakok dari kedua definisi di atas jalah bahwa konsumen membel
tidak hanya sekedar kumpulan atribut fisik, tetapi pada sasarannya mereka membayar

sesuatn untuk memuaskan keinginan. Denpan demikian, bagl suate perusahaan yang

hijaksana bahwa menjual manfaat (henefit) produk tidak hanya produk saja (manfaat
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intinya) tetapi harus merupakan suatu sistem. Oleh karena itu, dalam melakukan
perencanaan terhadap sesuvaty produk vang akan di hasifkan, perencana produk harus
memahami secara mendalam masalah masalah yang berhubungan denpan Tingkatan
Produk, Hierarchie Produk dan Klasifiasi Proeduk dari produk-produk yang akan

dihasitkan.

a. Tingkatan Produk

Usaha untuk merencanakan produk yang dapat ditawarkan kepasar, dimana
perencana produk harus berpikir secara mendalarn dengan mcmahami 3 (lima)
tingkatan produk, sehingpa tiap tiap tingkat mampu menambahkan lebih banyak nilai

pelanppan dan pada akhimya kelima tingkat tersebut zkan membentuk suaiu

hierarchie nilai pelanggan.

Kelima tingkatan (level) produk tersebut terdini atas : {Angipora, 2000:153-

159)

1. Prexluk Ulama/Ingi (Core Benefit) adalah produk yang sesungguhnya dibel
konsumen karena memiliki manfaat utama atau sesungguhnya.

2. Produk Dasar {Basic Product) atau sering disebut Produk Generik adalah
produk yang mencermikan versi dasar (fungsional) dari suatu produk.

3. Produk Yang Diharapkan (Excepred Product} yaitu suatu kumpulan atribut
dan kondisi yang biasanya dibarapkan dan disetujui pelanggan ketika
mercka membeli produk tersebut.

4. Produk Yang Diringkatkan (dugmented Product) atau scring discbut
dengan produk tambahan yaitu sualu pelayanan tambahan yang diberikan
untuk memenuhi keinginan pelanggan dan babkan melampaui harapan
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mereka, sehingga mampue membedakan penswaran perusahaan dengan
penawaran perusahaai pesaing.

5. Product Potensil (Porertivd Product) yaitu semua tambahan yang mencakup
segala peningkatan dan transformasi pada produk yang mungkin dilakukan

dimasa mendstang.

b. Hirarchic Producy

Hirearchi Product yaitu produk awsl dari kebutuhan dacar denpan produk

produk khusus yang memuaskan kebutuhan khusus.

Menurut Angipora Hicearchi Produk dapat dindentifikasikan atas 7 tingkatan

antara 1ain ; {2000: 156-157)

I. MNeed Family (Kelarga Kebuluhan) yaitu kebutuhan inti yang mendasari
keberadaan suatu produk.

2. Product Family (Keluarga Produk) yaitu semua kelas produk yang dapat
memenuhbi suatu kebutuhan inti dengan efektivilus yang memadai

3. Product Class (Kelas Produk) yaitu sekelompok produk dalam suatu kelas
produk yang di akui mempunyai kesamaan fungsionak

4, Product Line (Lini Produk) yaitu sekelompnk produk dalam suatu kelas
produk yang berkaitan erst karena mercka melaksanakan satu fungsi
serupa, dijusl pada kelompok yang sama, dipasarkan dalam saluran
distribusi yang sama atau berada dalam rentang harga ferteniu.

5. Product Type {Tipe Produk} yaitu satu kelompok produk dalam satu linj
produk yang sama sama mentiliki satu dari berbagai kemungkinan.

6. Brand {Merek) yaitu nama yang dapat dihubungkan/dissosiasikan dengan
stay aleu beberapa produk dalam lini produk yang digunakan untuk
mengidentifikasi sumber atau karakier produk terseb,

7. frem (Unit Produk) vaity satu unil khusus dalam suatu merek atau lini
produk yang dapat dibedakan menunut ukuran, harga, penampilan atau
atribut lainnya.
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c. Klasifikasi Produk

Berdasarkan daya tahan dan wujud tidaknya produk yang dihasilkan, maka
produk dapat diklasifikasikan dalam tign kelompok yakni : {Angipora, 2000: 157-

15%)

1. Barang Tidak Tahan Lama atau sering disebut barang yang terpakai habis
(Non Durable Goods) adalah barang berwujud yang sceara normal biasanya di
konsumsi dalam satu atau beberapa kali penggunasn.

2. Barang Tahan Lama {Durable Goods) adalah barang berwujud yang biasanya
secara normal dapat bertahan lama sehingga dapat digunakan dalam banyak

pemakaian.
3. lasa (Serwvices) adalsh suatu aktivitas, manfaat, atau Kkepuasan yang
ditawarkan untuk dijual. Jasa merupakan benda tidak berwujud, tidak dapat

dipisahkan dan mudah hahis.

IL8 Pandangan Islam

[1.8.1 Citra merek {Rrand Image)

Rasulullah telah memberi contoh melalui cara Beliau berdagang untuk
membangun sebuah cilra atau Brand Image yang posiif, yakni dengan penampilan.
Dengan cara tidak membohongi pelanggan, baik yang menyangkut besaran
(kuantitas) mavpun kualitas. Seperti yang dijelaskan dalam surat Asy-Syu’araa ayat

18]-183:

P PRRT A IEIVT G, O O R b (W P10

o YT WALRRCL () U D PP CCE R N T
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Artima:

“Sempurnakaniah takaran dan janganiah komu termasuk orangorang  yang
merugikan. Dan vimbungleh dengan timbangen yang Iurus. Oan janganiah kamu
merugikan manusia pada hak-hakmva dan jonganlal kamu merafalela di muka bumi
denpan membuat kerusakan ", (Syw’araa 181-183)

Avat diatas dapat disimpulkan bahwa ketika kita sedang berdsgang kita tidak
boleh merugikan orang lain (konsumen). Cleh karena itu sebagai secrang pedagang
kita harus selalu memberikan yang lerbaik kepada konsumen dengan jujur menjual
dalamn hal ini adalah produk speda motor Yamaha agar tetap memitiki Srand Image
yang positif dimata para konsumen schingga membuat konsumen sernakin puas
menggunakan produk tersebut.

Image dalam pandangan Islam yang terters juga dalam Al-Que’an surat Al-

Ahzab ayat 21, yakni:
paelly iy 33l oafens el lpa 3 587 530
(S 1S £33 5540

Artimyar:
“ Sesungiwhnya telah ada padu (dirij Rasulnllah itu suri teladen yang baik bagimu
(vaitu) bagi crang yang mengharap (rahmat) Allah dan fkedatangan) hari Kamat
dant Dia baryak menyebut Allah” . (Al-Ahzab aya 21)

Berdasarkan firman Allah SWT diatas yang mengindikasikan suatu perkara

itu baik atau buruk, jadi apa yang telah dilakukan oleh seseorang tidak lepas dari apa
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yang telah dipaparkan dalam ajaran Islam, maka akan timbul kesan baik. Dun jika
seseorang tersebut berbuat schaliknya maka kesan yang timbul tersebul bukanlah

suatu kesan vang baik bahkan buruk.

11.8.2 Prilaku Konsumen

Imamm Al-Ghozall mendefinisikan aspek ckonomi dari fungsi kesejahteraan
sosialnya dalam kerangka sebuah perilaku konsumen meliputi: kebutuhan (dhoruriat)
kesenangan atau kenyamanan {hajaat) dan ketmewahan {tahsiniyat).

Perilaku konsumen dalam pandangan islam juga tertera dalum Al-Qui’an surat
Yas siin avat 47 yakni:

52215 53D Ty af o fTNE ADT 35 2 Dokt ik 5
W NEE PR AR

“ Dan apabilu dikatakokan kepada mereka; "Nafkahkanlah sebahagian dari reski
yang diberikan Allah kepademu”, moka orang-orang yang kafir itu berkata kepada
arang-orang yang beriman: "dpakah kami akan memberi mokon kepada orang-
orang yang jika Allah menghendaki tentulah Dig akan memberinya makan, tiadulah

kamu melainkan dalam kesesatan yang nvata” {Yaa Siin ayat 47).

L83 Produk

Seorang muslim harus menghindari produk haram, karena ini dilarang aleh Allsh

SWT dan rasulnya. Segala macam produk makanan dan minuman termasuk yang
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diproduksi oleh perusshaan MLM, harus halal dan tidak ada keragu-raguan mengenai
produk tersehut.

Dalam hadistnyva., diriwayatkan babwa Rasululiah pemah bersabda
Dari Abu Huraireh radhiallabue ‘anhu, ia berkata: “Rasulullah shalallabu “alaiht wa
sallam pernah bersabda: “Sesungguhnya Allah itu baik, tidak mau menerima sesuaru
kecuali yang baik. lYan sesunpguhnya Allah telah memerimahkan kepada orang-
orang mukmin (seperti) apa yang telah diperintahkan kepada para rtosui, Allah
berfirman, “Wahai para Rosul makanizh dari segala sesustu yang balk dan

kerjakanlah amal shelih”

Produk dalam pandangan islam tertera dalam Al-Quran surst Al-Buguruh ayat
172 yakni :

BPUARTIS TP &+ ALPIC IS Ce ML I ({1 i

pakiSi el

“Hai grang-orang yang beriman. makanlah df antara rezki yang baik-baik yang
Kami berikan kepadamy dan bersyukurlah kepada Allakh, jike benar-bemar kepada-

Nya kamu menvembah " {Al-Baqarah: 1 72)

Kemudian beflan menceritakan kisah seorang laki-laki yang melakukan
perjalanan jauh, rambutnya kusut dan berdebu. Dia menengadahkan kedua tangannya
ke langit seraya berdoa: "Wahai Rohbku, wahai Robbku”, sedanpkan makanannya

haram, minumannya haram, pakaiannya haram, dan {(perutnya) dikenyangkan denpan
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makanan haram, maka bagaimana mungkin orang seperti ini dikabulkan do’anya.”™

{HR. Muslim).

[1.9 Kerangka Pemikiran

Pada kerangka pemikiran yang menjadi landasan berpikir teoritis dalam
menjawab dan mengungkapkan masalah penelii, terlebih dahulu dikemukakan
pentingrya citra merck. Menurut Sutisna (2001:83), manfaat dari citra merek yang
positif adalah perusahaan bisa mengembangkan tini praduk dengan. memanfaatkan
citra positif yang telah terbentuk terhadap merek produk lama.

Hal yang harus diperhatikan adalsh bagaimana memperizhankan dan
meningkatkan citra merek vang sudah positif jika suatu saat perusahaan ingin
mengubah, perubahan itu harus terlebih dahulu menilai inferensi konsumen akan
perubahan ini, Konsumen dapat saja menilai inferensi bahwa ketika perusahaan
mengubah label mereknya, formula dan rasanya juga ikut berubah.

Brand Image (Citra Merek} yaitu kesan yang diperoleh scbuab merek dari
pangsa pasarnya. Kerap kali citre mengenai suatu merek dikaitkan dengan gambaran
abstrak mengenai preduk itu. Citra demikian ini mungkin merupakan hasil dari suatu
tindakan pemasaran yang telah dircncanakan sebelumnya ataw semats mata
merupakan hasil interaksi dan persepsi pasar (Hart, 2007:24)

Cilca merek merepresikan keseluruhan persepsi terhadap merek dan dibentuk
dati informasi dan pengalaman masa lalu terhadap merek itu den dibentk dart

informasi dan pengalaman masa lalu terhadap meeck itw.
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Ketika konsumen menjatuhkan pilihan terhadap suatu merek  untuk
dijadikannya dikonsumsi, ada serangkaian proses pemenuhar informasi yang terjadi
dan secara terus menerus tetap berlangsung di pikian konsumen. Bila informasi yang
diterima dari proses mencoba int sesuai dengan barang atau jasa yang dibutubkannya,
akan terjadi pengulangan pembelian dan akhimya konsumen mengadopsi merck
tersel:u.lL Oleh karena itu perusahaan dituntut untuk mampu dalam menciptakan,
memelihara, melindungi, dan membuat nilai merek berharga.

Menurut Philip Kaotler, (2000:261), memahami kebutuhan dan proses
pembelian konsumen sangat penting dalam membuat strategi-stralegd pemasaran yang
efeklif. Dengan memahaimi bagaimana pembeli melalui tahap-tahap pengenalan
kebutuhan, pencarian informasi, evalvasi akernatif, keputusan pembelian, dan
perilaku setelah pembelian, para pemasar dapat memperoleh petunjuk-petunjuk
tentang bagaimana memenuhi kebutuhan konsumen. Dengan memahami berbagai
peserta dalam proses pembelian dan pengaruh utama mereka terhadap perilaku
pcmbelian, para pemasar dapat merancang program pemasaran yang efektif untuk
pasar sassran mereka.

Gambar 11.4 Paradigma Pemikiran

Citra Perusahaan [X1)

Citra Marak

{\Brand image] |———pl Keputusan Membeli (Y]

Citra Produk (¥2)
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Konsumen denpan citra yang posititft terhadap svatu merck, lebih
memungkinkan untuk melakukan pembelian. Persoalan yang dihadapi adalah
bagaimana mempengaruhi citra merek yang positif konsumen terhadap merek Sutisna
{(2001:83}

Dari konsep-konsep diatas maka dapat disimpulkan bahwa citra merck
merupakan pemahaman konsumen mengenai merek secara keselunuhan, kepercayaan

konsemen terhadap svatu merek tertentn, dan bagaimana konsumen memandang

suaie merek.

IL.10 Fepelitian Terdahuln

Penelitian ini pernah dilakukan oleh Abdul Razi dengan judul skripsi
“Analisis Brand Image dalam mempengaruhi persepsi konsumen pads PT Bank
Muamalat Indonesia cabang Peckanbaru” Pada tshun 2009, Daci hasil penelitian
tersebut dapat disimpulkan bahwa dari hasil penelitian ini diketahui rekapitulasi
jawaban respenden tentang persepsi konsurmen mengenai Brand Image pada varizbel
kepercayaan adalah pada umumnys responden menyatzkan sangal baik yaitu
sebanyak 52 orang atan sebesar 7429%. Sedangkan hasil cekapitulasi jawaban
responden tentang persepsi konsumen mengenai Brond fmage pada varizbel quality
adalah mayoritasnya menyatakan sangat baik yaitu sebanyak 44 arang atau sehesar
62,86%. Selanjutnya hasil rekapitulasi jawaban responden tentang persepsi konsumen
mengenai Brand Imgpe pada wvariabel sistem svariah adalah mayoritasnya

menvyatakan sangat baik yailv sebanyak 46 orang atau sebesar 65,71%.
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Penelitian tentang Brand Image juga pernah diteliti oleh Mardia Rosa dengan
judul skripsi “Analisis citra merek (f#rand fmage) dalam mencniukan kepufusan
pembelian mobil Toyota Kijang Innova pada PT Agung Auto Mall Pekanbaru” Pady
tahun 2009. Dari hasil penelitian menunjukkan bahwa dalam menentukan kepuiusan
pembelian mobi! Toyota Kijang Innova pada PT Agumg Aulo Mall Pekanbaru
ditentukan oleh citea merck (Brand Image) yang terdiri dari citra perusahaan, citra
produk, dan citra konsumen dengan signifikansi sebesar 5%, didapat dan nilai f
hitung sebesar 130,649 lebih besar dari ftabel yaitu sebesar 3.0281. Dalam penelitian
ini citra merek yang paling dominan dalam menentukan keputusan pembetian mobil
Toyota Kijang Innova pada PT Agung Auto Mall Pekanbaru adalah citra konsumen

derigan nilai rata rata sebesar 36.90.

Penelitian selanjuinya dilakukan oleh [rvan Ramdhani H dengan judy! skripsi
Pengaruh Sclebrti Endorsement Terhadap Brand {mage Pada 147 boardrider co pada
1shun 2008. Dari hasil penelitin tersebut didapat nilai korelasi antara selebriti
Endorsement dengan Brand Image sebesar 0,607 yang berarti terdzpat hubungan
vang kuat antara kedua variable tersebut. Dan dari hasil penghitungan koefisien
determinasi  didapatken nilai  36,84% yang berari selebriti  Endorsesmen
mempengaruhi Brand Image sebesar 36, B84% dan sisanya sebesar 63,16%
dipengaruhi oleh faktor-faktor lainnya yang tidak diperhifungkan dalam penelitian
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11.11 Hipotesis

Berdasarkan latar belakang masalah dan dihubungkan dengan teor teori yang
relevan maka ditarik suate bipotesis diduga bahwa citra merek (Brond lmage)
berpengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen membeli produk sepeda motor

Yamahz di Pekanbaru.

t1.12 Variabel
Adapun yang menjadi variabel penelitian ini adalah :

1. Variabel terikat {dependens) yaitu variabel yang mnilainya dipengurui oleh
variabel bebas awau dndependeny. Vanabel terikat (Y) pada penelitian ini
adalah keputusan membeli,

2. Variabel bebas adalah ¢fndependeny) yaiu variabel vang menjadi sebab
terjadinya atau terpengaruhnya variabel terikat (dependens). Variabel bebas
adalah (X) pada penelitian ini adalah :

{X1) :Citra perusahaan

{+¥z) :{Citra Produk



BAB ITI

METODOLOGI PENELITIAN

Metode penelitian ini merupakan bagian yang sangat penling bagi sukses
tidaknya suatu penelitian. Untuk mempermudah perolehan data dan infermasi yang di
perlukan dalam penyusunan serta penyelesaian skripsi ini, maka penulis

mengpunakan metode penelitian sebagai berikut :

131.1 Lokasi dan wakin Penelitian

Dalam rangka penulisan skripst ini mana penulis melakukan penelitian pada
pengguna produk sepeda motor Yamaha Pekanbaru. Penelitian ini dilakukan dari
bulan Januari 2011 sampai selesai di Pekanbaru dan untuk pengambilan data skunder

dilakukan di PT. ALFA SCORPIL Jalan. Sudirman Nomor 22, Pekanbanu

III.2  Jenis dan Sumber Daka

Data yang diperlukan dalam penelitian ini dapat dikelompokkan kedalam dua
kelompok data
1. Data primer vaitu data yang didapat dari sumber pertama baik dari individu
maupun wawancara secara langsung dengan pihak perusahaan dan konsumen
serta penyebaran angket pada responden.
2. Data sckunder yaitu data yang diolah dan disiapkan oleh pihak perusahaan
berupa data jumlah konsumen, sejarah singkal perusahaan, struktur organisasi

perusahaan, serta aktifilas perusahaan.

3
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IIL.3 Teknik Pengumpulan Data

Untuk memecahkan masalah yang di hadapi dalam masalah ini di lakukan
teknik pengumpulan data dalam bentuk kuisioner.

Kuisioner yaity suatu teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara
menggunakan daftar pertanyaan yang di ajukan kepada penggunz produk sepeda
motor Yamaha Pekanbaru yang disebut dengan responden yang berhubungan dengan

penelitian.

[I1.4 Populasidan Sampel

Populasi adalah sekelompok orang, kejadian atau scgala sesualu yang
mempunysi karakteristik tertentu. (Indriantora, 2002:115). Dalam pcngambilan data
yang menjadi populasi untuk penelitian ini adalah pengguna produk sepeda mator
Yamaha pada periode tertentu,

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki aleh
populasi terssbut { Sugiyono, 2001:73 ). Mengingal wakiu dan biaya yang cukup
besar dalam mengambil data dari responden yang cukup besar populasinya untuk
menentukan sample, maka penulis menerapkan teori Slowin.

N
CE T e et
Keterangan :

n = Jumlah Sampel

N = Besar Populasi, Jumlah sermua konsumen sebesar
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c = Batas kelonggaranfhal-hal yang tidak diteliti

5815
" =
1+£5815 X ¢.aY)

n=100G

Jumlzh populasi yang ada di Pekanbaru scbesar 5.813 orang dan jumiah
sampe! yang diperlukan sebesar 100 orang pengguna produk sepeda motor Yamaha di
Pekanbaru.

Sedangkan metode pengambilan sampel yang digunakan wdalah metode
Incidental Sampling yaitu teknik yang paling diragukan skan menghasilkan sampel
yang representatif, hal ini disebabkan oieh sifat kebetulan dalam menentukan sampel.
Penelitian yang biasa menggunakan teknik sampling ini adalah penelitian yang
populasinya adalah individu individu yang sukar ditemui dengan atasan sibuk, tidak
mau diganggu, tidak bersedia menjadi responden atau alasan lainnya. Oleh karena itu,
siapa saja yang ditemui dan masuk dalam kategori populasi dapat diinlerview sebagai

sampe! atau responden.

I11.5  Analisis Data

Dalam penelitian ini menggunakan regresi linier berganda, Data yang
diperoleh denpan cara menyebarkan kuisioner kepada pengguna produk sepeda motor
Yamaha sebanvak 100 responden. Untuk mengetahui indikator variabel penelitian

dilakukan dengan cara schagai berikut :
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HL5.1  Uji Reliabititas

Berguna wuntuk mengevaluasi instrumen gpenelitian  berdasarkan
perspektif dan teknik yang berbeda.{Indriantoro, 2002:180)
152 Uit Validitas
Berguna uniuk mengetahui apabila ads pertanyaan pertanyaan pada
kuesionar yang harus dibuang atau diganti karena dianggap tidak relevan.

[1.5.3 Uji Normalitas

Uji normalitas yang paling sederhana adalah membuat grafik distribusi
frekuensi atas skor vang ada, mengingat kesederhanaan tersebut, maksa
pengujian kenormalan data sangat tergantung pada Xemampuan mata dalam
mencermati  ploftirty  data.  Jika jumlah  data cukuep banyak dan
penyebarannya tidak 100% normal (tidak normal sempurna) maka
kesimpilan yang ditarik berkemungkinan salsh. Untuk menghindari
kesalahan Iersc.but digunakan romus yaitu uji Kelmogorov. smirmo,

maupun fHiefors.

Dalam menganalisis data yang diperoleh dad kegialtan penelitian, penulis
menggunakan metode Regresi Linier Berganda, yaitu dimana variabel terikatnya (Y)
dihubungkan/dijelaskan lebih dari satu variabel, mungkin dua, tige dan seterusnya
varizbel bebas (V1,%3, Ya,.... ¥+ namun masih menunjukkan diagram hubungan
vang linear.(1gbal, 2002:26%)

Hubungan antara variabel dependen (minat konsumen) dengan variabel

independen {citra perusahaan dan citra produk) ditujukan dengan persamaan
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1‘;’ =1 bgﬁ.g + bgf-:z + b‘.l'-ll + g
Dimana - Y= Minat konsumen

a= Konstanta

b
&y, = Koefisien Regresi

Xy = Clitra Perusahaan

Az =Citra Produk

Oleh karena it data yang didapat dari peneliti bersifal kualitatif, maka data
yang bersifat kuaiitatif ilu diberi skala schingga menjadi data data yang bersifat
kuantitatif, kategori yang digunakan berdasarkan skala likert vaitu skala yang
digunakan untuk mengukur sikap, pendapal, dan persepsi sescorang atau sckelompok
orang tentang [lenomena sosial dimana responden dimimta untuk  menjawab
pertanyaan dengan nilai vang telah ditetapkan sebagai berikut :

Tabel ITL.1 ; Keterangan skor dark Jawaban

Skor ... Ieterangan
Sangal Setuju {55)
Setuju (5)
Ragu-razu (RR)
Tidak Setuju {T5)
Sangat Tidak Sctuju {8T5}

b fed [ |

Untuk pertanyaan vang negatif penilaian dilakukan dengan cara sebaliknya,
seperti pertanyaan untuk aliernatif jawaban sangat setuju diberi nilai 1 dan untuk

sangat tidak setuju diberi nilal 3.
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HL3.1 Uji Asumsi Klasik
Agar model persamaan regresi dapat diterima secara ekenometrik, maka harus

memetmhi  asemst  klasik  vaitu  bebas dari  adanya gejala  autckorelasi,

meultikolinearitas, dan gejala heteroskedastisitas.

a. Uji Awtokorelasi

Autokorelasi merupakan korelasi atay hubumgan yang terjadi antara anggoia-
anggota dan serangkaian pengamatan yang tersusun dalam times series pada waktu
yvang berbeda. Autokorelasi bertujuan untuk menguji apakah dalam scbvah model
regresi linier ada korelasi antara kesalghan pengganggu pada periode t jika ada,

berarti autokorelasi. Dalam penelitian keberadaan autokorelasi diuji dengan Durbin

Watson dengan rumus sebagai berikut :

2e—e.)
4= 1=

Tmth

2o

=]
Ketcrangan :

1. Jika angka Drurbéin Watson { DW ) dibawah -2 berarti terdapat autokorelasi
positif
2. Jika angka Durbin Watsori { DW ) diantara -2 sampai {2 berarti terdapat

tidak ada Autckorelasi.
3. Jika angka Durbin Watson ( DW ) diatas =2 berarti terdapat Autokorclasi

Megatif.
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a. Uji Multikolinearitas

Multikolinearitos adalah keadasn dimana variabel-variabel independen
dalam persamaan regresi mempunvai korelasi (hubungan) erat saw sama lain.

Tujuannya adalsh untuk menguji apakah pada medel regresi
ditemttkan adanva korelasi antar variabel independen. Model regresi yang
baik harus terbebas dari mmdtikofinearitas  umiek  semua  variabel
independenyna atau yang tidak terjadi korelasi diantara variabel indepernder.
Identifikasi keberadaan mudiikolinearitas ini dapat didasarkan pada nilal
Tolerance and Inflation Factor (VIF).

Formula Multikofineariias

1

vu-"=(1 B Rz) =m

1. Jika VIF > 5, terdapat persoalan muftfkelinearitas diantara variabel bebas

2. Jika VIF < §, tidak terdapat persoalan rruftikolinearitoy diantara variabel

bebas,

c. Uji Heteroskedastisiras

i heteroskedasiisitas merupakan alal uji dengan melihat ada tindakannya
pela tertentu pada grafik. Jika ada pola tenieniu, seperti titik-litik {point-poit) yang
ada membentuk suatu pola terentu yang teratur (bergelombang, melebar, kemudian

menyempit), maka (ckah terjadi Heteroskedastisitas, jika tidak ada pola yang jelas,
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serta titik-titik yang menyebar diatas dan dibawah engka pada sumbu y, maka tidak

terjadi Heteroskedastisitas,

Dalam penelitian ini perhitungan dilakukan dengan menggunakan program SPSS

dan hasilnya akan disajikan dalam bab pembahasan.



BAB IV

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

IV.1 S¢jarah Singkat Perusahaan

Yamaha didirikan pada tahun 1887, ketika Torakusu Yamaha mendirikan
perusahaan Yamaha Corp (Nippon Gakki), yeng membuat alst musik piang atau
orpan dan Yamaha dikenal sebagai pembuat berbagsi instrumen musik terbesar
didunia. Pada juni 1955 berdirilah Yamaha Motor Corp, yang terpisah dari Yamaha
Comp namum nasifh tetap satu grup. Motor produksi produksi pertamanya adalah
single eylender 2 stroke 125 CC, dimana motor ini plek-plek copy dari DKW 125 CC
buatan Jerman.

Yamaha Motor Corp merupakan perusahaan global yang memitiki beberapa
produk motor yang terkenal didunia. Bisnis Yamaha Motor Corp di Indonesia
sebagaimana ditiap negara merupakan sebuah bisnis lokal yang-dipcrkcnalkan dan
diproduksi secara lokal sejak 6 juni 1974 dan memperkerjakan warga negara
Indonesia. Yamaha Motor Corp dipimpin oleh Yoshiteru Takahashi sejak tahun 2000
hingga sekarang (CEO of Yamaha Moter Corp)

PT. Yamaha Motor Indoncsia merupakan salah satu perusahsan dari Yamsha
Motor Corp yang merupakan agen tunggatl pemegang merek (ATPM) Yamaho di
Indonesia (1974) dan berkedudukan di Jakarta tepatnya jalan Yos Sudarso bergerak
dalam pemasaran produk motor Yamaha yang masih diimport dalam keadaan
terpasang (built Up). Pada tahun 1976 import kendarapn dilakukan dalam keadasn

setengah terpasang dan PT. Yamaha Motor indonesia mernkit dan memproduksi

i9
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motor Yamaha di Indenesia dengan tujuan untuk membuka lapangan pekerjaan yang

lebih besar bagi masyarakat Indonesia. Dan pada tahun 1977 ketika pemerintah

Indonesia mengeluarkan peraturan yang isinya komponen-komponen tertentu dan

sepeds motor harus dibuat didalam negeri. Sebagai pelaksanaan peraturan pemerintah

tersebut PT. Yamaha Motor Indonesia mendatangkan seluruh kompoengn-komponen

dari Jepang hanya sekitar 20% dan sisanya diproduksi didalam negeri.

PT. Yamaha Motor Indonesia menyerahkan selurch kegiatan perakitan kepada

Yamsha division dan didukung oleh perrsahaan lain dalam memproduksi sepeda

motor Yamaha yatfu :

Yamaha Motor coep dan Mitswi Company adatah perusalaan yang menguasai

sebagian besar saham PT. Yamaha Mctor Indonesia.

. PT. FSCM (Federal Superior Chain Manufamiring) adalah perusahaan yang

mempunyai kegiatan dalam pembuatan rantai sepeda motor Yamaha,

. PT. Mitsui Gondo Denso adalah perusahaan yang kegiatannya memproduksi

peralasan elektronik unluk keperluan sepeda metor Yamaha seperti lampu dan

spedo meter.

. PT. 8IM (Showa Indonesia Manufakturing) merupakin perusahaan yang khusus

memproduksi peredam kejut (shock breaker).

. PT. Gajah Tunggal merupakan pcrusahaan yang khusus memproduksi ban motor

Yamaha.

. PT. Warga Sejahtera merupakan perusahaan yang khusus rem, kopling, kabel dan

lain-lain.
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Yamahs sales operation sebagai salah satu divisi dalam kelompok Yamaha
motor Corp yang ditunjuk sebagai dealer tunggal ternama menangani pemasaran
sepeda motor Yamaha dan melayani servis puma jual dan pelayanan suku cadang
sepeda motor diseluruh Indonesia. Pertengahan tahun 1993 PT. Yamaha Motor
Indonesiz berubsh nama menjadi PT. Yamaha Motor Kencana ndonesia, Dan pada
whun 1997 Indonesia mulesi mengalami masa keisis moneter, dimana terjadi
perubahaan nilai mata uang dalam neger terhadap mata vang asing yang sangat
vingei bersifat fluktuatif. Krisis ini menyebabkan ongkos pembustan sepeda motor
tneningkat seiring meningkatnya mata uang asing yaitu Doflar Amerika karena
otigkos pembuatan ditetapkan dalam Dollar Amerika. Krisis ini tidak hanya menimpa
Indonesia tetapi seluruh kawasan Asia dan Jepang sebagai pemberi lisensi sepeda
motor Yamsha pun mengalami hal yang sama Produksi sempat terganpgu dan
penjualan menurun skibat belum stabilnya nilai mata vang dan nilai jual sepeda
motor Yamaha di Indonesia.

PT. Yamahs Motor Kencana [ndonesia pada pertengahan tahun 1958
mengatasi masalah krisis tersebut dengan melakukan tindakan efisiensi yaitu dengan
metampingkan struktur organisasi dan memspesialkan tugas dan fungsi pada setiap

departemen sesuai dengan kedudukannya.

IV.1.1 Visi dan Misi :

PT. Yamaha Motor Kencana Indonesia perusahaan yang menjalankan fungsi
produksi, penjvalan dan pelayanan harge jual yang lengkap untuk kepuasan

pelanggan mempunyai visi dan misi antara lain sebagai berikut:
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A. Visi

Kami senantiasa berusaha untuk mencapai yang terbaik datam Industri sepeda
motor di Indonesia untuk memberi manfeat bagi masyarakat Juas dalam menyediakan
alat transportasi yang berkualitas tinggi sesuai kebutuhan konsumen dengen harga
yang terjangkau serta di dukung fasilitas manufakiur terpadu, teknelogi mutakhir,
jaringan pemeliharaan, suku cadang, dan manajemen kefas dunia.
B. Misi

Kami bertekad menvediakan sepeda motor yang berkualitas tinggi dan bandal

sehagat sarana transporiasi bagi masyarakat yang sesuai kebunhan konsumer pada

tingkat harga yang terjangkau.

1V.1.2 Struktur Organlsasi

Dari bagan struklur organisasi berikut ini merupakan uraian mengenai
tanggung jawab dari masing-masing departemen sesuai dengan fugas dan

kedudukannya.

A. General Manager
Mempunyai tugas dan tanggung jawab sebagei berikut:
1. Mendelegasikan wewenang dan tanggung jawab kepada masing-masing bagian
scsuai dengan bidangnya.
2. Mengawasi pclaksanaan kebijaksanaan yang telah ditetapkan.

3. Bertanggung jawsb dalam setiap akibat dalam jangka panjang beserta sirategi

perusahaan.
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4, Menjaga kelancaran laporan dari setiap bagian tentang hasil yang telah dicapai

oleh masing-masing bagian.

B. Marketing Sub Division
Mempunyai tugas dan tanggung jawab sebagai berikut:

1. Menangari pemasaran dan pengadaan sepeda motor Yamaha melalui penyalur.

2. Bekerjasama dengan general manager, bagian administrasi dan keuangan wituk
mernutuskan stratep bagi perusahaan.

3. Mcnjual sepeda motor Yamaha sesual dengan target penjualan yang telah
ditetapkan.

4. Heruszsha mendapatkan informasi pasar yang ditujuken uwnmuk mencapai
prospek pasaran barnu yang biasanya bekerja sama dengan bagian marketing
niset and development,

5. Menyusun program dan pedoman serts metode penclitian berdasarkan
kebijaksanaan yang telah ditetapkan.

6. Mengkoordinesikan  bagian-bagian yang telah dibawahinya, wniuk
meluksanakan tuganya  dan menerima tanggung jawab darl masing-masing

bagian tersebuc,

Dalam melakukan tugasaya marketing sub division ini dibagi lagi menjadi tiga
departemen, tugas dan tanggung jawabnya sebagai berikut:
1. Marketing Research and Development

a. Mengadakan risct pemasaran dan pengembangan produk baru.
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b. Menyediakan data untuk sub division dalam rangka pengambilan keputusan

aktivitas secara keseluruhan.

2. Dealer Sales Departement
Mengkoordinasikan, mengawasi dan membina dealer dalam melakukan

penjualan dimasing-masing daerah.

3. Advertising and Promotion Departement
a. Merencanakan program advertasi dan promosi untuk setiap produk
Yamaha.
b. Menyiapkan pen¢rbitan majalah Yamaha secara berkala dalam rangka
memperkenatkan produk-produk baruv kepada deasler, sub desler dan

konsumen.

C. Part and Sub Dealer
Tugas dan tangggung jawab sebagai berikut:
1. Merencanakan dan mengendatikan suku cadang.
2. Menjaul suku cadang Yamaha.
3. Menanpgani masalah menyanghkut persediaan barang.
4, Sebagai back up sales dalam menunjang penjualan sepeda motor.
5. Mengkoordinasikan dan mencrima pertanggung jawaban masing-masing

bagian bawahan.
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Dalam melakukan tugasnya parl sub division dibagi menjadi dua bagian, yaitu:
1. Hart Sates Departement
Membentuk suatu sales force yang dapat melayani setiap permintaan dan

desler maupun sub dealer dengan cepat.

2. Parf Irventory Departement

Meanetapkan kehijak=anazn dan kontrol atas persediaan suku cadang.

0. Tekhnical and Support Division
Mempunyai tugas dan tanggung jawab sebagzi berikut:
1. Mengkaordinasikan jaringan-jaringan bengkel resmi diseturuh Indanesia.
2. Menyelenggarakan latihan keterampilan bapt mekanik dan bengkel ream
" Yamaha.
3. Melavani kebutuhan dan klaim dari pemakai sapeda motar bebek Yarnaha.

4. Sebagai back up sales dan menyediakan teknikal dan bengkel yang mudah

dijangkau.

E. Administration and Finance Sub Division
1. Menangani kegiatan yang berhubungan dengan administrasi, akuntansi dan
keuangan.
2. Mengatur sernua hal yang berhubungan dengan keuzngan.
3. Berlanggung jawab penuh atas hal-hal vang menyangkut masalah keuangan

perusahaan agar perusahaan beerjalan terus.
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4. Memberikan laporan keuangan perusahaan, serta tangpung jawab atas
laporan tersebul
5. Mengkoordinasikan  masing-mesing  departemen dan  menerima

pertanggung jawab.

Administrasi and finance sub division dalam tugasnya dibantu oleh 3 departemen,
yaitu sebagai berikut:
1. Personal Office Departement.

Menyelenggarakan administrasi kepegawaian, rekruitmen, koordinasi latihan

dan pengembangan pegawai.

2. Finance Departement.
a. Mengatur dan mengawasi cash flow dan kevangan perusahaan.
b. Metnbuat anggaran dan mencari saumber-sumber pembelajaran perusahaan
guna membiayai explitas perusahaan sistem
¢. Membuat lapotan lengkap mengenai keadaan keungan perusahaan secara

hatkala.

3. decowmting Departement
3. Melaksanskan pembulcuan perusahaan, perhitungan harga pokok, neraca
dan laporan laba/rugi setiap triwulan.
b, Menyusun dan menghiitung kewajiban fiskal dan memberikan analisa

posisi keuangan perusahaan kepada general manajer.
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HASIT. PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

V.1 Demograli Responden

Untuk mengetahui pengaruh citra perusahaan dan citra produk terhadap
keputusan konsumen membeli produk sepeda motor Yamaha di Pekanbaru, penulis
mengumpulkan data dengan memberikan kuesioner kepada 100 orang. Pada tabel V.1

berikut dapat dilihat jenis kelamin responden sebagai berikut :

Tabel V.1: Responden Mennrut Jenis kelamin

No Jenmis kelamin Jumlah koosumen Persentase
(orang) (Vo)
] Laki-laki 63 63,00
Perempuan 35 35,00
Jumlah 100} 103G

Sumber ; Data olahan 2011

Dari tabel diatzs dapat dilihat bshwa rata-rata jenis kelamin responden
didominasi oleh respondent yang berjenis kelamin laki-laki yaitu sebanyak 65 crang
atau 65%, responden yang berienis kelamin perempuan yaitu sehanyak 33 orang atau

35%.
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Tabel V.2: Responden Menurut Pekerjaan

“No Pekerjaan " Jumlak ﬁpﬂnden Persentase
{orang) (%)
1 | Pegawai 30 30,00
2 | Wiraswasia 3l 31,00
3 | Mahasiswa 39 39,00
Jumlsh 100 106

Sumber » Date olahan 2011

Drari tabel diatas dapat dilihat hahowva rata-rata pekerfaan responden didominasi
oleh responden dengan pekerjaan sebagai mahasiswa yaitu sebanyzk 39 orang atau
39%, respanden dengan pekerjaan sebagat pegawai yaitu sebanyak 30 orang atau
30%, responden dengan peketjaan sebagai wiraswasia vaitu sebanyak 31 orang atau

319,
V.2 Deskripsi Variabel

Dalam penelitian ini terdapac 3 (tiga) variabel yang ditcliti. Terdiri dani |
{satu) variabel terikat dan 2 (dua) variabel bebas. Citra perusahaan dan citra praduk
{variabe! bebas) dan keputusan membeli (variabel terikat). Melalui kuesioncr yang

telsh disebarkan, diperoleh data mengenai variabel-variabel tersebut sebagai berikut :

¥.2.1 Analisiz Variabel Citra Perusahaan
Pada variabel citra perusahaan ini, dalam kuesioner diwakili oleh sepulub

permyatasn ynng bernilai positif. Untuk mengetahui jawaban-jawaban responden

dapat dilihat pada Tabel V.3.
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Tabel V.3: Rekapitulasi Tanggapan Responden Variabel Citra Perusabaan

NO

Peroyataan

Frekuensi

$5

S

R

TS

STS

Jumtah

Tangpapan responden
terhadap Yamaha merupakan
peruszhaan yang terkenal

30

100

Tanggapan responden
tethadap Yamaha merupakan
perusabaan otomatif vang
mudah dikenal

10

1(H]

Tanggapan responden
terhadap Yamaha merupakan
pelopor kendaraan dinamis

55

31

140

Tanggapan responden
terhadap Yamaha merupakan
merck prioritas -

735

21

100

Tanggapan responden
terhadap Yamaha merupakan
perusshaan sepeda motor
terdepan

72

19

100

Tanggapan responden
terhadap dealer sepeda motor
Yamaha mudah ditemui

48

100

Tanggapan respenden
terhadap  pelayanan  vang
diberikan

32

100

Tanggapan responden
terhadap  Yamaha  telah
dikenal sccara luas

33

31

100

Tanggapan responden

terhadap jaringan kerja sama.

vang dilakukan Yamaha

55

31

100

10

Tanggapan responder
terhadap Yamaha

mendirikan kantor cabang
dan bengkel

27

({14

Jumlah

615

270

&Y

46

1800

Persentase (%)

61,50

27,00

6,50

4,60

100,00

Sumbery ; Daia ofakan 2011
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Lari penelitian yang penulis lakukan tentang citra perusahaan dan dituangkan
dalam Tabel V.3 dapat dilihat 61,50% responden menyatakan sangat setuju, 27%
responden vang menyatakan setuju, 6,90% responden yang menyatakan ragu-ragu
dan 4.60% responden vang menyatakan tidak setuju terhadap permyataan Yamaha
merupakan perusahaan yang terkenal, Yamaha merupakan perusahaan otomolif yang
mudah dikenal, Yamaha merupakan pelopor kendarzan dinamis, Yamaha mcrupakan
merek prioritas, Yamaha merupakan peruszhaan sepeda motor lerdepan, dealer
sepeda motor Yamsha mudsh ditemul, pelayanan yang diberikan, Yamaha telah
dikenal secara iuas, jeringan Kerja sama yang dilakukan Yamaha dan Yamaha

mendirikan kantor cabang dan bengkel.

¥.2.2 Analisis Variabel Citra Produk
Pada variabel citra perusahaan ini, datam Kuesioner diwakili aleh sepuiuh
pernyataan yang bemilai positif. Untuk mengetahui jawaban-jawaban responden

dapat dilihag pada Tebel V.4,
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Tabel V.4: Rekapitulasi Tanggapan Responden Variabel Citra Produk

NG Pernyataan Frekuensi Juniah
88 5 R TS | 8T%

Tanggapan responden

1 | terhadlap Yamaha | 67 20 9 4 0 100
memberikan kenyamanan
Tanggapan respanden

9 tethadap . Yamaha  tidak 54 77 g (0 0 100
mengalami penurunan harga
ketika dijual kembali
Tanggapan responden

3 |terhadap kualitas Yamaha| 70 21 6 3 0 100
vang bias diandalkan
Tanggapan responden

4 ¢ terhadap Yamaha meberikan | <3 ﬁ; li g 0 10D
jaminan  kualitas  yang
terhaik

5 { Tanggapan responden | 51 30 9 10 0 100
terhadap desain produk

Tanggapan respanden .
6 |terhadap produk Yamaha 30 32 9 9 0 100

adalah preduk yang terbaik

Tungeapan responden
7 |tethadap  bzhan  bakar| 44 4] 10 3 0 100
Yamaha

Tanggapan responden
8 |terhadap desain warna vang| 356 33 9 2 t] 100

menarik

Tanggapan responden
9 [terhadap Yamaha adalah | 37 37 i4 12 4 100

produk semua kalangen

Tanggapan respanden
10 | techudap Yamaha merupakan { 52 34 I 3 4] 100
produk yang tanpguh

Jumlabh 534 03 97 GO 4] 1000

Persentuse (%) 53,40 | 30,30 | 9.70 | 6,60 [ 0,00 [ 100,00

Kwriber : Data olahan 2017
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Dari penelitian yang penulis jakukan tentang citra perusahaan dan dituanghkan
dalam Tabcl V.4 dapat dilihat 53,40% responden menyatakan sangat sctuju, 30,30%
responden yang menyatakan setuju, %,70% respenden yang menyatakan ragu-ragu
dan 6,60% responden yang menyatakan tidak setuju terhadap permyataan Yamaha
memberikan kenyamanan, Yamaha tidak mengalami penurunan harga ketika dijual
kernbali, kualitas Yamaha yang bias diandalkan, Yamahs memberikan jaminan
kualitas yang terbaik, desain produk, produk Yamaha adalah produk yang terbaik,
bahan bakar Yamaha. desain warna yang menarik, Yamaha adalah produk semua

kalangan dan Yamaha merupakan produk yang tangguh.

V.23 Analisis Variabel Keputusan Membeli

Pada variabel citra perusahaan ini, dalam kuesioner diwakili oleh sepuluh
pernyataan yang berilai positif. Untuk mengetahui jawaban-jawaban responden

dapat dilihat pada Tabel V.5.
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Tabel V.5: Rekapitulasi Tanggapan Responden Variabel Keputusan Membeli

NO

Pernyataan

Frekupensi

85

S

R

T3

STS

Jumnilah

Tanggapan responden
terhadap daya tarik membeli

sepeda mutor

41

32

15

12

100

Tanggapan responden
techadap niat membeli
sepada motar

4]

39

10

L0

Tanggapan responden
ierhadap Yamaha selalu
menjadi pilihan

49

32

100

Tanggapan responden
terhadap kesetizan membeli
sepeda motor Yamaha jika
membutuhkan kenderaan

44

3

12

100

Tanggapan responden
terhadap mengetahui sepeda
motor Yamaha dari media
cetak

39

4]

10

16

100

Tunggapan responden
terhadap mengetahui
informasi sepeda motor
Yamaha dari media
elektronik

38

23

10

100

Tanggapen responden
terhadap keterlibatan
keluarga dalam membeli
sepeda motor Yamaha

52

34

11

100

Tanggapan responden
terhadap keterlibatan teman
dalam membeli sepeda
rotor Yameaha

41

32

t4

13

100

Tanggapan respanden
terhadap tidak akan membcli

maotor lain selain Yamaha

37

H

21

12

100

LG

Tanggapan responders
terhadap tidak kecewa telah
membeli produk sepeda
motor Yamaha

43

36

10

100

Jomiah

447

330

121

200

1000

Persentase {%o)

44,70

33,00

12,10

20,00

0,00

100,00

Sumber : Dare ofahan 2011




Dari penelitian yang penulis lakukan lentang citra perusahaan dan dituangkan
dalam Tabel V.5 dapat dilihat 44,70% responden menyatakan sangal setuju, 33%
responden yang me.nyalakan setuiy, 12,10% responden yang menyalakan ragu-ragu
dan 20% responden yang menyatakan fidak sctuju terhadap pernyataan daya tarik
membeli sepeda motor, niat membeli sepeda metor, Yamaha selalo menjaci pilihan,
kesetiaan membeli sepeda motor Yamaha jika membutuhkan kenderaan, mengetahui
sepeda motor Yamaha dari media cetak, mengetabui informasi sepeda motor Yamaha
dati media elektronik, keterlibatan keluarga dalam membeli s¢peda motor Yamaha,
keterlibatan teman dalam membeli sepeda motor Yamaha, tidak akan membeli motor

Jain selain Yamaha dan tidak kecewa telah membeli produk sepeda motor Yamaha.

V.3 Analisa Data
¥.3.1 Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen

Sebelum data yang terkumpul dianalisis perlu dilakukan uji validitas dan
reliabilitas. Pengujian ini akan meneniukan laysknya data unwk dianalisis lebih
lanjut. Bemm uji validitas dan reliabititas instrumen penelitizn yanp dilukukan
terhadap seluruh item yang digunakan, hasilnya menunjekkan bahwa seluruh item
yang ditetapkan dalam penelitian ini adalah valid dan reliabel. Qdeh karena itu
kuisonernya layak umuk dipunakan scbagai instrumen penelitian ini. Untuk
selanjutnya peneliti membuat rekapiiulasi hasil uji validitas dan reliabilitas seperti

dalam Tabel V.6 dibawah ini.



Tabel V.6 Rekapitulasi Hasil Uji Validitas dan Relizbilitas

b3

Koeelisien
NO Korelasi Kepuotusan Alpha Kreputusan
X1 0,773 Baik
Xl1.1 0,503 Valid
X1.2 {1,564 Vakid
X1.3 0,722 Valid
X114 0,372 Valid
X1.5 0,537 Valid
»1.0 0,692 Valid
xt.7 0.599 Valid
xXL.8 0,634 Valid
X1.9 0,662 Valid
X1.10 0,384 Valid
X2 ' 0,795 Raik
X2.1 0,343 Valid '
X2.2 0.889 Valid
X2.3 0,312 valid
X224 0,846 Yalid
X2.5 0,338 Valid
X6 0,806 Valid
xX2.7 0.373 Valid
x2.8 0,176 Valid
X249 0.579 Valid
X210 0,373 Valid
Y 0,807 Baik
Y1 0,803 Valid
Y2 0.635 Valid
¥3 0.608 Valid
Y4 0,546 Valid
Y5 0,564 Valid
Yo 0,508 Valid
Y7 0,523 Walid
Y8 0,742 Valid
Yo 0.677 Yalid
Y10 0,432 Valid

Data : Sumber (Nahon
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Dari tabel V.6 dilakukan uji reliabilitasnya, nilai koefisien alpha semua
variabel tersebut reliabel dengan keputusan baik, karena memiliki nilai koefisien
alpha diatas 0,60, Dan hasil uji validitas semua variabel menunjukkan nilsi korelasi

diatas 0,30 artinya semua item variabel memenuhi syarat untuk valid.

V.32 Analisis Uji Normalitas

Deteksi normalitas dilihat dengan menggunakan grafik normal P-P Piot of
Regression Standarized Residual. Pada gambar terlihat titik-titik menyebar di sekitar
garis diagonal, sertn penyebarannya mengikuti arah garis diagonal. Maka model
regresi memenuhi asumsi normalitas seperti terlihat pada gambar V.1

Gambar V.1
Diagram P-P Plot Nornalitas

Moarnmal P-P Plot of Ragraasion Standardized Realdual

Depaendoent Yariatis: Heputusan_ mom bl
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V3.3 Anpalisis Uji Asumsi Klasik
2) Ufi Multikolinearitas

Dialam penelitian ini adalah menggunakan Variance Intlation Factor atau VIF

yang merupakan kebalikan dari toleranst schinpga formulasi formulanya sebagai

berikut

VIF = L

1-R*

Dimana R merupakan koefisien determinan. Bila toleransi kecil aninya
menunjukkan VIF akan besar, Untuk nilai bila VIF > 5 maka dianggap ada
Multikolinearitas dengan variabel bebas lainnya, sebaliknya VIF < 5 maka dianggap
tidek terdapat Muliikolinearitas (Ghozali, 2005 ). Hasil Uji Multikolincaritas

disimpulkan seperti pada tabel V.7,

Tabel V.7 Hasil Uji Maltikolincaritas

Coefficionts
Lrstandandized [Standardized
Coefliclents Coefficietis Collinearity Statlstics|
Model B__[Sd.Enor!  Beta t Sig. roerancel  VIF
Constant) -2.625 3,833 - G845 AE5
citra_gpemnusaha 200 Jes A58 2273 025 i 4 1.262
Gitra_produk At JOF7 7| 10,474 000 T892 1.282

4. Depandent Varlabla: keputusan_ mamball

Pady tabel V.7 menunjukkan nilai VIF variabel citra perusahaan sebesar
1,262, Nilai VIF variabel citra produk sebcsar 1,262, Ini menunjukkan bahwa semua

nilat VIF < § yang menyatakan terbebas dari asumsi multikolineanitas.
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b} Uji Autokorelasi

Untuk mendeteksi Autokorelasi dapar dilakukan dengan melibat angka Durbin

Walson. Secara vmurm bisa diambil patokan :

1. Angka 3-W di bawsh -2 berarti ada Autokorelasi positif
2. Arigka D-W di dntara -2 sarfipai +2, berarti tidak ada autokorelasi
3. Angke D-W di atas +2 berarti ada Autokorelasi negative

Tabel ¥V.B Hasil Uji Autokorelasi

Modol Summary P

Adjusled Sid. Error of Durbin-
Modal R R Sguarg R Square tha Estimate Walscn
1 B0 G40 B3z2 asof 1,520

a. Predictors: (Constant), cltra_produk, citra_perusahaat
b. Dependent Variable: kepuiuzan_membeli

Pada tabel V.8 terlihat bahwa angka Dutbin Watson dibawah 2 yailu scbesar
1,520 yang berarti tidak ada autokorelasi. Dan dapat disimpulkan bahwa regresi ini

baik kerena bebas dari autokorelasi.

¢} Uji Heterokedastisitas

Untuk mendetcksi  heleroskedastisitas dapat melihal grafik scateerplot.
Deteksinya dengan melikat ada tidakaya pola terientu pada grafik dimana sumbu X

adalah Y menyebar diatas dan dibawah angka 0 pada sumbn Y (Santeso, 2001: 210),

Seperti terlihat pada gambar V.2 dibawah inl.
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Gambar V.2

Diagram Scatterplot Heterokedastisitas

Scatterplot

Dependent Variable: keputusan_membell
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Pada Gambar V.2 tidak terlthat pola yang jclas karena titik-titik menyebar
diatas dan dibawah angka 0 pada sumbu Y, schingga dapal dikatakan bahwa pada

madel regresi ini tidak terjadi gejala heterokedastisitas.

¥4 Awalisa Hasil Penelitian

Penelitian ini menggunakan regresi linear, dilakuken dengan mengpunakan
metade enter, dimana semua variahel dimasukkan untuk mencari pengarub variabel

independen terhadap variabel dependen melalui meregresikan kepntusan membeli



sehagai variabel dependen dan citra perusahaan dan citra produk sebagai variabel

independen. Hasil hipotesis seperti yang tercantum dalam tabel V.9 di bawah.

Tabel V.9 Hasil Represi

Coafficlents
Unstandamized Slandandized
Coofficlanis Coefficianty Coollinearity Statistics
fadel B G Eror| Bels t Sig.  |Tolerancel VIF
1 (Constant) -2825 | 3,032 - 695 4DE ;
gitra_perusehag 200 ;088 A58 | 2273 D25 TE2 1.262
citra_produk K18 Ar7 JIT | 10,474 L0000 T2 1,262

8. Depandant Variabla: keputusan_memibel

Persamaan regresi darl hasil perhitungan statistik didapat sebagai berikut:

Y=sa+hhXj+thhXgte

Y (Keputusan Membelt) = -2,625 + 200X, + 0,811X; + ¢

Keteranpah:

1. Konstanta sebesar -2,625 menyatakan bahwa kepulusan membeli mengalami

penurunan jika citra perusahaan dan citra produk dianggap konstan.

2. Koefisicn regresi 0,200 menyalaksn bshwa jike variabel citra perusahaan

meningkat, maka keputusan menbeli juga akan meningkat sebesar 0,200,

3. Koefisien regresi 0,811 menyatakan bahwa jika variabel citra produk meningkat,

maka keputusan membeli juga akan meningkat sebesar 0,811,
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V.5 Uji Hipotesis
V.5.1 Uji T (Regresi Parsial)
a) Variabel Citra Perusahaan
Berdasarkan uji T didapat T hitung variabel citra perusahaan adalah 2,273
dengan tingkat signifikan 0,025, karena 0,025 < 0,05 maka citra perusahaan

berpengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen membel} produk sepeda motor

Yamaha di Fekanbaru.

by Yariabel Citra Poduk

Berdasarkan uji T didapat T hitung variabel citta produk adalah 10,474
dengan tingkat signifikan 0,000, karena 0,000 < 0,05 maka citra produk berpengaruh
signifikan terhadap keputusan konsumen membeli produk sepeda motor Yamaha di
Pekanbaiu.
¥.5.2 Pengujizn Hipotesis Uji F (Uji Secara Simultan)

Uji F pada dasarnya menunjukkan apakah semua variabel independent atun
bebas mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadap variabel dependenr atau
tetikat. Untuk membuktikan hal tersebut, maka gilakukan uji F. Hasil uji regresi

secara sirultan atau uji F dapat dilihat pada t1abel V.30,
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Tabet V.10 : Hasil Uji F Hitung

ANOVAP
Sum of
Modet Sguares df Mean Square F Sig.
agression | 2234.623 F 117,262 66,154 000"
Residual 1257,477 o7 12,964
Tola! 349.2.000 B4

. Predictors; (Censlant), dilra_produk, citre_perusahaan
B. Dependent Varable: keputusan_membeli

Pada Tabel V.10 hasil pengujian hipotesis menunjukkan bakwa nilai F hitung
scbesar 86,184 dengan nilal signiftkasi probabilitas sebesar 0,000 < a = 0,05 maka
hipotesis diterima. Maka mode! regresi menunjukkan bahwa secara bersama-sama
Brand Imoge (citra perusshaan dan citra produk) berpengaruh signifikan terhadap

keputusan konsumen membeli produk sepeda motor Yamaha di Pekanbaru.

1. Koefisien Determinasi (RY) R Square

Nilai R {koefisien determinasi) terlihat pada Tabc] V. 1 1.
Tabel V.11 ; Hasil Koefisien Determinasi

Moded Summary P

Adjustad Std. Enor of Curbin-
Mogs! R i Sguara R Square the Estimate Vatson
1 8008 B4 B2 3,601 1.520

B. Predictors: (Conatant), citra,_produk, citra_parusahaan
. Dependent Varlable: keputusan_membet

Tabel V.11 menunjukkan nilai R sebesar 0,800, berarti hubungan keeratan
secara bersama-sama antara variabel dependen dan variabel independen kuat karena

R > 0.5. Nilai Adjusted R Square sebesar 0,632 yang artinya 63,2% dari Brand fmage
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{citra perusahaan dan citra produk} mempengaruhi keputusan konsumen membeli
produk sepeda motor Yamaha di Pekanharu, sedangkan sisanya (100% - 63.2% =

36,8%) dipengaruhi sebab-sebab lain yang tidak diteliti pada penelitian ini.



BAB V1

KESIMPULAN DAN SARAN

Schagai akhir dari penulizan dalam bab ini disampaikan beberapa kesirmpulan,
dan saran yang rclevan bagi penelition yang akan datang seswai dengan hasil

penelitian analisis data yang telah dilakukan.

VL1 Kesimpulan

1. Persamaan regresi dari hasil perhitungan statistik didapat sebagai berikut:
Y=a+Hh Xi+tIhhXs+ e
Y (Keputusan Membeli) = -2,625 + 0,200X, + 0,811 X3 + «
Keterangans:

Keefisien regresi 0,200 menyatakan bahwa jiks variabel citra perusahaan
meningkat, maka keputusan membeli juga akan meningkat sebesar 0.200
sedangkan koefisien regresi 0,811 menyatakan bahwa jika variabel citra produk
memingkst, maka keputusan membeli juga akan meningkat sebesar 0,811.

2. Liji Secara Parsial (uji 1}
a. Berdasarkan uji T didapat T hitung variabel citra perusahaan adalzh 2,275
dengan tingkat signifikan (,025. karcna 0,025 < 0,05 makn chir perusahaan
berpengaruh signifikan terhadap keputusan kensumen membeli produk sepeda

motor Yamaha di Pekanbacu,
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b. Berdasarkan uji T didapat 1" hitung variabel citra produk adalah 10,474
dengan tingkat signifikan 0,000. karera 0,000 < 0,65 maka citra produk
berpengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen membeli produk sepeda
motor Yamaha di Pekanbaru,

2 Hasit pengujian hipotesis menunjukkan bahwa nilai F hiung sebesar 86,184
dengan nilai signifikansi probabilitas sebesar 0000 < @ = 0,65 maka hipotesis
diterima. Maka model represi menunjukkan bahwa secara bersama-sama Brand
Image (citra perusahaan dan citra produk) berpengaruh signifikan terhadap
keputusan konsumen membeli produk sepeda motor Yamaha di Pekanbaru.

3 Menunjukkan nilai R sebesar 0,800, berarti hubungan keeratan secara bersama-
sama antara variabel dependen dan variabel independen kuat karena R > ,5. Nilai
Adjusted R Square sebesar 0,632 atau 63,2% dari Srand fmage (citra perusahaan
dan citra produk) mempengaruhi keputusan konsumen membeli produk sepeda
motor Yamaha di Pekanbaru, sedangkan sisanya 36,8% dipengaruhi schab-schab

lain yang tidak ditcliti pada penelitian ini.

¥1.2 SARAN

1. Bagi peneliti selanjutnya, agar menggunakan faktor-faktor lain  yang
mempengaruhi keputusan membeli untuk lebih mengembangkan wawasan.

2. Berdasarkan hasil penelitian diketabui bahwa variabel citra perusahsan dan citra
produk mempengaruhi  keputusan konsumen wmembeli produk sepeda motor
Yamaha di Pekanbaru, maka perusahaan harus lebih memperhatikan masaiah citra

perusahaan dan citra produk jika ingin meningkatkan penjualan. Cara yang dapat



Lits]

dilakukan agar perusshaan Yamaha dapat meningkatkan penjualan yaitu dengan
pemberian Discount kepada setiap kensumen, atau deng:%n melakukan pemberian
DP atau usng muka yang mudah terjangkau terhadap konsumen. Perusahaan juga
hisa mctakukan inovasi-inovasi kepada setiap produk apar membuat konsumen

lebih tertarik.
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