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ABSTRAK

Dewasa ini usaha Warung Tenda terutama di Yogyakarta dari waktu
kewaktu terus menerus mengalami pertambahan, hal ini terbukti dengan mudah
ditemukannya usaha warung Tenda diseluruh penjuru kota Yogyakarta.
Bertambahnya usaha ini dilatar belakangi juga karena banyaknya pengangguran
yang di PHK dari pekerjaannya semula, sehingga mereka kemudian mendirikan
usaha yang memerlukan dana relative kecil.

Dengan semakin bertambahnya jumlah pengusaha Warung Tenda ini maka
setiap pemilik usalia baik baru ataupun lama harus memiliki kreativitas sebagai
ciri dari usahanya sehingga akan dapat menarik para konsumen dan mampu
bersaing. Dengan melihat gambaran tersebut maka penulis melakukan penehtian
terhadap keputusan konsumen dalam memilih warung tenda. Dalam melakukan
penelitian ini peneliti mengunakan beberapa variabel yang dianggap sebagai
motivasi para konsumen untuk melakukan pembelian di Warung Tenda, variabel
itumeliputi: harga, produk, pelayanan, dan kebersihan.

Dari penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti yaitu tentang 'Analisi
Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Konsumen Dalam Memutuskan membeli
produk Makanan Di Warung Tenda' dapat disimpulkan bahwan variabel harga
menjadi faktor paling dominan bagi konsumen untuk melakukan pembalian di
Warung tenda hal ini dibuktikan dengan nilai koefisien determinasi parsial sebesar
0,178, sedangkan variabel yang paling kecil pengaruhnya adalah pelayanan
dengan nilai koefisien determinasi parsial sebesar 0,064.
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MOTTO

". Sebab sesunggufinya sesudah fcesuRtan itu ada i\§mudahan,

Sesunggufinya sesudah fiesuRtan itu ada ({emudahan, 94af{a apabila f\amu teCah

sefesai (utusan dunis) 9/laf\g. bersungguh-sungguhCah (dalam beribadah), dan

hanya %epadd luftan-tMufah berharap"

(Qs. Al Insyirah: 5-8)

". .JLttah meninggikgn orang-orang yang beriman diantara f(amu

dan orang-orang yang beriRnu pengetahuan beberapa derajat. "

(Qs. Mujadilah: 11)
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BAB I

PENDAHULUAN

LI Latar Belakang Masalah

Perkembangan ekonomi dewasa ini semakin mendorong timbulnya

usaha-usaha yang dilakukan oleh individu. Di Yogyakarta perkembangan

usaha waning tenda dari tafiun ke tahun terns mengalami peningkatan. ini

menibuktikan bahwa keberadaan warung tenda sangat dimraati oleh

konsumen tenitama kalangan pelajar dan mahasiswa.

Usaha waning tenda diyogyakarta ini tersebar dihampir semua

jaian diyongyakarta, Lokasi waning tenda biasanya berada dipinggir-pinggir

jalan dan tidak luas sehingga memberikan kemudahau bagi konsumen untuk

menemukan dan memilih waning tenda yang sesuai dengan keinginannya.

Setiap waning tenda memiliki menu yang hampir sama tetapi ada juga

waning tenda yang menawarkan menu yang berbeda-beda sehingga

meinudahkan konsumen untuk melakukan pilihan menu.

Waning tenda dalam pelayanannya ada yang menggunakan tikar

dan meja, tikar, menggunakan kursi dan meja, dan kombinasi dari semua

peralatan tersebut. Robert ferber mengatakan bahwa sebagai ciri-ciri khas

yang menentukaii seorang konsumen berkenaaii dengan perilaku berbeianja

adalah pendapatan (Robert Ferber-Philip Kothler dan Keith, 1984, hal. 163).

Berkembangnya suani usaha akan dipenganihi oleh meningkatnya

jumlah pesaing yang ada dan tuntutan konsumen yang semakin kriris, man

tidak mau pengusaha harus bersaing didalamya. Meuurat Kafi Kuniia dalam



kondis! ini upaya menerobos pasar dan dorongan untuk menjual lebih

banyak tak begirt, dirasakan, paling-paling yang kin perfukan adatah
memberi pelayanan yang sebaik-baiknya kepada konsumen agar konsumen

tak lari ke orang lain dan pennintaan tetap tinggi (Kafi Kumia, 1991, hal.52)
Selain dari pelayanan untuk menarik konsumen juga harus

memperhatikan hai lain yaim selera konsumen. Sejak Jahir setiap orang itu
memilki selera yang berbeda-beda, dalam manajemen pemasaran lata

mengenal doktrin consumer's taste yang mempakan bagian dari perilaku
konsumen: buatlah apa yang diinginkan konsumen bukan apa yang kamu

ingin dan bisa membuatnya artinya ikxitilah pasar. Pariin berpendapat juallab
makanan yang kebetulan saat itu sedang mengundang seieranya (Pariin,

1987, hal. 75).

Masalah kebersihan juga menjadi faktor penting yang selalu

diperlmtikan dalam memulai bisnis makanan. Seperti pendapat yang

diketnukatom oleh Anni Iwasaki bahwa orang jepang umumnya sangat

bersih, mereka tidak bisa makan pada restoran yang apa adanya-Misalnya

taplak meja tidak disetrika atau mejanya dekil, pelayanannya tidak rapi,
menyuguhkan makanan sambil berbicara atau tertawa, piring dan sendok
hams tampak bam dan bersili (Anni Iwasaki, 1987, hai. 106-107).

Faktor yang tidak kaJah penting adalah harga. Harga merupakan

faktor yang cukup mempenganihi pertimbangan konsumen melakukan

pembelian Chainii Hidayat berpendapat bahwa restoran tidak semata
berpegang pada mutu produk, pelayanan dan kebersihan tetapi juga



memperhatikan masalah harga (Chainii hidayat, 1987, hal. 7) variabel-

variabel seperti harga, pendapatan dan lokasi ini yang mempengaruhi

konsumen dalam melakukan keputusan pembelian terhadap barang maupun

jasa.

Berdasarkan uraian diatas maka penulis bermaksud mengadakan

peneletian untiik jnemenuhi tugas akhir pedidikan pada perguruan tinggi
universitas islam Indonesia dengan mengambil judul skripsi * ANALISIS

FAKTOR-FAKTOR YANG MEMPENGARUHI KONSUMEN

DALAM MEMUTUSKAN MEMBELI PRODUK MAKANAN DI

WARUNG TENDA SLEMAN-YOGYAKARTA (LOKASI

PENELITIAN: JLN. KALIURANG DAN JLN. GEJAYAN). *

1.2 Rumusan Masalah Penelitian

1. Apakah ada hubungan antara faktor-faktor harga (X,), produk (X2),

Pelayanan (X5), Kebersilian (X.) terliadap keputusan beli konsumen (Y)

2. Faktor apakah yang paling dominan dan berpengaruh dari variabel harga

(Xi), produk (X2), Pelayanan (X3), Kebersihan (X,) terhadap keputusan

belikonsumen(Y) diwarungtenda.

13 Tujuan Penelitian

1. Unnik mengetahui ada ridaknya hubungan antara. laktor-raktor harga

(X,), produk (X,), Pelayanan (Xi), Kebersihan (X*) terhadap keputusan

beli konsumen (Y)



2. Mengidentifikasi faktor manakah yang memiliki pengaruh paling dominan

kepada konsumen dari faktor harga (X,), produk (X2), Pelayanan (X3),

Kebersihan (X*) terhadap keputusan beli konsumen (Y).

1.4 Batasan Masalah

Mengingat banyaknya jumlah waning tenda yang berada di

Yogyakarta, jumlah variabel penehtian dan demi kemudahan dalam

menganab'sa data maka penelitian ini dibatasai pada:

1. Penelitian ini hanya dilakukan kepada konsumen yang membeli

diwaning tenda jln. Kaliurang dan Gejayan.

2. Lokasi penelitian dilakukan hanya dijhL Kaliurang dan Gejayan dan

tidak pada salah satu warung tenda.

3. Penelitian ini dilakukan pada malam hari, karena pada umumnya warung

tenda barn memulai usabanya pukul 17.00-00.00 atau ketika dagangan

liabis/'sudah tidak ada konsumen yang datang. Selain itu warung tenda ini

menipakan warung yang sifer bangunannya tidak permanen (bongkar-

pasang).

4. Faktor-faktor yang mempenganihi keputusan beli konsumen pada

waning tenda yang terwakili pada variabel penelitian meliputi:

> Harga : Sejumlah uang yang dibebankan atas suatu produk atau

jasa yang ditenhikan dengan uang. Penetapan harga pada waning

tenda yang disesuaikan dengan daya beh" konsumennya, dengan

tetap memperliafikan kuaiitas paroduk yang ditawarkan. Harga



menipakan salah satu faktor yang mempengaruhi keputusan beli

konsumen.

> Produk: Segala sesuatu yang dapat ditawarkan kepasar yang dapat

ditawarkan untuk mendapatkan perhatian, dibdi digunakan atau

dikonsumsi yang dapat memuaskan keinginan atau kebutuhan

konsumen. Produk pada waning tenda ini adalah makanan yang

meliputi: pecel tele bakar/goreng, ikan bakar/goreng, aneka jenis

sop dan Iain-lain. Produk merupakan salah satu faktor yang

mempenganihi keputusan beli konsumen.

> Pelayanan : Segala aktivitas atau manfaat yang dapat ditawarkan

satu pihak kepada pihak lain yang pada dasaraya tidak berwujud

dan tidak memiliki kepimilikan apapun. Pelayanan disini meliputi:

bagaimana cara pemesanan makanan, sistem pembayaran,

bagaimana menghadapi komplain konsumen, penyajian produk

dengan mengunakan piring atau lainnya. Pelayanan merupakan

salah satu faktor yang mempengaruhi keputusan beli konsumen.

> Kebersiahan : Keadaan sarana dan prasarana serta lingkungan

disekitar yang bersih dan tidak berbau. Kebersihan disini meliputi

kebersihan akan tempat yang dapat dilihat oleh konsumen,

kebersihan akan tikar atau meja yang digunakan, sendok/garpu,

piring, gelas, tempat cud tangan dan Iain-lain. Kebersiahan

merupakan salah satu faktor yang mempenganifii keputusan bch

konsumen.



> Keputusan beli konsumen : merupakan keputusan yang diambil

konsumen untuk melakukan pembelian. Dalam penelitian ini

keputusan beli meliputi jenis produk dan jumlah yang dipesan.

1.5 Manfoaf Penelitian

Manfaat- manfaat yang diharapkan dari penelitian ini adalah ;

1. Penulis berharap dengan penelitian ini dapat dijadikan sebagai bahan

infbnnasi dan evaluasi bagi para pemilik waning tenda untuk dapat

meningkatkan pengelolaan kinerja usahanya dan sekurang-kurangnya

mempertahankan kinerja usalia yang telah diberikannya pada

konsumen, sehingga konsumen tidak akan berpaling pada waning

tenda lain.

2. Bagi penulis merupakan kesempatan yang baik dalam menerapkan

teori dan ilmu terutama dibidang pemasaran, selain itu juga untuk

dapat lebih mengembangkan pemikiran mengenai perilaku konsumen

dalam keputusan pembelian terhadap suahi produk.



BAB II

KAJLAN PUSTAKA

2.1 Hasil Penelitian Terdahulu

Sri Wahyuningsih (2002) dalam penlitiannya yaitu "Faktor-faktor yang

mempenganihi keputusan konsumen untuk membeli sepeda motor Cina di

Yogyakarta" menetapkaii variabel penelitian sebagai berikut:

a. Variabel Independen: Produk, harga, distribusi, promosi, citra perusahaan.

b. Variabel Dependen: Kepuftisan Konsumen/pelanggan untuk memilih atau

membeli produk yang diinginkan.

Dengan nasi! penelitian sebagai berikut:

a. Dari uji statist* diperoleh hasil: Pengaruh Produk, harga, distribusi,

promosi, citra penisahaan terhadap kepuftisan konsumen diketahui bahwa

koefisien determinasi ganda (R) sebesar 0,745 dan koefisien determinasi

ganda (R2) sebesar 0,556. Nilai ini menunjukkan kedua variabel bebas

mempunyai hubungan sebesar 55,6% terhadap keputusan konsumen dan

sisanya 44,4% dipenganihi oleh variabel diluar yang dianaiisis. Hal ini

menunjukkan hubungan antara faktor Produk, harga, distribusi, promosi,

citra perusahaan terhadap keputusan konsumen signifikan.

b. Produk berlaku sebagai faktor paling dominan dalam mempengaruhi

perfimbangan pengambilan keputusan konsumen untuk membeli sepeda

motor cina, kemudian diikuti oleh-faktor harga, tempat, promosi, dan citra

penisaiiaan.



Eko Prasetiyo (2003) dalam penelitian yaitu " Faktor-faktor yang

mempenganihi keputusan konsumen dalam membeli Surat Kabar Harian

Kedaulatan Rakyat" menetapkan variabel penelitian sebagai berikut:

a. Variabel Independen: Bahasa, harga, Ragan Inibrmasi, dan ikatan

emosional.

b. Variabel Dependen: Keputusan Pembelian.

Dengan hasil penelitian sebagai berikut:

a. Berdasarkan analisa Regresi Berganda, nilai koefisien untuk Variabel

bahasa, harga, ragam informasi, dan ikatan emosional diketahui bahwa

terdapat penganih yang positifdari variabel independen dalam membeli

surat kabar Kedaulatan Rakyat.

b. Dari pengujian Regresi dapat diketahui bahwa variabel responden yang

paling bergengaruh terhadap keputusan pembelian surat kabar Kedaulatan

Rakyat. adaiab variabel Ragam Informasi.

c. Berdasarkan Uji Fdapat diketahui bahwa variabel independen memberi

penganih yang signifikan terhadap keputusan pembelian secara bersama-

sama.

d. Berdasarkan Uji Parsial secara benmitan dapat diketahui variabel

independen yang berpenganih secara signifikan terhadap keputusan

konsumen dalam membeli Surat Kabar Harian Kedaulatan Rakyat adalah

Ragam Informasi harga, ikatan Emosional dan bahasa

e. Berdasarkan Analisa fcorelasi berganda dapt diketahui bahwa koefisien

korelasi berganda sebesar 0,732 yang berarti bahwa variabel independen



mempunyai penganih yang kuat terhadap keputusan konsumen dalam

membeli Surat KabarHarian Kedaulatan Rakyat di yogjaicarta.

1.2 Landasan Teori

2XI Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen (consumen behavior) didefinisikan sebagai

studi tentang unit pembelian (buying units) dan proses pertukaran yang

melibafkan perolehan, konsumsi, dan pembuangan barang, jasa,

pengalaman serta ide-ide. Definisi yang sederhana ini mengandirag

sejumlah konsep penting. Pertama, perhatikan kata-kata dalam definisi

tersebut, yaitu "pertukaran" Seorang konsumen tidak dapat mengelak dari

proses pertukaran (exchange process), dimana segala sumber daya

ditransfer diantara kedua belah pihak. Sebenaraya, bidang studi yang

penting bagi para peneliti konsumen adafah perilaku pembelian organisasi.

Umumnya pada pemasaran bisnis dengan bisnis, keputusan pembelian

dibuat oleh sekelompok orang dalam pusaf pembelian dan bukan oleh

individu.

Definisi kita tentang perilaku konsumen juga menyatakan baliwa

proses pertukaran, melibatkan serangkaiaii langkah-langkalL diniulai

dengan tahap perolehan atau akuisisi (acquisition phase), lalu ke tahap

konsumsi (consumption phase), dan berakhir dengan tahap disposisi

produk atau jasa.
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2J.2 Mode! Perilaku Konsumen

Dahulu, pemasar dapat memahami konsumen melalui

pengalaman penjualan sahari-hari. Namun, pertumbuhan perusahaan dan

pasar telah menjauhkan banyak manajer pemasaran dari kontak langsung

dengan pelanggan. Semakin lama, manajer semakin hams mengandalkan

kerangka kerja 7 Odalam melakukan riset konsumen guna menjawab

pertanyaan-pertanyaan kunci tentang pasar sebagai berikut:

Siapa yang membentuk pasar? Occupants (penghuni)

Apa yang dibeii pasar? Objects (obyek)

Mengapa pasar membeli? Objectives (tujuan)

Siapa yang berpartisipasi dalam pembalian? Organizations (organisasi)

Bagaimana pasar membeli? Operation (operas!)

Kapan pasar membeli? Occasions (peristiwa)

Dimana pasar membeli? Outlets (kios)

Titik tolak untuk memahami perilaku pembelian adalah model

rangsangan-tanggapan yang diperlihatkan dalam tabel. Rangsangan

pemasaran dan lingkungan memasuki kesadaran pembeii. Karakteristik

pembeii dan proses pengambilan kepuftisan meiiimbulkan kepuftisan

pembelian tertentu. Tugas pemasar adalah memahami apa yang terjadi

dalam kesadaran pembeii mulai dari kedatangan rangsangan dari luar dan

keputusan pembelian pembeii.
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Orang pemasaran ingin memahami bagaimana rangsangan tersebut

berubah menjadi tanggapan-tanggapan konsumen yang memiliki dua

bagianyaitu:

• Pertama, karakteristik pembeii yang mempengaruhi bagaimana dia

bersikap terhadap rangsangan.

• Kedua, proses keputusan pembeii itu sendiri yang mempengaruhi

perilaku pembelian.

2.2.3 Karakteristik Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen

Pembelian konsumen secara kuat dipengaruhi oleh karakteristik budaya,

sosial, dan spikologis. —

1. Faktor budaya
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Faktor budaya memiliki yang luas dan mendalam terhadap perilaku.

Peran budaya, sub budaya, dan kelas sosial pembeii sangatfah penting.

a. Budaya (culture) adalah penyebab paling mendasar dari keingman

dan perilaku seseoranng. Budaya merupakan susunan nilai-nilai

dasar, persepsi dan keinginan, dan perilaku yang dipelajari anggota

suatu masyarakat dari keluarga dan institusi penting lainnya.

b. Sub kebudayaan (subculture) merupakan bagian dari kebudayaan

atau sekelompok orang dengan sistem nilai bersama berdasarkan

pengalaman dan situasi kehidupan yang sama. Sub kebudayaan

meliputi kewarganegaraan, agama. kelompok ras dan daerah

geografis.

c. Kelas Sosial (social clasess) adalah bagian-bagian masyarakat yang

relatif permanen dan tersusun rapi yang anggota-anggotanya

mempunyai nilai-nilai, kepenringan dan perilaku yang sama.

Peneliti soaial telah mengidentifikasi tujuh kelas sosial Amerika

yaitu: Kelas atas, kelas atas rendah, kelas menegah atas, kelas

menegah, kelas pekerja, kelas agak bawah, dan kelas bawah. Kelas

tidak hanya mencerminkan penghasilan, tetapi juga indicator Iain

seperti pekerjaan, pendidikan, dan tempat tinggaL Kelas sosial

beroeda dalam busana, cara berbicara, preferensi rekreasi, dan

banyakciri-ciri lain,

ktor-faktor sosial



Sebagai tambahan atas faktor budaya, perilaku seorang konsumen

dipengganihi oleh faktor-faktor sosial seperti kelompok acuan,

keluarga, serta peran dan status.

a Kelompok acuan seseorang, terdiri dari semua kelompok yang

memiliki penganih langsung (tatap muka) atau tidak langsung

terhadap sikap atau perilaku seseorang. Kelompok yang memiliki

penganih langsung terhadap seseorang. Kelompok yang

mempunyai penganih langsung terhadap seseorang dinamakan

"kelompok keanggotaan". Ada beberapa Kelompok keanggota

yaitu:

> Kelompok Primer yang terdirin dari: Keluarga, teman,

tetangga, dan rekan kerja yang berinteraksi dengan seseorang

secara continue dan informal.

> Kelompok Skunder yang terdiri dari: Kelompok keagamaan,

prosefional, dan Asosiasi perdangangan, yang cenderung

lebih formal dan membufuhkan interaksi yang tidak begitu

rutin.

b Keluarga, adalah organisasi pembelian konsmnen yang paling

penting dalam masyarakat, dan ia telah menjadi obyek penelitian

yang ekstensif. Anggota keluarga merupakan kelompok acuan

primer yang paling berpengaruh. Kita dapat membedakan antara

dua keluarga dalam kehidupan pembeii. Keluarga orientasi terdiri

dari orang tua dan saudara kandung seorang. Keluarga prokreasi
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yaitu terdiri dari pasangan dan anak-anak seseorang. Di Amerika

serikat, keteriibatan suami-istri biasanya berbeda-beda berdasarkan

jenis produk. Istri biasanya bertindak sebagai agen pembelian

utama keluarga, tenitama untuk makanan, barang serba-serbi, dan

pakaian sehari-hari. Dalam hal produk dan jasa yang mabal istri

dan suami terlibat dalam pengambilan kepuftisan. Pemasar perhi

memperhatikan anggota mana yang biasanya memiliki penganih

yang lebih besar dalam memilih berraacam-macam produk. Pola

produk tradisional terdiri dari:

• Suami dominan: Ansuransi Jiwa, mobil, televisi

• Istri dominan: Mesin cuci, karpet, perabot, perangkat dapur

• Setara atau bersama: Liburan, mmah, hiburan diiuar rumah

c Peran dan status, seseorang berpartisipasi dalam banyak kelompok

sepanjang hidupnya dalam keluarga, ktab, organisasi. Posisi

seorang dalam tiap-tiap kelompok dapat didefinisikan dalam peran

dan status. Peran meliputi kegiaran yang diharapkan akan

dilakukan oleh seseorang. Setiap peran akan memiliki status.

Faktor Pribadi

Keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh karakteristik

pribadi. Karakteristik tersebut terdiri dari Usia dan tahap siklus hidup,
pekerjaan, keadaan ekonomi, gaya hidup, serta kepribadian dan fconsep

diri pembeii.
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a Usia dan tahap siklus hidup, orang membeli barang dan jasa yang

berbeda sepanjang hidupnya. Mereka makan makanan bayi dalam

tahun-tahun awal hidupnya, banyak ragam makanan dalam taltun-

tahun pertumbuhan dan dewasa, dan diet khusus dalam tahun-

tahun berikutnya. Selera orang terhadap pakaian , perabot, dan

rekreasi juga beriiubungan dengan usia. Konsumsi juga dibentufc

oleh siklus hidup keluarga, serta situasi keuangan dan minat

produk yang berbeda-beda dalam masing-masing kelompok.

b Pekerjaan seseorang juga mempengaruhi pola konsumsinya.

Misalnya: Pekerja kasar cendening membeli lebih banyak pakaian

untuk kerja, sedangkan pekerja kantor membeli lebih banyak jas

dandasi.

c Keadaan ekonomi terdiri dari penghasilan yang dapat dibelanjakan,

tabungan dan aktiva, kemampuan untuk meminjam, dan sikap atas

belanja atau menabung.

d Gaya hidup seseorang adalah pola hidup seseorang didunia yang

diekspresikan dalam aktivitas, minat, dan opininya. Gaya hidup

menggambarkan "keseluruhan diri seseorang" yang berinteraksi

dengan imgkimgaimya. Beberapa biro riser telah mengembangkan

Idasifikasi gaya hidup. Klasifikasi yang sering banyak

dipergunakan adalah tripologi Values and lifestyles (VALS).

VALS Mengelompokkan manusia menurut bagaimana mereka
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menghabiskan waktu dan uang. Klasifikasi ini membagi konsumen

kedaiam:

• Pembeii berorientasi Prinsip yang membeli berdasarkan

pada pandangan mereka mengenai dunia.

• Pembeii berorientasi pada Status yang membeli

berdasarkan pada tmdakkan dan opini orang lain

• Pembeii berorientasi pada Tindakan yang dikendalikan oleh

keinpnan mereka dan aktivitas, variasi, dan pengambilan

resiko.

Kepribadian dan Konsep Diri, Kepribadian adalah

karakteristik psikoiogi yang berbeda dari sesorang yang

menyebabkan tanggapan yang reiatif konsisten dan bertahan

lama terhadap lingkungannya. Kepribadian biasanya

dijelaskan dengan mengunakan ciri-ciri seperti: kepercayaan

diri, dominasi, otonomi, ketaatan, kemampuan bersosialisasi,

daya tahan dan kemampuan beradaptasi. Yang berfcaitan

dengan kpribadian adalah konsep diri (Citra Pribadi)

seseorang. Dalam teori Psikoanalitis menunit Sigmund Frend

terdapat 3 komponen kepribadian dalam diri manusia yang

terdiri atas:

. Id adalah sumber kekuatan yang dibawa sejak lahir yang

mengendalikan perilaku dan merupakan sub-sistem dari

kepribadian. Id adalah penampung dan sumber dan

e.



17

semua kekuatan jiwa yang menyebabkan berfungsinya

suatu sistem.

• Ego adalah kebalikan dari Id yaitu: Sumber rasa sadar. fa

mewakili logika dan yang dihubungkan dengan prinsip-

prinsip realitas. Ego merupakan sub-sistem yang

berfimgsi ganda yakni melayani sekaligus mengendalikan

dua sistem yang iainnya dengan cara interaksi dengan

dunia luar atau lingkungan Juar,

• Superego adalah tali kekang untuk Id, sehingga superego

menjadi penekan gejolak-gejolak nafsu yang ada pada

manusia. Superego tidak mengatur Id, tetapi superego

sebagai pengekang dengan memberikan hukuman pada

perilaku yang tidak dapat diterima dengan menciptakan

perasaanbersalali.

Faktor Psikologis

Pilihan pembehan seseorang dipenganihi oleh empat faktor

utama psikologis yaitu IVfotivasi, persesi, pengetahuan, serta keyakinan

dan pendirian.

• Motivasi

a Psikologis telah mengembangkan teori-teori motivasi manusia.

Motivasi adalah kebutuhan yang secara cukup dirangsang

untuk mengaraiikan seseorang unftik membuat seseorang
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mencari kepuasan atas kebufuhannya. Motivasi yang ada pada

seseorang akan mewujudkan suatu perilaku yang diarahkan

pada fujuan mencapai sasaran kepuasan. Motivasi bisa
ditimbulkan oleh faktor internal dan faktor ekstemal terganfting

dari mana suatu kegiatan dimnlai. Motivasi internal yang

berasal dari pribadi seseorang akan dijelaskan dengan teori

Maslow dan teori McClelland, sedangkan motivasi ekstemal

sebenanmya dibangun diatas motivasi internal akan dijelaskan

melalui teori McGregor danHerzberg.

Teori Motivasi Maslow, Penggolongan motivasi internal oleh

para ahli psikolog-psikolog mengelompokkan menjasdi 2

kelompok 3'aitu:

♦ Motivasi fisiologis yang menipakan motivasi alamiah

(biologis) seperti: lapar, haus dan seks.

♦ Motivasi Psikologis yang dikeiompokkan menjadi tiga

kategori: motivasi kasih sayang, motivasi mempertahankan

diridanmotivasi memperkuat diri.

a. Teori Motivasi Abraham Maslow berusaha menjeiaskan

mengapa orang didorong oleh kebuftihan-kebutuhan

tertentu pada waktu-waktu tertentu. Mengapa seseorang

menghabiskan waktu dan tenaga yang besar imtuk

mendapatkan keamanan pribadi dan orang lain untuk

mendapatkan penghargaan dari sesamanya? Jawaban
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Maslow adalah karena kebufuhan manusia tersusun dalam

hirarkhi dari yang paling rnendesak sampai yang paling

kurarng rnendesak. Dalam urutan berdasarkan tingkat

kepentingannya, kebutulian-kebutuhan tersebut adalah:

> Kebutuhan tlsik, seperti: niakan, minuffi, berpakian, seks,

tempatberteduh.

» Kebufuhan keamanan, seperti: aman terhadap bahaya alam,

bahaya terhadap masa depan.

* Kebutuhan sosial, seperti: afihasi pada suatu kelompok,

sosial, keanggotaan klub.

• Kebutuhan penghargaan, seperti: prestise dari keberhasilan

profesi, status sosial.

. Kebutuhan aktualisasi diri, seperti: keberiiasilan dalam

kehidupan bermasyarakat, pengetahuan, hobi dan estetika.

b. Teori motivasi Prestasi McClelland, menunitnya bahwa

seseorang dianggap mempunyai motivasi yang tinggi,
apabila dia mempunyai keingiiiau untuk berprestasi lebili
baik daripada yang lain dalam banyak situasi. McClelland
memusatkan perhatiannya pada tiga kebutuhan manusia

yaitu:

. Kebutuhan Prestasi: Tercermin dari keinginan dia

mengambil tugas yang dia dapat bertanggung jawab secara

pribadi atas perbuatan-perbuatanya. Dia menentukan tujuan
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yang wajar dengan memperhirungkan resiko-resikonya, dia

ingin mendapatkan umpan bank dan dia berusaha

melakukan segala sesuatu secara kreatifdan inovatif

• Kebuftihan afiiiasi. Kebuftihan ini didasari adanya

keinginan untuk bersahabat, dan dia akan melaksanakan

fugas-tugasnya secara lebih efektif bila bekerja dengan

orang lain dalam suasana kerja sama.

• Kebutuhan kekuasaan: kebufuhan ini tercermin pada

seseorang yang ingin mempunyai penganih atas orang-

orang Iain.

c. Teori motivasi Xdan Ydari McGregor, teori motivasi yang

menggabungkan motivasi internal dan motivasi ekstemal

yang telah merumuskan perbedaan 2teori dasar mengenai

perilakumanusia.

Anggapan -anggapan yang meiidasari teori X:

- Rata-rata para pekerja itu malas, tidak suka bekerja, dan

akanmenghindarinya biladapat.

Karena pada dasarnya tidak suka bekerja, maka hams

dipaksa, dikendalikan, diperiakukan dengan hukuman dan

diarahkan untuk pencapaian tujuan organisasi.

- Rata-rata pekerja lebih senang dibimbing, benisaha

menghindari tangiung jawab, mempunyai ambisi yang

kecil, dan keamanan dirinya diatas segala-galanya.
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Anggapan-anggapan yang mendasari teori Y adalah

kebalikan dari segala sesuatu yang terdapat pada teori X.

Dasar utama teori Yadalah infergrasi dan kerja sama.

d. Teori Motivasi Herzberg, mengembangkan teori motivasi
dua faktor yang membedakan dissatisfier (faktor-faktor

yang menyebabkan ketidak puasan) dan sastisfier (faktor
yang menyebabkan kepuasan) untuk uiemotivasi suatu

pembelian.

Teori motivasi Herzberg memiliki dua implikasi. Pertama,

penjual hams berasaha sebaik-baiknya untuk menghindari
dssatisfier. Kedua, pabnkan hams mengidentifikasi

satisfier utama atau motivator pembelian dalam pasar dan

kemudian menyediakannya.

> Keiebihan dan kekurangan teori-teori Motivasi

Dari teon motivasi yang ada yang dapat diJihat keiebihan dan

kekurangannya adalali:

•> Teori Motivasi Maslow:

KeJebihannyayaitu:

- Penisahaan mengetahui bahwa berperiJaku adalah unftik

dapat memenuhi kebutuhan-kebutuhannya, materil maupun

nonmateriil yang akan memberikan kepuasan kepadanya.

- Kebutuhan Konsumen berjenjang sesuai dengan

kedudukkan atau sosialekonommya.
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Penisahaan akan lebih mudah untuk memberikan alat

motivasi yang paling sesuai untuk merangsang para

konsumennya.

Kelemahannya:

Kebuftihan manusia menurut teori ini adalah

berjenjang/liirarkis, tetapi dalam kenyataannya konsumen

menginginkan tercapai sekaligus dan kebutuhan manusia

itu merupakan siklus, seperti: lapar-makan,lapar lagi-makan

lagi dan seierusnya.

Walaupun teori ini populer, tetapi belum pernah dicoba

kebenaranya karena Maslow mengembangkannya hanya

atas dasar pengamatannya saja. Jadi belum pernah diuji

kebenarannya.

> Teori Motivasi Herzberg

Keiebihannya:

Teori ini dikemukakan atas dasar hasil penelitian

Dapat mengetahui apa yang hams dihindarkan dan apa

yang hams dilakukan agar konsumen merasa puas terhadap

produk tersebut.

Kelemahannya:

• Teori ini terlalu menyederhanakan sifat kepuasan

konsumen.
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- Teori ini orisinalnya didasarkan atas percontohan sejumlah

akuntan dan insinyur. Yang kemudian menimbulkan

pertanyaan apakah teori ini berlaku umum bagi keahiian

lain?

Persepsi

Adalah proses bagaimana seorang individu memilih,

mengorganisasi, dan menginterprestasi masukan-masukan

informasi untuk menciptakan gambaran dunia yang memiliki arti.

Persepsi tidak hanya berganfting pada rangsangan fisik tetapi juga

pada rangsangan yang beraubungan dengan lingkungan sekitar dan

keadaan individu yang bersangkutan. Kata kunci dalam definisi

persepsi adalah individu, orang dapat memiliki persepsi yang

berbeda atas obyek yang sama karena tiga proses persepsi yaitu:

perhatian selektif, distorsi selektif, dan ingatan selektif.

Perhatian selektif bearti bahwa pemasar hams bekerja keras

untuk menarik perhatiankonsumen.

Distorsi selektif adalah kecenderuiigan orang untuk

mengubah informasi kedalam pengertian pribadi dan

menginterprestasikan infonnasi dengan cara yang akan mendukung

pra-konsepsi mereka bukannya yang akan menentang pra-konsepsi

tersebut.
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Ingatan selektif adalah orang akan melupakan banyak hal

yang mereka pelajari namun cendemng akan mengingat informasi

yang menyokong pandangan dan keyakinan mereka.

Pembelajaran

Pembelajaran meliputi perubahan dalam perilaku seseorang

yang timbul dari pengalaman. Ahli teori pembelajaran yakin bahwa
pembelajaran dihasilkan melalui perpaduan kerja dorongan,

rangsangan, petunjuk, tanggapan, dan penguatan.

Dorongan adalah rangsangan interna! yang kuat yang memotivasi

tindakan.

Petunjuk adalah rangsangan minor yang menentukan kapan,

dimanadan bagaimana tanggapan seseorang.

Keyakinan dan Sikap

Keyakinan adalah i^mikiran deskriptifyang dianut seseorang

tentang suatu hal, sedangkau sikap adalah perasaan emosional dan
kecendemngan tindakan yang meguntungkan atau tidak

menguntungkan dan bertahan lama dari seseorang terhadap
beberapa obyek atau gagasan. Sikap megarahkan orang-orang

berperilaku secara konsisten terhadap objek yang serupa. Sikap

seseorang membentuk suatu pola yang konsisten, dan untuk

mengubah satu sikap mungkin mengharuskan penyesuaian besar

dalam sikap-sikaplain.
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2.2.4 Peran Pembelian

Adalah sesuatu yang mudali untuk mengidentifikasi pembeii dari

banyak produk. Kita dapat membedakan lima peran yang dimainkan

orang dalam keputusan pembelian:

1. Pencetus adalah seseorang yang pertama kali mengusulkan

gagasan untuk membeli produk atau jasa.

2. Pemberi pengamh adalah seseorang dengan pandangan atau saran

yang mempengaruhi keputusan.

3. Pengambilan keputusan adalah seseorang yangmemutuskan setiap

komponen dari suatu keputusan pembelian, apakah membeli, tidak

membeli, bagaimana membeli, dan dimana akan membeli.
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4. Pembeii adalah orang yang melakukan pembelian yang

sesungguhnya.

5. Pemakai adalah seseorang yang mengkonsumsi atau menggunakan

produk atau jasa yang bersangkutan.

2.2.5 Periiatai Pembelian

Assael membedakan empat jenis perilaku pembelian konsumen

berdasarkan tingkat keterlibatan pembeii dan tingkat deterensiasi

merek yaitu:

1. Perilaku pembelian yang nimit yaitu ketika konsumen terlibat

dalam perilaku pembelian yang rumit saat mereka sangat terlibat

dalam sebuah pembelian dan menyadari adanya perbedaan

signifikan diantara berbagai merek. Hal ini biasanya merupakan

kasus saat produk yang bersangkutan mahal, jarang dibeli,

beresiko, dan sangat mengekspresikan pribadi Perilaku pembelian

yang ramit terdiri dari proses tiga langkah.

- Pertama, pembeii mengembangkan keyakinan tentang produk

tersebut.

- Kedua, ia membangun pendirian tentang produk tersebut.

- Ketiga, ia membuat pilihan pembelian yang cermat Misalnya:

membeli komputer,

2. Perilaku pembelian pengurang disonansi kadang-kadang konsumen

sangat terlibat dalam sebuah pembelian namun melihat sedikit
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perbedaan dalam merek-merek. Keterlibatan yang tinggi didasari

fakta bahwa pembelian tersebut mafaal, jarang dilakukan dan

berisiko. Setelah pembelian, konsumen mungkin mengalami

disonansi/ketidaksesuaian yang muncul dari pengamatan terhadap

hal-hal yang mengganggu dari pasca pembelian barang.

3. Perilaku pembelian karena kebiasaan. banyak produk dibeli dalam

kondisi rendahnya keterlibatan konsumen dan tidak adanya

perbedaan merek yang signifikan. Perilaku konsunen dalam kasus

produk dengan keterlibatan rendah tidak melaiui urotan umum

keyakinan-'pendirian/periiaku. Konsumen tidak mencari informasi

tentang merek secara ekstensit mengevaluasi karakteristik mereka,

dan mengambil keputusan yang penuh perfimbangan tentang

merek apa yang akan dibeli. Sebaliknya, mereka menjadi penerima

informasi pasif pada saat mereka menonton televisi atau melihat

iklan dimedia cetak.

4. Perilaku pembelian yang mencari variasi beberapa situasi

pembelian ditandai oleh keterlibatan konsumen yang rendah

namun perbedaan merek yang signifikan. Dalam hal ini konsumen

sering melakukan pemindahan merek.

2,2,6 Tahap-tabap Proses Keputusaii Pembelian

Keputusan adalah Sarana untuk mencapai tujuan ataub

memecahkan masalah; hasil dari suafti praoses yang dipeiigganihi oleh
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berbagai kekuatan. Terdapat dua tipe keputusan yaitu: keputusan

terprogram adalah jika suatu situasi tertentu sering muncul, biasanya

prasedur mtin akan dapat disusun untuk menyelesaikannya. Keputusan

tidak terprogram adalah tidak terprogram jika hal yang bam dantidak

berstruktur. Tahap-tahap dalam proses keputusan pembelian suatu

produk terdiri dari:

Gambar 2.3 : Proses keputusan pembelian

Pengenalan
masalah

+

Pencarian

infonnasi

♦

Evaluasi

Altenatif

*

Keputusan
pembelian

♦

Perilaku pasca
pembelian

Sumber: Manajemen Pemasaran jilid 1
Kotler & Armstrong

1. Pengenalan kebuftilian mempakan taliap pertama proses

pengambilan keputusan pembeii dimana konsumen mengenali

suatu masalah atau kebutuhan.

2. Pencarian informasi mempakan proses pengambilan keputusan

pembeii dimana konsumen telah tertarik untuk mencari lebih

banyak informasi: konsumen mungkin hanya meningkatkan
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perhatian atau mungkin aktif mencari informasi. Konsumen dapat

memperoleh informasi dari beberapa sumber manapun. sumber-

sumber ini meliputi:

a. Sumber Pribadi: keluarga, teman, tetangga, kenalan

b. Sumber komersial: Ikian, wiraniaga, dealer, kemasan

c. Sumber Publik: media massa

d. SunuberPengalamaiLinetiangani,memeriksa, menggunakan

produk

3. Evaluasi altematif mempakan tahap dalam proses pengambilan

keputusan pembeii dimana konsumen menggunakan infonnasi

untuk mengevaluasi rnerek-merek altematif dalam satu susunan

pilihan. Konsep-konsep tertentu menbantu menjelaskan proses

evaluasi konsumen, yaitu:

- Pertama, kita berasumsi bahwa setiap konsumen melihat suatu

produk sebagai suatu paket atribut produk.

- Kedua, konsumen akan memberikan tingkat kepentingan yang

berbeda-beda pa^ atribut-atribut yang berbeda menurot

kebutuhan dankeinginan yang unik.

- Ketiga, konsumen fceniuiigkinan akan mengembangkan satu

susunan keyakinan merek mengenai posisi setiap merek pada

setiap atribut. _

- Keempat, harapan kepuasan produk total konsumen akan

bervariasi terhadap tingkat-tingkat atribut yang berbeda.
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- Kelima, konsumen mencapai suatu sikap terhadap merek yang

berbeda lewat prosedur evaluasi. Konsumen didapati

menggunakan satu atau lebih dari beberapa prosedur evaluasi,

terganfting pada konsumen dan keputusan pembeliannya.

4. Keputusan pembelian mempakan tahap dalam proses pengambilan

kepuftisan pembeii dimana konsumen benar-benar membeli

produk. Keputusan pembelian konsumen adalah membeli merek

yang paling disukai, tetapi dua faktor dapat muncul antara niat

untuk membeli dan keputusan pembelian, faktor tersebut sikap

orang lain dan faktor situasi yang tidak diharapkan.

5. Perilaku pasca Pembelian, tahap dalam proses pengambilan

kepuftisan pembeii dimana konsumen mengambil tindakan lebih

lanjut setelah membeli berdasarkan kepuasan atau ketidak puasan

yang mereka rasakan.

2.2.7 Kerangka Teorin's

Penulis mengambarkan adanya hubungan antara variabeJ dependen

keputusan beli yang disimbolkan dengan humf "Y" yang dipengaruhi

oleh variabel independen yang disimbolkan dengan humf "X" yang

terdiri dari harga (X,), produk (X2), pelayanan (X3), kebersihan (X4).
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Gambar 2.4: Kerangka teoritis keputusan pembelian
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2.2.8 Hipotesis

1. Diduga adanya hubungan antara variabel independen yang

terdiri dari: harga (Xi), produk (X2), pelayanan (X3),

kebersihan (X4). terhadap variabel dependen yaitu Keputusan

pembelian (Y).

2. Diduga variabel independen yang mempunyai pengamh paling

dominan terhadap variabel dependen Keputusan pembelian

adalah variabel harga danproduk.



BAB III

METODE PENELITIAN

3.1 Lokasi Penelitian

Lokasi penelitian ini dilakukan di Man. Kaliurang dan Jalan Gejayan

Yogyakarta.

3.2 Variabel Penelitian

i Variabel bebas (Independen variable) adalah variabel yang tidak terikat

satu sama yang lain. Variabel bebas yang digunakan dalam Penehtian ini

terdiri dari: Harga (Xi), Produk (X2), Pelayanan (X3) dan Kebersihan

2. Variabel terganfting (dependent variable) adalah variabel yang terikat

dengan variabel lain yang hasilnj'a difenfukan oleh variabel bebas. Dalam

penelitian ini variabel dependennya adalah Keputusan Beli Konsumen (Y).

33 Definisi operasional Variabel

1. Harga adalah : Sejumlah uang yang dibebankan atas suafti produk atau

jasa, atau jumlah dari nilai yang ditukar konsumen atas manfaat-manfaat

karena memiliki atau menggunafcan produk atau jasa tersebut. Dalam

penelitian ini harga yang dimaksud penulis adalah tarif yang dibebankan

terhadap menu yang ditawarkan.

32
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2. Produk adalah: segala sesuatu yang waning tenda dapat ditawarkan

kepasar untuk mendapatkan perhatian. dibeli, digunakan. atau dikonsumsi

yang dapat memuaskan keingiiiau atau kebutuhan. Dalam penelitian ini

produknya meliputi menu yang ditawarkan oleh pedagang pada konsumen

misalnya pecel lelebakar/goreng, ikan bakar/goreng, burung goreng/bakar,

tempe goreng/bakar, taliu goreng/bakar. aneka jenis sop, aneka menu

crispy dan Iain-lain.

3. Pelayanan adalah: Segala aktivitas atau manfaat yang dapat ditawarkan

satu pihak kepada pihak lam yang pada dasarnya tidak berwujud, dan tidak

mengbasilkan kepemilikan apapun. Dalam penelitian ini pelayanannya

meliputi bagaimana cara pemesanan makanan, sistem pembayaran, serta

bagaimanapedagangmenghadapi keluhankonsumen.

4. Kebersihan adalah: Keadaan sarana dan prasarana serta iingkungan yang

bersili, sehat dan tidak berbau. Dalam penelitian ini kebersihan meliputi

kebersihan akan tempat yang dapat dilihat oleh konsumen dari jenis

perlengkapan yang digunakan diantaranya tikar yang bersih, meja yang

bersili dan tertafa rapi, sendok garpu yang bersih, piring dan gelas yang

bersih,

5. Kepuftisan pembelian konsumen adalah: Mempakan keputusan yang

diambU oleh konsumen untuk melakukan pembehan. Besarnya mlai

keputusan pembelian diukur dengan menggunakan kuesioner tentang

kesan-kesan yang subyektifpara responden terhadap suatu produk. Dalam

penehtian mimeliputi menu yang dipesaii dan berapa banyak jumiahnya.
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3.4 Instrumen atau Alat Pengumpulan Data

Dalam pengukuraii penelitian ini mengunakan skala likert yaifti dengan

membuat daftar pertanyaan serta memberi bobot atas jawaban pertanyaan

yang kemudian akan diisi oleh responden, untuk meperoleh data bempa

jawaban yang akan dianalisis. Skala likert mempakan skala yang

dirancang untuk memimgkmkan responden menjawab berbagai tingfcatan

pada setiap butir pertanyaan yang berhubungan dengan variabel

independen dan dipenden Skala likert mehputi tangggapan terhadap

variabel independen dan dependen yang terbagi dalam empat kategoti

yaifti: Sangat seftiju (SS) = 4, Seftiju (S) = 3,Ragu-ragu (R)= 2, Tidak

Setuju(TS)=l.

Nilai rata-rata dari masing-masing responden dikelompokkan dengan kelas

interval yang berjurnlah 4 sehingga kelas interval dapat diukur dengan

nanus:

tulaimaksimal - nialai min imat
int erval =

interval =

jumlahkelas

4-1

interval = 0,75

Dari kriteria pendapat responden ditentukan skala distributor sebagai

berikut:

Nilai jawaban 1,00-1,74 =tingkat pengamh sangat rendah

Nilai jawaban 1,75-2,49 = tingkat penganih rendah
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ilai jawaban 2,50-3,24 =tingkat pengamh cukup tinggi

NiaJi jawaban 3,25-4,00 = tingkat penganih tinggi

3.5 Data dan Teknik Pengumpulan Data

3.5.1 Jenis Data

Sumber data dibedakan menjadi dua:

l.Data Interen: Infonnasi yang relevan, yang berasal, bisa dikumpulkan dan

digunakan pihak sendiri untuk menjawab pertanyaan penelitian tertentu.

2.Data eksteren terdiri dari:

a.Data Primer adalali infonnasi .vang relevan. yang berasal. dikumpulkan,

dan dipublikasikan secara khusus oleh sumber asli, tetapi digunakan

untuk menjawab pertanyaan pertanyaan penelitian tertentu oleh pihak

lain. Dalam penelitian ini data primemya berapa jawaban pertanyaan

yang ada pada kuesioner yang disebarkan pada responden.

b.Data Skunder adalah informasi yang relevan dari hasil study pihak lain

unftik sasaran mereka sendiri, tetapi dapat dipergunakan pihak lain guna

menjawab penelitian pihak Iain tersebut. Dalam penelitian ini data

skunder bempa jurnal, bulletin dll yangsudah dibuatoieh orang lain.

33J2 Teknik Pengumpulan data

l.Metode Angket/Kuesioner

Angket/kuesioner yang terdiri dari daftar pertanyaan mempakan cara

pengumpulan data dengan memberikan daftar pertanyaan kepada

responden unftik kemudian diisi oleh responden.
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2.Metode Interview/Wawancara

Wawancara mempakan cara pengumpulan data dengan melakukan

wawacara secara langsung pada piliak pedagang.

3.Pengamatan

Pengamatan dilakukan secara langsung terhadap tempat-tempat yang

dijadikan sampel unftik diteliti. Dalam penelitian ini dilakukan pada

Waning Tenda yang berada diJin. Kaliurang dan Jin. Gejayan.

3.6 Popuiasi dan Sampel

3.6,1 Pengertian Popuiasi dan Sampel

1. Popuiasi adalah himpunau keselumlian obyek yang diselidiki (Gunardi,

1999:3). Dalam penehtian ini populasinya meliputi seluruh pelanggan

atau konsmnen Waning Tenda yang berada di Jin. Kaliurang dan Jin.

Gejayan.

2. Sampel adalah sebagian atau wakil dari popuiasi yang diteliti. Sampel

disini mencerminkan popuiasi yang ada yaifti konsumen dari Warung

Tenda drjln Kaliurang 50 orang danjln. Gejayan 50 orang.

3. Teknik Pengambilan Sampel

Pengambilan sampel pada penelitian ini mengunakan metode nonrandom

sampling, sampling keputusan (judgement sampling) yaitu teknik

pengambilan sampel yang memilih anggota-anggota yang sesuai dengan

kriteria tertentu atasdasar tujuanpenelitian yangingin dicapai.
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3.6.2 Penentuan Jumlah Sampel

Dengan mempertimbangkan jumlah popuiasi dalam penelitian ini tidak

diketaliui, maka unftik meneftikan jumlah sampelnya sebagaimana yang

difttliskan oleh Algifari (2003, hlm.36)digunakan rumus:

E=Zy^a-x-Jn

dengan: n = Banyaknya sampel yangdiduga

ZM2a = Bafas internal keyakinan

S = Standar devisiasi sampel

E = Besar deviasi (tingkatkesaiahan estimasi)

Dengan menggunakan faraf signifikan (d) 5 %, Zl/2a =1,96

standar deviasi 0,5 dan tingkat kesaiahan maxsimal yang mungkin diaiami

(E) tidak lebih dari 10% maka:

0,5

0,1=1,96 x Vi

0,98

0,\= )"

/- 0,98
-yW— —

0.1

n=<9,8f=96,o4
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Untuk memberikan kemudahan dalam penghitungannya maka niali

n= 96,04 dibulatkan menjadi 100. Jadi jumlah sampel yamg diambil untuk

melakukan penelitian ini adalah sebanyak 100 responden.

3.7 Teknik Analisa

3.7.1 Analisa deskriptif

Analisa deskriptif dapat diukur secara tidak langsung, berupa kata-

kata atau kalimat yang dipisahkan menurat kategorinya untuk memperoleh

suatu kesimpulan. Dalam penelitian ini analisa deskriptif didasarkan pada

hasil penelitian atau kuisioner yang telah diberikan kepada responden yang

bempa uraian-uraian pertanyaan yang menyangkut variabel independen.

3.7.2 Analisa statistika

Analisa Statistik yang dipergunakan untuk membuktikan liipotesa

penelitian penulis menggunakan:

3.7.2.a Analisa Regresi berganda

Analisis ini dipergunakan untuk mengetahui apakah ada pengamh

yang positif antara variabel independen (X,,X2,X3 ,X4) terhadap variabel

dependen (Y) Zainal mustofa(1995, hlm.128). Dalam penelitian ini apabila

hubungan antara variabel independen dan dependen mempunyai pengamh

positif maka terdapat hubungan yang erat begitu pula sebaliknya.

Merumuskan model analisis regresi:

RUMUS:

Y=bo+biXi+b2X2+b3X3+b4X4
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Keterangan:

Y = Variabel dependen (keputusan beli konsumen)

b0 = Konstanta

bu,3,4 - Koefisien regresi yang menunjukkan angka peningkatan

atau penurunan variabel dependen yang didasarkan pada

variabel independen.

X1234 = Variabel independen (Kebersihan, produk, harga,

pelayanan.

3.7.2.b Pengujian hipotesis

• Uji secara serentakatau uji F

Dengan mengunakan program SPSS Versi 10,0 uji secara serentak

/ uji Fdigunakan untuk mengetahui seberapa jauh semua variabel Xsecara

bersama-sama dapat mempengaruhi variabel Y langkah-langkah

pengujiannya:

Membuat Formulasi Hipotesis

Ho=bi=b2=b3=b4=0

Berarti tidak ada pengamh yang signifikan dari variabel independen X

secara bersama-sama terhadap variabel independen Y.

Ha=b,#)2#)3#b4#)

Berarti adanya pengamh yang signifikan dari variabel independen

X secara bersama-sama terhadap variabel dependen Y.

Menentukan taraf signifikan =5%

Mencari F-hitung dengan rumus:



Mencari F-hitung dengan ramus:

Ffr= atau
KRS
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Fh=[biTvXi+ +b47v4l

K

Keterangan;

Fh = Hasil uji F

KRR = Kuadrat rerata Regresi

KRS = Kuadrat rerata Simpangan

K = Banyaknya VariabelX

ii-1-k = Derajat fcebebasan simpangan

Hipotesis yang digunakan adalah:

Ho : Tidak ada pengamh yang signifikan antara variabel-variabel

ekstemal

Ha : Ada pengamh yang sigmfikaii antara variabel-variabel ekstemal

Kriteria pengujian Hipotesis ujiF

Jika signifikan <0,05=Maka Ha diterima dan H0 ditolak.

Jika signifikan >0,05=Maka Ha ditolak dan Ho diterima.

Atau:

Jika F-hitung < F-bebas. maka H, ditolak dan Ho diterima.

Jika F-hitung >F-bebas, maka Ha diterima dan H0 ditolak.
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• Pengujian hipotesisi dengan Uji Parsial (uji t)

Dengan menggunakan program SPSS Versi 10.0 uji parsial atau uji t
ini digunakan untuk mengetahui signifikansi tidaknya hubungan atau

pengamh antara masing-masing variabel independen terhadap variabel
dependen. Langkah-langkahnya meliputi:

Membuat fonnulasi hipotesis

Ho=bi=0 (Hipotesis nihil)

Artinya tidak ada pengamh yang signifikan antara variabel independen

terhadap variabel dipenden.

Ha=bi^0 (Hipotesis altematif)

Artinya ada penggamh yang signifikan antara variabel independen

terhadap variabel dipenden.

Menentukan taraf signifikan 5%

Rumus menghitung t-statistik

sb.

Dengan: th=nilai uji t

bi=Koefisien Regresi

Sbi=Harga

Menguji hipotesisnya:

Jika signifikan < 0,05=Maka Ha diterima dan H0 ditolak.

Jika signifikan > 0,05=Maka Ha ditolak dan H0 diterima.

Atau:

JikaF-hitung < F-bebas, maka Ha ditolak danH0 diterima.
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Jika F-hitung > F-bebas, maka Ha diterima dan H0 ditolak.

3.7.2.C Analisa Korelasi berganda

Digunakan untuk mengetahui tingginya derajat hubungan antara semua

variabel independen X dengan variabel dependen Y.Harga koefisien

korelasi berganda dihiftmg dari koefisien ditenninasi.Secara umum

rumusnya adalah:

r>2_ b,Zyx,+h Zyxi+b, £?*>+*«£>*<K —

Nilai R2 terletak antara 0 dan 1, jika nilai R2=l berarti 100% total

variasi variabel dependen diterangkan oleh variabel independenJika R=0

berarti tidak ada variasi Yyang diterangkan oleh variabel independen.



BAB IV

ANALISIS DATA DAN PEMBAHASAN

4.1 .Karakteristik Responden

4.1.1 Jenis Kelamin Responden

Berdasarkan jenis kelamin responden, terdiri atas dua kelompok,

yaitu kelompok laki-laki dan perempuaiL Hasil rekapitulasi data

berdasarkan jenis kelamin dapat diftinjukkan pada Tabel 4.1 berikut ini:

Tabel 4.1

Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Jenis Kelamin f Jumlah I Persentase
Laki-laki | 58 ; 58%_

Perempnan { 42 ; 42%
Total { 100 . 100%

Sumber: Data Primer yang diolah, 2006

Berdasarkan Tabel 4A di atas menunjukkan bahwa responden yang

dijadikan sampel pada penelitian ini mayoritas adalah berjenis kelamin

laki-laki yaitu sebanyak 58 orang atau sebesar 58% dan sisanya sebanyak

42 orangatau sebesar42% adalah perempuan..

4.2. Data dan Analisis

Berdasarkan data yang telah dikumpulkan, jawaban dari responden

telah direkapitulasi kemudian dianalisis untuk mengetahui faktor-faktor

yang mempengamhi perilaku konsumen dalam memilih waning tenda di

Sleman Yogyakarta. Analisis data ini melalui dua tahap, yaifti analisis

diskriptifdan analisiskuantitatif

43
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42,lAnali$i$ Diskriptif

4.2.LlFaktor-Faktor Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen

Faktor-faktor yang mempengamhi konsumen terdiri dari variabel

Harga, Produk, Pelayanan, dan Kebersihan. Variabel Harga terdiri dari 4 bufir

pemyataan, Variabel Produk terdiri dari 4 butir pertanyaan, variabel

Pelayanan terdiri dari 4 butir pemyataan, dan Kebersihan terdiri dari 4 butir

pemyataan. Berikut dijelaskan untuk hasil jawaban responden pada niasing-

masing variabel ekfemal.

1. Harga

Variabel harp terdiri dari 4 butir pemyataan, berikut hasil jawaban

responden terhadap variabel harga.

Tabel 4.2

Penilaian Responden terhadapVariabel Harga (Xj)

Interval Kategori Jumlah %

1,00 sd 1,74 | Sangat Tidak Setuju 1 1%

1,75 sd 2,49 j Tidak Setuju 11 11%

2,50 sd3,24 \ Setuju 49 49%

3,25 s/d 4,00 ; Sangat Setuju 39 39%

Jumlah j 100 100%

Suinber: Data Primer Yang Dioi[ah, 2006

Berdasarkan Tabel 4.2 diatas dapat dilihat bahwa dari 100 responden

yangdiambil sebagai sampel, dapatdiketahui bahwa sebanyak 1 orangatau

1% yang menyafakan sangat tidak setuju, sebanyak 11 orang atau 11%

menyatafcan tidak setuju, sebanyak 49 orang atau 49% menyatakan setuju

dan 39 orang atau 39% menyatakan sangat setuju. Dengan demikian
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menunjukkan bahwa penilaian terliadap variabel harga mempunyai

kecendemngan nilai yang tinggi. Hai ini menunjukkan bahwa harga yang

ditawarkan oleh waning tenda dapat dijangkau oleh mahasiswa dan pelajar,

harga sudah sesuai dengan kualitas produk, apabila harga dinaikan maka

konsumen akan tetap melakukan pembelian dan konsumen dapat

menghemat uang dengan membeli di waning tenda.

2. Produk

Variabel produk terdiri dari 4 bufir pemyataan, berikut hasil jawaban

responden terliadap variabel produk.

Tabel 4.3

Penilaian Responden terhadap Variabel Produk (X2)

I Interval Katesori i Jumlah I %

I i,00sdl,74 I Sangat Tidak Setuju j 1
| l,75sd2,49 j Tidak Setuju \ 15_ I 15%
| 2,50 sd 3,24 ' Setuju | 4T~
j 3,25 s/d 4,00 i Sangat Setuju T™~~3%~~
s_

Jumlah | 100
i j !

Sumber: Data Primer Yang Diolah, 2006

Berdasarkan Tabel4.3 diatasdapat dilihat bahwadari 100responden

yang diambil sebagai sampel, dapat diketahui bahwa sebanyak 1 orang

atau 1% yang menyatakan sangat tidak seftiju, sebanyak 15 orang atau

15% menyatakan tidak setuju, sebanyak 46 orang atau 46% menyatakan

seftiju dan 38 orang atau 38% menyatakan sangat seftiju.

Dengan demikian menunjukkan bahwa penilaian terhadap variabel

produk mempunyai kecendemngan nilai yang tinggi. Hal ini menunjukkan
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bahwa menu yang ditawarkan oleh waning tenda bervariasi, menu yang

disajikan dalam benftik masakan yang berbeda-beda, menu yang disajikan

sesuai dengan selera dan pesanan konsumen dan porsi menu dari warung

tenda sesuai dengan keinginan konsumen.

3. Pelayanan

Variabel pelayanan terdiri dari 4 butir pemyataan, berikut nasi! jawaban

responden terhadap variabel pelayanan.

Tabel 4.4
Penilaian Responden terhadap Variabel Pelayanan (X^)

Interval Kategori Jumlah %

1,00 sd 1,74 Sangat Tidak Setuju 1 1%

1.75 sd 2.49 Tidak Setuju 20 20%

2,50 sd 3,24 Setuju 44 44%

3,25 s/d 4,00 Sangat Setuju 35 35%

Jumlah 100 100%

Sumber: Data Primer YangDioIah, 2006

Berdasarkan Tabel 4.4 diatas dapat dilihat bahwa dari 100

responden yang diambil sebagai sampel, dapat diketahui bahwa sebanyak

1orang atau 1%yang menyatakan sangat tidak setuju, sebanyak 20 orang

atau 20% menyatakan tidak setuju, sebanyak 44 orang atau 44%

menyatakan setuju dan 35orang atau 35% menyatakan sangat setuju.

Dengan demita'an menunjukkan bahwa penilaian terhadap

variabel pelayanan mempunyai kecendemngan nilai yang tinggi. Hal ini

menunjukkan bahwa pelayanan yang dilakukan oleh warung tenda dapat

memotivasi konsumen menjadi pelanggan setia, waktu penyajian yang

dilakukan waning tenda tidak haras mengantri, ketanggapan dalam



47

menerima pesanan dari waning tenda memuaskan dan fasilitas pelayanan

yang disediakan oleh waning tenda menambang kepuasan konsumen.

4. Kebersihan

Variabel kebersihan terdiri dari 4 butir pemyataan, berikut hasil

jawaban responden terhadap variabel kebersihan.

Tabel 4.5

Penilaian Respondenterhadap VariabelKebersihan (X4)

Interval Kateeon I Jumlah

1,00 sd 1,74 Sangat Tidak Setuju 1 1%

1,75 sd 2,49 Tidak Setuju 18 18%

2,50 sd 3,24 Seftiju 46 46%

325 s/d 4,00 Sangat Setuju 35 35%

Jumlah 100 100%

Sumber: Data PrimerYang Diolah, 2006

Berdasarkan Tabel 4.5 diatas dapat dilihat bahwa dari 100 responden

yang diambil sebagai sampel, dapat diketahm bahwa sebanyak i orang

atau 1% yang menyatakan sangat tidak seftiju, sebanyak 18 orang atau

18% menyatakan tidak setuju, sebanyak 46 orang atau 46% menyatakan

setujudan 35 orangatau35% menyatakan sangatsetuju. Dengan demikian

menunjukkan bahwa penilaian terhadap variabel kebersihan mempunyai

kecenderungan nilai yang tinggi. Hal ini menunjukkan bahwa

pemeliharaan kebersihan waning tenda selalu dijaga oleh masing-masing

pemilik, kebersihan waning tenda daapt diketahui dengan melihat lokasi

dan fasilitas, konsumen merasa yakin dengan kebersihan bahan menu di

waning tenda dan kebersihan waning tenda dapat menambah kenyamanan

konsumen dalam menikmari produk yang disajikan.
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4.2.1.2 Variabel Keputusan Pembelian

Pada variabel Keputusan Pembelian menggunakan terdiri atas 4 item

pertanyaan, dan dapat ditunjukkan pada tabel berikut ini.

Tabel 4.6

Penilaian Responden terhadap Variabel Keputusan Pembelian (Y)

Interval Kategori Jumlah

l>00 sd 1V74 I Sangat Tidak Setuju 0

1,75 sd 2,49 Tidak Setuju 13

2,50 sd 3,24 Setuju 48

3,25 s/d 4,00 Sangat Setuju 39

Jumlah 100

Sumber: Data Primer Yang Diolah, 2006

Berdasarkan Tabel 4.6 diatas dapat dilihat bahwa dari 100 responden

yang diambil sebagai sampel, dapat diketahui bahwa tidak ada satu orang

yang menyatakan sangat tidak setuju, sebanyak 13 orang atau 13%

menyatakan tidak setuju, sebanyak 48 orang atau 48% menyatakan setuju

dan 39 orang atau 39% menyatakan sangat setuju. Dengan demikian

menunjukkan bahwa penilaian terhadap variabel keputusan pembelian

mempunyai kecendemngan nilai yang tinggi. Hal ini menunjukkan bahwa

harga, produk dalam hal ini menu, jasa atau pelayanan dan kebersihan

mempakan faktor penting yang mempengamhi konsumen dalam

keputusan pemebelian.

4.2.2 Analisis Kuantitatif

Analisis kuantitatif yang digunakan dalam penelitian ini adalah

analisis regresi linear berganda. Model analisis regresi linear berganda ini

%

0%

13%

48%

39%

100%
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dipilih untuk mengetahui besamya pengamh Variabel-variabel ekstemal

yang meliputi variabel Harga (Xj), Produk (X2), Pelayanan (X3). dan

Kebersilian (X*) terhadap Keputusan Pembelian Wamng Tenda di Sleman

Yogyakarta,

4.2.2.1 Analisis Regresi Linear Berganda

Model regresi linear berganda untuk variabel Independen terhadap

variabel dependen mempunyai fbnnula sebagai berikut;

Y - b0 + biXt + biXi + hXi + b4X4+ e

Hasil analisis RegresiLinier berganda dapat diuuijukkan seperti pada

Tabel 4.7 sebagai berikut:

Tabel 4.7

Rangfcnman Hasil Regresi LinearBerganda

Variabel

Konstanta

Harga (XI)

Produk (X2)

Pelayanan (X3)

Kebersihan (X4)

Sfcmdart error

Adjusted R Square
R Square
Multiple R
F hitung
Signif F

jFtabei
11 tabei

Koef : Beta

Regresi (B) i

0,151

0,348 i 0,356

0.241 0.264

thiti

4,539

3.425

Sigt I Kesimpulan

0,000 Ho ditolak

0.001 Ho ditolak

0,179 0,191 j 2,534 J 0,013 j Ho ditolak

0,219 I 0,223 2,818 ! 0,006 1 Ho ditolak

03290
0,625
0,640

0,800

42,304

0,000
2.4675

1,6611

Sumber: Data Primer yang Diolah, 2006
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Dari hasil analisis regresi didapatkan koefisien regresi yang dapat

dibuat persamaan regresi sebagai berikut:

Y = 0,151 + 0,348Xi+ 0,241X2 + 0,179X3 + 0,219X4

Berdasarkan nilai koefisien regresi dalam persamaan regresi

berganda mengenai variabel-variabel yang mempengamhi Keputusan

Pembelian, maka dapatdiberikan interpretasi sebagai berikut:

1) Konstanta

Nilai konstanta sebesar 0,151 yang berarti bahwa jika tidak

memperhatikan variabel bebas yang terdiri dari variabel Harga (Xi),

Produk (X2), Pelayanan (X3) dan Kebersihan (X4), maka Kepuftisan

Pembelian sebesar 0,151.

2) Koefisien Regresi Variabel Harga (Xt)

3) Variabel Harga (Xj) mempunyai koefisien regresi sebesar 0348 yang

artinya apabila skoreHarga adalah : Sejumlah uang yang dibebankan atas

suafti produkataujasa, atau jumlah dari nilai yang ditukar konsumen atas

manfaat-manfaat karena memiliki atau menggunakan produk atau jasa

tersebut. Dalam penelitian ini harga yang dimaksud penulis adalah tarif

yang dibebankan terhadapmenu yang ditawarkan.

4) Harga adalah : Sejumlah uang yang dibebankan atas suafti produk atau

jasa, atau jumlah dari nilai yang-ditukar konsumen atas manfaat-manfaat

karena memiliki atau menggunakan produk atau jasa tersebut. Dalam
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penelitian ini harga yang dimaksud penulis adalah tarif yang dibebankan

terhadap menu yang ditawarkan.

variabel Harga meningkat sebesar 1 satuan, maka Keputusan

Pembelian akan meningkat sebesar 0,348 satuan dengan asumsi bahwa

pada variabel Produk (X2), Pelayanan (X3), dan Kebersilian (X4), dalam

kondisi konstan. Dengan adanya pengamh yang positif ini, berarti bahwa

antara variabel Harga dan Keputusan Pembelian menunjukkan hubungan

yang searah. Dengan probabilitas sebesar 0,000 yang lebih kecil dari 0,05

maka pengamh variabel Harga terhadap Kepuftisan pembelian adalah

signifikan.

5) Koefisien Regresi Variabel Produk (X2)

Pada variabel Produk (X2) mempunyai koefisien regresi sebesar

0,241 yang artinya apabila pada variabel Produk meningkat sebesar 1

satuan, maka Kepuftisan Pembelian akan meningkat sebesar 0,241 satuan

dengan asumsi bahwa pada variabel Harga (Xi), Pelayanan (X3), dan

Kebersihan (X*) dalam kondisi konstan. Dengan adanya pengamh yang

positif ini, berarti bahwa antara variabel Produk dan Keputusan

Pembelian menunjukkan hubungan yang searah. Dengan probabilitas

sebesar 0,001 yang lebih kecil dari 0,05 maka penganih variabel Harga

terhadap Keputusan pembelian adalah signifikan

6) Koefisien Regresi Variabel Pelayanan (X3)

Pada variabel Pelayanan (X3) mempunyai koefisien regresi sebesar

0,179 yang artinya apabila pada variabel Pelayanan meningkat sebesar 1
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satuan, maka Keputusan Pembelian akan meningkat sebesar 0,179 satuan

dengan asumsi bahwa pada •variabel Harga (Xi), Produk (X2), dan

Kebersihan (X*) dalam kondisi konstan. Dengan adanya pengamh yang

positif ini, berarti bahwa antara variabel Pelayanan dan Kepuftisan

Pembelian menunjukkan hubungan yang searah. Dengan probabilitas

sebesar 0,013 yang lebih kecil dari 0,05 maka pengamh variabel Harp

terhadap Keputusan pembelian adalah signifikan.

7) Koefisien Regresi Variabel Kebersihan (X5)

Variabel Kebersihan (X5) mempunyai koefisien regresi sebesar

0,219 yang artinya apabila variabel Kebersilian meningkat sebesar 1

satuan, maka Keputusan Pembehan akan meningkat sebesar 0,219 satuan

dengan asumsi bahwa pada variabel Harga (Xt), Produk (X2), dan

Pelayanan (X3), dalam kondisi konstan. Dengan adanya pengamh yang

positif ini, berarti bahwa antara variabel Kebersilian dan Kepuftisan

Pembelian menunjukkan hubungan yang searah. Dengan probabihtas

sebesar 0,006 yang lebih kecU dari 0,05 maka penganih variabel Harga

terhadap Keputusan pembelian adalah signifikan.

4222 Pengujian Hipotesis

1. PengujianHipotesisPertama(Uji F)

Uji F berftijuan untuk mengetahui keberartian koefisien regresi secara

keselumlian atau secara serentak variabel-variabel ekstemal terliadap

keputusan pembelian.
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Hipotesis yang digunakan adalah :

Ho : Tidak ada penganih yang signifikan antara variabel-variabel

ekstemal yang terdiri dari variabel Harga (Xi), Produk (X2),

Pelayanan (X3) dan Kebersihan (X») secara serentak terhadap

Keputusan Pembelian.

Ha : Ada penganih positifyang signifikan antara Variabel-variabel

ekstemal yang terdiri dari variabel Harga (Xi), Produk (X2),

Pelayanan (X3) dan Kebersihan (X4) secara serentak terhadap

Keputusan Pembelian.

Kriteria pengujian hipotesis uji F .

- Jika F hinmg < F«**! maka Ho diterima dan Ha ditolak

- Jika F Wtang >FBM maka Ho ditolak danHa diterima

Berdasarkan Tabel 4.7 di atas dapat diketahui besamya Fhiumg

yaifti sebesar 42,304 dan F tabel atau Fo,os;4-.»s yaitu sebesar 2,4675. Hal ini

menunjukkan bahwa F ^^ > Ftabd • Karena F h*™* lebih besar F Tllbd

(42,304 > 2,4675), maka dapat disimpulkan Ha diterima dan menolak Ho

artinya variabel Harga (Xt), Produk (X2), Pelayanan (X3) dan Kebersilian

(X4) secara serentak mempunyai penganih yang signifikan terhadap

Keputusan Pembelian pada Warung Tenda di Sleman Yogyakarta.



Dalam keputusan pembelian dapat digambarkan sebagai beriknt:

Daerah

Penolakan Ho

Vs'/y7777j

2,4675 42,304

Gambar 4.1

Uji Distribusi F

2. Pengujian Hipotesis SecaraParsial (Uji t)

Pengujian ini dilakukan unftik mengetahui penganih dari variabel

Harga (Xi), Produk (X2), Pelayanan (X3) dan Kebersihan (X,)

Berdasarkan Tabel 4.7 di atas bersamya t hitung untuk masing-masing

variabel. Unftik menginterpretasikan data maka hipotesis yang digunakan

adalah:

Ho : Tidak ada pengamh yang signifikan antara variabel Harga

(Xi), Produk (X2), Pelayanan (Xs), dan Kebersilian (X4)

secara parsial terhadap Keputusan Pembelian (Y).

Ha : Ada pengamh yang signifikan antara variabel Harga (Xil

Produk (X2), Pelayanan (X3), dan Kebersihan (X,) secara

parsial terhadap Keputusan Pembelian (Y).

54
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Kriteria keputusan pembelian :

- Jika t hitung < t t>M maka Hoditerima atau Ha ditolak.

- Jika t bimig > tuM maka Ho ditolak dan Ha diterima.

1) Pengujian terliadap koefisien regresi padavariabel Harga (Xt)

Dengan pengujian yang menggunakan tingkat signifikan

sebesar a = 5% dan dengan derajat kebebasan (df) = (5%, N-k-1

= 100-4-1 = 95) diperoleh t tabel = l,66il. Hasil perhitungan

pada regresi berganda diperoleh nilai f^ng sebesar 4,539. Dengan

demikian t&w* > Wi (4,539 > 1,6611) maka Ho ditolak dan Ha

diterima, artinya pada variabel Harga secara parsial mempunyai

penganih positifyang signifikan terhadap Keputusan Pembelian.

Dalam pengambilan kesimpulan ini dapat diperjelas lagi

dengan Gambar4.2 sebagai berikut:

Daerah Penolakan

Ho

1,6611 4,539

Gambar 4.2

Pengujian Terhadap t hiftmg padavariabel Harga (Xt)

2) Pengujian terhadap koefisien regresi padavariabel Produk (X2).

Dengan pengujian yang menggunakan tingkat signifikan

sebesar a = 5%dan dengan derajat kebebasan df (o,5, «> diperoleh

t tabel = 1,6611. Hasil perhiftragan pada regresi linier berganda
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diperoleh nilai thiM^ sebesar 3,425. Dengan demikian tJutuIIg > t^

(3,425 > 1,6611 )maka Ho ditolak dan Ha diterima, artinya pada

variabel Produk secara parsial mempunyai pengamh positifyang

signifikan terhadap Keputusan Pembelian.

Dalam pengambilan kesimpulan ini dapat diperjelas lagi

dengan Gambar 4.3 sebagai berikut:

Daerah Penolakan

Ho

1,6611 3,425

Gambar 4.3

Pengujian Terliadap t hitung pada variabel Produk (X2)

3) Pengujian terhadap koefisien regresi Pelayanan (X3)

Dengan pengujian yang menggunakan tingkat signifikan

sebesar a = 5% dan dengan derajat kebebasan df <5%,95>

diperoleh t taM = 1,6611. Hasil perhiftiiigau pada regresi linier

berganda diperoleh nilai tutw* sebesar 2,534. Dengan demikian

ttehmg > ttrtd (2,534 > 1,6611) maka Ho ditolak dan Ha diterima,

artinya pada variabel Pelayanan secara parsial mempunyai

pengamh positifyang signifikan terliadap Kepuftisan Pembelian.
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Dalam pengambilan kesimpulan ini dapat diperjelas lagi

dengan Gambar 4.4 sebagai berikut:

Daerah Penolakan

Ho

1,6611 2,534

Gambar 4.4
Pengujian Terhadap t hitung pada

Variabel Pelayanan (X3)

4) Pengujian terhadap koefisien regresi variabel Kebersihan (X4)

Dengan pengigian yang menggunakan tingkat sigmfikan

sebesar a = 5% dan dengan derajat kebebasan dfa.s%M> diperoleh

t tabd = 1,6611. Hasil perhitungan pada regresi linier berganda

diperoleh nilai tiu«mg sebesar 2,818. Dengan demikian th««ug > few

(2,818 > 1,6611) maka Ho ditolak dan Ha diterima, artinya pada

variabel Kebersihan secara parsial mempunyai pengamh positif

yang signifikan terhadap Kepuftisan Pembelian.
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Dalam pengambilan kesimpulan ini dapat diperjelas lagi

dengan Gambar 4.5 sebagai berikut:

Daerali Penolakan

Ho

1,6611 2,818

Gambar 4.5

Pengujian Terhadap t hitung pada Variabel Kebersihan (XO

3. Analisis Korelasi Berganda

Analisiskorelasi berganda digunakan untuk mengetahui derajat hubungan

antara semua variabel independen dengan variabel dependen Y.

BerdasarkanTabel 4.7 di atas dapat diketahui koefisien korelasi ganda (R)

sebesar0,800. Dengan nilai koefisien korelasi sebesar 0,800, maka dapat

diartikan bahwa terdapat hubungan yang positif dan kuat antara Harga

(Xi), Produk (X2), Pelayanan (X3), dan Kebersihan (X4), dengan

kepuftisan pembelian. Hal ini tercermin dari angka yang cenderung

mendekati angka I. Besamya hubungan variabel Harga (XO, Produk (X2),

Pelayanan (X3), dan Kebersihan (XO dengan keputusan pembelian sebesar

0,800 atau 80,0%, hubungan ini tergolong erat.

Berdasarkan Tabel 4.7 di atas dapat diketahui koefisien determinasi (R2)

sebesar 0,640. Dengan nilai koefisien determinasi sebesar 0,640, maka

dapat diartikan bahwa besamya pengamh variabel Harga (XO, Produk

(X2), Pelayanan (X3), dan Kebersihan (XO terhadap kepuftisan pembelian
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sebesar 64,0%. Sedangkan sisanya sebesar 36,0% dipenganihi oleh

variabel Iain yang tidak dimasukkan dalam model penelitian.

4. Variabel Dominan

Unftik mengetahui variabei yang paling beipengamh diantara

keempat variabel yang terdiri dari variabel harga, produk, pelayanan dan

kebersihan digunakan koefisien determinasi parsial. Dari hasil analisis

regresi linier berganda diperoleh koefisien detenninasi parsial untuk

masing-masing variabel sebagai berikut:

Tabel 4.8

Koefisien Detenninasi Parsial

Variabel f

! Harga (XO 0,422 0,178

Produk (Xi) 0,331 0,110

Pelayanan (X3) 0.252 0.064

0,278 0,077Kebesihan {XO
Sumber: Data primeryang diolah, 2006

Berdasarkan Tabel 4.7 di atas dapat diketahui bahwa koefisien determinasi

parsial unftik variabel harga (XO diperoleh koefisien determinasi parsial

terbesar yaifti sebesar 0,178. Hal ini menunjukkan bahwa variabel harga

mempunyai pengamh yang dominan terhadap keputusan pembelian pada

Waning Tenda di Kabupaten Sleman Yogyakarta. Hal iiu disebabkan

karena harga yang ditawarkan warung tenda tergolong murah karena dapat

dijangkau oleh mahasiswa dan pelajar, harga yang ditawarkan sudah

sesuai dengan kualitas produknya dan dengan membeli di warung tenda

akan dapat menghemat uang
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43 Pembahasan

Pembahasan tentang faktor-faktor yang mempengamhi perilaku

konsumen dalam memilih wamng tenda di Sleman Yogyakarta didasarkan

pada hasil analisis data. Tahapan pembahasan dimtilai dari analisis penganih

variabel Harga (X,), Produk (X2), Pelayanan (X3), dan Kebersilian (X4)

terhadap Keputusan pembelian.

1. Penganih Variabel Harga terhadap Keputusan pembelian

Harga adalah sejumlah uang yang dibebanan atas suatu produk atau

jasa atau jumlah dari nilai yang ditukar konsumen atas manfaat-manfaat

karena memliki atau menggunakan produk ataujasa tersebut. Berdasarkan

analisis regresi variabel harga mempunyai pengamh signifikan terhadap

Keputusan pembelian. Dengan ditetapkan harga yang mudah terjangkau

oleh semua lapisan, harga yang ditetapkan sesuai dengan ktialitas

produknya serta konsumen merasakan harga yang terjangkau dan murah

maka konsumen akan melakukan kepuftisan pembelian terhadap produk

tersebut.

2. Penganih Variabel Produk terhadap Keputusan pembelian

Produk adalah segala sesuafu yangdapat ditawarkan ke pasar untuk

mendapatkan perhatian, dibeli, digunakan atau dikonsumsi yang dapat

memuaskan keinginan atau kebutuhan. Berdasarkan analisis regresi

variabel produk mempunyai pengamh signifikan terhadap Keputusan

pembelian. Produk dalam hal ini menu yang ditawarkan oleh waning tenda
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misalnya lele, bunmg, ayam, tempe dan Iain-lain akan menjadikan

pertimbangan konsumen imftik memilih wanmg tenda tersebut sebagai

tujuan unftik melakukan pembelian selalin di ramah makan, serta adanya

menu yang disajikan dalam berbegai bentuk yang berbeda-beda akan

menjadikan variasi waning tenda tersebut unftik memenuhi kebutuhan

konsmnen.

3. Pengamh Variabel Pelayanan terhadap Keputusan pembelian

Pelayanan, adalah segala aktivitas atau manfaat yang dapat

ditawarkan satu pihak ke pihak Iain yang pada dasamya tidak berwujud,

dan tidak menghasilkan kepemilikan apapun. Berdasarkan analisis regresi

variabel pelayanan mempunyai penganih signifikan terhadap Kepuftisan

pembelian. Pelayanan mempakan sebagai produk jasa yang diberikan

kepada konsumen dengan harapan konsumen akan puas melakukan

pembelian terhadap produk yang ditawarkan oleh warung tenda. Wujud

pelayanan yang diberikan pihak penisahaan terhadap konsumen dalam hal

ini wamng tenda misalnya proses pemesanan yang mudah, waktu

penyajian yang cepat, fasilitas-rasilitas yang disediakan misalnya tempat

untuk makan, adanya tisu, sendok dan Iain-lain akan membuat konsumen

merasa segala sesuatu untuk mencapai kebutuhan konsumen telah tersedia.

4. Pengamh Variabel Kebersihan terliadap Keputusan pembelian

Kebersihan adalah keadaan sarana dan prasana serta lingkungan

yang bersili, seliat dan tidak berbau. Berdasarkan anahsis regresi variabel
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kebersihan mempunyai pengamh signifikan terhadap Keputusan

pembelian. Kebersihan mempakan hal yang hams diperhatikan oleh

penyedia produk khususnva waning makan karena dengan tempat yang

bersih, sarana dan prasarana seperti sendok, piring, tikar atau tempat

duduk yang bersih akan membuat konsumen semakin nyaman untuk

makan sehingga konsumen terus akan melakukan pembelian pada waning

tersebut.



BABV

KES1MPULAN DAN SARAN

5.1.KesimpuIan

Berdasarkan hasil penelitian seperti yang telah diuraikan pada bab

sebelumnya dapat ditarik beberapa kesimpulan yaitu:

1. Secara serentak variabel Harga (XO, Produk (X2), Pelayanan (X3) dan

Kebersihan (XO, mempunyai penganih yang signifikan terhadap

Keputusan Pembelian Wanmg Tenda di Sleman Yogyakarta, ini dapat

dilihat dari hasil F tu^ (42304) yang lebih besar dari Fiilixi (2,4675).

Sedangkan besamya pengamh keempat variabel bebas tersebut terhadap

Keputusan Pembelian sebesar 64,0% sedangkan sisanya 36,0%

dipengaruhi oleh variabel Iain yang tidak dimasukkan dalam model

penelitian ini.

2. Secara parsial variabel Harga (Xt), Produk (X2), Pelayanan (X3) dan

Kebersilian (XO, mempunyai pengaruh yang signifikan terliadap

Keputusan Pembehan Wanmg Tenda di Sleman Yogyakarta, mi dapat

dilihat dari hasil t hating masing-masing variabel yang lebih besar dari Uoma

(1,6611).

3. Variabel Harga (XO mempakan variabel yang paling berpengaruh

terhadap keputusan pembehan pada wamng tenda di Kabupafen Sleman

Yogyakarta, hal ini dapat dibuMkan dengan nilai koefisien determinasi

parsial variabel harga mempunyai nilai ferbesar yaifti sebesar 0.178
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dibanding variabel lainnya yaifti Produk sebesar 0.110, Pelayanan sebesar

0.064 dan Kebersihan sebesar 0.077.

5.ZSaran

Berdasar kesimpulan diatas, selanjutnya dapat diusulkan saran yang

diharapkan akan bermanfaat bagi pengguna Wamng Tenda di Sleman

Yogyakarta berkaitan dengan penganih Variabel-variabel ekstemal terhadap

Kepuftisan Pembelian.

1. Saran yang diusulkan berkaitan dengan harga yang berdasarkan penehtian

mempakan variabel paling berpengaruh terhadap keputusan pembelian

adalah sebaiknya pihak waning tenda dalam menetapkan harp selalu

terjangkau oleh konsumen dari berbagai kalangan karena dengan harga

yang relarif murah maka konsumen akan tetap menjadi pelanggan

sebaliknya jika harga yang ditetapkan oleh warung tenda mahal maka

konsumen akan mencari warung makan yang lam dengan standar harga

yang mahal misalnya rumah makan atau restauran, selain itu produk yang

ditawarkan dalam hai ini makanan yang disajikan diharapkan selalu dalam

kondisi bam atau segar.

2. Variabel pelayanan yang berdasarkan penelitian mempakan variabel yang

paling rendah pengaruhnya terhadap Kepuftisan Pembelian. Saran yang

diusulkan adalah meskipun variabel pelayanan merupakan variabel yang

paling rendah penganihnya terliadap keputusan pembelian heiidaknya

pihak waning tenda tetap memperhatikannya sehingga akan memberikan

kepuasan tambahan pada para pelanggannya/konsumen.
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LAMPiRAN 1

Kuisioner Penelitian

Kepada, Yth

Sdra/i

Di tempat

Dengan Honnat

Dalam rangka untuk menyelesaikan tugas akhir program SI di Fakultas

Ekonomi Universitas Islam Indonesia. Saya bermaksud menyusun skripsi dengan

judul " ANALISIS FAKTOR-FAKTOR YANG MEMPENGARUHI
KONSUMEN DALAM MEMUTUSKAN MEMBELI PRODUK MAKANAN DI

WARUNG TENDA SLEMAN YOGYAKARTA (Lokasi Penelitian: Jin.

Kaliurang dan Jin. Gejayan)". Perkenanfcanlah saya memohon kesediaan wakfti

Iuang anda untuk mengisi kuisioner yang saya ajukan.

Kuisioner ini saya buat dengan maksud untuk mendapatkan data yang

sebenar-benamya, unftik tujuan ilmiah yang sedang diteliti dan tidak ada maksud

lain. Oleh karena itu jawaban saudara/i sangatlah membantu untuk hal tersebut.

Atas segala bantuan saudara/i sebelum dan sesudahnya saya ucapkan

banyak terima kasih.

Yogyakarta, 28jamiari 2005

Hormat Saya

Sulastri



Kuisioner

Jawablah pertanyaan berikut dengan memberi tanda silang pada salah satu

jawaban yang benar!

A. HARGA

1. Harga yang ditawarkan oleh Wamng Tenda (WT) dapat dijangkau oleh

mahasiswa dan pelajar

a. Sangat Setuju

b. Setuju

c. Tidak Setuju

d. Sangat Tidak Setuju

2. Harga yang ditawarkan oleh Wamng Tenda sudah sesuai dengan kwalitas

produknya

a. Sangat Setuju

b. Setuju

c. Tidak Setuju

d. Sangat Tidak Setuju

3. Apabila harga di Wamng Tenda dinaikan anda akan tetap melakukan

pembelian disana

a. Sangat Setuju

b. Setuju

c. Tidak Setuju

d. Sangat Tidak Setuju

4. Anda dapat menghemat uang dengan membeli di Warung Tenda

a. Sangat Setuju

b. Setuju

c. Tidak Setuju

d. Sangat Tidak Setuju



B. PRODUK (MENU)

5. Menu yang ditawarkan oleh Warung Tenda pada anda bervariasi (misalnya:

lele, burung, ayam, tempe/tahu, dll)

a. Sangat Setuju

b. Setuju

c. Tidak Setuju

d. Sangat Tidak Setuju

6. Menu yang disajikan pada anda dalam masakan (bentuk) yang berbeda-beda

(misalnya: lele bakar/goreng, Burung bakar/goreng, ayambakar/goren, dll)

a. Sangat Setuju

b. Setuju

c. Tidak Setuju

d. Sangat Tidak Setuju

7. Menu yang disajikan sesuai dengan selera dan pesanan anda

a. Sangat Setuju

b. Setuju

c. Tidak Setuju

d. Sangat Tidak

8. Prosi Menu dari Warung Tenda sesuai dengan keinginan anda

a. Sangat Setuju

b. Setuju

c. Tidak Setuju

d. Sangat Tidak Setuju

C.PELAYANAN

9. Pelayanan yang disediakan oleh Warung Tenda dapat memotivasi anda

menjadi pelanggan setia (misalnya: ketanggapan menerima pesanan, waktu

penyajian, fasilitas yang disediakan dll)

a. Sangat Setuju ""

b. Setuju

c. Tidak Setuju



d. Sangat tidak setuju

10. Waktu penyajian yang dilakukan wamng tenda sering kali membuat anda

jenuli (karena hams mengantri)

a. Sangat Setuju

b. Setuju

c. Tidak Setuju

d. Sangat tidak setuju

11.Ketanggapan dalammenerima pesanan dari wamngtendamembuat andapuas

a. Sangat Setuju

b. Setuju

c. Tidak Setuju

d. Sangat tidak setuju

12. Fasilitas pelayanan yang disediakan oleh Wamng tenda menambah kepuasan

anda (misalnya: tersedianya tisu/serbet, sendok/garpu, tusuk gigi dan Iain-lain)

a. Sangat Setuju

b. Setuju

c. Tidak Setuju

d. Sangat tidak setuju

D.KEBERSIHAN

13. Menumt anda Pemeliharaan kebersihan warung tenda selalu dijaga oleh

masing-masing pemilik

a. Sangat Setuju

b. Setuju

c. Tidak Setuju

d. Sangat tidak setuju

14. Menumt anda kebesersihan Waning tenda dapat diketahui dengan melihat

lokasi dan fasilitas

a. Sangat Setuju ~

b. Seftiju

c. Tidak Setuju



d. Sangat tidak setuju

15. Anda merasa yakin terhadap kebersihan bahan menu dari warung tenda

a. Sangat Setuju

b. Setuju

c. Tidak Setuju

d. d.Sangat tidak setuju

16. Kebersihan wamng tenda dapat menambah kenyamanan anda dalam

menikamati produk yang disajikan

a. Sangat Setuju

b. Setuju

c. Tidak Setuju

d. Sangat tidak setuju

D.KEPUTUSAN PEMBELIAN

17. Harga mempakan faktor penting mempengaruhi anda dalam keputusan

pembelian

a. Sangat Setuju

b. Setuju

c. Tidak Setuju

d. Sangat tidak setuju

18. Produk (menu) mempakan faktor penting yang mempengaruhi anda dalam

keputusan pembelian

a. Sangat Setuju

b. Setuju

c. Tidak Setuju

d. Sangat tidak setuju

19. Jasa (Pelayanan) mempakan faktor penting yang mempengaruhi anda dalam

keputusan pembelian

a. Sangat Setuju "~

b. Setuju

c. Tidak Setuju



d. Sangat tidak-seftrju

20. Kebersihan merupakan faktor penting yang mempengaruhi anda dalam

keputusan pembelian

a. Sangat Setuju

b. Setuju

c. Tidak Setuju

d. Sangat tidak setuju
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DATA KATEGORI RATA-RATA PENELITIAN 100 RESPONDEN

NO X1 X2 X3 X4 Y NO X1 X2 X3 X4 Y

1 SS SS SS SS SS 51 ss SS SS ss ss

2 S S TS S S . 52 ss SS SS ss ss

3 S S s S SS 53 ss SS TS s s

4 S s s TS SS 54 ss SS SS ss ss

5 S s TS TS S 55 s SS S s s

6 SS s s SS SS 56 ss SS SS ss ss

7 SS SS s S SS 57 s s TS TS s

8 S s TS SS S 58 s s TS s s

9 S s TS SS s 59 ss ss SS ss ss

10 S SS SS SS SS 60 s ss SS s s

11 TS STS S STS TS 61 s s SS s s

12 SS S s S S 62 ss ss S ss ss

13 S TS s TS TS 63 ss ss TS ss ss

14 TS s TS S S 64 TS ss TS s s

15 S s s TS S 65 ss ss SS ss ss

16 TS TS TS TS TS 66 ss ss S ss ss

17 S s SS S S 67 TS s TS TS TS

18 S s SS S S 68 s ss S ss s

19 S TS TS TS TS 69 s TS S s s

20 S s TS TS TS 70 s s SS ss s

21 S s S S SS 71 s s S s s

22 S s S S S 72 TS TS S s TS

23 S TS TS S TS 73 s s SS s s

24 S S S S S 74 s TS S s s

25 S s TS TS S 75 s s S TS s

26 SS SS S S S 76 ss TS S s ss

27 S TS S S S 77 ss SS SS s ss

28 S SS S S S 78 s S s ss s

29 SS SS SS S SS 79 s SS ss ss s

30 S S TS TS TS 80 s s s ss s

31 SS S S S S 81 s TS s s s

32 s S S SS S 82 ss SS ss ss ss

33 SS SS S S SS 83 s S ss ss ss

34 SS SS S S S 84 s S ss ss ss

35 SS SS SS SS SS 85 s TS ss ss TS

36 SS s SS S SS 86 ss TS ss s S

37 SS SS SS S SS 87 STS SS TS ss TS

38 SS S s TS s 88 TS S S TS s

39 SS SS SS S ss 89 TS S s s ss

40 SS s S TS s 90 TS S TS s ss

41 SS ss SS SS ss 91 S S SS ss ss

42 S s TS SS s 92 TS TS s s s

43 SS s S S s 93 S TS ss s s

44 SS SS S SS ss 94 TS TS s TS TS

45 SS SS SS SS ss J35 S S s ss s

46 SS SS S s ss 96 SS S ss s ss

47 SS SS S s s 97 SS SS ss ss ss

48 SS SS S s s 98 S S s s ss

49 SS SS SS ss ss 99 S S ss TS s

50 s S STS TS TS 100 S SS ss ss ss



Frequency Table

Harga (XI)

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.0 1.0 1.0

Tidak Setuju 11 11.0 11.0 12.0

Setuju 49 49.0 49.0 61.0

Sangat Setuju 39 39.0 39.0 100.0

Total 100 100.0 100.0

Produk (X2)

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.0 1.0 1.0

Tidak Setuju 15 15.0 15.0 16.0

Setuju 46 46.0 46.0 62.0

Sangat Setuju 38 38.0 38.0 100.0

Total 100 100.0 100.0

Pelayanan (X3)

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.0 1.0 1.0

Tidak Setuju 20 20.0 20.0 21.0

Setuju 44 44.0 44.0 65.0

Sangat Setuju 35 35.0 35.0 100.0

Total 100 100.0 100.0

Kebersihan (X4)

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Sangat Tidak Setuju 1 1.0 1.0 1.0

Tidak Setuju 18 18.0 18.0 19.0

Setuju 46 46.0 46.0 65.0

Sangat Setuju 35 35.0 35.0 100.0

Total 100 100.0 100.0

Keputusan Beli (Y)

Cumulative

Frequency Percent Valid Percent Percent

Valid Tidak Setuju 13 13.0 13.0 13.0

Setuju 48 48.0 48.0 61.0

Sangat Setuju 39 39.0 39.0 100.0

Total 100 100.0 100.0



Regression

Descriptive Statistics

Mean Std. Deviation - N

Keputusan Beli (Y) 3.0950 .5375 100

Harga (XI) 3.0400 .5502 100

Produk (X2) 3.0150 .5901 100

Pelayanan (X3) 2.8925 .5743 100

Kebersihan (X4) 2.9325 .5480 100

Variables Entered/RemovetP

Model Variables Entered

Variables

Removed Method

1 Kebersihan (X4), Harga (Xl^,
Pelayanan (X3), Produk (X2)

Enter

a- All requested variables entered.

D- Dependent Variable: Keputusan Beli (Y)

Model Summary

Model R R Square
Adjusted R

Square

Std. Error of

the Estimate

1 .800" .640 .625 .3290

a. Predictors: (Constant), Kebersihan (X4). Harga (XI),
Pelayanan (X3), Produk (X2)

ANOVAb

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression

Residual

Total

18.315

10.282

28.597

4

95

99

4.579

.108

42.304 .000a

a- Predictors: (Constant), Kebersihan (X4). Harga (XI), Pelayanan (X3), Produk (X2)

b. Dependent Variable: Keputusan Beli (Y)

Coefficients8

Standar

dized

Unstandardized Coeffic

Coefficients ients Correlations

Std. Zero-o

Model B Error Beta t Sig. rder Partial Part

1 (Constant) .151 .230 .660 .511

Harga (XI) .348 .077 Ji6 4.539 .000 .675 .422 .279

Produk (X2) .241 .070 .264 3.425 .001 .603 .331 .211

Pelayanan (X3) .179 .071 .191 2.534 .013 .551 .252 .156

Kebersihan (X4) .219 .078 .223 2.818 .006 .607 .278 .173

a- Dependent Variable: Keputusan Beli (Y)
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