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A. Latar Belakang

Sejalan dengan semakin maraknya perkembangan dunia bisnis
terutama dibidang otomatif, membuat usaha di bidang ini banyak menarik
investor. Semakin meningkatnya kesejahteraan masyarakat menimbulkan
kebutuhan hidup yang semakin kompleks, termasuk di dalamnya kebutuhan
akan sarana transportasi. Bukanlah suatu pekerjaan yang sangat mudah untuk
mendirikan perusahaan dalam bentuk apapun.Sehingga untuk memelihara,
mempertahankan agar tetap eksis, bahkan mengembangkan perusahaan yang
sudah didirikan merupakan suatu pekerjaan yang jauh lebih berat.

Seiring dengan perkembangan zaman dan semakin meningkatnya
kebutuhan alat transpotasi membawa angin segar bagi perusahaan otomotif
terutama di bidang kendaraan bermotor roda dua, yang mana sangat
dibutuhkan oleh banyak orang selain harganya terjangkau dan mudah
perawatannya. Saat ini banyak sekali bermunculan merek sepeda motor
dengan berbagai model, desain, memberikan kualitas yang bagus dan harga
yang cukup bersaing, serta iklan-iklan sepeda yang sudah menjamur yang
bertujuan untuk menarik minat para konsumen.Salah satunya yaitu kendaraan
bermotor roda dua merek Yamaha, produk dari Yamaha sudah memiliki
Brand Image yang kuat dan sudah melekat di benak masyarakat.lklan-iklan
yang ada di TV dan media lainnya sudah menjadi ciri khas tersendiri seperti

yang sering kita lihat di TV yaitu “Yamaha Semakin Di Depan” atau



“Yamaha Lampaui Dirimu”.Brand image yang dimiliki Yamaha memang
sangat bagus yang membuat pabrikan dengan logo garpu tala ini bisa bertahan
sampai sekarang dan juga memiliki banyak konsumen yang jatuh hati pada
produk Yamabha.

PD. Turbo Motor Pontianak merupakan perusahaan yang bergerak di
bidang penjualan kendaraan bermotor roda duayang menjadi salah satu sub
dealer sepeda motor Yamaha yang terletak di Jl. Sisingamangaraja No 101-
103, Kota Pontianak, Kalimantan Barat. PD. Turbo Motor berdiri pada
tanggal 18 Maret 1990. Pemilik toko ini bernama Bapak Sutiono Nio.Produk
dari PD. Turbo Motor Pontianakyaitu produk jasa penjualan berbagai macam
tipe kendaraan roda dua merek Yamaha, yang pastinya mereka selalu
melayani dengan sebaik mungkin kepada konsumen yang datang ke dealer
untuk membeli sepeda motor atau yang hanya ingin bertanya-tanya terlebih
dahulu mengenai sepeda motor yang ditawarkan oleh PD. Turbo Motor.Harga
sepeda motor yang ditawarkan oleh PD. Turbo Motor sudah sesuai dengan
harga yang ditentukan dari Yamaha pusat yaitu Central Yamaha yang terletak
di Jalan Tanjung Pura.PD. Turbo Motor Pontianak terdapat 3 cara
pembayaran dalam pembelian kendaraan bermotor, yaitu bisa secara cash,
kredit, dan cash tempo yang tentunya juga terdapat berbagai syarat dalam
cara pembayarannya. PD. Turbo Motor Pontianak juga memberikan potongan
pembelian untuk para konsumen yang membeli dengan caracash dan kredit,
sedangkan untuk cash tempo tidak mendapat potongan pembelian. Jangka

waktu kredit yang diberikan kepada konsumen jika menginginkan kredit 1



tahun jangka waktunya 1 tahun 6 bulan, 2 tahun jangka waktunya 2 tahun 6
bulan, dan yang terakhir 3 tahun. Selain lokasi PD. Turbo Motor Pontianak
yang strategis yaitu di Jl. Sisingamangaraja No 101-103, Kota Pontianak,
Kalimantan Barat, tata ruang dealer juga sangat nyaman bagi para konsumen
yang datang, dengan berbagai fasilitas yang telah tersedia seperti ruangan
yang bersih, disediakannya air minum, majalah, koran, televisi, dan adanya
hospot wifi agar konsumen merasa lebih nyaman saat berada di delaer.Untuk
menghadapi persaingan pasar PD. Turbo Motor Pontianak selalu
mempromosikan sepeda motor yang mereka jual dengan berbagai cara
seperti memasang iklan di baleho, surat kabar, maupun di sosial media yang
bertujuan untuk memperkenalkan sepeda motor yang diperjual belikan
sehingga masyarakat tertarik untuk membelinya. Produk Yamaha selalu
menciptakan penemuan-penemuan baru yang mana disesuaikan dengan
perkembangan zaman dan keinginan dari masyarakat agar produknya tetap
laku. Begitupun halnya yang bisa dirasakan oleh PD. Turbo Motor Pontianak
sebagai salah satu dealer resmi Yamaha yang menjual berbagai macam tipe
sepeda motor Yamaha yang pastinya sudah sangat terpercaya kualitas dan
harga kendaraan yang di perjulalbelikan.

PD. Turbo Motor Pontianak dalam menjalankan usahanya menjual
kendaraan roda dua merek Yamaha mempunyai banyak pesaing yang sangat
ketat dalam menjalankan pemasarannya.Berikut ini merupakan daftar dealer
kendaraan bermotor roda dua merek Yamaha yang berada di wilayah Kota

Pontianak.



Tabel 1.1
Daftar Dealer Kendaraan Bermotor
Roda Dua Yamaha Di Kota Pontianak

No Nama Dealer Alamat

1 Sentral Sukses Sejahtera JI. Tanjung Pura

2 Turbo Motor JI. Sisingamangaraja

3 Istana Motor JI. Danau Sentarum

4 Pasifik Jaya Mandiri JI. Gajah Mada

5 Golden Motor JI. Gusti Situt Mahmud

6 King Jaya Motor JI. KH. Ahmad Dahlan

7 Fortune Alianyang Motor JI. Alianyang

8 Bintang Mandiri Motor JI. Panglima Aim
Sumber: Dinas Penanaman Modal, Tenaga Kerja dan PTSP Kota Pontianak,

2017.

Banyaknya pesaing dalam usaha penjualan kendaraan bermotor roda
dua di Pontianak ini membuat PD. Turbo Motor Pontianak harus tetap
meningkatkan strategi bauran pemasaranmengenai produk, harga, tempat dan
promosi dalam melakukan penjualan kendaraan Yamaha yang mereka
tawarkan.

PD. Turbo Motor Pontianak menawarkan berbagai tipe kendaraan
bermotor roda dua merek Yamaha.Berikut ini merupakan daftar kendaraan
bermotor roda dua merek Yamaha yang di tawarkan oleh PD. Turbo Motor

Pontianak dari tahun ke tahun.



Tabel 1.2
PD. Turbo Motor Pontianak
Daftar Kendaraan Bermotor

Tahun 2015-2017

. Tipe kendaraan
No | Kategori 2015 2016 2017
Mio GT Mio Z Mio Z
Mio M3 Series Mio GT Mio GT
Fino 125 Series Mio M3 Series Mio M3 Series
. Soul GT 125 Fino 125 Series Fino 125 Series
1 Scootermatic GT 125 Soul GT 125 Soul GT 125
X-ride Series Aerox Series Aerox Series
Xeon X-ride Series X-ride Series
N-Max Non ABS N-Max Non ABS N-Max Non ABS
Vega FI Series Vega FI Series Vega FI Series
2 Bebek Jupiter Z CW FlI Jupiter Z CW FI Jupiter Z CW FI
Jupiter MX Series Jupiter MX Series Jupiter MX Series
MX King MX King MX King
R 15 Series R 15 Series R 15 Series
R 25 Series R 25 Series R 25 Series
3 Sport Byson Xabre Xabre
Vixion series Vixion series Vixion series
Xabre MT 25 MT 25

Sumber: PD. Turbo Motor Pontianak,2017.

Berdasarkan Tabel 1.2 dapat dilihat paparan kendaraan dari Yamaha
yang ditawarkan olen PD Turbo Motor Pontianak mulai dari tipe kendaraan
Scootermatic, kendaraan Bebek, dan juga tipe kendaraan Sport yang masing-
masing spesifikasi kendaraan merupakan yang terbaik yang dipersembahkan
untuk masyarakat khususnya di Kota Pontianak.

Berikut adalah tabel penjualan kendaraan bermotor Yamaha di PD.

Turbo Motor Pontianak dalam unitdari tahun 2015 sampai tahun 2017.



Tabel 1.3
PD. Turbo Motor Pontianak
Penjualan Kendaraan Bermotor Yamaha(dalam unit)
Tahun 2015-2017

No Kategori Tipe kendaraan Tahun
2015 2016 2017
Mio Z 0 102 86
Mio GT Series 98 30 35
Mio M3 Series 69 48 37
Fino 125 Series 57 50 67
1 | scootermatic Soul GT 125 54 48 32
GT 125 82 0 0
Aerox Series 0 50 36
X-ride Series 58 35 25
Xeon 23 0 0
N-Max Non ABS 33 45 50
Jumlah 474 408 368
Vega FI Series 66 40 35
Force 20 0 0
2 Bebek Jupiter Z CW FlI 61 56 33
Jupiter MX Series 74 87 42
MX King 16 21 14
Jumlah 237 204 124
R 15 Series 13 11 14
R 25 Series 17 9 10
3 Sport Byson 15 17 13
Xabre 9 7 11
Vixion advance series 25 19 20
MT 25 0 5 5
Jumlah 79 68 73
Total Jumlah 790 680 565
Naik/Turun (%) 0 (13,92) | (16,91)

Sumber: PD. Turbo Motor Pontianak, 2017.

BerdasarkanTabel 1.3 diatas dapat dilihatpenjualan
kendaraanbermotor Yamaha di PD. Turbo Motor Pontianak yang semakin

menurun dari waktu ke waktu.Pertama pada tahun 2015 total penjualan



kendaraan bermotor dapat mencapai 790 kendaraan, Kedua pada tahun 2016
total penjualan kendaraan bermotor sebanyak 680 kendaraan atau turun
sebesar 13,92% dari tahun 2015. Dan yang terakhir pada tahun 2017 total
penjualan kendaraan bermotor sebanyak 565 kendaraan atau turun sebesar
16,91% dari tahun 2016.

Berikut adalah tabel pendapatan penjualan kendaraan bermotor
Yamaha yang ada di PD. Turbo Motor Pontianak dari tahun 2015 sampai
tahun 2017.

Tabel 1.4
PD. Turbo Motor Pontianak

Pendapatan Penjualan Kendaraan Bermotor Yamaha (dalam rupiah)
Tahun 2015-2017

No Tipe Pendapatan Penjualan
2015 2016 2017
1 | Scootermatic | 5.372.000.000,00 | 4.624.000.000,00 | 5.522.000.000,00
2 Bebek 2.844.000.000,00 | 2.448.000.000,00 | 1.868.000.000,00
3 Sport 1.264.000.000,00 | 1.088.000.000,00 | 1.174.000.000,00
Jumlah 9.480.000.000,00 | 8.160.000.000,00 | 8.564.000.000,00
Naik/Turun (%) 0 (13,92) 4,95

Sumber: PD. Turbo Motor Pontianak, 2017.

Berdasarkan Tabel 1.4 diatas dapat dilihat bahwa pendapatan
penjualan pada PD. Turbo Motor setiap tahunnya mengalami penurunan.
Pertama pada tahun 2015 pendapatan penjualan sebesar Rp. 9.480.000.000,
kedua tahun 2016 pendapatan penjualan sebesar Rp. 8.160.000.000 atau turun
sebanyak 13,92% dari tahun 2015, dan yang terakhir pada tahun 2017
pendapatan penjualan sebesar Rp. 8.564.000.000 atau naiksebanyak 4,95%

dari tahun 2016.



Berdasarkan penelitian terdahulu yang dilakukan olehJapari (2016)
yang berjudul “Pengaruh Bauran Pemasaran TerhadapKeputusan Pembelian
Sepeda Motor Merk Honda Di PT. Nusantara Surya Sakti Pontianak”, hasil
penelitian ini menunjukkan bahwavariabel bauran pemasaran mempunyai
pengaruh secara signifikan terhadap variabel keputusan pembelian. Hal ini
dibuktikan dengan nilai R yang diperoleh sebesar 0,871 atau 87,1% dan Nilai
R?(Koefisien Determinasi) sebesar 0,759 atau 75,9% yang berarti bahwa
variabel yang dikemukakan dalam penelitian ini dapat menerangkan 75,9%
variabel keputusan pembelian sepeda motor merek honda di PT. Nusantara
Surya Sakti Motorsedangkan sisanya yang sebesar 24,1% dipengaruhi oleh
faktor-faktor lain yang tidak terdapat pada penelitian ini.Kemudian penelitian
yang dilakukan olehEdy Suryadi dan Necky Saputra (2016) yang berjudul
“Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan Membeli Bingka
Khatulistiwa Di Kota Pontianak”, hasil penelitian ini menunjukkan bahwa
variabel bauran pemasaran mempunyai pengaruh secara signifikan terhadap
variabel keputusan pembelian. Hal ini dibuktikan dengan nilai R yang
diperoleh sebesar 0,579 atau 57,9 % dan Nilai R?(Koefisien Determinasi)
sebesar 0,335 atau 33,5%yang berarti bahwa kontribusi variabel bauran
pemasaran terhadap keputusan pembelian sebesar 33,5% dan sisanya yang
sebesar 66,5%dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak diteliti dalam riset ini.
Dan yang terakhir penelitian yang dilakukan olehSumiyati (2017) yang
berjudul “Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan Konsumen

MembeliMobil Honda Pada Honda Daya Motor Di Kota Pontianak”, hasil



penelitian ini menunjukkan bahwa variabel bauran pemasaran mempunyai
pengaruh secara signifikan terhadap variabel keputusan pembelian. Hal ini
dibuktikan dengan nilai R yang diperoleh sebesar 0,243 atau 24,3 % dan Nilai
R?(Koefisien Determinasi) sebesar 0,059 atau 5,9%yang berarti bahwa
kontribusi variabel bauran pemasaran terhadap keputusan pembelian sebesar
5,9% dan sisanya yang sebesar 94,1% dipengaruhi oleh variabel lain yang
tidak diteliti dalam riset ini.

Berdasarkan latar belakang tersebut, maka penulis melakukan
penelitian dengan judul*“Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap
Keputusan Konsumen Membeli Kendaraan Roda Dua Merek Yamaha di
PD. Turbo Motor Pontianak™.

Permasalahan

Berdasarkanlatar belakang di atas, maka yang menjadi permasalahan
dalam penelitian ini adalah bagaimana pengaruh bauran pemasaran terhadap
keputusan konsumen membeli kendaraan roda dua merek Yamaha di PD.
Turbo Motor Pontianak?

Pembatasan Masalah

Agar pembahasan tidak menyimpang dari permasalahan dan tujuan
yang hendak dicapai, penulis membatasi pada bauran pemasaran terhadap
keputusan konsumen membeli kendaraan roda dua merek Yamaha di PD.
Turbo Motor Pontianak.Sedangkan variabel yang diteliti adalah produk,

harga, promosi, dan tempat.
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D. Tujuan Penelitian
Berdasarkan permasalahan yang dikemukakan di atas, maka tujuan
dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh bauran pemasaran
terhadap keputusan konsumen membeli kendaraan roda dua merek Yamaha di
PD. Turbo Motor Pontianak.
E. Manfaat Penelitian
1. Bagi Penulis
Penelitian ini berguna untuk menambah pengetahuan, pengalaman
dan wawasan ilmu serta sebagai salah satu bentuk pengaplikasian dari
teori-teori yang didapat selama menempuh pendidikan di perguruan tinggi
terhadap kenyataan yang dihadapi terutama di bidang pemasaran.
2. Bagi Perusahaan
Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan dan
informasimengenai pengaruh bauran pemasaran terhadap keputusan
konsumen membeli kendaraan roda dua merek Yamaha bagi PD. Turbo
Motor Pontianak.
3. Bagi Almamater
Hasil penelitian ini diharapkan bisa berguna bagi para mahasiswa
untuk menambah wawasan serta bermanfaat sebagai bahan referensi untuk
penulisan karya ilmiah.
F. Kerangka Pemikiran
Menurut Kotler dan Keller (2008:5), “Pemasaran (marketing) adalah

mengidentifikasi dan memenuhi kebutuhan manusia dan sosial.” Salah satu
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definisi yang baik dan singkat dari pemasaran adalah memenuhi kebutuhan
dengan cara menguntungkan.

Menurut Kotler dan Armstrong (2008:62), “Bauran pemasaran
(marketing mix)adalah kumpulan alat pemasaran taktis terkendali yang
dipadukan perusahaan untuk menghasilkan respons yang diingankan di pasar
sasaran”.

Bauran pemasaran terdiri dari semua hal yang dapat dilakukan
perusahaan  untuk  mempengaruhi  permintaan  produknya.Berbagai
kemungkinan ini dapat dikelompokkan menjadi empat kelompok
variabel,yang telah dikemukakan oleh Kotler dan Armstrong (2008:62),
yangdisebut dengan “Empat P”:produk (product), harga (price), promosi
(promotion), tempat (place).

a. Produk berarti kombinasi barang dan jasa yang ditawarkan perusahaan
kepada pasar sasaran.

b. Harga adalah jumlah yang harus dibayarkan pelanggan untuk
memperoleh produk.

c. Tempat meliputi kegiatan perusahaan yang membuat produk tersedia
bagi pelanggan sasaran.

d. Promosi berarti aktivitas yang menyampaikan manfaat produk dan
membujuk pelanggan membelinya.

Menurut Setiadi dalam Sangadji dan Sopiah (2013:121),“Pengambilan
keputusan konsumen adalah proses pengintegrasian yang mengkombinasikan
pengetahuan untuk mengevaluasi dua perilaku alternatif atau lebih, dan

memilih salah satu diantaranya. Hasil dari pengintegrasian ini adalah suatu

pilihan yang disajikan secara kognitif sebagai keinginan berperilaku”.



12

Dapat dikemukakan lima tahapan perilaku konsumen dalam

pengambilan keputusan pembelian menurut Kotler dan Armstrong (2001)

dalam Sangadji dan Sopiah (2013:36-38):

1.

Pengenalan masalah

Pengenalan masalah merupakan tahap pertama dari proses
pengambilan keputusan pembeli dimana konsumen mengenali suatu
masalah atau kebutuhan. Pembeli merasakan perbedaan antara
keadaan nyata dengan keadaan yang diinginkan.

Pencarian informasi

Pencarian informasi (information search) merupakan tahap dalam
proses pengambilan keputusan pembelian dimana konsumen telah
tertarik untuk mencari lebih banyak informasi. Dalam hal ini,
konsumen mungkin hanya akan meningkatkan perhatian atau aktif
mencari informasi. Konsumen dapat memperoleh informasi dari
sumber manapun.

Evaluasi berbagai alternative

Pemasar perlu mengetahui evaluasi berbagai alternatif (alternative
evaluation), yaitu suatu tahap dalam proses pengambilan keputusan
pembelian dimana konsumen menggunakan informasi untuk
mengevaluasi merek-merek alternatif dalam satu susunan pilihan.
Bagaimana konsumen mengevaluasi alternatif pembelian tergantung
pada konsumen individu dan situasi pembelian tertentu.

Keputusan pembelian

Keputusan pembelian merupakan tahap dalam proses pengambilan
keputusan pembelian sampai konsumen benar-benar membeli produk.
Biasanya keputusan pembelian konsumen (purchase decision) adalah
pembelian merek yang paling disukai.

Perilaku pasca pembelian

Perilaku pasca pembelian merupakan tahap dalam proses pengambilan
keputusan pembelian dimana konsumen mengambil tindakan lebih
lanjut setelah membeli berdasarkan kepuasan atau ketidakpuasan yang
mereka rasakan. Hubungan antara harapan konsumen dengan kinerja
yang dirasakan dari produk merupakan faktor yang menetukan apakah
pembeli puas atau tidak. Jika produk gagal memenuhi harapan,
konsumen akan kecewa; jika harapan terpenuhi, konsumen akan puas,
jika harapan terlampaui, konsumen akan sangat puas.

Berdasarkan paparan di atas, maka kerangka pemikiran dalam

penelitian ini dapat dilihat pada gambar berikut:
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Gambar 1.1
Kerangka Pemikiran
Pengaruh Bauran Pemasaran Terhadap Keputusan Pembelian

X — Y

X = Bauran Pemasaran

Keterangan:

Y = Keputusan Pembelian
G. Metode Penelitian
1. Jenis Penelitian
Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah
penelitian deskriptif. Menurut Siregar (2014:16),“Metode deskriptif adalah
prosedur pemecahan masalahdengan cara menggambarkan objek
penelitian pada saat keadaan sekarang berdasarkan fakta-fakta
sebagaimana adanya, kemudian dianalisis dan diinterprestasikan,
bentuknya berupa survei dan studi perkembangan”.Jadi, penelitian ini
bertujuan untuk mengetahui dan menggambarkan pengaruh bauran
pemasaran terhadap keputusan konsumen membeli kendaraan roda dua
merek Yamaha di PD. Turbo Motor Pontianak.
2. Teknik Pengumpulan Data
a. Data Primer
Menurut Siregar (2014:37), “Data primer adalah data yang
dikumpulkan sendiri oleh peneliti langsung dari sumber pertama atau
tempat objek penelitian dilakukan”. Data primer dalam penelitian ini

dikumpulkan melalui:



1)

2)

3)
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Wawancara

Menurut Siregar (2014:40), “Wawancara adalah proses
memperoleh keterangan atau data untuk tujuan penelitian dengan
cara tanya jawab, sambil bertatap muka antara pewawancara dan
responden dengan menggunakan alat yang dinamakan panduan
wawancara”. Penulis melakukan wawancarakepadapemilik dealer
dan karyawan di PD. Turbo Motor Pontianak. Penulis
mendapatkan berbagai informasi mengenai penjualan sepeda motor
di dealer dan juga data yang diperlukan untuk skripsi.
Observasi

Menurut Siregar (2014:42),“Observasi atau pengamatan
langsung adalah kegiatan pengumpulan data dengan melakukan
penelitian langsung terhadap kondisi lingkungan objek penelitian
yang mendukung kegiatan penelitian, sehingga didapat gambaran
secara jelas tentang kondisi objek penelitian tersebut”.Penulis
melakukan observasi yaitu dengan mengamatijumlah kunjungan
konsumen, transaksi pembelian kendaraan bermotor roda dua
Yamaha yang dilakukan di PD. Turbo Motor Pontianak.
Kuesioner

Menurut Siregar (2014:44), “Kuesioner adalah suatu teknik
pengumpulan informasi yang memungkinkan analis mempelajari
sikap-sikap, keyakinan, perilaku, dan karakteristik beberapa orang

utama di dalam organisasi, yang bisa terpengaruh oleh sistem yang
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diajukan atau sistem yang sudah ada”. Kuesioner ini ditujukan
kepada konsumen yang sedang melakukan pembelian kendaraan di
PD.Turbo Motor Pontianak.
b. Data Sekunder
Menurut Siregar (2014:37),“Data sekunder adalah data yang
diterbitkan atau digunakan oleh organisasi yang bukan pengolahnya”.
Data tersebut berbentuk catatan-catatan, dokumen dan arsip sesuai
dengan kebutuhan dalam penelitian ini.
Data sekunder dalam penelitian ini adalah daftar kendaraan
Yamaha yang dijual, jumlah penjualan kendaraan Yamaha dalam unit,
jumlah pendapatan penjualan kendaraan Yamaha, laporan laba rugi di
PD. Turbo Motor Pontianak dari tahun 2014 sampai dengan 2017.
3) Populasi dan sampel
a. Populasi
Menurut Siregar (2014:56), “Populasi merupakan keseluruhan
(universum) dari objek penelitian yang dapat berupa manusia, hewan,
tumbuh-tumbuhan, udara, gejala, nilai, peristiwa, sikap hidup, dan
sebagainya. Sehingga objek-objek ini dapat menjadi sumber data
penelitian”.Populasi dalam penelitian ini adalah konsumen yang
pernah membeli kendaraan di PD. Turbo Motor Pontianak.
b. Sampel
Menurut Siregar (2014:56),“Sampel adalah suatu prosedur

pengambilan data, dimana hanya sebagian populasi saja yang diambil
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dan dipergunakan untuk menentukan sifat serta ciri yang dikehendaki
dari suatu populasi”.

Karena jumlah populasi tidak diketahui secara pasti, maka
perhitungan sampel menggunakan rumus Rao Purba sebagai berikut:

ZZ
"=y (Moe)?
Keterangan:

z = Tingkat keyakinan yang dibutuhkan dalam penelitian
sampel(95% atau 1,96).
Moe = Margin of error, atau kesalahan maksimum yang ditolerir

n = Besarnya sampel.

Alasan menggunakan rumus tersebut adalah karena jumlah
populasi yang tidak diketahui secara pasti. Tingkat keyakinan yang
digunakan adalah 95% atau Z= 1,96 dan Moe= 10% (0,1). Maka

perhitungan sebagai berikut:

~(1,96)°
"= 40,12
n = 96,04

Berdasarkan perhitungan, maka jumlah sampel minimum yang
diteliti adalah sebanyak 96 responden.Berdasarkaan hal tersebut
penulis menetapkan jumlah sampel sebanyak 100 responden. Teknik
pengambilan sampel menggunakan metode purposivesampling, teknik
penentuan sampel dengan pertimbangan tertentu (Sugiyono 2015:85),
pertimbangan dalam penentuan sampel adalah pembeli yang berumur

20 tahun ke atas.



4) Skala Pengukuran

Skala pengukuran yang digunakan dalam penelitian ini adalah
skala Likert.Menurut Siregar (2014:50), “Skala Likert adalah skala
yang dapat digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan persepsi
seseorang tentang sesuatu objek atau fenomena tertentu”.

Adapun skala likert yang digunakan dalam penelitian ini terdiri
dari 5 (lima) alternatif jawaban atas setiap pernyataan yang diajukan

kepada responden. Kelima alternatif jawaban tersebut kemudian

dilakukan penskoran, yaitu:

Tabel 1.5
Skala Likert
Pernyataan Skor
Sangat Setuju 5
Setuju 4
Netral 3
Tidak Setuju 2
Sangat Tidak Setuju 1

Sumber: Siregar (2014:50)
5) Analisis Data
a. Uji Instrumen

1) Uji Validitas

Menurut Siregar (2014:75), “Validitas atau kesahihan
menunjukkan sejauh mana suatu alat ukur mampu mengukur

apa yang ingin diukur”. Suatu tes dikatakan valid apabila tes
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tersebut mengukur apa yang hendak diukur.Untuk menguji
validitas setiap butir pertanyaan/pernyataan maka skor-skor
yang ada pada butir yang dimaksud dikorelasikan dengan skor
totalnya. Uji validitas dilakukan dengan menggunakan metode
korelasi Product Moment Pearson.Analisis ini dengan cara
mengkorelasikan masing-masing skor item dengan skor total.
Hasil perhitungan denganproduct moment menunjukkan nilai
Mhiung, Kemudian dibandingkan dengan rupeidengantingkat
signifikansi 5%. Kriteria keputusan pengujian yaitu:
Jika nilai rmitung > rabel maka pertanyaan dinyatakan valid.
Jika nilai rmiwung < rapeimaka pertanyaan dinyatakan tidak valid.
Uji Reliabilitas

Menurut Siregar (2014:87),“Reliabilitas bertujuan
untuk mengetahui sejauh mana hasil pengukuran tetap
konsisten, apabila dilakukan pengukuran dua kali atau lebih
terhadap gejala yang sama dengan menggunakan alat pengukur
yang sama pula”. Reliabilitas suatu tes adalah taraf sampai
dimana suatu tes mampu menunjukkan konsistensi hasil
pengukurannya yang diperlihatkan dalam taraf ketetapan dan
ketelitian hasil, reliabilitas tes berhubungan dengan ketetapan
hasil tes.

Uji reliabilitas dalam penelitian ini menggunakan teknik

Alpha Cronbach. Kriteria suatu instrument penelitian dikatakan
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reabel dengan menggunakan teknik ini, bila koefisien
reliabilitas > 0,60.
b.Analisis Regresi Linier Sederhana

Menurut Siregar (2014:379), “Regresi linier sederhana
digunakan hanya untuk satu variabel bebas (independent) dan satu
variabel tak bebas (dependent)”.Regresi linier sederhana bertujuan
untuk meramalkan atau memprediksi besaran hubungan matematis
dalam bentuk suatu persamaan antara variabel bebas (independent)
dengan variabel tak bebas (dependent).Adapun rumus persamaan
regresi linier sederhana dalam penelitian ini dituliskan sebagai
berikut:

Y = at+hX
Dimana:
Y= Variabel terikat (Keputusan pembelian konsumen)
a =Konstanta Regresi
b= Koefisien Regresi
X= Variabel bebas (Bauran Pemasaran)
c. Koefisien Korelasi (R)

Menurut Siregar (2014:337), “Koefisien korelasi adalah
bilangan yang menyatakan kekuatan hubungan antara dua variabel
atau lebih, juga dapat menentukan arah hubungan dari kedua

variabel”. Koefisien korelasi dalam penelitian ini digunakan untuk
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mengukur kekuatan hubungan variabel bauran pemasaran (X) dan
keputusan pembelian konsumen ().

Nilai korelasi (r) = (-1 < 0 < 1) yaitu untuk mengukur
kekuatan hubungan, nilai koefisien berada antara -1 sampai 1,
sedangkan untuk arah dinyatakan dalam bentuk positif (+) dan
negatif (-). Misalnya, apabila r = 1 Korelasi positif sempurna,
artinya terjadi hubungan searah variabel X dan variabel Y. Jika
variabel X naik maka variabel Y naik. Sedangkan apabila r = -1
korelasi negatif sempurna, artinya terjadi bertolak belakang
variabel X dan Y. Jika variabel X naik maka variabel Y
turun.Untuk menginterprestasikan nilai korelasi menggunakan

pedoman yang dapat dilihat pada Tabel berikut:

Tabel 1.6
Tingkat Korelasi Dan Kekuatan Hubungan
Interval Koefisien Tingkat Hubungan
0,00 -0,199 Sangat lemah
0,20 — 0,399 Lemah
0,40 - 0,599 Cukup
0,60 — 0,799 Kuat
0,80 - 0,100 Sangat kuat

Sumber: Siregar (2014:337)
. Analisis koefisien determinasi (R?)

Menurut Siregar (2014:338), “Koefisien determinasi adalah
angka yang menyatakan atau digunakan untuk mengetahui
kontribusi atau sumbangan yang diberikan oleh sebuah variabel

atau lebih X (bebas) terhadap Y (terikat)”.
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Koefisien determinasi digunakan untuk mengukur seberapa
besar kemampuan model dalam menerangkan variabel terikat.
Nilai R? yang semakin besar (mendekati satu) menunjukan adanya
pengaruh variabel bebas (X) yang besar terhadap variabel terikat
(Y). Sebaliknya jika R® semakin kecil (mendekati nol) maka
dikatakan pengaruh variabel bebas (X) kecil terhadap variabel
terikat (Y).Determinasi adalah angka-angka yang menyatakan atau
digunakan untuk mengetahui konstribusi atau sumbangan yang
diberikan oleh sebuah variabel atau lebih X (bebas) terhadap
variabel Y (terikat).

Rumus: KD = (R)* 100%.
. Uji Kelayakan Model (Uji-F)

Pada tahapan ini dilakukan pengujian untuk menentukan
model dan regresi sederhana layak atau tidak digunakan untuk
memprediksi variabel pengambilan keputusan yang dipengaruhi
oleh variabel bauran pemasaran taraf nyata dilakukan dalam
penelitian ini dengan menggunakan Ramsery Test.Sedangkan
langkah hipotesis yang digunakan sebagai berikut:

Ho : Model regresi linier sederhana tidak dapat digunakan untuk
memprediksi nilai variabel bauran pemasaran yang mempengaruhi

keputusan pembelian.
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Ha : Model regresi linier sederhana dapat digunakan untuk
memprediksi nilai variabel perilaku konsumen yang dipengaruhi
keputusan pembelian.

Kriteria pengujian:

Ho diterima Ha ditolak apabila F hitung < F Tabel, a = 5%.

Ho ditolak Ha diterima apabila F hitung > F Tabel, a = 5%.

Atau

Jika nilai signifikansi > 0,05 maka Ho diterima Ha ditolak.

Jika nilai signifikansi < 0,05 maka Ho ditolak Ha diterima.



