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ABSTRAK 

PENGARUH FAKTOR PSIKOLOGIS KONSUMEN TERHADAP KEPUTUSAN
 
PEMBELIAN MOBIL
 

Studi Kasus Pembelian Mobil Toyota Avanza
 
Di PT. Auto Nusa Abadi Kupang
 

Oleh • Zubaidah Djae
 

Penelitian in; bertujuan menganalisis pengaruh faktor-fuktor psikologis yang 
terdiri dari motivas~ persepsi, pembelajaran dan kepribadian terhadap keputusan 
pembelian mobil Toyota Avansa Penelitian ini dilaksanakan di PT Auto Nusa Abadi 
Kupang dengan sampel pemilik kendaraan Toyota Avanza yang berjumlah 55 orang 
dari 122 orang. 

Pengumpulan data dilakukan dengan kuesioner dengan menggunakan teknik 
Semantic Differential Scale sedangkan alat analisis yang digunakan adalah Regresi 
Linear Berganda Permasalahan yang dibahas dalam penelitian ini adalah mengenai 
adanya pengaruh yang signifikan secara parsial maupun simultan dari faktor 
psikologis yang terdiri dari motivas~ perseps~ pembelajaran dan kepribadian 
terhadap keputusan pembelian mobil. Adapun temuan dalam penelitian ini secara 
partial (Uji- t),variabel motivasi dan kepribadian berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap keputusan pembelian sedangkan variabel persepsi dan pembelajaran tidak 
berpengaruh secara signifika~ sedangkan hasil Uji secara simuhan (Uji F) 
menunjukan bahwa variabel motivasi, perseps~ pembelajaran dan kepribadian secara 
bersarna-sarna berpengaruh siknifikan terhadap keputusan pembelian. 

Hasil uji Koefisien Determinasi (R2
) sebesar 0.491, hal ini berarti bahwa 

Keputusan pembelian (Y) bisa dijelaskan oleh variasi dari keempat variabel bebas 
sebesar 49"10, sedangkan sisanya yaitu sebesar 51 % dijelaskan oleh sebab-sebab yang 
lain diluar model. 

Kata kunci • motivasi, persepsi, pembelajara~kepribadian dan keputusan pembelian. 
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ABSTRACT 

PSYCHOLOGICAL FACTORS INFLUENCE ON CONSUMER PURCHASE
 
DECISION CAR
 

(Case Study of Toyota Avanza Car Porchase
 
In PT. Auto Kupang Nusa Abadi)
 

By: Zubaidah Djae
 

This study aims to analyze the influence of psychological factors consists of 
motivation, perception, learning and personality of Toyota car buying decision 
Avansa. The research was conducted at PT Nusa Abildi Auto Kupang to samples 
Toyota Avanza vehicle owners, amounting to 55 ofl22 people. 

The data was collected using a questionnaire technique Semantic Differential 
Scale, while an analytical tool used is Multiple Linear Regression. Problems 
discussed in this study is the existence of a significant effect partially or 
simultaneously from the psychological factors of motivation, perception, learning and 
personality of the car purchase decision The fmdings in this study partially (Test-t), 
variable motivation and personality have a positive and sigmficant impact on the 
decision whereas the purchase of a variable does not affect the perception and 
learning significantly, while the results of the simultaneous test (F test) showed that 
the variables of motivation, perception, learning and personality jointly significant 
influence on purchase decisions. 

Test results of coefficient of determination (RZ) of 0491, this means that 
Purchasing decisions (Y) can be explained by the variation of the yours variables free 
by 49%, while the remaining 51 % is explained by cause other than the model 

Key word: motivation, perception, learning, personality and decision purchase. 
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8 

BABII
 

TELAAH PUSTAKA DAN HIPOTESIS
 

2.1 Landasan Teori 

2.1.1 Teori Tentang Perilaku Konsumen 

Solomon (2003), menyatakan bahwa "consumer behavior is the process 

involved when individuals or groups select, purchase, use, and dispose ofgoods, 

services, ideas, or experiences to satisfy their needs and desires". "Perilaku 

konsumen adalah suatu proses yang melibatkan seseorang ataupun suatu 

kelompok orang untuk memilih, membeli, menggunakan dan memanfaatkan 

barang-barang, ,pelayanan, ide, ataupun pengalaman untuk memenuhi kebutuhan 

dan keinginan. 

Kotler (2002) menyatakan bahwa perilaku konsumen sebagai perilaku 

konsumen akhir, baik individu maupun rumah tangga yang membeli produk untuk 

konsumsi personal. Selanjutnya Mowen dan Minor (2002), menyatakan bahwa: 

perilaku konsumen sebagai studi tentang unit pembelian dan proses pertukaran 

yang melibatkan perolehan, konsumsi, dan pembuangan barang, jasa, 

pengalaman, serta ide-ide, Sastradipoera (2003), menyatakan bahwa: perilaku 

konsumen adalah proses dimana para individu menetapkan jawaban atas 

pertanyaan: perlukah, apakah, kapankah, di manakah, bagaimanakah, dan dari 

siapakah membeli barang atau jasa. Dari pernyataan di atas unsur-unsur perilaku 

konsumen sebagai berikut: 

a. Perilaku konsumen menyoroti perilaku individu. 
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b.	 Perilaku konsumen menyangkut suatu proses keputusan memakai dan 

menghabiskan produknya. 

c.	 Mengetahui perilaku konsumen meliputi perilaku yang dapat diamati seperti 

kapan, dengan siapa, oleh siapa dan bagaimana barang yang telah dibeli 

dikonsumsi, juga termasuk variabel-variabel yang tidak dapat diamati seperti 

nilai-nilai yang diinginkan konsumen, kebutuhan pribadi, persepsi, 

bagaimana mereka mengevaluasi altematif, dan apa yang mereka rasakan 

tentang kepemilikan dan penggunaan produk yang bermacam-macam. 

2.1.2 Faktor-faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen 

Kotler (2002) menyatakan bahwa ada empat faktor utama yang 

mempengaruhi perilaku konsumen, yaitu faktor budaya, faktor sosial, faktor 

pribadi, dan faktor psikologis. 

1). Faktor budaya. 

Kebudayaan merupakan hal yang kompleks yang meliputi ilmu 

pengetahuan, kepercayaan, seni, moral, adat, kebiasaan, dan norma-norma yang 

berlaku pada masyarakat. Kita akan melihat peranan yang dimainkan olek kultur, 

sub kultur dan kela~ sosial pembeli. Kultur adalah determinan paling fundamental 

dan keinginan perilaku seseorang. Sub kultur yang lebih kecil yang memberikan 

identifikasi dan sosialisasi anggotanya yang lebih spesifik yang mencakup 

kebangsaan, agama, kelompok, ras, dan daerah geografis. Kelompok sosial 

termasuk kedalam faktor budaya. 
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2). Faktor sosial. 

Faktor sosial seperti kelompok acuan, keluarga, serta peran dan status 

sosial terdiri dari semua kelompok yang mempunyai pengaruh langsung atau tidak 

langsung terhadap pendirian atau perilaku seseorang ditempat orang tersebut 

berinteraksi. 

3). Faktor pribadi. 

Keputusan seseorang pembeli juga dipengaruhi oleh karakteristik pribadi, 

yaitu usia pembeli, dan tahap siklus hidup pekerjaan, keadaan ekonomis, gaya 

hidup, serta kepribadian dan konsep pribadi pembeli. 

4). Faktor psikologis. 

Pilihan pembelian dipengaruhi lagi oleh empat faktor psikologis utama, yaitu: 

motivasi, persepsi, pengetahuan, serta kepercayaan dan pendirian. Wilkie (1986) 

menyatakan bahwa perilaku konsumen itu dipengaruhi oleh faktor internal dan 

ekstemal. Yang disebut faktor intemal antara lain usia, pekerjaan, gaya hidup, 

kepribadian, motivasi, persepsi, pembelajaran, keyakinan dan sikap. Sedangkan 

faktor ekstemal antara lain budaya, keluarga, kelompok acuan, kondisi 

lingkungan, kegiatan pemasaran perusahaan, dan situasi. 

2.1.3 Jenis-jenis Perilaku Keputusan Konsumen 

Kotler (2002) membagi jenis perilaku keputusan konsumen, antara lain: 

1). Perilaku pembelian kompleks. 

Tetjadi ketika pembeli terlibat dalam suatu pembelian dan menyadari adanya 

perbedaan nyata antara berbagai merek. Para konsumen sangat terlibat bila 
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suatu produk mahal, jarang dibeli, beresiko dan mempunyai ekspresi pribadi 

yang tinggi. 

2). Perilaku konsumen yang mengurangi ketidaksesuaian. 

Terkadang terlibat dalam suatu pembelian tanpa melihat banyak perbedaan 

dalam merek. Keterlibatan yang tinggi ini sekali lagi berdasarkan kenyataan 

bahwa pembelian tersebut bersifat mahal, jarang dan beresiko. 

3). Perilaku pembelian menurut kebiasaan. 

Pada perilaku ini konsumen mempunyai keterlibatan yang rendah dengan 

kebanyakan barang yang murah dan sering dibeli tidak melalui urutan 

kepercayaan/pendirian perilaku yang nonnal. Sebab para konsumen tidak 

secara ekstensif mencari infonnasi mengenal merek, mengevaluasi 

karakteristiknya dan membuat keputusan penuh pertimbangan mengenai merek 

apa yang dibeli. 

4). Perilaku pembelian yang mencari variasi. Pada perilaku ini konsumen terlihat 

banyak melakukan peralihan merek dan memiliki sedikit kepercayaan dalam 

memilih sebuah merek. Konsumen tidak melakukan evaluasi selama 

mengkonsumsi atau mempergunakan produk tersebut. 

2.1.4 Teori Keputusan Pembelian 

Assauri (2004: 13) mengatakan bahwa keputusan pembelian adalah suatu 

proses pengambilan keputusan akan pembelian yang mencakup penentuan apa 

yang akan dibeli atau tidak melakukan pembelian dan keputusan itu diperoleh dari 

kegiatan-kegiatan sebelumnya. Di dalam keputusan pembelian atau membeli 

barang konsumen ada lebih dari dua pihak yang terlibat dalam proses pertukaran 
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atau pembeliannya. Kegiatan keputusan pembelian meliputi pilihan akan produk, 

merek, pemasok, penentuan saat pembelian dan jumlah pembelian. Ada kalanya 

kelima peran ini dipegang oleh satu orang, namun sering kali pula peranan 

tersebut dilakukan beberapa orang. Pemahaman mengenai masing-masing peranan 

ini sangat berguna dalam rangka memuaskan kebutuhan dan keinginan konsumen. 

Kelima peran tersebut meliputi: 

1.	 Pemrakarsa (initiator) yaitu orang yang pertama kali menyadari 

adanya keinginan atau kebutuhan yang belum terpenuhi dan 

mengusulkan ide untuk membeli suatu barang atau jasa tertentu. 

2.	 Pemberi pengaruh (influencer) yaitu orang yang pandangan, 

nasihat atau pendapat-pendapatnya mempengaruhi keputusan 

pembelian. 

3.	 Pengambil keputusan (decider) yaitu orang yang menentukan 

keputusan pembelian. 

4.	 Pembeli (buyer) yaitu orang yang melakukan pembelian actual. 

5.	 Pemakai (user) yaitu orang yang mengkonsumsi atau 

menggunakan barang atau jasa yang dibeli. 

Proses pembelian dimulai ketika pembeli mengenal suatu masalah atau 

kebutuhan. Kebutuhan ini dapat dipicu oleh stimulus intern atau stimulus 

ekstern. Zeithaml & Bitner (2001), mengistilahkan situasi ini sebagai gap 

antara yang diharapkan dengan kenyataan yang dialami atau di terima 

konsumen. 
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Menurut Basu & Handoko (2000) mengatakan bahwa perilaku konsumen 

akan menentukan proses pengambilan keputusan dalam pembelian mereka. 

Sedangkan menurut Kotler (1987) "proses pembelian bermula jauh sebelum 

pembelian sesungguhnya dan berakibat jauh setelah pembelian. Ini mendorong 

untuk untuk lebih memperhatikan keseluruhan proses pembelian, bukan hanya 

mencurahkan perhatiannya pada keputusan pembelian"_ 

Selain itu menurut Kotler dan Amstrong (1997: 162) ada lima tahapan yang 

dilalui konsumen dalam proses pengambilan keputusan membeli yaitu: 

1.	 Pengenalan Kebutuhan 

Proses membeli dimulai dengan pengenalan kebutuhan, yaitu tahap pertama 

proses keputusan pembeli ketika konsumen mengenali adanya masalah atau 

kebutuhan. Pembeli merasakan perbedaan antara keadaan nyata dan keadaan 

yang diinginkan. Kebutuhan dapat dipicu oleh rangsangan internal kalau 

kebutuhan seseorang muncul ketingkat yang cukup tinggi untuk menjadi 

dorongan. Suatu kebutuhan juga dapat dipicu oleh rangsangan eksternal. 

2.	 Pencarian Informasi 

Seorang konsumen yang tidak tertarik mungkin mencari lebih banyak 

informasi tetapi mungkin juga tidak. Bila dorongan konsumen kuat dan 

produk yang dapat memuaskan ada dalam jangkauan konsumen kemungkinan 

akan membelinaya. Bila tidak, konsumen dapat menyimpan kebutuhan dalam 

ingatan atau melakukan pencarian informasi yang berhubungan dengan 

kebutuhan tersebut. Menurut Kotler (1997: 171) konsumen yang tergugahkan 

mengurangi pencarian informasi dan dapat dibagi ke dalam 2 tingkat yaitu 1) 
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Situasi pencanan informasi yang lebih nngan dinamakan perhatian yang 

menguat. 2) Pencarian aktif informasi yaitu benar-benar mencari bahan 

bacaan, menelpon ternan, dan mengumpulkan informasi dengan cara lain. 

Seberapa besar pencanan yang dilakukannya bergantung pada kekuatan 

hasratnya, jumlah informasi yang mula-mula dimilikinya, kemudahan 

mendapatkan informasi, penghargaannya terhadap tambahan informasi, dan 

kepuasan yang didapatkannya dari pencarian tersebut. Sumber informasi 

konsumen digolongkan ke dalam empat kelompok yaitu: 

a.	 Sumber pribadi: keluarga, ternan, tetangga, kenalan. 

b.	 Surnber komersial: iklan, wiraniaga, agen, kemasan, pajangan. 

c.	 Surnber publik: media massa, organisasi penilai konsumen. 

d.	 Sumber pengalaman: penanganan, pemeriksaan, menggunakan produk. 

Menurut Kotler dan Amstrong (1997) "pada umumnya konsurnen 

menerima sebagian besar informasi mengenai suatu produk dari sumber 

komersial yang dikendalikan oleh pemasar. Akan tetapi, sumber paling efektif 

cenderung merupakan sumber pribadi. Surnber pribadi tampaknya bahkan 

lebih penting dalam mempengaruhi pembelian jasa. Sumber komersial 

biasanya memberi tabu pembeli, tetapi sumber pribadi membenarkan atau 

mengevaluasi produk bagi pembeli". 

3.	 Evaluasi Altematif 

Tabap ini terdiri dari dua tindakan yaitu menetapkan tujuan pembelian dan 

menilai serta rnengadakan seleksi terhadap altematif pembelian berdasarkan 
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tujuan pembelian. Setelah tujuan pembelian ditetapkan, konsumen perlu 

mengidentifikasikan altematif-altematif seperti uang, informasi, waktu dan 

resiko kesalahan dalam memilih. 

4.	 Keputusan Pembelian 

Pada tahap ini konsumen hams memutuskan dari setiap komponen 

pembelian, apa yang mereka beli, bagaimana membeli, atau dimana membeli. 

5.	 Perilaku Puma Beli 

Pada tahap ini setelah membeli produk atau jasa, konsumen akan merasa 

puas atau tidak puas serta akan terlibat dalam tingkah laku pasca pembelian. Bila 

produk atau jasa tidak memenuhi harapan, konsumen merasa tidak puas, bila 

memenuhi harapan, konsumen merasa puas. Bila melebihi harapan, konsumen 

akan merasa sangat puas. Konsumen mendasarkan harapan pada informasi yang 

diterima dari penjual, ternan, dan sumber-sumber lain. Semakin besar kesenjangan 

antara harapan dan prestasi maka semakin besar ketidakpuasan konsumen. 

Pelanggan yang puas membeli produk/jasa bernlang kali, memuji produk/jasa 

yang akan dibelinya didepan teman-temannya, kurang memperhatikan merek dan 

iklan pesaing, serta membeli juga produk lain dari pernsahaan yang sarna. 

2.1.5 Teori Tentang Motivasi 

2.1.5.1 Pengertian Motivasi 

Schiffman dan Kaouk (2007) menyatakan bahwa motivasi sebagai 

kekuatan dorongan dari dalam diri individu yang memaksa mereka untuk 

melakukan tindakan. Jika seseorang mempunyai motivasi yang tinggi terhadap 

obyek tertentu, maka dia akan terdorong untuk berperilaku menguasai produk 

UNIV
ERSITAS TERBUKA

41300.pdf

Koleksi Perpustakaan Universitas Terbuka



16 

tersebut. Sebaliknya jika motivasinya rendah, maka dia akan mencoba untuk 

menghindari obyek yang bersangkutan. Implikasinya dalam pemasaran adalah 

untuk kemungkinan orang tersebut berminat untuk membeli produk atau merek 

yang ditawarkan pemasaran atau tidak. 

Schiffman dan Kanuk (2007) menyatakan bahwa motivasi adalah "driving 

force within individuals that impels them to action. This drivingforce is produced 

by state of tension, which exists as the result of an unfulfilled need". Dapat 

diartikan bahwa motivasi muncul karena adanya kebutuhan yang dirasakan oleh 

konsumen. Kebutuhan sendiri muncul karena konsumen merasakan 

ketidaknyamanan (state of tension) antara yang seharusnya dirasakan dan yang 

sesungguhnya dirasakan. Kebutuhan yang dirasakan tersebut mendorong 

seseorang untuk melakukan tindakan memenuhi kebutuhan tersebut. 

Solomon (2003), menyatakan bahwa "Motivation refers to the processes 

that cause people to behave as they do. It occurs when a need is aroused that the 

consumer wishes ;0 satisfy. Once a need has been activated, a state of tension 

exists that drives the consumer to attempt to reduce or eliminate the need". 

Menurut Khairina (2009), ada tiga teon motivasi yang terkenal yakni teori 

Freud, Abraham Maslow dan Frederick Herzberg. Teon motivasi Freud 

mengasumsikan bahwa kekuatan psikologis riil akan membentuk perilaku 

manusia secara tidak sadar. Teon motivasi Maslow diungkapkan dengan 

menggunakan hirarki segitiga, dari yang mendesak hinga tidak mendesak. Dengan 

urutan kebutuhan fisik (berada paling bawah), kebutuhan keamanan, kebutuhan 

social, kebutuhan akan penghargaan, kebutuhan aktualisasi diri. Sedangkan teori 
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motivasi Herzberg dibedakan menjadi dua faktor yaitu faktor yang menyebabkan 

ketidakpuasan (disatisfier) dan yang menyebabkan kepuasan (satisfier). 

Contohnya setelah memenuhi kebutuhan primer, seseorang mgm memenuhi 

kebutuhan sekundernya seperti barang mewah. 

2.1.5.2 Minat Beli 

Minat beli merupakan kecenderungan konsumen untuk membeli suatu 

merek atau mengambil tindakan yang berhubungan dengan pembelian yang 

diukur dengan tingkat kemungkinan konsumen melakukan pembelian (Assael, 

2001). Minat beli menurut Durianto & Liana (2004) merupakan sesuatu yang 

berhubungan dengan rencana konsumen untuk membeli produk tertentu serta 

berapa banyak unit produk yang dibutuhkan pada periode tertentu. 

Dapat dikatakan bahwa minat beli merupakan pernyataan mental dari 

konsumen yang merefleksikan rencana pembelian sejumlah produk dengan merek 

tertentu. Hal ini sangat diperlukan oleh para pemasar untuk mengetahui minat beli 

konsumen terhadap suatu produk. Baik para pemasar maupun ahli ekonomi 

menggunakan variabel minat untuk memprediksi perilaku konsumen dimasa yang 

akan datang. 

Sedangkan definisi minat beli menurut Thamrin (2003) adalah merupakan 

bagian dari komponen perilaku konsumen dalam sikap meng1wnsumsi 

kecenderungan responden untuk bertindak sebelum keputusan membeli benar­

benar dilaksanakan. Rossiter dan Percy (1987) mengemukakan bahwa minat beli 

merupakan instruksi diri konsumen untuk melakukan pembelian atas suatu 

produk, melakukan perencanaan, mengambil tindakan-tindakan yang relevan 
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seperti mengusulkan (pemrakarsa) merekomendasikan (influencer), memilih, dan 

akhirnya mengambil keputusan untuk melakukan pembelian. 

2.1.6 Teori Tentang Persepsi 

2.1.6.1 Pengertian Persepsi 

Schiffman dan Kanuk (2007), menyatakan bahwa persepsi adalah " proses 

yang dilakukan individu untuk memilih, mengatur, dan menafsirkan stimuli ke 

dalam gambar yang berarti dan masuk akal mengenai dunia". Sumarwan (2004) 

menyatakan bahwa persepsi adalah "bagaimana seorang konsumen melihat 

realitas di luar dirinya atau dunia sekelilingnya". Mowen (2002), menyatakan 

bahwa persepsi adalah "menyebut tahap pemaparan., perhatian dan pemahaman 

sebagai persepsi". Sunarto (2004), menyatakan bahwa persepsi adalah "proses 

yang digunakan oleh seorang individu untuk memilih, mengorganisasi, dan 

menginterpretasi masukan-masukan informasi guna menciptakan gambaran dunia 

yang memilki arti". 

Kotler (2002), menyatakan bahwa persepsi adalah "proses dimana 

individu memilih, merumuskan, dan menafsirkan masukan informasi untuk 

menciptakan suatu gambaran yang berarti mengenai dunia". Simamora (2003) 

menyatakan bahwa orang dapat memberikan persepsi yang berbeda terhadap 

rangsangan yang sarna karena tiga proses persepsi, yaitu perhatian yang seiektif, 

gangguan yang selektif, dan mengingat kembali yang selektif. 

1.	 Perhatian yang selektif (selective interest). Pada umumnya seseorang 

dihadapkan pada sejumlah rangsangan yang sangat banyak setiap hari dan 

tidak semua rangsangan ini dapat diterima. Perhatian yang selektif berarti 
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harns dapat menarik perhatian konsumen, di mana pesan yang 

disampaikan akan hilang bagi kebanyakan orang yang tidak berada dalam 

pasar untuk produk tersebut, kecuali untuk pesan yang cukup menonjol 

atau dominan yang mengelilingi konsumen pasar tersebut. 

2.	 Gangguan yang selektif (selective distorsion). Rangsangan yang 

diperhatikan konsumen pun tidak selalu seperti apa yang dimaksud. Setiap 

orang berusaha menyesuaikan informasi yang masuk dengan 

pandangannya. Distorsi selektif menggambarkan kecenderungan orang 

untuk meramu informasi ke dalam pengertian pribadi. Seseorang 

cenderung menafsirkan informasi dengan cara yang lebih mendukung dari 

pada menentang konsepsi yang telah dimilikinya. 

3.	 Mengingat kembali yang selektif (selective retention). Orang cenderung 

melupakan apa yang mereka pelajari dan menahan informasi yang 

mendukung sikap dan kepercayaan mereka. Mengingat yang selektif 

berarti mereka akan mengingat apa yang dikatakan sebagai keunggulan 

suatu produk dan melupakan apa yang dikatakan pesaing. Konsumen akan 

mengingatnya pada saat ia mengingat tentang pemilihan sebuah produk. 

2.1.6.2 Proses Persepsi 

Alport (dalam Mar'at, 1991) menyatakan bahwa proses persepsl 

merupakan suatu proses kognitif yang dipengaruhi oleh pengalaman, cakrawala, 

dan pengetahuan individu. Pengalaman dan proses belajar akan memberikan 

bentuk dan struktur bagi objek yang ditangkap panca indera, sedangkan 

pengetahuan dan cakrawala akan memberikan arti terhadap objek yang ditangkap 
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individu, dan akhirnya komponen individu akan berperan dalam menentukan 

tersedianya jawaban yang berupa sikap dan tingkah laku individu terhadap objek 

yang ada. 

Walgito (2003) menyatakan bahwa persepsi merupakan suatu yang terjadi 

dalam tahap-tahap berikut: 

1.	 Tahap pertama, merupakan tahap yang dikenal dengan nama proses kealaman 

atau proses fisik, merupakan proses ditangkapnya suatu stimulus oleh alat 

indera manusia. 

2.	 Tahap kedua, merupakan tahap yang dikenal dengan proses fisiologis, 

merupakan proses diteruskannya stimulus yang diterima oleh reseptor (alat 

indera) melalui saraf-saraf sensoris. 

3.	 Tahap ketiga, merupakan tahap yang dikenal dengan nama proses psikologik, 

merupakan proses timbulnya kesadaran individu tentang stimulus yang 

diterima reseptor. 

4.	 Tahap ke empat, merupakan hasil yang diperoleh dari proses persepsi yaitu 

berupa tanggapan dan perilaku. 

Berdasarkan pendapat para ahli yang telah dikemukakan, dapat disimpulkan 

bahwa proses persepsi melalui tiga tahap, yaitu: 

1.	 Tahap penerimaan stimulus, baik stimulus fisik maupun stimulus sosial 

melalui alat indera manusia, yang dalam proses ini mencakup pula 

pengenalan dan pengumpulan informasi tentang stimulus yang ada. 

2.	 Tahap pengolahan stimulus sosial melalui proses seleksi serta 

pengorganisasian informasi. 
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3.	 Tahap perubahan stimulus yang diterima individu dalam menanggapl 

lingkungan melalui proses kognisi yang dipengaruhi oleh pengalaman, 

cakrawala, serta pengetahuan individu. 

2.1.6.3 Pengolahan Informasi dalam Persepsi Konsumen 

Engel, Blackwell dan Miniard (1995) dalam Sumarwan (2004) mengutip 

pendapat William McGuire yang menyatakan bahwa ada lima tahap pengolahan 

informasi (the information-processing model), yaitu sebagai berikut: 

1.	 Pemaparan (exposure): pemaparan stimulus, yang menyebabkan konsumen 

menyadari stimulus tersebut melalui pancainderanya. 

2.	 Perhatian (attention): kapasitas pengolahan yang dialokasikan konsumen 

terhadap stimulus yang masuk. 

3.	 Pemahaman (comprehension): interpretasi terhadap makna stimulus. 

4.	 Penerimaan (acceptance): dampak persuasif stimulus kepada konsumen. 

5.	 Retensi (retention): pengalihan makna stimulus dan persuasif ke ingatan 

jangka panjang (long-term memory). 

2.1.7 Teori Tentang Pembelajaran 

2.1.7.1 Pengertian Pembelajaran 

Solomon (2003) menyatakan bahwa pembelajaran adalah "learning refers 

to a relatively permanent change in behavior that is caused by experience". Dapat 

diartikan bahwa belajar adalah perubahan perilak:u yang relative permanent yang 

diakibatkan oleh pengalaman. 
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Schiffman dan Kanuk (2007), menyatakan bahwa pembelajaran adalah 

"from a marketing perspective, the process by which individuals acquire the 

purchase and consumption knowledge and experience that they apply to future 

related behavior". Dari perspektif pemasaran, proses belajar konsumen diartikan 

sebagai sebuah proses di mana seseorang memperoleh pengetahuan dan 

pengalaman pembelian dan konsumsi yang akan ia terapkan pada perilaku yang 

terkait pada masa datang. 

Engel, Blackwell dan Miniard (1995) dalam Sumarwan (2004), 

menyatakan bahwa pembelajaran adalah "the process by which experience leads 

to changes in knowledge, attitudes,and/or behavior". Yang dapat diartikan bahwa 

belajar adalah suatu proses di mana pengalaman akan membawa kepada 

perubahan pengetahuan, sikap, dan atau perilaku. Sunarto (2004) menyatakan 

bahwa pembelajaran meliputi perubahan perilaku seseorang yang timbul dari 

pengalaman. 

2.1.7.2 Syarat Proses Pembelajaran 

Schiffman dan Kanuk (2007) menyatakan bahwa proses pembelajaran bisa teIjadi 

karena adanya empat unsur yang mendorong proses tersebut yaitu: 

1.	 Motivasi (motivation). Adalah daya dorong dari dalam diri konsumen. 

Motivasi muncul karena adanya kebutuhan. Konsumen yang ingin membeli 

rumah baru akan terdorong untuk mencari informasi apapun mengenai 

berbagai hal yang berkaitan dengan rumah, misalnya lokasi hunian, bentuk 

dan tipe rumah, harga, cara pembayaran, lingkungan hunian, dan sebagainya. 
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2.	 Isyarat (cues). Motivasi adalah daya dorong bagi seseorang konsumen untuk 

belajar, sedangkan isyarat adalah stimulus yang mengarahkan motivasi 

tersebut. Isyarat akan mempengaruhi cara konsumen bereaksi terhadap suatu 

motivasi. Iklan, kemasan produk, harga, dan produk display adalah stimulus 

atau isyarat yang akan mempengaruhi konsumen untuk memenuhi 

kebutuhannya. 

3.	 Respons (response) adalah reaksi konsumen terhadap isyarat. Belajar terjadi 

ketika konsumen bereaksi terhadap isyarat tersebut. Bagaimana respons 

konsumen terhadap isyarat tersebut akan dipengaruhi oleh proses belajar 

masa lalunya. 

2.1.8 Teori Tentang Kepribadian 

Schiffman dan Kanuk (2007) menyatakan bahwa kepribadian adalah 

"those inner psychological characteristics that both determine and reflect how a 

person responds to his or her environment". Dapat diartikan bahwa kepribadian 

berkaitan dengan adanya perbedaan karakteristik yang paling dalam pada diri 

(inner psychological characteristics) manusia, perbedaan karakteristik tersebut 

menggambarkan ciri unik dari masing-masing individu. 

Mangkunegara (2005) menyatakan bahwa kepribadian dapat didefinisikan 

sebagai suatu bentuk dari sifat-sifat yang ada pada diri individu yang sangat 

menentukan perilakunya. Secara psikologis, kepribadian dewasa diartikan sebagai 

perilaku yang terkontrol yang sesuai dengan tuntutan lingkungan sehingga 

reaksinya tidak merugikan konsumen maupun dirinya sendiri. Ahli psikologi 
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kepribadian, G.W. Allport, berpendapat bahwa kepribadian yang dewasa memiliki 

ciri-ciri sebagai berikut: (Mangkunegara, 2005) 

1.	 Adanya extention of the self. Artinya, cara berpikir pramuniaga sudah tidak 

egosentris lagi, tetapi sudah terarah kepada luar dirinya. Kepentingan pribadi 

dan konsumen sudah diperhitungkan secara harmonis dan matang. 

Pramuniaga telah menyadari bahwa kepentingan konsumen merupakan suatu 

hal yang perlu mendapat perhatian. 

2.	 Adanya self of objectivication and self of humor. Artinya, pramuniaga sudah 

dapat menilai sesuatu secara nyata dan objektif. Pramuniaga dapat berprilaku 

jujur, mawas diri untuk dapat menyenangkan konsumen. 

3.	 Adanya unifying of phylosophy of life. Artinya, pramumaga sudah 

mempunyai falsafah hidup yang jelas. Pedoman dan tujuan hidup pramuniaga 

sudah terarah dengan jelas. Pramuniaga menyadari bahwa tugasnya itu mulia 

karena ia dapat berbuat baik dengan cara melayani konsumen dalam proses 

membeli. 

2.2	 Penelitian Terdahulu 

Sebagai bahan pertimbangan dalam penelitian ini maka akan dicantumkan 

beberapa hasil penelitian terdahulu oleh beberapa peneliti seperti pada Tabel 2.1 

berikut. 
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Produk Toyota 
Avanza di PT. 
Setiajaya 
Mobilindo Bogor 

Analisis 
deskriptif, 
analisis Chi 
square dan 
analisis faktor 

HIPOTESIS 

keputusan 
pembelian 
laptop di 
kalangan 
mahasiswa 

4.	 Fakultas 
Teknik 
Universitas 
Syiah Kuala 
Banda Aceh. 

Terdapat 
perbedaan antara 
karakteristik 
konsumen dengan 
proses 
pengambilan 
keputusan 
pembelian 

PERSAMAAN 

1.	 Objek yang 
diteliti sama­
sarna mobil 
toyota avanza 

2.	 Keputusan 
pembelian 
sebagai variabel 
terikat 

PERBEDAAN
 

1.	 Lokasi di Bogor, 
sedangkan yang akan 
diteliti di Kupang 

2.	 Variabel bebas 
berbeda (faktor 
manfaat, 
perawatan,aktual), 
sedangkan 
penelitian yang akan 
dilakukan motivasi, 
persepsi, 
pembelajaran dan 
kepribadian. 

3.	 Alat analisis dengan 
regresi linier 
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NO 
NAMA 

PENELITI 
JUDUL 

PENELITIAN 
ALAT 

ANALISIS 
HIPOTESIS PERSAMAAN PERBEDAAN 

berganda 

3 

Faktor-Faktor 
Yang 
Mempengaruhi 
Perilaku 

Goenadhi Konsumen Dalam 
(2011) Keputusan 

Pembelian Mobil 
Toyota Avanza 
Di Kota 
Banjarmasin 

Jurnal dan hasil penelitlan 

Analisis 
regresi Iinier 
berganda 

Ada pengamh 
produk, harga dan 
promosi terhadap 
keputusan 
pembelian mobil 
Toyota Avanza 

l.Objek yang 
diteliti mobil 
Toyota Avanza 

2.Keputusan 
pembelian 
sebagai variabel 
terikat 

3. A1at analisisnya 
anal isis regresi 
linier berganda 

I.Lokasi di Banjarmasin, 
sedangkan yang akan 
diteliti di Kupang 
2.Variabel bebas 

berbeda (produk,harga 
dan promosi), sedangkan 
penelitian yang akan 
dilakukan motivasi, 
persepsi, pembelajaran 
dan kepribadian. 
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2.3. Kerangka Pemikiran Teoritis 

Setiap lembaga atau perusahaan yang bergerak dalam bidang apapun baik itu bidang 

Jasa maupun barang memiliki tujuan pemasaran agar dapat memenuhi kebutuhan dan 

keinginan konsumen. Oleh karena itu para pemasar hendaknya mengetahui siapa pembeli, 

apa yang dibeli, mengapa mereka membeli, siapa yang terlibat, bagaimana mereka membeli, 

kapan mereka membeli serta dimana mereka membeli. Jika pemasar dapat memahami 

ketujuh variabel tersebut, maka pemasar akan lebih mudah dalam melaksanakan kegiatan 

pemasaran. 

Pemahaman tentang faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen sangat 

penting khususnya faktor motivasi, pesepsi, pembelajaran, dan kepribadian bagi pembeli 

mobil Toyota Avanza, karena berhasil tidaknya pemasaran produk tergantung pada respon 

konsumen terhadap produk tersebut. Memahami tingkat keterlibatan konsumen terhadap 

produk berarti juga berusaha mengidentifikasikan hal-hal yang menyebabkan seseorang 

merasa terlibat atau tidak dalam pembelian. 

Schiffman dan Kanuk (2007) menyatakan bahwa motivasi adalah "driving force 

within individuals that impels them to action. This driving force is produced by state of 

tension, which exists as the result of an unfulfilled need". Dapat diartikan bahwa motivasi 

muncul karena adanya kebutuhan yang dirasakan oleh konsumen. Kebutuhan sendiri muncul 

karena konsumen merasakan ketidaknyamanan (state of tension) antara yang seharusnya 

dirasakan dan yang sesungguhnya dirasakan. Kebutuhan yang dirasakan tersebut mendorong 

seseorang untuk melakukan tindakan memenuhi kebutuhan tersebut. 

Schiffman dan Kanuk (2007) menyatakan bahwa persepsi adalah "sebagai proses 

yang dilakukan individu untuk memilih, mengatur, dan menafsirkan stimuli ke dalam gambar 

yang berarti dan masuk akal mengenai dunia. Solomon (2003) menyatakan bahwa 

pembelajaran adalah "a relatively permanent change in behavior that is caused by 
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experience". Dapat diartikan bahwa belajar adalah perubahan perilaku yang relatif permanen 

yang diakibatkan oleh pengalaman. 

Schiffman dan Kanuk (2007) menyatakan bahwa kepribadian adalah "those inner 

psychological characteristics that both determine and reflect how a person responds to his or 

her environment". Dapat diartikan bahwa kepribadian berkaitan dengan adanya perbedaan 

karakteristik yang paling dalam pada did (inner psychological characteristics) manusia, 

perbedaan karakteristik tersebut menggambarkan ciri unik dari masing-masing individu. 

Kotler (2002) menyatakan bahwa, perilaku konsumen sebagai perilaku konsumen 

akhir, baik individu maupun rumah tangga yang membeli produk untuk konsumsi personal. 

Sedangkan Mowen dan, Minor (2002) menyatakan bahwa, perilaku konsumen sebagai studi 

tentang unit pembelian dan proses pertukaran yang melibatkan perolehan, konsumsi, dan 

penempatan barang, jasa, pengalaman, serta ide-ide. 

Solomon (2003) menyatakan bahwa "consumer behavior is the process involved 

when individuals or groups select, purchase, use, and dispose ofgoods, services, ideas, or 

experiences to satisfy their needs and disires". Dapat diartikan bahwa perilaku konsumen 

adalah merupakan suatu proses yang melibatkan seseorang ataupun suatu kelompok untuk 

memilih, membeli, menggunakan, dan memanfaatkan barang-barang, pelayanan, ide, ataupun 

pengalaman untuk memenuhi kebutuhan dan keinginan. 

Sumarwan (2004), menyatakan bahwa manfaat produk ada dua jenis yaitu 

manfaat fungsional (functional consequences) dan manfaat psikososial (psychosocial 

consequences). Manfaat fungsional adalah manfaat yang dirasakan konsumen secara 

fisiologis. Sedangkan manfaat psikososial adalah aspek psikologis (perasaan, emosi, dan 

mood) dan aspek sosial (persepsi konsumen terhadap bagaimana pandangan orang lain 

terhadap dirinya) yang dirasakan konsumen setelah mengkonsumsi suatu produk. 
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Begitu juga dengan konsumen dalam perilaku pembelian mobil Toyota Avanza akan 

beragam motifnya dilihat dari faktor motivasi, persepsi, pembelajaran, dan kepribadian dari 

konsumen tersebut, sehingga perilaku membelinya juga berbeda. 

Gambar 2.1. Skema Kerangka Berpikir 

I Motivasi (Xl) ~ r--------. 
I IPersepsi (X2) 

I Pembelajaran(X3) : 

~ I Kepribadian (X4) r 

Keputusan Pembelian
 
Mobil Toyota Avanza di
 

PT. Auto Nusa Abadi
 
Kupang
 

, 

Keterangan : -----..~ Pengaruh Secara Parsial 

----.....~ Pengaruh Secara Simultan 

2.4. Hipotesis Penelitian 

Menurut Arikunto (2006) hipotesis adalah suatu jawaban yang bersifat sementara 

terhadap permasalahan penelitian sampai terbukti melalui data yang terkumpul. Sugiyono 

(2004) mengemukakan bahwa hipotesis merupakan jawaban sementara terhadap rumusan 

masalah penelitian, dikatakan sementara karena jawaban yang diberikan baru didasarkan 

pada fakta-fakta yang empiris yang diperoleh melalui pengumpulan data. Berdasarkan 

kerangka pemikiran teoritis dan penelitian terdahulu maka lahirlah beberapa hipotesa 

sebagai berikut: 

Hipotesis 1: Ada pengaruh yang signifikan dari motivasi terhadap keputusan pembelian 

mobil Toyota Avanza di PT. Auto Nusa Abadi Kupang. Atau dengan hipotesis statistik 

sebagai berikut: 
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Ha: b l =F 0, artinya variabel motivasi berpengaruh terhadap variabel keputusan pembelian. 

Hipotesis 2: Ada pengaruh yang signifikan dari persepsi terhadap keputusan pembelian 

mobil Toyota Avanza di PT. Auto Nusa Abadi Kupang. Atau dengan hipotesis statistik 

sebagai berikut: 

Ha: b l =F 0, artinya variabel persepsi berpengaruh terhadap variabel keputusan pembelian. 

Hipotesis 3: Ada pengaruh yang signifikan dari pembelajaran terhadap keputusan pembelian 

mobil Toyota Avanza di PT. Auto Nusa Abadi Kupang. Atau dengan hipotesis statistik 

sebagai berikut: 

Ha: b l =F 0, artinya variabel pembelajaran berpengaruh terhadap variabel keputusan 

pembelian. 

Hipotesis 4: Ada pengaruh yang signifikan dari kepribadian terhadap keputusan pembelian 

mobil Toyota Avanza di PT. Auto Nusa Abadi Kupang. Atau dengan hipotesis statistik 

sebagai berikut: 

Ha : b l =F 0, artinya variabel kepribadian berpengaruh terhadap variabel keputusan 

pembelian. 
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BAB ill 

METODOLOGI PENELITIAN 

3.1 Populasi Dan Sampel 

Penelitian selalu berhadapan dengan masalah sumber data yang disebut dengan 

istilah populasi dan sample penelitian. Penentuan sumber data tersebut bergantung 

pada masalah yang akan diteliti, serta hipotesis yang akan diuji kebenarannya. 

Dalam hal ini, tampak bahwa masalah populasi dan sampel sebagai sumber data 

mempunyai peranan yang cukup penting. Secara singkat Hermawan Wasito 

(1995) menguraikan populasi sebagai berikut: 

a. Sekumpulan unsur atau elemen yang menjadi objek penelitian dan elemen 

populasi itu merupakan satua analisis 

b. Sekumpulan objek, baik manusia, gejala, nilai tes, benda atau peristiwa 

c. Semua individu untuk siapa kenyataan-kenyataan yang diperoleh dari sampel 

itu hendak digeneralisasikan 

d. Jumlah keseluruhan unit analisis yang cirri-cirinya akan diduga. 

e. Himpunan semua hal yang ingin diketahui, dan biasanya disebut sebagai 

umversum. 

Berdasarkan beberapa uraian di atas, dapat disimpulkan bahwa populasi adalah 

keseluruhan objek penelitian yang dapat terdiri dari manusia, benda, hewan, 

tumbuhan, gejala, nilai tes, atau peristiwa, sebagai sumber data yang memiliki 
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karakteristik tertentu dalam suatu penelitian. Menurut Manase Mallo (1986: 149), 

populasi bisa berupa lembaga, individu, kelompok, dokumen, atau konsep. 

Setelah populasi ditentukan dg jelas, barulah dapat ditetapkan apakah 

mungkin untuk meneneliti seluruh elemen populasi atau perlu mengambil 

sebagian dari populasi saja yang disebut sample. Suatu penelitian tidak selalu 

perlu meneliti semua anggota dalam populasi, karena disamping memakan 

biaya yang besar juga membutuhkan waktu yang lama. 

Menurut (Hermawan Wasito: 1995), sampel adalah bagian dari populasi yang 

menjadi sumber data sebenarnya dalam suatu penelitian. Artinya, sampel 

adalah sebagian dari populasi untuk mewakili seluruh populasi. 

Penelitian untuk tesis ini merupakan survai terhadap konsumen yang 

membeli produk Toyota. Penelitan ini dilakukan di salah satu dealer mobil toyota 

di Indonesia yang berlokasi di Kota Kupang, Nusa Tenggara Timur yaitu PT. 

Auto Nusa Abadi. Dealer PT. Auto Nusa Abadi berada di Jalan Timor Raya No. 

78 TIp. 0380-8316100 Fax. 0380-8316500. Populasi penelitian ini adalah 

konsumen yang membeli produk di PT. Auto Nusa Abadi Kupang. Untuk 

menentukan besarnya sampel sebagai wakil populasi, peneliti menggunakan 

pedoman Slovin dalam Umar (2004). Rumus Slovin untuk menentukan ukuran 

sampel adalah: 

N 
n = I+Ne 2 ..............•.•• (1)
 

Keterangan: 
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n = ukuran sampel 

N = ukuran populasi 

e = persen kelonggaran ketidaktelitian karena kesalahan pengambilan sampel 

yang masih dapat ditolerir (biasanya 0,01 atau 0,05) 

Pengambilan sampel dalam penelitian ini akan ditentukan dengan aksidental. 

Menurut Sugiyono (2004), aksidental adalah teknik penentuan sampel 

berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang secara kebetulan bertemu dengan 

peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila di pandang orang yang kebetulan 

ditemui itu cocok sebagai sumber data. Adapun kriteria sampel yang diambil 

adalah merupakan pemilik dari mobil Toyota Avanza. 

Sampel akan diambil pada saat konsumen melakukan kunjungan ke dealer 

Toyota PT. Auto Nusa Abadi Kupang. Para konsumen diminta kesediaannya 

untuk mengisi angket yang telah disediakan. Dari hasil survey yang didasarkan 

pada data konsumen Toyota Avanza pada tahun 2011 terdapat 122 orang 

konsumen yang melakukan service di PT. Auto Nusa Abadi Kupang. Sesuai 

dengan rumus Slovin di atas dengan populasi sebanyak 122 orang, nilai kritis atau 

batas ketelitian yang diinginkan 10%, maka jumlah sampel yang layak adalah: 

N 
n=--­

I+Ne2 

122 
n=----­

1+ 122(0.1)2 

122 
n=-­

2,22 
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n = 54,9 

n= 55 

3.2 Identifikasi Variabel 

Variabel-variabel yang akan dianalisis dalam penelitian ini terdiri dari 2 yakni: 

a.	 Variabel bebas yaitu faktor psikologis yang terdiri dari motivasi (Xl), 

persepsi (X2), pembelajaran (X3), kepribadian (X4) 

b.	 Variabel terikat (iJ yaitu keputusan pembelian mobil Toyota Avanza di PT. 

Auto Nusa Abadi Kupang. 

Untuk lebih jelasnya, penentuan atribut dan indikator penelitian akan disajikan 

dalam Tabel 3.1 sebagai berikut: 

Tabel 3.1. Defenisi Operasional Variabel dan Indikator Penelitian 

No Variabel 
Definisi 
Operasional 
Variabel 

Indikator 
Klasntkasi 
(Semantic 
Differential Scale) 

1 Motivasi (Xl) 

Faktor yang mendorong 
konsumen untuk 
melakukan 
tindakan pembelian 
mobil Toyota Avanza 
dalam memenuhi 
kebutuhannya 

I. Kebutuhan 
2. Keinginan yang tidak 
terpenuhi 
3. Dorongan 
4. Proses kesadaran 

12345678910 

1 = sangat tidak setuju 
10 =sangat setuju 

2 Persepsi (X2) 

Sekumpulan tahap 
pengolahan 
infonnasi yang akan 
menstimulus 
konsumen terhadap 
keputusan pembelian 
mobil Toyota Avanza 

I. Pernaparan 
2. Perhatian 
3. Pemahaman 
4. Penerimaan 
5. Retensi 

1 2 3 4 5 67 8 9 10 

1 = sangat tidak setuju 
10 =sangat setuju 
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3 
Pembelajaran 

(X3) 

Faktor yang menciptakan 
suatu proses belajar 
konsumen 
berdasarkan pengalaman 
dari 
lingkungannya 

1. Motivasi 
2.Isyarat 
3. Respon 
4. Penguatan 

12345678910 

1 = sangat tidak setuju 
10 = sangat setuju 

4 Kepribadian (X4) 

Suatu bentuk dari sifat­
sifat yang ada 
pada diri konsurnen 
yang sangat menentukan 
perilakunya 
yang terkontrol dan 
sesuai dengan 
tuntutan lingkungan 
ehingga reaksinya 
tidak merugikan 
konsumen rnaupun 
dirinya sendiri. 

1. Teliti 
2. Kehati-hatian 
3. Penyabar 
4. Perbedaan faktor 

konsumen pada daya 
beli 

1 23456789 10 

1 = sangat tidak setuju 
10 = sangat setuju 

5 

Variable 
dependent 
keputusan 
pembelian 
mobil Toyota 
Avanza 
(Y) 

Semua kegiatan, 
tindakan, serta proses 
psikologis yang 
mendorong tindakan 
tersebut pada saat 
sebelum membeli, 
ketika membeli, 
menggunakan, 
menghabiskan produk 
dan jasa serta 
kegiatan mengevaluasi. 

1. Pengenalan produk 
2. Pencarian inforrnasi 
3. Evaluasi altematif 
4. Keputusan pembelian 
5. Perilaku pasca 

pembelian 

12345678910 

1 = sangat tidak setuju 
10 = sangat setuju 

3.3 Jenis dan Sumber Data 

3.3.1 Jenis Data Menurut Sirat
 

Jenis data menurut sifatnya (Sugiyono, 2004) dikelompokkan menjadi dua yaitu:
 

a. Data kuantitatif adalah data yang dinyatakan dalam bentuk angka atau numerik, 

yaitu data konsumen yang membeli mobil Toyota Avanza di PT. Auto Nusa 

Abadi Kupang. 

b. Data kualitatif adalah data yang dinyatakan bukan dalam bentuk angka, yaitu 

jawaban responden yang terakumulasi dalam kuesioner. 

3.3.2 Jenis Data Menurut Sumber
 

Jenis data menurut sumbernya (Sugiyono, 2004) terdiri dari dua yaitu:
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a.	 Data pnmer adalah data yang diperoleh melalui daftar pertanyaan 

(questionnaire) yang diberikan kepada responden terpilih yaitu konsumen 

yang membeli mobil Toyota Avanza di PT. Auto Nusa Abadi Kupang. 

b.	 Data sekunder yaitu data yang diperoleh melalui studi dokumentasi. 

3.4 Teknik Pengumpulan Data 

Teknik pengumpulan data dalam penelitian 101 dilakukan melalui dua 

metode yakni: 

1.	 Metode pengumpulan data pnmer. Daftar pertanyaan (questionaire, lihat 

Lampiran 1) diberikan kepada konsumen yang membeli mobil Toyota 

Avanza di PT. Auto Nusa Abadi Kupang yang menjadi responden dalam 

penelitian ini. Kuesioner disusun secara sistematis, dalam bentuk daftar cek 

dengan bantuan skala diferensial semantik. Dalam pengembangannya, 

kuisioner disusun mengacu pada tujuan penelitian ini, yaitu untuk 

menganalisis pengaruh faktor-faktor dependent (motivasi, persepSl, 

pembelajaran dan kepribadian) terhadap faktor independent (keputusan 

pembelian). Kuesioner sebagai alat pengumpulan data merupakan kumpulan 

sejumlah pertanyaan tertulis yang berguna untuk memperoleh informasi dari 

responden berdasarkan hal-hal yang diketahui dengan pasti dengan 

menggunakan pendekatan semantic differential scale, yakni skala pengukuran 

yang digunakan untuk mengukur sikap yang tersusun dalam satu garis, dan 

jawabannya yang sangat negatif terietak di bagian kiri garis, atau sebaliknya 

(Sugiyono, 2004). Dalam aplikasi umum, responden dapat memberi jawaban, 
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pada rentang jawaban yang positif sampai dengan negatif. Hal ini tergantung 

pada persepsi responden kepada yang dinilai. Skala yang akan digunakan 

untuk memeringkat objek adalah sepuluh poin yang terperinci yang terkait ke 

masing-masing ujung dengan satu dari kata sifat dua kutub, yakni I (sangat 

tidak setuju) dan 10 (sangat setuju). 

Pengumpulan data dalam penelitian ini menggunakan prosedur, sebagai berikut: 

a.	 Menanyai responden apakah memenuhi kualifikasi. 

b.	 Membagikan kuesioner pada responden yang memiliki kualifikasi. 

c.	 Mengumpulkan kuesioner yang telah diisi oleh responden. 

d.	 Memasukkan, mengolah, menganalisis, dan menyimpulkan dari hasil 

analisis terhadap data yang terkumpul melalui kuesioner. 

2.	 Metode pengumpulan data sekunder bersumber dari sumber internal yang 

terkait yakni berupa data transaksi penjualan serta jenis atau tipe produk yang 

dijual di PT. Auto Nusa Abadi Kupang. 

3.5. Teknik Analisis Data 

3.5.1. Uji Validitas 

Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau tidaknya atau valid 

tidaknya suatu kuisioner. Suatu kuisioner dikatakan valid jika pertanyaan pada 

kuisioner mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh 

kuisioner tersebut. Dalam penelitian ini, digunakan metode pengujian validitas 

item yang ditunjukan dengan adanya korelasi atau dukungan terhadap item 

total (skor total). Teknik yang sering digunakan untuk menguji validitas 

adalah menggunakan korelasi Product Moment yang akan menggunakan 

UNIV
ERSITAS TERBUKA

41300.pdf

Koleksi Perpustakaan Universitas Terbuka



39 

program SPSS 17.0 (Statistical Product and Service Solution) for windows. 

Pengujian menggunakan uji dua sisi dengan taraf signifikansi 0,05. Kriteria 

pengujian adalah sebagai berikut: 

a.	 Jika r hitung2: r tabel (uji dua sisi dengan sig 0,05), maka instrumen atau item­

item pertanyaan berkorelasi signifikan terhadap skor total sehingga 

instrumen dinyatakan valid. 

b.	 Jika r hitung < r tabel (uji dua sisi dengan sig 0,05), maka instrumen atau 

item-item pertanyaan tidak berkorelasi signifikan terhadap skor total 

sehingga instrumen dinyatakan tidak valid. 

3.5.2. Uji Reliabilitas 

Reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu kuisioner yang 

merupakan indikator dan variabel. Suatu kuisioner dinyatakan reliabel atau 

handal jika jawaban seseorang terhadap pertanyaan adalah konsisten dan stabil 

dari waktu ke waktu. Pengukuran reliabilitas dilakukan dengan cara 

pengukuran sekali saja dan uji statistik yang digunakan adalah Cronbach Alfa, 

dimana suatu variabel dikatakan reliabel jika memberikan nilai Cronbach Alfa 

0,60 (Ghazali, 2005). Uji signifikansi dilakukan pada taraf signifikan 0,05 

artinya instrumen dapat dikatakan reliabel bila nilai alpha lebih besar (» dari 

r kritis product moment. 

3.5.3. Statistik Deskriptif 
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Statistik deskriptif adalah statistik yang digunakan untuk menganalisa data 

dengan cara mendeskripsikan atau menggambarkan data yang telah terkumpul 

sebagaimana adanya tanpa bermaksud membuat kesimpulan yang berlaku 

untuk umum atau generalisasi (Sugiyono, 2004). Dalam penelitian ini, jenis 

analisis deskriptif yang digunakan adalah dengan menggunakan angka indeks. 

Berdasarkan rumusan tersebut, maka angka jawaban responden tidak dimulai 

dari angka 0, tetapi mulai dari angka 1 hingga 10. Angka indeks yang 

dihasilkan akan berangkat dari angka 10 hingga 100 dengan rentang sebesar 

90, tanpa angka O. Dengan menggunakan kriteria tiga kotak (three box 

method), maka rentang sebesar 90 dibagi 3 akan menghasilkan rentang sebesar 

30 yang akan digunakan sebagai dasar interpretasi nilai indeks. 

Berikut adalah klasifikasinya (Ferdinand, 2006): 

1	 - 4 = Rendah 

4,1 - 7 = Sedang 

7,1 - 10 = Tinggi 

a.	 Mean (M), sering disebut juga sebagai rata-rata hitung dari suatu distribusi. 

Menghitung mean caranya adalah membagi jumlah total semua skor dengan 

jumlah unit-unit atau satuan skor. Dengan demikian dapat ditulis rumus 

matematisnya sebagai berikut: 

M= LX 
N 
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Keterangan: 

M=Mean 

LX = jumlah X= skor-skor dalam suatu distribusi N = jumlah unit-unit 

skor. 

b.	 Median (Md), median merupakan suatu titik (tidak harus skor) yang 

membatasi separuh skor bagian atas dan separuh skor bagian bawah suatu 

distribusi. Untuk menentukan median yaitu dengan cara mengamati distribusi, 

tidak perlu menghitungnya. 

c.	 Mode (Mo) adalah skor yang paling sering terjadi atau paling sering muncul 

dalam suatu distribusi. Letaknya dapat diketahui dengan cara mengamati dari 

pada menghitung. Dalam suatu distribusi data berkelompok, diasumsikan 

bahwa mode menjadi skor tengah interval yang memiliki frekuensi paling 

banyak. 

d.	 Deviasi dari Mean (x kecil), suatu skor yang dinyatakan sebagai jarak skor 

tersebut dari mean, dinamakan skor deviasi. Secara matematis rumusnya: x = 

(X - M). Jika suatu skor berada diatas mean, maka skor deviasinya bertanda 

positif, tetapi jika berada dibawah mean, maka skor deviasinya bertanda 

negatif. 

3.5.4. Statistik Inferensial 

Statistik Inferensial adalah statistik yang digunakan untuk 

menganalisis data sampel, dan hasilnya akan digeneralisasikan 
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(diinferensikan) untuk populasi dimana sampel diambil. Terdapat dua macam 

statistik inferensial yaitu statistik parametris dan nonparametris (Sugiyono, 

2004). 

1. Asumsi Klasik 

Penggunaan statistik parametris memerlukan terpenuhi banyak asumsi. 

Asumsi yang utama adalah data yang akan dianalisis harns berdistribusi 

normal. Dalam pengujian asumsi ini juga diperlukan untuk mengetahui apakah 

hasil estimasi regresi yang dilakukan benar-benar bebas dari adanya gejala 

heteroskedastisitas, gejala multikolinearitas, dan gejala autokorelasi. Model 

regresi akan dapat dijadikan alat estimasi yang tidak bias jika telah memenuhi 

persyaratan BLUE (best linear unbiased estimator) yakni tidak terdapat 

heteroskedastistas, tidak terdapat multikolinearitas, dan tidak terdapat 

autokorelasi (Sudrajat, 1988). Jika terdapat heteroskedastisitas, maka varian 

tidak konstan sehingga dapat menyebabkan biasnya standar error. Jika 

terdapat multikolinearitas, maka akan sulit untuk mengisolasi pengarnh­

pengaruh individual dari variabel, sehingga tingkat signifikansi koefisien 

regresi menjadi rendah. Dengan adanya autokorelasi mengakibatkan penaksir 

masih tetap bias dan masih tetap konsisten hanya saja menjadi tidak efisien. 

Oleh karena itu perlu dilakukan beberapa pengujian sebagai berikut. 

a. Vji Normalitas 

Uji normalitas digunakan untuk mengetahui apakah populasi data 

berdistribusi normal atau tidak (priyatno, 2009). Model regresi yang baik 
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adalah distribusi data nonnal atau mendekati nonnal (Santoso, 2004). Dengan 

menggunakan bantuan SPSS 17.0 for windows, maka pengujian normalitas 

dapat dilihat dengan melihat normal probability plot yang membandingkan 

distribusi kumulatif dari distribusi normal. Pengujian ini menggunakan uji 

Kolmogorov-Smirnov dan distribusi normal akan membentuk satu garis 

diagonal. Ketentuan dalam uji normalitas ini adalah: 

1)	 Jika sig (2-tailed) > 0.05, maka memenuhi asumsi distribusi normal. 

2)	 Jika sig (2-tailed) < 0.05, maka tidak memenuhi asumsi distribusi 

normal. 

b.	 Uji Linearitas 

Uji linearitas bertujuan untuk mengetahui apakah dua variabel 

mempunyai hubungan yang linear atau tidak secara signifikan. Uji ini 

biasanya digunakan sebagai prasyarat dalam analisis korelasi atau regresi 

linear. Pengujian pada SPSS dengan menggunakan Test for Linearity pada 

taraf signifikansi 0,05. Dua variabel dikatakan mempunyai hubungan yang 

linear bila signifikansi (linearity) kurang dari 0,05 (Priyatno, 2009). 

c.	 Uji Multikolinearitas 

Uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah ada model 

regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas. Jika terjadi korelasi, 

maka terdapat problem multikolinieritas. Pada model regresi yang baik tidak 

terjadi korelasi diantara variabel bebas. Untuk mendeteksi ada atau tidaknya 
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multikolinieritas dalam model regresi dapat dilihat VIF (Variance Inflation 

Factor). 

Pengujian ini akan menggunakan bantuan SPSS 17.0 for windows. 

Menurut Santoso (2004), model regresi yang baik tidak menghendaki adanya 

masalah multikolinieritas. Dikatakan bebas dan multikolinieritas dengan 

melihat Variance lliflation Factor (VIF) dengan pedoman sebagai berikut: 

1. Jika VIF > 5 maka diduga mempunyai persoalan multikolinieritas. 

2. Jika VIF < 5 maka tidak terdapat multikolinieritas 

d. Uji Heteroskedastisitas 

Uji Heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakah dalam sebuah 

regresi terjadi ketidaksamaan varians dari residual suatu pengamatan ke 

pengamatan yang lain. Jika varians dari residual ke residual lain tetap maka 

disebut homokedastisitas dan jika varians berbeda disebut heteroskedastisitas. 

Model regresi yang baik adalah tidak. terjadi heteroskedastisitas (Ghazali, 

2005). 

Menurut Priyatno (2009), uji heteroskedastisitas digunakan untuk 

mengetahui ada atau tidaknya penYlmpangan asumSl klasik 

Heteroskedastisitas, yaitu adanya ketidaksamaan varian dari residual untuk 

semua pengamatan pada model regresi. Prasyarat yang hams terpenuhi dalam 

model regresi adalah tidak adanya gejala heteroskedastisitas. Dengan 

menggunakan SPSS 17,0 for windows, dalam penelitian ini akan dilakukan 

Uji Heteroskedastisitas dengan menggunakan scatterplot diagram (Santoso, 
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2004), yakni melihat plot antara nilai yang diprediksi (ZPRED) dengan 

residual (SRESID), dimana sumbu Y adalah yang telah diprediksi dan sumbu 

X adalah residual (Y prediksi - Y sesungguhnya) yang telah di-studentized. 

Kriteria pengambilan keputusannya adalah: 

1.	 Jika ada pola tertentu seperti titik-titik (point-point) yang ada 

membentuk suatu pola tertentu yang teratur (bergelombang, 

melebar kemudian menyempit), maka teIjadi heteroskedastisitas. 

2.	 Jika tidak ada pola yang jelas, serta titik-titik menyebar di atas dan 

di bawah angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi 

heteroskedastisitas. 

e.	 Uji Autokorelasi 

Menurut Priyatno (2009), uji autokorelasi digunakan untuk mengetahui 

ada atau tidaknya penyimpangan asumsi klasik autokorelasi, yaitu korelasi 

yang terjadi antara residual pada satu pengamatan dengan pengamatan lain 

pada model regresi. Prasyarat yang hams terpenuhi adalah tidak adanya 

autokorelasi dalam model regresi. Metode pengujian yang digunakan dalam 

penelitian ini adalah dengan Uji Durbin Watson (Uji DW) dengan ketentuan 

sebagai berikut: 

I.	 Jika d lebih kecil «) dari dL atau lebih besar (» dari (4-dL), maka 

hipotesis nol ditolak, yang berarti terdapat autokorelasi. 

2.	 Jika d terletak diantara dU dan (4-dU), maka hipotesis nol diterima, 

yang berarti tidak ada autokorelasi. 
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3.	 Jika d terletak antara dL dan dU, atau diantara (4-dU) dan (4-dL), 

maka tidak menghasilkan kesimpulan yang pasti. 

2. Analisa Regresi Linear Berganda 

Analisis regresi linear berganda adalah pengaruh secara linear antara dua 

variabel atau lebih variabel bebas dengan variabel terikat. Analisis ini untuk 

mengetahui arah pengaruh antara variabel bebas dengan variabel terikat 

apakah masing-masing variabel bebas berpengaruh positif atau negatif dan 

untuk memprediksi nilai dari variabel terikat apabila nilai variabel bebas 

mengalami kenaikan atau penurunan. Data yang digunakan biasanya berskala 

rasio atau interval (Priyatno, 2009). 

Pada penelitian ini variabel bebas adalah motivasi (Xl), persepsi (X2), 

pembelajaran (X3), kepribadian (X4). Sedangkan variabel terikat adalah 

keputusan pembelian (Y). 

Berikut adalah persamaan regresi linear berganda: 

Keterangan: 

Y'	 = Variabel Terikat (Keputusan Pembelian) 

Xl	 = Motivasi 

X2	 = Persepsi 
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X3	 = Pembelajaran 

M	 = Kepribadian 

a	 = Konstanta (Nilai Y' apabila X1,X2,X3,M, = 0 ) 

b	 = Koefisien Regresi 

e	 = Variabel pengganggu 

3. Pengujian Hipotesis 

Menurut Priyatno (2009), hipotesis adalah jawaban sementara tentang 

rumusan masalah penelitian yang belum dibuktikan kebenarnnya. Secara 

statistik hipotesis menyatakan parameter populasi dari suatu variabel yang 

terdapat dalam populasi dan dihitung berdasarkan statistik sampel. Menurut 

Ferdinand (2006), pada pengujian hipotesis parameter yang akan diuji disebut 

hipotesis nol (Ho) yang secara statistik berarti tidak ada pengaruh antara kedua 

variabel yang dibandingkan. Apabila dalam uji statistik hipotesis nol ditolak, 

berarti ada hipotesis lain yang diterima. Hipotesis ini disebut hipotesis 

alternative (Ha) yang sifatnya berlawanan dengan hipotesis nol. 

Bentuk pengujian hipotesis (Sugiyono, 2004) adalah: 

1.	 Jika Ho: Pi = 0, artinya variabel bebas tidak dapat menjelaskan 

variabel terikat. 
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2.	 Jika Ha: J3i = 0, artinya variabel bebas dapat menjelaskan variabel 

terikat. 

a.	 Uji Koefisien Regresi Secara Bersama-sama (Uji F) 

Menurut Priyatno (2009), Uji F ini digunakan untuk mengetahui signifikan 

pengaruh variabel bebas secara bersama-sama terhadap variabel terikat. Atau 

untuk mengetahui apakah model regresi dapat digunakan untuk memprediksi 

variabel terikat atau tidak. Signifikan berarti hubungan yang terjadi untuk 

populasi dapat digeneralisasikan. 

Kriteria pengujian hipotesis dalam Uji Koefisien Regresi secara bersama-sama 

(Uji F) adalah: 

1.	 Ho diterima bila Fhitung < Ftabel, atau p 2: 0,05 

2.	 Ho ditolak bila Fhitung > Ftabel, atau p < 0,05 

b.	 Uji Koefisien Regresi Secara Parsial (Uji t) 

Priyamo (2009) menyatakan bahwa uji t digunakan untuk mengetahui 

apakah dalam model regresi variabel bebas secara parsial berpengaruh 

signifikan terhadap variabel terikat (Y). Kriteria pengujian hipotesis dalam uji 

koefisien regresi secara parsial (Uji t) adalah sebagai berikut: 

1.	 Ho diterimajika t hitung < t tabel atau p 2: a, dimana a = 0,05. 

2.	 Ho ditolak jika t hitung > t tabel, atau p < a, dimana a = 0,05. 
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4. Analisis Determinasi (R2
) 

Menurut Priyatno (2009), analisis determinasi dalam regresi linear 

berganda digunakan untuk mengetahui persentase sumbangan pengaruh 

variabel bebas secara serentak terhadap variabel terikat. Koefisien ini 

menunjukkan seberapa besar persentase variasi variabel bebas yang digunakan 

dalam model mampu menjelaskan variasi variabel terikat. R2 sarna dengan 0, 

maka tidak ada sedikitpun persentase sumbangan pengaruh yang diberikan 

variabel bebas terhadap variabel terikat, atau variasi variabel bebas yang 

digunakan dalam model tidak menjelaskan sedikitpun variasi variabel terikat. 

Sebaliknya jika R2 sarna dengan 1, maka persentase sumbangan pengaruh 

yang diberikan variabel bebas terhadap variabel terikat adalah sempurna, atau 

variasi variabel bebas yang digunakan dalam model menjelaskan 100% variasi 

variabel terikat. 
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BABV
 

SIMPULAN DAN SARAN
 

5.1 Simpulan 

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang telah diuraikan pada 

bab sebelumnya, maka dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut: 

I.	 Pengujian secara parsial dengan Uji t menghasilkan variabel motivasi (XI) 

dan variabel kepribadian(X4) berpengaruh signifikan terhadap keputusan 

pembelian mobil Avanza di PT. Auto Nusa Abadi Kupang. 

2.	 Variabel persepsi (X2) dan variabel pembelajaran (X3) tidak berpengaruh 

secara signifikan terhadap keputusan pembelian mobil Avanza di PT. Auto 

Nusa Abadi Kupang. 

3.	 Berdasarkan hasil analisis secara bersama-sama (simultan), motivasi (XI), 

persepsi (X2), pembelajaran (X3) dan kepribadian (X4) mempunyai pengaruh 

yang signifikan dengan keputusan pembelian mobil Avanza di PT. Auto Nusa 
\ 

Abadi Kupang. 

4.	 Berdasarkan hasil analisis koefisien determinasi (R\ ditemukan bahwa 

keempat variabel bebas yang digunakan dalam penelitian ini dapat 

menjelaskan sebesar 49% dari keputusan pembelian mobil Avanza di PT. 

Auto Nusa Abadi Kupang dan sisanya sebesar 51% dijelaskan oleh variabel­

variabel lain yang tidak disertakan dalam penelitian ini. Adapun variabel lain 

yang juga dapat mempengaruhi keputusan konsumen antara lain atribut 

produk dan kualitas produk. 
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5.2 Saran 

Untuk meningkatkan keputusan pembelian mobil Avanza di PT. Auto 

Nusa Abadi Kupang, maka dibuat beberapa saran sebagai berikut: 

I.	 Sebaiknya pemasar dalam hal ini PT. Auto Nusa Abadi merancang iklan yang 

menarik melalui media massa, televisi, spanduk brosur ataupun kemudahan 

dalam memiliki mobil maupun berbagai fasilitas tambahan lainnya sehingga 

dapat mempengaruhi motivasi konsumen. 

2.	 Pemasar dalam merancang iklan sebaiknya Juga memperhatikan faktor 

kepribadian konsumen, karena kepribadian seseorang berbeda dengan lainnya. 

5.3 Agenda Penelitian Mendatang 

Adapun agenda penelitian mendatang adalah sebagai berikut: 

I.	 Bagi peneliti berikutnya untuk meneliti dan menganalisa kembali variabel­

variabel bebas yang tidak signifikan dari hasil penelitian ini. 

2.	 Bagi peneliti berikutnya agar mampu menggali variabel-variabel lain yang 

mungkin memiliki pengaruh terhadap perilaku konsumen untuk membeli 

mobil, misalnya atribut produk dan kualitas produk. 
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LAMPIRANl 

KUISlONER 

KueSlOner ini digunakan dalam pengumpulan data responden yang menunJang penelitian 

mengenai " Pengaruh faktor psikologis terhadap keputusan pembelian Toyota Avanza di PT. 

Auto Nusa Abadi Kupang". Penelitian ini dilakukan sebagai syarat untuk memperoleh gelar 

Magister Manajemen. 

Peneliti Mohon Kesediaan Bapak/ibu/Sdrii untuk meluangkan waktu menglsl kuesioner ini 

secara lengkap dan benar, Semua kerahasiaan responden akan terjaga. Atas bantuannya 

diucapkan terima kasih. 

IDENTITAS RESPONDEN 

Nama: . 

Alamat:. . . 

Jenis Kelamin : a. Laki-laki b. Perempuan 

Usia: tahun 

Jabatan: ... 

Stams Pemikahan: a. Sudah Menikah b. Belum menikah 

Pekerjaan 

a Pegawai negeri 

b. Pengusaha 

c. Karyawan Swasta 

d. lbu rumah tangga 

e. Lainnya, sebutkan ..... 

Pendidikan Terakhir 

a.SMP b.SMU c. Diploma d. SaIjana e.52/53 

Pengeluaran rata-rata per bulan : 

a. < Rp 900.000 c. Rp 2.500.000 - Rp 3.500.000 

b. Rp 1.500.000 - Rp 2.500.000 d. Rp 3.500.000 - Rp 4.500.000 

e. > Rp 4.500.000 
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I 

Berilah tanda silang (X) pada hanya salah satu angka-angka antara 1 sId 10 yang paling sesuai menurut 

pendapat anda terhadap pernyataan-pernyataan berikut. 

Pilihlah satu angka saja yang anda paling kehendaki. 

A. Motivasi 

No PERNYATAAN 
1 Bagaimana Tingkat 

kebutuhan anda terhadap 

I pembelian Mobil Toyota 
Avanza 

JAWABAN 
Keterangan: 

• SangatTidak Setuju artinya Anda sangat tidak butuh untuk 
membeli Mobil Toyota Avanza. 

• Sangat Setuju artinya Anda sangat butuh sekali untuk membeli 
Mobil Toyota Avanza.. 

SangatTida k 0000000000 sangat 
Setuju 1 2 3 4 S 6 7 8 9 10 setuju 

2 Bagaimana Tingkat 
keinginan anda terhadap 
pembelian Mobil Toyota 
Avanza. 

Keterangan : 

• SangatTidak Setuju artinya Anda sangat tidak menginginkan 
untuk membeli Mobil Toyota Avanza .. 

• SangatSetuju artinya Anda sangat ingin sekali untuk membeli 
Mobil Toyota Avanza .. 

Sangat Tidak 0000000000 sangat 
Setuju 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 setuju 

3 Bagaimana Tingkat 
dorongan anda untuk 
memiliki Mobil Toyota 
Avanza. 

Keterangan : 

• Sangat Tidak Setuju artinya Anda sangat tidak terdorong untuk 
memiliki Mobil Toyota Avanza. 

• San gat Setuju artinya Anda sangat terdorong sekali untuk 
memiliki Mobil Toyota Avanza 

SangatTidak DDDDDCIOCIDD sangat 
Setuju 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 setuju 

4 Bagaimana Tingkat 
kesadaran anda untuk 
mencari informasi tentang 
Mobil Toyota Avanza. 

Keterangan : 

• San gat Tidak Setuju artinya Anda sadar untuk meneari 
informasi tentang Mobil Toyota Avanza. 

• Sangat Setuju artinya Anda sangat sadar sekali untuk meneari 
informasi tentang Mobil Toyota Avanza 

Sangat Tidak 0000000000 sangat 
Setuju 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 setuju 

c 
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B. Persepsi 

No PERNYATAAN JAWABAN 
1 Bagaimana Kemudahan Keterangan :
 

penyampaian informasi
 • SangatTidak Setuju artinya penyampaian informasinya sangat 
Mobil Toyota Avanza oleh tidak mudah diterima oleh konsumen.
 
pemasar melalui media
 • Sangat Setuju artinya penyampaian informasinya sangat mudah 
iklan sekali diterima oleh konsumen .. 

SangatTidak D CI D CI D D D CI CI D sangat 
Setuju 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 setuju 

2 Bagaimana Pernatian anda Keterangan : 
terhadap iklan MobilToyota • Sangat Tidak Setuju artinya Anda sangat tidak perhatian sekali 
Avanza terhadap iklan MobilToyota Avanza. 

•	 Sangat Setuju artinya Anda sangat perhatian sekali terhadap 
iklan Mobil Toyota Avanza ... 

SangatTidak DDDDDDDDDD sangat 
Setuju 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 setuju 

3 Bagaimana Kemudahan Keterangan : 
pemahaman iklan Mobil Sangat Tidak Setuju artinya anda kurang mudah memahami• 
Toyota Avanza oleh iklan Mobil Toyota Avanza melalui media massa.
 
pemasar melalui media
 • Sangat Setuju artinya anda sangat mudah memahami iklan 
massa Mobil Toyota Avanza melalui media massa .. 

, 

SangatTidak DDDDDDDDDD sangat 
Setuju 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 setuju 

Kemudahan dalam Keterangan :
 
pengolahan informasi
 

4 

• SangatTidak Setuju artinya anda sangat tidak mudah dalam 
tentang Mobil Toyota pengo/a han informasi ten tang Mobil Toyota Avanza.
 
Avanza
 •	 Sangat Setuju artinya anda anda sangat mudah sekali dalam 

pengolahan informasi tentang Mobil Toyota Avanza .. 

Sangat Tidak CIDDDDCIDDDD sangat 
Setuju 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 setuju 
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5 Bagaimana lamanya waktu 
dalam menyimpan 
informasi tentang Mobil 
Toyota Avanza melalui 
iklan di media massa 

c. Pembelajaran 

Keterangan : 

•	 Sangat Tidak Setuju artinya anda sangat tidak lama dalam 
menyimpan informasi tentang iklan Mobil Toyota Avanza. 

•	 Sangat Setuju artinya anda sangat lama sekali dalam 
menyimpan informasi tentang iklan Mobil Toyota Avanza .. 

Sangat Tidak DDDDDDDDDD sangat
 
Setuju 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 setuju
 

, 

No 

1 
PERNYATAAN 

Apakah anda termotivasi 
dalam mencari informasi 
tentang Mobil Toyota 
Avanza 

JAWABAN 
Keterangan : 

• Sangat Tidak Setuju artinya anda kurang termotivasi dalam 
mencari informasi tentang Mobil Toyota Avanza 

• Sangat Setuju artinya anda sangat termotivasi sekali dalam 
mencari informasi tentang Mobil Toyota Avanza .. 

SangatTidak DDCIDCIDDDCID 
Setuju 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

sangat 
setuju 

2 Apakah isyarat 
(ikla n,produ k, ha rga) 
mempengaruhi kebutuhan 

Keterangan : 

• Sangat Tidak Setuju artinya isyarat (iklan,produk,harga) kurang 
mempengaruhi kebutuhan membeli Mobil Toyota Avanza 

membeli Mobil Toyota 
Avanza 

I 

• Sangat Setuju artinya isyarat (iklan,produk,harga) sangat 
mempengaruhi sekali kebutuhan membeli Mobil Toyota 
Avanza .. 

SangatTidak DDDDDDDDDD sangat 
Setuju 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 setuju 

3 Apakah isyarat Keterangan : 
(ikla n,produk,ha rga) • SangatTidak Setuju artinya anda sang2t tidak merespon isyarat 
mempengaruhi anda dalam (iklan,produk,harga) 
proses pembelajaran • Sangat Setuju artinya anda sangat merespon sekali isyarat 

(iklan,produk,harga)
I 

Sangat Tidak 0000000000 sangat 
eSetuJu 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 s tuJu 

~~.~-----

I 

l 
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4 Apakah tingkat penguatan Keterangan : 
berdasarkanisyarat • SangatTidak Setuju artinya isyarat (iklan,produk,harga) kurang 
(iklan,produk,harga) dapat kuat. 
meningkatkan • Sangat Setuju artinya isyarat (iklan,produk,harga) sangat kuat 

LJ
kecenderungan berperilaku 

datang 

pada masa yang akan 
sekali 

SangatTidak DOC:I 0 CIClODCI D 
Setuju 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 

sangat 
setuju 

D. Kepribadian 

No PERNYATAAN JAWABAN 
1 Apakah anda meneliti 

terlebih dahulu sebelum 
membeli Mobil Toyota 
Avanza 

Keterangan : 

• SangatTidak Setuju artinya anda kurang teliti dalam membeli 
Mobil Toyota Avanza 

• Sangat Setuju artinya anda sangat teliti dalam membeli Mobil 
Toyota Avanza 

Sangat Tidak DDDDDDDDDD sangat 
Setuju 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 setuju 

Keterangan : 

• Sangat Tidak Setuju artinya anda kurang hati-hati dalam 
membeli Mobil Toyota Avanza 

• Sangat Setuju artinya anda sangat hati-hati dalam membeli 
Mobil Toyota Avanza 

SangatTidak DDDDDDDDDD sangat 
Setuju 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 setuju 

Keterangan : 

• Sangat Tidak Setuju artinya anda sangat tidak sabar dalam 
mencari informasi tentang Mobil Toyota Avanza 

• Sangat Setuju artinya anda sangat sabar dalam mencari 
informasi tentang Mobil Toyota Avanza 

Sangat Tidak CIDDDDDDDDD sangat 
Setuju 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 setuju 

2 Apakah anda berhati-hati 
dalam membeli Mobil 
Toyota Avanza 

3 Apakah anda sabar dalam 
mencari informasi tentang 
Mobil Toyota Avanza 

UNIV
ERSITAS TERBUKA

41300.pdf

Koleksi Perpustakaan Universitas Terbuka



4 Apakah sesuai antara harga Keterangan :
 
mobil dengan kemampuan
 • SangatTidak Setuju artinya tidak sesuai antara harga mobil 
daya beli anda dengan kemampuan daya beli saya. 

•	 Sangat Setuju artinya sangat sesuai antara harga mobil dengan 
kemampuan daya beli saya 

SangatTidak ClOD 0 CIClOD 0 0 sangat 
jLJL-	 -'---_s_e_tu_u 1__2__3__4__S__6__7__8__9__10__s_e_tu_j_u-----.J 

E. Keputusan pembelian 

No PERNYATAAN JAWABAN 
1 Apakah anda sadar waktu 

memilih Mobil Toyota 
Avanza sesuai dengan 
kebutuhan dan keingina n 
anda? 

Keterangan : 

• SangatTidak Setuju artinya anda kurang sadar waktu memilih 
Mobil Toyota Ava nza 

• Sangat Setuju artinya anda sangat sadar dalam memilih Mobil 
Toyota Avanza 

Sangat Tidak 0000000000 sangat 
Setuju 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 setuju 

Keterangan : 

• SaneatTidak Setuju artinya anda tidak aktif dalam pencarian 
informas; tentang Mobil Toyota Avanza 

• Sangat Setuju artinya anda sangat aktif dalam pencarian 
informasi tentang Mobil Toyota Avanza 

SangatTidak CICIDDDDCIDDD sangat 
Setuju 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 setuju 

Keterangan : 

• Sangat Tidak Setuju artinya anda kurang selektif 

• Sangat Setuju artinya anda sangat selektif 

2 Apakah anda aktif dalam 
pencarian informasi tentang 
Mobil Toyota Avanza? 

3 Apakah anda selektif dalam 
mengevaluasi informasi 
tentang pilihan Mobil 
Toyota Avanza yang akan 

I dibeli? Sangat Tidak CICIDDDDOCIDD sangat 
Setuju 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 setuju 
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4 

, 

Apakah anda mudah dalam 
memutuskan untuk 
membeli Mobil Toyota 
Avanza? 

5 Apakah anda puas setelah 
memiliki Mobil Toyota 
Avanza 

Keterangan : 

•	 SangatTidak Setuju artinya anda sangat tidak mudah untuk 
memutuskan membeli Mobil Toyota Avanza 

•	 Sangat Setuju artinya anda sangat mudah untuk memutuskan 
membeli Mobil Toyota Avanza 

Sangat Tidak CIDDDDDDDDD sangat 
Setuju 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 setuju 

Keterangan : 

•	 SangatTidak Setuju artinya anda sangat tidak puas setelah 
memiliki Mobil Toyota Avanza 

•	 Sangat Setuju artinya anda sangat puas setelah memiliki Mobil 
Toyota Avanza 

SangatTIdak DDDDDDDDDD sangat 
Setuju 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 setuju 
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LAMPIRAN3 

LAMPlRAN 

1. RASIL un VALIDITAS 

un v AUDITASI VARIABEL MonvASI 

Correlations 

X1.1 X1.2 X1.3 X1.4 TOTAL 

X1.1 Pearson Correlation 1 .524 .770 ­ .584 ­ .872 

5ig. (2-tailed) .018 .000 .007 .000 

N 20 20 20 20 20 

X12 Pearson Correlation 

5ig. (2-tailed) 

524 

.018 

1 .753 ­
000 

.404 

.077 

.784 ­
.000 

N 20 20 20 20 20 

X1.3 Pearson Correlation 770 ­ .753 ­ 1 700 ­ .952­

5ig. (2-tailed) .000 000 .001 .000 

N 20 20 20 20 20 

X1.4 Pearson Correlation 

5ig. (2-tailed) 

584 ­
.007 

.404 

.077 

.700 ­
001 

1 .794 ­
.000 

N 20 20 20 20 20 

TOTAL Pearson Correlation 872 ­ .764 ­ .952 ­ .794 ­ 1 

5ig. (2-tailed) .000 000 000 .000 

N 20 20 20 20 20 .. Correlalion IS significant at the 0.05 level (2-talled). 

... Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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un VALIDITASI VARIABEL PERSEPSI
 

Correlations 

X2.1 X22 X2.3 X2.4 X2.5 TOT_X2 
.. .. 

X21 Pearson Correlation 1 .603 .435 .454 .409 .751 

81g. (2-talled) .005 .055 .044 .073 .OOC 

N 20 20 20 20 20 20 

X2.2 Pearson Correlation .603 ­ 1 .415 .625 ­ .654 ­ .879 

81g. (2-tailed) 005 .069 003 .002 .000 

N 20 20 20 20 20 20 

X2.3 Pearson Correlation .435 .415 1 .419 .343 .648 ­
81g. (2-tailed) .055 .069 .066 138 .002 

N 20 20 20 20 20 20 

X2.4 Pearson Correlation .454 .625 ­ .419 1 .512 .766 

81g. (2-tailed) .044 .003 .066 .021 .000 

N 20 20 20 20 20 20 

X2.5 Pearson Correlation .409 .654 ­ .343 .512 1 .786 

81g. (2-talled) .073 .002 .138 .021 .OOC 

N 20 20 20 20 20 20 

TOT_X2 Pearson Correlation .751 ­ .879 
.. 

.648 .766 ­ .786­ 1 

81g. (2-tailed) .000 000 .002 .000 000 

N 20 20 20 20 20 20 

-. Correlation IS significant at the 0.01 level (2-talled). 

*. Correla~on Is significant at the 0.05 level (2-talled). 

un vALIDITASI VARIABEL PEMBELAJARAN 

Correlations 

X31 X3.2 X3.3 X3.4 TOT X3 

X3.1 Pearson Correlation 1 688 ­ .573 ­ .662 ­ .892 

81g. (2-talled) 001 .008 .001 OOC 

N 20 20 20 20 20 

X3.2 Pearson Correlation 

81g. (2-tailed) 

.688 ­
.001 

1 .541 

.014 

.435 

.055 

798 

.OOC 

N 20 20 20 20 20 

X3.3 Pearson Correlation 

81g. (2-tailed) 

573 ­
.008 

.541 

.014 

1 .517 

.019 

.803 

.OOC 

N 20 20 20 20 20 

X3.4 Pearson Correlation .662 ­ .435 .517 1 .798 
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5ig. (2-tailed)
 

N
 

TOTJ3 Pearson Correlation 

5ig. (2·tailed)
 

N
 

. Correlation IS significant at the 0.01 level (2-talled).
 -
• Correlation is significant at the 0.05 level (2-lailed). 

UJI VALIDITASI VARIABEL KEPRIBADIAN 

Correlations 

001 

20 

055 

20 

.019 

20 20 

000 

20 

.892 ­
000 

20 

.798 
.. 

000 

20 

.803 ­
000 

20 

798 ­
000 

20 

1 

20 

X4.4X4.1 X42 X4.3 TOT X4 

.619X4.1 Pearson Correlation 1 .618 - 463 -.051 

5ig. (2-lailed) 004 040 .830 .00' 

N 20 20 20 2C20 

X4.2 Pearson Correlation .618- 1 .251 .049 .566 

5ig. (2-tailed) .004 285 .837 .00\ 

20 20N 20 20 20 

1 .569- .859X4.3 Pearson Correlation 251.463 

.009 .0005ig. (2-tailed) .040 285 

20 20 20N 20 20 

-.051X4.4 Pearson Correlation .049 .569- 1 .698 

.0015ig. (2-tailed) .830 .837 .009 

2020 20 20 20N 

619- 566- .859- .698- 1TOTJ4 Pearson Correlation 

.004 .009 000 0015ig. (2-tailed) 

20N 20 20 20 20 

. Correlation IS significant at the 0.01 level (2-talled). -
'. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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un VALIDITASI vARIABEL KEPUTUSAN PEMBELIAN 

Correlations 

Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 TOT Y 

Y1 Pearson Correlation 

81g. (2-talled) 

N 

1 

20 

.627 
.. 

003 

20 

.612 
.. 

.004 

20 

.743 
.. 

.000 

20 

.884 
.. 

000 

20 

.947 
.. 

.000 

20 

Y2 Pearson Correlation 

8ig. (2-talled) 

627 ­
003 

1 .774 ­
000 

.302 

.196 

.458 

.042 

.744 ­
000 

N 20 20 20 20 20 20 

Y3 Pearson Correlation .612 ­ .774 ­ 1 .298 .412 .719 ­

8;g. (2-talled) .004 .000 203 .071 .OOC 

N 20 20 20 20 20 20 

Y4 Pearson Correlation 

81g. (2-tailed) 

.743 
.. 

.000 

.302 

.196 

.298 

.203 

1 .886 ­
.000 

.805 ­
.OOC 

N 20 20 20 20 20 20 

Y5 Pearson Correlation 

81g. (2-taiIOO) 

.884 ­
.000 

.458 

.042 

.412 

.071 

.886 ­
.000 

1 .902 

.OOC 

N 20 20 20 20 20 20 

TOT_Y Pearson Correlation 947­ .744 
.. 

.719 ­ .805­ .902 ­ 1 

81g. (2-talIOO) .000 .000 000 .000 000 

- N 20 20 20 20 20 20 

. Correlation IS significant at the 0.01 level (2-talled). 

• Correlation is significant at the 0.05 level (2-talled). 
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2. BASIL UJI REALmILITAS 

RELIABILITY IVARIABLES~Xl.l X1.2 X1.3 X1.4 X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 
X2.5 X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 X4.1 X4.2 X4.3 X4.4 Yl Y2 Y3 Y4 Y5 
ISCALE('ALL VARIABLES') ALL IMODEL=ALPIIA. 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.940 22 

3. BASIL un ASUMSI KLASIK 

a. HASIL un NORMALITAS 

Normal P.fJ Plot of RESIDUAl.. 

0 
.D 

o. 069' 
0 
~ 

a. CD 
E 0.6 

<J" 6' 
." c>P.. 

0U 0--4.. 
C. 
lC 

W 

O. 

0 
0.0 0.2 0.' 06 0.• 1.0 

Observed Cum Prob 
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One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 

RESIDUAL 

N 55 

Normal Parameters"",b Mean OOOC 

Std. Deviation 6.4109, 

Most Extreme Differences Absolute .10, 

Posrtive .08. 

Negative -.10, 

Kolmogorov-Smirnov Z 76C 

Asymp. Sig. (2-tailed) .610 

a. Test distribution is Normal. 

b. Calculated from data. 

b. HASIL un LINEARITAS 

ANOVATable 

Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

y' X1 Between Groups 

Wrthin Groups 

Total 

(Combined) 

Linearrty 

Deviation from Linearrty 

3308.453 

1485633 

1822820 

890.383 

4198.836 

21 

1 

20 

33 

54 

157.545 

1485.633 

91.141 

26.981 

5.839 

55062 

3.378 

.000 

.000 

.001 
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ANOVATable 

Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

y. X2 Between Groups 

W~hin Groups 

Total 

(Combined) 

lInear~y 

Deviation from lInear~y 

2856.003 

1391.148 

1464.855 

1342.833 

4198.836 

19 

1 

18 

35 

54 

150316 

1391148 

81381 

38.367 

3918 

36.259 

2.121 

.000 

.000 

.028 

ANOVATable 

Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Y· X3 Between Groups 

W~hin Groups 

Total 

(Combined) 

lInear~ 

Deviation from Linearity 

2929.524 

1417716 

1511.808 

1269.312 

4198.836 

20 

1 

19 

34 

54 

146476 

1417.716 

79569 

37.333 

3.924 

37.975 

2131 

.000 

000 

.027 

ANOVATable 

Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Y· X4 Between Groups 

W~inGroups 

Total 

(Combined) 

lInear~ 

Deviation from lInear~y 

2202058 

1047.210 

1154.848 

1996.778 

4198.836 

12 

1 

11 

42 

54 

183505 

1047210 

104986 

47.542 

3.860 

22.027 

2.208 

.001 

000 
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c. HASIL un MULTIKOLINIERITAS 

Model 

Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 

1 (Constant) 

X1 

X2 

X3 

X4 

.507 

396 

.389 

.690 

1.972 

2.527 

2.571 

1.449 

d. HASIL un HETEROKEDASTISITAS 

Scatterplol 

Dependent Variable: Y 

0 

0 
0 

0 

0 
0 0 

0 0 0 
",,,, 0 0 

0 <9 0 

o 0 
0 gOo 0° 

0 
0 

'"0 0 0 0 
0 

0 
0 0 

0 

0 
0 

Regression Standardized Predicted Value 
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e. HASIL AUTOKORELASI 

Model Summaryb 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error oflhe 

Estimate Durbin-Watson 

1 .700· .491 .450 6.54004 1.756 

a. Predictors: (Constant), X4, X1, X2, X3 

b. Dependent Variable: Y 

n = 55 jumlah responden, k=4 variabel bebas 

dl =1,4136 du =1,7240 (4 - du) = 2,276 

nilai Durbin Watson berada pada daerah antara dU dan (4-dU = 2,276), berarti 

tidak ada autokorelasi. 

du 4-du
 

1,7240 1,756 2,276
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3 HASIL REGRESI LINEAR BERGANDA dan UJI t 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

t Sig.B Std. Error Beta 

1 (Constant) 

X1 

X2 

X3 

X4 

-3.189 

.412 

.133 

.188 

.595 

7.257 

.164 

187 

227 

266 

.356 

.114 

.134 

.272 

-.439 

2.509 

.712 

.826 

2.236 

.662 

.015 

.480 

.413 

.030 

y= -3,189 + 0,412X1 + 0,133X2 + O,188X3 + O,595X4 

PENGARUH SIGNIFIKAN VAR Xl DAN X4 

Nilai terendah untuk Xl sampai X4 adalah 2,5 agar nilai Y = 0,131 

1. HASIL UJI F 

ANOVAb 

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig 

1 Regression 2060.23::< 4 515.058 12.042 .000' 

Residual 2138.60~ 50 42.772 

Total 4198.836 54 

a. Predictors: (Constant), X4, X1, X2, X3 

b. Dependent Variable: Y 
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2. KOEFISIEN DETERMINASI
 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Sid. Error of the 

Estimate 

1 .700' .491 .450 654004 

3.	 HASa DESKRIPSI 

Variabel Motivasi 

Statistics 

XU X1.2 XU XU 

N Valid 

Missing 

Mean 

Median 

Mode 

Sid. Deviation 

Minimum 

Maximum 

55 

0 

5.3091 

50000 

8.00 

2.46361 

1.00 

10.00 

55 

0 

5.5636 

6.0000 

700 

196981 

2.00 

900 

55 

0 

5.6000 

6.0000 

7.00 

2.45402 

1.00 

10.00 

55 

0 

5.8364 

5.0000 

4.00' 

2.22581 

2.00 

1000 

a. Multiple modes exist. The smallest value is shown 
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Variabel Persepsi 

Statistics 

X2.1 X2.2 X2.3 X2.4 X2.5 

N Valid 

Missing 

Mean 

Median 

Mode 

Std. Deviation 

Minimum 

Maximum 

55 

0 

6.5455 

7.0000 

700 

1.92275 

3.00 

9.00 

55 

0 

5.9818 

6.0000 

800 

231333 

2.00 

9.00 

55 

0 

6.6182 

7.0000 

8.00 

1.91960 

2.00 

10.00 

55 

0 

5.9273 

60000 

5.00 

1.90374 

100 

900 

55 

0 

5.9273 

6.0000 

6.00 

2.24313 

200 

10.00 

a. Multiple modes exist The smallest value is shown 

Variabel PembelaJaran 

Statistics 

X3.1 X3.2 X3.3 X3.4 

N Valid 

MISsing 

Mean 

Median 

Mode 

Std. Deviation 

Minimum 

Maximum 

55 

0 

5.0545 

50000 

4.00' 

213800 

100 

9.00 

55 

0 

6.3455 

7.0000 

7.00 

2.02958 

2.00 

10.00 

55 

0 

59818 

6.0000 

7.00 

213863 

100 

9.00 

55 

0 

68545 

7.0000 

800 

1.75772 

4.00 

10.00 

a. Multiple modes exist The smallest value is shown 
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Variabel Kepribadian 

Statistics 

X4.1 X42 X4.3 X4.4 

N Valid 

Missing 

Mean 

Median 

Mode 

Std. Deviation 

Minimum 

Maximum 

55 

0 

8.8727 

9.0000 

10.00 

1.40178 

5.00 

10.00 

55 

0 

8.7455 

9.0000 

9.00 

1.09237 

6.00 

10.00 

55 

0 

7.6364 

8.0000 

8.00 

1.55592 

5.00 

10.00 

55 

0 

7.1091 

7.0OOC 

7.00' 

1.9500' 

3.00 

10.00 

a. Multiple modes exist. The smallest value is shown 

Variabel Keputusan Pembelian 

Statistics 

Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 

N Valid 55 55 55 55 55 

Missing 0 0 0 0 0 

Mean 6.6545 6.0909 7.1091 6.6182 74727 

Median 7.0000 60000 7.0000 7.0000 8.0000 

Mode 9.00 8.00 7.00 7.00 1000 

Std. Deviation 2.50347 2.01175 1.83255 2.39205 2.44839 

Minimum 2.00 2.00 2.00 2.00 1.00 

Maximum 10.00 9.00 10.00 10.00 1000 
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LAMPIRAN5 

REKAP PENJUALAN MOBIL 
PT. AUTO NUSA ABAOI KUPANG 
TAHUN 2011 

BULAN AVANZA INNOVA RUSH HILUX DUMP FORTUNER YARIS TOTAL 
Januari 7 5 2 2 16 
Februari 16 2 1 1 20 
Maret 11 6 3 1 21 
April 8 9 1 2 1 21 
Mel 7 2 3 1 1 14 
Jun; 0 
Jul; 7 1 3 1 1 1 14 
Aaustus 12 3 2 17 

bar 
Oktober 

15 
12 

23 
2 

1 
4 3 

4 1 44 
21 

NOPember 19 6 3 2 2 32 
Desernbar 8 9 16 1 2 2 38 

TOTAL 122 68 38 9 13 5 3 258 
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