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ABSTRAK

Sikap sebagan saloh satu faklor lingkungin internal. dapar mempengarshi seseorang menganshil kepaisin
unluk memilih sualn produk stay merek | Sikap konsumen merupakan respon atau penilaian vang diberikan
konswmnen secara konsisten, konsekuen,menguniungkin atau tidok mengunungkan, positf atau negartif,
suki i tidak suka, setuju erhisdap suatn obyvek, Mengetahui sikap konsumen terhadap suam produk
merupikin informisi ying sangal berharg: bagi manajer perusahasn, karena dengan mengetahuei sikap
dapit digunikan sebagai dasar dalam menentukan kebijakan pemasaran _ dalam penelitian ini pengujian
sikap konsumen menggunakan model multi sinbut dari Fisbein, yang mana sikap konswmen tercipoa dari
evalupsi secamn menveiuruh terhadap apa vang dipereayvainya.Datam melakukan pembelian sescorang tidak
hanya di pengarubg oleh fkor vang ada di dalam dint mereka, tetapi juga di pengaruhi olel fakior - fektor
vang berasal dari luarinosnm sulbjekiif), fakor dar luar bisa berapa orang vang di kenal berupa keluarga,
teniin atau o yang tdak di kenal oleh konsumnen berupa orang [nin atau tenaga penjual. Penclitian ini
bertujuin untuk melihal adakah pengarch dari sikap dan nomma subjektit konswmen rerhadap pengamilan
kepulusin pembelian sepeda motor merek Hondu di Kotz Padang. Sampel penelitizn ini adalah 100 orang
vang memiliki sepeds motor merek Honda O kota Padang, dara vang digunakan adalah data primer vang di
perofeh melalui penveburun kuisioner , Pengareh antara sikap dan nomma subektif konsumen techadap
keputusin pembelion akun di can dengan analisis negresi berpanda dengan bantwan program SPS85 115,
tasil penelitian ini adulah werdapat mya hubungan positit’ dan sioniftkan secara simultan antara sikap dan
aorrna sebjeknil werbadap kepatosan pembelian konsumen,
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BARI

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Dewasa ini tingkat persaingan yang dihadapi oleh perusahaan — perusahasn
dapat dikatakan sangat tinggi. Hal ini terjadi koarena banvak perusahaan vang
menawarkan produk — produk sejenis, yang ditumjukkan untuk memenuhi
kebutuhan tertentu bagi konsumen, Dalam kondisi demikian situasi persaingan
akan semakin ketat, schingga banyak perusthaan akan mencoba agar dapar
memecnangkan persaingan  vang  lerjadi,  Menurot  Kotler  (2002)  dalam
meningkatkan persaingan masing-masing perusahaan harus dapat memenangkan
persaingan  tersebul  dengan menampilkan produk vang terbaik dan dapat
memenuhi selera konsumen vang selalu berkembeng dan berubah — ubah |
Pemasar atau pelaku bisnis agar dapat membuat program pemasaran yang lepat
bagi konsumen, salah satu yang harus di lakukan adalah menganalisis perilaku
dari konsumen tersebut. Mengapa mereka membeli produk atau merek tersebut
. mengapa setiap orang memilih produk yang berbeda — beda 7.

Sikap schagai salah satu faktor lingkungan internal, dapat mempengaruhi
seseorang mengambil keputusan untuk memilib sustu produk atee merek . Sikap
konsumen merupekan respon atau penilaian vang diberikan konsumen secara
konsisten, konsckuen,menguntungkan atae tidak menguntungkan, positiil ata
negatif, suka atau tidak suka, setuju atau tidak terhadap sueam obyek, Mengetahui
sikap konsumen terhadap suatn produk merupakan informasi vang sangat

berharga bagi manajer pemasaran, karena dengan mengetahui sikap dapat



——

dizunakan sebagai dasar dalam mencatukan kebijakan pemasaran . Sikap dapat
dicerminkan melalui apa vang konsumen pikirkan, rasakean dan apa yang
dilakukan terhadap produk yaitu dengan mengetahui apakah konsumen bersikap

positif stz negalif ierhadap produk atau merek.

Sikap mempunyai arti penting dalam pembuatan keputusan pemmasaran dan ada
kecenderungan vang kuat untuk mengangeap bahwa sikap itu sebagai faklor vang
paling kuat wniuk memprediksi perilaku dimasa vang akan datang sertz dapat
membantu perusahaan meramalkan permintaan produk serts mengembangkan
progeam pemasaran yang tepat. Sikap seseorang terhadap atribut produk dapat
berbeda-beda karena kevakinan serta cvaluasi terhadap atribut yang dimiliki

produk tersebut.

Disamping itu selain faktor sikap, masih ada faklor lain yang torut
berpengaruh yang pada akhirnva akan mepentukan keputusan pembelian suatu
produk. Dalam melakukan pembelian sescorang tidak hanva di pengaruhi oleh
faktor vang ada di dalam diri mereka, tetapi juza di pengamihi oleh fakior — faktor
vang berasal dari luar, faktor dari luar bisa berupa orang yang di kenal berupa
keluarga, feman atau orang yang tidak di kenal oleh konsumen berupa orang lain
atau lenaga penjual.

Seiring dengan perkembangan zaman dan semakin meningkatnya
kebutuhan alat tranportasi membawa angin separ bagi perusahaan otomotif
terutama di bidang sepedn motor, yang samgat di butuhkan oleh banvak orang
selain harganva terjangkau, perawatan yang mudah, dan juga banvaknya jasa
pembelian kredit vang mempermudah bagi konsumen untuk mendapatkannya.

Saal ini banyak sekali bermunculan merek sepeda motor dengan berbagai merck
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PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan pada analisa vang telah dilakukan pada bab sebelumnva maka

dapat diambil beberapa kesimpulan yai ;

Ed
v

- Berdasrkan skala penilaisn sikap konsumen terhadap sepeda motor merek

Honda bernilai 157 dan berdasarkan kategori skala penilaian interval termasuk
kedalam katepori baik. Hal ini berarti menurut penilaian konsumen atribut
yang dimiliki cleh sepedz motor merek Honda  adalah sesuai dengan

keinginan konsumen.

Daari hasil perhitungan norma subjektif konsumen bahwa secars umum norma
subjektif kosumen mempunyai peransn dalam mempengaruhi konsumen
dalam melakukan pembelian. Dimana pengaruh terbesar adalah berasal dari

orang — orang yang dikenal dekat oleh Losumen,

Dari hasil analisis persamaan regresi dapat diketahui bahwa semus koefesien
regresinya bemilai positil vaitu keyakinan membeli 0,120, cvaluasi 0,161,
keyakinan normatit 0,144 dan motivesi 0,225 dengan konstania 6,790, hal
tersebut berarti setinp kenaikan variabel — variabel behasnya akan berpengaruh

terhadap kenaikan terhadap variabel terikamya.

Dengan nilai korelasi (R) adalah 0,713 berarti B bemnilai positif mendekati 1,
hal tersebut memperlibatkan  bahwa hubungan antara variabel bebas vaitu
variabel keyakinan membeli. varishel evaluasi, varabel kevakinan normarif

dan variabel motivasi dengan variabel terikat vativ keputusan membeli searah
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