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ABSTRACK

Electronics indusiry, especially television, seems (o be increasingly pr()mli.(y.ir‘z‘s_g‘,r in accor-
dance with the increasing prosperity. In the same time, however, if is more competi-
tive because of the entrance of more und more television producers in market place
The producers need, therefore, to have certain altitude in reaching better understand-
ing on the consumers tendencies in choosing products in purchasing tefevision.

The current study has three purposes. They are (1) to identify how fav the income, educa-
tion, and job variables give their influence on the consumers motivation in choosing
products in purchasing color television, (2) fo identify the variables most dominantly
influence consumers motivation in choosing products in purchasing color television,
(3) to identify whether there are differences in consumers motivation in choosing prod-
wels in purchasing color felevision in light of the difference of income rate. To
measure the strength of consumers motivation by using the Clark Hull model,

Based on the result of the analysis, it 1s known that there are fwo consumers motivation
tendencies invies of the difference in the income level. For the consumers with low level
income, the motivation in gaining the econmmic merit, the ease and technology repre-
sents factors received major attention of consumers, while for the consumers with midle
and high income level, the motivation in gaining the economic merit, the ease and tech-
nology represents fuctors received major attention of consumers  And, economic
motivation represents the aspect received secondary attention after making uses of the
case and technology  Generally, merit of expression value becomes the aspect re-
ceived the smallest arfention both in the consumers with low, midle, end high level
mcome.

I.  PENDAHULUAN
A. Latar Belakang Masalah

keberhasilan perusahuan dalam pencapaian tujuan sangal bergantung pada
kKemiampuan mandjenen dalam mengkombinasikan fungsi-tungsi yvang ada dalam
perusahaan secara optimal. Pemasaran adalah salah satu fungsi yang penting dalam
perusahaan, sekalipun tidak selalu menjadi vane terpenting.

Sepertt diketahui pervsahaan hidup dan berkembang dulam suatu lingkungan yang
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mengitarinya, sehingga faktor lingkungan perlu mendapat perhatiar dalam pembuatan
keputusan dibidang pemasaran. Kotler (1987; 183) mengemukakan terdapat dua kelompok
lingkungan pemasaran yaitu, lingkungan pemasaran mikro dan lingkungan pemasaran
makro. Salah satu pelaku yang ada dalam lingkungan mikro adalah konsumen. Orientasi
pada konsumen merupakan suatu keharusan bagi perusahaan untuk menjamin
kelangsungan hidupnya. karena pada dasarnya kegiatan pemasaran adalah untuk
mempengaruhi kesediaan pembeli maupun calon pembeli untuk menjamin kelangsungan
hidupnya.

Mempelajari dan memahami perilaku konsumen pada dasarnya mencari jawab
atas pertanyaan "Bagaimana konsumen memberikan jawaban terhadap berbagai
rangsangan pemasaran yang bisa diatur oleh perusahaan?”

Melalui pemahaman pada mengapa dan bagaimana konsumen bertindak dalam
situast pembelian dan konsumsi. perusahaan dapat mengembangkan strategi vang (epal
dibidang pengembangan produk. penctapan harga, promosi maupun distribusinya.

Kotler (1996:203) mengungkapkan bahwa perilaku konsumen terdiri dari tiga
bagian yaitu, rangsangan dari luar. kotak hitam pembeli sebagai pengolah rangsangan
dan tanggapan konsumen. Model stimulus respon tersebut adalah sebagai berikut :

Gambar 1

Model Perilaku Konsumen

Rangsangan dari Tuw - Kotak hitam pembeli | | Tanggapan-rangapan |
Pernasaran |Lingkungan it Proses keputusan pembeli
Produk Ekonomi | pembeh pembeli Pililvan produk
Harga Teknolog: SETTR, Pencenalan masalan | [Pilihan merek
Distribusi  [Politik s |Sosial Mencari informasi | |Pilihan penjualan
Promosi  |Budaya Kepribadian Evaluasi keputusan |Tumlah pembelian

Psikologi Perilaku purna-beli | IWaktu pembelian
|

Sumber : Kotler (1696; 203)

Motivasi merupakan salah satu unsur dari faktor psikologis vang perlu mendapat
perhatian, karena menurut Enge! et al. (1994: 285) motivasi yang ada akan mendorong
kebutuhan dengan dickspresikan datam perilaku pembelian dan konsumsi suatu produk.
Motivasi imbul karena adanya kebutuhan dan keinginan yang harus dipenuhi sehingga
seseorang akan memilih produk yang dapat memberikan manfaat sesuai dengan
keinginannya.

Engeletal. (1994; 284) menyatakan manfaat dapal dikategorikan dengan manfaat
utilitarian yaitu fungsional produk yang obyektif dan manfaat hedonik yaitu subyektif
emosional. Keberadaan berbagai manfaat tersebut akan dickspresikan sebagai kriteria
evaluasi di dalam proses evaluasi alternatif yang (erbaik. Engel et al. (1994: 285)
mengungkapkan berbagai maulaal yang disebutkan di atas pada umumnya berfungsi
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secara serentak di dalam keputusan pembelian. Adanya pérbedaan kebutuhan akan
mengakibatkan perbedaan dalam kriteria pemilihan produk yang sesuai dengan manfaat
yang diharapkan dari produk tersebut.

Dalam hubungannya dengan pembelian televisi Menurut Schaninger (Engel et al.,
1994; 147) kombinasi pendapatan dan kelas sosial bagus sckali untuk menentukan pasar
untuk make-up dan busana dan juga untuk pemilihan mobil dan televisi. Dalam kaitannya
dengan penelitian kelas sosial Engel et al. (1994; 130) mengungkapkan terdapat tiga
variabel status sosioekonomi yang dapat digunakan dalam penelitian yaitu pekerjaan,
pendidikan dan pendapatan,

Dari pemikiran di atas dapat dikatakan hahwa variabel status sosiockonomi yang
meliputi pekerjaan, pendidikan dan pendapatan merupakan variabel yang menjadi
determinan penting dalam hubungannya dengan pemilihan dan pembelian produk televisi.

B. Rumusan Masalah

Dari uraian yang ada dalam latar belakang masalah, maka dapat dikemukakan
rumusan masalah sebagai berikut:

1. Apakah variabel sosioekonomi yang meliputi pendapatan, pendidikan dan pekerjaan
mempengarahi motivasi konsumen dalam pemilihan produk pada pembelian televisi
berwarna. _

2. Variabel manakah yang mempunyai pengaruh dominan diantara variabel

pendapatan, pendidikan dan pekerjaan terhadap motivasi konsumen dalam
pemlllhan produk pada pembellan televisi berwarna.

3. Apakah terdapat perbedaan motivasi konsumen dalam pembelian televisi berwarna
dilihat dari perbedaan pendapatan

C. Tujuan Penelitian

l. Untuk mengetahui sejauh mana variabel-variabel pendapatan, pendidikan dan
pekerjaan dapat mempengaruhi motivasi konsumen dalam pemilihan produk pada
pembelian televisi berwarna. :

2 Untuk mengetahut variabel yang dominan diantara variabel- vanabel pendapatan,
pendidikan dan pekeqaan terhadap motivasi konsumen dalam pemilihan produk
pada pembelian televisi berwarna, .

3. Untuk mengetahui apakah terdapat perbedaan motivasi konsumen dalam pembelian
televisi berwarna dilihat dari perbedaan pendapatan.
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II. METODE PENELITIAN
A.  Hipotesis

Berdasarkan masalah yang diajukan, maka hipotesis yang diajukan dalam penelitian
int adalah:
i Diduga variabel sosioekonomi yang meliputi pendapatan, pendidikan dan pekerjaan
mempunyai pengaruh yang bermakna terhadap motivasi konsumen dajam pemilihan
produk pada pembelian televisi berwarna.

2, Diduga variabel pendapatan mempunyai pengaruh yang dominan terhadap motivasi
konsumen dalam pemilihan produk pada pembelian televisi berwarna.
0 Diduga ada perbedaan motivasi konsumen dalam pemilihan produk pada pembelian

televisi berwarna dilihal dari perbedaan pendapatan.
B.  Identifikasi Variabel

Sesuai dengan permasalahan yang dirumuskan dan hipotesis yang diajukan dalam
penelitian ini, maka variahel yang dikemukakan dalam penelitian ini dikelompokkan
sebagai berikut:

l. Variabel tergantung (dependen variabel) dengan simbol "Y" adalah motivasi
konsumen dalam pembelian televisi berwarna.
2 Variabel bebas (independen variabel) dengan simbol "X" adalah variabel yang

mempengaruhi motivasi konsumen dalam pembelian televisi berwarna. Variabel-
variabel bebas dalam penelitian inj terdiri dari, variabel pendapatan (X1), variabel
pendidikan (X2) dan variabel pekerjaan (X3).

C.  Populasi, Sampel dan Besar Sampel

Dalam penelitian ini yang menjadi obvek adalah individu-individi atau QTN vang

membeli televisi berwarna. Metode penarikan sampel dalam penelitian ini vaitu

l. Stratified Random Sampling. Metalui metode ini populasi dibagi kedalom lapisan
atau strata, Dasar stratifikasi adalah imenurul lokas geagralis vang dibagi menjadi
wilayah tengah kota, wilayah antara dan wilayah tepi.

2. Purposive Sampling. Metode inj digunakan untuk menentukan kriteria respoden

yang sesuai dengan masalah yang diteliti. Dalam hal ini responden adalah orang
yang telah membeli televisi berwarna,
3. Incidental Sampling Dengan metode ini pemilihan responden adalah siapa saja
yang mudah ditemui namun memenuhi syarat yang lelah ditentukan.
Jumiah responden yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak 180 orang
responden, dengan rincian tiap wilayah penelitian terpilih diambit sejumlah 60 responden.
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D.  Metode Pengumpulan Data

Ada tiga macam teknik pengumpnlan data dalam penelitian in vaitu

Peknik observagi, dilakukan dengan cara melakukan pengamatan langsung ke
obvek penelitian, terutams vang berkaitan dengan aktifitas konsumen dalam
pembelian televisi berwarma

= Feknik kuesioner, dilakuhkan dungan cara penyebaran daftar pertanyaan kepada
responden,

3. Teknik wawancara, merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan
cara tanya jawab terhadap responden. Teknik ini fuga membantu responden yang
kurang jelas dalam memaham; Kuesioner sehingga teknik inj sekaligus mendukung
teknik kuesioner.

Data yang diperlukan dalam penelitian ini dapat digolongkan menjadi dua jenis
yaitu:

I Data primer. adaluh data e diperoleh dari obyek penelitian. Data inj diperoleh
melalui observasi, pemberian Ruesioner dan wawancara,

2 Data sekunder, adalah dary vang diperoleh dari literatur dap majalah yang
mendukung penelition ini dan dag lentang gambaran umum daerah penelitian,

E.  Analisis Data

I. Model Analisis

Untuk mengukur tingkat motivasi konsumen dalam pem belian' tefevisi-berwarna
adalah dengan menggunakan model Hull (Petri, 1981; 124).

sEr = sHr x D

dimana : ‘ | . .
sEr = Besarnva motivas; Konsumen dalam pembelian televisi berwarna.
sHr = Kekuatan-kekuatan respon yang dipelajari.
D Darvngan (Drive) '

Untuk mengetalyi pengaruh varumbel spsicekonpmi varlg meliputi pendapatan,
pendidikan dan pekerjaam lerhadap motivasi konsumen dalam pemilihan produk pada
pembelian televisi berwarng digunakan model regres; ‘.wrplu:f.le’}___{prlﬂtkipilgllﬁegressiqn
analysis). ‘ ' |

Formulasi model regresi berganda tersebut adalah sebagai berikut :

IR LA

N : i

Y = b0+ b1X1+ b2X2 +b3X3 + ei e R L L AR S

i O P . ;J'|‘§,-'-;.F1

dimana : e g E LRAELE Y s
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Y = Motivasi konsumen
X1 Variabel pendapatan

X2 = Variabel pendidikan
X3 = Variabel pekerjaan

b0 = Intersep atau konstanta
b1.b2,b3 = Koefisien regresi

ci = Faktor pengganggu

2. Teknik Analisis Data
a.  Uji regresi secara simultan (F test)

Analisis ini digunakan untuk menguji hipotesis pertama. Uji secara serentak
merupakan pengujian untuk mengetahui apakah variabel-variabel bebas yang meliputi
pendapatan, pendidikan dan pekerjaan secara bersama-sama berpengaruh secara nyata
atau tidak terhadap variabel tlidak bebasnya yaitu motivasi konsumen.

b.  Uji regresi parsial (t test)

Analisis ini digunakan untuk menguji hipotesis kedua. Pengujian secara parsial
masing-masing variabel bebas dimaksudkan untuk mengetahui apakah secara individual
variabel bebas mempunyai pengaruh yang nyata atau tidak terhadap variabel tergantung.

¢.  Uji Kruskal Wallis

Analisis in1 digunakan untuk menguji hipotesis ketiga. Pengujian ini untuk
mengetahui apakah terdapat perbedaan motivasi konsumen dalam pembelian televisi
berwarna dilihat dari perbedaan pendapatan konsumen.

Dalam analisis ini digunakan asumsi faktor-faktor atau variabel yang tidak dianalisis
dianggap tetap atau konstan.

Untuk mengetahui kemaknaan perbedaan masing-masing tingkat pendapatan
digunakan uji jumlah jenjang Witcoxon (Wilcoxon's Rank Sum Test)

ITI. HASIL DAN PEMBAHASAN
A.  Analisis Hasil Penclitian

Untuk menguji hipotesis pertama digunakan uji serentak atau uji F. Dari hasil
perhitungan diketahui nilat F hitung sebesar 98,726 dan ini lebih besar dari F tabel 3,00
pada tingkat signifikansi « = 5 %, dan probalilitas menunjukkan 0,000E+00 < 0,01,
sehingga dapat disimpulkan variabel-variabel tingkat pendapatan, tingkat pendidikan dan
Jjenis pekerjaan mempunyai pengaruh yang bermakna terhadap motivasi konsumen dalam
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pemilihan produk pada pembelian televisi berwarna.

Untuk mengetahui besarnya pengaruh variabel tingkat pendapatan. tingkat
pendidikan dan jenis pekerjuan secara bersama-sama terhadap motivasi konsumen dalam
pemilihan produk pada pembelian televisi berwarna, dapat dilihat dari nilai koefisien
korelasi secara keseluruhan (Multiple R). vaitu sebesar 0.7920 yang berarti balhwa
hubungan antara variabel-variabel bebas tersebut secara bersama-sama terhadap motivasi
konsumen sebesar 79.20 %. ini dapat dikatakan cukup kuat karena nilai koefisien korelasi
mendekali angka |.

Koefisten determinasi keseluruhan (R Squared atau R* adalah sebesar 0.6273.
Angka ini menunjukkan derajat hubungan vang sebenarmy a antara variabel-variabel bebas
dengan variabel tergantung. Nifai R* sebesar 0.6273 menunjukkan bahwa variabel-variabel
bebas yang terdiri dari linghat pendapatan, tingkat pendidikan dan jenis pekerjaan secara
bersama-sama mampu menjelaskan variasi variabel tergantung vaitu motivasi konsumen
sebesar 62,73 %. dengan demikian dapat dikatakan 62.73 % perubahan variabel Y
disebabkan oleh perubahan variabel X1, X2 dan X3 secara bersama-sama. Sedangkan
variabel lain yang tidak masuk dalam penelitian my mempengaruhi variasi variabel Y
sebesar 3727 %,

Untuk mengu)i signifikansi nilai koefisien determinasi vang sebesar 0.6273
dilakukan dengan uji F. Dari perhitungan diketahui F ratio sebesar 98.746 dengan
probabilitas 0,000E+00. Angka probabilitas ini jauh dibawah 0.01 sehingga dapat
dikatakan koefisien determimasi tersebut sangatl bermakna atau signifikan. Pengan
demikian dapat disimpulkan bahwa variabel X1..X2 dan X3 secara bersama-sama
mempunyai pengaruh terhadap variabel Y yang kuat dan mevakinkan. Demikian juga
dilihat dari muttiple R vang nilainya 0.7920 menunjukkan korelasinya kuat dan positif.

Analisis berikutnya adalah berusaha melihat hubungan antara tiap variabel bebas
secara parsial dengan variabel tergantung. Untuk mengetahu besarnya pengaruh variabel-
variabel bebas secara parsial terhadap vanabel tergantung dapat dilihat dari koefisien
determinasi parsial (r°)

Nilai koefisien determinasi parsial r* variabel tingkal pendapatan terhadap motivasi
konsumen sebesar 0.1896 dan nilai t hitung 6.417. Dengan tingkat signifikansi ( = 5 %
diketahui ttabel 1.96, int berartit hitung 6.417 >t tabel 1 .96, kemudian dapat juga dilihat
nilai probabilitas sebesar 0.00000 < 0,005. schingga dapat disimpulkan variabel tingkat
pendapatan mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap motivasi konsumen dalam
pemilihan produk pada pembeltan televisi berwarna

Nilat koefisien determinast parsial r* vartabel tingkat pendidikan terhadap motivasi
konsumen sebesar 0,1209 dan nilai ¢ hitung 4,921 Dengan tingkat signifikansi ot = 5 %
diketahui t tabel 1,96, ini berarti t hitung £.921 >t tabel 1.96. kemudian dapat juga dilihat
nilai probabilitas sebesar 0,00000 « 0,05, sehingga dapat disimpulkan variabel tingkat
pendidikan mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap motivasi konsumen dalam
pemilikan produk pada pembelian televisi berwarna,

Nilai koefisien determinasi parsial r vartabel jenis pekerjaan terhadap motivasi
konsumen sebesar 0,1807 dan nilai t hitung 6.231. Dengan tingkat signifikansi & = 5 %
diketahur ttabel 1.96, ini berartit hitung 6,231 = t tabel 1.96, kemudian dapat juga dilihat
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nilai probabilitas sebesar 0,00000 < 0,05, sehingga dapat disimpulkan variabel jenis
pekerjaan mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap motivasi konsumen dalam
pemilihan produk pada pembelian televisi berwarna.

Berdasarkan hasil perhitungan seperti diuraiakan di atas diketahui bahwa variabel
tingkat pendapatan mempunyai kocfisien determinasi vang paling besar yaitu {8.96 %.
Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa hipotesis kedua yang menvatakan varjabel
pendapatan mempunyai pengaruh yang paling dominan terhadap motivasi konsumen
dalam pemilihan produk pada pembelian (elevisi berwarna dapat diterima atav terbukti.

Untuk pengujian dan pembuktian hipotesis ketiga digunakan uji Kruskal-Wallis.
Dari hasil perhitungan diketahui besarnya H = 80,714, sedangkan X" tabel pada tingkat
signiftkansi o= 5 % dan derajat bebas D.F. = (k-1) = 2, nilai X" tabel = 5,99, dengan
demikian H hitung 80.714 > X 1abel 5,99 maka dapat disimpulkan terdapat perbedaan
motivasi konsumen dalam pemilihan produk pada pembelian televisi berwama dilihat
dari perbedaan tingkat pendapatan.

Berdasarkan uji jumlah jenjang Wilcoxon diketahui, ketompok pendapatan
rendah memiliki nilai motivasi terkectl kemudian kelompok pendapatan tinggi memiliki
nilai motivasi lebih besar dibanding helompok pendapatan rendah dan helompok
pendapatan menengah memiliki nilai motivasi yang paling besar. Dengan demikian dapat
dikatakan bahwa kelompok pendapatan menengah merupakan kelompok konsumen vang
mempunyai apresiasi atau penilaian lerbesar dikaitkan dengan indikator-indikator motivasi
konsumen yang dikemukakan dalam penelitian ini

Untuk dapat lebih mengetahui perbedaan motivasi konsumen antar kelompok
pendapatan berdasarkan indikator yang dikemukakan dalam penelitian ini dapat dilthat
dari uji beda antar indikator pada tiap kelompok pendapatan. Dari hasil perhitungan
diketahus :

Konsumen berpendapatan rendah dalam pemilihan produk paaa pembelian televisi
berwarna memperhatikan aspek-aspek atau manfaat-mantaat yang diharapkan meliput
mantaat ekonomis. mantaal kemudahan dan manfaat teknologi sama besar atau sama-
sama dipentingkan dibandingkan dengan pertimbangan mantaat nilai ekspresi.

Konsumen berpendapatan menengah dalam pemilihan produk pada pembelian
televisi berwarna aspek-aspek atau manfaat-manfaat yang mendapatkan perhatian pal-
ing besar adalah mantaat kemudahan dan manfaat teknologi, kemudian baru
memperhatikan atau mempertimbangkan aspek ekonomis dan pada kelompok pendapatan
menengah pertimbangan manfaat nilai ekspresi mendapat perhatian yang paling kecil.

Konsumen berpendapatan tinggi dalam pemilihan produk puda pembelian tclevisi
berwarna aspek-aspek atau manfaat-manfaat yang mendapatkan perhatian paling besar
adalah manfaat kemudahan dar man{aat teknologi, kemudian baru memperhatikan atan
mempertimbangkan aspck ekonomis dan pada kelompok pendapatan tinggi pertimbangan
manfaat nilai ekspresi mendapat perhatian yang paling kel

B. Pembahasan Hasil Penelitian

Tingkat pendapatan merupakan faktor yang dominan mempengaruhi motivasi
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konsumen atau intensitas motivasi konsumen sangat dipengaruhi oleh besamya pendapatan
yang dimilikinya. Hal int dapat dipahami karena pada dasarnya pendapatan merupakan
cermin dari kemampuan beli (buying power) seseorang Adanya perbedaan daya beli
akan menyebabkan perbedaan-perbedaan dorongan atau intensitas dalam mendapatkan
manfaat-manfaat tertentu dari produk yang dibelinya. Pemahaman akan manfaat yang
dicari dari konsumen pada saat ia melakukan pembelian produk penting diketahui oleh
produsen televisi berwarna. Hal ini dikarenakan penawaran manfaat-manfaat tertentu
dari preduk yang dibuat harus diselaraskan dengan manfaat-mantaat vang diharapkan
dari konsumen sesuai dentgan dava beli konsumen tersebul

Jenis pekerjaan konsumen mempunyai pengaruh yang positif dan signifikan pada
motivasi konsumen. Hal ini dapat dipahami dengan melihat. jenis pekerjaan seseorang
akan mencerminkan banyak sedikitya interaksi orang tersebut dengan orang lain dan
Juga dengan kelas sosial mana mereka sering berinteraksi. Semakin tinggi jenis pekerjaan
akan semakin Juas hubungan orang tersebut dengan orang lain dan sebagai akibal intensitas
tteraksi yang tinggi dengan orang lain maka semakin banyak pemahaman-pemahaman
orang tersebut pada banyak hal. vang pada gilirannya akan ikui menentukan pola pikir
dan perilaku orang tersebut Dalam pembelian suatu produk dorongan-dorongan untuk
memperoleh manfaat-manfaat tertentu dari produk tersebut juga tidak lepas dari pola
pikir dan perilaku orang terscbut Dengan melihat dua pertimbangan utama seseorang
dalam pembelian produk vaitu untuk mendapatkan manfaat ekonomis dan manfaat
emosional maka jenis pekerjaan akan menentukan seseorang dalam membentuk preferensi-
preferensi terhadap manfaat yang diharapkan dari produk tersebut. Semakin tinggi jenis
pekerjaan seseorang akan semakin memperbesar dorongan-dorongan atau motivasi untuk
dapat memperoleh manfaat yang lebih tinggi lagi. Hal in: disebabkan semakin banyak
informasi-informasi atau pemahaman-pemahaman yang diserap sehingga konsumen akan
semakin terdorong untuk mendapatkan produk yvang dapat memenuhi kebutuhan atau
sesual dengan manfaat yang ia harapkan berdasarkan informasi dan pemahaman yang
ada pada orang tersebut. Demikian juga dalany pembelian televisi berwarna, motivasi
atau dorongan untuk membeli ielevisi berwarna dengan jenis atau merek tertentu akan
dipengaruhi oleh harapan manfaat yang dapat diperoleh sesuai dengan informasi.atan
pemahaman orang tersebut yang diperoleh dari tempat dimana mereka bekerja:

Tingkat pendidikan mempunyai pengarub yang posint pada motivasi konsumen.
Tingkat pendidikan seseorang akan menentukan langkah-langkalt vang akan dilakukannya,
artinya perbedaan tingkat pendidikan akan mengakibatkan perbedaan dalam pengambilan
keputusan-keputusan yang harus dilakukan pada berbagai hal. juga dalam pembelian
suatu produk. Penyusunan preferensi manfaat dari suatu produk vang dibeli séseorang
tidak lepas dar1 bagaimana pengelahuan dasar yang konsumen miliki. Dorongan-dorongan
untuk mendapatkan sejumlah manflaat dari atribut produk tidak lepas dari sejauh mana
pengetahuan konsumen pada atribut yang melekat pada produk tersebut. Meidalam
tidaknya pemahaman pada atribut tersebut akan ditentukan oleh pengetahuan dasar yang
ada pada konsumen yang dapat dilibat dari tingkat pendidikan orang tersebut. Tingkat
pendidikan akan membentuk pengetahuan dasar yang berguna atau ikut mempengaruhi
dorongan-dorongan untuk mendapatkan manfaat-manfaat tertentu dari televisi berwarna

Utilitas No 8/Tahun Ke6/1998 21



Misbahul Anwar

yang dibelinya. Semakin tinggi tingkat pendidikan seseorang akan semakin intens atau
semakin tinggi dorongan-dorongan atau motivasi orang tersebut untuk mendapatkan
produk yang dapat memenuhi manfaat-manfaat yang diharapkannya.

Dari pembuktian hipotesis kedua diketahui bahwa variabel pendapatan merupakan
variabel yang dominan mempengaruhi motivasi konsumen dalam pemilihan produk pada
pembelian televisi berwarna. Berdasarkan pembuktian hipotesis ketiga diketahui terdapat
perbedaan motivasi konsuinen karena adanya perbedaan tingkat pendapatan. Berdasarkan
analisis-analisis yang dilakukan yang didasarkan pada perbedaan pendapatan diketahui
bahwa di dalam pasar tclevisi berwarna terdapat dua kelompok pasar yang didasarkan
pada tingkat pendapatan konsumen yaitu : Kelompok pasar konsumen berpendapatan
rendah, dan Kelompok pasar konsumen berpendapatan menengah dan tinggi.

1V. KESIMPULAN DAN SARAN
A. Kesimpulan

Berdasarkan pada hasil analisis dan pembahasan pada bab terdahulu maka dapat
disimpulkan sebagai berikut

Secara bersama-sama terjadi pengaruh yang signifikan antara variabel-variabel
tingkat pendapatan, tingkat pendidikan dan jenis pekerjaan terhadap motivasi konsumen
dalam pemilihan produk pada pembelian televisi berwarna di Kotamadya Yogyakarta.
Hal ini dapat dilihat dari nitai R?* sebesar 0,6273. Simpulan di atas diperkuat pada hasil
analisis statistik yang menyatakan F hitung sebesar 98,746 yang lebih besar dari F tabel
pada taraf nyata o =5 % = 3.00. Selain itu secara parsial seluruh variabel-variabel di
atas juga memiliki pengaruh yang signifikan terhadap motivasi konsumen. Variabel-
variabel tingkat pendapatan, tingkat pendidikan dan jenis pekerjaan mempunyai ¢ hitu ng
vang lebih besar dari t tabel, atau masing-masing mempunyai probabilitas yang lebih
kecil dari taraf nyata yang digunakan dafam penelitian ini yaitu o= 0,05. Dengan demikian
hipotesis yang menyatakan diduga variabel-variabel tingkat pendapatan, tingkat
pendidikan dan jenis pekerjaan secara bersama-sama mempunyai pengaruh yang bermakna
terhadap motivasi konsumen dalam pemilihan produk pada pembelian televisi berwarna
terbukti benar.

Diantara variabel-variabel yang mempengaruhi motivasi konsumen yang dibatasi
pada variabel-variabel yang diteliti. ternyata tingkat pendapatan merupakan faklor yang
dominan pengaruhnya terhadap motivasi konsumen dalam pemilihan produk pada
pembelian televisi berwarna. Simpulan ini didasarkan pada hasil analisis yang
menunjukkan bahwa koefisien determinasi (%) tingkat pendapatan adalah yang terbesar
dengan nilai r* 0,1896, sedangkarn jenis pekerjaan koefisien determinasinya (r?) sebesar
0,1807 dan untuk tingkat pendidikan koefisien determinasinya (r%) sebesar 0,1209 Dengan
demikian hipotesis kedua yang menyatakan diduga variabel pendapatan memiliki pengaruh
yang dominan terhadap motivasi konsumen datam pemilihan produk pada pembelian
televisi berwarna terbukti benar.
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Terdapat perbedaan motivasi kensumen dalam pemilihan produk pada pembelian
televisi berwarna pada tiap tinghat pendapatan yang dikelompokkan berdasarkan
pendapatan rendah, pendapatan menengah dan pendapatan tinggi. Simpulan inj didasarkan
pada hasil analisis yang menunjukkan H hitung sebesar 80.714 lebih besar dibanding X
tabel sebesar 5.99 pada taraf nyata o = 0,05. Dengan demikian hipotesis ketiga yang
menyatakan diduga terdapat perbedaan motivasi konsumen dalam pemilihan produk pada
pembelian televisi berwarna dilihat dari perbedaan tingkat pendapatan terbukti benar.
Berdasarkan uji jumlab jenyang Wilcoxon terhadap motivasi konsumen dalam pemilihan
produk pada pembelian televisi berwarna di antara tinghat pendapatan ternyata terdapat
perbedaan yang nyata antara tingkat pendapatan rendah. menengah dan tinggi.

B. Saran

Dengan mendasarkan pada analisis dan pembahasan diperoleh temuan dan sekaligus
merupakan saran dan sebagai bahan pertimbangan dalam menyusun strategi pemasaran
bagi industri elcktronika (televisi) Adapun saran-saran vang diajukan adalah sebagai
berikut :

1. Adanya perbedaan motivasi konsumen yang didasarkan pada perbedaan tingkat
pendapatan maka industri ielevisi dapat melakukan segmentasi pasar menjadi dua
yaitu segmen pasar konsumen yang berpendapatan rendah dan segmen pasar
konsumen yang berpendapatan menengah dan tinggi. Seementasi pasar berdasarkan
tingkat pendapatan penting untuk diterapkan mengingat dari ketiga faktor yang
ada dalam variabel sosicekonomi yaitu tingkat pendapatan, tinghat pendidikan
dan jenis pekerjaan, faktor tingkat pendapatan menunjukkan faktor, yang paling
besar pengaruhnya terhadap motivasi konsumen dalam pemilihan produk pada
pembelian televisi berwarna

2. Strategi bauran pemasaran vang diterapkan hendaknya mempeltlmbangkan
beberapa karakteristik sesuar dengan segimen pasar masing-masing. Untuk segmen
pasar pertama yaitu kelompok konsumen berpendapatan rendah perlu adanya
produk-produk yang berharga kompetitif namun teknologi yang digunakan juga
relatif maju dan produk tersebut mudah diperoleh konsumen. Untuk segmen pasar
kedua yaitu kelompok konsumen berpendaptan menenzah dan tingai, hendaknya
produk yang dibasilkan mampu memberikan kepuasan lebih pada konsumen melalui
kecanggihan teknologi dan produk-produk tersebut mudah diperoleh di daerah
mereka. Promosi merupakan baﬂlan penting vang harus dilakukan untuk
menyampaikan informasi tentang produk-produk televisi vang dihasilkan. Bagi
produsen televisi media elcktronika merupakan sarana yang cukup efektif untuk
menyampaikan pesan produknya pada konsumen. namun demikian media lain juga
perlu mendapat perhatian seperti media cetak sehingga dapat lebih mendukung
program promosi yang dilakukan lewat media elektronika.

B, Penelitian ini hanya menekankar pada peranan motivasi, sedangkan motivasi hanya
salah satu faktor dari laktor-faktor yang mempengaruhi proses pengambilan
keputusan konsumen datam pemilihan produk pada pembelian televisi berwarna.
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Pada kenyataannya masth banyak faktor internal maupun eksternal yang harus
diperhatikan misalnya sikap, persepsi, kebudayaan dan sebagainya. Oleh karena
itu industri televisi ataupun pihak-pihak lain yang berkepentingan dengan masalah
ini perlu melakukan riset untuk meneliti lebih jauh terhadap faktor-faktor yang
mempengaruhi proses pengambilan keputusan konsumen dalam pembelian televisi.
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