Metadata, citation and similar papers at core.ac.uk

Provided by Diponegoro University Institutional Repository
gl
e
y rd
7
r{f /L

N

PADA PT. FEDERAL INTERNATIONAL FINANCE
CABANG PEMBANTU PURWODADI

TESIS

| Diajukan kepada Pengelola Program Studi Magister Manajemen

i Universitas Diponegoro

Untuk memenuhi salah satu syarat guna memperoleh
Derajat Sarjana - S2 Magister Manajemen

Diajukan oleh :

Nama : Yuan Rizaldi, SE
NIM . C4A 960031

PROGRAM STUDI MAGISTER MANAJEMEN
PROGRAM PASCA SARJANA
UNIVERSITAS DIPONEGORO

TAHUN 1999

ANALISIS STRATEGI PEMASARAN SEPEDA MOTOR HONDA

TR = T e .



https://core.ac.uk/display/11709747?utm_source=pdf&utm_medium=banner&utm_campaign=pdf-decoration-v1

HALAKMAN PENGESAHAN TESIS

ANALISIS STRATEGY PEMASSRAN SEPEDA MOTOR RONDA
PADA P TEDERAIANTERNATIONAL FINANCE

CABANG PEMBANTU PURWODADIL

TESLS

Diajulan kopada Peng ol ola Praogramn Sauchi M agister Manaf omaon
Universitas Diponegoro galak memenithi sy aral - syaral guna
mempereleh derajal Sarjana S-2 Magister Manajenten

Disjukan oleh .

Niama ¢ Yuan Rizaldi, SE
NIM : C4A 96 G031

'Disemjui (Oleh Pembimbing

Pombimbing Utamu/etun ‘ Yembimbing /Anggota

Drs. Sudione, MSIE Darsone SE Akt MBA
Tanggal :  Oktober 1599 Tanggal : Oktober 1959




ABSTRACT

PT. Federal International Finance is one of the sub-company of PT.
Astra International Tbk. that is active in financing service. In order to develop
its business, PT. FIF has opened an auxiliary branch in PurWodadi. In its
progress, PT. FIF Purwodadi has not been able to show a satisfactory result,
this is indicated by its target achievement that is only 64% on average per
month. This certainly makes PT. FIF Management anxious. Various marketing
strategies have been used to meet the set target.

Based on the above mentioned problem, the investigation was
conducted to analyze causes of PT. FIF Purwodadi failure and seek the best.
solution alternative. The analysis instruments used to solve this problem is
consumer matrix analysis and non parametric statistic, especially Kendall
Concordance Coefficient (W). For analysis purpose, no samples were taken
from the tofal population 5.881 people.

The analysis result shows that the cause of PT. FIF Purwodadi’s failure
is the perception/desire that encourages consumers in buying on instaliment

with the marketing strategies applied by PT. FIF Purwodadi.
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BABI

PENDAHULUAN

1.1, Latar Belakang Masalah

Dalam masyarakat yang moaern ini kebu‘&[zhan manusia seperti pangan,
sandang, transportasi, dan lain-lain semakin meningkat. Khususnya dalam hal
transportasi, masyarakat merasakan kebutuhan yang mendesak dimana pada
era modern ini manusia selalu berpacu dengan waktu.

'I“mg'ginya harga alat transportasi (mobil, sepeda motar, dll.) sangat
berlawanan dengan kemampuan daya beli masyarakat yang masih cukup
rendah. Sehingga saat ini banyak lembaga pembiayaan guna membantu
masyarakat dalam memenuhi kebutuhan alat transportasi tersebut.

Atas dasar diatas, PT. Federal Internasional Finance didirikan. PT.
Federal Internal Finance adalah salah satu anak perusahaan PT. Astra
International. Tujuan didirikan PT. Federal International Finance a@alah untuk
membantu penjualan sepeda motor HONDA dengan menyediakan jasa
penjualan secara kredit.

PT. Federal Internaticnal Finance didirikan pada tanggal 12 September
1989 di Jakarta dengan Presiden Direktur Sylvia Tjondrowardojo. Seiring
dengan perkembangan waktu, PT. Federal International Finance semakin
mengembangkan sayapnya dengan membuka cabang-cabang di seluruh
Indonesia. Salah satu cabangnya berada di Semarang. yang berdiri pada

tahun 1991. Agar dapat menaikkan Vmalj&er share-nya, maka PT. Federal
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International Finance Cabang Semarang ini membuka banyak cabang
pembantu sepert di Tegal, D.I. Yogyakarta, Solo. PT. Federal International
Finance ini selain bekerja sdma dengan PT. Astra International Honda Sales
Operation (HSO), juga bekerja sama dengan deaier-dealer sépeda motor

Honda. Berikut ini adalah skema posisi PT. Federal International Finance

dalam melakukan usahanya.

PT. Federal PT. Astra International

International ¥ (Honda Sales
Finance Operation)/Dealer
Sepeda Motor Honda

angsuran & uang\nuka pengiriman unit

Customer

Gambar 1.1. Alur Pembiayaan

Dilihat dari skema diatas maka hubungan yang baik dengan PT. Astra
International (Honda Sales Operation) ‘atad Dealer sepeda motor Honda
adalah salah satu kunci sukses dalam bisnis ini. Daiam melakukan kegiatannya
tiap cabang pembantu telah ditentukan target penjualannya tiap bulan oleh
kantor pusat (Jakarta) dengan dasar distribusi sales Honda pada daerah
dimana cabang pembantu tersebut berada. Dari sekian cabang pembantu ini
ada beberapa yang belum bisa memenuhi target, salah satunya'édaiah PT.

Federal International Finance cabang pembantu Purwodadi.
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PT. Federal International Finance cabang pembantu Purwodadi ini
berdiri pada bulan Agustus 1996 dengan target 50 unit per bulan. Target ini
disesuaikan dengan PT. Federal International Finance cabang pembantu
Kendal. Hal ini disebabkan karena PT. Federal International Finance (FIF) baik
untuk cabang pembantu Kendal maupun Purwodadi bekerja sama dengan
dealer yang sama, yaitu CV. Cendana Motor. Selain itu distribusi sales untuk
kedua daerah tersebut hampir sama. Berikut ini data target dan realisasi

penjualan PT. FIF cabang Purwodadi tiap bulannya.

Tabel 1
Laporan Penjualan HONDA PT. Federal International Finance
Purwodadi 1996 — 1998

HE et e TARGE Tl s REAEISAS T2 #PERCENTAGE &
Agustus ‘96 50 15 30%
September ‘96 50 18 36%
Oktober ‘96 50 31 62%
Nopember ‘96 50 32 64%
Desember ‘96 50 26 52%
Januari ‘97 50 31 62%
Pebruari ;97 50 45 90%
Maret ‘97 150 78 52%
Aopril ‘97 150 102 68%
Mei 97 150 117 78%
Juni ‘97 150 80 53%
Juli ‘97 150 97 65%
Agustus ‘97 150 120 80%
September ‘97 150 107 72%
Oktober ‘97 150 96 64%
Nopember ‘97 150 97 6%
Desember ‘97 100 83 83%
Januari ‘98 100 47 47%
Pebruari ‘98 90 48 53%
Maret ‘98 50 51 102%
April ‘98 50 26 52%
Mei ‘98 30 24 80%
TA i |Rata-rata pencapaian. | % SR | 64%
Sumber data : PT. Federal Internat|onal Finance Purwodadl




Dari data diatas type cub (bebek) mempunyai prosentase yang besar
yaitu 80% dari realisasi, sisanya adalah untuk type sport. Tampak pula tingkat
pencapaian target rata-rata per bulan adalah 64%. Masalah ini sangat
merisaukan pihak manajemen PT. FIF. Hal diatas ditambah lagi dengan
adanya krisis moneter sehingga bunga kredit yang ditawarkan cukup tinggi.
Untuk mengatasi hal diatas perlu dipikirkan tentang suatu strategi khusus
untuk menangani masalah tersebut. Saat ini banyak Finance Company yang
memberhentikan usahanya. Dengan keyakinan bahwa krisis moneter ini akan
segera berlaly, maka PT. FIF mulai melakukan konsolidasi ke dalam agar
strategi yang dipilih pada saat kondisi perekonorhian kembali normal, PT. FIF

akan lebih cepat merebut market share yang ada.

1.2. Perumusan Masalah

Berdasarkan data penjualan diatas maka permasalahan yang dihadapi
PT. Federal International Finance cabang pembantu Purwodadi adalah tidak
tercapainya target yang telah ditetapkan. Hal itu bisa dilihat dari Tabel 1
diatas, rata-rata pencapaian target hanya 64%. Target yang pernéh tercapai
100% hanya satu bulan saja, yaitu Maret 1998. Dampak negatif dari masalah
ini adalah penurunan status dari cabang pembantu ke PAP atau Point of

Payment yang berarti akan terjadi pengurangan jumlah karyawan.




1.3. Tujuan dan Kegunaan Penelitian
Tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut ;
1.3.1. Tujuan Penelitian

1, Untuk mengetahui faktor-faktor yang menyebabka‘n' target yang
ditetapkan sering tidak tercapai.

2. Untuk menganalisis faktor-faktor yang mempengaruﬁi konsumen
dalam melakukan pembelian sepeda motor HONDA secara kredit.

3. Untuk menganalisis strategi pemasaran Yyang diterapkan oleh
p’erusahaan.

1.3.2. Kegunaan Penelitian

Beberapa kegunaan yang dapat diperoleh dari penelitian ini adalah

sebagai berikut :

1. Dengan mengetehui faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen
dalam melakukan pembelian, maka akan memudahkan pihak
manajemen perusahaan untuk membuat suatu strategi pemasaran.

2. Dengan diketahui faktor-faktor diatas dapat membantu pihak
manajemen dalam memutuskan atribut-atribut yang harus ada dan

atribut-atribut yang harus dihilangkan.




BAB II

TELAAH PUSTAKA DAN HIPOTESIS

2.1. Telaah Pustaka

2.1.1. Penelitian Terdahulu

Penelitian yang dilakukan oleh Ir. £ko Ardianto, MM. (1996) membahas
nilai konsumen menyebutkan perlunya mengelola nilai konsumen bagi
perusahaan sebagai prasyarat agar kepuasan konsumen dapat tercapai.
Kepuasan ’konsumen merupakan salah satu tujuan perusahaan dalam
melakukan bisnisnya. Konsep pemasaran lebih menegaskan bahwa kepuasan

konsumen adalah kunci untuk mencapai tujuan perusahaan.

The marketing concept holds that the key to achleving organizational

goals consists [n determining the needs and wants of target markets and
delivering the desured satisfactions more effectively and efficiently  than
competitors (Phillip Kotler, 1594 : 18). Dalam praktiknya, tidak mudah untuk
mengukur kepuasan konsumen, dikarenakan selain banyaknya va-riabel yang
ikut mempengaruhi kepuasan tersebut, kepuasan konsumen merupakan hal
yang relatif. Konsepsi kepuasan konsumen menurut Kotier, masih cukup luas,
yaitu : "Satisfaction Is the level of per.éon’s felt state resulting from comparing
a product’s perceived performance (or outcome) in relation to the persons
expectations” (Phillip Kotler, 1994 : 40). Sedangkan American Marketing
Association mengemukakan model dalam menganalisis fokus konsumen,

dimana kepuasan konsumen terdiri dari beberapa variabel, sebagai berikut :




- Harapan - : atribut produk/iayanan atau sikap yang diharapkan
oleh konsumen
- Pengalaman : interaksi yang terjadi antara konsumen dengan
karyawan perusanaan
- Kepuasan : pengalaman yang sesuai dengan harapan konsumen
- Kualitas : sekumpulan karakteristik fisik dan non fisik terhadap
suatu produk/layanan yang dipergunakan oieh
konsumen untuk menilai pengalaman
- SaJngat puas : pengalaman yang melebihi harapan konsumen
- Nilai : pandangan konsumen dalam hal persepsi kualitas
terhadap persepsi biaya
Variabel-variabel diatas mempengaruhi konsumen untuk menilai suatu |
produk/layanan. Selain itu mengingat variabel-variabel tersebut bersifat relatif
dan mengandung unsur persepsi, maka Kkepuasan konsumen ‘cend'erung
mudah berubah. Suatu kondisi yang disebut puas oleh konsumen, pada suatu
saat kondisi itu .dapat menyebabkan ketidakpuasan. .

Dalam melaksanakan atau membuat suatu strategi pemasaran maka
aspek konsumen harus diperhatikan terutama dengan semakin ketatnya
persaingan bisnis itu sendiri. Persepsi konsumen terhadap produk pemasaran
vang ditawarkan kepadanya merupakan aspek yang menarik untuk diamati.
Aspek ini nantinya yang akan menjadi dasar dalam menentukan suatu strategi
pemasaran. Dalam menilai suatu produk pemasaran yang ditawarkan masing-

masing konsumen mempunyai suatu persepsi nilai yang berbeda sehingga

[ e e e e g e T - - . e R T i e




konsumen dapat menentukan produk pemasaran mana yang akan dipilinnya.
Suatu penelitian yang dilakukan oleh PT. Surindo Utama dan Lembaga UI
(dalam penelitiannya terhadap konsumen rﬁobil mewah), mengisyaratkan
konsumen Indonesia masih melihat pertimbangan persepsi nilai daripada nilai
dalam menetapkan harga. Pengertian persepsi nilai menurut Phillip Kotler
(1994 : 502) adalah perusahaan menetapkan harga yang relatif lebih mahal
untuk kualitas produk yang lebih baik atau menetapkan harga relatif lebih
murah untuk kualitas produk yang relatif tidak sebaik pesaingnya. Sedangkan
penetapan harga berdasarkan nilai adalah perusahaan menetapkan harga
relatif lebih murah untuk kualitas produk yang relatif lebih baik.

Berdasarkan survey yang telah dilakukan oleh perusahaan pada awal
bulan Juli 1996 di daerah Purwodadi, didapatkan faktor-faktor vyang
mempengaruhi konsumen dalam membeli sepeda motor secara kredit sebagai
berikut :

1. Syarat kredit mudah.

2. Angsuran ringan.

3. Prosesnya cepat.

4, Uang muka ringan.

5. Pelayanan ramah.

6. Cara dan tempat bayar mudah.
7. Adanya hadiah/undian.

8. Lain-lain.




2.1.2. Telaah Pustaka
2.1.2.1. Strategi Pemasaran
Meningkatnya pertumbuhan dan pasar otomotif khususnya

untuk pasar sepeda motor, menyebabkan persaingan anfar merk juga
semakin kuat dan sangat kompetitif. Untuk itu diperlukan adanya
pemasaran strategik. Pemasaran strategik adalah imu  yang
mempelajari pemasaran dan strategi melalui analisis, pilihan dan
implementasi strategi yang diterapkan dalam bisnis atau industri. Jain
(19§0) menyatakan bahwa secara esensial ada 3 faktor yang dikenal
dengan the Strategy 3 C’syang perlu diketahui dalam membuat strategi
pemasaran, yaitu !

1. Consumer

2. Competition

3. Company
Strategi pemasaran yang dilakukan oleh suatu perusahaan harus dapat
membedakan dirinya secara efektif dari kompetitornya dan
mengalokasikan kekuatannya yang khusus untuk memberikan nilai
yang lebih baik kepada konsumen. Strategi pemasaran yang baik
ditandai oleh perubahan tingkat persaingan dalam industri tempat
perusahaan berada disebabkan oleh beberapa faktor (Porter, 1992) :

1. Ancaman masuknya pemasok baru dalam industri.

2. Ancaman timbulnya produk/jasa pengganti di pasar.

3. Kekuatan tawar menawar pemasok.




4, Kekuatan tawar menawar plembeli.
5, Tingkat persaingan dianiara rerusahaan-perusahaan pesaing
yang ada. .

Selain itv perusahaan dituntut untuk memperhatikan
kekuatan dan kelemahan (Strength and Weakness), serta
mengidentifikasikan peluang dan ancaman yang ada. Analisa diatas
lebih dikenal dengan analisa SWOT, dengan analisa SWOT ini
perusahaan akan mendapatkan gambaran strategi  yang harus
dila#éukan. Faktor lain yang harus diperhatikan oleh perusahaan adalah
kemampuan dan kemauan untuk menjawab dan mengatasi masalah
perbaikan lingkungan bisnis. Yang dimaksud dengan lingkungan bisnis
adalah :

1, Definisi pasar yang jelas.
2. Cocok antara kekuatan perusahaan dengan kebutuhan pasar.
3. Kinerja yang superior, relalif terhadap kompetisi, dalam key

success factor dari suatu bisnis atau perusahaan.

2.1.2,2. Llangkah-langkah Strategi Pemasarah

Luasnya pasar dan karakteristik pembeli yang berlainan
menyebabkan suatu perusahaan harus dapat mengidentifikasikan
segmen pasar yang paling menarik dan perusahaan dapat
memenuhinya secara efektif dan efisien. Sehubungan dengan hal

tersebut, Kotler (1991) mengatakan bahwa jantung dari strategi
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pemasaran - modern acdalah segmenting, targeting dan positioning

(STP).

Sed

ada

angkan langkah-langkah yang ditempun dalam .menentukan STP

lah sebagai berikut : |

1. Segmentasi pasar, kegiatan ini terdiri dari :

a. Mengidentifikasikan segmen variabel dan mensegmenkan
pasér tersebut.

b. Mengembangkan profil dari hasil segmentasi diatas.

2. Penentuan pasar sasaran, meliputi kegiatan :

a. Mengevaluasi daya tarik dari setiap segmen pasar,

b. Memilih salzh satu atau lebih dart segmen pasar tersebut.

3. Positioning produk, meliputi kegiatan :

a. Mengidentifikasi konsep positioning yang mungKin untuk
setiap pasar sasaran.
b, Memilih, mengembangkan dan mengkomunikasikan konsep

positioning yang telah diambil.

2.1.2.3. Penerapan Bauran Pemasaran

Alte

den

rmatif yang mungkin dapat dilakukan oleh perusahaan adalah

gan menerapkan strategi tersebut pada bauran pemasaran

(Marketing Mix), Product, Place, Promotion, Price, Power, Fublic

Relation sebagai berikut :




g. Product Policy

Perusahaan akan selalu berusaha mengembangkan produk-

produk yang cihasilkan baik dari segi pengembangan design,

mutu, ukuran dan citra produk agar sesugi dengan kebutuhan
dan permintaan konsumen atau pasar.
b. Pricing Policy

Dalam melakukan penjualan produk-produknya, perusahaan

melalui divisinya dapat menganut kebijakan-kebijakan harga

sebagai berikut :

1. Kebijakan harga kompetitif, artinya harga yang ditetapkan
bukan hanya mempertimbangkan dari segi profit per
satuannya, tapi juga dari segi pelayanannya.

2. Kebijakan harga khusus, harga' yang ditetapkan dengan
kebijakan seperti ini adalah untuk mempertimbangkan‘ para
pelanggan yang benar-benar potensiil, sehingga _diharapkan
volume penjualan bisa ditingkatkan dén hubungan yang baik
dengan pzra pelanggan tersebut dapat terpelihara dengan
baik.

3. Kebijakan harga berdasarkan persepsi pembeli, penetapan
harga ini berdasarkan pada persepsi atas nilai yang dilakukan
oleh pembeli, bukan atas biaya penjual, perusahaan yang

menggunakan Kkebijaksanaan ini harus dapat meyakinkan




pembeli mengenai berbagai tawaran dari produsen lain yang
sangat bersaing.
¢. Distribution Policy
Perlu diperhatikan daiam memasarkan produk ya-ng dihasilkan
haruslah dipilin saluran distribusi yang tepat. Pemilihan saluran
yang kuat akan memudahkan konsumen dalam mencari produk
tersebut.
d. Promotion Policy
' Kebijjakan vyang berasal dari sasaran pemasaran dapat
dikembangkan melalui sasaran komunikasi pemasaran yang
pokok untuk produk yang bersangkutan. Sasaran Kkhusus
promosi penjualan akan berbeda-bedamenurut jenié pasar .
sasaran vyang dituju. Terhadap konsumen, sasaran promosi
penjualan adalah mendorong penggunaan atau pembelian yang
lebih besar atas unit produk yang ditawarkan. Terhadap
pengecer, sasaran promosinya adalah mendorong agar pengecer

bersedia meningkatkan jumlah persediaannya.

2.1.2.4. Keputusan Pemtelian Konsumen
Keputusan pembelian sebenarnya merupakan kumpulan dari sejumlah

keputusan. Setiap keputusan membeli suatu produk memiliki struktur

sebanyak 7 komponen :




6.

7.

14

Jenis produk

. Bentuk produk

. Merk produk

Keputusan tentang penjualannya
Jumlah produk
Waktu pembelian

Cara pembayaran

Dalam suatu pembelian barang, keputusan yang harus diambil tidak

selalu berurutan tergantung situasi pembeliannya.

Sedangkan apabila produk vyang dihasilkan perusahaan

adalah jasa, sangatlah perlu untuk memperhatikan kualitas pelayanan.

Menurut Zeithaml (1990), jasa mempunya tiga karakteristik, yaitu :

tidak tampak (intangibility), beraneka ragam (heterogeneous), dan

tidak terpisahkan (inseperable). Dari ketiga karakeristik utama jasa

diatas dapat disimpulkan sebagai berikut :

1.

Kualitas pelayanan lebih sulit dievaluasi dibandingkan dengan
kualitas procuk.

Konsumen tidak hanya semata-mata mengebaluasi kualitas
pelayanan  berdasarkan  hasil  akhir, melainkan  juga
mempertimbangkan proses pemberian pelayanannya.

Persepsi kualitas pelayanan timbul dari seberapa jauh pemberi

jasa memberi pelayanan seperti yang diharapkan konsumen.
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Sedangkan yang dimaksud dengan kualitas pelayanan (Service Quality)
dapat didefinisikan sebagai perbedaan ekspektasi atau harapan
konsumen dengan pérsepsi yang ada. Ada 10 dimensi dari kualitas
pelayanan yaitu :

1. Nyata

2. Keandalan

3. Responsif

4. Kompetens]

5. Kesopanan

6. Kredibilitas

7. Keamanan

8. Akses

9. Komunikasi

10.Memahami konsumen
Zeithaml, Parasuraman, Berry (1990) menggambarkan suatu model
mutu pelayanan. Pada model ini diidentifikasi 5 kesenjangan yang
menyebabkan kurang berhasilnya penyajian pelayanan, yaitu :

1. Keseniangan antara ekspektasi konsumen dengan persepsi

manajemen.
2. Kesenjangan antara pandangan manajemen dengan spesifikasi
mutu pelayanan.
3. Kesenjangan antara spesifikasi mutu pelayanan dengan sajian

pelayanan.




4. Kesenjangan antara penyajian pelayanan dengan komunikasi
eksternal,

5. Kesenjangan antara pelayanan yang dirasakan dengan
pelayanan vang diharapkan.

Hal-hal diatas akan mempengaruhi keputusan membeli jasa.

Keputusan pembelian akan menentukan proses pengambilan
keputusan konsumen. Proses tersebut meruprakan suatu pendekatan
penyelesaian masalah yang terdiri atas 6 tahap, yaitu :

1'. Menganalisa Keinginan dan kebutuhan konsumen.
2. Menilai beberapa %umber yang ada.

3. Menetapkan tujuan pembelian.

4. Mengidentifikasikan alternatif pembelian.

5. Mengambil keputusan untuk membeli.

6. Perilaku sesudah pembelian.

Akhir dari suatu proses pengambilan keputusan yang dibuat
konsumen ialah dilakukannya suatu pembelian. Setelah melakukan
pembelian ada kemungkinan konsumen tersebut akan mengulanginya
untuk masa yang akan datang (repeat order), hal ini dapat terjadi

apabila konsumen tersebut puas dengan pembelian pertama.




2.2. Kerangka Pemikiran Teoritis

Faktor ekstern :
Faktor Penyebab : ekstern, intern > - kcu;(a:]!\(an harga bahan
pokok
- minat ke barang
substitusi lebih besar
- kenaikan harga unit

Tingkat Pencapaian Penjualan Faktor intern
Target > Realisasi - uang muka tinggi

- proses survey lebih
lama '

- disbursc dana ke
dealer lama

- incentif ke kary.
Dealer + pemilik lebih
kecil

Analisis faktor-faktor yang
mempengaruhi dengan menggunakan

matriks konsumen

>

v’

Pemilihan strategi :

- penambahan value dengan harga
tetap

- penambahan value dengan
panambahan harga

- pengurangan value dengan harga
tetap

- pengurangan value dengan
pengurangan harga

- konstan

Masalah yang dihadapi cleh PT. Federal International Finance adalah tidak
tercapainya target yang ditentukan. Selanjutnya diadakan analisis untuk
mengetahui penyebab yang sebenarnya serta diupayakan untuk dicari

alternatif pemecahannya melalui kerangka pemikiran teoritis. Setelah diketahui




faktor-faktor tersebut diatas, maka dapat ditentukan strategis yang akan

dipilih.

2.3. Hipotesis

Adanya perbedaan strategi pemasaran yang dilakukan sekarang dengan
persepsi/dimensi konsumen dalam melakukan pembelian sepeda motor
HONDA, dimana dimensi itu adalah :

1. Syarat kredit mudah.

2. Uang muka ringan.

3. Hadiah.

Untuk menguiji hipotesis harus dibuat dulu formulasi hipotesisnya.

1. Ho = Syarat kredit mudah merupakan faktor yang menjadi
pertimbangan konsumen dalam membeli sepeda motor HONDA
secara kredit.

H1 = Syarat kredit mudah merupakan faktor yang tidak
dipertimbangkan konsumen dalam membeli sepeda motor
HONDA secara kredit. |

2. Ho = Uang muka ringan merupakan faktor yang dipertimbangkan

konsumen dalam membeli sepeda motor HONDA secara kredit.
H1 = Uang muka ringan merupakan faktor yang tidak
dipertimbangkan konsumen dalam membeli sepeda motor

HONDA secara kredit.

s emprp e T R RS . R e




3. Ho = Hadiah merupakan faktor yang dipertimbangkan konsumen
dalam membeli sepeda motor HONDA secara kredit.

H1

I

Hadiah merupakan faktor yang tidak dipertimbangkan

konsumen dalam membeli sepeda motor HONDA secara kredit.

2.4. Definisi Operasional Variabel
Definisi operasional yang dipergunakan dalam penelitian ini akan
dijelaskan sebagai berikut :
2.4.1. Cusg‘omer/ Konsumen
Yang dimaksud dengan customer atau konsumen adalah orang yang
sudah melakukan pembelian sepeda motor HONDA melalui PT. Federal
International Finance Cabang Pembantu Purwodadi.
2.4.2. Variabel-variabel dalam Analisis Matriks Konsumen
Untuk keperluan analisis matriks konsumen, maka diperlukan variable-
variabel sebagai berikut :
1. Uang muka
Uang muka adalah sebagian pembayaran yang diterima oleh
perusahaan sebagai dasar pembelian sepeda moter HONDA. Dalam
hal ini yang diukur adalah angka mutlak rupian.
2. Syarat kredit
Syarat kredit adalah persyaratan yang diajukan oleh perusahaan
dan harus dipenuhi oleh calon konsumen. Yang diukur adalan

jumlah persyaratan yang diajukan oleh perusahaan.
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3. Angsuran

Angsuran adalah jumlah kewajiban konsumen yang harus dibayar
oleh konsumen atas pembelian sepeda motor HONDA. Kewajiban ini
merupakan sisa hutang yang sudah dikenakan bunga. Dalam hal ini

yang diukur adalah angka mutlak rupiah.

. Proses kredit

Proses kredit adalah waktu antara pengajuan permchonan kredit
sampal terjadinya persetujuan kredit. Yang diukur adalah jangka

waktu (lamanya proses pengajuan sampai persetujuan).

. Kualitas Pelayanan

Kualitas pelayanan adalah perbedaan ekspektasi atau harapan

konsumen dengan persepsi yang ada.

. Cara dan Tempat Bayar

Cara bayar adalah merupakan suatu alternatif dalam melakukan
pembayaran, apakah pembayaran tersebut akan dilakukan di muka

ataupun di belakang. Tempat bayar adalah merupakan suatu

tempat yang telah ditunjuk oieh perusahaan dan dapat mewakili

perusahaan untuk menerima angsuran,

. Hadiah

Hadiah merupakan pemberian dari “perusahaan atas pembelian

sepeda motor HONDA.
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3.1.

BAB III

METODOLOGI PENELITIAN

Metode Pengumpulan Data

Metode pengumpulan data akan membahas beberapa hal yang

berkaitan dengan :

3.1.1. Jenis Data

Jenis data yang dipergunakan ada 2 macam, yaitu :

a. Data Primer

Yaitu data yang diperoleh dari sumber penelitian melalui observasi

dan komunikasi langsung dengan para calon konsumen.

Data-data ini berupa .

- Data jajak pendapat dari calon konsumennya

- Data jajak pendapat dari xonsumen PT. Federal International
Finance

- Strategi pemasaran yang dilakukan saat ini

. Data Sekunder

Yaitu data yang diperoleh oleh peneliti tidak secara langsung, atau
dengan kata lain melalui pihak kedua. Data ini diperoleh dari dealer

sepeda motor HONDA dan PT. Astra International Tbk (HSO) untuk

data penjualan sepeda motor HONDA secara total.
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3.1.2. Sumber Data

3.1.3.

Data dalam penelitian ini nantinya terutama akan berasal dari :
a. Konsumen Honda PT. Federal International Finance yang berada di
wilayah Purwodadi,

b. Police register sepeda motor total untuk wilayah Purwodadi.

Populasi dan Sampel
Pada penelitian ini, populasinya adalah keseluruhan total pemakai
sepeda motor untuk wilayah Purwodadi. Tabel 2 di bawah ini akan
memperlihatkan keseluruhan jumlah pemakai sepeda motor di wilayah
Purwodadi.
Tabel 2. Jumlah pemakai sepeda motor di wilayah Purwodadi
Jenis sepeda motor Jumlah
HONDA 2.950
YAMAHA 1.045
SUZUKI 1.721
KAWASAKI 103
VESPA 62
Total 5.881
Sumber data : Police Register wilayah Purwodadi
Tahun 1997

Dari tabel 2 diketahui bahwa populasi pemakai sepeda motor di wilayah
Purwodadi tahun 1997 adalah sebesar 5.881 orang. Selanjutnya untuk
keperluan penelitian akan diambil 120 sampel dengan menggunakan

metode Random Sampiing.
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sepeda motor dapat diketahui dengan pasti. Selain itu setiap unsur

dalam populasi mendapat kesempatan yang sama untuk menjadi

sampel.

Penentuan besarnya sampel sebesar 120 diperoleh melalui

perhitungan yang dapat dilihat pada lampiran dengan menggunakan

rumus sebagai berikut :

Rumus : Vpa TN -n
SE = X
¥n NNp-1
Keterangan :
p = proporsi dimana suatu keadaan bisa terjadi dalam populasi
q = dimana suatu keadaan tidak terjadi dalam populasi, jadiq = .
1-p
Np = besarnya populasi
N = besarnya sampel yang diambil
SE = standar error

Jika dalam penelitian ini ditetapkan confidence Jeve/ sebesar 80% dan

degree of reliability sebesar 5% maka SE akan dipercleh sebesar

0.0045 melalui rumus berikut ini.

Rumus

SE

Degree of reliability

Il

ZC
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3.1.4.

3.2.

3.2.1,

Dimana Zc . = confidence coefficient, yang dapat dilihat pada
lampiran.

-

Metode Pengumpulan Data

Ada tiga metode pengumpulan data di dalam suatu kegiatan
penelitian. Untuk mengumpuikan data terutama data primer bisa
dilakukan dengan metode survei, observasi dan eksperimental.

Pada penelitian ini, metode pengumpulan data  akan
men%pergunakan metode survei. Dengan metcde pengumputan data
melalui metode survei ini diperiukan suatu kegiatan bertanya pada para

pemakai sepeda motor. Selanjutnya mereka ini disebut responden.

Untuk keperluan pengumpulan data dengan metode survei, maka

digunakan alat bantu berupa daftar pertanyaan atau kuesioner. Contoh

kuesioner dapat dilihat pada lampiran.

Teknik Analisa Data

Matriks Konsumen

Perusahaan bersaing untuk memenangkan konsumer, dan strategi
kompetitif pada dasarnya adalah strategi tentang bagaimana memenuhi
kebutuhan konsumen secéra lebih efektif dibandingkan dengan
kemampuan para pesaing. Alat anaiisé uang digunakan di sini adalah
matriks konsumen, untuk menyelidiki masalah-masalah yang berkenaan

dengan strategi kompetitif dalam memenuhi kebutuhan konsumen.




PUV
(Perceive Use Value}

PP (Perceive Value)

Gambar 3.1. Matriks Konsumen

sumbu vertikal pada gambar matriks konsumen di atas mengukur PUV
(Perceived Use Value) berdasarkan pada tingkat kepuasan yang dialami
pembeli dalam membeli dan menggunakan barang atau jasa. PUV dan_
PP menggambarkan dua komponen dari “nilai uang”. Matriks konsumen
memisahkan PUV dan PP tersebut untuk membantu kita menganalisis
strategi kompetitif. PP berhubungan dengan elemen harga yang
diperhatixan konsumen. Sebagal contoh dalam membeli sistem
pemanas rumah, konsumen mungkin tidak hanya menaruh perhatian
mengenal ongkos pembelian dan pemasangannya tetapi juga tertarik
pada ongkos penggunaannya. Dalam matriks konsumen ini dikenal
adanya PEMOTONGAN HARGA. Disini perusahaan bergerak ke arah
barat dalam matriks konsumen, menawarkan PUV yang sama dalam
kompetisi, tapi dengan harga yang lebih rendah. Gerakan seperti ini
seharusnya membuat perusahaan memperoleh peningkatan pangsa
pasar. Namun ini tergantung pada jenis barang dan jasa yang

ditawarkan. Di pasar pada umumnya, PP yang lebih rendah berarti PUV
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juga lebih rendah. Dengan kata lain, harga selalu digunakan sebagai
cara tak langsung mengukur nilai kegunaan, dimana alasan Konsumen
adalah Jika barang ifu lebih murah, tak mungkin barang itu sebaik
barang lainnya”. Dan alasan ini sangat berpengaruh palda penjualan
sepeda motor khususnya HONDA, apabila harga diturunkan seclah-olah
ada image bahwa HONDA tidak laku dan mengurangi kualitasnya.

Resiko berkompetisi dalam harga meliputi :

1. Perusahaan mungkin tidak dapat mencapal biaya terendah dalam
iﬁdustri, menurut kaidahnya hanya satu perusahaan yang dapat
mencapainya.

2. Perusahaan pertama yang bersaing melalui pemotongan harga
cenderung memancing pesaing-pesaing lainnya untuk menyamakan
posisi harganya, Sebagai pertahanan untuk melindungi pangsa
pasarnya. Hal ini dapat menyulut “perang harga”, dengan marjinal
laba pasar tapi perusahaan berbiaya paling rendah terus menerus
memotong harganya sampal serendah-rendahnya. |

3. Penekanan pada pemotongan biaya mendorong manajemen untuk
memfokuskan pada operasi internal perusahaan. Hal ini bisa berarti
hanya sedikit fokus perhatian terhadap keadaan eksternal, seperti
trend, selera dan periiaku kompetitif pasar.

Resiko yang disebutkan terakhir dapat membawa perusahaan pada

situasi lingkaran setan, orientasi ke dalam menyebabkan perusahaan

ketinggalan mengikuti perubahan trend yang terjadi.




Selain mengenal adanya pemotongan harga, pada matriks
konsumen mengenal adanya penambzhan PUY, yaitu mendapatkan
keunggulan dengan menawarkan PUV yang lebih besar pada harga
yang sama dengan produk-produk perusahaan lainnya. Titik awal
strategi ini haruslah berupa target konsumen, dan target nilai persepsi
konsumen.

Langkah-langkah dalam menyusun matriks konsumen :

1. Mengidentifikasikan segmen-segmen.
Kebutuhan pembeli merupakan dasar yang tepat melakukan
segmentasi-segmentasi  dalam rangka mengformulasikan strategi
kompetitif. Jadi, pertama-tama harus diidentifikasikan satu pembeli
yang layak mewakili para pembeli yang lain. Sebaiknya pembeli
rersebut adalah pembeli pada kenyataannya dan bukan sekedar
dugaan. Kemudian penwben potensial lainnya Yyang nwenﬂnk
kebutuhan serupa dapat dﬂ«ﬂonwpokkan dengan pembeli ini untuk
mermbentuk suatu segmen. -

2. MengMenUﬂkagkandhﬂensiPUVrnemhnsegmen.
Dimensi PUV untuk segmen dapat ditentukan dengan menanyakan
kepada konsumen ciri-ciri apa yang mereka nilai dari suatu produk
atau jasa. Dalam melakukan riset pasar tersebut tidak periu
menyaﬁkandaﬁarkeunggumn;yodukpadakonsumen.
pada tesis ini setelah dilakukan survey awal didapatkan dimensi PUV

sebagai berikut :




3. Penentuan tingkatan pada dimensi-dimensi PUV.

Syarat kredit mudah (75 dari 266 responden)

Angsuran ringan (51 dari 266 responden)

Proses cepat (50 dari 266 responden)

Down payment ringan (32 dari 266 responden)

Pelayanan ramah (26 dari 266 responden)

Cara & tempat bayar mudah (24 dari 266 responden)

Hadiah/undian (5 dari 266 responden)

Lain-lain (3 dari 266 responden)

Sejumlah besar dimensi PUV dapat dihasilkan oleh langkah 2 di

atas, selanjutnya mana yang paling penting dan bagaimana

pemberian bobot dapat diterapkan. Tabel di bawah ini menunjukkan .

penghitungan pemberian urutan PUV bagi produk/jasa pesaing.

Dimensi PUV Pemberian FiF P3P Dealer
bobat
Arti penting urutan urutan x | urutan | urutanx | ourutan urutan x
pagi konsumsen ochot bckol bobot

Total

Harga (bunga)
Bi.administrasi

Pt AR




4, Menaksir kinerja perusahaan pada sumbu PUV

Sekali dimensi terpenting dan berbobot dari sumbu PUV telah
disetujui, langkah berikutnya adalah menaksir seberapa baéus
kinerja perusahaan dalam menampilkan produk -/jasanya, baik
dalam hubungannya dengan dimensi-dimensi PUV maupun dalam
hubungannya dengan pesaing-pesaing utamanya. Hal ini perlu
untuk memberi peringkat pada semua pesaingnya secara individual
dalam hubungannya dengan dimensi sebelum membawa mereka ke

dalam matriks konsumen.

. Menetapkan posisi dalam matriks.

Posisi-posisi pesaing utama dalam matriks dapat diterapkan dengan
cara mengkombinasikan analis PUV dengan informasi harga yang .
tepat. Satu pemeriksaan yang dapat dilakukan terhadap derajat
kepercayaan dari pemberian  peringkat tersebut ~ adalah
membandingkannya dengan perubahan paling baru dari pangsa
pasar relatif. Jika satu pesaing konsisten mendapatkan peringkat
tinggi pada semua dimensi penting PUV, dan tanpa diketahui telah
menaikkan harga relatif pesaing lainnya, maka dapat dipastikan

pangsa pasar relatifnya akan meningkat,

. Mengidentifikasikan dimensi PUV yang umum di berbagai segmen.

Analisis dari satu segmen sekarang dapat diperluas pada segmen-
segmen permintaan lainnya. Jika dimensi PUV penting yang umum

seharusnya dapat disusun suatu strategi kompetitif yang khususnya




ditujukan untuk mengatasi dimensi utama tersebut. Strategi ini
harus jelas mengemukakan hal-hal berikut :
- Pada dimensi "PUV dimana perusahaan bertujuan untuk sama
baik dengan pesaing
. Pada dimensi PUV dimana perusahaan bertujuan untuk lebih baik
dari pesaing
Dimensi PUV lain pada sigmen individual yang tidak umum selanjutnya
perlu ditangani, tapi arah strategi sebaiknya dibangun di sekitar
diménsi-dimensi utama PUV umumnya. Di bawah ini adalh gambar

penempatan produk/jasa pesaing pada matriks konsumen.

Harga
200
Tinggi -
PUV 400
Rendah
0
PP Tinggi

3.2.2. Statistik Nonparametrik
Statistik nonparametrik sebagai alat analisa pada penelitian ini
akan digunakan untuk mengidentifikasi dan menguji beberapa hal yaitu
faktor-faktor yang mempengaruhi konsumen dalam melakukan

pembelian secara kredit.




Dasar pertimbangan mempergunakan statistik nonparametrik
dalam mengidentifikasi hal tersebut adalah :

a. Pada statistik nonparametrik, sampel-sampel yang akan diteliti tidak
tergantung pada bentuk distribusi populasinya.

b. Statistik nonparametrik sering disebut pula sebagai tes ranking,
karena dapat digunakan untuk menganalisis data yang sifatnya
ranking. Data yang sifatnya ranking ini termasuk dalam tingkat
pengukuran skala ordinal atau skala urutan, Di dalam skala ordinal
r;ubungan antara variabel yang diteliti dapat berupa hubungan :
suatu lebih disukai daripada, lebih tinggi daripada, dan seterusnya.

¢. Kesederhanaan dalam penghitungannya.

Lebih lanjut statistik nonparametrik yang dipergunakan uniuk .
menguji hipotesis yang telah dibuat adalah koefisien Konkordansi
Kendall (W) Dengan  mempergunakan koefisien Konkordansf
Kendall (W) maka didapat suatu pemecahan terhadap masalah
untuk menentukan kecocokan menyefuruh dari ranking yang
diberikan oleh ke-120 responden untuk sejumlah variabel yang

diajukan.

Prosedur Pemakaian Koefisien Konkordansi Kendall (W)
Untuk menghitung ¥, pertama-tama dicari jumlah ranking A7
dalam setiap kolom pada suatu tabel & x V. Huruf & adalah banyaknya

responden dan huruf &/ adalah jumlah variabel internal perusahaan.




Langkah selanjutnya menjumlahkan Rj itu dan membagi jumiah
tersebut dengan N untuk menemukan /harga mean (rata-rata) Rj.
Masing-masing &/ kemudian dapat dinyatakan sebagai deviasi dari
harga mean tersebut. Akhirnya s  yang merupakan jumlah kuadrat
deviasi-deviasi ini dapat ditemukan. Dengan mengetahui harga-harga
ini, maka dapat dihitung harga .

Harga W yang diperoleh pada penelitian ini menyatakan derajat
kecocokan antara ke-120 responden dalam memberi ranking terhadap
sejur'nlah variabel sebagaimana tertuang dafam tujuan penelitian. Harga

W dapat dihitung dengan menggunakan rumus sebagai berikut :

dimana s = jumlah kuadrat deviasi observasi dart mean RJ

jadi s =

Uji Signifikansi W/
Setelah harga W  diperoleh, langkah selanjutnya adalah

melakukan uji signifikansi terhadap harga W tersebut. Bilamana N




lebih besar daripada tuju, pernyataan yang diberikan dalam rumus (1)

mendekati distribusi Chi-Square dengan @b = N-1

5
X o o e (3)

1 KN (N +1)
12

Artinya, sembarang harga sebesar suatu harga W observasi dapat
ditemukan dengan menemukan ¥ melalui rumus ( 3 ), kemudian
ditetapkan kemungkinan yang berkaitan dengan suatu nilai X yang

sedemikian besarnya dengan Tabel harga-harga kritis Chi-Square. Jika

diperhatikan bahwa :

5
= K(N—=1)W s (4)
1 kKN (N + 1) |
12 ]
dan oleh karena itu .
X2 = k(N = 1) W e ( 5)

Dengan demikian, untuk memudahkan perhitungan maka akan lebih

baik mempergunakan rumus (5 ) daripada rumus ( 3).

Jika harga X? yang dihitung berdasarkan rumus ( 5 ) mempunyai

kemungkinan akan terjadi dibawah p < 0.05 sebagaimana ditunjukkan
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dalam Tabel Harga-harga Kritis Chi-Square, maka dapat disimpulkan
dengan cukup yakin bahwa kecocokan pemberian ranking ke-120
responden kepada sejumlah variabel internal perusahaan adalah lebih
tinggi daripada sekedar kecocokan yang terjadi Karena kebetulan

semata-mata.




BAB IV

GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

4.1, Susunan Dewan Komisaris dan Direksi

Susunan Dewan Komisaris dan Direksi PT. Federal International Finance
adalah :
DEWAN KOMISARIS :

- Presiden Komisaris : Michael D. Ruslim

- Korriisaris . Budi Setiadharma
- Komisaris . Johannes Hermawan
- Komisaris . Dorys Herlambang

DIREKSI :

- Presiden Direktur : Ida Purwaningsih L.

- Direktur : Soejono A. Soekemi

- Direktur . Suhartono

- Direktur . Widya Wiryawan

4.2. Kantor Cabang dan Kantor Cabang Pembantu

PT. Federal International Finance didirikan pada tanggal 12 September
1989 di Jakarta dengan Presiden Direktur Sylvia S. Tjondrowardojo. Latar
belakang yang mendasari berdirinya PT. Federal International Finance adalah
untuk membantu penjualan sepeda motor HONDA dengan memberikan

fasilitas penjualan secara kredit. Pada awal beridirinya kantor pusat PT.




Federal International Finance terletak di Setiabudi Building 2, 6" Floor, JI. H.R.
Rasuna Said, Jakarta. Sedangkan saat ini PT. Federal International Finance
telah berpindah alamat ke-Gedung AMDI B, JI. Gaya Motor Raya No. 8,
Jakarta. Pada awai berdirinya PT. Federal International Fiﬁance hanya
mempunyai cabang di 5 kota yaitu : Medan, Bandung, Semarang, Surabaya
dan Yogyakarta. Dalam perkembangannya PT. Federal International Finance
ini berkembang menjadi 32 cabang dan cabang pembantu. Beri‘kut ini adalan
alamat PT. Federal International Finance yang tersebar di sefuruh Indonesia.

Kantor l;usat :

Alamat : Gedung AMDI B

Gaya Motor Raya No. 8, Sunter, Jakarta
Telepon + 021 - 65300708

Facsimile : 021 - 65300709

Kantor Cabang dan Cabang Pembantu di seluruh Indonesia terdapat di kota-
kota seperti Medan, Pekanbaru, palembang, Bandung, Semarang, Bogor,

Ujung Pandang, Banjarmasin, Surabaya, Yogyakarte, Denpasar, Solo, Kudus,

Jepara, dli.

4.3. PT. Federal International Finance Wilayah Jawa Tengah
PT. Federal International Finance untuk wilayah Jawa Tengah terletak
di JI. MT. Haryono 517 H-I, Semarang. PT. Federal International Finance ini

berdiri pada tahun 1990 dengan Kepala Wilayah pada saat itu adalah
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Suhartono, sedangkan untuk saat ini yang menjadi Kepala Wilayah adalah

Ardina L. Berikut ini adalah data penjualan wilayah Jawa Tengah pada tahun

1988.
Tabel 3 _
Data Penjualan Jawa Tengah
PT. Federal International Finance
Tahun 1998

No. Bulan Penjualan (unit)
1. Januari ‘ 2,352
2. Pebruari 1,654
3. Maret 768
4. April 792
5. Meij 802
6. Juni 734
7. Juli 533
8. Agustus 554
g, September 529
10. Oktober 498
il, Nopember 465
12. Desember 412

Total 10,093

Sumber : PT.Federal International Finance Jateng

4.4. PT. Federal International Finance Purwodadi

PT. Federal International Finance Capem Purwodadi merupakan salah
satu cabang pembantu dari PT. Federal International Finance, berkedudukan
di JI. R. Suprapto 73, Purwocadi. PT. Federal International Finance ini berdiri
pada bulan Agustus 1996 dengan target 50 unit per bulan pada awalnya.

Berikut ini adalah struktur organisasi PT. Federal International Finance Capem

Purwodadi.
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Finance Capem

Purwodadi ini menghadapi masalah tidak tercapaiya target yang telah

ditentukan oleh kantor pusat. Rata-rata pencapaian target hanya sebesar

64%.

4.5. Mekanisme Pemberian Kredit

Calon konsumen yang akan mengajukan permohonan kredit ke PT.

Federal International Finance dapat mendatangi dealer sepeda motor HONDA

terdekat atau langsung kantor PT. Federal International Finance. Setelah

melakukan pendaftaran maka diadakan survey oleh surveyor PT. Federal

-




39

International Finance untuk mengukur kemampuan bayar calon konsumen.
Proses ini hanya memerlukan waktu 1 hari, hasil survey akan diberitahukan ke
calon konsumen pada besok harinya. Apabila permohonan kredit tersebut
disetujui, maka calon konsumen dapat melakukan pembayaran uang muka ke
kantor PT. Federal International Finance dan menandatangani perjanjian
hutang piutang. Setelah semua persyaratan sudah ditandatangani maka PT.
Federal International Finance akan memberikan purchasing order ke calon
konsumen yang harus diserahkan ke dealer sepeda motor HONDA sebagai
bukti persetujuan kredit, dan dalam hal ini unit sepeda motor baru akan
dikirim setelah dealer menerima purchasing order dari PT. Federal

International Finance.

4.6. Pesaing

Untuk Wi!ayah Purwodadi pesaing terdekat PT. Federal International
Finance adalah PT. Putra Surya Multifinance (PSM/PSP). PT. PSP ini lebih dulu
berdiri, sehingga masyarakat Purwodadi menganggap bahwa lembaga kredit
yang sah adalah PT. PSP. Selain itu dealer sepeda motor HONIDA sendiri
menjadi pesaing khususnya untuk uang muka tinggi (>50% dari harga
motor). Untuk menanggulangi hal diatas beberapa aktivitas marketing telah
dilakukan, vaitu pameran bersama dealer selain itu terdapat paket-paket

pemasaran yang diberikan ke konsumen, seperti :
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1. Paket Kartini
Paket ini diberikan khusus bagi calon konsumen wanita karier. Pada paket
ini diberikan fasilitas bunga kredit yang lebih murah dan hadiah langsung
kalung emas.

2. Paket Famili
Paket ini memberkan hadiah langsung (pilihan) berupa alat-alat elektronik
berupa TV 14", Kulkas, Mesin Cuci, Microwave.

3. Paket Cinta Rupiah
Pada ;;Jaket ini  konsumen mendapatkan kupon undiran untuk
memenangkan hadiah tofal sebesar Rp. 100 juta.

Aktivitas ini dibuat agar dapat bersaing dengan PT. PSM dan dealer sepeda

motor HONDA,




BAB V

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

5.1. Hasil Penelitian

Hasil penelitian yang akan diuraikan adalah :

1. Strategi vang dilakukan oleh perusahaan dan pesaing terdekat dalam
memenuhi faktor
- faktor yang mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian

seped;':a motor HONDA secara kredit.

2. Rangking yang diberikan responden terhadap Faktor - faktor yang
mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian sepeda  motor
HONDA secara kredit.

3. Matriks konsumen, untuk menentukan posisi PT. Federal International

Finance di mata konsumen dibandingkan dengan pesaing terdexat,

5.1.1 Strategi Perusahaan dan Pesaing terhadap Konsumen dalam Pembelian

Mctor HONDA

Dalam menjalankan usahanya PT. Federal International Finance
menerapkan beberapa cara dalam usahanya untuk mendapatkan konsumen
dengan memberikan prioritas terhadap faktor - faktor yang mempengaruhi
konsumen dalam melakukan pembelian. Adapun prioritas yang diberikan oleh

PT. Federal International Finance adalah sebagai berikut

b




Tabei 4
Prxontas faktor yang mempengaruhi <Onsumen
dalam pembelian motor menurut PT. FiF

PRIORITAS | FAKTOR - FAKTOR YANG MEMPENGARUHI
KONSUMEN ™ i
Hadiah
Angsurzn / bunga
Uang Muka
Syarat Kradit Mudah

Proses Kredit

Cara & Tempat Bavar Mudah
Pelayanan

oo o .

Pada tabel 4, PT. FIF lebih memprioritaskan pada hadiah sebagal prioritas
pertama, angsuran/bunga sebagai prioritas kedua, artinya PT. FIF dalam

melakukan strategi pemasaran lebih memprioritaskan pada hadiah yang

diberikan.

Tabel 5
Pricritas faktor yang mempengaruhi konsumen
dalam melakukan pambelian motor HONDA
menurut PT. Putra Surya Multifinance

“PRIORITAS FAKTOR FAKTOR YANG MEMPENGARUHI—‘_'.
§ = : C KONSUMEN . =i8i:34a 0
Proses Kredit
Syarat Kradit
Uang Muka
Angsuran
Pelayanan
Cara & Tempat Bayar Mudah
Hadizh

N (B VIR

Pada tabel 5, PT. PSM lebih memprioritaskan pada proses kredit yaitu jangka
waktu dari pengajuan sampai dengan persetujuan, sedangkan syarat kredit

pada prioritas kedua.
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- Tabel 6
Prioritas yang dilakukan olen Dealer HONDA terhadap faktor - faktor
yang mempengaruhi konsumen czlam melakukan pembelian sepeda motor HONDA

FAKTOR - FAKTOR YANG MEMPENGARUHI
. KONSUMEN

| Proses Kredit

i Syarat Kregit

| Angsuran

Pelayanan

Hadiah

Cara & Tempat Bayar Mudah

Uang Muka

Pada tabel 6, Dealer HONDA lebih mengutamakan pada proses kredit, ini
sama dengan yang dilakukan oleh PT. PSM.

Dari tabel di atas tampak bahwa masing - masing perusahaan memberikan
prioritas yang berbeda terhadap faktor- faktor yang mempengaruhi konsumen

dalam melzkukan pembelian,

5.1.2. Rangking yang Diberikan Responden Terhadap Faktor - Faktof yang

Mempengaruhi Konsumen Dalam Melakukan Pembelian.

Rangking yang diberikan oleh responden terhadap 7 faktor yang
mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian merupakan faktor
kunci sukses perusahaan . Rangking ini akan dipergunakan untuk menentukan
besarnya bobot masing - masing variabel internal.

Hasil penilaian yang telah dilakukan oleh 120 responden terhadap
masing-masing faktor dapat dilihat pada Lampiran 1. Penentuan tinggi
rendahnya rangking untuk 7 faktor yang mempengaruhi konsumen dalam

melakukan pembelian didasarkan pada besar kecilnya jumlah rangking {R))

A . e e e e g e [P - rwm . D . o o TR
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vang diberikan oleh 120 responden untuk masing - masing faktor tersebut.
Semakin kecil jumlah R/ maka semakin penting faktor tersebut dalam
mempengaruhi pembelian.

Dari Lampiran 1 diketahui jumlah R/ yang paling lecil , yaitu 321 adalah
faktor Uang muka / Down payment , sehingga faktor ini memperoleh rangking
satu. Rangking dua diduduki oleh faktor syarat xredit mudah yaitu sebesar
344, Demikian seterusnya hingga faktor ke - 7 berupa pelayanan ramah

dengan jumlah Rjsebesar 789.

Ui Signifikansi W

Lebih lanjut, kecocokan pemberian rangking oleh 120 responden
tersebut telah diuji dengan menggunakan alat statistik nonparametrik berupa
koefisien  konkordansi Kendall (W). Koefisien Konkordansi Kendall (W }
dipergunakan untuk mengetahui apakah kecocokan yang diberikan oleh 120
responden lebih tinggi daripada sekadar kecocokan yang terjadi karena
kebetulan saja. Pada kasus dengan sampel besar atau lebih dari-30 sampel,
Koefisien YW mendekati distribusi G/ - Square.

Hasil perhitungan yang dapat diiihat pada tampiran 1 menunjukxan
nilai ¢chi - square sebesar 316,186301. Nilai ini ternyata lebih besar dari tabe/
harga kritis chi-square dengan tingkat signifikansi sebesar 5 %. Dengan
demikian dapat diartikan bahwa terdapat kecocokan pemberian rangking , dan
kecocokan dalam peberian rangking lebih dari sekedar kecocokan yang terjadi

karena kebetulan saja.




Selanjutnya hasil penilaian ke - 120 responden terhadap sejumlan

faktor - faktor yang mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian

torsebut secara lengkap akan merupakan suatu rangking dengan hasil

sebagaimana tercantum pada tabel 7 di bawah ini.

Tabel 7

Rangking yang diberikan oleh 120 responden terhadap sejumlah faktor
yang mempengarthi konsumen dalam melakukan pembelian.

Faktor - faktor yang Rangking Bobot
mempengaruhi

Absolut %
Syarat kredit mudah 2 6 21.42857
Angsuran /bunga 4 4 14.28571
Proses kredit cepat 3 5 17.85714
Uang muka ringan 1 7 25
Pelayanan 7 1 3.571428
Cara & tempat bayar mudah 5 3 10.71428
Hadiah 6 2 7.142857
Total 28 100

Pada tabel 8 didapatkan bahwa uang muka ringan menjadi pertimbangan

utama dalam melakukan pembelian.

Tabei 8
Pemetaan Dimensi PUV
NO. DIMENSI PUV E RANGKING
i1 12 1 3 4 5 i 6
1 }Uang Muka Ringan | = | | oA
2 | Angsuran/bunga | o | = - A
3 Hadiah o} + * A
4 | Syarat kredit mudah | | =~ a- o
5 | Proses kredit cepat A - ’ * 0
6 | Cara & tempat bayar | g oA+
Mudah ! '
7 | Pelayanan I | - A L)
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Keterangan :
* = konsumen/persepsi kensumen
0 = PT.FIF
A = PT.PSM
= = Dealer

Pada tabel 8 terdapat perbedaan prioritas antara PT. FIF, Dealer, PT. PSM
dengan persepsi konsumen.

Hasil penilaian ke-120 responden terhadap 7 faktor vyang
mempengaruhi pembelian sebagaimana terlihat pada tabel 7, diketahui bahwa
faktor uang muka ringan merupakan faktor yang menjadi pertimbangan
pertama dalam melakukan pembelian sepeda motor HONDA secara kredit.
Faktbr uang muka ringan ini selanjutnya diberi score 7 yang merupakan score

tertinggi. *Score tertinggi 7 ini selanjutnya diberi bobot dalam prosentase

sebesar 25, dihitung dari 7/28 x 100%. Faktor kedua yang menjadi -

pertimbangan dalam melakuakn pembelian sepeda motor HONDA secara
kredit adalah syarat kredit yang mudah. Yang dimaksud dengan syarat-kredit
mudah adalah calon debitur hanya cukup membawa KTP, Kartu Keluarga,
Rekening Listrik, tanpa jaminan tambahan atau yang lainnya. Faktor ini diber
score 6 dan memiliki bobot dalam prosentase sebesar 21,42.

Hal tersebut berlaku seterusnya hingga rangking terakhir dari faktor -
faktor yang mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian. Dengan
demikian besar kecilnya bobot menunjukkan bahwa semakin besar nilai bobot

berarti faktor tersebut semakin lebih dipertimbangkan dalam melakukan

pembelian.
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5.1.3. Matriks Konsumen
Dalam membuat matriks konsumen ini ada berbagai langkah yang

harus dilalui yaitu :

1. Mengidentifikasikan segmen

Dalam penelitian ini karena pembeli sepeda motor HONDA sangat
majemuk, sehingge untuk menentukan satu pembeli yang dapat
mewakili para pembeli yang lain agak susah maka digunakan

metode sampling.

. Mengidentifikasikan dimensi PUV melalui segmen.

Dalam mengidentifikasikan dimensi PUV, digunakan kuesioner untuk
mengidentifikasikannya. Dalam kuesioner tersebut disebutkan hal-
hal yang mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian,
dimana responden diminta untuk memberikan urutan untuk tiap-tiap
faktor tersebut. Sedangkan faktor-faktor yang mempengaruhi
pembelian sepeda motor sudah didapatkan pada penelitian yang

sudah dilakukan perusahazan sebelumnya.

. Penentuan tingkatan pada dimensi - dimensi PUV

Setelah dimensi PUV diidentifikasi maka langkah selanjutnya adalah
menentukan tingkatan dari dimensi - dimensi PUV tersebut. Untuk
menentukan tingkatan tersebut digunakan prosentase bobot pada
tabel 7. Paca tabel 9 di bawah ini prosentase bobot pada tabel 7

dibulatkan.

e . e Ty e s e
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Tabel 9
Penentuan Tingkatan Dimensi PUV

Dimensi PUV Rangking Bobot
1. Syarat kredit mudah 2 21
2. Angsuran /bunga 4 14
3. Proses kredit cepat 3 18
4. Uang muka ringan 1 25
5. Pelayanan 7 4
6. Cara & tempat bayar 5 11

mudah

7. Hadiah 6 7
Total 28 100

Sumber : Data olahan

. Menaksir kinerja perusahaan pada sumbu PUV.

Sekali dimensi terpenting dan berbobot dari sumbu PUV telah
disetujui langkah berikutnya adalah menaksir seberapa bagus
kinerja perusahaan dalam menampilkan produknya, baik dalam
hubungan dengan dimensi-dimensi  PUV  maupun dalam
hubungannya dengan pesaing utama. Pada penelitian ini untuk
menaksir kinerja perusahaan dilakukan penelitian  terhadap
penentuan urutan yang dilakukan oleh perusahaan terhadap faktor -
faktor yang mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian.
Selain itu diidentifikasikan harga atau biaya untuk masing - masing
produk yang ditawarkan. Tabel 10 dibawah ini adalah biaya / harga

untuk masing - masing perusahaan.




Identifikasi harga untuk masing - masing perusahaan

Tagel 10
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Biaya/harga . FIF PSP Dealer
Bunga , asumsi 45% p.a. x 5 juta | 46% p.a. x 5 juta 45% p.a. X 5 juté
pokok pembiayaan | = Rp. 2.250.000 | = Rp. 2.325.000 | = Rp. 2.250.000
sebesar Rp. 5 juta
Biaya administrasi Rp. 250.000 Rp. 250,000 Rp. 100.000
Biaya Asuransi Rp. 175.000 Rp. 200.000 Rp. 0
Biaya Survey Rp. 0 Rp.  25.000 Rp. 0
Total Rp. 2.675.000 Rp. 2.800.000 Rp. 2.350.000

Pada Tabe! 10 di atas tampak bahwa biaya yang harus dikeluarkan

konsumen, dimana Dealer HONDA mempunya harga yang paling

murah sebesar Rp. 2.350.000, sedangkan PT. PSP mempunya harga

yang paling mahal.

5. Menetapkan posisi dalam matriks

Posisi  pesaing dalam matriks dapat ditetapkan dengan cara

mengkombinasikan analisis PUV dengan informasi harga yang tepat

(Tabel 10) . Satu pemeriksaan yang dapat dilakukan terhadap

derajat kepercayaan dari pemberian peringkat tersebut adalah

dengan membandingkannya dengan perubahan paling baru dari

pangsa pasar relatif. Pada Tabel 11 di bawah ini akan disajikan

penghitungan pemberian urutan PUV bagi produk - produk pesaing.
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Tabel 11
Penghitungan pemberian urutan PUV bagi produk pesaing.
Dimensi PUV Bobot . FIF PSP Dealer
HONDA
urutan urutan X |urutan urutan x lurutan urutan X
bobot bobot bobot
Syarat kredit 21 4 a4 2 42 2 42
Angsuran / bunga 14 2 28 4 56 3 42
Proses cepat 18 5 50 1 18 1 18
Uang muka 25 3 75 3 75 7 175
pelayanan 4 7 28 5 20 4 16
Cara & tempat 11 6 66 6 66 ) 66
bayar mudah
Hadiah 7 1 7 7 49 5 35
Total 100 378 326 394
Harga 2.675.000 2.800.000 2.350.000

Pada Tabel 11 ini didap

artinya nilai

mempunyai nilai yang paling tinggi dimata kons

sumbu PP, Dealer mempunyai harga

dibandingkan pesaingnya.

Untuk penempatan produk datam matriks konsumen dilakukan
harga menjadi sumbu horisontal yang mewakili Per

urutan x bobot menjadi sumbu vertikal y

PT. FIF dimata konsumen sebesar 378, Dealer

atkan bahwa untuk sumbu PUV PT. FIF sebesar 378,

HONDA

umen. Sedangkan untuk

yang paling rendah dimata konsumen

dengan cara,

ceive Price sedangkan total

ang mewakili Perceive Value.
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Gambar 5.1 . Penempatan produk pada matriks konsumen.

700

Tinggi |
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* ;
PUV * FIF
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Rendah i
3.500.000 7.000.00({

pada Gambar 5.1 di atas, semakin kecil PP (Perceive Price) atau harga

menurut konsumen, maka semakin unggul, sebaliknya semakin tinggi' PUV

(nilai) yang diberikan Konsumen, maka semakin unggul.

Dari Gambar 5.1 di atas FIF berada pada posisi di tenéah, antara PSP dan
Dealer HONDA. Delaer HONDA lebih kompetitif dibandingkan dengan FIF di
mana PUV -nya lebih tingg sedangkan untuk PP paling rendah. Untuk ity

diperlukan beberapa strategi yang harus dilakukan untdk menggeser posisi PT.

FIF ke arah Barah lLaut.
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5.2. Alternatif Strategi yang dilakukan
Dari gambaran di atas maka alternatif strategi yang diusulkan dengan
adanya penelitian di atas berdasarkan analisis matriks konsumen adalah

mengurangi Perceive Price dan menambah Perceive Value.

5.2.1. Perubahan prioritas dalam strategi pemasaran.
Dalam strateginya, PT. Federal International Finance lebih
mengutamakan hadiah untuk menarik konsumennya. Apabila kita
melihat pada hasil penilaian konsumen terhadap faktor-faktor yang
mempengaruhi pembelian, konsumen hanya memberikan rangkig
hadiah pada urutan ke-6. Sedangkan prioritas pertama adalah uang
muka. Untuk itu sebaiknya PT. Federal InternationaI-Finance lebih
memprioritaskan pada uang muka, di mana hal ini bisa dilakukan
dengan cara memindahkan biaya untuk pemberian hadiah ke dalam
bentuk potongan uang muka. Hal ini akan menambah PUV bagi PT.
Federal International Finance, atau dapat dilakukan dengan cara
diversifikasi pricing berdasarkan “Term of Payment” (TdP) dimana
untuk TOP 1 tahun, uang mukanya lebih rendah dari TOP 2 tahun. Hal
ini disebabkan karena faktor resiko untuk TOP 1 tahun lebih kecil dari
TOP 2 tahun. Selain itu dapat dilakukan dengan cara diversifikasi uang
muka berdasarkan jenis motor. Untuk motor tipe bebek (cub), besarnya

uang muka lebih kecil daripada tipe motor sport.
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5.2.5.

th
4=

untuk TOP 4 tahun bunganya dinaikkan dengan alasan faktor resikonya

lebih besar.

Mempercepat proses kredit
Proses kredit adalah jangka waktu dari pengajuan sampai dengan
persetujuan kredit. Untuk lebih mempercepat, maka untuk uang muka

diatas 50% tidak perlu dilakukan survey ke rumah konsumen, cukup

dengan wawancara di tempat.




BAB VI

PENUTUP

6.1. Kesimpulan

Kesimpulan yang dapat diambil dari hasil penelitian akan diuraikan
dibawah ini :
1. Berdasarkan hasil analisis yang dilakukan, didapatkan bahwa dalam
. menerapkan dimensi PUV terdapat perbedaan dengan persepsi
konsu;nen, misalnya PT. FIF meletakkan hadiah pada prioritas pertama,
sedangkan pada persepsi konsumen, uang muka yang menempati

! prioritas pertama.

perceive price yang rendah dibandingkan dengan perceive price PT. FIF.
Rendahnya perceive price ini disebabkan karena dealer “tidak
mengenakan biaya asuransi ke konsumen atau dengan kata lain sepeda
motor tersebut tidak diasuransikan. Selain itu, biaya admin{strasi yang
dikenakan ke konsumen lebih rendah dibandingkan dengan biaya
administrasi oleh PT. FIF.

3. Hasil analisis terhadap perceive value didapatkan bahwa perceive value
PT. FIF lebih rendah dibandingkan perceive value dealer. Faktor
penyebab rendahnya perceive value ini dikarenakan dealer mempunyai

persamaan dalam pembelian rangking PUV, vaitu pada syarat kredit

5 Dari hasil analisis di atas, didapatkan bahwa dealer lebih mempunyai
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mudah dimana dealer dan konsumen sama-sama menempatkan pada

urutan kedua.

6.2, Saran -

Dari hasil analisis di atas, didapatkan bahwa dalam menerapkan strategi
pemasaran PT. FIF dilandasi pada faktor-faktor yang mempengaruhi
konsumen dalam melakukan pembelian secara kredit, hanya saja dalam
pemberian urutan untuk masing-masing faktor tersebut atau dimensi PUV
masih terdapat perbedaan dengan persepsi konsumen, Untuk itu saran yang
diajukan dalam penelitian ini adalah :

1. Membuat diversifikasi uang muka.

Mengingat bahwa faktor utama yang dipertimbangkan konsumen dalam

membeli sepeda motor HONDA secara kredit adalah uang mua, maka

faktor ini harus dipenuhi dahulu. Hal ini dapat dilakukan dengan cara
diversifikasi uang muka, vaitu :

a. Untuk jenis sepeda motor HONDA yang paling laku yaitu cub atau
bebek, uang muka diturunkan. Sedangkan untuk tipe sport, uang
muka dinaikkan. Hal ini dilakukan karena harga jual kembali sepeda
motor HONDA jenis bebek atau cub masih lebih tinggi dibandingkan
dengan tipe sport. Penurunan uang muka untuk tipe cub atau bebek

didasarkan pada harga jual sepeda motor HONDA bekas di pasar.
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b. Untuk term of payment (TOP) pendek, uang muka diturunkan
mengingat term of payment pendek faktor resikonya lebih kecil
dibandingkan dengan term of payment panjang.

Hal yang menyebabkan rendahnya perceive price dealer adalah tidak

adanya biaya asuransi, agar PT. FIF dapat menggeser pOs.isinya ke Kiri

pada matriks konsumen, maka PT. FIF harus mengurangi atau

menghilangkan biaya asuransi. Tetapi, hal ini tidak dapat dilakukan

. mengingat  tingkat pencurian sepeda motor sangat tinggi. Untuk

mengatasi hal di atas, maka PT. FIF harus menggeser posisi perceive
valuenya ke atas dengan cara melakukan promosi yang cukup gencar
mengenai pentingnya asuransi. Diharapkan hal ini dapat menjadikan nilai
tambah bagi PT. FIF di mata konsumen.

Hal lain yang menyebabkan perceive price dealer lebih “rendah
dibandingkan dengan perceive price PT. FIF adalah rendahnya biaya
administrasi. Untuk itu, PT. FIF sebaiknya menurunkan biaya
administrasinya.

Faktor lain yang harus diperhatikan adalah syarat kredit mudah dimana
konsumen memberi urutan kedua untuk hal di atas. Dealer sangat
fleksibel dalam hal ini, dimana dealer tidak melakukan proses survei ke
konsumen. Untuk itu, PT. FIF sebaiknya menghilangkan proses survei ke
konsumen khususnya untuk uang muka di atas 50%, mengingat faktor

resiko untuk uang muka di atas 50% sangat kecil.




5.

Untuk merebut Market Share Dealer, dapat dilakukan dengan cara

memberikan incentive untuk tiap unit yang dilimpahkan ke PT. FIF.

-
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102 2 1 3 3 7 5 5
103 2 5 3 1 6 4 7
104 5 2 4 1 8 3 7
105 2 5 1 4 7 6 3
106 3 1 .5 2 7 8 4
107 7 2 4 1 6 5 3
108 3 1 5 2 7 8 4
106 4 5 7 G 3 2 1
110 1 5 2 4 7 3 g
111 4 6 1 3 7 2 5
112 1 2 3 4 5 g 7
113 3 2 4 1 B 7 5
114 1 2 4 3 7 6 5
115 1 4 2 3 <] 5 7
116 3 2 5 1 7 B 4
117 3 4 1 5 7 2 6
118 3 2 1 6 7 5 4
119 5 1 3 2 7 4 6
120 1 2 4 3 7 5 6
| Jumlah Rj 344 399 376 321 789 515 616}
1= Syarat kredit mudah
2 = Angsuran ringan
3 = Proses Cepat
4 = Down Payment
5= Pelayanan ramah
6 = Cara & tempat bayar mudah
7 = Hadiah
Keterangan :
Jumlah Rj = 344 399 375 321 789 515 616
Mean Rj = 480 480 480 480 480 480 480
Deviasi Rj = Aj - Mean Rj
= -136 -81 -104 -129 308 35 136
Deviasi Rj#*2 = 18.498 8.561 10.818 25.281 95.481 1.225 18.496
Jumlah Deviasi Rj*2 = 176.356
Harga W = 0,43914746
Harga Chi*2 = 316,186301
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Lampiran 2

PT. FEDERAL INTERNATIONAL FINANCE
PURWODADI

KUESIONER

Nama
Pekerjaan
Jenis Kelamin
Umur

1 Merk sepeda motor apa yang anda minati saat ini ?

2 Dalam melakukan pembelian, cara pembayaran apa yang anda pilin 7
a. Cash/tunai
b. Kredit

3 Ketika anda pertama kali ingin membeli sepeda motor, mana yang
pertama anda hubungi :
a. Dealer
b, PT. Federal International Finance
c. Lembaga pembiayaan lainnya
d. Perantara

4 Selain Dealer dan PT. Federal International Finance, sebutkan
perusahaan pembiayaan mana yang anda kenal ! '

5 Apa yang menjadi pertimbangan anda dalam mengambil kredit sepeda

motor (berilah urutan)

Angsuran ringan
Hadiah
Syarat kredit mudah

Proses persetujuan kredit yang cepat

Uang muka yang ringan

Kemudahan dalam pembayaran

Pelayanan yang ramah




Apa yang meniadi alasan anda ketika mengambil kredit di PT. Federal

International Finance ?

Berikan urutan mana yang sesuai dengan pertimbangan anda dalam

memilih kredit sepeda motor !

Federal International Finance (FIF)
Dealer
Putra Surya Multifinance (PSP)

Perusahaan pembiayaan lainnya

Dilihat dari biaya administrasi, bunga, biaya asuransi, menurut anda

mana yang paling murah

a
b
c.
d

FIF
psp
Dealer

Perusahaan pembiayaan lainnya

Menurut anda, mana yang uang mukanya paling rendah ?

a.
b.

FIF

PSP

Dealer

Perusahaan pembiayaan lainnya




Lampiran 3

PENENTUAN BESARNYA SAMPEL

Penentuan besarnya sampel sebesar 120 sampel diperoleh melalui rumus dan

perhitungan sebagai berikut :

Rumus :
pP.q
SE= X
n

dimana :

. degree of reliability

SE =

Zc
Keterangan :
P = proporsi dimana suatu keadaan bisa terjadi dalam populasi
Q = proporsi dimana suatu keadaan tidak terjadi dalam populasi, jadi
q=1-p

Np = besarnya populasi
N = besarnya sampel yang diambil

SE = Standard Error
Zc = Confidence Coefficient
Jika dalam penelitian ini ditetapkan Confidence Level sebesar 80% dan degree

of reliability sebesar 5%, maka SE akan dihitung terlebih dahulu sebagai

berikut :




0,05
SE

i

= 0,0455

- 1,10

Dalam penelitian ini jumiah populasi (Np) sebesar 5.881 orang.

Jika p-nya belum diketahui sehingga dianggap 0,5 maka besarnya sampel (n)

dihitung sebagai berikut :

0,0455 =
0,25 % (5.881 ~ n)
0,0455 =
n (5.881 - 1)
1470,25 — 0,25 n
0,0455° =

5.880 n

0,0020702 x 5.880 n = 1470,25-0,25n

12,172776 n

1470,25 - 0,25 n

12,172776 n + 0,25 n = 1470,25
12,422776 n = 1470,25
1470,25
n =
12,422776
n = 118,35

dibulatkan = 120

n e e g -




