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PEMBELI PRODUK MOTOR SUZUKI SATRIA F150
(Study Kasus pada Suzuki Indojaya Motor Group)

Akbar Abdullah
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ABSTRAK

Banyaknya persaingan menyebabkan turunnya penjualan produk motor Satria
F150. Perusahaan dituntut untuk lebih memeperhatikan strategi pemasaran yang
digunakan dalam perusahaan. Sehingga penelitian ini bertujuan untuk
merancangan strategi pemasaran berdasarkan analisis bauran pemasaran
terhadap keputusan konsumen dalam membeli produk motor Suzuki Satria F150.
Penelitian ini menggunakan metode Marketing Mix 4P (Product, Price,
Promotion, and Place) dan AHP (Analitycal Hierarchy Process) dalam
menganalisis masalah tersebut. Berdasarkan hasil Uji T menunjukan bahwa
harga memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen, promosi
memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan konsumen. Namun yang paling
dominan terhadap keputusan konsumen adalah variabel promosi. Hasil Uji F
menunjukan bahwa produk, harga, promosi, dan tempat berpengaruh simultan
terhadap keputusan konsumen. Berdasarkan analisis regresi berganda diperoleh
presentase 49,7% variabel bebas (produk, harga, promosi, dan tempat)
berpengaruh terhadap variabel terikat (keputusan konsumen dalam membeli
motor Satria F150). Berdasarkan perhitungan menggunakan AHP, usulan
prioritas strategi pemasaran terhadap produk motor Satria F150 adalah
memperluas iklan diberbagai media, baik media masa, media cetak, dan media
sosial. Meningkatkan promosi dengan berbagai penawaran terbaik terhadap
konsumen untuk meningkatkan kepercayan konsumen terhadap produk motor
Satria F150 dan menjaga hubungan baik dengan konsumen.

Kata Kunci : Marketing Mix, Satria F150, AHP (Analitycal Hierarchy Process)

XV



BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Banyaknya persaingan membuat setiap perusahaan harus berpikir
keras dalam menciptakan produk-produk yang berkualitas. Tantangan
terbesar yang dihadapi oleh suatu perusahaan adalah memenuhi
kebutuhan dan keinginan konsumen yang sesuai dengan apa yang
diinginkan konsumen. Menurut Kotler dan Keller (2007:177) yang
dikutip dari buku Manajemen Pemasaran mengatakan bahwa
Kepuasan Konsumen adalah perasaan senang atau kecewa seseorang
yang muncul setelah membandingkan kinerja (hasil) produk yang
dipikirkan terhadap kinerja yang diharapkan.

Salah satu produk yang dibutuhkan oleh masyarakat adalah sarana
transportasi. Japarianto (2006) menyatakan sarana transportasi telah
menjadi bagian penting dari kehidupan manusia pada zaman sekarang.
Hal ini dikarenakan transportasi merupakan salah satu sarana utama
bagi manusia dalam kegiatan sehari-hari untuk bergerak dan berpindah
dari suatu tempat ketempat lainnya.

Suzuki merupakan perusahaan yang memproduksi kendaraan,
salah satunya adalah sepeda motor Satria F150. Suzuki Satria F150
adalah sepeda motor tercepat di kategori underbone 4-Tak. Motor ini
diproduksi oleh Suzuki Motor Corporation menggantikan model

Suzuki FXR150. Mengusung mesin berteknologi tinggi dengan



volume silinder bersih 147.3 cc, 4 klep digerakkan oleh camshaft
ganda. Konfigurasi mesin seperti ini juga disebut DOHC yang biasa
ditemui pada mesin Mobil. Ditunjang dengan transmisi 6 percepatan,
gigi rasio pendek, dan konstruksi sasis ringan menjadikan motor ini
mampu melesat paling cepat di kelas Underbone. Dalam slogannya,
Suzuki menjuluki motor ini “Hyper Underbone”. Menurut data
statistik yang dikeluarkan oleh AISI (Asosiasi Industri Sepeda Motor
Indonesia), terjadi penurunan penjualan produk Suzuki satria F150
yang cukup drastis, termasuk pada dealer Indo Jaya Motor Group
Suzuki, sebagai dealer pusat Suzuki di Yogyakarta. Dealer ini terletak
di Jin. Magelang No.25, Sinduadi, Mlati, Kabupaten Sleman,
Yogyakarta. Persaingan yang ketat terjadi pada produk ini dimana
fitur-fitur yang terdapat pada satria F150 hampir sama dengan
kendaraan merk lainnya.

Penurunan penjualan suatu produk dapat dipengaruhi oleh
kurangnya perhatian mengenai strategi pemasaran yang diterapkan
dalam suatu perusahaan. Pada hakekatnya peran strategi pemasaran
dapat dilihat dari berbagai faktor seperti produk apa yang ingin
dipasarkan, harga yang diinginkan sesuai dengan keinginan konsumen,
promosi atau iklan yang dibuat dapat memberikan wawasan yang baik
bagi para konsumen agar dapat menarik konsumen terhadap produk
yang dipasarkan, dan tempat yang strategis untuk memasarkan suatu

produk.



Berdasarkan uraian diatas, maka penelitian ini dirasa sangat perlu
dilakukan guna mengetahui sejauh mana variable-variabel pemasaran
(product, price, promotion, and place) berpengaruh terhadap
keputusan konsumen dalam membeli motor Suzuki Satria F150, dan
menganalisis faktor yang paling dominan dari variabel pemasaran,

serta dapat merancang strategi pemasaran yang baik bagi perusahaan.

1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang tersebut diatas, penulis dapat
merumuskan beberapa masalah penelitian sebagai berikut:

1. Apakah variabel-variabel pemasaran (Product, Price, Promotion,
dan Place) berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam
membeli produk motor Suzuki Satria F150 dan variabel manakah
yang lebih dominan?.

2. Bagaimana merancang strategi pemasaran yang baik agar dapat

meningkatkan penjualan produk?



1.3 Tujuan Penelitian

Adapun tujuan dari diadakan penelitian adalah sebagai berikut:
Mengetahui pengaruh marketing mix (Product, Price, Promotion,
and Place) terhadap keputusan konsumen dalam membeli produk
motor Suzuki Satria F150.

Mengetahui variabel mana yang lebih dominan.

Mengetahui strategi pemasaran yang baik, sebagai solusi dalam
menanggulangi masalah penurunan penjualan produk motor Suzuki
Satria F150, berdasarkan hasil analisis bauran pemasaran terhadap
keputusan konsumen dalam membeli produk motor Suzuki Satria

F150.

1.4 Batasan Penelitian

Adapun batasan masalah didalam penelitian ini adalah sebagai

berikut:

1.

Penelitian ini hanya dilakukan kepada pengguna motor Satria
F150.

Variabel yang digunakan dalam model regresi adalah variabel
produk, harga, promosi, dan tempat.

Batas usia responden kuesioner marketing mix yang menjadi objek
dari penelitian ini minimal 17 tahun.

Responden/Ahli dalam pembobotan AHP adalah Kepala Divisi

Promosi Suzuki Indojaya Motor Grup.



1.5 Manfaat Penelitian

Adapun manfaat dari diadakannya penelitian ini bagi perusahaan
khususnya dealer dari PT. Suzuki yang dijadikan objek dari penelitian
ini adalah dapat digunakan sebagai bahan pertimbangan untuk melihat
besarnya keinginan konsumen terhadap produk motor Suzuki Satria
F150. Perusahaan juga dapat mengetahui faktor 4P (product, price,
promotion, and place) dari metode marketing mix yang mana yang
paling dominan terhadap keputusan konsumen dalam membeli produk
motor Suzuki Satria F150. Selain itu, perusahaan juga dapat
mengetahui strategi pemasaran yang baik untuk meningkatkan
penjualan produk, guna mengatasi masalah penurunan penjualan

terhadap produk motor Suzuki Satria F150.

1.6 Sistematika Penulisan

Agar lebih mudah untuk dipahami dan ditelusuri maka sistematika
penulisan penelitian ini akan disajikan dalam beberapa bab sebagai
berikut:
BAB | PENDAHULUAN

Pada bab ini akan dijelaskan latar belakang masalah dari penulisan
tugas akhir ini, kemudian dirumuskan permasalahan yang sedang
dihadapi oleh perusahaan, tujuan yang ingin dicapai dari penelitian,

dan manfaat yang akan diperoleh dari penelitian, serta batasan dan



asumsi yang digunakan didalam penelitian, juga berisi tentang
sistematika penulisan dari tugas akhir ini.
BAB Il TINJAUAN PUSTAKA

Pada bab ini berisi tentang posisi penelitian terdahulu dengan
penelitian sekarang dan landasan teori yang digunakan dalam
memecahkan maslah pada penelitian ini.
BAB 11l METODOLOGI PENELITIAN

Pada bab ini membahas tentang metodologi penelitian yang akan
digunakan dalam pelaksanaan penelitian. Metodologi penelitian ini
dapat memberikan gambaran secara menyeluruh tentang tahap-tahap
yang dilakukan dalam Kkegiatan penelitian tugas akhir. Prosedur
penelitian yang disusun secara sistematis dapat bermanfaat untuk
menunjukan langkah-langkah yang dilalui dalam melakukan kegiatan
penelitian tugas akhir ini.
BAB IV ANALISIS DAN PEMBAHASAN

Pada bab ini membahas tentang analisis data-data yang telah
diperoleh, dan membahas hasil dari analisis tersebut.
BAB V PENUTUP

Pada bab ini berisi kesimpulan dan saran yang diberikan berkaitan

dengan hasil penelitian bagi pihak yang berkepentingan.



BAB V
PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Kesimpulan yang dapat diperoleh berdasarkan hasil penelitian diatas

adalah sebagai berikut:

1. Hasil uji T pada penelitian ini menunjukan bahwa harga bahwa:

a. Variabel harga menjadi variabel yang signifikan mempengaruhi

C.

keputusan konsumen dalam membeli produk motor Satria F150 yaitu
nilai signifikan sebesar 0.007 lebih kecil dari derajat signifikansi yaitu
0,05 sehingga secara parsial variabel independen vyaitu harga
berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen yaitu keputusan
konsumen.

Variabel promosi menjadi variabel yang signifikan mempengaruhi
keputusan konsumen dalam membeli produk motor Satria F150 yaitu
nilai signifikan sebesar 0.000 lebih kecil dari derajat signifikansi yaitu
0,05 sehingga secara parsial variabel independen yaitu promosi
berpengaruh signifikan terhadap variabel dependen yaitu keputusan
konsumen.

Variabel harga dan variabel promosi merupakan variabel yang
signifikan berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam membeli
produk motor Satria F150. Diantara dua variabel tersebut, variabel

promosi menjadi yang paling dominan terhadap keputusan konsumen
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dalam membeli produk motor Satria F150, dengan nilai beta terbesar
yaitu 0,502.

d. Hasil uji F pada penelitian ini menunjukan bahwa Fhiwng lebih besar
dari Franel Sehingga secara simultan variabel independen yaitu produk,
harga, promosi, dan tempat berpengaruh signifikan pada variabel
dependen vyaitu keputusan konsumen dalam membeli produk motor
Satria F150.

2. Hasil uji regresi berganda diperoleh nilai presentase hubungan antara
variabel bebas dalam marketing mix yaitu produk, harga, promosi, dan
tempat terhadap variabel terikat yaitu keputusan konsumen sebesar 49,7%.
Sisanya dipengaruhi oleh variabel lain yang tidak dimasukan dalam model
ini.

3. Dilihat dari indikator-indikator yang terkandung dalam variabel marketing
mix yaitu harga dan promosi, didapat hasil usulan prioritas strategi
pemasaran terhadap produk motor satria F150 yaitu memperluas iklan
diberbagai media, baik media masa, media cetak, dan media sosial.
Meningkatkan promosi dengan berbagai penawaran terbaik terhadap
konsumen untuk meningkatkan kepercayan konsumen terhadap produk
motor Satria F150. Menjaga hubungan baik dengan konsumen dapat
dilakukan dengan meningkatkan kualitas dan mutu pelayanan agar
konsumen merasa nyaman dan tidak kecewa dengan pelayanan yang

diberikan.
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5.2 Saran
1. Penelitian ini memerlukan penelitian lanjutan dengan sampel lebih
banyak lagi, karena responden yang dipakai dalam penelitian ini hanya
pada masyarakat Yogyakarta, dan belum mewakili seluruh pengguna
produk motor Satria F150.
2. Untuk perusahaan, sebaiknya lebih memperhatikan mengenai pemasaran
terhadap produk, lebih khusus produk motor Satria F150, agar dapat

meningkatkan nilai penjualan produk.
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LAMPIRAN

1. Data Penjualan Motor Suzuki Satria F150 Menurut AISI (Asosiasi

Industri Sepeda Motor Indonesia) tahun 2016-2017.

Bulan Tahun
2016 2017

Januari 2.976 991
Februari 10.065 918
Maret 3.100 916
April 1.765 1.757
Mei 1.208 2.148
Juni 2.555 836
Juli 2.675 1.217
Agustus 5.385 1.055
September 3.460 1.485
Oktober 2.468 1.610
November 1.986 1.117
Desember 1.822 1.065
JUMLAH 39.465 15115
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2. Kuesioner Penelitian

KUESIONER PENELITIAN
Kepada Yth. Bapak/Ibu Responden

Dengan hormat, sehubungan dengan penyusunan skripsi yang berjudul
Perancangan Strategi Pemasaran Berdasarkan Analisis Bauran Pemasaran
Terhadap Keputusan Konsumen Dalam Membeli Produk Motor Suzuki
Satria F150, maka saya memohon kesediaan Bapak/lIbu untuk menjawab

pernyataan yang telah disediakan.

Adapun tujuan dari penelitian ini adalah Mengetahui pengaruh marketing
mix (Product, Price, Promotion, dan Place) terhadap keputusan konsumen dalam
membeli produk motor Suzuki Satria F150, Mengetahui variable mana yang lebih
dominan, dan Merancang strategi pemasaran yang baik, sebagai solusi dalam
menanggulangi masalah penurunan penjualan produk motor Suzuki Satria F150,
berdasarkan hasil analisis bauran pemasaran terhadap keputusan konsumen dalam
membeli produk motor Suzuki Satria F150. Semua informasi yang diterima akan

dijaga kerahasiaannya.

Apabila Bapak/lbu ingin mengetahui hasil akhir dari kuesioner ini, silakan
menghubungi alamat email dibawah. Atas kesediaan Bapak/Ibu, saya ucapkan

terimakasih.

Hormat Saya,

Akbar Abdullah

NIM. 13660012
Program Studi Teknik
Industri

Email: akbaradja46@qgmail.com
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KUESIONER

PERANCANGAN STRATEGI PEMASARAN BERDASARKAN ANALISIS
BAURAN PEMASARAN TERHADAP KEPUTUSAN KONSUMEN
DALAM MEMBELI PRODUK MOTOR SUZUKI SATRIA F150
(Study Kasus pada Suzuki Indo Jaya Ambarukmo)

Identitas Responden

Umur

Pendidikan Terakhir:

Pekerjaan

Penghasilan

: a. 17-25 tahun

b. 26-40 tahun
. 41-60 tahun
d. Lebih dari 60 tahun

a. SMA/Sederajat d. S2
b. D1/D2/D3 e.S3
c.S1 f. Lain-lain

: a. Mahasiswa/Mahasiswi d. Guru/Dosen
b. Wiraswasta e. PNS (Pegawai
Negeri Sipil)
c. Pegawai Swasta f. Lain-lain

. a. <Rp 2.000.000.00

b. Rp 2.000.000.00-Rp 4.999.999.00
c. Rp 5.000.000.00-Rp9.999.999.00

d. Rp 10.000.000.00-19.999.999.00

e. >Rp 20.000.000.00

Jika sebelumnya anda pernah menggunakan produk motor Suzuki, motor Satria
F150 yang anda gunakan sekarang merupakan produk keberapa dari brand

Suzuki?

a. Pertama
b. Kedua
c. Ketiga

d. Keempat

e. Lebih dari empat...
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Isilah jawaban pertanyaan berikut sesuai dengan pendapat anda dengan memberi
tanda centang (v') pada kolom yang tersedia.

Keterangan: Sangat Tidak Setuju (STS) =1

Tidak Setuju (TS) =2
Ragu-Ragu (RR) =3
Setuju (S) =4

Sangat Setuju (SS) =

. JAWABAN
NO | Butir Pertanyaan STS ‘ TS ‘ RR ‘ S ‘ 35
ASPEK PRODUK
1 Nama merk produk motor Satria F150 mudah
dikenal.
9 Produk motor Satria F150 yang saya gunakan
memiliki kecepatan tinggi.
3 Produk motor Satria F150 yang saya gunakan
memiliki kualitas yang bagus.
4 | Desain motor Satria F150 sangat menarik.
5 Suzuki menawarkan garansi untuk motor
Satria F150.
5 Spare part motor Satria F150 mudah
didapatkan.
Motor Satria F150 dapat di service di bengkel
7 | resmi ataupun di bengkel-bengkel kecil
lainnya.
ASPEK HARGA
1 Harga motor Satria F150 sesuai dengan
kualitas motor.
9 Suzuki sekali-kali mengadakan potongan
harga dari biasanya.
3 Suzuki memudahkan konsumen dalam
bertransaksi jual beli produk.
Suzuki bekerja sama dengan finance dalam
4 | menjual produk dengan cara kredit yang
terjangkau oleh konsumen.
ASPEK PROMOSI
1 Penyampaian iklan produk motor Suzuki
mudah dipahami.
Iklan produk motor Suzuki Satria F150
2 | memuat informasi yang lengkap seperti,
spesifikasi motor, harga, dan lokasi penjualan.
3 Sudah ada iklan di televisi/media cetak/radio
mengenai produk motor Satria F150.

93




Motor Satria F150 juga dipasarkan melalui

4 pameran-pameran yang diadakan oleh Suzuki.
Suzuki menyediakan layanan informasi terkait
5 | produk motor Satria F150 yang siap

membantu konsumen

ASPEK LOKASI

Lokasi penjualan produk motor Satria F150

! mudah dijangkau.
Tidak adanya inden atau waktu menunggu
2 | produk ketika membeli motor Satria F150 di
dealer-dealer terdekat.
Pelanggan tidak hanya dapat membeli produk
3 | motor Satria F150 di dealer besar, tetapi di

dealer kecil pun bisa.

KEPUTUSAN PEMBELIAN

Saya memutuskan membeli motor Satria F150

1 karena kualitas dan spesifikasinya yang bagus.
Saya memutuskan membeli motor Satria F150

2 | karena harganya terjangkau dan sesuai dengan
spesifikasinya.

3 Saya membeli motor Satria F150 karena

melihat iklan dari satu atau beberapa media.
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Data Kuesioner

3.

a. Demografi Responden

Pengguna

Penghasil

Pendidikan | Pekerjaan

Responden | Umur

10
11
12
13

14
15
16
17
18
19
20
21

22
23

24
25

26
27
28
29
30
31

32

33

34
35

36
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37

38
39

40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51

52

53

54
55

56
57
58
59

60
61

62

63

64
65

66
67

68
69
70
71

72
73

74
75

76
77
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78
79
80
81

82

83

84
85

86

87

88

89

90
91

92

93

94
95

96
97

98
99
100
101
102
103

104
105

106
107
108
109
110
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4. Uji Validitas

a. ASPEK PRODUK

Correlations

X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 | TOTAL
Pearson Correlation 1| .601™| .688"| .586™| .116 .084| .127 712"
X1 Sig. (2-tailed) .000 .000 .000| .477 .606 | .433 .000
N 40 40 40 40 40 40 40 40
Pearson Correlation .601" 1| .690"| .762"|-.006| -.005|(-.177 .615™
X2 Sig. (2-tailed) .000 .000 .000| .971 975| .275 .000
N 40 40 40 40 40 40 40 40
Pearson Correlation .688™| .690™ 1| .529"| .115 .007 | .000 .659™
X3 Sig. (2-tailed) .000 .000 .000| .480 .964| 1.00 .000
0
N 40 40 40 40 40 40 40 40
Pearson Correlation 586" | .762"| .529" 1|-075| .085| .095 .646™
X4 Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .646 .604| .559 .000
N 40 40 40 40 40 40 40 40
Pearson Correlation 116 -.006 15| -.075 1| .620™| .280 557"
X5 Sig. (2-tailed) AT7 971 480 .646 .000| .080 .000
N 40 40 40 40 40 40 40 40
pearson B Iation .084 | -.005 .007 .085| .620" 1| .533" .606"
X6
Sig. (2-tailed) .606 975 .964 .604 | .000 .000 .000
N 40 40 40 40 40 40 40 40
Pearson Correlation A27| -177 .000 .095| .280| .533" 1 462"
X7 Sig. (2-tailed) 433 .275| 1.000 .559| .080 .000 .003
N 40 40 40 40 40 40 40 40
Pearson Correlation 7127 6157 .659™| .646™ .557: .606" .462: 1
TOTAL
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000| .000 .000| .003
N 40 40 40 40 40 40 40 40

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
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b. ASPEK HARGA

Correlations

X1 X2 X3 X4 TOTAL
Pearson Correlation 1 499" 781" .614" .840™
X1 Sig. (2-tailed) .001 .000 .000 .000
N 40 40 40 40 40
Pearson Correlation 499" 1 537" .634™ .814~
X2 Sig. (2-tailed) .001 .000 .000 .000
N 40 40 40 40 40
Pearson Correlation 781" 537 1 .650™ .864™
X3 Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 40 40 40 40 40
Pearson Correlation 614" .634™ .650™ 1 .860™
X4 Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 40 40 40 40 40
Pearson Correlation .840" .814™ .864" .860™ 1
TOTAL Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 40 40 40 40 40
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
c. Aspek Promosi
Correlations
X1 X2 X3 X4 X5 TOTAL
Pearson Correlation 1 .391" 452" .694" .694™ .835"
X1 Sig. (2-tailed) .013 .003 .000 .000 .000
N 40 40 40 40 40 40
Pearson Correlation .391° 1 483" 461" 458" 741"
X2 Sig. (2-tailed) .013 .002 .003 .003 .000
N 40 40 40 40 40 40
Pearson Correlation 452" 483" 1 .282 468" .683"
X3 Sig. (2-tailed) .003 .002 .078 .002 .000
N 40 40 40 40 40 40
Pearson Correlation .694™ 461" .282 1 484" 778"
X4 Sig. (2-tailed) .000 .003 .078 .002 .000
N 40 40 40 40 40 40
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Pearson Correlation .694™ 458" .468™ 484~ 1 799"
X5 Sig. (2-tailed) .000 .003 .002 .002 .000
N 40 40 40 40 40 40
Pearson Correlation .835™ 741" .683™ 778" 799" 1
TOTAL  Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000 .000
N 40 40 40 40 40 40
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
d. Aspek Tempat
Correlations
X1 X2 X3 TOTAL
Pearson Correlation 1 .643™ 317 .798™
X1 Sig. (2-tailed) .000 .046 .000
N 40 40 40 40
Pearson Correlation .643" 1 467" .882™
X2 Sig. (2-tailed) .000 .002 .000
N 40 40 40 40
Pearson Correlation 317 467" 1 739"
X3 Sig. (2-tailed) .046 .002 .000
N 40 40 40 40
Pearson Correlation 798" .882™ 739" 1
TOTAL  Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 40 40 40 40
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*, Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
e. Keputusan Konsumen
Correlations
X1 X2 X3 TOTAL
Pearson Correlation 1 .486™ .536™ 817"
X1 Sig. (2-tailed) .001 .000 .000
N 40 40 40 40
X2 Pearson Correlation 486" 1 .545™ .818"
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5.

X3

TOTAL

Sig. (2-tailed)
N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

Pearson Correlation

Sig. (2-tailed)
N

.001
40

.536™

.000
40

817"

.000
40

40

.545™

.000
40

.818™

.000
40

.000
40

40

.842™

.000
40

.000
40

.842™

.000
40

40

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Uji Reliabilitas
a. PRODUK
Reliability Statistics
Cronbach's Cronbach's N of ltems
Alpha Alpha Based on
Standardized
Items
.703 721 7
b. HARGA
Reliability Statistics
Cronbach's Cronbach's N of Items
Alpha Alpha Based on
Standardized
Items
.860 .867 4
c. PROMOSI
Reliability Statistics
Cronbach's Cronbach's N of Items
Alpha Alpha Based on
Standardized
Iltems
.822 .826 5
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d. LOKASI
Reliability Statistics

Cronbach's Cronbach's N of ltems
Alpha Alpha Based on
Standardized
Items
732 731 3
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6. Desain Terbaru Satria F150 2018.

¥ TITAN BLACK - RED CW

BRILUANT WHITE

SPECIAL EDITION

. - MATTE BLACK
TITAN BLACK " e e —
e SPeciAL eDimon A
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7. Penyebaran Kuesioner
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8. Suzuki Indo Jaya Grop
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9. Bersama Bapak Toto Porgianto (Kepala Divisi Promosi)

LOBOLEH

SuaktTDULUAN
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