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Abstract

The purpose of this study was to find out the Perception, Motivation, Satisfaction,
and Loyalty of Members in Following the Arisan of the Motorbike Auction of Family
Education in Yogyakarta (Arlemot PKPY). The method of this study uses the Ex Post Facto
approach. The method uses Inferential Analysis with SmatPLS and SPSS as an analysis
tool. The subjects and research objects used are the Arlemot PKPY Members. The results
of the study revealed that the test results: The hypothesis shows that motivation has a
positive and significant effect on satisfaction, Perception has a negative effect and is not
significant towards Loyalty, satisfaction has a positive and significant effect on loyalty,
motivation (M) has a positive and significant effect on satisfaction, motivation has a
positive and significant effect on Loyalty. The benefits of this research can be used as
information in an effort to improve Arlemot PKPY members through optimal socialization.

Keywords: Perception, Motivation, Satisfaction, Loyalty, and Arlemot PKPY.

Abstrak

Tujuan Penelitian ini  untuk mengetahui Persepsi, Motivasi, Kepuasan, dan
Loyalitas Anggota Dalam Mengikuti Arisan Lelang Sepeda Motor Penguyuban Keluarga
Pendidikan Yogyakarta (Arlemot PKPY). Pendekatan penelitian ini menggunakan
pendekatan Ex Post Facto. Metode menggunakan Analisis Inferesial dengan SmatPLS
dan SPSS sebagai alat analisis. Subyek dan obyek penelitian yang digunakan adalah
Anggota Arlemot PKPY. Hasil penelitian diketahui menunjukan bahwa Persepsi
berpengaruh positif dan siginifikan terhadap Kepuasan, Persepsi berpengaruh negatif dan
tidak siginifikan terhadap Loyalitas, Kepuasan berpengaruh positif dan siginifikan terhadap
Loyalitas, Motivasi (M) berpengaruh positif dan siginifikan terhadap Kepuasan, Motivasi
berpengaruh positif dan siginifikan terhadap Loyalitas. Manfaat penelitian ini dapat
dipakai sebagai informasi dalam usaha untuk meningkatkan anggota Arlemot PKPY
melalui sosialisasi yang optimal.

Kata kunci: Persepsi, Motivasi, Kepuasan, Loyalitas, dan Arlemot PKPY.
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PENDAHULUAN

Dewasa ini sepeda motor roda dua
adalah sarana transportasi favorit dan
praktis bagi masyarakat Indonesia. Fakta
memperlihatkan penjualan sepeda motor
terus menerus meningkat sepanjang
tahun. Kondisi ini membuat pabrikan
sepeda motor semakin meningkatkan
inovasinya dengan meluncurkan produk-
produk baru dan strategi pemasaran baru
untuk meningkatkan penguasaan
pasarnya. Persaingan yang terjadi tidak
hanya dari sisi teknologi tetapi masuk ke
bidang pemasaran.

Sejak jaman dahulu pembelian
sepeda motor melalui dua cara yaitu
kontan dan kredit. Masyarakat bisa
memiliki motor dengan cara kontan atau
kredit sesuai dengan kemampuannya.
Memiliki motor dengan cara kontan itu
hanya dapat dimiliki dengan mudah
terhadap orang yang mampu memiliki
uang atau dana yang cukup. Hal tersebut
dapat sedikit banyak mengurangi minat
anggota/konsumen kredit sepeda motor
pada dealer dan koperasi.

Persepsi masyarakat pembelian
sepeda motor dengan Sistem Arlemot
lebih ringan karena sitem pembayarannya
diangsur pada setiap bulannya. Namun
pembeliannya adalah kontan atau cash
pada dealer tertentu yang ditunjuk oleh
penyelenngara. Selain itu juga mudah
karena anggota tidak harus memiliki
jaminan. Antara penyelenggara dan
anggota hanya dengan modal saling
percaya.

Arlemot adalah cara membeli
sepeda motor menggunakan  cara
pembayaran di  luar cara yang
konvensional seperti kontan, cash, dan
kredit. Prinsip arisan sebenarnya hampir
sama dengan kredit, karena konsumen
sama-sama mengangsur setiap bulan
dengan jumlah dan jangka waktu yang
sudah ditentukan oleh penyelenggara
arisan.

Sementara jika kita membeli motor
lewat arisan, tidak dikenai jasa atau

bunga. Hal ini sesuai dengan sifatnya
yang saling menolong dengan sesama
anggota, juga pembiayaan berasal dari
anggota arisan ditanggung bersama-sama.
Maka peserta arisan seolah-olah tidak
terbebani bunga sama sekali dan hanya
akan terkena biaya administrasi saja.
Walaupun anggota dikenai administrasi,
namun masih tetap tergolong ringan
dibanding  dengan  sistem  kredit
konvensional yang jika itu dianggap
sebagai “bunga/jasa” tetap hasil akhir
pembayarannya akan jauh lebih murah
dan lebih rendah dari pada melalui kredit
konvensional.

LANDASAN TEORI DAN
PENGEMBANGAN HIPOTESIS

Persepsi

Persepsi merupakan proses
seseorang  sebagai  individu  untuk
memilih mengorganisasi, dan

menafsirkan masukan-masukan informasi
untuk menciptakan sebuah gambar yang
bermakna tentang dunia. Persepsi
tergantung bukan hanya pada sifat-sifat
rangsangan dengan medan sekaligusnya
dan kondisi dalam diri individu.

Schiffman & Kanuk, (2007),
mendefinisikan bahwa persepsi adalah
suatu proses seorang individu dalam
menyeleksi, mengorganisasikan, dan
menterjemahkan stimulus-stimulus
informasi yang datang menjadi suatu
gambaran yang menyeluruh. Persepsi
mempunyai pengaruh yang kuat bagi
konsumen.

Stanton, J.  William, (1992)
menjelaskan bahwa persepsi adalah
makna yang kita pertalikan berdasarkan
pengalaman masa lalu dan rangsangan
yang kita terima melalui panca indra.
Terdapat tiga faktor yang mempengaruhi
persepsi yaitu :

1) Karakteristik fisik dan rangsangan
2) Hubungan dengan sekeliling
3) Kondisi dalam diri kita sendiri
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Motivasi

Motivasi menurut kamus besar
Bahasa Indonesia yang dikeluarkan
Departemen Pendidikan dan Kebudayaan
mendefinisikan bahwa motivasi adalah
dorongan yang timbul pada diri seseorang
secara sadar atau tidak untuk melakukan
suatu tindakan dengan tujuan tertentu.
Motivasi adalah suatu usaha yang dapat
menyebabkan seseorang atau kelompok
orang tertentu bergerak melakukan
sesuatu karena ingin mencapai tujuan
yang diinginkan.

Basu Swasta dan Hani Handaka,
(2016) mendefinisikan bahwa motif
adalah keadaan pribadi sesorang yang
mendorong keinginan individu untuk
melakukan kegiatan-kegiatan tertentu
mencapai suatu tujuan.

Kotler (2014:183) menjelaskan
bahwa pilihan pembelian seseorang
dipengaruhi oleh empat faktor psikologi
utama  yaitu  motivasi,  persepsi,
pembelajaran, serta keyakinan dan sikap.

Kepuasan
Kepuasan merupakan proses
perasaan seseorang setelah

membandingkan kesesuaian antara hasil,
Kinerja, dan sesuatu yang diharapkan.
Seseorang/pelanggan akan merasa puas
apabila hasil sesuai dengan harapan dan
kebutuhan.

Kotler dan  Keller, (2009)
mendefinisikan bahwa kepuasan adalah
tingkat perasaan sesorang  setelah
membandingkan Kinerja atau hasil yang
dia rasakan dibandingkan dengan
harapannya.

Zeithaml dan  Bitner, (2009)
menjelaskan bahwa kepuasan adalah
evaluasi pelanggan terhadap produk atau
layanan dalam hal apakah produk atau
layanan itu memenuhi kebutuhan dan
harapan mereka.

Kotler, (2014)  mengutarakan
bahwa kepuasan pelanggan adalah
perasaaan senang atau kecewa yang
muncul setelah membandingkan kinerja

(hasil) produk yang dipikirkan terhadap
kinerja (atau hasil) yang diharapkan.

Loyalitas

Allen dan Grisaffe dikutip dalam
Saghier dkk. (2015:66) mendefinisikan
“loyalty is a psychologycal state and id
characterizes the relationship of an
employee with the organization for
wihich they work and that has
implications for their decision to remain
with the oraganiation” Loyatitas dapat
dipahami sebagai keadaan psikologi dan
karakteristik hubungan karyawan dengan
organisasi tempat bekerja karyawan,
loyalitas atau kesetiaan tersebut memiliki
keterlibatan dalam setiap keputusan yang
diambil karyawan untuk organisasi.

Hurriyati, (2015) mengutarakan
bahwa loyalitas pelanggan merupakan
komitmen pelanggan bertahan secara
mendalam untuk berlangganan kembali
atau pembelian ulang produk.

Tjiptono, (2011: 392) merumuskan
bahwa loyalitas konsumen adalah
komitmen pelanggan terhadap suatu
merek, toko atau pemasok berdasarkan
sifat yang sangat positif dalam pembelian
jangka panjang.

Kerangka Pikir

Kepuasan
A K I

[

Gambar Kerangka Pikir Penelitian

METODOLOGI PENELITIAN

Motode/Pendekatan penelitian ini
menggunakan pendekatan Ex Post Facto.
Metode menggunakan Analisis
Inferesial dengan SmatPLS dan SPSS
sebagai alat analisis. Subyek dan obyek
penelitian  yang digunakan adalah
Anggota Arlemot PKPY.
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Dalam penelitian ini, populasi yang
digunakan adalah semua anggota Arlemot
PKPY, vyaitu jumlah  populasinya
sebanyak 2 (dua) Arlemot/periode, yang
setiap anggotanya berbeda yang terdiri
dari Arlemot 12 sebanyak 54 orang, dan
Arlemot 13 sebanyak 49 orang, jadi
jumlah keseluruhan anggota Arlemot
PKPY adalah 103 orang, terdapat 13
orang menjadi 2 (dua) anggota Arlemot
sekaligus maupun berbeda Arlemot,
sehingga  jumlah  populasi  dalam
penelitian sebanyak 90 Orang.

Teknik pengambilan sampel yang
digunakan dalam penelitian ini adalah
sensus.

Variabel Penelitian
Dalam penelitian ini independent
variable/variabel bebas ada dua sebagai
berikut:
- Persepsi (P)
- Motivasi (M)
Sedangkan dependent
variable/variabel terikat ada dua
sebagai berikut:
- Kepuasan (K)
- Loyalitas (L)

Definisi Operasional Variabel
Persepsi (P)

Definisi ~ Operasional  Persepsi
menurut  Miftah Thoha, (2014:125)
mendefinisikan bahwa persepsi pada
hakekatnya adalah “proses kognitif yang
dialami oleh setiap orang di dalam
memahami informasi tentang lingkungan,
baik lewat penglihatan, pendengaran,
penghayatan, perasaan dan penciuman.
Persepsi  yang  dimaksud  adalah
keyakinan dan pendapat konsumen/
anggota peserta Arlemot dalam bentuk
kesan yang dirasakan, apakah baik atau
tidak baik.

Persepsi yang diteliti  meliputi
persepsi anggota tentang harga, produk,
dan pelayanan.

Indikator Persepsi dalam penelitian
ini menggunakan kriteria Miftah Thoha,
(2014:125) sebagai berikut:

1) Harga
2) Produk
3) Pelayanan

Motivasi (M)

Definisi  Operasional Motivasi
menurut Krietner dan Kinicki, (2008:210)
mendefinisikan bahwa motivasi adalah
kumpulan  proses  psikologi  yang
menyebabkan pergerakan arah, dan
kegigihan dari setiap sukarela yang
mengarah pada tujuan.

Indikator Motivasi dalam
penelitian ini  menggunakan Kkriteria
Krietner dan Kinicki, (2008:210) sebagai
berikut:

1) Kenyamanan
2) Harga
3) Dealer resmi

Kepuasan (K)

Definisi  Operasional Kepuasan
menurut Zeithaml dan Bitner, (2009)
mendefinisikan bahwa kepuasan adalah
evaluasi pelanggan terhadap produk atau
layanan dalam hal apakah produk atau
layanan itu memenuhi kebutuhan dan
harapan mereka.

Indikator Kepuasan dalam
penelitian ini  menggunakan Kkriteria
Zeithaml dan Bitner, (2009) sebagai
berikut:

1) Kebutuhan
2) Harapan

Loyalitas (L)

Definisi  Operasional  Loyalitas
menurut Tjiptono, (2011) bahwa loyalitas
konsumen adalah komitmen pelanggan
terhadap suatu merek, toko atau pemasok
berdasarkan sifat yang sangat positif
dalam pembelian jangka panjang.

Indikator Loyalitas dalam
penelitian ini  menggunakan Kkriteria
Tjiptono, (2011) sebagai berikut:

1) Komitmen
2) Pembelian ulang/jangka panjang

Jenis Data
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Sumber data yaitu dari mana data
tersebut diperoleh. Data yang digunakan
dalam penelitian ini adalah sumber data
primer. Sumber data primer adalah data
yang diperoleh langsung dari sumber data
olen peneliti untuk tujuan Khusus.
Sumber data primer di dalam penelitian
ini didapat dengan memberikan angket
kepada anggota Arlemot PKPY.

Metode Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data yang
dilakukan dalam penelitian ini adalah
kuesioner. Bimo Walgito, (2010:720)
mendefinisikan bahwa kuesioner adalah
suatu daftar yang berisi pertanyaan-
pertanyaan yang harus dijawab atau
dikerjakan oleh responden yang ingin
diselidik. Angket ini digunakan untuk
mengetahui tanggapan responden
terhadap pertanyaan yang diajukan.
Dengan angket ini responden mudah
memberikan jawaban karena alternatif
jawaban sudah disediakan dan
membutuhkan waktu singkat dalam
menjawabnya. Daftar pertanyaan dalam
kuesioner ini harus sesuai dengan
permasalahan yang diteliti.

Teknik Penskalaan yang digunakan
dalam penelitian ini adalah skala Likert
dengan skor 1 s.d. 5. Adapun skala yang
akan digunakan adalah berisi 5 tingkat
jawaban dengan pilihan seperti berikut:

Tabel 1. Skala Likert

No. Jawaban Disingkat | Skor
1 | Sangat Setuju | SS 5
2 | Setuju S 4
3 | Netral N 3
4 | Tidak Setuju TS 2
5 | Sangat Tidak | STS 1

Setuju

Sumber Riduwan, (2013:13)

Respoden diminta memberikan peringkat
1 sampai 5 menurut peringkat keuratan
atribut.

Analisi Inferensial

Statistik Inferensial adalah statistik
yang digunakan untuk mengalisis data
sampel dan hasilnya diberlakukan untuk
populasi.

Alat analisis yang digunakan adalah
Patial Least Square (PLS), adalah SEM
yang berbasis variance, dengan software
SmarPLS 3.2.8 PLS merupakan metode
analisis yang hebat karena alasan sebagai
berikut:

1. Tidak didasarkan pada banyak asumsi

2. Dapat digunakan untuk penelitian
yang menggunakan variabel
moderating (variabel yang
memperkuat atau  memperlemah
hubungan antara variabel independen
lainnya terhadap variabel dependen)

3. Dapat digunakan pada sampel minimal
50

4. Data tidak harus berdistribusi normal
multivariate sehingga untuk indicator
dengan skala kategori nominal,
ordinal, interval atau rasio dapat
digunakan pada metode yang sama

5. Dapat digunakan untuk
mengkonfirmasi teori, membangun
hubungan yang belum ada landasan
teorinya, menguji  proposisi dan
menjelaskan ada atau tidaknya
hubungan antar variabel laten.

HASIL DAN PEMBAHASAN

Variabel Persepsi (P)

Berdasarkan uji  Validasi yang
dilakukan dengan menggunakan program
SPSS Versi 25, dari variabel angket
Persepsi  (P) vyang terdiri 9 butir
pertanyaan dinyatakan validitas dan
reliabilitas pada tabel 4.5

Tabel 4
Hasil Uji Instrumen Variabel Persepsi

(P)

1 0,686 0,000 Valid
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0,722 0,000 Valid

0,822 0,000 Valid

0,817 0,000 Valid

0,785 0,000 Valid

0,783 0,000 Valid

0,672 0,000 Valid

0,846 0,000 Valid

O OOINO OB WIN

0.801 0,000 Valid
0,913

Sumber : Output SPSS 25, dimodifikasi 2019

Variabel Motivasi (M)

Berdasarkan uji Validasi yang
dilakukan dengan menggunakan program
SPSS Versi 25,00 dari variabel angket
Motivasi (M) vyang terdiri 9 butir
pertanyaan dinyatakan validitas dan
reliabilitas pada tabel 4.6

Tabel 5
Hasil Uji Instrumen Variabel Motivasi
(M)

10 0,820 | 0,000 | Valid
11 0,892 | 0,000 | Valid
12 0,838 | 0,000 | Valid
13 0,640 | 0,000 | Valid
14 0,759 | 0,000 | Valid
15 0,824 | 0,000 | Valid
16 0,791 | 0,000 | Valid
17 0,794 | 0,000 | Valid
18 0,799 | 0,000 | Valid

e

Sumber : Output SPSS 25, dimodifikasi 2019

Kepuasan (K)

Berdasarkan uji Validasi yang
dilakukan dengan menggunakan program
SPSS Versi 25,00 dari variabel angket
Kepuasan (K) yang terdiri 6 butir
pertanyaan dinyatakan validitas dan
reliabilitas pada tabel 4.7

Tabel 6
Hasil Uji Instrumen Variabel
Kepuasan (K)
R
Butir | (Corela
tion)
19 0,854 0,000 Valid
20 0,870 0,000 Valid
21 0,898 0,000 Valid
22 0,973 0,000 Valid
23 0,798 0,000 Valid
24 0,834 0,000 Valid
Relia 0,925 Reliabel
bilitas
Sumber : Output SPSS 25, dimodifikasi

Signifika
nsi

Ket.

Loyalitas (L)

Berdasarkan uji  Validasi yang
dilakukan dengan menggunakan program
SPSS Versi 25,00 dari variabel angket
Kepuasan Loyalitas (L) yang terdiri 6
butir pertanyaan dinyatakan validitas dan
reliabilitas pada tabel 4.8

Tabel 7
Hasil Uji Instrumen Variabel Loyalitas

(L)

25 0,882 0,000 Valid

26 0,912 0,000 Valid

27 0,880 0,000 Valid

28 0,851 0,000 Valid

29 0,869 0,000 Valid

30 0,913 0,000 Valid
0,942

Sumber : Output SPSS 25, dimodifikasi

Pembahasan

a. Persepsi (P) berpengaruh positif dan
siginifikan terhadap Kepuasan (K) di
Arlemot PKPY vyang ditunjukkan
dengan nilai Original
Sampel/Koefisien Parameter sebesar
0,203 dan nilai P Value sebesar 0,177
(>0,05) sehingga H: tidak diterima.
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Penelitian ini tidak bertentangan
dengan teori tentang definisi Perspsi
menurut para ahli:

1. Miftah Thoha, (2014:125)
mendefinisikan bahwa persepsi pada
hakekatnya adalah “proses kognitif
yang dialami oleh setiap orang di
dalam memahami informasi tentang
lingkungan, baik lewat penglihatan,
pendengaran, penghayatan, perasaan
dan penciuman dan

2.Schiffman &  Kanuk, (2007),
mendefinisikan bahwa persepsi adalah
suatu proses seorang individu dalam
menyeleksi, mengorganisasikan, dan
menterjemahkan stimulus-stimulus
informasi yang datang menjadi suatu
gambaran yang menyeluruh.

Dan mendukung hasil penelitian yang

dilakukan oleh:

1. Penelitian dari Meirieska Kaunang
dkk. (Jurnal BIE, 2015) dengan judul
penelitian Analisis Pengaruh Motivasi,
Konsumen, Persepsi, Kualitas
Layanan dan Promosi Terhadap
Keputusan Pembelian Sepeda Motor
Di Kota Manado dan

2. Penelitian dari Surya Kurniawan,
(Skripsi,  2005), dengan judul
penelitian Persepsi dan Motivasi
Konsumen Dalam Mengikuti Arisan
Sepeda Motor (Studi kasusus pada
Arisan Sepeda Motor Ceria Boyolali).

Selanjutnya  penelitian ini juga
menunjukkan hasil analisis deskripsi
yang menyatakan:

1. “Sangat setuju” terhadap pernyataan
nomor 1 “Arlemot menguntungkan
anggota” sebesar 60%

2. “Sangat setuju” terhadap pernyataan
nomor 4 “Arlemot produknya standar
dengan dealer resmi” sebesar 56,67%

3. “Sangat setuju” terhadap pernyataan
nomor 7 “Arlemot memberikan
kebebasan memilih warna/tipe motor”
sebesar 70%

4. “Setuju” terhadap penyataan nomor 2
dan 3 “Arlemot lebih murah dengan
kredit maupun koperasi dan Arlemot

memberikan tanda terima iuran
bulanan” sebesar 45,56%

b. Motifasi (M) berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Kepuasan (K) di
Arlemot PKPY vyang ditunjukkan
dengan nilai Original
Sampel/Koefisien Parameter sebesar
0,708 dan nilai P Value sebesar 0,000
(<0,05) sehingga H: diterima.

Penelitian ini tidak bertentangan dengan

teori tentang definisi Motivasi menurut

para ahli:

1. Basu Swasta dan Hani Handaka,
(2016) mendefinisikan bahwa motif
adalah keadaan pribadi sesorang yang
mendorong keinginan individu untuk
melakukan kegiatan-kegiatan tertentu
mencapai suatu tujuan dan

2. Krietner dan Kinicki, (2008:210)
sebagai berikut: Kenyamanan, Harga,
dan Dealer resmi.

Dan mendukung hasil penelitian yang

dilakukan oleh:

1. Penelitian dari Gricha Joseph, (Jurnal
EMBA, 2013), dengan judul Motivasi,
Persepsi, Kualitas Layanan, dan
Promosi  Pengaruhnya  Terhadap
Keputusan Pembelian Sepeda Motor
Honda di Manado dan

2. Penelitian dari  Dewi Urip Wahyuni,
(Jurnal MK, 2008) dengan judul
Pengaruh Motivasi, Persepsi, dan
Sikap Konsumen Terhadap Keputusan
Pembelian Sepeda Motor Merek
”Honda” di Kawasan Surabaya Barat.

Selanjutnya  penelitian ini juga

menunjukkan hasil analisis deskripsi

yang menyatakan:

1. “Sangat setuju” terhadap pernyataan
nomor 10 “Arlemot dapat dipercaya
dan nyaman” sebesar 52,22%

2.“Sangat setuju” terhadap pernyataan
nomor 13 “Arlemot dengan sistem
lelang harganya lebih murah dengan
sistem kredit” sebasar 57,78%

3.“Sangat setuju” terhadap pernyataan
nomor 16 “Arlemot kerjasama dengan
dealer resmi” sebesar 52,22%
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4.“Setuju” terhadap pernyataan nomor
11 “Arlemot kualitas produknya
bagus” sebesar 52,22%

c. Persepsi (P) berpengaruh negatif dan
siginifikan terhadap Loyalitas (L) di
Arlemot PKPY vyang ditunjukkan
dengan nilai Original
Sampel/Koefisien Parameter sebesar -
0,111 dan nilai P Value sebesar 0,280
(>0,050) sehingga Hstidak diterima.

Penelitian ini tidak bertentangan dengan

teori tentang definisi Persepsi menurut

para ahli:

1. Miftah Thoha, (2014:125)
mendefinisikan bahwa persepsi pada
hakekatnya adalah “proses kognitif
yang dialami oleh setiap orang di
dalam memahami informasi tentang
lingkungan, baik lewat penglihatan,
pendengaran, penghayatan, perasaan
dan penciuman

2.Schiffman &  Kanuk, (2007),
mendefinisikan bahwa persepsi adalah
suatu proses seorang individu dalam
menyeleksi, mengorganisasikan, dan
menterjemahkan stimulus-stimulus
informasi yang datang menjadi suatu
gambaran yang menyeluruh

3. Hurriyati, (2015) mengutarakan bahwa
loyalitas pelanggan merupakan
komitmen pelanggan bertahan secara
mendalam untuk berlangganan
kembali atau pembelian ulang produk
dan

4. Tjiptono, (2011: 392) merumuskan
bahwa loyalitas konsumen adalah
komitmen pelanggan terhadap suatu
merek, toko atau pemasok berdasarkan
sifat yang sangat positif dalam
pembelian jangka panjang

Dan mendukung hasil penelitian yang

dilakukan oleh:

1. Penelitian dari Meirieska Kaunang
dkk. (Jurnal BIE, 2015) dengan judul
penelitian Analisis Pengaruh Motivasi,
Konsumen, Persepsi, Kualitas
Layanan dan Promosi Terhadap
Keputusan Pembelian Sepeda Motor
Di Kota Manado dan

Selanjutnya

2.Penelitian dari Surya Kurniawan,
(Skripsi,  2005), dengan  judul
penelitian Persepsi dan Motivasi
Konsumen Dalam Mengikuti Arisan
Sepeda Motor (Studi kasusus pada
Arisan Sepeda Motor Ceria Boyolali).

penelitian ini juga

menunjukkan hasil analisis deskripsi
yang menyatakan:

1.“Sangat setuju” terhadap pernyataan
nomor 1 “Arlemot menguntungkan
anggota” sebesar 60%

2.“Sangat setuju” terhadap pernyataan
nomor 4 “Arlemot produknya standar
dengan dealer resmi” sebesar 56,67%

3.“Sangat setuju” terhadap pernyataan
nomor 7 “Arlemot memberikan
kebebasan memilih warna/tipe motor”
sebesar 70%

4.“Setuju” terhadap penyataan nomor 2
dan 3 “Arlemot lebih murah dengan
kredit maupun koperasi dan Arlemot
memberikan tanda terima iuran
bulanan” sebesar 45,56%

d. Motivasi (M) berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Loyalitas (L) di
Arlemot PKPY vyang ditunjukkan
dengan nilai Original
Sampel/Koefisien Parameter sebesar
0,695dan nilai P Value sebesar 0,0,000
(<0,05) sehingga Ha diterima.

Penelitian ini tidak bertentangan dengan

teori tentang definisi Motivasi menurut

para ahli:

1. Basu Swasta dan Hani Handaka,
(2016) mendefinisikan bahwa motif
adalah keadaan pribadi sesorang yang
mendorong keinginan individu untuk
melakukan kegiatan-kegiatan tertentu
mencapai suatu tujuan,

2. Kotler (2014:183) menjelaskan bahwa
pilihan pembelian seseorang
dipengaruhi  oleh empat faktor
psikologi utama yaitu motivasi,
persepsi, pembelajaran, serta
keyakinan dan sikap dan

3. Krietner dan Kinicki, (2008:210)
sebagai berikut: Kenyamanan, Harga,
dan Dealer resmi.
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Dan mendukung hasil penelitian yang

dilakukan oleh:

1. Penelitian dari Gricha Joseph, (Jurnal
EMBA, 2013), dengan judul Motivasi,
Persepsi, Kualitas Layanan, dan
Promosi  Pengaruhnya  Terhadap
Keputusan Pembelian Sepeda Motor
Honda di Manado dan

2. Penelitian dari Dewi Urip Wahyuni,
(Jurnal MK, 2008) dengan judul
Pengaruh Motivasi, Persepsi, dan
Sikap Konsumen Terhadap Keputusan
Pembelian Sepeda Motor Merek
”Honda” di Kawasan Surabaya Barat.

Selanjutnya  penelitian ini juga

menunjukkan hasil analisis deskripsi

yang menyatakan:

1. “Sangat setuju” terhadap pernyataan
nomor 10 “Arlemot dapat dipercaya
dan nyaman” sebesar 52,22%

2. “Sangat setuju” terhadap pernyataan
nomor 13 “Arlemot dengan sistem
lelang harganya lebih murah dengan
sistem kredit” sebasar 57,78%

3. “Sangat setuju” terhadap pernyataan
nomor 16 “Arlemot kerjasama dengan
dealer resmi” sebesar 52,22%

4. “Setuju” terhadap pernyataan nomor
11 “Arlemot kualitas produknya
bagus” sebesar 52,22%

e. Kepuasan (K) berpengaruh positif dan
signifikan terhadap Loyalitas (L) di
Arlemot PKPY vyang ditunjukkan
dengan nilai Original
Sampel/Koefisien Parameter sebesar
0,312 dan nilai P Value sebesar 0,077
(>0,05) sehingga Hs tidak diterima.

Penelitian ini tidak bertentangan dengan

teori tentang definisi  Kepuasan dan

Loyalitas menurut para ahli:

1. Kotler dan Keller, (2009)
mendefinisikan ~ bahwa  kepuasan
adalah tingkat perasaan sesorang
setelah membandingkan Kinerja atau
hasil yang dia rasakan dibandingkan
dengan harapannya,

2. Hurriyati, (2015) mengutarakan bahwa
loyalitas pelanggan merupakan
komitmen pelanggan bertahan secara
mendalam untuk berlangganan

kembali atau pembelian ulang produk
dan

3. Tjiptono, (2011: 392) merumuskan
bahwa loyalitas konsumen adalah
komitmen pelanggan terhadap suatu
merek, toko atau pemasok berdasarkan
sifat yang sangat positif dalam
pembelian jangka panjang.

Dan mendukung hasil penelitian yang

dilakukan oleh:

1. Penelitian dari Meirieska Kaunang
dkk. (Jurnal BIE, 2015) dengan judul
penelitian Analisis Pengaruh Motivasi,
Konsumen, Persepsi, Kualitas
Layanan dan Promosi Terhadap
Keputusan Pembelian Sepeda Motor
Di Kota Manado dan

2. Penelitian dari Surya Kurniawan,
(Skripsi,  2005), dengan  judul
penelitian Persepsi dan Motivasi
Konsumen Dalam Mengikuti Arisan
Sepeda Motor (Studi kasusus pada
Arisan Sepeda Motor Ceria Boyolali).

Selanjutnya  penelitian ini juga

menunjukkan hasil analisis deskripsi

yang menyatakan:

1. “Sangat setuju” terhadap
pernyataan 19 “Arlemot memberi
kepuasan dengan kualitas produk yang
baik” sebesar 53,33%

2. “Sangat setuju” terhadap pernyataan
nomor 23 “Harapan dan kenyataan
Arlemot dapat dipercaya” sebesar
57,78%

3. “Setuju” terhadap pernyataan nomor
20 “Arlemot memberikan kebutuhan
motor sesuai dengan kebutuhan”
sebesar 50%

4. “Setuju” terhadap pernyataan nomor
24 “Anggota merasakan mudah dan
ringan memiliki sepeda motor melalui
Arlemot” sebesar 46,67%

SIMPULAN

Berdasarkan hasil penelitian yang
telah dibahas, maka dapat disimpulkan
bahwa (1) Persepsi (P) berpengaruh
positif dan signifikan terhadap Kepuasan
(K) Anggota Arlemot PKPY,
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Persepsi  (P) mampu  memberikan
pengaruh terhadap Kepuasan (K) sebesar
20,3%. Hipotesis pertama (Ha1) ditolak.
(2) Motivasi (M) berpengaruh positif dan
signifikan  terhadap Kepuasan (K)
Anggota Arlemot PKPY, motivasi (M)
mampu memberikan pengaruh terhadap
Kepuasan (K) sebesar 70,8%. Hipotesis
kedua (H2) diterima. (3) Persepsi (P)
berpengaruh negatif dan tidak signifikan
terhadap Loyalitas (L) Anggota Arlemot
PKPY, persepsi (P) mampu memberikan
pengaruh terhadap Loyalitas (L) sebesar -
11,1%. Hipotesis ketiga (Hs) ditolak.
(4) Motivasi (M) berpengaruh Positif
dan signifikan terhadap Loyalitas (L)
Anggota Arlemot PKPY, motivasi (M)
mampu memberikan pengaruh terhadap
Loyalitas (L) sebesar 69,5%. Hipotesis
keempat (Hs) diterima. (5) Kepuasan
(K) berpengaruh positif dan signifikan
terhadap Loyalitas (L) Anggota Arlemot
PKPY, kepuasan (K) mampu
memberikan pengaruh terhadap Loyalitas
(L) sebesar 31,2%. Hipotesis kelima
(Hs) ditolak.
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