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BAB I
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang Masalah

Kota Duri adalah Sebuah daerah kecil

- “““ %Qg

kecamata )

ada di berbagai
tempat, d menonjol adalah
usaha di aha Kuliner yang
tersedia di kotz 0 : a antara lain Olahan

Keripik.

’!ﬁ nsaha kecil di Kota Duri tumbuh
dengan sangat pesat. Pe . anga ap that dengan jumlah usaha di kota
Duri semakin Bertambah dari tahun ketahunnya. Hal ini disebabkan oleh
ketergiuran para masyarakat, untuk mengubah ekonomi mereka. Salah satunya
dengan cara membuka usaha Kuliner. Menurut data yang di peroleh penulis dari
sejumlah UMKM vyang tersebar di seluruh Kabupaten/Kota seluruh Riau itu,

adalah sektor Usaha dengan jumlah 509.252 usaha di Riau (se2016.bps.go.id).
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Pada dasarnya segala sektor usaha sangat berpotensi untuk dapat
lebih berkembang, namun saat ini sektor usaha yang sangat menonjol khususya di
wilayah kota duri yaitu usaha kuliner. Oleh karna itu penilis mengambil objek

Usaha Keripik tempe Rini Snack di Duri Kecamatan Mandau, Usaha Keripik

N

o
\\‘-@'

a aspek hidupan manusia. Pada faktor

e Faktor buday .- Q ‘ erhadap perilaku seseorang.
Budaya berhubungan d

budaya harus dapat melihat peranan yang di mainkan oleh sub budaya dan

kelas sosial.
e Faktor sosial adalah berupa Kelompok yang turut berpengaruh, di mana

seseorang sebagai anggota misalnya kelompok Keluarga, tetangga, teman

kerja, dan lainnya. Perilaku didefinisikan sebagai sikap individu yang
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dapat menentukan sikap dalam bertingkah laku. Pengaruh sikap
kepribadian konsumen terhadap pandangan dan perilaku pembeliannya
yaitu sangat umum dalam menghubungkan norma Perilaku dengan

berbagai bentuk tindakan dalam pembelian konsumen umumnya tidak

h terhadap

oleh pemilik Gerai

Keripik Rini" Sna pertimbangk untuk

konsumen.

Proses pengambilan keputusan untuk membeli makanan oleh konsumen
Bermacam- macam sesuai jenis keputusan pembeliannya. Aktivitas membeli
adalah bagian dalam hidup setiap orang, karena membeli merupakan aktivitas

rutin yang jarang di sadari dalam proses kejiwaan yang terlibat di dalamnya.

10
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alasan jumlah konsumen Gerai Keripik Rini Snack mengalami berubah-
ubah setiap bulannya adalah karena masyarakat yang selalu Membeli Keripik di
luar rumah. Salah satu yang sampai saat ini masih di minati masyarakat. yaitu,

anak muda ,ibuk-ibuk dan dll akan merekomendasikan kepada teman atau

September
Oktober

November

Desember Rp. 3.700.000.

Dari penjelasan di atas, Banyaknya produsen yang memproduksi keripik
Tempe dengan berbagai merek dan harga yang berbeda mengakibatkan persaingan

bisnis keripik Tempe yang ada di Duri semakin ketat. Konsumen juga di hadapkan

11
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dengan banyaknya pilihan produk keripik .Tujuan penelitian ini adalah untuk
mengetahui karakteristik konsumen keripik Tempe, untuk mengetahui proses
pengambilan keputusan konsumen dalam pembelian keripik Tempe, serta mengetahui
faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian keripik Tempe di kota Duri ,

karena itu penulissmengambil judul “ANALISIS PERILAKU KONSUMEN

LIAN OLAHAN

1.4 Manfaat Penelitian

1. Bagi peneliti dapat melatih cara berpikir serta menganalisis data, dan
penelitian ini merupakan salah satu syarat untuk memperoleh gelar sarjana

di fakultas Universitas Islam Riau.

12
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2. Bagi pihak Rini Snack, diharapkan dapat menjadi bahan pertimbangan
dalam menentukan product, price, place, promotiondan service dalam

peningkatan usaha
3. Bagi peneliti lain, dapat dijadikan referensi kajian dalam bidang penelitian

serupa

lan ini, dapat

konsumen, Jenis Jenis Perilaku Konsumen, Proses pembentukan
perilaku konsumen, penelitian terdahulu dan bab ini juga

menguraikan tentang hipotesis.

BAB III :METODOLOGI

13
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Dalam bab ini metodologi penelitan menjelaskan tentang lokasi
Penelitian, jenis dan sumber data, teknik pengumpulan data,

populasi dan sampel, serta analisis data

BAB IV : GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN

BABV

penelitian serta

BAB VI

14
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BAB 11

TELAAH PUSTAKA

2.1Perilaku Konsumen

Namun jika harga
suatu bars au jasa terse isa dibilang ti , maka konsumen

t. Pembeli tersebut

akan semakin. la a i ISUMe ti_melihat, menanyakan,

@ “% : menurut para ahli :

Menurut Engel, Blackwe

mengenai perilaku

W

Berikut adalah beberap

dan Miniard, Perilaku konsumen adalah
tindakan-tindakan produk dan jasa, termasuk didalamnya adalah proses keputusan
yang mengawali serta mengikuti tindakan pembelian tersebut. Tindakan tersebut
adalah terlibat secara langsung dalam proses memperoleh, mengkonsumsi bahkan

membuang atau tidak jadi menggunakan suatu produk atau jasa tersebut.

15
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Menurut The American Marketing Association, Perilaku konsumen adalah
proses membagai interaksi dinamis dari pengaruh dan kesadaran, perilaku dan

lingkungan dimana seseorang melakukan pertukaran aspek kehidupannya.

Menurut Mowen, Perilaku konsumen merupakan aktivitas ketika

wﬂ aha memperoleh
dan me ¥ 53 an pengambilan
yaitu konsumen
men akhir adalah
ebutuhan pribadi
nis atau lembaga
>mbelian atas nama

v
cons
o
i)
b
Pl
&

berarti perusahaan,

e Tipe pelanggan meliputi hal-hal,

I)Konsumen akhir atau konsumen rumah tangga, yaitu konsumen yang

melakukan pembelian dilakukan semata-mata untuk keperluan konsumsi sendiri

16
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2) Konsumen bisnis (disebut pula konsumen organisasional, konsumen industrial,
atau konsumen antara) adalah konsumen yang melakukan pembelian untuk

keperluan lebih lanjut, kemudian dijual (produsen).

e Peranan konsumen terdiri atas hal-hal,

1) Aktivita S i suaiat yroduk, menilai kualitas

produk berd . i an, dan mengevaluasi

2.2 Faktor Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen

Menurut Kotler dan Armstrong, mengungkapkan perilaku konsumen dapat

dipengaruhi oleh beberapa faktor, diantaranya ;

17
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1)Faktor Kebudayaan

a) Budaya merupakan faktor penentu keinginan dan perilaku seseorang

yang paling mendasar. Pemasar selalu berusaha mengenali pergeseran

budaya untuk menemukan produk baru yang diinginkan.

perilaku seseorang. Kelompok aspirasional di nama mereka tidak
termasuk anggota akan tetapi mempunyai keinginan untuk berpartisipasi /

mengikuti. Kelompok biasanya mempunyai pemimpin opini yaitu orang

dalam kelompok referensi yang karena keterampilan, pengetahuan,

18
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kepribadian, atau karakteristik khusus lainnya mempunyai pengaruh

terhadap anggota yang lain.

b) Keluarga, Anggota keluarga sangat mempengaruhi perilaku pembeli.

Keluarga masih merupakan organisasi pembelian konsumen terpenting

status yang
da peran oleh
yang konstan.

buat kekeliruan

pekerjaan yang memiliki minat di atas rata-rata terhadap produk dan jasa.
Bahkan pembuatan spesialisasi pembuatan produk untuk pekerjaan

tertentu.

c) Situasi Ekonomi, Pemasar perlu mengamati kecenderungan yang

menyangkut pendapatan pribadi, tabungan, dan tingkat bunga. Bila

19
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indikator ekonomi menunjukkan adanya resesi, mereka dapat mendesain

dan memposisi ulang, serta mengubah harga produk mereka.

d) Gaya Hidup, Dimensi orientasi diri membuat tiga macam pendekatan

membeli terhadap pembeli, yaitu : berorientasi pada prinsip, yang

q
=
7
=,
~

o]
72
<
=~
@]
=
Qo

aQ
s
7

‘.ﬁ:'\\\ e

1\"\\\% \a

ya. Kepribadian

rhadap beberapa

. 3

dipengaruhi oleh persepsinya terhadap situasi tertentu. Persepsi adalah
proses menyeleksi, mengorganisasi/mengatur, dan menginterpretasikan

masukan-masukan informasi.

3) Pembelajaran, meliputi perubahan perilaku seseorang yang timbul dari

pengalaman. Para ahli teori pembelajaran yakin bahwa pembelajaran

20
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dihasilkan melalui perpaduan kerja antara dorongan, rangsangan, petunjuk

bertindak, tanggapan, dan penguatan.

4) Keyakinan dan Sikap, Keyakinan dapat membentuk citra produk dan

merek, dan konsumen akan bertindak berdasarkan citra tersebut.

C ‘ mempertahankan keye @
ﬂh‘ \ Q%%‘%“ '3 psi setiap orang

itu persepsi

ang mudah dilihat tentang

lé;“

tuk seseorang
g yang pertama
a, dan texture) yang

>rima. Kemudian

mempengaruhi  konsumen. Produk dan komponen-komponennya (seperti
kemasan, isi, ciri-ciri fisik) adalah stimuli utama (primary stimuli). Komunikasi

yang didesain untuk mempengaruhi konsumen adalah stimuli tambahan

(secondary stimuli) yang mempresentasikan produk seperti kata-kata, gambar, dan

21
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simbol atau melalui stimuli lain yang diasosiasikan dengan produk (seperti harga,

Gerai tempat produk dijual, dan pengaruh sales).

2.3 Keputusan Pembelian

7) Keputusan tentang cara pembayaran.

2.4 Faktor Keputusan Pembelian

Kotler, (2011:206) mengungkapkan bahwa terdapat dua faktor yang pada

akhirnya mempengaruhi keputusan pembelian, yaitu :

22
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e Pertama, sikap orang lain. Sejauh mana sikap orang lain mengurangi
alternatif yang disukai seseorang, pengurangan alternatif tersebut akan

bergantung kepada dua hal yaitu;

1) Intensitas sikap negatif orang lain terhadap alternatif yang disukai konsumen.

dak terantisipasi

tusan konsumen

Hubungan Perilaku Konsumen dengan Keputusan Pembelian

Memasarkan produk, badan usaha harus memperhatikan jenis kebutuhan
konsumen. Konsumen menyadari bahwa kebutuhan konsumen beraneka ragam,

sehingga terdapat perbedaan perilaku antar individu satu dengan individu lainnya



nery wesy sejisidAu) ueeyeisndiag

iy disay yejepe il udwnyo(]

untuk memenuhi kebutuhan. Oleh karena itu badan usaha harus memahami,
mempelajari, dan menganalisa perilaku konsumen yang dituju, sehingga diperoleh
gambaran yang lebih mendalam tentang konsumen dan dapat menilai kembali

kebutuhan serta menanggapi dengan cepat kebutuhan tersebut. Konsumen

(Marhaini, 2011;

w individual make

konsumen adalah studi yang fokusnya adalah untuk mempelajari bagaimana
mempelajari perilaku konsumen dalam membuat keputusan untuk menggunakan
sumber daya yang dimilikinya (waktu, uang, maupun tenaga) untuk
mengkonsumsi barang yang dibutuhkan. Hal ini meliputi apa yang dibeli, siapa

yang menjadi pembeli, siapakah yang mempengaruhi pembelian, alasan mengapa

24
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konsumen membeli, di mana konsumen membeli, kapan konsumen membeli,
berapa sering konsumen membeli, dari mana konsumen mendapatkan info
pembelian, dan bagaimana konsumen melakukan evaluasi setelah melakukan

pembelian. Dengan mengetahui perilaku konsumen dengan tepat perusahaan

\\ﬁ.\ﬁ\ﬁ\‘%\‘\‘a‘

R
s

£
«
o
@
a3
-
W
2
c
o
o
w2
o]
o
S,

kepercayaan, kesenian, mora

stiadat serta kebiasaan-kebiasaan yang
di dapatkan oleh manusia sebagai anggota masyarakat. Kebudayaan terdiri daari
segala Sesutu yang di pelajari dari pola perilaku normative, yaitu mencakup

segala cara-cara pola berpikir, merasakan dan bertindak. Secara rinci kebudayaan

25
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adalah keseluruhan sistem gagasan, tindakan dan hasil karya manusia dalam

rangka kehidupan masyarakat yang di jadikan milik dari manusia dengan belajar.

Mempelajari perilaku konsumen adalah mempelajari perilaku manusia sehingga

perilaku konsumen juga di tentukan oleh kebudayaan yang tercermin pada cara

acam-maacam barang

persaudaraan dan lai yang memberikan orang-orang yang

menjadi a : ] an penting dalam

b. Kelas sosial

Kelas social yaitu sebuah kelompok yang relative homogencyyang bertahan lama
dalam sebuah masyarakat, yang tersusun secara hierarki dan ke anggotaannya
mempunyai nilai minat dan perilaku yang sama Sunyoto (2014 : 263). Kelas

social mempunyai beberapa karakteristik antara lain:

26
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1.0rang-orang dalam setiap kelas cenderung mempunyai perilaku yang serupa di

bandingkan orang-orang yang berasal dari dua kelas sosial yang berbeda.

2. Seseorang di pandang mempunyai pekerjaan yang rendah atau tinggi sesuai

dengn kelas sosialnya.

program-prograam pemasaran ya dan efisien.

c. Keluarga

Keluarga di gunakan untuk menggambarkan berbagai macam bentuk rumah

tangga. Macam-macam bentuk keluarga tersebut adalah:

27
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1. Keluarga inti (nuclear family) merupakan lingkup keluarga yang meliputi

ibu, ayah dan anak-anak yang hidup bersama.

2. Keluarga besar (extended family) yaitu keluarga ini di tambah dengan

orang-orang yang mempunyai ikatan saudara dengan keluarga tersebut seperti

|
;.
ﬂ

’
a
<,

o

mempunyai pelopor op

dalam bentuk membeli sesuatu. Orang umumnya sangat di pengaruhi oleh
kelompok referensi mereka dengan tiga cara pertama, kelompok referensi pada
seseorang perilaku dan gaya konsep jati diri seseorang karena orang tersebut ingin

menyesuaikan diri yang dapat memengaruhi Sunyoto (2014:264). Dalam hal ini

28
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maka manajer pemasaran perlu mengetahui siapa pelopor opini dan satu

kelompok bersangkutan, guna menentukan program pemasaran.

2. Kelompok Sosial

Manusia dilahirkan sudah mempunyai hasrat atau keinginan produk, yaitu:

di sekelilingnya

untuk dapat

rsebut, manusia

arahkan pada tujuan untuk mempero epuasan. Tanpa motivasi seseorang tidak

akan terpengaruh untuk mencari kepuasan untuk dirinya sendiri.

b. Persepsi

Persepsi di definisikan sebagai proses di mana seseorang memilih,

mengorganisasikan dan mengartikan masukan informasi untuk menciptakan suatu

29
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gambaran yang berarti dari dunia ini Sunyoto (2014:268). Persepsi dapat
melibatkan penafsiran seseorang atas suatu kejadian berdasarkan pengalaman

masa lalunya. Para pemasar perlu bekerja keras untuk memikat perhatian

kosnsumen agar pesan yang di sampaikan dapat mengenai pada sasaran.

tiap ind

lain.

Konsep ¢ menggambarkan
hubungan ant onsef : 1Sl ¢ age merek image
penjual. s dalam proses

pembelian kons & i ak enentukan segmentasi

Kepercayaan adalah suatu pikiran deskriptif yang di anut seseorang mengenai
sesuatu Sunyoto (2014:271). Kepercayaan ini merupakan citra produk dan merek.
Orang bertindak atas kepercayaan nya jika sebagian dari kepercayaan ini salah

dan menghambat pembellian, maka produsen akan melakukan kampanye untuk

membantah kepercayaan ini.
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Sikap menggambarkan penilaian kognitif yang baik maupun tidak baik, perasaan
— perasaan emosional dan kecenderungan berbuat tang bertahan selama waktu
tertentu trhadap beberapa objek atau gagasan Sunyoto (2014:271). Sikap

merupakan merek dalam suatu kerangka berpikir, menyukai atau tidak menyukai

Jenis-je 5 ; ¢ da-be Srmacam-macam.
Misalkan An n memb % g : termasuk ke dalam
perilaku kot clum membeli adalah nangga tersebut untuk

memasti : S - pentuknya, apakah ada

record perusahaan jasa travel itu dan lain sebaginya. Pada intinya, setiap
konsumen yang akan membeli suatu produk atau menggunakan sebuah jasa, maka

konsumen tersebut pasti melakukan apa yang disebut sebagi perilaku konsumen.

Pada dasarnya, perilaku konsumen secara umum dibagi menjadi 2 yaitu perilaku

konsumen yang bersifat rasional dan irrasional. Yang dimaksudkan dengan
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perilaku konsumen yang bersifat rasional adalah tindakan perilaku konsumen
dalam pembelian suatu barang dan jasa yang mengedepankan aspek-aspek
konsumen secara umum, yaitu seperti tingkat kebutuhan mendesak, kebutuhan

utama/primer, serta daya guna produk itu sendiri terhadap konsumen pembelinya.

1. Konsumen sangat cepat tert

pan iklan dan promosi di media cetak

maupun elektronik

2. Konsumen memilih barang-barang bermerk atau branded yang sudah dikenal

luas
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3. Konsumen memilih barang bukan berdasarkan kebutuhan, melainkan gengsi

atau prestise

clakukan pembelian atas dasar
kebutuhan atau untuk menyelesaikan keperluan, masalah dan
kepentingan yang dihadapi. Jika tidak ada pengenalan masalah terlebih
dahulu, maka konsumen juga tidak akan tahu produk mana yang harus

dibell.

2. Pencarian Informasi.
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wanh?

ZAMA L E)

Setelah mengetahui permasalahan yang dialami, maka pada saat itu
seorang konsumen akan aktif mencari tahu tentang bagaimana cara
penyelesaian masalahnya tersebut. Dalam mencari sumber atau
informasi, seseorang dapat melakukannya dari diri sendiri (internal)

masukan, sharing

informasi yang

elanjutnya yang

evaluasi segala
leh. Hal itu lah

ahan yang dihadapi.

7™

tergantung dari hal-ha g perlu dipertimbangkan dalam proses

pembelian atau pengambilan keputusan tersebut.

5. Evaluasi Pasca-Pembelian.

Proses lanjutan yang biasanya dilakukan seorang konsumen setelah

melakukan proses dan keputusan pembelian adalah mengevaluasi
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Tabel

pembeliannya tersebut. Evaluasi yang dilakukan mencakup
pertanyaan-pertanyaan mendasar seperti apakah barang tersebut sudah
sesuai dengan harapan, sudah tepat guna, tidak mengecewakan, dan

lain sebagainya. Hal ini akan menimbulkan sikap kepuasan dan

25 0%:%")
2

No

Hasil Penelitian

e
qi“ S
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1| Sovia
Nur Aini

¢

WYy
ek

3200
, -

N

Perilaku Konsumen
Dalam Pembelian
Keripik Singkong
Rasa Asin

Di KABUPATEN
BONDOWOSO

Variabel X:
Faktor Buday,
sosial,
Pribadi,
Pisikologis.
Variabel Y:

Keputusan
Pembelian

Hasil penelitian yang
dapat ditarik yaitu bahwa
presepsi konsumen
menjadi factor utama
dengan kualitas, harga,
produk dan tampilan.
Tempat yang nyaman
menandakan bahwa
kepeduliam produsen
adalah factor selanjutnya
di pilih konsumen
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ISJIAI

nenyj wejsy sej

Sobari

)
R )t

st

\ )
e ¥

N

)
2>
==
=

1
¢
0

Perilaku Konsumen
dalam Keputusan
Pembelian Keripik
Buah

(Studi Kasus Kota
Malang)

Variabel X:
Faktor Buday,
sosial,
Pribadi,
Pisikologis.
Variabel Y:

Keputusan
Pembelian

Perilaku konsumen dalam
pembelian keripik buah
menunjukkan bahwa
konsumen

cenderung membeli
untuk buah tangan di
supermarket/gerai oleh-
oleh didasarkan
petimbangan

asa, kualitas dan harga

lian tanpa
anaan dan membeli

. Loyalitas

‘ﬁ men terhadap

< tertentu cenderung
. Atribut yang

itingkan oleh
men, antara lain
aroma, isi
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3 | Edni
Astrina
Widya
Ningrum

-
.
[

“\\\‘\\ L))

N

Perilaku Konsumen
Keripik Nenas
Produksi Desa
KUALU NENAS
KECAMATAN
TAMBANG
KABUPATEN
KAMPAR

Variabel X:
Faktor Buday,
sosial,
Pribadi,
Pisikologis.
Variabel Y:
Keputusan
Pembelian

Persepsi, sikap dan
preferensi cukup
mempengaruhi

konsumen keripik nenas

produksi Desa Kualu
Nenas Kecamatan
Tambang Kabupaten
Kampar

38




nery wejsy sejsIAm ueeyeisndiog

DI disay yepepe fur udwnyo(

2.9 Kerangka Penelitian

Budaya (1)

Pisikologis Berpengaruh signifikan Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen

Berbelanja di Rini Snack Kota Duri.
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BAB III

Metode Penelitian

RINI SNACK

=
el

dari orang maupun

=

objek ya penelitian untuk di

pelajari d

ahasan ini dapat di

RN NEAEN

definisika
Variabel Skala
XI
Faktor
Budaya
Ordinal
. ampu Berpengaruh pada keputusan
Kelas Sosial pembehan Keripik Tempe Rini Snack
X2 Pengaruh lingkungan kelompok mampu Ordinal
mempengaruhi keputusan pembelian Keripik
Faktor Tempe di Rini Snack
. Kelompok
Sosial
Pengaruh teman pada keputusan pembelian
Keripik Tempe di Rini Snack
Keluarga Pengaruh Keluarga pada keputusan pembelian
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Keripik Tempe di Rini Snack

X3

Faktor
Pribadi

n

Situasi Dapat menunjukkan kemampuan di dalam
Ekonomi mengkonsumsi suatu barang dan jasa
Gaya Hidup Dapat menentukan Perilaku konsumen dalam

membeli makanan tertentu.

pasca
pembelian

Ordinal

[ANgy

Ordinal

Lauky

Ordinal

an dalam membeli Keripik
nack

Ordinal

Tabel 3. Operasionalisasi Variabel Penelitian Operasional Variabel
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3.3 Populasi dan Sampel

ini adal

~ J

peneliti ah seb: onsur % H" belanjaan di Rini

Snack.

secara sengaja sesuai dengan persyaratan sampel dengan kriteria tertentu dan
kuesioner.
Menurut Roscoe (Sugiyono 2010), mengatakan bila dalam penelitian akan

melakukan analisis multivariate (korelasi atau regresi ganda), maka jumlah anggota
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sampel minimal 10 kali dari jumlah variabel yang di teliti . Jadi karena penelitian ini

terdiri dari 5 variabel , maka jumlah sampelnya adalah 5x10 = 50 responden

3.5 Teknik Pengumpulan Data

Untuk memperoleh data yang dibutuhkan dalam penelitian ini,maka

digunakan teknik sebagai berikut:

a) Kuesioner
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Kuesioner (Angket),yaitu daftar jumlah pertanyaan yang mengacu pada
variabel-variabel penelitian yang nantinya dibagikan kepada
responden.penyusunan instrument untuk variabel-variabel yang diukur dibuat
dalam bentuk pertanyaan positif dan negatif, agar responden dapat menjawab

dengan serius da nsisten.Hasilnya akan disajikan_dalam tabel frekuensi,dan

nery we[sy sejsIdAiu ) ueeyeisndidg
DA disay yepepe i uamnjo(

keaslian suatu instrumen. Instrumen yang valid atau sahih mempunyai validitas
tinggi. Sebaiknya instrumen yang kurang valid berarti memiliki validitas rendah.
Instrumen dikatakan valid apabila mampu mengukur apa yang diinginkan,

mengungkapkan data yang terkumpul tidak menyimpang dari gambaran tentang
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validitas yang dimaksud. Teknik yang digunakan untuk uji validitas adalah teknik

korelasi produk momen pearson

Uji Reliabilitas

alisis regresi liniear

ara bersamaan untuk

di Rini Snack. bentuk mode g akan di uji dalam penelitian ini yaitu :

Y= £ (X1,X2,X3,X4)

MakaY =a+blX1+b2X2 +b3X3 +bdX4 +e
Keterangan :

Y : Keputusan Pembelian

45



nery wejsy sejisIdAm) ueeyeisndiog
N dis1y yejepE ul udmnjoq

a : Koefisien Konstanta
b1,b2,b3,b4 : Koefisien regresi dalam tiga variabel independen
X1 : faktor budaya

X2 : faktor sosial

X3 : faktor prib

hubungan yang kuat ataupur h antara kedua variabel berdasarkan nilai R

pedoman untuk memberikan interprestasi keofisien korelasi.

Uji Hipotesis

a) Uji t (parsial)
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Uji t dibuat untuk mengetahui masing-masing variabel bebasnya
berupa faktor budaya (X1),faktor sosial (X2),faktor pribadi (X3),faktor

psikologis (X4) secara sendiri-sendiri apakah berpengaruh secara signifikan

terhadap variabel terikat yaitu keputusan pembelian (Y).

1a (signifikan).

HI ditolak (tidak

b)

bebas dapat menerangka erikatnya secara serentak.

-jika nilai signifikasi F < 0,05 maka a , HO ditolak H1 diterima (signifikan).
-jika nilai signifikasi F > 0,05 maka a , HO diterima dan HI1 ditolak (tidak

signifikasi).
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n bidang kuliner. usaha

ini bertempat di K ari J \ 4] a-Tahun 2007. Rini Snack

pihak GeraiRini Snack maka pihak Geraiharus memiliki keunggulan dari Usaha
Olahan Keripik lainnya.

GeraiRini Snack ini terletak pada tempat cukup strategis di kalangan Kota
duri hal ini terbukti karena letaknya tepat di pinggir jalan , di mana masyarakat

tentunya mudah menemukan Olahan Keripik Rini Snack. Banyaknya konsumen yang
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berkunjung untuk membeli Olahan Keripik ,Karena Olahan Keripik di sini termasuk
Olahan Keripik yang rasanya nikmat, selain itu ada juga peran karyawan yang

ramah, sopan santun, yang membuat para pelanggan merasa nyaman dengan

kepuasan pelayanan..

Geraiini me yai kualitas rasa yang baik, di sebabkan Geraiini adalah

aha olahan Keripik

digemari

3. Dapat selalu meningkatkan kinerja dan kualitas diri dengan harapan untuk
mewujudkan pelayanan yang memuaskan terhadap semua konsumen

4.3 Struktur Organisasi

Sebagaimana telah di ketahui bahwa struktur organisasi suatu usaha yang

baik bentuknya maupun ragamnya sangat erat sekali hubungannya dengan semua
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kegiatan Geraidalam usaha mencapai tujuan Geraitersebut. Kegiatan yang akan di
lakukan dalam usaha Geraiini tidak dapat hanya di lakukan hanya satu orang saja,

tetapi memerlukan banyak bantuan orang lain yang dapat di jadikan kerja sama untuk

mencapai tujuan tersebut.

Karyawan
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Berdasarkan gambar diatas dapat disimpulkan bahwa strtuktur organisasi usaha
GeraiRini Snack adalah struktur organisasi garis. Apabila kita dapat memperhatikan
struktur organisasi tersebut dapat dilihat bahwa garis komandonya adalah dari pemilik

Geraikepada karyawannya. Untuk lebih jelasnya pembagian tugas dan hak wewenang

egiatan Geraiseperti

1 pengunjung yang
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5.1

----- 2 S ek penelitian yaitu
den yang digunakan
sebagai dapat menganalisa
masalah ng harus dilakukan
yaitu klasifika rmudah dalam mencari,
menguji lari keterangan yang
diberikan mendukung kapasitas

responden ya i apaka ( ari setiap karakteristik

kelamin, pekerjaan.

5.1.1. Umur
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Umur adalah yang menentukan seseorang untuk dapat  pengambilan
keputusan. Karakteristik responden berdasarkan umur dapat di lihat pada tabel di
bawah ini.

Tabel 4. Berdasarkan Umur

Berdasarkan Umur
No - Persentase

ang mana paling sering

membeli di
Tabel 5.
No Persentase
1 46%
2 54%
Jumlah 100%

Sumber.: Data Olahan Lapangan (2022)

Dari tabel diatas terdapat 50 responden yang digunakan dalam penelitian ini
bahwa sebagian besar responden adalah Perempuan dengan jumlah 27 orang atau 54
%, sedangkan Laki-laki berjumlah 23 orang atau 46 %. Dari tabel berikut diketahui

bahwa sering berbelanja di Gerai Rini Snack Kota Duri adalah yang berjenis
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kelamin Perempuan, karena kebanyakan Perempuan yang membeli di Gerai Rini

Snack Kota Duri lebih tertarik membeli dibandingkan Laki-laki.

5.1.3. Pekerjaan
Pekerjaan akan suatu hubungan ya ibatkan dua belah pihak antara

pemilik a

A SYTAS ISL4 M!?f

Tabel
No er
Persentase
1 36%
2 24%
3 — - — 30%
4 ¥ ERINE 10%
=i 4= 100%
Sumber: n Lapangan (2022 -
Dari tabel as ang digunakan dalam
penelitian 1ni spo ya anyak yaitu IRT yang
. EKANBAR -
berjumlah d s ing sedikit yaitu responden

PNS orang at

5.2 Uji Validitas

5.1.4. Uji Validitas

Uji validasi adalah ukuran validitas atau tingkat kesalahan suatu perangkat.
Peralatan yang efektif memiliki effektivitas yang tinggi. Jika data variabel yang
diteliti dapat terungkap, perangkat tersebut dikatakan valid. Validasi ini dilakukan
dengan menghitung korelasi antara skor item perangkat dan skor total. Nilai koefisien

korelasi antara skor untuk setiap item dan skor total dihitung dengan menggunakan
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analisis korelasi item total yang dimodifikasi. Alat penelitian dikatakan valid dan
dinyatakan valid jika memenuhi kriteria seperti r hitung > r tabel. Sebaliknya jika r
hitung <r tabel dinyatakan tidak valid ( Imam Machali : 2015).

Untuk n = 100 dan n-2 = 48 maka nilai r tabel pada taraf 5 % adalah 0.278.

Tabel 7. Hasi i Validitas

Keputusa
(

Sumber: Data Olah v 0

.
Pada tabel diatas %
i _w

tersebut valid, sedangkan n

itung > r-tabel maka pertanyaan
r-tabel menunjukkan bahwa pertanyaan
tidak mampu mengukur variabel yang ingiin diukur. Dapet kita lihat bahwa hasil tabel
menunjukkan bahwa nilai korelasi dari tiap skor petanyaan variabel yang ada dalam
penelitian diatas yaitu r-hitung > r-tabel yaitu 0.273 yang berarti valid untuk
digunakan sebagai alat ukur vaiabel.

5.1.5. Uji Reliabilitas
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Sebuah kuesioner dikatakan kredibel jika dijawab seseorang atas pertanyaan
tersebut konsisten atau stabil dari waktu kewaktu. Teknik yang digunakan untuk
mengukur tingkat reliabilitas adalah Cronbach Alpha dengan membandingkan nilai
alpha dengan standard. Koefisien alpha cronbach diatas 0,60 menunjukkan keandalan
emakin mendekati 1 maka

perangkat. Selanjutn makin tinggi konsistensi internal

SR

i i

=
@ > A Reliabel
il .

Reliabel

Reliabel

Reliabel

Reliabel

0.893>0.60 Yang artiya Reliabel, Variabel Faktor Pribadi (X3) Menunjukan nilai
cronbach alpha sebesar 0.742>0.6 Yang artiya Reliabel, Variabel Faktor Pisikologis
(X4) Menunjukan nilai cronbach alpha sebesar 0.848>0.60 yang artinya Reliabel, dan

Variabel Keputusan Pembelian (Y) Menunjukan nilai cronbach alpha sebesar

0.848>0.60 yang artinya Reliabel.
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5.3 Analisis Deskriptif Variabel Budaya, Sosial, Pribadi, Psikologis

Mempelajari ilmu budaya, sosial, pribadi, psikologis hampir sama dengan
tujuan mempelajari perilaku konsumen secara umum, baik itu perilaku kelompok

maupun individu, maupun perilaku kelompok dalam suatu organisasi. E.B. Taylor

va budaya, sosial, pri 1. psikologis adalah studi yang

mgwsmr:” 7S goupan dan kebiasaan
ifg‘g' el akat. Kemudian di

ertian umum tentang

asalah manusia dan

daya, sosial, pribadi,
penelitian ini yaitu

aka dapat dilihat pada

1. Adat istiadat

Perubahan kebudayaan adaalah perubahan yang terjadi dalam system ide yang
dimiliki bersama oleh para warga masyarakat yang bersangkutan, antara lain aturan-
aturan, norma-norma yang digunakan sebagai pegangan dalam kehidupan, teknologi,

sselera, rasa keindahan, dan bahasa. Sedangkan perubahan didalam masyarakat yang
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maju biasanya terwujud melalui penemuan dalam bentuk penciptaan baru dalam
melalui proses difusi. Masyarakat dan kebudayaan dimanapun selalu berubah
sekalipun masyarakat dan kebudayaan primitif yang terisolasi jauh dari berbagai
perhubungan dengan masyarakat dan lainnya. Terjadinya perubahan disebabkan

beberapa hal :

hidup. Masyarakat

\%\%’

cepat.
mana pergeseran budaya
pergeseran budaya

ack Kota Duri yang

Qﬁ\\E\QW‘E

b

Persentase (%)

48%
18%

34%

Sangat Tidak Setu

Total 50 100%
Sumber: Data Olahan Hasil Penelitian 2022

Dari tabel diatas dapat dilihat tanggapan-tanggapan responden yang mengenai
pergeseran budaya adalah pertimbangan utama dalam membeli di Gerai Rini Snack
Kota Duri , dari 50 responden menyatakan sangat setuju ada 24 orang atau 48 %,
yang menyatakan setuju ada 9 orang atau 18 %, yang menyatakan kurang setuju ada
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17 orang atau 34 % dan kemudian tidak ada responden yang menyatakan tidak setuju
dan sangat tidak setuju. Berdasarkan Hasil Tanggapan Responden diatas dapat dilihat

bahwa responden setuju dengan pergeseran budaya dapat menjadi Pertimbangan

dalam membeli Keripik Tempe Rini Snack.

Dari Hasil Responden Di atas Dapat disimpukan Bahwa Responden Setuju
) :

S "M“ & le

Y
" 4
o

Pembelian .Hal Ini

Seiring Waktu.

iy disay yejepe il udwnyo(]
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pembelian yang benar yang ha at dilihat dari hasil kuesioner pada tabel di

bawah ini :

Tabel 10. Membeli Keripik Tempe Rini Snack Adalah Pembelian di Tempat

Yang Benar
Frek i
No Kategori Jawaban (r(f)r:zg)s ! Skor Persentase (%)
1 Sangat Setuju 19 95 38%
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2 Sewju 12 48 24%
3 Kurang Setuju 17 51 349,
4 Tidak Setuju 2 4 4%,
5 Sangat Tidak Setuju - - -
Total 50 198 100%

Sumber: Data Olahan Hasil Penelitian 2022

Berdasarkan tabel diatas dapat terlihat taanggapan responden mengenai membeli

')

angat setuju dikarenakan
xga responden merasa

mudah un

ﬁ\‘:i\\fe‘s\'il\'

5N

ut sehingga membuat

responden

e
£
w2
a
(on
oo
(1))
=3
£.
g
=
w2
2
(@)
o
5
=
(4]

Qﬂ'i‘\\ o

(Wiltshire .2015) 8 makna k kerja sebagaai kegiatan ekonomi, bekerja

untuk bekerja dan p pekerjaan yang mereka lakukan.

sebagai rutinitas dan aktif, bekerja memuaskan secara intrinsic, bekerja secara moral

adalah benar, bekerja sebagai pengalaman interpersonal, bekerja sebagai ststus dan

prestasi, bekerja sebagai gender, bekerja sebagai kesempatan untuk berlatih.

60



nery wesy sejisidAu) ueeyeisndiag

iy disay yejepe il udwnyo(]

Untuk mengetahui bagaimana tanggapan responden mengenai pekerjaan untuk
kasus pada peneleitian, maka pernyataannya adalah membeli Keripik Tempe Rini
Snack dapat meningkatkan citra konsumen pada Gerai Rini Snack

Tabel 11. Pembelian Keripik Tempe di Rini Snack dapat di pengaruhi oleh
jenis pekerjaan saya saat ini
Frekuen51

. TN

= "“\\ﬁ“ “&

0

Persentase (%)

40%
20%
38%

2%

100%

iag,‘é

LY W ‘\:

en dalam membeli
an, dari 50 responden
enyatakan setuju ada

atau 38 %, dan tidak

dipengaruhi pada Keputusan pembelian.

Tabel 12. Rekapitulasi Jawaban Responden Mengenai Faktor Budaya

NO Indikator

Faktor Budaya

1 | Pergeseran budaya | 24 9 17 - - 192
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merupakan penyebab utama
dalam membeli di Gerai
Rini Snack Kota Duri

2 | Tempatnya yang tepat| 19 12 27 2 - 198 50
memudahkan para
pengunjung untuk membeli
di Geral Rini Snack Kota

3 - 199 50

- 589 150

- 100

- 694

4,6

Dan untuk mengeta

dapat ditentukan dibawabh ini :

Sangat Setuju =630-750
Setuju =510 - 630
Kurang Setuju =390-510

‘ %ﬁ;“‘ genai variabel faktor budaya, maka
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Tidak Setuju =270 -390
Sangat Tidak Setuju =150-270
Dari tabel diatas maka dapat diketahui bahwa tingkat kategori mengenai
kekuatan perilaku dalam mengkonsummsi produk memiliki Total skor 589 dan
berada pada kekua

0-630, dapat diambil kesimpulan bahwa responden setuju

Sangat Tidak dak Bz : Sangat Baik
Baik

|

1,00 1,80

Sumber: Sugiyono (2017)
Gambar 2.Garis KontinumVariabel Faktor Budaya (X1)
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Dari tabel diatas dan di lihat dari hasil garis kontinum variabel yang di peroleh
dari hasil Rata- rata maka dapat diketahui bahwa tingkat kategori mengenai tabel
faktor budaya adalah kategori sangat baik. Hasil tanggapan responden yang
menyatakan baik bahwa faktor budaya di Gerai Rini Snack Kota Duri  dapat

memberikan kepuasan,dan kenyamanan bagi pardpengunjung yang menikmati di

ngaruh teman, dan

karna rekomendasi dari kelompe asilnya dapat dilihat pada tabel dibawah ini :

Tabel 13. Membeli di Gerai Rini Snack Kota Duri Karena Rekomendasi Dari

Kelompok
. Frekuensi
No Kategori Jawaban (Orang) Skor Persentase
1 Sangat Setuju 27 35 54%
2 Setuju 6 24 12%
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3 Kurang Setuju 15 45 30%

4 Tidak Setuju 2 4 4%
5 Sangat Tidak Setuju - - -
Total 50 108 100%

Sumber: Data Olahan Hasil Penelitian 2022

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat tanggapan responden mengenai membeli di

Gerai Rini Snacl Duri  karena pengan elompok, dari 50 responden

ang atau 54 % dari

eral Rini Snack Kota

para konsumen atau teman ke ya yang sudah pernah membeli makanan
tersebut yang kemudian menceritakan atau memberikan informasi tentang
pengalamannya yang berkaitan dengan makan Keripik Tempe Rini Snack tersebut

kepada orang lain. Untuk mengetahui tanggapan responden mengeni pengaruh dari

teman pada kasus ini, maka pernyataannya adalah membeli di Gerai Rini Snack Kota
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Duri  karena pengaruh dari teman yang hasilnya dapat dilihat pada tabel di bawah
ni:

Tabel 14. Membeli di Gerai Rini Snack Kota Duri Karena Pengaruh Dari
Teman

Frekuensi

No Kategori Jawaban (Orang) Skor Persentase

56%
14%
22%

enak oleh temannya yang lain dan memberik tahu yang di makannya itu dalah

makanan Keripik Tempe Rini Snack.

c. Pengaruh dari keluarga
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(Effendy .2005) Keluarga merupakan unit terkecil dari masyarakat yang terdiri
dari kepala keluarga dan beberapa orang yang berkumpul dan tinggal di suatu tempat
dibawah suatu atap dalam keadaan saling ketergantungan. Sedangkan
(Rangkuti.2002) keluarga merupakan organisasi yang paling penting dalam
masyarakat, dan tela

menjadi penelitian yang luasiK eluarga yang terdiri dari ayah

!\ﬁ%\“

kuesione

Tabel 18 pengaruh dari
AL A . 2
£ ng)~
nga l: 54%
@‘ 16%
ﬂ‘- 30%
%, _
tal 100%

menyatakan sangat setuju ada 27 orang atau 54 %, yang menyatakan setuju ada 8
orang atau 16 %, yang menyatakan kurang setuju ada 15 orang atau 30 %. Kemudian
tidak ada responden yang menyatakan tidak setuju dan sangat tidak setuju.

Dapat dilihat bahwa 50 responden diketahui bahwa 27 orang atau 54 % dari

responden menyatakan sangat setuju dikarenakan membeli di Gerai Rini Snack Kota
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Duri 1ni tidak hanya pada dorongan keluarga saja melainkan atas keinginan

konsumen itu sendiri.

Tabel 19. Rekapitulasi Jawaban Responden Mengenai Faktor Sosial

NO

Indikator
Faktor Sosial S8 S KS | TS | STS | Skor | Total
108 50
_‘.
e “'lw\\.\‘ TP
==
;' 209 50
i, ST
i
=4
531 150
: 100
’ 629
4.1

Nilai Terendah=3 x 1 x 50 =

Untuk mencari interval koefisiennya adalah :

Skor Maksimal — Skor Minimum =750 — 150 = 600 =120
5 5 5
Dan untuk mengetahui tingkat kategori mengenai variabel faktor budaya, maka

dapat ditentukan dibawabh ini :
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Sangat Setuju =630-750

Setuju =510- 630
Kurang Setuju =390-510
Tidak Setuju =270 -390

Sangat Tidak Setuju =150-270

Sangat Tidak Tidak Baik | Kurang Baik

Baik

Baik

Sangat Baik

1,00

1,80 2,60

3,40

4,20 5,00
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Sumber: Sugiyono (2017)
Gambar 3.Garis KontinumVariabel Faktor Sosial (X2)

Dari tabel diatas dan di lihat dari hasil garis kontinum variabel yang di peroleh

dari hasil Rata- rata maka dapat diketahui bahwa tingkat kategori mengenai tabel

faktor sosial a den yang menyatakan baik

oL T W
%
o

&

an kepuasan dan

'._.‘

Snack Kota Duri

stik pribadi. Faktor
nsep diri.

alam mengkonsumsi

mengkonsumsi barang dan jasa pada kasus ini, maka pernyataannya adalah
kemampuan mengkonsumsi barang menjadi pengaruh kegiatan membeli di Gerai Rini
Snack Kota Duri yang hasilnya dapat di lihat pada tabel di bawah ini :

Tabel 20. Situasi Ekonomi menjadi pengaruh dalam Pembelian

No Kategori Jawaban Frekuensi Skor Persentase
(Orang)
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1 Sangat Setuju 35 175 70%

2 Setuju 9 36 18%

3 Kurang Setuju 6 18 12%

4  Tidak Setuju - - -

5 Sangat Tidak Setuju - - -
Total 50 229 100%

Sumber: Data Olahan Hasil Penelitian 2022

apan responden mengenai
egiatan membeli di
sangat setuju ada
atau 18 %, yang

idak ada responden

Dapa ahwa 50 re len dik : orang atau 70 % dari
respondet , akan = sanga “‘ : didalam

mengkons bai a ; sgiatan membeli di Gerai Rini

pada awalnya dibuat oleh psikolo Austria, Alfred Adler dan Ferdinand the Bull
(1929). Gaya hidup bisa dilihat dari cara berpakaian, kebiasaan, dan lain-lain. Untuk
mengetahui tanggapan responden mengenai tingkah laku konsumen dalam kasus ini,

aka pernyataannya adalah membeli makanan di Gerai Rini Snack Kota Duri di

pengaruhi tingkah laku konsumen dan hasilna dapat dilihat pada tabel di bawah ini :
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Tabel 21. Membeli Keripik Tempe di Rini Snack ini karena makanan yang di

jual sesuai dengan trand masa kini

No Kategori Jawaban Frekuensi Skor Persentase
(Orang)
1 Sangat Setuju 32 160 64%
2 Setuju 11 44 22%
3 Kurang Setuju 5 15 10%
4 Tidak Setyj 4 4%
5 -

100%

rang atau 64 % dari

men merupakan salah

barang yang mereka sukai jika mereka belum mampu mendapatkan kepuasan maka

meraka mencari cara agar kepuasan mereka terpenuhi. Kepribadian inilah yang

membuat seseorang merasa ingin mendapatkan kepuasan untuk memenuhi kebutuhan

diri mereka. ( Ali Hasan . 2008) didefinisikan khususnya seseorang yang membeli

secara berulang-ulang untuk mendapatkan kepuasan keinginannya dengan memiliki
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suatu produk tersebut. Untuk mengetahui tanggapan responden mengenai membeli
makanan di Gerai Rini Snack Kota Duri  ini sesuai dengan kemampun untuk
membeli suatu barang yang bertujuan memperoleh kepuasan dapat dilihat dari hasil
tabel dibawah ini :

Kota Duri Bertujuan

Tabel 22. Membeli Makanan Di Gerai Rini Sng¢
' ? ’

Persentase

64 %
18 %
14%
4%

100%

esponden mengenai
karena bertujuan untuk

angat setuju ada 32 orang
atau 64 %, ya fuju ada : : " g menyatakan kurang

ang atau 4%. Kemudian

Snack Kota Duri karena bertujuan memperoleh kepuasan. Dan sebagian responden
kepuasan menjadi salah satu peerimbangan dalam membeli makanan di Gerai Rini
Snack Kota Duri .

d. Melibatkan seseorang atas suatu kejadian berdasarkan pengalamannya
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Seorang yang telah melakukan suatu kejadian yang telah berlalu dan membuat
dirinya tertarik untuk menceritakan kejadian itu kepada temannya sehingga memicu
temannya untuk mencobanya. Ini lah menjadi faktor terjadinya keputusan pembelian.

Untuk mengetahui tanggapan responden mengenai pembeliaan makanan di Gerai

Rini Snack Kota.Duri ini dikarenakan makahan yang di jual sesuai dengan

@‘m hat dar ‘ € r pada tabeel di bawah
<D

‘It.!\ LT

ﬂ*’ Persentase

-

angat Se 70%

i 16%

g 14%

L! 2 > » -
100%

menyatakan kurang setuju ada atau 14 %. Kemudian tidak ada responden
yang menyatakan tidak setuju dan sangat tidak setuju.

Dapat dilihat dari tabel diatas dari 50 responden diketahui bahwa 35 orang atau 70
% dari responden menyatakan sangat setuju dikarenakan pembelian makanan di Gerai

Rini Snack Kota Duri ini karena sesuai yang dijual dan sesuai dengan
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pengalamannya. Dan sebagian responden pengalamannya ini menajadi salah satu

pertimbangan dalam membeli makanan yang dibeli terutama dalam hal rasa tentu

konsumen menginginkan makanan yang enak untuk di makan oleh responden.

Tabel 24. Rekapitulasi Jawaban Responden Mengenai Faktor Pribadi

Indikator
= SS S ; Skor | Total
__d alw_ .
o TIENEWET l{" 29 | 50
garun
% 223 50
ﬁ 236 0
5
o
i 4
" 228 50
; .
916 200
100
901
4,5

Berdasarkan tabel diatas dapat dapat dilihat dari rekapitulasi diketahui bahwa

hasil penelitian tentang pengaruh faktor pribadi yang mana jumlah nya adalah 916.

dibawah ini nilai tertinggi dan terendah skor tertinggi dapat dilihat sebagai berikut :
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Nilai Tertinggi =4 x 5 x 50 = 1.000
Nilai Terendah =4 x 1 x 50 = 200
Untuk mencari interval koefisiennya adalah :

Skor Maksimal — Skor Minimum = 1.000 — 200 = 800 = 160
5 5 5
Dan untuk me hui tingkat kategori men i variabel faktor budaya, maka

Terdapat Pada indikator Saya memd Gerai Rini Snack Kota Duri ini di

karenakan makanan yang dijual sesuai dengan trand masa kini dengan Skor 223.
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Dan di spesifikkan kembali dari hasil penjumlahan diatas dapat disimpulkan
bahwa rata-rata tanggapan konsumen terhadap variable Faktor Pribadi (X3) adalah

4,5 dan Pada skala distribusi kriteria pendapat berada pada kategori Sangat Baik.

Berikut adalah garis kontinum yang digunakan untuk memudah kan dalam

melihat penilaian ai variable Faktor Prik

Sumber:

Duri ini.

5.1.9. Faktor Psikologis
Pilihan pembelian seseorang juga dipengaruhi oleh faktor psikologis yang
utama, yaitu motivasi, persepsi, kepercayaan dan sikap.

a. Dorongan diri
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Dorongan diri merupakan sutau alasan yang mendorong seseorang agar dapat
melakukan, menyelesaikan, dan menghentikan suatu aktiitas guna mencaapai sebuah
tujuan tertentu yang diinginkan. ( Uno . 2007) motivasi dapat diartikan sebagai
sebuah dorongan internal dan eksternal dalam diri seseorang yang diindikasikan

dengan adanya ha dan minat, dorongan dan.kebutuhan, harapan dan cita-cita,

Persentase

68 %
6 %
20 %
6 %

100%

> 8 & ':;‘.h"tﬁ -

o

Gerai Rini Snack Kota Duri ini dikarenakan adanya dorongan diri untuk membeli
disini dari 50 responden yang menyatakan sangat setuju ada 34 orang atau 68 %, yang
menyatakan setuju ada 3 orang atau 6 %, yang menyatakan kurang setuju ada 10
orang atau 20 %, dan yang menyatakan tidak setuju ada 3 orang atau 6% .Kemudian

tidak ada responden yang menyatakan sangat tidak setuju.
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Dapat dilihat bahwa dari 50 responden diketahui bahwa 34 orang atau 68 % dari
responden menyatakan sangat setuju dikarenakan membeli makanan di Gerai Rini
Snack Kota Duri ini karena makanan yang dijual sesuai dengan dorongan diri. Dan
sebagian responden dorongan diri menjadi salah satu pertimbangan dalam membeli
apercayal makanan yang ada di

makanan yang diingihkan. Sehingga konsumen m

afsirkan informasi

o lingkungan. Persepsi
meliputi il dari stimulasi fisik
atau orga

Un diri pada kasus ini,

maka pe Snack  Kota Duri

mempengs 1y a dapa t paada tabel dibawah

Persentase
1 Sangat Setuju 56%
2 Setuju 6 24 12%
3 Kurang Setuju 9 27 18%
4  Tidak Setuju 7 14 14%
5  Sangat Tidak Setuju - - -
Total 50 205 100%

Sumber: Data Olahan Hasil Penelitian 2022
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Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat tanggapan responden mengenai persepsi diri
tentang Gerai Rini Snack Kota Duri mempengaruhi diri untuk membeli, dari 50
responden yang menyatakan sangat setuju ada 28 orang atau 56 %, yang menyatakan
setuju ada 6 orang atau 12 %, yang menyatakan kurang setuju ada 9 orang atau 18 %,
14 %. Kemudian tidak ada

dan yang menyatakan, tidak setuju ada 7 orang

g atau 56 % dari

di keedai Keripik

iri, sehingga dalam

tanggung jawab atan

Untuk

kasus ini,

4‘%&\ 2 .
~
<
=
8
=
&
=.
o]
2
o

-
“‘

Duri me

dibawah ini :

No Kategori Jawaban Skor Persentase
1 Sangat Setuju 34 170 68%
2 Setuju 4 16 8%
3 Kurang Setuju 9 27 18%
4 Tidak Setuju 3 6 6%-
5  Sangat Tidak Setuju - - -
Total 50 229 100%

Sumber: Data Olahan Hasil Penelitian 2022
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Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat tanggapan responden mengenai pengetahuan
saya tentang Gerai Rini Snack Kota Duri mempengaruhi saya untuk membeli, dari
50 responden yang menyatakan sangat setuju ada 34 orang atau 68 %, yang
menyatakan setuju ada 4 orang atau 8 %, sedangkan yang menyatakan kurang setuju
etuju ada 3 orang atau 6%.

9 orang atau 18 %;»dan yang menyatakan tidal

uh Faktor
TS | Skor | Total
218 50
205 50
persepsi
diGerai ini
3 3 - 229 50
ini di karenakan saya
sudah percaya padaGerai
ini
Total 96 13 28 13 - 652 150
% 64 9 18 9 - 100
Jumlah 480 52 84 26 - 642
Rata — rata 4,2

Sumber: Data Olahan Hasil Penelitian 2022
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Berdasarkan tabel diatas dapat dapat dilihat dari rekapitulasi diketahui bahwa
hasil penelitian tentang pengaruh faktor psikologis yang mana jumlah nya adalah 652.

dibawah ini nilai tertinggi dan terendah skor tertinggi dapat dilihat sebagai berikut :

Nilai Tertinggi =3 x 5 x 50 = 750

faktor psikologis,

Psikologis . Dan Berdasarkan as di ketahui bahwa peneilitian Faktor
Pisikologis Skor tertinggi Terdapat pada indikator Saya membeli di Gerai Rini Snack
Kota Duri ini di karenakan saya sudah percaya pada Gerai ini dengan Skor 229,

dan Skor Terendah Terdapat Pada indikator Saya membeli di Gerai Rini Snack Kota

Duri ini karena adanya persepsi yang baik diGerai ini dengan Skor 205.
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Dan di spesifikkan kembali dari hasil penjumlahan diatas dapat disimpulkan
bahwa rata-rata tanggapan konsumen terhadap variable Faktor Psikologis (X4) adalah

4,2 dan Pada skala distribusi kriteria pendapat berada pada kategori Sangat Baik.

Berikut ac k memudah kan dalam

Sumber:

Snack Kota Duri ini.

5.4 Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian sendiri oleh kotler aalah tindakan konsumen untuk
membentuk referensi diantara merek-merek dalam kelompok seleksi dan membeli

produk yang paling disukai (Kotler & keller, 2007:204). Proses pengambilan
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keputusan yang kompelks seringkali melibatkan beberapa keputusan. Sebuah
keputusan melibatkan pemilihan dari dua atau lebih tindakan alternatif. Keputusan
pembeli juga dipengaruhi oleh beberapa faktor yaitu pengenalan masalah, pencarian

informasi, penilaian alternatif, keputusan pembelian, perilaku pasca pembelian.

Snack Kota Duri

Persentase

48%
42%
10%

Duri , dari 50 responden yang kan sangat setuju sebanyak 24 orang atau 48
%, yang menyatakan tanggapan setuju sebanyak 21 orang atau 42 %, yang
menyatakan tanggapan kurang setuju sebanyak 5 orang atau 10 %. Sementara, tidak
ada responden yang memberikan tanggapan tidak setuju dan sangat tidak setuju.

b. Mengumpulkan semua informasi
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Setelah timbul masalah yang dihadapi oleh konsumen tentang pembelian mana
yang cocok untuk mereka datangi maka mereka mencari informasi kebeberapa

sumber tentang makanan yang enak untuk didatangi.

Tabel 30. Mengumpulkan Semua Informasi Mengenai Gerai Rini Snack Kota
Duri

No Persentase

70%
18%
12%

den yang memberikan
tanggapa adap pernyataan genal mengumg semua informasi untuk

membeli makanan di Ge : 1T} 1 50 responden yang

Sebelum konsumen mencoba makanan yang diinginkan sebaiknya konsumen
membandingkan dulu makanan itu dengan makanan yang lainnya supaya ada
perbandingannya.

Tabel 31. Mencoba Membandingkan Dengan Olahan Keripik Tempe Lainnya

No Kategori Jawaban Frekuensi Skor Persentase
(Orang)
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1 Sangat Setuju 25 100 50%

2 Setuju 15 60 30%

3 Kurang Setuju 10 30 20%

4  Tidak Setuju - - -

5 Sangat Tidak Setuju - - -
Total 50 190 100%

Sumber: Data Olahan Hasil Penelitian 2022

Persentase

44%

30%

Kurang Setu 39 26%
Tidak Setuju - -
Sangat Tidak Setuju - -

Total 50 209 100%

Sumber.: Data Olahan Hasil Penelitian 2022
Berdasarkan tabel diatas menerangkan bahwa mayoritas dari responden
memberikan tanggapan pernyataan adanya memutuskan untuk membeli di Gerai Rini

Snack Kota Duri , dari 50 responden yang menyatakan sangat setuju yaitu sebanyak
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22 orang atau 44 %, yang menyatakan setuju sebanyak 15 orang atau 30 %, yang
menyatakan kurang setuju sebanyak 13 orang atau 26 %, sementara tidak ada

responden yang memberikan tanggapan tidak setuju dan sangat tidak setuju.

e. Adanya rasa puas

Konsumen yangmerasa puas merupakan konsumen yang telah terpuaskan

Persentase

46%
36%
18%

100%

ada responden yang memberikan tanggapan tidak setuju dan sangat tidak setuju.
f. Adanya rasa kurang puas
Ada juga sebagian konsumen yang kurang puas terhadap makanan di Gerai Rini

Snack Kota Duri di sebabkan karena kurang luasnya tempat parkir.

87



nery wesy sejisidAu) ueeyeisndiag

iy disay yejepe il udwnyo(]

Tabel 34. Adanya Kepuasan Tersendiri Dalam Membeli Keripik Tempe di Gerai Rini
Snack Kota Duri Karena Pelayanannya Yang Baik

Frekuensi

No Kategori Jawaban Skor Persentase
(Orang)
Sangat Setuju 27 135 54%
Setuju 12 48 24%
Kurang Setuju 11 33 22%

1
2
3
4
5

Tidak Setu

100%

|
|

'1&5 ‘

dari responden

tersendiri dalam

Qﬁ\%‘.

yang baik terhadap

HEAHNAY

S0

en yang menyatakan
akan setuju sebanyak
11 orang atau 22 %.
Sementare

dak setuju dan sangat

Tabel 35. eputusan Pembelian

NO
STS | Skor | Total
219 50
Snack Kota Duri
Mengumpulkan  semua 229 50
informasi mengenai
Gerai Rini Snack Kota
Duri
3 | Mencoba 25 15 10 - - 190 50
membandingkan dengan
olahan Keripik Tempe
lainnya
4 | Saya telah memutuskan | 22 15 13 - - 209 50
membeli  Keripik Tempe
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nery wejsy sej

di Rini Snack ini
dikarenakan mempunyai
rasa yang enak

5 Memutuskan membeli di | 23 18 9 - - 214 50
Gerai Rini Snack Kota
Duri karena merasa
puas
6 Memutuskan membeli di | 27 12 11 - - 216 50
1.277 300
100
1.292
43

variabel keputusan

esar 1.277. Dibawah ini

maka dapat ditentukan dibawah ini*

Sangat setuju =1.260 — 1.500
Setuju =1.020 - 1.260
Kurang setuju =780-1.020
Tidak setuju =540 - 780
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Sangat tidak setuju =300 - 540

Dari tabel diatas maka dapat diketahui bahwa tingkat kategori mengenai
kekuatan perilaku komunitas muslim perkotaan dalam mengkonsummsi produk halal
memiliki skor 1.277 dan berada pada kekuatan 1.260 — 1,500, dapat diambil
kesimpulan bahwa

sponden sangat setuju semuaspernyataan yang terdapat pada

Sangat Tidak
Baik

|

1,00 1,80

3,40 4,20 5,00

Sumber: Sugiyono (2017)

Gambar 6.Garis Kontinum Variabel Keputusan Pembelian (Y)
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Dari tabel diatas dan di lihat dari hasil garis kontinum variabel yang di peroleh dari
hasil Rata- rata maka dapat diketahui bahwa tingkat kategori mengenai tabel
keputusan pembelian adalah kategori sangat baik. Hasil tanggapan responden yang
menyatakan sangat baik bahwa keputusan pembelian di Gerai Rini Snack Kota Duri
dapat memberikan k

asan dan kenyamanan bagi para pengunjung yang menikmati

pengaru varia : 12 ) )leh karena itu pada
peneliti n ane /‘\ ore anta J variabel berikut ini :
Faktor /a : sosial (X2) Fak ba Haktor psikologis (X4)

terhadap

berikut :

Tabel 36.

t Sig.
(Constant) 419 464 .645
Faktor Budaya 424 139 292 3.044 .004
X1
Faktor Sosial .530 131 410 4.043 .000
(X2)
Faktor Pribadi 450 152 .309 2.968 .005
(X3)
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Faktor Psikologis
(X4)

351

117

294

2.995

.004

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y)

Sumber Data Diolah 2022 (SPSS)

Berdasarkan tabel diatas maka didapatkan persamaan regresi linier yang

terbentuk sebagai berikut:

d. Koefisien regresi variabel pengaruh faktor pribadi

(X3) sebesar 0.450

menyatakan bahwa setiap penambahan 1 % pengaruh faktor pribadi, maka nilai

keputusan pembelian (Y) bertambah sebesar 0.450. koefisien regresi tersebut

bernilai positif, sehingga dapat dikatakan bahwa pengaruh faktor pribadi (X3)

terhadap keputusan pembelian (Y) adalah positif.
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e. Koefisien regresi variabel pengaruh faktor psikologis (X4) sebesar 0.351

menyatakan bahwa setiap penambahan 1 % pengaruh faktor psikologis, maka

nilai keputusan pembelian (Y) bertambah sebesar 0.351. koefisien regresi

tersebut bernilai positif, sehingga dapat dikatakan bahwa pengaruh faktor

psikologis (X4

Tabel 37.

adap keputusan pembelian

Hasil Uji Determinasi

Model Summary

adalah positif.

Std.  Error
Adjusted R | of the
Mode
[ R R Square | Square Estimate
1 ,782° 612 577 2.23900

a. Predictors: (Constant), Faktor Psikologis (X4), Faktor
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Budaya (X1), Faktor Sosial (X2), Faktor Pribadi (X3)

Sumber Data Diolah 2022 (SPSS)

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa nilai koefisien determinasi

atau R square menunjukkan hasil sebesar atau 0,612 atau 61.2% Faktor Budaya,

Faktor Sosial, I ibadi, Faktor Pisike mempengaruhi Keputusan

\ *
3¢ - “EQE‘\‘ .-@ , ang tidak diteliti

Tabel 38. Hasil Uji t (Uji Beda

Coefficientsa
Standardiz
ed
Unstandardized Coefficient
Coefficients S
Model B Std. Error Beta T Sig.
Il (Constant) 1.419 3.055 464 .645
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Faktor Budaya (X1) 424 139 292 | 3.044 .004
Faktor Sosial (X2) .530 131 410 | 4.043 .000
Faktor Pribadi (X3) 450 152 309 | 2.968 .005
Faktor Psikologis 351 117 294 | 2.995 .004
(X4)

a. Dependent Variable: Keputusan Pembelian (Y)

Sumber Data Diolah 2022 (SPSS)

s menghitung nilai t tabel

dapatkan el pada penelitian ini : a setelah mendapatkan

nilai t tabely selanjutnya adalah kita membandingkan nilai't tabel, dengan nilai t

dari 0,05, dan nilai t sebesar 4.043, berarti faktor sosial secara positif
mempengaruhi keputusan pembelian.

3. variabel faktor pribadi memiliki nilai signifikasi 0.005 yang nilainya setara
0,05, dan nilai t sebesar 2.968, berarti faktor pribadi secara positif

mempengaruhi keputusan pembelian.
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4. variabel faktor psikologis memiliki nilai signifikasi 0.004 yang nilainya lebih
kecil dari a, dan nilai t sebesar 2.995, berarti faktor psikologis secara posisif

mempengaruhi keputusan pembelian.

Uji F

Uji f ini bertujuan untuk mengukur vesarnya.pengaruh variabel bebas secara

o bisa kita lihat nanti

f tabel, dan nilai

A )

SRR

=g

.04. adapun hasil uji
f adalah ¢

Tabel 39

Sig.
17.710 ,000°

menunjukan bahwa secara sim semua variabel independen (X1,X2,X3,X4)
Berpengaruh signifikan terhadap Variabel Y yang Positif dan Signifikan antara Faktor
Budaya (X1) ,Faktor Budaya (X2), Faktor Pribadi (X3) dan Faktor Pisikologis (X4)
Terhadap Keputusan Pembeilan (Y)

5.8 Pembahasan Hasil Penelitian
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5.1.11. Faktor Budaya
Berdasarkan hasil tanggapan responden menunjukkan bahwa faktor budaya

mempengaruhi keputusan pembelian di Gerai Rini Snack Kota Duri .

Hasil ini sesuai dengan teori Setiadi yang menyatakan bahwa Faktor budaya

seseorang yang di pengaruhi oleh lingkungan terdekat dalam menentukan pilihan
kemudian di ekspresikan dalam suatu tindakan. Keputusan seseorang yang di
pengaruhi oleh karakteristik pribadi yang unik dari masing-masing individu, seperti
jenis kelamin, usia dan tahapan dalam siklus hidup, kepribadian, konsep diri dan gaya

hidup.
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5.1.14. Faktor Psikologis

Berdasarkan hasil tanggapan responden menunjukkan bahwa faktor psikologis

mempengaruhi keputusan pembelian di Gerai Rini Snack Kota Duri .

bta Duri di sebabkan
1 pengunjung untuk
a pelayanannya yang
ini sungguh baik

untuk memutuskan

Konsumen dalam memutuskan pembelian makanan di Gerai Rini Snack Kota Duri ini.
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dari Analisis Sikap

Keripik Tempe Rini

Faktor Pribadi (X3),
1san  Pembelian (Y),

&g r Sosial (X2), Faktor

(Y)

3. Hasil tanggapan responden menunjukkan bahwa responden setuju Faktor Budaya
, Faktor Sosial , Faktor Pribadi , Faktor Pisikologis dapat mempengaruhi

Keputusan Konsumen dalam berbelanja di Gerai Rini Snack Kota Duri. Namun
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Tidak setuju  Faktor Sosial dapat Mempengaruhi Keputusan Pembelian
Konsumen Berbelanja di Gerai Rini Snack.

4. Dari ke empat variabel-variabel indenpenden yang lebih berpengaruh signifikan

terhadap Keputusan Pembelian adalah Faktor Pribadi.

k ini tidak berbelanja

status sosial mereka
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