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ABSTRAK 

PENGARUH FAKTOR BUDAYA, SOSIAL, PRIBADI, PSIKOLOGIS 

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN DI KEDAI MIE SURABAYA 

PASIR PENGARAIAN ROHUL 

Oleh : 

SEVI ANTONI 

NPM. 175210911 

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengidentifikasi pengaruh faktor 

budaya,sosial,pribadi,psikologis terhadap keputusan pembelian di kedai Mie 

Surabaya. Sampel dalam penelitian ini adalah berjumlah 50 orang dengan metode 

pengambilan sampel menggunakan purposive sampling. Metode analisis data 

dilakukan secara deskriptif dan kuantitatif dengan alat analisis regresi linier 

berganda dan dibandingkan menggunakan uji t dan uji f. Hasil penelitian ini 

menunjukkan bahwa faktor budaya,sosial,pribadi,psikologis memiliki pengaruh 

positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di kedai Mie Surabaya.  

 

Kata Kunci : Budaya, Sosial, Pribadi, Psikologis dan Keputusan Pembelian 
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ABSTRACT 

THE INFLUENCE OF CULTURAL, SOCIAL, PERSONAL, 

PSYCHOLOGICAL FACTORS ON PURCHASE DECISIONS AT MIE 

SHOP SURABAYA PASIR PARAIAN ROHUL 

By : 

SEVI ANTONI 

NPM. 175210911 

The purpose of this study was to identify the influence of cultural, social, 

personal, psychological factors on purchasing decisions at the Mie Surabaya 

shop. The sample in this study amounted to 50 people with the sampling method 

using purposive sampling. The method of data analysis was descriptive and 

quantitative with multiple linear regression analysis tools and compared using t 

test and f test. The results of this study indicate that cultural, social, personal, 

psychological factors have a positive and significant influence on purchasing 

decisions at the Mie Surabaya shop. 
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BAB I 

PENDAHULUAN 

1.1. Latar Belakang Masalah 

Di zaman sekarang ini banyak manusia yang dalam kehidupannya 

menginginkan sesuatu yang praktis dan mudah untuk di laksanakan. Dalam hal ini 

yang paling utama yaitu di bidang pangan, di mana mereka menginginkan sesuatu 

yang mudah untuk memperolehnya dan mengolahnya tanpa banyak memakan 

waktu yang mereka miliki mengingat kesibukan masing-masing yang harus 

mereka kerjakan. 

Keputusan pembelian oleh konsumen dapat di pengaruhi oleh beberapa faktor 

di antaranya faktor budaya, sosial, pribadi, psikologis. Budaya memiliki fakta dan 

simbol yang kompleks yang di ciptakan oleh manusia di turunkan dari generasi ke 

generasi lainnya sebagai pengatur tingkah laku manusia di dalam masyarakat.  

Faktor budaya mempunyai pengaruh yang sangat kuat terhadap perilaku 

seseorang. Budaya menyangkut segala aspek kehidupan manusia. Pada faktor 

budaya pemasar harus melihat peranan yang di mainkan oleh budaya, sub budaya 

dan kelas sosial. 

Faktor sosial yaitu berupa group-group yang turut berpengaruh, di mana 

seseorang sebagai anggota misalnya kelompok family, tetangga, teman kerja, klub 

seni, klub olahraga, dan lainnya. Kepribadian didefinisikan sebagai sikap individu 

yang dapat menentukan sikap untuk bertingkah laku. Pengaruh sikap kepribadian 

konsumen terhadap pandangan dan perilaku pembeliannya adalah yang sangat 

umum untuk menghubungkan norma kepribadian dengan berbagai macam 
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tindakan pembelian konsumen umumnya tidak berhasil. Namun para ahli tetap 

percaya bahwa kepribadian itu juga mempengaruhi perilaku pembelian seseorang. 

Faktor pribadi, karakteristik pribadi yang berpengaruh terhadap keputusan 

pembeli mencakup usia dan tahap dalam dan siklus hidup, pekerjaan, dan keadaan 

ekonomi, kepribadian dan konsep diri, dan gaya hidup serta nilai-nilai. Karena 

diantaranya memiliki dampak langsung pada perilaku konsumen, penting bagi 

konsumen untuk mengikuti dengan cermat.  

Fakor psikologis yaitu merupakan bagian dari pengaruh lingkungan dimana 

dia tinggal dan hidup pada waktu sekarang tanpa mengabaikan pengaruh di mana 

lampau atau antisipasinya pada masa yang akan datang. Terkadang sebagian 

faktor-faktor tersebut di atas tidak di perhatikan oleh pemilik kedai Mie Surabaya, 

tetapi sebenarnya hal itulah yang harus di pertimbangkan untuk mengetahui 

seberapa jauh faktor-aktor tersebut dapat mempengaruhi pembelian konsumen. 

Menurut setiadi (2008) : 415) pengambilan keputusan konsumen adalah proses 

pengintegrasian yang mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasi dua 

atau lebih perilaku alternatif, dan memilih salah satu di antaranya. 

Kemudian Proses pengambilan keputusan untuk membeli makanan oleh 

konsumen beranekaragam sesuai dengan jenis keputusan pembelian. Kegiatan 

membeli adalah bagian yang mengagumkan dan hidup setiap orang, karena 

kegiatan membeli merupakan aktivitas rutin yang jarang kita sadari secara 

mendalam proses kejiwaan yang terlibat di dalamnya. 

Salah satu alasan jumlah konsumen di kedai mie surabaya mengalami 

fluktuatif setiap bulannya adalah karena masyarakat yang selalu menyantap 
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makanan di luar rumah. Salah satu tren yang sampai saat ini masih di minati 

masyarakat. Tak heran, anak-anak muda zaman sekarang akan mengajak teman-

temannya atau keluarganya untuk berkunjung di kedai mie surabaya meskipun 

hanya untuk kumpul-kumpul saja. Berbagai alasan lain adalah pemberian akses di 

mana konsumen hanya mengantri sebentar, kemudian memesan makanan yang di 

inginkan, dan tak perlu menunggu lebih dari 15 menit makanan yang di inginkan 

pun sudah siap untuk di santap. Adapun alasan lain karena ingin menyantap 

makanan mie surabaya yang belum tentu orang rumah bisa membuatnya, dan 

kalau kita berkunjung di kedai mie surabaya ini bisa di jadikan sebagai tempat 

penghilang stres akibat aktivitas setiap harinya. 

Kemudian, di Pasir Pengaraian sendiri konsumen yang menikmati mie 

surabaya banyak yang dari kalangan anak muda dan orang tua. Hal ini di 

karenakan alasan tren yang bersantap di rumah, baik bersama teman-temen atau 

bersama keluarga atau hanya sendiri. Tidak jarang banyaknya anak muda 

berkumpul yang mungkin hanya sekedar membeli makanan mie surabaya sambil 

bercerita dan bermain game. Walaupun meraka bisa berlama-lama di sana hanya 

untuk bercerita dan bermain game bersama teman. Hal ini berdasarkan faktor 

sosial yang di pengaruhi oleh kelompok acuan, dan keluarga bahwa adanya suatu 

ajakan yang nantinya akan memunculkan minat beli sehingga proses keputusan 

pembelian terbentuk dalam diri konsumen. 

Dalam hal ini pemilik Kedai Mie Surabaya harus mampu memahami perilaku 

konsumen pada pasar sasarannya, karena kelangsungan kedai yang berusaha 

memenuhi kebutuhan dan keinginan konsumen sangat tergantung pada pola 
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perilaku konsumen. Apabalia kedai mampu menetapkan strategi pemasarannya 

dengan meningkatkan pelayanannya dengan baik maka pembeli akan 

mempelajari, mencoba, dan menerima makanan tersebut. Proses penerimaan 

konsumen pada makanan akan di implementasikan dalam suatu bentuk keputusan 

pembelian. 

Akselerasi perkembangan teknologi dan perekonomian yang merupakan 

menifestasi perubahan elemen eksternal tidak langsung dari pengaruh lingkungan 

mendorong pula terjadinya perubahan pola konsumsi masyarakat atas berbagai 

produk di pasaran dan di antaranya adalah yang berhubungan dengan upaya 

mengkonsumsi makanan siap saji. Perubahan pola konsumsi ini menjadi sumber 

inspirasi produsen makanan untuk mengasilkan makanan yang relatif lebih 

mudah, cepat serta praktis dalam penyajiannya. 

Mie Surabaya merupakan makanan siap saji telah menjadi topik yang sangat 

menarik dan menjadi fokus pembicaraan masyarakat Rohul khususnya Pasir 

Pengaraian di mana olahan mie Surabaya ini menjadi sangat akrab dalam menu 

hidangan keluarga maupun pada berbagai aktivitas sosial masyarakat. Eksistensi 

Mie Surabaya di Pasir Pengaraian merupakan suatu manifestasi bahwa semakin 

banyaknya penikmat mie surabaya di pasir pengaraian ini. di kedai ini tak Cuma 

olahan mie surabaya saja tetapi ada berbagai olahan seperti Capcai, Mie tek-tek, 

Mie nyemek, Nasi goreng, Ayam presto, Mie goreng, dll.   

Berdasarkan hasil yang di dapat penulis dari pemilik Mie Surabaya Pasir 

Pengaraian pada tahun 2020 Jumlah  Konsumen Mie Surabaya Pasir Pengaraian 

yaitu : 
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Tabel 1.1 

Jumlah Pengunjung di Kedai Mie Surabaya 2020 

 

No Bulan Jumlah Konsumen 2020 

1 Januari 1.500 orang 

2 Februari 1.800 orang 

3 Maret 1.500 orang 

4 April 2.100 orang 

5 Mei 3.000 orang 

6 Juni 2.700 orang 

7 Juli 2.400 orang 

8 Agustus 1.200 orang 

9 September 1.800 orang 

10 Oktober 1.500 orang 

11 November 2.100 orang 

12 Desember 1.500 orang 

Sumber : Pemilik Kedai Mie Surabaya 

Dari tabel di atas di ketahui bahwa jumlah konsumen Mie Surabaya Pasir 

Pengaraian pada tahun 2020 mengalamai Fluktuatif (berubah-berubah) setiap 

bulannya.                                                  

Tabel 1.2 

Data Pendapatan di Kedai Mie Surabaya 2020 

 

 No Bulan Penjualan  2020 

1 Januari Rp.36.000.000. 

2 Februari Rp.37.000.000. 

3 Maret Rp.37.500.000. 

4 April Rp.38.000.000. 

5 Mei Rp.40.500.000. 

6 Juni Rp.35.000.000. 

7 Juli Rp.34.500.000. 

8 Agustus Rp.33.500.000. 

9 September Rp.33.000.000. 

10 Oktober Rp.34.000.000. 

11 November Rp.35.500.000. 

12 Desember Rp.36.000.000. 

Sumber: Pemilik Kedai Mie Surabaya 
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Dari penjelasan di atas, peneliti tertarik dan menganalisa, serta ingin 

membuktikan apakah Budaya, Sosial, Pribadi, Psikologis berpengaruh terhadap 

keputusan pembelian. Dan apakah juga mempengaruhi konsumen untuk 

mengunjunginya kembali. Oleh karena itu penulis akan mengkaji bagaimana 

tentang faktor-faktor budaya, sosial, pribadi, psikologis dan keputusan pembelian, 

karena itu penulis mengambil judul, “PENGARUH FAKTOR BUDAYA, 

SOSIAL, PRIBADI, PSIKOLOGIS TERHADAP KEPUTUSAN 

PEMBELIAN DI KEDAI MIE SURABAYA PASIR PENGARAIAN 

ROHUL” 

1.2. Rumusan Masalah  

Berdasarkan uraian pada latar belakang di atas, maka di rumuskan masalah 

sebagai berikut : “Apakah Budaya, Sosial, Pribadi, Psikologis berpengaruh 

signifikan terhadap keputusan pembelian pada kedai Mie Surabaya.” 

1.3. Tujuan Penelitian 

Untuk mengetahui pengaruh Budaya, Sosial, Pribadi, Psikologis terhadap 

keputusan pembelian di kedai Mie Surabaya Pasir Pengaraian Rohul. 

1.4. Manfaat Penelitian 

1. Bagi peneliti 

Penulis dapat menerapkan ilmu-ilmu yang di peroleh selama menempuh 

kuliah, menambah pengetahuan, wawasan serta pengalaman baru di bidang 

kuliner mie surabaya yang nantinya dapat di jadikan bekal untuk terjun ke dunia 

kerja. 
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2. Bagi obyek yang diteliti 

Penelitian ini di harapkan dapat berguna bagi pihak kedai mie surabaya dalam 

pengolahannya di Pasir Pengaraian dan dapat memberikan masukan bagi pihak 

kedai mie surabaya untuk menentukan kebijakan lebih lanjut dalam upaya 

menarik konsumen. 

3. Bagi pihak lain 

Penelitian ini di harapkan dapat di gunakan sebagai masukan bagi pihak lain 

yang ingin melakukan penelitian lebih lanjut dan sebagai referensi bacaan dan 

ilmu pengetahuan, khususnya dalam bidang kuliner. 

1.5. Sistematika Penulisan 

Daftar isi yang direncanakan akan terbagi menjadi enam bab, di mana masing-masing bab 

terdiri dari sub-sub bab. Adapun sistematika penulisannya adalah sebagai berikut: 

BAB I : PENDAHULUAN 

Di dalam bab ini berisikan latar belakang masalah, perumusan 

masalah, tujuan dan manfaat penelitian. 

BAB II : TELAAH PUSTAKA DAN HIPOTESIS 

Pada bab ini akan membahas mengenai telaah pustaka yang berisi 

pengertian pemasaran, pengertian manajemen pemasaran, pengertian 

produk, pengertian perilaku konsumen, faktor-faktor yang 

mempengaruhi keputusan pembelian, keputusan pembelian, tahap-

tahap dalam proses pembelian, hubungan antar variabel dan juga 

membahas penelitian terdahulu serta hipotesis 
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BAB III : METODE PENELITIAN 

Pada bab ini akan membahas tentang lokasi dan waktu penelitian, 

populasi sampel, jenis dan sumber data, teknik pengumpulan data, dan 

teknik analisis data. 

BAB IV : GAMBARAN UMUM PERUSAHAAN 

Pada bab ini akan di jelaskan tentang sejarah singkat usaha mikro 

kedai Mie Surabaya, visi dan misi kedai serta aktivitas dari kedai 

BAB V : HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

Di dalam bab ini akan memaparkan hasil penelitian serta 

pembahasannya. 

BAB VI : PENUTUP 

Pada bab terakhir ini akan memuat kesimpulan dan saran berdasarkan 

hasil peneliti.  
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BAB II 

TELAAH PUSTAKA 

2.1. Pengertian Perilaku Konsumen 

Perilaku konsumen merupakan suatu proses yang berkaitan erat dengan proses 

pembelian, pada saat itu konsumen melakukan aktiftas-aktifitas seperti melakukan 

pencarian, penelitian, dan pengevaluasian produk. Perilaku konsumen merupakan 

hal-hal yang mendasari konsumen untuk membuat keputusan pembelian yang 

termasuk ke dalam perilaku konsumen selain mengenai kualitas produk, juga 

meliputi harga produk atau jasa tersebut. Jika suatu harga produk tidak terlalu 

tinggi, maka konsumen tidak akan terlalu lama membutuhkan waktu untuk 

memikirkan dan melakukan aktifitas perilaku konsumen. Namun jika harga suatu 

barang atau jasa tersebut bisa di bilang tinggi, atau mahal, maka konsumen 

tersebut akan memberikan effort  lebih terhadap barang tersebut. Pembeli tersebut 

akan semakin lama melakukan perilaku konsumen, seperti melihat, menanyakan, 

mengevaluasi, dan mempertimbangkan. 

Perilaku konsumen adalah tindakan yang di lakukan konsumen guna 

mencapai dan memenuhi kebutuhan nya baik untuk menggunakan, mengonsumsi, 

maupun menghabiskan barang dan jasa, termasuk proses keputusan yang 

mendahului dan yang menyusul. Hal ini sejalan dengan pendapat (Sudaryono, 

2014). 

Menurut Sangadji dan Sopiah (2013:8), perilaku konsumen adalah semua 

kegiatan, tindakan,, serta proses psikologi yang mendorong tindakan tersebut pada 

saat sebelum membeli, ketika membeli, menggunakan, menghabiskan produk dan 
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jasa setelah melakukan hal-hal di atas atau kegiatan mengevaluasi. Sahabudin 

(2018), bahwa perilaku konsumen adalah sama kegiatan, tindakan, serta proses 

psikologis yang mendorong tindakan tersebut pada saat sebelum memeli, ketika 

membeli, menggunakan, menghabiskan produk dan jasa setelah melakukan hal-

hal di atas kegiatan mengevaluasi. 

2.2. Faktor-faktor Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen 

Sahabuddin (2016), bahwa memahami perilaku (burying behavior) dari 

pasar sasaran merupakan tugas pentingdari manajemen pemasaran. Untuk 

memahami hal ini, perlu di ketahi faktor-faktor apakah yang mempengaruhi 

konsumen dalam memutuskan pembeli. 

2.2.1. Faktor budaya 

Budaya adalah penentu keinginan dan perilaku yang paling mendasar 

untuk mendapatkan nilai, persepsi, preferensi dan perilaku dari lembaga-lembaga 

penting lainnya. Faktor budaya memberikan pengaruh paling luas dan dalam pada 

tingkah laku konsumen. Pemilik kedai mie surabaya harus mengetahui peran yang 

di mainkan oleh : 

1. Budaya  

Budaya merupakan nilai-niai dasar, persepsi, keinginan dan tingkah laku 

yang di pelajari oleh anggota masyarakat dari keluarga dan lembaga lainnya. 

Termasuk dalam budaya ini pergeseran budaya serta nilai nilai dalam keluarga. 
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2. Sub budaya  

Sub budaya merupakan sekelompok orang dengan sistem nilai yang 

terpisah berdasarkan pengalaman dan situasional kehidupan yang umum. Sub 

budaya termasuk nasionalitas, agama, wilayah grafis, dan kelompok ras. 

3. Kelas sosial 

Kelas sosial merupakan divisi masyarakat yang relatif permanen dan 

teratur dengan para anggotanya yang mengatur nilai-nilai, minat dan tingkah 

laku yang serupa. 

2.2.2. Faktor Sosial 

Kelas sosial adalah masyarakat yang relatif homogen dan permanen yang 

tersusun secara hierarkis dan anggotanya pun menganut nilai-nilai, minat, dan 

perilaku yang serupa. 

Ada satu fakor yang menentukan kelas sosial yaitu faktor tunggal, seperti 

pendapatan, tetapi di ukur sebagai kombinasi dari pekerjaan, pendidikan, 

pendapatan, kekayaan dan lainnya. Dalam beberapa sistem sosial, anggota dari 

kelas yang berbeda memelihara peran tertentu dan tidak dapat mengubah posisi 

sosial mereka. Tingkah laku konsumen juga di pengaruhi oleh faktor faktor sosial 

yaitu : 

1. Kelompok  

Kelompok merupakan dua orang lebih atau suatu kelompok yang 

berinteraksi untuk mencapai sasaran individu atau bersama. Beberapa 

merupakan kelompok primer yang mempunyai interaksi regular tapi informal 

seperti keluarga, teman, tetangga, dan rekan kerja. Adapaun beberapa 
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merupakan kelompok sekunder, yang mempunyai interaksi lebih formal. Ini 

mencakup organisasi seperti kelompok kegamaan, asosiasi professional dan 

serikat pekerja. 

2. Keluarga 

Keluarga merupakan organisasi pembelian konsumen yang paling penting 

dalam masyarakat dan telah di teliti secara mendalam, pemasar tertarik dalam 

peran dan pengaruh suami, istri dan anak-anak pada pembelian makanan. 

2.2.3. Faktor Pribadi 

Faktor pribadi merupakan karakteristik psikologis seseorang yang berbeda 

dengan orang lain yang mampu menyebabkan tanggapan yang relatif konsisten 

dan bertahan lama terhadap linkungan. Keputusan membeli juga di pengaruhi oleh 

karakteristik pribadi, yaitu : 

1. Pekerjaan 

Pekerjaan seseorang mampu mempengaruhi makanan yang akan di 

belinya. Pemilik kedai berusaha mengenali kelompok pekerjaan yang 

mempunyai minat di atas keinginan mereka. Sebuah kedai bahkan dapat 

melakukan spesialisasi dalam membuat hidangan makanan untuk kelompok 

pekerjaan tertentu. 

2. Situasi ekonomi 

Situasi ekonomi pada saat sekarang ini berpengaruh dalam pembelian 

makanan yang di inginkan oleh mereka. Pemilik kedai yang peka terhadap 

pendapatan mengamati kecenderungan dalam pendapatan pribadi, tabungan 

dan tingkat minat belinya. Bila indikator ekonomi menunjukkan resesi, pemilik 
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kedai mie surabaya dapat mengambil langkah-langkah untuk merancang ulang, 

memposisikan kembali dan mengubah harga makanannya. 

3. Gaya hidup 

Pola kehidupan seseorang yang di wujudkan dalam aktivitas (pekerjaan, 

hobi, olahraga, berbelanja, dan kegiatan sosial), minat (makanan, keluarga, 

mode, rekreasi) dan opini yang lebih dari sekedar kelas sosial dan kepribadian 

seseorang, gaya hidup menampilkan pola bereaksi dan interaksi seseorang 

secara keseluruhan di seluruh dunia. 

4. Kepribadian dan konsep diri 

Kepribadian setiap orang jelas sangat berpengaruh tingkah laku 

membelinya. Kepribadian mengacu pada karakteristik psikologi unik yang 

menyebabkan respons yang relative konsisten dan bertahan lama terhadap 

lingkungan dirinya sendiri. Kepribadian biasanya di uraikan dalam arti sifat-

sifat seperti rasa percaya diri, kemudahan bergaul, dominasi, mempertahankan 

diri, kemampuan menyesuaikan diri, dan keagresifan. Kepribadian dapat 

bermanfaat untuk menganalisis tingkah laku konsumen dalam membeli 

makanan tertentu. 

2.2.4. Faktor psikologis 

Faktor psikologis sebagian dari pengaruh lingkungan di mana dia tinggal 

dan hidup pada waku sekarang tanpa mengabaikan pengaruh di masa lampau atau 

pada waktu yang akan datang. 
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1. Motivasi  

Menurut Sunyoto (2014:265) Perilaku seseorang di mulai dengan adanya 

suatu motif yang menggerakkan individu dalam mencapai suatu tujuan. Secara 

defenisi motivasi adalah suatu dorongan kebutuhan dan keinginan individu 

yang di arahkan pada tujuan untuk memperoleh kepuasan. Tanpa motivasi 

seseorang tidak akan terpengaruh untuk mencari kepuasan untuk dirinya 

sendiri. 

2. Persepsi  

Persepsi di artikan sebagai proses di mana seseorang memilih, 

mengorganisasikan dan mengartikan masukan informasi untuk menciptakan 

suatu 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. 

3. Kepribadian dan konsep diri 

Kepribadian adalah pola sifat individu yang dapat menentukan tanggapan 

untuk bertingkah laku. Kepribadian mencakup kebiasaan – kebiasaan, sikap 

dan ciri – ciri sifat dan watak yang khusus yang menentukan perbedaan 

perilaku dari tiap – tiap individu, dan yang berkembang apabila orang tadi 

berhubungan dengan orang lain. 

4. Kepercayaan dan sikap 

Kepercayaan adalah suatu pikiran deskriptif yang di anut seseorang 

mengenai sesuatu Sunyoto (2014:271). Kepercayaan ini merupakan citra 
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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. 

Sikap menggambarkan penilaian kognitif yang baik maupun tidak baik, 

perasaan – perasaan emosional dan kecenderungan berbuat yang bertahan 

selama waktu tertentu terhadap beberapa objek atau gagasan. Sunyoto 

(2014:271). Sikap merupakan merek dalam suatu kerangka berpikir, menyukai 

atau tidak menyukai terhadap suatu objek yang sama. 

2.3. Keputusan pembelian 

Keputusan Pembelian sendiri menurut Kotler merupakan tindakan 

konsumen untuk membentuk referensi diantara merek-merek dalam kelompok 

seleksi dan membeli produk yang paling di sukai (Kotler & Keller, 2007 : 204). 

Proses pengambilan keputusan yang kompleks sering kali melibatkan beberapa 

keputusan. Sebuah keputusan melibatkan pemilihan dari dua atau lebih tindakan 

alternatif. 

Menurut Sunyoto (2014:283) bahwa penjual menyusun struktur keputusan 

membeli secara keseluruhan untuk membantu konsumen dalam mengambil 

keputusan tentang pembeliannya. 

2.4. Tahap-tahap dalam proses pembelian 

Dalam melakukan pembelian dari sebelum membeli sampai setelah 

melakukan pembelian, proses pembelian konsumen melewati tahap – tahap proses 

pembelian. Menurut Sunyoto (2014:284) terdapat lima model tahap proses 

membeli, yaitu : pengenalan masalah, pencarian informasi, penilaian alternatif, 
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keputusan membeli, dan perilaku setelah membeli. Model tersebut dapat di lihat 

pada gambar di bawah ini: 

Gambar 2.1 

Proses Pengambilan Keputusan 

 

 

 

Model ini mempunyai implikasi bahwa para konsumen melalui lima tahap 

dalam membeli sesuatu. Tahap – tahap tersebut tidak harus di lewati secara urut. 

Dalam pemecahan masalah pembelian bersifat ekstensif calon pembeli dapat 

bertolak dari keputusan mengenai penjual, karena ia ingin mendapat keterangan 

dari penjual yang di percaya, mengenai perbedaan dan bentuk produk. 

a. Pengenalan masalah 

Masalah timbul dari dalam diri konsumen yang berupa kebutuhan, yang di 

gerakkan oleh rangsangan dari dalam diri pembeli atau dari luar. Berdasarkan 

pengalaman yang telah lalu, seseorang belajar bagaimana mengatasi 

dorongan ini ke arah satu jenis objek yang dapat menjenuhkannya. 

b. Pencarian informasi 

Setelah timbul satu masalah berupa kebutuhan yang di gerakkan oleh 

rangsangan dari luar, dan di dorong untuk memenuhi kebutuhan tersebut, 

konsumen akan mencari informasi tentang objek yang bisa memuaskan 

keinginannya. 
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c. Penilaian alternatif 

Dari informasi yang di peroleh konsumen, di gunakan untuk memperoleh 

gambaran yang lebih jelas mengenai alternatif – alternatif yang di hadapi 

serta daya tarik masing – masing alternatif. 

d. Keputusan membeli 

Tahap evaluasi berakibat bahwa konsumen membentuk preferensi di 

antara alternatif – alternatif memilih makanan. 

e. Perilaku setelah pembelian 

Setelah melakukan pembelian konsumen akan merasakan kepuasan atau 

mungkin  ketidakpuasan. Ini menarik produsen untuk memerhatikan tindakan 

konsumen setelah melakukan pembelian. 

2.5. Hubungan antar variabel Budaya, Sosial, Pribadi, Psikologis terhadap 

Keputusan Pembelian 

Keputusan pembelian di pengaruhi oleh beberapa faktor antara lain faktor 

psikologis, budaya, sosial, dan faktor pribadi. Berikut ini hubungan antara 

variabel independent dengan variabel dependent tersebut. 

a) Hubungan faktor budaya dengan keputusan pembelian 

Kebudayaan adalah faktor penentu keinginan dan perilaku seseorang yang 

paling mendasar. Kebudayaan merupakan faktor paling utama dalam perilaku 

pengambilan keputusan dan perilaku pembelian (Setiadi, 2013:331). Faktor 

budaya adalah kebiasaan suatu masyarakat dalam menganggapi sesuatu yang 

di anggap memiliki nilai dan kebiasaan, yang bisa dimulai dari mereka 

menerima informasi, posisi sosial mereka dalam masyarakat, dan 
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pengetahuan mereka tentang apa yang mereka rasakan. Budaya adalah suatu 

kekuatan dalam mengatur perilaku manusia. Ini terdiri dari seperangkat pola 

perilaku yang di tularkan dan di pelihara oleh anggota masyarakat tertentu 

melalui berbagai cara. 

b) Hubungan faktor sosial dengan keputusan pembelian 

Faktor sosial merupakan sekelompok orang yang sama – sama 

mempertimbangkan secara dekat persamaan di dalam status atau penghargaan 

komunitas yang secara terus menerus bersosialisasi  di antara mereka sendiri 

baik secara formal dan informal (Lamb, 2001:210). 

Menurut purimahua (2006 : 546), faktor sosial adalah sekelompok orang 

yang mampu mempengaruhi perilaku individu dalam melakukan suatu 

tindakan berdasarkan kebiasaan. Faktor sosial ini terdiri dari kelompok 

referensi, keluarga peranan dan status. Yang di maksud dengan kelompok 

referensi adalah kelompok yang secara langsung maupun tidak langsung 

mempengaruhi sikap dan perilaku seseorang. Para anggota keluarga juga 

dapat memberikan pengaruh yang kuat terhadap perilaku pembeli. 

Ada dua macam keluarga dalam kehidupan pembeli, yaitu keluarga 

sebagai sumber orientasi yang terdiri dari orang tua dan keluarga sebagai 

sumber keturunan, yaitu pasangan suami istri dan anak-anaknya. Kedudukan 

seseorang dalam setiap kelompok dapat di jelaskan dalam pengertian peranan 

dan status. Setiap peran akan mempengaruhi perilaku pembelian seseorang. 

Tingkah laku konsumen juga dipengaruhi oleh faktor-faktor sosial seperti 

kelompok referensi, keluarga, serta peran dan status sosial konsumen. 
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c) Hubungan faktor pribadi dengan keputusan pembelian 

Faktor pribadi merupakan suatu cara mengumpulkan dan 

mengelompokkan kekonsistenan reaksi seorang individu terhadap situasi 

yang sedang terjadi (Lamb 2001:221). Faktor pribadi merupakan pola 

kebiasaan 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. Karakteristki individu 

umumnya stabil selama dalam satu siklus hidup seseorang. Misalnya, 

kebanyakan orang tidak suka merubah jenis kelamin dan tindakannya 

merubah kepribadian atau gaya hidup yang membutuhkan orientasi kembali 

selama satu periode kehidupan.  

Hubungan faktor pribadi dengan keputusan pembelian faktor pribadi 

merupakan cara mengumpulkan dan mengelompokkan kekonsistenan reaksi 

seseorang individu terhadap situasi yang sedang terjadi (Lamb 2001:221). 

Perilaku seseorang dalam membeli sesuatu juga di pengaruhi oleh faktor-

faktor kepribadian dari konsumen yang bersangkutan. Faktor pribadi 

menggabungkan antara tatanan psikologis dan pengaruh lingkungan. 

Termasuk watak, dasar seseorang, terutama karakteristik dominan mereka. 

Meskipun kepribadian adalah salah satu konsep yang berguna dalam 

mempelajari perilaku konsumen, beberapa pemasar percaya bahwa 

kepribadian mempengaruhi jenis-jenis dan merek-merek produk yang di beli. 
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Kepribadian seseorang terbentuk di sebabkan oleh bermacam-macam 

indikator, seperti pekerjaan orang tua, keadaan ekonomi dan gaya hidup. 

d) Hubungan faktor psikologis dengan keputusan pembelian 

Hubungan faktor psikologis merupakan cara yang di gunakan untuk 

mengenali perasaan mereka, mengumpulkan dan menganalisis informasi, 

merumuskan pikiran dan pendapat dan mengambil tindakan (Lamb, 

2001:224) 

Motivasi seseorang memiliki beberapa kebutuhan pada suatu waktu, bisa 

biogenic, yaitu muncul dari ketegangan fisiologis, seperti lapar, dahaga, 

kenyamanan, kebutuhan psikogenik, yaitu muncul dari ketegangan 

psikologis, seperti kebutuhan untuk di akui, harga diri dan merasa di 

lingkungan masyarakat. Semakin tinggi motivasi persepsi dan pengetahuan, 

keyakinan dan sikap seseorang terhadap suatu produk, maka semakin tinggi 

keputusan konsumen untuk melakukan pembelian. 
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2.6. Penelitian Terdahulu 

Tabel 2.1 

Rangkuman Penilitian Terdahulu 

No Penelitian Judul Variabel Kesimpulan 

1 Fathawati,

Moh.Hufro

n, Afi 

Rahmat 

Slamet. 

(2016) 

Pengaruh Budaya, 

Sosial, Pribadi dan 

Psikologis Terhadap 

Keputusan 

Pembelian Mie 

Instan Merek Mie 

Sedap 

1. Budaya, 

Sosial, 

Pribadi, 

Psikologis 

2. Keputusan 

Pembelian 

Variabel budaya, 

sosial, pribadi, 

psikologis berpengerah 

secara positif terhadap 

keputusan pembelian 

mie instan merek-

merek Mie Sedap. 

Variabel budaya, 

sosial. Pribadi, 

psikologis secara 

simultanberpengaruh 

terhadap keputusan 

pembelian mie instan 

merek-merek Mie 

Sedap. 

2 Mardon 

Nafali, 

Djurwati 

Soepono 

(2016) 

Analisis Pengaruh 

Faktor-Faktor 

Perilaku Konsumen 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian Makanan 

Mie Instan Merek 

Indomie 

1. Budaya, 

Sosial,, 

Pribadi, 

Psikologis 

2. Keputusan 

Pembelian 

Secara positif varibael 

Budaya , Sosial, 

Pribadi, Psikologis 

berpengaruh terhadap 

Keputusan Pembelian 

Makanan Mie Instan 

Merek Indomie. Jadi 

hipotesis yang 

menyatakan bahwa 

diduga Budaya, Sosial, 

Pribadi, Psikologis 

secara bersama-sama 

positif berpengaruh 

terhadap Keputusan 

Pembelian Makanan 

Mie Instan Merek 

Indomie dapat di 

terima 

3. Didin 

Kartika 

Sari, Zainul 

Arifin, 

Kadarisman 

Hidayat 

(2012) 

Pengaruh Perilaku 

Konsumen 

Terhadap 

Keputusan 

Pembelian Produk 

Mie Instan Merek 

Indomie 

1. Budaya, Sosial, 

Pribadi, Psikologis     

2. Keputusan 

Pembelian 

Diketahui bahwa 

variabel budaya, 

sosial, pribadi dan 

psikologis memiliki 

pengaruh secara 

bersama – sama 

terhadap struktur 

keputusan pembelian, 

sehingga di harapkan 

perusahaan dapat 
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Sumber : data dari jurnal terdahulu 

2.7. Kerangka Pemikiran 

Gambar 2.2 

Kerangka Pemikiran 

 

memperhatikan 

variabel tersebut. Hal 

ini dapat di gunakan 

untuk memenangkan 

persaingan yang 

semakin ketat 

ataupununtuk 

meningkatkan 

pembelian terhadap 

produk yang di miliki 

perusahaan, sehingga 

perusahaan memiliki 

keuntungan yang 

meningkat. Kemudian 

kepala peneliti 

selanjutnya di 

harapkan dapat 

meneliti hal yang 

dapat mempengaruhi 

keputusan konsumen 

di luar mengenai 

perilaku konsumen. 
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2.7. Hipotesis 

Berdasarkan latar belakang masalah dan tinjauan pustaka yang telah 

diuraikan diatas, maka dapat diajukan hipotesis sebagai berikut : “Diduga Budaya, 

Sosial, Pribadi, Psikologis berpengaruh positif dan signifikan terhadap Keputusan 

Pembelian di Mie Surabaya Pasir Pengaraian Rokan Hulu” 
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BAB III 

METODE PENELITIAN 

3.1. Lokasi dan Objek Penelitian 

Adapaun lokasi Penelitian ini bertempat di Jln. Simpang Tangun, Pasir 

Pengar aian, Rokan Hulu. Selanjutnya, Objek penelitian ini di lakukan di Kedai 

Mie Surabaya. 

3.2. Operasional Variabel 

Operasional variabel dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: 

Tabel 3.1 

Operasional Variabel 

Variabel Dimensi   Indikator Skala 

Faktor 

Budaya 

(X1) 

Budaya 1 
Pergesaran budaya mampu mempengaruhi keputusan 

pembelian di Mie Surabaya 

Ordinal Sub Budaya 1 
Daerah geografis mempu mempengaruhi pembelian di 

Mie Surabaya 

Kelas Sosial 1 
Pekerjaan mampu mempengaruhi keputusan pembelian 

di Mie Surabaya 

Faktor 

Sosial (X2) 
Kelompok 

1 
Pengaruh lingkungan kelompok mampu 

mempengaruhi keputusan pembelian di Mie Surabaya  

Ordinal 2 
Pengaruh teman dalam keputusan pembelian di Mie 

Surabaya 

Keluarga 1 
Pengaruh anggota keluarga dapat mempengaruhi 

keputusan pembelian di Mie Surabaya 

Faktor 

Pribadi 

(X3) 

Situasi Ekonomi 1 
Dapat menunjukkan kemampuan di dalam 

mengkonsumsi suatu barang dan jasa 

Ordinal 

Gaya Hidup 1 
Menentukan tingkah laku konsumen dalam membeli 

makanan tertentu. 

Kepribadian dan 

Konsep Diri 

1 
Mempunyai kemampuan untuk membeli suatu barang 

yang bertujuan untuk memperoleh kepuasan. 

2 
Melibatkan seseorang atas suatu kejadian berdasarkan 

pengalamannya 

Faktor 

Psikologis 

(X4) 

Motivasi 1 Dorongan diri untuk membeli Mie Surabaya 

Persepsi 1 Persepsi diri untuk membeli Mie Surabaya 

Ordinal Kepercayaan dan 

Sikap 
1 Keyakinan diri untuk membeli Mie Surabaya 
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Keputusan 

Pembelian 

(Y) 

Pengenalan 

masalah 
1 Adanya keinginan untuk membeli di Mie Surabaya  

Ordinal 

Pencarian Informasi 1 
Mengumpulkan semua informasi mengenai Mie 

Surabaya sebelum membeli 

Penilaian Alternati 1 Mencoba membandingkan dengan olahan Mie lainnya 

Keputusan 

Pembelian 
1 Memutuskan untuk membeli Mie Surabaya 

Perilaku pasca 

pembelian 

1 Adanya rasa puas terhadap Mie Surabaya 

2 
Adanya kepuasan tersendiri dalam membeli di kedai 

mie surabaya karena pelayanannya yang baik 

 

3.3. Populasi dan Sampel 

3.3.1. Populasi 

Populasi adalah keseluruhan dari objek atau subjek yang mempunyai 

kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari 

dan kemudian ditarik kesimpulannya (Sugiyono 2007). Adapun Populasi dalam 

penelitian ini yaitu keseluruhan orang yang membeli Mie Surabaya dengan jumlah 

tak terhingga. 

3.3.2. Sampel 

Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 

populasi tersebut (Sugiyono 2007). Teknik yang digunakan dalam pengambilan 

sampel dengan menggunakan purposive Sampling yaitu teknik pengambilan 

sampel secara sengaja sesuai dengan persyaratan sampel dengan kriteria tertentu 

dan kuesioner. Sampel yang di pilih adalah seluruh pengunjung yang datang dan 

mengkonsumsi Mie Surabaya 

Karakteristik responden yang pernah berkunjung di Mie Surabaya, karena 

pelanggan yang telah membeli Mie Surabaya sudah mengetahui tujuan mereka 

membeli Mie Surabaya tersebut. 
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Menurut Roscoe dalam Sugiyono (2010), adalah ukuran sampel yang 

layak dalam penelitian ini adalah 30 sampai dengan 500. Dalam penelitian ini 

sampel yang diambil adalah 50 pelanggan Mie Surabaya di harapkan bisa 

memberikan gambaran secara faktual mengenai kondisi yang sebenarnya terjadi 

sesuai untuk menjawab rumusan masalah yang di tetapkan. 

3.4. Jenis dan Sumber Data  

Data yang diperlukan dalam penelitian ini dapat dikelompokkan kedalam dua 

kelompok : 

a. Data Primer 

Data primer adalah data asli yang dikumpulkan oleh periset untuk 

menjawab masalah risetnya secara khusus (Istijanto 2009) Data primer 

didapatkan dengan menggunakan kuesioner yang diisi oleh responden yang 

telah melakukan pembelian di Mie Surabaya di Pasir Pengaraian.  

b. Data Sekunder 

Data sekunder adalah data yang telah dikumpulkan oleh pihak lain bukan 

oleh periset sendiri untuk tujuan yang lain (Istijanto 2009). Data sekunder 

dalam penelitian ini merupakan data jumlah penjualan Mie Surabaya di Pasir 

Pengaraian dari berupa jumlah penjualan dan berupa sejarah berdiri, struktur 

organisasi, aktivitas di Mie Surabaya di Pasir Pengaraian. 

3.5. Teknik Pengumpulan Data 

Dalam usaha untuk mendapatkan data yang dibutuhkan, metode yang 

digunakan dalam penelitian ini adalah : 
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a. Kuesioner 

Metode ini dilakukan dengan memberikan daftar pernyataan untuk 

dijawab oleh responden. Kuesioner tersebut berisi pernyataan yang berkaitan 

dengan elemen-elemen keputusan konsumen yaitu budaya, sosial, pribadi dan 

psikologis. 

b. Wawancara 

Wawancara adalah teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan 

memberikan beberapa pernyataan yang diberikan kepada pihak Mie Surabaya 

di Pasir Pengaraian untuk mendapatkan informasi yang relevan dengan 

penelitian. 

3.6. Teknik Analisis Data 

Metode analisis data merupakan suatu metode yang digunakan untuk 

mengolah hasil penelitian guna memperoleh suatu kesimpulan. Dalam penelitian 

ini metode analisis data yang digunakan adalah : 

a. Uji Validitas 

Validitas data adalah suatu ukuran yang menunjukkan tingkat kevalidan 

atau 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 validitas yang dimaksud. Teknik yang digunakan 

untuk uji validitas adalah teknik korelasi produk momen pearson 

. 
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b. Uji Reliabilitas 

Reliabilitas menunjukkan pada suatu instrumen cukup dapat dipercaya 

untuk digunakan sebagai alat pengumpul data karena intrumen tersebut salah 

baik. Uji reliabilitas ini hanya dilakukan terhadap item yang valid, dimana 

item yang valid diperoleh melalui uji reliabilitas instrumen menggunakan 

pengujian dengan taraf signifikan 5%, jika r alpha > 0,6 maka instrumen 

tersebut dinyatakan reliable apabila terdapat kesamaan data dalam waktu 

yang berbeda. 

c. Uji Regresi Linear Berganda 

Analisis linear berganda menurut para ahli yaitu analisis regresi liniear 

berganda adalah suatu analisis asosiasi yang digunakan secara bersamaan 

untuk meneliti pengaruh dua atau lebih variabel bebas terhadap satu variabel 

tergantung dengan skala interval Umi Narimawati (2008). Kemudian Metode 

analisis yang digunakan dalam penelitian ini yaitu regresi linier berganda 

dengan menggunakan metode Ordinary Least Square (OLS) yang akan 

digunakan untuk menganalisa pengaruh faktor Budaya, sosial, pribadi, 

psikologis terhadap keputusan pembelian di kedai Mie Surabaya. Adapun 

bentuk model yang akan di uji dalam penelitian ini yaitu : 

Y= f (X1,X2,X3,X4) 

Maka Y = a + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 + e 

Keterangan : 

Y : Keputusan Pembelian 

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

X1 : faktor budaya 

X2 : faktor sosial 

X3 : faktor pribadi 

X4 : faktor psikologis 

e : Standar Error 

Dimana: 

Y= Keputusan Pembelian 

Bo= Konstanta 

bX= Koefisien persamaan regresi predictor X 

X = Budaya, Sosial, Pribadi, Psikologis 

d. Uji Determinasi (R2) 

Analisis determinasi digunakan untuk mengetahui persentase sumbangan 

variabel independen (X1,X2,X3,X4) secara serentak terhadap variabel 

dependen (Y) (Duwi Priyatno, 2010). Jika nilai R2 sama dengan 1, maka 

persentase sumbangan pengaruh yang diberikan variabel independen terhadap 

variabel dependen adalah sempurna atau baik. Koefisen korelasi (R) adalah 

uji yang digunakan untuk mengetahui adanya hubungan yang kuat ataupun 

rendah antara kedua variabel berdasarkan nilai R menurut (Sugiyono 2007) 

pedoman untuk memberikan interprestasi keofisien korelasi. 

 

 

 



 
 

30 
 

e. Uji Hipotesis 

1. Uji t (parsial) 

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). 

Adapun proses penilaiannya menngunakan SPSS. Kaidah pengujian 

signifikan: 

- jika nilai signifikasi t < 0,05 maka a ,H0 ditolak dan diterima 

(signifikan). 

- jika nilai signifikasi t > 0,05 maka a , H0 diterima dan H1 ditolak (tidak 

signifikasi). 

2. Uji f (simultan) 

Uji f merupakan uji untuk mengetahui pengaruh secara simultan 

seluruh variabel bebas terhadap variabel terikat. Kemudian variabel bebas 

dalam penelitian ini adalah faktor budaya (X1),faktor sosial (X2), faktor 

pribadi (X3),faktor psikologis (X4) serta variabel terikat dalam penelitian 

ini adalah keputusan pembelian (Y). 

Untuk lebih jelasnya dapat kita melihat probabilitas dengan 

membandingkan dengan taraf kesalahan yang digunakan 5 % atau 0.05. 

Jika probabilitasnya < taraf kesalahan, maka dapat dikatakan bahwa 

variabel bebas dapat menerangkan variabel terikatnya secara serentak. 
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-jika nilai signifikasi F < 0,05 maka a , H0 ditolak H1 diterima 

(signifikan). 

-jika nilai signifikasi F > 0,05 maka a , H0 diterima dan H1 ditolak (tidak 

signifikasi). 
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BAB IV 

GAMBARAN UMUM OBJEK PENELITIAN 

4.1. Sejarah Singkat Kedai Mie Surabaya Pasir Pengaraian Rohul 

Seiring dengan meningkatnya kebutuhan masyarakat akan hal pangan dan 

sandang menjadi hal penting untuk di perhatikan oleh kedai mie Surabaya untuk 

menarik konsumen. Peluang usaha ini sangat besar keuntungannya jika di kelola 

dengan sebaik baiknya. Sebagaimana di pasir pengeraian perkembangan jumlah 

penduduknya semakin meningkat sehingga memerlukan tersedianya stok Mie 

Surabaya yang banyak akan keinginan konsumen.   

Kedai Mie Surabaya ini merupakan kedai yang bergerak dalam bidang 

kuliner. Kedai ini bertempat di Pasir Pengaraian Jl. Simpang Tangun yang 

didirikan pada tanggal 10 Oktober 2010. Mie Surabaya ini merupakan yang 

pertama di pasir pengaraian. Karena di pasir pengaraian ini belum banyak orang 

yang menjual makanan olahan dari mie tersebut , oleh karena itulah mas Susilo 

membuka kedai mie Surabaya sebagai makanan yang banyak  orang sukai. Dalam 

perkembangan usaha ini mie Surabaya tentu saja tidak terlepas dari persaingan 

yang terjadi antara sesama pedagang yang menjual olahan mie yang sama. Situasi 

persaingan yang terbilang ketat ini harus dapat di hadapi oleh pihak kedai Mie 

Surabaya maka pihak kedai harus memiliki keunggulan dari pedagang mie 

lainnya. 

Kedai Mie Surabaya ini terletak pada tempat yang sangat strategis di 

kalangan masyarakat Pasir Pengaraian, hal ini terbukti karena letaknya tepat di 
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pinggir jalan besar, di mana masyarakat tentunya mudah menemukan kedai mie 

Surabaya ini. 

Banyaknya konsumen yang berkunjung untuk menikmati hidangan seperti 

Mie nyemek, Mie Tek-tek, Mie rebus, Mie Sayur, Mie Goreng, Capcay, Puyung 

hai dan masih banyak lagi lainnya. Makanan di sini pun termasuk makanan yang 

rasanya sangat nikmat, selain itu ada juga peran karyawan yang ramah, sopan 

santun, baik hati ini lah yang membuat para pelanggan merasa nyaman dengan 

kepuasan pelayanan. Semua karyawan dan pemilik kedai Mie Surabaya ini di 

wajibkan shalat di masjid, dan suasana yang ada di dalam kedai mie Surabaya ini 

sangat nyaman, bersih, adem, dan pengunjung di manjakan oleh adanya wifi yang 

ada di dalam kedai tersebut. 

Kedai ini mempunyai kualitas rasa yang baik, di sebabkan kedai ini adalah 

kedai yang menjual makanan yang berbahan dari Mie, dengan bahan yang baik 

dan terjaga kualitasnya, hal ini lah yang dapat di lihat dari banyaknya pengunjung 

yang datang untuk membeli makanan mie Surabaya ini. 

Di dalam kedai Mie Surabaya ini terdapat CCTV di ruangan tempat 

memasak dan dengan adanya fasilitas yang memadai ini tidak ada pencurian baik 

dari pelanggan maupun dari karyawan. Selain itu fasilitas lain juga sangat 

mendukung di kedai ini seperti kipas angin, dan fasilitas yang mendukung 

lainnya. Hal ini lah yang menjadikan kedai Mie Surabaya menjadi kedai yang 

terkenal di Pasir Pengaraian Rohul. 
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4.2. Visi dan Misi Mie Surabaya 

4.2.1. Visi 

1. Menjadikan kedai Mie Surabaya sebagai kedai yang paling unggul dari kedai 

lainnya di Pasir Pengaraian  

2. Menjadikan Pasir Pengaraian sebagai kiblat kuliner di Rohul 

3. Menjadikan identitas kuliner sebagai kebanggan 

4.2.2. Misi 

1. Memberikan pelayanan yang terbaik untuk pengunjung kedai Mie Surabaya 

2. Membantu memenuhi kebutuhan dan kepuasan pengunjung 

3. Selalu meningkatkan kinerja dan kualitas diri dan kedisiplinan dengan 

harapan untuk mewujudkan pelayanan yang memuaskan terhadap semua 

pengunjung 

4.3. Struktur Organisasi 

Sebagaimana telah di ketahui bahwa struktur organisasi suatu kedai yang 

baik bentuknya maupun ragamnya sangat erat sekali hubungannya dengan semua 

kegiatan kedai dalam usaha mencapai tujuan kedai tersebut. Kegiatan yang akan 

di lakukan dalam usaha kedai ini 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. 

Dalam menyusun suatu badan organisasi langkah yang harus di lakukan 

yang pertama yaitu di lakukan oleh pemilik kedai untuk menetapkan pekerjaan-

pekerjaan yang akan di lakukan agar tercapai apa yang akan menjadi tujuan kedai 
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secara keseluruhan nantinya. Pekerjaan hendaknya dapat di tempatkan pada orang 

yang benar dan tepat dengan bidang dan keahliannya masing-masing. 

Struktur organiasi yang baik adalah merupakan organisasi yang telah 

memenuhi syarat. Struktur organisasi berarti satuan organisasi yang dapat 

menjalankan perannya dengan baik.  

Adapun susuan struktur organisasi pada kedai Mie Surabaya Pasir 

Pengaraian dapat dilihat pada gambar di bawah ini 

4.4. Struktur Organisasi Kedai Mie Surabaya 

 

Gambar 4.1  

Struktur Organisasi  

 

 

  

 

 

 

 

  

Berdasarkan gambar diatas dapat disimpulkan bahwa strtuktur organisasi 

usaha kedai Mie Surabaya adalah struktur organisasi garis. Apabila kita dapat 

memperhatikan struktur organisasi tersebut dapat dilihat bahwa garis komandonya 

adalah dari pemilik kedai kepada karyawannya. Untuk lebih jelasnya pembagian 

tugas dan hak wewenang dari masing-masing bagian dapat kita uraikan sebagai 

berikut : 

 

Pemilik Kedai 

Karyawan 
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1. Pemilik Kedai 

Bertugas untuk mempertanggung jawabkan semua jenis kegiatan 

dan aktifitas karyawan serta mengawasi karyawan dalam kegiatannya 

sehari-hari. 

2. Karyawan 

Bertugas dan menanggung jawapi dalam semua kegiatan kedai 

seperti melayani pengunjung yang membeli Mie Surabaya tersebut. 
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BAB V 

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 

5.1. Karakteristik Umum Responden Penelitian 

Pada penelitian ini responden yang dipilih sebagai objek penelitian yaitu 

konsumen yang membeli di kedai Mie Surabaya Pasir Pengaraian. Adapaun 

responden yang digunakan sebagai objek dalam penelitian ini yaitu berjumlah 50 

orang. 

Untuk dapat menganalisa masalah yang ingin diteliti dalam penelitian ini, 

maka yang harus dilakukan sebelumnya yaitu klasifikasi identitas responden, 

sehingga bisa mempermudah dalam mencari, menguji, mengetahui data yang akan 

diteliti lebih lanjut dari keterangan yang diberikan responden, dengan adaanya 

karakteristik maka akan mendukung kapasitas responden yang diteliti apakah 

layak atau tidak layak, dari setiap karakteristik responden akan terdapat banyak 

macam pertanyaan (kuesioner) yang diberikan. Adapun pernyataan tersebut akan 

diolah dan diberi nilai sesuai alternatif jawaban yang telah diberikan responden. 

Berikutnya dijelaskan karakteristik secara umum responden yaitu 

konsumen yang membeli di kedai Mie Surabaya di Pasir Pengaraian yang 

berdasarkan umur, jenis kelamin, pendidikan, pekerjaan. 

5.1.1. Umur 

Umur adalah faktor yang menentukan seseorang untuk dapat menentukan 

pengambilan keputusan. Karakteristik responden berdasarkan umur ini dapat kita 

lihat pada tabel di bawah ini. 
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Tabel 5.1 

Krakteristik berdasarkan Umur 

No 
Karakteristik Berdasarkan Umur 

Persentase (%) 
Umur (tahun) Jumlah (Orang) 

1 Di bawah 20 5 10 

2 20 – 25 10 20 

3 25 – 30 31 62 

4 Diatas 30  4 8 

Jumlah 50 100 

           Sumber : Data Olahan 2020 

Berdasarkan tabel diatas diketahui dari 50 responden yang digunakan 

dalam penelitian ini, responden yang berumur 25 - 30 tahun adalah merupakan 

pengunjung yang sering berbelanja di kedai Mie Surabaya Pasir Pengaraian yaitu 

ada sebanyak 31 orang atau 62 % dari keseluruhan responden dan yang paling 

sedikit adalah responden yang berumur di bawah 20 tahun yaitu 5 orang atau 10 

%. 

5.1.2. Jenis Kelamin 

Jenis kelamin merupakan gender untuk dapat menentukan pada penelitian 

ini yang mana yang paling mendominasi dalam membeli di kedai Mie Surabaya 

Pasir Pengaraian. 

Tabel 5.2 

Data Berdasarkan Jenis Kelamin 
 Karakteristik Berdasarkan Jenis Kelamin 

No Jenis Kelamin Jumlah Responden Persentase 

1 Laki – laki 27 54% 

2 Perempuan 23 46% 

Jumlah 50 100% 

     Sumber : Data Olahan 2020 

Berdasarkan tabel diatas terdapat 50 responden yang digunakan dalam 

penelitian ini bahwa sebagian besar responden adalah laki–laki dengan jumlah 27 

orang atau 54 %, sedangkan perempuan berjumlah 23 orang atau 46 %. Dari tabel 



 
 

39 
 

berikut diketahui bahwa yang mendominasi adalah yang berjenis kelamin laki-laki 

karena kebanyakan laki-laki yang membeli di kedai Mie Surabaya lebih tertarik 

membeli dibandingkan perempuan. 

5.1.3. Pendidikan 

Menurut Oemar Hamalik (2001 : 79), pendidikan merupakan suatu proses 

dalam rangka mempengaruhi orang-orang agar dapat menyesuaikan diri sebaik 

mungkin terhadap lingkungan dan dengan demikian akan menimbulkan 

perubahan dalam dirinya yang memungkinkannnya untuk berfungsi secara kuat 

dalam kehidupan masyarakat. 

Pendidikan adalah karakteristik individu yang merupakan sumber status 

yang sangat penting dalam organisasi kerja, semakin tinggi pendidikan seseorang, 

besar kemungkinan untuk bisa memanfaatkan kemampuan dan keterampilan 

dalam mencapai kedudukan yang lebih tinggi. 

Tabel 5.3 

Data Berdasarkan Pendidikan 

 Karakteristik Berdasarkan Pendidikan 

No Pendidikan 
Jumlah Responden 

(orang) 
Persentase (%) 

1 SD 5  10 

2 SMP 14 28 

3 SMA 11 22 

4 S1 20 40 

Jumlah 50 100 

        Sumber : Data Olahan 2020 

  Berdasarkan tabel diatas diketahui bahwa dari 50 responden yang 

digunakan dalam penelitian ini, responden yang paling banyak membeli di kedai 

Mie Surabaya Pasir Pengaaraian yaitu pada S1 yang berjumlah 20 orang atau 40 
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% kemudian yang paling sedikit adalah responden yang memiliki pendidikan SD 

yang berjumlah 5 orang atau 10%. 

5.1.4. Pekerjaan 

Pekerjaan merupakan suatu hubungan yang melibatkan dua belah pihak 

antara pemilik kedai dengan para karyawan. 

Tabel 5.4 

Data Berdasarkan Pekerjaan 

 Karakteristik Berdasarkan Pekerjaan 

No Pekerjaan Jumlah Responden Persentase 

1 PNS 18 36% 

2 Swasta 12 24% 

3 Wiraswasta 15 30% 

4 IRT 5 10% 

Jumlah 50 100% 

     Sumber : Data Olahan 2020 

Berdasarkan tabel diatas diketahui bahwa dari 50 responden yang 

digunakan dalam penelitian ini bahwa responden dengan pekerjaan yang paling 

banyak yaitu PNS yang berjumlah 18 orang atau 36 % dan responden yang paling 

sedikit yaitu responden IRT orang atau 10 %. 

5.2. Uji Validitas dan Reliabilitas Data 

5.2.1. 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 analisis korelasi item total yang dimodifikasi. Alat 
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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 5.5 

Hasil Uji Validitas 

Faktor Budaya 

(X1) 

Pernyataan 

r 

Hitung  

r 

Tabel Keterangan 

X.1 962 0.278 Valid 

X.2 975 0.278 Valid 

X.3 944 0.278 Valid 

Faktor Sosial 

(x2) 

X.1 954 0.278 Valid 

X.2 932 0.278 Valid 

X.3 918 0.278 Valid 

Faktor Pribadi 

(X3) 

X.1 899 0.278 Valid 

X.2 937 0.278 Valid 

X.3 946 0.278 Valid 

X.4 947 0.278 Valid 

Faktor Psikologis 

(X4) 

X.1 961 0.278 Valid 

X.2 942 0.278 Valid 

X.3 923 0.278 Valid 

Keputusan 

Pembelian (Y) 

Y.1 852 0.278 Valid 

Y.2 862 0.278 Valid 

Y.3 913 0.278 Valid 

Y.4 882 0.278 Valid 

Y.5 826 0.278 Valid 

Y.6 750 0.278 Valid 

           Sumber : Data Olahan 2020 

Pada tabel diatas menunjukkan bahwa nilai r-hitung > r-tabel maka 

pertanyaan tersebut valid, sedangkan nilai r-hitung < 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 
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variabel yang ada dalam penelitian diatas yaitu r-hitung > r-tabel yaitu 0.2787 

yang berarti valid untuk digunakan sebagai alat ukur vaiabel. 

5.2.2. Uji Reliabilitas 

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 perangkat. Selanjutnya semakin mendekati 1 maka 

semakin tinggi konsistensi internal realiabilitas (Machali : 2015) 

Tabel 5.6 

Hasil Uji Reliabilitas 

Variabel 
Cronbanch's 

Alpha 

Standar 

Cronbanch's 

Alpha 

Kesimpulan 

Faktor Budaya (X1) 958 0.60 Reliabel 

Faktor Sosial (X2) 928 0.60 Reliabel 

Faktor Pribadi (X3) 950 0.60 Reliabel 

Faktor Psikologis (X4) 936 0.60 Reliabel 

Keputusan Pembelian 

(Y)  
921 0.60 Reliabel 

Sumber : Data Olahan 2020 

Table diatas menunjukkan bahwa nilai cronbach alpha untuk semua 

variabel lebih besar dari 0.60 sehingga dapat disimpulkan bahwa indikator atau 
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kuesioner yang digunakan untuk semua variable reliable sebagai alat ukut 

variabel. 

 

5.3. Analisis Deskriptif Variabel Budaya, Sosial, Pribadi, Psikologis 

Tujuan 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. 

        Menurut E.B. Taylor (1871), mendifinisikan bahwa budaya, sosial, pribadi 

dan psikologis adalah studi yang bersifat kompleks meliputi pengetahuan 

kepercayaan, kesusilaan, hukum, tradisi istiadat, seni, yang berada dalam diri 

manusia serta kesanggupan dan kebiasaan lainnya yang dipelajari oleh manusia 

sebagai bagian masyarakat. Kemudian di harapkan dapat memberikan 

pengetahuan dasar dan pengertian umum tentang konsep-konsep yang 

dikembangkan untuk mengkaji masalah-masalah manusia dan kebudayaan. 

    Untuk mengetahui penelitian ini yang terdiri dari budaya, sosial, pribadi, 

psikologis, dan Keputusan pembelian yang mana objek penelitian ini yaitu 

pengunjung yang membeli di kedai Mie Surabaya Pasir Pengaraian maka dapat 

dilihat pada tabel di bawah ini. 

5.3.1. Faktor Budaya 

Menurut kotler dan keller (2009), budaya adalah keinginan dan perilaku 

seseorang budaya, sub budaya, dan kelas sosial, sangat mempengaruhi perilaku 

konsumen. 

a. Adat istiadat 
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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 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 : 

- Sebab-sebab yang berasal dari masyarakat dan kebudayaan sendiri, 

misalnya ada perubahan jumlah komposisi penduduk.  

- Sebab-sebab perubahan lingkungan alam dan fisik tempat mereka hidup. 

Masyarakat dan kebudayaan lain, cenderung untuk berubah secara lebih 

cepat.  

Untuk mengetahui tanggapan responden mengenai bagaimana pergeseran 

budaya mereka untuk kasus ini, maka pernyataannya adalah pergeseran budaya 

merupakan pertimbangan utama dalam membeli di kedai Mie Surabaya yang 

hasilnya dapat dilihat dari hasil kuesioner pada tabel di bawah ini : 

Tabel 5.7 

Pergeseran budaya merupakan pertimbangan utama dalam membeli di 

kedai Mie Surabaya 

Kategori Frekuensi 
Skor Persentase 

Jawaban (Orang) 

SS 30 150 60% 

S 12 48 24% 

KS 8 24 16% 

TS - - - 
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STS - - - 

Total 50 222 100% 

         Sumber : Data Olahan 2020 

Berdasarkan tabel tabel diatas dapat dilihat tanggapan responden mengenai 

pergeseran budaya merupakan perimbangan utama dalam membeli di kedai Mie 

Surabaya, dari 50 responden yang menyatakan sangat setuju ada 30 orang atau 60 

%, yang menyatakan setuju ada 12 orang atau 24 %, yang menyatakan kurang 

setuju ada 8 orang atau 16 % dan kemudian tidak ada responden yang menyatakan 

tidak setuju dan sangat tidak setuju. 

Dapat dilihat bahwa dari 50 responden bahwa 30 orang atau 60 % dari 

responden menyatakan sangat setuju dikarenakan pergesaran budaya merupakan 

pertimbangan utama dalam membeli di kedai Mie Surabaya dan di kedai Mie 

Surabaya ini merupakan kedai yang menjual olahan mie, maka para karyawan nya 

pun harus memberikan pelayanan terbaiknya bagi para pengunjung yang membeli 

di kedai Mis Surabaya tersebut. 

b. Daerah geografis yang dapat mempengaruhi keputusan pembelian di 

kedai Mie Surabaya 

Sub budaya merupakan sekelompok orang dengan sistem nilai yang terpisah 

berdasarkan pengalaman dan situasional kehidupan yang umum. Sub budaya 

termasuk nasionalitas, agama, wilayah grafis, dan kelompok ras. 

Faktor geografis ini harus diketahui dan dipelajari oleh pemilik kedai karena 

hal tersebut akan selalu berdampak dan berpengaruh terhadap perilaku konsumen 

terhadap suatu barang yang akan dipasarkan. Untuk kita ketahui tanggapan 

responden mengenai bagaimana daerah geografis dalam pembelian mie surabayaa 
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pada kasus ini. Maka pernyataanya adalah membeli mie surabaya adalah 

pembelian yang benar yang hasilnya dapat dilihat dari hasil kuesioner pada tabel 

di bawah ini : 

Tabel 5.8 

Membeli mie surabaya adalah pembelian ditempat yang benar 

Kategori Frekuensi 
Skor Persentase 

Jawaban (Orang) 

SS 32 160 64% 

S 10 40 20% 

KS 8 24 16% 

TS - - - 

STS - - - 

Total 50 224 100% 

                 Sumber : Data Olahan 2020 

Berdasarkan tabel diatas dapat terlihat taanggapan responden mengenai 

membeli mie Surabaya adalah pembelian yang benar. Dari 50 responden yang 

menyatakan sangat setuju ada 32 orang atau 64 %. Yang menyatakan setuju ada 

10 orang atau 20 %, dan yang menyatakan kurang setuju ada 8 orang atau 16 %. 

Kemudian tidak ada responden  yang menyatakan tidak setuju dan sangat tidak 

setuju. 

Dapat kita lihat bahwa dari 50 orang responden diketahui bahwa 32 orang 

atau 64 % dari pernyataan responden menyatakan memilih sangat setuju 

dikarenakan informasi yang akurat dari pemilik kedai atau karyawan sehingga 

responden merasa mudah untuk membeli di kedai mie Surabaya tersebut sehingga 

membuat responden ingin kembali membeli di kedai tersebut. 

c. Pekerjaan mempengaruhi keputusan pembelian mie Surabaya 
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Wrzesniewski (1999) mendefinisikan makna kerja sebagai tujuan seseorang 

untuk bekerja dan pemahaman mereka mengenai pekerjaan yang mereka lakukan. 

Menurut Wiltshire (2015) ada 8 makna kerja, yaitu: bekerja sebagaai kegiatan 

ekonomi, bekerja 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. 

Untuk mengetahui bagaimana tanggapan responden mengenai pekerjaan 

untuk kasus pada peneleitian, maka pernyataannya adalah membeli mie Surabaya 

dapat meningkatkan citra konsumen pada kedai mie Surabaya yang hasilnya dapat 

dilihat dari hasil kuesioner pada tabel di bawah ini : 

Tabel 5.9 

Membeli mie Surabaya dapat meningkatkan citra konsumen pada kedai Mie 

Surabaya 

Kategori Frekuensi 
Skor Persentase 

Jawaban (Orang) 

SS 29 145 58% 

S 13 52 26% 

KS 8 24 16% 

TS - - - 

STS - - - 

Total 50 221 100% 

 Sumber : Data Olahan 2020 

Berdasarkan tabel ditas dapat dilihat tanggapan responden dalam membeli 

mie surabaya mampu meningkatkan citra konsumen pada kedai mie surabaya, dari 

50 responden yang menyatakan sangat setuju ada 29 orang atau 58 %, yang 

menyatakan setuju ada 13 orang atau 26 %, yang menyatakan kurang setuju 8 
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orang atau 16 %. Kemudian tidak ada tanggapan responden yang menyatakan 

tidak setuju dan sangat tidak setuju. 

Dapat dilihat bahwa diketahui dari 50 responden bahwa 29 orang atau 58 %, 

dari responden yang menyatakan sangat setuju karena konsumen yang membeli di 

kedai Mie Surabaya menggambarkan bahwa konsumen memiliki jiwa membeli 

sehingga nantinya dapat meningkatkan citra konsumen sehingga membentuk kelas 

sosial yang ada di masyarakat seperti adanya kelompok-kelompok lainnya 

Tabel 5.10 

Rekapitulasi Jawaban Responden Mengenai Faktor Budaya 

 

Berdasarkan tabel diatas dapat dapat dilihat dari rekapitulasi diketahui bahwa 

hasil penelitian tentang pengaruh faktor Budaya yang mana jumlah nya adalah 

No Dimensi Indikator 
Sangat 

Setuju 
Setuju 

Kurang 

Setuju 

Tidak 

Setuju 

Sangat Tidak 

Setuju 

Total 

Skor 

1 Faktor 

Budaya 

1. Pergeseran budaya 

merupakan penyebab 

utama dalam 

membeli di kedai 

Mie Surabaya 

30 12 8 - - 222 

2. Tempatnya yang 

tepat memudahkan 

para pengunjung 

untuk membeli di 

kedai Mie Surabaya 

32 10 8 - - 224 

3. Saya membeli di 

kedai Mie Surabaya 

dapat di pengaruhi 

oleh jenis pekerjaan 

saya saat ini 

29 13 8 - - 221 

Jumlah 661 
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661. dibawah ini nilai tertinggi dan terendah skor tertinggi dapat dilihat sebagai 

berikut :  

Nilai Tertinggi = 3 x 5 x 50 = 750 

Nilai Terendah = 3 x 1 x 50 = 150 

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 dibawah ini :  

Sangat Setuju                    = 630 - 750 

Setuju                                = 510 - 630 

Kurang Setuju                   = 390 - 510 

Tidak Setuju                      = 270 - 390 

Sangat Tidak Setuju          = 150 – 270 

Dari tabel diatas maka dapat diketahui bahwa tingkat kategori mengenai tabel 

faktor budaya adalah kategori sangat setuju. Hasil tanggapan responden yang 

menyatakan sangat setuju bahwa faktor budaya pada indikator tempatnya yang 

tepat memudahkan pengunjung untuk membeli di kedai Mie Surabaya ini adalah 

yang paling dominan berpengaruh terhadap keputusan pembelian di kedai Mie 

Surabaya tersebut. 

5.3.2. Fakor Sosial 

Selain faktor budaya, faktor sosial seperti pengaruh lingkungan kelompok, 

pengaruh teman, dan pengaruh anggota keluarga. 

a. Pengaruh lingkungan kelompok 
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Kelompok merupakan dua orang lebih atau suatu kelompok yang berinteraksi 

untuk mencapai sasaran individu atau bersama. Beberapa merupakan kelompok 

primer yang mempunyai interaksi regular tapi informal seperti keluarga, teman, 

tetangga, dan rekan kerja. Adapun beberapa merupakan kelompok sekunder, yang 

mempunyai interaksi lebih formal. Ini mencakup organisasi seperti kelompok 

kegamaan, asosiasi professional dan serikat pekerja.  

Untuk mengetahui tanggapan responden mengenai rekomendasi dari kelompok 

pada kasus ini, maka pernyatannya adalah membeli di kedai mue surabaya karna 

rekomendasi dari kelompok yang hasilnya dapat dilihat pada tabel dibawah ini :  

Tabel 5.11 

Membeli di kedai Mie Surabaya karena rekomendasi dari kelompok 

Kategori Frekuensi 
Skor Persentase 

Jawaban (Orang) 

SS 32 160 64% 

S 12 48 24% 

KS 6 18 12% 

TS - - - 

STS - - - 

Total 50 226 100% 

                  Sumber : Data Olahan 2020 

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat tanggapan responden mengenai membeli 

di kedai mie surabaya karena pengaruh dari kelompok, dari 50 responden yang 

menyatakan sangat setuju ada 32 orang atau 64 %, yang menyatakan setuju ada 12 

orang atau 24 %, yang menyatakan kurang setuju ada 6 orang atau 12 %. 

Kemudian tidak ada responden yang menyatakan tidak setuju dan sangat tidak 

setuju. 
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Dapat kita lihat bahwa 50 responden diketahui bahwa 32 orang atau 64 % dari 

responden menyatakan sangat setuju dikarenakan membeli di kedai Mie Surabaya 

karena pengaruh dari kelompok seperti adanyaa kelompok-kelompok yang saling 

memberikan informasi tentang makanan mie surabaya di pasir pengaraian. 

Misalnya ketika ada kelompok yang memakan mie surabaya dan terlihat enak 

oleh kelompok lainnya dan mereka memberitahu makanan yang dimakan adalah 

makanan di kedai Mie Surabaya. 

b. Pengaruh dari teman 

Suatu bentuk komunikasi sekaligus promosi tidak langsung yang dilakukan olh 

para konsumen atau teman ke temannya yang sudah pernah membeli makanan 

tersebut yang kemudian menceritakan atau memberikan informasi tentang 

pengalamannya yang berkaitan dengan makan mie Surabaya tersebut kepada 

orang lain. Untuk mengetahui tanggapan responden mengeni pengaruh dari teman 

pada kasus ini, maka pernyataannya adalah membeli di kedai Mie Surabaya 

karena pengaruh dari teman yang hasilnya dapat dilihat pada tabel di bawah ini : 

Tabel 5.12 

Membeli di kedai Mie Surabaya karena pengaruh dari teman 

Kategori Frekuensi 
Skor Persentase 

Jawaban (Orang) 

SS 31 155 62% 

S 13 52 26% 

KS 6 18 12% 

TS - - - 

STS - - - 

Total 50 225 100% 

            Sumber : Data Olahan 2020 
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Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat tanggapan responden mengenai membeli 

di kedai Mie Surabaya karena pengaruh dari teman, dari 50 responden yang 

menyatakan sangat setuju ada 31 orang atau 62 %, yang menyatakan setuju ada 13 

orang atau 26 %, dan yang menyatakan kurang setuju ada 6 orang atau 12 %. 

Dapat dilihat bahwa dari 50 responden diketahui bahwa 31 orang atau 62 % 

dari responden menyatakan sangat setuju diarenakan membeli di kedai Mie 

Surabaya karena pengaruh dari teman seperti adanya kelompok yang saling 

memberikan informasi yang lengkap tentang makanan mie Surabaya di pasir 

pengaraian. Misalnya ketika seorang teman memakan makanan mie surabaya 

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

dalah makanan mie surabaya. 

c. Pengaruh dari keluarga 

Menurut 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 menurut Rangkuti (2002 : ) keluarga merupakan organisasi yang 

paling penting dalam masyarakat, dan telah menjadi penelitian yang luas. 

Keluarga yang terdiri dari ayah ibu, dan saudara kandung mendapatkan orientasi 

atas agama, politik dan ekonomi serta ambisi pribadi, harga diri. Untuk 

mengetahui tanggapan responden mengenai keluarga pada kasus ini, maka 

pernyataan adalah yang membeli di kedai Mie Surabaya karena pengaruh dari 

keluarga yang hasilnya dapat dilihat dari hasil kuesioner pada tabel di bawah ini : 

Tabel 5.13 

Membeli di kedai Mie Surabaya karena pengaruh dari keluarga 
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Kategori Frekuensi 
Skor Persentase 

Jawaban (Orang) 

SS 29 145 58% 

S 15 60 30% 

KS 6 18 12% 

TS - - - 

STS - - - 

Total 50 223 100% 

    Sumber : Data Olahan 2020 

Berdasarkan tabel diatas dilihat tanggapan responden dalam membeli di kedai 

Mie Surabaya karena pengaruh dari keluarga. Dari 50 responden yang 

menyatakan sangat setuju ada 29 orang atau 58 %, yang menyatakan setuju ada 15 

orang atau 30 %, yang menyatakan kurang setuju ada 6 orang atau 12 %. 

Kemudian tidak ada responden yang menyatakan tidak setuju dan sangat tidak 

setuju.  

Dapat dilihat bahwa 50 responden diketahui bahwa 29 orang atau 58 % dari 

responden menyatakan sangat setuju dikarenakan membeli di kedai Mie Surabaya 

ini tidak hanya pada dorongan keluarga saja melainkan atas keinginan konsumen 

itu sendiri. 

Tabel 5.14 

Rekapitulasi Jawaban Responden Mengenai Faktor Sosial 

No Dimensi Indikator 
Sangat 

Setuju 
Setuju 

Kurang 

Setuju 

Tidak 

Setuju 

Sangat Tidak 

Setuju 

Total 

Skor 

2 Faktor 

Sosial 
1. Saya membeli di 

kedai Mie Surabaya 

karena pengaruh dari 

kelompok 

32 12 6 - - 226 

2. Saya membeli di 

kedai Mie Surabaya 

di karenakan 

31 13 6 - - 225 
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Sumber : Data Olahan 2020 

Berdasarkan tabel diatas dapat dapat dilihat dari rekapitulasi diketahui bahwa 

hasil penelitian tentang pengaruh faktor sosial yang mana jumlah nya adalah 674. 

dibawah ini nilai tertinggi dan terendah skor tertinggi dapat dilihat sebagai 

berikut: 

Nilai Tertinggi = 3 x 5 x 50 = 750 

Nilai Terendah = 3 x 1 x 50 = 150 

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 dibawah ini :  

Sangat Setuju                    = 630 - 750 

Setuju                                = 510 - 630 

Kurang Setuju                   = 390 - 510 

Tidak Setuju                      = 270 - 390 

Sangat Tidak Setuju          = 150 – 270 

Dari tabel diatas maka dapat diketahui bahwa tingkat kategori mengenai tabel 

faktor sosial adalah kategori sangat setuju. Hasil tanggapan responden yang 

pengaruh dari teman 

3. Saya membeli di 

kedai Mie Surabaya 

karena adanya 

dorongan dari 

keluarga 

29 15 6 - - 223 

Jumlah 674 
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menyatakan sangat setuju bahwa faktor sosial pada indikator saya membeli di 

kedai Mie Surabaya di karenaka pengaruh dari teman ini adalah yang paling 

dominan berpengaruh terhadap keputusan pembelian di kedai Mie Surabaya 

tersebut. 

5.3.3. Faktor Pribadi 

Keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh karakteristik pribadi. Faktor 

pribadi meliputi Status ekonomi, gaya hidup, kepribadian dan konsep diri. 

a. Dapat menunjukkan kemampuan di dalam mengkonsumsi barang dan 

jasa 

Menurut Mulyanto Sumardi dan Hans Dieter Evers (2001: 21) keadaan 

ekonomi adalah suatu kedudukan yang secara rasional dan menetapkan seseorang 

pada posisi tertentu dalam masyarakat, pemberian posisi itu diserta pula dengan 

seperangkat hak dan kewajiban yang harus dimainkan oleh si pembawa status. 

Untuk mengetahui tanggapan responden mengenai kemampuan di dalam 

mengkonsumsi barang dan jasa pada kasus ini, maka pernyataannya adalah 

kemampuan mengkonsumsi barang menjadi pengaruh kegiatan membeli di kedai 

Mie Surabaya yang hasilnya dapat di lihat pada tabel di bawah ini : 

Tabel 5.15 

Kemampuan didalam mengkonsumsi barang dan jasa 

Kategori Frekuensi 
Skor Persentase 

Jawaban (Orang) 

SS 30 150 60% 

S 10 40 20% 

KS 10 30 20% 

TS - - - 

STS - - - 

Total 50 220 100% 
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                Sumber : Data Olahan 2020 

Berdasarkan tabel diatas dapat kita lihat tanggapan responden mengenai 

kemampuan mengkonsumsi barang dan jasa menjadi pengaruh kegiatan membeli 

di kedai Mie Surabaya dari 50 responden yang menyatakan sangat setuju ada 30 

orang atau 60 %, yang menyatakan setuju ada 10 orang atau 20 %, yang 

menyatakan kurang setuju ada 10 orang atau 20 %. Kemudian tidak ada 

responden yang menyatakan tidak setuju dan sangat tidak setuju. 

Dapat dilihat bahwa dari 50 responden diketahui bahwa 30 orang atau 60 % 

dari responden menyatakan sangat setuju dikarenakan kemampuan didalam 

mengkonsumsi barang dan jasa menjadi pengaruh kegiatan membeli di kedai Mie 

Surabaya. 

b. Menentukan tingkah laku konsumen 

Tingkah laku seseorang di tentukan dari gaya hidupnya. pengertian dari gaya 

hidup ini adalah bagian dari kebutuhan sekunder manusia yang bisa berubah 

bergantung zaman atau keinginan seseorang untuk mengubah gaya hidupnya. 

Istilah gaya hidup 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 kedai mie surabaya di pengaruhi tingkah laku konsumen dan hasilna 

dapat dilihat pada tabel di bawah ini : 

                                                    Tabel 5.16 

Membeli makanan di kedai Mie Surabaya dipengaruhi oleh tingkah laku 

konsumen 
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Kategori Frekuensi 
Skor Persentase 

Jawaban (Orang) 

SS 29 145 58% 

S 12 48 24% 

KS 9 27 18% 

TS - - - 

STS - - - 

Total 50 220 100% 

    Sumber : Data Olahan 2020 

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat tanggapan responden mengenai makanan 

di kedai mie surabaya dipengaruhi oleh tingkah laku konsumen saat ini dari 50 

responden yang menyatakan sangat setuju ada 29 orang atau 58 %, yang 

menyatakan setuju ada 12 orang atau 24 %, dan yang menyatakan kurang setuju 

ada 9 orang atau 18 %. Kemudian tidak ada responden yang menyatakan tidak 

setuju dan sangat tidak setuju. 

Dapat dilihat bahwa 50 responden diketahui bahwa 29 orang atau 58 % dari 

responden menyatakan sangat setuju karena tingkah laku konsumen merupakan 

salah satu faktor penting bagi sebagian responden tersebut. 

c. Mempunyai kemampuan untuk membeli suatu barang yang bertujuan 

untuk memperoleh kepuasan 

Seseorang akan mendapatkan kepuasan setelah mereka mampu mendapatkan 

suatu 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. Menurut Ali Hasan (2008) didefinisikan 

khususnya seseorang yang membeli secara berulang-ulang untuk mendapatkan 

kepuasan keinginannya dengan memiliki suatu produk tersebut. Untuk 
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mengetahui tanggapan responden mengenai membeli makanan di kedai Mie 

Surabaya ini sesuai dengan kemampun untuk membeli suatu barang yang 

bertujuan memperoleh kepuasan dapat dilihat dari hasil tabel dibawah ini : 

Tabel 5.17 

Membeli makanan di kedai Mie Surabaya karena bertujuan untuk 

memperoleh kepuasan 

Kategori Frekuensi 
Skor Persentase 

Jawaban (Orang) 

SS 31 155 62% 

S 10 40 20% 

KS 9 27 18% 

TS - - - 

STS - - - 

Total 50 222 100% 

                Sumber : Data Olahan 2020 

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat tanggapan responden mengenai membeli 

makanan di kedai Mie Surabaya ini karena bertujuan untuk memperoleh 

kepuasan, dari 50 reponden yang menyatakan sangat setuju ada 31 orang atau 62 

%, yang menyatakan setuju ada 10 orang atau 20 %, dan yang menyatakan kurang 

setuju ada 9 orang atau 18 %. Kemudian tidak ada responden yang menyatakan 

tidak setuju dan sangat tidak setuju.  

Dapat dilihat dari 50 ressponden diketahui bahwa 31 orang atau 62 % dari 

responden menyatakan sangat setuju dikarenakan membeli makanan di kedai Mie 

Surabaya karena bertujuan memperoleh kepuasan. Dan menurut sebagian 

responden kepuasan menjadi salah satu peerimbangan dalam membeli makanan di 

kedai Mie Surabaya. 

d. Melibatkan seseorang atas suatu kejadian berdasarkan pengalamannya 
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Seseorang 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 

kedai Mie Surabaya ini dikarenakan makanan yang di jual sesuai dengan 

pengalamannya yabg hasilnya dapat dilihat dari hasil kuesioner pada tabeel di 

bawah ini : 

                                                  Tabel 5.18 

Membeli makanan di kedai Mie Surabaya karena berdasarkan 

pengalamannya 

Kategori Frekuensi 
Skor Persentase 

Jawaban (Orang) 

SS 32 160 64% 

S 9 36 18% 

KS 9 27 18% 

TS - - - 

STS - - - 

Total 50 223 100% 

              Sumber : Data Olahan 2020 

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat tanggapan responden mengenai 

pembelian makanan di kedai Mie Surabaya ini dikarenakan makanan yang dijual 

sesuai dengan pengalamannya dari 50 responden yang menyatakan sangat setuju 

ada 32 orang atau 64 %, yang menyatakan setuju ada 9 orang atau 18 %, yang 

menyatakan kurang setuju ada 9 orang atau 18 %. Kemudian tidak ada responden 

yang menyatakan tidak setuju dan sangat tidak setuju. 

Dapat dilihat dari tabel diatas dari 50 responden diketahui bahwa 32 orang atau 

64 % dari responden menyatakan sangat setuju dikarenakan pembelian makanan 
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di kedai Mie Surabaya ini karena sesuai yang dijual dan sesuai dengan 

pengalamannya. Dan menurut 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 5.19 

Rekapitulasi Jawaban Responden Mengenai Faktor Pribadi 

No Dimensi Indikator 
Sangat 

Setuju 
Setuju 

Kurang 

Setuju 

Tidak 

Setuju 

Sangat Tidak 

Setuju 

Total 

Skor 

3 Faktor 

Pribadi 

1. Situasi 

ekonomi 

menjadi 

pengaruh 

dalam membeli 

di kedai Mie 

Surabaya 

30 10 10 - - 220 

2. Saya 

membeli di 

kedai Mie 

Surabaya ini di 

karenakan 

makanan yang 

dijual sesuai 

dengan trand 

masa kini 

29 12 9 - - 220 

3. Saya 

membeli di 

kedai Mie 

Surabaya ini di 

karenakan 

untuk 

memperoleh 

kepuasa saya 

31 10 9 - - 222 
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Sumber : Data Olahan 2020 

Berdasarkan tabel diatas dapat dapat dilihat dari rekapitulasi diketahui bahwa 

hasil penelitian tentang pengaruh faktor pribadi yang mana jumlah nya adalah 

885. dibawah ini nilai tertinggi dan terendah skor tertinggi dapat dilihat sebagai 

berikut : 

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 mengetahui tingkat kategori mengenai variabel faktor budaya, 

maka dapat ditentukan dibawah ini :  

Sangat Setuju                    = 1.000 – 1.160 

Setuju                                = 840 – 1.000 

Kurang Setuju                   = 520 - 680 

Tidak Setuju                      = 360 - 520 

Sangat Tidak Setuju          = 200 - 360 

Dari tabel diatas maka dapat diketahui bahwa tingkat kategori mengenai tabel 

faktor pribadi adalah kategori sangat setuju. Hasil tanggapan responden yang 

4. Saya 

membeli di 

kedai Mie 

Surabaya ini 

karena adanya 

orang yang 

pernah 

membeli 

sebelumnya 

32 9 9 - - 223 

Jumlah 885 
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menyatakan baik bahwa faktor pribadi pada indikator saya membeli di kedai Mie 

Surabaya ini karena adanya orang yang pernah membeli sebelumnya ini adalah 

indikator yang paling dominan berpengaruh terhadap keputusan pembelian di 

kedai Mie Surabaya tersebut. 

5.3.4. Faktor Psikologis 

Pilihan pembelian seseorang juga dipengaruhi oleh faktor psikologis yang 

utama, yaitu motivasi, persepsi, kepercayaan dan sikap. 

 

a. Dorongan diri 

Dorongan diri merupakan sutau alasan yang mendorong seseorang agar dapat 

melakukan, menyelesaikan, dan menghentikan suatu aktiitas guna mencaapai 

sebuah tujuan tertentu yang diinginkan. Sedangkan menurut Uno (2007) motivasi 

dapat diartikan sebagai sebuah dorongan internal dan eksternal dalam diri 

seseorang yang diindikasikan dengan adanya hasrat dan minat, dorongan dan 

kebutuhan, harapan dan cita-cita, penghargaan dan penghormatan.  

Untuk mengetahui tanggapan responden mengenai dorongan diri pada kasus 

ini, maka pernyataanya adalah membeli makanan di kedai Mie Surabaya ini 

dikarenakan ada dorongan diri  untuk membeli disini hasilnya dapat kita lihat 

pada tabel dibawah ini : 

                                                    Tabel 5.20 

Pembelian di kedi Mie Surabaya karena ada dorongan diri untuk membeli di 

Mie Surabaya 

Kategori Frekuensi 
Skor Persentase 

Jawaban (Orang) 

SS 33 165 66% 

S 8 32 16% 
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KS 9 27 18% 

TS - - - 

STS - - - 

Total 50 224 100% 

                 Sumber : Data Olahan 2020 

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat tanggapan responden mengenai 

pembelian di kedai Mie Surabaya ini dikarenakan adanya dorongan diri untuk 

membeli disini dari 50 responden yang menyatakan sangat setuju ada 33 orang 

atau 66 %, yang menyatakan setuju ada 8 orang atau 16 %, yang menyatakan 

kurang setuju ada 9 orang atau 18 %. Dan kemudian tidak ada responden yang 

menayatakan tidak setuju dan sangat tidak setuju. 

Dapat dilihat bahwa dari 50 responden diketahui bahwa 33 orang atau 66 % 

dari responden menyatakan sangat setuju dikarenakan membeli makanan di kedai 

Mie Surabaya ini karena makanan yang dijual sesuai dengan dorongan diri. Dan 

menurut sebagian responden dorongan diri menjadi salah satu pertimbangan 

dalam membeli makanan yang diinginkan. Sehingga konsumen mempercayai 

makanan yang ada di kedai Mie Surabaya. 

b. Persepsi diri 

Persepsi adalah tindakan menyusun, mengenali, dan menafsirkan informasi 

sensoris guna memberikan gambaraan dan pemahaman tentang lingkungan. 

Persepsi meliputi semua sinyal dalam system saraf, yang merupakan hasil dari 

stimulasi fisik atau organ pengindra. (Schacter, Daniel 2011). 

Untuk mengetahui tanggapan responden mengenai persepsi diri pada kasus ini, 

maka pernyataannya adalah persepsi tentang kedai Mie Surbaya mempengaruhi 

diri untuk membeli yang hasilnya dapat dilihat paada tabel dibawah ini : 
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Tabel 5.21 

Persepsi diri tentang kedai Mie Surabaya mempengaruhi diri untuk membeli 

Kategori Frekuensi 
Skor Persentase 

Jawaban (Orang) 

SS 30 150 60% 

S 11 44 22% 

KS 9 27 18% 

TS - - - 

STS - - - 

Total 50 221 100% 

                  Sumber : Data Olahan 2020 

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat tanggapan responden mengenai persepsi 

diri tentang kedai Mie Surabaya mempengaruhi diri untuk membeli, dari 50 

responden yang menyatakan sangat setuju ada 30 orang atau 60 %, yang 

menyatakan setuju ada 11 orang atau 22 %, yang menyatakan kurang setuju ada 9 

orang atau 18 %. Kemudian tidak ada responden yang menyatakan tidak setuju 

dan sangat tidak setuju. 

Dapat dilihat bahwa dari 50 responden diketahui bahwa 30 orang atau 60 % 

dari responden yang menyatakan sangat setuju dikarenakan membeli di keedai 

Mie Surabaya karena persepsi diri saya benar tehadap kedai ini. 

c. Keyakinan diri 

Suatu sikap atau keyakinan atas kemampuan diri sendiri, sehingga dalam 

melakukan hal-hal yang sesuai dengan keinginan, dan memiliki tanggung jawab 

atan keputusan dan tindakan yang dilakukan.  

Untuk mengetahui tanggapan responden mengenai proses keyakinan diri pada 

kasus ini, maka pernyataanya adalah keyakinan diri tentang kedai Mie Surabaya 

mempengaruhi diri untuk membeli yang hasilnya bisa kita lihat pada tabel 

dibawah ini : 

                                                     Tabel 5.22 
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Keyakinan diri tentang kedai Mie Surabaya mempengaruhi diri untuk 

membeli 

Kategori Frekuensi 
Skor Persentase 

Jawaban (Orang) 

SS 31 155 62% 

S 9 36 18% 

KS 10 30 20% 

TS - - - 

STS - - - 

Total 50 221 100% 

                 Sumber : Data Olahan 2020 

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat tanggapan responden mengenai 

pengetahuan saya tentang kedai Mie Surabaya mempengaruhi saya untuk 

membeli, dari 50 responden yang menyatakan sangat setuju ada 31 orang atau 62 

%, yang menyatakan setuju ada 9 orang atau 18 %, sedangkan yang menyatakan 

kurang setuju 10 orang atau 20 %. Kemudian tidak ada responden yang 

menyatakan tidak setuju dan sangat tidak setuju.  

Dapat dilihat bahwa 50 responden diketahui bahwa 31 orang atau 62 % dari 

responden menyatakan sangat setuju dikarenakan membeli di kedai Mie Surabaya 

ini karena keyakinan pada kedai ini. 

Tabel 5.23 

Rekapitulasi jawaban responden mengenai pengaruh Faktor Psikologis 

No Dimensi Indikator 
Sangat 

Setuju 
Setuju 

Kurang 

Setuju 

Tidak 

Setuju 

Sangat 

Tidak 

Setuju 

Total 

Skor 

4 Faktor 

Psikologis 
1. Saya membeli di 

kedai Mie Surabaya 

ini karena adanya 

motivasi dalam diri 

saya untuk membeli 

di kedai ini 

33 8 9 - - 224 

2. Saya membeli di 30 11 9 - - 221 
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kedai Mie Surabaya 

ini karena adanya 

persepsi yang baik di 

kedai ini 

3. Saya membeli di 

kedai Mie Surabaya 

ini di karenakan saya 

sudah percaya pada 

kedai ini 

31 9 10 - - 221 

Jumlah 666 

Sumber : Data Olahan 2020 

Berdasarkan tabel diatas dapat dapat dilihat dari rekapitulasi diketahui bahwa 

hasil penelitian tentang pengaruh faktor psikologis yang mana jumlah nya adalah 

666. dibawah ini nilai tertinggi dan terendah skor tertinggi dapat dilihat sebagai 

berikut :  

Nilai Tertinggi = 3 x 5 x 50 = 750 

Nilai Terendah = 3 x 1 x 50 = 150 

Untuk mencari interval koefisiennya adalah : 

Skor Maksimal – Skor Minimum = 750 – 150 =  600   = 120 

                           5                                    5              5 

Dan untuk mengetahui tingkat kategori mengenai variabel faktor psikologis, 

maka dapat ditentukan dibawah ini :  

Sangat Setuju                    = 630 - 750 

Setuju                                = 510 - 630 

Kurang Setuju                   = 390 - 510 

Tidak Setuju                      = 270 - 390 

Sangat Tidak Setuju          = 150 – 270 
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Dari tabel diatas maka dapat diketahui bahwa tingkat kategori mengenai tabel 

faktor psikologis adalah kategori sangat setuju. Hasil tanggapan responden yang 

menyatakan baik bahwa faktor psikologis pada indikator saya membeli di kedai 

Mie Surabaya ini karena adanya motivasi dalam diri saya untuk membeli di kedai 

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 

keputusan yang kompelks seringkali melibatkan beberapa keputusan. Sebuah 

keputusan melibatkan pemilihan dari dua atau lebih tindakan alternatif. Keputusan 

pembelijuga dipengaruhi oleh beberapa faktor yaitu pengenalan masalah, 

pencarian informasi, penilaian alternatif, keputusan pembelian, perilaku pasca 

pembelian. 

a. Adanya keinginan untuk membeli 

Banyaknya keinginan yang timbul dalam diri kosumen menimbulkan 

rangsangan dari dalam diri untuk membeli. Berdasarkan pengalaman yang telah 

lalu, seseorang belajar bagaimana mengatasi dorongan ini ke arah satu jenis objek 

yang dapat menjenuhkannya. 

Tabel 5.24 

Adanya keinginan untuk membeli di kedai Mie Surabaya 

Kategori Frekuensi Skor Persentase 

Jawaban (Orang)   

SS 23 115 46% 

S 22 88 44% 

KS 5 15 10% 
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TS - - - 

STS - - - 

Total 50 218 100% 

                Sumber : Data Olahan 2020 

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat tanggapan responden  yang memberikan 

tanggapan pernyataan adanya keinginan untuk membeli di kedai Mie Surabaya, 

dari 50 responden yang menyatakan sangat setuju sebanyak 23 orang atau 46 %, 

yang menyatakan tanggapan setuju sebanyak 22 orang atau 44 %, yang 

menyatakan tnggapan kurang setuju sebanyak 5 orang atau 10 %. Sementara, 

tidak ada responden yang memberikan tanggapan tidak setuju dan sangat tidak 

setuju. 

b. Mengumpulkan semua informasi 

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 5.25 

Mengumpulkan semua informasi mengenai kedai Mie Surabaya 

Kategori Frekuensi Skor Persentase 

Jawaban (Orang)   

SS 24 120 48% 

S 21 84 42% 

KS 5 15 10% 

TS - - - 

STS - - - 

Total 50 219 100% 

                Sumber : Data Oahan 2020 

Berdasarkan tabel diatas dapat dilihat tanggapan responden yang memberikan 

tanggapan terhadap pernyataan mengenai mengumpulkan semua informasi untuk 

membeli makanan di kedai Mie Surabaya, dari 50 responden yang menyatakan 
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sangat setuju sebanyak 24 orang atau 48 %, yang menyatakan setuju sebanyak 21 

orang atau 42 %, yang menyatakan kurang setuju sebanyak 5 orang atau 10 %. 

Sementara tidak ada responden yang menyatakan sangat tidak setuju dangan 

sangat tidak setuju. 

c. Mencoba membandingkan 

Sebelum konsumen mencoba makanan yang diinginkan sebaiknya konsumen 

membandingkan dulu makanan itu dengan makanan yang lainnya supaya ada 

perbandingannya. 

 

Tabel 5.26 

Mencoba membandingkan dengan olahan Mie lainnya 

Kategori Frekuensi Skor Persentase 

Jawaban (Orang)   

SS 26 130 52% 

S 15 60 30% 

KS 9 27 18% 

TS - - - 

STS - - - 

Total 50 217 100% 

                 Sumber : Data Olahan 2020 

Berdasarkan tabel diatas menerangkan mayoritas dari responden memberikan 

tanggapan  pernyataan adanya mencoba memandingkan dengan olahan mie 

lainnya, dari 50 responden yang menyatakan sangat setuju yaitu sebanyak 26 

orang atau 52 %, yang menyatakan setuju sebanyak 15 orang atau 30 %, yang 

menyatakan kurang setuju sebanyak 9 orang atau 18 %. Sementara tidak ada 

responden yang memberikan tanggapan tidak setuju dan sangat tidak setuju. 

d. Memutuskan untuk membeli 
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Setelah konsumen membandingkan dengan makanan lainnya barulah 

konsumen memutuskan untuk membeli makanan yang disukai. 

Tabel 5.27 

Memutuskan untuk membeli di kedai Mie Surabaya 

Kategori Frekuensi Skor Persentase 

Jawaban (Orang)   

SS 24 120 48% 

S 14 56 28% 

KS 12 36 24% 

TS - - - 

STS - - - 

Total 50 212 100% 

                  Sumber : Data Olahan 2020 

Berdasarkan tabel diatas menerangkan bahwa mayoritas dari responden 

memberikan tanggapan pernyataan adanya memutuskan untuk membeli di kedai 

Mie Surabaya, dari 50 responden yang menyatakan sangat setuju yaitu sebanyak 

24 orang atau 48 %, yang menyatakan setuju sebanyak 14 orang atau 28 %, yang 

menyatakan kurang setuju sebanyak 12 orang atau 24 %, sementara tidak ada 

responden yang memberikan tanggapan tidak setuju dan sangat tidak setuju. 

e. Adanya rasa puas 

Konsumen yang merasa puas merupakan konsumen yang telah terpuaskan 

keinginannya sehinggaa konsumen nantinya memberikan dampak positif bagi 

kedai Mie Surayaba nantinya. 

Tabel 5.28 

Memutuskan membeli di kedai Mie Surabaya karena merasa puas 

Kategori Frekuensi Skor Persentase 

Jawaban (Orang)   

SS 23 115 46% 

S 22 88 44% 

KS 5 15 10% 
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TS - - - 

STS - - - 

Total 50 218 100% 

                 Sumber : Data Olahan 2020 

Berdasarkan tabel diatas menerangkan bahwa mayoritas dari responden 

memberikan tanggapan terhadap pernyataan adanya rasa puas terhadap makanan 

di  kedai Mie Surabaya, dari 50 responden yang menyatakan sangat setuju yaitu 

sebanyak 23 orang atau 46 %, yang menyatakan setuju sebanyak 22 orang atau 44 

%, yang menyatakan kurang setuju sebanyak 5 orang atau 10 %. Sementara tidak 

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 kedai 

Mie Surabaya di sebabkan karena kurang luasnya tempat parkir. 

Tabel 5.29 

Adanya kepuasan tersendiri dalam membeli di kedai mie surabaya karena 

pelayanannya yang baik 

Kategori Frekuensi Skor Persentase 

Jawaban (Orang)   

SS 28 140 56% 

S 16 64 32% 

KS 6 18 12% 

TS - - - 

STS - - - 

Total 50 222 100% 

                    Sumber : Data Olahan 2020 

Berdasarkan tabel diatas menerangkan bahwa mayoritas dari responden 

memberikan tanggapan terhadap pernyataan adanya kepuasan tersendiri dalam 

membeli di kedai Mie Surabaya karena pelayannya yang baik terhadap makanan 

di kedai Mie Surabaya, dari 50 responden yang menyatakan sangat setuju yaitu 
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sebanyak 28 orang atau 56 %, yang menyatakan setuju sebanyak 16 orang atau 32 

%, yang menyatakan kurang setuju sebanyak 6 orang atau 12 %. Sementara tidak 

ada responden yang memberikan tanggapan tidak setuju dan sangat tidak setuju. 

Tabel 5.30 

Rekapitulasi Jawaban Responden Mengenai Keputusan Pembelian 

Indikator 
Sangat 

Setuju 
Setuju 

Kurang 

Setuju 

Tidak 

Setuju 

Sangat 

Tidak 

Setuju 

Total 

Skor 

Adanya keinginan untuk 

membeli di kedai Mie 

Surabaya 

23 22 5 - - 218 

Mengumpulkan semua 

informasi mengenai kedai 

Mie Surabaya 

24 21 5 - - 219 

Mencoba membandingkan 

dengan olahan Mie lainnya 
26 15 9 - - 217 

Memutuskan untuk 

membeli di kedai Mie 

Surabaya 

24 14 12 - - 212 

Memutuskan membeli di 

kedai Mie Surabaya karena 

merasa puas 

23 22 5 - - 218 

Memutuskan membeli di 

kedai Mie Surabaya karena 

pelayanannya yang baik 

28 16 6 - - 222 

Jumlah 1.306 

Sumber : Data Olahan 2020 

Dari tabel diatas mengenai rekapitulasi mengenai variabel keputusan 

pembelian, dapat dilihat jumlah skor yang di peroleh yaitu sebesar 1.306. 

Dibawah ini dapat diketahui nilai tertinggi dan nilai terendah sebagai berikut : 

Nilai tertinggi             = 6 x 5 x 50   = 1.500 

Nilai terendah             = 6 x 1 x 50   = 300 

Untuk mencari interval koefisien nya adalah :   
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Skor Maksimal – Skor Minimum = 1.500 – 300  = 1.200  =  240  

 5                         5                5 

Dan untuk mengetahui tingkat kategori mengenai variabel keputusan pembelian, 

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 

Sangat tidak setuju  = 300 - 540 

Dari tabel diatas maka dapat diketahui bahwa tingkat kategori mengenai tabel 

keputusan pembelian adalah kategori baik. Hasil tanggapan responden yang 

menyatakan baik bahwa keputusan pembelian di kedai mie Surabaya dapat 

memberikan kepuasan dan kenyamanan bagi para pengunjung yang menikmati di 

kedai mie surabaya ini. 

5.5. Uji Asumsi Klasik 

5.5.1. Uji Analisis Regresi Linier Berganda 

Uji regresi linear bergandaa berfungsi untuk mengetahui ada atau tidaknya 

pengaruh dua atau lebih variabel bebas (X) dan variabel (Y). Oleh karena itu pada 

penelitian ini dilakukan analisis regresi berganda antara variabel-variabel berikut 

ini : Faktor budaya (X1) Faktor sosial (X2) Faktor pribadi (X3) Faktor psikologis 

(X4) terhadap keputusan pembelian (Y). Adapun hasil pengolahan data penelitian 

sebagaai berikut : 

Tabel 5.31 

Hasil Uji Analisis Regresi Linear Berganda 
Coefficientsa 
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Model 

Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 6,514 1,963  3,319 ,002 

TOTAL.X1 ,490 ,268 ,294 1,830 ,000 

TOTAL.X2 ,023 ,313 ,012 ,072 ,003 

TOTAL.X3 ,614 ,332 ,497 1,846 ,000 

TOTAL.X4 ,143 ,381 ,088 ,375 ,001 

a. Dependent Variable: TOTAL.Y 

Sumber : Data SPSS 20 

Berdasarkan tabel diatas maka didapatkan persamaan regresi linier yang 

terbentuk sebagai berikut: 

Y = 6.514 + 0.490X1+ 0.023X2 + 0.614X3 + 0.143X4 

Persamaan regresi diatas dapat dijelaskan sebagai berikut :    

a. Nilai konstan sebesar  6.514  ini menyatakan bahwa variabel keputusan 

pembelian tidak akan dipengaruhi oleh variabel independent. 

b. Koefisien regresi variabel pengaruh faktor budaya (X1) sebesar 0.490 ini 

menyatakan bahwa setiap penambahan 1 % pengaruh faktor budaya, maka 

nilai keputusan pembelian (Y) bertambah sebesar 0.490. koefisien regresi 

tersebut bernilai positif, sehingga dapat dikatakan bahwa pengaruh faktor 

budaya (X1) terhadap keputusan pembelian (Y) adalah positif. 

c. Koefisien regresi variabel pengaruh faktor sosial (X2) sebesar 0.023 

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

keputusan pembelian (Y) bertambah sebesar 0.727. koefisien regresi tersebut 

bernilai positif, sehingga dapat dikatakan bahwa pengaruh faktor sosial (X2) 

terhadap keputusan pembelian (Y) adalah positif. 

d. Koefisien regresi variabel pengaruh faktor pribadi  (X3) sebesar 0.614 

menyatakan bahwa setiap penambahan 1 %  pengaruh faktor pribadi, maka 
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nilai keputusan pembelian (Y) bertambah sebesar 0.614. koefisien regresi 

tersebut bernilai positif, sehingga dapat dikatakan bahwa pengaruh faktor 

pribadi (X3) terhadap keputusan pembelian (Y) adalah positif. 

Koefisien regresi variabel pengaruh faktor psikologis (X4) sebesar 0.143 

menyatakan bahwa setiap penambahan 1 % pengaruh faktor psikologis, maka 

nilai keputusan pembelian (Y) bertambah sebesar 0.143. koefisien regresi tersebut 

bernilai positif, sehingga dapat dikatakan bahwa pengaruh faktor psikologis (X4) 

terhadap keputusan pembelian (Y) adalah positif. 

5.5.2. Uji Determinasi (R2) 

Koefisien determinasi bertujuan untuk mengukur seberapa besar pengaruh 

variabel independen terhadap variabel dependen dan nilainya berkiasar antara nol 

sampai satu. Nilai yang mendekati satu, memiliki arti bahwa variabel independen 

(X) memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk memprediksi 

variabel dependen (Y).   

Tabel 5.32 

             Hasil Uji Determinasi 

 

 

 

 

 

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa nilai koefisien determinasi 

atau R square menunjukkan hasil sebesar  atau 0,732 atau 73.2 %. Dengan 

demikian dapat disimpulkan bahwa besarnya pengaruh variabel independen 

Model Summary 

Model R R Square 

Adjusted R 

Square 

Std. Error of the 

Estimate 

1 ,855a ,732 ,708 1,971 

a. Predictors: (Constant), TOTAL.X4, TOTAL.X2, TOTAL.X1, TOTAL.X3 

Sumber : Data SPSS 20 
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terhadap variabel dependen adalah sebesar 73,2 %  dan sisanya 26,8 %  

dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak diteliti dalam penelitian ini. 

5.6. Uji Hipotesis 

5.6.1. Uji t 

Uji t ini di buat karena pengaruh variabel bebas secara parsial terhadap 

variabel terikat. Uji ini dilakukan dengan melihat hasil dari nilai signifikan dari 

masing-masing variabel  (p value) dan membandingkannya dengan nilai a yang 

digunakan dalam penelitian ini, yakni 5 % atau 0.05, maka hipotesis dapat 

diterima, dan sebaliknya apabila hasil dari nilai signifikan melebihi nilai 0.05, 

maka hipotesis di tolak. Indicator kedua dalam uji ini yaitu nilai t hitung. Jika nilai 

t hitung lebih besar dari nilai t tabel, maka setiap variabel terikat memiliki 

pengaruh terhadap variabel independen. Hasil hipotesis dalam pengujian ini 

adalah sebagai berikut. 

Tabel 5.33 

             Hasil Uji t (uji beda) 
Coefficientsa 

Model 

Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 

T Sig. B Std. Error Beta 

1 (Constant) 6,514 1,963  3,319 ,002 

TOTAL.X1 ,490 ,268 ,294 1,830 ,000 

TOTAL.X2 ,023 ,313 ,012 ,072 ,003 

TOTAL.X3 ,614 ,332 ,497 1,846 ,000 

TOTAL.X4 ,143 ,381 ,088 ,375 ,001 

a. Dependent Variable: TOTAL.Y 

     Sumber : Data SPSS 20 

Jadi bisa kita bandingkan nilai t, maka kita harus menghitung nilai t tabel 

terlebih dahulu dengan rumus sebagai berikut : 

T tabel = t (a/2: n-k-1) 

          = t (0.05/2:50-2-1) 



 
 

77 
 

     = t (0.05 : 47) 

Bisa diketahui bahwa setelah menggunakan formula tersebut, maka bisa kita 

dapatkan nilai t tabel pada penelitian ini adalah sebesar 1.677. setelah 

mendapatkan nilai t tabel, selanjutnya adalah kita membandingkan nilai t tabel, 

dengan nilai t hitung dan membandingkan nilai signifikan dengan nilai a. dari 

tabel diatas bisa kita lihat bahwa variabel faktor budaya memiliki nilai signifikan 

0,000 yang nilainya lebih kecil dari a,dan nilai t sebesar 1.830, berarti bahwa 

faktor budaya secara positif mempengaruhi keputusan pembelian. Kemudian 

variabel faktor sosial memiliki nilai signifikan 0.003 yang nilainya lebih kecil dari 

a, dan nilai t sebesar 0.072, berarti faktor sosial secara positif mempengaruhi 

keputusan pembelian. Kemudian variabel faktor pribadi memiliki nilai signifikasi 

0.000 yang nilianya lebih kecil dari a, dan nilai t sebesar 1.846, berarti faktor 

pribadi secara positif mempengaruhi keputusan pembelian. Kemudian variabel 

faktor psikologis memiliki nilai signifikasi 0.001 yang nilainya lebih kecil dari a, 

dan nilai t sebesar 0.375, berarti faktor psikologis secara posisif mempengaruhi 

keputusan pembelian. Maka dapat disimpulkan bahwa hipotesis kedua dari 

penelitian ini dapat diterima. 

5.6.2. Uji F 

Uji f ini bertujuan untuk mengukur vesarnya pengaruh variabel bebas 

secara bersama-sama terhadap variabel terikatnya. Jadi indikator yang bisa kita 

lihat nanti hasil ujif adalah nilai dari f hitung yang dibandingkan dengan f tabel, 

dan nilai signifikan yang dibandingkan dengan nilai a dalam penelitian ini.  
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Dengan begitu, nilai f tabel untuk penelitiaan ini adalah 4.04. adapun hasil 

uji f adalah sebagai berikut : 

Tabel 5.34 

             Hasil Uji F 
ANOVAa 

Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 

1 Regression 476,514 4 119,129 30,674 ,000b 

Residual 174,766 45 3,884   
Total 651,280 49    

a. Dependent Variable: TOTAL.Y 
b. Predictors: (Constant), TOTAL.X4, TOTAL.X2, TOTAL.X1, TOTAL.X3 

Sumber : Data SPSS 20 

Jadi diketahui uji f ini bahwa P value aatau sig. value memiliki nilai 0.000, 

yang berarti lebih kecil dari nilai alpha yang digunakan dalam penelitian ini yakni 

0.005. bahwa nilai f hitung sebesar 30.67 yang mana lebih besar dari pada nilai f 

tabel sebesar 4.04. jika nilai signifikan lebih kecil dari a, dan nilai f hitung lebih 

besar dari pada nilai f tabel, maka dapat disimpulkan bahwa faktor 

budaya,sosial,pribadi,psikologis dapat mempengaruhi keputusan pembelian secara 

signifikan pada kedai Mie Surabaya Pasir Pengaraian. 

5.7. Pembahasan Hasil Penelitian 

Berdasarkan hasil rekapitulasi tanggapan responden menunjukkan bahwa 

faktor pribadi adalah yang paling berpengaruh terhadap keputusan pembelian di 

kedai Mie Surabaya. Untuk perolehan nilai skor tertinggi yaitu pada indikator 

Saya membeli di kedai Mie Surabaya ini karena adanya orang yang pernah 

membeli sebelumnya dan untuk nilai skor terendah terdapat pada indikator Situasi 

ekonomi menjadi pengaruh dalam membeli di kedai Mie Surabaya. 
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Berdasarkan hasil penelitian yang di uji secara statistik maka faktor 

pribadi secara positif berpengaruh terhadap keputusan pembelian di kedai Mie 

Surabaya Pasir pengaraian Rohul.  

Faktor Pribadi adalah faktor yang sangat penting yang dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian. Semakin baik situasi ekonomi yang di dapat 

oleh konsumen maka semakin banyak pula keputusan pembelian di kedai Mie 

Surabaya tersebut. 

Hasil ini sesuai dengan menurut Lamb (2001:221) Faktor pribadi merupakan 

pola kebiasaan 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. Hasil ini didukung oleh penelitian 

terdahulu Didin Kartika Sari, Zainul Arifin, Kadarisman Hidayat yang berjudul 

Pengaruh Perilaku Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian Produk Mie Instan Merek 

Indomie. 
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BAB VI 

KESIMPULAN DAN SARAN 

6.1. Kesimpulan 

1. Bahwa Terdapat Hubungan yang Kuat antara Faktor Budaya, Sosial, 

Pribadi, Psikologis Terhadap Keputusan Pembelian di Kedai Mie 

Surabaya Pasir Pengaraian Rohul. 

2. Variabel Faktor Budaya Berpengaruh Positif Terhadap Keputusan 

Pembelian di Kedai Mie Surabaya Pasir Pengaraian Rohul. 

3. Variabel Faktor Sosial Pengaruh Positif Terhadap Keputusan Pembelian di 

Kedai Mie Surabaya Pasir Pengaraian Rohul. 

4. Variabel Faktor Pribadi Pengaruh Positif Terhadap Keputusan Pembelian 

di Kedai Mie Surabaya Pasir Pengaraian Rohul. 

5. Variabel Faktor Sosial Pengaruh Positif Terhadap Keputusan Pembelian di 

Kedai Mie Surabaya Pasir Pengaraian Rohul. 

6. Faktor Budaya, Sosial, Pribadi, Psikologis Berpengaruh Signifikan 

Terhadap Keputusan Pembelian di Kedai Mie Surabaya Pasir Pengaraian 

Rohul. 

7. Semakin baik penerapan Faktor Budaya, Sosial, Pribadi, Psikologis di 

Kedai Mie Surabaya Tersebut Maka Akan semakin Meningkat Juga 

Pengunjung yang Membeli di Kedai Mie Surabaya Tersebut. 
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6.2. Saran 

Bagi peneliti menyadari betul bahwa penelitian ini masih banyak memiliki 

keterbatasan yang dapat dijadikan evaluasi kedepannya : 

1. Bagi Pihak kedai di harapkan terus memberikan pelayanan yang baik agar 

pengujung merasa nyaman ketika berkunjung pada Kedai Mie Surabaya 

2. Bagi pihak kedai diharapkan memberi kemudahan dan kenyamanan bagi 

pengunjung yang mempunyai ekonomi yang sulit sehingga pengunjung 

merasa senang membeli di kedai Mie Surabaya tersebut. 

3. Bagi peneliti selanjutnya diharapkan menggunakan faktor-faktor lain yang 

mempengaruhi keputusan pembelian selain faktor budaya, kualitas produk, 

harga, dan kualitas pelayanan. Karena faktor-faktor tersebut juga dapat 

mempengaruhi keputusan pembelian. 
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