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ABSTRAK

FAKTOR-FAKTORYANGMEMPENGARUHIKEPUTUSANKONSUMEN

DALAM MELAKUKANPEMBELIANSABUNPEMBERSIHWAJAHMEREK

POND’S(STUDIKASUSMAHASISWAFAKULTASEKONOMIUIR)

OLEH

RENIYULIANTI

155211057

Penelitianinibertujuanuntukmengetahuipengaruhproduk,harga,

daniklanterhadapkeputusanpembeliansabunpembersihwajahmerek

pond’sdiFakultasEkonomiUIRT.A2018.Metodepengambilansampel

menggunakanAccidentalSampling,yangsampelpenelitianiniterdiridari

70orangmahasiswa.Pengumpulandatadilakukandenganmenggunakan

kuesioneryangdisebarkanpadaresponden.Teknikanalisisdatayang

digunakan adalah regresilinierberganda.Hasilanalisis data regresi

berganda menunjukkan bahwa produk,harga,dan iklan berpengaruh

signifikanterhadap keputusankonsumendalam melakukanpembelian

sabunpembersihwajahpond’s.Koefisiendeterminasi(R2)sebesar0,586

artinya faktorproduk,harga,dan iklan dapatmenjelaskan variabel

dependenyaitu58,6% sedangkansisanyasebesar41,4% dijelaskanoleh

sebab-sebabdiluarmodel.

KataKunci :keputusanpembelian,produk,harga,daniklan.
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ABSTRACT

FACTORSAFFECTINGCONSUMERDECISIONSINPURCHASEPURCHASE

OFPOND'SBRANDFACIALCLEANER(CASESTUDYOFUIRFACULTYOF

ECONOMICFACULTY)

BY

RENIYULIANTI

155211057

This study aims to determine the effectofthe product,price,and

advertisingonthedecisiontopurchasepond'sbrandfacialcleansingsoap

attheFacultyofEconomicsUIRT.A2018.Thesamplingmethoduses

accidentalsampling,thesampleofthisstudyconsistedof70students.

Data collection was carried outusing a questionnaire distributed to

respondents.The data analysis technique used is multiple linear

regression.Theresultsofthemultipleregressiondataanalysisshowthat

theproduct,price,andadvertisinghaveasignificanteffectonconsumers'

decisions in buying pond’s facialcleansing soap.The coefficientof

determination(R2)of0.586meansthattheproduct,price,andadvertising

factors can explain the dependentvariable thatis 58.6% while the

remaining41.4%isexplainedbycausesoutsidethemodel.

Keywords:purchasingdecisions,products,prices,andadvertisements.
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BABI

PENDAHULUAN

1.1 LatarBelakangMasalah

Dewasa ini semakin disadari bahwa faktor-faktor yang

mempengaruhikonsumenuntukmembelibarangmerupakanfaktor

yang paling penting untuk bertahan dalam bisnis dan

memenangkanpersaingan.Persainganyangsemakinketatterjadi

padaproduksabunpembersihwajahkarenaprodukinimerupakan

alternatif yang paling banyak disukai dan dibutuhkan oleh

masyarakat.Memang tidakmudahmenjadiyang terbaik,selain

harus menyediakankualitasterbaikjugaadafaktorpolaperilaku

konsumenyangtidakmudahditebak,apalagidiIndonesiayang

terdiridaribanyakpulau,sehinggamemilikiragam polaperilaku

konsumen yang berbeda pula sehingga faktor-faktor yang

mempengaruhikeputusankonsumenberbedapula.

KulitwajahwanitaIndonesiacenderungberwarnakecoklatan,

akibattariknyamataharidinegarayangberiklim tropis,faktaini

menimbulkanidebagiperusahaanuntukmembuatinovasibaru

dibidang kosmetika.Adanya produk sabun pembersih wajah

menarikminatwanitaIndonesiauntukmemilikikulityangbersih

yang akan membuat penampilan menjadi lebih cantik dan

mempersona.
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Kosmetik merupakan salah satu produk yang ditawarkan

untukmemenuhikebutuhandankeinginankonsumen,agartampil

lebih cantik dan menarik.Seseorang membelikosmetik berarti

membelikecantikan.Setiap kosmetik mempunyaikemampuan

yang berbeda dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan

konsumenolehkarenaitukonsumendituntutharusberhati-hati

dalam membeli produk (kosmetik) yang ditawarkan agar

memperolehkepuasanmaksimum.

Faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan konsumen

dalam melakukanpembeliansabunpembersihwajahmerekpond’s

cukup banyak,diantaranya faktor produk,harga,dan iklan,

Sehinggamampumemberikankeinginandankebutuhankonsumen

denganbaik.

MenurutHerlambang(2014:47)hargaadalahsejumlahuang

yangdibebankanuntuksebuahprodukataujasa.Secaralebihluas,

hargaadalahkeseluruhannilaiyangditukarkankonsumenuntuk

mendapatkan keuntungan dari kepemilikan terhadap sebuah

produkataujasa.Hargamenjadisalahsatuisyaratpalingdominan

dalam pemasaran,haltersebutkarena harga ada pada semua

situasipembelian.

MenurutKotler&Keller(2007:244)iklanadalahsegalabentuk

presentasinonpribadidanpromosigagasan,barangataujasaoleh
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sponsortertentuyangharusdibayar.

Melaluikemasanproduktersebutkesan(image)produkdapat

jugadibentukmisalnyaimagesebagaiprodukyangkokoh,awet,

mewahatautahanlama.Sehinggakonsumenakanmemilihproduk

tersebutkarenasesuaidengansyaratyangakandibelimisalnya

produkyangtahanlama,tidakmudahrusakdanterjagakualitasnya.

Tuntutan akan produk pun semakin beragam dan terus

menerus berkembang sesuaidengan perubahan zaman.Sabun

pembersih wajahtermasukprodukkosmetikwajahyang sudah

menjadiidentitas bagiwanita pada zaman modern ini,tanpa

polesanbanyakdiantarawanitamerasakurangtampilpercayadiri

didepanumum.Kebutuhanterhadapsabunpembersihwajahterus

meningkatseiringdenganmunculnyaprodukpembersihwajahbaru

baik dalam negerimaupun merek globalyang terus mengikuti

kebutuhankonsumennya,Produkbaruinimemilikiberbagaifungsi,

selainsebagaipembersihwajah,sebagaipelembab/perlindungan

bahkansebagaiperawatanuntukmengurangikerutanpadawajah.

Sabun pembersih wajah dewasa inidikemasdengan iklan dan

kemasanyangsangatmenarik.

Sabun pembersih wajah pond’s yang banyak digunakan

konsumen khususnya MahasiswaFakultasEkonomiUIR adalah

sabunpembersihwajahponds.Makadariitu,dalam penelitianini
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penulishanyaberfokuspadasatuproduktersebut.Denganadanya

penelitianterhadapprodukpondsmakadapatmengetahuisikap

Mahasiswa Fakultas EkonomiUIR Pekanbaru dalam Pengguna

sabunpembersihmerekpond’sini.

Tabel1.1

DataMahasiswaFakultasEkonomiUIRAngkatan2018Yaitu:

No Jurusan JumlahMahasiswa

1. ManajemenS1 569Orang

2. AkuntansiS1 410Orang

3. EkonomiPembangunan

S1

26Orang

4. AkuntansiD3 11Orang

5. Total 1.016Orang

Sumber:DataTahun2018

Darihasilsurvey penelitian mahasiswa Fakultas Ekonomi
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Universitas Islam Riau pekanbaru terhadap pemakaian sabun

pembersihwajahmerekpond’sberjumlah20orangdenganmasing-

masingjurusan.JurusanmanajemenS1denganpesentase(40%),

kemudian dilanjutkan dengan akuntansiS1 dengan pesentase

(30%),kemudian dilanjutkan dengan ekonomipembangunan S1

dengan pesentase (20%),kemudian mahasiswa akuntansiD3

dengan pesentase(10%).Dan adajugasekitar(40%)sebagian

mahasiswa yang menggunakan produk lain karena alasannya

merekatidakcocokdenganprodukpond’s.

Berdasarkanuraiandiatas,penulistertarikuntukmelakukan

penelitian dengan judul “Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi

Keputusan Konsumen Dalam Melakukan Pembelian Sabun

PembersihWajahMerekPond’s(StudiKasusPadaMahasiswa

FakultasEkonomiUniversitasIslam Riau)

1.2 RumusanMasalah

Berdasarkanlatarbelakangpermasalahanyangdikemukakan

diatas,makapenulismerumuskanmasalahsebagaiberikut:

1.Apakah faktorproduk,harga,dan iklan yang mempengaruhi

keputusan konsumen dalam melakukan pembelian sabun
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pembersihwajahmerekPond’s.

2.Faktor apakah yang paling berpengaruh dominan yang

mempengaruhi keputusan konsumen dalam melakukan

pembeliansabunpembersihwajahmerekPond’s.

1.3 TujuandanManfaatPenelitian

1.TujuanPenelitian

Adapunyangmenjaditujuanpenelitianiniadalah:

a. Untuk mengetahuifaktorproduk,harga,dan iklan yang

mempengaruhi keputusan konsumen dalam melakukan

pembeliansabunpembersihwajahmerekPond’sdiFakultas

EkonomiUniversitasIslam Riau

b. UntukmengetahuiFaktormana yang paling berpengaruh

yang mempengaruhi keputusan konsumen dalam

melakukanpembeliansabunpembersihwajahmerekPond’s

diFakultasekonomiUniversitasIslam Riau)

2.ManfaatPenelitian
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Darihasilpenelitianinidiharapkandapatmemberimanfaat

bagi:

a. BagiPeneliti

Sebagaireferensibagimahasiswa pada umumnya,

sertapenelitilainyangakanmelaksanakanpenelitianlebih

lanjutyangberkaitandenganmasalahini.

b. Bagiperusahaan

Sebagaibahanmasukandanpertimbanganlebihlanjut

bagiperusahaandalam mengetahuifaktor-faktorapasaja

yangmempengaruhikeputusankonsumendalam melakukan

pembeliansabunpembersihmukamerekPond’s.

c. Bagimasyarakat

Dapatmengaplikasikanilmupengetahuanmasyarakat

sertadapatdigunakanbahanpenelitidalam mendapatkan

masukan dalam keputusan melakukan pembelian,faktor-

faktoryang mempengaruhikeputusan konsumen dalam

melakukanpembeliansabunpembersihmukamerekPond’s.

1.4 SistematikaPenulis

Untukmengetahuisecaragarisbesarpenyusunanskripsiini,

makapenulismembagikannyadalam 6bab(enam)sepertiini:
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BABI :PENDAHULUAN

Merupakan uraian berisilatarbelakang masalah,

perumusanmasalah,tujuandanmanfaatpenelitian.

BABII :TELAAHPUSTAKA

Penulis akan menyajikan beberapa teori yang

melandasipembahasanskripsidanhipotesis.

BABIII:METODEPENELITIAN

Penulismenguraikanmengenaivariabelpenelitian,

dandefinisioperasionalvariabel,penentuansampel,

jenisdansumberdata,metodepengumpulandata

sertaanalisidatayangdigunakan.

BABIV :GAMBARANUMUM OBJEKPENELITIAN

Penulisakanmenguraikantentangsejarahsingkat

UniversitasIslam Riau

BABV :HASILPENELITIANDANPEMBAHASAN

Penulis menguraikan pengujian dan hasilanalisis

data,pembuktianhipotesispembahasanhasildan

jawabandalam penelitianini

BABVI :KESIMPULANDANSARAN
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Penulismenguraikantentangkesimpulandansaran

BABII

TELAAHPUSTAKADANHIPOTESIS

2.1 PerilakuKonsumen

Perilakukonsumendidefinisikansebagaistuditentangunit

pembeliandanprosespertukaranyangmelibatkanperolehan,dan

pembuanganbarang,jasa,pengalaman,sertaide-ide.(MowenJhon.

MinorMichael.2001:6)

MenurutEngel,Kollat,danBackwell(1973)dalam PaulusLilis

(2011:40)memberidefinisiperilakukonsumensebagaikegiatan-

kegiatan individu yang secara langsung terlibat dalam

mendapatkandanmempergunakanbarang-barang danjasa-jasa

termasuk didalamnya proses pengambilan keputusan pada

persiapandanpenentuankegiatan-kegiatantersebut.

MenurutSchiffmandanKanuk(dalam RistiyantiPrasetijo&

John.JOIIhalauw,2005:9)perilakukonsumenadalahprosesyang

dilaluioleh seseorang dalam mencari,membeli,menggunakan,

mengevaluasi,danbertindakpascakonsumsiproduk,jasamaupun
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ideyangdiharapakanbisamemenuhikebutuhannya.Jadi,dapat

dikatakan bahwa perilaku konsumen merupakan studitentang

bagaimana pembuatkeputusan (decision units),baik individu,

kelompok,ataupunorganisasi,membuatkeputusan-keputusanbeli

atau melakukan transaksi pembelian suatu produk dan

mengkonsumsinya.

2.2 Faktor-faktoryangmempengaruhikonsumenterhadapkeputusan

pembelian(PhilipKotler,GaryArmstrong:2008:159)adalah:

1.FaktorBudaya

Faktor budaya mempunyai pengaruh yang luas dan

mendalam padaperilakukonsumen.

1.1Budaya

Budayaadalahpenyebabkeinginandanperilakuseseorang

yangpalingdasar.Perilakumanusiadipelajarisecaraluas.Tumbuh

didalam suatu masyarakat,seorang anakmempelajarinilai-nilai

dasar,persepsi,keinginan,danperilakudarikeluarga,daninstitusi

pentinglainnya.

SeoranganakdiAmerikaserikatbiasanyamempelajariatau

bersinggunagan dengan nilai-nilai berikut: pencapaian dan

kesuksesan.Aktivitasdanketerlibatan.Efisiensidankepraktisan.

Kemajuan. Kenyamanan materi, individualisme, kebebasan,
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semangatmuda,kebungarandankesehatan.Setiapkelompokatau

masyarakat mempunyaibudaya,dan pengaruh budaya pada

perilaku pembelian bisa sangat bervariasidarisuatu negara

kenegaralain.Kegagalanmenyesuaikandiridenganperbedaanini

dapatmenghasilkanpemasaranyangtidakefektifataukesalahan

yangmemalukan.

Pemasarselalu berusaha menemukan perubahan budaya

untukmenemukanprodukbaruyangmungkindiinginkanorang.

Contohnya,pergeseranbudayaterhadapkesehatandankebugaran

yangsemakinbesartelahmenciptakanindustriraksasauntukjasa

kesehatan dan kebugaran. Peralatan dan pakaian olaraga,

makananyanglebihalami,danberagam diet.Perubahanmenuji

informalitas telah menghasilkan lebih banyak permintaan atas

pakaiansantaidanperabotyanglebihsederhana.

1.2SubBudaya

Masing-masingbudayamemilikisubbudayayanglebihkecil

ataukelompokyangberbagisistem nilaiberdasarkanpengalaman

hidupdansituasiyangumum.Subbudayameliputikebangsaan,

agama,kelompokras,dandaerahgeografis.Banyaksubbudaya

membentuk segmen pasaryang penting,dan pemasarsering

merancang produk dan program pemasaryang dibuatuntuk

kebutuhanmereka.Contohempatsubbudayapentingsemacam itu
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meliputimasyarakathispatik.Afrika Amerika,Asia-Amerika dan

konsumendewasa.

1.3KelasSosial

Hampirsemuamasyarakatmemilikibeberapabentukstruktur

kelas sosial.Kelas sosialadalah pembagian masyarakatyang

relatifpermanendanberjenjangdimanaanggotanyaberbaginilai,

minat,danperilakuyangsama.Ilmuansosialtelahmengidentifikasi

nya.

Kelassosialtidakditentukanolehhanyasatufaktor.Seperti

pendapat, tetapi diukur sebagai kombinasi dari pekerjaan,

pendapatan,kekayaan,pendidikan,dan variabel lain. Dalam

beberapasistem sosial,anggotakelasyangberbedamemegang

perantertentudantidakdapatmengubahposisisosialmereka.

MeskipundemikiandiAS,garisantarakelassosialtidaktetapatau

kaku;orangdapatberpindahkekelassosialyanglebihrendah.

2.FaktorSosial

Perilakukonsumenjugadipengaruhiolehfaktor-faktorsosial

sepertikelompokkecil,keluarga,serta peran dan statussosial

konsumen.

2.1Kelompok
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Perilakuseseorangdipengaruhiolehbanyakkelompokkecil.

Kelompokyangmempunyaipengaruhlangsungdantempatdimana

seseorang menjadianggotanya disebutkelompok keanggotaan.

Sebaliknya, kelompok referensi bertindak sebagai titik

perbandingan atau titik referensilangsung atau tidak langsung

dalam membentuksikapatauperilakuseseorang.Orangseringkali

dipengaruhiolehkelompokreferensidimanamerekatidakmenjadi

anggotanya.Contohnya,kelompok aspirasiadalah salah satu

kelompokyangingindimasukiseseorang.Sepertiketikaseorang

gadismudapemainsepakbolaberharapbahwasuatuhariiabisa

sepertiMiaHamm danbermainditim olimpiadesepakbolawanita

AS.

2.2Keluarga

Anggotakeluargabisasangatmempengaruhiperilakupembeli.

Keluarga adalah organisasipembelian konsumen yang paling

penting dalam masyarakat,dan telah ditelitisecara ekstensif.

Pemasartertarikpadaperansuamiistrisertaanak-anakdalam

pembelianbarangdanjasayangberbeda.Keterlibatansuamiistri

dalam kategoriproduk dan tahap proses pembelian sangat

beragam.Peran pembelian berubah sesuaidengan gaya hidup

konsumen yang berubah.DiAmerika serikat biasanya isteri

merupakanagenpembeliutamabagikeluargadibidangmakanan,
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produkperalatanrumahtangga,danpakaian.Tetapidengan70%

wanitabekerjadiluarrumahdankeinginansuamiuntukmelakukan

lebihbanyakhaldalam pembeliankeluarga,suamiiniberubah.

Sekarangpriamelakukansekitar40%pembelanjaanmakanan.Dan

karena wanita menduduki405 posisisupir,sekarang wanita

mempengaruhilebihdari80% keputusanpembelianmobil.Secara

keseluruhansekarangwanitamelakukanhampir85% darisemua

pembelian,membelanjakan$6triliunsetiaptahun.

Anak-anakjugamempunyaipengaruhkuatpadakeputusan

pembelian.36jutaanak-anakberusia3sampai11tahundiseluruh

negerimengendalikansekitar$18miliaruangsaku(disposable

incomependapatanyangtersisasetelahdipotongpajakpribadidan

dapat dibelanjakan atau ditabung). Selanjutnya mereka juga

mempengaruhi$115uangmiliaryangdibelanjakankeluargauntuk

merekadibidangsepertimakanan,pakaian,hiburan,danproduk

perawatanpribadi.Contohnya,satustudiyangdilakukanbaru-baru

inimenemukanbahwaanak-anaksangatmempengaruhikeputusan

keluarga tentang diman mereka akan berliburdan mobilserta

teleponselulerapayangmerekabeli.Hasilnya,pemasarmobil,

restoran pelayanan penuh,telepon seluler,dan tujuan wisata

sekarangmemasangiklandijaringansemacam Cartoonnetwork

danToonDisney.Baru-baruiniNikelodeonmenandatanganiiklan

jutaandollardenganChevroletdanKia.Chevroletmemasangiklan
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TVdiTelevisiNickelodeondaniklancetakdiNickelodeonMagszine

untuksportsvanUplandermiliknya.

2.3PerandanStatus

Seseorangmenjadianggotabanyakkelompokkeluarga,klub,

danorganisasi.Posisiseseorangdalam masing-masingkelompok

dapatdidefinisikan dalamperan dan status.Peran terdiridari

kegiatan yang diharapkan dilakukan seseorang sesuaidengan

orang-orangdisekitarnya.Masing-masingperanmembawastatus

yangmencerminkannilaiumum yangdiberikankepadanyaoleh

masyarakat.

3.FaktorPribadi

3.1UsiadanTahapSiklusHidup

Orangmengubahbarangdanjasayangmerekabelisepanjang

hidup mereka.Selera makanan,pakaian,perabot,dan rekreasi

sering berhubungandenganusia.Pembelianjugadibentukoleh

tahapsiklushidupkeluargatahap-tahapyangdilaluikeluargaketika

merekamenjadimatangdenganberjalannyawaktu.Pemasarsering

mendefinisikanpasarsasaranmerekadengantahapsiklushidup

danmengembangkanprodukdanrencanapemasaranyangsesuai

untuksetiaptahapini.
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Tahap siklus hidup keluarga tardisionalmeliputibujangan

muda dan pasangan menikah dengan anak-anak. Meskipun

demikian,saatini,pemasarjugasemakinbanyakmenghantarkan

produkuntuksejumlahtahapnontradisionalalternatiflainyang

semakinbanyak,sepertipasanganyangtidakmenikah,bujangan

yangakanmenikah,pasangantanpaanak,pasangansesamajenis,

orangtuatunggal,orangtualanjut,danlain-lain.

3.2Pekerjaan

Pekerjaanseseorang mempengaruhibarang danjasayang

merekabeli.Pekerjakerahbirucenderungmembelipakaiankerja

yangkuat,sementaraeksekutifmembelipakaianbisnis.Sebagai

contoh,Carharttmembuatpakaiankerjayangkuat,tahanlama,

masukakalyang dinamainya“perlengkapanasliuntukbekerja

Amerika.Darijaspanjangsampaijaket,celemeksampaiterusan...

jika pakaian itu membawa nama Carhartt,performanya akan

legendaris,”SituswebCarharttmencantumkanpertanyaannyata

daripelangganCarhartyangpekerjakeras.Sekarangtukanglistrik,

berjuang menahan menahan dingin didaerah arktikdikanada,

melaporkanbahwaiamemakaiterusancelemekliniArcticdari

Carhatt,jaketArctic,danpakaianlainselamalebihdariduatahun

tanpaadasatupun“kancingyangterlepas,jahitansakuyangrobek,

atau ritsleting yang tersendat,”Dan seorang pelatih satwa di
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CaliforniaberkatatentangjinsCarharttkesukaanya.”Carhartttidak

hanyamembuatnyaselaluhangattetapijugamenjaganyadarisinga

buasdancakarnyayangtajam.

3.3SituasiEkonomi

Situasi ekonomi seseorang akan mempengaruhi pilihan

produk.Pemasarbarang-barangyangsensitifterhadappendapatan

menghadapigajalapendapatanpribadi,tabungan,dansukubunga.

Jika indikator ekonomi menunjukkan resesi,pemasar dapat

mengambillangkah-langkahuntukmerancangulang,mereposisi,

dan menetapkan harga kembaliuntuk produk mereka secara

seksama. Beberapa pemasar menargetkan konsumen yang

mempunyaibanyakuangdansumberdaya,menetapkanhargayang

sesuai.Contohnya,Rolexmemposisikan jam tangan mewahnya

sebagai“sebuahpenghargaanuntukkemewahan,sebuahobjek

keinginan,simbolkeadiaan”.Pemasarlainmenargetkankonsumen

dengancarayanglebihsederhana.Timexmembuatjam yanglebih

terjangkau,yangdibuatdenganbaikdantetapberdetak.

3.4GayaHidup

Orang yang berasaldarisub budaya,kelas sosial,dan

pekerjaanyangsamamungkinmempunyaigayahidupyangcukup

berbeda. Pola hidup adalah pola hidup seseorang yang

diekspresikan dalam keadaan psikografisnya. Gaya hidup
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melibatkan pengukuran demensiAIO utama pelanggan-kegiatan

(pekerjaan,hobi,belanja,olaraga,acara sosial),interest/minat

(makanan,pakaian,keluarga,rekreasi),danopinions/pendapatan

(tentangdirimereka,masalahsosial,bisnis,produk).Gayahidup

menangkap sesuatu yang lebih darisekedarkelas sosialatau

kepribadiaanseseorang.Gayahidupmenampilkanprofilseluruh

polatindakandaninteraksiseseorangdidunia.Jikadigunakan

secara cermat,konsep gaya hidup dapatmembantu pemasar

memahaminilaikonsumen yang berubah dan bagaimana gaya

hidupmempengaruhiperilakupembelian.

Beberapaperusahaanrisettelahmengembangkanklasifikasi

gaya hidup.Klasifikasi yang paling banyak digunakan adalah

tipologiVALS dan SRIConsulting Business intelligenci.VALS

menggolongkan orang berdasarkan karakteristik psikologidan

empat kondisidemografiyang berhubungan dengan perilaku

pembelian bagaimana mereka menghabiskan waktu dan uang

mereka. VALS membagi konsumen menjadi 8 kelompok

berdasarkan2demensiutama.Motivasiutamadansumberdaya.

Motivasiutamameliputiidealisme,pencapaian,danekspresidiri.

MenurutSRIBI,konsumenyangsangattermotivasiolehidealisme

dituntun oleh pengetahuan dan prinsip.Konsumen yang sangat

temotivasi oleh pencapaian mencari produk dan jasa yang

mendemontrasikankeberhasilanmerekakepadateman-temannya.
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Konsumenyangsangattermotivasiolehekspresidirimenginginkan

aktivitassosialataufisik,variasi,danresiko.

3.5Kepribadiaandankonsepdiri

Kepribadiaan setiap orang yang berbeda-beda

mempengaruhiperilakupembeliannya.Kepribadianmengacupada

karakteristik psikologiunik yang memyebabkan respons yang

relatifekonsistendanbertahanlamaterhadaplingkunganorangitu

sendiri.Kepribadian biasanya digambarkan dalam karakteristik

perilaku seperti kepercayaan diri, dominasi, kemampuan

bersosialisasi,otonomi,cara mempertahankan diri,kemampuan

beradaptasi,dansifatagresif.Kepribadiandapatdigunakanuntuk

menganalisasiperilaku konsumen untuk produk atau pilihan

merekatertentu.Contoh,produsenkopitelahmenemukanbahwa

peminum kopiberatcenderungmempunyaikemampuansosialisasi

yangtinggi.olehkarenaitu,untukmenarikkonsumen,starbucksdan

geraikafelainnyamenciptakanlingkungandimanaorang dapat

bersantaidanbersosialisasidengansecangkirkopipanas.

Idenyaadalahbahwamerektersebutmempunyaikepribadiaan,

danbahwakonsumensenangmemilihmerekdengankepribadian

yangsesuaidengankepribadianmereka.Kepribadianmerekadalah

bauran khusus karakteristik perilaku manusia yang dikaitkan

dengan merek tertentu.Seorang perisetmengidentifikasilima
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karakteristikperilakukepribadianmerek,yaitu:

1. Ketulusan(membumi,jujur,sehatdanceria)

2. Kegembiraan(berani,bersemangat,imajinatifdanmodern)

3. Kompeten(dapatdiandalkan,cerdas,dansukses)

4. Kesempurnaan(kelasatasdanmenarik)

5. Ketahanan(petualangsejatidantanguh)

Penelitian menemukan bahwa sejumlah merek ternama

cenderung diasosialisasikan dengansatu karakteristik perelaku

tertentu.Levi’sdengan“ketahanan”MTV dengan“kegembiraan,”

CNN dengan“kompeten”danCampbelldengan“ketulusan”.Oleh

karenaitumerek-merekiniakanmenarikorangyangmempunyai

karakteristikkepribadianyangsama.

4.FaktorPsikologi

Selanjutnyapilihanpembelianseseorangdipengaruhioleh

empat faktor psikologi utama, yaitu: motivasi, perspsi,

pembelajaran,sertakeyakinandansikap.
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4.1Motivasi

Seseorangsenantiasamempunyaibanyakkebutuhan.Salah

satunyaadalahkebutuhanbiologis,timbuldaridorongantertentu

sepertirasalapar,haus,danketidaknyamanan.Kebutuhanlainnya

adalahkebutuhanpsikologi,tibuldarikebutuhanakanpengakuan,

penghargaan,ataurasamemiliki.Kebutuhanmenjadimotifketika

kebutuhanitumencapaitingkatintensitasyangkuat.Motif(motive)

(atau dorongan)adalah kebutuhan dengan tekanan kuatyang

mengarahkanseseorang mencarikepuasan.Ahlipsikologitelah

mengembangkan teorimotivasimanusia.Duateoriyang paling

populerteoriSigmundFreuddanAbraham Maslowmempunyaiarti

yangcukupberbedabagianalisiskonsumendanpemasaran.

SigmundFreudmengansumsikanbahwakebanyakanorang

tidak sadarakan kekuatan psikologisejatiyang membentuk

perilakumereka.Iamemandangorangyangtumbuhdewasadan

mempunyaibanyak kebutuhan.Kebutuhan-kebutuhan initidak

pernah hilang atau berada dibawa kendali yang sempurna,

kebutuhan inimunculdalam impian,dalam pembicaraan,dan

perilakuneurotikdanabsesif,ataupadaakhirnyadalam kegilaan.

Teori Fred menyatakan bahwa keputusan pembelian

seseorangdipengaruhiolehmotifbahwasadaryangbahkantidak

dipahamisepenuhnyaolehpembeli.Olehkarenaituseorangbaby
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boomeryangmulaituadanmembelimobilsportBMW 330Ci

denganatapyangdapatdibukamungkinmenjelaskanbahwaia

hamyasenangmerasakanbelaianangindiatasrambutnyayang

tipis.Padatingkatyanglebihdalam iamungkinmembelimobilagar

merasakembalimudayangbebas.

Istilah risetmotivasimengacu pada risetkualitatifyang

dirancanguntukmencarimotivasitersembunyidibawahkesadaran

konsumen.Konsumen sering kalitidak tau atau tidak dapat

menjelaskan mengapa mereka bertindak sepertiyang mereka

lakukan.Olehkarenaitu,perisetmotivasimenggunakanberagam

teknik pencarian untuk mengungkap emosidan sikap yang

mendasariperilakuterhadapmerekdansituasi,pembelian.Teknik

ini kadang-kadang merupakan teknik yang unik mulai dari

penyelesaiankalimat,asosiasikata,daninterpretasigambar,untuk

mendapatkan gambaran impian dan fantasikonsumen tentang

merekatausituasipembelian.

Abraham Maslow berusaha menjelaskan mengapa orang

digerakakn oleh kebutuhan tertentu pada saattertentu pula.

Mengapaseorangmenghabiskanbegitubanyakwaktudantenaga

untukkeamananpribadidanseoranglainnyauntukmendapatkan

penghargaan dariorang lain? Jawaban Maslow adalah bahwa

kebutuhan manusia diaturdalam sebuah hirarki.Kebutuhan ini
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meliputi:kebutuhanfisikologi,kebutuhankeselamatan,kebutuhan

sosial,kebutuhanakanpenghargaan,dankebutuhanaktualisasidiri.

4.2Persepsi

Orang yang termotivasisiap beraksi.Cara orang tersebut

bertindak mempengaruhioleh persepsidirinya tentang sebuah

situasi.Kitasemuamempelajaritentangaliraninformasimelalui

limaindrakita:Penglihatan,pendengaran,panciuman,peraba,dan

rasa.Meskipun demikian,masing-masing dirikita menerima,

mengatur dan menginterpretasikan informasisensorik dalam

caranyasendiri.Persepsiadalahprosesdimanaorang memilih,

mengatur,danmenginterpretasikan informasiuntukmembentuk

gambaranduniayangberarti.Orangdapatmembentukpersepsi

yang berbeda darirangsangan yang sama karena tiga proses

perseptual(berhubungan dengan rangsangan sensorik):atensi

selektif,distorsiselektif,danretensiselektif.Atensiselektifadalah

kecenderunganoranguntukmenyaringsebagianbesarinformasi

yangmerekadapatkan.

Bahkanrangsanganyangterlihattidakselalumelintasdalam

cara yang diinginkan. Masing-masing orang menyesuaikan

informasiyang datang dengan karangka pemikiran yang sudah

ditetapkan.Distorsiselektifmengambarkankecenderunganorang

untukmenerjemahkaninformasidalam carayangakanmendukung
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apa yang telah mereka percayai.Contohnya,jika anda tidak

mempercayaisebuahperusahaan,andaakanmenganggapsemua

iklan yang patutdipertanyakan.Distorsiselektifberartiharus

berusaha memahami pemikiran konsumen dan bagaimana

pemikirantersebutakanmempengaruhiinterpretasikaniklandan

informasipenjualan.

Manusia juga akan melupakan sebagian besar halyang

dipelajarnya.Manusiacenderungmempertahankaninformasiyang

mendukungsikapdankepercayaanmereka.Karenaretensiselektif

ini,konsumenbiasanyamengingathal-halbaiktentangmerekyang

merekasukaidanmelupakanhal-halbaiktentangmerekpersaing.

4.3Pembelajaran

Ketika orang bertindak mereka belajar. Pembelajaran

menggambarkanperubahandalam perilakuseseorangyangtimbul

daripengalaman.Ahliteoripembelajaran mengatakan bahwa

perilakumanusiayangpalingutamaadalahbelajar.Pembelajaran

terjadimelaluiinteraksidorongan,rangsangan,pertanda,respons,

danpenguatan.

Dorongan adalah rangsangan internal yang kuat dan

memerlukantindakan.Doronganmenjadimotifketikadoronganitu

diarahkan menjadiobjek rangsangan tertentu.Sebagaicontoh,

doronganseseoranguntukaktualisasidirimungkinmemotivasinya
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untukmembelikameradigital.Responskonsumenterhadapide

membelikameradikondisikanolehpertandadisekitarnya.Pertanda

adalah rangsangan kecilyang menentukan kapan,bagaimana,

seseorangmerespon.Contohnya,seseorangmungkinmenemukan

beberapamerekkameradijendelatoko,mendengarhargadiskon

khusus,ataumendiskusikankameradengantemannya.Semuaini

adalahpertandayangmungkinmempengaruhiresponskonsumen

terhadapminatnyadalam membeliproduktersebut.

Anggaplah konsumen membelikamera digitalNikon.Jika

pengalamannyamenguntungkan,konsumenmungkinakanterus

menggunakankameraitu,danmeresponnyaakandiperkuat.Lalu

ketika konsumen ingin membelikamera atau teropong atau

beberapa produk sejenis, probabilitas bahwa konsumen itu

membeliproduk Nikon akan lebih besar.Artinya penting tiori

pembelajaran yang praktis adalah bahwa mereka dapat

membangun permintaan untuk sebuah produk untuk melalui

pengasosiasian dengan dorongan yang kuat, menggunakan

pertandamotivasi,danmemberikanpenguatanpositif.

4.4KeyakinandanSikap

Melalui pelaksanaan dan pembelajaran, seseorang

mendapatkankeyakinandansikap.Padaakhirnya,keyakinandan

sikap inimempengaruhiperilaku pembelian mereka.Keyakinan
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adalah pemikiran deskriptif yang dimiliki seseorang tentang

sesuatu.Keyakinan bisa didasarkan pada pengetahuan nyata,

pendapatanatauimandanbisamembawamuatanemosimaupun

tidak.

Orangmempunyaisikapmenyangktagama,politik,pakaian,

musik, makanan, dan hampir semua hal lainnya. Sikap

menggambarkan evaluasi,perasaan,dan tendensiyang relatif

konsistendariseseorangterhadapsebuahobjekatauide.Sikap

menempatkanorangkesuatukerangkapikiranuntukmenyukaiatau

tidakmenyukaisesuatu,untukbergerakmenujuataumeninggalkan

sesuatu.Pembelikameradigitalkitamungkinmemilikisikapseperti

membeliyangterbaik,orangJepangmembuatprodukelektronik

terbaikdidunia,dankreatifitasdanekspresidiriadalahbeberapahal

terpentingdalam hidup.JikademikiankameraNikonakansangat

sesuaidengansikapkonsumenyangsudahada.

Sikapsulitberubah.Sikapseseorangmemilikipoladanuntuk

mengubah sikap seseorang diperlukan penyesuaian yang rumit

dalam banyak hal.Oleh karena itu,perusahaan harus selalu

berusahamenyesuaikanproduknyadengansikapyangsudahada

daripadamencobamengubahsikap.Tentusajaadapengecualian

dimanabiayausahamengubahsikapterbayardenganhasilyang

memuaskan.
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2.3 Produk

2.3.1 PengertianProduk

MenurutTamrinAbdullah,FrancisTantri(2012:153)produk

adalah segala sesuatu yang dapatditawarkan kepasaruntuk

mendapatkanperhatian,dibeli,dipergunakan,ataudikonsumsidan

yangdapatmemuaskankeinginandankebutuhan.

MenurutAssuari(2007:198),produk adalah sesuatu yang

dapat ditawarkan kepada pasar untuk diperhatikan,dimiliki,

digunakan,ataudikonsumsiyangmeliutibarangsecarafisik,jasa,

kepribadian,tempat,organisasidangagasan ataubuah pikiran.

Dalam produkiniterkandungfungsiproduktersebut,yangsering

dinyatakansebagaiprodukplus(pelayanan)seperti:mutu/kualitas,

penampilan(features),pilihanyangada(option),gaya(style),merek

(brand names),pengemasan (packaging),ukuran (size),jenis

(productlines),macam (produkctitems),jaminan(warranies),dan

pelayanan(service)

2.3.2 KlasifikasiProduk

Dalam bukunyayangberjudul“PrinciplesofMarketing”edisi

ke-13,(KotlerdanAmstrong,2010)mengklasifikasiprodukdalam:

a. ProdukKonsumen(ConsumerProduct)

Produkyangdibeliolehkonsumenakhir,untukdigunakan
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secarapribadiyangmencakupprodukkebutuhansehari-hari,

produkbelanja,produkkhusus,produkyangtidakdicari.

1.ProdukKebutuhansehari-hari(ConvenienceProduct)

Merupakan produk konsumen yang biasa dibeli

konsumen secara rutin, segera, tidak memerlukan

pertibangan besar dan usaha yang besar untuk

mendapakannya.

2.ProdukBelanja(ShoppingProduct)

Produkkonsumenyangdalam prosespemilihandan

pembeliannya, biasanya dibandingkan berdasarkan

kecocokan,kualitas,harga,danstylekonsumentersebut.

3.ProdukKhusus(SpecialityProduct)

Produk konsumen yang memiliki keunikan

karakteristikatau identifikasimerekyang digunakan oleh

sekelompok pembeli yang signifikan bersedia untuk

melakukanpembeliantersebut.

4.ProdukYangtidakdicari(UnsoughtProduct)

Produk konsumen yang mungkin tidak dikenal

konsmen atau produk yang mungkin dikenalkonsumen
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tetapibiasanyatidakterpikirolehkonsumenuntukmembeli

produktersebut.

b. ProdukIndustri(IndustrialProduct)

Produkyangdibeliuntukpemrosesanlebihlanjutatau

untukdigunakandalam menjalankansuatubisnis.Olehkarena

itu,perbedaanantaraprodukkonsumendanprodukindustri

didasarkanpadatujuanuntukapaprodukitudibeli.(Kotlerdan

Amstrong,2010)

2.3.3 IndikatorProduk

AdasembilandimensikualitasprodukmenurutKotlerdan

Kelleryangdialihbahasakanoleh(BobSabran,2009:8-10)seperti

berikutini:

1. Bentuk(from),meliputiukuran,bentuk,ataustrukturfisik

produk.

2. Fitur(feature),karakteristikprodukyangmenjadipelengkap

fungsidasarproduk.

3. Kualitaskinerja(performancequality),adalahtingkatdimana

karakteristikutamaprodukberoperasi.

4. Kesankualitas(perceivedquality)seringdibilangmerupakan

hasildaripengguanaanpengukuranyangdilakukansecara



30

tidak langsung karena terdapat kemungkinan bahwa

konsumentidakmengertiataukekuranganinformasiatau

produkyangbersangkutan.

5. Ketahanan(durability),ukuranumuroperasiharapanproduk

dalam kondisibiasaataupenuhtekanan,merupakanatribut

berhargauntukproduk-produktertentu.

6. Keandalan (reability),adalah ukuran probabilitas bahwa

produktidakakanmengalamimalfungsiataugagaldalam

waktutertentu.

7. Kemudahan perbaikan (repairability), adalah ukuran

kemudahanperbaikanprodukketikaprodukitutakberfungsi

ataugagal

8. Gaya(style),mengambarkanpenampilandanrasaproduk

kepadapembeli.

9. Desain(design),adalahtotalitas fituryangmempengaruhi

tampilan,rasa,dan fungsiproduk berdasarkan kebetulan

pelanggan.

Berdasarkanuraiandiatas,dapatdisimpulkanbahwadimensi

yangdigunakanuntukmengukurvariabelprodukpadapenelitianini

adalah:dimensibentuk,kesankualitas,dandesain.
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2.4 Harga

2.4.1 PengertianHarga

MenurutFandiTjiptono,dkk(2008:467)hargamerupakan

satusatunyaunsurbauranpemasaranyangmemberikanpendapat

bagiorganisasi.Namun,keputusanmengenaihargatidakmudah

dilakukan.Disatusisi,hargayangterlalumahaldapatmeningkatkan

labajangkapendek,tetapidisislainakansulitdijangkaukonsumen.

MenurutM.Mursid (2010:69)harga bagisebagian besar

masyarakatmasihmendudukitempatteratas,sebelum iamembeli

barang atau jasa. Bagi penjual yang penting bagaimana

menetapkanhargayangpantas,terjangkauolehmasyarakatdan

tidakmerugikanperusahaan.

2.4.2 Komponen-komponenHarga

MenurutPhilip Kotleryang diterjemahkan oleh Benyamin

Molan (2005:18),harga adalah salah satu unsurdaribauran

pemasaran (marketing mix) dan harga memiliki komponen-

komponentersendiriyangterdiridari:

1. Daftarharga

Daftarhargaialahsuatuuraianhargayangdicantumkanpada

labelatauproduk.
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2. Diskonrabat

Diskon merupakan pengurangan harga daridaftar harga.

MenurutPhilipKotlerdanGaryArmstrongyangditerjemahkan

olehAlexanderSindoro(2004:473)diskondapatbermacam-

macam bentuknya,yaitu:

a. Diskon tunai(cash discount),yaknipengurangan harga

kepadapembeliyangmembayartagihanmerekalebihawal.

b. Diskon jumlah (quantity dicount),adalah pengurangan

hargabagipembeliyangmembelidalam jumlahbesar.

c. Diskonfungsional(disebutjugadiskondagang)ditawarkan

olehpenjualkepadaanggota-anggotasaluranperdagangan

yang menjalankan fungsi tertentu seperti penjual,

menyimpan,danmenyelenggarakanpelaporan.

3. Periodepembayaran

Periode pembayaran adalah cicilan sesuaikesepakatan

antara penjualdan pembelibiasanya berhubungan dengan

kredit.MenurutKasmir(2003:99)periodepembayarandibagi

kedalam 3(tiga)bagian,yaitu:

a. Jangkapendek
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b. Jangkamenengah

c. Jangkapanjang

4. Penetapanharga

2.4.3 Faktor-faktoryangperludipertimbangkandalam Penetapan

Harga

Menurut Suwarsono dan Lukia Zuraida (1987:108) ada

beberapa faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan dalam

penetapanhargayaitu:

1. Perusahaansebaiknyaperlumemperhatikanstrukturharga.

Perusahaan eksportir biasanya menggunakan formula

biaya-plus(cost-pluspricing).Akantetapi,perusahaanmemiliki

kemungkinan menggunakan strategilain dalam memasuki

pasarglobal,perusahaan tidak harus selalu menggunakan

strategilaindalam memasukipasarglobal,perusahaantidak

harusselalumenggunakanperhitunganbiayatotal(fullcosting),

akan tetapidengan memperhitungkan biaya langsung yang

biasanyamerupakanbiayavariabel(directcosting).

2.Perusahaanperlumemberikanperhatianpadapersaingandan

permintaan.



34

Jika dilihatbahwa permintaan cenderung tidak terlalu

elastisdandisaatyangsamapersainganbelum begitutajam,

perusahaanmemilikikeleluasaandalam penentuanharga.Tidak

demikianhalnyajikasituasiyangditemukansebaliknya.Akan

tetapi,perludiingatbahwakadang-kadangkonsumenmemiliki

persepsiyangberbedadenganyangdimilikiperusahaandalam

penilaian barang. Dalam hal ini, perusahaan perlu

mengkaitkannyadenganposisiprodukglobalyangditawarkan.

3.Jauhnyajarakantaraprodusendankonsumen.

Dipasar global membuka kemungkinan terjadinya

peningkatanhargadipasarlokaltertentuyangjauhlebihtinggi

dibandingkan harga dinegara tempat barang tersebut di

produksi.Harga akhir dipasar tertentu jauh lebih tinggi

dibandingkanhargaditempatprodusen.

4.Seringkalikonsumen dalam pasarinternasionalmemerlukan

bantuan kredit pembelian,khususnya untuk jenis barang

industri.Kegagalan transaksi bukan terjadi karena

ketidaksepakatansoalharga,akantetapijustrudisebabkanoleh

persyaratanpembayaran.

Sedangkan indikatorharga menurut(Koltler,2008:345)

yaitu:
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1. Kesesuaianhargadengankualitasproduk

2. Kesesuaianhargadenganmanfaaproduksi

3. Dayasaingharga

4. Keterjangkauanharga

2.5Iklan

2.5.1 PengertianIklan

Iklanmerupakanpenyajianinformasinonpersonaltentang

suatuproduk,merek,perusahaanatautokoyangdilakukandengan

bayarantertentu.Padaiklanbiasanyaditempatkanorganisasiyang

mensponsorinya.Iklanditunjukkanuntukmempengaruhiafeksidan

kognisikonsumenyangterdiridariperasaan,pengetahuan,makna,

kepercayaan,sikapdancitrayangberkaitandenganprodukdan

merek.

Iklan merupakan salah satu bentuk promosiyang paling

dikenaldan paling banyakdibahasorang.Halinikemungkinan

karenadayajangkauanyangluas.

Keuntungan lain dariiklan melaluimedia massa adalah
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kemampuannya menarik perhatian konsumen terutama produk

yang iklannyapopulasiatausangatdikenalmasyarakat.Halini

tentu saja pada akhirnya akan meningkatkan penjualan.Suatu

perusahaanberiklandengantujuanmendapatkanresponsatauaksi

segera melaluiiklan media massa.Perusahaan lain mungkin

bertujuanuntukmengembangkankesadaranatauinginmembentuk

suatucitrapositifdalam jangkapanjangbagi barangataujasa

yangdihasilkannya.

2.5.2 Jenis-jenisiklan

Jenis-jenisiklandapatdiuraikansebagaiberikit:

a. IklanNasional

Pemasangiklanadalahperusahaanbesardenganprodukyang

tersebarsecara nasionalatau disebagian besarwilayah suatu

negara.Sebagianbesariklannasionalpadaumumnyaunculpada

jam tayangutama(primetime)ditelevisiyangmemilikijaringan

siaran secara nasionaldan juga pada berbagaimedia besar
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nasionalsertamedia-medialainnya.

b. IklanLokal

Pemasangiklanadalahperusahaanpengeceratauperusahaan

dagang tingkatlokal.Iklan lokalbertujuan untuk mendorong

konsumen untuk berbelanja pada toko-toko tertentu atau

menggunakan jasa lokalatau mengunjungisuatu tempatatau

institusitertentu.

c. IklanPrimerdanSelektif

Iklan primer atau disebut juga dengan primary demand

advertisingdirancanguntukmendorongpermintaanterhadapsuatu

jenisproduktertentuatauuntukkeseluruhanindustri.

2.5.3 IklanBisnisdanProfesional

a. IklanantarBisnis

Iklanantarbisnisadalahiklandengantargetkepadasatuatau

beberapaindividuyangberperanmempengaruhipembelianbarang

atau jasa industriuntuk kepentingan perusahaan dimana para

individuitubekerja.

b. IklanProfesional

Iklan profesionaladalah iklan dengan targetkepada para

pekerja propesionalsepertidokter,pengecara,doktergigi,ahli
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teknik,dan sebagainya dengan tujuan untuk endorong mereka

menggunakanprodukperusahaandalam bidangpekerjaanmereka.

Iklan semacam ini juga digunakan untuk mendorong para

profesionaluntukmerekomendasikanpenggunaanmerekproduk

tertentukepadaparakonsumen.

c. Iklanperdagangan

Iklan dengan targetpada anggota yang mengelola saluran

pemasaran sepertiperdagangan besar,distributor serta para

pengecer.Tujuaniklansemacam iniadalahuntukmendorongpara

anggotasaluranuntukmemiliki,mempromosikan,sertamenjual

kembalimerekproduktertentukepadaparapelanggannya.

MenurutWibisono(2012)indikatoriklanadalahsebagaiberikut:

a.Dapatmenimbulkanperhatian

b.Menarik

c.Dapatmenimbulkankeinginan

d.Menghasilkansuatutindakan

2.6KeputusanPembelian

2.6.1 PengertianKeputusanPembelian

MenurutAssuari(1996:130)keputusan pembelian adalah

suatu proses pengambilan keputusan akan pembelian yang
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mencakuppenentuanapayangakandibeliatautidakmelakukan

pembelian dan keputusan itu,diperoleh darikegiatan-kegiatan

sebelumnya.

Dalam keputusanpembelian/membelibarangkonsumenada

lebihdariduapihakyangterlibatdalam prosespertukaranatau

pembelian.Kegiatankeputusanpembelianmeliputi:pilihanakan

produk,merekpemasok,penentuansaatpembelian.

Sedangkan(Setiadi,2008)berpendapatbahwapengambilan

keputusan konsumen, adalah proses pengintergasian yang

mengkombinasikan pengetahuan untuk mengevaluasidua atau

lebihperilakualternatifdanmemilihsalahsatudiantaranya.

Jadikeputusanpembeliankonsumenberdasarkanpendapat

para ahli, dapat disimpulkan, proses penginteragrasian dan

pengkombinasikanpengetahuan untukmenyeleksiterhadap dua

ataulebihpilihan.Untukmendapatkansolusidarimasalahyang

dihadapinya.Keputusan pembelian merupakan suatu kegiatan

individu yang secara langsung terlibatdalam melibatkan dan

mempergunakanbarangyangditawarkan.

2.6.2 PerspektifAlternatifPadaPengambilanKeputusan

Menurut(JhonC.Mowen,MichaelMinor.2002:6)



40

1. PerspektifPengambilanKeputusan

Menekankanpendekatanpemrosesaninformasiyangrasional

terhadapperilakupembeliankonsumen.

2. Perspektifpengalaman

Mengakuikonsumen sebagai“penyelidik/penyaji”maupun

pemikir-yaitu,mengasumsikanbahwaorangmengkonsumsibanyak

jenis produk untuk sensasi,perasaan,citra,dan emosiyang

dihasilkanolehprodukini.Tentusaja,pemilihanmerekbirterutama

didasarkanatasperasaandanemosiyangdihasilkannya.

3. PerpektifPengaruhPerilaku

Memfokuskan pada perilaku konsumen dan kemungkinan

lingkunganyangmempengaruhiperilaku-perilakutersebut.

2.6.3 ProsesKeputusanPembeli

Menurut(KotlerdanAmstrong,2010)tahap-tahapproses

keputusanpembeliankonsumenadalahsebagaiberikut:

Gambar2.1

Tahap-tahapKeputusanPembelianKonsumen
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Sumber:KotlerdanAmstrong,2010

Menurut ( Philip Kotler, Gary Armstrong:2008:179)

memperlihatkanbahwaproseskeputusanpembeliterdiridarilima

tahap: pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, evaluasi

alternatif,keputusanpembelian,danperilakupascapembelian.

1. PengenalanKebutuhan

Proses pembelian dimulaidengan pengenalan kebutuhan

pembelimenyadarisuatu masalah atau kebutuhan.Kebutuhan

dapatdipicuolehrangsanganinternalketikasalahsatukebutuhan

normalseseorangrasalapar,haus,sekstimbulpadatingkatyang

cukup tinggisehingga menjadidorongan.Kebutuhan juga bisa

dipicu oleh rangsangan eksternal.Contohnya suatu iklan atau

diskusidengantemanbisamembuatandaberpikiruntukmenbeli

mobilbaru.Padatahapinipemasarharusmenelitikonsumenuntuk

menemukanjeniskebutuhanataumasalahapayangtimbul,apa

yang menyebabkannya, dan bagaimana masalah itu bisa

Penenalan

Masalah
Pencarian Evaluasi

Alternatif

Keputusa

n

PerilakuPasca

Pembelian
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mengarahkankonsumenpadaproduktertentuini.

2. PencarianInformasi

Konsumen yang tertarik mungkin mencari lebih banyak

informasiataumungkintidak.Jikadorongankonsumenitukuat

danprodukyangmemuaskanadadidekatkonsumenitu,konsumen

akanmembelinyakemudian.Jikatidakkonsumenbisamenyimpan

kebutuhan itu dalam ingatannya atau melakukan pencarian

informasi yang berhubungan dengan kebutuhan. Contohnya,

setelahandamemutuskanandamemerlukanmobilbaru,paling

tidakandamungkinlebihbanyakmemperhatikaniklanmobil,mobil

milikteman,danpercakapantentangmobil.Ataumungkinanda

dengan aktif mencaribahan bacaan,menelpon teman,dan

mengumpulkaninformasidengancaralain.Jumlahpencarianyang

andalakukanbergantungpadakekuatandorongananda,jumlah

informasiyangandamulai,kemudahanmemperolehlebihbanyak

informasi,nilaiyangandatempatkanpadainformasitambahan,dan

kepuasanyangandadapatdaripencarian.

3. EvaluasiAlternatif

Kita telah melihatcara konsumen menggunakan informasi

untuksampaipadasejumlahpilihanmerekakhir.Bagaimanacara

konsumenmemilih diantaramerekalternatiftersebut?Pemasar

harustahutentangevaluasialternatifyaitubagaimanakonsumen
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memprosesinformasiuntuksampaipadapilihanmerek.Sayangnya

konsumentidakmenggunakanprosesevaluasiyangsederhanadan

tunggal dalam semua situasi pembelian. Sebagai gantinya,

beberapaprosesevaluasidilaksanakan.

4. KeputusanPembelian

Dalam tahapevaluasi,konsumenmenentukanperingkatmerek

dan membentuk niat pembelian. Pada umumnya,keputusan

pembeliankonsumenadalahmembelimerekyangpalingdisukai,

tetapiduafaktorbisaberadaantaraniat,pembelian,dankeputusan

pembelian.Faktorpertamaadalahsikaporanglain.Jikaseseorang

yang mempunyaiartipenting bagianda berpikirbahwa anda

seharusnyamembelimobilyangpalingmurah,makapeluanganda

untukmembelimobilyanglebihmahalberkurang.Faktorkedua

adalah faktor situasional yang tidak diharapkan. Konsumen

mungkin membentuk niatpembelian berdasarkan faktor-faktor

sepertipendapatan,harga,danmanfaatprodukyangdiharapkan.

Namun,kejadian tak terduga bisa mengubah niatpembelian.

Contohnya,ekonomimungkinmemburuk,pesaingdekatmungkin

menurunkanharganya,atauseorangtemanmungkinmemberitahu

andabahwaiapernahkecewadenganmobilyangandasukai.Oleh

karenaitu,preferensidanniatpembeliantidakselalumenghasilkan

pilihanpembelianyangaktual.
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5. Perilakupascapembelian

Pekerjaanpemasartidakberakhirketikaproduktelahdibeli.

Setelahmembeliproduk,konsumenakanmerasapuasatautidak

puas dan terlibatdalam perilaku pascapembelian yang harus

diperhatikanolehpemasar.Apayangmenentukankepuasanatau

ketidakpuasanpembeliterhadapsuatupembelian?Jawabannya

terletakpadahubunganantaraekspektasikonsumendankinerja

anggapan produk. Jika produk tidak memenuhi ekspektasi,

konsumenkecewa.Jikaprodukmemenuhiekspektasikonsumen

puas,jikaprodukmelebihiekspektasi,konsumensangatpuas.

2.6.4 AkibatdariKeputusanPembeli

Konsumensetelahmembelisuatuprodukakanmengalami

suatu tingkatkepuasan atau ketidak puasan tertentu.Menurut

Philip Kotlerdan A.B.Susanto (2000:258)kepuasan pembeli

merupakanfungsidariseberapadekatantaraharapanpembeliatas

produktersebutdengan dayagunayang dirasakan dariproduk

tersebut.Jika daya guna produk tersebut berada dibawah

pelanggan, pelanggan tersebut akan merasa dikecewakan.

Sebaliknya jika memenuhiharapan,pelanggan tersebut akan

merasa puas.Jika melebihiharapan,pelanggan akan merasa

sangatpuas.Pelangganyangmerasadikecewakanolehdayaguna
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produkcenderungtidakmelakukanpembelianulang.Sedangkan

jika konsumen merasa puas atau sangat puas, dia akan

menunjukkanprobabilitasyanglebihtinggiuntukmembeliproduk

itulagi.Pelanggaanyangmerasapuasatausangatpuastersebut

cenderungakanmelakukanpembelianulangdimasamendatang.

2.7MarketingMix

MenurutBasuSwastha(1984:23-24)marketingmixadalah

kombinasidariempatvariabelataukegiatanyangmerupakaninti

darisistem pemasaranperusahaan,yakni:produk,strukturharga,

kegiatanpromosi,dansistem distribusi.

MarketingMixadalahperangkatvariabel-variabelpemasaran

terkontrol yang perusahaan gabungan untuk menghasilkan

tanggapanyangdiinginkandalam pasarsasaran(targetmarket).

MarketingMixterdiridariempatvariabelyaituproduct(produk),

price(harga),promotion(promosi)danplace(tempat).Menurut

Swastha(2000),yangdimaksudmarketingmixadalahkombinasi

dariempatvariabelataukegiatanyangmerupakanintidarisistem

pemasaran perusahaan yaitu produk,strukturharga,kegiatan

promosidansistem distribusi.

2.8PenelitianTerdahulu

Dalam penelitian ini penulis menggunakan penelitian
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terdahulusebagaiacuanpenulisandalam melakkanpenelitianyang

berbungan dengan faktor-faktoryang mempengaruhikeputusan

konsumendalam melakukanpembelian.Penelitiantersebutantara

lain:

Tabel2.1

PenelitianTerdahulu

No Nama

Penelitian

Judul Alatanalisis HasilPenelitian

1. FiraDinan

(2016)

Analisis

faktor-faktor

yang

mempengaru

hikeputusan

pembelian

produk

kosmetik

oriflamepada

mahasiswi

universitas

muhammadiy

ahjember

Analisis

dengan

menggunaka

nujiasumsi

klasik,

regresilinier

berganda

danuji

hipotesis(uji

fdanujit)

Hasildaripenelitianini

menunjukkanbahwa

faktorsosial,pribadi,

hargaproduksi,dan

kualitasproduk

berpengaruhsignifikan

secaraparsialmaupun

simulanterhadap

keputusanpebelian

produkkosmetik

oriflame

2. AnnaFirinda

Wati

(2015)

Analisis

faktor-faktor

yang

mempengaru

hikeputusan

pembelian

sabun

pembersih

wajahmerek

ponds

Teknik

analisis

menggunaka

nregresi

linier

berganda

Hasildaripenelitianini

menunjukkansecara

simultanvariabel

harga,iklan,kemasan

dankualitasmempunyai

pengaruhterhadap

keputusanpembelian

sabunpembersihwajah

merekponds

3. YakutDekrita Analisis Teknik Hasildaripenelitianini



47

Sari

(2013)

faktor-faktor

yang

mempengaru

hikeputusan

konsumen

dalam

membeli

produk

industri

garment

analisisyang

digunakan

adalahteknik

analisis

faktor

adalahfaktor

produk,hargasaluran

distribusidanpromosi,

budaya,sosial,pribadi,psi

kologimerupakanfaktor

yangmempengaruhi

keputusanpembelian

konsumen.

2.9KerangkaPenelitian

Berdasarkantujuanlandasanteoridaripenelitianterdahulu,

makadapatdisusunkerangkapenelitianinisebagaiberikut:

Gambar2.2

BaganKerangkaPenelitian

2.10 Hipotesis

ProdukX1

HargaX2

Iklan X3

KeputusanPembelian

(Y)
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Berdasarkanperumusanmasalahyangtelahdiberikan,maka

penelitimerumuskanhipotesissebagaiberikut:

1.Diduga faktorproduk,harga,dan iklan yang mempengaruhi

keputusan konsumen Dalam Melakukan Pembelian Sabun

PembersihWajahMerekPond’s.

2.Didugafaktorprodukberpengaruhisecaradominanterhadap

keputusan konsumen dalam melakukan pembelian Sabun

PembersihWajahMerekPond’s.
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BABIII

METODEPENELITIAN

3.1 Lokasipenelitian

LokasipenelitianinidilakukandiFakultasEkonomiUniversitas

Islam RiauPekanbaru.AlamatJalanKharuddinNasutionNo.113

PerhentianMarpoyan,Pekanbaru.

Telp.(0761)674681/Fax.(0761)33664/Website:UIRac.id

3.2 OperasionalVariabel

Tabel3.1

KonsepOperasionalVariabel

Variabel Dimensi Indikator Skala

(1) (2) (3) (4)

Produk(X1)

Produk adalah

segalasesuatuyang

dapat ditawarkan

kepasar untuk

mendapatkan

perhatian, dimiliki,

dipakai, atau

dikonsumsi

sehingga dapat

memuaskan

keinginan atau

kebutuhan

konsumen(KotleJas

lim

a.Bentuk(from)

b.Kesankualitas

(perceived

Quality)

c.Desain

(Design)

 Ukuran kemasan

produk

 Kualitasproduk

 Kemasan yang

menarik

 Kemasan yang

mudadibawa

Ordinal
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Saladin,2007:121)

Harga(X2)

Harga merupakan

satu-satunya unsur

bauran pemasaran

yang memberikan

pendapatan bagi

organisasi(Fandi

Tjiptono, dkk

2008:467)

Harapan

konsumen

terhadapharga

Kesesuaian harga

dengan kualitas

produk

Kesesuaian harga

denganmanfaat

Dayasaingharga

Harga yang

terjangkau

Ordinal

Iklan(X3)

Iklan merupakan

salah satu bentuk

promosiyangpaling

banyak digunakan

perusahaan dalam

mempromosikan

produknya(fandi

tjiptono2008:225)

Dapatmenimbulkan

perhatian

Menarik

Dapatmenimbulkan

keinginan

Enghasilkan suatu

tindakan

Ordinal

Keputusan

pembelian(Y)

keputusan

pembelian adalah

suatu proses

pengambilan

keputusan akan

pembelian yang

mencakup

penentuanapayang

akan dibeli atau

tidak melakukan

pembelian dan

keputusan itu,

diperoleh dari

a.Pengenalan

kebutuhan

b.Pencarian

informasi

Kebutuhan

konsumen terhadap

produk yang akan

dibeli

Adanyarekomendasi

produk dari pihak

lain

Kualitasprodukyang

bagus

Mencari informasi

tentangproduk

Ordinal
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kegiatan-kegiatan

sebelumnya.(Menur

ut Assuari

1996:130)

c.Evaluasi

alternatif

d.Keputusan

pembelian

e.Perilaku pasca

pembelian

Informasi produk

yangtersedia

Konsumen

memandingkan

produk ponds

denganprodukyang

lain

Manfaatproduk

Keputusan

pembelian setelah

membeli produk

tersebut

Tingkat kepuasan

setelahmembeli

3.3 PopulasidanSampel

3.3.1 Populasi
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Populasiadalahgabungandariseluruhelemenyangterbentuk

peristiwa,halatauorangyangmemilikikarakteristikyangserupa

yangmenjadipusatperhatianseorangpenelitikarenaitudipandang

sebagai sebuah semesta penelitian ( Ferdinand, 2006:223).

Populasidalam penelitian iniyaitu mahasiswa angkatan 2018

FakultasEkonomiUIRyangsifatnyainfinite(tidakdapatdipastikan)

3.3.2 Sampel

Teknik pengambilan sampelyang akan digunakan dalam

penelitianinimenggunakannonprobabilitysamplingdengantipe

accidentalsampling.Accidentalsamplingadalahteknikpenentuan

sampelberdasarkan kebetulan,yaitu siapa saja yang secara

kebetulan bertemu dengan penelitidapat digunakan sebagai

sampel,biladipandangorangyangkebetulanditemuiinicocok

sebagai sumber data (sugiyono, 2003:77). Maka peneliti

menggunakanpmenetapkansampelsebanyak70respondendari

seluruhMahasiswaFakultasEkonomiUIR angkatan2018 yang

berjumlah1.016.yangdilakukandenganaccidentalsamplingatau

melakukanpenelitikepadakonsumenkususnyamahasiswalaki-laki

danPerempuanyangseringmenggunakansabunpembersihwajah

merekpond’s.
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3.4JenisdanSumberData

a.DataPrimer

Data primer merupakan data yang diperoleh melalui

pengamatanlangsungatauobservasi,wawancaradanpenyebaran

kuesionerbagipara pelanggan sebagairesponden.Pertanyaan

dalam kuisioneriniadalahpertanyaantertutupyaitupertanyaan

yang jawabannya telah disediakan,sehingga responden hanya

dapatmemilih salah satu alternatifjawaban yang menurutnya

palingsesuai.

b.Datasekunder

Datasekunderadalahyangtelahdiolahlebihlanjutbaikoleh

pihakpengumpuldataprimerataupihaklainyangdapatdiperoleh

dariberbagaisumberdiantaranya:Buku-bukudanInternet.

3.5TeknikPengumpulanData

Adapunmetodepengumpulandatayangdilakukandalam

penyelesaianpenelitianiniadalahsebagaiberikut:

a. Wawancara

Yaitupengumpulandatadengancaramemperolehinformasi

langsungatauwawancaradarimahasiswaangkatan2018Fakultas

EkonomiUIR.
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b. Kuesioner

Kuesioneryaitu teknik pengumpulan data yang dilakukan

dengan cara memberiseperangkatpertanyaan atau pernyataan

tertuliskepadarespondenuntukdijawabnya.

3.6 TeknikAnalisisData

Teknikanalisisdatayangdigunakanpenulispadapenelitian

iniadalahdenganmenggunakan:

a.Metode Deskriftif,yaitu penganalisian data yang bersifat

penjelasan atau penguraian daridata atau informasiyang

dikaikandenganteoriyangmendukungpembahasan.

b.Metode Kantitatif,yaitu metode yang menunjukkan kepada

penelitidalam bentukrumus-rumus.Makapenulismenggunakan

analisisregresilinieryangmelibatkanbeberapavariabel(X)dan

(Y)(IqbaalHasan,2009:250)

Untukmengetahuihasildatadarivariabeltersebutpenulis

merubah data menjadidata kualitatif pada Quesioner yang

disebarkan kepada responden menjadidata kualitatifdengan

memberiskorpadatiapjawabandatapadaQuesioner,untukitu

digunakanhalskala1sampai5.
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Padasetiapjawabansebagaiberikut:

a.Sangatsetuju =5

b.Setuju =4

c.Cukupsetuju =3

d.Tidaksetuju =2

e.Sangattidaksetuju =1

1. UjiInstrumenData

a. UjiValiditas

Validasimerupakanuntukmengetahuitingkatkevalidandari

instrumen(kuesioner)yangdigunakanuntukpengumpulandata,

ujivalidasidilakukanuntukmengetahuiapakahitem-item yang

tersajidalam kuesionerbenar-benarmampu mengungkapkan

dengan pastiapa yang akan diteliti.Ujivalidasiinidiperoleh

dengan cara mengkorelasisetiap skorindikatordengan skor

indikatorvariabel,kemudianhasilkorelasidibandingkandengan

nilaikritispadatarafsignifikan0.05,suatuinstrumendikatakan
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validapabilamampumengukurapayangdiinginkandantinggi

rendahnyavalidasiintrumentenunjukkansejauhmanadatayang

terkumpultidakmenyimpangdarigambarantentangvariabelyang

dimaksud.

b. UjiReliabilitas

Reabilitasadalahuntukmengetahuiadanyakonsistensialat

ukurdalam penggunaanya,atau dengan kata lain alatukur

tersebutmempunyaihasilyang konsisten apabila digunakan

berkali-kalipadawaktuyangberbeda.MenurutArikunto(2006):

untuk ujireabilitas digunakan teknik Alpha Cronbach,dimana

suatuinstrumendapatdikatakanhandal(reliable)bilamemiliki

koefisien keandalan atau alpha sebesar0.6 atau lebih.Pada

penelitian ini perhitungan reliabilitas digunakan dengan

menggunakanprogram pengolahandataSPSS.

c. UjiNormalitasData

Ujiinibertujuanuntukmengujiapakahdalam modelregresi

mempunyaidistribusidatanormalataumendekatinormal.Jika

datamenyebardisekitargarisdiagonalnya/grafikhistogram maka

menunjukkanpoladistribusinormal(Imam Ghozali,2005:35).

2. AnalisisRegresiLinierBerganda
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Untukmengetahuipengaruhvariabelbebasterhadapvariabel

terikatmakapenulismenggunakanmodelstatistikyaituanalisi

regresilinierbergandadenganrumusyaitu:

Y=a+b1x1+b2x2+b3x3+b4x4

Keterangan:

Y =Keputusanpembelian

a =Konstanta

X1 =Produk

X2 =Harga

X3 =Iklan

b1,b2,b3,b4 =Koefisienregresiberganda

3. PengujianKoefisienPersamaanRegresi

Untukmengetahuihubunganmasing-masingvariabelXterhadap

variabelY

a. Ujit

Ujituntukmempengaruhipengaruhvariabel-variabelbebas

secaraparsialterhadapvariabelterikat.Apabilathitung>ttabel,

maka Ho ditolak, dengan demikian variabel bebas dapat

menjelaskanvariabelterikatyangadadalam model.Sebaliknya
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apabilathitung<ttabel,makaHoditerima,dengandemikian

variabelbebastidakdapatmejelaskanvariabelterikatataudengan

katalaintidakadapengaruhantaraduavariabelyangdiuji(Algifari,

2000:32).

b. Ujif

UjifUntuk mengetahuipengaruh antara variabel-variabel

bebassecarabersama-sama(simultan)terhadapvariabelterikat.

ApabilahasilperhitunganFhitung<FtabelmakaHoditerima

sehinggadapatdikatakanbahwavariabeldarimodelregresitidak

mampumenjelaskanvariabelterikat.SebaliknyajikaFhitung>F

tabelmakaHoditolak,dengandemikiandapatdikatakanbahwa

variabel bebas dari model regresi linier berganda mampu

menjelaskanvariabelterikat.

4. AnalisaKoefisienDeterminasi(R2)

Untukmengetahuibesarnyakontribusivariabelbebas

terhadaptinggirendahnyavariabelterikat.
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BABIV

GAMBARANUMUM OBJEKPENELITIAN

4.1 SejarahSingkatUniversitasislam riau

Universitasislam riauatauyanglebihdikenaldengansebutan

UIRmerupakansalahsatuperguruantinggiswastatertuayangada

diprovinsiRiauyangterletakdiKotaPekanbaru.UniversitasIslam

RiauberdiridibawahnaunganYayasanLembagaPendidikanIslam

(YLPI)Riaupadatanggal4September1962bertepatandengan23

Zulkaidah1382 H,dandiresmikanolehMenteriAgamaRepublik

Indonesiayangdituangkandalam piagam yangditandatanganipada

tanggal18April1963.UniversitasIslam RiauberkedudukandiKota

Pekanbaru dengan alamatJalan Kaharuddin Nasution No.113

PerhentianMarpoyan,Pekanbaru,ProvinsiRiau.UIRsendirididirikan

denganaktaNotarisSyawalSutandiatasNomor15 Tanggal30

September1972yangmerupakanperbaikanAktaNotaristahun1962.

UniversitasIslam Riauberasaskankeislaman,PancasiladanUndang-

UndangDasar1945.Tokohdalam pendirianUniversitasIslam Riau

diantaranyaadalahDt.WanAbdurahman,SeoemanHasibuan,H.

ZainiKunin,H.A.Malik,H.BakriSulaiman,H.A.KadirAbbas,SH,H.A

HamidSulaiman.

PadamulanyaUniversitasIslam Riauhanyamemilikisatu

arealkampusyangterletasdipusatkotaJalanProf.Mohd.Yamin,

SH KotaPekanbarudenganbangunangedungtingkat2,namun
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pengembangankampustidaksampaidisinisaja,makaUniversitas

Islam Riau terus berupaya mengembangkan pembangunan

dibidang fisik.Berkatkejelian dan kegigihan pimpinan Yayasan

Lembaga Pendidikan Islam (YLPI)maka diusahakan pembelian

lahandiJalanKaharuddinNasutionPerhentianMarpoyanseluas65

Ha,dan tepatnya pada tahun 1983 dilaksanakan pembangunan

pertamauntukgedungFakultasPertanian,sehinggapadatahunitu

jugaFakultasPertanianresmimenempatigedungbarudiJalan

KaharuddinNasution.

4.2 VisiMisidanTujuanUniversitasIslam Riau

VisiUniversitas Islam Riau adalah “MenjadiUniversitas Islam

UngguldanTerkemukadiAsiaTenggarapadatahun2020”.

SedangkanMisiyangdiembanUniversitasIslam Riauadalah:

1.MenyelenggarakanPendidikandanPengajaranyangBerkualitas.

2.Menyelenggarakan Penelitian yang Kreatif dan Inovatif untuk

MemperkayaKahasanIlmuPengetahuandanMenciptakanInovasi

Baru.

3.Menyelenggaran Pengabdian kepada Masyarakat sebagai

TanggungjawabSosialKemasyarakatan.

4.Menyelenggarakan Dakwah Islamiah dan Pengintergasian

KeislamandanIlmuPengetahuan.

5.Menyelenggarakan Manajemen universitas yang Bersih dan

Transparan.
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6.Menbangun Kemitraan yang Saling Menguntungkan dengan

PerguruanTinggi,Industri,MasyarakatdanPemerintah,BaikLokal,

nasionaldanInternasional.

TujuanUniversitasIslam Riauyaitu:

1.Menghasilkanlulusanyangberdayasaing,berkarakter,bermoral,

beretikadan berakhlakserta berintegritastinggisesuaidengan

tuntutanmasyarakatlokal,nasionaldaninternasional.

2.Menghasilkan inovasisebagailandasan dalam penyelenggaraan

pendidikan serta pengembangan dan penyebarluasan ilmu

pengetahuan,teknologidan seni(IPTEKS),untuk mendukung

pembangunandaerah,nasionaldaninternasional.

3.Menghasilkan kegiatan pengabdian keada masyarakat yang

mampu mendorong potensi SDM dan SDA dalam rangka

meningkatkankesejahteraanmasyarakatdanlingkungan,terutama

dalam mengembangkan polailmiah pokok,yaknipembangunan

wilayahpedesaan.

4.Menghasilkan masyarakat madani berlandasan nilai-nilai ke

Islaman.

5.TerwujudnyapengelolaanUIRyangterencana,prodkif,efekifdan

akntabel.

6.Meningkatkan kualitas penyelenggaraan pendidikan, eneliian,

pengabdian kepada masyarakat dan Dakwah islamiyah serta
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memperkuatdayasaingUIRdiAsiaTenggara.

4.3 LambangUniversitasIslam Riau

Gambar4.1
LambangUniversitasIslam Riau

Artilambang:

1.Bulansabitdenganbintangdiatasmenarapadalatarbelakang

hijaumelambangkankeIslaman.Bulansabitlambangpenyuluhan

danpenuntutanumatkeluardarikegelapan.

2.Sekumtum kapasdengan4(empat)biji,setangkaipadadengan9

(sembilan) butir dan pilinan rantai 62 (enam puluh dua)

melambangkan kemakmuran dan persatuan yang kokoh serta
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berartipermulaan lahirnya Universitas Islam Riau tanggal4

September1962.

3.Keris,lambang kejayaan Riau dengan pahlawan Hang Tuah,

penegakkebenaran.

4.Kitab suciAlQur’an NurKarim,pedoman setiap mukmin atau

muslim atau mukmin kearah initermasuk kader-kaderIslam

terdidik.

5.LimasudutlambangtersebutmelambangkanRukunIslam yang

lima,tetapidirangkumkanlambanglimasiladalam pancasilayang

merupakanfalsafahNegaraRepublikIndonesia.

4.4 OrganisasiUniversitasIslam Riau

Tabel4.1

Namadanjabatanperiode2017s/d2021

Jabatan Nama

Rektor Prof.Dr.H.SyafrinaldiSH.,MCL

WakilRektorI Dr.H.Syafhendry,M.Si

WakilRektorII Ir.H.Asrol,M.Ec

WakilRektorIII Ir.H.Rosyadi,M.Si

DekanFakultasHukum Dr.Admiral,SH.,M.H

DekanFakultasAgamaIslam Dr.ZulkifliRusbyME.Sy

DekanFakultasTeknik Ir.H.AbdulKudusZ,MT

DekanFakultasPertanian Dr.Ir.UjangPaman,M.Agr

DekanFakultasEkonomi Drs.Abrar,M.Si.,Ak
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DekanFKIP Drs.Alzaber,M.Si

DekanFISIPOL Dr.H.MorissAdidiYolga,S.Sos.,

M.Si

DekanFakultasPsikologi YanwarArif,M.Psi,Psikologi

DekanFIKOM Dr.AbdulAzis,M.Si

DirekturPascasarjana Dr.SaipulBahri,M.Ec

KetuaLPPM Dr.EvizalAbdulKadir,S.T,M.Eng

KetuaLPM Dr.Agusnimar,MSc

KetuaLDIKKampus Dr.Zulhelmy,SE,Msi.Ak

Ketua Badan Pengembangan

danPemeliharaanAset(BPPA)

Dr.ThamrinS,SH.,M.Hum

Ketua Satuan Pengawasan

Internal(SPI)

Hariswanto,SE,M.Si,Ak

KetuaBadanHukum danEtik

(BHE)

Dr.Ardiansyah,SH.,MH

Sumber:UniversitasIslam Riau2019

BABV

HASILPENELITIANDANPEMBAHASAN
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5.1 Identifikasiresponden

Identifikasiresponden merupakan bagian penting untuk

dikemukakan didalam sebuah penelitian.Haliniberhubungan

dengan caabilittyresponden yang diambildalam penelitian ini.

ketidak sesuaian deskripsi kehidupan responden bisa

menyebabkanhasildarisebuahpenelitianakanbiasatautidak

sesuaidengandiharapkandaritujuanpenelitiansebelumnya.

Data-datayangdianalisisdiperolehmelaluiKuesioneryang

ditujukankepadapararespondenyangmerupakankonsumenyang

membelisabun pembersih wajah merek Pond’s diFakultas

EkonomiUniversitasIslam Riau.Makaterlebihdahuluakandianalis

identifikasiresponden yang menjadisampelpada penelitian ini

adalah70responden.Hal-haltersebutantaralainmencakupjenis

kelamin,umur,dan jurusan yang menjadiresponden dalam

penelitianini.

5.1.1 BerdasarkanJenisKelamin

Adapunjumlahdankomposisirespondenberdasarkanjenis

Kelamintergambarpadatabelberikut:
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Tabel5.1

JumlahdankomposisiRespondenBerdasarkanJenisKelamin

No JenisKelamin Frekuensi Persentase

1

2

Laki-laki

Perempuan

28

42

40

60

Jumlah 70 100

Sumber:DataOlahan2019

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui komposisi

respondenberdasarkanjeniskelaminanperempuan sebesar42

respondendenganpersentase40%.Sedangkanjumlahresponden

berjenis kelamin laki-laki berjumlah 28 responden dengan

persentase 60%. Dengan demikian dapatdisimpulkan bahwa

jumlahrespondenberjeniskelaminperempuanlebihbanyakdari

padalaki-laki.

5.1.2 Umur

Tabel5.2

JumlahdankomposisiRespondenBerdasarkanUmur

No Umur Frekuensi Persentase

1 18tahun 35 50

2 19tahun 25 35,71

3 20tahun 10 14,29

Jumlah 70 100
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Sumber:Dataolahan2019

Daritabeldiatasdapatdilihatbahwadarikomposisiumur

responden penelitianini,mahasiswaberumur18tahunmerupakan

yangterbanyakyangmenggunakansabunpembersihwajahponds

yaitu sebanyak 35 orang dengan rata-rata sebesar50% dari

keseluruhanresponden,kemudianyangberusia19tahunsebanyak

25orang denganrata-ratasebesar35,71%,dankemudianyang

paling sedikitadalah mahasiswa yang berumur20 tahun yaitu

sebanyak10orangdenganrata-ratasebesar14,29%.

5.1.3 Jurusan

Jurusanmanayangpalingbanyakyangmenjadiresponden

dalam penelitianini.jumlahdankomposisirespondenberdasarkan

jurusandapatdilihatpadatabelberikutini:

Tabel5.3

JumlahdankomposisiRespondenBerdasarkanJurusan

No Jurusan Frekuensi Persentase

1 ManajemenS1 41 58,57

2 AkuntansiSI 21 30

3 AkuntansiD3 5 7,14

4 Ekonomipembangunan 3 4,29

Jumlah 70 100

Sumber:DataOlahan2019
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Daritabeldiatasdiketahuimengenaitanggapanresponden

yangdigunakandalam penelitianinimahasiswayangberasaldari

jurusan Manajemen sebanyak 41 responden dengan rata-rata

sebesar 58,57%,sedangkan jurusan akuntansi S1 yaitu 21

respondendenganpersentase30%,danjurusanakuntansiD3yaitu

5respondendenganpersentase7,14%,sedangkanjurusanEkonomi

Pembangunan yaitu sebanyak 3 responden dengan rata-rata

sebesar4,29%.Dengan demikian dapatkita simpulkan bahwa

komposisirespondenberdasarkanjurusanyanglebihbanyakyaitu

jurusanmanajemenS1.

5.2 PengujianInsrumenpenelitian

5.2.1UjiValiditas

UjiValiditasadalahuntukmengetahuitingkatkevalidandari

instrumen(kuesioner)yangdigunakanuntukpengumpulandata,

ujivalidasidilakukanuntukmengetahuiapakahitem-item yang

tersajidalam kuesionerbenar-benarmampu mengungkapkan

denganpastiapayangakanditeliti.HasilpengujianValiditasdata

yaitusebagaiberikut:

Tabel5.4
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HasilUjiValiditasItem TentangFaktorProduk(X1),Harga(X2)dan

Iklan(X3)terhadapkeputusankonsumendalam melakukan

pembelian(Y)DiFakultasEkonomiUir

Variabel Item r-Hitung r-Tabel Keterangan

Produk

(X1)

X1.1 0.695 0.244 Valid

X1.2 0.588 0.244 Valid

X1.3 0.717 0.244 Valid

X1.4 0.574 0.244 Valid

Harga(X2) X2.1 0.612 0.244 Valid

X2.2 0.778 0.244 Valid

X2.3 0.701 0.244 Valid

X2.4 0.657 0.244 Valid

Iklan(X3) X3.1 0.643 0.244 Valid

X3.2 0.699 0.244 Valid

X3.3 0.764 0.244 Valid

X3.4 0.758 0.244 Valid

Keputusan

Pembelian

(Y)

Y1 0.415 0.244 Valid

Y2 0.572 0.244 Valid

Y3 0.501 0.244 Valid

Y4 0.369 0.244 Valid

Y5 0.358 0.244 Valid

Y6 0.421 0.244 Valid

Y7 0.391 0.244 Valid

Y8 0.446 0.244 Valid

Y9 0.468 0.244 Valid
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SumberDataolahanSPSSVersi22

Berdasarkantabeldiatasmenunjukkanbahwa(n)=70dan

besarnyadfdapatdihitung70–2=68danalpha0,05makadidapat

rtable=0,244karenanilair-hitunglebihbesardarir-tabel.Dengan

berartibutir-butirpernyataantentangvariabelproduk(X1)Harga(X2)

danIklan(X3)terhadapkeputusankonsumendalam melakukan

pembelian(Y)yangdigunakanpadapenelitianinidinyatakanvalid

danlayakdianalisi.

5.2.2UjiRealiabilitas

Reabilitasyaituuntukmengetahuiadanyakonsistensialat

ukurdalam penggunaanya,ataudengankatalainalatukurtersebut

mempunyaihasilyang konsisten apabila digunakan berkali-kali

padawaktuyang berbeda.Padapenelitianini,untukmengukur

reliabilitasyaitumenggunakanteknikAlphaCronbach.Dapatdilihat

sebagaiberikut:

Tabel5.5

UjiReliabilitas

Variabel Alpha

Cronbach

Nilai

Alpha

Keterangan

Produk(X1) 0.750 0.60 Reliabel

Harga(X2) 0.775 0.60 Reliabel
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Iklan(X3) 0.785 0.60 Reliabel

KeputusanPembelian

(Y)

0.684 0.60 Reliabel

SumberDataolahanSPSS,Versi22

Hasil pengujian reliabilitas yang disajikan pada tabel

menunjukkantidak adakoefisiencronbachalphayangkurangdari

0,60,sehinggainstrumentersebutreliabeluntukdigunakan.

5.3 AnalisisDeskriptif

5.3.1 AnalisisDeskriptifProduk

MenurutTamrinAbdullah,FrancisTantri(2012:153)Produk

adalah segala sesuatu yang dapatditawarkan kepasaruntuk

mendapatkanperhatian,dibeli,dipergunakan,ataudikonsumsidan

yangdapatmemuaskankeinginandankebetuhan.

Berikut inimerupakan tanggapan responden mengenai

VariabelProduk(X1),dapatdilihatpadatabelberikut:

Tabel5.6

TanggapanRespondenTentangBentukdanukurankemasan

membuatkonsumenberminatuntukmenggunakansabunpond’s
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No Tanggapan Skor Frekuensi Persentase

(%)

1 SangatSetuju 5 24 34,29

2 Setuju 4 42 60

3 CukupSetuju 3 4 5,71

4 TidakSetuju 2 - -

5 SangatTidakSetuju 1 - -

Jumlah 70 100

Sumber:DataOlahan2019

Daritabel diatasdapat kita lihatmengenaitanggapan

responden tentang Bentuk dan ukuran kemasan membuat

konsumenberminatuntukmenggunakansabun pond’s.Frekuensi

jawaban tertinggi adalah sebanyak 42 responden dengan

persentase 60 %,mengatakan setuju 24 responden dengan

persentase 34,29%,menyatakan sangatsetuju 4 responden

dengan persentase 5,71%, menyatakan cukup setuju yang

menyatakantidaksetujudansangattidaksetujutidakada.

Berdasarkan datadiatasdapatkita simpulkan banyaknya

responden menyatakan setuju mengenaibentuk dan ukuran

kemasanmembuatkonsumenberminatuntukmenggunakansabun

pond’s.

Bentukdanukurankemasanmerupakansalahsatubentuk

perananpentingpadasebuahprodukyangakandijual.Selainbisa
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menambah nilaiestetika ukuran kemasan juga bisa menarik

perhatiankonsumenberminatuntukmenggunakansabunpond’s.

Tabel5.7

TanggapanRespondenTentangSabunpond’smemberikankualitas

produkyangbaik

No Tanggapan Skor Frekuensi Persentase

(%)

1 SangatSetuju 5 21 30

2 Setuju 4 46 65,71

3 CukupSetuju 3 3 4,29

4 TidakSetuju 2 - -

5 SangatTidakSetuju 1 - -

Jumlah 70 100

Sumber:DataOlahan2019

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui tanggapan

respondententangSabunpond’smemberikankualitasprodukyang

baik.Frekuensijawabantertinggiadalahsebanyak 46orangatau

65,71%mengatakansetuju,21orangatau30%menyatakansangat

setuju,3 orang atau 4,29,% menyatakan cukup setuju,yang

menyatakantidaksetujudansangattidaksetujutidakada.

Berdasarkan datadiatasdapatkita simpulkan banyaknya

responden menyatakan setuju tentang sabun pond’s.Halini

membuatresponden satuju menggunakan sabun pond,skarena
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sabunpond’smemilikikualitasprodukyangbaik.

Kualitasprodukmerupakankemampuansuatuperusahaan

untuk memberikan identitas atau ciripada setiap produknya.

Sehinggakonsumendapatmenggenalproduktersebut(Menurut

SchiffmandanKanuk2007).

Tabel5.8

TanggapanRespondenTentangKemasanyangmenarikmembuat

konsumenberminatuntukmenggunakansabunpond’s

No Tanggapan Skor Frekuensi Persentase

1 SangatSetuju 5 17 24,28

2 Setuju 4 44 62,86

3 Cukupsetuju 3 9 12,86

4 Tidaksetuju 2 - -

5 Sangattidaksetuju 1 - -

Jumlah 70 100

Sumber:DataOlahan2019

Berdasarkan tabeldapatkita ketahuitanggapanresponden

tentang kemasan menarik membuatkonsumen berminatuntuk

menggunakanSabunpond’s.Frekuensijawabantertinggiadalah

sebanyak 44orangatau62,86%mengatakansetuju,17orangatau

24,28% menyatakan sangat setuju, 9 orang atau 12,86,%

menyatakan cukup setuju,yang menyatakan tidak setuju dan
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sangattidaksetujutidakada.

Dapatdisimpulkanbahwakemasanyangmenarikmembuat

konsumenberminatuntukmenggunakansabunpond’syaitudalam

kategorisetuju.

Kemasanmerupakansalahsatubentuk,warnaataucitra

agar produk dapat dipasarkan, kemasan digunakan untuk

membungkus,danmelindunggiagarproduktersebutbisatahan

lamasehinggakonsumenberminatmenggunakannya.

Tabel5.9

TanggapanRespondenTentangKemasanyangmudahdibawa

membuatkonsumenberminatuntukmenggunakansabunpond’s

No Tanggapan Skor Frekuensi Persentase

1 SangatSetuju 5 17 24,29

2 Setuju 4 47 67,14

3 CukupSetuju 3 6 8,57

4 TidakSetuju 2 - -

5 SangatTidakSetuju 1 - -

Jumlah 100

Sumber:DataOlahan2019

Berdasarkan tabel diatasdapatkitaketahuitanggapan

respondententangkemasan mudahdibawamembuatkonsumen

berminatuntukmenggunakanSabunpond’s.Frekuensijawaban
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tertinggiadalahsebanyak 47orangatau67,14% mengatakan

setuju,17orangatau24,29% menyatakansangatsetuju,6orang

atau8,57,%menyatakancukupsetuju.

Artinyadapatkitasimpulkanbahwakemasanyangmudah

dibawamembuatkonsumenberminatuntukmenggunakansabun

pond’sdalam kategorisetuju.

Kemasanyangmudahdibawamaksudnyaitusepertisebuah

produkyangunik,kecil,dansimpelkarenakonsumenlebihmemilih

haltersebutsupayamudahdisimpandandibawakemana-mana.

Tabel5.10

RekapitulasiVariabelProduk(X1)

No Pernyataan jumlah

SS S CS TS STS

1 Bentuk dan ukuran

kemasan membuat

konsumen berminat

untuk menggunakan

sabunpond’s

24 42 4 - - 300

BobotNilai 120 168 12 0 0

2 Sabun pond’s

memberikan kualitas

21 46 3 - - 300
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produkyangbaik

BobotNilai 105 186 9 0 0

3 Kemasan yang menarik

membuat konsumen

berminat untuk

menggunakan sabun

pond’s

17 44 9 - - 288

BobotNilai 85 176 27 0 0

4 Kemasan yang mudah

dibawa membuat

konsumen berminat

untuk menggunakan

sabunpond’s

17 47 6 - - 291

BobotNilai 85 188 18 0 0

TotalBobotSkor 395 718 66 0 0 1179

Sumber:Dataolahan2019

Berdasarkantabeldiatasmengenairekapitulasivariabeldari

Produk (X1),dapatdilihatskoryang diperoleh sebesar1179.

Dibawahinidapatkitaketahuinilaitertinggidannilaiterendahyaitu:

Nilaitertinggi =4x5x70=1400

Nilaiterendah =4x1x70=280

Caramencariintervalkoefisiennyayaitu:

Skortertinggi-skorterendah

Skor
=

1400-280

5
=224

Cara mengetahuitingkatkategorimengenaivariabelproduk maka

dapatditentukandibawahini:
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Sangatsetuju =1176–1400

Setuju =952–1176

Cukupsetuju =728–952

Tidaksetuju =504–728

Sangattidaksetuju=280–504

Darihasilrekapitulasijawabanrespondenpadatabeldiatas

dapatdiketahuivariabelproduk(X1)terhadapkeputusanpembelian,

penilaiandikategori“SangatSetuju”karenaskorvariabelsebesar

1179terdapatdalam range1176-1400.Makadapatdisimpulkan

variabel dari produk (X1) terhadap keputusan pembelian

dikategorikansudahberpengaruhterhadapkeputusankonsumen

dalam melakukanpembeliansabunpembersihwajahmerekpond,s.

5.3.2 AnalisisDeskriptifHarga(X2)

MenurutFandiTjiptono,dkk(2008:467)Hargamerupakan

satu-satunya unsur bauran pemasaran yang memberikan

pendapatanbagiorganisasi.Namun,keputusanmengenaiharga

tidakmudahdilakukan.

Berdasarkan hasiljawaban responden terhadap variabel

harga(x2)dapatdilihatsebagaiberikut:
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Tabel5.11

TanggapanRespondenTentangSabunpond’smemilikiharga

yangsesuaidengankualitasnya

No Tanggapan Skor Frekuensi Persentase

1 Sangatsetuju 5 18 25,71

2 Setuju 4 48 68,57

3 Cukupsetuju 3 4 5,72

4 Tidaksetuju 2 - -

5 Sangattidaksetuju 1 - -

Jumlah 70 100

Sumber:DataOlahan2019

Dari tabeldiatas dapat kita ketahuidaritanggapan

respondenmenyatakanTentangSabunpond’smemilikihargayang

sesuaidengan kualitasnya.Frekuensijawaban tertinggiadalah

sebanyak 48respondendengan persentase68,57%mengatakan

setuju,18 responden dengan persentase 25,71% menyatakan

sangatsetuju,4respondendengan persentase5,72%menyatakan

cukupsetuju.
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Daritanggapan responden tersebut dapat disimpulkan

bahwasabunpond’smemilikihargayangsesuaidengankualitanya

menunjukkanrespondendalam kategorisetuju.

Sabunpond’smemilikihargayangsesuaidengankualitasnya,

hargamerupakansatu-satunyaunsurbauranpemasaran,namun

keputusanmengenaihargatidakmudahdilakukan.Karenadisisi

lainkonsumenlebihmemilihmembelisabunpond’sdenganharga

yangsesuaidankonsumenjugaterlebihdahulumelihatkualitasnya.

Tabel5.12

TanggapanrespondententangSabunpond’smemilikiKesesuaian

hargadenganmanfaat

No Tanggapan Skor Frekuensi Persentase

1 SangatSetuju 5 17 24,29

2 Setuju 4 48 68,57

3 CukupSetuju 3 5 7,14

4 TidakSetuju 2 - -

5 SangatTidakSetuju 1 - -

Jumlah 70 100

Sumber:DataOlahan2019
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Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui tanggapan

responden Tentang Sabun pond’s memilikikesesuaian harga

denganmanfaat.Frekuensijawabantertinggiadalahsebanyak 48

orang atau 68,57 % mengatakan setuju,17 orang atau 24,29%

menyatakansangatsetuju,5orangatau7,14%menyatakancukup

setuju,yangmenyatakantidaksetujudansangattidaksetujutidak

ada.

Dari tanggapan responden tersebutdapatdisimpulkan

bahwasabunpond’smemilikikesesuaianhargadenganmanfaat

membuatrespondendalam menyatakanyaitukategorisetuju.

Kesesuaian harga membuat konsumen sudah berpikir

tentang sistem hematyang tepat.Selain itu konsumen dapat

berpikirtentanghargayangditawarkanmemilikikesesuaiandengan

produkyangtelahdibeli.(SchiffmandanKanukdalam Rahma,et,al.,

2012).

Tabel5.13

TanggapanrespondententangSabunpond’smemilikidayasaing

hargayangsesuai

No JawabanResonden Skor Frekuensi Persentase
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1 Sangatsetuju 5 16 22,86

2 Setuju 4 50 71,42

3 Cukupsetuju 3 4 5,72

4 Tidaksetuju 2 - -

5 Sangattidaksetuju 1 - -

jumlah 70 100

Sumber:Dataolahan2019

Berdasarkan tabel diatas dapatdiketahuitanggapan

responden TentangSabunpond’smemilikidayasainghargayang

sesuai. Frekuensijawaban tertinggiadalah sebanyak 50

responden dengan persentase 71,42 % mengatakan setuju,16

respondendenganpersentase22,86%menyatakansangatsetuju,4

respondendenganpersentase5,72%menyatakancukupsetuju.

Artinya dapatdisimpulkan bahwa sabun pond’s memiliki

dayasainghargayangsesuai.Sehinggamahasiswalebihbanyak

memilihkategorisetuju.

Dayasaing merupakantingkatkemampuanprodukuntuk

dijualatau kemampuan produk untuk dijualatau kemampuan

manajemenproduksipadasuatuperusahaandalam menghasilkan

strukturbiayavariabelrata-ratayangnilainyalebihrendahdaripada

nilai/hargaproduk.
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Tabel5.14

TanggapanrespondententangSabunpond’smemilikihargayang

terjangkau

No Tanggapan Skor Frekuensi Persentase

1 Sangatsetuju 5 17 24,29

2 Setuju 4 47 67,14

3 Cukupsetuju 3 6 8,57

4 Tidaksetuju 2 - -

5 Sangattidaksetuju 1 - -

Jumlah 70 100

Sumber:Dataolahan2019

Berdasarkan tabel diatasdapatdiketahuidariMengenai

responden tanggapanrespondenTentangSabunpond’smemiliki

harga yang terjangkau. Frekuensi jawaban tertinggi adalah

sebanyak 47respondendengan persentase 67,14%mengatakan

setuju,17 responden dengan persentase 24,29% menyatakan

sangatsetuju,6respondendengan persentase 8,57%menyatakan

cukupsetuju.
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Berdasarkan tanggapan responden tersebut dapat

disimpulkanbahwasabunpond’smemelikihargayangterjangkau.

Halinimembuatresponden lebihbanyakmengatakankategore

setuju.

Keterjangkauanhargaadalahhargasesungguhnyadarisuatu

produkyangtertulisdisuatuprodukyangharusdibayarkanoleh

konsumen.Maksudnyaadalahpelanggancenderungmelihatharga

akhirdarimenentukanapakahakanmenerimasesuaiyangbaik

sepertiyangdiharapkan.

Tabel5.15

RekapitulasiVariabelHarga(X2)

No Pernyataan Jumla

h
SS S CS TS STS

1 Sabun pond’s memiliki

harga yang sesuai

dengankualitasnya

18 48 4 - - 294

BobotNilai 90 192 12 0 0

2 Sabun pond’s memiliki

kesesuaianhargadengan

manfaat

17 48 5 - - 292

BobotNilai 85 192 15 0 0

3 Sabun pond’s memiliki 16 50 4 - - 292
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daya saing harga yang

sesuai

BobotNilai 80 200 12 0 0

4 Sabun pond’s memiliki

hargayangterjangkau

17 47 6 - - 291

BobotNilai 85 188 18 0 0

TotalBobotSkor 340 772 57 0 0 1169

Sumber:Dataolahan2019

DaritabeldiatasmengenairekapitulasivariabeldariHarga

(X2),dapatdilihatskoryangdiperolehsebesar1169.Dibawahini

dapatdiketahuinilaitertinggidannilaiterendahsebagaiberikut:

Nilaitertinggi =4x5x70=1400

Nilaiterendah =4x1x70=280

Untukmencariintervalkoefisiennyaadalah:

Skortertinggi-skorterendah

Skor
=

1400-280

5
=224

Untukmengetahuitingkatkategorimengenaivariabelhargamaka

dapatditentukandibawahini:

Sangatsetuju =1176–1400

Setuju =952–1176

Cukupsetuju =728–952

Tidaksetuju =504–728
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Sangattidaksetuju=280–504

TabeltabeldiatasdapatdilihatbahwavariabeldariHarga(X2)

terhadapkeputusanpembelian,penilaiandalam kategori“Setuju”

karenaskorvariabelsebesar1169terdapatdalam range959-1176.

Maka dapat disimpulkan variabel dari Harga (X2) terhadap

keputusanpembeliandikategorikansudahberpengaruhterhadap

keputusan konsumen dalam melakukan pembelian sabun

pembersihwajahmerekpond,s.

5.3.3 AnalisisDeskriptifIklan

MenurutFandiTjiptono(2008:225)Iklanmerupakansalah

satubentukpromosiyangpalingbanyakdigunakanperusahaan

dalam mempromosikanproduknya.

Untuk dapatmelihathasiljawaban responden terhadap

pernyataanvariabeliklan(x3)dapatdilihatpadatabelberikut:
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Tabel5.16

TanggapanrespondententangTampilaniklandiTVmenarikdan
mudahdiingatdalam memperkenalkanproduksabunpond’s

No Tanggapan Skor Frekuensi Persentase

1 Sangatsetuju 5 27 38,57

2 Setuju 4 41 58,57

3 Cukupsetuju 3 2 2,86

4 Tidaksetuju 2 - -

5 Sangattidaksetuju 1 - -

Jumlah 70 100

Sumber:Dataolahan2019

Berdasarkantabeldiatasdapatdiketahuihasiltanggapan

respondententangSabunTampilaniklandiTVmenarikdanmudah

diingatdalam memperkenalkanproduksabunpond’s.Frekuensi

jawaban tertinggi adalah sebanyak 41 responden dengan

persentase 58,57 % mengatakan setuju,27 responden dengan

persentase38,57%menyatakansangatsetuju,2respondendengan

persentase2,86%menyatakancukupsetuju,yangmenyatakantidak

setujudansangattidaksetujutidakada.

Berdasarkan tanggapan responden tersebut dapat

disimpulkanbahwatampilaniklandiTVmenarikdanmudahdiingat

dalam memperkenalkan produk sabun pond’s yaitu mahasiswa

lebihbanyakmenyatakankategoresetuju.



88

AdanyatampilaniklandiTvmembuatkonsumeningatdalam

memperkenalkan produk pond’s. sehingga konsumen bisa

mmemilihprodukmanayangdigunakan,adanyatampilaniklan TV

inikonsumenbisamenentukanapaitusabunpond’s.

Tabel5.17

TanggapanRespondententangInformasidaripenjelasanyang

diberikanmenarik,jelasdansesuaidengankenyataansehingga

sayaberminatmenggunakannya

No Tanggapan Skor Frekuensi Persentase

1 Sangatsetuju 5 16 22,86

2 Setuju 4 52 74,28

3 Cukupsetuju 3 2 2,86

4 Tidaksetuju 2 - -

5 Sangattidaksetuju 1 - -

Jumlah 70 100

Sumber:Dataolahan2019

Berdasarkan tabel diatas dapat kita lihat mengenai

tanggapan responden tentang Informasidaripenjelasan yang

diberikanmenarik,jelasdansesuaidengankenyataansehingga

saya berminat menggunakannya.Frekuensijawaban tertinggi

adalah sebanyak 52 responden dengan persentase 74,28 %

mengatakan setuju,16 responden dengan persentase 22,86%
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menyatakansangatsetuju,2respondendenganpersentase2,86%

menyatakan cukup setuju,yang menyatakan tidak setuju dan

sangattidaksetujutidakada.

Berdasarkan tanggapan responden tersebut dapat

disimpulkan bahwa Informasidaripenjelasan yang diberikan

menarik,jelas dan sesuaidengan kenyataan sehingga saya

berminatmenggunakannyayaitumahasiswabanyakmenyatakan

kaegoresetuju.

Tabel5.18

TanggapanrespondententangBanyaknyaorangyang

menawarkansabunpond’skepadaandasehinggamembuatanda

semakintermotivasiuntukmenggunakannya

No Tanggapan Skor Frekuensi Persentase

(%)

1 SangatSetuju 5 10 14,29

2 Setuju 4 49 70

3 CukupSetuju 3 11 15,71

4 TidakSetuju 2 - -
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5 SangatTidakSetuju 1 - -

Jumlah 70 100

Sumber:DataOlahan2019

Berdasarkan tabeldiatasdapatdiketahuihasilresponden

TentangBanyaknyaorangmenawarkansabun pond’skepadaanda

sehingga membuat anda semakin termotivasi untuk

menggunakannya.Frekuensijawabantertinggiadalahsebanyak49

orang atau 70 % mengatakan setuju,10 responden dengan

persentase 14,29% menyatakan sangat setuju,11 responden

denganpersentase15,71%menyatakancukupsetuju.

Berdasarkan tanggapan responden dapatkita simpulkan

bahwaBanyaknyaorangyangmenawarkansabun pond’skepada

anda sehingga membuat anda semakin termotivasi untuk

menggunakannyayaitudalam kategorisetuju.
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Tabel5.19

TanggapanrespondententangIklansabunpond’smampu

mempengaruhikonsumenuntukmelakukanpembelianproduk

pond’s

No Tanggapan Skor Frekuensi Persentase

1 Sangatsetuju 5 8 11,43

2 Setuju 4 50 71,43

3 Cukupsetuju 3 12 17,14

4 Tidaksetuju 2 - -

5 Sangattidaksetuju 1 - -

Jumlah 70 100

Sumberdataolahan2019

Berdasarkan tabeldiatasdapatdijelaskanhasiltanggapan

responden tentang Iklan sabun pond’s mampu mempengaruhi

konsumenuntukmelakukanpembelianprodukpond’s.Frekuensi

jawaban tertinggi adalah sebanyak 50 responden dengan

persentase 71,43 % mengatakan setuju,8 responden dengan

persentase 11,43% menyatakan sangat setuju,12 responden

denganpersentase817,14%menyatakancukupsetuju.

Berdasarkan penjelasan diatas maka dapat disimpulkan

bahwa Tentang Iklan sabun pond’s mampu mempengaruhi

konsumenuntukmelakukanpembelianprodukpond’slebihbanyak

menyatakankategoresetuju.
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Tabel5.20

RekapitulasiVariabelIklan(X3)

No Pernyataan Jumla

h
SS S CS TS STS

1 Tampilan iklan di TV

menarik dan mudah

diingat dalam

memperkenalkan produk

sabunpond’s

27 41 2 - - 305

BobotNilai 135 164 6 0 0

2 Informasidaripenjelasan

yang diberikan menarik,

jelasdansesuaidengan

kenyataansehinggasaya

berminat

menggunakannya

16 52 2 - - 294

BobotNilai 80 208 6 0 0

3 Banyaknya orang yang

menawarkan sabun

pond’s kepada anda

sehinggamembuatanda

10 49 11 - - 279
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semakin termotivasi

untukmenggunakannya

BobotNilai 50 196 33 0 0

4 Iklan sabun pond’s

mampu mempengaruhi

konsumen untuk

melakukan pembelian

produkpond’s

8 50 12 - - 276

BobotNilai 40 200 36 0 0

TotalBobotSkor 305 768 81 0 0 1154

Sumber:DataOlahan2019

DaritabeldiatasmengenairekapitulasivariabeldariIklan(X3),

dapatdilihatskoryangdiperolehsebesar1154.Dibawahinidapat

diketahuinilaitertinggidannilaiterendahsebagaiberikut:

Nilaitertinggi =4x5x70=1400

Nilaiterendah =4x1x70=280

CaramencariintervalKoefisiennyayaiu:

skortertinggi-skorterendah

Skor
=

1400-280

5
=224

Untukmengetahuitingkatkategorimengenaivariabeliklanmaka

dapatditentukandibawahini:

SangatSatuju =1176–1400

Setuju =952–1176
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Cukupsetuju =728–952

Tidaksetuju =504–728

Sangattidaksetuju=280–504

Dari tabeldiatasdapatdiketahuibahwatingkatkategori

mengenaivariabeldariIklan(X3)terhadapkeputusanpembelian,

penilaiandalam kategori“Setuju”karenaskorvariabelsebesar1154

terdapatdalam range959-1176.Makadapatdisimpulkanvariabel

dariIklan(X3)terhadapkeputusanpembeliandikategorikansudah

berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam melakukan

pembelian sabun pembersih wajah merek pond,s.Difakultas

EkonomiUir.

5.3.4 AnalisisDeskriptifKeputusanPembelian(Y)

MenurutAssuari(1996:130)keputusan pembelian adalah

salahsatuprosespengambilankeputusanakanpembelianyang

mencakuppenentuanapayangakandibeliatautidakmelakukan

pembelian dan keputusan itu,diperoleh darikegiatan-kegiatan

sebelumnya.

Untuk dapatmelihathasiljawaban responden terhadap

pernyataanvariabelkeputusanpembelian(Y)dapatdilihatpada

tabelberikut:

Tabel5.21

TanggapanrespondententangSabunpond'smerupakansarana



95

untukmangembakankreatifitasdanjugasebagaikebutuhan

No Tanggapan Skor Frekuensi Prekuensi

1 Sangatsetuju 5 7 10

2 Setuju 4 48 68,57

3 Cukupsetuju 3 15 21,43

4 Tidaksetuju 2 - -

5 Sangattidaksetuju 1 - -

Jumlah 70 100

Sumber:DataOlahan2019

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui mengenai

tanggapanresponden tentang Sabunpond'smerupakansarana

untuk mangembakan kreatifitas dan juga sebagaikebutuhan.

Frekuensijawabantertinggiadalahsebanyak48respondendengan

persentase 68,57 % mengatakan setuju,7 responden dengan

persentase10% menyatakansangatsetuju,15respondendengan

persentase21,43% menyatakan cukup setuju,yang menyatakan

tidaksetujudansangattidaksetujutidakada.

Artinya dapatdisimpulkanbahwaSabunpond'smerupakan

saranauntukmangembakankreatifitasdanjugasebagaikebutuhan

sehinggamahasiswalebihbanyakmenyatakankaegorisetuju.

Tanggapan konsumen tentang mengenai pengenalan
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kebutuhan konsumen terhadap produkyang akan dibeli,halini

berartibahwarespondensetujuakanmembeliproduksabunpond’s.

berdasarkankebutuhanmasing-masingkonsumen,karenaadanya

perbedaankebutuhanmakajenissabunpond’syangdibelitentu

berbedapula.

Tabel5.22

TanggapanrespondententangAdanyarekomendasisabunpond’s

daripihaklain

No Tanggapan Skor Frekuensi Persentase

1 Sangatsetuju 5 13 18,571

2 Setuju 4 53 75,74

3 Cukupsetuju 3 3 4,29

4 Tidaksetuju 2 - -

5 Sangattidaksetuju 1 - -

Jumlah 70 100

Sumber:DataOlahan2019

Daritabeldiatas dapat diketahuimengenaitanggapan

respondenTentangadanyarekomendasisabunpond’sdaripihak

lain.Frekuensijawabantertinggiadalahsebanyak 53responden

dengan persentase 75,71% mengatakan setuju,3 responden

denganpersentase4,29%menyatakansangatsetuju,2responden
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dengan persentase 2,86% menyatakan cukup setuju, yang

menyatakantidaksetujudansangattidaksetujutidakada.

Berdasarkan tanggapan responden tersebut dapat

disimpulkanbahwaAdanyarekomendasisabunpond’sdaripihak

lainsehinggamahasiswalebihbanyakmengatakankategorisetuju.

Tanggapanrespondententangadanyarekomendasiproduk

daripihaklain,membuatkonsumenmerasasangatpentingadanya

rekomendasikarenaadanyaitukonsmenbisameyakinkanorang

lain.

Tabel5.23

TanggapanRespondenTentangAndamemerlukankualitassabun

pond’syangbagus

No Tanggapan Skor Frekuensi Persentase

1 SangatSetuju 5 22 31,43

2 Setuju 4 41 58,57

3 CukupSetuju 3 6 8,57

4 TidakSetuju 2 1 1,43
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5 SangatTidak

Setuju

1 - -

Jumlah 70 100

Sumber:DataOlahan2019

Dapatdiketahuipadatabelmengenaitanggapanresponden

Tentang Andamemerlukan kualitassabun pond’s yangbagus.

Frekuensijawabantertinggiadalahsebanyak41respondendengan

persentase 58,57% mengatakan setuju,22 responden dengan

persentase31,43%menyatakansangatsetuju,6respondendengan

persentase8,57%menyatakancukupsetuju,yangmenyatakantidak

setujuada1orangatau1,43%.

Daripenjelasandiatasmakadapatdisimpulkanmengenai

tanggapanrespondententangandamemerlukan kualitassabun

pond’syangbagusyaitulebihbanyakmengatakankategoriseuju.

Kualitasprodukmerupakankemampuansuatuperusahaan

untuk memberikan identitas atau ciripada setiap produknya.

Sehinggakonsumendapatmenggenalproduktersebut(Menurut

SchiffmandanKanuk2007).

Tabel5.24

TanggapanrespondententangApakahandamencariinformasi

mengenaisabunpond’ssebelum melakukanpembelian



99

No Tanggapan Skor Frekuensi Persentase

1 SangatSetuju 5 40 57,14

2 Setuju 4 30 42,86

3 CukupSetuju 3 - -

4 TidakSetuju 2 - -

5 SangatTidak

Setuju

1 - -

Jumlah 70 100

Sumber:DataOlahan2019

Berdasarkan tabeldiatasdapatdiketahuihasiltanggapan

responden Tentang Apakah anda mencariInformasimengenai

sabun pond’ssebelum melakukanpembelian.Frekuensijawaban

tertinggiadalahsebanyak 40respondendenganpersentase57,14

% mengatakansangatsetuju,30respondendenganpersentase

42,86%menyatakansetuju.

DaripenjelasandiatasdapatdisimpulkanmengenaiApakah

anda mencari informasi mengenai sabun pond’s sebelum

melakukanpembelian.Halinimembuatmahasiswalebihbanyak

mengatakansangatsetujusebelum melakukanpembeliansabun

pond’s.

Mencari informasi mengenai sabun pond’s sebelum

melakukanpembelianterlebihdahulukonsumenmencariinfomasi



100

darioranglain.Sepertitemankerja,temanmain,keluargamaupun

tetanggayangsudahberpengalaanmenggunakansabunpond’s.

Tabel5.25

TanggapanrespondententangPerusahaanmenyediakan

informasiproduktentangsabunpond’s

No Jawaban

Resonden

Skor Frekuensi Persentase

1 SangatSetuju 5 25 35,71

2 Setuju 4 42 60

3 CukupSetuju 3 3 4,29

4 TidakSetuju 2 - -

5 SangatTidak

Setuju

1 - -

Jumlah 70 100

Sumber:DataOlahan2019

Dapatdiketahuipadatabelmengenaitanggapanresponden

tentang Perusahaanmenyediakaninformasiproduktentangsabun

pond’s.Frekuensijawabantertinggiadalahsebanyak42orangatau

60% mengatakansetuju,42orangatau60% menyatakansangat

setuju,3 orang atau 4,29% menyatakan cukup setuju,yang

menyatakantidaksetujudansangattidaksetujutidakada.
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Dari penjelasan diatas dapat di simpulkan mengenai

Perusahaanmenyediakaninformasiproduktentangsabunpond’s.

sehingga mahasiswa lebih banyak menyatakan yaitu kategori

setuju.

Tabel5.26

TanggapanrespondententangMenemukansabunpond’sdengan

caramembandingkanprodukdenganproduklain

No Tanggapan Skor Frekuensi Persentase

1 SangatSetuju 5 31 44,29

2 Setuju 4 38 54,28

3 CukupSetuju 3 1 1,43

4 TidakSetuju 2 - -

5 SangatTidak

Setuju

1 - -

Jumlah 70 100

Sumber:DataOlahan2019

Berdasarkantabeldiatasdapat kitalihathasiltanggapan

responden tentang Menemukan sabun pond’s dengan cara

membandingkanprodukdenganproduklain.Frekuensijawaban

tertinggiadalahsebanyak38respondendenganpersentase54,28%

mengatakan setuju,31 responden dengan persentase 44,29%

menyatakansangatsetuju,1respondendenganpersentase1,43%

menyatakancukupsetuju.
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Artinya daripenjelasan diatas maka dapatdisimpulkan

bahwaMenemukansabun pond’sdengancaramembandingkan

produk dengan produk lain.Halinimembuatmahasiswa lebih

banyakmenyatakanyaitukategorisetuju.

Memandingkan produk dengan yang lain jadidapatkita

simpulkanbahwakonsumenjugasering memandingkanproduk

pond’sdenganprodukyanglain,denganmeandingkanbeberapa

produklainyaitudenganmemandingkankualitasprodukdanharga

karenakualitashargasangatberpengaruhbagikonsumendalam

memutuskanmembeliatautidakdanbisamenentukanmanayang

baik.

Tabel5.27

TanggapanrespondententangManfaatsabunpond’ssalahsatu

alasanandamelakukanpembelian

No Tanggapan Skor Frekuensi Persentase

1 SangatSetuju 5 17 24,29

2 Setuju 4 48 68,57

3 CukupSetuju 3 5 7,14

4 TidakSetuju 2 - -

5 SangatTidak

Setuju

1 - -

Jumlah 70 100

Sumber:DataOlahan2019
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Dapatdiketahuimengenaitabeldiatasdapatdiketahuihasil

respondenTentangManfaatsabunpond’ssalahsatualasananda

melakukan pembelian. Frekuensi jawaban tertinggi adalah

sebanyak48respondendenganpersentase68,57% mengatakan

setuju,17 responden dengan persentase 24,29% menyatakan

sangatsetuju,5respondendenganpersentase7,14%menyatakan

cukupsetuju,yangmenyatakantidaksetujudansangattidaksetuju

tidakada.

Daripenjelasandiatasdapatdisimpulkanbahwamanfaat

sabunpond’ssalahsatualasanandamelakukanpembelian.Halini

respondenlebihbanyakmenyatakankategorisetuju.

Manfaatprodukyaitusepertikitamembelisebuahproduk

tentu kita terlebih dahulu mencariapa manfaatdariproduk

tersebut,sehinggakonsumenbarubisamembeliproduktersebut.

Tabel5.28

TanggapanrespondententangMembelisabunpond’sdengan

keinginansendiri

No Tanggapan Skor Frekuensi Persentase

1 SangatSetuju 5 35 50

2 Setuju 4 34 48,57

3 CukupSetuju 3 1 1,43

4 TidakSetuju 2 - -
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5 SangatTidakSetuju 1 - -

Jumlah 70 100

Sumber:DataOlahan2019

Daritabeltersebutdapatdiketahuitanggpan responden

tentangMembelisabunpond’sdengankeinginansendiri.Frekuensi

jawaban tertinggi adalah sebanyak 35 responden dengan

persentase50%menyatakanSangatSetuju,34respondendengan

persentase 48,57% menyatakan setuju,1 responden dengan

persentase1,43%menyatakancukupsetuju.

ArtinyadapatkitasimpulkanbahwaMembelisabunpond’s

dengan keinginan sendiri. Hal ini responden lebih banyak

mengatakankategorisangatsetuju.

Tabel5.29

TanggapanrespondententangSabunpond’sSesuaiyang

diharapkan

No Tanggapan Skor Frekuensi Persentase

1 SangatSetuju 5 21 30

2 Setuju 4 39 55,71

3 CukupSetuju 3 10 14,29

4 TidakSetuju 2 - -

5 SangatTidakSetuju 1 - -

Jumlah 70 100
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Sumber:DataOlahan2019

Berdasarkan tabeldiatas dapatdiketahuidari70orang

responden menyatakan Tentang Sabun pond’s sesuai yang

diharapkan.Frekuensijawaban tertinggiadalah sebanyak 39

responden dengan persentase 30 % mengatakan setuju,21

respondendenganpersentase55,71% menyatakansangatsetuju,

10respondendenganpersentase14,29%menyatakancukupsetuju,

yangmenyatakantidaksetujudansangattidaksetujutidakada.

JadidapatkitasimpulkanbahwaSabunpond’ssesuaiyang

diharapkan.Halinirespondenlebihbanyakmengatakankategori

setuju.

Tabel5.30

RekapitulasiVariabelKeputusanPembelian(Y)

No Pernyataan Jumlah

SS S CS TS STS

1 Sabunpond’smerupakan

sarana untuk

mengambakankreatifitas

dan juga sebagai

kebutuhan

7 48 15 - - 272

BobotNilai 35 192 45 0 0
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2 Adanya rekomendasi

sabun pond’sdaripihak

lain

13 53 3 - - 286

BobotNilai 65 212 9 0 0

3 Anda memerlukan

kualitas sabun pond’s

yangbagus

22 41 6 1 - 294

BobotNilai 110 164 18 2 0

4 Apakah anda mencari

informasi mengenai

sabun pond’s sebelum

melakukanpembelian

40 30 - - - 320

BobotNilai 200 120 0 0 0

5 Perusahaanmenyediakan

informasiproduktentang

sabunpond’s

25 42 3 - - 302

BobotNilai 125 168 9 0 0

6 Menemukan sabun

pond’s dengan cara

memandingkan produk

denganproduklain

31 38 1 - - 310

BobotNilai 155 152 3 0 0

7 Manfaat sabun pond’s

salah satu alasan anda

melakukanpembelian

17 48 5 - - 292

BobotNilai 85 192 15 0 0

8 Membeli sabun pond’s

dengankeinginansendiri

35 34 1 - - 314

BobotNilai 175 136 3 0 0



107

9 Sabun pond,s sesuai

yangdiharapkan

21 39 10 - - 291

BobotNilai 105 156 30 0 0

TotalBobotSkor 105

5

149

2

13

2

2 0 2681

Sumber:DataOlahan2019

Berdasarkantabeldiatasmengenairekapitulasivariabeldari

KeputusanPembelian(Y),dapatdilihatskoryangdiperolehsebesar

2681.Dibawahinidapatdiketahuinilaitertinggidan nilaiterendah

dariintervalkoefisienyangdiperolehsebagaiberikut:

Nilaitertinggi =9x5x70=3150

Nilaiterendah =9x1x70=630

Untukmencariintervalkoefisiennyayaitu:

Skorteringgi-Skorterindah

Skor
=

3150-630

5
=504

Untukmengetahuitingkatkategorimengenaivariabelkeputusan

pembelianmakadapatditenkandibawahini:

Sangatsetuju =2646–3150

Setuju =2142–2646

Cukupsetuju =1638–2142

Tidaksetuju =1134-1638

Sangattidaksetuju=630–1134

Daritabeldiatasdiketahuibahwatingkatkategorimengenai

variabelkeputusanpembelian(Y)terhadapkeputusanpembelian,
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penilaian dalam kategori“SangatSetuju”karena skorvariabel

sebesar 2681terdapatdalam range2646-3150.Makadapat

disimpulkan variabeldarikeputusan pembelian (Y) terhadap

keputusanpembeliandikategorikansudahberpengaruhterhadap

keputusan konsumen dalam melakukan pembelian sabun

pembersihwajahmerekpond,s.DifakultasEkonomiUir.

5.4UjiNormalitasData

Ujinormalitasbertujuanuntukmengujiapakahdalam model

regresi,dependendanidenpendenmempunyaidistribusinormal

atau tidak.Dalam penelitian iniujinormalitas yang digunakan

adalah grafik histogram dan normalprobabilityplot.Jika data

menyebardisekitargaris diagonalnya dan mengikutiarah garis

diagonalnya/grafikhistogram makamenunjukkanpoladistribusi

normal(Imam Ghozali,2011:35).Padapenelitianinitampakpada

gambar5.1berikut:

Gambar5.1

UjiNormalitasData
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Sumber:DataOlahanSPSSversi22

Berdasarkan gambardiatas dapatdilihatbahwa sebaran

dataterdapatdisekitargarisdiagonaldanmengikutigarisdiagonal.

Oleh karena itu maka modelregresivariabelindenpenden dan

variabeldependenmemenuhiasumsinormalitas,daniniberarti

datatersebutnormaldanlayakdiuji.Dengandemikianpengujian

statisikdalam penelitianiniuntukmemenuhihipotesispenelitian.

5.5AnalisisFaktor-faktoryangmempengaruhikeputusankonsumen

dalam melakukan pembelian sabun pembersih wajah merek

pond’sstudikasusmahasiswaFakultasEkonomiUIR.

5.5.1 AnalisisRegresiLinierBerganda

Analisisregresilinierbergandabertujuanuntukmengetahui
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ada atau tidaknya pengaruh dua atau lebih variabelbebas (X)

terhadap VariabelTerikat(Y).UntukmengetahuiAnalisiFaktor-

faktoryangmempengaruhikeputusankonsumendalam melakukan

pembelian sabun pembersih wajah merek pond’s studikasus

mahasiswa Fakultas EkonomiUIR.Dalam penelitian inidapat

digunakananalisistatistikdenganujiregresilinierbergandayang

melibatkan 4 variabel indenpenden (variabel bebas) yaitu

Produk(X1),Harga(X2 ),Iklan(X3)danKeputusanPembelian(Y)

sebagaivariabeldependen (variabelterikat).Analisis metode

deskriptifverifikasi(statistik persamaan regresilinierberganda

)denganformulasebagaiberikut:

Y=a+b1X1+b2X2+b3X3+e

DenganmenggunakandataSPSS versi22telahdihasilkan

datayaitu:

Tabel5.31

HasilAnalisisRegresiLinierBerganda

Coefficientsa

Model

Unstandardized

Coefficients

Standardized

Coefficients

t Sig.B Std.Error Beta

1(Constant) 28,565 4,708 6,068 ,000

Produk_X1 ,015 ,183 ,010 ,084 ,933

Harga_X1 ,059 ,186 ,037 ,316 ,753

Iklan_X3 ,522 ,173 ,349 3,018 ,004
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a.DependentVariable:KeputusanPembelian

Daridatatersebut,persamaanregresiyangdiperolehadalah

sebagaiberikut:

Y=28,565+0,015X1+0,059X2+0,522X3

Dimana:

Y :Keputusanpembelian

X1 :Produk

X2 :Harga

X3 :Iklan

Persamaan Regresilinierberganda tersebutdijelaskan sebagai

berikut:

1.VariabelindependenProduk(X1)berpengaruhpositifdengannilai

0,010terhadapvariabeldependenkeputusanpembelian(Y)

2.VariabelindependenHarga(X2)berpengaruhpositifdengannilai

0,037terhadapvariabeldependenkeputusanpembelian

3.VariabelindependenIklan(X3)berpengaruhpositifdengannilai

0,049terhadapvariabeldependenkeputusanpembelian

5.5.2 UjiHipotesis
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1. Ujit

Ujit digunakan untuk mengetahuiapakah variabel

indenpendenya.Yaitufaktorproduk,harga,iklanterhadap

keputusanpembelian.Hasilujitdapatdilihatpadatabel

berikutini:

Tabel5.32

Hasilujit

Coefficientsa

Model

UnstandardizedCoefficients

Standardized

Coefficients

T Sig.B Std.Error Beta

1 (Constant) 28,565 4,708 6,068 ,000

Produk ,015 ,183 ,010 ,084 ,933

Harga ,059 ,186 ,037 ,316 ,753

Iklan ,522 ,173 ,349 3,018 ,004

SumberDataolahanSPSSversi22

Berdasarkanhasilolahanpadatabeldiatastentangujit

sebagaiberikut:

a.Berdasarkanhasilujitpadamodelregresidiperolehnilai

signifikansivariabel produksebesar0,933>0,05(taraf

nyata signifikansipenelitian),maka dapatdisimpulkan

bahwahH01dierimadanHa1ditolak,artinyasecaraparsial

variabelProduk tidak berengaruh signifikan terhadap

variabelkeputusanpembelian.
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b.Berdasarkanhasilujitpadamodelregresidiperolehnilai

signifikansivariabelharga sebesar0,753> 0,05 (taraf

nyata signifikansipenelitian),maka dapatdisimpulkan

bahwahH02diterimadanHa2ditolak,artinyasecaraparsial

variabel harga tidak berengaruh signifikan terhadap

variabelkeputusanpembelian.

c.Berdasarkanhasilujitpadamodelregresidiperolehnilai

signifikansivariabeliklansebesar0,004<0,05(tarafnyata

signifikansipenelitian),dapatdisimpulkan bahwah H03

ditolakdanHa3 diterimaartinyasecaraparsialvariabel

iklanberengaruhsignifikanterhadapvariabelkeputusan

pembelian.

2.Ujif

Pengujianinidilakukanuntukmengujiapakahvariabel

indenpendenyaituprduk,hargadaniklansecarabersama-

sama(simultan)dapatberpengaruhvariabeldependenyaitu

keputusan pembelian.Untuk lebih jelasnya maka dapat

dilihatpadatabelberikutini:
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Tabel5.33

Hasilujif

ANOVAa

Model Sum ofSquares Df MeanSquare F Sig.

1 Regression 45,539 3 15,180 3,178 ,030b

Residual 315,261 66 4,777

Total 360,800 69

a. DependentVariable:KeputusanPembelian

b. Predictors:(Constant),Iklan,Harga,Produk

DariujiANOVAatauFtestdidapatkannilaisignifikansi

sebesar0,030karenanilaisignifikanlebihbesardari0,05

sehinggaH0DiterimadanHaditolak,artinyaproduk,hargadan

iklan secara bersama-samatidakberpengaruh signifikan

terhadapkeputusanpembelian(Y).

5.5.3 KoefisienDeterminasi(R2)

Untuk mengetahui besarnya kontribusi variabel bebas

terhadaptinggirendahnyavariabelterikat.Untuklebihjelasnyalihat

tabelberikutini:

Tabel5.34

KoefisienDeterminasi

ModelSummaryb

Model R RSquare

AdjustedR

Square

Std.Errorofthe

Estimate Durbin-Watson

1 ,755a ,586 ,531 1,18556 1,580

a.Predictors:(Constant),Iklan,Harga,Produk

b.DependentVariable:KeputusanPembelian
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Koefisiendeterminasi(R2)sebesar0,586artinyabahwafakor

produk,hargadaniklandapatmenjelaskanvariabelterikatyaitu

keputusanpembeliansebesar0,531% sedangkansisanyasebesar

41,4% (100% -0,586=41,4%)dijelaskanolehsebab-sebabdiluar

model.
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5.6PembahasanHasilPenelitian

Hasilpenelitian menunjukkan bahwa Produk (X1),Harga

(X2),Iklan(X3)secarasimultandanparsialberpengaruhsisgnifikan

terhadapkeputusankonsumendalam melakukanpembelian(Y).

Berdasarkan analisis regresilinierberganda diperoleh R-Square

sebesar 0,586 artinya produk,harga dan iklan berpengaruh

signifikan terhadap keputusan konsumen dalam melakukan

pembelian sabun pembersih wajah merek pond’s difakultas

Ekonomi UIR sebesar 58,60% sedangkan sisanya 41,4%

dipengaruhiolehfaktorlainyangtidakdiamatidalam penelitianini.

Banyak faktor yang mempengaruhi konsumen dalam

membuat keputusan konsumen dalam melakukan pembelian,

antaralainyaitu:faktorinternaldanfaktoreksternal.Faktorinternal

yaitubauranpemasaranyangterdiridariproduk,harga,promosi

dantempat.Sedangkanfaktoreksternalyaitufaktorbudaya,faktor

sosial,faktorkepribadiandanfaktorpsikologi.
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BABVI

PENUTUP

6.1 Kesimpulan

Penelitianinibertujuanuntukmengujifaktorproduk,harga,

iklanterhadapkeputusankonsumendalam melakukanpembelian

sabunpembersihwajahmerekpond’sdifakultasEkonomiUIR.

Berdasarkanhasilanalisisdanpembahasanpadababsebelumnya

makadapatdisimpulkansebagaiberikut:

1. Koefisiendeterminasi(R2)sebesar0,586artinyaFaktorproduk,

harga dan iklan berpengaruh signifikan terhadap keputusan

konsumen dalam melakukan pembelian sabun pembersih

wajahmerekpond’sdifakultasEkonomiUIRsebesar58,60%

sedangkansisanya 41,4% dipengaruhiolehfaktorlainyang

tidakdiamatidalam penelitianini.

2. Berdasarkan analisis yang dilakukan secara parsialfaktor

produk, harga tidak berpengaruh terhadap keputusan

konsumen dalam melakukan pebelian,sedangkan iklan

berpengaruhsignifikanterhadapkeputusankonsumendalam

melakukanpembeliansabunPembersihwajahmerekPond’s
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diFakultasEkonomiUIR

3. Berdasarkan analisis yang dilakukan secara simultan faktor

produk,harga,ikalan terhadap keputusan konsumen dalam

melakukanpembeliansabunpebersihwajahmerekpond’s.

6.2 Saran

Berdasarkanhasilpembahasandiatas,saran-saranyang

dapatpenulisberikanadalah:

1.Diharapkan untuk penelitian selanjutnya tidak terpaku pada

keempatfaktordalam penelitianiniyaitufaktorproduk,harga,

iklan dan keputusan pembelian,namun penelitiselanjutnya

diharapkandapatmenembahfaktor-faktorlainyangmungkin

dapatmempengaruhikeputusanpebelian.

2.Padapenelitianselanjutnyaperlumengambilobjekyanglebih

luasdanrespondenyanglebihbesarsupayalebihmudahditarik

kesimpulanyangkuat.
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