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ABSTRAK

Hakim, Fikri Ali. 2019. SKRIPSI. Judul “Pengaruh Kelompok Acuan dan
Pengetahuan Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian Kamera
Digital (Survey pada Pengguna Kamera Digital Merek Canon di Kota

Malang).”
Pembimbing : Dr. Ir. Masyhuri Machfudz, MP.
Kata Kunci  : Kelompok Acuan, Pengetahuan Konsumen, Keputusan Pembelian.

Antusiasme masyarakat terkait bidang seni visual khususnya pada sub-bidang
seni media rekam berbasis teknologi digital dibuktikan dengan meningkatnya jumlah
penjualan dan kepemilikan beberapa merek kamera digital. Menurut hasil survei yang
dikutip dari Top Brand Award, pada kategori barang elektronik, Canon sebagai merek
penyedia kamera digital berhasil menduduki peringkat pertama selama empat tahun
terakhir berturut-turut. Fenomena tersebut tidak luput dari hasil peran konsumen yang
terlibat dalam sebuah proses keputusan pembelian sebuah produk. Pertimbangan
berbagai pilihan alternatif produk biasanya dapat muncul dari berbagai sumber, dapat
berasal dari lingkungan internal maupun eksternal seperti yang akan dibahas dalam
dalam penelitian ini diantaranya kelompok acuan dan pengetahuan konsumen.

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh yang ditimbulkan oleh
variabel kelompok acuan dan pengetahuan konsumen terhadap variabel keputusan
pembelian kamera digital merek Canon di Kota Malang. Jenis Penelitian ini adalah
penelitian kuantitatif, dengan menggunakan pendekatan survey. Populasi dalam
penelitian ini adalah pengguna kamera digital merek Canon di Kota Malang dan jumlah
sampel yang diambil sebanyak 135 responden dengan berlandaskan teori Malhotra,
sedangkan pengambilan sampel menggunakan metode aksidental. Pengujian instrumen
menggunakan uji validitas dan uji reliabilitas sedangkan dalam melakukan analisis data
menggunakan Analisis Regresi Linear Berganda.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa kelompok acuan dan pengetahuan
konsumen berpengaruh signifikan secara parsial dan simultan terhadap keputusan
pembelian kamera digital merek Canon di Kota Malang.. Hasil uji R2 menunjukkan
pengetahuan konsumen dapat diartikan berpengaruh dominan terhadap keputusan
pembelian kamera digital merek Canon di Kota Malang.
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ABSTRACT

Hakim, Fikri Ali. 2019. THESIS. Title “The Influence of Reference Group and
Consumer Knowledge on Digital Camera Purchasing Decisions (The
Survey of Canon Brand Digital Camera Users in Malang City) ”

Supervisor : Dr. Ir. Masyhuri Machfudz, MP.

Keywords : Reference Group, Consumer Knowledge, Purchasing Decisions

The enthusiasm of the community regarding the field of visual arts, especially
in the sub-field of digital technology-based recording media, is evidenced by the
increasing number of sales and ownership of several digital camera brands. According
to the results of a survey cited from the Top Brand Award, in the category of electronic
goods, Canon as a brand of digital camera provider managed to rank first for the last
four consecutive years. This phenomenon does not escape the results of the role of
consumers involved in a product purchasing decision process. Consideration of various
alternative choices of products can usually arise from various sources, can come from
internal and external environments as will be discussed in this study including reference
groups and consumer knowledge.

This study aims to determine the effect caused by the reference group variables
and consumer knowledge on the variable decision to purchase Canon brand digital
cameras in Malang City. This type of research is quantitative research, using a survey
approach. The population in this study were Canon brand digital camera users in the
city of Malang and the number of samples taken as many as 135 respondents based on
Malhotra theory, while the sampling used accidental methods. Testing instruments
using validity test and reliability test while in conducting data analysis using Multiple
Linear Regression Analysis.

The results showed that the reference group and consumer knowledge had a
significant and partial effect on the decision to purchase Canon brand digital cameras
in Malang City. The R? test results showed that consumer knowledge could be
interpreted to have a dominant effect on the purchase of Canon brand digital cameras
in Malang City.
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BAB |
PENDAHULUAN

1.1.Latar Belakang

Seni media rekam adalah sub-bidang seni yang erat kaitannya dan dekat dengan
kehidupan sehari-hari. Alat yang digunakan dalam kegiatan seni ini amat mudah
ditemukan berupa kamera, yakni alat yang digunakan untuk proses menghasilkan
output berupa gambar dengan berbagai macam jenis dan bentuknya., dan tentunya
hampir setiap orang pernah menggunakannya. Perkembangan teknologi di era milenial
ini juga telah menjadi sebuah faktor pendorong perkembangan alat tersebut.

Kamera secara umum, sangat mudah ditemui, bahkan telepon genggam
menyediakan berbagai macam kamera dengan kemampuannya. Sehingga masyarakat
dengan mudah melakukan kegiatan merekam sebuah momen dengan kamera pada
telepon pintar atau biasa disebut smartphone, walau fitur kamera hanya sebagai alat
bantu yang ringkas. Hal tersebut menjadi sebuah trend yang masyhur di kalangan
masyarakat dan memunculkan sebuah fenomena kegemaran foto yang disebut
smartphonegraphy. Seperti yang dikutip pada web viva.co.id (2019) menjelaskan
bahwa hampir seluruh instrumen dalam smartphone yang telah beredar di pasaran
menawarkan fitur kamera yang dapat memenuhi kebutuhan, ditekankan pada gaya
hidup kekinian para penggunanya.

Pertumbuhan penetrasi smartphone di pasaran yang kian pesat tentunya akan

berdampak pada industri kamera digital untuk fotografi di Indonesia. Meski demikian,



kegiatan fotografi tidak hanya didominasi oleh smartphonegraphy saja. Fitur kamera
yang terdapat pada smartphone tidak membuat penggemar fotografi beralih
meningoalkan kamera digital secara sepenuhnya, karena kamera digital merupakan
kamera yang digunakan dalam membuat sebuah karya fotografi ke jenjang yang lebih
serius. Bahkan dengan fenomena diatas dilasir dari web yang sama viva.co.id (2019)
bahwa belakangan muncul kamera jenis compact menjadi jenis kamera yang paling
terpengaruh oleh adanya smartphone dari segi fisiknya. Sehingga para penggemar foto,
jika ingin mengasah kemampuan fotografinya kedalam jenjang yang lebih lanjut dapat
beralih dengan menggunakan jenis kamera compact.

Survey yang dilakukan oleh sebuah perusahaan penyedia alat rekam yaitu Canon

Inc. dipublikasikan oleh web pada tahun 2016 dalam http://blog.spasium.com (2017),

menjelaskan bahwa Canon merilis hasil studi mereka mengenai trend fotografi di
Amerika. Studi dengan nama Canon 2016 Photography Trend Study dilakukan
secara online dengan responden dewasa sebanyak 1004 orang di Amerika dari tanggal
21 — 26 April 2016. Hasilnya adalah 1 dari 4 responden memotret hingga 300 kali
jepretan dalam satu bulan, 2 dari 4 responden mengaku suka mencetak foto mereka,
64% menggunakan kameranya untuk mengabadikan foto dengan keluarga, 59%
menggunakan kamera untuk memotret pada saat travelling, 57% menggunakan kamera
untuk memotret dirinya sendiri (Selfie), 80% mereka menggunakan kamera mereka
pada saat acara keluarga seperti hari Natal, Thanksgiving day, dan tahun baru. Bahkan,
sekarang banyak orang yang mulai suka memotret makanan, lebih dari 178 juta orang

memilki hobi memotret makanan di instagram. Dapat disimpulkan dari survey tersebut,


http://blog.spasium.com/

masyarakat kian antusias melibatkan kegiatan fotografi dalam kehidupannya, sehingga
menyebabkan bermunculannya berbagai macam trend foto baru seiring dengan
berkembangnya zaman.

Namun jika berbicara kamera digital secara khusus dari mulai jenis kamera,
tentunya memiliki desain, fitur, kualitas maupun kemampuan yang berbeda-beda.
Persaingan bisnis antara perusahaan penyedia merek dagang yang berkonsentrasi
dalam kegiatan produksi alat rekam tak dapat dihindari. Semakin hari terus berinovasi
dan berlomba-lomba dalam memberikan penawaran teknologi yang mempermudah
seorang pengguna kamera dalam menghasilkan gambar berkualitas, mengingat jumlah
masyarakat umum sebagai pemula dalam bidang seni foto cukup tinggi. Sehingga,
siapapun bisa dengan leluasa menggunakannya.

Penggunaan kamera digital secara khusus pun, terbilang cukup banyak. Hal
tersebut terbukti dengan tingkat pembelian kamera digital yang cukup tinggi pada hasil
survei yang dikutip dari Top Brand Award (2018), pada kategori barang elektronik,
sub-bagian kamera digital. Canon sebagai merek penyedia kamera digital berhasil
menduduki peringkat pertama. Selain itu Canon juga bersaing dengan merek yang
menyandang top kamera digital yaitu Sony. Kemudian di bawahnya disusul oleh
beberapa merek terkenal lainnya seperti Nikon, Konica, Samsung, Fujifilm, Olympus,
dan Casio. Hasil survei tersebut tercantum dalam tabel tabulasi pada web top brand

award 4 tahun terakhir.



Tabel 1.1.

Kategori Kamera Digital dalam web Top Brand Index Tahun 2015-2018
MEREK 2015 2016 | 2017 2018 | KETERANGAN
CANON 42,4% | 45,2% | 44,0% | 41,3% | FIRST TOP BRAND
SONY 18,5% | 27,9% | 27,4% | 14,9% | SECOND TOP BRAND
NIKON 9,3% 8,6% | 7,8% 7,1%

KONICA - - - 5,9%
CASIO 4,3% - - 5,7%
SAMSUNG | 8,6% 5,6% | 6,9% -
FUJIFILM - - 3,0% -
OLYMPUS - 3.0% |- -

Sumber: Data Sekunder, Top Brand Index Indonesia tahun 2015-2018 (Data diolah 2018).
Dapat diketahui bahwa dari empat tahun berurutan mulai tahun 2015-2018,

bahkan dari sejak munculnya teknologi digital, Canon selalu mendapatkan posisi yang
konsisten pada Top Brand meskipun prosentase indeksnya mengalami naik turun,
namun tidak membuat Canon beralih dari posisi merek kamera digital yang paling
mendominasi pasar di seluruh Indonesia. Salah satu faktor yang membuat kamera
digital merek Canon menjadi top brand adalah banyaknya jenis produk kamera digital
yang ditawarkan berdasarkan konsep diferensiasi produk, yaitu memiliki desain,
kualitas, fitur dan jenis yang variatif, diantaranya adalah kamera DSLR (Digital Single
Lens Reflex), Mirrorless (Kamera Tanpa Cermin) dan Compact (Kamera Saku), yang
terdiri dari beberapa tipe.

Business Executive Canon ICP (2017) dalam phinemo.com (2018), menjelaskan
bahwa pada tahun 2017 pada produk kamera compact atau kamera saku merek Canon
menguasai market share sebesar 80.000 dari keseluruhan yang ditargetkan sebesar
200.000, yang berarti memiliki prosentase keberhasilan 40%. Untuk kategori produk

DSLR (Digital Single Lens Reflex) market share Canon dapat mencapai 90.000 dari



yang ditargetkan yaitu 260.000, dapat diartikan bahwa keberhasilannya 34,6%.
Sedangkan pada kategori produk kamera Mirrorless (Kamera tanpa cermin), pangsa
pasar Canon mampu mencapai 70.000 dari keseluruhan target sekitar 180.000, dan
prosentase keberhasilannya adalah 38,9%. Oleh karena itu, untuk saat ini produk
kamera digital Canon dapat dikatakan masih memimpin pangsa pasar kamera digital di
Indonesia.

Fenomena tersebut tidak luput dari hasil peran konsumen yang terlibat dalam
sebuah proses keputusan pembelian sebuah produk kamera digital. Jika seseorang ingin
memiliki kamera digital, calon konsumen tentunya mempertimbangkan beberapa hal
sebelum membeli produk. Informasi pilihan alternatif dapat muncul dari berbagai
sumber, dapat berasal dari lingkungan internal maupun eksternal.

Salah satunya adalah kelompok acuan, yang mana setiap orang, atau lebih yang
digunakan dalam mengacu setiap membentuk timbal balik dari segi perasaan dan
berhubungan dengan pengalaman empiris serta melakukan perilaku. Dan tentunya
kelompok acuan akan memberikan pilihan alternatif produk baik dengan berinteraksi
secara langsung atau tatap muka maupun tidak langsung seperti melalui iklan dan
media lainnya. Pengaruh besar terhadap keputusan pembelian juga dapat ditimbulkan
oleh kelompok referensi atau kelompok acuan karena merupakan elemen yang terdekat
dan paling sering berinteraksi dengan konsumen setelah keluarga. (Peter dan Olson,
2016: 132)

Sari (2016) membuat sebuah penelitian yang bertemakan kelompok acuan,

menunjukkan hasil kelompok acuan yang termasuk di dalamnya keluarga, kelompok



sahabat, dan kelompok kerja secara bersama-sama berpengaruh signifikan. Sedangkan
pengaruh paling dominan terletak pada variabel kelompok kerja.

Pengetahuan yang dimiliki oleh calon konsumen terhadap informasi mengenai
produk juga dibutuhkan konsumen untuk memilih sebuah produk kamera. Karena
konsumen tentu akan mempertimbangkan sebuah produk dari segi aspek fungsional,
seperti atribut atau fitur yang dimiliki, cara membeli, maupun prosedur
penggunaannya, telah sesuai atau tidak dengan yang diinginkan. Sumarwan (2004:
119) menjelaskan, konsumen akan lebih efektif dalam menerima informasi jika
konsumen memiliki pengetahuan yang banyak. Oleh karena itu keputusan pembelian
dapat dipengaruhi oleh pengetahuan konsumen. Dan menurut penelitian yang
dilakukan oleh Agustiyanto (2016) menunjukkan hasil yaitu pengetahuan konsumen
terdapat tiga indikator yaitu pengetahuan pembelian, pengetahuan produk, dan
pengetahuan emakaian secara bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap
keputusan konsumen dalam memilih susu formula.

Dari teori yang telah dijelaskan, peranan kelompok acuan dan pengetahuan
konsumen, sangat penting dalam proses pembuatan sebuah keputusan pembelian.
Proses pembelian yaitu ketika calon konsumen sadar terhadap sebuah kebutuhan yang
muncul akibat pengaruh dari lingkungan luar maupun dalam diri konsumen itu sendiri.
Keterlibatan kelompok acuan dan pengetahuan konsumen merupakan bagian dari
rangsangan yang berdampak pada jalannya sebuah proses keputusan pembelian. Untuk
mengukur seberapa besar keterlibatan kelompok acuan dan pengetahuan konsumen

dalam memberikan pengaruh kepada konsumen dalam memilih produk kamera,



dilakukan survey awal di Kota Malang, yang ditujukan pada kerabat dekat peneliti
dalam suatu komunitas sebanyak dua puluh orang yang memiliki kamera digital,
diambil secara acak dan diberikan pertanyaan dengan metode wawancara mengenai
bagaimana proses mereka membeli produk kamera dari mulai mendapatkan informasi,
menyeleksi alternatif sampai membuat keputusan pembelian. Dan hasil survey yang

didapatkan sebagai berikut:

Tabel 1.2.
Hasil Survei Awal
Frekuensi Persentase
Sumber Informasi (%)
Kelompok Acuan 11 55%
Pengetahuan Konsumen 5 25%
Lainnya 4 20%
Jumlah Total Responden 20 100%

Sumber: Data Hasil Wawancara Responden (Data diolah peneliti 2018)

Jika mengacu pada hasil survei, pertama ditemukan bahwa sebagian angka
keputusan pembelian terletak pada kelompok acuan sejumlah sebelas orang, namun
pada kenyataannya tidak selamanya kelompok acuan memberikan pengaruh positif
terhadap keputusan pembelian, sebagian kelompok acuan ternyata dapat memberikan
efek negatif, seperti menceritakan keburukan sebuah produk kepada orang lain. Hasil
tersebut sesuai dengan penelitian yang dilakukan oleh Evania dkk (2012), bahwa
kelompok referensi tidak memberikan pengaruh yang signifikan dan tidak berpengaruh
dominan terhadap keputusan pembelian Blackberry.

Temuan yang kedua adalah hampir sebagian besar konsumen brand kamera juga

minim tentang pengetahuan terhadap produknya. Namun pengetahuan yang dimiliki



calon konsumen hanya sebatas gambaran umum mengenai produk, dan kurang
mengetahui fungsi secara detail setiap fitur yang ditawarkan. Diperkuat oleh penelitian
yang dilakukan Oneal dkk (2018) bahwa pengetahuan konsumen tidak memberikan
pengaruh yang signifikan terhadap pembelian produk Sukuk Negara Ritel SR-007.
Konsumen hanya mengetahui perihal nama, manfaat produk, diperuntukkan siapa,
harga, dan di mana saja dapat menemui produk tersebut.

Berdasarkan pada beberapa fenomena yang telah dipaparkan pada paragraf
sebelumnya, variabel kelompok acuan dan pengetahuan konsumen memiliki andil
dalam menentukan keputusan pembelian produk, menjadi pembahasan yang menarik
untuk diteliti. Rencana penelitian ini adalah menganalisis seberapa besar kelompok
acuan dan pengetahuan konsumen memberikan pengaruh kepada keputusan pembelian
kamera digital merek Canon di Kota Malang. Kota Malang dipilih karena didalamnya
banyak terdapat pasar potensial kamera digital, seperti banyaknya jumlah komunitas
fotografi, dan tempat wisata yang fotogenik, sehingga kepemilikan akan media rekam
seperti kamera digital sangat dibutuhkan sebagai alat untuk mendokumentasikan
sebuah momen. Dengan demikian jumlah pengguna kamera digital merek Canon di
Kota Malang dirasa tepat sebagai objek penelitian. Oleh karena itu, diimplikasikan
penelitian berjudul “PENGARUH KELOMPOK ACUAN DAN PENGETAHUAN
KONSUMEN TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN KAMERA DIGITAL (Studi

Kasus Pada Pengguna Kamera Digital Merek Canon di Kota Malang).”



1.2.Rumusan Masalah

Dengan dasar latar belakang atau kontradiksi antara teori dan permasalahan yang

terjadi di lapangan, maka rumusan masalah dirumuskan sebagai berikut:

1)

2)

3)

4)

Apakah terdapat pengaruh signifikan yang ditimbulkan oleh variabel kelompok
acuan terhadap variabel keputusan pembelian kamera digital merek Canon di Kota
Malang secara parsial?

Apakah terdapat pengaruh signifikan yang ditimbulkan oleh variabel pengetahuan
konsumen terhadap variabel keputusan pembelian kamera digital merek Canon di
Kota Malang secara parsial?

Apakah terdapat pengaruh signifikan yang ditimbulkan oleh variabel kelompok
acuan dan pengetahuan konsumen terhadap variabel keputusan pembelian kamera
digital merek Canon di Kota Malang secara simultan?

Variabel manakah yang memberikan kontribusi secara dominan terhadap variabel

keputusan pembelian kamera digital Canon di Kota Malang?

1.3. Tujuan Penelitian

Atas dasar rumusan masalah yang tertulis di atas, maka dirumuskan tujuan

penelitian sebagai berikut:

1)

Untuk mengetahui pengaruh yang ditimbulkan oleh variabel kelompok acuan
terhadap variabel keputusan pembelian kamera digital merek Canon di Kota

Malang secara parsial.
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2) Untuk mengetahui pengaruh yang ditimbulkan oleh variabel pengetahuan
konsumen terhadap variabel keputusan pembelian kamera digital merek Canon di
Kota Malang secara parsial.

3) Untuk mengetahui pengaruh yang ditimbulkan oleh variabel kelompok acuan dan
pengetahuan konsumen terhadap variabel keputusan pembelian kamera digital
merek Canon di Kota Malang secara simultan.

4) Untuk mendeteksi variabel yang memberikan kontribusi secara dominan terhadap
variabel keputusan pembelian kamera digital merek Canon di Kota Malang.

1.4.Manfaat Penelitian

1.4.1. Manfaat Teoritis

Hasil dari penelitian ini diharapkan menjadisebuah sumbangan pemikiran terkait
perkembangan ilmu perilaku konsumen khususnya pada sub bab kelompok acuan,
pengetahuan konsumen dan keputusan pembelian. Sedangkan, output bagi mahasiswa,
penelitian ini adalah menghasilkan skripsi dan artikel ilmiah.

1.4.2. Manfaat Praktis

Bagi produsen dan pemasar di perusahaan, penelitian ini dapat menemukan
problem solving pada permasalahan yang terkait aspek kelompok acuan dan
pengetahuan konsumen yang dapat memengaruhi keputusan pembelian kamera digital

Merek Canon. Bagi peneliti, karya ilmiah ini berguna dalam mengaplikasikan teori

yang diperoleh dari perkuliahan, khususnya dalam ilmu perilaku konsumen mengenai

kelompok acuan, pengetahuan konsumen, dan proses keputusan pembelian.



BAB II
KAJIAN PUSTAKA

2.1. Hasil Penelitian Terdahulu

Penelitian terdahulu digunakan sebagai acuan dan referensi untuk menyelesaikan
penelitian yang akan dilakukan. Penggunaan penelitian terdahulu dimaksudkan agar
dapat memperkaya wawasan dan digunakan memperkuat teori yang digunakan dalam
mengkaji penelitian yang akan dilakukan.

Beberapa penelitian tersebut yang telah dideskripsikan di atas terangkum dalam

tabel dibawah ini:

Tabel 2.1.
Ringkasan Penelitian Terdahulu
No. | Peneliti, Judul, Tahun | Metode Variabel Hasil
1. | Nafik (2014) Kuantitatif |¢ Keluarga e secara simultan dan  parsial,
% (x1). variabel  kelvarga  (x1),
“Pengaruh  Kelompok » Kelompok kelompok persahabatan (x2).
Acuan Ter{md_q.t? bl persahabatan | dan kelompok kera (x3)
K.r_zpz{man_ P e::-mi:rehaw Wt (x2), mempunyai pengaruh terhadap
Mobil Pribadi Merek i ; s kelompok keputusan pembelian (y) mobil
Toyota (Survey Pada ;;E;;nda kerja (x3), pribadi merek Tm-‘otaJdi Kota
Pembeli Mobil Pribadi B T s kepumgan Tuban. -
;’Lferekl rrﬂl}‘ﬂfﬂ di Kota pembelian (V) | ¢ Variabel et memberikan
Tuban).’ pengaruh  paling  dominan
adalah vaniabel keluarga.
2. | Kumala Sari (2016) Kuantitatif |* Keluarga ¢ Kelompok Acuan vang terdin
(x1), dart  keluarga,  kelompok
Pengaruh  Kelompok | Apalisis  |e kelompok | persahabatan, dan kelompok
Acuan M’m Regresi persahabatan | kerja secara simultan
keputusan  Pembelian | 1 jnier (x2), berpengaruh signifikan
Sep*"tﬂtﬂ Mc:ftor Honda Berganda |* Kelompok |e Secara parsial keluarga tidak
Ffﬁ‘:{}m 5 dj_ "rﬁ:f ealer kenja (x3), berpengaruh signifikan
iR odrt JMaidng. terhadap keputusan pembelian,
kelompok persahabatan  dan
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* kepwusan | Kelompok kerja secara parsial
pembelian | berpengaruh signifikan.

() e Kelompok kerja mempunvai
pengaruh  dominan  terhadap
keputusan pembelian sepeda
motor honda matic di dealer
Eartika Sari Malang.

Evanina dkk (2012) Euvanitatif | Kelompok |e Secara simultan kelompok

Referensi dan Gaya Regresi (x1). berpengaruh signifikan

Hidup Terhadap Linier * gayahidup | terhadap 3

Keputusan Berganda =2) mengounakan BlackBerry

Menggunakan * Kepumsan o Sccara parsial gava hidup

Blackberry. EFQEM}E,]J;E menjadi faktor vang memberi

® penganh  dominan  {erbadap

keputusan menggunakan,
BlackBerry.

* Secara parsial tidak terdapaf
pengamuh vang  signifikan
anfara  kelompok  referens
ferhadap keputusan
menggunakan BlackBerry.

» Eelompok referensi tidak dapat
mendorong keinginan,
konsumen dalam  keputusan
menggunakan BlackBerry dan
terdapat faktor lain.

Omneal dkk (2018) Euantitatif | « Pencetahuan |« Tidak terdapat pengaruh vang
“Pengarul Produk (x1). | signifikan antara pengetahuan
Pengetahuan Analisis . konsumen terhadap keputusan
Konsumen Regresi Pembelian | pembelian telah mengetahui ]
(Pengetahuan Produk, | Lindar (2). produk  Sukpk Negara Ritel
Pembelian, dan | Berganda | * Pengetahuan | SR007 di Bank Syariah
Pemakaian) Terhadap Pemakaian Mandigi KC Sukabumi,
Keputusan Pembelian (x3) * KEonsumen hanyva mencetahni
Produk Sukuk Negara Kepuusad | pencenai  pama  produk.
Ritel SR-007. (Studi Pembelian | pmanfaat  produk.  untuk
Kazus di Bank Syarigh W) kelompok mana
Mandiri Cabang diperuntukkan berapa
Sukabumy). " harganya. dan di mana produk
tersebut dapat diperoleh

Agustivanto (2016) Kuantitatif |» Pengetahuan | Hasil dari penelitian ini adalah
) o = Produk (x1) | variabel pengetahuan produk
“Analisis Pengetahuan Aﬂahsi_s e pengetahuan | (x1). pengetahuan pembelian
Konsumen dan Regresi pembelian (x2). dan pengetahuan
Pengaruhnya Berganda | (y), pemakaian (x3) secara simultan
Terhadap Keputusan e pengetahuan | dan  parisal  berpengaruh
Pembelian Susu pemakaian | signifikan terhadap keputusan
F Wmm‘idf Kota (x3) konsumen dalam memilih susu
Malang * kepuftusan | formula.

pembelian (v)

Sumber: Data sekunder diolah (2019)

12
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Dalam penelitian ini, terdapat beberapa perbedaan dan persamaan daro

penelitian yang akan dilakukan dengan penelitian terdahulu yang telah dipaparkan pada

tabel 2.1. Persamaan dan perbedaan penelitian tersebut terangkum dalam tabel di

bawah ini:
Tabel 2.2.
Persamaan dan Perbedaan Penelitian Terdahulu
No. Penelitian Hasil Penelitian terdahulu | Penelitian yang akan dilakunkan
Terdahulu (Fikri Ali Hakim, 2019)
1. | Nafik (2014) e Variabel: Kelompok Acuan e Variabel: Kelompok Acuan,

“Pengaruh Kelompok
Acuan Terhadap
Keputusan
Pembelian Mobil
Pribadi Merek
Toyota (Survey Pada
Pembeli Mobil
Pribadi Merek
Toyota di Kota
Tuban).”

dan Keputuzan Pembelian
Indikator: Keluarga,
kelompok  sahabat, dan
kelompok kerja

Sampel: 105 responden
Metode Analisis: Analisis
Regresi Linear Berganda
Hagil: secara simultan dan
parsial, wvariabel keluarga
(x1), kelompok persahabatan
(x2). dan kelompok kerja (x3)
mempunyai pengaruh
terhadap keputusan
pembelian (y). Variabel yang
memberikan pengaruh paling
dominan adalah variabel
keluarea.

pengetahuan  konsumen, dan
keputusan pembelian
@ Indikator: kelompok
kelompok  kerja,
pengguna internet.

@ Sampel: 135 responden (Teor
Malhotra)

@ Metode  Analisis:
Regresi Linear Berganda
@ Hazil: Dalam proses

sahabat, |
kelompok

Analisis

%]

Kumala Sari (2016)

Pengaruh Kelompok
Acuan terhadap
keputusan Pembelian
Sepeda Motor Honda
Matic di  Dealer
Kartika Sart Malang.

e Metode

Variabel: Kelompok Acuan
dan Keputusan Pembelian
Indikator: Keluarga,
kelompok  sahabat, dan
kelompok kerja

Sampel: 105 responden
Aunalisis:  Analisis
Regresi Linear Berganda
Hasil: secara simultan dan
parsial, wvariabel keluarga
(x1), kelompok persahabatan
(x2), dan kelompok kerja (x3)
mempunyai pengaruh
terhadap keputusan
pembelian (y). Variabel yang
memberikan pengaruh paling
dominan adalah  variabel
keluarea.

o Variabel: Kelompok Acuan,
pengetahuan  konsumen, dan
keputusan pembelian
e Indikator:  kelompok
kelompok  kera,
pengguna intermet.

sahabat, |
kelompok

e Sampel: 135 responden (teori
Malhotra)
e Metode  Analisis: Analisis

Regresi Linear Berganda
fe Hasil: Dalam proses
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Evanina dkk.(2012)

Pengaruh Kelompolk
Referensi dan Gaya
Hidup Terhadap

Variabel: Kelompok Acuan,
Gaya Hidup dan Keputusan
Pembelian

Indikator: Keluarga,
kelompok sahabat, kelompok

Variabel: Kelompok Acuan,
pengetahuan  konsumen, dan
keputuzan pembelian

Indikator: kelompok sahabat, |

kelompok  kerja, kelompok

Keputusan keanggotaan, dosen. pengguna internet.
Menggunakan o Sampel:  Purposive. (96 @ Sampel: 135 responden (Teori
Blackberry. membandingkan 125 | Malhotra)
responden) o Metode  Analisis:  Analisis
» Metode Analisis: Analisis | Regresi Linear Berganda
Regresi Linear Berganda ® Hasil: Dalam proses
e Hasil:  Secara  simultan
kelompok referensi dan gaya
hidup berpengaruh signifikan
terhadap keputusan
menggunakan  BlackBerry,
Secara parsial gaya hidup
menjadi faktor yang memberi
pengaruh dominan terhadap
keputusan menggunakan
BlackBerry, Secara parsial
tidak terdapat pengaruh vang
signifikan antara kelompok
referensi terhadap keputusan
menggunakan BlackBerry.
Oneal dkk (2018) ® Variabel: Pengetalluanli Variabel: Kelompok Acuan,
) ) Konsumen dan Keputusan | pengetahuan konsumen, dan
‘Pengaruh Pembelian keputusan pembelian
Pengetahuan ® Indikator: Pengetahuan p Indikator: Pengetahuan Atribut
Konsumen Produk, Pengetahuan | Produk. Pengetahuan Manfaat,
(Pengetahuan ) Pembelian, Pengetahuan | Pengetahuan Pemakaian,
Produk, Pembefz_m; Pemakaian. Pengetahuan Perawatan.
?,{Mh i P;makmam » Sampel: 44 responden p Sampel: 135 responden (Teort
W e _ GPUISAN | »rotode  Analisis:  Analisis Malhotra)
Pembelian  Produk o . .
) y Regresi Linear Berganda  Metode  Analisis:  Analisis
Sukuk Negara Ritel e N1 N .
SR-007. (Studi Kasus " Hasil:  Tidak .terldapat Reg}“em Linear Berganda
& Bank  Syariah pengaruh  yang mgmiikan  Hasil: Dalam proses
Mandiri Cabang intma penget‘a man
onsumen terhadap

Sukabumi).”

keputusan pembelian telah
mengetahui  produk Sukuk
Negara Ritel SR-007 di Bank
Syariah  Mandiri KC
Sukabumui, Konsumen hanya
mengetahui mengenai nama

produk, manfaat produk,
untuk  kelompok  mana
diperuntukkan, berapa
harganya, dan di mana produk

tersebut dapat diperoleh.
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5. | Agustiyanto (2016) | Variabel: Pengetahuan ¢ Variabel: Kelompok  Acuan,
. o Konsumen dan Keputusan | pengetahuan konsumen, dan
“Analisis Pembelian keputusan pembelian
Pengetahuan o Indikator: Pengetahuan p Indikator: Pengetahuan Atribut
Konsumen dan Produk, Pengetahuan | Produk, Pengetahuan Manfaat,
Pengaruhnya Pembelian, Pengetahuan | Pengetahuan Pemakaian,
Terhadap Keputusan | p_, .toian, Pengetahuan Perawatan.

Pembelian Susu

. o Sampel: 111 responden P Sampel: 135 responden (Teor
{gﬁjﬁm Kota » Metode Analisis: Analisis | Malhotra)
. = Regresi Linear Berganda P Metode  Analisis:  Analisis

® Hasil: Hasil dari penelitian i1 | Regresi Linear Berganda
adalah variabel pengetahuan p Hasil: Dalam proses
produk (x1), pengetahuan
pembelian (x2), dan
pengetahuan pemakaian (x3)
secara simultan dan parisal
berpengaruh signifikan
terhadap keputusan
konsumen dalam memilih
susu formula

o Pengetahuan Produk dan
pengetahuan pembelian
memiliki hubungan yang kuat

Sumber: Jurnal dan Skripsi diolah 2019

2.2. Kajian Teoritis
2.2.1.Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen (consumer behavior) adalah sebuah hubungan antara
pengaruh dan kesadaran, pola perilaku, dan lingkungan sekitar yang mana konsumen
melakukan sebuah pertukaran aspek dalam kehidupan. Dengan arti lain, cakupan
perilaku konsumen adalah pemikiran dan perasaan yang membentuk tindakan yang
terkait dengan proses konsumsi (American Marketing Association dalam Peter dan
Olson, 2017: 6). Dan jika konsumen melakukan sebuah kegiatan di mana merupakan

kegiatan mengonsumsi barang ataupun jasa dan di dalamnya termasuk proses
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keputusan pembelian maka dapat juga hal tersebut dikatakan perilaku konsumen.
(Sunyoto, 2013: 66).

Sciffman dan Kanuk (2008: 6) mengatakan “perilaku konsumen mencangkup apa
yang mereka beli, kenapa mereka membeli itu, kapan mereka membelinya, di mana
mereka membelinya, seberapa sering mereka membelinya, dan sering apa mereka
menggunakannya. ”

Dapat disimpulkan, dari kumpulan pendapat di atas bahwa perilaku konsumen
adalah kegiatan mengonsumsi barang maupun jasa yang dipengaruhi oleh lingkungan
di sekitarnya, yang hal tersebut dilakukan oleh individu maupun kelompok dengan
tujuan salah satunya untuk mengambil sebuah keputusan. (Mangkunegara, 2005: 4).
2.2.2.Kelompok Acuan
2.2.2.1. Pengertian Kelompok Acuan

Peter dan Olson (2016: 132) mengemukakan kelompok acuan adalah satu orang,
dua, atau lebih yang dipakai sebagai pertimbangan dalam membentuk respons perasaan
juga pengalaman dan perilaku. Namun pengertian lain mengatakan bahwa kelompok
acuan adalah individu atau lebih yang dapat memengaruhi sebuah perilaku.
(Sumarwan, 2004: 250)

Supranto dan Limakrisna (2011: 59) menyatakan kelompok acuan atau referensi
merupakan sub-budaya yang anggotanya berbagi makna budaya tertentu. Selaras
dengan beberapa teori sebelumnya, Peter dan Olson (2016: 133) mengungkapkan
kelompok acuan adalah “kelompok kultural karena para anggotanya memiliki

beberapa makna kultural tertentu yang mirip. Kelompok-kelompok acuan ini dapat
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memengaruhi renspons kognitif dan respons afektif konsumen juga perilaku pembelian
dan konsumsinya.”
2.2.2.2. Tiga Macam Pengaruh Kelompok Acuan
Sumarwan (2004: 252) mengklasifikasikan tiga bentuk macam pengaruh yang
ditimbulkan oleh kelompok acuan diantaranya:
1) Pengaruh norma
Kelompok acuan memberikan sebuah pengaruh normatif terhadap seseorang
melalui norma sosial, yang mana pengaruh tersebut biasanya diikuti oleh individu
dalam kelompok tersebut. Menurut Mowen dan Minor (2002: 173) menjelaskan,
pengaruh normatif dapat terjadi apabila norma berperan dalam memengaruhi
perilaku individual.
Sedangkan Agama Islam menjelaskan bahwa mengikuti norma tanpa selektif

seperti trend kebanyakan orang yang berimbas pada pola konsumerisme dilarang

dalam agama seperti yang terdapat Surat Al-An’am ayat 116 yang berbunyi:

Sall Y1 & g 4 e (i S lmd N 3 G 8 e 5

SERSSNEWE

“Dan jika kamu menuruti kebanyakan orang-orang yang di muka bumi ini,
niscava mereka akan menyesatkanmu davi jalan Allah. Mereka tidak lain
hanyalah mengikuti persangkaan belaka, dan mereka tidak lain hanyalah
berdusta (terhadap Allah)” (Al-An’aam: 116).
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Pengaruh nilai

Pengaruh nilai intinya adalah seperti seorang konsumen yang membeli sebuah
barang atau jasa dengan maksud agar orang lain dapat melihatnya sebagai orang
yang memiliki prestise tinggi atau keren. Mengutip dari Mowen dan Minor (2002:
174), pengaruh nilai dapat memengaruhi konsumen jika kelompok rujukan dapat
memiliki nilai yang bersambungan dengan sebuah pola konsumsi konsumen.

Sesuai dengan pemaparan di atas, dalam agama Islam ekspresi nilai, rentan
dengan sifat kesombongan yang dilarang oleh Allah, yang tertulis dalam surat Al-
Isra’ ayat 37 yang berbunyi:

¥ sk Juall 28 G5 G s 3 AS Gl A 5a (W) 3 (a3 Y5

“Dan janganlah kamu berjalan di muka bumi ini dengan sombong, karena
sesungguhnya kamu sekali-kali tidak dapat menembus bumi dan sekali-kali
kamu tidak akan sampai setinggi gunung. ” (Q.S. Al-Isra’: 37)

Pengaruh infomatif

Kelompok acuan akan memberikan sebuah informasi, dan dengan adanya
informasi tersebut membuat calon konsumen akan memiliki wawasan mengenai
produk yang akan dibelinya. Sejalan dengan teori Mowen dan Minor (2002:173)
yang berpendapat bahwa pengaruh informasi yang terpercaya amat penting bagi
terjadinya proses pembuatan keputusan pembelian.

Dalam Islam juga dituntut selektif dalam menyikapi datangnya sebuah
informasi dari seorang individu maupun kelompok, sejalan dengan yang

difirmankan oleh Allah dalam Surat Al Hujurat ayat 6:
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“Hai orang-orang yang beriman, jika datang kepadamu orang fasik membawa

suatu berita, maka periksalah dengan teliti agar kamu tidak menimpakan suatu
musibah kepada suatu kaum tanpa mengetahui keadammya yang menyebabkan
kamu menyesal atas perbuatanmu itu. " (Q.S. Al-Hujurat: 6).

2.2.2.3. Indikator Kelompok Acuan

1) Kelompok Sahabat (friendship groups)

19

Kelompok sahabat atau pertemanan termasuk dalam kategori informal, karena

tidak dibatasi oleh sebuah sistem dan tanggungjawab. Teman merupakan orang

yang memiliki kemungkinan besar dapat memengaruhi keputusan pembelian

setelah keluarga. Ikatan persahabatan juga merupakan isyarat akan kebebasan,

karena mengilustrasikan pemisahan dari keluarga dan memciptakan bermacam-

macam ikatan sosial dengan dunia luar (Schiffman dan Kanuk, 2008: 297).

Dikutip dari Yai (2013) menjabarkan, untuk mengetahui seperti apa kondisi

seseorang, Yaitu dengan cara melihat siapa yang menjadi teman dekatnya, dan

secara otomatis keadaan orang itu tidaklah jauh berbeda. Hal tersebut sesuai

dengan sabda Rasulullah Shallallahu ‘alaihi wa sallam yang berbunyi:

a5l (4l 8150 BBl

“Seorang mukmin cerminan dari saudaranya vang mukmin, "(HE. al-Bukhar
(al-Adabul -Mufrad no. 239) dan Abu Dawud no. 4918 (ash-Shahihah no.

926).
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Jika seseorang berteman dengan ahli maksiat, maka orang tersebut akan berbuat
maksiat pula. Begitu pun sebaliknya, jika seseorang berteman dengan orang yang
rajin beribadah, maka orang tersebut secara otomatis akan rajin beribadah.

Memilih sahabat yang baik adalah hakikat seorang muslim. Oleh karena itu,
dalam agama Islam mengajarkan agar seorang muslim untuk memilih teman yang
baik akhlaknya. Sesuai dengan hadist Nabi Muhammad Shallallahu alaihi

wasallam yang berbunyi:

“Seseorang itu tergantung pada agama temerva. Oleh kavena itu, salah satu
di antara kalian hendalrva memperhatikan siapa yang dia jadikan teman”

(HE. Abu Dawud no. 4833 dan at-Tirmidzi no. 2378 (ash-Shahihah no. 927)

Dari hadist tersebut, disimpulkan bahwa sahabat dapat memberikan pengaruh
baik maupun buruk ke dalam diri seseorang. Teman bisa memberikan pengaruh
dalam beragama, berpandangan hidup, membentuk sebuah kebiasaan dan karakter
seseorang.

Kelompok kerja (work groups)

Konsumen tentu disebuah keadaan akan berinteraksi dengan sahabat kerjanya
dan membicarakan sebuah hal terkait barang atau produk yang ingin dibelinya.
Dan hal tersebut kadang kali dapat berpengaruh pada sebuah proses keputusan
pembelian dalam mengevaluasi sebuah keputusan produk ataupun merek.

(Sumarwan, 2015: 311).
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Dengan demikian teman kerja memiliki kesempatan besar untuk memengaruhi
setiap sikap yang berhubungan dengan pola konsumsi rekan kerjanya, hal tersebut
karena seringnya interaksi dengan teman kerja pada saat satu tim atau pada
lingkungan yang lain. (Sciffman dan Kanuk, 2008: 298).

Kelompok Pengguna Internet (virtual groups or communities).

Internet merupakan kependekan dari Interconnected Network. Orang yang
menggunakan internet dapat bertemu dan berkomunikasi tidak dibatasi oleh ruang
dan waktu, berinterkasi di mana saja dan kapan saja.

Proses sosial dan interaksi dalam dunia aya terbagi menjadi dua. Menurut
Bungin (2006:161), pertama adalah semntara dan kedua adalah menetap. Hal
tersebut ditentukan oleh kebutuhan mereka terhadap dunia maya. Seperti
contohnya adalah hanya sekedar menjelajahi website untuk mencari yang ia
inginkan, dan seperti dalam penelitian ini adalah mencari spesifikasi sebuah
barang.

Calon konsumen yang membuka situs internet tentunya dapat bergabung
dengan sebuah komunitas maya yang sesuai dengan keinginan dan kebutuhannya.
Hal tersebut tentunya bertujuan untuk mempermudah mengakses sebuah informasi
sebagai bahan mengevaluasi sebuah keputusan pilihan produk. (Sumarwan, 2015:
311)

Kelompok masyarakat maya pada zaman digital ini erat kaitannya dengan
pegiat konsumen dalam sosial media. Kelompok tersebut antara lain merupakan

grup-grup diskusi yang dibentuk atas tujuan yaitu (1) untuk mengevaluasi
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kesalahan tertentu yang berdampak pada konsumen (2) kelompok yang dibentuk
untuk mengawasi jlannya sebuah hal yang mungkin timbulnya masalah yang lebih
luas saat beroperasi dalam jangka waktu yang tidak terbatas. (Sciffman dan Kanuk,
2008: 299).

2.2.3.Pengetahuan Konsumen

2.2.3.1. Pengertian Pengetahuan Konsumen

Menurut Notoatmodjo (2007) dalam Agustiyanto (2016: 20). Pengetahuan
merupakan hasil representasi alat indera manusia, atau hasil mengetahui ternadap objek
melalui alat indera yang dimilikinya.

Agustiyanto (2016: 22) mengutip sebuah ayat Al-Quran yang menjelaskan
tentang seorang yang memiliki pengetahuan yang mendapatkan kebenaran, dan
membawa dengan ikhlas kepada Allah Subhanahu wata’ala, dan pengetahuan akan
mengantarkan manusia mencapai derajat yang paling tinggi di sisi Allah, sesuai dengan

firman Allah dalam Q.S. Al-Mujadilah ayat 11:

130 580 S0 i ) A el ) AL &1 (0130 ) shal Cd g

R R A TR R P AR R T T L A IR T
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“Hai orang-orang beriman apabila dikatakan kepadamu: "Berlapang-lapanglah
dalam majlis", maka lapanghaniah niscava Allah akan memberi kelapangan
wntukmu. Dan apabila dikatakan: "Berdirilah kamu", maka berdirilah, niscava
Allah akan meninggikan orang-orang vang beriman di antaramu dan orang-

orang vang diberi ilmu pengetahuan beberapa derajat. Dan Allah Maha
Mengetahui apa vang kamu kerjakan. ” (Q.5. Mujadilah: 11)
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Sedangkan arti dari pengetahuan konsumen sendiri merupakan seluruh informasi
yang diketahui oleh seorang konsumen yang berhubungan dengan berbagai informasi
mengenai produk dan jasa, dan lain-lain terkait dengan perannya sebagai seorang
konsumen yang tugas utamanya adalah mengevaluasi sebuah pilihan dan mengambil
sebuah keputusan (Sumarwan, 2004: 120).
2.2.3.2. Indikator Pengetahuan Konsumen
1) Pengetahuan Atribut Produk

Peter dan Olson (2017: 70) menjelaskan setiap produk tentunya memiliki
atribut. Tentu, dalam diri konsumen terdapat sebuah perasaan penasaran terhadap
kemampuan setiap atribut produk. Hal tersebut menentukan sebuah keputusan
konsumen dalam membeli produk tersebut.

Seperti contohnya adalah kamera digital, yang berarti konsumen tentunya
memiliki pengetahuan tentang, desain, seri kamera, kualitas gambar yang
dihasilkan, fitur, dan sebagainya. Sumarwan (2004: 133) menjelaskan bahwa
konsumen akan memandang sebuah produk berdasarkan pada ciri atribut produk
tersebut. Dikutip dari Ulrich dan Eppinger (2001: 77) bahwasanya, spesifikasi
produk menjelaskan tentang hal yang seharusnya mampu untuk dilakukan oleh
sebuah produk.

Produk kamera merupakan barang yang tergolong dalam Specialty Goods.
Tjiptono (1997: 100) menjelaskan, seorang konsumen rela melakukan sebuah
usaha khusus demi memiliki barang yang dikategorikan sebagai specialty goods.

Specialty goods juga dapat diartikan sebagai barang bermerek dan berprestise
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tinggi yang memiliki model yang unik. Kotler dan Amstrong (2001: 354) pada
bukunya Prinsip-Prinsip Pemasaran membagi atribut produk kedalam tiga unsur
yaitu fitur, rancangan, dan kualitas produk.

Menurut Pandangan Islam terkait konsep produk yaitu dikutip dari Rivai
(2012: 54) pada poin Konsep Produk. Menjelaskan bahwa tentunya seorang
konsumen akan suka dengan sebuah produk yang memiliki kualitas, kinerja baik,
dan memberikan sebuah inovasi. Seperti yang difirmankan oleh Allah Subhanahu

Wata’ala dalam Quran Surat Yusuf (12:20):
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“Dan mereka menjual Yusuf demgan harga vang murah, vaitu beberapa

dirham saja, dan mereka merasa tidak tertavik hatinva kepada Yusuf.” (Q.S.
Yusuf: 20)

Konsumen kurang tertarik kepada Nabi Yusuf karena dia seorang budak, jadi
calon pembeli khawatir jika pemiliknya datang mengambilnya. Dan secara
otomatis Nabi Yusuf dianggap sebagai sebuah produk yang kurang bermutu.
Pengetahuan Manfaat Produk.

Konsumen tentunya akan berfikir mengenai manfaat yang dia dapatkan saat
mengonsumsi sebuah produk. Manfaat produk merupakan hal yang penting untuk
diketahui oleh konsumen, karena evaluasi manfaat termasuk unsur dalam proses
pengambilan keputusan pembelian. Jenis manfaat terbagi ke dalam dua kategori
diantaranya adalah manfaat psikososial dan manfaat fungsional. (Sumarwan,

2004: 123-125).
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Manfaat psikososial menurut Sumarwan (2004: 125), merupakan aspek
psikologi yang terdiri dari emosi, mood, perasaan, dan aspek sosial yang meliputi
bagaimana reaksi orang lain melihat ketika konsumen tersebut menggunakan
produk atau merek tersebut. Namun, tidak hanya manfaat positif yang dirasakan
oleh seorang konsumen. Kadangkali konsumen merasakan dampak negative dari
pemakaian produk tersebut.

Sedangkan manfaat fungsional menurut Peter dan Olson (2017: 72) adalah
pengalaman yang muncul karena penggunaan sebuah produk yang dirasakan oleh
konsumen secara langsung. Manfaat fungsional juga terdiri dari hasil performa
dapat dirasakan ketika menggunakan produk yang dapat muncul dari sifat dari fisik
produk.

Jika ditinjau dalam Islam, setiap muslim juga dituntut dalam perkara akhlak
yang berangkat dari ilmu pengetahuan, yaitu meninggalkan perkara yang tidak ada
manfaatnya, sebagaimana yang disabdakan Nabi Muhammad Shallalu alaihi
Wasallam dalam buku karya Khadhr (2008: 214):

“Di antara tanda kebaikan Islamnya seseorang adalah meninggalkan sesuatu
vang tidak bermanfaat baginya. "(HR Tirmidzi dan Ibnu Majah)

3) Pengetahuan Pemakaian
Sumarwan (2004: 132) jika konsumen telah menggunakan produk tersebut,
maka konsumen akan merasakan manfaat. Manfaat tersebut akan muncul jika

konsumen faham mengenai prosedur penggunaannya dengan baik dan benar
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Nitisusastro (2012: 171) dalam bukunya Perilaku Konsumen dalam
Perspektif Kewirausahaan menjelaskan lamanya cara dan usaha konsumen dalam
mengenali sebuah produk, dari tidak paham informasi kemudian menjadi paham
tentang produk tersebut. Namun, setiap orang memiliki waktu yang berbeda dalam
mengenali, mengetahui dan memahami manfaat sebuah produk. Hal tersebut
bergantung pada besarnya upaya pelaku usaha dalam menjalankan seluruh
usahanya untuk membuat konsumen mengenali, mengetahui dan memahami
produknya.

Dalam pandangan Islam, pengetahuan pemakaian erat kaiatannya dengan
menggunakan barang dengan semestinya, dan menempatkan sesuatu pada
tempatnya. Sesuai dalam firman Allah yang dikutip oleh Agustiyanto (2016: 80),

terdapat pada Surat Al-Maidah 87 yang berbunyi:
e Y A )71 53 Y 5 a1 Al il 152580 W el Gl 1l G
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“Hai orang-orang vang beriman, janganlah kamu haramkan apa-apa vang baik
vang telah Allah halalkan bagi kamu, dan janganlah kamu melampaui batas.

Sesungguhnyva Allah tidak menyukai orang-erang vang melampaui batas. "(Q.5.
Al-Maidah ayat 87)

4) Pengetahuan Perawatan atau Pemeliharaan
Adapun pengertian pemeliharaan secara umum menurut Antony (1992:4)

dalam Djamari (2006) adalah sebagai berikut :
“Pemeliharaan adalah suatu kembinasi dari setiap tindakan vang

dilakukan untuk menjaga suatu barang dalam, atau untuk memperbaiki
sampai suatu kondisi vang bisa diterima.”
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Dalam Kindarto (2008: 121), kamera digital merupakan peralatan yang
membutuhkan perawatan agar semua fitur dan fasilitas dapat berjalan
dengan baik. Perawatan tidak hanya berupa tindakan membersihkan kamera
itu sendiri, namun juga perilaku dalam menggunakan sesuai prosedur. Jika
teori tersebut diterapkan, maka pemeliharaan atau perawatan kamera digital
dalam indikator ini berupa tindakan yang dilakukan untuk memerbaiki dan
memelihara kamera digital agar selalu berada dalam kondisi yang baik dan siap
untuk dipakai, sehingga kegiatan memotret dapat berjalan sesuai prosedur. Hal
tersebut menandakan bahwa pengetahuan akan perawatan sangat diperlukan.

Dan menurut Syndicate (2011: 111) menjelaskan perihal pengecekan
kebersihan kamera secara berkala, dan perlunya servis kamera digital, jika terjadi
kerusakan. Langkah awal yang dilakukan adalah membawanya ke toko resmi atau
sumberdaya yang berkompeten.

Hal tersebut sesuai dengan prinsip Islam yang mana menjelaskan
mengenai pentingnya pemeliharaan yang tertulis dalam Qur’an Surat Al-

A’raf ayat 56 yang berbunyi:
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“Dan janganlah kamu membuat kerusakan di muka bumi, sesudah (Allah)
memperbaikinva dan berdoalah kepada-Nva dengan rasa takut (tidak akan
diterima) dan harapan (akan dikabulkan). Sesungguhnyva rahmat Allah amat
dekat kepada orang-orang vang berbuat baik. " (Q.5. Al-A'raf avat 56)
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2.2.4. Keputusan Pembelian
2.2.4.1. Pengertian Keputusan Pembelian

Menurut pandangan yang paling general, sebuah keputusan merupakan evaluasi
dari dua alternatif atau lebih. Oleh karena itu, pilihan alternatif harus ada bagi
seseorang yang ingin membuat sebuah keputusan pembelian. (Schiffman dan Kanuk,
2008: 485)

Sedangkan Peter dan Olson (2017: 165), mengemukanan bahwa pengambilan
keputusan adalah penyelesaian sebuah masalah yang utamanya pada tujuan konsumen
yang ingin dicapai atau dipenuhi. Seorang konsumen akan berfikir bahwa suatu
“masalah” dapat mucul karena efek yang diharapkan belum tercapai. Supranto dan
Limakrisma (2011: 211) mengatakan membuat sebuah keputusan berarti memilih salah
satu dari alternatif yang ada. Kendatipun pemasar sering menyatakan tentang pilihan
antara objek yang terdiri dari barang, merek, dan tempat berbelanja, konsumen
sebenarnya lebih memilih antara alternatif perilaku berkaitan dengan objek tertentu.

Dari berbagai pendapat tersebut disimpulkan bahwa sebuah proses keputusan
pembelian merupakan kegiatan menyeleksi dari beberapa alternatif yang tersedia
dengan tujuan untuk mendapatkan sebuah produk maupun jasa yang cocok dengan
karakteristik keinginan dan kebutuhan konsumen. (Kotler dan Amstrong, 2008: 181).

2.2.4.2. Proses Terjadinya Keputusan Pembelian

Mengutip dari Kotler dan Keller (2009: 184-190), bahwa proses pengambilan
keputusan pembelian dapat dipengaruhi oleh faktor psikologi dasar. Dalam bukunya

yang sama terdapat poin lima tahap proses keputusan pembelian konsumen. Yang
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meliputi (1) Pengenalan Masalah, (2) Pencarian Informasi, (3) Evaluasi Alternatif, (4)

Keputusan Pembelian, (5) Perlikaku Pasca Pembelian. Namun, tidak selamanya

konsumen melewati tahap seluruhnya dengan sempurna. Dapat terjadi kemungkinan

membalik bahkan melewatkan beberapa tahap. Hal tersebut dikarenakan faktor

lingkungan disekitarnya yang tidak selamanya memberikan sebuah kepastian terhadap

peristiwa yang terjadi pada calon konsumen.

Paengenalan

Maszalah

Gambar 2.1.

Model Lima tahap Keputusan Pembelian

Pencarian
Informast

N1 Al

Keputuzan
Pembealian

Perilaky

Pembelian

Sumber: Kotler dan Keller (2009: 185).

2.2.4.3.Indikator Keputusan Pembelian

1) Pengenalan Masalah (Mowen dan Minor, 2002: 15)

Pengenalan masalah merupakan sebuah ketidaksesuaian antara keadaan

sesungguhnya dengan keadaan yang diinginkan. Dapat disimpulkan masalah

berkaitan dengan kebutuhan seseorang. Dalam penelitian ini dapat disimpulkan

masalah yang timbul adalah konsumen membutuhkan sebuah media rekam berupa

kamera digital yang fiturnya disesuaikan dengan kebutuhan.

Diana (2012: 51) dalam bukunya Hadist-hadist Ekonomi menjelaskan

konsumsi sebenarnya merupakan usaha yang dikeluarkan untuk memenuhi dan

memuaskan

kebutuhan yang mencangkup kesenangan,

keperluan,

dan
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kemewahan. Dalam Islam, hal yang berhubungan dengan kesenangan erat
kaitannya dengan prinsip hedonisme masih diperbolehkan sebatas tidak
melampaui batas. Seorang muslim yang baik tidak semestinya melakukan jumlah
permintaan yang samat dengan jumlah pendapatan, yang menyebabkan
pendapatan tersebut sampai habis. Karena dalam Islam tidak hanya kebutuhan
jangka pendek berupa kebutuhan duniawi yang perlu dipenuhi namun juga terkait
dengan kebutuhan jangka panjang yaitu akhirat.

2) Evaluasi Pilihan (Mowen dan Minor, 2002: 41)

Pada tahap ini, tentunya konsumen akan membandingkan antara pilihan-pilihan
mereka yang telah mereka indentifikasi sesuai ataukah tidak dengan apa yang
mereka butuhkan. Mereka akan melakukan sebuah perbandingan risiko yang akan
terjadi dikemudian hari. Terutama dalam hal apa saja yang akan mereka dapatkan
berupa keuntungan dan kerugian dari produk atau pun merek tersebut. Sehingga,
pada satu titik muncul sebuah kecenderungan akan pilihan produk yang mereka
anggap sesuai.

Allah Subhanahuwataala berfirman, berkaitan dengan evaluasi pilihan pada

Surah An-Nur ayat 15, yang berbunyi:

Fh5 s Anhans flo s asl Gl 2S5 sty asnl A RE )
sl Al die

“(Tngatliah) di waktu kamu menerima berita bohong itu dari mulut e mulut
darn kamu katakan dengan mulutmu apa vang tidal kamu ketahui sedikit juga,
dan kamu menganggapnva suatu yvang ringan saja. Padahal dia pada sisi
Allah adalah besar.” (Q.5. An-Nur avat: 15)
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Jadi kesimpulannya adalah sebelum menerima sebuah informasi alangkah
baiknya jika diteliti kebenarannya. Sama halnya dengan memilih produk yang
harus diteliti kevalidan kualitasnya.

3) Kemantapan pada sebuah produk.(Kotler, 2007: 212)

Sebelum konsumen melakukan pembelian, tentu seorang konsumen akan
mempertimbangkan beberapa alternatif yang ada. Beberapa alasan diantaranya
adalah mutu, kualitas, harga yang mudah dijangkau, dan faktor lain baik dari segi
atribut maupun manfaat yang mampu mendorong seorang konsumen untuk
menambatkan pilihan produknya (Kotler, 2007: 212)

Dalil yang menuntut umat muslim untuk memiliki pendirian yang kuat, dalam

hadist Nabi yang merupakan hadist Hasan diriwayatkan oleh Perawi yang sahih
yaitu Tirmidzi, yang meriwayatkan bahwa Nabi Muhammad Shallallahu Alaihi

Wasallam pernah bersabda:

“Janganlah kalian menjadi orang bermuka dua (bunglon). Kalian mengatakan,
“Bila manusia berlaku baik, kami juga berlaku baik namun bila mereka
berbuat dzolim, kami juga berbuat dzolim.” Akan tetapi, tetapkanlah jiwa
kalian bahwa bila manusia berlaku baik, kalian juga berlaku baik, namun bila
mereka berbuat buruk, janganiah ikut berbuat dzolim(H.R. Tirmidzi)

Orang yang tidak memiliki pendirian disebut Al-Imma’ah, yang berarti hanya
mengikuti kebanyakan orang. Seorang mukmin yang baik ia akan merasa malu
kepada Allah, bila ia mengikuti mayoritas orang dalam hal keburukan. Mukmin
yang kuat imannya tidak akan mengikuti kebatilan seorang pun, meski ia seorang

diri menyelisihi kebanyakan orang. (Khadhr, 2008: 80)

4) Keputusan Pembelian
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Tahap keempat merupakan inti dari kegiatan konsumen yaitu membuat sebuah
keputusan pembelian. Pada tahap ini konsumen mengambil sebuah keputusan
dengan berdasarkan pada apa yang ingin ia beli, membelinya kapan, membelinya
dimana dan bagaimana ia membayar untuk mendapatkan produk tersebut.

Sumarwan (2004) menjelaskan bahwa dalam tahap ini keinginan konsumen
telah yakin untuk mengambil produk tersebut, namun hal tersebut terkadang juga
dapat batal hanya karena beberapa alasan saja, karena proses pengambilan
keputusan pembelian konsumen juga dapat dipegaruhi oleh beberapa faktor
eksternal, seperti lingkungan sosial di sekitar konsumen (dalam penelitian ini
adalah kelompok acuan) dan lingkungan internal (dalam penelitian ini adalah
pengetahuan). Hal tersebut memunculkan kemantapan pada sebuah produk.
(Prasetijo dan Ihalauw, 2005: 238)

2.2.5. Kamera Digital

Sparks (2013:10) menjelaskan keunggulan kamera digital, yang kemungkinan
masih menjadi perdebatan bagi sebagian orang. Kamera digital dapat dikatakan
menghasilkan gambar setara dan bahkan sering kali lebih baik dibandingkan gambar
yang didapatkan dari kamera film.

Keuntungan kamera digital tersebut antara lain dapat melihat secara instan
hasilnya, pengalaman yang menarik, pemindahan gambar yang mudah, dan biaya yang
murah. Sedangkan SLR adalah singkatan dari Single Lens Reflex, DSLR adalah bagian

dari kamera digital dengan sistem Refleksi, memiliki keuntungan kualitas gambar yang
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baik, fleksibel, kecepatan yang mumpuni, penanganan yang mudah jika terjadi
kerusakan, jendela bidik, dan pilihan lensa yang banyak.

Menurut Nugrahajati dan Targo (2011: 2) selain praktis dan mudah, fotografi
digital menawarkan beberapa kemudahan, terkhusus untuk pemula. Beberapa fitur ini
dikemas dalam bentuk tombol yang memudahkan para pemakainnya. Kamera digital
memperlihatkan gambar secara langsung dari hasil jepretan seketika setelah beberapa
saat gambar diambil, merupakan kelebihan dari kamera digital.

2.3. Kerangka Konseptual

Pada subbab ini, akan diilustrasikan kerangka konseptual dalam bentuk bagan

untuk memberikan gambaran mengenai alur dan rencana penelitian ini.

Gambar 1.2
Kerangka Konseptual

Kelompok Acunan (X1)
Kelompok Sahabat/teman
H1
Kelompolk pekerja
Kelompok Pengguna
X N Keputusan Pembelian
H4 " (¥)
Pengenalan Naszlah
Pengetahnan Konsumen H3 Evaluasi Pilihan
(X2)
Kemantapan Produk
Pengetahuan Atribut | A
- Keputusan Pembelian
Pengetahuan Manfaat .
Pengetahuan Pemakaian .~
Pengetahuan Perawatan H2
Keterangan-
—————— > :Parsial
—> Simultan
: Dominan

Sumber: Data di olah peneliti 2019
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2.4. Hipotesis Penelitian

Asnawi dan Masyhuri (2011: 114) menjelaskan bahwa hipotesis merupakan
premis atau dugaan semetara yang harus dibuktikan, hasil pembuktian bisa salah bisa
juga benar. Berdasarkan beberapa hasil penelitian terdahulu dan kerangka konseptual,
maka dirumuskanlah hipotesis sebagai berikut:

H1: Diduga kelompok acuan (X1) berpengaruh signifikan secara parsial terhadap

keputusan pembelian (Y) kamera digital merek Canon di Kota Malang.

H2: Diduga pengetahuan konsumen (X2) berpengaruh signifikan secara parsial
terhadap keputusan pembelian (Y) kamera digital merek Canon di Kota
Malang.

H3: Diduga kelompok acuan (X1) dan pengetahuan konsumen (X2) berpengaruh
signifikan secara simultan terhadap menentukan keputusan pembelian ()
kamera digital merek Canon di Kota Malang.

H4: Diduga variabel kelompok acuan (X1) memiliki pengaruh dominan terhadap

keputusan pembelian kamera digital merek Canon di Kota Malang.



BAB 1
METODE PENELITIAN

3.1.Jenis dan Pendekatan Penelitian

Dari latar belakang dan rumusan masalah yang telah ada pada bab satu, maka
peneliti menggunakan survei atau riset deskripsi sebagai jenis penelitiannya. Asnawi
dan Masyhuri (2011: 30) menjelaskan tentang penelitian survei atau riset deskripsi,
yaitu penelitian yang bermaksud mengungkapkan fakta-fakta dan sifat-sifat populasi
tertentu. Jenis penelitian ini sering disebut juga penelitian survei, yakni
menggambarkan korelasi, fenomena, explanatory (menguji hipotesis), forcase
(memprediksi sebuah kejadian) dan menjelaskan dan mendeskripsikannya. Sesuai
dengan teori tersebut maka penelitian ini menjelaskan pengaruh yang diberikan oleh
variabel (x) yang terdiri dari kelompok acuan dan pengetahuan konsumen terhadap
keputusan pembelian sebagai variabel y.

Karena sumber data primer dalam penelitian ini berupa angka, maka sesuai
dengan pendapat Sugiyono (2005: 14) penelitian ini menggunakan pendekatan data
kuantitatif karena kuantitatif merupakan data yang berbentuk angka (numerik), atau
data kualitatif yang diangkakan.
3.2.Lokasi Penelitian

Sesuai dengan studi kasus pada judul penelitian, lokasi dalam penelitian ini yaitu
Kota Malang. Kota Malang dipilih karena di dalamnya banyak terdapat pasar potensial

kamera digital, seperti banyaknya jumlah komunitas fotografi, dan tempat wisata yang

35



36

fotogenik, sehingga kepemilikan akan media rekam seperti kamera digital sangat
dibutuhkan dan mudah ditemukan sebagai alat untuk mendokumentasikan sebuah
kegiatan.

Peneliti akan mendatangi beberapa tempat yang dianggap potensial untuk
ditemukannya pengguna kamera digital merek Canon, diantaranya tempat berkumpul
atau sharingnya komunitas foto, tempat-tempat wisata, ekstrakulikuler atau UKM di
beberapa sekolah menengah dan kampus, studio foto, dan event mingguan seperti Car
Free Day.
3.3.Populasi dan Sampel Penelitian

1) Populasi

Malhotra (2009: 364)mengatakan bahwa populasi merupakan sekumpulan
elemen yang mempunyai serangkai ciri-ciri yang sama melingkupi secara umum untuk
kepentingan masalah penelitian. Sugiyono (2005: 72-73) menjelaskan populasi terdiri
dari: subjek/obyek yang memiliki kualitas dan ciri-ciri tertentu, dipelajari dan
diterapkan oleh peneliti yang kemudian diambil sebuah kesimpulan. Oleh karena itu,
dalam penelitian ini populasi yang digunakan yaitu semua pengguna kamera digital
merek Canon di Kota Malang.

2) Sampel

Sebagian dari jumlah ciri yang dimilki oleh populasi disebut sampel. Maka,
peneliti menggunakan sampel sejumlah 135 pengguna kamera digital Canon di Kota
Malang. Karena, jika populasi tidak diketahui, mengutip dari pendapat Malhotra (2009:

368), jumlah sampel sebenarnya tidak terbatas namun, minimal dapat ditentukan yaitu
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dengan mengalikan jumlah total indikator dengan 4 atau 5. Namun, dapat pula dirubah
dengan cara 5x jumlah item. Maka hal tersebut lebih baik, karena jumlah sampel akan
semakin banyak. (Asnawi dan Masyhuri, 2011: 143).

Mengacu pada landasan teori dari Malhotra, maka jumlah sampel pada penelitian
yaitu berjumlah 135, yang diperoleh dari 27 item x 5. (Jumlah item dan penjabarannya
terlampir pada poin 3.7 definisi operasional variabel).
3.4.Teknik Pengambilan Sampel

Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan metode sampel
non-probabilitas. Asnawi dan Masyhuri (2011: 128) menjelaskan non-probability
sampling tidak setiap anggota populasi diberikan peluang yang sama untuk menjadi
bagian dari anggota sampel. Kamera Digital Canon merupakan media rekam yang
mudah ditemukan pada kalangan masyarakat saat ini. Sehingga aksidental merupakan
pilihan teknik pengambilan sampel yang tepat, jika digunakan pada populasi pengguna
kamera digital Canon di Kota Malang yang dicari secara acak pada sebuah keadaan,
lokasi, waktu, dan bisa juga d cari secara acak.

Sesuai dengan teori yang dikemukaan oleh Asnawi dan Masyhuri (2011: 130)
menjelaskan kembali masih dalam buku yang sama, bahwa teknik sampling aksidental
bisa juga diartikan sebagai sampling secara kebetulan saat peneliti menjumpai
responden yang sesuai dengan karakteristiknya yaitu dalam penelitian ini adalah
pengguna kamera digital merek Canon dan berdomisili di Kota Malang. Dan pencarian
utama ditujukan pada sebuah komunitas yang kemungkinan terdapat kepemilikan

kamera digital merek Canon.
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3.5.Data dan Jenis Data
1) Data primer

Data utama yang digunakan dalam penelitian ini berasal dari pengguna kamera
semerek Canon di Kota Malang secara langsung. Seperti yang disampaikan oleh
Indriantoro (1999: 146) dalam Asnawi dan Masyhuri (2011: 154) menjelaskan data
primer merupakan data yang bersumber langsung dari subjek penelitian. Oleh karena
itu merupakan sumber utama perolehan data.
2) Data sekunder

Kemudian data sekunder yang digunakan dalam penelitian ini merupakan data
yang diperoleh dari buku, jurnal, majalah, web resmi Canon Indonesia yaitu id.canon/

global.canon.en, Top-Brand Index Indonesia_ http://www.topbrand-award.com/ |,

www.phinemo.com dan website internet lainnya sebagai pemberi informasi terkait
kajian teori, data produk kamera digital merek Canon, karakteristik produk, jenis
produk, sejarah perusahaan, berita pencapaian penjualan dan lain-lainnya. Karena data
sekunder merupakan data yang didapat tanpa perantara ataupun dari sebuah media
(Indriantoro, 1999: 147 dalam Asnawi dan Masyhuri, 2011: 154)
3.6.Teknik Pengumpulan Data

Penelitian ini menggunakan quesioner sebagai teknik pengumpulan data yang
disebarkan kepada pengguna jenis kamera digital merek Canon di Kota Malang.
Karena sesuai dari pendapat Sugiyono (2005: 135) yang mengatakan bahwa media
yang paling efektif dalam mengukur sebuah variabel penelitian, mengingat posisi

sampel pada penelitian ini tersebar pada wilayah yang amat luas yaitu Kota Malang.
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Pada tahap ini, peneliti melakukan langkah-langkah sebagai berikut:

1) Mendatangi responden yang ditemui dengan karakteristik yang telah ditetapkan
guna meminta izin kepada responden atas kesediaannya untuk mengisi kuesioner.

2) Jikaresponden bersedia maka peneliti membagikan kuesioner berupa kertas kepada
responden yang didalamnya terdiri dari item-item yang berkaitan dengan variabel
penelitian.

3) Mengumpulkan data yang diperoleh guna dianalisis.

3.7.Definisi Operasional Variabel (DOV)

Penyusunan item-item DOV dalam penelitian ini dengan berdasar pada teori-
teori yang mendukung penelitian yang terletak pada bab ke dua dalam tatanan
penulisannya. Bagian yang dioperasionalkan dalam poin ini adalah indikator pada
masing-masing variabel, nantinya akan dijabarkan dalam bentuk item. Kemudian item
tersebut dibentuk menjadi sebuah kalimat dalam kuesioner. Itulah yang disebut dengan
definisi operasional (Asnawi dan Masyhuri, 2011: 163). Penelitian ini menggunakan
dua variabel sebagai objek penelitian, yaitu :

1) Variabel Independen/ Bebas (X)

Independent variable, biasa disebut variabel bebas. Sugiyono (2005: 33) adalah
“variabel yang memengaruhi variabel(dependen) atau terikat”. Adapun variabel bebas
yang digunakan dalam penelitian ini, yaitu terdiri dari (X1): Kelompok Acuan dan
(X2): Pengetahuan Konsumen yang nantinya akan memberikan pengaruh terhadap
variabel terikat.

2) Variabel Dependen/ Terikat ()
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Dependent variable atau biasa disebut variabel terikat. Sugiyono (2005: 33)

adalah “variabel yang dipengaruhi adanya variabel bebas.” Variabel terikat (Y) pada

penelitian ini adalah Keputusan Pembelian.

Definisi operasional Variabel tertuang dalam tabel berikut:

Tabel 3.1.
Definisi Operasional Variabel
No Varlgpel Indikator Item
Penelitian
1. | Kelompok Acuan | Kelompok Sahabat Infomasi dari teman.
(X1) Schiffman  dan  Kanuk Saran teman.

(2008: 297).

Terobsesi teman.
Pengalaman teman.

Kelompok Kerja
Sumarwan, (2015: 311).

Informasi dari rekan kerja.
Saran dari rekan kerja
Terobsesi rekan kerja.
Pengalaman rekan kerja.

LEST Ep Call|e= (€9 N 1=

Kelompok Pengguna
Internet

(Sumarwan, 2015: 311)
(Sciffman dan Kanuk,
2008: 299),

(Bungin 2006:161)

9. Melihat video review
10.Searching Ulasan Website
11.Diskusi grup di Sosial Media.
12.Terobsesi foto di Sosial Media.

2. | Pengetahuan
Konsumen (X2)

Pengetahuan Atribut

Kualitas gambar

Peter dan Olson (2017: 70), Fitur.
Sumarwan (2004: 133) Desain.
Harga.

Pengetahuan Manfaat
Peter dan Olson (2017: 72)

. Manfaat dari fitur
. Terlihat keren dan prestise
tinggi. (psikososial)

o ulswN e

Pengetahuan Pemakaian
Sumarwan (2004: 132)

7. Mengetahui prosedur
penggunaan semua fitur

8. Memakai mengikuti buku
panduan.

Pengetahuan Perawatan

Kindarto (2008: 121)
Syndicate (2011)

9. Cara Penyimpanan
10.Cara Membersihkan
11.Penanganan Kerusakan
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Keputusan Pengenalan Masalah 1. Menyadari akan kebutuhan
Pembelian () (Mowen dan Minor, 2002: media rekam.
15)
Evaluasi Pilihan 2. Membandingkan antar merek
(Mowen dan Minor, 2002:
41)
Kemantapan Produk 3. Yakin dengan merek tersebut
(Kotler, 2007: 212) lebih baik dari produk lain.
Keputusan Pembelian 4. Memutuskan untuk membeli
Sumarwan (2004)
Prasetijo, dan Ihalauw
(2005: 238)

Sumber: Data di olah peneliti, 2018

3.8.Skala Pengukuran

Skala pengukuran pada penelitian yang akan dilakukan menggunakan Likert’s
Scale. Suliyanto (2005: 23) menjelaskan fungsi dari skala likert adalah sebagai
pengukur dari sikap, opini, dan persepsi seseorang tentang kejadian di lingkungan
sosial. Sugiyono (2005: 86) dengan skala likert, maka indikator menjadi sebuah
penekanan utama bagi peneliti dalam menyusun atau menjabarkan item menjadi
sebuah pertanyaan yang akan diletakkan pada lembar kuesioner.

Kuesioner yang telah terisi oleh jawaban responden, kemudian dilakukan
perhitungan dengan menggunakan skala ordinal. Skala ordinal terdiri dari lima kategori
berdasarkan rangking. Susunannya dimulai dari SS (Sangat setuju) yang memiliki poin
tertinggi 5 sampai kepada STS (Sangat tidak setuju) dengan poin terendah yaitu 1.
(Amirullah, 2002: 85). Untuk lebih jelasnya, berikut merupakan tabel tingkatan nilai

pada skala likert’s.
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Tabel 3.2.
Skala Likert’s

BOBOT NILAT | PILTHAN JAWABAN KETERANGAN

1 STS sangat tidak setuju

2 Ts Tidak setuju

3 N Netral

4 5 Setuju

3 55 Sangat setuju

Sumber: Suliyanto (2005) data di olah. .

3.9. Uji Validitas dan Reliabilitas

Kuantitatif merupakan jenis dari penelitian ini, sehingga alat yang digunakan
adalah program SPSS (Statistical Package for Social Sciences) v-16.0 sebagai media
pengujian validitas dan reliabilitas data.

1) Uji Validitas

Validitas merupakan pengujian yang dilakukan dalam mengukur kemampuan
atribut yang digunakan dalam mengukur variabel. Hal ini seharusnya dilakukan, atribut
yang diukur menentukan kualitas data. Bila kita menggunakan atribut yang kurang
tepat, maka nilai variabel yang didapatkan juga kurang tepat (Usman dan Sobari, 2013:
10).

Dikutip dari Sugiyono (2005: 109) dalam bukunya Metode Penelitian Bisnis,
menjelaskan bahwa Instrumen dapat dikatakan valid, apabila instrumen tersebut
memang benar-benar dapat dan mampu digunakan untuk mengukur sesuatu yang
memang harus diukur.

Rumus validitas dapat dinyatakan sebagai berikut:
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NI XY -3 XY
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£

) s A xt s Grf
Keterangan:

Exy = Indeks Korelasi Pearson

n = Banyaknya Sampel

X = Skor item pertanyaan

Y = skor item total pertanyaan

Menurut Sugiyono (2005) dalam Asnawi dan Masyhuri (2011: 169) untuk
mengetahui valid tidaknya sebuah item yaitu bila korelasi r > 0,30 maka dapat diambil
keputusan bahwa item tersebut valid dan layak digunakan, namun sebaliknya jika
r<0,30 dapat diputuskan bahwa item tersebut tidak valid dan tidak layak. Sehingga cara
yang ditempuh yaitu dengan diganti bisa juga diperbaiki dari segi distribusi frekuensi
atau kalimat itemnya, bahkan dihilangkan.”

2) Uji Reliabilitas

Selain melihat apakah atribut tersebut sesuai jika dijadikan sebuah pengukuran
variabel, maka perlu kiranya melihat apakah pengukuran yang dilakukan juga telah
akurat, atau yang dikenal dengan nama reliabilitas. (Usman dan Sobari, 2013: 19)
Sugiyono (2005: 110) mengungkapkan bahwa item yang reliabel artinya bila dipakai
berkali-kali pada pengukuran objek yang sama, item tersebut akan menujukkan hasil
yang serupa. Berikut ini adalah rumus reliabilitas:

ko ob’
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Di mana:
1, = reliabilitas instrument,
b? = jumlah varans butir
k = banyaknya butir pertanyaan
t* = varians total
Pengambilan keputusan menurut Asnawi dan Masyhuri (2011: 171) yaitu apabila
variabel yang telah diuji dan akan diteliti mempunyai cronbach’s alpha (o) > 60%
(0,60) maka variabel dikatakan reliabel, namun jika cronbach’s alpha (o) < 60% (0,60)
maka variabel tersebut dinyatakan tidak reliabel.”
3.10. Model dan Analisis Data
3.10.1. Analisis Data Deskriptif
Penggunaan statistik deskriptif dalam penelitian ini aman penting untuk
mendeskripsikan jawaban dari pertanyaan yang berhubungan dengan item-item pada
kuesioner likert. Dikutip dari Sugiyono (2005: 142-143), mengartikan statistik
deskriptif adalah metode yang dipakai dalam mendeskripsikan sebuah data yang telah
terkumpul guna dianalisis sebagaimana adanya tanpa adanya maksud membuat sebuah
simpulan secara general. Penggunaan tabel, grafik, untuk mengutarakan mean (rata-
rata), median, modus, prosentase dan menjabarkan tentang keadaan responden dalam
menjawab pertanyaan bersifat deskriptif yang terkandung dalam lembar kuesioner.
3.10.2. Uji Asumsi Klasik
1) Uji Normalitas
Uji Normalitas merupakan pengujian dalam model regresi, variabel bebas

maupun terikat yang keduanya berdistribusi normal ataukah tidak. Sehingga, model
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regresi yang baik ditunjukkan dengan kenormalan distribusi data atau distribusinya
mendektati. (Santoso dalam Asnawi dan Masyhuri, 2011: 78)

Uji Kolmogorov-Smirnov merupakan alat yang digunakan dalam menentukan
kenormalan distribusi data. Ditunjukkan dengan signifikansi hasil dari uji
Kolmogorov-Smirnov sebesar ¢” 0,05, atau dengan alternatif lain, ditunjukkan dengan
nilai signifikansi > 0,05 maka distribusi dalam model regresi dapat dikatakan normal.
(Sulhan, 2011: 24)

2) Uji Multikolinieritas

Multikolinieritas adalah suatu keadaan terdapat korelasi linier secara sempurna
atau mendekati sempurna antar variabel bebas pada sebuah model regresi. Model
regresi yang baik tentunya regresi bebas multikolinieritas. Konsekuensi adanya
multikolinieritas tentu koefisien korelasi tidak tentu dan kemungkinan kesalahan
menjadi besar (Priyatno, 2012: 93).

Pedoman pengambilan keputusan bahwa sebuah model regresi dikatakan bebas
dari multikolinieritas yaitu memiliki nilai VIF disekitar angka 1 dan tidak lebih dari
10, dan memiliki nilai Tolerance mendekati 1. Dimana Tolerance berasal dari 1/VIF.
(Sulhan, 2011: 16)

3) Uji Heteroskedastitisas
Menurut Hanke dan Reitsch dalam Mudrajad (2004: 96) dalam Asnawi dan
Masyhuri (2011: 178) apabila kesalahan atau residual dari model yang diamati tidak
mempunyai varians yang stabil dari satu observasi kelainnya, maka hal tersebut

dinamakan heteroskedastisitas.
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Jika varians dari residual antara satu pengamatan dengan pengamatan yang lain
berbeda disebut Heteroskedastisitas, sedangkan Homoskedastisitas adalah model yang
baik. Uji koefisien korelasi Rank Spearman digunakan sebagai alat penguji
heteroskedastisitas. Dapat dikatakan memiliki masalah heteroskedastisitas yaitu
signifikansi hasil korelasi < 0.05. (Sulhan, 2011: 16).

4) Uji Non-AutoKorelasi

Uji Non-Autokorelasi berfungsi sebagai alat dalam sebuah model regresi linier
berganda yang mendetekasi adanya hubungan antara kesalahan pengganggu pada
periode t dengan kesalahan pada periode sebelumnya. Dapat dikatakan mengandung
autokorelasi, jika terjadi hubungan. Bebas autokorelasi merupakan model yang ideal
bagi regresi linier berganda. (Ghozali, 2005:95).

Ukuran yang dipakai dalam mengetahui adanya autokorelasi atau tidak, yaitu
melihat tabel Durbin-Watson (D-W) yang diproses dengam SPSS, yang secara umum
keputusannya yaitu: (1) Apabila nilai D-W di < -2, berarti autokorelasi terjadi, (2)
Apabila nilai D-W > +2, berarti autokorelasi negatif, (3) Apabila D-W di antara -2
sampai dengan +2 maka autokorelasi tidak terjadi. (Santoso, 2002: 219) dalam
(Asnawi dan Masyhuri, 2011: 178)

3.10.3. Analisis Regresi Berganda

Mengutip dari Suliyanto (2005: 63), bahwa analisis regresi adalah teknik yang
berguna dalam membentuk persamaan dan menggunakannya untuk membuat
perkiraan. Sugiyono (2005: 210) bila peneliti mempunyai maksud meramalkan posisi

sebuah variabel terikat, bila variabel bebas lebih dari satu sebagai faktor prediktor yang
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angkanya dinaik turunkan. Maka di dalam penelitian ini memiliki variabel bebas
sebanyak dua. Oleh karena itu, analisis regresi dirasa tepat digunakan.

Data penelitian ini bersifat kuantitatif yang dianalisis dengan program SPSS 16.0.
Hal yang ditargetkan adalah untuk mengetahui pengaruh per variabel mana yang paling
besar nilainya.

Sugiyono (2005: 211) rumus persamaan regresi adalah:
Y=a+biXa+b2X2 . bn¥Xnte

Keterangan:

Y=vanabel terikat

b= konstanta perubahan variabel x terhadap variabel v

a= variabel konstanta

x=variabel bebas

e=standard error
3.10.4. Koefisien Determinasi (Uji R?)

Untuk mengetahui kesesuaian antara nilai dugaan atau garis regresi dengan data

sampel, maka digunakanlah uji koefisien determinasi. (Suharyadi dan Purwanto,
2013:160). Di mana rumusnya adalah sebagai berikut:

B2 =% (vv)¥EK =58 Regresi
Fiyv-v)EK 55 Total

D1 mana-

Y = nilai pengamatan

Y = nilai Y vang ditaksir dengan menggunakan model regresi
Y = nilai rata-rata pengamatan

k = jumlah variabel independen
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Nilai R Square berkisar 0 sampai dengan 1 dapat ditulis dengan (0 < R2 <I).
Semakin tinggi nilai R Square (mendekati 1) hasil regresinya pun semakin baik. Dan
semakin dekat dengan nilai O secara otomatis variabel bebas diartikan kurang mampu
untuk menjelaskan varaibel terikat.

3.10.5. Pengujian Hipotesis
1) Uji F (F hitung) atau Uji Simultan
Asnawi dan Masyhuri (2011: 182) mengatakan bahwa uji F adalah sebagai media
penguji pengaruh variabel independen secara bersama-sama (simultan) terhadap

variabel dependen. Dapat dirumuskan sebagai berikut:

F= RIK
(1-B3)(n-K-1)
Keterangan:
F = Pendekatan distribusi probabilitas fischer

R = Koefisien korelasi berganda

K = Jumlah variabel bebas

Menurut Santoso (2001: 92) kriteria pengambilan keputusannya adalah:

a) Dapat dikatakan tidak memiliki pengaruh secara bersama-sama dari variabel
bebas terhadap variabel terikat apabila nilai F hitung < F tabel.

b) Dan sebaliknya dapat dikatakan berpengaruh secara bersama-sama dari

variabel bebas terhadap variabel terikat apabila nilai F hitung > F tabel.
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2) Uji t (t-hitung) atau Uji Parsial
Menurut Asnawi dan Masyhuri (2011: 182) pada halaman yang sama uji t
digunakan sebagai pembuktian bahwa ada atau tidaknya pengaruh yang ditimbulkan
oleh variabel independen terhadap variabel dependen secara sebagian.

Dirumuskan sebagai berikut:

" rn — 2

= — =
ALL —ip®

Keterangan

r = Korelasi produk momen
n = jumlah responden
Karakteristik pengambilan keputusannya sebagai berikut (Santoso, 2001: 92)
a) Dapat dikatakan bahwa variabel bebas tidak berpengaruh secara sebagian
(simultan) terhadap variabel terikat karena nilai t hitung < t tabel.
b) Dapat dikatakan bahwa variabel bebas berpengaruh secara sebagian
(simultan) terhadap variabel terikat karena nilai t hitung > t tabel.
3) Uji Dominan
Uji dominan merupakan pengujian variabel bebas yang memberikan pengaruh
paling besar terhadap variabel terikat. Hal tersebut diperoleh dengan cara melihat nilai
(R Square) di tabel Summary yang didapat dari perhitungan regresi sederhana tiap
variabel bebas. Hal tersebut menunjukkan kontribusi tiap-tiap variabel bebas, dan nilai
yang terbesarlah yang diputuskan sebagai variabel yang mendominasi (Sulhan,

2011:14)



BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

4.1. Hasil Penelitian
4.1.1. Profil Kamera Digital Canon.

Kamera digital Canon merupakan kamera yang diproduksi oleh Canon Inc. Canon
Inc berpusat di kota Tokyo, Jepang merupakan perusahaan yang memproduksi
beberapa peralatan dibidang optik, termasuk kamera digital. Pendirinya bernama
Yoshida Goro dan Uchida Saburo dan didanai oleh Takeshi Mitarai dan Uchida.
Perusahaan ini awalnya memiliki tujuan untuk melakukan sebuah penelitian tentang
perkembangan teknologi kamera. Sekarang perusahaan ini dipimpin oleh Fujio Mitarai.
(Wikipedia, 2018).

Saat ini Canon Inc. masih memproduksi kamera digital dengan jumlah total
sebanyak 32 tipe dari jenis yang telah disebutkan di atas. Tipe tersebut tentunya
memiliki keunggulan dan kelemahan yang berbeda dari segi fitur, desain, dan kualitas
menurut kebutuhan yang diinginkan oleh pengguna atau fotografer. Seperti contohnya
adalah klasifikasi setiap produk kamera menurut kemampuan penggunanya, mulai dari
kelas kamera profesional, semi profesional, dan pemula. Canon juga telah memberikan
berbagai kemudahan bagi konsumen ketika ingin menggunakan produk kameranyanya,
dibuktikan dengan tersedianya panduan penggunaan berupa buku dan perangkat lunak

yang terdapat di masing-masing kamera.
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Berikut adalah daftar kamera digital pada website resmi Canon Indonesia yang

masih diproduksi oleh Canon Inc. pada tahun 2018:

Tabel 4.1
Daftar Produk Kamera Digital Canon yang Masih Diproduksi
Jenis Produk Kamera Digital Canon

DSLR Mirrorless Compact (Kamera Saku)
Canon EQS 1300D Canon EOS B Canon Powershot 58X 43018
Canon EQS 6D Mark IT Canon EOS M50 Canon Powershot 33 730 HS
Canon EOE 3000D Canon EOS M6 Canon Powershot G2 X hark IT
Canon EQS TD Mark 1T Canon EQS M35 Canon TS 190

Canon EQS 6D Canon EOS M10 Canon U5 183

Canon EOS 200D Canon EOS MI100 Canon Poweshot 58X 620 HS
Canon EQS 77D Canon PowerShot GT X Mark 11

Canon EQS 800D
Canon EOS 5D Mark IV
Canon EQS 80D

Canon EQS 1DX

Canon EQS 5Ds R
Canon EQS 750D
Sumber: Data sekunder Canon Jne diolah, 2013

Canon PowerShot X540 HS
Canon US 285 HS

Canon PowerShot G5 X

Canon Power8hot G3 X

Canon PowerShot 5360 H3
Canon PowerShot G1 X Mark T1

Sedangkan kegiatan distribusi produk dari Canon Inc di Indonesia menggunakan
perusahaan distributor yang memiliki lisensi resmi, diantaranya adalah Mandarin
Opto-Media Co, PT Datascript, PT Erry Guna, PT Murti Indah Sentosa, dan PT
Samafitro. (id.canon, 2018, online)

Produk Kamera digital Canon merupakan bagian dari unit usaha Canon Inc, yang
bernama “Imaging System Business Unit”. Canon telah memproduksi dan
mendistribusikan kamera digital sejak 1984, dimulai dengan RC-701. Seri RC diikuti
oleh seri kamera digital PowerShot dan Digital IXUS. Canon juga mengembangkan
seri EOS (Electro Optical System) kamera digital single-lens reflex (DSLR) yang

mencakup model profesional kelas atas. (Wikipedia, 2018).
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Tertulis dalam website Canon Global (2018), tujuan didirikannya Imaging
Business Unit ini salah satunya adalah untuk menciptakan kamera sebaik mungkin
yang juga merupakan dasar dari seri Canon EOS dari kamera digital lensa yang dapat
diganti-ganti. Cita-cita dari unit usaha ini adalah membuat pengguna dapat
mengabadikan momen dengan lebih mudah dan lebih indah. Berbagai macam lensa
yang disediakan oleh Canon yang mudah digunakan sehingga bahkan pemula dapat
memotret foto dengan kualitas baik. Bahkan di era digital sekarang ini, kecepatan,
kemudahan penggunaan, dan kualitas gambar sistem EOS mendapat dukungan luar
biasa dari para fotografer profesional di bidang-bidang seperti olahraga, jurnalisme,
mode, periklanan dan alam, yang semuanya berusaha untuk menangkap momen yang
sempurna.

Pada Laporan Keberlanjutan tahun 2017 yang terlampir pada website resmi Canon
Global (2018), Imaging System Business Unit memperoleh penghasilan bersih sebesar
10,055 juta dollar atau penghasil keuntungan pada Canon Inc sebesar 27,8%.
Menduduki peringkat kedua perolehan penghasilan bersih terbesar menurut unit
bisnisnya, setelah Office Business Unit.

Kini, kamera digital Canon memiliki 3 jenis kamera digital, yaitu kamera
Mirrorless (kamera digital tanpa cermin), DSLR (Digital Single Lens Reflex), Kamera
Compact (Kamera saku atau Kamera Ringkas). Terdapat berbagai jenis menurut
fungsinya. Jumlah jenis kamera digital yang kini masih di produksi sebanyak masing-

masing 13 seri untuk kamera DSLR dan kamera compact, dan 6 seri untuk kamera
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mirrorless. Dan kini, Kamera Digital Canon menempati urutan pertama pada TOP
Brand Index dengan pengguna paling banyak di Indonesia.

Canon dalam memasarkan produk kamera digitalnya, berorientasi pada
pengembangan portofolio dalam setiap kegiatan promosinya. Dibuktikan dengan
terdapatnya beberapa ritel atau distributor resmi kamera digital Canon di Kota Malang,
yang menerapkan tatanan visual merchandising dan tester produk, sehingga calon
pembeli dapat mencoba menggunakan dan mengetahui hasilnya.

Pemasaran Elektronik pada sosial media, juga dapat dikatakan sangat berperan
dalam memberikan edukasi bagi calon pelanggan, dan merupakan sebuah wadah untuk
berbagi maupun berdiskusi tentang seni fotografi. Sosial media yang popular
dikalangan pengguna adalah Instagram dengan nama user @canonasia dengan
pengikut sebanyak 178.000 orang dan @canon.indonesia dengan pengikut 215.000
orang per Januari 2019. Kedua akun Instagram tersebut berisi dengan foto-foto
pengikut, yang dipilih oleh admin setiap minggunya untuk ditampilkan di khalayak
umum yang tentunya hal tersebut meningkatkan antusias para pengguna kamera digital
Canon untuk lebih giat berkarya dalam seni fotografi.

4.1.2. Deskripsi Responden

Responden dalam penelitian ini terdapat sejumlah 135 orang pengguna kamera
digital Canon di Kota Malang yang diperoleh berdasarkan teori Malhotra yaitu 5 x 27
item. Data yang diperoleh dengan metode survey melalui kuesioner. Data eskripsi
responden yang telah terkumpul melalui kuesioner dapat digambarkan dengan

karakteristik sebagai berikut:
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1) Jenis Kelamin
Karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin, maka dikelompokkan

dalam tabel tabulasi sebagai berikut:

Tabel 4.2.
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
Jenis Kelamin Frekunensi Prosentase
L 1 7%
P 58 43%
Jumlah 135 100%

sumber: Kuesioner diolah, 2019

Sebagian besar responden penelitian ini berjenis kelamin laki-laki sebesar 57%
atau sebanyak 77 orang, dan responden perempuan sebesar 43% atau sebanyak 58
orang.

2) Usia

Karakteristik responden berdasarkan umur dibagi ke dalam 4 kategori. Yang
pertama adalah kategori di bawah atau sama dengan <17 tahun, yang kedua kategori
18-24 tahun. Kemudian 25-40 tahun, dan yang terakhir adalah kategori >40 tahun.

Diperoleh hasil pengelompokannya sebagai berikut:

Tahbel 4.3.

Karakteristik Responden Berdasarkan Tingkat Jsia
Usia Frekuensi | Prosentase
=< 17 tahun 13 10%
18-24 tahun 106 718%
25-40 tahun 15 11%
= 40 tahun 1 1%
Jumlah 135 100%

Sumber: Kuesioner diolah, 2019
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Data yang tersaji menunjukkan bahwa usia responden didominasi oleh usia 18-24
tahun sebanyak 106 responden atau 78%. Pada peringkat dua adalah usia 25-40 tahun
berjumlah 15 responden atau sebesar 11%. Disusul oleh kelompok usia < 17 tahun
sebanyak 13 responden atau sebesar 10%. Dan yang terkahir adalah > 40 tahun
sejumlah 1 orang dan 1%.

3) Pendidikan terakhir

Karakteristik responden berdasarkan pendidikan terakhir dibagi ke dalam 4
kategori. Yang pertama adalah kategori pendidikan terakhir pada tingkat Sekolah Dasar
(SD), kemudian Sekolah Menengah Pertama (SMP) ata sederajat, Sekolah Menengah
Atas (SMA) atau sederajat. Dan yang terakhir adalah Perguruan Tinggi. Data tersebut

terangkum dalam tabel dibawah ini:

Tabel 4.4.
Karakteristik Responden Berdasarkan Tingkat Pendidilkkan Teralhir

Pendidikan terakhir Frekuensi | Prosentase

sD 0 0%
SMP Sederajat 0 0%
SMA Sederajat 24 18%
Perguruan Tinggi 111 B2%
Jumlah 135 100%

Sumber: Kuesioner diolah, 2019

Didapati hasil menunjukkan bahwa hampir seluruh responden mengenyam
pendidikan. Untuk kategori Sekolah Dasar (SD), atau Sekolah menegah pertama
(SMP) dan sederajat, tidak memiliki distribusi frekuensi atau tidak ada responden yang
memilih. Dengan kata lain adalah memiliki jumlah prosentase 0%. Sedangkan, yang

memiliki prosentase paling besar adalah jawaban perguruan tinggi sebesar 82% dengan
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responden sebanyak 111. Dan sisanya adalah berpendidikan terakhir SMA sebanyak
24 responden, dengan prosentase 18%.

4) Penghasilan Per-Bulan

Karakteristik responden berdasarkan tingkat pendapatan perbulan terbagi

menjadi 5 kategori. Maka hasil tersebut terangkum dalam tabel di bawah ini:

Tabel 4.5.
Karakteristik Responden Berdasarkan Tingkat Penghasilan Perbulan

Penghasilan Per bulan Frekuensi Prosentase

= 1.000.000 96 1%
1.000.000 - <2 000.000 31 23%
2.000.000 - <5_000.000 3 3%
5.000.000 - =10.000.000 A 1.5%
= 10.000.000 3 3%
Total 135 100%

sumber: Kuesioner diolah, 2019

Hasil menunjukkan bahwa penghasilan responden didominasi oleh < 1.000.000
sebanyak 96 responden atau sebesar 71%. Peringkat kedua adalah 1.000.000 -
<2.000.000 sebanyak 31 orang atau memiliki prosentase sebesar 23%. Selanjutnya
penghasilan kisaran 2.000.000 - <5.000.000 rupiah sebanyak 3 responden atau sebesar
3%, dan > 10.000.000 rupiah adalah sebanyak 3 responden sebesar 3%. Dan yang
paling sedikit adalah responden dengan tingkat penghasilan 5.000.000- <10.000.000
sebanyak 2 responden atau hanya 1,5%.

5) Manfaat kegunaan kamera digital

Item kategori manfaat kegunaan kamera digital membebaskan responden untuk
tidak hanya memilih satu jawaban, karena pemanfaatan kamera digital tentu tidak

hanya dapat menimbulkan satu manfaat.
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Tabel 4.6.
Karakteristik Responden Berdasarkan Manfaat Penggunaan
Manfaat Kamera Digital Frekuensi Prosentase

Hobi 108 80%

Media Aktualisasi Diri 24 18%
Pelengkap Travelling 81 60%
Menumjang Pekerjaan 38 28%

Lainnya 3 2%%

Sumber: Kuesioner diolah, 2019

Dari perolehan data di atas, dapat diketahui bahwa responden sebesar 80% atau
sebanyak 108 orang memilih poin keinginan akan hobi sebagai tujuan dari kepemilikan
kamera, sedangkan 18% atau sebanyak 24 responden memilih media aktualisasi diri.
Selanjutnya sebanyak 81 responden memilih pelengkap travelling dengan prosentase
60% dari keseluruhan. Kemudian yang terakhir adalah pilihan menunjang pekerjaan
sebanyak 38 responden atau sebesar 28% responden yang memilih. Namun juga
terdapat responden yang memilih pilihan lainnya, hanya berjumlah 2% dari total
keseluruhan responden atau sebanyak 3 responden.

4.1.3. Gambaran Distribusi Item
1) Kelompok Acuan

Variabel kelompok acuan terdiri dari 15 item. Diantaranya adalah (X1.1)
mendapatkan informasi dari teman, (X1.2) saran dari teman, (X1.3) terobsesi dengan
teman, (X1.4) mendengar pengalaman dari teman, (X1.5) mendapatkan informasi dari
rekan kerja, (X1.6) saran dari rekan kerja, (X1.7) terobsesi dengan rekan kerja, (X1.8)
mendengar pengalaman rekan kerja, (X1.9) tertarik dengan video review, (X1.10)

searching melalui website, (X1.11) diskusi dalam grup di sosial media, (X1.15)
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terobsesi dengan foto salah satu pengguna di sosial media. Hasil distribusi item variabel

kelompok acuan terangkum pada tabel di bawah ini:

Tabel 4.7.
Distribusi Frekuensi Kelompok Acuan

STS (1) TS (2) N3 S (4) 55 (%) Total
Item ([f | % f % f % f % f %
X1.1 7| 52% 18 | 13.3% 34| 25.2% 58| 43% 18| 13.3% 135
X112 9| 6.7% 31| 22.7% 35|1259% | 48|356% 12| B85% 135
K13 13| 9.46% 36 | 26.7% 39| 28.9% 39| 28.9% §| 5.9% 135
X14 6| 45% 14 | 10.4% 29 | 21 5% 69 | 51.1% 17| 12.6% 135
X15 50 37% | 22)16.3% 500 37% 36 | 26.7% 22| 16.3% 135
X1.6 10| 74% | 26|193% 35| 25.9% 51| 37.8% 13| 9.6% 135
X117 9| 67%| 28|207% 45(333% | 43|319% 10| 74% 135
X138 8| 39% 38| 28.1% 49 | 36.3% 31| 22.9% 9| 6.7% 135
X19 14 | 10.4% 39 | 28.9% 45(333% | 28| 20.7% 9| 6.7% 135
X110 8| 59%| 23| 17% 46| 34% | 45|333% 13| 96% 135
X111 | 4| 295% 13| 9.6% 28 | 20.7% 65| 48.1% 25| 18.5% 135
X112 3] 22% 8| 59% 23| 17% 66 | 48.9% 35] 259% 135

Sumber: Kuesioner Diolah, 2019

2) Pengetahuan Konsumen

Variabel pengetahuan konsumen terdiri dari 11 item. Diantaranya adalah (X2.1)

mengetahui kualitas gambar yang dihasilkan kamera digital, (X2.2) mengetahui

tentang fitur yang terdapat pada kamera digital Canon, (X2.3) mengetahui desain

produk, (X2.4) mengetahui harga produk yang ideal, (X2.5) mengetahui manfaat dari

fitur-fitur, (X2.6) memberikan kesan keren bagi pengguna, (X2.7) Mengetahui

prosedur penggunaan, (X2.8) menggunakan mengikuti buku panduan, (X2.9)

Mengetahui cara penyimpanan, (X2.10) mengetahui cara membersihkan, (X2.11)

mengetahui penanganan kerusakan.
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Tabel 4.8.
Distribusi Frekuensi Pengetahuan Konsumen

STS (1) T5(2) N(3) S(4) 55 (3) Total
Item |f % f % f % f % f %
X21 3] 2.2% 21 15% | 24| 178% | 70| 519%| 36|267%| 135
X22 1] 0.7% 1[07%| 19| 14% | 86| 63.7%| 28|207%| 135
X23 3| 2.2% 3122%| 32| 237% | 75| 556%| 22|163%| 135
X24 2] 1.5% 1/07%| 25| 18.5% | 80| 593%| 27| 20%| 135
X235 0 0 1[07%| 27| 20% | 77| 57%| 30[222%| 135
X2.6 7| 52% 8|59%| 43|319% | 54| 40%| 23| 17%| 135
X279 0 0 9] 6.6%| 22| 163% | 61| 452% | 43|31.9%| 135
X238 4 3%| 10| 74%| 26| 193%| 63| 467%| 32|237%| 135
X29 3] 2.2% 9167%| 27| 20% | 57| 422%| 39[289%| 135
X2.10 5| 37%(| 12/89%| 33| 244% | 53|393%| 32|237%| 135
X2.11 2| 1.5% 5137%| 21| 156% | 66| 489% | 41]|304%| 135

Sumber: Kuesioner Diolah, 2019

3) Keputusan Pembelian

Item yang tersusun dalam variabel Keputusan Pembelian (Y) atau variabel

terikat diantaranya adalah, (Y1.1) menyadari pentingnya alat media rekam, (Y1.2)

membandingkan antar merek, (Y1.3) Kemantapan pada produk (Y1.4) Memutuskan

membeli. Distribusi frekuensi tiap item pada variabel, terangkum dalam tabel di bawah

ini:
Tabel 4.9
Distribusi Frekuensi Keputusan Pembelian

STS (1) IS (2) N(3) 5 (4) S5 (5) Total
Item |(f |[% f | % f %o f %o Jum | Pro
Y1.1 3122% | T7[52% | 19] 14% | 60| 444% | 46| 34% 135
Y12 41 3% | 13]96% | 29|215% | 63 467% | 26|193% 135
Y13 2] 15% | 13]96% | 23| 17% | 65|48.1% 2123.7% 135
Y14 0 0] 5[37% | 16[119% | 76]|563% | 38|281% 135

Sumber: Kuesioner Diolah, 2019
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Adapun dasar pengambilan keputusan sebuah item menunjukkan valid dan tidak

valid menurut Sugiyono (2005) dalam Asnawi dan Masyhuri (2011: 169) diketahui

dengan melihat korelasi r > 0,30 maka item tersebut valid. Sedangkan jika nilai korelasi

r < 0,30 maka disimpulkan item tersebut tidak valid.

Sedangkan, untuk mengetahui reliabilitas Asnawi dan Masyhuri (2011: 171)

menjelaskan dasar pengambilan keputusan variabel yang diteliti reliabel atau > 60%

(0,60) nilai cronbach’s alphanya (o) maka variabel tersebut dikatakan reliabel, dan jika

() < 60% (0,60) nilai cronbach’s alphanya maka variabel tersebut dikatakan tidak

reliabel.

Pengujian validitas data dan reliabilitas data tersaji dalam tabel di bawah ini:

Tabel 4.10
Hasil Uji Validitas
Variabel Item R Signifikansi | Keterangan | Cronbach | Keterangan
hitung Alpha
Kelompok | X1.1 | 0528 0.000 Valid 0,752 Rehabel
Acuan X12 | 0608 0.000 Valid
(X1) X13 | 0648 0.000 Valid
X14 | 0681 0.000 Valid
X15 | 0470 0.000 Valid
X16 | 0578 0.000 Valid
X1.7 | 0,724 0,000 Valid
X18 | 0,739 0.000 Valid
X19 | 0712 0,000 Valid
X1.10| 0,696 0.000 Valid
X111 | 0481 0.000 Valid
X112 | 0481 0.000 Valid
Pengetahuan | X2.1 | 0644 0,000 Valid 0,758 Reliabel
Konsumen | X22 | 0.704 0,000 Valid
(X2) X23 | 0645 0.000 Valid
X24 | 0621 0.000 Valid
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X235 | 0,583 0,000 Vahd
X26 | 0612 0,000 Valid
X277 | 0,720 0,000 Vahd
X258 | 0,740 0,000 Valid
X29 | 0.688 0,000 Vahd
X210 | 0,489 0,000 Valid
X211 | 0.690 0,000 Vahd
Keputusan | Y1.1 | 0,735 0,000 Valid 0.755 Reliabel
Pembelian | Y12 | 0,702 0,000 Valid
(Y) Y13 | 0.690 0,000 Vahd
Y14 | 0,463 0,000 Vahd

Sumber: Kuesioner Diolah, 2019

Tampilan SPSS 16.0 Lihat Lampiran 4

4.1.5. Hasil Uji Asumsi Klasik

1) Hasil Uji Normalitas

Jika ingin mengetahui apakah data residual yang diteliti memiliki distribusi yang

normal atau diluar normal maka dilakukan Uji Normalitas sebagai berikut:

Tabel 4.11
Tabel Uji Normalitas
Unstandardized
Residual
M 135
Mormal Parameters? Mean 0000000
Std. Deviation 1.84785307
\ost Exireme Differences  Absolute 056
Positive 054
Megative -.086
Kolmogorov-Smimov £ 766
Asymp. Jig. (2-tailed) 601

Sumber: Kuesioner diolah, 2019
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Metode yang digunakan sebagai pengambilan keputusan sebagaimana telah
dijelaskan pada bab tiga, dapat diketahui dari nilai signifikansi > 0,05 maka dapat
dikatakan normal (Sulhan, 2011: 24). Dan penelitian ini membuktikan nilai signifikasi
Kolmogorov Smirnov > 0,05. Maka dapat disimpulkan berdasarkan tabel 4.11 bahwa
nilai signifikansi 0,610 > 0,05, dengan ini dapat dikatakan normal.

2) Hasil Uji Multikolinieritas

Jika igin mengetahui apakah pada model regresi ditemukan adanya korelasi
antar peubah bebas (variabel independen). Untuk mendeteksinya, maka nilai VIF
dijadikan sebagai acuan. (Santoso: 2002: 112) dalam (Asnawi dan Masyhuri, 2011:
176). Indikasi bebas multikolinieritas yaitu nilai VIF disekitar angka 1 dan tidak lebih
dari 10, mempunyai angka Tolerance mendekati 1. Di mana nilai Tolerance didapat

dari 1/VIF. (Sulhan, 2011: 16)

Tabel 4.12
Hasil Uji Multikolinieritas
Variabel Tolerance VIF Keterangan
Kelompok Acuan (X1) 0,684 1.462 Non-Multikolinieritas
Pengetahuan Konsumen (X2) 0,684 1.462 Non-Multikolinteritas

Sumber: Kuesioner diolah, 2019
Tampilan SPSS 16(), lihat pada lampiran 5

Hasil tabel 4.12 menunjukkan bahwa kedua variabel bebas memiliki nilai
tolerance mendekati 1 dan nilai VIF disekitar angka 1 dan tidak melebihi 10. Maka
dalam penelitian ini variabel bebasnya dapat dinyatakan tidak terdapat masalah

Multikolinieritas.
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3) Hasil Uji Heteroskedastisitas

Jika ingin mengetahui apakah sebuah model regresi dalam penelitian ini terjadi
ketidaksamaan varians atau tidak dari residual antara pengamatan. Maka, digunakanlah
koefisien korelasi Rank-Spearman yaitu mengkorelasikan antara absolut residual hasil
regresi dengan semua variabel bebas dalam menguji heteroskedsatisitas. Dikatakan
mengandung heteroskedastisitas apabila angka signifikansi hasil korelasi < 0.05 (5%)

(Sulhan, 2011: 16). Hasil dari uji heteroskedastisitas terangkum dalam tabel di bawah

ini:
Tabel 4.13
Hasil Uji Heteroskedastisitas
Variabel Sig Keterangan
Kelompok Acuan (X1) 0,142 Homoskedastisitas
Pengetahuan Konsumen (X2) 0,8a7 Homoskedastisitas

Sumber: Kuesioner diolah. 2019
Tampilan SPSS 16,0 Lihat lampiran 5

Maka dapat disimpulkan bahwa hasil tabel 4.13, menunjukkan bahwa semua
variabel bebas dinyatakan Homoskedastisitas atau bebas heteroskedastisitas.

4) Hasil Uji Non-Auto Korelasi

Uji Non-Autokorelasi berfungsi untuk mengetahui apakah dalam sebuah model
regresi linier berganda terdapat korelasi antara kesalahan pengganggu pada periode t
dengan kesalahan pada periode t-1 (sebelumnya). Menurut Santoso (2002: 219) dalam

(Asnawi dan Masyhuri, 2011: 178), untuk mengetahui terjadinya autokorelasi, melalui
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metode tabel Durbin-Watson (D-W) yang dapat dilakukan dengan program SPSS, di
mana secara umum dapat diambil keputusan yaitu jika angka D-W di bawah -2, berarti
autokorelasi positif, jika angka D-W di atas +2, berarti autokorelasi negative, dan jika
angka D-W di antara -2 sampai dengan +2 maka tidak ada autokorelasi.

Tabel 4.14
Hasil Uji Non-Autokorelasi

Adjusted R Std. Emmor of the
Model R R Square Square Estimate Durbin-Watson

1 623 A0 391 1.862 1.870
Sumber: Kuesioner diolah, 2019

Diketahui bahwa hasil dari Durbin-Watson adalah 1,870, maka dapat
disimpulkan bahwa tidak terjadi auto-korelasi.

4.1.6. Hasil Uji Koefisien Regresi

Tabel 4.15
Hasil Koefisien Regresi
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefiicients

[WModel B Std. Emror Beta t Sig.
1 (Constant) 4871 1.158 4201 000

X1 057 025 184 2257 026

x2 195 032 511 6.265 000

Sumber: Kuesioner diolah, 2019
Dari tabel 4.15 muncul sebuah persamaan koefisien regresi sebagai berikut
Y =4,871+0,057X1 +0,199X2 + e

Interpretasi hasil tersebut dapat dijabarkan adalah:
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a. Nilai konstanta (a) sebesar 4,871. Hal ini menunjukkan bahwa tanpa adanya
pengaruh dari Kelompok Acuan (X1) dan Pengetahuan Konsumen (X2) maka nilai
Keputusan Pembelian (YY) adalah 4,871

b. Nilai koefisien Kelompok Acuan (X1) sebesar 0,057 menunjukkan bahwa setiap
peningkatan nilai Kelompok Acuan (X1) sebesar 1 satuan akan meningkatkan nilai
Keputusan Pembelian (YY) sebesar 0,057 atau semakin baik nilai Kelompok Acuan
(X1) maka semakin baik pula Keputusan Pembeliannya ().

c. Nilai koefisien Pengetahuan Konsumen (X2) sebesar 0,199 menunjukkan setiap
peningkatan nilai Pengetahuan Konsumen sebesar 1 satuan akan meningkatkan
nilai Keputusan Pembelian (Y) sebesar 0,199 atau semakin baik nilai Pengetahuan
Konsumen (X2) maka semakin rendah Keputusan Pembeliannya (Y).

4.1.7. Hasil Uji Determinasi (Uji R?)

Hasil uji determinasi pada penelitian ini digunakan untuk mengukur seberapa
jauh kemampuan sebuah variabel bebas memengaruhi variabel terikat. Berikut ini
adalah tabel hasil koefisien determinasi antara variabel Kelompok Acuan (X1) dan
Pengetahuan Konsumen (X2) terhadap Keputusan Pembelian (YY) dengan

menggunakan R2.

Tabel 4.16
Hasil Uji R*.
Adjusted R Std. Error of the
Maodel R R Square Square Estimate
1 83 A00 291 1.862

Sumber: Kuesioner diolah, 2019
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Hasilnya didapatkan dengan nilai R Square (R?) sebesar 0,400 atau 40% artinya
bahwa besar pengaruh terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y) yang dihasilkan
oleh variabel Kelompok Acuan (X1) dan Pengetahuan Konsumen (X2) adalah sebesar
40%, sisanya adalah sebesar 60% dipengaruhi oleh faktor lain diluar kedua variabel
bebas yang tidak dimasukkan dalam model.

4.1.8. Hasil Uji Hipotesis
Berikut disajikan hasil pengujian hipotesis antara variabel Kelompok Acuan
(X1) dan Pengetahuan Konsumen (X2) terhadap Keputusan Pembelian dengan
menggunakan uji simultan (uji F), uji parsial (uji t), dan uji dominan.
1) Hasil Uji Parsial (Uji-T)

Hasil pengujian pengaruh secara parsial dari variabel independen berupa

Kelompok Acuan (X1), Pengetahuan Konsumen (X2), terhadap variabel Dependen

yaitu Keputusan Pembelian () terangkum dalam tabel di bawabh ini.

Tabel 17
Hasil Uji Parsial (Uji-T)
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients

Model B Std. Ermor Beta Sig.
1 (Constant) 4 871 1.159 4201 .000]

x1 057 025 184 2257 026

X2 189 032 AN 6.265 000}

Sumber: Kuesioner diolah, 2019

Dasar pengambilan keputusannya adalah jika nilai signifikansi < 0,05, maka
terdapat pengaruh antara variabel bebas dan terikat. Jika signifikansi > 0,05, maka tidak

ada pengaruh antara variabel bebas dan terikat. (Priyatno, 2012: 85). Dapat juga dilihat
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dari jika hasil menunjukkan t hitung > t tabel, maka terdapat pengaruh signifikan. Pada

penelitian ini yaitu besar t tabel sebesar 1.97810, yang didapatkan dari (a/2; n-k-1)

dapat diartikan (0,05/2; 135-2-1) = (0,025; 132).

Diasumsikan bahwa nilai t hitung > t tabel yang masing-masing memiliki nilai t
hitung Kelompok Acuan (X1) sebesar 2,257 > 1,97810, signifikansi 0,026 < 0,05 dan
nilai t hitung Pengetahuan Konsumen (X2) sebesar 6,265 > 1,97810, dengan
signifikansi sebesar 0,000 < 0,05.

Hasil menumbuktikan bahwa hipotesis:

a) “Kelompok Acuan (X1) berpengaruh signifikan secara parsial terhadap Keputusan
Pembelian (Y) Kamera Digital Canon di Kota Malang”, diterima.

b) Kedua, adalah hipotesis “Pengetahuan Konsumen (X2) berpengaruh signifikan
secara parsial terhadap Keputusan Pembelian (YY) kamera digital Canon di Kota
Malang.”, diterima.

2) Hasil Uji Simultan (Uji-F)

Hasil pengujian pengaruh secara simultan dari variabel independen berupa

Kelompok Acuan (X1), Pengetahuan Konsumen (X2), terhadap variabel Dependen

yaitu Keputusan Pembelian (Y) terangkum dalam tabel di bawah ini.

Tabel 4.18
¥ Hasil Uji Simultan (Uji-F)
Model Sum of Squares df Mean Sguare F Sig.
1 Regression 3053280 2 152.680 44 050 (000
Fesidual 457 554 132 3.466
Total 762933 134

Sumber: Kuesioner diolah, 2019
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Dasar pengambilan keputusannya adalah jika nilai signifikansi < 0,05, maka
terdapat pengaruh antara variabel bebas dan terikat. Jika signifikansi > 0,05, maka tidak
ada pengaruh antara variabel bebas dan terikat. (Priyatno, 2012: 85). Dapat juga dilihat
dari jika hasil menunjukkan F hitung > F tabel maka, terdapat pengaruh signifikan.
Pada penelitian ini yaitu besar F tabel sebesar 3,06 didapatkan dari (k: n-k) yang berarti
(2; 135-2) = (2; 133). Disimpulkan bahwa nilai F hitung > F tabel (44,050 > 3,06) dan
nilai signifikansi sebesar 0,000 < 0,05.

Dari hasil tersebut dapat diambil keputusan bahwa hipotesis “Kelompok Acuan
(X1) dan Pengetahuan Konsumen (X2) berpengaruh signifikan secara simultan
terhadap Keputusan Pembelian Kamera Digital Canon di Kota Malang” diterima.

3) Hasil Uji Dominan

Tabel 4.19
Hasil Uji Kontribusi Variabel Bebas
Variabel R: Kontribusi
Kelompok Acuan (X1) 0,222 22.2%
Pengetahuan Konsumen (X2) | 0,377 37,7%

Sumber: Data Diolah, 2019
Tampilan SPSS 16.0 lihat pada lampiran 5

Dapat diambil keputusan bahwa variabel bebas yang mendominasi dalam
memengaruhi konsumen membeli kamera digital adalah variabel Pengetahuan
Konsumen (X2) yang memiliki kontribusi sebesar 37,7%. Hasil tersebut membuktikan
bahwa hipotesis “yang berpengaruh dominan terhadap keputusan pembelian kamera

digital merek Canon di Kota Malang adalah Kelompok Acuan” ditolak.
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4.2. Pembahasan Data Hasil Penelitian

4.2.1. Pengaruh Variabel Kelompok Acuan terhadap variabel Keputusan
Pembelian secara Parsial

Pada hipotesis awal dikatakan bahwa kelompok acuan berpengaruh signifikan
secara parsial ternadap keputusan pembelian kamera digital merek Canon di Kota
Malang. Hasil menunjukkan hipotesis tersebut terbukti benar, dengan dibuktikan nilai
Uji T. Didapati t hitung > t tabel yang nilai t hitung Kelompok Acuan (X1) sebesar
Kelompok Acuan (X1) sebesar 2,257 > 1,97810, dan signifikansi 0,026 < 0,05.

Dalam penelitian ini, selain dari hasil uji t diatas, dapat dilihat dari jawaban
yang paling sering muncul dalam item-item yang tersedia. Jawaban setuju (S) memiliki
frekuensi terbesar pada sembilan item. Paling banyak responden menyetujui
pernyataan pada indikator kelompok persahabatan, dan item yang paling besar
prosentase kesetujuannya adalah “saran dari teman” (X1.2), Setuju (S) sebesar 63,7%,
dan Sangat Setuju (SS) sebesar 20,7%. Hasil tersebut menunjukkan bahwa responden
mempersepsikan kelompok acuan sebagai variabel yang memengaruhi keputusan
pembelian. Sehingga, penelitian ini menyimpulkan bahwa variabel kelompok acuan
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian.

Temuan dalam penelitian ini sesuai dengan teori yang dikemukakan oleh
Sciffman dan Kanuk (2008: 293) di mana piligan teman dekat memberikan pengaruh
penting dalam menentukan produk mana yang akan dipilih oleh konsumen. Hal
tersebut juga merupakan bukti sabda Rasulullah Shallallahu ‘alaihi Wasallam tentang

pengaruh yang ditimbulkan oleh teman. Bahwa untuk mengetahui seperti apa keadaan
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seseorang, cukup dengan melihat siapa yang menjadi sahabatnya, dan maka otomatis

keadaan orang tersebut tidaklah jauh berbeda dengan temannya.

“Sesaorang itu tergantung pada agama temannya. Oleh karena itu, salah satu
di antara kalian hendaknyva memperhatikan siapa yang dia jadikan teman”
(H.R. Abu Ddwud no. 4833 dan at-Tirmidzi no. 2378. (ash-Shahihah no. 927)

4.2.2. Pengaruh Variabel Pengetahuan Konsumen terhadap Keputusan
Pembelian secara Parsial

Hipotesis kedua dalam penelitian ini terbukti benar, yaitu variabel Pengetahuan
Konsumen berpengaruh signifikan secara sebagian terhadap Keputusan Pembelian
kamera digital merek Canon di Kota Malang. Dibuktikan dengan hasil uji t hitung >t
tabel, sebesar 6,265 > 1,97810, dengan signifikansi sebesar 0,000 < 0,05.

Temuan tersebut sesuai dengan hasil penelitian yang dikemukakan oleh
Sumarwan (2004: 119) dalam bukunya perilaku konsumen dan strategi pemasaran
yang mengatakan bahwa pengetahuan konsumen akan memengaruhi keputusan
pembelian. Diperkuat dengan penelitian Agustiyanto (2016) yang menunjukkan
pengetahuan pembelian, pengetahuan produk, dan pengetahuan pemakaian
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Jika dikaitkan dengan agama
Islam temuan tersebut relevan dengan dalil nagli dalam Al-Qur’an surat Al-Mujaddilah
ayat 11 tentang derajat manusia paling tinggi karena keutamaan ilmu pengetahuan, dan
dengan ilmu pengetahuan derajat manusia akan terangkat. Ayat Al-Quran tersebut yang

berbunyi:



71

% L XY s . R r . Ss - % . P L T BT oo a B
1..'1!_9 r\SlAH! c...usiljmu L).'"'IIA"“'H 2 i_jm(:ﬂd:@u! b gl '..J-'-"‘:.'i. Lé—.-“ o

Lo 4055 a5 alaldl ) gl (il g 2800 ) il Fpadl X1 B 15 000 ) 500 (08
" ) 3 - B

s O gl

“Hai orang-orang beriman apabila dikatakan kepadamu: "Berlapang-lapanglah
dalam majlis", maka lapangkaniah niscava Allah akan memberi kelapangan
untukmu. Dan apabila dikatakan: "Berdivilah kamu", maka berdivilah, niscaya
Allah gkan meninggikan orang-ovang yvang beriman di antaramu dan orang-

orang vang diberi ilmu pengetahuan beberapa derajat. Dan Allah Maha

Mengetahui apa vang kamu kerjakan. " (Q.S. Muadilah: 11)

Selain itu hasil menunjukkan pengetahuan konsumen signifikan memengaruhi
keputusan pembelian, dikarenakan juga item pada variabel ini adalah memiliki nilai
prosentase tertinggi pada pilihan Setuju (S), dengan skor tertinggi pada item X2.2 yaitu
“mengetahui fitur-fitur yang terdapat pada kamera digital Canon” pada indikator
pengetahuan atribut sebesar 63,7% ditambah dengan Sangat Setuju (SS) sebesar
20,7%. Pada urutan terbanyak kedua yang memilih jawaban Setuju (S) terletak pada
item X2.4 “memilih harga produk yang ideal.” Dengan jawaban Setuju (S) sebesar
59,3% dan Sangat Setuju (SS) 20%.

Hasil dalam penelitian ini sesuai dengan teori Rivai (2012: 54) pada poin
Konsep Produk. Konsep produk menegaskan bahwa konsumen mencari dan menyukai
produk yang paling berkualitas, berkinerja paling baik, dan inovatif. Sesuai dengan

firman Allah Subhanahu Wata ala dalam surah Yusuf (12:20):

O 1 ) (e 4 | 18 350 900 a8 50 s (el 8550

“Dan mereka menjual Yusuf dengan harea vang murah, vaitu beberapa
dirham saja, dan mereka merasa tidak tertarik hatinya kepada Yusuf. 7 (Q.5.

Yusuf: 20)

OF MAULANA MALIK IBRAHIM STATE ISLAMIC UNIVERSITY OF MALANG
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Sesuai dengan hasil dari perolehan karakteristik responden, ditemukan
fenomena konsumen cenderung mempertimbangkan harga sesuai kemampuan, dan
pengetahuan akan fiturnya. Di sisi lain untuk kepemilikan kamera digital Canon,
konsumen sebanyak 108 responden memilih pemenuhan kebutuhan hobi sebagai
tujuan utamanya. Hal tersebut juga terjadi karena ditemukan pada item X2.6. bahwa
konsumen memiliki kamera digital merek Canon juga sebagian besar didasarkan pada
alasan “kamera digital Canon memberikan kesan keren dan prestise tinggi”, yang
memiliki prosentase yang memilih Setuju (S) sebesar 40% dan Sangat Setuju (SS)
sebesar 17%.

Jika ditinjau dalam Islam, setiap muslim juga dituntut dalam perkara akhlak
yang berangkat dari ilmu pengetahuan, yaitu meninggalkan perkara yang tidak ada
manfaatnya, sebagaimana yang disabdakan Nabi Muhammad Shallalu alaihi Wasallam

dalam buku karya Khadhr (2008: 214):

“Di antara tanda kebaikan Islamnya seseorang adalah meninggalkan sesuatu
yang tidak bermanfaat baginva. " (HR Tirmidzi dan Ibnu Majah)

4.2.3. Pengaruh Variabel Kelompok Acuan dan Pengetahuan Konsumen
Terhadap Keputusan Pembelian Secara Simultan
Hipotesis penelitian yang ketiga adalah kelompok acuan dan pengetahuan
konsumen secara simultan atau bersama-sama berpengaruh signifikan terhadap
keputusan pembelian kamera digital merek Canon di Kota Malang. Hasil menunjukkan
dengan nilai F hitung > F tabel (44,050 > 3,06) dan nilai signifikansi sebesar 0,000 <

0,05. Temuan ini menjadikan titik perbedaan dengan penelitian yang lainnya, dimana
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peneliti mengangkat variabel kelompok acuan dan pengetahuan konsumen sebagai
variabel bebas dan terbukti kedua variabel tersebut memberikan pengaruh yang
signifikan secara simultan atau bersama-sama terhadap keputusan pembelian kamera
digital merek Canon di Kota Malang.

4.2.4. Variabel yang berpengaruh dominan terhadap Keputusan Pembelian
Kamera Digital Merek Canon di Kota Malang

Hipotesis ke empat mengatakan bahwa variabel kelompok Acuan berpengaruh
dominan terhadap keputusan pembelian. Namun hasil mengatakan bahwa kelompok
acuan tetap berpengaruh signifikan namun tidak dominan, dapat diartikan variabel
kelompok acuan bukanlah satu-satunya faktor utama yang membuat calon pembeli
kamera digital menambatkan keputusan pembeliannya pada kamera digital merek
Canon. Dibuktikan bahwa dalam penelitian ini variabel pengetahuan konsumen
memiliki nilai dari R Square sebesar 0,377 atau memiliki kontribusi 37,7% dalam
memberikan pengaruh terhadap keputusan pembelian kamera digital merek Canon di
Kota Malang dan nilai tersebut lebih besar dari nilai R square kelompok acuan yang
hanya memberikan kontribusi sebesar 22,2%. Dapat diartikan dalam penelitian ini
variabel pengetahuan konsumen memiliki pengaruh dominan, atau lebih diperhatikan
oleh konsumen dalam membuat sebuah keputusan pembelian, dan hipotesis keempat
ditolak. Hal tersebut sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Evanina dkk.(2012)
yang hasilnya menunjukkan kelompok referensi tidak mempengaruhi secara dominan.

Dapat artikan menurut hasil penelitian sebagian besar konsumen telah

mengamalkan prinsip Islam, pada dalil yang menuntut umat muslim untuk tidak dzalim
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kepada dirinya sendiri dan ikut berbuat keburukan jika lingkungan disekitarnya buruk.
Dalam hadist Nabi yang merupakan hadist Hasan dengan perawi Imam Tirmidzi:

“Janganlah kalian menjadi orang bermuka dua (bunglon). Kalian mengatakan,

“Bila manusia berlaku baik, kami juga berlaku baik namun bila mereka

berbuat dzolim, kami juga berbuat dzolim.” Akan tetapi, tetapkanlah jiwa

kalian bahwa bila manusia berlaku baik, kalian juga berlaku baik, namun bila
mereka berbuat buruk, janganlah ikut berbuat dzolim”(H.R. Tirmidzi)

Orang yang tidak memiliki pendirian disebut Al-/mma’ah, yang berarti hanya
mengikuti kebanyakan orang. Seorang mukmin yang baik ia akan merasa malu kepada
Allah, bila ia mengikuti mayoritas orang dalam hal keburukan. Mukmin yang kuat
imannya tidak akan mengikuti kebatilan seorang pun, meski ia seorang diri menyelisihi
kebanyakan orang. (Khadhr, 2008: 80)

Menurut analisis di atas dapat ditarik kesimpulan, bahwa konsumen lebih
mengedepankan pentingnya akan pengetahuan konsumen mengenai produk kamera
digital Canon dalam sebuah proses pembuatan keputusan pembelian dibandingkan
dengan hanya mengikuti sumber informasi ekternal tanpa menyeleksinya. Dibuktikan
dengan prosentase jawaban Setuju (S) dan Sangat Setuju (SS) pada tabel distribusi
frekuensi item variabel pengetahuan konsumen lebih besar dan mendominasi.

Sesuai dengan teori yang dikemukakan oleh Sumarwan (2004: 119) yaitu
konsumen akan lebih baik dalam mengambil sebuah keputusan pembelian, akan lebih
lebih efisien dan lebih tepat dalam hal mengolah informasi ketika memiliki sebuah

pengetahuan lebih. Dan pengetahuan tersebut sangat berguna bagi mengevaluasi

sebuah produk dan merek.
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Dalil nagli lain yang sesuai menggambarkan fenomena bahwa konsumen telah
mengamalkan prinsip Islam yaitu menjelaskan bahwa tidak dibenarkan hanya
mengikuti norma tanpa selektif seperti trend kebanyakan orang yang berimbas pada
pola konsumerisme yang hanya mengedepankan pemenuhan kepuasan pribadi dilarang

dalam agama seperti yang terdapat Surat Al-An’am ayat 116 yang berbunyi:

R ) G sad ) Jass B & sbad W) 3 G RT3 5
Ostasia V) & ¢

“Dan jika kamu menuruti kebanyakan orang-orang yang di muka bumi ini,
niscaya mereka akan menyesatkanmu dari jalan Allah. Mereka tidak lain

hanyalah mengikuti persangkaan belaka, dan mereka tidak lain hanyalah
berdusta (terhadap Allah)” (Al-An’aam: 116).



BAB V
PENUTUP

5.1. Kesimpulan

Telah dijelaskan pada bab | bahwa penelitian ini bertujuan untuk mengetahui
pengaruh dari variabel kelompok acuan dan pengetahuan konsumen terhadap
keputusan pembelian, serta untuk mengetahui variabel manakan yang memberikan
kontribusi paling besar dalam memengaruhi keputusan pembelian kamera digital
merek Canon di Kota Malang. Dari analisis yang telah dipaparkan pada bab empat,
dapat disimpulkan sebagai berikut:

1) Berdasarkan hasil uji T bahwa variabel Kelompok Acuan (X1) berpengaruh
signifikan secara parsial terhadap variabel Keputusan Pembelian kamera digital
merek Canon di Kota Malang,

2) Variabel Pengetahuan Konsumen (X2) berpengaruh signifikan secara parsial
terhadap variabel Keputusan Pembelian kamera digital merek Canon di Kota

Malang.

3) Terdapat pengaruh yang signifikan secara simultan atau bersama-sama antara
variabel kelompok acuan (X1) dan pengetahuan konsumen (X2) terhadap variabel
keputusan pembelian (Y)kamera digital merek Canon di Kota Malang.

4) Variabel Pengetahuan Konsumen (X2) berpengaruh dominan terhadap keputusan

pembelian kamera digital merek Canon di Kota Malang.
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5.2. Saran

Dari kesimpulan yang telah dipaparkan, maka peneliti memberikan saran

kepada kepada beberapa pihak vyaitu:

1)

2)

Bagi peneliti selanjutnya, diharapkan dapat untuk mencari faktor lain yang
menjadi sebuah pembentuk keputusan pembelian, karena kekurangan
penelitian ini adalah hanya membahas pengaruh kelompok acuan dan
pengetahuan konsumen saja. Tentunya selain kedua variabel tersebut, seiring
dengan perkembangan zaman banyak faktor selain kedua variabel tersebut yang
kemungkinan dapat memberikan pengaruh yang lebih besar dan terdapat
temuan baru dengan fenomena yang lebih menarik. Dibuktikan kedua variabel
dalam uji koefisien determinasi, dapat menjelaskan sebuah pengaruh terhadap
keputusan pembelian sebesar 40%, dan sisanya 60% adalah faktor lain di luar
penelitian.

Bagi Perusahaan, diharapkan untuk lebih peka terhadap fenomena yang terjadi
pada perubahan pola perilaku konsumen yang bersifat kontemporer seperti
perkembangan trend, sehingga perusahaan dapat mendesain strategi pemasaran

yang sesuai dalam menghadapi persaingan global.
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LAMPIRAN 1
LEMBAR KUESIONER

Kepada Yth,
Bapak/ Ibu/ Saudara/i

Dengan hormat,

Dalam rangka penyusunan skripsi guna sebagai syarat untuk menyelesaikan studi S1 -
Manajemen - Konsentrasi Pemasaran, di UIN Maulana Malik Ibrahim Malang yang berjudul
“Pengaruh Kelompok Acuan dan Pengetahuan Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian
Kamera Digital (Studi Kasus Pada Pengguna Kamera Digital Merk Canon di Kota Malang)”.
Peneliti menyebar kuesioner ini dengan tujuan untuk memperoleh informasi dan data yang
dibutuhkan.

Oleh karena itu, peneliti mengharapkan Bapak/ Ibu/ Saudara/i untuk ikut berpartisipasi
dalam pengisian kuesioner ini. Atas kesediaan dan partisipasinya dalam mengisi kuesioner ini,

saya ucapkan terima kasih

Malang, 12 Januari 2019

Fikri Ali Hakim

Jika anda bersedia mengisi, maka anda dapat menyetujui dengan mencantumkan tanda tangan dan

nama terang dibawah ini



BAGIAN 1: IDENTITAS RESPONDEN
Pilihlah salah satu jawaban pada setiap pertanyaan yang paling sesuai dengan keadaan Bapak/ Ibu/

Saudara/l. Berikan tanda centang (V) pada jawaban yang paling benar.

1. Nama e
2. Jenis Kelamin : [ Laki-laki [ ] Perempuan
3. Umur :
[ ] <17tahun [ ] 25-40tahun
[ ] 18- 24tahun ] >40Tahun
4. Pendidikan Terakhir :
[] sD [ ] SMA/ Sederajat [ ] Lainnya
[ ] SLTP/ Sederajat [ ] Perguruan Tinggi

5. Penghasilan per bulan
[ ] <Rp.1.000.000,-
[ ] Rp.1.000.000,- sampai < Rp. 2.000.000,-
[ ] Rp.2.000.000,- sampai < Rp. 5.000.000,-
|:| Rp. 5.000.000,- sampai < Rp 10.000.000,-
[ ] >Rp10.000.000,-

6. Manfaat kamera digital Canon
(Boleh memilih lebih dari satu)

Menunjang dalam Pekerjaan

Keinginan akan Hobi

Peralatan pelengkap saat Traveling

Media Aktualisasi diri

ouoan

Lain-lain, nyatakan.....................



BAGIAN 2: TANGGAPAN RESPONDEN
Keterangan
STS= Sangat Tidak Setuju, TS= Tidak Setuju, N= Netral, S=Setuju, SS=Sangat Setuju

KELOMPOK ACUAN

Pernyataan

Alternatif Jawaban

STS| TS| N | s | ss

Kelompok Persahabatan

Mendapatkan informasi produk kamera digital Canon
dari teman.

2. Kamera digital Canon merupakan saran dari teman.
3. Terobsesi teman yang memiliki kamera digital Canon.
4. Mendengar pengalaman teman yang menggunakan

kamera digital Canon.

Kelompok Kerja

Mendapatkan informasi kamera digital Canon dari rekan
kerja.

Kamera digital Canon merupakan saran dari rekan kerja.

Terobsesi dengan rekan kerja yang memiliki kamera
digital Canon.

Mendengar pengalaman rekan kerja yang menggunakan
kamera digital Canon.

Kelompok Pengguna Internet

9.

Tertarik dengan video review di internet tentang kamera
Digital Canon.

10.

Searching ulasan kamera digital Canon melalui
website

11.

Diskusi di dalam grup sosial media mengenai
kamera digital Canon

12.

Terobsesi dengan foto pengguna kamera Canon di
Sosial media
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PENGETAHUAN KONSUMEN

Pernyataan

Alternatif Jawaban

STS| TS [ N | s |

SS

Pengetahuan Atribut

. Mengetahui tentang kualitas gambar yang dihasilkan

kamera digital Canon.

. Mengetahui tentang fitur yang terdapat pada Kamera

digital Canon.

Mengetahui desain produk pada sebagian kamera digital
Canon.

Mengetahui harga produk kamera digital Canon yang
ideal.

Pengetahuan Manfaat

. Mengetahui manfaat dari fitur-fitur kamera digital

Canon.

Kamera digital Canon akan memberikan kesan keren
dan prestise tinggi bagi penggunanya

Pengetahuan Pemakaian

7.

Mengetahui prosedur penggunaan fitur kamera digital
Canon

8.

Memakai mengikuti buku panduan

Pengetahuan Perawatan

9.

Mengetahui cara penyimpanan

10. Mengetahui cara membersihkan

11. Mengetahui langkah yang dilakukan jika terjadi

kerusakan.

KEPUTUSAN PEMBELIAN

Pernyataan

Alternatif Jawaban

SIS

TS | N S

SS

. Menyadari pentingnya sebuah media rekam dalam

mendokumentasikan kegiatan.

Membandingkan antar merek sebelum membeli

. Yakin merek Canon merupakan merek yang lebih

unggul dari merek lain.

Memutuskan untuk membeli kamera digital Canon.




LAMPIRAN 2- DOKUMENTASI

Responden seorang pemilik Responden dari UKM Himafo Malang.
salah satu Studio Foto di Malang

y y & b ity
7. (& ' \ =

A

OF MAULANA MALIK— IBRAHIM STATE ISLAMIC UNIVERSITY OF MALANG

Responden dari ektrakulikuler fotografi SMAN 5 Malang sedang mengisi kuesioner penelitian.



LAMPIRAN 3 - HASIL KUESIONER

J X1 Kelompok Acean
Jeniz K Unmur [Peadid|Peaghasilan per manfaat X1 | X102 [ X103 [ X1.4 | X1.5 | X1.6 | X0.7 | X1.8 [ X1.9 | 2110 | 1.1

1524 tal Perqure{ ¢ 1.000.000 Hobi, pelengkap travelling, menunjang pekerjaan, media aktualizazi dif

23[p 15-24 tal Perqure{ ¢ 1000.000 ahtualizazi diri

30]p 16-24 tol Perquri ¢ 000,000 Pelengkap Travelling

3L 16-24 tol Perquri ¢ 1000.000 Hobi, pelengkap traveling, menunjang pekerjaan, media aktualizazi diq

3P 16-24 ol Perquri ¢ 1000.000 Hobi dan pelenghap Travelling
3P 18-24 ol Perquri 1000.000- <2.000] Hob dan pelenghap Traveling
3P 16-24 ol Perquri 1000.000- <2.000 Pelenghap Traveling

[P 16-24 tol Perquri ¢ 000,000 Pelenghap Travelling

36|P 16-24 ol Perquri ¢1000.000 Pelenghap Travelling

3L 16-24 taf Perquri ¢ 1,000,000 Hobi

38|P 16-24 ol Perquri 1000.000- <2.000 Menunjana pekeriaan, Hobi, dan Pelengkap Travellng

3L 18-24 tal Perquruf < 1000.000 Hobi dan pelenghap Traveling

40[L 18-24 tal Perqurug 1.000.000- <2.000, Pelengkap Travelling

1P $ 17 tahud WA 504 < 1,000,000 Hobi 4 § 4 5 tl 4 3 ki 3 3 4

2P £ 1 tahu ShA 224 <1000.000 Hobi dan pelenghap Travelling 4 4 4 5 3 5 3 3 3 3 4

3[p 16+24 ta] St s ¢ 1,000,000 Hobi 4 3 2 5 1 1 3 3 2 4 4

4(p £ 17 tahu{ SWA 264 < 1000000 Hobi 4 2 1 3 1 1 2 2 2 2 3

5L £ 17 tahu{ SWA 264 < 1000.000 Hobi 2 2 3 3 3 3 2 2 2 2 4

6|L $ 17 tahuf SMA 504 < 1000.000 Hobi dan pelengkap Travelling 3 4 2 4 5 5 3 3 3 3 4

1L 17 tahuf SMA 5¢4 ¢ 1.000.000 Hobi 3 3 3 3 5 2 3 3 3 3 4

8L 11 tahuf SMA 5¢4 ¢ 1.000.000 Menunjang pekerjaan dan hobi 3 3 2 2 4 2 2 2 2 2 4

3L 17 tahu( SMA 5¢4 1,000,000+ ¢2.000 Hobi 3 4 1 4 3 3 3 3 3 3 5

10[p <17 tahuf SMA 5¢4 ¢1.000.000 Hobi 2 3 1 3 4 3 3 3 2 4 3
I[P 11 tahuf SMA 5¢4 < 1,000,000 Hobi dan pelenghap Traveling 5 4 3 4 4 3 4 4 3 4 3
f2|P 17 tahu( SWA 5¢4 1.000.000- 2,000 Hobi § 5 3 § § 3 1 1 1 1 4
13|P <17 tahu( SMA 5¢4 ¢ 1,000,000 Hobi 4 4 2 4 2 3 3 3 2 4 4
14|P <17 tahu( SMA 5¢4 ¢ 1,000,000 Hobi 4 4 4 4 3 3 § 3 3 § 4
15|P 18-24 tal Perquru < 1,000,000 Hobi dan pelengkap Travelling 4 4 4 4 3 2 3 3 3 3 2
16]L 2540 ] Perqurue{ ¢ 1,000,000 Pelengkap Travelling § 2 4 4 3 4 4 3 3 4 4
L 1624 tal Perqunif ¢ 1,000,000 Hobi 4 4 4 4 2 2 § 3 2 4 4
18]L 2540t Perqurue{ 5,000.000- 10,000 Menunjang pekeriaan 3 2 2 2 | 4 4 4 1 4 3
1L 16-24 tal SMA 264 <1.000,000 Hobi, pelenakap travelling, menunjang pekeriaan, media aktualizazi dif 1 | 2 5 5 1 1 1 1 § §
20(P 16-24 tal SMA 204 <1.000,000 Pelengkap Travelling 1 3 2 1 2 2 2 2 2 2 i
2P 18-24 tal SMA 2041.000.000- <2000, Hobi dan Media abtualizazi diri § 4 3 4 4 2 4 4 3 5 3
2P 18-24 tal SMA 264 <1.000.000 Menunjang pekerjaan, Hobi, dan Pelengkap Travelling 4 4 4 4 4 4 3 3 3 3 4
23|L 18+24 tal SMA 264 < 1,000,000 Menunjang pekerjaan 4 4 § 4 5 4 4 3 4 5 4
24|P 18-24 tal Perquruf < 1,000,000 Hobi dan pelenghap Travelling 3 2 2 2 4 2 2 2 2 3 i
25|L 1524 tal Perqure{ ¢ 1,000,000 Menunjang pekerjaan, Hobi, dan Pelengkap Travelling 4 [} 4 4 3 [} 4 4 4 4 3
26(P 1524 tal SMA sed ¢ 1.000.000 Hobi dan pelengkap Travelling 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
21[P 1524 tal Perqurue{ ¢ 1,000,000 Pelenghap Travelling 4 4 3 5 3 § 4 3 4 5 5
L 3 [} 4 § § 4 § 5 § 5 4

3 4 2 4 3 3 § 4 3 4 4

4 4 4 4 2 3 3 3 4 4 4

4 2 2 3 3 3 3 2 2 2 3

§ 2 4 4 3 4 2 2 3 2 4

4 § 2 4 4 4 2 2 2 2 3

4 3 2 2 4 4 2 2 2 3 4

3 3 2 3 3 2 1 1 1 | 3

3 2 d 4 5 i 2 2 2 2 3

4 4 4 4 3 3 1 4 4 3 4

3 2 1 4 5 § 3 3 3 3 4

4 4 3 4 5 1 1 1 1 1 4

5 4 3 4 3 3 3 3 § 3 4

§ 2 4 3 2 3 3 3 4 [} 4

$[L 16-24 tal Perqurug 1.000,000- €2.000,| Hobi
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U {182l Purgund 1000000 [Menuning pekirsan L | | | O | O I
431P {1828 ol Perquru 000,000 2,000 Menuning pekersan, Hobi, dn Meniang pekulishan 1 | Y W N G | N [ s s
)L {182l Purqund 1000000 [enuning pekeroon Hobi, Plinakop traveling, dnmedin bl 202l a8l o al ol @ 4 i i
5P {1624t Perqur < 1000000 [Menwjang peherv, Hobi, Pekengkap teavling medinabtwlisaciall 8 Sl S0 s s 8 5 s 5| 4 ¢
)L {182l Purqund 1000000 [Menuning pekerian, Hobi, Pelingkop traveling, dnmedinabtulial 4] 4] 3l 8l 4 4 @l 8§ i ¢
4L [t vl Puqud < 1000000 [Hobi L R | N O O |
1L {1828l Perqurad 1000000 [ Menuring pekeroan, Hobi, don Peknghap Traeling L | | I | A ) A
BIL 182l Purqud 1000000 [Hobi R | | O | O O | |
S0L[t624ta Perqur 1000000 [Hobi L | N I S | | AN I A
(L {1828t Perqur < 1000000 [ Menniang pkirisan, hobi, dn peenghop Traneling . (| | | T | [ | O O | (]
Sefl 1624 tal Perqur < 1000.000 | mendokumentazikan momen penting ] e I | I O O O | I
S31P {1624 tal Parqur{ < 1000000 | Hobi ] e R 1 I (N (T | (1 ]
S0P {162t Purquu < 1000000 [Hobi, pelengkap rarlin, dn medin skl i ] ] I . | A | O O O I
1L {1624 ol Prqurd 1000000 [ Wenurong pekervn, Hobi, Pelenakop ravling, dnmedinabtlil 81 2l 8 4 & 4« i o 4
$6(p {1824t Perqu 1000000 [Peenghop Traneling Al N ™ I -
S 1624 ol Prqured <1000.000 | Mensang pekervn, Hobi, dn peenglap taveling Al N Y Y
S8(L {182t Perquu < 1000000 [Hobidn peknghop taneling I I | (| O (O N I | A
89U {182t Porquud < 1000000 [Hobidn pelnglop Traveling | | N | Sy | ARt eS| WS 4 S
SOJL [ 25+40 o] Perquru] 2.000.000- ¢5.000] Menuing pekeroan, Hobi, dan medis shhvlza di ALl |
S[L {1524l Prguru 1000.000- 2.000) Menurong pekrionn, Hobi, Peonabop trveling, dunmediabtwlil 11 1 0 0 o o o @
GIL {1524 tal Perqur{ 5000.000- 10,000 Menuning pekirian dan pelenabop traveling ] ) I | | O | O I
6L {1624 ol Perqurd < 1000.000 [ henuang peken, Hobi, don Pelenghop Travling A A . O | O O I I
GIL {1520t Purqurad 1000000 [ enuning pekeroan du hobi T e e ) [ ] e
§5[L 1624t Puquud < 1000000 [Hobi i I e T s
GOJL {2840 ta[ Perqurud 1000.000- 2.000] Menuning pekeroon Hobi, Plenabop traveling, donmedin bl 80 4] 51 4 8 s 4§ 4
6P| 1624 vl Perqur 1000.000- ¢2.000 { Hobi . T I I Y Y e I
681P [16:24 ol Prqund ¢ 1000000 [Hobi NN
6L {1528 talPerqurud 1000000 [Hobi,pelnghap traveling danmedi ahtuslizac i 2 /S { 0 ] PG 2 (| O | I |
(L {162t Perqu < 1000000 [Hobi d pelnghap Traveling Gl 2IRAANEINN 4] SR a2 A
L {152t Perqu <1000.000 [ Menniing peiroon, Hob,don Plalap Traeling L T | | | O
0P [f624tlParquud 1000000 [Hobidu pelenakop Traveling I V| P T ] R
(L {1826 o Perqu 1000.000- 2,000  Mennjang peiraan, Hob,don Plglap Traveling L I N N | O O N N I I
We {12 Puqud 1000000 [Hobi ] S | | N I | | I
1P |2540t] Purquri .000.000- €000 Hobidon Medis atuliza i Cltd e T
B[P {1526 o Perqur 1000.000- 2,000 Hobi dn peenghop Traneling e O S
L [f62 vl Stk aed 000000 [Hobi L I R | I O M N | |
18[P 1624 tal SMA 2ed <1000.000 | Hobi dan pelenghap Traveling L | | I |
181 | 1624 tal Perque{1.000.000- <2000, Hobi dan pelengkap Traveling | I A [ (0 OOl 1 3 [
80[L [2540t{Purqurud10.000.000 | Hobi dun pelengkap Traveling | SR | L S R O 2 B ORI

O]
Z
<

_|
)
<
=
L.
(@)



81 18-24 tal Perguruy 1.000.000- <2.000. Pelengkap Travelling 4 4 4 4 3 2 2 2 3 4 3 4
82 18-24 ta| Perquruy < 1.000.000 Hobi, pelengkap travelling, dan media aktualizazi diri 4 1 4 4 4 4 4 2 4 3 3 4
83 18-24 tal Perqurusf 1000.000- <2.000.f Hobi dan pelenghap Travelling 2 2 2 4 2 2
&4 25-40 ta) Perqurus| 2.000.000- <5.000 Menunjang pekerjaan, Hobi, Pelenghap travelling, dan media aktualiza 3 4 ;1
85 18-24 tal Perquruy < 1.000.000 Hobi dan pelengkap Travelling 4 4 2
86 18-24 ta| Perquruy > 10,000,000 Ienunjang pekerjaan 4 4
81 18-24 ta| Perquruy < 1.000.000 Hobi dan pelengkap Travelling 2 2 4 3 2 2 2 4 3 4 4
88| 18-24 ta| Perquruy < 1.000.000 Pelenghap Travelling 2 4 2 1 1 1
83 25-40 ta) Perqurus < 1000.000 Menunjang pekerjaan, Hobi, dan Pelengkap Travelling 2j TI 2
30 18-24 ta| Perquruy 1.000.000- <2,000,] Pelengkap Travelling 5 4 4
31 25-40 ta) Perquruy < 1.000.000 Hobi dan pelengkap Travelling 2 2 2
92 25-40 ta) Perguruy 1.000.000- <2.000.| Hobi dan pelengkap Travelling 1 4 4 1 4 5 5
33| > 40 tahy SMA 2¢4 2.000.000- <5.000{ Menunjang pekerjaan 4 5 4 4

5-40 ta) Perqurud < 1000.000 Menunjang pekerjaan dan media aktualizasi dii

5-24 ta| Perquruy 1 - ¢2,000,| Hobi, pelengkap travelling, dan media aktualizazi diri

5-24 ta| Perquruy ¢ 0 i pekerjaan, Hobi, dan Pelengkap Travelling

i

1241 1524 tal Perqurusg < 1.000.000 Hobi dan pelenghap Traveling
12510 {624 ol Prquru < 1000.000 [ Hobi d pelenabop Traveling
6L (1824 talPerqud < 1000000 [Hobi
fIlL {1824 ol Prgurud 1000.000- €000 Hobi
8L [f6-24 vl Perqurd ¢ 1000.000  [Hobi

3[L {1824t Perqurud 1000.000- 2,000 Hobi

100 [ f6-24 ta Perqurud 1000.000- ¢2.000] Media shtvalza i

P
L
P
L
3
L
L 2
P 1
P 1
L 4 4
L 2 4
P 3 1 2
L 4 4 3 4
P 4 4 2 3
P 1 1 5 1
L 2 2 4 3
37[L 18-24 tal Perqurusf < 1000.000 Habi dan pelenakap Travelling 3 1 1 3 3 1 1 1 1 3 1 3
33(P 18-24 tal Perquruyf ¢ 1.000.000 Hobi 4 4 4 4 4 4 4 3 3 3 4 4
33[L 18-24 tal Perquruy <1.000.000 Hobi 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
100{L 25-40 ta) SMA 504 1.000.000- <2.000. Menunjang Pekerjaan, Hobi, dan pelengkap Travelling 4 3 4 4 3 4 3 3 4 4
101)P 18-24 tal Perquruy 1.000.000- <2000, Hobi dan pelengkap Travelling 4 5 2 4 4 4 3 3 3 3
102|L 18-24 tal Perquruy < 1.000.000 Hobi dan Media aktualizazi diri 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
103(L 18-24 ta| Perquruy < 1.000.000 Ienunjang pekerjaan, Hobi, Pelengkap travelling, dan media aktualiza 5 5 4 4 2 1 1 1 1 1 3 4
104(L 18-24 ta| Perquruy < 1.000.000 Ienunjang pekerjaan, Hobi, dan Pelengkap Travelling 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
105|P 15-24 tal Perquruy » 10,000,000 Hobi 4 4 2 2 4 2 2 2 2 2 2
106]L 18-24 taf Perquruy < 1.000.000 Ilenunjang pekerjaan, Hobi, dan Pelengkap Travelling 4 2 1 5 3 4 4 2 3 4
107|P 18-24 tal Perguruy 1.000.000- ¢2.000, Pelengkap Travelling 3 2 1 1 2 3 3 3 1 3
108)L 18-24 ta| Perquruy < 1.000.000 Hobi dan pelengkap Travelling 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 3
103(L 15-24 ta| Perquruy 1,000.000- <2,000,] Pelengkap Travelling 5 4 4 4 5 5 5 4 5 4 5
10{L 18-24 ta| Perquruy < 1.000.000 Hobi dan pelenghap Travelling 5 5 3 5 4 5 5 2 4 5 4
fL 25-40 ta Perquruy 1.000.000- <2.000, Hobi dan pelengkap Travelling 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4
112|P 25-40 ta| Perquruy 1.000,000- <2,000,] Hobi dan pelengkap Travelling 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4
13| P 15-24 ta| Perquruy < 1.000.000 Hobi dan pelenghap Travelling 1 1 1 1 4 3 1 5 3 4 H 4
14]L 15-24 ta| Perquruy < 1.000.000 Menunjang pekerjaan 2 3 3 4 3 4 3 2 3 4 2 4
115|P 18-24 ta| Perquruy < 1.000.000 Menunjang pekerjaan 2 3 3 3 3 3 3 3 2 3
116)L 18-24 tal Perqurugf < 1.000.000 Hobi 3 2 4 3 3 4 3 2 3 4
17[L 18-24 tal Perquruy < 1.000.000 Hobi 3 3 5 4 2 3 4 2 3 4
13{L 18-24 tal Perquruy < 1.000.000 Hobi 5 3 3 4 3 3 3 3 2 3
3L 18-24 tal Perquruy < 1.000.000 Hobi 4 3 2 4 4 4 4 3 4 3 4 4
120{L 16-24 tal Perquruy ¢ 1.000.000 Hobi 4 5 3 4 3 4 4 3 3 4
1211 16-24 tal Perguruy < 1.000.000 Hobi dan pelengkap Travelling 4 2 3 3 4 4 3 2 2 3 4
fe2|p 18-24 tal Perquruy < 1.000.000 Hobi dan pelengkap Travelling 4 2 3 3 4 4 3 2 2 3 4
123)L 18-24 tal Perquruy < 1.000.000 Hobi 3 3 3 3 5 4 3 3 2 3
BRI &
dl
A
] I
] |
3 3 3
g |||
ol 2
ol g 2
4 § &
4 2 4
4 4 [

=le=len]| Jrolelnlcrlelrolr | o
P B ey B U B0 B B0 B 0 )
=leolro]l jrolelonl | _Jolrolns
=lelro]l | Jelelclelrolelrn
P B B e B B 0 B B DS A B
lrolelrolelclonlc e lon]ne
e b e e D P N A B P A
Pl B D B B B 0 B s Y B B

131 18-24 tal Perquri ¢ 1000,000 Hobi dan Media aktualizazi dir

1elP [16:24 vl Perquru ¢ 1000.000 Hobi, pelengkap travelling, don media aktualizazi dir
1330P {1624 ta Perquru ¢ 1000.000 Hobi dan pelenghap Traveling

134P {2540 o] Perqur 1000.000- 2.000] Pelenghop Traveling

15(P | f6-24ta{Purqurud 1000000 [Hobidn pelenghap Traveling
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LAMPIRAN 4
HASIL UJI VALIDITAS DAN RELIABILITAS

X1 Reliability Statistics
x1.1 Pearson Correlation .528" Cronbach's
Sig. (2-tailed) 000 Alpha — N of ltermn E‘
N B 52 13
x1.2 Pearson Correlation .608"
Sig. (2-tailed) .000
N 135
x1.3 Pearson Correlation .648"
Sig. (2-tailed) .000
N 135
x1.4 Pearson Correlation .681"
Sig. (2-tailed) .000
N 135
x1.5 Pearson Correlation 4707
Sig. (2-tailed) .000
N 185
x1.6 Pearson Correlation .578"
Sig. (2-tailed) .000
N 135
x1.7 Pearson Correlation 724"
Sig. (2-tailed) .000
N 135
x1.8 Pearson Correlation 739"
Sig. (2-tailed) .000
N 135
x1.9 Pearson Correlation ST
Sig. (2-tailed) .000
N 135
x1.10 Pearson Correlation .696"
Sig. (2-tailed) .000
N 135
x1.11 Pearson Correlation 4817
Sig. (2-tailed) .000,
N 135
x1.12 Pearson Correlation 481"
Sig. (2-tailed) .000,
N 135




X2
x2.1 Pearson Correlation .644"
Sig. (2-tailed) .000]
N 135
X2.2 Pearson Correlation 704"
Sig. (2-tailed) .000]
N 135
x2.3 Pearson Correlation .645"
Sig. (2-tailed) .000
N 135
x2.4 Pearson Correlation .621"
Sig. (2-tailed) .000
N 185
x2.5 Pearson Correlation .583"
Sig. (2-tailed) .000
N 135
X2.6 Pearson Correlation .612"
Sig. (2-tailed) .000
N 135
X2.7 Pearson Correlation 720"
Sig. (2-tailed) .000
N 185
x2.8 Pearson Correlation 7407
Sig. (2-tailed) .000
N 135
x2.9 Pearson Correlation .688"
Sig. (2-tailed) .000
N 135
x2.10  Pearson Correlation 489"
Sig. (2-tailed) .000
N 135
x2.11  Pearson Correlation .690”
Sig. (2-tailed) .000
N 135

Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha M of ltems
758 12




Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of ltems

755

5

Y1l
y1.1 Pearson Correlation 735"
Sig. (2-tailed) .000
N 135
y1.2 Pearson Correlation 702"
Sig. (2-tailed) .000
N 135
v1.3 Pearson Correlation .690"
Sig. (2-tailed) .000
N 135
v1.4 Pearson Correlation 463"
Sig. (2-tailed) .000
N 135




LAMPIRAN 5
HASIL UJI ASUMSI KLASIK, ANALISIS REGRESI BERGANDA, DAN DOMINAN
1. Hasil Uji Asumsi Klasik

1.1.Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Residual
N 135
Normal Parameters? Mean .0000000
Std. Deviation 1.84785807
Most Extreme Differences  Absolute .066
Positive .054
Negative -.066
Kolmogorov-Smirnov Z .766)
Asymp. Sig. (2-tailed) .601]
1.2. Hasil Uji Heteroskedastisitas
X1 X2 abs res
Spearman's rho X1 Correlation Coefficient 1.000 .521™ -.127
Sig. (2-tailed) , .000 142
N 135 135 135
X2 Correlation Coefficient 521" 1.000 -.015
Sig. (2-tailed) .000 . .867
N 85 135 135
abs res Correlation Coefficient -.127 -.015 1.000
Sig. (2-tailed) .142 .867
N 135 135 135




1.3.Hasil Uji Non-Auto Korelasi

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate Durbin-Watson
1 .6332 .400 .391 1.862 1.870
1.4.Hasil Uji Multikolinieritas
Collinearity Statistics
Model Tolerance VIF
1 (Constant)
X1 .684 1.462
X2 .684 1.462
2. Hasil Analisis Regresi Linier Berganda
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 4.871 1.159 4.201 .000
X1 .057 .025 .184 2.257 .026]
X2 .199 .032 IS5il'L 6.265 .000
Model Summary
Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 .6332 .400 .391 1.862



ANOVAP

Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 305.380 2 152.690 44.050 .0007
Residual 457.554 132 3.466
Total 762.933 134
a. Predictors: (Constant), X2, X1
b. Dependent Variable: Y1
Coefficients?
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 4.871 1.159 4.201 .000
X1 .057 .025 .184 282517 .026]
X2 .199 .032 511 6.265 .000

a. Dependent Variable: Y1

Uji Dominan

Kelompok Acuan (X1)

Model Summary

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 4712 222 .216 2.113

a. Predictors: (Constant), X1

Pengetahuan Konsumen (X2)

Model Summary

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 .6149 377 372 1.890

a. Predictors: (Constant), X2
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