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ABSTRAK

Rezeki Prabowo, Lugas. 2020. SKRIPSI. Judul : “Pengaruh Kelompok Acuan
Terhadap Keputusan Pembelian Sepeda Polygon (Studi Kasus
Pada Konsumen Sepeda Polygon Di Toko Gaplek Santoso Kota
Blitar)”
Pembimbing : Dr. Lailatul Farida, S.Sos., M.AB.
Kata Kunci  : Kelompok Acuan, Informasional, Utilitarian, Ekspresi Nilai,
Keputusan Pembelian

Masa pandemi ini terjadi trend banyak kelompok masyarakat ramai-ramai
bersepeda. Di masa pandemi PT. Insera sena pemilik merek sepedah Polygon
merasakan peningkatan permintaan sebesar 30% hingga 50% di masa looklive
mulai bulan April 2020. Hal ini disebabkan oleh rasa bosan yang di dapat oleh
sebagian masyarakat. Hal tersebut tentu saja dipengaruhi oleh peran dari
komunikator pemasaran. Komunikasi pemasaran sebuah produk sering dijumpai
menggunakan public figure sebagai endoser yang berperan sebagai kelompok
acuan bagi konsumen, yang mempengaruhi kelompok maya melalui jejaring sosial.
Tujuan dari penelitian ini untuk mengetahui pengaruh kelompok acuan yang terdiri
dari informasionnal, utilitarian, dan ekspresi nilai terhadap keputusan pembelian
secara simultan dan parsial.

Penelitian ini menggunakan metode kuantitatif dengan pendekatan deskriptif.
Sampel yang digunakan sebanyak 100 respoden, dengan teknik pengambilan
sampel menggunakan rumus slovin pada konsumen Toko Sepeda Gaplek. Jenis data
yang digunakan berupa data primer kuesioner dan sekunder berupa media
perantara. Analisis yang digunakan ialah model analisis regresi linier berganda
dengan menggunakan SPSS.

Hasil penelitian menunjukkan uji F variabel informasional, utilitarian, dan
ekspresi nilai terhadap variabel keputusan pembelian berpengaruh signifikan
sebesar 0,000 lebih kecil dari alpha 0,050. Hasil uji t menunjukkan bahwa variabel
informasional, utilitarian, dan ekspresi nilai berpengaruh terhadap variabel
keputusan pembelian dengan nilai lebih kecil dari alpha 0,050. Koefisien
determunasi (R?) variabel informasional, utilitarian, dan ekspresi nilai terhadap
variabel keputusan pembelian menunjukkan nilai R Square sebesar 48,2% dengan
51,8% di pengaruhi oleh variabel yang lain. Variabel yang paling dominan yakni
variabel utilitarian.

XV



ABSTRACT

Rezeki Prabowo, Lugas. 2020. THESIS. Title : "Influence of Reference Group on
Polygon Bicycle Purchase Decisions (Case Study on Polygon

Bicycle Consumers In Santoso Gaplek Store Blitar City)"
Advisor : Dr. Lailatul Farida, S.Sos., M.AB.
Keywords : Reference Group, Informational, Utilitarian, Value Expression,

Purchasing Decision

During this pandemic there is a trend of many groups of people cycling. During the
pandemic PT. Insera Sena owners of polygon bike brand feel a 30% to 50%
increase in demand in the looklive period starting in April 2020. This is due to the
boredom that some people get. This is of course influenced by the role of the
marketing communicator. Marketing communication of a product is often found
using public figure as an endoser that acts as a reference group for consumers,
which influences virtual groups through social networks. The purpose of this study
was to determine the influence of reference groups consisting of informationonnal,
utilitarian, and value expression on simultaneous and partial purchasing decisions,
then which variables were the most dominant that influenced purchasing decisions
at Gaplek Bicycle Shop.

This research uses quantitative methods with a descriptive approach. The
sample used as many as 100 respondents, with sampling techniques using the Slovin
formula in Gaplek bicycle shop consumers. The type of data used in the form of
primary and secondary data in the form of intermediary media. The analysis used
is a multiple linear regression analysis model using SPSS.

The results showed the F test of informational variables, utilitarian, and
expression values against purchasing decision variables had a significant effect of
0.000 smaller than alpha 0.050. The t test results show that informational variables,
utilitarian, and value expressions affect purchase decision variables with a value
smaller than alpha 0.050. The determination coefficient (R2) of informational
variables, utilitarian, and value expressions against purchase decision variables
shows an R Square value of 48.2% with 51.8% influenced by other variables. The
most dominant variable is the utilitarian variable.
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BAB I
PENDAHULUAN
1.1 Latar Belakang

Manusia adalah mahluk sosial dalam kehidupannya manusia
membutuhkan orang lain untuk hidup bersama secara tetap dan berkelanjutan.
Semua orang dalam kehidupan selalu merasa menjadi bagian dari suatu
kelompok (Ristiyanti, 2005:147). Kelompok menurut Sumarwan (2002)
merupakan kumpulan dari dua orang atau lebih yang saling berinteraksi untuk
mencapai tujuan yang sama. Kelompok-kelompok yang banyak di Indonesia
yaitu kelompok formal dan non formal. Sebagai contoh kelompok non formal
adalah club Sepeda, misalnya club Polygon, Thrill, Brompton dan lain
sebagainya, yang mana dalam club tersebut beranggotakan orang-orang yang
memiliki ketertarikan terhadap sepeda.

Dikutip dari majalah kompas, PT. Insera sena pemilik merek sepedah
Polygon merasakan peningkatan permintaan sebesar 30% hingga 50% di masa
looklive mulai bulan April 2020. Hal ini disebabkan oleh rasa bosan yang di
dapat oleh sebagian masyarakat. Hal tersebut tentu saja dipengaruhi oleh peran
dari komunikator pemasaran. Menurut Sciffman dan Kanuk (2007:201) minat
membeli merupakan aktivitas psikis yang timbul karena adanya perasaan dan
pikiran terhadap suatu barang atau jasa yang diinginkan.

Komunikasi pemasaran sebuah produk sering dijumpai menggunakan

public figure sebagai endoser yang berperan sebagai kelompok acuan bagi



konsumen, yang mempengaruhi kelompok maya melalui jejaring sosial.
Bahkan perusahaan rela mengeluarkan biaya yang besar untuk mengontrak
seorang selebriti menjadi endoser. Menurut Setiadi (2003:268), konsumen
cenderung lebih terpengaruh oleh grup referensi jika informasi yang diberikan
dianggap sahih dan relevan pada permasalahan yang dihadapi, dan sumber yang
memberikan informasi tersebut dianggap dapat dipercaya.

Tren bersepedah tampaknya memberikan dampak positif bagi sepeda
polygon. Hal ini dapat dilihat tercatat volume penjualan sepeda polygon pada
tahun 2018 sampai 2019 sebagai berikut:

Tabel 1.1

Data Penjulan Sepeda Merek Polygon Tahun 2018-2019

Bulan Penjualan Unit/Tahun _Penjualan
2018 Unit/Tahun 2019

Januari 31 42
Febuari 34 39
Maret 42 57
April 56 63
Mei 49 35
Juni 50 65
Juli 37 60
Agustus 42 55
September 51 46
Oktober 31 67
November 33 49
Desember 66 72

Total 522 650

Sumber : Toko sepeda polygon (Toko Gaplek Santoso), 2020

Jika dilihat dari data table 1.1 di atas, volume penjualan sepeda polygon

meningkat dari tahun 2018 penjualan sebesar 522 unit samapi tahun 2020



penjualan sebesar 650 unit. Hal ini menunjukkan bahwa pada bulan desember
2019 penjualan sepeda Polygon mengalami kenaikan. Menurut Sumarwan
(2002:32) proses keputusan konsumen dalam membeli atau mengkonsumsi
produk dan jasa akan dipengaruhi oleh tiga faktor utama yaitu: 1) kegiatan
pemasaran yang dilakukan oleh produsen dan lembaga lainnya, 2) faktor
perbedaan individu konsumen, 3) faktor lingkungan konsumen. Menurut
Sumarwan (2002:271) konsumen adalah makhluk sosial, yang dipengaruhi
oleh lingkungan sosialnya dan mempengaruhi lingkungan sosialnya.
Konsumen dalam melakukan pembelian tidak hanya dipengaruhi oleh dirinya
sendiri, akan tetapi juga dipengaruhi oleh kelompok rujukan.

Schiffman dan Kanuk (2008:271) dalam konteks perilaku konsumen,
konsep kelompok acuan merupakan gagasan yang sangat penting dan
berpengaruh besar terhadap keputusan pembelian atau konsumsi mereka.
Menurut Sumarwan (2002:250) kelompok acuan (reference group) adalah
seorang individu atau sekelompok orang yang secara nyata mempengaruhi
perilaku seseorang. Kelompok acuan digunakan oleh seseorang sebagai dasar
perbandingan atas sebuah referensi dalam membentuk respon afektif dan
kognitif dan perilaku. Kelompok acuan akan memberikan standar dan nilai
yang akan mempengaruhi perilaku seseorang.

Menurut Peter & Olson (2014:133) tiga jenis pengaruh yang diberikan
kelompok acuan, yaitu, 1) pengaruh kelompok acuan informasional, 2)
pengaruh kelompok acuan utilitarian, dan 3) pengaruh kelompok acuan

ekspresi-nilai. Hal ini diperkuat oleh penelitian yang telah dilakukan Jiagin



Yang (2007) dan Rizal & Niken (2012) yang mengkaji pengaruh kelompok
referensi terhadap keputusan pembelian. Penelitian ini mengungkapkan
bahwa di antara tiga kelompok acuan, hanya pengaruh utilitarian telah
menghasilkan perbedaan yang signifikan antara pembeli ponsel Cina dan
pembeli ponsel US, dan dua pengaruh kelompok referensi, informasional
dan nilai-ekspresif memiliki dampak yang 4ook4ive signifikan terhadap
keputusan pembelian. Sedangkan penelitian yang telah dilakukan oleh Rizal
& Niken (2012) mengungkapkan bahwa pengaruh nilai ekspresif yang
paling berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

Dari uraian di atas, penulis mengambil judul ” Pengaruh kelompok
acuan terhadap keputusan pembelian sepeda polygon (studi kasus pada

konsumen sepeda Polygon di 400k gaplek santoso)”.

1.2 Rumusan Masalah
Berdasarkan uraian di atas maka dapat dirumuskan permasalahan yang
akan diteliti dalam penelitian ini yakni sebagai berikut :

1. Apakah kelompok acuan yang terdiri dari informasional, utilitarian dan
ekspresi nilai berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian
sepeda Polygon di Toko Gaplek Santoso Kota Blitar?

2. Apakah kelompok acuan yang tediri dari informasional, utilitarian dan
ekspresi nilai berpengaruh, secara parsial terhadap keputusan pembelian

sepeda Polygon di Toko Gaplek Santoso Kota Blitar?



1.3 Tujuan Penelitian
Adapun tujuan dari penelitian ini adalah sebagai berikut:

1 Untuk mengetahui kelompok acuan yang terdiri dari informasional,
utilitarian dan ekspresi nilai berpengaruh, secara simultan berpengaruh
terhadap keputusan pembelian sepeda Polygon di Toko Gaplek Santoso Kota
Blitar.

2 Untuk mengetahui kelompok acuan yang terdiri dari informasional,
utilitarian dan ekspresi nilai berpengaruh, secara parsial berpengaruh
terhadap keputusan pembelian sepeda Polygon di Toko Gaplek Santoso Kota

Blitar.

1.4 Manfaat Penelitian

Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat sebagai

berikut:

1. Bagi Perusahaan
Diharapkan dapat memberikan tambahan informasi dan masukan sebagai
bahan pertimbangan dalam perencanaan dan pengambilan keputusan
strategis yang bertujuan untuk meningkatkan kualitas pelayanan
konvensional maupun Islami.

2. Bagi Peneliti
Sebagai wahana untuk mengaplikasikan teori yang telah diperoleh selama

studi di Perguruan Tinggi dengan kasus-kasus nyata di dunia kualitas



pelayanan serta memperkaya ilmu pengetahuan dalam bidang manajemen
pemasaran.

Bagi Pihak Lain

Dapat digunakan untuk menambah pengetahuan serta sebagai bahan

perbandingan dalam memecahkan masalah yang serupa.



BAB I
TINJAUAN PUSTAKA
2.1 Penelitian Terdahulu

Dan penelitian yang telah dilakukan oleh Makgosa & Mohube (2007)
yang berjudul “Peer influence on young adults products purchase decisions”’
bertujuan untuk menjelaskan upaya tentang pengaruh kelompok referensi.
Secara khusus, berfokus pada pengaruh teman sebaya di antara produk
dewasa muda 'keputusan pembelian. 101 mahasiswa berpartisipasi dalam
penelitian ini. Hasil Analisis Variance dan t-tes menunjukkan bahwa ada
pengaruh yang lebih normatif untuk produk mewah publik (kacamata)
daripada untuk produk mewah pribadi (telepon seluler) dan kebutuhan pribadi
(pasta gigi). Pengaruh informasi juga lebih untuk produk mewah publik
daripada kebutuhan pribadi.

Selanjutnya penelitian yang telah dilakukan oleh Meitha Yusvita Sari
(2015) dengan judul penelitian “Pengaruh Kelompok Referensi, Kepercayaan
Merek, Dan Kepuasan Konsumen Terhadap Loyalitas Merek Aplikasi Pesan
Instan (Studi Pada Pengguna Aplikasi Pesan Instan Line Di Fakultas Ekonomi
Universitas Negeri Yogyakarta)”. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui
pengaruh kelompok referensi, kepercayaan merek, dan kepuasan konsumen
terhadap loyalitas merek. Penelitian ini menggunakan metode penelitian
deskriptif kuantitatif, dimana instrumen penelitian ini berupa kuisioner

dengan teknik pengambilan sampel dengan metode purposive sampling



sebanyak 158 mahasiswa S1 angkatan 2010-2014 di Fakultas Ekonomi UNY.
Hasil penelitian menemukan bahwa (1) kelompok referensi berpengaruh
positif terhadap loyalitas merek pada pengguna aplikasi pesan instan di FE
UNY sebesar (B) 0,196 dan tingkat signifikansinya 0,000. (2) Kepercayaan
merek berpengaruh positif terhadap loyalitas merek pada pengguna aplikasi
pesan instan di FE UNY sebesar () 0,180 dan tingkat signifikansinya 0,008.
(3) Kepuasan konsumen berpengaruh positif terhadap loyalitas merek pada
pengguna aplikasi pesan instan di FE UNY sebesar (B) 0,607 dan tingkat
signifikansinya 0,000. (4) Kelompok referensi, kepercayaan merek, dan
kepuasan konsumen secara simultan berpengaruh positif terhadap loyalitas
merek pada pengguna aplikasi pesan instan di FE UNY dengan tingkat
signifikansi sebesar 0,000, lebih kecil dari 0,05 (p<0,05), dan besarnya adjusted
R2 kelompok referensi, kepercayaan merek, dan kepuasan konsumen terhadap
loyalitas merek pada pengguna aplikasi pesan instan di FE UNY adalah sebesar
0,337.

Sedangkan penelitian yang telah dilakukan oleh Rizal & Niken (2012) yang
berjudul “Pengaruh kelompok referensi terhadap pembelian handphone”.
Penelitian ini mencoba membuktikan kembali bagaimana ketiga pengaruh
tersebut terhadap jenis kelamin, usia dan pekerjaan dengan mengambil
kelompok sampel mahasiswa FEUI Depok. Penelitian ini menggunakan
metode convenience sampling dengan analisis data menggunakan analisis
faktor. Dari hasil penelitian tersebut, maka dapat diambil kesimpulan bahwa

perilaku konsumen mahasiswa FEUI dalam pembelian sebuah handphone pada



jenis kelamin, usia dan pekerjaan dipengaruhi oleh pengaruh value-expressive.
Dan faktor dominan yang paling dipertimbangkan konsumen dalam pembelian
handphone adalah teknologi terkini.

Selanjutnya penelitian yang telah dilakukan oleh Mia Almira Rahma
(2016) dengan judul penelitian “pengaruh kelompok acuan terhadap keputusan
pembelian kosmetik wardah(Studi kasus pada mahasiswi perguruan tinggi
negeri di kota malang).yang bertujuan untuk mengidentifikasi pengaruh
kelompok acuan terhadap keputusan pembelian kosmetik Wardah dilihat dari
tiga aspek pengaruh kelompok acuan (informasional, utilitarian, dan ekspresi
nilai) terhadap keputusan pembelian.

Penelitian ini menggunakan jenis penelitian kuantitatif dengan metode
analisis deskriptif dan analisis regresi linier berganda. Populasi dalam penelitian
ini adalah mahasiswi Perguruan Tinggi Negeri di Kota Malang. Teknik
pengambilan sampel dengan metode accidental sampling yaitu anggota
populasi yang secara kebetulan dijumpai oleh peneliti pada saat melakukan
penelitian, dengan jumlah sampel sebanyak 100 responden dengan
karakteristik yaitu mahasiswi perempuan yang pernah melakukan pembelian
produk kosmetik Wardah. Dari hasil penelitian ini dapat diketahui bahwa
variabel kelompok acuan berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Hasil
penelitian ini menunjukkan bahwa secara simultan variabel informasional,
utilitarian, dan ekspresi nilai memiliki pengaruh secara signifikan terhadap
keputusan pembelian dengan nilai Fhitung sebesar 54,775. Dan hasil penelitian

secara parsial menunjukkan bahwa variabel informasional dan variabel
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ekspresi nilai memiliki pengaruh secara signifikan terhadap keputusan
pembelian, sedangkan variabel utilitarian tidak memiliki pengaruh secara
signifikan terhadap keputusan pembelian. Dan hasil penelitian secara dominan
menunjukkan bahwa variabel kelompok acuan yang paling berpengaruh
terhadap keputusan pembelian adalah variabel informasional dengan nilai
Standardized Coefficients Beta sebesar 0,520.

Selanjutnya penelitian yang telah dilakukan oleh Futho Fathul Layyin
(2012)dengan judul penelitian “Analisis Keputusan Pembelian Berdasarkan
Kelompok Acuan (Studi pada Konsumen Sepeda Motor Yamaha di Kota
Malang).yang bertujuan untuk mengetahui dan mengakaji pengaruh kelompok
acuan terhadap keputusan pembelian baik secara simultan maupun parsial.
Penelitian ini menggunakan pendekatan penelitian eksplanatori (ekplanatory
research), dengan pegambilan sampel menggunakan teknik Accidental
sampling (berdasarkan kebetulan), jumlah sampel pada penelitian ini adalah
sebanyak 120 responden. Analisis data menggunakan analisis regresi linier
berganda, data yang dikumpulkan merupakan data primer dan data skunder
dengan teknik observasi, wawancara, dan angket.Hasil penelitian
menunjukkan bahwa kelompok acuan (kelompok persahabatan, kelompok
kerja dan selebriti) berpengaruh simultan dan parsial terhadap keputusan
pembelian sebesar 17,8%, dan kelompok persahabatan adalah variabel
dominan dengan kontribusi 10,368%.

Selanjutnya Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui dan menjelaskan:

pengaruh Kelompok Acuan terhadap Sikap; pengaruh Kelompok Acuan
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terhadap Niat Pembelian; pengaruh Kelompok Acuan terhadap Keputusan
Pembelian; pengaruh Sikap terhadap Niat Pembelian; pengaruh Sikap terhadap
Keputusan Pembelian, dan pengaruh Niat Pembelian terhadap Keputusan
Pembelian. Jenis penelitian yang digunakan adalah explanatory research.
Sampel sebanyak 116 konsumen di rumah makan Kimbap Rina, Malang yang
sedang melakukan pembelian dan mendapatkan rekomendasi dari kelompok
acuan. Teknik pengambilan sampel menggunakan purposive sampling.
Instrumen pengumpulan data dengan kuesioner. Analisis data secara deskriptif
dan path analysis. Hasil penelitian menunjukkan Kelompok Acuan
berpengaruh signifikan terhadap Sikap; Kelompok Acuan berpengaruh
signifikan terhadap Niat Pembelian; Kelompok Acuan tidak berpengaruh
signifikan terhadap Keputusan Pembelian; Sikap tidak berpengaruh signifikan
terhadap Keputusan Pembelian, Sikap berpengaruh signifikan terhadap Niat
Pembelian; dan Niat Pembelian berpengaruh signifikan terhadap Keputusan
Pembelian. Berdasarkan hasil penelitian ini maka disarankan rumah makan
Kimbap Rina melakukan inovasi agar konsumen merasa bukan hanya
penggemar Korea yang menjadi konsumen rumah makan, serta memperhatikan

kenyamanan konsumen pada saat berkunjung.
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Tabel 2.1
Penelitian Terdahulu
No Nama Peneliti,
Judul,dan Tahun Tujuan H
Penelitian Penelitian asi
I
Makgosa Bertujuan untuk |a. Hasil
& Mohube “Peer menjelaskan Analisis  Variance
influence on young upaya tentang dan t-tes
adults products pengaruh menunjukkan
purchase kelompok bahwa ada
decisions ”(2007) referensi. Secara pengaruh yang
khusus, berfokus lebih normatif
pada pengaruh untuk produk
teman sebaya di mewah publik
antara produk (kacamata)
dewasa muda daripada untuk
'keputusan produk mewah
pembelian. pribadi
(telepon  seluler)
dan kebutuhan
pribadi (pasta gigi).
1 b. Pengaruh informasi
juga lebih untuk
produk mewah
publik daripada
kebutuhan pribadi.
c. Kebutuhan
masyarakat (sepatu)

memiliki pengaruh
yang lebih normatif
dari
kemewahan pribadi
dan kebutuhan
pribadi serta
pengaruh
informasi
dari
pribadi

tinggi
kebutuhan
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Meitha Yusvita Sari | Penelitian ini Kelompok referensi
“Pengaruh Kelompok | bertujuan untuk berpengaruh positif
Referensi, mengetahui terhadap loyalitas
Kepercayaan Merek, | pengaruh merek.
Dan Kepuasan kelompok Kepercayaan merek
Konsumen Terhadap | referensi, berpengaruh positif
Loyalitas Merek kepercayaan terhadap loyalitas
Aplikasi Pesan Instan | merek, dan merek
(Studi Pada Pengguna | kepuasan Kepuasan
Aplikasi Pesan Instan | konsumen konsumen
Line Di Fakultas terhadap berpengaruh positif
Ekonomi Universitas | loyalitas merek. terhadap loyalitas
Negeri Yogyakarta)” merek
(2015) Kelompok
referensi,
kepercayaan
merek, dan
kepuasan
konsumen  secara
simultan
berpengaruh positif
terhadap loyalitas
merek
Mia  Almira Bertujuan untuk Informasional,
Rahma mengidentifikasi utilitarian, dan
“pengaruh pengaruh ekspresi nilai
kelompok kelompok acuan memiliki pengaruh
acuan terhadap secara
terhadap keputusan signifikan
pembelian terhadap
keputusan Keput
: putu
pembel_lan san pembelian
kosmetik _ Secara
wardah(Studi parsial menunjukkan
kasus  pada bahwa variabel
mahasiswi informasional  dan
perguruan variabel ekspresi nilai
tinggi  negeri memiliki  pengaruh
di kota secara
malang) (2016) signifikan
terhadap keputusan
pembelian,
sedangkan variabel
utilitarian tidak
memiliki
pengaruh
secara

signifik
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an
terhadap  keputusan
pembelian
Hasil penelitian
secara dominan
menunjukkan bahwa
variabel  kelompok
acuan yang paling
berpengaruh terhadap
keputusan
pembelian

adal
ah
variabel informasional

Rizal & Mencoba Perilaku  konsumen
Niken membuktikan mahasiswa  FEUI
“Pengaruh kembali dalam  pembelian
kelompok bagaimana ketiga sebuah  handphone
referensi pengaruh tersebut pada jenis kelamin,
terhadap terhadap jenis usia dan pekerjaan
ilak kelam_ln, usia dan dipengaruhi oleh
pertiaku pekerjaan pengaruh value-
pembelian . expressive.
Handphone Faktor dominan yang
(2012) paling
dipertimbangkan
konsumen
dalam pembelian
handphone
adalah teknologi
terkini
Futho Fathul Bertujuan untuk Kelompok
Layyin mengetahui dan acuan (kelompok
“Analisis mengakaji persahabatan,
Keputusan pengaruh kelompok kerja
Pembelian kelompok acuan dan selebriti)
Berdasarkan terhadap berpengaruh
Kelompok keputusan simultan dan
Acuan (Studi pembelian baik parsial terhadap
secara simultan keputusan pembelian
pada maupun parsial Kelompok
Konsumen persahabatan adalah
Sepeda M(_)tor variabel dominan
Yamaha di
Kota Malang)

(2012)
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Hayyuna,nadia

bertujuan  untuk

Hasil penelitian

stika.Suharyon mengetahui  dan menunjukkan
o.Yulianto,Edy menjelaskan: Kelompok Acuan
“pengaruh pengaruh berpengaruh
kelompok Kelompok Acuan ;i_?(nifikan terhadap
acuan ilkan-: IKap;
erhadap  Sikap; b. Kelompok Acuan
: : berpengaruh
sikap dan niat Kelompok Acuan N
. ¢ signifikan terhadap
pembelian terhadap Niat Niat Pembelian;
serta Pembelian; c. Kelompok Acuan
dampaknya pengaruh tidak berpengaruh
pada Kelompok Acuan signifikan terhadap
keputusan terhadap Keputusan
pembelian(sur Keputusan Pembelian;
vei pada Pembelian: d. Sikap tidak
konsumen di engaruh  Sika berpengaruh
rumah makan ferhg.dap Nlaﬁ. Slgnlflkan tel‘hadap
i - Keputusan
kimbap Pembelian; -
rina,malang) "G Pembelian,
’ pengaruh  Sikap |o  sjkap berpengaruh
terhadap signifikan terhadap
Keputusan Niat Pembelian; dan
Pembelian, dan Niat Pembelian
pengaruh Niat berpengaruh
Pembelian signifikan terhadap
terhadap Keputusan
Keputusan Pembelian.
Pembelian.
Fitriyah,Nikma 1. Untuk 1. Terdapat pengaruh
tul “Pengaruh menganalisis kelompok acuan
Kelompok pengaruh terhadap keputusan
Acuan dan kelompok acuan pembelian batik
Keluarga terhadap tulis Jetis pada toko
terhadap keputusan Amri Jaya dan
Keputusan pembelian batik memiliki nilai
Pembelian tulis Jetis padal koefisien sebesar
Batik Tulis toko Amri Jaya. 5,683.
Jetis Pada P, Untuk 2. Terdapat pengaruh
Toko Amri menganalisis keluarga terhadap
Jaya Sidoarjo besarnya keputusan pembelian
pengaruh batik tulis Jetis pada
keluarga toko Amri Jaya dan
terhadap memiliki nilai
keputusan koefisien sebesar

pembelian batik
tulis  Jetis padal
toko Amri Jaya.

3) Untuk

3.

7,439.

Terdapat pengaruh
kelompok acuan dan
keluarga terhadap
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mengetahui
variabel yang
lebih  dominan
berpengaruh
terhadap
keputusan
pembelian batik
tulis Jetis pada
toko Amri Jaya

keputusan pembelian
batik tulis Jetis pada
toko Amri Jaya dan
memiliki nilai
sebesar 70,6% dan
sisanya sebesar
29,4% diberikan
oleh faktor lain
selain kelompok
acuan dan keluarga.

Harianto,Agus. Penelitian iniBerdasarkan penelitian
Setyo,Iriani.”P bertujuan untuklyang
engaruh menganalisis telah dilakukan, dapat
Kelompok pengaruh kelompok [disimpulkan bahwa
Acuan dan marketing \variabel kelompok acuan
Internet pembelian parsial |dan internet marketing
Marketing berpengaruh secara
terhadap simultan dan parsial
keputusan terhadap keputusan
Pembelian pembelian kartu Indosat
8 Mentari Super Internet
Smartphone di Surabaya.
Dimana internet
marketing memiliki
pengaruh yang dominan
terhadap keputusan
pembelian kartu Indosat
Mentari Super Internet
Smartphone di Surabaya
di bandingkan dengan
kelompok acuan
Sumber : Data Sekunder, Juni 2020 (diolah)
Tabel 2.2
Persamaan dan Perbedaan Penelitian Terdahulu
No Nama Peneliti, Persamaan Perbedaan
Makgo a. Variabel a. Sub-
sa& kelompok variabel
Mohub acuan (indikator
1|8 )
(2007) kelompok
acuan
b. Analisis
faktor
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exploratory

dengan
metode rotasi
varimax
Meitha Yusvita a. Analisis a Loyalitas
Sari (2015) regresi linier merek
berganda sebagai
variabel
terikat
b. Teknik
pengambilan
sample
purposive
sampling
¢ Sub-
Variabel
kelompok
acuan
Mia a. Variabel a. Sub-
Almira kelompok variabel(indi
Rahma acuan kator)
(2016) b. Analisis kelompok
regresi  linier acuan
berganda
Rizal & a. Analisis regresi linier | a. Analisis Faktor
Niken berganda b. Teknik
(2012) pengambilan
sampel
menggunakan
convenience
sampling
Futho a. Variabel a. Sub-
Fa kelompok variabel(indi
thul Layyin acuan cator)
(2012) b. Analisis Kelompok acuan
regeresi linier
berganda
Hayyuna,n a. Variabel a. Sub-variabel
adiastika.S kelompok (indicator)
uharyono. acuan kelompok
Yulianto,E acuan

dy(2016)
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Fitriyah,Nikmatu a. Variabel Sub-variabel
I (2013) kelompok (indicator)
7 acuan kelompok
acuan
Harianto,Agus.S a. Variabel Sub-variabel
etyo,Iriani (2014) kelompok (indicator)
8 acuan kelompok
acuan
Lugas a. Variabel Sub-
Re kelompok variabel
9 | zeki Prabowo acuan (indicator)
(2020) b. Analisis regrei kelompok
liner berganda acuan

Sumber : Data Sekunder, Juni 2020 (diolah)

2.2 Tinjauan Teori

2.2.1 Perilaku Konsumen

a. Pengertian Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen adalah

tindakan yang

langsung dalam

mendapatkan, menkonsumsi dan menghabiskan produk atau jasa,

termasuk keputusan yang mendahului dan menyusuli tindakan ini (Setiadi,

2005:3). Sedangkan menurut Swasta dan Handoko (2000:10), perilaku

konsumen adalah kegiatan-kegiatan individu yang secara langsung terlibat

dalam mendapatkan dan mempergunakan barang-barang dan jasa-jasa

termasuk di dalamnya proses pengambilan keputusan pada persiapan dan

penentuan kegiatan tersebut.

Memahami perilaku konsumen tidaklah mudah karena konsumen

memutuskan pembelian tertentu yang berbeda dan sangat bervariasi dalam

usia, pendapatan, tingkat pendidikan, dan selera. Hal ini merupakan tugas
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dari pemasar untuk meneliti faktor-faktor yang mendasari konsumen dalam

memilih salah satu atau beberapa diantara jajaran produk yang ditawarkan

perusahaan.

b. Faktor-Faktor Perilaku Konsumen

1. Faktor Eksternal

Kebudayaan

Simamora (2002:7) mendefinisikan kebudayaan (kultur) adalah
faktor penentu yang paling pokok dari keinginan dan perilaku
seseorang. Sebagai contoh budaya bisa berperan menjadi satu
standart dan kaidah mengenai kapan harus makan, di mana harus
makan, bagaimana caranya makan dan lain sebagainya.

Kelas Sosial

Kelas sosial menunjuk kepada posisi konsumen pada struktur sosial
dan ekonomi dalam masyarakat. Menurut Irawan dkk (1996:66),
kelas sosial memiliki empat ciri, yaitu:

» Konsumen yang berada dalam setiap kelas sosial cenderung
berperilaku lebih serupa daripada yang berasal dari kelas
sosial yang berbeda.

» Konsumen dipandang mempunyai pekerjaan yang rendah
atau tinggi sesuai kelas sosialnya.

» Kelas sosial konsumen dinyatakan dengan beberapa variabel
seperti jabatan, pendapatan, kekayaan, pendidikan, dan

orientasi terhadap nilai.
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» Konsumen dapat berpindah dari satu kelas ke kelas sosial lain
dalam masa hidupnya.

Kelas Acuan

Kelompok acuan adalah kelompok sosial yang menjadi ukuran
seseorang untuk membentuk kepribadian dan perilakunya
(Handoko, 2000:68). Kelompok acuan mempengaruhi prilaku
seseorang dalam pembelian dan sering dijadikan pedoman oleh
konsumen dalam bertingkah laku. Kotler (1997:208) menyatakan
bahwa perilaku konsumen amat dipengaruhi oleh berbagai
kelompok. Kelompok acuan bagi konsumen adalah kelompok
kelompok yang memberikan pengaruh langsung atau tidak
langsung terhadap sikap dan perilaku konsumen. Kelompok
acuan sangat mempengaruhi individu minimal dalam tiga hal,
yaitu:

» Kelompok acuan menghadapkan individu pada perilaku gaya
hidup baru. Umumnya informasi yang didapat dari keluarga
atau sahabat karibnya lebih dipercaya oleh konsumen.

» Kelompok acuan juga mempengaruhi perilaku dan konsep
pribadi individu. Konsumen cenderung untuk menyesuaikan
perilakunya baik perilaku fisik maupun perilaku mental
dengan perilaku kelompok acuannya.

» Kelompok acuan menciptakan tekanan atau suasana untuk

dipatuhi oleh individu. Individu atau konsumen dalam
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mematuhi  norma-norma  kelompok mungkin  akan
mempengaruhi pilihannya atas produk atau merek.
Keluarga
Keluarga adalah lingkungan mikro, yaitu lingkungan yang paling
dekat dengan konsumen. Keluarga adalah lingkungan dimana
sebagian besar konsumen tinggal dan berinteraksi di dalamnya.
Anggota keluarga akan saling mempengaruhi dalam keputusan
pembelian dan konsumsi suatu produk. Masing-masing keluarga
mempunyai peran tersendiri dalam mengambil keputusan
(Sumarwan, 2002:234).
Faktor Stimuli dan Strategi Pemasaran
Produk yang dikomunikasikan dengan baik akan memicu seorang
konsumen untuk menyadari akan kebutuhannyan dan merasakan
bahwa produk tersebutlah yang dapat memenuhi kebutuhannya

(Sumarwan 2002:295).

2. Faktor Internal

Perilaku konsumen dipengaruhi oleh faktor-faktor internal individu,

yaitu (a) motivasi, (b) persepsi, (c) belajar, (d) kepribadian dan konsep

diri, dan (e) sikap (Handoko, 2000:77).

Motivasi
Perilaku konsumen itu dimulai dengan adanya suatu motif atau
motivasi (motivation). Perilaku konsumen sering tergantung pada

motivasi pribadi. Secara definitif dapat dikatakan bahwa motif
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adalah suatu dorongan kebutuhan dan keinginan individu yang
diarahkan pada tujuan untuk memperoleh kepuasan.

Persepsi

Persepsi adalah bagian integral dari aktivitas kognitif yang
merupakan proses bagaimana seorang individu menyeleksi
stimulus  dari  lingkungan melalui  panca inderanya,
mengorganisasikan informasi-informasi mengenai  stimulus
tersebut, kemudian menafsirkannya untuk membentuk suatu
pandangan yang masuk akal dan bermakna tentang dunia. Persepsi
juga membantu individu dalam memilih, mengatur, menyimpan
dan mengiterpretasikan rangsangan menjadi gambaran dunia yang
utuh dan berarti.

Pembelajaran

Pembelajaran dapat didefinisikan sebagai perubahan-perubahan
perilaku yang terjadi sebagai hasil akibat adanya pengalaman
(Handoko, 2000:84). Belajar adalah proses dimana individu-
individu mengorganisasikan pengetahuan dan pengalamannya
sehingga menyebabkan seseorang mampu memahami satu
fenomena.

Kepribadian dan Konsep Diri

Dharmmesta dan Handoko (2000:89) mendefinisikan kepribadian

sebagai ciri-ciri psikologis yang membedakan seseorang, yang
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menyebabkan terjadinya tanggapan yang secara relatif tetap dan
bertahan lama terhadap lingkungannya.
e Sikap
Sikap adalah faktor penting yang akan mempengaruhi keputusan
konsumen. Konsep sikap sangat terkait dengan konsep
kepercayaan dan perilaku (Sumarwan, 2002:135). Mowen dan
Minor (1998) dalam Sumarwan (2002:135) menyebutkan bahwa
istilah pembentukan sikap konsumen sering kali menggambarkan
hubungan antara kepercayaan, sikap dan perilaku.
2.2.2 Kelompok Acuan
a. Pengertian Kelompok Acuan
Kelompok adalah kumpulan dari dua atau lebih orang yang berinteraksi
untuk mencapai sasaran perorangan maupun bersama, seperti kelompok
persahabatan, kelompok belajar, kelompok kerja, kelompok/masyarakat
maya, kelompok aksi konsumen dan lain-lain (Sumarwan, 2002).
Kelompok acuan adalah setiap orang atau kelompok yang dianggap
sebagai standart perbandingan (atau rujukan) bagi seseorang dalam bentuk
nilai-nilai dan sikap umum atau khusus, atau pedoman khusus bagi
perilaku (Kanuk, 2000:292).
1. Pengaruh Normatif
Pengaruh normatif adalah pengaruh dari kelompok acuan terhadap
seseorang melalui norma-norma sosial yang harus dipatuhi dan diikuti.

Pengaruh normatif akan semakin kuat terhadap seseorang untuk
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mengikuti kelompok acuan, jika ada (1) tekanan kuat untuk mengikuti
norma-norma yang ada, (2) penerimaan sosial sebagai motivasi kuat,
(3) produk dan jasa yang dibeli akan terlihat sebagai simbol dari norma
sosial (Sumarwan, 2002: 252).

2. Pengaruh Ekspresi Nilai
Kelompok acuan akan mempengaruhi seseorang melalui fungsinya
sebagai pembawa ekspresi nilai. Seseorang konsumen akan membeli
kendaraan mewah dengan tujuan agar orang lain bisa memandangnya
sebagai orang sukses atau kendaraan tersebut bisa mengangkat citra
dirinya. Konsumen memiliki pandangan bahwa orang lain akan
menilai seseorang sekses dengan melihat kendaraan mewah yang
dimiliiki seseorang.

3. Pengaruh Informasi
Kelompok acuan akan mempengaruhi pilihan-pilihan produk atau
merek dari seseorang konsumen karena kelompok acuan tersebut
sangat dipercayai sarannya karena memiliki pengetahuan dan
informasi yang lebih baik. Seorang dokter adalah kelompok acuan bagi
pasiennya. Apapun saran dari seorang dokter akan dipatuhi oleh
pasiennya karena pasien menganggap bahwa dokter memiliki
pengetahuan dan informasi yang dibutuhkan.

b. Kelompok Acuan
Menurut Ujang Sumarwan, (2002:258) ada dua macam kelompok acuan

yaitu: Kelompok Acuan yang Berkaitan dengan Konsumen: (a) Kelompok
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persahabatan, (b) Kelompok belanja, (c) Kelompok kerja, (d) Kelompok

atau masyarakat maya dan (e) Kelompok pegiat konsumen. Dan kelompok

Acuan yang Digunakan dalam Komunikasi Pemasaran: (a) Selebriti, (b)

Ahli atau pakar, (c) Orang biasa, (d) Para eksekutif dan karyawan, (e)

Karakter dagang atau juru bicara dan (f) Penguat lain sebagai kelompok

acuan.

1.

Kelompok Persahabatan

Menurut Dariyo (2004:127), persahabatan merupakan hubungan
emosional antara dua individu atau lebih, baik antara sejenis maupun
berbeda jenis kelamin, yang didasari saling pengertian, menghargai,
mempercayai antara satu dan yang lainya.

Konsumen membutuhkan teman dan sahabat sesamanya. Memiliki
teman atau sahabat merupakan naluri dari konsumen sebagai makhluk
sosial. Teman dan sahabat bagi konsumen akan memenuhi beberapa
kebutuhan konsumen:

e Kebutuhan akan kebersamaan

e Kebutuhan rasa aman

e Kebutuhan untuk mendiskusikan berbagai masalah ketika
konsumen merasa enggan berdiskusi dengan orang tua atau
saudara.

Konsumen yang memiliki teman adalah tanda bahwa telah
membina hubungan sosial dengan dunia luar. Pendapat akan kesukaan

teman seingkali mempengaruhi pengambilan keputusan konsumen
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dalam membeli dan memilih produk dan merek. Kelompok
persahabatan adalah kelompok informal dan mungkin bisa berbentuk
kelompok primer maupun sekunder.

Dalam Islam sendiri dikatakan seorang teman memiliki pengaruh
yang besar. Rasulullah bersabda, “Seseorang itu tergantung agama
temannya. Maka hendaknya salah seorang dari kalian melihat siapa
temannya.” (HR. Ahmad dan Tirmidzi).

. Kelompok Kinerja

Menurut Tampubolon (2004:36), kelompok kerja adalah dua orang
atau lebih karyawan yang saling mempengaruhi dengan cara
sedemikian rupa sehingga perilaku atau hasil karya seseorang anggota
dipengaruhi oleh anggota yang lain.

Konsumen yang telah bekerja akan menghabiskan waktu 35-40 jam
di tempat kerja dan akan berinteraksi dengan teman-teman kerjanya
baik dalam tim kecil maupun teman kerja lainnya. Interaksi yang
sering dan intensif memungkinkan teman-teman sekerja akan
mempengaruhi perilaku konsumsi dan pengambilan keputusan
konsumen. Kelompok kerja bisa berbentuk informal, jika kelompok
kerja tersebut terdiri dari orang-orang yang bekerja di perusahaan yang
sama.

Baik kelompok kerja formal maupun informal (friendship work
group) dapat dapat mempengaruhi perilaku konsumen. Kelompok

kerja formal terdiri dari individu yang bekerja sama dalam sebuah tim.
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Sedangkan kelompok kerja informal adalah terdiri dari individu yang
telah menjadi teman karena bekerja untuk perusahaan yang sama
(Kanuk, 2000: 297).

Menurut Ibnu ‘Ummah dalam Ainur Rahmah (2008) masing
masing orang bertindak dengan caranya sendiri dan pengaruh alam
sekitarnya. Hal ini menunjukan bahwa perilaku seorang manusia
dipengaruhi oleh lingkungan sekitarnya termasuk diantaranya adalah
lingkungan keluarga, sekolah, pergaulan teman, lingkungan kerja dan

lain sebagainya. sebagaimana firman Allah dalam Al-Qur’an:

Yo 31 58 15 5 8 Ll e s 36
Artinya : “Tiap-tiap orang berbuat menurut keadaannya masing-

masing". Maka Tuhanmu lebih mengetahui siapa yang
lebih benar jalanNya. (Al Isra : 84)

Shihab (2001) dalam Tafsir Al-Misbah :

katakanlah, wahai Muhammad, kepada orang-orang kafir Quraisy
sebagai ungkapan rasa tidak senangmu terhadap kejahatan dan
pertikaian, “masing-masing kitra berbuat dan berjalan sesuai
dengan jalannya” Tuhanmu Maha Mengetahui. Dengan ilmu yang
tidak tertandingi, tentang orang-orang yang lebih benar jalannya
dan selalu berbuat kebenaran. Mereka akan mendapat pahala yang
besar.

Dari ayat tersebut dapat disimpulkan bahwa manusia
berperilaku sesuai dengan keadaannya atau lingkungannya
sehingga lingkungan dari seseorang akan mempengaruhi perilaku
seseorang termasuk di antaranya adalah kelompok kerja.

3. Kelompok Maya
Berbagai  kelompok vyang telah dibahas sebelumnya

menggambarkan kelompok yang dibatasi oleh geografik dan waktu,
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yaitu kelompok yang bertemu dan berkomunikasi lisan pada ruang dan
waktu yang telah ditentukan. Perkembangan tekhnologi komputer dan
internet telah melahirkan suatu kelompok atau masyarakat baru yang
disebut kelompok atau masyarakat maya, yang tidak dibatasi oleh
batas kota, provinsi, atau negara bahkan tidak dibatasi oleh waktu.
Melalui internet dan e-mail seorang konsumen dapat bergabung
dengan masyarakat internet, konsumen dapat memiliki akses luas
untuk mencari masyarakat internet yang sesuai dengan kebutuhannya
kemudian bergabung dengan masyarakat tersebut. Konsumen yang
menjadi anggota kelompok maya aatu internet tentu akan sering
mengakses informasi yang dibutuhkannya untuk mengambil
keputusan dalam pemilihan dan pembelian produk. Masyarakat
internet memberikan pengaruh besar terhadap pengambilan keputusan

konsumen.

2.2.3 Keputusan Pembelian
a. Perilaku Pembelian
Konsumen sering kali dihadapkan dengan berbagai pilihan ketika
hendak melakukan sebuah pembelian. Setiap konsumen akan memiliki
pertimbangan- pertimbangan sendiri untuk memutuskan pilihan pada
sebuah produk. Assael (1998) membedakan empat jenis perilaku
pembelian konsumen berdasarkan tingkat keterlibatan pembeli dan

tingkat diferensiasi merek:
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1. Perilaku pembelian yang kompleks/rumit
Konsumen terlibat dalam perilaku pembelian yang rumit saat mereka
sangat terlibat dalam sebuah pembelian dan menyadari adanya
perbedaan signifikan di antara berbagai merek. Konsumen melewati
proses pembelajaran, pertama mengembangkan keyakinan mengenai
produk, kemudiansikap, dan selanjutnya membuat pilihan membeli
yang dipikirkan.

2. Perilaku pembelian pengurang disonansi/ketiakcocokan
Konsumen terkadang terlibat dalam sebuah pembelian namun
melihat sedikit perbedaan antara merek satu dengan merek lain.
Keterlibatan yang tinggi didasari oleh fakta bahwa pembelian
tersebut mahal, jarang dilakukan, dan berisiko hal-hal tersebut dapat
mengakibatkan seorang konsumen berpindah ke merek lain yang

dianggap lebih cocok dengan dirinya.

3. Perilaku pembelian karena kebiasaan
Perilaku membeli yang menjadi kebiasaan terjadi dalam kondisi
keterlibatan konsumen yang rendah dan perbedaan merek yang
dirasakan besar. Konsumen tidak mencari informasi secara ekstensif
mengenai merek, mengevaluasi karakteristik merek, dan mengambil
keputusan berbobot mengenai merek mana yang akan dibeli.

4. Perilaku pembelian yang mencari variasi

Konsumen menjalani perilaku membeli yang mencari variasi dalam
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situasi yang ditandai keterlibatan konsumen rendah, tetapi perbedaan

merek dianggap berarti. Dalam hal seperti ini, konsumen sering kali

mengganti merek.

Proses Keputusan Pembelian

Dalam membuat sebuah keputusan konsumen melalui lima tahap

pada setiap pembelian (Kotler, 2004):

1. Pengenalan kebutuhan

Proses membeli dimulai dengan pengenalan kebutuhan, dimana

pembeli mengenali adanya masalah atau kebutuhan. Pembeli

merasakan perbedaan antara keadaan nyata dan keadaan yang

diinginkan.

2. Pencarian informasi

Konsumen dapat mencari informasi dari beberapa sumber:

a.

b.

Sumber pribadi: keluarga, teman, tetangga, dan kenalan.
Sumber komersial: iklan, wiraniaga, agen, kemasan, dan
pajangan.

Sumber publik: media massa dan organisasi penilai
konsumen.

Sumber pengalaman: penanganan, pemeriksaan, dan

menggunakan produk.

3. Evaluasi alternatif

Evaluasi alternatif adalah proses dimana suatu alternatif pilihan

dan evaluasi dipilih untuk memenuhi kebutuhan konsumen.
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Ketika konsumen hendak membeli suatu barang akan tetapi
sesaat sebelumnya melihat barang yang sama dengan merek lain
maka konsumen tersebut akan mengevaluasi ulang pembelian
yang akan dilakukan dengan merek lain sebagai alternatif.
Kriteria evaluasi yang biasa dilakukanoleh konsumen adalah
harga dan merek.

Keputusan pembelian

Setelah menentukan alternatif yang akan dipilih, selanjutnya
konsumen akan menentukan produk yang akan dibeli. Proses
pemilihan ini akan menggunakan beberapa teknik pemilihan
(dicision rules). dicision rules adalah teknik yang digunakan
konsumen dalam memilih alternatif produk atau merek
(Sumarwan, 2002:308).

Perilaku pasca pembelian

Di dalam suatu proses keputusan pembelian, konsumen tidak
akan berhenti hanya sampai proses konsumsi. Konsumen akan
melakukan proses evaluasi terhadap konsumsi yang telah
dilakukan. Inilah yang disebut dengan eveluasi alternatif pasca
pembelian atau konsumsi. Proses ini bisa disebut dengan proses
alternatif tahap kedua. Hasil dari proses ini adalah konsumen
merasa puas dan tidak puas. Jika konsumen merasa puas atas
pembelian yang dilakukan maka konsumen akan melakukan

pembelian ulang akan tetapi jika konsumen merasa tidak puas
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maka konsumen akan melakukan hal berikut: (1) diam dan kesal
dan menyampaikan kekecewaanya kepada temannya, (2)
berkirim surat ke tempat pembelian atau mendatangi toko untuk
mengeluh dan minta ganti rugi, (3) berkirim surat dan mengeluh
kepada surat kabar atau majalah, atau mengeluh kepada lembaga
perlindungan konsumen (Sumarwan, 2002:252).

Islam adalah agama yang mengatur setiap perbuatan manusia
baik dalam hal ibadah maupun dunia. Pembelian merupakan satu
perilaku konsumsi yang dilakukan oleh manusia dalam
kehidupanya sehari-hari. Islam mengatur umatnaya dalam
mengkonsumsi sesuai prinsip-prinsip konsumsi dalam Islam.
Prinsip-prinsip konsumsi dalam Islam

a. Prinsip keadilan

Prinsip keadilan mengandung arti ganda yaitu mengenai
mencari rezki dan mengkonsumsi secara halal dan tidak
melanggar hukum Islam. Konsumen sering kali dihadapkan
dengan beberapa pilihan dalam proses pembelian, di antara
barang-barang tersebut adakalanya merupakan barang-
barang yang dilarang untuk dikonsumsi menurut Islam,
maka dari itu seorang muslim harus memegang prinsip

keadilan. Dalam Al-Qur’an Allah berfirman:
G Syl spdl Ay oo B Lty (o il s

°
Pt

3 o 5320 L 0 8 dle BButie Bhe



33

Srth 2T 3 13585
Artinya: “Dan (ingatlah) ketika Musa memohon air untuk
kaumnya, lalu Kami berfirman: "Pukullah batu itu dengan
tongkatmu™. lalu memancarlah daripadanya dua belas mata
air. sungguh tiap-tiap suku telah mengetahui tempat
minumnya (masing-masing). Makan dan minumlah rezki
(yang diberikan) Allah, dan janganlah kamu berkeliaran di
muka bumi dengan berbuat kerusakan” (Qs. Al-Bagarah :
60).

As-Suyuthi (2003) dalam Tafsir Jalalain :

(Dan) ingatlah (ketika Musa memohon air) (untuk
kaumnya) yakni ketika mereka telah kehausan di padang Tih
(lalu firman Kami, "Pukulkanlah tongkatmu ke atas batu
itu!") yaitu batu yang pernah membawa lari pakaiannya,
bentuknya tipis persegi empat sebesar kepala manusia, batu
lunak atau seperti keduanya lalu dipukulkannya (maka
terpancarlah) terbelahlah batu itu lalu keluar air
(daripadanya dua belas mata air) yaitu sebanyak jumlah
suku Bani Israel (sesungguhnya telah mengetahui tiap-tiap
suku) yakni tiap-tiap suku di antara mereka (tempat minum
mereka) masing-masing hingga mereka tidak saling berebut.
Lalu firman Kami kepada mereka, ("Makan dan minumlah
rezeki yang diberikan Allah dan janganlah kamu berbuat
keonaran di muka bumi dengan melakukan pengrusakan!")
'‘Mufsidiin' menjadi 'hal' yang memperkuat perbuatan pelaku
"atsiya' yang berarti berbuat keonaran.

Makan dan minum adalah perilaku konsumsi yang
dilakukan semua manusia setiap hari, Islam menganjurkan
umatnya untuk mengkonsumsi dari rezki yang diberikan
oleh Allah, rezki yang diberikan oleh Allah adalah rezki
yang halal untuk dikonsumsi.

. Prinsip kebersihan

Secara kesehatan konsumsi yang tidak seimbang telah

terbukti mengakibatkan berbagai macam penyakit (Munir,
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2007:68). Maka dari itu Islam mengatur konsumsi harus
baik atau cocok untuk dimakan, tidak kotor atau menjijikan
sehingga merusak selera. Rasulullah mencontohkan untuk
menjaga kebersihan sesuai dengan sabdanya “makanan
diberkahi jika kita mencuci tangan sebelum dan setelah
memakannya” (H.R Tarmidzi). Dalam Hadist lain, Jabir
meriwayatkan Abu Hamid membawa segelas susu dari
Nagi. Rasulullah berkata kepadanya “Mengapa tidak kau
tutup gelas itu? letakanlah sepotong kayu diatasnya” (H.R
Bukhori). Bersumber dari Jabir, Rasulullah SAW bersabda
“ Sebelum tidur, matikan lampu, tutup pintu dan tutupilah
makanan dan minuman”. Hadis hadis diatas menjelaskan
bagaimana Islam memerintahkan untuk senantiasa menjaga
kebersihan makanan.

Prinsip kesederhanaan

Secara ekonomi orang yang berlebihan dalam pola
konsumsi dianggap sebagai tindakan pemborosan. Dengan
sifat boros manusia tidak bisa melakukan efisiensi dalam
hidup (Munir 2007:67).

Allah berfirman dalam Al-Qur’an:
VT35 Vs 1T 04 s 8 e 188 102 131

Artinya: Hai anak Adam, pakailah pakaianmu yang indah
di Setiap (memasuki) mesjid, Makan dan minumlah, dan
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janganlah berlebih- lebihan. Sesungguhnya Allah tidak
menyukai orang-orang yang berlebih-lebihan ( QS. Al-
A’raf :31)
As-Suyuthi (2003) di Tafsir Jalalain :
(Hai anak Adam, pakailah pakaianmu yang indah) yaitu
buat menutupi auratmu (di setiap memasuki mesjid) yaitu di
kala hendak melakukan salat dan tawaf (makan dan
minumlah) sesukamu (dan janganlah berlebih-lebihan.
Sesungguhnya Allah tidak menyukai orang yang berlebih-
lebihan).
Arti penting dari ayat ini adalah menjaga keseimbangan dan
kesederhanaan (hidup sesuai dengan kemampuan) dalam
konsumsi. Konsumsi tidak boleh berlebih-lebihan Allah
menyuruh manusia untuk makan dan minum sesuai dengan
kebutuhan dan tidak mengkonsumsi secara berlebih-
lebihan.
. Prinsip kemurahan hati
Secara sosial, orang yang berlebih-lebihan dalam konsumsi
akan cenderung kehilangan kepekaan sosial (Munir,
2007:67). Karena itu Islam memerintahkan agar senantiasa
memperhatikan saudara, tetangga dan orang- orang fakir
miskin dengan senantiasa berbagi rasa bersama.
Sebagaimana firman Allah:

S 538 Vg Lot i Sy i 8 5 Ty
Artinya: Dan berikanlah kepada keluarga-keluarga yang
dekat akan haknya, kepada orang miskin dan orang yang
dalam perjalanan dan janganlah kamu menghambur-

hamburkan (hartamu) secaraboros (Qs. Al-Isra : 26)

Shihab (2001) di Tafsir Al-Misbah menjelaskan
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Berikanlah kepada keluarga-keluarga dekatmu hak mereka
berupa kebajikan dan jalinan silaturranmi. Berikan juga hak
orang-orang miskin yang membutuhkan dan musafir yang
kehabisan harta dalam bentuk zakat dan sedekah. Janganlah
menghambur-hamburkan hartamu pada hal-hal yang tidak
mendatangkan maslahat, secara berlebih-lebihan.
e. Prinsip moralitas
Islam juga memperhatikan pembangunan moralitas spritual
bagi manusia hal tersebut dapat digambarkan dengan printah
agama yang mengajarkan untuk senantiasa menyebut nama
Allah dan bersukur atas karunianya, maka hal tersebut
secara tidak langsung akan membawa dampak psikologis
bagi pelakunya seperti anti makanan haram baik zat maupun
cara mendapatkannya maupun ketenangan jiwa.
2.3 Model Konseptual
Gambar 2.1

Kerangka Konseptual

Kelompok Acuan (X)

Utilitarian (X;)  pesssssss

>» Keputusan Pembelian
(9]
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K
»
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Sumber : Diolah peneliti

Keterangan :
—» :Simultan

_________ : Parsial

Dalam penelitian ini menggambarkan tentang pengaruh kelompok acuan :
X1 (Informasional), X2 (Utilitiarian), dan X3 (Ekspresi Nilai) terhadap Y

(Kepuasan Pembelian) sepeda Polygon pada Toko Gaplek Santoso.

2.4 Hipotesis
Berdasarkan hasil perumusan masalah dan tujuan penelitian maka
dibuatlah hipotesis sebagai berikut:

1. Terdapat pengaruh secara simultan Kelompok acuan yang terdiri dari
variabel informasional, utilitarian, dan ekspresi nilai terhadap keputusan
pembelian sepeda Polygon di Toko Gaplek Santoso Kota Blitar.
Kelompok acuan mempengaruhi perilaku seseorang dalam pembelian dan
sering dijadikan pedoman oleh konsumen dalam bertingkah laku. Kotler
(1997: 208) menyatakan bahwa perilaku konsumen amat dipengaruhi oleh
berbagai kelompok. Kelompok acuan bagi konsumen merupakan
kelompok-kelompok yang memberikan pengaruh langsung atau tidak
langsung terhadap sikap dan perilaku konsumen. Hasil penelitian
sebelumnya dari Mia (2016) menyatakan bahwa informasional, utilitarian,
dan ekspresi nilai memiliki pengaruh secara signifikan terhadap keputusan
pembelian. Hasil Penelitian dari Harianto,Agus.Setyo,Iriani (2016), dapat

disimpulkan bahwa variabel kelompok acuan dan internet marketing
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berpengaruh secara simultan dan parsial terhadap keputusan pembelian
kartu Indosat Mentari Super Internet Smartphone di Surabaya.

H1 : Kelompok acuan yang terdiri dari variabel informasional, utilitarian,
dan ekspresi nilai berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda
Polygon di Toko Gaplek Santoso.

Terdapat pengaruh secara parsial Kelompok acauan yang terdiri dari
informasional, utilitarian, dan ekspresi nilai terhadap keputusan pembelian
sepeda Polygon di Toko Gaplek Santoso kota Blitar.

Hasil penelitian Almira (2016) menyatakan bahwa informasional dan
ekspresi nilai memiliki pengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian. Fitriyah,Nikmatul (2013) Terdapat pengaruh kelompok
acuan terhadap keputusan pembelian batik tulis Jetis pada toko Amri

Jaya dan memiliki nilai koefisien sebesar 5,683.



BAB I
METODE PENELITIAN
2.1 Jenis dan Pendekatan Penelitian
Jenis penelitian ini adalah penelitian kuantitatif. Menurut Sugiyono
(2013:13) penelitian kuantitatif adalah metode penelitian yang berlandaskan
pada filsafat positivisme, digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel
tertentu, teknik pengambilan sampel pada umumnya dilakukan secara random,
pengumpulan data menggunakan instrumen penelitian, analisis data bersifat
kuantitatif atau statistik dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah

ditetapkan.

2.2 Lokasi Penelitian
Lokasi penelitian adalah tempat dimana penelitian akan dilakukan. Dalam
penelitian ini, lokasi penelitian dilakukan pada Toko Sepeda Gaplek Santoso
yang berlokasi JI. Mawar No.70, Sukorejo, Kec. Sukorejo, Kota Blitar, Jawa
Timur 66121. Dengan penyebaran kuesioner disetiap konsumen Toko Sepeda
Gaplek Santoso Kota Blitar. Peneliti memilih lokasi ini dikarenakan data yang
diberikan konsumen yang diberikan menunjukkan 522 konsumen pada tahun
2018 ,650 konsumen pada 2019, yang mana setiap tahun selalu mengalami

kenaikan Populasi dan Sampel.
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2.3 Populasi dan Sampel

2.3.1 Populasi
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Populasi adalah keseluruhan subyek penelitian (Arikunjto, 2002: 108),

adapun populasi dalam penelitian ini adalah konsumen Toko Sepeda Gaplek

Santoso Kota Blitar periode 2018, 2019 dengan jumlah 1172 konsumen.

Berikut adalah table populasi:

Tabel 3.1

Data Penjualan pada Tahun 2018 & 2019

Bulan Penjualan Unit/Tahun _Penjualan
2018 Unit/Tahun 2019

Januari 31 42
Febuari 34 39
Maret 42 57
April 56 63
Mei 49 35
Juni 50 65
Juli 37 60
Agustus 42 55
September 51 46
Oktober 31 67
November 33 49
Desember 66 72

Total 522 650

Sumber : Data sekunder yang diolah, 2019

2.3.2 Sampel

Sampel Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki

oleh populasi tersebut (Sugiyono, 2011:81). Dengan demikian sampel adalah

sebagian dari populasi yang karakteristiknya hendak diselidiki, dan bisa

mewakili keseluruhan populasinya sehingga jumlahnya lebih sedikit dari
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populasi.

Jumlah populasi dalam penelitian ini adalah konsumen 2 tahun terakhir
di Toko Sepeda Gaplek Santoso Kota Blitar yang berjumlah 1172. Dalam
penelitian ini peneliti mempersempit populasi yaitu jumlah Konsumen 2
tahun terakhir sebanyak 1172 konsumen dengan menghitung ukuran sampel
yang dilakukan dengan menggunakan teknik Slovin menurut Sugiyono
(2011:87).

Adapun penelitian ini menggunakan rumus Slovin karena dalam
penarikan sampel, jumlahnya haru representative agar hasil penelitian dapat
digeneralisasikan dan perhitungannya pun tidak memerlukan table jumlah
sampel, namun dapat dilakukan dengan rumus dan perhitungan sederhana.

Rumus Slovin untuk menentukan sampel adalah sebagai

berikut:

Keterangan:

n = Ukuran sampel/jumlah responden

N = Ukurang populasi

e = Presentase kelonggaran ketelitian kesalahan
pengambilan sampel yang bisa ditolerir; e = 0,1
Dalam rumus Slovin ada ketentuan sebagai berikut:

Nilai e = 0,1 (10%) untuk populasi dalam jumlah besar.
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Nilai e = 0,2 (20%) untuk populasi dalam jumlah kecil Jadi rentang
sampel yang dapat diambil dari teknik Solvin adalah antara 10-20 % dari
populasi penelitian.

Jumlah populasi dalam penelitian ini adalah sebanyak 1172 konsumen,
sehingga presentase kelonggaran yang digunakan adalah 10% dan hasil
perhitungan dapat dibulatkan untuk mencapai kesesuaian. Maka untuk
mengetahui sampel penelitian, dengan perhitungan sebgai berikut :

n=1172:(1+ (1172 x (0,1)?))
n=1172:(1+(1172x0,01))
n=1172:(1+11,72)
n=1172:12,72

n=92,138

Roscoe (1975) yang dikutip Uma Sekaran (2006) memberikan acuan umum
untuk menentukan ukuran sampel :

Besaran atau ukuran sampel ini sampel sangat tergantung dari besaran
tingkat ketelitian atau kesalahan yang diinginkan peneliti. Namun, dalam hal
tingkat kesalahan, pada penelitian sosial maksimal tingkat kesalahannya
adalah 5% (0,05). Makin besar tingkat kesalahan maka makin kecil jumlah
sampel. Namun yang perlu diperhatikan adalah semakin besar jumlah sampel
(semakin mendekati populasi) maka semakin kecil peluang kesalahan
generalisasi dan sebaliknya, semakin kecil jumlah sampel (menjauhi jumlah
populasi) maka semakin besar peluang kesalahan generalisasi.

Berdasarkan perhitungan diatas, sampel yang menjadi responden dalam
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penelitian ini disesuaikan menjadi 93 orang. Hal ini dilakukan untuk
memperbanyak sampel agar mendekati populasi dan untuk mendapatkan hasil

pengujian yang lebih baik.

2.4 Teknik Pengambilan Sampel

Teknik pengambilan sampel yang akan dilakukan dalam penelitian ini
adalah dengan menggunakan Non Probability Sampling, yaitu merupakan
teknik sampling yang tidak memberikan peluang atau kesempatan yang sama
bagi setiap unsur atau anggota populasi untuk dipilih menjadi sampel (Martono,
2010:69).

Dalam penelitian ini, sampel yang diambil menggunakan purposive
sampling yang merupakan teknik penentuan sampel dengan pertimbangan
tertentu Sugiyono (2001: 61). Pemilihan sekelompok subjek dalam purposive
sampling didasarkan atas ciri-ciri tertentu yang dipandang mempunyai sangkut
paut yang erat dengan ciri-ciri populasi yang sudah diketahui sebelumnya,
dengan kata lain unit sampel yang dihubungi disesuaikan dengan kriteria-
kriteria tertentu yang diterapkan berdasarkan tujuan penelitian. Misalnya, akan
melakukan penelitian tentang disiplin pegawai maka sampel yang dipilih
adalah orang yang memenuhi kriteria-kriteria kedisiplinan pegawai (Margono
2004:128). Dan di penelitian ini purposive sampling di tunjukan kepada
konsumen toko sepeda Gaplek Santoso. Dengan terbatasnya waktu peneliti, jadi
sampel yang di ambil hanya beberapa dari konsumen toko sepeda Gaplek

Santoso yang memenuhi Kkriterian untuk di jadikan sampel. Konsumen yang
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memiliki kriteria seperti: a) Berdomisili di Kota Blitar.

2.5 Sumber Data
Menurut Asnawi & Masyhuri (2009:153) data adalah keterangan sesuai
bukti kebenaran, bahan-bahan yang dipakai sebagai dukungan penelitian.
Sumber data dalam penelitian ada dua, yaitu:
1. Data primer
Data primer merupakan jenis data yang diperolah dan digali dari sumber
utamanya, baik berupa data kualitatif maupun data kuantitatif (Teguh,
199:122). Dengan kata lain data primer merupakan data murni yang
diperoleh dari hasil penelitian secara langsung di lapangan, yang masih
memerlukan pengelolahan lebih lanjut.
Dalam penelitian ini dari beberapa data-data primer akan di ringkas dalam
sebuah kuisioner dan beberapa pertanyaan yang nantinya akan di berikan
langsung kepada konsumen sepeda Polygon di Toko Gaplek Santoso. Dan
data yang didapat dari konsumen atau pelanggan merupakan data primer
yang akan diolah dengan analisis kuantitaif dan menjadi sebuah infomasi.
2. Data sekunder
Menurut Indriantoro dalam Asnawi & Masyhuri (2009:156) menyatakan
bahwa data sekunder merupakan sumber data penelitian yang diperoleh
peneliti secara tidak langsung melalu media perantara (diperoleh dan

dicatat oleh instansi terkait, atau pihak lain).
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2.6 Teknik Pengumpulan Data

Teknik pengumpulan data merupakan langkah yang paling strategis dalam

penelitian, karena tujuan utama dari penelitian ini adalah mendapatkan data.

Teknik pengumpulan data yang dilakukan adalah sebagai berikut:

1. Angket (Quistionnaire)
Menurut Arikunto (2013:194) kuisioner adalah sejumlah pertanyaan yang
digunakan untuk memperoleh informasi dari responden dalam arti laporan
tentang pribadinya, atau hal-hal yang ia ketahui. Kuisioner dalam
penelitian ini digunakan untuk mengetahui jawaban dari responden
mengenai pengaruh kelompok acuan (pengaruh informasional, pengaruh
utilitatarian, dan pengaruh ekspresi nilai) terhadap keputusan pembelian
sepeda Polygon. Jenis angket yang digunakan dalam penelitian ini adalah
angket tertutup, yang mana merupakan angket yang disajikan dalam bentuk
sedemikian rupa sehingga responden tinggal memberikan tanda centang
(v) pada kolom atau tempat yang sesuai (Arikunto, 1993:137).

2. Dokumentasi
Menurut Arikunto (2013:201) dokumentasi adalah barang-barang tertulis.
Di dalam melaksanakan dokumentasi, peneliti mencari data yang

mengenai hal-hal yang berupa surat kabar, majalah, dan sebagainya.



2.7 Definisi Operasional Variabel

Tabel 3.2

Definisi Operasional Variabel

Informasional

(X1)

Mencari  informasi
dari kelompok acuan

Menghindari resiko

Mendengar
kelompok  acuan
berbicara tentang
produk

Kelompok acuan
dapat meyakinkan
orang

X11

X1.2

X1.3

X1.4
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Mencari
informasi
Sepeda
Polygon
kepada teman
sejawat

Sering
mengamati apa
yang dipakai
oleh teman

guna
memastikan
Sepeda
Polygon
merupakan
produk yang
tepat

Tertarik
membeli
Sepeda
Polygon karena
obrolan teman
terkait kualitas
Sepeda
Polygon

Tertarik
membeli
Sepeda
Polygon
berdasarkan
saran dari
teman yang
menggunakan
Sepeda



o - Tekanan untuk  X2.1
Utilitarian mematuhi  norma-
norma yang ada
(X2)
X2.2
- Penerimaan  sosial
sebagai motivasi
kuat
X2.3
- Produk atau jasa
yang dibeli sebagai
simbol normasosial
X2.4
- Simbol konsep diri X3.1
Ekspresi nilai
(X3)
- Meningkatkan nilai X3.2
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Polygon
Referensi dari
teman-teman
mempengaruhi
pilihan Sepeda
Polygon

Ketertarikan
pada Sepeda
Polygon
muncul setelah
melihat teman
tampak
menarik saat
menggunakan
Sepeda
Polygon

Menggunakan
Sepeda
Polygon
karena banyak
teman- teman
di sekitar
menggunakan
Sepeda
Polygon

Menggunakan
Sepeda
Polygon
karena
jaminan
Kualitas
Produk.
Menggunakan
Sepeda Polygon
untuk
meningkatkan
citra diri di
mata teman.

Menggunakan
Sepeda
Polygon
terlihat



Keputusan
Pembelian

(Y)

Sumber : Data diolah, 2020

2.8 Skala Pengukuran

Mencerminkann
makna diri

Membentuk
gaya hidup

X3.3

X3.4

Y11

Y1.2

Y13
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menarik

Menggunakan
Sepeda
Polygon akan
tampak
modern.

Menggunakan
sepeda polygon
mencerminkan
gaya hidup
tertentu.
Memutuskan
membeli
Sepeda
Polygon
setelah
mendapat
informasi dari
teman

Memutuskan
membeli
Sepeda
Polygon
berdasarkan
rekomendasi
dari teman

Memutuskan
membeli
Sepeda
Polygon karena
dapat
meningkatkan
kepercayaan
diri

Menurut Alma (2009:21) skala likert digunakan untuk mengukur sikap,

pendapat dan persepsi seseorang atau seklompok tentang kejadian atau gejala
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sosial. Dalam penelitian gejala sosial telah ditetapkan secara spesifik oleh
peneliti, yang selanjutnya disebut sebagai variabel penelitian. Menurut Asnawi
& Masyhuri (2009:158) dalam prosedur skala.

Likert ini adalah menentukan skor atas setiap pertanyaan dalam kuisioner
yang disebarkan. Jawaban dari responden dibagi dalam lima kategori penilaian
dimana masing- masing pertanyaan diberi skor satu sampai lima.

Tabel 3.3

Bobot Nilai Setiap Pertanyaan

Alternatif Jawaban Bobot Nilai
Sangat setuju 5
Setuju 4
Netral 3
Tidak setuju 2
Sangat tidak setuju 1

Sumber : Masri Singarimbun dalam Asnawi & Masyhuri, (2009: 158)
Menurut Umar (2003: 137) menyatakan bahwa klasifikasi penilaian
terhadap variabel penelitian secara menyeluruh akan dilihat dari rata-rata skor
dengan kriteria sebagai berikut :
1. 1,00 - 1,80 = sangat tidak baik/sangat rendah

2. 1,81 - 2,60 = tidak baik/rendah 3. 2,61 — 3,40 = cukup

w

3,41 — 4,20 = baik/tinggi

B

4,21 — 5,00 = sangat baik/sangat tinggi

Teknik Analisi Data
Menurut Usman & Akbar (2006:287) dalam penelitian yang menggunakan

metode kuantitatif, kualitas pengumpulan datanya sangat ditentukan oleh
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kualitas instrumen atau alat pengumpul data yang digunakan. Instrumen itu
disebut berkualitas dan dapat dipertanggungjawabkan pemakaiannya apabila
sudah terbukti validitas dan reliabilitasnya.
2.9.1 Uji Validitas
Menurut Arikunto (2013:211) validitas adalah suatu ukuran yang
menunjukkan tingkat-tingkat kevalidan atau keshahihan sesuatu
instrumen. Suatuinstrumen yang valid atau shahih mempunyai validitas
tinggi.

Sebaliknya, instrumen yang kurang valid berarti memiliki validitas

rendah.
e NREXY)(ZXXY)
VNI X - (T XENT Y2 - (B V2
Dimana:
X :Skor item
Y : Skor total

XY : Skor pernyataan
N : Jumlah responden untuk diuji coba
r : Korelasi product moment

Menurut Arikunto (2013:212) rxy menunjukan indeks Korelasi
antara dua variabel yang dikorelasikan. Setiap nilai korelasi mengandung
tiga makna, yaitu: (1) ada tidaknya korelasi, (2) arah korelasi, dan (3)
besarnya korelasi.
2.9.2 Uji Reliabilitas

Menurut Arikunto (2006: 178) reliabilitas menunjuk pada suatu
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pengertian bahwa suatu instrument cukup dapat dipercaya untuk
digunakan sebagai alat pengumpul data, karena instrument tersebut
sudah baik. Instrumen yang sudah dapat dipercaya, yang reliabel akan
menghasilkan data yang dipercaya juga. Apabila data yang memang
benar sesuai dengan kenyataan maka berapa kalipu diambil tetap akan
sama.

Keputusan uji R adalah bila r alpha positif maupun negatif dan r
alpha > r tabel tersebut reliabel. Reliabilitas dinyatakan oleh koefisien
reliabilitas yang angkanya berbeda dalam rentang O sampai dengan 1.
Semakin mendekati angka 1 reliabilitasnya semakin tinggi. Sebaliknya
jika semakin mendekati O maka reliabilitasnya semakin rendah
(Sugiyono, 2005: 365).

2.9.3 Uji Asumsi Klasik
Menurut Kuncoro (2007:90) uji asumsi klasik digunakan jika
terdapat beberapa masalah pada saat analisis regresi digunakan untuk
mengestimasi suatu model dengan sejumlah data.
1. Autokorelasi

Ada beberapa cara yang digunakan untuk mendeteksi ada tidaknya

autokorelasi. Pertama, uji Durbin Watson (DW test). Kedua, uji

Lagrange Multiplier (LM) yaitu statistik Breusch- Godrey. Ketiga,

uji autokorelasi dengan statistik Q yaitu Box- Pierce dan Ljung

Box. Dalam penelitian ini menggunakan uji Durbin-Watson,

dikarenakan uji DW hanya digunakan untuk autokorelasi tingkat
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satu (first order aitocorellation) dan mensyaratkan adanya intercept

dalam model regresi dan tidak ada variable lagi di antara variabel

penjelas. Hipotesis yang diuji adalah:
Ho: = 0 (Hipotesis nolnya adalah tidak ada autokorelasi)
Ha: = 0 (Hipotesis nolnya adalah ada autokorelasi positif)

Keputusan ada tidaknya autokorelasi adalah:

a. Bila nilai DW lebih besar daripada batas atas (upper bond, U),
maka koefisien autokorelasi sama dengannol. Artinya, tidak ada
autokorelasi positif.

b. Bilanilai DW lebih rendah daripada batas bawah (lower bound,
L), koefisien autokorelasi lebih besar daripada nol. Artinya ada
autokorelasi positif.

c. Bila nilai DW terletak di antara batas atas dan batas bawah,
maka tidak dapat disimpulkan.

. Uji Normalitas
Sedangkan Menurut Santoso dalam Asnawi & Masyhuri

(2009:179) Uji normalitas adalah pengujian dalam sebuah model

regresi, variabel dependent, variabel independent atau keduanya

mempunyai distribusional normal ataukah tidak. Model regresi
yang baik adalah distribusi data normal atau mendekati normal. Uji
normalitas dimaksudkan untuk mengetahui apakah residual yang
diteliti berdistribusi normal atau tidak. Metode yang digunakan

untuk menguji normalitas adalah dengan menggunakan uji
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Kolmogrov-Smirnov. Jika nilai signifikasi dari hasil uji
Kolmogorov-Smirnov > 0,05, maka terdistribusi normal dan
sebaliknya terdistribusi tidak normal.

. Uji Heterokedastisitas

Heteroskedastisitas muncul apabila kesalahan atau residual dari
model yang diamati tidak memiliki varians yang konstan dari satu
observasi ke observasi lain, artinya setiap observasi mempunyai
reliabilitas yang berbeda akibat perubahan dalam kondisi yang
melatar belakangi tidak terangkum dalam spesifikasi model
(Mudrajad, 2004) dalam (Asnawi dan Masyhuri, 2011).

Salah satu untuk mendeteksi ada tidaknya heteroskedastisitas
adalah dengan menggunakan uji Glejser. Uji Glejser mengusulkan
untuk meregres nilai absolut residual terhadap variabel independen.
Hasil probabilitas dikatakan signifikan jika nilai signifikansinya
diatas tingkat kepercayaan 5% (Ghozali, 2013: 142).

. Uji Multikolinieritas

Menurut Ananta dalam Kuncoro (2007:98) Pada dasarnya
multikolinieritas adalah adanya suatu hubungan linier yang
sempurna (mendekati sempurna) antara beberapa atau semua
variabel bebas. Menurut Santoso dalam Asnawi & Masyhuri
(2009:176) Uji non-multikolinieritas bertujuan untuk menguji
apakah pada model regresi ditemukan adanya korelasi antar

variabel bebas (variabel independent). Jika terjadi korelasi maka
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dinamakan terdapat problem multikolinieritas. Model regresi yang
baik seharusnya tidak terjadi korelasi di antara variabel bebas.
Untuk mendeteksi adanya multikolinieritas dapat dilihat dari nilai
VIF (Variance Inflaction Factor). Pedoman suatu model yang
bebas multikolinieritas yaitu mempunyai nilai VIF < 4 atau 5.
2.9.4 Metode Analisis Data
1. Analisis Regresi Linier Berganda

Menurut Irianto (2006:193) analisis regresi ganda mempunyai
langkah yang sama dengan analisis regresi sederhana. Hanya disini
analisisnya agak kompleks, karena melibatkan banyak variabel
bebas. Menurut Asnawi & Masyhuri (2009:181) analisis regresi
adalah kelanjutan analisis setelah uji validitas, reliabilitas, uji asumsi
klasik. Analisis ini digunakan setelah hasil pengujian menunjukkan
skala interval. Persamaan regresi linier berganda merupakan
persamaan regresi dengan menggunakan dua atau lebih variabel
independen. Rumus matematis dari regresi berganda yang
digunakan dalam penelitian ini adalah:

Y=a+biXi+hyXo+ b3Xzg+.....+e

Keterangan:

Y : Variabel terikat

b : Konstanta perubahan variabel X terhadap Y
a : Koefisien konstanta

X : Variabel bebas

e : Error (tingkat kesalahan)

2. Koefisien Determinasi (Uji R?)
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Menurut Subaryadi dan Purwanto (2013:160) menyatakan
bahwa koefisien determinasi merupakan metode untuk mengetahui
kesesuaian atau ketepatan antara nilai dugaan atau garis regresi

dengan data sampel.

. E[T—T:IZ;’H 55 Regresi
R'- = —
TiY-11%/ K 55 Total

Dimana:

Y = nilai pengamatan

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

k = jumlah variabel independen

Nilai R? ini mempunyai range antara 0 sampai 1 atau (0 < R?<
1). Semakin besar R? (mendekati satu) semakin baik hasil regresi
tersebut, dan semakin mendekati 0 maka variabel independen secara
keseluruhan tidak bisa menjelaskan varaibel dependen.
3. Pengujian Hipotesis
Untuk memudahkan penelitian maka menggunakan software
SPSS 16.0 for windows. Hipotesis yang akan diuji dalam penelitian
ini adalah sebagai berikut:
a. Uji F—Uji Simultan
Menurut Sulaiman (2004: 86) uji F digunakan untuk mengetahui
variabel- variabel independen secara keseluruhan terhadap
variabel dependen, yaitu dengan membandingkan antara Fhitung
dengan Ftabel. Dengan Kriteria pengambilan keputusan sebagai

berikut (Santoso, 2001: 92):
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Jika Fhitung < F tabel maka HQ diterima artinya secara
statistik dapat dibuktikan bahwa variabel independen tidak
berpengaruh terhadap variabel dependen.

Jika F hitung > F tabel maka HO ditolak dan Ha (Hipotesis
alternatif) diterima, artinya secara simultan dapat
dibuktikan semua variabel independen berpengaruh
terhadap variabel dependen.Uji t — Uji Parsial

Menurut Sulaiman (2004: 87) uji t digunakan untuk melihat

signifikansi dari pengaruh variabel independen secara individu

terhadap variabel dependen dengan menganggap variabel lain

konstan. Pengujian ini dilakukan dengan cara membandingkan

nilai pada ttabel dan thitung. Dengan Kriteria pengambilan

keputusan sebagai berikut (Santoso, 2001: 92):

Jika t hitung < t tabel maka HOQ diterima artinya variabel
independen tidak berpengaruh signifikan terhadap variabel
dependen.

Jika t hitung > t tabel maka HQ ditolak dan menerima Ha
artinya variabel berpengaruh signifikan terhadap variabel

dependen.



BAB IV
HASIL DAN PEMBAHASAN
4.1 Hasil Penelitian
4.1.1 Gambaran Umum Perusahaan
Pada penelitian ini peneliti mengambil obyek penelitian pada toko sepeda
Gaplek Santoso, oleh karena itu perlu kiranya dijelaskan terlebih dahulu
gambaran umum ini akan membahas mengenai sejarah singkat perkembangan
toko sepeda Gaplek Santoso beserta struktur organisasinya.
1. Sejarah dan perkembangan toko gaplek

Toko sepeda Gaplek Santoso adalah usaha perseorangan yang
didirikan oleh Bapak Santoso pada tahun 2003. Toko sepeda Gaplek
Santoso ini terletak di JI. Mawar No.70, Sukorejo, Kec. Sukorejo, Kota
Blitar, Jawa Timur 66121.

Dalam mengelola toko Bapak Santoso dibantu oleh istrinya dan
beberapa karyawan. Banyaknya pesaing yang mendirikan toko yang
sejenis membuat Bapak Saiman kewalahan dalam mengelola tokonya
tersebut. Namun dengan jeri payahnya yang kukuh Bapak Saiman mampu
mengelola tokonya dan bersaing dengan toko-toko sepeda lainnya. Pada
tahun 2010 perkembangan toko sepeda Gaplek Santoso meningkat sangat
pesat dan hingga sampai sekarang banyak sekali konsumen sepeda yang
memilih toko Sepeda Gaplek Santoso dalam membeli sepeda, karena toko

sepeda Gaplek Santoso merupakan toko atau dealer resmi sepeda

polygon.
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Mengenai latar belakang berdirinya toko sepeda Gaplek Santoso di
Kota Blitar di awali karena adanya beberapa faktor yang mendukung
seperti :

a. Letaknya yang strategis karena dekat dengan jalan raya.
b. Dekat dengan pasar dan Stasiun Kereta Api.
c. Tinginya atau banyaknya permintaan sepeda didaerah Kota Blitar.
2. Struktur Organisasi
Struktur organisasi adalah suatu mekanisme-mekanisme formal
dengan mana organisasi dikelola. Struktur organisasi menunjukkan
kerangka dan susunan perwujudan pola tetap hubungan — hubungan
diantara fungsi-fungsi bagian-bagian, atau posisi-posisi maupun orang-
orang yang menunjukkan kedudukan tugas, wewenang dan tanggung
jawab yang berbeda-beda dalam suatu organisasi dimana didalamnya
terdapat pemimpin,wakil pemimpin, serta karyawan yang setiap masing-
masing mempunyai kedudukan tertentu dan kesatuan yang utuh (T.Hani
Handoko, 1995 : 169).
Adapun stuktur organisasi yang ada pada toko sepeda Gaplek

Santoso adalah sebagai berikut :

58



Gambar 4.1

Struktur Organisasi Toko Sepeda Gaplek Santoso

Pemilik Toko

Keuangan / Kasir Karyawan /Tekhnisi

Sumber : Toko Sepeda Gaplek Santoso 2020
Keterangan dari pembagian tugas dan wewenang yang terdeskripsi pada
struktur organisasi toko sepeda Gaplek Santoso adalah sebagai berikut :
a. Pemilik toko
Tugas dan tanggung jawab pemilik toko :
o Memimpin dan mengkoordinasi semua kegiatan atau aktivitas
toko agar dapat berjalan dengan baik.
o Mengecek dan mengurusi semua semua barang atau stok yang
ada di toko.
o Menciptakan hubungan kerja yang baik antara bawahan dan para
pelanggan.
b. Bagian keuangan atau kasir
Tugas dan tanggung jawab bagian keuangan atau kasir :
o Melayani pembayaran atas transaksi pembelian
o Mengelola keuangan toko, mengatur keuangan toko terutama
pendapatan took

o Membuat dan menyusun laporan keuangan tiap bulan dan tiap
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tahun.
c. Karyawan
Tugas dan tanggung jawab karyawan :
o Melayani konsumen
o Membersihkan dan merapikan barang dalam took
o Menservise barang yang ada di toko atau teknisi
4.1.2 Karakteristik Responden
1. Deskriptif Karakteristik Responden
Karakteristik responden pada penelitian ini meliputi usia, jenis
kelamin, dan pengeluaran per bulan. Berikut hasil analisis deskriptif
responden disajikan pada tabel 4.1 sebagai berikut:
Tabel 4.1

Karakteristik Responden

Frekuensi Presentase
Usia
< 23 Tahun 18 19,35%
23 - 30 Tahun 37 39,78%
> 30 Tahun 38 40,86%
Total 93 100%
Jenis Kelamin
Laki-Laki 60 64,52%
Perempuan 33 35,48%
Total 93 100%
Pengeluaran Per Bulan
< Rp 1.500.000 25 26,88%
Rp 1.500.000 - Rp 2.500.000 25 26,88%
Rp 2.500.000 - Rp 3.500.000 20 21,51%
> Rp 3.500.000 23 24,73%
Total 93 100%
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Sumber : Data penelitian diolah, 2020

Berdasarkan tabel 4.1 menunjukkan bahwa respoden yang berusia <
23 tahun sebanyak 18 orang atau 19,35% dari total responden. Pada usia
23-30 tahun sebanyak 37 orang atau 39,78% dari total responden. Pada
usia > 30 tahun sebanyak 38 orang atau 40,86% dari total responden.

Berdasarkan jenis kelamin menunjukkan bahwa responden laki-laki
sebanyak 60 orang atau 64,52% dari total responden, sedangkan sisanya
berjenis perempuan sebanyak 33 orang atau 35,48%. Sehingga mayoritas
responden dalam penelitian adalah laki-laki.

Berdasarkan pengeluaran per bulan menunjukkan bahwa responden
yang pengeluaran per bulannya < Rp 1.500.000 sebanyak 25 orang atau
26,88% dari total responden. Pada pengeluaran per bulan Rp 1.500.000 —
Rp 2.500.000 sebanyak 25 orang atau 26,88% dari total responden. Pada
pengeluaran per bulan Rp 2.500.000 — Rp 3.500.000 sebanyak 20 orang
atau 21,51% dari total responden. Pada pengeluaran per bulan > Rp
3.500.000 sebanyak 23 orang atau 24,73% dari total responden.
Distribusi Jawaban Responden

Distribusi jawaban responden adalah bagian analisis ynag bertujuan
mengetahui frekusnesi jawaban responden terhadap yang dibagikan yang

menggambarkan variabel dalam penelitian.
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Tabel 4.2

Distribusi Frekuensi Variabel Informasional

Keterangan

Item | STS TS N S ss Jumlah Rata-
Rata

F| % F % F % F % F % F % Skor
X1.1|5|538|15|16,13 | 17 | 18,28 | 36 | 38,71 | 20 | 21,51 | 93 | 100,00 3,65
X1.2|3|323|15|16,13 |31 |33,33|37|39,78| 7 | 753 |93 | 100,00 3,32
X13|7|753]|12]12,90|31|33,33|30| 32,26 | 13| 13,98 | 93 | 100,00 3,32
X1.4 |4 |430 |14 | 1505 |23 | 24,73 | 37 | 39,78 | 15 | 16,13 | 93 | 100,00 3,48

Sumber : Data penelitian diolah, 2020

Berdasarkan tabel 4.2 diatas menunjukkan dari 93 responden yang
diteliti, terlihat bahwa variabel informasional (X1) dipresepsikan setuju
oleh responden. Pada item mencari informasi dari kelompok acuan X1.1
responden menjawab paling banyak setuju sebanyak 36 orang atau
38,71% dengan nilai rata-rata X1.1 sebesar 3,55. Pada item menghindari
resiko acuan X1.2 responden menjawab paling banyak setuju sebanyak
37 orang atau 39,78% dengan nilai rata-rata X1.2 sebesar 3,32. Pada item
mendengar kelompok acuan berbicara tentang produk X1.3 responden
menjawab paling banyak netral sebanyak 31 orang atau 32,26% dengan
nilai rata-rata X1.3 sebesar 3,32. Pada item kelompok acuan dapat
meyakinkan orang X1.4 responden menjawab paling banyak setuju

sebanyak 37 orang atau 39,78% dengan nilai rata-rata X1.4 sebesar 3,48.

62



Tabel 4.3

Distribusi Frekuensi Variabel Utilitarian

Keterangan

Item | STS TS N s SS Jumlah | Rata-
Rata

F| % F % F % F % F % F % Skor
X21|3|323|16| 17,20 | 33| 35,48 |29 | 31,18 | 12| 12,90 | 93 | 100,00 3,33
X22|5|538|16| 17,20 | 31| 33,33 |28 | 30,11 | 13 | 13,98 | 93 | 100,00 3,30
X23 |7 |753|21]2258|21|2258 |27 |2903 |17 | 18,28 | 93 | 100,00 3,28
X2415|538|10| 10,7520 | 2151 |37 |3978 | 21| 22,58 | 93 | 100,00 3,63

Sumber : Data penelitian diolah, 2020

Berdasarkan tabel 4.2 diatas menunjukkan dari 100 responden yang
diteliti, terlihat bahwa variabel utilitarian (X2) dipresepsikan netral dan
setuju oleh responden. Pada item tekanan untuk mematuhi norma-norma
yang ada X2.1 responden menjawab paling banyak netral sebanyak 33
orang atau 35,48% dengan nilai rata-rata X2.1 sebesar 3,33. Pada item
penerimaan sosial sebagai motivasi kuat X2.2 responden menjawab
paling banyak netral sebanyak 31 orang atau 33,33% dengan nilai rata-
rata X2.2 sebesar 3,30. Pada item produk atau jasa yang dibeli sebagai
simbol norma sosial X2.3 responden menjawab paling banyak setuju
sebanyak 27 orang atau 29,03% dengan nilai rata-rata X2.3 sebesar 3,28.
Pada item jaminan kualitas produk X2.4 responden menjawab paling
banyak setuju sebanyak 37 orang atau 49,78% dengan nilai rata-rata X2.4

sebesar 3,63.
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Tabel 4.4

Distribusi Frekuensi Variabel Ekspresi Nilai

Keterangan

Item | STS TS N S sS Jumlah | Rata-
Rata

F|l % |F| % |F| % |F| % |F| % |F| 9% | Skor
X31| 3 | 323 | 131398 |24 | 2581 |36 | 38,71 | 17 | 18,28 | 93 | 100,00 | 3,55
X322 | 5 | 538 | 13| 13,98 | 29 | 31,18 | 27 | 29,03 | 19 | 20,43 | 93 | 100,00 | 3,45
X33 | 4 | 430 | 15| 16,13 | 33 | 3548 | 24 | 25,81 | 17 | 18,28 | 93 | 100,00 | 3,38
X3.4 | 10| 10,75 | 12 | 12,90 | 24 | 25,81 | 36 | 38,71 | 11 | 11,83 | 93 | 100,00 | 3,28

Sumber : Data penelitian diolah, 2020

Berdasarkan tabel 4.4 diatas menunjukkan dari 93 responden yang
diteliti, terlihat bahwa variabel ekspresi nilai (X3) dipresepsikan netral dan
setuju oleh responden. Pada item simbol konsep diri X3.1 responden
menjawab paling banyak setuju sebanyak 36 orang atau 38,71% dengan
nilai rata-rata X3.1 sebesar 3,55. Pada item meningkatkan nilai X3.2
responden menjawab paling banyak netral sebanyak 29 orang atau
31,18% dengan nilai rata-rata X3.2 sebesar 3,45. Pada item
mencerminkan makna diri X3.3 responden menjawab paling banyak
netral sebanyak 33 orang atau 36,48% dengan nilai rata-rata X3.3 sebesar
3,38. Pada item membentuk gaya hidup X3.4 responden menjawab paling
banyak setuju sebanyak 36 orang atau 38,71% dengan nilai rata-rata X3.4

sebesar 3,28.
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Tabel 4.5

Distribusi Frekuensi Variabel Keputusan Pembelian

Keterangan

Item | STS TS N S SS Jumlah | Rata-
Rata

F % F % F % F % F % F % Skor
Y1.1]11|1183|12|1290 |27 | 29,03 |27 ]2903 |16 | 17,20 | 93 | 100,00 | 3,27
Y12 | 10| 10,75 | 12 | 12,90 | 22 | 23,66 | 34 | 36,56 | 15 | 16,13 | 93 | 100,00 | 3,34

Y13| 3| 323 |17]1828 |15 16,13 |29 |31,18 |29 31,18 | 93 | 100,00 | 3,69
Sumber : Data penelitian diolah, 2020

Berdasarkan tabel 4.5 diatas menunjukkan dari 93 responden yang
diteliti, terlihat bahwa variabel keputusan pembelian (Y1) dipresepsikan
setuju oleh responden. Pada item memutuskan pembelian setelah
mendapat informasi Y1.1 responden menjawab paling banyak netral dan
setuju sebanyak 27 orang atau 29,03% dengan nilai rata-rata Y1.1 sebesar
3,27. Pada item memutuskan membeli atas rekomendasi Y1.2 responden
menjawab paling banyak setuju sebanyak 34 orang atau 36,56% dengan
nilai rata-rata Y1.2 sebesar 3,34. Pada item memutuskan membeli karena
dapat meningkatkan kepercayaan diri Y1.3 responden menjawab paling
banyak netral sebanyak 29 orang atau 31,18% dengan nilai rata-rata Y1.3

sebesar 3,69.
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2.1.3 Analisis Data
1. Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen
Pengujian tingkat validitas instrument dalam penelitian ini dilakukan
dengan teknik korelasi, yaitu dengan membandingkan hasil koefisien
korelasi (r hitung) dengan r tabel. Data dianggap valid jika r hitungnya lebih
besar dari nilai r tabel. Hasil uji disajikan pada tabel 4.6 sebagai berikut:
Tabel 4.6

Hasil Uji Validitas

Uji Validitas

Variabel 'eM "2 Hitung | R Tabel

X1.1 0,793 0,202  Valid
X1.2 0,743 0,202 Valid
X1.3 0,620 0,202  Valid
X14 0,643 0,202 Valid
X2.1 0,557 0,202 Valid
X2.2 0,521 0,202  Valid
X2.3 0,618 0,202 Valid
X24 0,625 0,202 Valid
X3.1 0,629 0,202 Valid
X3.2 0,634 0,202 Valid
X3.3 0,557 0,202  Valid
X34 0,559 0,202 Valid
Y1.1 0,602 0,202 Valid
Y1.2 0,714 0,202 Valid
Y1.3 0,595 0,202 Valid
Sumber : Data penelitian diolah, 2020

Berdasarkan data tabel diatas menyatakan bahwa secara keseluruhan r
hitung nilainya lebih besar dari r tabel (0,202). Hasil tersebut menunjukkan
bahwa keseluruhan item hasilnya valid.

Tabel 4.7
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Hasil Uji Reliabilitas

Variabel Uji Reliabilitas
0,649 0,202 Reliabel
0,346 0,202 Reliabel
0,420 0,202 Reliabel

0,268 0,202 Reliabel

Keputusan
Pembelian
Sumber : Data penelitian diolah, 2020

Berdasarkan data tabel 4.7 uji reliabilitas menunjukkan nilai cronbach
alphai pada variabel Informasional (X1) sebesar 0,649, Utilitarian (X2)
sebesar 0,346, Ekspresi Nilai (X3) sebesar 0,420, dan Keputusan Pembelian
(YY) sebesar 0,268. Keseluruhan nilai cronbach alpha pada masing-masing
variabel sudah baik karena nilai cronbach alpha seluruh variabel diatas
0,202 sehingga keseluruhan variabel dinyatakan reliabel.

2. Uji Asumsi Klasik
1. Uji Autokorelasi
Berikut hasil uji autokorelasi terhadap model regresi linier berganda
antara variabel Informasional, Utilitarian, dan Ekspresi Nilai terhadap
Keputusan Pembelian menggunakan Durbin-Watson.
Tabel 4.8

Hasil Uji Autokorelasi

Uji Autokorelasi 1.325 Tidak Terjadi Autokorelasi
Sumber : Data penelitian diolah, 2020

Berdasarkan uji autokorelasi pada tabel 4.8 diatas diperoleh nilai

Durbin-Watson sebesar 1.325 sehingga nilai Durbin Watson tersebut
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dibawah -2 sampai dengan +2 yang artinya tidak terjadi autokorelasi.
Uji Normalitas
Berikut hasil uji normalitas terhadap model regresi linier berganda
antara variabel Informasional, Utilitarian, dan Ekspresi Nilai terhadap
Keputusan Pembelian menggunakan uji Kolmogorov-Smirnov.

Tabel 4.9

Hasil Uji Normalitas

93 0,599 Terdistribusi Normal
Sumber : Data penelitian diolah, 2020

Berdasarkan uji normalitas diatas menunjukkan nilai Asymp. Sig.
(2-tailed) menunjukkan nilai sebesar 0,599 > 0,05 maka asumsi
normalitas terpenuhi.

Uji Heterokedastisitas

Berikut hasil uji heterokedastisitas terhadap model regresi linier
berganda antara variabel Informasional, Utilitarian, dan Ekspresi Nilai
terhadap Keputusan Pembelian menggunakan Glejser.

Tabel 4.10

Hasil Uji Heterokedastisitas

t Signifikansi Keterangan

Informasional [EvAs{okl 0,194 Tidak Terjadi
- Heterokedastisitas

Utilitarian -1,185 0,239 Tidak Terjadi
- Heterokedastisitas

Ekspresi -0,489 0,626 Tidak Terjadi
Heterokedastisitas

Sumber : Data penelitian diolah, 2020
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Dalam uji  heterokedastisitas menggunakan Glejser cara
pengambilan keputusannya adalah apabila nilai Sig. > 0,05 maka tidak
terjadi heterokedastisitas, apabila nilai Sig. < 0,05 maka terjadi
heterokedastisitas. Dari hasil uji heterokedastisitas menggunakan
metode Glejser diperoleh nilai Sig. variabel Informasional 0,194 > maka
tidak terjadi heterokedastisitas. Nilai Sig. variabel Utilitarian 0,239 >
0,05 maka tidak terjadi heterokedastisitas. Nilai Sig. variabel Ekspresi
Nilai 0,626 > 0,05 maka tidak terjadi heterokedastisitas.

4. Uji Multikolinieritas

Berikut hasil uji multikolinieritas terhadap model regresi linier
berganda antara variabel Informasional, Utilitarian, dan Ekspresi Nilai
terhadap Keputusan Pembelian menggunakan uji VIF.

Tabel 4.11
Hasil Uji Multikolinieritas

Model Colinearity Statistics Keterangan
0.975 1.026  Tidak Terjadi Multikolinieritas
0.922 1.084  Tidak Terjadi Multikolinieritas
0.914 1.094  Tidak Terjadi Multikolinieritas
Sumber : Data penelitian diolah, 2020

Hasil uji multikolinieritas terhadap model regresi linier berganda
antara variabel Informasional, Utilitarian, dan Ekspresi Nilai terhadap
Keputusan Pembelian menggunakan uji VIF diperoleh hasil nilai VIF
setiap variabel independen kurang dari 10 sehingga tidak terjadi

multikolinieritas.
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3. Uji Hipotesis
Berikut disajikan hasil pengujian hipotesis antara variabel
Informasional, Utilitarian, dan Ekspresi Nilai terhadap Keputusan
Pembelian dengan menggunakan uji simultan (uji F), uji parsial (uji t), dan
koefisien determinasi (R?) dan variabel paling dominan.
1. Uji Simultan (Uji F)
Berikut hasil pengujian hipotesis antara variabel Informasional,
Utilitarian, dan Ekspresi Nilai terhadap variabel Keputusan
Pembelian secara simultan dengan menggunakan uji F.
Tabel 4.12

Hasil Uji Simultan (Uji F)

Regression | 6.053 | 0.001? | Berpengaruh Secara Simultan

Sumber : Data penelitian diolah, 2020

Hasil pengujian secara simultan dengan Uji F didapatkan nilai
F hitung (6.53) lebih dari F tabel (2,71) atau nilai signifikansi (0,001)
kurang dari alpha (0,050) menunjukkan terdapat pengaruh signifikan
antara variabel Informasional, Utilitarian, dan Ekspresi Nilai
terhadap variabel Keputusan Pembelian secara simultan.

2. Uji Parsial (Uji t)

Berikut hasil pengujian hipotesis antara variabel Informasional,
Utilitarian, dan Ekspresi Nilai terhadap variabel Keputusan
Pembelian secara parsial dengan menggunakan uji t.

Tabel 4.13
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Hasil Uji Parsial (Uji t)

Unstandard Standardi ig. Keterang
ized zed an

Coefficients Coefficien
(3)) ts (Beta)

Informasi 0.148 0.192 1.97 Berpenga
Utilitarian 0.291 0.354 3.21 0.00 Berpenga
Ekspresi 0.145 0.182 2.03 0.04 Berpenga

Sumber : Data penelitian diolah, 2020

a. Uji parsial antara variabel Informasional terhadap variabel
Keputusan Pembelian didapatkan nilai t hitung (1.970) lebih
tinggi dari t tabel (1,987) atau nilai signifikansi (0,044) kurang
dari alpha (0,050) sehingga terdapat pengaruh signifikan
terhadap variabel Informasional terhadap variabel Keputusan
Pembelian.

b. Uji parsial antara variabel Utilitarian terhadap variabel
Keputusan Pembelian didapatkan nilai t hitung (3.215) lebih
tinggi dari t tabel (1,987) atau nilai signifikansi (0,002) kurang
dari alpha (0,050) sehingga terdapat pengaruh signifikan
terhadap variabel Utilitarian terhadap variabel Keputusan
Pembelian.

c. Uji parsial antara variabel Ekspresi Nilai terhadap variabel
Keputusan Pembelian didapatkan nilai t hitung (2.034) lebih
tinggi dari t tabel (1,987) atau nilai signifikansi (0,040) kurang
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dari alpha (0,050) sehingga terdapat pengaruh signifikan

terhadap variabel Ekspresi Nilai terhadap variabel Keputusan

Pembelian.

3. Kaoefisien Determinasi

Berikut  hasil  koefisien determinasi antara variabel
Informasional, Utilitarian, dan Ekspresi Nilai terhadap variabel
Keputusan Pembelian dengan menggunakan R?. Untuk menentukan
variabel yang paling dominan menggunakan Standartdized
Coefficients Beta pada tabel 4.13.

Tabel 4.14

Hasil Uji Koefisien Determinasi

Model 0.468 0.441 2.156
Summary

Sumber : Data penelitian diolah, 2020

Hasil koefisien determinasi didapatkan nilai R Square sebesar
0,468 artinya bahwa besar pengaruh antara variabel Informasional,
Utilitarian, dan Ekspresi Nilai terhadap variabel Keputusan
Pembelian sebesar 46,8%. Pengaruh lain terhadap variabel
Keputusan Pembelian yang ditimbulkan faktor lain sebesar 53,2%.
4.2 Pembahasan
4.2.1 Kelompok Acuan Berpengaruh Secara Simultan Terhadap Keputusan
Pembelian

Hasil penelitian yang dilakukan di Toko Gaplek Santoso,
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menunjukkan hasil bahwa kelompok acuan yang terdiri dari informasional,
utilitas, dan ekspresi nilai secara bersama-sama (simultan) memberikan
pengaruh /signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda polygon.

Kelompok acuan merupakan gagasan yang sangat penting dan
berpengaruh besar terhadap keputusan pembelian atau konsumsi mereka.
Menurut Sumarwan (2002:250) kelompok acuan (reference group) adalah
seorang individu atau sekelompok orang yang secara nyata mempengaruhi
perilaku seseorang. Kelompok acuan digunakan oleh seseorang sebagai
dasar perbandingan atas sebuah referensi dalam membentuk respon afektif
dan kognitif dan perilaku. Kelompok acuan akan memberikan standar dan
nilai yang akan mempengaruhi perilaku seseorang.

Menurut Sumarwan (2002:271) konsumen adalah makhluk sosial,
yang dipengaruhi oleh lingkungan sosialnya dan mempengaruhi
lingkungan sosialnya. Konsumen dalam melakukan pembelian tidak hanya
dipengaruhi oleh dirinya sendiri, akan tetapi juga dipengaruhi oleh
kelompok rujukan. Schiffman dan Kanuk (2008:271) dalam konteks
perilaku konsumen, konsep kelompok acuan merupakan gagasan yang
sangat penting dan berpengaruh besar terhadap keputusan pembelian atau
konsumsi mereka.

Dalam Hadist Rasulullah SAW. Bersabda :
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4.2.2

Permisalan teman yang baik dan teman yang buruk ibarat seorang
penjual minyak wangi dan seorang pandai besi. Penjual minyak wangi
mungkin akan memberimu minyak wangi, atau engkau bisa membeli
minyak wangi darinya, dan kalaupun tidak, engkau tetap mendapatkan
bau harum darinya. Sedangkan pandai besi, bisa jadi (percikan apinya)
mengenai pakaianmu, dan kalaupun tidak engkau tetap mendapatkan
bau asapnya yang tak sedap.” (HR. Bukhari 5534 dan Muslim 2628)

Secara implisit, Islam juga memberikan arahan bahwa kita cenderung
akan mengikuti kelompok atau teman dalam berbagai hal, termasuk
mengenai keputusan pembelian. Tentunya kita akan mendapatkan
konsekuensi masing-masing pilihan yang kita tempuh walaupun sekedar

pengaruh dari teman sebaya tau kelompok kita.

Pengaruh Kelompok Acuan (Informasional, Utilitarian, dan Ekspresi
Nilai) Secara Parsial Berpengaruh Terhadap Keputusan Pembelian

a. Pengaruh Informasional Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan penelitian yang dilakukan, hasil dalam penelitian ini
menunjukkan bahwa variabel X1 (informasional) secara parsial

memberikan pengaruh positif terhadap keputusan pembelian sepeda

polygon di Toko Gaplek Santoso. Hal ini menunjukkan bahwa variabel

informasional menjadi faktor yang mempengaruhi konsumen untuk

melakukan keputusan pembelian.

Menurut Kotler (2001:222) Pengaruh relatif dari sumber-sumber

informasi ini bervariasi menurut produk dan pembeli. Biasanya,

konsumen menerima hampir semua informasi mengenai produk dari

sumber komersial yang dikendalikan orang pemasaran. Namun sumber
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yang paling efektif cenderung pada sumber pribadi, karena sumber
pribadi membenarkan atau mengevaluasi produk atau jasa bagi pembeli.
Hal ini memperkuat penelitian yang telah dilakukan oleh Jiagin Yang
(2007) bahwa pengaruh informasi memiliki dampak yang kuat pada
konsumen.

Berdasarkan distribusi jawaban responden informasional (X1),
menunjukkan sebanyak 42% responden mencari informasi mengenai
sepeda polygon dari teman sejawatnya. Sebanyak 39% responden
mendapat informasi mengenai kualitas sepeda polygon dari obrolan
dengan teman. Hal ini mengindikasikan jika keputusan pembelian sepeda
polygon banyak dipengaruhi oleh teman sejawatnya. Disini peneliti
mengamati bahwa citra merk sepeda polygon berhasil mempengaruhi
keputusan pembelian berdasarkan informasi dari kelompok sosialnya.

Dalam pengamatan peneliti, pembeli sepeda polygon di Toko
Gaplek Santoso mengalami lonjakan kenaikan yang cukup tinggi di masa
pandemic covid-19, menurut hasil wawancara pemilik Toko Gaplek
Santoso, banyak konsumen yang terpengaruh oleh informasi teman
sejawat dan circle lingkungannya.

Dalam Islam sendiri dikatakan seorang teman memiliki pengaruh
yang besar. Rasulullah bersabda, :

WE o ST R s s 029

“Seseorang itu tergantung agama temannya. Maka hendaknya
salah seorang dari kalian melihat siapa temannya.” ( HR Abu
Dawud n0.4833 dan at-Tirmidzi no.2378. (ash-Shahthahno.927)
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Hadist diatas secara jelas memberikan peringatan seorang hamba
jika ingin bergaul atau berteman dengan orang lain hendaklah memilih
dan memilah. Informasi utama yang selama ini kita anggap percaya
Ketika hendak membeli berbagai kebutuhan primer, sekunder, bahkan
tersier seringkali berasal dari teman, rekan kerja, keluarga, bahkan
tetangga.

Dapat disimpulkan, jika semakin banyak informasi yang kita terima
dari kelompok, rekan kerja, sahabat, atau keluarga mengenai sebuah
pembelian yang kita pertimbangkan, maka semaki tinggi pula tingkat
keputusan pembelian Sepeda Polygon.

. Pengaruh Utilitarian Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan penelitian yang dilakukan, hasil dalam penelitian ini
menunjukkan bahwa variabel X2 (utilitarian) secara parsial memberikan
pengaruh positif terhadap keputusan pembelian sepeda polygon di Toko
Gaplek Santoso. Hal ini menunjukkan bahwa variabel utilitarian menjadi
faktor yang mempengaruhi konsumen untuk melakukan keputusan
pembelian.

Menurut Nurul et al (2016), Penelitian mengenai keputusan
pembelian konsumen telah lama fokus pada aspek pengalaman berbelanja
utilitarian, yang sering dicirikan sebagai tugas yang rasional dan terkait
erat dengan bagaimana keputusan pembelian terjadi.

Gilbert et al (1998:143) menyatakan bahwa keputusan pembelian

seorang konsumen pada dasarnya berkaitan dengan dua hal, yakni nilai
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utilitarian dan nilai hedonik. Nilai utilitarian berhubungan dengan fungsi
dan manfaat dasar suatu produk. Konsumen yang akan melakukan
keputusan pembelian dengan mempertimbangkan nilai utilitariannya
akan lebih objektif dalam menilai suatu produk (Nurul et al, 2016).

Berdasarkan distribusi jawaban responden variable utilitarian (X2)
mengungkap bahwa sebanyak 41% responden memutuskan membeli
sepeda polygon karena jaminan kualitas produk polygon. 31% responden
juga menjawab bahwa mereka terpengaruh oleh kelompok social mereka
yang memakai sepeda polygon. Hal ini bisa diintepretasikan bahwa
kualitas produk juga sangat penting dalam pengaruh keputusan pembelian
sepeda polygon.

Pengaruh referensi kelompok ternyata juga dapat melahirkan brand
experience produk sepeda polygon. Kesamaan suatu kelompok dalam
menggunakan suatu produk yang sejenis memicu nilai hedonik atau
kesenangan dalam pemanfaatannya.

Dari Abu Hurairah ra., Rasulullah SAW bersabda :

/////

Judl o0y JIE 555

Dari Abu Hurairah, Rasulullah shallallahu ‘alaihi wa sallam bersabda,
“Dan Allah membenci perbuatan menyebarluaskan kabar burung,
banyak bertanya yang tidak ada manfaatnya, dan membuang-buang
harta.” (HR. Muslim, no. 4578)

Secara implisit, Rasulullah SAW melarang umat Islam membeli

sebuah hal yang memiliki manfaat atau daya guna (Mubadzir).
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Kemubadziran memang selalu diidentikkan sebagai teman syaitan. Daya
nilai atau kemanfaatan juga pasti dipengaruhi oleh referensi kelompok.
Teman atau rekan yang telah menggunakan Sepeda Polygon merasakan

manfaat atau daya guna setelah melakukan pembelian.

Bisa disimpulkan, jika semakin besar referensi utilitarian yang kita
terima dari kelompok social kita, maka keputusan pembelian Sepeda

Polygon akan semakin meningkat.

Pengaruh Ekspresi Nilai Terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan penelitian yang dilakukan, hasil dalam penelitian ini
menunjukkan bahwa variabel X3 (ekspresi nilai) secara parsial
memberikan pengaruh positif terhadap keputusan pembelian sepeda
polygon di Toko Gaplek Santoso. Hal ini menunjukkan bahwa variabel
menjadi faktor yang mempengaruhi konsumen untuk melakukan
keputusan pembelian.

Menurut Peter & Olson (2014:133) pengaruh kelompok acuan
ekpresif nilai mempengaruhi konsep diri orang lain. Orang lain terus-
menerus mencari makna kultural yang diinginkan untuk membentuk,
meningkatkan atau mempertahankan konsep dirinya. Dengan
mengidentifikasi  dengan  beberapa  kelompok acuan  yang
mengekspresikan makna-makna yang dikehendakinya, konsumen bisa
menarik sebagian makna tersebut dan menggunakan pada proyek

pembangunan dirinya sendiri. Hal ini juga memperkuat penelitian yang
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telah dilakukan oleh Fitriyah (2013) bahwa pengaruh nilai ekspresif
memberikan pengaruh yang cukup kuat terhadap keputusan pembelian.

Berdasarkan data jawaban responden, sebanyak 40% responden
setuju jika dengan menggunakan sepeda polygon mencerminakan gaya
hidup hedonic. 39% responden percaya jika sepeda polygon dapat
meningkatkan citra diri mereka di mata temannya agar terlihat menarik.
27% responden percaya, sepeda polygon adalah bagian dari modernisasi
hidup. Setiap orang yang normal membutuhkan penghargaan diri dan
penghargaan dari lingkungannya. Semakin tinggi status dan kedudukan
seseorang semakin tinggi pula kebutuhan prestise (gengsi) diri yang
bersangkutan (Atmodjo, 2012).

Dari Rasulullah SAW. Beliau bersabda :

S oy = I e i )

“Sesungguhnya jual beli (harus) atas dasar saling ridha (Suka sama
suka).” (HR. Al-Baihaqi)

Konsumen berhak memilih sesuai value yang diinginkan dan
dirasakan dalam sebuha keputusan pembelian. Nilai menjadi bervariasi
Ketika kelompok sosialnya menjadi acuan referensi tambahan dalam
keputusan pembelian.

Bisa disimpulkan, bahwa ekspresi nilai memiliki peranan yang
cukup signifikan untuk meningkatkan sebuah keputusan pembelian
sepeda polygon di Toko Gaplek Santoso. Prestis yang tinggi dalam
kelompok social mampu mendongkrak tingkat kepercayaan diri dalam

kelompok nya.
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BAB V
PENUTUP
5.1 Kesimpulan

Setelah dilakukan penelitian dan analisis data yang diperoleh dari Toko Sepeda

Gaplek, maka dapat disimpulkan sebagai berikut :

1. Ada pengaruh secara simultan antara variabel X1 (informasional), X2
(utilitarian), dan X3 (ekspresi nilai) terhadap Y (keputusan pembelian)
Sepeda Polygon di Toko Gaplek Santoso. Bisa disimpulkan kelompok
acuan yang terdiri dari informasional, utilitarian, dan ekspresi nilai bisa
secara bersama-bersama memberikan pengaruhnya kepada keputusan
pembelian sepeda polygon di Toko Gaplek Santoso.

2. Ada pengaruh secara parsial antara variabel X1 (informasional), variable
X2 (utilitarian), dan X3 (ekspresi nilai) terhadap keputusan pembelian
sepeda polygon di Toko Gaplek Santoso. Bisa disimpulkan bahwa masing-
masing secara parsial informasional, utilitarian, dan ekspresi nilai mampu
mempengaruhi keputusan pembelian sepeda polygon di Toko Gaplek

Santoso.
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5.2 Saran

Implikasi manajerial yang dapat disampaikan dalam penelitian ini adalah

sebagai berikut:

1. Bagi peneliti
Peneliti disarankan untuk menganalisis variable-variabel lainnya yang
dapat mempengaruhi keputusan pembelian dengann metode serta data
responden yang lebih banyak dan objek yang belum pernah diteliti oleh
peneliti.

2. Bagi perusahaan
Kelompok acuan adalah kelompok yang sangat dekat dengan konsumen
dan terbukti pengaruhnya terhadap keputusan pembelian, hal ini juga bisa
dijadikan bahan pertimbangan bagi perusahaan untuk menentukan strategi

pemasaran.
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Lampiran 1 Lembar Kuesioner

INSTRUMEN PENELITIAN

PENGARUH KELOMPOK ACUAN TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN SEPEDA POLYGON

A. Kata Pengantar
Assalamu’alaikum Wr. Wb

Bersama ini kami mohon kerendahan hati saudara/l untuk menjadi responden
penelitian kami. Survey ini bertujuan untuk memenuhi tugas akhir mahasiswa S1 Fakultas
Ekonomi, Jurusan Manajemen, Konsentrasi Pemasaran.

Melalui kuisioner ini, diharapkan kesediaan saudara/saudari untuk mengisi
kuisioner yang telah disusun. Karena jawaban saudara/saudari akan sangat berpengaruh
terhadap hasil penelitian ini, maka dimohon untuk memperhatikan dengan seksama setiap
pernyataan atau pertanyaan serta jawabannya dengan sebenar- benarnya (objektif).
Demikian atas bantuan dan kerjasama saudara/saudari kami sampaikan terima kasih.
Wassalamu’alaikum Wr.Wb

B. ldentitas Responden
Mohon memberi tanda (V) pada kolom di bawah ini :

Nama : (boleh diisi/tidak)
Usia o Kurang dari 23 th o 23-30th
o Lebihdari 30 th
Jenis Kelamin : o Laki_laki o Perempuan
Pengeluaran : o <Rp.1.500.000
(per bulan) o Rp.1.500.00-Rp.2.500.000-
o Rp.2.500.000-Rp.3.500.000-
o >Rp.3.500.000



C. Pernyataan Penelitian
Berikan jawaban terhadap semua pernyataan dalam kuisioner ini dengan
memberikan tanda (\)pada salah satu kolom skor yang dianggap paling
mewakili kondisi yang anda rasakan
(@) = Sangat tidak setuju (@) = Setuju
(@) = Tidak setuju (5 = Sangat setuju
(3 = Kurang

Informasional (X1)
No Pernyataan Skor

Mencari informasi Sepeda
1 Polygon kepada teman sejawat ©o®

Sering mengamati apa yang
2 dlpakal_ olen teman guna @@ |3 ®
memastikan Sepeda Polygon

merupakan produk yang tepat
Tertarik  membeli  Sepeda

3 Polygon karena obrolan teman @@ |3

terkait kualitas @ @

Sepeda Polygon

Tertarik membeli  Sepeda
4 Polygon berdasarkan sarandari QB @G
teman yang menggunakan
Sepeda Polygon

® ®

Utilitarian (X2)
No Pernyataan Skor
Referensi dari teman-teman
5 mempengaruhi pilihan OO ®G
Sepeda Polygon

Ketertarikan pada Sepeda
Polygon muncul setelah
6 melihat teman tampak menarik (D) |2 |3 |® ®

saat meng-gunakan Sepeda
Polygon

Menggunakan Sepeda
v Polygon_ kare_na banyak teman- @ @ @ @ @
teman di sekitar menggunakan
Sepeda Polygon
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Menggunakan Sepeda
Polygon  karena  jaminan
kualitas Produk.

@)

Ekspresi Nilai (X3)

No

Pernyataan

Skor

Menggunakan Sepeda
Polygon untuk meningkatkan
citra diri di mata teman

)

©

10

Menggunakan Sepeda
Polygon terlihat menarik.

11

Menggunakan Sepeda
Polygon akan tampak modern

)

12

Menggunakan Sepeda
Polygon mencerminkan gaya
hidup tertentu

@)

®| OO O
CRECIN®

®|® 6
©|© e O

Keputusan Pembelian (Y)

No

Pernyataan

Skor

13

Memutuskan membeli
Sepeda  Polygon  setelah
mendapat informasi dari
teman

@

@

©)

14

Memutuskan membeli
Sepeda Polygon berdasarkan
rekomendasi dari teman

@

©)

15

Memutuskan membeli
Sepeda Polygon karena dapat
meningkatkan kepercayaan
diri

@

Terima kasih atas partisipasi anda dalam mengisi kuisioner ini
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Lampiran 2 Jawaban Responden

oz

Karakteristik Responden

Nama

Usi
a

Jenis
Kelamin

Pengeluaran
Perbulan

Edi

1

1

Rezki eko hadi saputro

Ardi nugraha

Nina Ernawati

Billy joe Armstrong

Bastomi

M. Fathur rohman

Aan

O 0N O~ W(IN |-

Adelia

[EEN
o

Ahmad nurjen

[EEY
[EEY

Firda Fitrirahayu

[EEN
N

Yohanes mikhael

[HEN
w

Hari wibowo

[EEN
SN

Tito LU

[EEN
(S

Agus Sugianto

[EEN
(op}

Alma lutfiani

[EEN
\‘

Desi sari

[EEN
o

Septian Awaludin N.

[EEN
(o]

Heru Anggara

N
o

Warsono

N
[

Fitratus soliha

N
N

Marvin trisakti

N
w

Yulius giant

N
D

Rizal firman perdana

N
(6]

Chintya fatima

N
(op]

Ani handayani

N
~

Bias Aan asandy

N
oo

Hendrik Alfiansyah

N
(o]

Andri romansyah

w
o

Luluk farida

w
-

Firda syafira

w
N

Yuli Astutik

w
w

Heru Cahyono

w
S

Jamal

w
a1

Natasha Wilona

P INWWINIWIFRLPFPPOOWONWQWWWQNWWINIFPIFPIWIFP[WIN[W[WIN[W[W[W[W[N NN

N(Rr(RNdNNDRIRRINDNRIRIRPINR(RPIRPININNIRPRIRIRPINRER(NRP(RRPRPRIN(RP(-

AN IBRPRPAPAPRPIRPIRAPRPIRP|IRIRRIRP|IRIRRINDIDIFPINDNIEPIN DWW WNRFPFP(FP(FE




36

Budi santoso

37

Daniel

38

Umi maslikatin

39

Istigomah

40

Imam mustagim

41

Sendy zahara

42

Hasna nur izzati

43

Retnosari Surya utami

44

Irham amin sandani

45

Sullah

46

Ahmad Sanusi

47

Machmud shofi

48

Zaenur rofig

49

Siti komariah

50

Rizal Bagus Yudanto

51

M.nurudin

52

Sahrul masikh

53

Zumaroh

54

Laili cahyani

55

Saekhu

56

Hanif amrillah

57

Hermanto

58

M.munir

59

Siti fatihatul

60

Tyas ifitakhur

61

Husin sihaloho

62

Khoirun asyarotun

63

Iman rokhani

64

Muhanani

65

Lely marini

66

Ainur rofig

67

Karimullah

68

M.supardi

69

Achmad munawar

70

M.hasyim

71

Kuncoro

72

Raditya yogiswara

73

Mujilah

74

Wilopo

WWINWINIINNIWINNIFPINDINDNINDINDNIWININDNIWININDINIFPINWWIEFELINEFPIRFPINPNDRNNMEFEWEPNWINIDND

RINRIRPRIRPRIR(RPRIRPIRINRPIRINDIRPINNNRPIRRIDINNNR|IRIRPINR|IRPIRIND RN RNN (R (-

WA NWWIARWIINIPWIFPLPINWQWINIW|IARIWINDNINDINDINDNW A BRPNWIELINDNDNWPNOEFEPPNPRFPRFPIRPR|ISD>S




75

Hasanudin

76

Lukman hakim

77

Muijib

78

Masrifah

79

Andik hermansyah

80

Pungki irawan

81

Yuda Pradana

82

Septa Ningrum

83

Amar makruf

84
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Lampiran 3 Hasil Uji Validitas dan Uji Reliabilitas

Hasil Uji Validitas dan Uji Reliabilitas Informasional (X1)

Correlations

Iltem_1 Iltem_2 Iltem_3 ltem_4 Skor_Toal
Item_1 Pearson Correlation 1 512" .370" .302" .793"
Sig. (2-tailed) .000 .000 .003 .000
N 93 93 93 93 93
Item_2 Pearson Correlation 512" 1 222" 413" 743"
Sig. (2-tailed) .000 .033 .000 .000
N 93 93 93 93 93
Item_3 Pearson Correlation .370™ 222" 1 .106 .620"
Sig. (2-tailed) .000 .033 314 .000
N 93 93 93 93 93
ltem_4 Pearson Correlation .302™ 413" .106 1 .643"
Sig. (2-tailed) .003 .000 314 .000
N 93 93 93 93 93
Skor_Toal  Pearson Correlation 793" 743" .620" .643™ 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 93 93 93 93 93
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Reliability Statistics
Cronbach's
Alpha N of Items
.649 4




Hasil Uji Validitas dan Uji Reliabilitas Utilitarian (X2)

Correlations

Iltem_1 Iltem_2 Iltem_3 ltem_4 Skor_Total
Item_1 Pearson Correlation 1 .086 .108 77 557"
Sig. (2-tailed) 413 301 .090 .000
N 93 93 93 93 93
Item_2 Pearson Correlation .086 1 .059 .093 521"
Sig. (2-tailed) 413 573 377 .000
N 93 93 93 93 93
Item_3 Pearson Correlation .108 .059 1 181 .618"
Sig. (2-tailed) 301 573 .083 .000
N 93 93 93 93 93
Item_4 Pearson Correlation A77 .093 181 1 .625"
Sig. (2-tailed) .090 377 .083 .000
N 93 93 93 93 93
Skor_Total  Pearson Correlation 557" 521" .618" .625™ 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 93 93 93 93 93

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of ltems

.346

4




Correlations

Hasil Uji Validitas dan Uji Reliablitias Ekspresi Nilai (X3)

Iltem_1 Iltem_2 Iltem_3 ltem_4 Skor_Total
Item_1 Pearson Correlation 1 .248" .160 .158 .629"
Sig. (2-tailed) 017 127 .130 .000
N 93 93 93 93 93
ltem_2 Pearson Correlation .248" 1 116 .159 .634™
Sig. (2-tailed) 017 267 127 .000
N 93 93 93 93 93
Item_3 Pearson Correlation .160 116 1 .087 557"
Sig. (2-tailed) 127 267 405 .000
N 93 93 93 93 93
ltem_4 Pearson Correlation .158 .159 .087 1 .599™
Sig. (2-tailed) 130 127 405 .000
N 93 93 93 93 93
Skor_Total  Pearson Correlation .629" .634™ 557" .599™ 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000 .000
N 93 93 93 93 93

*, Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of ltems

420

4




Hasil Uji Validitas dan Uji Reliabilitas Keputusan Pembelian ()

Correlations

Iltem_1 Item_2 Item_3 Skor_Total
ltem_1 Pearson Correlation 1 170 -.039 .602"
Sig. (2-tailed) .103 714 .000
N 93 93 93 93
Item_2 Pearson Correlation 170 1 .196 714"
Sig. (2-tailed) 103 .060 .000
N 93 93 93 93
Item_3 Pearson Correlation -.039 .196 1 .595"
Sig. (2-tailed) 714 .060 .000
N 93 93 93 93
Skor_Total  Pearson Correlation .602" 714" .595™ 1
Sig. (2-tailed) .000 .000 .000
N 93 93 93 93

**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items
.268 3




Lampiran 4 Hasil Uji Asumsi Klasik

Hasil Uji Autokorelasi

Model Summary®

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate Durbin-Watson
1 7128 469 441 2.156 1.325

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

b. Dependent Variable: Y

Hasil Uji Normalitas

One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test

Unstandardized
Residual

N 93

Normal Parameters?@ Mean .0000000

Std. Deviation 2.11085392

Most Extreme Differences  Absolute .080

Positive 044

Negative -.080

Kolmogorov-Smirnov Z 767

Asymp. Sig. (2-tailed) .599
a. Test distribution is Normal.




Hasil Uji Heterokedastisitas

Coefficients?

Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 4.350 976 4.457 .000
X1 -.110 .044 -.255 -2.501 .194
X2 -.062 .053 -.124 -1.185 .239
X3 -.025 .051 -.051 -.489 .626
a. Dependent Variable: RES2
Hasil Uji Multikolinieritas
Coefficients?
Unstandardized Standardized Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
Model B Std. Error Beta t |Sig.| Tolerance | VIF
1 (Constant) 3.709 1.678 2.281(.000
X1 .148 .076 .192]1.970|.044 .975] 1.026
X2 291 .090 .354]3.215|.002 .922] 1.084
X3 .145 .088 .182]2.034|.040 .914] 1.094

a. Dependent Variable:

Keputusan Pembelian




Lampiran 5 Hasil Uji Hipotesis
Hasil Uji Simultan (Uji F)

ANOVAP
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 83.645 3 27.882 6.053 .0014
Residual 409.925 89 4.606
Total 493.570 92
a. Predictors: (Constant), X3, X1, X2
b. Dependent Variable: Y
Hasil Uji Parsial (Uji t)
Coefficients?
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 3.709 1.678 2.281 .030]
X1 .148 .076 192 1.970 .044
X2 291 .090 .354 3.215 .002
X3 145 .088 .182 2.034 .040}

a. Dependent Variable: Y

Hasil Uji Koefisien Determinasi

Model Summary

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 7122 468 441 2.156

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