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ABSTRAK

Hermiko Ari Buwono, 2010 SKRIPSI. Judul: *“Analisigaktor yang
mempengaruhi pengambilan keputusan pembelian k&lgpon seluler
pra-bayar. (Studi komparasi terhadap pembeliann® jproduk kartu
telepon seluler di Kec. Bululawang Malang)”

Pembimbing: Dr. H. Masyhuri, Ir., MP.

Kata Kunci : Karakteristik Konsumen, Keputusan Pelain.

Tujuan pemasaran adalah memenuhi dan memuaskariukabudan
keinginan pelanggan sasarannya. Oleh karena itimdisdemasarkan suatu produk
perlu diketaui siapa dan bagaimana konsumen yamg akenjadi pengguna
produk tersebut. Hal utama agar perusahaan sukeesbut hati konsumennya
yaitu perlu memahami bagaimana pola perilaku peiantigya. Seorang konsumen
dalam melakukan proses pengambilan keputusan pemlugbengaruhi beberapa
faktor antara lain yaitu budaya, sosial, pribadin psikologi.Produk kartu ponsel
prabayar merupakan produk layanan jasa yang mekabelkemudahan bagi
konsumen dalam berkomunikasi. Persaingan ketat yamadi antar produsen
kartu ponsel saat ini, mengakibatkan terjadinydop@vaan untuk menjadikan
produk kartu ponselnya sebagai produk yang terbakg sesuai dengan apa
yang di inginkan oleh konsumen. Sehingga diharapkgar produknya dapat
memenangkan persaingan, dan mendapatkan konsubeeryak-banyaknya.

Penelitian ini meneliti tentang faktor yang mempandi keputusan
pembelian konsumen (Y) yaitu yang meliputi faktardaya (X1), social (X2),
pribadi (X3), dan psikologi (X4) terhadap produktkigponsel prabayar Penelitian
ini dilakukan pada masyarakat umum yang berada diyah kecamatan
Bululawang Malang. Teknik yang digunakan dalam pemigjlan sampel pada
penelitian ini adalalConvenience samplingtau Accidental SamplingJumlah
sampel yang digunakan dalam penelitian ini seban§@kresponden.Model
analisis yang digunakan adalah regresi linear Inel@aSebelumnya, dilakukan
pengujian validitas dan reliabilitas, uji asumsadik, serta uji normalitas terhadap
data penelitian.

Berdasarkan hasil penelitian ini dapat diketahthwaa variabel budaya
(X1), sosial (X2), pribadi (X3), dan psikologi (X&)erpengaruh positif dan
signifikan terhadap pengambilan keputusan pembepearduk kartu ponsel
prabayar di wilayah kecamatan Bululawang Malangig@aeuh yang paling besar
terhadap pengambilan keputusan pembelian produk kamsel prabayar jenis
XL dan Simpati adalah variabel psikologi (X4), aedkan pada produk kartu
IM3 varibel yang berpengaruh dominant adalah véibbhdaya (X1).
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ABSTRACT

Hermiko Ari Buwono, 2010 Thesis. Title: "Analysig factors influencing the
purchase decision-making mobile phone cards, pleg&omparative
study on the purchase of three types of mobile phzard products in
Kec. Bululawang Malang) "

Guide : Dr. H. Masyhuri, Ir., MP.

Keywords: Consumer Characteristics, Purchase @ecisi

The aim of marketing is to meet and satisfy thedseand desires of the
target customer. Therefore, in the marketing of@pct needs to diketaui who
and how consumers will be the users of these ptedilibe main thing to keep the
company successful in winning that consumers neathtlerstand how patterns
of purchase behavior. A consumer in making the lase decision process
influenced by several factors, among others, naraycultural, social, personal,
and psychology.Prepaid phone card product is austoof services that provide
convenience for consumers in communication. Fiearapetition that happened
between the current phone card manufacturers tigguh a race to make the cell
phone card products as the best product, whichrdicgpto what the consumer
wants. So that products can be expected to wicdhgetition and get consumers
as much as possible.

This study examines the factors that influence saarer purchase
decisions (Y), namely that include cultural factfx4d), social (X2), private (X3),
and psychology (X4) to the prepaid phone card petdof this research was
conducted on the general public who are Bululawamg district Malang.
Techniques used in sampling in this study were @niance sampling or
accidental sampling. The samples used in this stady many as 90
responden.Model analysis used is multiple linegrassion. Previously, testing
the validity and reliability, the classic assumptitest, and test of normality of
data research.

Based on these results it is known that cultuaaiables (X1), social (X2),
private (X3), and psychology (X4) has positive aighificant impact on purchase
decision on the prepaid phone card products BultanMalang districts. The
biggest influence on purchase decisions prepaisig@lesard product types XL and
Simpati is a psychological variable (X4), whereasariable products IM3 card
which is the dominant influence of cultural variebl(X1).
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1.Latar Belakang

Perkembangan teknologi dan industri membawa danyaelg sangat
besar terhadap kehidupan umat manusia serta padm disaha. Dengan
banyaknya ragam usaha yang bermunculan, baik peraisakecil maupun
perusahaan besar mengakibatkan adanya persainggrkgtat antar perusahaan
baik yang sejenis ataupun yang tidak sejenis. Bepila yang terjadi pada
industri telekomunikasi di Indonesia. Perkembangeknologi dan ketatnya
persaingan yang terjadi pada industri telekomumikasnyebabkan perusahaan
telekomunikasi selalu berusaha untuk meningkatkaalites produknya agar
menjadi yang terbaik

Sebagaimana diketahui produk kartu telepon se(plansel) adalah salah
satu produk layanan jasa telekomunikasi yang meakad berbagai kemudahan
bagi penggunanya untuk berkomunikasi. Di zaman ysanga modern dan serba
praktis sekarang ini, kebutuhan akan telepon sehaknjadi sangatlah penting.
Banyak masyarakat yang telah beralih menggunakarsegbosebagai sarana
komunikasi untuk pengganti telepon rumah, karef@rnsia yang praktis juga
mudah digunakan dan bisa dibawa kemana-mana disgmtpi teknologinyapun
jauh lebih canggih daripada telepon rumah. Sesrkiemmbangannya kini, ponsel
tidak hanya bisa digunakan sebagai alat komunigag. Akan tetapi fasilitas

yang disediakan oleh pihak operator telepon selutdah berkembang meliputi
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layanan SMS (Short Massage Sercvice), MMS (MultdMeService), voice mail,
ekses internet, jasa perbankan, video call, darskbagainya.

Telepon seluler kini bukan lagi merupakan barangvate yang hanya
dimiliki oleh kalangan tertentu saja, akan tetapiah hampir digunakan oleh
semua lapisan masyarakat. Tak heran jika bisnepael seluler maupun jasa
pelayanan telepon seluler berkembang dengan pesadahesia. Prospek yang
cerah ini seperti yang dikatakan oleh Christianfofkk dalam Yudi Santoso:
2008 mengatakan bahwa lewat produk inovatif berk@du prabayar, bisnis
telepon seluler (ponsel) dua tahun belakangan memj@aktif. Bukan cuma
eksekutif kantoran saja yang membutuhkan ponselibib rumah tangga, anak-
anak sekolah, mahasiswa, hingga sopir pribadi irtddah mengantonginya.

Di Indonesia saat ini tercatat ada 11 penyedial@sman telekomunikasi
antara lain adalah Telkom, Telkomsel, Indosat, Xkia#a, Natrindo Telepon
Seluler, Hutchison CP Telecom Indonesia, Bakrieed@in, Mobile-8 Telecom,
Smart Telecom, Sampoerna Telekomunikasi Indoneda Batam Bintan
Telekomunikasi. (Yunarwanto, Dodik dkk) Berdasarkdata resmi Asosiasi
Telepon Seluler Indonesia (ATSI), pertumbuhan pengg ponsel terus
mengalami kenaikan. Dari 25 trilyun pendapatan afoer telekomunikasi
Indonesia di tahun 2001 sebanyak 40 persen ataleis&p. 10,5 trilyun,
disumbang dari penjualan operator ponsel. Jumlgé@mggan tersebut tiap tahun
terus membengkak.

Sementara itu berdasarkan data yang diperoleh ipedati salah satu

suplier penjualan pulsa elektrik di wilayah kecaamaBululawang Malang, untuk
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total hasil penjualan pulsa elektrik pada pericaleunh 2009 tercatat sebesar Rp.
1.446.505.113.

Dari perincian data hasil penjualan juga diketdlahwa yang menempati
urutan tiga teratas untuk produk kartu ponsel prabgaitu jenis kartu Simpati
kemudian kartu IM3, dan kartu XL. Hal tersebut dagiihat dari jumlah hasil
penjualan masing-masing produk kartu ponsel sbdap&utan pertama yaitu
kartu ponsel simpati dengan jumlah hasil penjuaabhesar Rp. 455.687.931,
kemudian kartu IM3 yang menempati urutan ke dua lisil jumlah penjualan
tercatat sebesar Rp. 264.936.561, sementara ita pagdan ke tiga yang di
tempati oleh produk kartu ponsel XL dari hasil petgn tercatat sebesar Rp.
231.517.135, sedangkan sisanya adalah jumlah dsiti frenjualan yang dimiliki
produk kartu ponsel jenis lain.

Hal tersebut menunjukkan bahwa di wilayah kecamadatulawang
pengguna kartu ponsel prabayar terbanyak ditenopetti pengguna kartu ponsel
jenis Simpati, kemudian pada urutan kedua ditengdali pengguna kartu ponsel
jenis IM3 dan terbanyak ke tiga ditempati oleh mgnwa kartu ponsel jenis XL.

Dari gambaran yang terdapat di atas dapat diliabtMa, tiga jenis produk
kartu ponsel tersebut telah berhasil mendapatkahapan di mata konsumen
pengguna produk kartu ponsel yang terdapat di aflayecamatan Bululawang
dari pada jenis produk kartu ponsel lainnya. Keasithn tersebut tak terlepas
dari peran para produsen produk kartu ponsel datemjalankan strategi-strategi
pemasarannya, sehingga konsumen mau dan tertdrik membeli produk yang

telah mereka tawarkan. Menurut Kotler (1997:153judn pemasaran adalah
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memenuhi dan memuasakan kebutuhan dan keinginamgmeln sasarannya.
Disamping itu terdapat juga pengaruh-pengaruhylaimg berasal dari dalam diri
konsumen yang berperan untuk membentuk pola peambdhri pada pengguna
produk kartu ponsel itu sendiri. Suryani, tatik @) menurut Aaker siapa yang
lebih mampu memahami keinginan konsumennya dan neemehkan keinginan

tersebut dalam wujud produk atau jasa yang ungdidlah yang akan

memenangkan persaingan.

Seorang konsumen dalam mengambil keputusan pembeiti@adap suatu
produk kartu telepon seluler (ponsel) dapat dipargaoleh beberapa faktor.
Menurut Kotler (2001:144), faktor-faktor yang memgaruhi perilaku pembelian
konsumen antara lain adalah faktor budaya, fakisiag faktor pribadi dan faktor
psikologis.

Dari uraian tersebut di atas maka peneliti tertarikuk melakukan
penelitian terhadap faktor-faktor yang mempengargarilaku pembelian
konsumen. Dengan fokus penelitian sesuai teorg yatah di kemukakan oleh
Kotler yaitu meliputi faktor budaya, sosial, prilbadian psikologi. Sehingga
penelitian ini kami beri judul: Analisis faktor yang mempengaruhi
pengambilan keputusan pembelian kartu telepon selal pra-bayar. (Studi
komparasi terhadap pembelian 3 jenis produk kartu elepon seluler di Kec.

Bululawang Malang).
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1.2. Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang yang telah di uraikatasi maka dalam

perumusan masalah ini dapat di identifikasikan tahsga yaitu:

121

1.2.2

Apakah faktor budaya, sosial, pribadi dakglegis berpengaruh terhadap
keputusan pembelian pada ketiga jenis produk kaotisel tersebut yang
dilakukan oleh masyarakat di Kecamatan Bululawaradglvig?

Di antara faktor budaya, sosial, pribadi, geikologis manakah yang
mempunyai pengaruh paling dominan terhadap pend@mkeputusan
pembelian pada ketiga jenis produk kartu ponssktart yang dilakukan

oleh masyarakat di Kecamatan Bululawang Malang.

1.3. Tujuan Dan Kegunaan Penelitian

1.3.1.

1.

1.3.2

Secara umum tujuan penelitian ini ialah :

Untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh perikasumen yang
terdiri dari faktor budaya, sosial, pribadi dan kp$dgis terhadap
keputusan dalam membeli produk kartu telepon selule

Untuk mengetahui manakah diantara faktor budaysialsopribadi dan
psikologi yang berpengaruh dominan terhadap kepotumasyarakat
dalam membeli produk kartu telepon seluler.

Kegunaan Penelitian

Bagi perusahaan hasil penelitian ini dapat digunakabagai bahan
informasi dan masukan bagi pihak perusahaan untelkgetahui faktor

dominan yang menjadi pertimbangan konsumen untuiknbeé produk
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yang ditawarkan sehingga pihak perusahaan akant degr@antiasa
menyusun strategi dalam rangka memenuhi harapasukaen.
2. Bagi penulis, selain sebagai syarat menyelesaikaligikan, juga dapat
menambah khasanah ilmu pengetahuan bidang ilmu jemaea
pemasaran, dan melatih penulis untuk dapat menamnajgori-teori yang
diperoleh dari perkuliahan.
3. Bagi perguruan tinggi, hasil penelitian ini dapaguhakan sebagai bahan
perbandingan dan referensi untuk penelitian setiaygu
4. Bagi masyarakat umum, hasil penelitian ini bisa jainrefleksi atau
gambaran dalam mengambil keputusan pembelian.
1.4. Batasan Penelitian

Agar penelitian ini lebih terfokus maka perlu adanguatu batasan
penelitian. Dalam penelitian ini peneliti membataigjek yang diteliti yaitu hanya
pada pengguna produk kartu ponsel prabayar jempdai, IM3 dan XL. Batasan

penelitian tersebut berdasar pada latar belakang tggah dijelaskan di atas.
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BAB Il

KAJIAN PUSTAKA

2.1. Hasil Penelitian Terdahulu

Penelitian terdahulu bertujuan untuk mendapatkamamagperbandingan
dan bahan acuan. Selain itu untuk menghindari graggkesamaan dengan
penelitian ini. Dany Aditya Dwi Saputra, S1 Univeas Muhamadiyah Surakarta
Fakultas Ekonomi dengan judul Analisis Faktor-Faky@ang Mempengaruhi
Keputusan Konsumen Dalam Melakukan Pembelian Pantamisirket Galaxy
Boyolali. Dibuat pada tahun 2008. Penelitian yaigkdkannya bertujuan untuk
meneliti pengaruh faktor produk, lokasi, harga,nposi dan pelayanan secara
parsial terhadap keputusan konsumen dalam melakyembelian pada
Minimarket Galaxy. bagaimana pengaruh faktor prodakasi, harga, promosi
dan pelayanan secara bersama-sama terhadap keputosgumen dalam
melakukan pembelian pada Minimarket Galaxy. Prgs&sgumpulan datanya
menggunakan metode penyebaran kuesioner. Yangikdipadsampel dalam
penelitiannya adalah pelanggan Minimarket Galaxydiai. Untuk pengolahan
datanya menggunakan statistik dan analisisnya ukkk dengan metode regresi
dan uji hipotesis. Dari hasil pengolahan data, rdiled informasi bahwa faktor
produk, lokasi, harga, promosi dan pelayanan sesaralltan berpengaruh
terhadap keputusan konsumen dalam melakukan pembphda Minimarket

Galaxy Boyolali.
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Tabel 2.1

Persamaan dan perbedaan

Antara penelitian terdahulu dan sekarang

Keterangan Penelitian Terdahulu Penelitian Sekarag
Nama :| Dany Aditya Dwi Saputra Hermiko ari Buwono
Judul .| Analisis Faktor-Faktor yang Analisis faktor yang

Memepengaruhi Keputusan mempengaruhi pengambila

Konsumen Dalam keputusan pembelian kartu

Melakukan Pembelian Padatelepon seluler pra-bayar.

Minimarket Galaxy (Studi komparasi terhadap
pembelian 3 jenis produk
kartu telepon seluler di Ked.
Bululawang Malang).

Tahun :| 2008 2010

Lokasi Penelitian

Boyolali-Jawa Tengah

Malang-Jawa Timur

-

Objek yang diteliti

| Minimarket Galaxy

Pengguna Kartu Ponsel
Prabayar Simpati, IM3, XL

Variabel :| Produk Budaya
Lokasi Sosial
Harga Pribadi
Promosi Psikologi
Pelayanan
Alat Analisis :| Metode Regresi, Uji Analisis Regresi Linear
Hipotesis Berganda, Uji Hipotesis: uji
simultan (F), uji parsial (t),
dan uji asumsi klasik
Hasil Faktor Produk, Lokasi, Faktor budaya, sosial,

Harga, Promosi, Dan
Pelayanan Secara Simultar
Berpengaruh Terhadap
Keputusan Konsumen
Dalam Melakukan

Pembelian Pada Minimarketmasyarakat di w

Galaxy Boyolali.

Faktor Produk, Lokasi,
Harga, Promosi, Dan
Pelayanan Secara Parsial
Berpengaruh Terhadap
Konsumen Dalam
Melakukan Pembelian Pad
Minimarket Galaxy

pribadi dan psikologi secara
1 simultan berpengaruh
terhadap keputusan
pembelian terhadap produk
kartu ponsel prabayar pada

ilayah kecamatan
Bululawang Malang.
Faktor budaya, sosial,
pribadi, dan psikologi secar:
parsial berpengaruh terhada

akartu ponsel prabayar pada
masyarakat di wilayah

A

keputusan pembelian produk

Boyolali.

kecamatan Bululawang.

Sumber: Data di olah
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2.2. Landasan teori

Dalam rangka memperoleh suatu pedoman guna lebimperelalam
masalah, maka perlu dikemukakan suatu landasan yang alamiah. Dalam
landasan teori ini dikemukakan teori yang ada hghonya dengan materi-materi
yang digunakan dalam pemecahan masalah yaitu teswri-tentang perilaku
konsumen dan keputusan pembelian.
2.2.1 Pengertian Pemasaran

Pengertian pemasaran mengandung pengertian yanly leds dari
sekedar penjualan dan periklanan. Tjiptono (2002n@mberikan definisi
pemasaran adalah: Suatu proses sosial dan mahaeriana individu atau
kelompok mendapatkan apa yang mereka butuhkan dgmkan melalui
penciptaan, pewarnaan, dan pertukaran segala seg&ra bernilai dengan orang
atau kelompok lain. Sedangkan Assauri (1999:4) mimdikan pemasaran:
“Sebagai usaha menyediakan dan menyampaikan balamgasa yang tepat
kepada orang-orang yang tepat pada tempat dan vgekta harga yang tepat
dengan promosi dan komunikasi yang tepat”. Daringgfdi atas menunjukkan
bahwa pemasaran merupakan serangkaian prinsip uméwmkilih pasar sasaran
(target market), mengevaluasi kebutuhan konsumengembangkan barang dan
jasa, pemuas keinginan, memberikan nilai kepadasltoen dan laba bagi
perusahaan.
2.2.2 Manajemen Pemasaran

Manajemen pemasaran merupakan suatu tindakan yisaigikdn oleh

perusahaan yang ditujukan untuk mengatur prosdakaean. Menurut Tjiptono

29



(2002:16), manajemen pemasaran adalah proses peeamc dan pelaksanaan
konsepsi penentuan harga, promosi dan distribuanigajasa dan gagasan untuk
menciptakan pertukaran dengan kelompok sasaran yaemenuhi tujuan
pelanggan dan organisasi.

Sedangkan didalam teori Rismiati (2001:33) disedutbahwa sebagai
analisis, perencanaan, implementasi, dan pengandalias program-program
yang dirancang untuk menciptakan, membangun darjageerpertukaran yang
menguntungkan dengan pembeli sasaran untuk mertogyen organisasional.
2.2.3 Pengertian Produk

Pada dasarnya sebagian besar keuntungan yang tdalapgperusahaan
berasal dari kepuasan konsumen dalam menikmatuknyd. Konsep produksi
berpendapat bahwa konsumen akan menyukai produl parkualitas dengan
harga yang relatif murah. Untuk itu perusahaanndgbaoses kegiatan produksi
haruslah mengerti dan tahu dengan benar akanaarfprebduk itu sendiri.

Kotler (2000:212) mengemukakan bahwa produk addBdgala sesuatu
yang dapat ditawarkan ke pasar untuk menarik parhatimiliki, digunakan atau
dikonsumsi yang dapat memuaskan keinginan atauiesor’.

Selanjutnya produk itu dijelaskan lebih lanjut oleamb,(2001:414):
“Produk didefinisikan sebagai segala sesuatu bailgymenguntungkan maupun
tidak yang diperoleh seseorang melalui pertukaran”.

Dari definisi di atas dapat dijelaskan bahwa proddilah segala sesuatu
yang memiliki nilai untuk dipasarkan untuk dibalipergunakan atau dikonsumsi

untuk memenuhi keinginan atau kebutuhan.
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2.2.4 Pengertian perilaku konsumen

Pengertian perilaku konsumen seperti diungkapkah Mowen (2002:6)
mengatakan: “Studi tentang unit pembelian (buying)wan proses pertukaran
yang melibatkan perolehan, konsumsi dan pembuathgaang, jasa, pengalaman
serta ide-ide”. Perilaku konsumen menyangkut masképutusan yang diambil
seseorang dalam persaingannya dan penentuan unermkdapatkan dan
mempergunakan barang dan jasa. Konsumen mengananyak macam
keputusan membeli setiap hari. Kebanyakan perusdbesar meneliti keputusan
membeli konsumen secara amat rinci untuk menjaveatapyaan mengenai apa
yang dibeli konsumen, dimana mereka membeli, bag@@dan berapa banyak
mereka membeli, serta mengapa mereka membeli. RBenlgzat mempelajari apa
yang dibeli konsumen untuk mencari jawaban atasupgaan mengenai apa yang
mereka beli, dimana dan berapa banyak, tetapi mlajppgemengenai alasan
tingkah laku konsumen bukan hal yang mudah, jawagmnseringkali
tersembunyi jauh dalam benak konsumen.

Swastha dan Handoko (2000:10) mengatakan: Perils@asumen
(consumer behavior) dapat didefinisikan sebagaiakag-kegiatan individu yang
secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan ergomakan barang-barang
dan jasa-jasa, termasuk didalamnya proses pengank@putusan pada persiapan
dan menentukan kegiatan-kegiatan tertentu.

Dari pengertian di atas, maka perilaku konsumeratddfartikan sebagai
tindakan-tindakan dan hubungan sosial yang dilakukaeh konsumen

perorangan, kelompok maupun organisasi untuk meniteemperoleh dan
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menggunakan barang-barang serta jasa melalui ppesagkaran atau pembelian
yang diawali dengan proses pengambilan keputusag yenentukan tindakan-
tindakan tersebut.

2.2.5 Faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen

Menurut Kotler (2001:144), faktor-faktor yang memgaruhi perilaku

konsumen adalah kebudayaan, faktor sosial, prilpastiplogis. Sebagian faktor-
faktor tersebut tidak diperhatikan oleh pemasampietsebenarnya harus
diperhitungkan untuk mengetahui seberapa jauh rfdltdor perilaku konsumen
tersebut mempengaruhi pembelian konsumen. Jadmdal@mahami perilaku
konsumen perlu dipahami siapa konsumen, sebab dalata lingkungan yang
berbeda akan memiliki penelitian, kebutuhan, peatjagikap dan selera yang

berbeda.
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Gambar 2.1

faktor-faktor yang mempengaruhi tingkah laku konsumen

Rangsangarn Rangsangan Ciri-Ciri Proses keputusan Keputusan

Pemasaran Lain Pembeli pembeli pembeli

Produk Ekonimi Budaya Pemahaman Pemilihan

Harga Teknologi Sosial masalah produk

Saluran Politik Pribadi Pencarian Pemilihan merk

Pemasaran . o . o

Budaya Psikologi | informasi Pemilihan

Promosi
Pemilihan saluran
alternatif Pembelian
Keputusan Penentuan wakty
pembelian Pembelian
Perilaku Jumlah pemblian
pasca pembelian

Sumber: (Kotler,2001:144)

a. Faktor kebudayaan
Kebudayaan merupakan penentu keinginan dan peril@ag paling
mendasar untuk mendapatkan nilai, persepsi, preferdan perilaku dari
lembaga-lembaga penting lainnya. Faktor kebudayaemberikan pengaruh
paling luas dan dalam pada tingkah laku konsumemaBar harus mengetahui
peran yang dimainkan oleh:
1) Budaya adalah kumpulan nilai-nilai dasar, persegsinginan dan
tingkah laku yang dipelajari oleh seorang anggot@syarakat dari

keluarga dan lembaga penting lainnya. Menurut Katlen Amstrong
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(1997:144) termasuk dalam budaya ini adalah pergeseudaya serta
nilai nilai dalam keluarga.

2) Sub budaya adalah sekelompok orang dengan sistin teipisah
berdasarkan pengalaman dan situasi kehidupan yangumu
Sub budaya termasuk nasionalitas, agama, kelomgmkdan wilayah
geografis.

3) Kelas sosial adalah divisi masyarakat yang refsiimanen dan teratur
dengan para anggotanya menganut nilai-nilai, maaat tingkah laku
yang serupa.

b. Faktor sosial

Kelas sosial merupakan Pembagian masyarakat y#atg heomogen dan

permanen yang tersusun secara hierarkis dan yajgpmya menganut nilai-
nilai, minat, dan perilaku yang serupa. Kelas datitentukan oleh satu faktor
tunggal, seperti pendapatan, tetapi diukur seblgaibinasi dari pekerjaan,
pendapatan, pendidikan, kekayaan dan variabel Ratam beberapa sistem
sosial, anggota dari kelas yang berbeda memeliparan tertentu dan tidak
dapat mengubah posisi sosial mereka. Tingkah lakskmen juga dipengaruhi
oleh faktor-faktor sosial, yaitu:

1) Kelompok adalah dua orang atau lebih yang berik$etantuk mencapai
sasaran individu atau bersama. Beberapa merupadamgok primer
yang mempunyai interaksi reguler tapi informal-sgpgesluarga, teman,
tetangga dan rekan sekerja. Beberapa merupakampeko sekunder,

yang mempunyai interaksi lebih formal dan kuranguter. Ini
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mencakup organisasi seperti kelompok keagamaasiaas@rofesional
dan serikat pekerja.

2) Keluarga adalah organisasi pembelian konsumen yatigg penting
dalam masyarakat dan telah diteliti secara mendatemasar tertarik
dalam peran dan pengaruh suami, istri dan anak-padk pembelian
berbagai produk dan jasa.

3) Peran dan status terdiri dari aktivitas yang dipleaa dilakukan
seseorang menurut orang-orang yang ada disekita®gbap peran
membawa status yang mencerminkan penghargaan yaegken oleh
masyarakat. Orang seringkali memilih produk yangnumgukkan
statusnya dalam masyarakat.

c. Faktor pribadi.

Faktor pribadi didefinisikan sebagai karakterispkikologis seseorang
yang berbeda dengan orang lain yang menyebabkagapan yang relatif
konsisten dan bertahan lama terhadap lingkungaputikisan membeli juga
dipengaruhi oleh karakteristik pribadi, yaitu:

1) Umur dan tahap daur hidup: Orang mengubah barangjata yang
mereka beli selama masa hidupnya. Selera akan makaakaian,
perabot dan rekreasi sering kali berhubungan dengamr. Membeli
juga dibentuk oleh tahap daur hidup keluarga, tahbpp yang mungkin
dilalui oleh keluarga sesuai dengan kedewasaarigmasar seringkali

menentukan sasaran pasar dalam bentuk tahap dawp hian
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2)

3)

4)

5)

mengembangkan produk yang sesuai serta rencanasgemauntuk
setiap tahap.

Pekerjaan : Pekerjaan seseorang mempengaruhi bdemgasa yang
dibelinya. Pemasar berusaha mengenali kelompok rjpeke yang
mempunyai minat di atas rata-rata akan produk dsa nereka. Sebuah
perusahaan bahkan dapat melakukan spesialisasn dalkemasarkan
produk menurut kelompok pekerjaan tertentu.

Situasi ekonomi : Situasi ekonomi sekarang akan peagaruhi pilihan
produk. Pemasar produk yang peka terhadap pendapaeamgamati
kecenderungan dalam pendapatan pribadi, tabungartirtgkat minat.
Bila indikator ekonomi menunjukkan resesi, pematsyat mengambil
langkah-langkah untuk merancang ulang, memposiskenbali dan
mengubah harga produknya.

Gaya hidup : Pola kehidupan seseorang yang diwajudilam aktivitas
(pekerjaan, hobi, berbelanja, olahraga, kegiataraBpminat (makanan,
mode, keluarga, rekreasi) dan opini yang lebih dekiedar kelas sosial
dan kepribadian seseorang, gaya hidup menampilenhereaksi dan
berinteraksi seseorang secara keseluruhan di dunia.

Kepribadian dan Konsep Diri : Kepribadian setiapany jelas
mempengaruhi tingkah laku membelinya. Kepribadiaengacu pada
karakteristik psikologi unik yang menyebabkan respgang relatif
konsisten dan bertahan lama terhadap lingkungamydirsendiri.

Kepribadian biasanya diuraikan dalam arti sifagtsseperti rasa percaya
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diri, dominasi, kemudahan bergaul, otonomi, menabamkan diri,
kemampuan menyesuaikan diri, dan keagresifan. Kagian dapat
bermanfaat untuk menganalisis tingkah laku konsuorgnk pemilihan
produk atau merek tertentu.
d. Faktor psikologis
Faktor psikologis sebagai bagian dari pengaruhkiingan dimana ia
tinggal dan hidup pada waktu sekarang tanpa meigab@engaruh dimasa
lampau atau antisipasinya pada waktu yang akan nglata
Pilihan barang yang dibeli seseorang lebih lanjygemgaruhi oleh faktor
psikologi yang penting:

1) Motivasi : Kebutuhan yang cukup untuk mengarahlesesrang mencari
cara untuk memuaskan kebutuhan. Dalam urutan kegent jenjang
kebutuhannya adalah kebutuhan fisiologis, kebutuhrasa aman,
kebutuhan  sosial, kebutuhan penghargaan, dan  Kebutu
pengaktualisasian diri. Mula-mula seseorang mencwitak memuaskan
kebutuhan yang paling penting. Kalau sudah termmgskebutuhan itu
tidak lagi menjadi motivator dan kemudian orangébut akan mencoba
memuaskan kebutuhan paling penting berikutnya. Ikysaorang yang
kelaparan (kebutuhan fisiologis) tidak akan tektadengan apa yang
terjadi dalam dunia seni (kebutuhan mengaktuakaasdiri), tidak juga
pada bagaimana orang lain memandang dirinya ataghpegaan orang
lain (kebutuhan sosial atau penghargaan), bahkaik tertarik juga pada

apakah mereka menghirup udara bersih (kebutuhararaan).
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Menurut Engel (2000:285): “Kebutuhan yang diaktifkekhirnya menjadi
diekspresikan dalam perilaku dan pembelian danuosesdalam bentuk
dua jenis manfaat yaitu : 1) manfaat utilitariannd@) Manfaat
hedonik/pengalaman”.

Dalam motif pembelian produk menurut Engel (2008)2&dalah dengan
mempertimbangkan dua manfaat yaitu: “Manfaat atiitn merupakan
atribut produk fungsional yang obyektif. Manfaatdoeik, sebaliknya
mencakup respon emosional, kesenangan panca indermapi dan

pertimbangan-pertimbangan estetis”.

Gambar 2.2

Kesutiban
[erayirctar din

Kehutuban
Py r )

ketedibansnmal dtenma
Jelam perGaiar sosim!

febuiuhan rasa aman penghieslan
TEAAp mran hen fua

kebulunan fise pangan, sandang
a6

Hirarki Kebutuhan Menurut Maslow

Sumber : (Kotler, 2001:216)

2) Persepsi : adalah proses yang dilalui orang dalaremilim,
mengorganisasikan dan mengintepretasikan inforrgaea membentuk

gambaran yang berarti mengenai dunia.
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3)

Seseorang yang termotivasi siap untuk bertindakgaB@ana orang

tersebut bertindak dipengaruhi oleh persepsinyagemai situasi. Orang

dapat membentuk persepsi berbeda dari rangsangansgena karena 3

macam proses penerimaan indera, yaitu:

a) Perhatian selektif
Kecenderungan bagi manusia untuk menyaring sebagesar
informasi yang mereka hadapi, berarti bahwa pemlagars bekerja
cukup keras untuk menarik perhatian konsumen.

b) Distorsi selektif
Menguraikan kecenderungan orang untuk meng-integiketn
informasi dengan cara yang akan mendukung apa tgdaly mereka
yakini.

c) Ingatan selektif
Orang cenderung lupa akan sebagian besar hal yangkanpelajari.
Mereka cenderung akan mempertahankan atau mengmfgamasi
yang mendukung sikap dan keyakinan mereka. Karéaaya ingatan
selektif.

Pengetahuan

Pembelajaran menggambarkan perubahan dalam tirlgkahindividual

yang muncul dari pengalaman. Pentingnya praktik téari pengetahuan

bagi pemasar adalah mereka dapat membentuk peamirigan suatu

produk dengan menghubungkannya dengan dorongan yarad,
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menggunakan petunjuk yang membangkitkan motivasi, memberikan
peranan positif.

Menurut Kotler (2000:157) menyatakan: Pembelajarenggambarkan
perubahan dalam tingkah laku individual yang murdadi pengalaman.
Ahli teori pembelajaran mengatakan bahwa kebanyakagkah laku
manusia dipelajari. Pembelajaran berlangsung mekaling pengaruh
dorongan, rangsangan, petunjuk respon dan pemivenara

Keyakinan dan sikap : Melalui tindakan dan pemiaetaj, orang
mendapatkan keyakinan dan sikap. Keduanya ini, pad&tunya
mempengaruhi tingkah laku membeli. Keyakinan adatsmikiran
deskriptif yang dimiliki seseorang mengenai sesuakeyakinan
didasarkan pada pengetahuan yang sebenarnya, peatip kepercayaan
dan mungkin menaikkan emosi atau mungkin tidak.
Pemasaran tertarik pada keyakinan bahwa orang yaagimuskan
mengenai produk dan jasa spesifik, karena keyakimamenyusun citra
produk dan merek yang mempengaruhi tingkah laku Ipeéimyang
mempengaruhi tingkah laku membeli. Bila ada selmageyakinan yang
salah dan menghalangi pembelian, pemasar pasti mngiuncurkan usaha
untuk mengkoreksinya.

Sikap menguraikan evaluasi, perasaan dan kecergerutari seseorang
terhadap suatu obyek atau ide yang relatif konsissé&kap menempatkan
orang dalam suatu kerangka pemikiran mengenai nkanyatau tidak

menyukai sesuatu mengenai mendekati atau menjauhiny
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Menurut Kotler (2000:157) : Keyakinan adalah pemnaiki deskriptif yang

dimiliki seseorang mengenai sesuatu. Keyakinarmangkin didasarkan

pada pengetahuan sebenarnya, pendapat atau kegzercdgn mungkin

menaikkan emosi dan mungkin tidak.
2.2.6 Peran Konsumen Dalam Membeli

Menurut Engel (2000:31) keputusan pembelian adalabes merumuskan
berbagai alternatif tindakan guna menjatuhkan gilijpada salah satu alternatif
tertentu untuk melakukan pembelian. Pemasar perugetahui siapa yang
terlibat dalam keputusan membeli dan peran apa ylmginkan oleh setiap
orang untuk banyak produk, cukup mudah untuk meslgesiapa yang
mengambil keputusan.

Menurut Engel (2000:33) beberapa peran dalam kepntmembeli:

a. Pemrakarsa : orang yang pertama menyarankan atatetaskan gagasan
membeli produk atau jasa tertentu.

b. Pemberi pengaruh: orang yang pandangan atau saranespengaruhi
keputusan membeli.

c. Pengambil keputusan : orang yang akhirnya membemitksan membeli
atau sebagian dari itu, apakah akan membeli, apg ¢#eli, bagaimana
membelinya atau di mana membeli.

d. Pembeli : orang yang benar-benar melakukan penmbelia

e. Pengguna : orang yang mengkonsumsi atau menggurabkaak atau

jasa.
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Mengetahui peserta utama proses pembelian dan pemnag mereka
mainkan membantu pemasar untuk menyesuaikan prqugarasaran.
2.2.7 Jenis-jenis tingkah laku keputusan pembelian
Semakin kompleks keputusan yang harus diambil bya@sasemakin
banyak pertimbangannya untuk membeli. Menurut @ot2000:160): adapun
jenis-jenis tingkah laku membeli konsumen berdasarada derajat keterlibatan
dan tingkat perbedaan antara merek, yaitu:

a. Tingkah laku membeli yang komplek : Tingkah lakunnbeli konsumen

dalam situasi yang bercirikan keterlibatan tinggngumen dalam pembelian
dan perbedaan besar yang dirasakan diantara merek.
Pembeli ini akan melewati proses pembelajaranapertmengembangkan
keyakinan mengenai produk, kemudian sikap, dannggieya membuat
pilihan membeli yang dipikirkan masak-masak. Pemadsa produk yang
banyak melibatkan peserta harus memahami tingklah pEengumpulan
informasi dan evaluasi dari konsumen yang amaib&grl Mereka perlu
membantu pembeli belajar mengenai atribut kelagdykaan kepentingan
relatif masing-masing, dan mengenai apa yang diteamamerk tertentu,
mungkin dengan menguraikan panjang lebar keungguolareka lewat
media cetak.

b. Tingkah laku membeli yang mengurangi ketidak coookaTingkah laku
membeli konsumen dalam situasi yang bercirikan rkleggan konsumen
yang tinggi tetapi sedikit perbedaan yang dirasakantara merek. Tingkah

laku membeli yang mengurangi ketidakcocokan terjestika konsumen
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amat terlibat dalam pembelian barang yang mahagnga dibeli dan
beresiko tetapi melihat sedikit perbedaan diantageek.

. Tingkah laku membeli yang mencari variasi : Konsnmeenjalani tingkah
laku membeli yang mencari variasi dalam situasi gyatitandai oleh
keterlibatan konsumen rendah, tetapi perbedaan diankjgap berarti.
Dalam kategori produk seperti ini, strategi pemasamungkin berbeda
untuk merk yang menjadi pemimpin pasar dan untukknyang kurang
ternama. Perusahaan akan mendorong pencariani vimggan menawarkan
harga rendah, penawaran khusus, kupon, sampebk,gd&n iklan yang
menunjukkan alasan untuk mencoba sesuatu yang baru.

. Tingkah laku membeli yang menjadi kebiasaan : Taigkaku membeli
yang menjadi kebiasaan terjadi di bawah kondiserkbatan konsumen
yang rendah dan perbedaan merek yang dirasakarnr. b€ésasumen
tampaknya mempunyai keterlibatan yang rendah dekefaanyakan produk
yang mempunyai harga murah dan sering dibeli.

Dalam hal ini, tingkah laku konsumen tidak ditermsklewat urutan
keyakinan — sikap — tingkah laku yang biasa. Koreurtidak mencari
informasi secara ekstensif mengenai merek mana yaken dibeli.
Sebaliknya, mereka secara pasif menerima infornkaska menonton
televisi atau membaca majalah. Pengulangan iklamcipiakan pengenalan
akan merek bukan keyakinan pada merek. Konsumek tdembentuk
sikap yang kuat terhadap suatu merek; mereka nfem#irek karena sudah

dikenal. Karena keterlibatan mereka dengan prolak ttinggi, konsumen

43



mungkin tidak mengevaluasi pilihan bahkan setelambreli. Jadi, proses
membeli melibatkan keyakinan merek yang terbentigh gembelajaran
pasif, diikuti dengan tingkah laku membeli, yangngkin diikuti atau tidak
dengan evaluasi.
Karena pembeli tidak memberikan komitmen yang laata suatu merek,
pemasar produk yang kurang terlibat pada beberasbhegaan merek
seringkali menggunakan harga dan promosi penjuatdnk merangsang
konsumen agar mau mencoba produk.
2.2.8 Proses Keputusan Membeli
Menurut (Kotler, 2000:204) tahap-tahap yang dilewambeli untuk
mencapai keputusan membeli melewati lima tahapy:yai

a. Pengenalan masalah : Proses membeli dimulai degpgiagenalan masalah
dimana pembeli mengenali adanya masalah atau KedoutuPembeli
merasakan perbedaan antara keadaan nyata dankgadgadiinginkan.

b. Pencarian informasi : Seorang konsumen yang suddtait mungkin
mencari lebih banyak informasi tetapi mungkin jugkak. Bila dorongan
konsumen kuat dan produk yang dapat memuaskan adm gangkauan,
konsumen kemungkinan akan membelinya. Bila tidaknskmen dapat
menyimpan kebutuhan dalam ingatan atau melakukanap@n informasi
yang berhubungan dengan kebutuhan tersebut.

Pengaruh relatif dari sumber informasi ini bervsirimenurut produk dan
pembeli. Pada umumnya, konsumen menerima sebagisar linformasi

mengenai suatu produk dari sumber komersial, yakgndalikan oleh
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pemasar. Akan tetapi, sumber paling efektif cenagrgaumber pribadi.
Sumber pribadi tampaknya bahkan lebih penting dataempengaruhi
pembelian jasa. Sumber komersial biasanya memberipgmbeli, tetapi
sumber pribadi membenarkan atau mengevaluasi prddgk pembeli.
Misalnya, dokter pada umumnya belajar mengenai bbai cari sumber
komersial, tetapi bertanya kepada dokter lain uimtdemasi yang evaluatif.
. Evaluasi alternatif : Tahap dari proses keputusambeli, yaitu ketika
konsumen menggunakan informasi untuk mengevaluasik nalternatif
dalam perangkat pilihan. Konsep dasar tertentu raembmenjelaskan
proses evaluasi konsumen. Pertama, kita mengandgdpva setiap
konsumen melihat produk sebagai kumpulan atributdydk. Kedua,
konsumen akan memberikan tingkat arti penting lEhbierhadap atribut
berbeda menurut kebutuhan dan keinginan unik masegng. Ketiga,
konsumen mungkin akan mengembangkan satu himpusakikan merek
mengenai dimana posisi setiap merek pada setidqutatkeempat, harapan
kepuasan produk total konsumen akan bervariasi padkat atribut yang
berbeda. Kelima, konsumen sampai pada sikap tguhateek berbeda
lewat beberapa prosedur evaluasi. Ada konsumen yamggunakan lebih
dari satu prosedur evaluasi, tergantung pada koeisudan keputusan
pembelian.

Bagaimana konsumen mengevaluasi alternatif baraargg yakan dibeli
tergantung pada masing-masing individu dan situasmbeli spesifik.

Dalam beberapa keadaan, konsumen menggunakan upgdrt dengan
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cermat dan pemikiran logis. Pada waktu lain, kor&uryang sama hanya
sedikit mengevaluasi atau tidak sama sekali; meme&mbeli berdasarkan
dorongan sesaat atau tergantung pada intuisi. keki@mang konsumen
mengambil keputusan membeli sendiri; kadang-kadaegeka bertanya
pada teman, petunjuk bagi konsumen, atau wiraruaggk memberi saran
pembelian.

Pemasar harus mempelajari pembeli untuk mengetdiagaimana

sebenarnya mereka mengevaluasi alternatif merék.nBereka mengetahui
proses evaluasi apa yang sedang terjadi, pemapat aembuat langkah-
langkah untuk mempengaruhi keputusan membeli.

. Keputusan membeli : Dalam tahap evaluasi, konsumembuat peringkat

merek dan membentuk niat untuk membeli. Pada umamkgputusan

membeli konsumen adalah membeli merek yang palisgkdi, tetapi dua

faktor dapat muncul antara niat untuk membeli dapukusan untuk

membeli. Faktor pertama adalah sikap orang laiy ygendapat dari orang
lain mengenai harga, merek yang akan dipilih koresunfaktor kedua
adalah faktor situasi yang tidak diharapkan, haygag diharapkan dan
manfaat produk yang diharapkan. Akan tetapi parésperistiwva yang tak

diharapkan bisa menambah niat pembelian.

. Tingkah laku pasca pembelian : Tahap dari prospatkean pembeli, yaitu
konsumen mengambil tindakan lebih lanjut setelaimbedi berdasarkan
pada rasa puas atau tidak puas. Yang menentukamepemnerasa puas atau

tidak puas dengan suatu pembelian terletak padanigan antara harapan
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konsumen dengan prestasi yang diterima dari pro@ilk. produk tidak

memenuhi harapan, konsumen merasa tidak puasmieitaenuhi harapan
konsumen merasa puas, bila melebihi harapan komsaka merasa puas.
Konsumen mendasarkan harapan mereka pada inforyaas) mereka
terima dari penjual, teman dan sumber-sumber yang Bila penjual

melebih-lebihkan prestasi produknya, harapan koesuntidak akan

terpenuhi dan hasilnya ketidakpuasan. Semakin bas@ra kesenjangan
antara harapan dan prestasi, semakin besar ketidsdp kosumen. Hal ini
menunjukkan bahwa pembeli harus membuat pernyatgarg jujur

mengenai prestasi produknya sehingga pembeli akas p

2.3 Kajian Islam

Kajian islam mengenai perilaku konsumen merupakainyang sangat
penting guna memahami karakteristik konsumen muséiemingga akan lebih
membantu pemasar dalam megembangkan konsep pemagang akan di
terapkan oleh perusahaan nantinya.

Muflih, Muhammad. (2006: ) Para ekonom konvendianamperhatikan
dan mendalami kepribadian konsumen untuk menguasgmentasi pasar.
Berbeda dengan para ekonom muslim, dalam hal m& pkonom muslim tidak
langsung mengaitkannya dengan pasar dan pemasanalginkan untuk
mengukur sejauh mana tingkat wawasan dan kesadarereka terhadap
perspektif islam.

Menurut Muflih (2006: 66) kebutuhan pokok manusidak hanya

meliputi kebutuhan pokok yang terdiri dari pangaandang dan papan hal
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tersebut hanya terkait dengan urusan duniawi s#§jan tetapi kebutuhan
manusia dalam Islam meliputi kebutuhan yang merkatngrusan duniawi dan
ukhrawi.Menurut al-syathibi, rumusan kebutuhan nsanwalam islam terdiri
dari tiga jenjang, yaitudharuruyat, hajiyatdantahsiniyat.

Pada dasarnya sesuai dengan kebutuhan berjengmgukardharuriyat
(esensial) yang mencakup agandin), kehidupan(nafg, pendidikan ‘@ql),
keturunan fasl), dan harta rhal) merupakan satu kesatuan yang tidak dapat
dipisahkan. Bila ada satu jenis yang sengaja di@abhaakan menimbulkan
ketimpangan dalam hidup manusia.

Sedangkan kebutuhan yang berhubungan dengan kaasunifaitu
kaitannya dengan pembelian kartu ponsel terletada gaagian hartangal).
Disini juga letak kebutuhan pangan, sandang, dapmarpaArtinya secara
dharuriyat kebutuhan terhadap pembelian produk kartu ponaeh ysudah
merupakan kebutuhan pokok digolongkan pada kebntutzata (hal) yaitu
sebagai alat komunikasi.

Kemudian berdasarkan kebutuhaegiyat yaitu kebutuhan yang berfungsi
untuk melengkapi kebutuhatharuriyatsupaya lebih kokoh. Kebutuh&ajiyat
baru bisa dipenuhi apabila kebutultraruriyattelah terpenuhi terlebih dahulu.
Sesuai dengan pembahasan disini kebututaiyat pada penggunaan produk
kartu ponsel yang memenuhi kebutuhan untuk komsnikaitu kartu ponsel
merupakan alat bantu yang memudahkan utuk berkd@asirdengan orang lain.

Sedangkan kebutuhatahsiniyat berfungsi menambah keindahan dan

kesenangan hidup. Sesekali manusia perlu agphisniyat ini. Konteks
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tahsiniyatpada penggunaan produk kartu ponsel disini yaitiggenaan produk

kartu ponsel untuk akses layanan internet, perlradia lain sebagainya.
2.3.1 Kepribadian Konsumen Muslim

Dalam islam perilaku seorang konsumen harus memackam hubungan
dirinya dengan Allah Swt. Inilah hal yang tidak apéti dalam ilmu perilaku
konsomen konvensional. Segala sesuatunya baik dahidupan sehari-hari tak
terkecuali dalam melakukan proses pembelian tephpdaduk kartu ponsel harus
sesuai dengan nilai-nilai syaria’ah islam. Dengamifian seorang konsumen
muslim lebih memilih barang yang tidak haram sapliglupnya selamat baik di
dunia maupun di akhirat karena semata-mata untuicapai ridha Allah.
Gambar 2.3

Kepribadian Konsumen Muslim

Distributive Kepribadian | Tauhidy &
Justice Brotherhood}
Ketulusan Sosial Rasional Kebahagiaan
e Sabar Logis * Dekat
* Berperasaan Terhitung dengan
terhadap sesamp Terukur tuhan dan
makhluk Teranalisis makhluk
* Peka terhadap dengan baik * Kepuasan
lingkungan Melalui jasmaniyah
penalaran e Indah

Sumber : (Muflih : 2006)
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Gambar diatas menunjukkan kerangka kepribadianasgokonsumen
muslim, dimana antar idikator tersebut secara sanukaling mempengaruhi.
Semua indikator yang terhimpun dalam tiga dimemssebut tidak melulu
bergerak parsial. Umumnya bentuk pergerakan mesiekaltan satu dengan lain.
Misalnya menahan diri untuk tidak boros dan lebiégmmiih sikap hemat rupanya
tidak sekedar dibentuk oleh dorongan logis, armligang baik kepuasan
jasmaniyah, ketenangan jiwa, dan dekat dengan Tuhan
2.3.2 Persepsi Konsumen Muslim

Persepsi konsumen muslim berkaitan erat dengand&esaya yang
subjektif mengenai realitas, sehingga apa yangkukian seorang konsumen
merupakan reaksi terhadap persepsi subjektifnyi@grbberdasarkan realitas yang
objektif. Jika seorang konsumen muslim berpikir gemai realitas, itu bukanlah
realitas yang sebenarnya, tetapi merupakan pekisanmengenai realitas
memengaruhi tindakannya, seperti keputusan mem@étiflih, Muhammad :
2006)

Ada 2 (dua) konsep berpikir konsumen muslim meinMiuflih :

a. Konsep Utility
» KonsepUtility membentuk persepsi keputusan materialistis.
» KonsepUtility mempengaruhi persepsi keinginan konsumen.
» KonsepUtility mencerminkan peraself-interestkonsumen.
* Persepsi tentang keinginan memiliki tujuan untukncagai kepuasan
materialistis.

» Selfinterest mempengaruhi persepsi kepuasan matagd@isumen.
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» Persepsi kepuasan menentukan keputisan (piliharsukoen.

Konsep utility merupakan persepsi terhadap kepuasaterialistis yang
terukur menurut nilai kepuasan yang didapat daraggumlah barang dan
jasa yang dikonsumsi.

b. Konsep Maslahah

» Konsep maslahah membentuk persepsi kebutuhan raanusi

» Konsep maslahah membentuk persepsi tentang penolakan terhadap
kemudharatan.

» Konsep maslahamemanifestasikan persepsi individu tentang upatyapse
pergerakan amalnyaardhatillah.

» Persepsi tentang penolakan terhaddgemudharatan membatasi
persepsinya hanya pada kebutuhan.

» Upaya mardhatillahmendorong terbentuknya persepsi kebutuhan islami.

» Persepsi seorang konsumen dalam memenuhi kebughamenentukan
keputusan konsumsinya.

Teori maslahahpada dasarnya merupakan integrasi dari fakir deim zi
yang menggambarkan motif kesederhanaan individua psetiap bentuk
keputusan konsumsinya. Dalam hal imaslahah bertujauan untuk
melahirkan manfaat, persepsi yang ditentukannyahidtonsumsi sesuai
dengan kebutuhan. Konsep maslahah tidak selaragadé@®mudharatan
seperti barang-barang yang haram, termasuk yangasubentuk konsumsi

yang mengabaikan kepentingan orang lain, dan meaya&hn diri sendiri.
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Disini disebutkan bahwa dalam melakukan pembeliassearang
konsumen muslim sangat mempertimbangkan aspeahahyaitu barang-
barang yang dikonsumsi harus bermanfaat, amanbali@ng yang baik atau
tidak membahayakan bagi orang lain maupun diriisend

Berkaitan dengan hal tersebut seorang konsumen irmusdialam
melakukan pembelian terhadap produk kartu pongg jidak terlepas dari
konsepmaslahah Dari segimaslahahkartu ponsel merupakan produk yang
bermanfaat, aman serta tidak membahayakan baik dragig lain maupun
terhadap diri sendiri.

Kemudian niat dalam mendapatkan manfaat ini dipergaleh persepsi
tentang mardhatillah yang kemudian mendorongnya pada persepsi sesuai
kebutuhan (kebutuhan islami). Tidak dikatakan matitihh apabila sikap
berlebihan dengan mendahulukan strata konsumsi méaéh di utamakan
daripada kebutuhan pokok. Karena hal ini akan meaigan aspek manfaat
dan menggantikannya dengan aspek kesenangan. Delmgaikian maka
dalam pola pembelian produk kartu ponsel harus otanmgpkan aspek
manfaat yaitu sebagai alat untuk memudahkan dagakotmunikasi.

Permintaan Konsumen Muslim

Dalam teori pemintaan konsumen muslim, faktor etikanjadi bagian

penting yang tak dapat dipisahkan meskipun tidakniile nilai ekonomi

(materi).

Faktor etika dalam konsumsnardhatillah juga membatasi konsumsi

untuk beberapa hal, yaitu laranganaf (bersikap boros) serta larangan untuk
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menkonsumsi barang-barang haram, larangan bermmeggahan, larangan
mengkonsumsi barang yang dihasilkan dari bungardst), dan sebagainya
yang bertentangan dengan syari’ah, dengan makgardkansumen terhindar
dari kerugian baik di dunia maupun di akhirat.

Israf dalam pola pembelian produk kartu ponsel sebaikhgaus
diperhatikan, karena dalam islam tidak diperbolehkea menkonsumsi sesuatu
secara berlebih-lebihan. Hal tersebut akan menyaimabifat pemborosan dan
akan merugikan terhadap diri sendiri. Artinya dalamengkonsumsi produk
kartu ponsel harus disesuaikan dengan kebutuham lképentingan, dan
menghindar dari hal-hal yang dapat mengakibatkambopeosan.

Dengan didasari dari pemahaman terhadap syari’abkamdalam
permintaan konsumen muslim di tetapkan aturan selegikut :

a. Konsumsi berjenjang mulai dadhauriyat, hajiyat,hingga tahsiniyat itu
dianjurkan agar tidak mengarah pada sikap pembiorosa

b. Komoditi barang yang diharamkan dalam syariah ailgruntuk dikonsumsi
supaya manusia sehat jasmani dan rohaninya.

Al-A’raf : 31
- ¢« & 2 _s ., "o . A4 oW A s o A8 .
N i) T33 05 N3 570 Tolemg sl 5 e 70 1o 31 s @

2 /. s 7 237 é }»
31. Hai anak Adam, pakailah pakaianmu yang indahSeliap (memasuki)
mesjid[534], Makan dan minumlah, dan janganlah deintlebihan[535].

Sesungguhnya Allah tidak menyukai orang-orang ysertebih-lebihan.

Al-Maidah : 87
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87. Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamanhiean apa-apa yang baik
yang telah Allah halalkan bagi kamu, dan jangarkamu melampaui batas.
Sesungguhnya Allah tidak menyukai orang-orang yaatampaui batas.

Arti penting yang dapat dipelajari dari ayat-ayatths adalah kenyataan
bahwa kebutuhan hidup itu harus terpenuhi secajarvemar kelangsungan
hidup berjalan dengan baik. Namun bila kebutuhaughiitu dipenuhi dengan
cara-cara yang berlebihan tentu akan menimbulkak défuruk pada diri
manusia tersebut. Banyak sekali efek buruk yangditlkan karenasraf, di
antaranya adalah inefisiensi pemanfaatan sumberadm@sme,self-interest
dan tunduknya diri terhadap hawa nafsu sehinggg wang dibelanjakan hanya
habis untuk hal-hal yang tidak perlu dan merugidain Oleh sebab itu, dalam
menghapus perilakuisraf Islam memerintahkan untuk memprioritaskan
konsumsi yang lebih diperlukan dan lebih bermanfasrta menjauhkan
konsumsi yang berlebih-lebihan untuk semua jenisdditi.

Kemudian dari sinilah kesejahteraan yang islami itlibangun.
Kesejahteraan itu tidak tepat bila diukur denganraik kemewahan seseorang.
Namun, kesejahteraan lebih tepat bila diukur tarperya maslahat,hajiyat,

dan tahsiniyatnya.
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2.4Kerangka Berfikir

Gambar 2.4
Kerangka Berfikir

Keputusan Pembelian

Konsumen terhadap Kartu telepon selulet Kartu telepon seluler
kartu telepon seluler Pra-bayar IM3 Pra-bayar Simpati
Pra-bayar XL

Faktor-Faktor Yang
Mempengaruhi
Keputusan Pembeliar

Budaya: Sosial: Pribadi: Psikologi:
1. Pergeseran | 1. Mengikuti 1. Uang saku 1. Motivasi
budaya lingkungan 2. Situasi 2. Perspsi
2. Wilayah 2. Pengalaman ekonomi 3. Pengetahuan
geografis anggota 3. Gaya hidup
3. Kelas keluarga
sosial 3. Mengikuti
tematr

Sumber : Data di olah

Dari gambar 2.2. dapat dijelaskan bahwa dalam nmbfjsuatu keputusan
pembelian terhadap produk kartu telepon selulezrdjpruhi oleh beberapa faktor

diantaranya yaitu : faktor budaya, sosial, prilgth psikologi.
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2.5Hipotesis
Atas dasar latar belakang, kerangka berpikir, danmusan masalah maka
dihipotesiskan sbb:

1. Atribut karakteristik pembeli yang meliputi faktbudaya (X1), sosial (X2),
pribadi (X3), dan psikologi (X4) berpengaruh secaienultan terhadap
keputusan pembelian produk kartu ponsel di masgarakecamatan
Bullulawang Malang.

Ho = 0, tidak ada pengaruh secara simultan dabuatkarakteristik pembeli
terhadap keputusan pembelian.
Ha = 0, ada pengaruh secara simultan antara atkdmaikteristik pembeli
terhadap keputusan pembelian.

2. Atribut karakteristik pembeli yang meliputi faktbudaya, sosial, pribadi, dan
psikologi yang berpengaruh secara parsial terhddgyutusan pembelian
produk kartu ponsel pada masyarakat di wilayah rkatan Bululawang
Malang.

Ho = 0, tidak ada pengaruh secara parsial dabudtkarakteristik pembeli
terhadap keputusan pembelian.
Ha = 0, ada pengaruh secara parsial dari atribrakkeristik pembeli terhadap

keputusan pembelian.
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BAB Il

METODE PENELITIAN

3.1Lokasi Penelitian

Penelitian ini akan dilaksanakan di daerah Malapatnya di kecamatan
Bululawang. Alasan mengenai dipilihnya lokasi péizl ini adalah karena
tempat tinggal peneliti berada di bululawang, diseng itu juga demi menghemat
tenaga dan biaya yang dikeluarkan.

Fokus penelitian ini lebih dititik beratkan padaldmg pemasaran yaitu
tentang faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku syagakat umum di
Kecamatan Bululawang - Malang dalam melakukan kegaut pembelian

terhadap produk kartu telepon seluler pra-bayar.

3.2Jenis Dan Pendekatan Penelitian

Dalam penelitian ini, penliti menggunakan jenis gd#an kuantitatif
dengan metode survey. Hanif, Mochammad (2008) Remekiantitatif adalah
suatu model penelitian yang mengharuskan adanyghpgangan angka-angka.
Sedangkan metode survei menurut Simamora (2005)4dift) penelitian yang
mengambil sampel dari populasi dan menggunakaniokis sebagai alat

pengumpul data yang pokok.

3.3Populasi dan Sampel
1. Populasi adalah totalitas dari semua obyek atdividu yang akan diteliti

yang mana memiliki karakteristik tertentu, jelas dengkap. Populasi dalam
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penelitian ini adalah semua masyrakat yang tinggkecamatan Bululawang
- Malang yang menggunakan kartu ponsel jenis paab&mpati, XL dan
IM3.

. Sampel adalah sebagian atau wakil dari populag gésliti (Arikunto, 2006:
109). Karena besar populasi tidak dapat diketalegam pasti berapa
jumlahnya, oleh karena itu sulit mencari berapal@mpopulasi yang tepat.
Namun berdasarkan pendapat ahli seperti yang dikakan oleh Gay (dalam
Hasan, 2002:68): “ukuran sampel minimum yang dagatima bisa dilihat
berdasarkan pada desain atau metode penelitiandigngakan. Jika desain
penelitiannya deskriptif-korelasional, maka samp#limum adalah 30”. Dan
Menurut Supranto (1997:239) menyatakan bahwa: “Shmpenelitian
meliputi sejumlah elemen (responden) yang lebihabetari persyaratan
minimal sebanyak 30 elemen atau responden”. Selangamenurut
Simamora, Bilson (2005:108) tidak ada ukuran sampeimal yang diterima
dalam analisis faktor, semakin besar ukuran sarapalisis faktor menjadi
semakin akurat. Dengan merujuk pada teori yangntkiaan oleh Simamora
maka, dalam penelitian ini jumlah sampel yang ditkan oleh peneliti adalah
sebesar 30 orang untuk 1 jenis produk kartu poMsaka secara keseluruhan
sampel yang ditentukan berjumlah 30 x 3 = 120 nedpn, dengan

pertimbangan terbatasnya waktu, dana dan tenaga.
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3.4 Teknik Pengambilan Sampel
Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam |pi@neini ada 2

(dua) macam antara lain: 1). Teknikccidental samplingadalah teknik

pengambilan sampel secara kebetulan yaitu siamaysajg kebetulan ditemui

peneliti di lokasi penelitian yaitu di Kec. Bululang dimana kuesioner dibagikan
kepada masyarakat yang kebetulan menggunakan prhaaitik telepon seluler

(ponsel) pra-bayar dengan melalui wawancara awad ylakukan penulis. 2).

Teknik judgemental samplingyaitu teknik penentuan sampel yang dipilih

berdasarkan penilaian atau pandangan dari pe(\flitiayat, 2004: 97). Dimana

peneliti memilih beberapa konter untuk memberikaasioner kepada siapa saja
yang kebetulan sedang melakukan pembelian di kgatey telah di tentukan oleh
peneliti.

3.5Data dan Sumber Data

Data adalah sekumpulan informasi, fakta-fakta, aienbol-simbol yang
menerangkan tentang keadaan objek penelitian. §kdarata itu sendiri terbagi
menjadi dua yaitu data primer dan data skunder.

1. Data primer yaitu data yang diperoleh langsung dasjek penelitian
Sumarsono (2004:69). Adapun data primernya daldnmhadalah data yang
diperoleh secara langsung dari jawaban respondeq gibeliti, yaitu berupa
data mengenai pendapat atau fenomena dari obyek.

2. Data skunder yaitu data yang diperoleh secara tetagsung dari objek yang

di teliti. Sumarsono (2004:69) data skunder yamguoiakan dalam penelitian
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ini dapat diperoleh dari brosur, majalah, interpetial yang berkaitan dengan
perilaku pembelian.

3.6 Teknik Pengumpulan Data

Pengumpulan data dalam penelitian ini dilakukanasecacak untuk
memperoleh sampel dari populasi yang dimaksud, digaroleh data yang baik
maka dipilih dengan menggunakan metode:

1. Wawancara : Penulis mengadakan wawancara langsemgad pihak-pihak
yang bersangkutan, yaitu masyarakat yang terpéibagai responden guna
mendapatkan data-data yang diperlukan.

2. Kuesioner : Kuesioner yang dibagikan secara largsleh penulis kepada
responden yang ditemui secara langsung di Kec.|8uing Malang.

3. Dokumentasi : Dokumentasi, merupakan teknik penguampdata dengan
cara membaca dan mengamati, mengolah laporan-tageréa catatan yang
menunjang penelitian ini.

3.7 Skala Pengukuran

Skala pengukuran merupakan suatu kesepakatan yqugallan sebagai
acuan untuk menentukan panjang pendeknya inteevad wda dalam alat ukur
tersebut bila digunakan dalam pengukuran akan naesilghn data kuantitatif.

(Sugiyono, 2006:86). Skala pengukuran yang diguma&dalah skala likert.

Simamora, Bilson (2005:23) skala ini banyak digamakarena memberi peluang

kepada responden untuk mengekspresikan perasaaekametalam bentuk

persetujuan terhadap suatu pernyataan. Pertanyaandiberikan berjenjang, -
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mulai dari tingkat terendah sampai tertinggi. Junpdihan jawabannya bisa tiga,
lima, tujuh, sembilan, yang jelas harus ganijil.
Jawaban untuk setiap item pertanyaan dengan merskdai likert dapat

ditentukan tingkat nilainya sebgai berikut.

Tabel 3.1

Pernyataan Skala Likert

1 2 3 4 5

Sangat Tidak| Tidak Cukup
Setuju Sangat Setuju
Setuju Setuju Setuju

Sumber : Malhotra 2005

3.8 Definisi Operasional Variabel
Menurut Nazir (1999:152) definisi operasional abladaiatu definisi yang
diberikan kepada suatu variabel atau kontrak denggm@a memberikan arti.
Variabel dan indikator yang akan digunakan adagdiagai berikut:
1. Variabel Bebas
Adapun variabel bebas perilaku konsumen berdasas@m Kotler (2001:
144-157) terdiri dari :
a. Kebudayaan (X1) mendefinisikan : “Kebudayaan mekapapenentu
keinginan dan perilaku yang paling mendasar unte@kdapatkan nilai,

persepsi, preferensi dan perilaku dari lembaga-égyalpenting lainnya”.
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Merupakan suatu ciri khas dari sekumpulan orang yhterapkan secara
turun-temurun sebagai penuntun dari kehidupan raesekari-sehari.
Indikator dari variabel tersebut terdiri dari:

1) Pergeseran budaya

2) Wilayah geografis

3) Kelas sosial

b. Sosial (X2) mendefinisikan : “Pembagian masyarakang relatif
homogen dan permanen yang tersusun secara hierdddis yang
anggotanya menganut nilai-nilai, minat, dan petilging serupa”.
Merupakan tingkat status sosial masyarakat atauldesa ekonomi
seseorang yang terdiri dari pendapatan yang dalpatadjakan, tabungan
dan milik kebanyakan, pekerjaan serta variabelabaliyang lainnya.
Indikatornya adalah:
1) Mengikuti lingkungan
2) Pengalaman dari anggota keluarga
3) Mengikuti teman
c. Pribadi (X3) mendefinisikan: “Karakteristik psikgis seseorang yang

berbeda dengan orang lain yang menyebabkan tanygggeag relatif
konsisten dan bertahan lama terhadap lingkungan”.

Merupakan suatu keadaan dimana seseorang mempifagaintuk bisa
menentukan keputusannya sesuai dengan keinginaanga ada paksaan
dari pihak lain.

Adapun indikator dari variabel tersebut adalah:
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1) Uang saku
2) Situasi ekonomi
3) Gaya hidup

d. Psikologis (X4) mendefinisikan: “Sebagai bagian idgrengaruh
lingkungan dimana ia tinggal dan hidup pada wakbdkasang tanpa
mengabaikan pengaruh dimasa lampau atau antisypgsata waktu yang
akan datang”.
Merupakan suatu keadaan dimana seseorang memplByaginan-
keinginan yang berasal dari diri pribadinya untukenentukan
keputusannya sesuai dengan keinginannya.
Indikatornya terdiri dari:
1) Motivasi
2) Persepsi
3) Pengetahuan

2. Variabel Terikat Keputusan pembelian produk (Y)

Menurut Engel (2000:31): “Keputusan pembelian ddaleses merumuskan
berbagai alternatif tindakan guna menjatuhkan gilijpada salah satu alternatif
tertentu untuk melakukan pembelian”.

Merupakan suatu tindakan konsumen dalam usaha unteknenuhi
kebutuhannya dalam menggunakan telepon seluleutdiddeh kepuasan yang
dirasakan oleh konsumen tersebut.

Dari variabel ini dapat ditentukan indikatornyaaaatlain:

a. Menjatuhkan pilihan atau alternatif pada produkgyterbaik
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b. Pengambilan keputusan dilakukan secara sadar,nedsiobyektif dan

terencana.

c. Pembelian kembali

Tabel 3.2

Konsep, Variabel, Indikator dan Item

Variabel

Indikator

Item

Kebudayaan (X1)

1.Pergeseran Buday

. Adanya kemajuan dan

ial

g

[2)

U

2. Wilayah geografis perkembangan teknologi
3. Kelas sosial 2. Kesesuaian dengan kondisi
tempat tinggal
3. Dapat menunjukkan status sos
tertentu
Sosial (X2) 1. Mengikuti 1. Pengaruh dari lingkungan
lingkungan tempat tinggal
2. Pengalaman dafi2. Pengalaman dari anggota
anggota keluarga keluarga sebelumnya
3. Mengikuti teman | 3. Penyesuaian dengan trend yar
sedang berkembang
Pribadi (X3) 1. Uang saku 1. Sesuai dengan selera
2. Situasi ekonomi 2. Harga yang relatif murah
3. Gaya hidup 3. Menunjukkan gaya hidup
Psikologis (X4) 1. Motivasi 1. Penggunaannya mudah, prakti
2. Persepsi dan simple
3. Pengetahuan 2. Pengaruh iklan sehingga
memunculkan persepsi tertentl
terhadap produk
3. Pembelajaran terhadap
informasi tentang produk
Keputusan 1. Menjatuhkan 1. Keyakinan terhadap produk
pembelian produk pilihan yang dipilih
(Y) 2. Pengambilan 2. Mengambil keputusan secara
keputusan rasional
3. Pembelian 3. Keputusan membeli dan

melakukan pembelian ulang
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3.9Pengujian Instrumen

1. Uji Validitas adalah untuk mengetahui tingkat keédah dari instrumen
(kuesioner) yang digunakan dalam pengumpulan ddja.validitas ini
dilakukan untuk mengetahui apakah item-item yamgajedalam kuesioner
benar-benar mampu mengungkapkan dengan pasti agalan diteliti.
Uji validitas ini diperoleh dengan cara mengkorelsstiap skor indikator
dengan total skor indikator variabel, kemudian Ihkerelasi dibandingkan
dengan nilai kritis pada taraf siginifikan 0,05.aBuinstrumen dikatakan valid
apabila mampu mengukur apa yang diinginkan dargitirendahnya validitas
instrumen menunjukkan sejauh mana data yang tenkuiiglak menyimpang
dari gambaran tentang variabel yang dimaksud.
Menurut Sugiyono (2004:138) : “Cara yang digunakdalah dengan analisa
Item, dimana setiap nilai yang ada pada setiap pettanyaan dikorelasikan
dengan total nilai seluruh butir pertanyaan untulats variabel dengan
menggunakan rumus korelasi product moment”. Syamatimum untuk
dianggap valid adalah nilai r hitung > dari nilaabel.
Adapun perhitungan korelasi product moment, dengenus seperti yang

dikemukakan oleh Arikunto (1998 : 220).
ro= N2Xy—2.X2y
7 nEX ~(ZX9°xnTy’ ~(Zy)

Dimana:

r = Koefisien korelasi variabel bebas dan varidbekat

n = Banyaknya sampel
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X = Skor tiap item

Y = Skor total variabel

. Uji Reliabilitas : uji reliabilitas dimaksudkan whk mengetahui adanya
konsistensi alat ukur dalam penggunaannya, atagatiekata lain alat ukur
tersebut mempunyai hasil yang konsisten apabilandigan berkali-kali pada
waktu yang berbeda. Menurut Arikunto (1998:145):ntuk uji reliabilitas
digunakan Teknik Alpha Cronbach, dimana suatu umsén dapat dikatakan
handal (reliabel) bila memiliki koefisien keandakau alpha sebesar 0,6 atau
lebih. Pada penelitian ini perhitungan reliabilimgnggunakan rumus alpha

(Arikunto, 1998: 138) sebagai berikut:

I’-1 1

2

= —k 1- —Z T
k-1 g,’

Dimana:

r11l = reliabilitas instrumen

K = banyaknya butir pertanyan

ob2 = jumlah varians butir

012 = jumlah varians total
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3.10 Teknik Analisis Data
Teknik analisis yang digunakan dalam penelitian a@dialah dengan
menggunakan:

1. Analisis Statistik Deskriptif : Untuk menjawab taju pertama menggunakan
analisis deskriptif. Analisis ini dipakai untuk nokskripsikan karakteristik
lokasi penelitian, responden yang diteliti, seristribusi item dari masing-
masing variabel. Data-data yang telah dikumpulkelargutnya diedit dan
ditabulasikan dalam tabel, setelah itu dilakukamipghasan secara deskriptif.
Ukuran deskriptif adalah pemberian angka, baik dal@sponden (orang)
maupun dalam rangka presentase.

2. Analisis Statistik Inferensif : Untuk mencari faktyang mempengaruhi
pengambilan keputusan pembelian terhadap produki lnsel pra-bayar
Simpati, IM3, dan XL pada masyarakat di Kec Buluagy-Malang maka
peneliti menggunakan metode analisis sebagai keriku
a. Analisis Regresi Berganda

Untuk mengetahui pengaruh variabel bebas terhadapbel terikatnya
menurut Sanusi, Anwar (2003:309) digunakan rumudisis regresi linier
berganda sebagai berikut:

y=a+blxl + b2x2 + b3x3 + b4x4 + e

Dimana:

y = variabel terikatdependent variabglyaitu pembelian

a = konstata

b = koefisien regresi
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x1 = Kebudayaan

X2 = Sosial
X3 = Pribadi
x4 = Psikoligis

e =Standar error

b. Pengujian Hipotesis
Untuk mengetahui hipotesis yang diajukan bermakiaa éidak maka

digubakan perhitungan uji statistik, sbb:

1) Uji Simultan (Uji F) Untuk menguji kebenaran hipsite pertama
digunakan uji F yaitu untuk menguiji keberartiarm#igansi regresi secara
keseluruhan dengan rumus hipotesis sebagai berikut:

HO : bl = b2 = b3 = b4 = 0 Artinya variasi dari nebdegresi berhasil
menerangkan variasi variabel bebas secara kesalruejauh mana
pengaruhnya terhadap variabel tidak bebas (vartalikat)

Ha : bl = b2 = b3 = b4 = 0 Artinya variasi dari mbdegresi tidak
berhasil menerangkan variasi variabel bebas sdasaluruhan, sejauh
mana pengaruhnya terhadap variabel tidak bebaslfehterikat)
Pengujian dengan uji F variansnya adalah dengan beretimgkan
Fhitung (Fh) dengan Ftabel (Ft) pada ? = 0,05 Z&palhasil
perhitungannya menunjukkan:

Fh > Ft, maka HO ditolak dan Ha diterima. Artinyarigsi dari model
regresi berhasil menerangkan variasi variabel baleaara keseluruhan,

sejauh mana pengaruhnya terhadap variabel tidedskghriabel terikat)
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2)

Fh < Ft, maka HO diterima dan Ha ditolak. Artinyarigsi dari model
regresi tidak berhasil menerangkan variasi variabebas secara
keseluruhan, sejauh mana pengaruhnya terhadapbefrimak bebas
(variabel terikat).

Uji Parsial (Uji t) Untuk menguji kebenaran hipagekedua langkah

pertama yang dilakukan adalah pengujian secaraaparelalui uji t.

Adapun rumusan hipotesis dengan menggunakan Uglatah sebagai

berikut:

Ho : bl = b2 = b3 = b4 = 0. Artinya variasi variadetbas dapat

menerangkan variabel tidak bebas (variabel teri#tan) terdapat pengaruh

diantara kedua variabel yang diuiji.

Ha : bl# b2 # b3 # b4 # 0. Artinya variasi variabel bebas tidak dapat

menerangkan variabel tidak bebas (variabel teritan) terdapat pengaruh

antara dua variabel yang diuiji.

Pengujian dilakukan melalui uji t dengan membankiamgt-hitung (th)

dengan t-tabel (tt) pada ? 0,05. Apabila hasil ijpgmgan menunjukkan:

a) th > tt maka HO ditolak dan Ha diterima: Artinyarieai variabel bebas
dapat menerangkan variabel tidak bebas (variabkhte dan terdapat
pengaruh diantara kedua variabel yang diuji

b) h < tt maka HO diterima dan Ha ditolak: Artinya iaar variabel bebas
tidak dapat menerangkan variabel tidak bebas (wariterikat) dan

terdapat pengaruh antara dua variabel yang diuiji.
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Untuk membuktikan hipotesis pertama, yaitu untulnge¢ahui besarnya
pengaruh secara keseluruhan dihitung koefisienrmdatasi multiplenya
(R2). Jika R2 yang diperoleh dari hasil perhitunga@ndekati 1 (satu),
maka semakin kuat model tersebut dapat menerangkamabel
tergantungnya. Kemudian dilakukan pengujian varigagiengan uiji f.
Hipotesis diterima apabila titik lebih besar dartabel (th > tt) atau
diperoleh harga p < 0,05.
Untuk membuktikan hipotesis kedua, masing-masirgfik@n regresinya
diuji dengan uji t. Hasil uji t bermakna apabilgelioleh t=hitung lebih
besar dari ttabel (th > tt) atau diperoleh hargibabilitas signifikannya <
0,05 (?). Untuk pengaruh yang dominan ditentuka doefisien regresi
terbesar.
c. Uji Asumsi Klasik
Untuk mendapatkan nilai pemeriksaan yang tidak Hes efisien dari
suatu persamaan regresi linear berganda denganlenatadrat terkecil, perlu
dilakukan pengujian dengan jalan memenuhi persyarasumsi klasik yang
meliputi:

1) Uji Normalitas : adalah pengujian dalam sebuah mpetgesi, variabel
dependen, variabel independen atau keduanya memipuaiistribusi
normal atau tidak. Model regresi yang baik adaliatridusi data normal
atau mendekati normal. Uji normalitas dimaksudkatuki mengetahui
apakah residual yang di teliti berdistribusi norratlu tidak. Metode ag

digunakan untuk menguji normalitas adalah dengangauenakan uji
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2)

kolmogorov-Smirnov. Jka nilai signifikansi dari fasji Kolmogorov-

Smirnov > 0,05, maka terdistribusi normal dan sk&bga terdistribusi
tidak normal.

Uji Multikolineritas : adalah pengujian pada modelgresi, dimana
pengujian ini bertujuan untuk menguji apakah ditkamu adanya
korelasi antara variabel bebas (independen), gkmadi korelasi maka
dinamakan multikolineritas. Sedangkan untuk mergetagejala
tersebut dapat dideteksi dari besarnya nilai VIRri@ghce Inflation
Factor) melalui progran SPSS. Nilai umum yang digun untuk
menunjukkan adanya multikolineritas adalah nilderansi < 0,01 atau
sama dengan VIF >10. Dan sebaliknya apabila VIF widka tidak

terjadi multikolineritas.
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BAB IV

PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Kecamatan Bululawang
4.1.1 Profil Kecamatan
Kecamatan Bululawang merupakan salah satu wilaydimirastrasi
kabupaten Malang. Kecamatan Bululawang terdiri idrkelurahan (Desa), yang
akan dijelaskan dalam tabel 4.1 berikut ini;
Tabel 4.1

Daftar Desa di Bululawang

NO DESA ALAMAT KANTOR TELEPON
1 BAKALAN JI. Raya Bakalan 7772588
2 BULULAWANG JI. Raya Suropati 833857

3 GADING Desa Gading 7773738
4 KASEMBON Desa Kasembon 9553932
5 KASRI Desa Kasri 034109024475
6 KREBET Desa Krebet 833221

7 KREBET SENGGRONG Desa Krebet Senggrong| 7578262
8 KUWOLU Desa Kuwolu 5450838
9 LUMBANGSARI Desa Lumbangsari 5441192
10 PRINGU Desa Pringu 6367664
11 SEMPAL WADAK Desa Sempalwadak 833566
12 SUDIMORO Desa Sudimoro 823070
13 SUKONOLO Desa Sukonolo 5448668
14 WANDANPURO Desa Wandanpuro 833061

Sumber Data: Data Primer, Juli 2010.www. bululawaragangkab.go.id
4.1.2 Tugas Pokok Dan Fungsi Kecamatan Bululawang

Berdasarkan peraturan Presiden Nomor 9 tahun 200&ng kedudukan,
tugas, fungsi, susunan organisasi, dan tata kezxjaektrian negara republik
indonesia, kerja kementrian koordinator bidang jedgeraan rakyat mempunyai

tugas membantu Presiden dalam mengkoordinasik@mgeamaan dan penyusunan
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kebijakan, serta mensinkronkan pelaksanaan kebijakbidang kesejahteraan
rakyat dan penanggulangan kemiskinan.
Untuk melaksanakan tugas dimaksud kementrian koatoli bidang

kesejahteraan rakyat menyelenggarakan fungsi selbexgjeut:

1. Koordinasi perencanaan dan penyusunan kebijakaidatitp kesejahteraan
rakyat dan penangulangan kemiskinan.

2. Sinkronisasi pelaksanaan kebijakan di bidang kbsmj@an rakyat dan
penangulangan kemiskinan.

3. Pengendalian penyelenggaraan kebijakan, sebagaidmaa&sud angka 1 dan
angka.

4. Pengelolaan barang milik/kekayaan negara yang mieiajaggungjawabnya.

5. Pengawasan atas pelaksanaan tugasnya.

6. Pelaksanaan tugas tertentu yang di berikan oledidam.

7. Penyampaian laporan hasil evaluasi, saran, damimbarmgan dibidang tugas

dan fungsinya kepada presiden

Adapun tugas pokok dan fungsi pada kecamatan Budulg adalah;
a. Melaksanakan Kewenangan Pemerintah yang dilimpaBkaati
b. Melaksanakan tugas pemerintah daerah dalam peggaleran tugas-tugas
pemerintahan, pembangunan dan pembinaan kehid@pmaaskarakatan dalam
wilayah kecamatan.
c. Melaksanakan tugas-tugas lain yang diberikan oleipaB sesuai dengan
bidang tugasnya.

d. Melaksanakan pelimpahan sebagian kewenangan Bupati
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e. Melaksanakan tugas umum pemerintahan, ketentramarketertiban umum,
kesejahteraan sosial, kepemudaan, pembangunannekdaa pemberdayaan
perempuan serta Pertanahan dan Aset.

f. Melaksanakan koordinasi dengan instansi terkditedamatan

Dalam melaksanakan tugas dan fungsinya, kemerkdardinator bidang
kesejahteraan rakyat mengkoordinasikan;
1. Departemen kesehatan.
2. Departemen pendidikan nasional.
3. Departemen sosial.
4. Departemen agama.
5. Departemen kebudayaan dan pariwisata.
6. Kementrian negara dan lingkungan hidup.
7. Kementrian negara pemberdayaan perempuan.
8. Kementrian negara pendayagunaan aparatur negara.
9. Kementrian negara perumahan rakyat.
10. Kementrian negara pemuda dan olahraga.
Dan instansi lain yang dianggap perlu.
4.1.3 Wilayah Bululawang.
Luas dan letak wilayah kecamatan Bululawang kalampMalang, dapat

dijelaskan dalam gambar 4.1 Peta Wilayah Bululawsargkut ini;
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Gambar 4.1
Peta Wilayah Bululawang
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Sumber Data: Data Primer, Juli 2010.www. bululawaragangkab.go.id
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4.1.4 Struktur Organisasi Pemerintahan Kecamatan Blulawang
Gambar 4.2
Struktur Organisasi
Pemerintahan Kecamatan Bululawang

Camat
Sekretaris Camat
KASI. KASI. KASI KASI. KASI
PEMERINTAH TRANTIB EKBANG DAN PP EKSOS DAN KEPEMUD PERTANAHAN
AN DAN ASET

Sumber Data: Data Primer yang diolah, Juli 2010

SEKRETARIS
CAMAT
KASUBAG KASUBAG. KASUBAG.
UMUM DAN KEUANGAN PERENCANAAN
KEPEGAWAIAN DAN LAPORAN

Sumber Data: Data Primer yang diolah, Juli 2010

4.2 Deskripsi Responden

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui fakiktbr yang berpengaruh
terhadap pengambilan keputusan pembelian terhageps3produk kartu ponsel
prabayar antara lain yaitu produk kartu prabayaisjXL, Simpati dan IM3 yang
dilakukan oleh masyarakat di daerah kecamatandwérig malang. Oleh karena
penelitian ini menggunakan responden masyarakatrugang tinggal di daerah
kecamatan Bululawang maka perlu di identifikasikealebih dahulu data
responden. Data responden yang digunakan dalantitmeni diklasifikasikan

berdasarkan usia, jenis kelamin, pendidikan, pakarpgan penghasilan per bulan.
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Dalam penelitian ini dibagikan kuesioner sebany@ks®muanya kembali dalam
keadaan baik dan semuanya digunakan untuk pengoditta.
Untuk lebih jelasnya karakteristik responden dagiapaparkan sebagai
berikut:
4.2.1 Usia Responden
Usia seseorang dapat mempengaruhi cara berfikat serta tindakan
dalam mengambil keputusan pembelian produk kamseglpra-bayar.
Pada tabel 4.1 dapat dilihat hasil penelitian bsadean usia sebagai berikut:
Tabel 4.2
Deskripsi Responden Berdasarkan Usia

Pengguna Kartu XL

Usia Jumlah Prosentase
Responden Responden
<20 16 53,33%
21-29 9 30%
30-39 2 6,67%
40-49 3 10%
>50 0 0%

30 100,00%

Sumber : Data diolah

Tabel 4.3

Deskripsi Responden Berdasarkan Usia

Pengguna Kartu Simpati

Usia Jumlah Prosentase
Responden Responden
<20 5 16,67%
21-29 16 53%
30-39 6 20,00%
40-49 2 7%
>50 1 3%

30 100,00%

Sumber: Data diolah
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Tabel 4.4
Deskripisi Responden Berdasarkan Usia

Pengguna Kartu IM3

Usia Jumlah Prosentase
Responden Responden
<20 10 33,33%
21-29 14 47%
30-39 6 20,00%
40-49 0 0%
>50 0 0%

30 100,00%

Sumber: Data diolah

Dari tabel 4.2, tabel 4.3. tabel 4.4 di atas daphihat perbedaan dan
kesamaan bahwa dalam penelitian ini responden yemggunakan produk kartu
ponsel prabayar jenis XL mayoritas berusia kuraag 80 tahun yaitu dengan
jumlah sebanyak 16 orang atau sebesar 53,33 %alariresponden 30 orang.
Sedangkan pada data responden simpati jumlah r@spgraling banyak berusia
antara 21-29 tahun yaitu sebesar 53% dengan jub@ladrang. Hal tersebut juga
sama terjadi pada responden IM3 yaitu jumlah patiagyak adalah responden
yang berusia antara 21-29 tahun sebesar 47 % atgunitah 14 orang. Hal
tersebut menjelaskan bahwa pengguna produk karteepgra-bayar jenis XL
paling banyak adalah berusia <20 tahun. Sedang&da pengguna ponsel pra-
bayar jenis Simpati dan IM3 paling banyak adalatusia antara 21-29 tahun.
4.2.2 Jenis Kelamin

Jenis kelamin mempengaruhi seseorang dalam meentpiihan,
disamping itu juga berpengaruh dalam mengambil kesaun terhadap pembelian
kartu ponsel pra-bayar. Pada tabel 4.5 — tabelddrv hasil penelitian melalui

penyebaran kuesioner berdasarkan jenis kelamirt dgpkskan sebagai berikut.
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Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Tabel 4.5

Pengguna Kartu XL

Jenis Jumlah

Kelamin Responden Prosentase

Laki-laki 16 53,33%

Perempuan 14 46,67%
30 100,00%

Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Sumber: Data diolah

Tabel 4.6

Pengguna Kartu Simpati

Jenis Jumlah

Kelamin Responden Prosentase

Laki-laki 17 56,67%

Perempuan 13 43,33%
30 100,00%

Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Sumber: Data diolah

Tabel 4.7

Pengguna Kartu IM3

Jenis Jumlah

Kelamin Responden Prosentase

Laki-laki 15 50,00%

Perempuan 15 50,00%
30 100,00%

Sumber: Data diolah
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Dari hasil penelitian yang dapat dilihat pada ketigbel diatas (tabel 4.5,
tabel 4.6, tabel 4.7) menjelaskan bahwa terdapdiedaan antara pengguna
produk kartu ponsel prabayar jenis XL Simpati d&t8.1 Pada data responden
pengguna kartu ponsel jenis XL paling banyak béj&elamin laki-laki dengan
jumlah 16 orang atau sebesar 53,33 %. Hal tersgigat sama terjadi pada

pengguna produk kartu ponsel jenis simpati paliagybk jumlah responden




berjenis kelamin laki-laki yaitu sebesar 56,67 %uatsebanyak 17 orang.
Sedangkan pada produk kartu ponsel jenis IM3 argarmgguna yang berjenis
kelamin laki-laki dan perempuan terjadi kesamaaituykaki-laki 50 % dan
perempuan 50 % atau masing-masing berjumlah 15oran
4.2.3 Tingkat Pendidikan

Tingkat pendidikan seseorang berpengaruh terhadgkat pemahaman
yang dimiliki seseorang. Samakin tinggi tingakahdgidikan seseorang maka
tingakat pemahamannya semakin tinggi pula. Sesgodalam mengambil
keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh faktugktt pendidikan, seberapa
besar pemahaman orang tersebut terhadap manfadtedanaan produk kartu
ponsel yang ia gunakan. Hal tersebut dapat diplada tabel dari hasil penelitian
sebagai berikut.

Tabel 4.8
Deskripsi Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan

Pengguna Kartu XL

Pendidikan | Jumlah Responden Prosentase
SD 3 10%
SMP 1 3,33%
SMU 17 56,67%
D1 3 10%
S1 6 20%
S2 0 0%

30 100%

Sumber: Data diolah
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Tabel 4.9
Deskripsi Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan

Pengguna Kartu Simpati

Pendidikan | Jumlah Responden Prosentase
SD 0 0%
SMP 2 7,00%
SMU 13 43,33%
D1 5 17%
S1 9 30%
S2 1 3%

30 100%

Deskripsi Responden Berdasarkan Tingkat Pendidikan

Sumber: Data diolah

Tabel 4.10

Pengguna Kartu IM3

Pendidikan | Jumlah Responden Prosentase
SD 1 3%
SMP 9 30,00%
SMU 17 56,67%
D1 1 3%
S1 2 7%
S2 0

30 100%

Sumber: Data diolah

Berdasarkan tabel 4.8, tabel 4.9 dan tabel 4.1@agligapat dilihat
kesamaan bahwa antara responden pengguna produkpkersel prabaya jenis
XL, Simpati dan IM3 jumlah yang paling banyak attatarletak pada tingkat
pendidikan SMU. Hal tersebut berarti bahwa penggqada ketiga produk kartu
ponsel prabayar tersebut mayoritas berpendidikad SM
4.2.4 Pekerjaan Responden

Jenis pekerjaan responden mempengaruhi jumlah psitgh perbulan,

sehingga juga akan berpengaruh terhadap pengambigutusan dalam
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pemilihan produk kartu ponsel yang digunakan. Ptatzel 4.11 dari hasil
penyebaran kuesioner dapat diketahui sebagai lberiku
Tabel 4.11
Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Pekerjaan

Pengguna Kartu XL

Jumlah

Pekerjaan Responden Prosentase
PNS 0 0%
Pegawai
Swasta 5 16,67%
Pelajar 19 63,33%
Wiraswasta 3 10%
Lain-lain 3 10%

30 100%

Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Pekerjaan

Sumber: Data diolah

Tabel 4.12

Pengguna Kartu Simpati

Jumlah

Pekerjaan Responden Prosentase
PNS 5 17%
Pegawai
Swasta 10 33,33%
Pelajar 2 7,00%
Wiraswasta 7 23%
Lain-lain 6 20%

30 100%

Sumber: Data diolah
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Tabel 4.13
Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Pekerjaan

Pengguna Kartu IM3

Jumlah

Pekerjaan Responden Prosentase
PNS 0 0%
Pegawai
Swasta 10 33,33%
Pelajar 12 40,00%
Wiraswasta 5 17%
Lain-lain 3 10%

30 100%

Sumber: Data diolah

Dari tabel 4.11 menunjukkan bahwa mayoritas respongengguna
produk kartu prabayar jenis XL adalah pelajar denganlah 19 orang atau
sebesar 63,33 %. Hal tersebut menunjukkan bahwa padgguna produk kartu
ponsel prabayar jenis XL paling banyak adalah peldpan pada tabel 4.12
responden produk kartu ponsel jenis Simpati junpaling banyak responden
adalah bekerja sebagai pegawai swasta dengan jubflabrang atau sebesar
33,33%. Hal tersebut menunujukkan bahwa mayoriesgguna produk kartu
ponsel jenis Simpati adalah bekerja sebagai pegawasta. Sedangkan pada
tabel 4.13 menunjukkan bahwa pengguna produk lemsel prabayar jenis IM3
mayoritas adalah pelajar.

4.2.5 Penghasilan Per Bulan

Penghasilan perbulan seseorang sangat berpengahddap keputusan

pembelian produk kartu ponsel prabayar. Untk Igbisnya dapat dilihat pada

tabel berikut ini.
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Tabel 4.14

Pengguna Kartu XL

Deskripsi Responden Berdasarka Penghasilan Per Bula

Jumlah

Penghasilan/Bln | Responden Prosentase
<300 Ribu 5 16,67%
301-750 Ribu 14 46,67%
751-1 Juta 9 30%
1-2 Juta 2 6,67%
>2 Juta 0 0,00%

30 100,01%

Sumber: Data diolah

Tabel 4.15

Pengguna Kartu Simpati

Deskripsi Responden Berdasarka Penghasilan Per Bula

Jumlah

Penghasilan/Bln | Responden Prosentase
<300 Ribu 5 16,67%
301-750 Ribu 5 16,67%
751-1 Juta 6 20%
1-2 Juta 12 40,00%
>2 Juta 2 7,00%

30 100,34%

Sumber: Data diolah

Tabel 4.16

Pengguna Kartu IM3

Deskripsi Responden Berdasarka Penghasilan Per Bula

Jumlah

Penghasilan/Bln | Responden Prosentase
<300 Ribu 5 16,67%
301-750 Ribu 18 60,00%
751-1 Juta 4 13%
1-2 Juta 3 10,00%
>2 Juta 0 0,00%

30 100,00%

Sumber : Data diolah

Dari tabel 4.14 menunjukkan bahwa paling banyalpaeden adalah

berpenghasilan antara 301 — 750 ribu yaitu sebd6#7 %. Hal tersebut
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menunjukkan bahwa pengguna produk kartu prabayais XL mayoritas
berpenghasilan antara 301 — 750 ribu. Sedang kala pabel 4.15 yang
mempunyai jumlah paling banyak adalah respondewy yempenghasilan antara
1-2 juta. Hal tersebut juga berarti bahwa penggumoduk kartu ponsel prabayar
jenis Simpati mayoritas berpenghasilan 1-2 jutalaBgkan pada data tabel 4.16.
menunjukkan bahwa jumlah terbanyak terdapat padsporglen yang
berpenghasilan 301 — 750 ribu. Hal ini berarti miage pengguna produk kartu
ponsel prabayar IM3 mayoritas berpenghasilan al@ta- 750 ribu.
4.3 Distribusi Jawaban Responden

Berikut ini adalah penjelasan tanggapan dari ned@o untuk setiap
pertanyaan yang diajukan. Dengan mengetahui deskijgwaban dapat
membantu mengetahui frekuensi jawaban yang diberésponden.
4.3.1 Variabel Budaya (X1)

Frekuensi jawaban untuk variabel pertanyaan BudXyg yang terdiri

dari 3 item dapat diketahui pada tabel 4.17, tdbE8, tabel 4.19 adalah

sebagai berikut:

Tabel 4.17

Distribusi Jawaban Responden Variabel Budaya

One-Sample Statistics

Std. Error

N Mean Std. Deviation Mean
X1.1 30 2,8667 ,89955 , 16424
X1.2 30 3,3000 , 70221 , 12821
X1.3 30 2,9000 1,06188 , 19387

Mean = 3,023
Sumber : Data diolah
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Keterangan :
- X1.1 Telepon seluler sebagai pengganti telepamaiu
- X1.2 Telepon seluler mudah dan cocok digunakatadrah tempat tinggal.
- X1.3 Telepon seluler dapat mencerminkan kelamkos
Berdasarkan distribusi frekuensi jawaban respongmmg telah tersaji
pada tabel 4.17 dapat diketahui bahwa nilai meaialv& Budaya (X1) dari hasil
penyebaran kuesioner pada responden pengguna piaahik prabayar XL
sebesar 3,023 sehingga dapat diartikan bahwa attaresponden memberikan
tangapan bahwa variabel Budaya cukup mempengarohisuknen dalam
mengambil keputusan pembelian terhadap produk kargel pra-bayar XL.
Kemudian dari distribusi frekuensi juga diketalna@hwa nilai rata-rata
tertinggi sebesar 3,300 terletak pada kecocokankdamudahan penggunaan di
daerah tempat tinggal Hal ini menunjukkan bahwalpkokartu ponsel jenis XL
cocok dan mudah digunakan di daerah bululawan@neg@n rata-rata terendah
terletak pada pengganti telepon rumah yaitu seli#86ai7. Hal ini berarti bahwa
sebagian besar responden menganggap bahwa porsal bebagai pengganti
dari telepon rumah.

Tabel 4.18
Distribusi Jawaban Responden Variabel Budaya

One-Sample Statistics

Std. Error

N Mean Std. Deviation Mean
X1.1 30 3,2000 1,29721 ,23684
X1.2 30 3,4667 1,00801 , 18404
X1.3 30 3,0333 1,21721 ,22223

Mean = 3,233
Sumber : Data Diolah
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Berdasarkan distribusi frekuensi jawaban respongmmg telah tersaji
pada tabel 4.18 dapat diketahui bahwa nilai meaialv& Budaya (X1) dari hasil
penyebaran kuesioner pada responden pengguna pkaduwkprabayar Simpati
adalah sebesar 3,233 sehingga dapat diartikan balatearata responden
memberikan tangapan bahwa variabel Budaya cukuppmegaruhi konsumen
dalam mengambil keputusan pembelian terhadap pr&duk ponsel prabayar
Simpati.

Kemudian dari distribusi frekuensi juga diketalna@hwa nilai rata-rata
tertinggi sebesar 3,467 terletak pada kecocokankdamudahan penggunaan di
daerah tempat tinggal Hal ini menunjukkan bahwadpkokartu ponsel jenis
Simpati cocok dan mudah digunakan di daerah buligwsedangkan rata-rata
terendah terletak pada mencermikan kelas sosiéil yw@besar 2,033. Hal ini
berarti bahwa sebagian besar responden kartu pSimaphti menganggap bahwa
dengan menggunakan ponsel bukan sebagai cermitendasial.

Tabel 4.19

Distribusi Jawaban Responden Variabel Budaya

One-Sample Statistics

Std. Error

N Mean Std. Deviation Mean
X1.1 30 3,1333 1,16658 ,21299
X1.2 30 3,5000 , 77682 , 14183
X1.3 30 2,9333 1,17248 ,21406

Mean = 3,176
Sumber : Data diolah

Berdasarkan distribusi frekuensi jawaban respongmmg telah tersaji

pada tabel 4.19 dapat diketahui bahwa nilai meaialv@ Budaya (X1) dari hasil
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penyebaran kuesioner pada responden pengguna piladtk prabayar IM3
sebesar 3,176 sehingga dapat diartikan bahwa attaresponden memberikan
tangapan bahwa variabel Budaya cukup mempengarohisuknen dalam
mengambil keputusan pembelian terhadap produk kargel prabayar Simpati.

Kemudian dari distribusi frekuensi juga diketalna@hwa nilai rata-rata
tertinggi sebesar 3,500 terletak pada kecocokankdamudahan penggunaan di
daerah tempat tinggal. Hal ini menunjukkan bahveaalpk kartu ponsel jenis IM3
juga cocok dan mudah digunakan di daerah bululaywaadangkan rata-rata
terendah terletak pada mencermikan kelas sosiéil y@besar 2,933. Hal ini
berarti bahwa sebagian besar responden kartu pSimphti menganggap bahwa
dengan menggunakan ponsel bukan sebagai cermitendasial.
4.3.2 Variabel Sosial (X2)

Frekuensi jawaban responden utuk variabel Sosia) {4ng terdiri dari 3

item dapat diketahui pada tabel 4.19, tabel 4.B6ltd.21 adalah sebagai

berikut:

Tabel 4.20

Distribusi Jawaban Responden Variabel Sosial

One-Sample Statistics

Std. Error

N Mean Std. Deviation Mean
X2.1 30 2,6000 ,89443 , 16330
X2.2 30 2,2667 ,90719 , 16563
X2.3 30 2,2000 ,66436 , 12130

Mean = 2,356
Sumber : Data Diolah
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Tabel 4.21

Distribusi Jawaban Responden Variabel Sosial

One-Sample Statistics

Sumber : Data Diolah

Tabel 4.22

Std. Error
N Mean Std. Deviation Mean
X2.1 30 2,9333 1,17248 ,21406
X2.2 30 2,8667 1,07425 , 19613
X2.3 30 3,1000 1,06188 ,19387
Mean = 2,965

Distribusi Jawaban Responden Variabel Sosial

One-Sample Statistics

Keterangan :

Sumber : Data Diolah

- X2.1 Adanya pengarub dari teman

- X2.2 Agar tidak dibilang ketinggalan jaman

- X2.3 Adanya pengalaman dari keluarga

Berdasarkan distribusi jawaban yang terdapat palol 4.20 tabel 4.21,
tabel 4.22 diketahui bahwa nilai mean variabel &06K2) pada responden
pengguna produk kartu ponsel prabayar jenis XL smb2,356 sehingga dapat
diartikan bahwa rata-rata responden memberikargtgran bahwa variabel Sosial

cukup mempengaruhi masyarakat dalam mengambil ksputpemelian terhadap
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Std. Error
N Mean Std. Deviation Mean
X2.1 30 2,7000 1,14921 ,20982
X2.2 30 2,7333 ,94443 ,17243
X2.3 30 2,7000 ,98786 , 18036
Mean = 2,71




produk kartu ponsel prabayar. Hal tersebul jugaasaenjadi pada responden
pengguna produk kartu jenis Simpati dan IM3. rata-responden memberikan
tanggapan bahwa Sosial turut berpengaruh terhasfagusan pembelian.
Selanjutnya dari distribusi frekuensi juga diketabahwa nilai rata-rata
tertinggi sebesar 2,600 terletak pada adanya pamgkari teman. Hal ini berarti
responden menganggap bahwa teman berpengaruh aprh&eputusan
pemebelian terhadap produk kartu ponsel prabayarS¢ddangkan nilai rata-rata
terendah terletak pada adanya pengalaman darirgalyaitu sebesar 2,200. Hal
ini menunjukkan bahwa responden menganggap keluadg& berpengaruh
terhadap pengambilan keputusan pembelian terhadajpilpkartu prabayar jenis
XL. Sedangkan pada tabel 4.20 responden pengurgulprkartu ponsel jenis
Simpati yang memiliki rata-rata mean tertinggi yateyletak pada adanya
pengalaman dari keluarga yaitu sebesar 3,100. hamenunjukkan bahwa
responden menganggap penglaman keluarga memilikpgoeh yang kuat
terhadap keputusan pembelian pada produk kartiepSnspati. Sedangkan pada
tabel 4.22 responden pengguna produk kartu poesét jM3 mean tertinggi
sebesar 2,733 terletak pada pernyataan agar tidéé&ng) ketinggalan jaman. Hal
ini menunjukkan bahwa responden menganggap memngikahd sangat
berpengaruh dalam pengambilan keputusan pembedidradap produk kartu

ponsel prabayar IM3.
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4.3.3 Variabel Pribadi (X3)

Frekuensi jawaban responden untuk variabel Faktidraé (X3) yang

terdiri dari 3 item dapat diketahui padatabel 4.2b®el 4.24, tabel 4.24 adalah

sebagai berikut :

Tabel 4.23

Distribusi Jawaban Responden Variabel Pribadi

One-Sample Statistics

Std. Error
N Mean Std. Deviation Mean
X3.1 30 3,1000 , 71197 , 12999
X3.2 30 3,2667 , 78492 ,14331
X3.3 30 2,8667 ,89955 , 16424
Mean = 3,078

Sumber : Data Diolah

Tabel : 4.24
Distribusi Jawaban Responden Variabel Pribadi

One-Sample Statistics

Std. Error
N Mean Std. Deviation Mean
X3.1 30 3,2667 1,17248 ,21406
X3.2 30 3,4333 ,97143 , 17736
X3.3 30 3,1000 1,12495 ,20539
Mean = 3,266

Sumber : Data Diolah

Tabel 4.25
Distribusi Jawaban Responden Variabel Pribadi

One-Sample Statistics

Std. Error
N Mean Std. Deviation Mean
X3.1 30 3,2000 1,03057 ,18815
X3.2 30 3,3333 ,95893 , 17508
X3.3 30 3,0333 1,03335 ,18866
Mean = 3,186

Sumber : Data Diolah
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Keterangan :
- X3.1 Menyesuaikan dengan kondisi keuangan
- X3.2 Ongkosnya tidak mahal
- X3.3 mencerminkan gaya hidup

Berdasarkan distribusi frekuensi jawaban respongery terdapat pada
ketiga tabel yang telah tersaji diatas dapattdikg bahwa nilai mean pada
variabel Faktor Pribadi (X3) masing-masing seb8gar8, 3,266, 3,186 sehingga
dapat diartikan bahwa rata-rata responden memlmetdtaygapan bahwa variabel
Faktor Pribadi cukup mempengaruhi masyarakat tagh@eéngambilan keputusan
pembelian pada produk kartu ponsel prabayar.

Selanjutnya dari distribusi frekuensi jawaban ptateel 4.23, tabel 4.24,
tabel 4.25 juga diketahui bahwa masing-masing mdga-rata tertinggi terletak
pada ogkos yang tidak mahal. Hal ini menunjukkahwzaaggapan responden
terhadap biaya yang tidak mahal turut berpengamrhatap pengambilan
keputusan pembelian terhadap produk kartu pomabbgar XL. Sedangkan pada
responden pengguna kartu Simpati dan IM3 nilai-rata tertinggi juga terletak
pada ongkos yang tidak mahal hal ini berarti redparmenganggap kartu simpati
dan IM3 ongkosnya tidak mahal.

4.3.4 Variabel Psikologi (X4)
Frekuensi jawaban responden untuk variabel Fakédwo®gi (X4) yang

terdiri dari 3 item dapat dilihat dari tabel 4.28agai berikut :
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Tabel 4.26

Distribusi Jawaban Responden Variabel Psikologi

One-Sample Statistics

Std. Error
N Mean Std. Deviation Mean
X4.1 30 3,5333 ,93710 , 17109
X4.2 30 3,2000 ,61026 , 11142
X4.3 30 3,1000 54772 , 10000
Mean = 3.277

Sumber : Data Diolah

Tabel 4.27

Distribusi Jawaban Responden Variabel Psikologi

One-Sample Statistics

Std. Error
N Mean Std. Deviation Mean
X4.1 30 3,3667 1,09807 ,20048
X4.2 30 3,3667 ,88992 , 16248
X4.3 30 3,2667 ,94443 ,17243
Mean = 3,367

Sumber : Data Diolah

Tabel 4.28

Distribusi Jawaban Responden Variabel Psikologi

One-Sample Statistics

Std. Error
N Mean Std. Deviation Mean
X4.1 30 3,3667 ,92786 , 16940
X4.2 30 3,4333 ,81720 , 14920
X4.3 30 3,1667 ,83391 , 15225
Mean = 3,322

Sumber : Data Diolah
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Keterangan :

4.3.5

X4.1 Praktis, mudah digunakan dan administrasimmaktribet

X4.2 Adanya persamaanepsi atas iklan produk kelgpon seluler

X4.3 Adanya pemahaman atas manfaat dan kegunaatukptelepon

seluler.

Berdasarkan distribusi jawaban jawaban respondag jercantum pada

tabel 4.26, tabel 4.27, tabel 4.28 diketahui bamiai mean variabel

Faktor Psikologi (X4) masing-masing sebesar 3,37367, 3,322 hal ini

menunjukkan bahwa rata-rata responden memberikaggapan bahwa

variabel Faktor Psikologi juga berpengaruh terhaddgptusan pembelian

terhadap produk kartu ponsel.

Variabel Keputusan Pembelian (Y)

Frekuensi jawaban responden untuk Keputusan Pesmb@l) yang terdiri

dari 3 item dapat diketahui melalui tabel 4.29 ytergaji sebagai berikut :
Tabel 4.29

Distribusi Jawaban Responden Variabel Keputusan Pebelian

One-Sample Statistics

Std. Error

N Mean Std. Deviation Mean
Y1 30 2,9000 ,95953 ,17518
Y2 30 3,1667 ,64772 ,11826
Y3 30 3,4333 ,77385 ,14129

Mean = 3,166
Sumber : Data Diolah
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Tabel 4.30

Distribusi Jawaban Responden Variabel Keputusan Pebelian

One-Sample Statistics

Std. Error

N Mean Std. Deviation Mean
Y1 30 2,9667 1,24522 ,22735
Y2 30 3,6000 1,03724 , 18937
Y3 30 3,4667 1,10589 ,20191

Mean = 3,345
Sumber : Data Diolah

Tabel 4.31

Distribusi Jawaban Responden Variabel Keputusan Pebelian

One-Sample Statistics

Std. Error

N Mean Std. Deviation Mean
Y1 30 2,8333 1,11675 ,20389
Y2 30 3,3000 , 79438 ,14503
Y3 30 3,4333 ,89763 , 16388

Mean = 3,187
Sumber : Data Diolah

Berdasar pada frekuensi jawaban responden yargjitpesla tabel diatas
dapat diketahui bahwa nilai mean dari masing-matsibgl sebesar 3,166,
3,345, 3,187. Hal ini dapat diartikan bahwa resgondkan melakukan
pembelian terhadap produk kartu ponsel.

4.4 Hasil Uji Instrumen

4.4.1 Hasil Uji Validitas dan Realibilitas Kuesione
Uji realiabelitas digunakan untuk mengukur konsistehasil penelitian

atas dasar waktu yang berbeda. Dalam arti yang deliabelitas digunakan
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untuk menguji apakah instrumen yang digunakan dalaktu yang berbeda
untuk mengukur objek yang sama, akan menghasilkéa dan kesimpulan
yang juga sama. Penguijian instrumen penelitiabaik dari segi validitasnya
maupun reliabilitasnya terhadap 90 responden dglerdoahwa hasil
instrumen penelitian yang dipergunakan adalah waidg bisa dilihat dari
nilai korelasinya lebih besar dari 0,3 (Sugiono02@24) dan koefisien
reliabilitas (Alpha Cronbachlebih besar dari 0,6 (Sekaran, 2003:311).
Hasil dari uji reliabilitasnya dapat dilihat daaioiel berikut:
a. Uji Validitas dan Realibilitas Variabel Budaya (X1)
Tabel 4.32
Uji Validtas dan Realibilitas Variabel Budaya

Responden Pengguna Kartu XL

Validitas Koefisien
KELOMPOK | Nomor Item . Probabilitas
Korelasi (r) ) Alpha
X1 X1.1 0,934 0 0,765
X1.2 0,670 0
X1.3 0,863 0

Sumber : Data Diolah

Alpha cronbach’s =0,765

Korelasi antara X1total - X1.1 = 0,934 sig = 0,000
X1.2 = 0,670 sig = 0,000

X1.3 = 0,863 sig = 0,000
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Tabel 4.33
Uji Validtas dan Realibilitas Variabel Budaya

Responden Pengguna Kartu Simpati

Validitas Koefisien
KELOMPOK | Nomor Item . Probabilitas
Korelasi (r) ®) Alpha
X1 X1.1 0,859 0 0,756
X1.2 0,886 0
X1.3 0,735 0

Sumber : Data Diolah
Alpha cronbach’s =0,756
Korelasi antara X1total - X1.1 = 0,859 sig = 0,000

X1.2 = 0,886 sig = 0,000

X1.3 =0,735 sig = 0,000

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwardatainjukkan semua
item pertanyaan untuk variabel Budaya mempunyai Ribrelasi yang lebih
besar dari 0,3 dan mempunyai koefisien alpha OX&tgan demikian berarti
bahwa pertanyaan untuk variabel Budaya (X1) valah deliabel untuk
pengujian selanjutnya.
Tabel 4.34
Uji Validtas dan Realibilitas Variabel Budaya

Responden Pengguna Kartu IM3

Validitas Koefisien
KELOMPOK | Nomor Item . Probabilitas
Korelasi (r) ®) Alpha
X1 X1.1 0,915 0 0,800
X1.2 0,838 0
X1.3 0,815 0

Sumber : Data Diolah
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Alpha cronbach’s = 0,800
Korelasi antara X1total - X1.1 = 0,915 sig = 0,000

X1.2 = 0,838 sig = 0,000

X1.3 = 0,815 sig = 0,000

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwardatainjukkan semua
item pertanyaan untuk variabel Budaya mempunyai Ribrelasi yang lebih
besar dari 0,3 dan mempunyai koefisien alpha 0,8gBe demikian berarti
bahwa pertanyaan untuk variabel Budaya (X1) valah deliabel untuk
pengujian selanjutnya.
b. Uji Validitas Dan Realibilitas Variabel Sosial (X2)
Tabel 4.45
Uji Validtas dan Realibilitas Variabel Sosial

Responden Pengguna Kartu XL

Validitas Koefisien
KELOMPOK | Nomor Item . Probabilitas
Korelasi (r) ) Alpha
X2 X2.1 0,757 0 0,618
X2.2 0,841 0
X2.3 0,654 0

Sumber : Data Diolah
Alpha cronbach’s =0,618
Korelasi antara X2total — X2.1 = 0,757 sig = @00
X2.2=0,841 sig =0,000
X2.3=0,654 sig=0,000
Berdasarkan pada tebel di atas menunjukkan bahwauaseitem

pertanyaan dari varibel Sosial mempunyai nilai lesieyang lebih besar dari
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0,3 dan mempunyai koefisien alpha 0,618 Dengan ldamiberarti bahwa
item pertanyaan untuk variabel Sosial (X2) valith deliabel. Sehingga dapat
dilanjutkan untuk penguijian selanjutnya.
Tabel 4.46
Uji Validtas dan Realibilitas Variabel Sosial

Responden Pengguna Kartu Simpati

Validitas Koefisien
KELOMPOK | Nomor Item . Probabilitas
Korelasi (r) ®) Alpha
X2 X2.1 0,836 0 0,805
X2.2 0,910 0
X2.3 0,801 0

Sumber : Data Diolah
Alpha cronbach’s = 0,805
Korelasi antara X2total — X2.1 = 0,836 sig = 0,000

X2.2=0,910 sig=0,000

X2.3=0,801 sig =0,000
Berdasarkan pada tebel di atas menunjukkan bahwauaseitem

pertanyaan dari varibel Sosial mempunyai nilai kesieyang lebih besar dari
0,3 dan mempunyai koefisien alpha 0,805 Dengan ldamiberarti bahwa
item pertanyaan untuk variabel Sosial (X2) valit deliabel. Sehingga dapat

dilanjutkan untuk penguijian selanjutnya.
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Tabel 4.37
Uji Validtas dan Realibilitas Variabel Sosial

Responden Pengguna Kartu IM3

Validitas Koefisien
KELOMPOK | Nomor Item . Probabilitas
Korelasi (r) ®) Alpha
X2 X2.1 0,930 0 0,896
X2.2 0,896 0
X2.3 0,908 0

Sumber : Data Diolah
Alpha cronbach’s = 0,896
Korelasi antara X2total — X2.1 = 0,930 sig = @00

X2.2 =0,896 sig = 0,000

X2.3=0,908 sig = 0,000

Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwardatainjukkan semua

item pertanyaan untuk variabel Budaya mempunyai Ribrelasi yang lebih
besar dari 0,3 dan mempunyai koefisien alpha O[B&tgan demikian berarti
bahwa pertanyaan untuk variabel Budaya (X2) valah deliabel untuk

pengujian selanjutnya.
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c. Uiji Validitas dan Realibilitas Variabel Pribadi (X3)
Tabel 4.38
Uji Validtas dan Realibilitas Variabel Pribadi

Responden Pengguna Kartu XL

Validitas Koefisien
KELOMPOK | Nomor Item . Probabilitas
Korelasi (r) ) Alpha
X3 X3.1 0,610 0 0,618
X3.2 0,821 0
X3.3 0,593 0

Sumber : Data Diolah
Alpha cronbach’s =0,618
Korelasi antara X3total — X3.1 = 0,610 sig = 0,000

X3.2=0,821 sig = 0,000

X3.3=0,593 sig = 0,000

Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa semua pemtanyaan untuk
variabel Pribadi (X3) mempunyai nilai korelasi ydegih besar dari 0,3 dan
mempunyai nilai koefisiensi alpha 0,618 Dengan #emiberarti bahwa item
pertanyaan untuk variabel Pribadi (X3) valid dahabel untuk pengujian
selanjutnya.
Tabel 4.39
Uji Validtas dan Realibilitas Variabel Pribadi

Responden Pengguna Kartu Simpati

Validitas Koefisien
KELOMPOK | Nomor Item . Probabilitas
Korelasi (r) ) Alpha
X3 X3.1 0,835 0 0,700
X3.2 0,830 0
X3.3 0,717 0

Sumber : Data Diolah
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Alpha cronbach’s =0,700
Korelasi antara X3total — X3.1 = 0,835 sig = 0,000

X3.2 =0,830 sig = 0,000

X3.3=0,717 sig = 0,000

Dari tabel diatas dapat diketahui bahwa semua penmtanyaan untuk
variabel Pribadi (X3) mempunyai nilai korelasi ydegih besar dari 0,3 dan
mempunyai nilai koefisiensi alpha 0,700 Dengan #&emiberarti bahwa item
pertanyaan untuk variabel Pribadi (X3) valid dahabel untuk pengujian
selanjutnya.
Tabel 4.40
Uji Validtas dan Realibilitas Variabel Pribadi

Responden Pengguna Kartu IM3

Validitas Koefisien
KELOMPOK | Nomor Iltem . Probabilitas
Korelasi (r) ) Alpha
X3 X3.1 0,846 0 0,777
X3.2 0,834 0
X3.3 0,815 0

Sumber : Data Diolah
Alpha cronbach’s =0,777
Korelasi antara X3total — X3.1 = 0,846 sig = 0,000
X3.2 =0,834 sig = 0,000
X3.3=0,815 sig = 0,000
Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwardatainjukkan semua
item pertanyaan untuk variabel Budaya mempunyai Ribrelasi yang lebih

besar dari 0,3 dan mempunyai koefisien alpha O[¥&ifgan demikian berarti
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bahwa pertanyaan untuk variabel Budaya (X1) valah deliabel untuk
pengujian selanjutnya.
d. Uiji Validitas dan Reliabilitas Variabel Psikologi (X4)
Tabel 4.41
Uji Validtas dan Realibilitas Variabel Psikologi

Responden Pengguna Kartu XL

Validitas Koefisien
KELOMPOK | Nomor Iltem . Probabilitas
Korelasi (r) ®) Alpha
X4 X4.1 0,878 0 0,699
X4.2 0,730 0
X4.3 0,795 0

Sumber : Data Diolah
Alpha cronbach’s = 0,699
Korelasi antara X4total — X4.1 = 0,878 sig = 0,000

X4.2 =0,730 sig = 0,000

X4.3 =0,795 sig = 0,000

Dari tabel diatas menunjukkan bahwa semua itentapgsan untuk

ariabel Psikologi (X4) mempunyai nilai korelasi galebih besar dari 0,3 dan
mempunyai nilai koefisiensi alpha 0,699 Dengan #emi bahwa item
pertanyaan untuk variabel Psikologi (X4) valid defhiabel untuk pengujian

selanjutnya.
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Tabel 4.42

Uji Validtas dan Realibilitas Variabel Psikologi

Responden Pengguna Kartu Simpati

Validitas Koefisien
KELOMPOK | Nomor Item . Probabilitas
Korelasi (r) ® Alpha
X4 X4.1 0,839 0 0,694
X4.2 0,652 0
X4.3 0,866 0

Sumber : Data Diolah

Alpha cronbach’s = 0,694

Korelasi antara X4total — X4.1 = 0,839 sig = 0,000

X4.2 = 0,652 sig = 0,000

X4.3 =0,866 sig = 0,000

Dari tabel diatas menunjukkan bahwa semua itentapgsan untuk
ariabel Psikologi (X4) mempunyai nilai korelasi galebih besar dari 0,3 dan
mempunyai nilai koefisiensi alpha 0,694 Dengan #emni bahwa item
pertanyaan untuk variabel Psikologi (X4) valid dafhabel untuk pengujian
selanjutnya.

Tabel 4.43
Uji Validtas dan Realibilitas Variabel Psikologi

Responden Pengguna Kartu IM3

Validitas Koefisien
KELOMPOK | Nomor Item . Probabilitas
Korelasi (r) ®) Alpha
X4 X4.1 0,874 0 0,772
X4.2 0,718 0
X4.3 0,892 0

Sumber : Data Diolah
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Alpha cronbach’s =0,772
Korelasi antara X4total — X4.1 = 0,874 sig = 0,000
X4.2 =0,718 sig = 0,000
X4.3 =0,892 sig = 0,000

Dari tabel diatas menunjukkan bahwa semua itentapgsan untuk
ariabel Psikologi (X4) mempunyai nilai korelasi galebih besar dari 0,3 dan
mempunyai nilai koefisiensi alpha 0,694 Dengan #emi bahwa item
pertanyaan untuk variabel Psikologi (X4) valid defhiabel untuk pengujian
selanjutnya.
e. Uji Validitas dan Realibilitas Varibel Keputusan Pembelian ()

Tabel 4.44
Uji Validtas dan Realibilitas Variabel Keputusan Penbelian

Responden Pengguna Kartu XL

Validitas Koefisien
KELOMPOK | Nomor Item . Probabilitas
Korelasi (r) ) Alpha
Y4 Y.1 0,816 0 0,699
Y.2 0,783 0
Y.3 0,750 0

Sumber : Data Diolah
Alpha cronbach’s = 0,669
Korelasi antara Ytotal —Y.1 =0,816 sig = 0,000
Y.2=0,783 sig = 0,000
Y.3=0,750 sig = 0,000
Berdasarkan pada tabel di atas menunjukkan bahwauaseitem

pertanyaan untuk Variabel Keputusan Pembelian (Ympunyai nilai
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korelasi lebih besar dari 0,3 dan mempunyai nilaefisien alpha 0,699

Dengan demikian berarti bahwa item pertanyaan untarbel Keputusan

Pembelian (YY) valid dan reliabel untuk pengujialasgitnya.

Tabel 4.45

Uji Validtas dan Realibilitas Variabel Keputusan Penbelian

Responden Pengguna Kartu Simpati

Validitas Koefisien
KELOMPOK | Nomor Item . Probabilitas
Korelasi (r) ®) Alpha
Y Y.l 0,908 0 0,853
Y.2 0,828 0
Y.3 0,903 0

Sumber : Data Diolah

Alpha cronbach’s = 0,853
Korelasi antara Ytotal — Y.1=0,908 sig = 0,000
Y.2 =0,828 sig = 0,000
Y.3 =0,903 sig = 0,000
Berdasarkan pada tabel di atas menunjukkan bahwauaseitem
pertanyaan untuk Variabel Keputusan Pembelian (Y@mpunyai nilai
korelasi lebih besar dari 0,3 dan mempunyai nilaefisien alpha 0,853

Dengan demikian berarti bahwa item pertanyaan untribel Keputusan

Pembelian (YY) valid dan reliabel untuk pengujialasgitnya.
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Tabel 4.46
Uji Validtas dan Realibilitas Keputusan Pembelian

Responden Pengguna Kartu IM3

Validitas Koefisien
KELOMPOK | Nomor Iltem . Probabilitas
Korelasi (r) ® Alpha
Y Y.l 0,849 0 0,776
Y.2 0,863 0
Y.3 0,808 0

Sumber : Data Diolah
Alpha cronbach’'s =0,776
Korelasi antara Ytotal — Y.1 =0,849 sig = 0,000

Y.2 =0,863 sig = 0,000

Y.3 =0,808 sig = 0,000

Berdasarkan pada tabel di atas menunjukkan bahwauaseitem

pertanyaan untuk Variabel Keputusan Pembelian (Ympunyai nilai
korelasi lebih besar dari 0,3 dan mempunyai nilaefisien alpha 0,776
Dengan demikian berarti bahwa item pertanyaan untarbel Keputusan

Pembelian (YY) valid dan reliabel untuk pengujialasgitnya.

4.4.2 Pengujian Data

a. Uji Asumsi Klasik

Salah satu syarat untuk bisa menggunakan persamaan regresi berganda

adalah terpenuhinya asumsi klasik. Untuk mendapatk&i pemeriksa yang

tidak bias dan efisien Best Linear Unbias Estimat@BLUE) dari satu

persamaanamaan regresi berganda dengan metodeatkuadkecil [east

Square¥ perlu dilakukan pengujian untuk mengetahui modefresi yang
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dihasilkan memenuhi persamaanyaratan asumsi klagku : berdistribusi
normal, tidak ada multikolineritas.

1. Uji Normalitas
Bertujuan untuk menguji apakah dalam model regaasabel terikat dan

variabel bebas keduanya mempunyai distribusi nompakah tidak. Model

regresi yang baik adalah memiliki distribusi datarmal atau mendekati
normal. Pada prinsipnya normalitas dapat didetg&sgan melihat penyebaran
data (titik), pada sumbu diagonal pada grafik atangan melihat histogram
dari residualnya.

Dasar Pengambilan keputusan menurut Ghozali (20Dgaitu :

a) Jika data menyebar di sekitar garis diagonal dengikuti arah garis
diagonal atau garis histogramnya menunjukkan pdaérilolisi normal,
maka model regresi memenuhi asumsi normalitas.

b) Jika data menyebar jauh dari garis diagonal daaktichengikuti garis
diagonal atau grafik histogramnya tidak menunjukleota distribusi

normal, maka model regresi tidak memenuhi asuorsnalitas.

108



Expected Normal Value

Gambar 4.3
Grafik Normalitas Pengguna Kartu XL

Normal Q-Q Plot of Unstandardized Residual
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Sumber : Data Diolah
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Gambar 4.4
Grafik Normalitas Pengguna Kartu Simpati

Normal Q-Q Plot of Unstandardized Residual

Expected Normal Value
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Sumber : Data Diolah
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Gambar 4.5

Grafik Normalitas Pengguna Kartu Simpati

Normal Q-Q Plot of Unstandardized Residual

4

Expected Normal Value

Observed Value

Sumber : Data Diolah

a. Uji Multikolineritas

Untuk mendeteksi adanya multikolinearitas dajil#ttat dari Variance

Inflation Factor (VIF). Apabila nilai VIF > 10 makegerjadi multikolineritas.
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Sebaliknya apabila VIF < 10 maka tidak terjadi rnkolineritas.

penelitian ini diperoleh VIF seperti pada tabel74sébagai berikut:

Tabel 4.47
Uji Multikolinearitas Variance Inflation Factor (VIF)

Rsponden Pengguna Kartu XL

Dalam

VARIABEL Nilai VIF Keterangan
Budaya (X1) 1,599 MI:t?l?;iLeerzﬂ;s
Sosial (X2) 1118 Mlligl?(;i;egzﬂgs
Pribadi (X3) 1,789 MIlitcill?é(liLeerﬁﬂ;s
Psikologi (X3) 1,293 MI:t?l?;iLeerzﬂ;s

Sumber : Data Diolah
Tabel 4.48
Uji Multikolinearitas Variance Inflation Factor (VIF)

Rsponden Pengguna Kartu Simpati

VARIABEL Nilai VIF Keterangan
Budaya (X1) 2,309 MI:t?l?;iLeerzﬂ;s
Sosial (X2) 2,298 Mlligl?(;i;egzﬂgs
Pribadi (X3) 1,579 MIlit?l?;iLGerﬁﬁ;s
Psikologi (X3) 1,923 Ml-lj_lit?l?cl)(litneerﬁiias

Sumber : Data Diolah

112



Tabel 4.49
Uji Multikolinearitas Variance Inflation Factor (VIF)

Rsponden Pengguna Kartu IM3

VARIABEL Nilai VIF Keterangan
Budaya (X1) 1971 Ml-litcill?(i(litneerﬁ?tgs
Sosial (X2) 1,972 Ml-litcill?(flitneerﬁ?tgs
Pribadi (X3) 1,990 MIlitcill?cfliLeerﬁﬂ;s
Psikologi (X3) 1,794 Ml-litcill?(i(litneerﬁ?tgs

Sumber : Data Diolah
Keterangan :
* Jumlah data keseluruhan = 90
Pengguna Kartu XL = 30
Pengguna Kartu Simpati = 30
Pengguna Kartu Im3 = 30
* Dependent Variabel Y
Dari tabel tersebut dapat disimpulkan bahwa semariabel telah lolos
dari uji multikolinearitas berdasarkan nilai VIfbla kecil dari 10.
4.5 Analisis dan Interpretasi Data
4.5.1 Analisis Regresi Linear Berganda
Dalam pengolahan data dengan menggunakan regnesir,lidilakukan
beberapa tahapan untuk mencari hubungan antarabeblrindependen dan
variabel dependen, melalui hubungan Variabel Badl), Sosial (X2), Pribadi
(X3), Psikologi (X4) dengan Keputusan Pembelian). (Masil regresi. Hasil

regesi dapat dilihat pada tabel dibawah ini :

113



Tabel 4.50
Hasil Analisis Regresi
Responden Pengguna KartuXL

Variabel Unstandardize | Standardize Thit Sig. | Keterangan
Coefficient Coefficient
(Beta)
Constant 1,549 2,655| 0,042
Budaya (X) 0,317 0,377 1,976| 0,048 Signifikan
Sosial (%) 0,084 0,084 2,092| 0,042 Signifikan
Pribadi (X 3) -0,293 -0,253 -2,207. 0,024  Signifikan
Psikologi (X4) 0,731 0,666 3,744| 0,000 Signifikan
Sumber : Data Diolah
Tabel 4.51
Hasil Analisis Regresi
Responden Pengguna Kartu Simpati
Variabel Unstandardize | Standardize Thit Sig. | Keterangan
Coefficient Coefficient
(Beta)
Constant 2,485 1,965| 0,032
Budaya (X) -0,060 -0,058 -2,279 0,022  Signifikan
Sosial (%) 0,182 0,171 1,973| 0,040 Signifikan
Pribadi (X 3) 0,147 0,127 1,981 0,006 Signifikan
Psikologi (X4) 0,507 0,394 1,976| 0,024  Signifikan
Sumber : Data Diolah
Tabel 4.52
Hasil Analisis Regresi
Responden Pengguna Kartu Im3
Variabel Unstandardize | Standardize Thit Sig. | Keterangan
Coefficient Coefficient
(Beta)
Constant 1,399 1,984 | 0,041
Budaya (X) 0,070 0,079 2,415/ 0,00f  Signifikan
Sosial (%) 0,228 0,272 1,983| 0,01F Signifikan
Pribadi (X 3) 0,015 0,015 2,081| 0,009 Signifikan
Psikologi (X4) 0,552 0,501 2,751 0,011 Signifikan

Sumber : Data Diolah
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Variabel tergantung pada regresi ini adalah kegautupembelian (Y)
sedangkan variabel bebasnya adalah budaya (X1lgl$%8), Pribadi (X3) dan
Psikologi (X4). Model regresi (Y=kxbx,+.....oxn+e) berdasarkan hasil analisis
dari ketiga tabel di atas adalah sebagai berikut:

- Persamaan | dari data tabel responden pengguna kia XL
Y=1,549+ 0,317 X1 + 0,084 X2 - 0,293 X3 + 0,731 X4

- Persamaanll dairi data tabel responden pengguna kartu Simpait
Y=2,485 - 0,060 X1 + 0,182 X2 - 0,147 X3 + 0,504+ e

- Persamaan lll dari data tabel responden penggun&artu Im3
Y=1,399+ 0,070 X1 + 0,228 X2 + 0,015 X3 + 0,552 X4

Adapun interpretasi dari persamaanamaan | adalah;
Jikan X1 dinaikkan 1 angka maka akan menyebabkaaikan pada y = 1,549
+0,317. Hal ini berarti jika variabel budaya dinak maka juga akan
mempengaruhi kenaikan pada keputusan pembeliamadigphproduk kartu
prabayar jenis XL. Sedangkan pada persamaan IXikdinaikkan maka akan
menyebabkan penurunan pada keputusan pembeliaadégrhproduk kartu
prabayar Simpati. Hal sebaliknya juga terjadi ppeissamaan lll yaitu jika X1
dinaikkan maka juga akan menyebabkan kenaikan dephakeputusan
pembelian.

Untuk lebih jelasnya secara umum adalah sebagiuiter
» Persamaan | bl =0,317

Jika variabel Budaya (X1) ditingkatkan, maka akaenyebabkan kenaikan

keputusan pembelian.

115



Persamaan Il bl =- 0,060

Jika variabel Budaya (X1) ditingkatkan, maka akaengyebabkan penurunan
keputusan pembelan.

Persamaan Il bl =0,070

Jika variabel Budaya (X1) ditingkatkan, maka akaenyebabkan kenaikan
keputusan pembelan.

Persamaan | b2 = 0,084

Jika variabel Sosial (X2) ditingkatkan, maka akaenyebabkan kenaikan
keputusan pembelian.

Persamaan Il b2 = 0,182

Jika variabel Sosial (X2) ditingkatkan, maka akaenyebabkan kenaikan
keputusan pembelian.

Persamaan Il b2 = 0,228

Jika variabel Sosial (X2) ditingkatkan, maka akaenyebabkan kenaikan
keputusan pembelian.

Persamaan | b3 =-0,293
Jika variabel Pribadi (X3) diturunkan, maka akanngedabkan kenaikan
keputusan pembelian.

Persamaan Il b3 =-0,147
Jika variabel Pribadi (X3) ditingkatkan, maka akaanyebabkan penurunan
keputusan pembelian.

Persamaan llI b3 =-0,015
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Jika variabel Pribadi (X3) dinaikkan, maka akan wyedrabkan kenaikan

keputusan pembelian.

Persamaan |

b4 =0,731

Jika variabel Psikologi (X4) ditingkatkan, maka mkaenyebabkan kenaikan

keputusan pembelian.

Persamaan Il

b4 = 0,507

Jika variabel Psikologi (X4) ditingkatkan, maka mkaenyebabkan kenaikan

keputusan pembelian.

Persamaan lll

b4 = 0,552

Jika variabel Psikologi (X4) ditingkatkan, maka mkaenyebabkan kenaikan

keputusan pembelian.

Tabel 4.53

Coefficient

Unstandardized

Standardized

Coefficients Coefficients b% Confidence Interval for Correlations Collinearity Statistics
Model B Std. Error Beta t Sig.  JLower BoundlUpper Bound|Zero-order| Partial Part [Tolerance| VIF
1 (Constant] 1,549 2,364 2,655 ,042 -3,320 6,419
X1TOTAL| 317 ,166 377 1,976 ,048 -,026 ,659 174 ,356 ,298 ,626 1,599
X2TOTAL| ,084 ,165 ,084 2,092 ,042 -,256 424 ,128 ,101 ,080 ,894 1,118
X3TOTAL|  -,293 ,243 -,253 -2,207 ,024 -,793 ,207 177 -,235 -,189 ,559 1,789
X4TOTAL| ,731 ,195 ,666 3,744 ,001 ,329 1,134 ,536 ,599 ,586 773 1,293

a.Dependent Variable: YTOTAL
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Tabel 4.54

Coefficienfs
Unstandardized [Standardized|
Coefficients Coefficients Y Confidence Interval fo Correlations Collinearity Statistics

Model B Std. Error| Beta t Sig. lower BoundJpper BoundZero-order| Partial Part [Tolerancel VIF
1 (Constan| 1,399 1,668 1,984 ,041 -2,036 4,835

X1TOTA ,070 ,168 ,079 2,415 ,007 -,277 417 ,450 ,083 ,056 ,507 1,971

X2TOTA ,228 ,160 272 1,983 ,017 -,102 ,558 575 274 ,194 ,507 1,972

X3TOTA ,015 ,180 ,015 2,081 ,009 -,356 ,385 ,502 ,016 ,011 ,502 1,990

X4TOTA ,552 ,201 ,501 2,751 ,011 ,139 ,965 ,673 ,482 374 ,557 1,794

a.Dependent Variable: YTOTAL
Tabel 4.55
Hasil Uji t hitung
Coefficients
Unstandardized [Standardized
Coefficients Coefficients 6 Confidence Interval fo Correlations Collinearity Statistics

Model B Std. Error Beta t Sig. lower BoundJpper BoundZero-order] Partial Part [Tolerancel VIF
1 (Constan| 2,485 | 2,447 1,965 ,032 -2,555 7,525

X1TOTAl -,060 ,262 -,058 | -2,279 ,022 -,599 ,480 ,359 -,046 -,038 433 | 2,309

X2TOTA ,182 ,270 171 | 1,973 ,040 -,374 ,738 420 ,133 ,113 435 | 2,298

X3TOTA 147 ,243 127 | 1,981 ,005 -,353 ,646 ,384 ,120 ,101 ,633 | 1,579

X4TOTA ,507 ,299 394 | 1,976 ,024 -,109 1,123 ,507 321 ,284 ,520 | 1,923

a.Dependent Variable: YTOTAL

Dari tabel 4.53, tabel 4.54, tabel 4.55 pada kalgirhnmerupakan hasil t hitung

dari uji regresi, nilai t hitung ini akan dibandkan dengan t tabel, apabila t

hitung lebih besar dari t tabel maka secara individriabel tersebut berpengaruh

signifikan dan sebaliknya. Sedangkan tabel sig tupakan tabel signifikansi,

apabila nilai sig t kurang dari 0,05 maka varialetsebut signifikan dan

sebaliknya. Dari ketiga tabel di atas variabel lyadg<1), variabel Sosial (X2),

variabel Pribadi (X3) dan variabel Psikologi (X49rpengaruh signifikan karena

nilai t hitung lebih besar dari t tabel atau sidgaihsi kurang dari 0,05.
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1. Hasil Pengujian Hipotesis
a. Penguijian Hipotesis Pertama
Uji F digunakan untuk menunjukkan apakah semubealbudaya, sosial,
pribadi dan psikologyang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh
signifikan secara bersama-sama terhadap variatiette
Tabel 4.56

Haisil Uji F hitung kartu XL

ANOVAP
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 39,401 4 9,850 3,966 ,0132
Residual 62,099 25 2,484
Total 101,500 29

a. Predictors: (Constant), X4TOTAL, X2TOTAL, X1TOTAL, X3TOTAL
b. Dependent Variable: YTOTAL

Fhitung = 3,966 dan Ftabel 5% (4,25) = 2,76

Dari hasil uji F diketahui Fh lebih besar dari Fawanilai signifikasi lebih
kecil dari alpha 5% maka tolak Ho, dan dapat disitkgm bahwa variabel X1,
X2, X3 dan X4 secara bersama-sama berpengaruhdtgrhaariabel Y Hal
tersebut menjelaskan bahwa faktor Budaya, Sosiahéirdan Psikologi secara
bersama-sama berpengaruh terhadap keputusan pamipsida produk kartu

ponsel pra bayar XL.
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Tabel 4.57

Hasil Uji F hitung Kartu Simpati

ANOVAP
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 77,550 4 19,387 3,672 ,0162
Residual 181,417 25 7,257
Total 258,967 29

a. Predictors: (Constant), X4TOTAL, X3TOTAL, X2TOTAL, X1TOTAL
b. Dependent Variable: YTOTAL

Fhitung = 3,672lan Ftabel 5% (4,25) = 2,76
Karena Fhitung > Ftabel (3,966 > 2,76 ) atau rslgi 0,016 lebih kecil dari
alpha 5% maka keputusannya tolak Ho dan dapat pligkan bahwa
X1,X2,X3,X4 berpengaruh terhadap Y. Sehingga ddpelaskan bahwa variabel
Budaya (X1), Sosial (X2), Pribadi (X3) dan Psikal¢¥4) secara bersama-sama
berpengaruh terhadap Keputusan Pembelian (Y) patia prabayar Simpati.
Tabel 4.58

Haisil Uji F hitung kartu Im3

ANOVAP
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 86,712 4 21,678 7,259 ,0012
Residual 74,655 25 2,986
Total 161,367 29

a. Predictors: (Constant), X4TOTAL, X1TOTAL, X2TOTAL, X3TOTAL
b. Dependent Variable: YTOTAL

Fhitung = 7,25%an Ftabel 5% (4,25) = 2,76
Karena Fhitung > Ftabel (7,259 > 2,76 ) atau rslgi 0,001 lebih kecil dari
alpha 5%, Maka keputusannya tolak Ho dan dapatmgigkan bahwa

X1,X2,X3,X4 berpengaruh terhadap Y. Sehingga ddpelaskan bahwa variabel
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Budaya (X!), Sosial (X2), Pribadi (X3) dan Psikald¥4) secara bersama-sama
berpengaruh terhadap keputusan pembelian (X3) madduk kartu ponsel
prabayar Im3.

Sedangkan untuk menunjukkan apakah variabel bedEas parsial (secara
individu) mempunyai pengaruh yang signifikan teldya variabel terikat serta
untuk membuktikan variabel manakah yang dominarkanthgunakan uji t dan
koefisien Beta yang telah distandarisasi. Berikat adalah tabel yang
menunjukkan hasil uji t dan besarnya t tabelapggnifikansi 5% dua sisi:

1. Variabel Budaya
Pada data pengguna produk kartu XL varibel Budangamniliki nilai

tstatistik sebesar 1,976. Nilai ini lebih besarri daabel (1,976 > 1,960).
Dengan demikian pengujian menunjukkan Ha diterirteu éHo ditolak.
Hasil ini memperlihatkan bahwa variabel Budayapbegaruh secara

signifikan terhadap keputusan pembelian.

Sedangkan pada data pengguna kartu Simpati variabdhya juga
memiliki nilai statistik t hitung yang lebih besdari t tabel. Yaitu sebesar
2,415. Hal ini menunjukkan bahwa variabel budaygémgaruh secara

signifikan terhadap keputusan pembelian produkukannpati..

Hal serupa juga sama terjadi pada pengguna produki KM3, yaitu

variabel budaya mempunyai nilai statistic yanghdiesar dari t tabel yaitu
sebesar -2,279.. Maka dengan demikian dapat daartlklahwa variabel
kebudayan secara signifikan berpengaruh terhadaptk®an pembelian

pada produk Im3.
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2. Variabel Sosial

Pada tabel 4.53 diketahui bahwa varibel Sosialititleémmilai tpiung SE€besar
2,092. Nilai ini lebih besar dari t tabel (2,0821,960). Dengan demikian
pengujian menunjukkan bahwa Ha diterima dan Heolakt Hasil ini

memperlihatkan bahwa variabel Sosial berpengamtara signifikan

terhadap pengambilan keputusan pembelian produk Xé.

Kemudian pada pengujian data kartu Simpati yaitdaptbel 4.54 juga
mempunyai nilai t hitung sebesar 1,983 lebih bekar t tabel. Hal ini
menunjukkan bahwai Variabel Sosial berpengarulrsggnifikan terhadap

pengambilan keputusan pembelian produk kartu Simpat

Sedangkan pada tabel 4.55 juga dapat diketahui daliai t hitung lebih
besar dari t tabel yaitu sebesar 1,973. Hal inatiamrtikan bahwa faktor
sosial juga berpengaguh secara signifikan terhadgutusan pembelian

pada produk kartu IM3.

Dengan demikian maka dapat disimpulkan bahwa fagtmial memiliki
pengarih secara signifikan terhadap pengambilantkepn pembelian pada

ketiga jenis produk kartu ponsel tersebut.

3. Pribadi
Pada tabel 4.53 dapat dilihat bahwa Varibel Prilmadmiliki nilai tagistik

sebesar -2,207. Nilai ini lebih besar dari t taf#&P02 > 1,960). Dengan

demikian pengujian menunjukkan Ha diterima atau ditolak. Hasil ini
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memperlihatkan bahwa variabel Pribadi berpengamdtara signifikan

terhadap keputusan pembelian produk kartu XL.

Kemudian pada tabel 4.54 juga memiliki nilai wimi¢gg yang lebih besar dari
t tabel yaitu sebesar 2,081. Maka hal ini dapattiden bahwa variabel
pribadi berpengaruh secara signifikan terhadap tkspan pembelian produk

kartu Simpati.

Dan pada tabel 4.55 juga diketahui bahwa t hituegitiki nilai yang lebih
besar dari t tabel yaitu sebesar 1,981. Hal inatlamrtikan bahwa faktor
pribadi juga berpengaruh signifikan terhadap kegariupembelian produk

kartu ponsel IM3.

Denga demikian maka dapt disimpulkan bahwa varipbkhdi mempunyai
pengaruh secara signifikan terhadap pengambilantkspn pembelian pada

ketiga produk kartu ponsel XL, Simpati, dan IM3.

. Variabel Psikologi

Varibel Psikologi pada tabel 4.53 memiliki nilstatistik sebesar 3,744.
Nilai ini lebih besar dari t tabel (3,744 > 1,96@engan demikian
pengujian menunjukkan Ha diterima dan Ho ditolak.asi ini

memperlihatkan bahwa variabel Psikologi berperfyacara signifikan

terhadap keputusan pembelian pada pengguna pkadaukXL.

Kemudian pada tabel 4.54 variabel psikologi juganmiéki nilai t hitung

lebih besar dari t tabel yaitu sebesar 2,751 >QL,8&ka dengan demikian
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dapat dijelaskan bahwa variabel psikologi berpantyasecara signifikan

terhadap keputusan pembelian pada pengguna predaukIimpati.

Sedangkan pada tabel 4.55 dapat diketahui bahwa tnhitung sebesar
1,976 lebih besar dari t tabel. sehingga dapattikiar bahwa variabel
psikologi berpengaruh secara signifikan terhadgukean pembelian pada

pengguna produk kartu IM3.

Kesimpulan yang dapat diambil berdasarkan hasigyjean hipotesis di
atas adalah yang diwakili oleh Variabel Budaya, i@psPribadi dan
Psikologi berpengaruh signifikan baik secara sianuffoersama-sama) dan
secara parsial (individu) terhadap keputusan paarb&k tiga jenis produk

kartu ponsel prabayar yaitu XL, Simpati, dan IM3.

b. Pengujian Hipotesis Kedua

Untuk menunjukkan variabel bebas manakah yang domimempengaruhi
variabel terikat dengan melihat nilai t yang palbegar. Pada produk kartu XL
dari hasil analisis regresi dapat diketahui dengestihat tabel 4.53 bahwa
variabel yang dominan adalah variabel Psikol@gs) yang ditunjukkan
dengan nilai KoefisieBetaterbesar yaitu sebesar 0,666.

Sehingga dapat dijelaskan bahwa pengambilan kegutpembelian yang
dilakukan oleh konsumen pengguna produk kartu Xlwiiayah kecamatan
Bululawang Malang lebih dipengaruhi oleh faktorkp$ogi dari pada faktor

budaya, sosial, dan pribadi.
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Kemudian pada produk kartu Simpati berdasarkan tabé dapat diketahui
bahwa nilai tertinggi koefisien beta terletak padaabel Psikologi (X4) yaitu
sebesar 0,501. Maka dengan demikian dapat dijelaskahwa pada
pengambilan keputusan pembelian terhadap produk Kampati di wilayah
kecamatan Bululawang Malang yang berpengaruh domidalah faktor
Psikologi (X4).

Sedangkan pada tabel 4.55 nilai koefisien tertifgga juga sama terletak
pada variabel Psikologi yaitu sebesar 0,394. halmenunjukkan bahwa
variabel psikologi memiliki pengaruh yang paling ndoan terhadap
pengambilan keputusan pembelian terhadap produtu Ker3 di wilayah
kecamatan Bululawang Malang. Hipotesis ini didukwhgh Sritua (1993:8)
yaitu: untuk menentukan variabel bebas yang pairementukan (dominan)
dalam mempengaruhi nilai dependen variabel pada snadel regresi linear,
maka gunakanlah koefisien BetBefa Coefficient Koefisien tersebut disebut
Standardize CoefficienHal ini menunjukkan bahwa Hipotesis kedua terbukt
yang ditunjukkan dengan nilastandardize Coefficierterbesar terletak pada
variabel Psikologi(X4). Kesimpulannnya yaitu pada ketiga jenis produkika
ponsel prabayar XL, Simpati, dan IM3 di wilayah &e@atan Bululawang
Malang yang berpengaruh dominan terhadap pengambkaputusan

pembelian adalah variabel Psikologi.
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BAB V

PENUTUP

4.4 Kesimpulan

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan mendaektor yang
mempengaruhi pengambilan keputusan pembelian t@phadenis produk kartu
ponsel prabayar yaitu XL, Simpati dan IM3 yang klilkan oleh masyarakat
umum di wilayah kecamatan bululawang malang, Malaad ditarik kesimpulan
sebagai berikut.

1. Faktor Budaya, Sosial, Pribadi dan Psikologi sesaraultan atau bersama-
sama mempengaruhi pengambilan keputusan pembediasuien terhadap
ketiga jenis produk kartu posel parabayar yaitu impati dan IM3.

2. Faktor Budaya, Sosial, Pribadi dan Psikologi begpenh parsial secara
signifikan terhadap pengambilan keputusan pembegdamadap ketiga jenis
produk kartu ponsel prabayar XL, Simpati dan Im3.

3. Faktor Psikologi mempunyai pengaruh paling domiteahadap pengambilan
keputusan pembelian pada ketiga jenis produk kpomsel prabayar XL,
simpati. Sedangkan pada produk kartu IM3 faktorgyberpengaruh secara
dominan yaitu faktor budaya.

4.4.1 Saran

Saran-saran yang dapat diberikan berkaitan derggihatau analisis dan

pembahasan pada penelitian ini adalah :

126



1. Bagi penyedia jasa layanan telekomunikasi (XL, Sithgdan Im3) agar
lebih  memahami konsumennya dan memperhatikan faktang
mempengaruhi dalam mengambil keputusan pembeliasukoen dalam
hal ini yaitu yang berkaitan dengan Budaya, SoBiabadi dan Psikologi.
Khususnya faktor psikologi dari konsumen, karenamitie pengaruh
yang paling dominan terhadap pengambilan keputpsarbelian.

2. Bagi peneliti selanjutnya, dianjurkan untuk mendjarsalebih dalam lagi

dan lebih spesifik. Sehingga hasil yang didapaj4ga lebih maksimal..
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Lampiran 1
Kuesioner

ANALISIS FAKTOR YANG MEMPENGARUHI PENGAMBILAN
KEPUTUSAN PEMBELIAN KARTU TELEPON SELULER PRA-BAYAR
(Studi Komparasi Terhadap Pembelian 3 Jenis ProdulKartu Telepon
Seluler di Kec. Bululawang Malang)

ZXIAS ISL4,

Q2 WWMALIK 45 4
if’ %go
:‘. y 2%
i

«é‘Q_

13
R L N
L)
*Uias E»&O‘p*

Kuesioner

Disela-sela kesibukan saudara, sudilah kiranya aregkan respon anda pada
daftar pernyataan dibawah ini. Kerjasama anda nagarppenghargaan yang
sangat besar dan merupakan kepedulian anda dalarharikan sumbangan
informasi untuk pihak terkait.
(Seluruh respon saudara dijamin kerahasiaannya)

identitas responde
Nama :
Usia : (Thn)
Jenis Kelamingingkari nomony: 1. Laki-laki 2. Perempuan
Pendidikan terakhi ingkari Nomor)
1.SD 2. SMP 3. SMU/SMK/SMA 4. Diploma Sarjana 6.
Pascasarjana
5. Pekerjaan (lingkari nomor) :
1. CPNS 2. Pegawai Swasta 3. Pelajar 4. PedadariLain-lain
6. Penghasilan Perbulathgkari Nomor) :
1. <300 Ribu 2. 301 Ribu— 750 Ri bu 3. 751 Ridljuta 4.1 -2 Juta 5.
>2 Juta
7. Pernah menggunakan produk telepon seluler
1. Pernah 2. Tidak Pernah
8. Jika Pernah, Lanjutkan untuk mengisi kuisioner.

Boleh tidak di isi

i N A \

B. Pernyataan Responden
Setiap pernyataan dibawah ini mohon deberikan redpagan memberi tanda
silang (X) pada pilihan skala 1-5 dengan rincidoeggi berikut:

1 2 3 4 5

Sangat
Tidak setuju

Tidak
Setuju

Cukup
Setuju

Setuju

Sangat
Setuju
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Analisis faktor yang mempengaruhi pengambilan kegarn pembelian kartu
telepon seluler pra-bayar. (Studi Komparasi Terha&ambelian 3 Jenis
Produk Kartu Telepon Seluler di Kec. Bululawangdha)

Budaya
No Pernyataan ST TS CH 3 S
1 | Saya membeli kartu telepon seluler pra;
bayar sebagai pengganti telepon rumah.
2 | Saya membeli kartu telepon seluler prat
bayar karena cocok dan mudah digunakan
di daerah tempat tinggal saya.
3 | Saya membeli kartu telepon seluler prat
bayar karena dapat mencerminkan kelas
social
Sosial
No Pernyataan ST$ 1§ C& 3 SS
1 | Saya membeli kartu telepon seluler
pra-bayar karena adanya pengaruh dari
teman.
2 | Saya membeli kartu telepon seluler
pra-bayar agar tidak dibilang
ketinggalan jaman.
3 | Saya membeli kartu telepon seluler
pra-bayar karena adanya pengalamgn
dari anggota keluarga sebelumnya
Pribadi
No Pernyataan ST$S TS C% )
1 | Saya membeli kartu telepon seluler prar
bayar karena menyesuaikan dengan
kondisi keuangan saya.
2 | Saya membeli kartu telepon seluler prat
bayar karena ongkosnya tidak mahal.
3 | Saya membeli kartu telepon seluler karena
dapat mencerminkan gaya hidup saya.
Psikologis
No Pernyataan ST$ TS C$H ) SS
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Saya membeli kartu telepon seluler
karena praktis dan mudah di gunaka
serta administrasinya tidak ribet.

-

Saya membeli kartu telepon seluler
karena adanya persepsi atas iklan
produk kartu telepon seluler tersebut

Saya membeli produk kartu telepon
seluler karena adanya pemahaman g

itas

manfaat dan kegunaan produk tersebut.

Keputusan Membeli

No

Pernyataan

STS

U

U)

w

1

Dengan membeli kartu telepon selulg
prabayar berarti saya telah
menjatuhkan pilihan atau alternatif
pada produk yang terbaik.

1

Dengan membeli kartu telepon selulg
berarti saya telah melakukan
pengambilan keputusan dilakukan
secara sadar, rasional, obyektif dan
terencana.

1

Dengan membeli kartu telepon selulg
dan menggunakannya saya akan

1

terdorong untuk melakukan pembeliin

kembali.
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Lampiran 2

Tabel Korelasi

Correlations

X1.1 X1.2 X1.3 X1TOTAL
X1.1 Pearson Correlation 1 ,557*4 , 7444 ,934*
Sig. (2-tailed) ,001 ,000 ,000
N 30 30 30 30
X1.2 Pearson Correlation ,557*4 1 273 ,670*
Sig. (2-tailed) ,001 ,145 ,000
N 30 30 30 30
X1.3 Pearson Correlation ,744%4 273 1 ,863**
Sig. (2-tailed) ,000 ,145 ,000
N 30 30 30 30
X1TOTAL Pearson Correlation ,934*4 ,670*4 ,863*4 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 30 30 30 30
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Correlations
X2.1 X2.2 X2.3 X2TOTAL
X2.1 Pearson Correlation 1 ,433* ,197 ,157*4
Sig. (2-tailed) ,017 ,296 ,000
N 30 30 30 30
X2.2 Pearson Correlation ,433* 1 ,423* ,841*4
Sig. (2-tailed) ,017 ,020 ,000
N 30 30 30 30
X2.3 Pearson Correlation ,197 ,A423* 1 ,654*4
Sig. (2-tailed) ,296 ,020 ,000
N 30 30 30 30
X2TOTAL Pearson Correlation ,757*4 ,841*4 ,654*4 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 30 30 30 30

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

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

X3.1 X3.2 X3.3 X3TOTAL
X3.1 Pearson Correlation 1 ,506*% -,140 ,610**
Sig. (2-tailed) ,004 461 ,000
N 30 30 30 30
X3.2 Pearson Correlation ,506*4 1 ,199 ,821*
Sig. (2-tailed) ,004 ,293 ,000
N 30 30 30 30
X3.3 Pearson Correlation -,140 ,199 1 ,593*
Sig. (2-tailed) ,461 ,293 ,001
N 30 30 30 30
X3TOTAL Pearson Correlation ,610*4 ,821*4 ,593*4 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,001
N 30 30 30 30
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Correlations
X4.1 X4.2 X4.3 X4TOTAL
X4.1 Pearson Correlation 1 ,410* ,564*4 ,878*4
Sig. (2-tailed) ,024 ,001 ,000
N 30 30 30 30
X4.2 Pearson Correlation ,410* 1 ,454* ,730%
Sig. (2-tailed) ,024 ,012 ,000
N 30 30 30 30
X4.3 Pearson Correlation ,564*4 ,454* 1 ,795*4
Sig. (2-tailed) ,001 ,012 ,000
N 30 30 30 30
X4TOTAL Pearson Correlation ,878*4 ,730*4 ,795*4 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 30 30 30 30

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

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

Y1 Y2 Y3 YTOTAL
Y1l Pearson Correlation 1 AT 2% ,339 ,816*
Sig. (2-tailed) ,009 ,067 ,000
N 30 30 30 30
Y2 Pearson Correlation AT 2%4 1 ,A470%4 ,783*4
Sig. (2-tailed) ,009 ,009 ,000
N 30 30 30 30
Y3 Pearson Correlation ,339 ,A470%4 1 ,750*4
Sig. (2-tailed) ,067 ,009 ,000
N 30 30 30 30
YTOTAL Pearson Correlation ,816*4 ,783*4 ,750* 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 30 30 30 30
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Correlations
X1.1 X1.2 X1.3 X1TOTAL
X1.1 Pearson Correlation 1 ,770*4 ,345 ,859*
Sig. (2-tailed) ,000 ,062 ,000
N 30 30 30 30
X1.2 Pearson Correlation ,770%% 1 L4654 ,886**
Sig. (2-tailed) ,000 ,010 ,000
N 30 30 30 30
X1.3 Pearson Correlation ,345 ,465*% 1 ,735*
Sig. (2-tailed) ,062 ,010 ,000
N 30 30 30 30
X1TOTAL Pearson Correlation ,859*4 ,886*4 ,735*4 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 30 30 30 30

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

X2.1 X2.2 X2.3 X2TOTAL
X2.1 Pearson Correlation 1 ,677*4 421 ,836*
Sig. (2-tailed) ,000 ,021 ,000
N 30 30 30 30
X2.2 Pearson Correlation ,B677* 1 ,647*4 ,910*4
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 30 30 30 30
X2.3 Pearson Correlation ,A421* 647 1 ,801*
Sig. (2-tailed) ,021 ,000 ,000
N 30 30 30 30
X2TOTAL Pearson Correlation ,836*4 ,910*4 ,801*4 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 30 30 30 30
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Correlations
X3.1 X3.2 X3.3 X3TOTAL
X3.1 Pearson Correlation 1 ,652*4 ,319 ,835*4
Sig. (2-tailed) ,000 ,086 ,000
N 30 30 30 30
X3.2 Pearson Correlation ,652%% 1 ,369* ,830%
Sig. (2-tailed) ,000 ,045 ,000
N 30 30 30 30
X3.3 Pearson Correlation ,319 ,369*% 1 717
Sig. (2-tailed) ,086 ,045 ,000
N 30 30 30 30
X3TOTAL Pearson Correlation ,835*4 ,830*4 117+ 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 30 30 30 30

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

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

X4.1 X4.2 X4.3 X4TOTAL
X4.1 Pearson Correlation 1 ,246 ,667*4 ,839*4
Sig. (2-tailed) ,190 ,000 ,000
N 30 30 30 30
X4.2 Pearson Correlation ,246 1 ,372* ,652*4
Sig. (2-tailed) ,190 ,043 ,000
N 30 30 30 30
X4.3 Pearson Correlation ,667*4 ,372* 1 ,866**
Sig. (2-tailed) ,000 ,043 ,000
N 30 30 30 30
XATOTAL Pearson Correlation ,839*4 ,652*4 ,866** 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 30 30 30 30
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Correlations
Y1 Y2 Y3 YTOTAL
Y1l Pearson Correlation 1 ,603*4 ,763*4 ,908*
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 30 30 30 30
Y2 Pearson Correlation ,603*4 1 ,619*4 ,828*%
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 30 30 30 30
Y3 Pearson Correlation , 763*4 ,619*4 1 ,903*
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 30 30 30 30
YTOTAL Pearson Correlation ,908*4 ,828*4 ,903*4 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 30 30 30 30

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

X1.1 X1.2 X1.3 X1TOTAL
X1.1 Pearson Correlation 1 ,799*4 ,561*4 ,915*4
Sig. (2-tailed) ,000 ,001 ,000
N 30 30 30 30
X1.2 Pearson Correlation ,799*4 1 ,454* ,838*
Sig. (2-tailed) ,000 ,012 ,000
N 30 30 30 30
X1.3 Pearson Correlation ,561*4 ,454* 1 ,815*4
Sig. (2-tailed) ,001 ,012 ,000
N 30 30 30 30
X1TOTAL Pearson Correlation ,915*4 ,838*4 ,815*4 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 30 30 30 30
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
Correlations
X2.1 X2.2 X2.3 X2TOTAL
X2.1 Pearson Correlation 1 ,750%4 ,768*4 ,930*
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 30 30 30 30
X2.2 Pearson Correlation ,750%4 1 ,724*4 ,896**
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 30 30 30 30
X2.3 Pearson Correlation ,768*4 ,724% 1 ,908**
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 30 30 30 30
X2TOTAL Pearson Correlation ,930*4 ,896*% ,908* 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 30 30 30 30

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

X3.1 X3.2 X3.3 X3TOTAL
X3.1 Pearson Correlation 1 ,593*4 ,512*4 ,846*
Sig. (2-tailed) ,001 ,004 ,000
N 30 30 30 30
X3.2 Pearson Correlation ,593*4 1 ,510*4 ,834**
Sig. (2-tailed) ,001 ,004 ,000
N 30 30 30 30
X3.3 Pearson Correlation ,512*4 ,510*4 1 ,815*
Sig. (2-tailed) ,004 ,004 ,000
N 30 30 30 30
X3TOTAL Pearson Correlation ,846*4 ,834*4 ,815*4 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 30 30 30 30
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).
Correlations
X4.1 X4.2 X4.3 XATOTAL
X4.1 Pearson Correlation 1 ,374* ,765%4 ,874*4
Sig. (2-tailed) ,041 ,000 ,000
N 30 30 30 30
X4.2 Pearson Correlation ,374* 1 447 ,718*
Sig. (2-tailed) ,041 ,013 ,000
N 30 30 30 30
X4.3 Pearson Correlation ,765* 44T 1 ,892*
Sig. (2-tailed) ,000 ,013 ,000
N 30 30 30 30
X4TOTAL Pearson Correlation ,874% , 7184 ,892*4 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 30 30 30 30

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

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

Y1 Y2 Y3 YTOTAL
Y1l Pearson Correlation 1 ,602*% ,453* ,849*4
Sig. (2-tailed) ,000 ,012 ,000
N 30 30 30 30
Y2 Pearson Correlation ,602*4 1 ,634*% ,863*%
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 30 30 30 30
Y3 Pearson Correlation ,453* ,634% 1 ,808*
Sig. (2-tailed) ,012 ,000 ,000
N 30 30 30 30
YTOTAL Pearson Correlation ,849*4 ,863** ,808* 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000
N 30 30 30 30

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

*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
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Lampiran 3
Realibility

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of ltems

,837

4

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of ltems

,804

4

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of ltems

, 752

4

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of ltems

,822

4

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of ltems

,815

4

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of Items

, 756

3

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of Items

,805

3




Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of Items

,700

3

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of Items

,694

3

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of Items

,853

3

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of ltems

,800

3

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of ltems

,896

3

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of ltems

Naa

3

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of ltems

J72

3

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of ltems

776

3
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Lampiran 4

Regresi
Coefficients
Unstandardized Btandardized
Coefficients Coefficients 6 Confidence Interval fo Correlations ollinearity Statistic
Model B Std. Error| Beta t Sig. lower Bound)pper Boundero-ordel Partial Part [folerancel VIF
1 (Constan| 1,549 | 2,364 2,655 ,042 -3,320 6,419
X1TOTA 317 ,166 377 | 1,976 ,048 -,026 ,659 174 ,356 ,298 ,626 | 1,599
X2TOTA ,084 ,165 ,084 | 2,092 ,042 -,256 424 ,128 ,101 ,080 ,894 | 1,118
X3TOTAl -,293 ,243 -,253 | -2,207 ,024 -,793 ,207 177 -,235 -,189 559 | 1,789
X4TOTA ;731 ,195 ,666 | 3,744 ,001 ,329 1,134 ,536 ,599 ,586 773 | 1,293

a.Dependent Variable: YTOTAL

Model Summary?

Change Statistics

Adjusted Std. Error of | R Square Durbin-
Model R R Square | R Square | the Estimate Change F Change dfl df2 Sig. F Change Watson
1 ,6232 ,388 ,890 1,57605 ,388 3,966 4 25 ,013 1,443

a. Predictors: (Constant), X4TOTAL, X2TOTAL, X1TOTAL, X3TOTAL
b. Dependent Variable: YTOTAL

Coefficienls

Unstandardized ptandardizeq
Coefficients  [Coefficients b Confidence Interval f Correlations ollinearity Statistig
Mode B  ptd. Erro Beta t Sig. lower Boundpper Boun¢ero-orde| Partial | Part [olerancq VIF
1 (Constanl 2,485 | 2,447 1,965 ,032 -2,555 7,525
X1TOTA -,060 ,262 -,058 | -2,279 ,022 -,599 ,480 359 | -,046 | -,038 433 | 2,309
X2TOTA ,182 ,270 171 1,973 ,040 -,374 , 738 420 ,133 ,113 435 | 2,298
X3TOTA 147 ,243 127 | 1,981 ,005 -,353 ,646 ,384 ,120 ,101 ,633 | 1,579
X4TOTA 507 ,299 394 | 1,976 ,024 -,109 1,123 ,507 321 ,284 ,520 | 1,923

a.Dependent Variable: YTOTAL

Model Summary?

Change Statistics

Adjusted Std. Error of | R Square Durbin-
Model R R Square | R Square | the Estimate Change F Change dfl df2 Sig. F Change Watson
1 ,5472 ,299 ,887 2,69382 ,299 2,672 4 25 ,055 1,971

a. Predictors: (Constant), X4TOTAL, X3TOTAL, X2TOTAL, X1TOTAL
b. Dependent Variable: YTOTAL

Coefficienfs
Unstandardized [Standardized
Coefficients Coefficients Yo Confidence Interval fo Correlations Collinearity Statist
Model B Std. Error| Beta t Sig. Lower BoundJpper BoundZero-order| Partial Part [Tolerancel VIF
1 (Constan| 1,399 1,668 1,984 ,041 -2,036 4,835
X1TOTA ,070 ,168 ,079 2,415 ,007 -277 417 ,450 ,083 ,056 ,507 1,97
X2TOTA ,228 ,160 272 1,983 ,017 -,102 ,558 ,575 274 ,194 ,507 1,97
X3TOTA ,015 ,180 ,015 2,081 ,009 -,356 ,385 ,502 ,016 ,011 ,502 1,99(
X4TOTA ,552 ,201 ,501 2,751 ,011 ,139 ,965 ,673 ,482 374 ,557 1,79

a.Dependent Variable: YTOTAL
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Model Summadty

Change Statistics

Adjusted ptd. Error oR Square Durbin-
Model R R SquareR Squarehe Estimatd Change F Changg dfl df2  }jig. F Chang{ Watson
1 , 7333 537 ,863 | 1,72806 ,537 | 7,259 4 25 ,001 2,065

a.Predictors: (Constant), X4TOTAL, X1TOTAL, X2TOTAL, X3TOTAL

b.Dependent Variable: YTOTAL
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Lampiran 5

Uji Serempak (Uji F)

ANOVAP
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 39,401 4 9,850 3,966 ,0132
Residual 62,099 25 2,484
Total 101,500 29
a. Predictors: (Constant), X4TOTAL, X2TOTAL, X1TOTAL, X3TOTAL
b. Dependent Variable: YTOTAL
ANOVAP
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 77,550 4 19,387 3,672 ,0162
Residual 181,417 25 7,257
Total 258,967 29
a. Predictors: (Constant), X4TOTAL, X3TOTAL, X2TOTAL, X1TOTAL
b. Dependent Variable: YTOTAL
ANOVAP
Sum of
Model Squares df Mean Square F Sig.
1 Regression 86,712 4 21,678 7,259 ,0012
Residual 74,655 25 2,986
Total 161,367 29

a. Predictors: (Constant), X4TOTAL, X1TOTAL, X2TOTAL, X3TOTAL

b. Dependent Variable: YTOTAL
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Lampiran 6

Uji Parsial (Uji t)

Coefficients®

Unstandardized

Standardized

Correlations

Coefficients Coefficients 95% Confidence Interval for B Collinearity Statistics

Model B Std. Error Beta t Sig. Lower Bound | Upper Bound | Zero-order Partial Part Tolerance VIF
1 (Constant) 1,549 2,364 2,655 ,042 -3,320 6,419

X1TOTAL 317 ,166 377 1,976 ,048 -,026 ,659 174 ,356 ,298 ,626 1,599

X2TOTAL ,084 ,165 ,084 2,092 ,042 -,256 424 ,128 ,101 ,080 ,894 1,118

X3TOTAL -,293 ,243 -,253 -2,207 ,024 -,793 ,207 177 -,235 -,189 ,559 1,789

X4TOTAL 731 ,195 ,666 3,744 ,001 ,329 1,134 ,536 ,599 ,586 773 1,293

a. Dependent Variable: YTOTAL
Coefficientd
Unstandardized |Standardized
Coefficients Coefficients 6% Confidence Interval for Correlations Collinearity Statistics

Model B Std. Error Beta t Sig.  [Lower Bound|Upper Bound|Zero-order| Partial Part  |Tolerance| VIF
1 (Constant] 2,485 2,447 1,965 ,032 -2,555 7,525

X1TOTAL -,060 ,262 -,058 -2,279 ,022 -,599 ,480 ,359 -,046 -,038 ,433 2,309

X2TOTAL ,182 ,270 171 1,973 ,040 -,374 ,738 ,420 ,133 ,113 ,435 2,298

X3TOTAL ,147 ,243 ,127 1,981 ,005 -,353 ,646 ,384 ,120 ,101 ,633 1,579

X4TOTAL ,507 ,299 ,394 1,976 ,024 -,109 1,123 ,507 ,321 ,284 ,520 1,923

a.Dependent Variable: YTOTAL
Coefficients
Unstandardized ptandardize:
Coefficients  [Coefficients| Confidence Interval f Correlations pllinearity Statistig

Mode B  btd. Errol  Beta t Sig. Jower Boun{pper Boun{ero-orde| Partial | Part [olerancd VIF
1 (Constal 1,399 | 1,668 1,984 ,041 -2,036 4,835

X1TOTA ,070 ,168 ,079 | 2,415 ,007 -,277 AL17 ,450 ,083 ,056 ,507 | 1,971

X2TOTA ,228 ,160 272 | 1,983 ,017 -,102 ,558 575 274 , 194 ,507 | 1,972

X3TOTA ,015 ,180 ,015 | 2,081 ,009 -,356 ,385 ,502 ,016 ,011 ,502 | 1,990

X4TOTA 552 ,201 ,501 | 2,751 ,011 ,139 ,965 ,673 ,482 374 557 | 1,794

a.Dependent Variable: YTOTAL
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