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RINGKASAN

Pengaruh Relationship Marketing Terhadap Motivasi Pembelian
Dan Keputusan Pembelian Konsumen Fashion Onlineshop Pada
Kalangan Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Jember . Tiara
Tri Olivia. 100810201089. 2014; 66 Halaman; Jurusan Manajemen Fakultas
Ekonomi Universitas Jember.

Internet telah berkembang dalam dua dasa warsa terakhir hingga saat ini,

terlebih dengan semakin banyak sekolah dan instansi pendidikan lainya yang

mewajibkan muridnya untuk mengenal internet dan juga banyak situs jejaring

sosial dan online shop yang membuat masyarakat banyak yang menjadikan

internet sebagai suatu kebutuhan. Perusahaan yang berorientasi pada konsumen,

akan selalu beradaptasi dan bereaksi terhadap kebutuhan dan keinginan konsumen

yang selalu berubah, dengan cara mempelajari pola perilaku konsumen mereka.

Salah satu bisnis jasa yang perlu memahami arti pentingnya pengaruh hubungan

relasional (relationship) adalah fashion online shop. Fashion online shop adalah

industri yang dinamis. Tujuan penelitian ini antara lain untuk menjelaskan

pengaruh Relationship Marketing terhadap motivasi pembelian konsumen pada

fashion online shop pada mahasiswa fakultas Ekonomi Universitas Jember; untuk

menjelaskan pengaruh Relationship Marketing terhadap keputusan pembelian

konsumen pada fashion online shop pada mahasiswa Fakultas Ekonomi

Universitas Jember; untuk menjelaskan pengaruh motivasi pembelian terhadap

keputusan pembelian konsumen pada fashion online shop pada mahasiswa

Fakultas Ekonomi Universitas Jember.

Jenis penelitian explanatory research. Populasi dalam penelitian ini adalah

mahasiswa Univesrsitas Jember yang merupakan konsumen fashion online.

Jumlah sampel yang digunakan dalam penelitian ini sebanyak 70 responden.

Metode analisis data menggunakan uji validitas, uji reliabilitas dan analisis jalur.

Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa Relationship Marketing

berpengaruh signifikan terhadap motivasi pembelian. Hal itu menunjukkan bahwa

semakin baik Relationship Marketing maka semakin tinggi motivasi pembelian.
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Relationship Marketing berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian

konsumen. Hal itu menunjukkan bahwa semakin baik Relationship Marketing

maka semakin tinggi keputusan pembelian. Motivasi berpengaruh signifikan

terhadap keputusan pembelian. Hal itu berarti bahwa semakin tinggi motivasi

pembelian maka semakin tinggi keputusan pembelian.
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SUMMARY

The  Influence of Relationship Marketing Toward Purchasing Decision of Fashion Online Shop
Consumer Among Student of  Economy Faculty University of  Jember. Tri Olivia.
100810201089. 2014; 66 pages; Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi
Universitas Jember. Department of Management, Faculty of Economics,
University of Jember

The Internet has grown in the last two decades to the present, especially

with the growing number of schools and other educational institutions that

require students to know the Internet and also a lot of social networking sites and

online shops that make many communities that make the Internet as a necessity.

Consumer-oriented companies, will always adapt and react to the needs and

desires of consumers are always changing, the way of studying the behavioral

patterns of their customers. One of the services that businesses need to

understand the importance of the effect of relational connection (relationship) is

an online fashion shop. Fashion online shop is a dynamic industry. The purpose

of this study are to describe the effect of Relationship Marketing on consumer

purchase motivation in an online fashion shop at Faculty of Economics,

University of Jember students; Relationship to explain the influence of marketing

on consumer purchasing decisions at online fashion shop on the students of the

Faculty of Economics, University of Jember; to explain the effect of motivation on

the purchase of consumer purchase decisions in an online fashion shop on the

students of the Faculty of Economics, University of Jember.

Type of explanatory research. The population in this study were students

Univesrsitas Jember fashion consumer who is online. The samples used in this

study were 70 respondents. Methods of data analysis using validity, reliability

testing and path analysis.

Based on the results of the study show that Relationship marketing

significantly influence the purchase motivation. It shows that the better the

relationship marketing, the higher the purchase motivation. Relationship

marketing significantly influence consumers' purchasing decisions. It shows that
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the better the relationship marketing, the higher the purchase decision.

Motivation significantly influence the purchase decision. That means that the

higher the motivation to purchase the higher purchasing decisions.
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