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“Sesungguhnya sesudah kesulitan pasti ada kemudahan (jalan keluar).”

(QS. Al — Insyirah ayat 6)

“Sebaik — baik manusia diantaramu adalah yang paling banyak manfaatnya bagi
orang lain.”

(HR. Bukhari dan Muslim)

“Hiduplah seperti pohon kayu yang lebat buahnya: hidup di tepi jalan dan dilempari
orang dengan batu, tetapi dibalas dengan buah.”
(Abu Bakar Sibli)

“Belajar dari masa lalu, hidup untuk masa kini, dan berharap untuk masa yang akan

datang.”
(Albert Eistein)
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RINGKASAN

“Pengaruh Internal Psikologis Terhadap Keputusan Membeli Pelanggan Roti Di
Conato Bakery Roxy Square Jember”; Edo Prayugo,100810201079; 2016; 84

Halaman; Jurusan Manajemen, Fakultas Ekonomi, Universitas Jember.

Faktor psikologis merupakan faktor internal konsumen yang memberikan
dorongan mengenai tindakan apa yang seharusnya dilakukan oleh konsumen,
termasuk dalam memutuskan membeli produk. Faktor psikologis akan memengaruhi
motivasi dalam pemilihan suatu produk, dimana motivasi secara langsung akan
menjadi dorongan seseorang untuk mendapatkan produk yang benar-benar
memberikan jaminan kualitas. Motivasi didefinisikan sebagai proses dimana individu
mengenal kebutuhannya dan mengambil tindakan untuk memuaskan kebutuhan
tersebut. Faktor psikologis akan memengaruhi persepsi atas kualitas produk yang
akan dikonsumsi, persepsi tersebut dengan sendirinya menjadikan dukungan atas
pemilihan produk yang akan dilakukan. Persepsi pada dasarnya merupakan proses
diterimanya rangsangan obyek, kualitas, hubungan antara gejala, maupun peristiwa
sampai rangsangan itu sendiri.

Penelitian ini bertujuan : 1) untuk menganalisis pengaruh signifikan motivasi
terhadap keputusan membeli pelanggan roti di Conato Bakery Roxy Square Jember,
2). untuk menganalisis pengaruh signifikan persepsi terhadap keputusan membeli
pelanggan roti di Conato Bakery Roxy Square Jember, 3).untuk menganalisis
pengaruh signifikan pengetahuan terhadap keputusan membeli pelanggan roti di
Conato Bakery Roxy Square Jember dan 4)untuk menganalisis pengaruh signifikan
keyakinan dan sikap terhadap keputusan membeli pelanggan roti di Conato Bakery
Roxy Square Jember. Pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik
purposive sampling dengan kriteria Konsumen sebagai pengambil keputusan
membeli dan sekaligus pengguna fasilitas di Conato Bakery Roxy Square Jember dan
konsumen yang telah mengunjungi Conato Bakery Roxy Square Jember lebih dari 2
kali, sebanyak 140 sampel. Alat analisis yang digunakan adalah Analisis Regresi
Linier Berganda.

Setelah dilakukan analisis data, dapat diambil beberapa kesimpulan yaitu:
1).hasil analisis regresi menunjukkan bahwa variabel motivasi berpengaruh secara
signifikan terhadap keputusan membeli pelanggan roti di Conato Bakery Roxy
Square Jember. Berpengaruhnya motivasi terhadap keputusan membeli roti
mengindikasikan bahwa konsumen tertarik dan membeli roti dikarenakan rasa roti
yang enak, harga terjangkau dan desain ruangan yang menarik. Hasil penelitian
menerima hipotesis pertama yang menyatakan bahwa motivasi berpengaruh
signifikan terhadap keputusan membeli pelanggan roti di Conato Bakery Roxy
Square Jember, 2). hasil analisis regresi diperolen bahwa variabel persepsi
berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan membeli pelanggan roti di Conato
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Bakery Roxy Square Jember. Berpengaruhnya persepsi terhadap keputusan membeli
roti mengindikasikan bahwa konsumen tertarik dan membeli roti dikarenakan
pelayanan yang baik, kenyamanan tempat menunggu dan adanya fasilitas pendukung.
Hasil penelitian menerima hipotesis kedua yang diajukan, yaitu bahwa persepsi
berpengaruh signifikan terhadap keputusan membeli pelanggan roti di Conato Bakery
Roxy Square Jember, 3). hasil analisis regresi diperoleh bahwa variabel pengetahuan
berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan membeli pelanggan roti di Conato
Bakery Roxy Square Jember. Berpengaruhnya pengetahuan terhadap keputusan
membeli roti mengindikasikan bahwa konsumen tertarik dan membeli roti
dikarenakan informasi dari rekan, tempat strategis dan rekomendasi dari teman-
teman. Hasil penelitian menerima hipotesis ketiga yang diajukan, yaitu bahwa
pengetahuan berpengaruh signifikan terhadap keputusan membeli pelanggan roti di
Conato Bakery Roxy Square Jember, 4) Hasil analisis regresi diperoleh bahwa
variabel keyakinan dan sikap berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan
membeli pelanggan roti di Conato Bakery Roxy Square Jember. Berpengaruhnya
keyakinan dan sikap terhadap keputusan membeli roti mengindikasikan bahwa
konsumen tertarik dan membeli roti dikarenakan sarana yang nyaman, citra yang baik
dari Conato dan keinginan membandingkan atas fasilitas yang ditawarkan dengan
tempat sejenis lainnya. Penelitian menerima hipotesis keempat yang diajukan yaitu
bahwa keyakinan dan sikap berpengaruh signifikan terhadap keputusan membeli
pelanggan roti di Conato Bakery Roxy Square Jember.
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SUMMARY

"Internal Psychological Effect On The Decition To Buy Customers In Bread
Bakery Conato Roxy Square Jember'; Edo Prayugo, 100810201079; 2016; 84
pages; Department of Management, Faculty of Economics, University of Jember.

Psychological factors are internal factors that are encouraging consumers
regarding what action should be done by the consumer, including in deciding to buy
a product. Psychological factors affect motivation in selecting a product, where the
motivation is directly would be a boost for someone to get a product that really gives
a guarantee of quality. Motivation is defined as the process by which people get to
know their needs and take action to satisfy those needs. Psychological factors will
affect the perception of the quality of the products that will be consumed, the
perception by itself making support for the selection of products that will be done.
Perception is basically a process of receipt of the stimulus object, the quality, the
relationship between symptoms and events until the stimulus itself.

This research aims: 1) to analyze the motivations significant influence on
purchase decisions of customers Conato Bakery bread in Roxy Square Jember, 2). to
analyze the significant influence the perception of the customer buying decisions
Conato Bakery bread in Roxy Square Jember, 3) .To analyze a significant influence
on purchase decisions of customers knowledge in Conato Bakery bread Roxy Square
Jember and 4) to analyze the significant influence beliefs and attitudes towards
customer buying decisions Conato Bakery bread in Roxy Square Jember. The
samples in this study using purposive sampling with criteria Consumers as decision
makers and user buying and facilities in Conato Bakery Roxy Square Jember and
consumers who have visited Conato Bakery Roxy Square Jember more than 2 times,
as many as 140 samples. The analysis tool used is the Multiple Linear Regression
Analysis.

After analyzing the data, some conclusions can be drawn: 1) The results of
regression analysis showed that motivation variables significantly influence customer
buying decisions Conato Bakery bread in Roxy Square Jember. Influential motivation
of the decision to buy bread indicates that consumers are interested in and buy bread
because the bread taste delicious, affordable and attractive room design. The results
of the study received the first hypothesis which states that motivation significantly
influence the buying decisions of customers Conato Bakery bread in Roxy Square
Jember, 2). the results of regression analysis showed that the perception variables
significantly influence customer buying decisions Conato Bakery bread in Roxy
Square Jember. Influential perception of the decision to buy bread indicates that
consumers are interested in and buy bread because of the good service, comfort of
waiting and their supporting facilities. The results of the study received a second
hypothesis put forward, namely that perception significantly influence the buying
decisions of customers Conato Bakery bread in Roxy Square Jember, 3). the results
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of regression analysis showed that the variables of knowledge significantly influence
customer buying decisions Conato Bakery bread in Roxy Square Jember. Influential
knowledge of the decision to buy bread indicates that consumers are interested in and
buy bread because the information from a colleague, a strategic place and
recommendations from friends. The results of the study received third hypothesis put
forward, namely that knowledge significantly influence the buying decisions of
customers bread in Conato Bakery Roxy Square Jember, 4) Regression analysis
showed that confidence and attitude variables significantly influence the buying
decisions of customers Conato Bakery bread in Roxy Square Jember. Influential
beliefs and attitudes towards buying decision indicates that consumers are interested
in bread and buy bread because a convenient means, a good image of Conato and
desires to compare the facilities offered by other similar places. The study received a
fourth hypothesis proposed is that beliefs and attitudes significantly influence the
buying decisions of customers Conato Bakery bread in Roxy Square Jember.
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BAB 1. PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Konsumen di masa sekarang adalah konsumen yang memiliki wawasan terkait
dengan produk sehingga memiliki perhitungan tertentu dan semakin berhati-hati
dalam membelanjakan pendapatannya. Konsumen memperhatikan banyak faktor
untuk memilih sebuah produk maupun jasa termasuk produk kuliner Bakery. Oleh
karena itu sangat penting bagi sebuah penyedia produk Bakery untuk merancang
konsep pemasaran yang tepat. Sebab hanya usaha yang memiliki wawasan luas
tentang konsumen dan konsep pemasaran yang dapat tetap bertahan hidup. Usaha
tidak terkecuali yang bergerak di bisnis Bakery dituntut untuk memberikan nilai
lebih, dengan cara memperhatikan faktor-faktor yang dapat membuat konsumen
memutuskan untuk membeli.

Menurut Kotler (2009: 153), faktor-faktor yang berkaitan dengan proses
pembelian yaitu terdiri dari faktor budaya, sosial, pribadi dan psikologis. Faktor
budaya merupakan penentu keinginan dan perilaku yang paling mendasar dari
konsumen dalam menetapkan atas keputusan yang akan diambil dalam pembelian.
Faktor sosial dalam proses pembelian terkait erat dengan dasar semua manusia yang
bersifat sosial, dalam arti tidak ada seorangpun didunia ini yang dapat hidup
menyendiri terpisah dari orang lain. Konsumen mengelompokkan dirinya dalam
berbagai kelompok manusia yang bersifat sosial. Bersifat sosial mengandung
pengertian bahwa pertumbuhan dan perkembangan manusia itu mungkin terjadi di
dalam hubungan sosial. Dalam hubungan sosial terjadi interaksi sosial. Tiap-tiap
individu memiliki timbal balik dan saling memengaruhi antara individu dan
kelompoknya.

Keputusan membeli juga dipengaruhi oleh faktor pribadi, dimana faktor ini
meliputi usia dan tahap hidup, pekerjaan, keadaan ekonomi, kepribadian dan konsep
diri serta gaya hidup konsumen. Banyak karakteristik dalam faktor ini memiliki
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dampak secara langsung terhadap perilaku konsumen dan hal tersebut menjadi sangat
penting untuk diketahui oleh pemasar. Faktor yang terakhir yaitu mengenai
psikologis, dimana faktor ini merupakan faktor yang berasal dari dalam individu dan
memengaruhi perilakunya terutama dalam melakukan pembelian. Faktor psikologis
merupakan faktor yang cukup kuat untuk memengaruhi dan memotivasi seorang
konsumen supaya melakukan tindakan tertentu pada suatu saat dalam hal ini adalah
keputusan membeli terhadap produk, dimana faktor psiklogis konsumen tersebut
yaitu meliputi: motivasi, persepsi, pengetahuan, keyakinan dan sikap.

Faktor psikologis merupakan faktor internal konsumen yang memberikan
dorongan mengenai tindakan apa yang seharusnya dilakukan oleh konsumen,
termasuk dalam memutuskan membeli produk. Faktor psikologis akan memengaruhi
motivasi dalam pemilihan suatu produk, dimana motivasi secara langsung akan
menjadi dorongan seseorang untuk mendapatkan produk yang benar-benar
memberikan jaminan kualitas. Motivasi didefinisikan sebagai proses dimana individu
mengenal kebutuhannya dan mengambil tindakan untuk memuaskan kebutuhan
tersebut. Faktor psikologis akan memengaruhi persepsi atas kualitas produk yang
akan dikonsumsi, persepsi tersebut dengan sendirinya menjadikan dukungan atas
pemilihan produk yang akan dilakukan. Persepsi pada dasarnya merupakan proses
diterimanya rangsangan obyek, kualitas, hubungan antara gejala, maupun peristiwa
sampai rangsangan itu sendiri.

Faktor psikologis selanjutnya yaitu mengenai pengetahuan yang dimiliki oleh
seseorang terhadap produk, semakin banyak pengetahuan yang dimiliki seseorang
terhadap suatu produk maka dengan sendirinya akan selektif dalam proses pemilihan
dan proses tersebut didukung dengan adanya keyakinan dan sikap yang akan diambil
dalam memutuskan produk yang akan dibeli. Pengetahuan yang dimiliki oleh
seseorang juga merupakan proses berkembangnya seiring dengan informasi baru
yang diperoleh ataupun dari pengalamannya.Empat faktor utama dari psikologis yang
memengaruhi pembelian, yaitu motivasi, persepsi, pengetahuan, keyakinan dan sikap.
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Motivasi berasal dari bahasa latin yang berbunyi movere yang berarti
penggerak atau pendorong, kebutuhan konsumen mempunyai peran karena motivasi
timbul karena adanya kebutuhan yang belum terpenuhi dengan tujuan yang ingin
dicapai. Kebutuhan menunjukkan kekurangan yang dialami seseorang pada suatu
waktu tertentu, kebutuhan dipandang sebagai penggerak atau pembangkit perilaku,
artinya jika kebutuhan akibat kekurangan itu muncul, maka individu lebih peka
terhadap usaha motivasi para konsumen.

Persepsi menurut Kotler (2009: 165) adalah “Proses diterimanya rangsangan
obyek, kualitas, hubungan antara gejala, maupun peristiwa sampai rangsangan itu
sendiri”. Berdasarkan pengertian tersebut maka dapat disimpulkan bahwa persepsi
adalah proses bagaimana seseorang menyeleksi mengatur dan menginteprestasikan
masukan-masukan informasi untuk menciptakan gambaran keseluruhan yang berarti
persepsi tidak hanya tergantung pada stimulasi fisik tetapi juga pada stimulasi yang
berhubungan dengan lingkungan sekitar dan keadaan individu tersebut.

Para ahli belajar menyatakan bahwa perubahan perilaku seseorang terjadi
melalui keadaan saling memengaruhi antara dorongan, rangsangan, petunjuk-
petunjuk penting jawaban, faktor penguat dan tanggapan. Oleh karena itu, konsumen
cenderung mengalihkan kesetiaannya pada merek yang serupa daripada merek yang
berbeda, maka para pemasar akan berhasil jika mampu menyajikan cara memikat
dengan suatu dorongan yang sama dengan pesaingnya.

Menurut Kotler dan Amstrong (2006: 157) pengetahuan menggambarkan
perubahan dalam tingkah laku individual yang muncul dari pengalaman. Ahli teori
pembelajaran mengatakan bahwa kebanyakan tingkah laku manusia dipelajari.
Pembelajaran berlangsung melalui saling pengaruh dari dorongan, rangsangan,
petunjuk, respon dan pembenaran. Dengan demikian pentingnya praktek dari teori
pengetahuan bagi pemasar adalah mereka dapat membentuk permintaan akan suatu
produk dengan menghubungkannya dengan dorongan yang kuat, menggunakan

petunjuk yang membangkitkan motivasi dan memberikan pembenaran positif.
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Suatu kepercayaan adalah suatu gagasan deskriptif yang dianut oleh seseorang
tentang sesuatu. Sedangkan sikap adalah menggambarkan penilaian kognitif yang
baik maupun tidak baik. Perasaan-perasaan emosional dan kecenderungan berbuat
yang bertahan selama waktu tertentu terhadap beberapa obyek atau gagasan.”
Kenyakinan ini membentuk citra produk dan merek dan orang akan bertindak
berdasarkan citra tersebut. Jika beberapa keyakinan salah dan menghambat
pembelian, perusahaan manufaktur akan meluncurkan kampaye untuk mengoreksi
keyakinan-keyakinan tersebut. Upaya penting bagi pemasar global adalah fakta
bahwa pembeli sering mengingat keyakinan jelas tentang merek atau produk yang
didasarkan pada asal mereka.

Pengambilan keputusan konsumen pada dasarnya merupakan proses pemecahan
masalah. Kebanyakan konsumen, baik konsumen individu maupun pembeli, akan
melalui proses mental yang hampir sama dalam memutuskan produk dan merek apa
yang akan dibeli. Meskipun semua konsumen di seluruh dunia mempunyai kebutuhan
yang sama, tetapi terdapat perbedaan yang mendasar tentang bagaimana kebutuhan-
kebutuhan tersebut dipenuhi. Salah satu faktor yang sering memengaruhi perilaku
dari konsumen tersebut adalah lingkungan, karena lingkungan merupakan determinan
yang berinteraksi langsung dalam memengaruhi perilaku konsumen dalam membeli
sebuah produk dari sebuah perusahaan. Hasil prapenelitian menunjukkan bahwa
pelanggan membeli roti di Conato Bakery Roxy Square Jember selain karena rasa,
dan harga juga karena tempatnya yang nyaman untuk duduk bersama teman ataupun
saudara. Hal ini dapat Conato Bakery Roxy Square Jember jadikan peluang untuk
terus memperbaiki kualitas dan kuantitas produknya agar terus eksis.

Banyaknya perusahaan Bakery di jember membuat persaingan pasar semakin
ketat, Perusahaan Bakery di jember sudah mulai menjamur contoh seperti Conato,
Bobbys, Glovic, Wina, Multyrasa, Fatimah, dll. Penelitian ini memilih tempat Conato
karena perusahaan yang memproduksi dan menjual roti dengan konsep cafe lebih

diminati karena konsumen merasa lebih modern, di jember sendiri Conato Bakery ada
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3 cabang yaitu di Roxy Square, Nico, jl. Gajah Mada. Dari ketiga cabang tersebut

penelitian ini mengambil di Conato Bakery Roxy Square Jember karena di tempat

tersebut penjualannanya paling tinggi dan paling ramai di kunjungi. Sangat Menarik

kenapa di Conato Bakery Roxy Square Jember lebih ramai pembelinya dari pada

cabang Conato yang berada di Nico dan jl. Gajah Mada, begitu juga dengan

Perusahaan Bakery yang berkonsep sama seperti Bobbys dan Glovic.

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan uraian latar belakang di atas, maka masalah yang akan dibahas

dalam penelitian adalah sebagai berikut:

a.

apakah motivasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pelanggan membeli
roti di Conato Bakery Roxy Square Jember?

apakah persepsi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pelanggan membeli
roti di Conato Bakery Roxy Square Jember?

apakah pengetahuan berpengaruh signifikan terhadap keputusan pelanggan
membeli roti di Conato Bakery Roxy Square Jember?

apakah keyakinan dan sikap berpengaruh signifikan terhadap keputusan

pelanggan membeli roti di Conato Bakery Roxy Square Jember?

1.3 Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah di atas maka tujuan penelitian ini adalah:
untuk menganalisis pengaruh signifikan motivasi terhadap keputusan pelanggan
membeli roti di Conato Bakery Roxy Square Jember.
untuk menganalisis pengaruh signifikan persepsi terhadap keputusan pelanggan
membeli roti di Conato Bakery Roxy Square Jember.
untuk menganalisis pengaruh signifikan pengetahuan terhadap keputusan
pelanggan membeli roti di Conato Bakery Roxy Square Jember.
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d. untuk menganalisis pengaruh signifikan keyakinan dan sikap terhadap keputusan

pelanggan membeli roti di Conato Bakery Roxy Square Jember.

1.4 Manfaat Penelitian

a. Bagi pengembangan ilmu pengetahuan
Sebagai salah satu bagian dari pengembangan ilmu manajemen pemasaran
khususnya faktor psikologis dan keputusan membeli

b. Bagi peneliti selanjutnya,
Sebagai bahan acuan atau referensi untuk penelitian lebih lanjut khususnya tentang
pengaruh faktor psikologis terhadap keputusan membeli.

c. Bagi perusahaan,
Sebagai informasi tambahan dalam rangka peningkatan jumlah pembeli di Conato

Bakery Roxy Square Jember berdasarkan pengaruh faktor psikologis.
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BAB 2. TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Landasan Teori
2.1.1 Perilaku Konsumen
Perilaku konsumen merupakan suatu aktivitas yang dilakukan masing-masing
individu dalam mengkonsumsi suatu produk atau jasa sesuai dengan tingkat
kebutuhan masing-masing konsumen. Sebelum mengetahui mengenai perilaku
konsumen maka akan dilakukan penjelasan terlebih dahulu mengapa perilaku
konsumen dipelajari. Sutisna (2003: 4) menyatakan bahwa terdapat 2 alasan mengapa
perilaku konsumen perlu dipelajari, yaitu.
a. Memahami konsumen akan menuntun pemasar pada kebijakan pemasaran yang
tepat dan efesien.
b. Perkembangan perdagangan pada saat ini menunjukkan bahwa lebih banyak
produk yang ditawarkan dari pada permintaan. Kelebihan penawaran ini
menyebabkan banyak produk yang tidak terjual atau tidak dikonsumsi oleh

konsumen.

Menurut Swasta dan Handoko (2000: 10) menyatakan bahwa

“Perilaku konsumen (consumer behavior) dapat didefinisikan sebagai kegiatan-
kegiatan individu dan secara langsung terlibat dalam mendapatkan dan
mempergunakan barang-barang dan jasa, termasuk didalamnya proses
pengambilan keputusan pada persiapan dan penentu Kkegiatan-kegiatan
tersebut”.

Berdasarkan pengertian di atas maka dapat disimpulkan bahwa dengan
mempelajari perilaku konsumen dapat dilihat pengaruh-pengaruh apa saja yang dapat
memengaruhi seorang konsumen dalam mengambil keputusan untuk membeli dan
juga membantu para manajer dalam mengambil keputusan.

Manajer pemasaran mempelajari perilaku konsumen manajer pemasaran akan
dapat menyusun kebijaksanaan yang tepat dan akan memengaruhi kesempatan baru

yang berasal dari belum terpenuhinya kebutuhan konsumen. Banyak dimensi yang
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memengaruhi konsumen, dimana dimensi-dimensi ini digabungkan dalam suatu
model mengenai bagaimana konsumen mengambil keputusan. Model perilaku
konsumen dalam keputusan membeli pada dasarnya dipengaruhi oleh perangsangan
pemasaran dan perangsangan lainnya, selanjutnya hal tersebut berpengaruh terhadap
karakteristik pembeli dan pada akhirnya memengaruhi terhadap proses keputusan
pembeli yang merupakan dasar dalam keputusan membeli yang akan diambil.

Adapun model perilaku konsumen dapat disajikan pada Gambar 1.

Proses Keputusan
membeli
Perangsang| Perangsanga Karakterist | Pengenalan Masalah Keputusan membeli
Pemasaran| n Lainnya ik Pembeli | Pencarian Informasi
: Evaluasi Keputusan o Pilihan produk

Produk Perekonomi [ Budaya Keputusan Keputusan Pilihan Merk
Harga an ) Sosial membeli Pilihan Penyalur
Tempat | Teknologi Pribadi Perilaku Pasca Waktu Keputusan
Promosi | Politik Psikologis | Keputusan membeli membeli

Budaya Jumlah Keputusan

Gambar 2.1 : Model Perilaku Pembeli
Sumber: Kotler (2009 : 183)

Berdasarkan Gambar 2.1 memperlihatkan bahwa rangsangan pemasaran dan
rangsangan lainnya akan memengaruhi karakteristik dari seorang pembeli dan pada
akhirnya akan memengaruhi proses keputusan membeli yang akan diambil.
Rangsangan internal pemasaran terdiri dari produk, harga, tempat dan promosi.
Menurut Lupiyoadi (2001: 58), “Bauran pemasaran merupakan alat bagi marketer
yang terdiri dari berbagai elemen suatu program pemasaran Yyang perlu
dipertimbangkan agar implementasi strategi pemasaran dan positioning yang
ditetapkan dapat berjalan sukses”. Sedangkan mengenai rangsangan eksternal
perusahaan atau karakteristik pembeli yaitu meliputi: budaya, sosial, pribadi dan
psikologis. Berdasarkan pendapat tersebut maka program pemasaran terutama

mengenai strategi bauran pemasaran menjadi syarat wajib yang harus dipenuhi oleh
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perusahaan agar menciptakan konsumen dalam memengaruhi keputusan membeli
terhadap produk yang dihasilkan perusahaan.

Konsumen sebagai obyek dari suatu kegiatan pemasaran adalah anggota-
anggota dari berbagai macam kelompok, sehingga dalam perilakunya akan
dipengaruhi oleh beberapa faktor utama, yang menurut Kotler (2009: 153) faktor
budaya, faktor sosial, faktor pribadi dan faktor psikologis. Faktor-faktor yang

memengaruhi perilaku konsumen tersebut dapat dilihat pada Gambar 2

BUDAYA
- Kultur SO KEPRIBADIAN
- Kelompok ia h PSIKOLOGIS
] acuan - Usiadantahap - \potivai
Subkultur siklus hidup grivast
- Keluarga - Persepsi
-Kelas sosial | -Perandan - Pekerjaan - Pengetahuan | PEMBELI
status - Keadaan - Keyakinan
ekonomi dan sikap
- Gaya hidup
- Kepribadian dan
konsep diri

Gambar 2.2 : Faktor-Faktor Yang Memengaruhi Perilaku Konsumen
Sumber: Kotler, Manajemen Pemasaran (2009: 153)
a. Faktor Budaya

Faktor kebudayaan berpengaruh luas dan mendalam terhadap perilaku konsumen.

Peranan yang dimainkan adalah budaya, sub budaya dan kelas sosial.

1. Budaya.
Budaya adalah faktor penentu dan perilaku yang paling mendasar, karena
budaya sangat diperlukan oleh seseorang untuk dapat hidup bermasyarakat.
Budaya terdiri dari beberapa pola perilaku yang terdapat dalam masyarakat.
Akan tetapi tidak semua segmen masyarakat mempunyai pola budaya yang

Sama.
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2. Sub budaya.
Setiap budaya akan mempunyai kelompok-kelompok sub budaya yang lebih
kecil, yang merupakan identifikasi dan sosialisasi yang khas untuk perilaku
anggotannya. Sub-budaya ini ada empat macam, antara lain: kelompok-
kelompok kebangsaan, keagamaan, ras dan wilayah geografis.

3. Kelas Sosial.
Sebuah kelompok vyang relatif homogen dan bertahan dalam sebuah
masyarakat, yang tersusun dalam sebuah urutan jenjang dan anggota dalam
setiap jenjang itu memiliki nilai, minat dan tingkah laku yang sama. Kelas
sosial mempunyai ciri-ciri: (1) orang yang berada dalam kelas sosial cenderung
lebih berperilaku serupa daripada orang yang berasal dari dua kelas yang
berbeda. (2) seseorang dipandang mempunyai pekerjaan yang rendah atau
tinggi sesuai dengan kelas sosialnya. (3) kelas sosial seseorang dinyatakan
dengan beberapa variabel, seperti jabatan, pendapatan, kekayaan-pendidikan
dan orientasi terhadap suatu nilai daripada hanya berdasarkan sebuah variabel.
(4) seseorang mampu berpindah dari satu kelas sosial ke kelas sosial lainnya, ke
atas atau ke bawah, dalam masa hidupnya sampai di mana perubahan itu
tergantung pada ketat longgarnya lapisan sosial dalam suatu masyarakat.
Dengan memahami kelas sosial dan sub kultur dalam masyarakat, akan
membantu pihak pemasaran dalam mempelajari perilaku konsumen dari
segmen pasar tertentu.

b. Faktor Sosial

Perilaku seseorang juga dipengaruhi oleh faktor-faktor sosial, seperti kelompok

referensi, keluarga, status dan peranan sosial.

1. Kelompok Acuan.
Kelompok acuan adalah kelompok-kelompok yang memberikan pengaruh

langsung atau tidak langsung terhadap sikap dan perilaku seseorang. Kelompok
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referensi sangat memengaruhi perilaku seseorang dalam pembeliannya, dan
sering dijadikan pedoman oleh konsumen dalam bertingkah laku.
2. Keluarga.
Keluarga dapat didefinisikan sebagai suatu unit masyarakat yang terkecil yang
perilakunya sangat memengaruhi dan menentukan dalam pengambilan
keputusan membeli. Keluarga merupakan kelompok yang paling kuat dan
paling awet pengaruhnya terhadap persepsi dan perilaku seseorang. Di mana
keluarga sebagai community primer yang artinya suatu kelompok di mana
hubungan para anggotanya sangat erat sekali.
3. Peran dan Status.
Kedudukan seseorang dalam setiap kelompok dapat dijelaskan dalam
pengertian peranan dan status. Sebuah peranan terdiri dari aktivitas yang
diperkirakan dilakukan oleh seseorang sesuai dengan orang-orang lain yang ada
di sekelilingnya.
c. Faktor Pribadi
Keputusan seorang pembeli juga dipengaruhi oleh ciri-ciri kepribadiannya,
termasuk:
1. Usia.
Seseorang akan selalu mengalami perubahan dalam selera dan konsumsinya
sesuai dengan pertambahan usia dan tahap daur hidupnya.
2. Pekerjaan.
Pola konsumsi seseorang juga dipengaruhi oleh pekerjaannya. Selera dan
pola konsumsi seorang buruh misalnya, tentu berbeda dengan seorang
penguasa. Usaha pihak pemasaran adalah mengidentifikasikan kelompok
pekerja yang memiliki kecenderungan di atas rata-rata atas produknya.
Kondisi ekonomi seseorang yang terdiri dari pendapatan yang dibelanjakan,
tabungan, kekayaan, kemampuan meminjam dan sebagainya, juga sangat
berpengaruh. Para pemasar harus jeli dalam menangkap perubahan-
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perubahan yang terjadi. Bila indikator-indikator ekonomi menunjukkan arah
resesi, maka para pemasar perlu untuk mengevaluasi kembali produknya
terutama dalam harga, agar dalam kondisi yang sulit sekalipun, mereka tetap
mampu menarik pelanggan dan pembeli sasaran.

. Situasi Ekonomi.

Keadaan atau situasi ekonomi merupakan pendapatan rata-rata yang
dibelanjakan (tingkat pendapatan, stabilitas, dan pola waktunya), tabungan
dan kekayaan. Jika indikator keadaan ekonomi menunjukkan suatu resesi,
para pemasar dapat mengambil langkah-langkah untuk merancang ulang,
melakukan penempatan ulang dan menetapkan kembali harga produk
sehingga dapat menawarkan secara terus menerus nilai kepada pelanggan
sasaran.

. Gaya Hidup.

Gaya hidup seseorang adalah pola hidup seseorang dalam dunia kehidupan
sehari-hari yang dinyatakan dalam kegiatan minat dan pendapat (opini) yang
bersangkutan. Dalam mempersiapkan strategi pemasaran bagi sebuah
produk, para pemasar harus meneliti hubungan antara produk mereka dengan
gaya hidup konsumen sasarannya, misalnya dengan iklan yang selaras
dengan simbol-simbol dalam gaya hidup seseorang.

. Kepribadian dan konsep diri.

Kepribadian adalah pola sifat individu yang dapat menentukan tanggapan
untuk bertingkah laku. Kepribadian adalah variabel yang sangat bermanfaat
untuk menganalisa perilaku pembeli. Sedangkan konsep diri adalah konsep
mengenai kepribadian yang banyak digunakan oleh para pemasar. Setiap
orang mempunyai konsep diri yang berbeda-beda, sehingga memungkinkan
adanya pendapat yang berbeda-beda terhadap usaha-usaha pemasaran

perusahaan.
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d. Faktor Psikologis
Empat faktor utama dari psikologis yang memengaruhi pembelian, yaitu motivasi,
persepsi, pengetahuan, keyakinan dan sikap.
1. Motivasi.

Motivasi berasal dari bahasa latin yang berbunyi movere yang berarti
penggerak atau pendorong, kebutuhan konsumen mempunyai peran karena
motivasi timbul karena adanya kebutuhan yang belum terpenuhi dengan tujuan
yang ingin dicapai. Kebutuhan menunjukkan kekurangan yang dialami
seseorang pada suatu waktu tertentu, kebutuhan dipandang sebagai penggerak
atau pembangkit perilaku, artinya jika kebutuhan akibat kekurangan itu muncul,
maka individu lebih peka terhadap usaha motivasi para konsumen.

Proses motivasi menurut Winardi (2001: 36) terdiri dari :

a) tujuan, perusahaan harus menentukan dahulu tujuan yang ingin dicapai, baru
kemudian konsumen di motivasikan kearah itu.

b) mencapai kepentingan, perusahaan harus mengetahui keinginan konsumen
tidak hanya dilihat dari kepentingan perusahaan semata.

c) komunikasi efektif, melakukan komunikasi dengan baik terhadap konsumen
agar konsumen dapat mengetahui apa yang harus mereka lakukan dan apa
yang mereka bisa dapatkan.

d) intregasi tujuan, proses motivasi perlu untuk menyatukan tujuan perusahaan
dan tujuan kepentingan konsumen. kedua kepentingan ini harus disatukan
dan untuk itu penting adanya penyesuaian motivasi.

e) fasilitas, perusahaan memberi fasilitas agar konsumen mudah mendapatkan
barang dan jasa yang dihasilkan oleh perusahaan.

2. Persepsi.
Persepsi menurut Kotler (2009: 165) adalah “Proses diterimanya rangsangan
obyek, kualitas, hubungan antara gejala, maupun peristiwa sampai rangsangan

itu sendiri”. Berdasarkan pengertian tersebut maka dapat disimpulkan bahwa
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persepsi adalah proses bagaimana seseorang menyeleksi mengatur dan

menginteprestasikan masukan-masukan informasi untuk menciptakan gambaran

keseluruhan yang berarti persepsi tidak hanya tergantung pada stimulasi fisik

tetapi juga pada stimulasi yang berhubungan dengan lingkungan sekitar dan

keadaan individu tersebut. Terjadinya perbedaan persepsi terhadap obyek yang

sama karena adanya tiga proses persepsi yaitu (Kotler, 2009: 168):

a) perhatian selektif, adalah stimulus yang diberikan untuk menarik perhatian
konsumen terhadap produk atau jasa yang ditawarkan.

b) distorsi selektif, adalah mengelola suatu informasi menjadi suatu pengertian
pribadi.

c) ingatan selektif, merupakan kecenderungan untuk mempertahankan
informasi yang mendukung pendirian dan kepercayaan mereka.

Dari uraian beberapa ahli dapat disimpulkan bahwa persepsi adalah proses

penerimaan rangsangan- rangsangan oleh panca indera. Kemudian dilakukan

pemilihan, pengorganisasian dan menafsirkan sampai rangsangan itu disadari

dan dimengerti masing-masing individu.

. Pengetahuan

Para ahli belajar menyatakan bahwa perubahan perilaku seseorang terjadi

melalui keadaan saling memengaruhi antara dorongan, rangsangan, petunjuk-

petunjuk penting jawaban, faktor penguat dan tanggapan. Oleh karena itu,

konsumen cenderung mengalihkan kesetiaannya pada merek yang serupa

daripada merek yang berbeda, maka para pemasar akan berhasil jika mampu

menyajikan cara memikat dengan suatu dorongan yang sama dengan

pesaingnya.

Menurut Kotler dan Amstrong (2006: 157) pengetahuan menggambarkan

perubahan dalam tingkah laku individual yang muncul dari pengalaman. Ahli

teori pembelajaran mengatakan bahwa kebanyakan tingkah laku manusia

dipelajari. Pembelajaran berlangsung melalui saling pengaruh dari dorongan,
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rangsangan, petunjuk, respon dan pembenaran. Dengan demikian pentingnya
praktek dari teori pengetahuan bagi pemasar adalah mereka dapat membentuk
permintaan akan suatu produk dengan menghubungkannya dengan dorongan
yang kuat, menggunakan petunjuk yang membangkitkan motivasi dan
memberikan pembenaran positif.

Teori pembelajaran atau pengetahuan mengajarkan pemasar bahwa mereka
dapat membangun permintaan atas sebuah produk dengan mengkaitkan dengan
adanya dorongan yang kuat, menggunakan petunjuk yang memberikan motivasi
dan memberikan penguatan positif. Sebuah perusahaan baru dapat memasuki
pasar dengan menarik dorongan yang sama dengan yang digunakan pesaing dan
memberikan konfigurasi isyarat yang serupa, karena pembeli lebih mungkin
untuk mengalihkan kesetian mereka pada merek yang mirip dari pada merek
yang berbeda (generalisasi). Atau perusahaan dapat merancang mereknya agar
lebih menarik bagi sekumpulan dorongan yang berbeda dan memberikan isyarat
yang memancing perpindahan (diskriminasi) (Kotler, 2009: 166).

. Keyakinan dan sikap

Suatu kepercayaan adalah suatu gagasan deskriptif yang dianut oleh seseorang
tentang sesuatu. Sedangkan sikap adalah menggambarkan penilaian kognitif
yang baik maupun tidak baik. Perasaan-perasaan emosional dan kecenderungan
berbuat yang bertahan selama waktu tertentu terhadap beberapa obyek atau
gagasan.” Kenyakinan ini membentuk citra produk dan merek dan orang akan
bertindak berdasarkan citra tersebut. Jika beberapa keyakinan salah dan
menghambat pembelian, perusahaan manufaktur akan meluncurkan kampaye
untuk mengoreksi keyakinan-keyakinan tersebut. Upaya penting bagi pemasar
global adalah fakta bahwa pembeli sering mengingat keyakinan jelas tentang
merek atau produk yang didasarkan pada asal mereka.

Lebih lanjut Kotler (2009: 167) menyatakan bahwa: “Sikap adalah evaluasi,

perasaan emosional, dan kecenderungan tindakan yang menguntungkan atau
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tidak menguntungkan dan bertahan lama dari seseorang terhadap beberapa

obyek atau gagasan”.

Menurut Azwar (2006: 87) terdapat empat karakteristik dari sikap dari

pelanggan atau konsumen, yaitu meliputi:

a) sikap mempunyai satu obyek, artinya sikap mempunyai sesuatu yang
dianggap penting. Obyek itu dapat berupa konsep abstrak seperti
komunisme, atau dapat pula beberapa sesuatu yang nyata.

b) sikap mempunyai arah, derajat dan intensitas artinya sikap menunjukkan
arah terdapat obyek tersebut. Disamping itu sikap juga menunjukkan tingkat
seberapa jauh seseorang suka atau tidak suka terhadap suatu obyek.

c) sikap memiliki struktur, artinya sikap menunjukkan suatu organisasi dari
beberapa sikap yang ada pada diri seseorang sehingga terbentuklah suatu
rangkaian yang kompleks.

d) sikap merupakan suatu proses yang dipelajari, artinya sikap dibentuk dari

pengalaman ini dapat bersifat langsung maupun tidak langsung.

2.1.2 Pengambilan Keputusan Dalam Pembelian

Pengambilan  keputusan merupakan sebuah proses kognitif yang
mempersatukan emosi, pikiran, proses informasi dan penilain-penilaian secara
evaluatif. Situasi dimana keputusan diambil mendeserminasikan sifat exact dari
proses yang bersangkutan. Misalnya, keputusan membeli suatu jenis produk tertentu
oleh seorang konsumen biasanya memerlukan pemecahan masalah secara efektif.
Proses tersebut mungkin memerlukan waktu berhari-hari lamanya dengan suatu seri
keputusan yang dapat diidentifikasi, yang dibuat pada berbagai tahapan proses
pengambilan keputusan.

Keputusan untuk membeli suatu produk lebih-lebih yang berdampak pada
orang banyak akan memerlukan banyak orang yang ikut campur dalam proses
pengambilan keputusan. Secara garis besar kita dapat membedakan beberapa peranan
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yang mungkin dimainkan oleh orang dalam sebuah keputusan membeli. Menurut

Kotler (2009: 256), pengambilan keputusan dalam keputusan membeli meliputi lima

tahap.

a. Pengambil inisiatif, merupakan orang yang pertama-tama menyarankan atau
memikirkan gagasan membeli produk atau jasa tertentu.

b. Orang yang memengaruhi, merupakan seseorang yang memberikan prngaruh,
pandangan atau nasehat yang diperhitungkan dalam pembuatan keputusan terakhir
terhadap produk yang dipilih.

c. Pembuat keputusan, adalah yang pada akhirnya menentukan sebagian besar atau
keseluruhan dalam keputusan membeli apakah jadi membeli, apa yang dibeli,
bagaimana cara membelinya, dan dimana pembeli berada.

d. Pembeli, adalah seseorang yang melakukan keputusan membeli yang sebenarnya
terhadap produk atau jasa.

e. Pemakai adalah seseorang atau beberapa orang yang menikmati atau memakai
produk atau jasa.

Setelah melakukan membeli atau mengkonsumsi atas produk atau jasa maka
konsumen akan mengalami tingkat kepuasan dan ketidak puasan. Konsumen juga
akan terlibat dalam perilaku purna keputusan membeli. Dengan demikian tugas
pemasar tidak berakhir pada saat produk sudah dibeli tetapi berkelanjutan sampai
pada periode setelah keputusan membeli. Menurut Kotler dan Amstrong (2001: 222)
tahap-tahap dalam proses keputusan keputusan membeli terbagi menjadi lima tahap
yaitu: pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan
keputusan membeli dan perilaku setelah keputusan membeli. Proses keputusan
keputusan membeli dapat dilihat pada Gambar 2.3.

Pencarian Evaluasi Keputusan Perilaku
Pengenalan > Informasi »| Alternatif »| membeli Setelah
Kebutuhan Pembelian

Gambar 2.3 : Model Pengambilan Keputusan Pembelian
Sumber: Kotler dan Amstrong (2001:222)
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Pengenalan Kebutuhan

Proses keputusan membeli diawali dengan pengenalan kebutuhan (need
recognition) pembeli mengenali masalah atau kebutuhan. Pembeli merasakan
perbedaan antara keadaan nyata dengan keadaan yang diinginkan sehingga mereka

dapat mengenali atas kebutuhan mereka.

b) Pencarian Informasi

Seorang konsumen yang tertarik terhadap suatu produk tertentu maka yang akan di

lakukannya adalah pencarian informasi, jika dorongan konsumen begitu kuatnya

dan produk yang memuaskan berada dalam jangkauan, konsumen kemungkinan

besar akan membelinya. Konsumen akan menyimpan kebutuhannya dalam

ingatan  jika tidak membelinya atau melakukan pencarian informasi yang

berkaitan dengan kebutuhan. Konsumen dapat memperoleh informasi dari

beberapa sumber manapun. Sumber-sumber ini meliputi:

1) sumber pribadi meliputi keluarga, teman, tetangga dan kenalan;

2) sumber komersil meliputi iklan, wiraniaga, dealer, kemasan dan pajangan;

3) sumber publik yaitu meliputi media massa, organisasi penilai pelanggan;

4) sumber pengalaman yaitu meliputi menangani, memeriksa dan menggunakan
produk;

Ketika lebih banyak informasi diperoleh, semakin bertambah pula kesadaran dan

pengetahuan konsumen mengenai merek yang tersedia dan sifat-sifatnya.

Evaluasi Berbagai Alternatif

Konsep-konsep dasar tertentu membantu menjelaskan proses evaluasi konsumen.

Pertama, asumsi yang digunakan bahwa setiap konsumen melihat suatu produk

sebagai satu paket atribut produk. Konsumen yang bervariasi dalam menentukan

mana dari atribut-atribut ini yang menurut pertimbangan mereka relevan dan

mereka akan menaruh perhatian terbesar pada atribut-atribut yang berhubungan

dengan kebutuhan mereka akan produk atau jasa sebagai sarana pemuas

kebutuhan.
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Kedua, konsumen akan memberikan tingkat kepentingan yang berbeda pada
aribut-atribut yang berbeda menurut kebutuhan dan keinginan yang unik. Ketiga,
konsumen kemungkinan akan mengembangkan satu susunan kenyakinan merek
mengenai posisi setiap merek pada setiap atribut. Keempat, harapan kepuasan
produk total konsumen akan bervariasi terhadap tingkat-tingkat atribut yang
berbeda. Kelima, konsumen mencapai suatu sikap terhadap merek yang berbeda
lewat prosedur evaluasi.
Bagaimana konsumen mengevaluasi alternatif keputusan membeli tergantung pada
konsumen individu dan situasi keputusan membeli tertentu. Konsumen
menggunakan perhitungan yang cermat dan perhitungan yang logis. Pada waktu
lain, konsumen yang sama hanya sedikit mengevaluasi bahkan mereka membeli
hanya berdasarkan dorongan sesaat dan tergantung intuisi.

d) Keputusan membeli
Konsumen dalam tahap evaluasi,membuat peringkat atas merek dan membentuk
niat untuk membeli. Biasanya, keputusan keputusan membeli (purchase decision)
konsumen adalah membeli merek yang paling disukai, tetapi dua faktor dapat
muncul antara niat untuk membeli dan pilihan merk. Faktor pertama adalah sikap
orang lain. Faktor kedua adalah faktor situasi yang tidak diharapkan. Konsumen
mungkin membentuk niat membeli berdasarkan faktor-faktor seperti pendapatan
yang diperkirakan, harga yang diharapkan dan manfaat produk yang diinginkan.

e) Perilaku Pasca Keputusan membeli
Setelah membeli produk konsumen bisa puas bisa juga tidak puas dan akan terlibat
dalam perilaku pasca keputusan membeli (post purcase behaviour) yang tetap
menarik bagi orang pemasaran. Apa yang menentukan apakah pembeli puas atau
tidak puas, jawabannya ada pada hubungan antara harapan konsumen dengan

kinerja yang dirasakan dari produk.
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2.2 Penelitian Terdahulu

Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan oleh Gito (2012) dengan judul:
Analisis Konfirmatori Faktor Psikologis Konsumen Terhadap Keputusan Konsumen
Mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Jember Dalam Membeli Pasta Gigi
Pepsodent. Tujuan penelitian adalah untuk menguji pengaruh faktor psikologis
konsumen yang terdiri dari motivasi, kepribadian, persepsi, sikap, dan pembelajaran
terhadap keputusan mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Jember dalam membeli
pasta gigi Pepsodent. Metode analisis yang digunakan adalah analisis regresi dengan
pendekatan konfirmatori. Hasil penelitiannya menunjukkan bahwa semua variabel
faktor psikologis yang terdiri dari motivasi, kepribadian, persepsi, sikap, dan
pembelajaran berpengaruh signifikan terhadap keputusan membeli konsumen. Hasil
penelitian dapat disimpulkan bahwa faktor psikologis yang terdiri dari variabel
motivasi, persepsi, pengetahuan, keyakinan dan sikap berpengaruh signifikan
terhadap pembelian pasta gigi pepsodent.

Yunita (2013), malakukan penelitian dengan judul Pengaruh Kualitas Produk,
Promosi, Faktor Sosial Dan Faktor Psikologi Terhadap Keputusan membeli Sepeda
Motor Matic Yamaha Mio (Studi Pada Yamaha Agung Motor Semarang). Penelitian
ini ditujukan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh Perilaku Konsumen
terhadap Keputusan membeli Sepeda Motor Matic Yamaha Mio pada Yamaha Agung
Motor Semarang. Tipe penelitian yang digunakan adalah eksplanatory. Teknik
pengambilan sampel dengan menggunakan purposive sampling yaitu dengan cara
menyebarkan kuesioner kepada 94 responden. Analisa data dengan analisis kualitatif
tanpa angka dan analisis kuantitatif dengan menggunakan uji validitas, uji reliabilitas,
uji normalitas data, uji multikolinearitas, uji heteroskedastisitas, regresi linier
sederhana, regresi linier berganda, koefisien determiasi, uji T, dan uji F dengan
bantuan program SPSS. Hasil analisis statistik diketahui bahwa secara bersama —
sama dan simultan Kualitas Produk, Promosi, Faktor Sosial, dan Faktor Psikologi

berpengaruh terhadap Keputusan membeli.
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Shaila, dkk. (2013), melakukan penelitian dengan judul Pengaruh Psikologi
Konsumen Terhadap Keputusan membeli (Studi pada PT. Winnertech Lintas Nusa).
Penelitian ini bertujuan untuk menjelaskan pengaruh simultan (secara bersama- sama)
maupun parsial antara faktor psikologis konsumen terhadap keputusan membeli.
Variabel penelitian ini adalah variabel motivasi (X1), variabel persepsi (X2), variabel
sikap (X3), dan variabel pembelajaran (X) sebagai variabel- variabel yang
memengaruhi dan keputusan membeli (Y) sebagai variabel yang dipengaruhi. Metode
pengumpulan data yang digunakan adalah penyebaran kuisioner. Analisis data yang
digunakan adalah analisis regresi linier berganda. Hasil analisis menunjukkan bahwa

secara simultan dan parsial variabel Motivasi (X1), Persepsi (X2), dan Pembelajaran

(X3) mempunyai pengaruh terhadap Keputusan membeli (Y).

Secara ringkas tinjauan penelitian terdahulu disajikan dalam Tabel 2.1

Tabel 2.1 Persamaan dan Perbedaan Peneliti Terdahulu dan Peneliti Sekarang

Peneliti Obj.e!( Variabel Alat Analisis Hasil Penelitian
Penelitian
Gito Mahasiswa  Bebas: semua  variabel  faktor
(2012) Fakultas motivasi, Analisis psikologis yang terdiri dari
Ekonomi kepribadian, Regresi motivasi, kepribadian,
Universitas  persepsi, sikap, dengan persepsi, sikap, dan
Jember pembelajaran ~ Pendekatan pembelajaran berpengaruh
Terikat: Konfirmatori  terhadap keputusan
Pembelian membeli konsumen.
Yunita et Kualitas secara bersama — sama dan
al. (2013) Penaauna Produk, simultan Kualitas Produk,
99 . Promosi, Regresi Promosi, Faktor Sosial, dan
Motor Matic . 2 . .
Faktor Sosial Linier Faktor Psikologi
Yamaha . .
. Dan Psikologi, Berganda berpengaruh terhadap
Mio ;
Keputusan Keputusan membeli
membeli
Shaila et Yy r Secara  simultan dan
al. (2013) Motlvas_l (X1), parsial variabel Motivasi
Konsumen Persepsi (X2), - .
: ; Regresi (X1), Persepsi (X2), dan
PT. variabel Sikap .= ;
. Linier Pembelajaran (X3)
Winnertech  (X3), dan .
. . Berganda mempunyai pengaruh
Lintas Nusa.  Pembelajaran L
signifikan terhadap

(X)

Keputusan membeli ()

Sumber: Data diolah 2012
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Perbedaan penelitian dengan penelitian terdahulu adalah sampel, alat analisis dan

jumlah sampel.

2.3. Kerangka Konseptual Penelitian

Motivasi dalam pemilihan suatu produk akan menjadi dorongan seseorang
untuk mendapatkan produk yang benar-benar memberikan jaminan kualitas. Motivasi
didefinisikan sebagai proses dimana individu mengenal kebutuhannya dan
mengambil tindakan untuk memuaskan kebutuhan tersebut. Persepsi atas kualitas
produk yang akan dikonsumsi, persepsi tersebut dengan sendirinya menjadikan

dukungan atas pemilihan produk yang akan dilakukan.

X1 [P~

X12 |¢----x

X3

Xo1 o

Persepsi (X2)

X22 [€----=

Keputusan

Xo3 & .
23 membeli ()

X3.l v

Pengetahuan
(Xs)

X32 {€¢----=

Xz &

Xa1 o

Keyakinan

X2 [€----= dan Sikap (X4)

Xaz &

Gambar 2.4 Kerangka konseptual Penelitian
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Persepsi pada dasarnya merupakan proses diterimanya rangsangan obyek, kualitas,
hubungan antara gejala, maupun peristiva sampai rangsangan itu sendiri.
Pengetahuan yang dimiliki oleh seseorang terhadap produk, semakin banyak
pengetahuan yang dimiliki seseorang terhadap suatu produk maka dengan sendirinya
akan selektif dalam proses pemilihan dan proses tersebut didukung dengan adanya
keyakinan dan sikap yang akan diambil dalam memutuskan produk yang akan dibeli.
Keterangan:

Motivasi (X1):

X1.1= Rasa roti yang enak
X1.2 = Harga terjangkau
X1.3= Desain ruangan yang menarik
Persepsi (X2):
X2.1 = Pelayanan yang baik para karyawan
X2.2 = Kenyamanan tempat menunggu
X2.3= Adanya fasilitas pendukung (music)
Pengetahuan (X3):
Xz.1= Informasi dari rekan
X32 = Tempat trategis
X33 = Rekomendasi dari teman-teman
Keyakinan dan Sikap (Xa):
Xa.1 = Sarana (meja, sofa dan suasana) yang nyaman
Xa.2 = Citra yang baik dari Conato Bakery Roxy Square Jember

Xs3 = Keinginan membandingkan atas fasilitas yang ditawarkan dengan
tempat sejenis lainnya
Keputusan membeli (Y): Y .1 = membeli roti dengan rasa manis

Y 2 = membeli roti dengan rasa asin

2.4 Hipotesis Penelitian
Berdasarkan rumusan masalah, tujuan penelitian, tinjauan pustaka dan kerangka

konseptual penelitian, maka diajukan hipotesis penelitian sebagai berikut:

Hi: Motivasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan membeli pelanggan roti di
Conato Bakery Roxy Square Jember.

H> . Persepsi berpengaruh signifikan terhadap keputusan membeli pelanggan roti di
Conato Bakery Roxy Square Jember.

Hs: Pengetahuan berpengaruh signifikan terhadap keputusan membeli pelanggan
roti di Conato Bakery Roxy Square Jember.

Hs: Keyakinan dan Sikap berpengaruh signifikan terhadap keputusan membeli
pelanggan roti di Conato Bakery Roxy Square Jember.
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BAB 3. METODE PENELITIAN

3.1 Rancangan Penelitian

Penelitian ini merupakan penelitian penjelasan (explanatory research), yaitu
penelitian yang mencoba untuk menjelaskan suatu pokok permasalahan dan terdapat
sebuah pengujian hipotesa serta melakukan analisis dari data yang diperoleh (Murti
dan Salamah, 2006:52). Penelitian ini dilakukan dengan tujuan untuk mengetahui dan

menganalisis pengaruh sales promotion terhadap keputusan membeli.

3.2 Populasi dan Sampel
Populasi adalah sekumpulan orang atau obyek yang memiliki kesamaan
dalam satu atau beberapa hal yang dapat membentuk masalah pokok dalam suatu riset
khusus (Arikunto,2010: 182). Populasi dalam penelitian ini adalah masyarakat yang
menggunakan jasa dan memakan produk Roti di Conato Bakery Roxy Square Jember.
Sampel adalah sebagian anggota populasi yang diambil dengan menggunakan
teknik tertentu yang disebut dengan teknik sampling (Arikunto,2010: 182).
Pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan teknik purposive sampling,
yaitu merupakan teknik non probability sampling dengan memilih orang-orang yang
terseleksi oleh peneliti berdasarkan ciri-ciri khusus yang dimiliki oleh sampel tersebut
sehingga dipandang mempunyai sangkut paut yang erat dengan ciri-ciri khusus yang
dimiliki sampel tersebut yang sudah diketahui sebelumnya (Singgih dan Tjiptono,
2000 : 90).
Kriteria yang digunakan sebagai sampel dalam penelitian ini adalah:
a. Konsumen sebagai pengambil keputusan membeli roti di Conato Bakery Roxy
Square Jember.
b. Konsumen telah mengunjungi Conato Bakery Roxy Square Jember lebih dari 2
kali.
Ukuran sampel yang terlalu besar (lebih dari 500) juga dapat menjadi masalah

karena rentan terhadap kesalahan (Sekaran, 2003:252). Jadi ukuran sampel yang

24
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terlalu besar atau terlalu kecil tidak akan membentuk proyek penelitian. Sehingga
adanya aturan penentuan ukuran sampel yaitu (Sekaran, 2003:253): penelitian
multivariate, ukuran sampel sebaiknya beberapa kali (5-10 kali atau lebih) lebih besar
dari jumlah variabel dalam studi. Pada penelitian ini terdapat 14 indikator, maka
minimal jumlah responden yang diperlukan dalam penelitian ini adalah 14 x 10 = 140

responden

3.3 Jenis dan Sumber Data
Data merupakan sejumlah informasi yang dapat memberikan gambaran
tentang suatu keadaan. Informasi yang diperoleh memberikan keterangan, gambaran
atau fakta mengenai suatu persoalan dalam bentuk katagori huruf atau bilangan. Data
yang dikumpulkan secara garis besar dapat dibagi menjadi data kuantitatif, yaitu data
yang berbentuk angka.
Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah:
a. Data primer
Data primer merupakan data yang diambil dan diperoleh dari sumber data secara
langsung di lapangan, dalam hal ini responden (Sugiyono, 2013: 82). Data ini
diambil dan dicatat untuk pertama kalinya melalui jawaban pada Kkuisioner yang
diberikan pada responden yang dipilih. Sumber data primer adalah obyek
penelitian yaitu masyarakat sebagai pengambil keputusan pelanggan membeli roti
di Conato Bakery Roxy Square Jember.
b. Data sekunder
Data sekunder merupakan data yang diperoleh dari pihak lain, berupa data olahan
yang fungsinya memperkuat data primer. Sumber data sekunder adalah sumber-

sumber seperti sejarah mengenai Conato Bakery Roxy Square Jember
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3.4 Metode Pengumpulan Data
Metode pengumpulan data yang digunakan adalah:

a. Kuisioner
Kuisioner adalah sejumlah pertanyaan yang digunakan untuk memperoleh
informasi keputusan membeli pelanggan roti di Conato Bakery Roxy Square
Jember dari responden, dan responden diminta mengisi daftar pertanyaan tersebut.
Dilakukan dengan melakukan komunikasi dengan responden.

b. Dokumentasi
Yaitu teknik pengumpulan data yang dilakukan dengan cara mendokumentasikan
hasil penelitian yang diperoleh dari objek peneliti. Dilakukan dengan mengambil

foto dan video.

3.5 Identifikasi Variabel
Penelitian ini memiliki dua macam variabel yaitu variabel bebas dan
variabel terikat.
a. Variabel bebas (Independent Variabel) adalah variabel motivasi (X1), persepsi
(X2), pengetahuan (X3), keyakinan dan sikap (Xa).
b. Variabel Terikat (Dependent Variabel) adalah keputusan membeli ().

3.6 Definisi Operasional Variabel
a. Motivasi (X1), merupakan suatu dorongan kebutuhan dan keinginan konsumen
yang diarahkan pada tujuan untuk memperoleh kepuasan dari membeli roti di
Conato Bakery Roxy Square Jember. Pengukuran motivasi menggunakan tiga
indikator sebagai berikut:
X1.1= Rasa roti yang enak, artinya sesuai dengan cita rasa konsumen
X1.2 = Harga terjangkau, artinya harga roti sesuai dengan kualitas roti
X1.3 = Desain ruangan yang menarik, artinya layout ataupun suasananya sangat

menarik dan tidak terlalu mencolok.
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b. Persepsi (X2), merupakan proses bagaimana seorang konsumen di Conato Bakery
Roxy Square Jember memilih, mengorganisasikan, dan menginterprestasikan
masukan-masukan informasi untuk menciptakan gambaran keseluruhan yang
berarti. Pengukuran persepsi menggunakan tiga indikator sebagai berikut :

X2.1 = Pelayanan yang baik, artinya para pelayan melayani dengan sepenuh hati

X22 = Kenyamanan tempat menunggu, artinya tempat yang nyaman untuk
pelanggan duduk sambil menunggu pesanan

X2.3= Adanya fasilitas pendukung, artinya ada fasilitas tambahan seperti music

c. Pengetahuan (Xs), merupakan sebagai suatu bentuk dari sifat-sifat yang ada pada
diri individu konsumen di Conato Bakery Roxy Square Jember yang sangat
menentukan perilakunya dan konsisten tiap waktu. Pengukuran pengetahuan
menggunakan tiga indikator sebagai berikut :

Xs1 = Informasi dari rekan, artinya konsumen mengetahui tentang Conato
Bakery Roxy Square Jember dari rekan
Xs2 = Tempat terjangkau, artinya konsumen mengetahui bahwa Conato Bakery
Roxy Square Jember tempatnya terjangkau
X33 = Rekomendasi dari teman-teman, artinya bahwa konsumen pergi ke
Conato Bakery Roxy Square Jember karena rekomendasi dari teman

d. Keyakinan dan sikap (X4), merupakan suatu penilaian suka atau tidak suka
konsumen di Conato Bakery Roxy Square Jember terhadap suatu obyek,
Pengukuran keyakinan dan sikap menggunakan tiga indikator sebagai berikut:

Xs1 = Sarana yang nyaman, artinya ada fasilitas tambahan seperti meja, sofa
dan suasana yang nyaman

X4 = Citra yang baik dari Conato Bakery, artinya Conato telah memiliki brand
nama yang bagus

Xa3 = Keinginan membandingkan atas fasilitas yang ditawarkan dengan tempat
sejenis lainnya, artinya pelanggan memiliki keinginan untuk membandingkan

fasilitas dengan tempat lain
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e. Keputusan membeli (YY), yaitu konsumen memutuskan membeli berdasarkan
pilihan produk.
Y 1 = membeli roti dengan rasa manis, artinya konsumen lebih suka membeli
roti dengan rasa manis.
Y 2 = membeli roti dengan rasa asin, artinya konsumen lebih suka membeli roti

dengan rasa asin.

3.7 Skala Pengukuran Data

Teknik pengukuran data dalam penelitian ini menggunakan Skala Likert
dengan variabel yang akan diukur dijabarkan menjadi indikator variabel yang dapat
berupa pernyataan (Sugiyono, 2013:8). Untuk setiap item dalam kuisioner

menggunakan Kriteria penilaian sebagai berikut:

a. Sangat Setuju (SS) nilainya 5
b. Setuju (S) nilainya 4
c. Cukup (C) nilainya 3
d. Tidak Setuju (TS) nilainya 2

e. Sangat Tidak Setuju (STS) nilainya 1

3.8 Teknik Analisis Data
3.8.1 Uji Instrumen

Untuk mengetahui apakah data yang diperoleh dapat mengukur apa yang kita
harapkan, dan dapat mengungkapkan data variabel yang diteliti secara tepat, maka
instrument penelitian ini perlu diuji terlebih dahulu, untuk itu perlu dilakukan uji
validitas dan uji reliabilitas. Jika validitas dan rentabilitas tidak dapat diketahui, maka
akan berakibat pada fatalnya dalam memberikan kesimpulan ataupun alasan terhadap
hubungan antar variabel. Menurut Arikunto (2010:135), instrumen yang baik yaitu
instrumen yang memiliki 2 (dua) kriteria, yaitu validitas (sahih) dan reliabilitas (dapat

dipercaya). Adapun uji adalah uji validitas dan uji reliabilitas
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a. Uji Validitas.
Instrument yang valid berarti dapat mengukur apa saja yang seharusnya diukur
(Sugiyono, 2013 : 109). Suatu tes atau alat instrument pengukur dapat dikatakan
mempunyai Vvaliditas cukup tinggi apabila alat tersebut menjalankan fungsi
ukurnya atau memberikan hasil ukur yang sesuai dengan pengukuran penelitian
tersebut. Suatu alat ukur yang valid mampu mengungkapkan data dengan tepat
dan memberikan gambarang yang cermat mengenai data tersebut. Cermat artinya
pengukuran iut mampu memberikan gambaran mengenai perbedaan yang
sekecil-kecilnya di antara subjek yang satu dengan yang lain. Pengujian validitas
instrumen penelitian dilakukan dengan menggunakan rumus korelasi product
moment pearson. Item atau butir pertanyaan dapat dinyatakan valid jika nilai r
(koefisien korelasi antara skor butir pertanyaan dengan total skor) > repel.
b. Uji Reliabilitas

Reliabilitas menunjukan pada suatu pengertian bahwa suatu instrument cukup
dipercaya untuk digunakan sebagai alat pengumpul data karena instrument
tersebut sudah baik. “Sebuah instrument harus realibel, dalam arti bahwa
instrument tersebut cukup baik sehingga mampu mengungkap data yang bisa
dipercaya” (Arikunto, 2010:169). “Uji reabilitas menggunakan cronbach’s
alpha, suatu instrument dikatakan reliable apabila cronbach alpha lebih besar
dari 0,60

3.8.2 Uji Normalitas Data

Menurut Nugroho (2005:18), uji normalitas data sebaiknya dilakukan sebelum
data diolah berdasarkan model-model penelitian. Uji normalitas ini bertujuan untuk
mengetahui distribusi data dalam variabel yang akan digunakan dalam penelitian.
Data yang baik dan layak digunakan dalam penelitian adalah data yang memiliki

distribusi normal.
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Model regresi yang baik adalah berdistribusi normal atau mendekati normal.
Suatu data dikatakan mengikuti distribusi normal dilihat dari penyebaran data pada
sumbu diagonal dari grafik (Ghozali, 2011:110). Dasar pengambilan keputusan
adalah sebagai berikut :
a. jika data menyebar disekitar garis diagonal dan mengikuti arah garis diagonal,
maka model regresi memenuhi normalitas.
b. jika data menyebar jauh dari garis diagonal dan tidak mengikuti arah garis
diagonal, maka model regresi tidak memenuhi normalitas.
jJika terjadi data tidak berdistribusi normal, maka dapat dilakukan log

transformasional.

3.8.3 Analisis Regresi Linier Berganda

Setelah melalui uji validitas dan reliabilitas maka tahap selanjutnya adalah
melakukan analisa data. Analisa data yang digunakan Untuk menganalisis pengaruh
rotasi pekerjaan dan pelatihan secara simultan dan parsial terhadap keputusan
membeli digunakan Model Regresi Linier Berganda. Adapun rumus dari regresi linier
berganda adalah (Ghozali, 2005):

Yit=bo + b1Xu,it + b2Xz,it + b3X3.it + baXuait + €l

Dimana :
Y = Keputusan membeli
bo = Konstanta
b1, b2 b3 bs = Koefisien tiap-tiap variabel
X1 = Motivasi
X2 = Persepsi
X3 = Pengetahuan
X4 = Sikap

ei = Variabel pengganggu diluar model
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3.8.4 Uji Asumsi klasik

Evaluasi ekonometrika tersebut digunakan dalam penilitian ini untuk

mengetahui apakah model Regresi Linier Berganda yang digunakan untuk analisis

ini telah memenuhi asumsi klasik dalam arti bahwa model yang digunakan ini tepat

dan menghasilkan nilai yang akurat. Adapun asumsi klasik tersebut meliputi

a.

Uji Multikolinearitas

Uji multikolinearitas adalah pengujian dari asumsi yang terkait bahwa antara
variabel bebas dalam suatu model tidak saling berkorelasi satu dengan yang
lainnya. Koliniearitas ganda terjadi apabila terdapat hubungan tiap-tiap variabel
secara individu terhadap variabel terikat. Mengukur multikolinieritas dilihat dari
nilai tolerance atau VIF (Variance Inflation Factor) dari masing-masing variabel.
Apabila nilai tolerance TOL > 0,1 atau VIF > 10 maka terjadi multikolinieritas
sehingga variabel tersebut harus dibuang atau sebaliknya (Yarnest, 2004 : 68).
Apabila terjadi multikolinieritas, maka cara mengobati dapat dilakukan dengan

cara menggabungkan data crossection dan time series (pooling data).

Uji Heteroskedastisitas.

Uji heteroskedastisitas digunakan untuk mengetahui apakah dalam sebuah model
regresi terjadi kesalahan penyangga yang memiliki varian sama atau tidak
(Gujarati, 2007:187). Model regresi yang baik adalah tidak terjadi
heteroskedastisitas, pengujiannya  dilakukan  dengan  uji  glejser.
Heteroskedastisitas terjadi apabila varians residual dari setiap kesalahan
pengganggu tidak bersifat konstan. Dampak yang akan ditimbulkan adalah
asumsi yang terjadi masih tetap tidak berbias, tetapi tidak lagi efisien. Manurung
Gujarati (2003:187) menjelaskan bahwa ada dua cara untuk mendeteksi
keberadaan heteroskedastisitas, yaitu metode informal dan metode formal.
Metode informal biasanya dilakukan dengan melihat grafik plot dari nilai
prediksi variabel independe dengan residualnya. Variabel dinyatakan tidak
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terjadi heteroskedastisitas jika tidak terdapat pola yang jelas dan titik-titik
menyebar di atas dan di bawah angka nol pada sumbu Y. Metode formal untuk
mendeteksi keberadaan heteroskedastisitas adalah dengan menggunakan Glejser
Test. Uji Glejser sama dengan uji Park, dalam uji Glejser diusulkan untuk
meregresi nilai absolut residual terhadap variabel independen. Langkah-
langkahnya adalah:
1) melakukan estimasi pada model regresi dan menghitung residualnya (Ut).
2) mengabsolutkan nilai residual (AbsUt).
3) meregresikan variabel (AbsUt) sebagai variabel dependen dan variabel
independent sehingga menjadi persamaan:
AbsUt =a + B1X1 + B2Xo + BsXs +fsD + e
Jika variabel independen signifikan secara statistik > 5% memengaruhi variabel
dependen, maka ada indikasi terjadi Heterokedastisitas.
Apabila terjadi heterokedastisitas, perbaikan didalam penelitian ini dilakukan

dengan dua pendekatan perbaikan: ketika o diketahui dan o tidak diketahui
(Gujarati, 2009:494).
a) Ketika % diketahui: menggunakan metode Weighted Least Square (WLS),

yaitu dengan menggunakan model regresi melalui titik asal untuk

mengestimasi £, dan £; membagi persamaan dengan ¢; yang merupakan
standar deviasi.
b) Ketika % tidak diketahui, yaitu dengan cara memperoleh estimasi-estimasi

varians-varians dan kovarians-kovarians dari estimator-setimator OLS yang

konsisten.
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3.8.5 Uji Hipotesis
a. Uji F (Frest)

Uji F (Fest) adalah metode dalam pengujian hipotesa dimana kegunaannya
dari Uji F ini adalah untuk mengetahui pengaruh secara simultan atau bersama-sama
variabel independen terhadap variabel dependen. Dasar pengambilan keputusan
adalah membandingkan antara nilai Fnitung dan Frapel , dengan tingkat signifikansi yang
diharapkan adalah o = 5% atau confidence interval 95 % dan dengan degree of
freedom atau df (n-k) dimana k merupakan jumlah variabel independen atau variabel
regresor . Adapun tahapan dalam Uji F adalah sebagai berikut (Ghozali, 2005:124):

a. Merumuskan Hipotesis.
1. Ho: B1=P2=Ps=Ps= Ps= 0, artinya variabel independen secara simultan tidak
mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen.
2. Ha:Bi#0,
i =1, 2, 3,4, dan 5, artinya variabel independen secara simultan mempunyai
pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen.
b. Menentukan Tingkat Signifikansi.
Tingkat signifikansi yang diharapkan adalah a = 5% atau interval confidence
sebesar 95% dengan degree of freedom (k-1) dan (n-k), dimana n adalah jumlah
observasi dan kualitas merupakan variabel regresor.
c. Membandingkan Nilai Fnitung dengan Frapel.
Untuk menentukan apakah hipotesis nol diterima atau ditolak dibuat ketentuan
sebagai berikut:
a. Fnitung < Fraber berarti Ho diterima dan Ha ditolak, artinya ke mpat variabel X

tidak berpengaruh secara simultan terhadap keputusan membeli (Y).

b. Fhitung > Fraber berarti Ho ditolak dan Ha diterima, artinya ke empat variabel X

berpengaruh secara simultan terhadap keputusan membeli ().
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b. Uji t (ttes)

Uji t digunakan untuk menguji apakah terdapat pengaruh secara parsial antara
masing-masing variabel independen terhadap variabel dependen. Dasar pengambilan
keputusan adalah dengan membandingkan antara nilai probabilitas (p) dari thitung
dengan taraf signifikansi oo = 5% atau confidence interval 95 % dan dengan degree of
freedom atau df (n-k) dimana k merupakan jumlah variabel independen atau variabel
regresor. Adapun tahapan dalam Uji t adalah sebagai berikut (Ghozali, 2005:125):

a. Merumuskan Hipotesis.

1. Ho:Bi=0,

i =1, 2, 3, 4, dan 5, artinya variabel independen secara parsial tidak

mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen.

2. Ha:Bi#0,

i =1, 2, 3, 4, dan 5, artinya variabel independen secara parsial mempunyai

pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen.

b. Menentukan Tingkat Signifikansi.
Tingkat signifikansi yang diharapkan adalah o = 5% atau interval confidence
sebesar 95%.

c. Membandingkan Nilai thitung dengan teabel.

Untuk menentukan apakah hipotesis nol diterima atau ditolak dibuat ketentuan

sebagai berikut:

a. twabel < thitung < ttanel Derarti Ho diterima dan Ha ditolak, sehingga secara parsial
tidak terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel independent (X)
terhadap variabel dependent ().

b. thitung > travel dan thiung < -twaver berarti Ho ditolak dan Ha diterima, sehingga
secara parsial terdapat pengaruh yang signifikan antara variabel independent
(X) terhadap variabel dependent ().
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3.9 Kerangka Pemecahan Masalah

A 4
Pengumpulan Data

Uji Validitas dan
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Gambar 3.1 Kerangka Pemecahan Masalah
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Keterangan:

1. Start adalah awal dimulainya penelitian.

2. Pengumpulan data yaitu tahap dalam mengumpulkan data yang berhubungan
dengan penelitian melalui kuisioner atau perusahaannya.

3. Uji validitas dan reliabilitas. Dengan melakukan pengujian terhadap data
untuk mengetahui bagaimana keaandalan alat ukur.

4. Melakukan uji dengan analisis regresi linier berganda

5. Uji normalitas data

6. Melakukan uji asumsi klasik

7. Melakukan pengujian hipotesis (uji f dan uji t)

8. Pembahasan. Berisi pembahasan dan penjelasan terhadap analisis regresi dan
uji hipotesis.

9. Kesimpulan dan saran.

10. Stop adalah berhentinya melakukan penelitian
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BAB 5. KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan
Setelah dilakukan analisis data, dapat diambil beberapa kesimpulan yaitu:

1. Hasil analisis regresi menunjukkan bahwa variabel motivasi berpengaruh secara
signifikan terhadap keputusan membeli pelanggan roti di Conato Bakery Roxy
Square Jember. Berpengaruhnya motivasi terhadap keputusan pembelian roti
mengindikasikan bahwa konsumen tertarik dan membeli roti dikarenakan rasa
roti yang enak, harga terjangkau dan desain ruangan yang menarik. Jika motivasi
pelanggan meningkat maka keputusan membeli pelanggan roti di Conato Bakery
Roxy Square Jember juga semakin meningkat. Hasil penelitian ini sesuai dengan
tujuan penelitian dan menerima hipotesis pertama yang menyatakan bahwa
motivasi berpengaruh signifikan terhadap keputusan membeli pelanggan roti di
Conato Bakery Roxy Square Jember.

2. Hasil analisis regresi diperolen bahwa variabel persepsi berpengaruh secara
signifikan terhadap keputusan membeli pelanggan roti di Conato Bakery Roxy
Square Jember. Berpengaruhnya persepsi terhadap keputusan pembelian roti
mengindikasikan bahwa konsumen tertarik dan membeli roti dikarenakan
pelayanan yang baik, kenyamanan tempat menunggu dan adanya fasilitas
pendukung. Jika persepsi meningkat maka keputusan membeli pelanggan roti di
Conato Bakery Roxy Square Jember juga semakin meningkat. Hasil penelitian
ini sesuai dengan tujuan penelitian dan menerima hipotesis kedua yang diajukan,
yaitu bahwa persepsi berpengaruh signifikan terhadap keputusan membeli
pelanggan roti di Conato Bakery Roxy Square Jember.

3. Hasil analisis regresi diperoleh bahwa variabel pengetahuan berpengaruh secara
signifikan terhadap keputusan membeli pelanggan roti di Conato Bakery Roxy
Square Jember. Berpengaruhnya pengetahuan terhadap keputusan pembelian roti

mengindikasikan bahwa konsumen tertarik dan membeli roti dikarenakan

53


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

54

informasi dari rekan, tempat strategis dan rekomendasi dari teman. Jika
pengetahuan meningkat maka keputusan membeli pelanggan roti di Conato
Bakery Roxy Square Jember juga semakin meningkat. Hasil penelitian ini sesuai
dengan tujuan penelitian dan menerima hipotesis ketiga yang diajukan, yaitu
bahwa pengetahuan berpengaruh signifikan terhadap keputusan membeli
pelanggan roti di Conato Bakery Roxy Square Jember.

4. Hasil analisis regresi diperoleh bahwa variabel keyakinan dan sikap berpengaruh
secara signifikan terhadap keputusan membeli pelanggan roti di Conato Bakery
Roxy Square Jember. Berpengaruhnya keyakinan dan sikap terhadap keputusan
pembelian roti mengindikasikan bahwa konsumen tertarik dan membeli roti
dikarenakan sarana yang nyaman, citra yang baik dari Conato dan keinginan
membandingkan atas fasilitas yang ditawarkan dengan tempat sejenis lainnya.
Jika keyakinan dan sikap meningkat maka keputusan membeli pelanggan roti di
Conato Bakery Roxy Square Jember juga semakin meningkat. Hasil penelitian
ini sesuai dengan tujuan penelitian dan menerima hipotesis keempat yang
diajukan yaitu bahwa keyakinan dan sikap berpengaruh signifikan terhadap

keputusan membeli pelanggan roti di Conato Bakery Roxy Square Jember.

5.2 Saran
Berdasarkan hasil analisis dan kesimpulan penelitian ini, maka dapat diajukan
beberapa saran, antara lain:

1. Conato Bakery Roxy Square Jember bisa mempertahankan harga yang bersaing
sehingga dapat mempengaruhi konsumen dalam pembelian.

2. Conato Bakery Roxy Square Jember harus terus melakukan inovasi-inovasi baru
dan perbaikan kualitas roti dengan mengkreasikan rasa dan bentuk agar menarik
minat konsumen.

3. Pengembangan lebih lanjut dari penelitian ini dapat dilakukan dengan

menggunakan periode penelitian setelah periode penelitian ini dengan tujuan
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untuk melihat konsistensi dari hasil penelitian ini. Penelitian selanjutnya dapat
diarahkan untuk model persamaan dengan variabel independen yang berbeda,

misalnya distribusi, bukti fisik (physical evidence), gaya hidup dan kepribadian.
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LAMPIRAN 1. KUESIONER
Kuesioner Penelitian

Yth. Bapak/Ibu/Saudara/i
Di Tempat

Dengan hormat,

Kuisioner ini ditujukan untuk tugas akhir (skripsi) sebagai salah satu syarat
untuk memperoleh gelar (S1) Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi Universitas
Jember. Adapun judul dari skripsi yang saya buat adalah “Pengaruh Internal
Psikologis Terhadap Keputusan Membeli Pelanggan Roti Di Conato Bakery
Roxy Square Jember”. Oleh karena itu, saya mengharapkan kesediaan saudara
untuk meluangkan waktunya mengisi kuisioner ini dengan jujur. Informasi yang
saudari berikan hanya untuk kepentingan terbatas, dalam artian untuk kepentingan
penelitian saja.

Informasi yang Bapak/Ibu/Saudara/l dapat dijamin kerahasiaanya serta sangat
berarti untuk kesuksesan penelitian.Oleh karena itu peneliti menyampaikan

terimakasih.

Peneliti,
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Identitas Responden

Nomor responden (diisi oleh peneliti)
Umur : tahun

Jenis kelamin : Perempuan/Laki-laki (coret yang tidak perlu)
Tingkat Pendidikan

Anda memutuskan untuk membeli roti: (Ya) (Tidak)

Petunjuk Pengisian
a. Peryataan-peryataan tersebut mohon diisi dengan jujur dan apa adanya sesuai
dengan kenyataan yang ada.
b. Isilah pernyataan-peryataan di bawah ini dengan memberikan tanda centang
(\l) pada jawaban yang sesuai dengan pendapat anda. Adapun ketentuan

sebagai berikut:

(STS) :Sangat Tidak Setuju =skor 1
(TS) : Tidak Setuju = skor 2
(C)  :Cukup =skor 3
(S) . Setuju = skor 4

(SS) : Sangat Setuju =skor 5
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1. Motivasi ( X1)

61

No.

Pernyataan

SS

TS

STS

1.

Saya memutuskan membeli roti di Conato
Bakery Roxy Square Jember karena rasa
rotinya enak

Saya memutuskan membeli roti di Conato
Bakery Roxy Square Jember karena
harganya terjangkau

Saya memutuskan membeli roti di Conato
Bakery Roxy Square Jember karena desain
ruangannya menarik

2. Persepsi (X2)

No

Pernyataan

SS

TS

STS

1

Saya memutuskan membeli roti di Conato
Bakery Roxy Square Jember Kkarena
Pelayanan yang baik para karyawan

Saya memutuskan membeli roti di Conato
Bakery Roxy Square Jember Kkarena
Kenyamanan tempat menunggu

Saya memutuskan membeli roti di Conato
Bakery Roxy Square Jember Kkarena
Adanya fasilitas pendukung (music)

3. Pengetahuan (X3)

Pernyataan

SS

1S

STS

Saya memutuskan membeli roti di Conato
Bakery Roxy Square Jember Kkarena
Informasi dari rekan

2 | Saya memutuskan membeli roti di Conato
Bakery Roxy Square Jember karena Tempat
strategis

3 | Saya memutuskan membeli roti di Conato

Bakery Roxy Square Jember Kkarena
Rekomendasi dari teman-teman
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4. Keyakinan Dan Sikap ( X4)
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No.

Pernyataan

SS

TS

STS

1.

Saya memutuskan membeli roti di Conato
Bakery Roxy Square Jember karena sarana
(sofa dan suasana) yang nyaman

Saya memutuskan membeli roti di Conato
Bakery Roxy Square Jember karena Citra
yang baik dari Conato Bakery

Saya memutuskan membeli roti di Conato
Bakery Roxy Square Jember karena
Keinginan membandingkan atas fasilitas
yang ditawarkan dengan tempat sejenis
lainnya

5. Keputusan Membeli ()

No.

Pernyataan

)

TS

STS

Saya memutuskan membeli roti di Conato
Bakery Roxy dengan rasa manis

Saya memutuskan membeli roti di Conato
Bakery Roxy dengan rasa asin
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LAMPIRAN 2. REKAPITULASI DATA RESPONDEN

. . Tingkat Keputusan
No Umur Jenis Kelamin Pendigdikan M[;mbeli
1 20 Tahun Laki-laki Mahasiswa Ya
2 24 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
3 21 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
4 20 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
5 23 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
6 22 Tahun Laki-laki Mahasiswa Ya
7 20 Tahun Laki-laki Mahasiswa Ya
8 24 Tahun Laki-laki Mahasiswa Ya
9 21 Tahun Laki-laki Mahasiswa Ya
10 | 20 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
11 23 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
12 | 22 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
13 | 20 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
14 24 Tahun Laki-laki Mahasiswa Ya
15 21 Tahun Laki-laki Mahasiswa Ya
16 20 Tahun Laki-laki Mahasiswa Ya
17 23 Tahun Laki-laki Mahasiswa Ya
18 22 Tahun Laki-laki Mahasiswa Ya
19 20 Tahun Laki-laki Mahasiswa Ya
20 | 24 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
21 21 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
22 | 20 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
23 23 Tahun Laki-laki Mahasiswa Ya
24 22 Tahun Laki-laki Mahasiswa Ya
25 20 Tahun Laki-laki Mahasiswa Ya
26 24 Tahun Laki-laki Mahasiswa Ya
27 21 Tahun Laki-laki Mahasiswa Ya
28 20 Tahun Laki-laki Mahasiswa Ya
29 23 Tahun Laki-laki Mahasiswa Ya
30 22 Tahun Laki-laki Mahasiswa Ya
31 25 Tahun Laki-laki Wiraswasta Ya
32 26 Tahun Laki-laki Wiraswasta Ya
33 28 Tahun Laki-laki Wiraswasta Ya

63
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. . Tingkat Keputusan
No Umur Jenis Kelamin Pendigdikan M[;mbeli
34 29 Tahun Laki-laki Wiraswasta Ya
35 | 27 Tahun Laki-laki Wiraswasta Ya
36 | 30 Tahun Laki-laki Pegawai Swasta Ya
37 | 32 Tahun Laki-laki Pegawai Swasta Ya
38 | 31 Tahun Laki-laki Pegawai Swasta Ya
39 | 30 Tahun Laki-laki Pegawai Swasta Ya
40 | 30 Tahun Laki-laki Pegawai Swasta Ya
41 | 32 Tahun Laki-laki Pegawai Swasta Ya
42 | 31 Tahun Laki-laki Pegawai Swasta Ya
43 | 29 Tahun Perempuan Wiraswasta Ya
44 30 Tahun Perempuan Pegawai Swasta Ya
45 32 Tahun Perempuan Pegawai Swasta Ya
46 | 31 Tahun Perempuan Pegawai Swasta Ya
47 | 25 Tahun Perempuan Wiraswasta Ya
48 | 26 Tahun Perempuan Wiraswasta Ya
49 28 Tahun Perempuan Wiraswasta Ya
50 | 29 Tahun Perempuan Wiraswasta Ya
51 27 Tahun Perempuan Wiraswasta Ya
52 26 Tahun Perempuan Wiraswasta Ya
53 | 26 Tahun Perempuan Wiraswasta Ya
54 | 26 Tahun Perempuan Wiraswasta Ya
55 | 28 Tahun Perempuan Wiraswasta Ya
56 | 29 Tahun Perempuan Wiraswasta Ya
57 27 Tahun Perempuan Wiraswasta Ya
58 | 20 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
59 | 24 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
60 | 21 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
61 20 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
62 23 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
63 22 Tahun Laki-laki Mahasiswa Ya
64 20 Tahun Laki-laki Mahasiswa Ya
65 | 24 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
66 21 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
67 20 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
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. . Tingkat Keputusan
No Umur Jenis Kelamin Pendigdikan M[;mbeli
68 | 23 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
69 20 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
70 | 24 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
71 | 21 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
72 | 20 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
73 | 23 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
74 | 30 Tahun Perempuan Pegawai Swasta Ya
75 | 32 Tahun Laki-laki Pegawai Swasta Ya
76 | 31 Tahun Laki-laki Pegawai Swasta Ya
77 | 30 Tahun Laki-laki Pegawai Swasta Ya
78 | 30 Tahun Laki-laki Pegawai Swasta Ya
79 | 30 Tahun Laki-laki Pegawai Swasta Ya
80 | 32 Tahun Laki-laki Pegawai Swasta Ya
81 | 31 Tahun Laki-laki Pegawai Swasta Ya
82 29 Tahun Laki-laki Wiraswasta Ya
83 | 30 Tahun Laki-laki Pegawai Swasta Ya
84 | 32 Tahun Laki-laki Pegawai Swasta Ya
85 | 31 Tahun Laki-laki Pegawai Swasta Ya
86 | 30 Tahun Laki-laki Pegawai Swasta Ya
87 | 30 Tahun Laki-laki Pegawai Swasta Ya
88 | 30 Tahun Laki-laki Pegawai Swasta Ya
89 | 32 Tahun Laki-laki Pegawai Swasta Ya
90 | 31 Tahun Laki-laki Pegawai Swasta Ya
91 28 Tahun Laki-laki Wiraswasta Ya
92 | 30 Tahun Laki-laki Pegawai Swasta Ya
93 | 32 Tahun Laki-laki Pegawai Swasta Ya
94 | 31 Tahun Laki-laki Pegawai Swasta Ya
95 | 30 Tahun Laki-laki Pegawai Swasta Ya
96 | 32 Tahun Laki-laki Pegawai Swasta Ya
97 31 Tahun Perempuan Pegawai Swasta Ya
98 30 Tahun Perempuan Pegawai Swasta Ya
99 | 32 Tahun Perempuan Pegawai Swasta Ya
100 | 31 Tahun Perempuan Pegawai Swasta Ya
101 | 27 Tahun Perempuan Wiraswasta Ya
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. . Tingkat Keputusan
No Umur Jenis Kelamin Pendigdikan M[;mbeli
102 | 26 Tahun Perempuan Wiraswasta Ya
103 | 23 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
104 | 20 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
105 | 24 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
106 | 21 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
107 | 20 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
108 | 23 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
109 | 23 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
110 | 20 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
111 | 24 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
112 | 21 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
113 | 20 Tahun Perempuan Mahasiswa Ya
114 | 27 Tahun Perempuan Wiraswasta Ya
115 | 26 Tahun Perempuan Wiraswasta Ya
116 | 34 Tahun Perempuan Pegawai Swasta Ya
117 | 30 Tahun Perempuan Pegawai Swasta Ya
118 | 28 Tahun Perempuan Wiraswasta Ya
119 | 29 Tahun Perempuan Wiraswasta Ya
120 | 32 Tahun Perempuan Pegawai Swasta Ya
121 | 26 Tahun Laki-laki Wiraswasta Ya
122 | 28 Tahun Laki-laki Wiraswasta Ya
123 | 29 Tahun Laki-laki Wiraswasta Ya
124 | 27 Tahun Laki-laki Wiraswasta Ya
125 | 26 Tahun Laki-laki Wiraswasta Ya
126 | 26 Tahun Laki-laki Wiraswasta Ya
127 | 26 Tahun Laki-laki Wiraswasta Ya
128 | 28 Tahun Laki-laki Wiraswasta Ya
129 | 29 Tahun Laki-laki Wiraswasta Ya
130 | 27 Tahun Laki-laki Wiraswasta Ya
131 | 26 Tahun Laki-laki Wiraswasta Ya
132 | 26 Tahun Laki-laki Mahasiswa Ya
133 | 20 Tahun Laki-laki Mahasiswa Ya
134 | 20 Tahun Laki-laki Mahasiswa Ya
135 | 23 Tahun Laki-laki Mahasiswa Ya
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. . Tingkat Keputusan
No Umur Jenis Kelamin Pendigdikan M[;mbeli
136 | 22 Tahun Laki-laki Mahasiswa Ya
137 | 20 Tahun Laki-laki Mahasiswa Ya
138 | 24 Tahun Laki-laki Mahasiswa Ya
139 | 21 Tahun Laki-laki Mahasiswa Ya
140 | 20 Tahun Laki-laki Mahasiswa Ya
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LAMPIRAN 3. REKAPITULASI JAWABAN RESPONDEN

Y.2

Y.1

X4.3

X4
X4.2

X33 | X4.1

X3
X3.2

X3.1

X2.3

X2
X2.2

X1.3 | X2.1

X1
X1.2

X1.1

No

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21
22
23
24
25
26
27
28
29
30
31

32

33
34

35

36

37

38
39

40
41

42

43
44
45
46

47

48
49

50
51

52

53
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Y.2

Y.l

X4.3

X4
X4.2

X4.1

X3.3

X3
X3.2

X3.1

X2.3

X2
X2.2

X2.1

X1.3

X1
X1.2

X1.1

No

54
55
56

57

58
59

60
61

62

63
64
65
66
67

68
69
70
71
72
73
74
75
76
77
78
79
80
81

82

83
84

85

86

87

88
89

90
91

92

93
94
95
96
97

98
99
100
101
102
103
104
105
106
107
108
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Y.2

Y.l

X4.3

X4
X4.2

X4.1

X3.3

X3
X3.2

X3.1

X2.3

X2
X2.2

X2.1

X1.3

X1
X1.2

X1.1

No

109
110
111
112
113
114
115
116
117
118
119
120
121
122
123
124
125
126
127
128
129
130
131
132
133
134
135
136
137
138
139
140
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LAMPIRAN 4. MSI
X1 X2 X3 X4 Y

No

X11 | X1.2 | X13 | X21 | X22 | X23 | X31 | X32 | X33 | X41 | X42 | X43 | Y1 Y.2
1 | 0425 | 0.450 03259 0.802 | 0.869 | 1151 | 0.858 | 0.918 | 42 4 | 0763 | 0.967 | 0.814 | 0.792 | 0.782
2 | 1055 | 1649 | 0350 | %892 | o430 | 2151 | 1755 | 1578 | 2.754 | 1.638 | 1.200 | 3.254 | 0544 | 0586
3 1.s;55 0.450 03259 0.802 | 0.869 | 1.151 | 0.858 | 0.918 | 0.741 | 0.763 | 0.967 | 0.814 | 0.792 | 0.782
4 0.425 | 0.450 | 1.118 1_2'39 0.869 0_2'15 0_‘; 4g | 0918 | 0741 | o ‘,:37 0.967 | 0.814 | 0.792 | 0.782
5 | 1055 | 1649 | 0359 | 1239 | 0430 | 0215 | 0858 | 0918 | 0741 | 0.763 | 0.967 | 0814 | o4y | g
6 0.425 1.é49 1.118 | 0.802 | 0.869 0_2'15 0.858 | 0.918 | 0.741 | 0.763 | 0.967 0_5'42 0.792 | 0.782
7 0.425 | 0.450 0.3:59 0802 | o [;39 1.151 | 0.858 | 0.918 | 0.741 | 0.763 0.1_61 0.814 | 0.792 | 0.782
8 | 0425 | 649 | 0350 | 1230 | 0430 | 1580 | 858 | 1578 | ©741 | o437 | 0161 | O824 | 1881 | 1054
9 0.425 | 0.450 | 1.118 1'2'39 0. [;39 1.151 0'4 48 | 0918 | o 4;2 N o 437 0.967 | 0.814 | 0.792 | 0.782
10 | 0425 | | 6 19 0.3;59 0.802 | 0.869 0'2'15 0.858 0.3;30 0.741 | 0.763 | 0.967 | 0.814 | 0.792 | 0.782
11 | 0.425 | 0.450 o.ésg 1_2'39 0.869 | 1.151 | 0.858 | 0.918 1_5'89 0.763 1.2'90 0_5" 4 | 0792 | 0782
12 | 0.425 | 0.450 0.3:59 1_2'39 0.869 0_2'15 0.858 0.3:30 0.741 | 0.763 | 0.967 0_5'42 0.792 0_5'86
13 | ygg5 | 0450 | 1118 | 0802 | o459 | 15g0 | 0448 | 1578 | 0424 | 0437 | 061 | 0542 | 1881 | 0782
14 | 0425 | 6 19 11;35 0.802 | 0.869 0'2'15 0.858 0.3;30 0.741 | 0.763 | 0.967 | 0.814 | 0.792 | 0.782
15 | 0425 | 5747 | 118 | 4 559 | 0430 | poas | 0858 | 0918 | 0741 | s ong | o161 | 1898 | 1881 | 1.954
16 | 0425 | 0.450 0.3'59 0.802 1.7- 47 0_2'15 0.858 | 0.918 | 0.741 | 0.763 1.2'90 0.814 05‘ 1 o_éae
o 1.9_55 1.é49 el 0.439 0.2_15 0.4;48 0.3:30 peet 0.437 0.1_61 p-814 0.5_44 0.5_86
18 | 0425 | 0450 | 4359 | 139 | 3056 | 15! | 3050 | 1578 | 2754 | 2.839 | 2418 | “8% | 1881 | 1054
10 | 0425 | 0450 | 4 ga5 | 0802 | o450 | 1580 | 04 | 1578 | ®74 | 0437 | 061 | 0542 | 792 | 1054
20 | 0425 | 0.450 | 1.118 | 0.802 | 0.869 | 1.151 o.z; 4g | 0918 | o 4;2 n @ 1;37 0.1-61 1_8'98 0.792 | 0.782
21 | 0425 | 0.450 | 1.118 | 0.802 | 0.869 0_?:15 0.858 03'30 0.741 | 0.763 | 0.967 0_5'42 0.792 | 0.782
B AR 1.2-39 1.7-47 0.2-15 1.7-53 0.3-30 1.5_89 0.763 gty | 0.814 0.5-44 0.5_86
23 | 0.425 | 0.450 0.3:59 0.802 | 0.869 | 1.151 | 0.858 | 0.918 | 0.741 | 0.763 | 0.967 0_5' 4 | 0792 | 0782
24 | 0425 | 0450 | 1118 | 0802 | o459 | 150 | 0448 | %918 | 0424 | 0437 | 061 | 0542 | 0544 | 0782
25 | 0425 | 0450 | ) gac | 3539 | 0439 | 0.215 | 0.a4s | 0918 | 0741 | 5437 | oaer | O824 | 0792 | g6
26 | 0.425 | 0.450 | 1.118 1_2'39 0.869 | 1.151 | 0.858 | 0.918 | 0.741 | 0.763 | 0.967 1.5;98 0.792 | 0.782
27 | 0425 | 0450 | ooco | 1000 | 1747 | 0215 | 0858 | 0.918 | 0.741 | 0.763 | | oo | 0814 | (o)) | o cge
28 | 0425 | 0450 | ooco | 0802 | (a0 | (og5 | 0858 | 0.918 | 0.741 | 0.763 | (1 | (cpo | gagq | 0782
29 | 0425 | 0450 | 1118 | 0.802 | 0.869 | 1.151 | 0.858 | |- 5'78 0.741 | 0.763 | 0.967 0_5' 4 | 0792 | 0782
30 | 0.425 | 0.450 1{;35 1_2'39 0439 1_5'80 0.858 | 0.918 | 0.741 | 0.763 0.1_61 0.814 | 0.792 | 0.782
31 | 0425 | 0450 | 359 | 139 | 0439 | 0.215 | 0.448 | 0330 | ©74 | 0437 | “97 | 1898 | 0.544 | 0586
32 | 0425 | 0.450 | 1.118 | 0.802 | 0.869 0_2'15 o.z; 13 0.3:30 1_5'89 0. [;37 12'90 0_5' 4o | 0792 | 0782
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X1 X2 X3 X4
No
X11 | X1.2 | X13 | X21 | X22 | X23 | X31 | X32 | X33 | X41 | X42 | X43 | Y1 Y.2

33 | 0425 | 0450 | o360 | 1239 | 0439 | 0215 | 0.448 | %98 | 0424 | 0437 | 0161 | %824 | 0544 | 0586
34 | 0425 | 0.450 | 1.118 1_2'39 0. ‘,:39 0_2'15 0. 4: e 15;78 0. ‘;2 4 | 0763 | 0.967 | 0.814 | 0.792 | 0.782
35 | 0425 | 0.450 0.3:59 0.802 | o 439 0.2'15 0.858 | 0.918 | 0.741 | 0.763 0.1-61 0‘5' 4o | 0792 | 0782
36 | 0425 | 0.450 0.3:59 0.802 | 0.869 0.2'15 0.448 03230 0‘42 4 | 0.763 0.1-61 0.814 | 0.792 | 0.782
37 | 0425 | 0450 | a5q | 0.802 | 0889 | o515 | asg | 0.330 | 0.424 | 0437 | 0161 | “824 | o5aa | 0782
38 | 0425 | 0450 | 469 | 139 | 0439 | 0215 | 0.448 | 0330 | 0424 | ©783 | 0161 | 0542 | 0792 | 0586
39 | 0425 | 0450 | 1118 | 4 559 | o439 | 0.215 | 0.448 | 0.330 | 0.424 | 0437 | 061 | 0542 | 0544 | 0782
40 4_3:35 0.450 o.ésg 0.802 | 0.869 0_2'15 0. A 18 0.3:30 0. e 1.6'38 0.967 | 0.814 | 0.792 | 0.782
41 | 0425 | 0450 | 209 | 1539 | 0.439 | 0.215 | 0.448 | 0.330 | 0.424 | 0437 | ©97 | O824 | g54s | 0586
42 | 0425 “.; 19 03259 0.802 | 0.869 0_2'15 0.858 | 0.918 | 0.741 | 0.763 | 418 0.814 0.5' 4 | 0782
43 1555 0.450 | 1.118 | 0.802 | 0.869 0'2'15 0'4 13 0.3;30 0_4;2 2o 437 9. 418 0.814 | 0.792 | 0.782
44 | 0.425 | 0.450 0.3:59 0.802 | 0.869 0_2'15 0_‘; 18 0.3:30 0_1;2 n 01;37 0.1_61 0.814 | 0.792 | 0.782
45 | 0.425 | 0.450 0.3:59 0.802 | 0.869 0_2'15 0_‘; bs 0.3:30 0_4;2 4 | 0763 | 0.967 1.5;98 0.5' 4 | 0782
46 | 0425 | 0450 | ) ga5 | 3539 | 0439 | 0215 | 0858 | 0918 | 0741 | 0763 | , 415 | 55ap | 0544 | 0586
47 | 0425 | 1649 | 0359 | 1039 | 0.439 | 0.215 | 0.448 | 1578 | 1589 | 0763 | 0967 | 0814 | 4 gar | o5gg
48 | 0425 | 0.450 05;59 0.802 | 0.869 0'2'15 0_4 13 0.3-30 0. 4;2 0 e 437 0.967 | 0.814 | 0.792 | 0.782
49 | 0.425 | 0.450 0.3'59 0.802 | 0.869 0_2'15 o_i 3 0.3'30 . 4;2 ey 437 0.967 | 0.814 | 0.792 | 0.782
50 4.3:35 S R aaso | -5t 0.4;48 0.3:30 0.4;24 ogss 1.2-90 0.5;42 0.5-44 0.5_86
51 | 0.425 | 0.450 | 1.118 | 0.802 | 0.869 | 1.151 | 0.858 | 0.918 | 0.741 0.4;37 2.4;18 0814 | o 5 4 | 0782
52 | 0425 | 5747 | o359 | 0802 | 0869 | 151 | o 4sg | 0330 | 1589 | 0437 | 1200 | 84 | 0544 | 0586
53 | 0425 | 0450 | 1118 | 0.802 | 0.869 | 1.151 | 0.858 | 0.918 | 0.741 | o 11:37 0.967 | 0.814 | 0.792 | 0.782
54 | 0425 | 0.450 | 1.118 | 0.802 | 0.869 | 1.151 o.z; e 0.3-30 0. 4;2 4 | 0-763 0.1-61 0.814 | 0.792 | 0.782
55 | 0.425 | 0.450 | 1.118 | 0.802 | 0.869 0_2'15 0_4; b 15;78 0.741 | 0.763 | 0.967 | 0.814 | 0.792 | 0.782
Wl 14 1.6;49 1.5;35 gl e 0.515 0.4;48 S 0.4;24 o.A:37 0.1-61 . 1.E;81 o.éae
57 | 0.425 | 0.450 “;35 0.802 | 0.869 0_2'15 0.858 | 0.918 | 0.741 | 0.763 0.1'61 0.814 | 0.792 | 0.782
58 1.§55 0.450 0.3:59 0.802 | 0.869 | 1.151 | 0.858 | 0.918 | 0.741 | 0.763 0.1_61 0_5' 5] 0.5' 4 | 0782
59 | 0.425 | 0.450 0559 0.802 | 0.869 0_2'15 0.858 | 0.918 | 0.741 | 0.763 | 0.967 | 0.814 | 0.792 | 0.782
60 | 1 o55 | 0450 | 0350 | 1230 | %889 | 0015 | 0448 | 1578 | 0424 | 1638 | %7 | O824 | o544 | 0586
61 | 1955 | 1.649 | 0350 | 1.239 | 0439 | 0215 | %858 | 0330 | 0424 | 0763 | 097 | 554p | 1881 | 0586
62 | 1 o55 | 0450 | 0350 | 1239 | 0439 | 0215 | 0.448 | 2826 | “741 | 0437 | 0161 | 0.542 | 0544 | 1.054
63 | 0.425 | 0.450 | 1.118 | 0.802 | 0.869 | 1.151 1_7'53 0.3:30 1_5'89 0.763 | 0.967 | 0814 | 0.792 | 0.782
64 | 0425 | 0.450 0.3:59 0.802 | 0.869 | 1151 | o i 18 0.?:30 0.741 | 4 437 0.1_61 0.814 | 0.792 | 0.782
65 | 0.425 | 0.450 1{;35 0.802 | 0.869 | 1.151 3_659 0.918 | 1;2 4 1.6538 12'90 0.814 | 0.792 1_55 4

72


http://repository.unej.ac.id/
http://repository.unej.ac.id/

X1 X2 X3 X4
No
X11 | X1.2 | X13 | X21 | X22 | X23 | X31 | X32 | X33 | X41 | X42 | X43 | Y1 Y.2

66 | 0425 | 0.450 | 1118 | 0.802 | 0.869 | 1.151 | . 4: 18 15'78 0. ‘;2 4o ‘,:37 0.1_61 0.814 | 0.792 | 0.782
67 | 0425 | 0.450 | 1118 | 0.802 | 0.869 | 1.151 | o 4: 4g | 0918 | 0741 2.é39 2 4:18 0.814 0.5' 4 0_5;86
68 | 1055 | %450 | 0350 | 1039 | 0.430 | 1151 | 0858 | o550 | 1589 | 0437 | 061 | 824 | 0792 | g6
69 | 0425 | 0450 | aqq | 0.802 | 0.869 | 1151 | 4 755 | o550 | 0424 | 0437 | 0161 | 0.542 | 0544 | 0782
70 | 0425 | 0.450 0.3:59 1.2'39 0. 439 0.2'15 0.858 | 0918 | o 1;2 4 | 0.763 | 0.967 0‘5' 4o | 0792 1.555 4
7L | 0425 | 0450 | oeo | 0802 | a0 | ooq5 | 0858 | 0.918 | 0.741 | 0.763 | | oo | 0.814 | 0792 | o0
72| 0425 | 0450 | | oo | 0.802 | 0.869 | ooio | o448 | 0330 | 1589 | O-763 | 0967 | 0.814 | | oo | 0.782
7 | 1055 | 40 | 0350 | 1039 | 0.439 | 0.215 | %858 | 0330 | 0.424 | 0437 | 06y | 0824 | 0792 | 0782
74 | 0425 | 0450 | aoq | 0802 | 0869 | o515 | 4755 | 0330 | 0424 | 0437 | 0161 | “8% | 0544 | 0586
75 | 0425 | 0450 | 1118 | 0.802 | 0.869 | 1.151 | . | 0.918 | 0.741 | 0.763 | 0.967 | 0.814 | 0.792 | 0.782
76 | 0425 | 0450 | 0o | 0802 | 0.869 | 1.151 | 0.858 | 0.918 | (., | 0.763 | 0.967 | 0.814 | 0.792 | 0.782
77 | 1055 | 1649 | 0359 | %892 | o430 | 1151 | 1755 | 1578 | 2754 | 1638 | 1200 | 1898 | 1881 | 0.586
78 | 1955 | 1649 | 0350 | 0-802 | 0.869 | 1.151 | 0.858 | 0.918 | 0.741 | 0.763 | 0.967 | 0.814 | 0.792 | 0.782
79 | 0425 | 0.450 | 1.118 1_2'39 1.7' = 0_2'15 0. ‘; 4g | 0918 | 0741 | [;37 0.967 | 0.814 | 0.792 | 0.782
80 | 1955 | 1649 | 0359 | 1239 | 0.430 | 0.215 | 0858 | 0918 | 0741 | 0.763 | 0.967 | 0.814 | opy | g
81 | 0425 “.; 49 | 1118 | 0.802 | 0.869 0'2'15 0.858 | 0.918 | 0.741 | 0.763 | 0.967 0_5' 4p | 0792 | 0782
82 | 0.425 | 0.450 0.3'59 0802 | o [;39 1.151 | 0.858 | 0.918 | 0.741 | 0.763 0.1'61 0.814 | 0.792 | 0.782
83 | 0425 | 0450 | 400 | 1239 | 0430 | 1580 | %8 | 1578 | %74 | 0437 | o161 | ©8%4 | 11 | 1054
84 | 0425 | 0450 | 1118 | | oo | 0o | LISL | o p00 | 0918 | o o) | o 457 | 0967 | 0.814 | 0.792 | 0.782
85 | 0.425 1.é 19 0.3:59 0.802 | 0.869 0_2'15 0.858 0.3:30 0.741 | 0.763 | 0.967 | 0.814 | 0.792 | 0.782
86 | 0.425 | 0.450 0.3_59 1_539 1.7' 47 | 1151 | 0.858 | 0.918 1_5'89 0.763 12'90 o.r; 4o | 0792 | 0782
87 | 0425 | 0.450 03'59 1_539 0.869 0_?:15 0.858 0.3-30 0.741 | 0.763 | 0.967 o.r; 40 | 0792 0_5'86
88 | 1g55 | 0450 | 1118 | 0.802 | o459 | 150 | 0448 | 1578 | 0.424 | 0437 | 0161 | 0542 | 1881 | 0782
89 | 0425 | | 6 19 1.5;35 0.802 | 0.869 0'?:15 0.858 0.3'30 0.741 | 0.763 | 0.967 | 0.814 | 0.792 | 0.782
90 | 0425 | 0450 | 1118 | 4 559 | 439 | 2046 | 1.753 | 2826 | 2.754 | 2830 | 0.161 | 1.898 | 3218 | 3322
91 | 0425 | 0.450 0.3:59 0.802 1.7' e 0_2'15 0.858 | 0.918 | 0.741 | 0.763 12'90 0.814 0.5' " 0_5'86
92 | 1955 | 1649 | 1118 | 0892 | o459 | 0215 | 0448 | 0330 | ©74 | 0437 | 061 | 0542 | 0544 | 0586
93 | 0425 | 0450 | o360 | 1239 | 3056 | 151 | 3080 | 1.578 | 2.754 | 2830 | 2418 | “8%4 | 1881 | 1.054
94 | 0425 | 0450 | 4o | 0802 | o459 | 1580 | 0448 | 1578 | “741 | 0437 | 0161 | 0542 | ©7%2 | 1054
95 | 0425 | 0450 | 1118 | 0.802 | 0.869 | 1151 | 0 [ 0.918 | o on | 0400 | 0161 | 1808 | 0792 | 0.782
96 | 0425 | 0450 | 1.118 | 0.802 | 0.869 | o, | 0.858 | .00 | 0.741 | 0.763 | 0.967 | .\, | 0.792 | 0.782
o7 | 0425 | 0.450 | 1118 | 4 559 | 4747 | 0215 | 1753 | 0330 | 1589 | 763 | 1200 | 3.254 | 0544 | 0586
98 | 0425 | 0450 | (.00 | 0.802 | 0.869 | 1.151 | 0.858 | 0.918 | 0.741 | 0.763 | 0.967 | (. , | 0.792 | 0.782
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X1 X2 X3 X4
No
X11 | X1.2 | X13 | X21 | X22 | X23 | X31 | X32 | X33 | X41 | X42 | X43 | Y1 Y.2

99 | 0425 | 0.450 | 1118 | 0.802 | o459 | 1580 | 0448 | 1.578 | 0424 | 0437 | 0161 | 0.542 | 1881 | 1.054
100 | 0.425 | 0450 | 4 go5 | 1539 | 0439 | 0215 | 0.aa8 | “98 | 0741 | o457 | 0161 | @814 | 0792 | gggg
101 | 0.425 | 0.450 0.3:59 1.2'39 0.869 | 1.151 | 0.858 | 0.918 1‘5'89 0.763 12'90 0‘5' 4o | 0792 | 0782
102 | 0.425 | 0.450 0.3:59 1.2'39 0.869 0.2'15 0.858 03230 0.741 | 0.763 | 0.967 0‘5' 4o | 0792 0.5'86
103 | | ggg | 0450 | 1118 | 0802 | a9 | 1580 | 0448 | 1.578 | 0.424 | 0.437 | 0161 | 0542 | 1881 | O782
104 | 0425 | | oo | 1 gas | 0802 | 0869 | oo o | 0.858 | (oo | 0741 | 0.763 | 0.967 | 0.814 | 0.792 | 0.782
105 | 0425 | 5747 | 1118 | 1959 | 0439 | 2946 | 898 | 0918 | 0741 | 5 en0 | 0161 | 1898 | 1881 | 1954
106 | 0.425 | 0.450 0.3:59 0.802 1.7' e 0_2'15 0.858 | 0.918 | 0.741 | 0.763 12'90 0814 | o 5 P, 0_5'86
107 | 1 o5 | 1600 | 1118 | 0802 | 540 | 0015 | 0448 | 0330 | “74! | 0437 | 061 | %82 | o544 | 0586
108 | 0425 | 0450 | o259 | 1939 | 3056 | 225! | 3050 | 1578 | 2754 | 2830 | 2418 | ©814 | 1881 | 1954
109 | 0425 | 0450 | 4 g0 | 0802 | 439 | 1580 | 0448 | 1578 | %741 | 0437 | 0161 | 0542 | ©792 | 1954
110 | 0.425 | 0.450 | 1.118 | 0.802 | 0.869 | 1.151 0_‘; 45 | 0918 0_1;2 n 0437 0.1_61 1.8_98 0.792 | 0.782
111 | 0.425 | 0.450 | 1.118 | 0.802 | 0.869 0_2'15 0.858 0.3:30 0.741 | 0.763 | 0.967 0_5' 4p | 0792 | 0782
112 | 0425 | 0450 | 1118 | 4 a9 | 1747 | 0215 | 1753 | 0.330 | 1.580 | 0763 | 0967 | 0814 | 554y | o586
113 | 0.425 | 0.450 0.3;59 0.802 | 0.869 | 1.151 | 0.858 | 0.918 | 0.741 | 0.763 | 0.967 0_5' 4 | 0792 | 0782
114 | 0425 | 0450 | 1118 | 0802 | ¢ 19 | 1580 | 0448 | %8 | 0424 | 0.437 | 0161 | 0542 | 0.544 | ©782
115 | 0425 | OA4R% 1.é35 1.2-39 0.1;39 0.é15 0.4;48 el o.A:37 0.1-61 e 0.5-86
116 | 0.425 | 0.450 | 1.118 1_2'39 0.869 | 1.151 | 0.858 | 0.918 | 0.741 | 0.763 | 0.967 1.2;98 0.792 | 0.782
117 | 0.425 | 0.450 0.3:59 1_2'39 1.7' v 0_2'15 0.858 | 0.918 | 0.741 | 0.763 12'90 0.814 0.5' o 0_5'86
118 | 0.425 | 0.450 0.3:59 0802 | o [;39 0_2'15 0.858 | 0.918 | 0.741 | 0.763 0.1_61 0_5' 5] 0.5' 4 | 0782
119 | 0425 | 0.450 | 1.118 | 0.802 | 0.869 | 1.151 | 0.858 “_;78 0.741 | 0.763 | 0.967 o.r; 4 | 0792 | 0782
120 | 0.425 | 0.450 03'59 1_539 0.869 | 1.151 | 0.858 | 0.918 1_5'89 0.763 12'90 o.r; 4o | 0792 | 0782
121 | 0.425 | 0.450 0.3'59 1'?:39 0.869 0_2'15 0.858 0.3'30 0.741 | 0.763 | 0.967 o_r; 4o | 0792 o_r;ae
122 | | ggg | 0450 | 1118 | 0802 | ¢ 49 | 1580 | 0448 | 1.578 | 0.424 | 0.437 | 0.161 | 0542 | 1881 | O782
123 | 0425 | 6 . “;35 0.802 | 0.869 0_2'15 0.858 0.é30 0.741 | 0.763 | 0.967 | 0.814 | 0.792 | 0.782
124 | 0425 | 5747 | 1118 | 1959 | 0439 | 2946 | ©8%8 | 0918 | 0741 | » 00 | 0161 | 1898 | 1881 | 1954
125 | 0.425 | 0.450 0.3;59 0.802 1.7' o 0_2'15 0.858 | 0.918 | 0.741 | 0.763 12'90 0814 | o 5 4 0_5'86
126 | 1955 | 1649 | 1118 | 0802 | ¢ 4a9 | 0215 | 0448 | 0330 | ®74 | 0437 | 0161 | “8M4 | 0544 | 0586
127 | 0425 | 0450 | o559 | 139 | 3056 | 251 | 3050 | 1.578 | 2754 | 2830 | 2418 | “814 | 1881 | 1.054
128 | 0.425 | 0450 | 4 go5 | 0802 | ¢ 4a9 | 1580 | 0448 | 1578 | ®74 | 0437 | 0161 | 0542 | ©7%2 | 1054
129 | 0.425 | 0.450 | 1.118 | 0.802 | 0.869 | 1.151 0_4; 45 | 0918 | 1;2 4 0437 0. 1'61 “;98 0.792 | 0.782
130 | 0.425 | 0.450 | 1.118 | 0.802 | 0.869 0_2'15 0.858 0.3:30 0.741 | 0.763 | 0.967 0_5' 4p | 0792 | 0782
131 | 0425 | 0450 | 1118 | 4 0g | 1747 | 0015 | 1.753 | 0.330 | 1.580 | 0763 | 0967 | 0814 | 5oy | g5
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X1 X2 X3 X4
No
XL1 | X12 | x13 | x21 | x22 | x23 | x31 | x32 | x33 | x41 | x42 | x43 | vi | v2

132 | 0425 | 0450 | (o | 0802 | 0869 | 1151 | 0.858 | 0.918 | 0.741 | 0.763 | 0.967 | (. | 0792 | 0.782
133 | 0.425 | 0450 | 1.118 | 0.802 | ¢ 49 | 1580 | 0.4a8 | %918 | 0424 | 0437 | 0.161 | 0.542 | 0544 | 0782
134 | 0425 | 0450 | 155 | 1939 | 0439 | 0215 | 0448 | 918 | 0741 | o457 | g16n | 0814 | 0792 | (e
135 | 0425 | 0450 | 1118 | | 5.0 | 0869 | 1151 | 0.858 | 0.918 | 0.741 | 0763 | 0.967 | ;oo | 0.792 | 0782
136 | 0.425 | 0.450 0.3:59 1.2'39 ”' 47 0.2'15 0.858 | 0.918 | 0.741 | 0.763 12'90 0814 | o 5 A4 0.5'86
137 | 0425 | 0450 | (0| 0802 | (oo | oo | 0858 | 0918 | 0741 [ 0763 | (| geun | oeas | 0722
138 | 0425 | 0450 | 1118 | 0802 | 0.869 | 1151 | 0858 | , = | 0741 | 0.763 | 0967 | .o | 0.792 | 0782
139 | 0.425 | 0.450 18'35 1_2'39 0. [;39 1_5'80 0.858 | 0.918 | 0.741 | 0.763 0.1_61 0.814 | 0.792 | 0.782
140 | 0425 | 0450 | o569 | 1239 | 0439 | 0215 | 0448 | 0330 | “7! | 0437 | “%7 | 150 | 0544 | 0586
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LAMPIRAN 5. HASIL UJI INSTRUMEN
a. UJI VALIDITAS

Correlations

76

X1.1 X1.2 X1.3 X1

Pearson Correlation 1 167" -.125 447"
X1.1 Sig. (2-tailed) .049 .142 .000

N 140 140 140 140

Pearson Correlation 167" 1 .006 593"
X1.2  Sig. (2-tailed) .049 .940 .000

N 140 140 140 140

Pearson Correlation -.125 .006 1 676"
X1.3  Sig. (2-tailed) 142 .940 .000

N 140 140 140 140

Pearson Correlation 447" .593" 676" 1
X1 Sig. (2-tailed) .000 .000 .000

N 140 140 140 140
* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Correlations
X2.1 X2.2 X2.3 X2

Pearson Correlation 1 451" .133 .651"
X2.1 Sig. (2-tailed) .000 117 .000

N 140 140 140 140

Pearson Correlation 451" 1 226" .804"
X2.2  Sig. (2-tailed) .000 .007 .000

N 140 140 140 140

Pearson Correlation 133 226" 1 .678"
X2.3  Sig. (2-tailed) 117 .007 .000

N 140 140 140 140

Pearson Correlation .651" .804™ .678" 1
X2 Sig. (2-tailed) .000 .000 .000

N 140 140 140 140

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

77

X3.1 X3.2 X3.3 X3

Pearson Correlation 1 449" .684™ .866™
X3.1  Sig. (2-tailed) .000 .000 .000

N 140 140 140 140

Pearson Correlation .449™ 1 361" 736"
X3.2  Sig. (2-tailed) .000 .000 .000

N 140 140 140 140

Pearson Correlation .684™ 361" 1 .845™
X3.3  Sig. (2-tailed) .000 .000 .000

N 140 140 140 140

Pearson Correlation .866™ 736" .845™ 1
X3 Sig. (2-tailed) .000 .000 .000

N 140 140 140 140
**_Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).

Correlations
X4.1 X4.2 X4.3 X4

Pearson Correlation i, 397" 112 a7
X4.1  Sig. (2-tailed) .000 .186 .000

N 140 140 140 140

Pearson Correlation .397" 1 -.033 725"
X4.2  Sig. (2-tailed) .000 698 .000

N 140 140 140 140

Pearson Correlation 112 -.033 1 488"
X4.3  Sig. (2-tailed) 186 698 .000

N 140 140 140 140

Pearson Correlation a71" 725" 488" 1
X4 Sig. (2-tailed) .000 .000 .000

N 140 140 140 140

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

78

Y.l Y.2 Y

Pearson Correlation 1 521" .875™
Y.1 Sig. (2-tailed) .000 .000

N 140 140 140

Pearson Correlation 521" 1 .869™
Y.2 Sig. (2-tailed) .000 .000

N 140 140 140

Pearson Correlation .875™ .869™ 1
Y Sig. (2-tailed) .000 .000

N 140 140 140

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

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of ltems

.667

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of Items

778

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of Items

.833

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of Items

751

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of Items

.878
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LAMPIRAN 6. HASIL UJI NORMALITAS

Normal P-P Plot of Regression Standardized Residual

Dependent Variable: Keputusan Pembelian

1.0

0.8

0.6

Expected Cum Prob

0.2

o |
00 02 0.4 0.5 o0& 10
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LAMPIRAN 7. HASIL UJI ASUMSI KLASIK

a. Uji

Multikolinieritas

Coefficients?

81

Model Unstandardized Standardized t Sig. Collinearity Statistics
Coefficients Coefficients
B Std. Beta Tolerance VIF
Error
(Constant) S I 000 1.000
015
Motivasi 213 .049 213 4.313 .000 .985 1.016
! Persepsi 512 .052 512 9.938 .000 .901 1.110
Pengetahuan 242 .055 242 4.440 .000 .801 1.248
Keyakinan dan Sikap .309 .056 .309 5.542 .000 770 1.298
a. Dependent Variabel: Keputusan Pembelian
b. Uji Heterokedastisitas
Coefficients?
Model Unstandardized Coefficients Standardized t Sig.
Coefficients
B Std. Error Beta
(Constant) .500 .041 12.111 .000
Motivasi -.056 .042 -.110 -1.338 .183
1 Persepsi -.073 .044 -.144 -1.677 .096
Pengetahuan -.040 .046 -.078 -.861 .391
Keyakinan dan Sikap -.087 .047 -.171 -1.841 .068

a. Dependent Variabel: AbsUt
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LAMPIRAN 8. HASIL ANALISIS REGRESI LINIER BERGANDA

Variabels Entered/Removed?

82

Model Variabels Entered Variabels Removed Method
Keyakinan dan Sikap, Motivasi,
1 ] Enter
Persepsi, Pengetahuan®
a. Dependent Variabel: Keputusan Pembelian
b. All requested variabels entered.
Model Summary®
Model R R Square Adjusted R Std. Error of the
Square Estimate
1 .8232 677 .668 57637101
a. Predictors: (Constant), Keyakinan dan Sikap, Motivasi, Persepsi,
Pengetahuan
b. Dependent Variabel: Keputusan Pembelian
ANOVA?
Model Sum of df Mean F Sig.
Squares Square
Regression 94.153 4 23.538 70.855 .000°
1 Residual 44.847 | 135 .332
Total 139.000 | 139
a. Dependent Variabel: Keputusan Pembelian
b. Predictors: (Constant), Keyakinan dan Sikap, Motivasi, Persepsi,
Pengetahuan
Coefficients?
Model Unstandardized Standardized Sig. Collinearity
Coefficients Coefficients Statistics
B Std. Error Beta Tolerance | VIF
(Constant) 3.840 .049 .000( 1.000
Motivasi 213 .049 .213| 4.313 .000 .985( 1.016
1 Persepsi 512 .052 512 9.938 .000 901 1.110
Pengetahuan 242 .055 242 4.440 .000 .801| 1.248
Keyakinan dan Sikap .309 .056 .309| 5.542 .000 .770| 1.298

a. Dependent Variabel: Keputusan Pembelian
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