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ABSTRACT

This research to determine whether the fact@sinfluence purchasing
decisions are price, promotion and taste, affecttrcision of the University Muria Kudus
students choose Nojorono tobacco products and zn#hg most dominant factor in
influencing purchasing decisions Nojorono tobacampcts by students at the University of
the Muria Kudus.

The population in this study were students atUhiversity of Muria Kudus.
Samples taken as many as 92 respondents using ldbaity Sampling with purposive
sampling approach, that sample based on the gpt&ijets, while the sampling criteria
were respondents who already felt the cigarette<Clslild.

Based on the research results, obtained byetfression equation as follows:
Y=Y =-0,133 X + 0,403 % + 0,324 X%. Based on statistical data analysis, the indisatothis
study are valid and the variables are reliabléedting the assumption of classical, model-free
regression multikolonieritas, heteroscedasticitysdaeot occur, and normal distribution. Order
individually from each of the most influential vaoie is a variable regression coefficient
promotion with 0,403, and taste variables with esgion coefficient of 0,324. While the
variables that affect the lowest price with a esgion coefficient of -0,133. PT Nojorono need
to retain the elements that have been assessadtbgustomers and the need to repair things that

are still lacking.

Keywords:price, promotion, taste, and the purchase decision



ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui apakaktofafaktor yang mempengaruhi
keputusan pembelian yaitu harga, promosi dan sebemgengaruh terhadap keputusan mahasiswa
Universitas Muria Kudus memilih produk rokok Nojam dan menganalisis faktor yang paling
dominan dalam mempengaruhi keputusan pembelianupradkok Nojorono oleh mahasiswa
Universitas Muria Kudus.

Populasi dalam penelitian ini adalah mahasiswa éfsitas Muria Kudus di Kudus.
Sampel yang diambil sebanyak 92 responden dengaggueakan tekniltNon-Probability
Sampling dengan pendekataPurposive sampling, yaitu pengambilan sampel berdasarkan
target tertentu, adapun kriteria pengambilan saragalah responden yang sudah merasakan
rokok Class Mild.

Berdasarkan hasil penelitian, diperoleh persamagiesi sebagai berikut :

Y =Y =-0,133 X + 0,403 % + 0,324 X% Berdasarkan analisis data statistik, indikator-
indikator pada penelitian ini bersifat valid darrisbelnya bersifat reliabel. Pada pengujian
asumsi klasik, model regresi bebas multikolonisritidak terjadi heteroskedastisitas, dan
berdistribusi normal. Urutan secara individu darasing-masing variabel yang paling
berpengaruh adalah variabel promosi dengan koefiggresi sebesar 0,403, lalu variabel
seleradengan koefisien regresi sebesar 0,324. Sedangkabel yang berpengaruh paling
rendah adalah harga dengan koefisien regresi seb@®sh33. PT Nojorono perlu
mempertahankan elemen-elemen yang sudah dinildd bkh pelanggan serta perlu
memperbaiki hal-hal yang masih kurang.

Kata-kata kunci: price (harga) promotion(promosi),taste (selera), keputusan pembelian.
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang Masalah

Perkembangan dunia bisnis di negara kita yang shbdalsia lebih dari 60 tahun
ini nampaknya cukup pesat, khususnya 25 tahunherak, bisa kita lihat dengan semakin
banyaknya pendirian perusahaan oleh para investorsdmakin beragamnya produk yang
ditawarkan dipasar oleh para pelaku bisnis, memgidgngan semakin beragamnya macam
jenis barang yang ditawarkan memberi peluang padauktuk memilih produk yang sesuai
dengan keinginan kita, akan tetapi perkembangag g@mikian itu bisa dirasakan sebagai
sebuah beban bagi para pelaku bisnis. Mereka bdsak lagi menjalankan bisnisnya tanpa
perhitungan dan perencanaan yang matang,karenakisetmertambahnya pelaku bisnis
dalam industri dapat berarti semakin bertambahngsaipg dan meningkatkan tingkat
persaingan. Mereka harus mampu merebut hati pasaranya untuk mencapai volume
penjualan tertentu agar tetap bertahan,Setiap gdesas menghadapi sejumlah besar pesaing.
Konsep pemasaran menyatakan untuk meraih suksessapaan harus memuaskan
kebutuhan dan keinginan konsumen sasaran (KotieAdastrong,1994).

Konsumen dihadapkan pada berbagai pilihan merekkkusatu jenis produk
rokok, produk rokok ini sendiri terbagi dalam beyaiamerek. Perusahaan-perusahaan besar
memperebutkamarketshare atau pangsa pasar produk rokok di Indonesia sepgirtSam
Soe, Djarum, Nojorono, Bentoel, GudangGaram. Metedaipaya merebut pangsa pasar
dengan berbagai strategi pemasarannya termasukrzagamembuat merk produk mereka
diterima dipasar. Konsumen sendiri dalam menghaaldgnya berbagai pilihan merk produk
rokok sekarang ini cenderung untuk tetap loyal psata merk produk rokok. Banyaknya

konsumsi rokok ini ternyata tidak hanya disebabéi@h kebutuhan masyarakat, tetapi juga
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disebabkan oleh minat konsumen untuk membeli prdzhrki untuk memenuhi kebutuhan
akan selera konsumen(Infokom,2001).
Kebiasaan konsumen dalam perilaku pembeliannyauroe (Paul Berkowits 1992)
ada 2 aspek, yaitu :
1.Usaha yang dilakukan konsumen
2.Frekuensi pembelian

Berikut adalah bermacam produk saingan rokok Nojor

Tabel 1.1

Produsen Rokok Mild Yang Beredar Di Kudus Thn. 2009

No Nama Produsen rokok Jenis Produk
1 Nojorono Class Mild
2 Djarum La light
3 Sampoerna A mild
4 Gudang Garam Pro Mild
5 Bentoel Star Mild

Sumber: http://rokok-korek-api.toko-online.web.id

Produk PR.Nojorono mempunyai banyak pesaing di Koi@dus,tetapi yang paling
populer disana adalah Class Mild dimana konsumekelganyakan anak SMU, Mahasiswa,
dan juga orang dewasa. Selain itu juga, wawaneagsung terhadap kepala pemasaran Eks
Pati (Bpk.Wimby) produk Class Mild paling populerkdlangan mahasiswa UMK. Selain itu
sehabis ujian akhir semester pihak PR.Nojorono parsori kegiatan Konser musik di
UMK. dalam pemasarannya, PR.Nojorono memasarkaamdua Eks Pati kecuali

Purwodadi. (Karena Purwodadi merupakan daerah mpearaSemarang)
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Tabel 1.2

Market Share Rokok Mild (% )

Tingkat
Merk Produk Mild Tahun 2008 Tahun2009 Pertumbuhan(%)
Class Mild 30,5 25, 8 -4,7%
La Light 24,2 17,0 +7,2%
A mild 52 14,4 +9,2%
Pro Mild 2,1 1,6 -0,5%
Star Mild 0,8 1,0 -0,2%

Sumber : Indonesian Consumer Profile 2009.MARS Indonesia

Dari fakta diatas menunjukkan bahwa persaingémdaisnis cukup berat dan tidak
mudah untuk mempertahankemarketshare yang telah dimiliki. Apalagi kendalanya tidak
hanya persaingan tersebut, tetapi juga dari kedojghemerintah kabupaten Kudus yang
menerapkan aturan No Smoking di areal public, ggfamrmenyebabkan sulitnya pemasaran
rokok. Sehingganarketshare untuk produk P.R Nojorono mengalami penurunarr 24 thn

2008-2009Marketshare lebih kecil artinya

Pada tahun 200&ales ClassMild \ tahun 200Sales Class Mild

Total Sales Pasar TotabS&asar

Ini ada tiga kemungkinan, yaitu

1. Kalau totakales ClassMild tetap berarti sales 2089Sales 2008

2. Kalausales ClassMild tetap berarti Totahles naik

3. Kalausales ClassMild turun berarti Totahles naik
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Untuk dapat memenangkan persaingan,perusahadakm@ memperhatikan strategi
pemasaran yang akan diterapkan. Strategi pemasardhn dari unsur-unsur yang terpadu

yaitu : product, price, promotion,and place

Tabel 1.3

Perincian Bauran Pemasaran

Product Price Promotion Place
- Kualitas - Tingkat harga - Periklanan - Saluran distribusi
- Fitur dan style | - Potongan harga | - Personal selling| - Jangkauan distribusj
- Kemasan - Syarat pembayaran- Publishing - Pengangkutan
- Product line - Waktupembayaran - Pelayanan - Persediaan
- Penggudangan

Sumber :Kotler dan Armstrong,1994

Walaupun sampai akhir tahun 2008 vendor Nojoromerupakan vendor yang
memiliki market share besar di Kota Kudus, tidak tertutup kemungkinanwehingkat
pertumbuhan penjualan vendor lainnya dapat menysjdrono dan menggerogoti pangsa
pasar yang dimiliki Nojorono.

Oleh karena itu pihak Nojorono perlu mensinergikrategi-strategi atau kebijakan-
kebijakan yang berkaitan dengan bauran pemasaran laga mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen. Dengan demikian diharapkan ipgxam konsumen terhadap produk
Nojorono meningkat dan tidak memilih membeli prodak, dan hasilnya Nojorono bisa
menguasamarket share lebih besar dari pasar Rokok Mild yang masih sahget. Sampel

dari penelitian adalah mahasiswa UMK Kudus,kareramgy sering membeli produk
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ClassMild, dan Pihak ClassMild sendiri sering mednjaponsor EO Hvent Organizer)
pagelaran music setiap selesainya ujian semestéridersitas Muria Kudus.

Dari segi produk, pihak Nojorono mengemas proglakgang unik dan menarik.
Dengan mengetahui kebiasaan dari konsumen danngelliapasar Rokok Nojorono juga

membuat produk yang bisa memenuhi selera dan Kedtkonsumen.

Tabel 1.4

Daftar Harga Rokok Yang Beredar Di Kudus Thn.2009

Harga Produk
No Nama Produsen Rokok Jenis Produk Rokok (DIm Rp)
1 Nojorono Class Mild Rp.9000,00
2 Djarum La Light Rp.9300,00
3 Sampoerna A Mild Rp.10.500,00
4 Gudang Garam Pro Mild Rp.8.000,00
5 Bentoel Star Mild Rp.9000,00

Sumber: http://rokok-korek-api.toko-online.web.id

Dari segi harga, Nojorono menawarkan produknysyde harga yang relative lebih
murah dan produknya juga bervariasi dengan hargey y@eragam pula, misal Minak
Djinggo, Aroma, Kretek. Dengan berbagai macam pkogla serta keunggulan yang dimiliki
maka konsumen akan lebih memilih membeli produkoimjo dibanding produk lainnya.

Dari segi iklan, Nojorono mengiklankan produkngangan gencar dan dikemas
bagus semisal dengan menggunakan Artis yang sgddngublic figure. Dengan demikian
saat konsumen akan membeli produk rokok maka cha #&ringat dengan iklan Nojorono
dan akan membeli produk yang juga dipakai idolafyArtis ). Selain beriklan atau

mempublikasikan produknya dimedia cetak dan elektrosebagai bagian dari promosi,
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Nojorono juga menjadi sponsor dalam kegiatan mah@amaupun sponsor dalam kegiatan
Tur Band Music Ternama Misal Sheila On 7 serta Kegn EO ( Event Organizer ).

Dari segi tempat, Nojorono juga mempunyai temyatg menguntungkan baik
konsumen maupun Nojorono sendiri. Tempat yang dsondladalah tempat yang mempunyai
Accesability bagi semua orang. Dengan tingkat Aksebilitas yaisg lijangkau dengan
mudah, maka konsumen tidak akan merasa kesulitak nmencapainya. Biasanya terdapat
pada toko sembako atau toko rokok. Disisi lain,gattersebut memiliki jalur distribusi yang
jelas dan jangkauan distribusi yang luas, tidak adesalah dalam hal transportasi atau
pengangkutan, dan memiliki fasilitas yang amanldagkap.

Dari segi selera, mempunyai arti yang hampir sdalam menentukan permintaan,
misalnya, selera pria berubah, tidak menyukai roKostek lagi, tetapi mereka beralih ke
rokok Mild. Sehingga pihak produsen harus mampughadapi tantangan perubahan selera.
Nojorono juga mempunyai pelanggan loyal, dikarenalkesanya yang sudah cocok. Mereka
(konsumen) merasa puas, sehingga tercipta kepupeabelian produk rokok Nojorono.
Tetapi produk rokok juga bisa tergerus bila tidala @engembangan produk di masa yang

akan datang.

Metode penelitian

Apakah keputusan pembelian produk rokok NojordStudi kasus konsumen
MahasiswaUmK di kota kudus) dipengaruhi oleh Ha8gdera dan Promosi.
1.1 Rumusan masalah

Peneliti dalam upaya untuk mengungkap masaladaiaa yang dipilih untuk diulas
lebih lanjut. Masalah apa yang dipilih oleh pemalimtuk dilakukan penganalisaan lebih
lanjut dalam penelitian ini adalah bagaimana memaerhi keputusan pembelian Class Mild

UMK di Kudus.
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- Pertanyaan Penelitian
1. Apakah harga rokok Nojorono mempengaruhi Keganiypembelian mahasiswa UMK
di Kudus?
2. Apakah promosi rokok Nojorono mempengaruhi Kegah pembelian mahasiswa UMK
di Kudus?
3. Apakah selera rokok Nojorono mempengaruhi Kegariypembelian mahasiswa UMK
di Kudus?
1.3Tujuan & kegunaan penelitian
1.3.1 Tujuan Penelitian
Adapun tujuan dari penelitian ini adalah sebagaikiot
1. Untuk Menganalisis bagaimana pengaruh Hargaadayh keputusan pembelian
produk rokok Nojorono di kudus
2. Untuk Menganalisis bagaimana pengaruh Promdsadap keputusan pembelian
produk rokok Nojorono di kudus
3. Untuk Menganalisis bagaimana Pengaruh Seleleadap keputusan pembelian

produk rokok Nojorono di kudus

1.3.2 Kegunaan Penelitian
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan belzenagnfaat sebagai berikut
1. Bagi perusahaaan,memberi masukan bagi PR,Ngomgam menetapkan
langkah-langkah kebijakan manajerial dalam ranglanpertahankan konsumen
dan memperluas pangsa pasar.
2. Hasil Penelitian ini diharapkan dapat dijadikaasukan bagi pengembangan ilmu
dalam bidang manajemen pemasaran,khususnya yaikgiter dengan harga,

promosi, dan selera terhadap konsumen.
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3. Sebagai media untuk menguji kemampuan penulardanengimplementasikan

iImu yang telah diperoleh.

1.4 Sistematika Penulisan
Adanya sistematika penulisan proposal penelifr@ndimaksudkan untuk
mempermudah dalam pembahasan yang akan disusum loi@tabab sebagai berikut.
BAB | PEDAHULUAN
Bab ini berisi mengenai latar belakangmasalahipaesan masalah,tujuan dan
kegunaan penelitian.
BAB II  TINJAUAN PUSTAKA
Bab ini membahas tentang landasan teori dan pianetérdahulu,kerangka
pikiran dan hipotesis.
BAB Il METODE PENELITIAN
Bab ini menguraikan variabel penelitian dan definperasional,penentuan
sampel,jenis dan sumber data,metode pengumpularddatmetode analisis.
BAB IV HASIL DAN PEMBAHASAN
Bab ini memaparkan deskripsi objek penelitianjaisatiata dan pembahasan.
BABV PENUTUP

Bab ini berisi kesimpulan dan saran dari hasilgiigan yang telah dilakukan
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BAB Il

TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Landasan Teori

2.1.1 Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian, beberapa ahli seperti Engal. €1994) dan Hawkins et al.
(1998) menyebutnya keputusan konsumen, adalah Isglvoaes yang dilakukan konsumen
dalam melakukan pembelian sebuah produk baranguatgasa. Istilah keputusan pembelian
menggambarkan bagaimana sebuah individu secarhdtatnengevaluasi berbagai macam
atribut dari produk-produk, merek-merek, atau jasa-tertentu dan secara rasional memilih
salah satu yang mempunyai biaya terkecil dan yaremenuhi kebutuhannya yang
teridentifikasi dengan jelas (Hawkins et al,1998).

Untuk memahami pembuatan keputusan pembelian yhlagiukan konsumen,
terlebih dahulu harus dipahami sifat-sifat ketetém konsumen dengan produk. Menurut
Sutisna (2003) terdapat 2 tipe keterlibatan konsyyagtu:

- Keterlibatan situasional

Keterlibatan situasional hanya terjadi seketika apattuasi tertentu dan bersifat
temporer. Misalnya adanya kebutuhan pakaian banjetaeg hari lebaran.

- Keterlibatan tahan lama

Keterlibatan tahan lama berlangsung lebih lama blarsifat permanen. Seorang
konsumen membeli barang dengan keterlibatan yatgh Ipermanen karena
menganggap bahwa jika tidak membeli produk tersakam merusak konsep dirinya.
Misalnya, konsumen selalu membeli pakaian dengarekmiertentu karena merasa

pakaian itu mampu mengekpresikan citra dirinyaldarsep dirinya.
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Menurut Kotler (1994), dalam keputusan pembeliaynnya ada lima

peranan yang dilakukan seseorang. Kelima peraelietsneliputi :

1. Pemrakarsé@nitiator)
Initiator adalah orang yang pertama kali menyadari adanyagikan atau
kebutuhan yang belum terpenuhi dan mengusulkaontiégk membeli suatu barang
atau jasa tertentu.

2. Pemberi pengarymfluencer)
Influencer adalah orang yang member pandangan,nasihat,atalages sehingga
dapat membantu keputusan pembelian.

3. Pengambil keputusddecider)
Decider adalah orang yang menentukan keputusan pembapakah jadi membeli,
apa yang dibeli, bagaimana cara membeli, atau dimsmbelinya.

4. Pembel{Buyer)
Buyer adalah orang yang melakukan pembelian secaral #kjtzda).

5, Pemakai (User)
User adalah orang yang mengkonsumsi atau menggunakangbatau jasa yang
telah dibeli.

Pemahaman mengenai peran-peran tersebut sangatbam®& dalam
penyusunan program pemasaran, seperti merancadgkppesan komunikasi yang
akan disampaikan, dan alokasi anggaran promosi.uMéenKotler (1994) ada
berbagai tahapan ketika seseorang mengambil kegupembelian,yaitu:

1. Tahap pengenalan kebutuhan dan keinginan
Proses pembelian dimulai saat pembeli mengenaliadelmasalah atau kebutuhan.
Kebutuhan tersebut dapat dicetuskan oleh rangsantgnal atau eksternal. Dalam

kasus pertama, salah satu kebutuhan umum seseeeg®gti lapar dan haus
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mencapai titik tertentu dan menjadi sebuah dorondaalam kasus kedua,
kebutuhan ditimbulkan oleh rangsangan eksternatrepka seseorang melihat
sepotong kue kemudian merasa lapar.

2. Tahap pencarian informasi
Konsumen yang tergugah kebutuhannya akan terdanohgk mencari informasi
lebih banyak. Pencarian informasi dapat dibagirdadaa tingkat. Situasi pencarian
yang lebih ringan dinamakan perhatian yang mendeeda tingkat itu seseorang
hanya menjadi lebih peka terhadap informasi tentgngduk. Pada tingkat
selanjutnya, orang itu mungkin memasuki pencarkdifi imformasi seperti mencari
bahan bacaan, menelepon teman, dan mengunjungutikk mempelajari produk.
Sumber informasi konsumen dapat digolongkan kenddl&elompok, yaitu :
(1) Sumber pribadi : keluarga, teman, tetanggaalieer)
(2) Sumber komersial : iklan, wiraniaga, penyakemasan,;
(3) Sumber public : media massa, organisasi penmaringkat konsumen,;
(4) Sumber pengalaman : penanganan, pengkajiampetaakaian produk.
Jumlah dan pengaruh relative sumber-sumber informas berbeda-beda
bergantung pada kategori produk dan karakterisbkskmen. Tiap informasi
menjalankan fungsi yang berbeda dalam mempengdeputusan pembelian.
Informasi komersial biasanya menjalankan fungsi lpenminformasi, dan sumber
pribadi menjalankan fungsi legitimasi dan atau easil. Melalui pengumpulan
informasi konsumen mengetahui tentang merek-merakgy bersaing dan
keistimewaan produk tersebut.

3. Tahap evaluasi alternatif
Tidak ada evaluasi tunggal sederhana yang digunalednsemua konsumen atau

oleh satu konsumen dalam semua situasi pembeli@rtapat beberapa proses
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evaluasi keputusan, dan model-model yang terbammandang proses evaluasi

konsumen sebagai proses yang kognitif. Yaitu mogesebut menganggap

konsumen membentuk penilaian atas produk terunestara sadar dan rasional.

Beberapa konsep dasar akan membantu kita memahasespevaluasi konsumen:

(a) Konsumen berusaha untuk memenuhi suatu kebutuha

(b) Konsumen mencari manfaat tertentu dari solcesilyk;

(c) Konsumen memandang masing-masing produk selpsgkumpulan atribut
dengan kemampuan yang berbeda-beda dalam membearmkafaat yang
digunakan untuk memuaskan kebutuhan tersebut.

Para Konsumen memiliki sikap yang berbeda-bedardalamandang atribut yang

dianggap relevan dan penting. Mereka akan membepkshatian terbesar pada

atribut yang memberikan manfaat yang dicarinya.aPagbuah produk sering
dapat disegmentasi berdasarkan atribut yang mendalm kelompok konsumen
yang berbeda-beda.

. Tahap pembelian

Dalam tahap evaluasi konsumen membentuk prefesgasi merek-merek dalam

kumpulan pilihan. Konsumen juga mungkin membentu&t mntuk membeli

produk yang paling disukai. Namun dua faktor bdridapat berada diantara niat
pembelian dan keputusan pembelian, yaitu:

(a) Sikap orang lain, sejauh mana sikap orang a@mgurangi alternatif yang
disukai seseorang akan bergantung pada dua hal, iggensitas sikap negatif
orang lain terhadap alternatif yang disukai konsurdan motivasi konsumen
untuk menuruti keinginan orang lain. Semakin gerstigap negatif orang lain
dan semakin dekat orang tersebut dengan konsumeeraks besar konsumen

akan mengubah niat pembeliannya. Keadaan sebaljuggaberlaku, preferensi
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seorang konsumen terhadap suatu merek akan menjikgkaeseorang yang ia
sukai juga sangat menyukai merek yang sama. Pdngaang lain menjadi
rumit saat beberapa orang yang dekat dengan komsumeeniliki pendapat
yang berlawanan dan konsumen ingin menyenangkagkaeemua.

(b) Situasi yang tidak terantisipasi, faktor inipda muncul dan mengubah niat
pembelian. Seorang konsumen mungkin kehilanganrjpeke dan kemudian
beberapa kebutuhan lain menjadi lebih mendesak.

Keputusan konsumen untuk memodifikasi, menunday ateenghindari suatu

keputusan pembelian sangat dipengaruhi oleh regdg dirasakan. Besarnya

resiko yang dirasakan berbeda-beda menurut besaiang yang dipertaruhnkan,
besarnya ketidakpastian atribut, dan besarnya &ay&an diri konsumen.
5. Tahap evaluasi pascapembelian

Setelah membeli produk, konsumen akan mengalawel I&kepuasan atau

ketidakpuasan tertentu. Ada beberapa hal yang hdipentau dalam perilaku

pascapembelian,yaitu:

(a) Kepuasan pascapembelian. Kepuasan pembeli akenigungsi dari seberapa
dekat harapan konsumen atas suatu produk dengamjakipang dirasakan
konsumen atas produk tersebut. Jika kinerja proeébkh rendah daripada
harapan, konsumen akan kecewa. Jika sesuai hanayada, konsumen akan
puas. Jika melebihi harapan, konsumen akan sangat Perasaan-perasaan itu
akan membedakan apakah konsumen akan membeli kepnbdlk tersebut
dan membicarakan hal-hal yang menguntungkan atklk tmenguntungkan
produk tersebut dengan orang lain.

(b) Tindakan pascapembelian. Kepuasan dan ketidaigoukonsumen terhadap

suatu produk akan mempengaruhi perilaku selanjulikgakonsumen puas, ia
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akan menunjukkan kemungkinan yang lebih tinggi kntoembeli kembali
produk tersebut. Para konsumen yang tidak puas bkegaksi sebaliknya.

Mereka mungkin membuang atau mengembalikan proeigelhut. Tindakan

pribadi dapat berupa untuk memutuskan berhenti reémioduk tersebut atau
memperingatkan teman-temannya.

(c) Pemakaian dan pembuangan pascapembelian. Rgrabdluang produk juga
harus dipantau. Jika konsumen menyimpan produkeitdalam lemari, produk
tersebut mungkin tidak begitu memuaskan, dan ka@amulut ke mulut tidak
akan gencar. Jika konsumen menjual atau mempektakgrroduk tersebut,
penjualan produk baru akan menurun. Pembuangarulprolth konsumen
juga harus diketahui oleh perusahaan jika produkebmit dapat merusak
lingkungan.

2.1.2. Perilaku Konsumen

Perilaku konsumen dapat diartikan sebagai kegieg¢giatan individu yang secara
langsung terlibat dalam mendapatkan serta menggunddarang-barang dan jasa-
jasa,termasuk di dalamnya proses pengambilan kegutdari persiapan dan penentuan
kegiatan tersebut (Swasta dan Sukotjo,1993).

Sedangkan menurut Engel,dkk (1994), perilaku komgummerupakan tindakan
yang langsung dalam mendapatkan, mengkonsums, eerighabiskan produk dan jasa,
termasuk proses keputusan yang mendahului dan manyndakan ini.

Perilaku konsumen dalam melaksanakan pembeliarerteiic dari persepsi
mereka terhadap berbagai rangsangan pemasaram Dedlincurkan sebuah produk ke
pasaran, produsen harus dapat memahami perilakkattesumen yang akan mereka tuju.

Perilaku konsumen memiliki kepentingan khusus  bagang yang berhasrat
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memperngaruhi atau merubah perilaku ini, termaseakeka yang kepentingan utamanya

adalah pemasaran, pendidikan, perlindungan konsserénkebijakan umum.
Kepentingan utama dari perusahaan adalah mendapatkategi yang efektif

untuk mempengaruhi dan membentuk perilaku konsumen,

Ada empat hal yang harus diperhatikan perusahdamdgzerilaku konsumen vyaitu :

1. Konsumen adalah raja.
2. Motivasi dan perilaku konsumen dapat dimengertialepenelitian
3. Perilaku konsumen dapat dipengaruhi melalui kegipgasuasive

4. Bujukan dan pengaruh konsumen memiliki hasil yampgountungkan secara

social.

Pada perilaku pembelian oleh konsumen terdapatakeripembelian yang
Berulang. Pembelian berulang dilakukan oleh konsumlidasarkan pada kaidah atau
kebiasaan yang terbentuk untuk menyederhanakanatkegiproses keputusan dan
memungkinkan konsumen menanggulangi dengan lebkiiefekanan dari penggunaan

produk tersebut.
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Gambar 2.1

Model Perilaku Konsumen
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-Organisasi nonProfit

Sumber: Blackwel, et al 2001

2.1.3. Faktor-Faktor yang mempengaruhi Perilaku Korsumen

Keputusan Pembelian konsumen sangat mempengarihnifaktor budaya, social,

pribadi, dan psikologi. Sebagian diri faktor tensetidak bisa dikendalikariJpcontrollable)
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oleh perusahaan, namun harus tetap diperhitungktark imengkaji pengaruh-pengaruhnya
terhadap perilaku pembelian (Kotler,1995).
1. Faktor Budaya
Faktor-faktor budaya memiliki pengaruh paling luakklam perilaku
konsumen. Kebudayaan sendiri memiliki seperangkat npersepsi, keinginan
dan perilaku dasar yang dipelajari seorang anggatsyarakat dari keluarga dan
lembaga-lembaga kemasyarakatan penting lainnya tfAntg1997). Kebudayaan
merupakan faktor penentu keinginan dan perilake@esg yang paling mendasar.
Perilaku manusia akan sangat dipengaruhi oleh lefaah dimana ia bertempat
tinggal dan pengaruh tersebut akan terus ada dars teerubah mengikuti
perkembangan jaman.
2. Faktor Sosial
Faktor-faktor sosial yang berpengaruh terhadapilaga konsumen

diantaranya : kelompok acuan, keluarga, peran @dnssdalam masyarakat.

a. Kelompok Acuan

Kelompok acuan seseorang terdiri atas smua kelonajsskitar
individu yang mempunyaipengaruh baik langsung maupmak langsung
terhadap perilaku invidiru tersebut ( Kotler,1995 Kelompok acuan
mempengaruhi pendirian dan konsep pribadi sesgdtarena individu
biasanya berhasrat untuk berperilaku sama deng&mpek acuan
tersebut.

b. Keluarga

Keluarga sendiri biasanya menjadi sumber orientdalam

perilaku. Anak akan cenderung berperilaku sama aterggang tua saat
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mereka melihat perilaku orang tua mereka mendatangkanfaat atau

keuntungan.

c. Peran dan status dalam masyarakat

Peranan adalah kegiatan yang diharapkan untuk udtdek
mengacu pada orang-orang disekelilingnya ( thong, 1997 ).
Sedang status adalah pengakuan umum masyarakat desgan peran
yang dijalankan.Setiap peranan yang dipegang itdidian status yang
disandangnya akan mempengaruhi perilakunya.
3. Faktor Pribadi
Keputusan individu dalam melakukan pembelian bigardyaruhi
Oleh faktor-faktor pribadi berbeda-beda antara satividu dengan individu lainnya.
Faktor-faktor tersebut diantaranya :

a. Usia dan Tahap Siklus Hidup

Individu dalam membeli barang atau jasa biasanyasdiaikan
dengan perubahan usia bereka. Pola konsumsi yahgntak juga
berbeda antara individu-individu yang usianya beabe

b. Pekerjaan

Pekerjaan individu tentunya ikut mempengaruh pavila
pembelian individu. Penghasilan yang mereka peroldari
pekerjaannya itulah yang menjadi determinan pedétsgn perilaku
pembelian mereka.

c. Gaya hidup
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Gaya hidup merupakan pola kehidupan seseorangaetmta
tercermin dalam aktivitas, minat, dan opininya (Ammsg,1997). Gaya
hidup akan sangat mempengaruhi pola tindakan dadalpeindividu.

d. Kepribadian

Kepribadian adalah karakteristik psikologi yang beeta dari
seseorang yang menyebabkan tanggapan yang rekathssten dan
tetap terhadap lingkungannya.

4. Faktor psikologi
a. Motivasi

+ Teori Motivasi Freud

Dalam ini freud mengasumsikan bahwa kekuatan psifl
yang membentuk perilaku konsumen sebagian besasdiedari
alam bawah sadar.

* Teori Motivasi Maslow

Teori yang dikembangkan oleh Abraham Maslow ini
berusaha untuk menjelaskan mengapa individu-indivédorong
oleh kebutuhan-kebutuhan tertentu dalam waktu rterfedimana
kebutuhan tersebut tersusun dalam sebuah hirarkdaber
mendesak atau tidaknya kebutuhan tersebut.

» Teori Motivasi Herzberg

Dalam teori ini Herzberg mengembangkan teori mativa
“‘dua faktor,” dissatisfiers ( hal-hal yang menyebabkan
ketidakpuasan konsumen ) dasatisfiers ( hal-hal yang

menyebabkan kepuasan konsumen )
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b. Persepsi
Persepsi adalah suatu proses dimana individu ntemili
mengorganisasi, dan menafsirkan masukan-masukaormasi untuk
menciptakan gambaran nyata tentang apa yang dliimgda Persepsi akan
mempengaruhi perilaku-perilaku individu dalam kesennya termasuk di
dalamnya perilaku pembelian.

c. Kepercayaan

Kepercayaan adalah pemikiran deskriptif yang diasegeorang
mengenai suatu hal (Kotler,1995).
2.1.4. Proses Keputusan Pembelian
Pada umumnya manusia bertindak rasional dan mempearigkan segala
jenis informasi yang tersedia dan mempertimbanglegala sesuatu yang mungkin

bisa muncul dari tindakannya sebelum melakukanadeparilaku tertentu

Gambar 2.2

Proses Keputusan Pembelian

Identifikasi Masalah Pencarian Informasi

A 4

Y
Evaluasi Alternatif

A 4
Keputusan Pembelian

Hasil

A

Sumber : Kotler,1997
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Dalam proses keputusan pembelian,ada 5 tahap ylahg d

1. Identifikasi Masalah
Identifikasi masalah adalah pencarian perbedatera keadaan yang

diinginkan ( yang seharusnya ) dengan situasi akyweng cukup untuk
menggugah dan mendorong proses keputusan. Memargatsaerlu untuk
melakukan pengenalan terhadap sebuahmasalah sebwklakukan sebuah
tindakan untuk memenuhi kebutuhan. Ada dua hal ipgntyang harus
diidentifikasi : pertama, kebutuhan yang akan dipermpenting atau tidak bagi
individu; kedua, individu harus bisa memperkirakgrakah kebutuhan tersebut
adadalam batas kemampuannya atau tidak. Hal im akendorong individu
untuk berperilaku agar kondisi aktual mereka semakendekati keadaan ideal
yang diinginkan.
2. Pencarian Informasi

Pencarian informasi adalah aktivitas termotivasi dengetahuan yang
disimpan di dalam ingatan individu atau perolehaformasi dari lingkungan
sekitar. Informasi sangat bernilai bagi konsumemeka membantu dalam
keputusan pembelian yang akan dilakukan dan jugmbaetu menghindari
efek-efek negative akibat pengambilan keputusarg yarrang benar. Apabila
individu ingin melakukan pembelian yang penting,makcara otomatis individu
akan mencari dan mengumpulkan informasi selengiagklpnya untuk
mendukung keputusannya tersebut. Faktor-faktor yaegipengaruhi perilaku
konsumen dalam melakukan pembelian berbeda untuiapsepembeli
(Kotler,1997). Beberapa sifat pencarian informasach melakukan keputusan
pembelian antara lain :

a. Pencarian Informasi Internal
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Dalam hai ini dimaksudkan, individu sebenarnymipeli telah
mempunyai pengetahuan tentang keputusan yang akambitl Tetapi
pengetahuan tersebut sudah tidak memadai karenayaadzerbedaan

tempat dan waktu.

. Pencarian Informasi Eksternal

Ketika pencarian informasi kurang berhasil, makdividu
berusaha mengumpulkan informasi dari lingkunganitaekPencarian
informasi eksternal ini di maksudkan untuk melemgkaformasi yang
sudah dimiliki sehingga pilihan atau keputusan ydibgat bisa lebih baik.
Sumber informasi eksternal yang biasanya dipakalehd

a. lklan

Setelah mengenali kebutuhannya, biasanya kagsum
menyimak iklan yang berhubungan dengan kebutuhatangabut.
Ilklan kemudian menjadi salah satu sumber infornmashgenai
produk bagi konsumen.

b. Informasi dari toko

Sebelum melakukan keputusan pembelian, biasanya
konsumen langsung mencari informasi ke tempat dintzarang
atau jasa yang menjadi kebutuhannya tersedi, {@htu Informasi
dari toko dapat memberikan pengaruh yang kuat deyphg@erilaku
konsumen, sehingga tidak heran banyak keputusanbgdieam
dibuat di tempat penjualan.

c. Media massa
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Untuk mencari kelengkapan informasi, konsumem bis
mengumpulkan informasilewat media massa baik ceiberti
Koran, majalah, tabloid, dan lain-lain dan medek&bnik.

d. Konsumen lain

Individu bisa juga mencari informasi lewat indiwilain
yang mungkin sudah atau pernah mengkonsumsi batanigjasa
yang dibutuhkan.

3. Evaluasi Alternatif
Evaluasi alternatif adalah proses dimana altdrnati  -alternatif
pilihan yang ada dievaluasi dan kemudian dipiliteralatif terbaik. Kriteria
evaluasi yang digunakan untuk mengambil keputustaralain :

a. Pengaruh situasi

Faktor situasi menjadi salah satu kriteria karsitzasi
ini sangat mempengaruhi secara subjektif keputysag akan
diambil individu.

b. Kesamaan alternatif-alternatif pilihan

Kesamaan yang ada pada berbagai alternatif yang
tersedia membuat individu lebih mudah untuk melakuk
pengambilan keputusan.

c. Pengetahuan

Individu yang mempunyai pengetahuan yang baik
tentang informasi-informasi yang menyangkut altgfngilihan
akan lebih mudah dan mempunyai kebebesan untuk nmudea

pilihan.
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d. Motivasi dan keterlibatan

Individu akan memilih alternatif pilihan yang vey
sesuai dengan motivasi mereka dan juga frekuensaleikan dari
pilihan yang dibuat. Individu akan memilih barargng memang
dibutuhkan dan juga memang ingin digunakan.

4. Pembelian
Setelah individu membuat keputusan, tahap sdlarguadalah mereka
melakukan pembelian yang tentunya individu yangu séé&ngan yang lain
dilakukan dengan cara dan gaya yang berbeda.
5. Hasil
Apabila pembelian sudah dilakukan maka ada duaukgkinan yang
sangat mungkin terjadi. Pertama, individu akan seuasdatisfied) terhadap
produk atau jasa yang dibeli sehingga loyal terpdsaiang atau jasa tersebut.
2.1.5. Jenis-Jenis Keputusan Pembelian
Proses pengambilan keputusan yang dilakukan ingdiviierbeda
tergantung sejauh mana keterlibatan mereka padialp@ody dkk,1997).
1. Pengambilan keputusan pembelian dengan ketamibaggi,
a. Konsumen adalah pengelola informasi
b. Konsumen adalah pencari informasi
c. Konsumen menunjukkan minat aktif terhadap iklan
d. Konsumen mengevaluasi merk sebelum melakukau@ién
e. Konsumen mencari merk terbaik untuk memaksiamalkepuasan yang
diharapkan. Konsumen membandingkan antara merk-ngarlg ada untuk
melihat mana yang paling sesuai dengan kebutuhaskae

Pemilihan merk ini dipengaruhi oleh :
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1) Karakteristik kepribadian dan gaya hidup
2) Kelompok referensi
2.Pengambilan keputusan pembelian dengan ketertibehdah
a. Konsumen mempelajari informasi secara acak
b. Konsumen adalah pengumpul informasi
c. Konsumen menunjukkan minat yang pasif terhalilap
d. Konsumen mula-mula membeli, dan evaluasi maidkwukan setelah mereka
membeli.
e. Mereka mencari tingkat kepuasan yang dapatirddeoleh mereka sendiri, dan
membeli merk yang tidak mengecewakan di kemudiain ha
2.1.6Harga
Pada awalnya harga ditetapkan oleh tawar-menamtara konsumen dengan
produsen. Definisi atau pengertian harga sendinung Amstrong dan Phillip Kotler
(1994) yaitu jumlah uang yang dibebankan untuk aelproduk atau jumlah nilai yang
konsumen tukarkan untuk mendapatkan manfaat damilike atau menggunakan
produk dan jasa. Harga adalah satu-satunya unfamdgsemasaran yang menciptakan
pendapatan ; unsur lain menunjukkan biaya dan ipgieea Banyak perusahaan yang
tidak mampu dalam menangani penetapan harga ddyajlankesalahan yang paling
umum adalah penetapan biaya yang berorientasi ;biaga yang sering kurang
direvisi ; harga yang kurang bervariasi untuk ptodan segmen berbeda. Dari sudut
pandang konsumen harga sering kali digunakan sebmfyeator nilai bilamana harga
tersebut dihubungkan dengan manfaat dari suatwgrddalam pengertian yang lain
yang dikemukakan oleh A J Magrath (1993) mengemkeamdkonsep harga dalam

indikator-indikator yang meliputi potongan hargaaktitas dan harga promosi
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penjualan yang berupa potongan hargale§ discount) dan pemberian produk
tambahandgales promotion).
Fandy Tjiptono (1997) menyatakan bahwa harga itkeémua peranan utama
dalam proses pengambilan keputusan konsumen vyaitu :
1. Peranan Alokasi

Fungsi harga dalam membantu para konsumen omtnkutuskan cara

memperoleh manfaat tertinggi yang diharapkan barddsya belinya.
2. Peranan Informasi

Fungsi harga dalam mendidik konsumen mengeaktor-faktor
produk seperti kualitas. Hubungan antara harga aterkgputusan pembelian
adalah ditangan evaluasi pelanggan,yang membet lpahg berbeda-beda pada
setiap komponen. Dalam hal ini perusahaan perlu redlihat komponen
manakah perlu dimainkan dan mengatur performa kekomponen kepuasan
pelanggan.

Penekanan pada variabel harga,akhir-akhir anigat terkait dengan
fungsi atau kegunaan yang dirasakan konsumen (kHeama003) artinya bahwa
harga mahal bukan berarti akan dijauhi konsumemunaharga dikatakan mahal
jika konsumen tidak dapat memaksimalkan fungsi akagunaan produk
tersebut. Beberapa pernyataan lain daripada ahtiyateitkan bahwa mahal
tidaknya harga sekarang ini tidak lagi diukur daflai Rupiah dikeluarkan
konsumen,dengan kata lain sifat dari harga terssdogatlah paradoksil (tidak
tetap) atau dengan kata lain harga hanya dapatsdypskan. Artinya, harga
adalah sesuatu yang dipersepsi oleh konsumen, setvak persepsi konsumen

terhadap harga suatu produk atau jasa menunjuldamya maksimalisasi dari
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fungsi atau kegunaan dari produk atau jasa tersBlemgan demikian, konsumen
juga akan merasa puas.

Bertitik tolak dari penjelasan tersebut apalkita terapkan pada
persepsi konsumen mengenai harga pada industrk igkiol, dapat dijelaskan
bahwa semakin baik persepsi konsumen terhadap kabgah rokok Mild, maka
hal itu menunjukkan kepuasan seorang konsumen dalanggunakan rokok
Mild tersebut.

Harga sebuah produk atau jasa merupakan faktornpengama
permintaan pasar. Sewajarnyalah jika harga mempwp®megaruh yang bukan
kecil lagi terhadap pendapatan dan laba bersihsphaan. Menurut Kotler
(1996), dalam keadaan normal permintaan dan haegapunyai hubungan yang
negatif atau terbalik. Artinya semakin tinggi harda@etapkan semakin kecil
permintaan. Sedangkan hubungan antara harga déwmgariusan pembelian
yaitu harga mempengaruhi keputusan konsumen dalafakakan pembelian,
semakin tinggi harga maka keputusan pembelian samahkdah dan sebaliknya
jika harga rendah keputusan pembelian berubah chdmggi.

Menurut Augusty Ferdinand (2006), harga merupakalah satu
variabel penting dalam pemasaran, dimana hargda daapengaruhi konsumen
dalam mengambil keputusan untuk membeli suatu prot#tarena berbagai
alasan. Alasan ekonomis akan menunjukkan hargangmugh atau harga terlalu
berkompetisi merupakan salah satu pemicu pentitigkumeningkatkan kinerja
pemasaran, tetapi alasan psikologis dapat menuwsmuldahwa harga justru
merupakan indikator kualitas dan karena itu diragcaebagai salah satu

instrumen penjualan sekaligus sebagai instrumanpletisi yang menentukan.
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Konsumen mempunyai anggapan adanya hubungamgaagyf antara
harga dan kualitas suatu produk, maka mereka akambandingkan antara
produk yang satu dengan yang lainnya, dan barulaisumen mengambil
keputusan untuk membeli suatu produk.

Bagi sebuah perusahaan penetapan harga bukpeksdtaan yang
mudah. Hal ini wajar mengingat bila penetapan &&egalu tinggi maka produk
dari perusahaan tidak akan laku. Sedangkan bilatgean harga terlalu rendah
maka produk perusahaan akan dianggap sebagai pomhdan mutu rendah.
Apalagi seringkali perusahaan menetapkan hargaludoerorientasi pada biaya
dan kurang meninjau perubahan pasar sehingga nedvkes penetapanharga
kurang dapat diterima oleh konsumen (McMarthy,2003)

Jurnal yang mendukung;tadalah Musliyadi dengan judul,

Analisis faktor-faktor yang mempengaruhi keputugsambelian beras blang
bingtang di kota Banda Aceh

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengédranga beras Blang
Bintang, harga beras jenis lain, jumlah tangungdunadtga, pendapatan
konsumen, dan selera konsumen terhadap permintxas Blang Bintang di
Kota Banda Aceh.

Pengujian hipotesis dilakukan dengan menggunakati#s Regresi
Linear dengan variabel tak bebas (Qd) dan variadlehs (X1, X2, X3, X4 dan
X5). Sedangkan untuk mengukur derajat hubungamaantki harga beras Blang
Bintang, harga beras lain, pendapatan konsumearadedbnsumen, dan jumlah
tangungan terhadap jumlah permintaan beras Blamiguy digunakan koefisien
determinasi (R2). Untuk melihat pengaruh secarensgak antara variabel bebas

(X1, X2, X3, X4 dan X5) terhadap variabel tak bef@d) pada tarad = 0,05
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digunakan uji F, sedangkan secara parsial (ugtleppersamaan regresi linear
berganda menyatakan bahwa harga Beras Blang Bibtmpgngaruh nyata
terhadap permintaan Beras Blang Bintang pada ttrigkzercayaan 95 % dimana
thitung = 2,796 dan ttabek € 0,05) = 1,68, yang artinya thitung > ttabel, mak
diterima Ha dan tolak Ho.

Harga beras jenis lain tidak berpengaruh nyatatkh permintaan Beras
Blang Bintang pada tingkat kepercayaan 95 %, dintlaitang = -0,544 dan
ttabel @ = 0,05) = 1,68, yang artinya thitung < ttabel mdkarima Ho tolak Ha,
dimana semakin rendah harga beras lain (Beras Dolaga permintaan
terhadap Beras Blang Bintang tetap.

Hasil analisis pengaruh harga Beras Blang Binthagga beras jenis lain,
jumlah tanggungan keluarga, pendapatan konsumarsadera konsumen
terhadap permintaan Beras Blang Bintang menjelasawa secara serempak
variabel-variabel bebas (X1, X2, X3, X4 dan X5)dmrgaruh sangat nyata
terhadap variabel terikat (Qd) pada tingkat kepexaa 95 %, dimana Fhitung =
45,368 dan Ftabeb(= 0,05) = 2,24. Berarti Fhitung > Ftabel, maka&dma Ha
tolak Ho, artinya bahwa semua variabel bebas ya#tga Beras Blang Bintang,
harga beras jenis lain, jumlah tanggungan kelugrgiadapatan konsumen, dan
selera konsumen secara bersama-sama berpengataheriiadap permintaan
Beras Blang Bintang pada tingkat kepercayaan 95(&0505). Hal ini berarti
jika penggunaan faktor-faktor tersebut ditambalh dikurangi, maka akan
menaikkan atau menurunkan permintaan.

Untuk mengukur derajat hubungan antara variabiglatedengan variabel
bebas, maka digunakan koefisien determinasi (R&3illgerhitungan diperoleh

R2 =0,8987, artinya bahwa secara bersama-sanasivgaing dapat dijelaskan
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oleh variabel Xi mampu menjelaskan pengaruhnyati&p keuntungan sebesar
89,87 %. Sedangkan sisanya sebesar 10,13 %, lgelaseh variabel lain yang
berada di luar model analisis.

Dari uraian diatas, maka dapat dirumuskan hgiete

Hi: Harga berpengaruh terhadap keputusan pembelian

2.1.7 Promosi
Dalam memasarkan produknya, perusahaan perlangsang dan
menyebarkan informasi tentang kehadiran, keteraadiari-ciri, kondisi produk,
dan manfaat atau kegunaan dari produk yang dilmsilkKegiatan ini sering
disebut promosi.
Tujuan promosi dalam perusahaan (Dharmames®4) 19
1) Memodifikasi tingkah laku
Dengan promosi perusahaan berusaha menciptakan
kesan yang baik tentang dirinya dan dengan demikisen merubah
tingkah laku serta pendapat konsumen tentang preeéuksahaan
sehingga mendorong pembelian produk.
2) Memberitahu
Kegiatan promosi dilakukan untuk memberitahuapas
yang dituju tentang penawaran perusahaan peribal gunoduk.
3) Membujuk
Diarahkan terutama untuk mendorong pembelianinger
perusahaan tidak ingin mendapat tanggapan instasukeen, tetapi

lebih mengutamakan kesan positif
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4) Mengingatkan

Promosi ini dilakukan terutama untuk mengingatk

kepada masyarakat bahwa produk perusahaan masih pasaran.
Adapun beberapa jenis promosi yang sering digunakan
1. Periklanangdvertising)

Periklanan adalah semua bentuk penyajian non
personal, promosi ide-ide, promosi barang atauyasg dilakukan
sponsor tertentu tanpa dibayar (Kotler, 1995)

2. Penjualan Pribadpérsonal selling)

Personal selling adalah penyajian lisan dalam suatu
pembicaraan lisan dengan satu atau beberapa peputelnsial
dengan tujuan untuk melakukan penjualan (Kotle®5}9

3. Promosi Penjualan

Promosi penjualan adalah insentif jangka pendekk
merangsang pembelian atau penjualan suatu produtke(K1995).
Fungsi dari promosi penjualan adalah menghubung&atara
periklanan, personal selling, dan alat promosi lainnya, juga
melengkapi dan mengkoordinasikan bidang-bidanglberts Media
yang biasa digunakan:

* Pemberian sampel produk

e Kupon berhadiah

+ Hadiah

« Undian
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4. Publisitas
Publisitas adalah sebuah simulasi non persondiadap

permintaan suatu produk, dengan menyebarkan bwatita komersial
yang penting mengenai kebutuhan akan produk disnatlia sehingga
menghasilkan sosok menarik mengenai produk itu I@ot1995).
Pemilihan media promosi dalam publisitas perluipgrangan matang.
Faktor-faktor yang perlu dipertimbangkan :
1. Anggaran biaya promosi yang tersedia untuk pertertentu
2. Kedudukan promosi pa@aoduct Life Cycle (PLC)
3. Keadaan persaingan pasar
4. Target promosi
5. Sifat produk yang ditawarkan

TujuanPromotion Mix (Kotler,2001:347):

1. Memodifikasi tingkah laku, dapat diarahkan demgdanyapromotion.

2. Memberitahukan dengan memberikan informasatenadanya penawaran
perusahaan.

3. Membujuk, karena diarahkan dan untuk mendor@mglyelian.

4. Mengingatkan dengan melaksanakan promosi seéesra menerus agar
produk yang ditawarkan selalu diingat konsumen, ihiabiasanya sangat
dibutuhkan bila produk mencapai tingkat kedewasaan.

Jurnal yang mendukung,tadalah Theresia Militina,dengan
judul Pengaruh Bauran Promosi Terhadap Keputusambdie Produk
Wisata Budaya di Kalimantan Timur.

Dengan Hasil penelitian, Penelitian ini mencobatuk

menganalisis pengaruh bauran promosi terhadap lksgoutmembeli produk

43



wisata budaya di Kalimantan Timur. Tujuan yang mngiicapai adalah
mengkaji pengaruh variabel bauran promosi terh&@goitusan wisatawan
membeli produk wisata budaya di Kalimantan TimuamPel penelitian
adalah wisatawan mancanegara dan wisatawan nusapéargy datang
mengunjungi objek wisata di Kalimantan Timur, yamgmbeli dan tidak
membeli produk wisata budaya. Metode pengambilampsé (sampling )
menggunakarcluster random sampling. Jumlah sampel yang diteliti ada
2100 sampel, yaitu 1216 sampel untuk wisatawan yaegbeli produk
wisata budaya, Hasil penelitiannya menunjukkan l@ah{) Periklanan
berpengarh positif dan signifikan terhadap keputusaembeli produk
wisata budaya di Kalimantan Timur; (2) Hubungan yaaskat berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan membeddpk wisata budaya di
Kalimantan Timur; (3) Surat langsung berpengarukitgodan signifikan
terhadap keputusan membeli produk wisata buday@ldnantan timur; (4)
Penjualan perseorangan berpengaruh positif danifisagn terhadap
keputusan membeli produk wisata budaya di Kalimamianur; (5) Promosi
penjualan berpengaruh positif dan signifikan tedpa#leputusan membeli
produk wisata budaya di Kalimantan Timur.

Dari uraian diatas, maka dapat dirumuskan bgist

H,: Promosi berpengaruh positif terhadap keputusan pebelian

2.1.8 Selera
Setiap produk yang terjual di pasaran memilikesetersendiri di mata konsumennya
yang sengaja diciptakan oleh pemasar untuk membadsk dari para pesaing. Selera

adalah cara masyarakat mempersepsi (memikirkanjsgeaan atau produknya (Amstrong
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dan Kotler,1994). Selera dibentuk untuk menguathasisi merek di benak konsumennya,
karena merek yang kuat adalah kemampuannya untuiciptekan persepsi konsisten
berdasarkan hubungannya dengan pelanggan. Sebodikpyang dapat mempertahankan
seleranya agar lebih baik dari para pesaingnya akendapatkan tempat di hati para
konsumennya dimana citra yang baik akan membepkaimdungan bagi produk tersebut.
Sedangkan Selera merupakan interprestasi akumbladagai informasi yang
diterima konsumen (Widya eka kristanti, 2009). Jamig menginterpretasi adalah konsumen
dan yang diinterpretasikan adalah informasi. Sebuofinmasi selera dapat dilihat dari logo
atau simbol yang digunakan oleh perusahaannya umévkakili produknya. Dimana simbol
dan logo ini bukan hanya sebagai pembeda dari pesaing sejenis namun juga dapat
merefleksikan mutu dan visi misi perusahaan tetséknntoh sederhana adalah Rokok Class
Mild mencerminkan citra sebuah rokok yang diperkikém bagi para pria-pria yang sedikit
bicara tapi banyak bekerja seperti slogannyalk Less DoMore.”
Selera juga ditentukan melalui logo, yang mewasdbuah produk pada industri,
misal : makanan B{snisBakery.com: Super Admin)
1. Pemilihan Warna.
Variasi warna yang minim dapat lebih mudah untulngagtkannya dengan emosi
calon pembeli. Pada industri makanan biasanya wgang paling banyak dipakai
adalah merah, coklat, hitam, dan hijau. Warna-wgrsebut juga memiliki arti-arti
khusus. Warna merah biasanya melambangkan api ela@rdnian, warna hijau
digunakan untuk menunjukkan materi alamiah atawrahtalami, warna hitam
dapat digunakan untuk menunjukkan stabilitas, gakd dan segala sesuatu yang
sistematis dan teratur. Sedangkan pada kasus MHidlkebanyakan menggunakan
warna putih, karena melambangkan bersih dan rirggimngga menarik perhatian

para calon pembeli.
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2. Bentuk dan Jenis Huruf
Bentuk dan jenis huruf yang tepat tentunya akarmdahumelekat di benak
konsumen. Contohnya adalah jenis huruf tulisanaaragau handscript pada bisnis
makanan akan menunjukkan lebih banyak penekanamdakpek custom atau
hand-made dan extra care dari usaha atau owner pargangkutan. Dapat
digunakan juga untuk jenis produk yang memilikiegeoriginal dari pemiliknya.
Sedangkan huruf kapital dan simetris, dapat diganakntuk penekanan terhadap
keteraturan dan modernitas usaha.
3. Nama
Pemilihan nama merupakan hal pokok bagi setiais jesaha,tidak terkecuali pada
indutri rokok. Pemilihan nama tidak harus selalurkb#gan dengan produk,
contohnya Starbucks yang didapatkan dari nama bétapml yang sama sekali tidak
memiliki hubungan produk kopi. Penggunaan inisiga menjadi inspirasi tertentu.
Contohnya J.co Donut, sebelumnya konsumen tidakgetahui apa kepanjangan
dari inisial tersebut. Mereka kemudian mencari imfasi dan mengetahui bahwa
pemiliknya adalah Johnny Andrean (initial J). Aklyia nama itu akan mudah
melekat di benak konsumennya.
Pembuatan selera sebuah merek juga tidak haaydhal-hal diatas.
Target pelanggan juga ikut menentukan selera semebk produk, yang berarti
mengetahui demografisnya seperti usia, jenis kelatokasi tempat tinggal, pola
dan kemampuan konsumsi. Seperti restoran-restoegrat csaji yang memang
diperuntukkan bagi mereka yang tidak punya wakttukuimemasak makanan di
rumah. Juga bagi pecinta donat yang dapat menghkoppkesukaan di siang hari
diJ.co. Hal tersebut tentunya akan tertanam di lo&cosumen., dimana ia biasa

mendapatkan produk yang diinginkan. Selain logtgnijuga memegang peranan
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penting untuk menciptakan sebuah citra. Penggundden adalah untuk
meningkatkan citra merek, dimana didalam iklan komsn dapat melihat langsung
apa yang produk tersebut berikan. Brand image ydibgngun dapat menjadi
identitas dan cerminan dari visi, kesungguhan, dstarkualitas, pelayanan dan
komitmen dari pelaku usaha atau pemiliknya.

Jurnal yang mendukungsHadalah Putra dammar setiadji, dengan
judul: Analisis pengaruh selera konsumen dalam nedéingvoduk telepon seluler
merek nokia di kabupaten Sukoharjo

Semakin kompleks dan ketatnya persaingan dalansindiformasi

dan tekhnologi memaksa para developer teleponesalatuk mencari strategi yang
paling tepat guna memenangkan persaingan. Salalstsategi untuk meraih
kesuksesan dalam industri informasi dan tekhnotagu dengan cara memproduksi
barang yang sesuai dengan selera konsumen.

Jenis data yang digunakan adalah data primer darsdkunder.

Sumber data dari data primer adalah diperoleh melakil kuesioner sedangkan
sumber data dari data sekunder berupa buku, lajperiitian, maupun literatur-
literatur lain yang sesuai dengan penelitian iekAik pengambilan sampel
mengunakan metode purposive sampling yaitu pemilshdyek yang akan dijadikan
sampel penelitian secara sengaja yang bertujuark omenarik sampel yang
representatif artinya mampu mewakili populasi ydisglidiki. Dengan perkataan
lain, sampling dilakukan dengan mempertimbangkanadysyarat yang telah
ditetapkan sebelumnya.

Adapun syarat-syaratnya adalah Responden menslita pernah

menggunakan telepon seluler Nokia. Teknik penguarpdbta dilakukan dengan

proses penyebaran kuesioner, wawancara dan obs@&aagroses analisis yang
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dilakukan, diperoleh persamaan regresi linier hadgay = -0,267 + 0,214 X1 +
0,314 X2 + 0,303 X3 + 0,234 X4, berdasarkan nitai Gtandartlized Coefficients
Beta dapat diketahui bahwa variabel yang palingidamdalam mmberikan
kontribusi terhadap keputusan pembelian adalalah@riPekerjaan (X2). Uji t yang
dilakukan pada variabel Pendidikan (X1) diperoléaithitung (1,348) < dari ttabel
(2,021), berarti tidak terdapat pengaruh yang skgm terhadap keputusan pembelian
(Y). Uji t pada variabel Pekerjaan (X2) diperolelainthitung (2,314) > dari t tabel
(2,021), berarti terdapat pengaruh yang signifileahadap keputusan pembelian (Y).
Uji t variabel Pendapatan (X3) diperoleh nilai dgimgy (2,114) > dari
ttabel (2,021) berarti terdapat pengaruh yang skgm terhadap Keputusan
pembelian (Y). Uji t variabel Selera konsumen (d#eroleh nilai thitung (2,069) >
dari ttabel (2,021), berarti terdapat pengaruh yaggifikan terhadap Keputusan
pembelian (Y). Hasil uji F yang diperoleh menunjakkbahwa nilai nilai Fhitung >
Ftabel (11,753 > 2,61), berarti terdapat pengaartg\signifikan secara bersama-
sama (simultan) antara variabel pendidikan, pe&arjpendapatan, selera konsumen

terhadap keputusan pembelian.

Dari uraian diatas, maka dapat dirumuskan hipatesis

Hs: Selera berpengaruh positif terhadap keputusan petrelian
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2.2 Penelitian Terdahulu

Tabel 2.1

Penelitian Terdahulu

No

Keterangan

Uraian

Judul

Analisis faktor-faktor yang mempengaruhi

pembelian rokok A Mild

Peneliti

Gandung Bimananta (2005)

Hasil Penelitian

Hasil penelitian menyatakan bahwariabel
promosi, kelompok acuan, dan kualitas mempu

pengaruh positif dan signifikan terhadap keputy

nyali

san

pembelian rokok A Mild. Sedangkan variabel harga

mempunyai pengaruh yang negative dan tidak

signifikan terhadap keputusan pembelian terse

but.

Secara bersama-sama keempat variabel tersebut juga

mempengaruhi keputusan pembelian rokok A Mil

.

Hubungan dengan

penelitian

Sampel dalam penelitian ini adalah perokok akf]
dengan umur 18-25 tahun yang pernah membe
rokok A Mild dan berada di wilayah Kotamadya

Semarang. Responden berjumlah 100 orang.
Variabel-variabel yang digunakan adalah hargg

promosi, kelompok acuan, dan kualitas

—

1

Judul

Analisis pengaruh citra merek, kualitagdpig
harga, dan kelompok acuan terhadap keputusg

pembelian rokok Gudang Garam

AN

Peneliti

Wahyu Tri Wudyarmanto (2009)
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Model Penelitian

Analisis data secara kuantitatif.

Hasil Penelitian

Hasil penelitian menyatakan bahweaputusar

pembelian, citra merek, kualitas produk, har

ga,

kelompok acuan mempunyai pengaruh positif dan

signifikan terhadap keputusan pembelian rokok

Gudang Garam.

Hubungan dengan

penelitian

Analisis kuantitatif meliputi : uji validitas dan

reabilitas, uji asumsi klasik, analisis regresi
berganda, pengujian hipotesis melalui uji t daryj
serta analisis koefisien determinasi. Sampel dals
penelitian ini adalah perokok aktif yang pernah
membeli rokok Gudang Garam. dan berada di
wilayah Kotamadya Semarang. Responden

berjumlah 100 orang

2.3. Kerangka Pemikiran Teoritis

Berdasarkan tinjauan landasan teori dan peneligiatahulu, maka dapatdisusun sebuah

kerangka pemikiran teoritis seperti yang tersdpgtlagambar sebagai berikut :
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Gambar 2.2

Kerangka Pemikiran Teoritis

Keputusan
Pembelian

(Y)

Promosi
(X2) Ha

Sumber: Gandung Bimananta,”’Analisis Pengaruh HaPgamosi, Kelompok Acuan,dan
Kualitas terhadap Keputusan Membeli Rokok A mil8kripsi, 2005. Dan Wahyu Tri
Wudyarmanto,” Analisis pengaruh citra merek, kaaliproduk, harga, dan kelompok

acuan terhadap keputusan pembelian rokok GudanmgnGaDikembangkan untuk

penelitian ini,2010.

2.4 Hipotesis yang dirumuskan dalam penelitian ini

H1: Persepsi Harga berpengaruh positif terhadpptkean pembelian.
H2 : Promosi berpengaruh positif terhadap keputpsanbelian.

H3 : Selerai berpengaruh positif terhadap keputpsambelian.
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3.1

BAB Il

METODE PENELITIAN

Variabel Penelitian dan Definisi Operasioal

3.1.1 Variabel Penelitian

yang

Variabel penelitian adalah suatu atribut atau siflai dari orang, objek, atau kegiatan

mempunyai variasi tertentu yang diterapkah pleneliti untuk dipelajari dan ditarik

kesimpulannya (Sugiyono, 2001). Berkaitan dengameitean ini,variabel penelitian yang

terdiri dari variabel dependen dan variabel indeeerdiuraikan sebagai berikut :

3.1.2

1) Variabel dependen adalah variabel yang memasiat perhatian peneliti. Hakekat
sebuah masalalthé nature of a problem) mudah terlihat dengan mengenali berbagai
variabel dependen yang digunakan dalam sebuah mwddgehbilitas dari atau atas
faktor inilah yang berusaha untuk dijelaskan oletrang peneliti (Ferdinand, 2006).
Dalam penelitian ini, variabel dependen yang digganaadalah keputusan pembelian.
2) Variabel independen adalah variabel yang meggrehi variabel dependen. Baik
yang pengaruhnya positif maupun yang pengaruhngatiie Akan terlihat bahwa
variabel yang menjelaskan mengenai jalan atau sabaiah masalah dipecahkan
adalah tidak lain variabel-variabel independenrdifand, 2006). Dalam penelitian

ini, variabel yang digunakan adalah harga, seti&ma,promosi.

Definisi Operasional

Sementara definisi operasional variabel merupakaatus definisi yang

diberikan kepada suatu variabel dengan membertati menspesifikkan kegiatan
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atau membenarkan suatu operasional yang diperlukduk mengukur variabel
tersebut (Sugiyono, 2001).
Adapun variabel penelitian beserta definisi op@raalnya dijelaskan dalam
Tabel 3.1 sebagai berikut :
Tabel 3.1

Variabel Penelitian dan Definisi Operasional

Variabel Definisi Indikator Sumber

Harga Suatu indikator nilav@lue) | 1.Harga lebih  murah Amstrong
bilamana dihubungkandibanding produk sejenis. dan Kotler
dengan manfaat  yand.Keterjangkauan harga (1994)
dirasakan atas suatu bargrigjKesesuaian dengan
atau jasa. kualitas

Promosi Suatu kegiatan yand. Aktivitas kontak| Kotler
mengkombinasikan langsung antara produsen (1995)

keunggulan produk dandengan konsumen
menunjuk konsumen untyk2. Penyampaian pesan
membeli. dalam penayangan iklan di
media promosi
3. Frekuensi penyampaian
pesan dalam penayangan

iklan di media promosi

Selera Suatu indikator, nilai gayd. Rasa adalah point Amstrong
hidup seseorangpenting dalam menentukan dan Kotler
sebagaimana tercermijrselera (1994)

dalam aktivitas, minat, da1n2. penentuan selera
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opininya. berdasarkan keinginan
konsumen
3. Selera juga ditentukan
melalui logo, yang
mewakili sebuah produk
pada industri,
Keputusan | Tindakan nyata daril. Keyakinan dalam Engel et al
Pembelian | konsumen untuk membelimembeli (1994)
Rokok Nojorono atas dasaP. Pertimbangan manfaat
kecocokan dari apa yan@. Kesesuaian kebutuhan
dicari dan dibutuhkan dengan kepentingan
konsumen.

Sumber : dikembangkan untuk penelitian ini, 2009

3.2 Populasi, Sampel, Teknik Penenetuan Ukuranagipel dan Teknik Pengambilan
Sampel
3.2.1 Populasi

Populasi ialah gabungan dari seluruh elemen yamgeh&k peristiwa, hal, atau
orang yang memilki karakteristik yang serupa yangnjadi pusat semesta penelitian
(Ferdinand, 2006 : 223). Dalam masalah ini populgmng akan digunakan adalah
Mahasiswa Universitas Muria Kudus (UMK) sebanyak@ brang. Mengapa populasinya

menggunakan Mahasiswa Universitas Muria Kudus? néaneereka konsumen loyal produk

rokok Class Mild.
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3.2.2 Sampel
Sampel adalah sebagian dari populasi yang karskkerya hendak diselidiki, dan

dianggap bisa mewakili keseluruhan populasi, jumyahlebih sedikit daripada jumlah

populasinya (Nur Indriantoro dan Bambang Supom®919Sampel dalam penelitian ini

adalah sebagian dari Mahasiswa Universitas Muriadusu Mengapa sampelnya

menggunakan Mahasiswa Universitas Muria Kudus? néaneereka konsumen loyal produk

rokok Class Mild.

3.2.3 Teknik Penentuan Ukuran Sampel

Sampel dalam penelitian ini diukur dengan mengganaumusSovin untuk sampel yang

diketahui jumlahnya sebagai berikut (Husein Umag72 68):

Dimana :
_ N
1+ Ne?
n = jumlah sampel
N = besarnya populasi
e = persen kelonggaran ketidaktelitian karenalkbsa pengambilan sampel yang masih

dapat ditolerir.
Dalam penelitian ini yang menjadi populasi adalah :

N

1+N g2
1100
1 + 1100(10%)
1100

12
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=  91,66667
n=91,667 dibulatkan menjadi 92 responden
Berdasarkan hitungan di atas, maka jumlah samglelrd penelitian ini adalah 92
responden.
3.2.4 Teknik Pengambilan Sampel
Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam Ip@neini adalah teknik
purposive sampling, yaitu pengambilan sampel berdasarkan targetntert@dapun kriteria
pengambilan sampel adalah
1. Beli berkali-kali
2. Beli sendiri

3. Tahu rokok lain

3.3. Jenis Dan Sumber Data

3.3.1 Jenis data

Jenis data yang digunakan dalam penelitian inisdddéta primer dan data sekunder.
a. Data primer adalah data yang diperoleh secaralaggdari sumbernya, diamati dan
dicatat untuk pertama kalinya (Bambang Supomo danimdiriantoro, 1999:146).

b. Data sekunder adalah jenis data yang diperolehraéidak langsung melalui media

perantara (diperoleh dan dicatat pihak lain). (Mariantoro dan Bambang Supomo,

1999:146).

3.3.2 Sumber Data
Sumber data primer yang digunakan dalam penelitiaradalah hasil pengisian
kuesioner oleh responden, yaitu Mahasiswa Uniadifuria Kudus. Sedangkan

sumber data sekunder yang dipergunakan dalam penehi adalah data pangsa
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pasar GAPPRI dan pembelian cukai rokok tahun 20&#psi 2008 yang

didownload dari http. //www.classmild.com

3.4 Teknik Pengumpulan Data
Teknik pengumpulan data sangat berpangaruh se&atiath hasil penelitian karena
pemilihan metode pengumpulan data yang tepat akatddiperoleh data yang relevan,
akurat dan reliabel, metode pengumpulan data ymyumakan dalam penelitian ini adalah :
a. Metode kuesioner, dilakukan dangan mengajukan leanbangket yang berisi daftar
pertanyaan kepada responden. Daftar pertanyaagbtersifatnya tertutup, maksudnya
jawaban alternatif telah disediakan kecuali daffmrtanyaan mengenai identitas
responden bersifat terbuka.
b. Observasi
Observasi merupakan metode penelitian dimana penetakukan pengamatan secara
langsung pada obyek penelitian.
c. Studi Pustaka
Studi pustaka merupakan metode pengumpulan dat; didéakukan dengan membaca
buku-buku, literatur, jurnal-jurnal, referensi yabgrkaitan dengan penelitian ini dan

penelitian terdahulu yang berkaitan dengan peaelitang sedang dilakukan.

3.5 Teknik Analisis Data
Supaya data yang telah dikumpulkan dapat bermanfesta data harus diolah dan
dianalisis sehingga dapat digunakan untuk mengietagikan, dan sebagai dasar dalam
pengambilan keputusan. Adapun analisis data yangmdkan dalam penelitian ini adalah

analisis kualitatif dan analisis kuantitatif.
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3.5.1 Analisa Kualitatif

Dimaksudkan untuk menganalisis data yang tidakhatbangannya dengan perhitungan
angka-angka (Sutrisno Hadi, 1994:200). Penyajiandaeketerangan, penjelasan serta

pembahasan secara teoritis.$

3.5.1 Analisa Kuantitatif
Analisa kuantitatif adalah metode analisis datagdanmenggunakan perhitungan-
perhitungan. Dalam analisis kuantitatif ini diguaak penentuarscore / nilai dengan
mengubah data yang bersifat kualitatif (dalam denpemberian kuesioner kepada
responden) ke dalam bentuk kuantitatif (SutrisnaliH&994:202). Kegiatan menganalisis
data dalam penelitian ini meliputi beberapa tahapad (Santoso dan Tjiptono, 2001:52),

tahap tersebut diantaranya :

1. Proses Editing
Tahap awal analisis data adalah melakukan editadeyh data yang telah
dikumpulkan dari hasil survey lapangan. Pada @prsia prose®diting data

bertujuan agar data yang nanti di analisis telalmatldan lengkap.

2. Prose<Coding
Proses pengubahan data kualitatif menjadi angkgastemengklasifikasi jawaban
yang ada menurut kategori-kategori yang pentinghfeian kode).

3. Prosesscoring
Proses penentuan skor atas jawaban responden yakgkdn dengan membuat
klasifikasi dan kategori yang cocok tergantung padaygapan atau opini
responden. Dalam penghitungan scoring digunakanla skakert yang
pengukurannya sebagai berikut ( Sugiyono, 2004)::87
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a. Skor 5 untuk jawaban sangat setuju

b. Skor 4 untuk jawaban setuju

c. Skor 3 untuk jawaban netral

d. Skor 2 untuk jawaban tidak setuju

e. Skor 1 untuk jawaban sangat tidak setuju

4. Tabulasi

Menyajikan data-data yang diperoleh dalam tabdlingga diharapkan pembaca
dapat melihat hasil penelitian dengan jelas. Setgleoses tabulasi selesali,
kemudian data-data dalam tabel tersebut akan didégiyan bantuasoftware

statistik yaituSPSS 16.0

3.5.2.1 Pengujian Validitas dan Reliabilitas
1. Uji Validitas

Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atauidvaidaknya suatu
kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jikdgmfaan pada kuesioner mampu
untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur alelsigner tersebut (Imam
Ghozali, 2005:45). Validitas adalah indeks yang umgukan sejauh mana suatu
alat pengukur betul-betul mengukur apa yang pedkul (Masri Singarimbun dan
Sofyan Effendi, 1998). Cara yang paling banyak kipauntuk mengetahui
validitas suatu alat pengukur adalah dengan canmgkoeelasikan antaracore
yang diperoleh pada masing-masing item (pertanygan pernyataan) dengan
score item denganscore total haruslah signifikan berdasarkan ukuran sthti
tertentu. Untuk menguiji validitas dari pertanyadengan taraf signifikasof = 5
% digunakan rumus koefisien korelasi produk monuzmi Karl Pearson. Rumus

validitas adalah (Masri Singarimbun dan Sofyan fdfe1998):
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r= nZXiYi_ZXiZYi
JnY X2 = X)H > ¥ - (3 )%

Keterangan :

r = nilai korelasi produk moment

N = jumlah konsumen/responden

X = Jawaban dari indikator item pertanyaan

Y = Total jawaban dalam satu variabel

Setelah perhitungan dilakukan (dalam hal ini prgseditungan dibantu dengan
program SPSS versi 16.0) kemudian nilai r yangrdipé dibandingkan dengan
nilai r tabel sesuai dengan baris n dan taraf Bkgsi (0) = 5 % dalam pengujian

validitas kuesioner dikatakan valid apabila r hifun r tabel.

2. Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas sebagai alat untuk mengukur suatasioner yang merupakan
indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuesradikatakan reliabel atau handal
jika jawaban seseorang terhadap pertanyaan adatedisken atau stabil dari waktu ke

waktu (Imam Ghozali, 2005:41).

Uji reliabilitas menunjukan pada suatu pengertianvila sesuatu instrumen cukup
dipercaya untuk baik digunakan sebagai alat pengldgia karena instrumen
tersebut sudah baik. Cara menghitung tingkat néiab suatu data yaitu dengan
menggunakan rumuM pha Cronbach. Adapun rumus perhitungan tersebut adalah

sebagai berikut :
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k.r

1+1-1)k

dimana :

a = koefisien reliabilitas

k = jumlah item per variabel x

r =mean korelasi antar item

Kuesioner dikatakan reliabel apabila niéa> 0,6 dimana pada pengujian reliabilitas

ini menggunakan bantuan komputer program SPSS 1@1Gi

3.5.2.2  Persamaan Regresi Linier Berganda
Untuk mengetahui seberapa besar pengaruh varigbelskierhadap variabel terikat
(Y)

Rumus :Y = bX1 + X2+ kX3 +e

Keterangan :
Y = keputusan pembelian konsumen
b = Kkoefisien dari variabel bebas (X)
X1 = Harga
X2 = Selera

X3 = Promosi

e = Kesalahan Pengganggu

Alasan memakai Standardized beta coefficients hdatampu mengeliminasi
perbedaan unit ukuran pada variabel independen

Sedangkan unstadardized coefficients untuk merrgirasikan koefisien variabel

bebas.
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3.5.2.3 Uji Penyimpangan Asumis Klasik
Pengujian terhadap asumsi klasik adalah untuk njengodel analisis yang
digunakan. Metode regresrdinary least square akan menghasilkan persamaan yang
baik apabila memenuhi pengujian sebagai berikut :

a) Multikolinearitas

Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji aphakanodel regresi ditemukan
adanya korelasi antar variabel bebas (independktodel regresi yang baik
seharusnya tidak terjadi korelasi diantara vatibbbas. Untuk mendeteksi ada atau
tidaknya multikolinearitas dalam suatu persamaagres2 adalah sebagai berikut
(Imam Ghozali, 2005) :
- Besaran VIFVariance Inflation Factor) danTolerance
Dengan catatan : Tolerance = 1/ VIF atau joiga,
VIF + Tolerance
Nilai Tolerance yang rendah maka akan berakibat pada VIF yangitingan ini
berarti terjadi multikolinearitas. Nildolerance lebih besar dari 0,1 dan besarnya
VIF lebih kecil dari 10.
b) Normalitas
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah daraodel regresi, variabel terikat
dan variabel bebas keduanya mempunyai distribusnaloataukah tidak. Model
regresi yang baik adalah memiliki distribusi datamal atau mendekati normal.
Normalitas dapat dideteksi menggunakan uji stltisaitu Kolmogorov-Smirnov
Test. Adapun kriteria pengujian adalah :
Ha = data residual tidak berdistribusi normal
Apabila nilai signifikansiKolmogorov-Smirnov Test adalah lebih kecil dari 0,05,

maka Ha diterima, sehingga data residual tidak iseeitolisi normal, sebaliknya
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Apabila nilai signifikansiKolmogorov-Smirnov Test adalah lebih besar dari 0,05,
maka Ha ditolak, sehingga data residual berdigrimormal (Imam Ghozali,

2005:30)

c) Heteroskedastisitas

Uji heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji kapa model regresi terjadi

ketidaksamaarwariance dari residual satu pengamatan ke pengamatan Isiodel

regresi yang baik adalah tidak terjadi heteroskesites. Dasar analisis adalah (Imam

Ghozali, 2005):

» Jika ada pola tertentu, seperti titik-titik (pojint) yang ada membentuk suatu
pola tertentu yang teratur (bergelombang, melekbarudian menyempit), maka
telah terjadi Heteroskedastisitas.

» Jika tidak ada pola yang jelas, serta titik-titilemgebar di atas dan di bawah
angka 0 pada sumbu Y, maka tidak terjadi Hetercsitegitas.

* Dengan demikian gambar diatas menunjukan tidaladetHeteroskedastisitas,

karena data menyebar.

3.5.2.4 Pengujian Hipotesis
a. Uijit (uji Parsial)
Digunakan untuk menguiji tingkat signifikan pengavalhiabel-variabel bebas

terhadap variabel terikat secara terpisah.

Langkah-langkah pengujiannya :
1) Menentukan formulasi Ho dan Ha

Ho: <0, tidak ada pengaruh positif antara variabelabdbrhadap variabel

terikat.
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2)

3)

4)

b.

Ha: [ >0, terdapat pengaruh positif antara variabebals terhadap variabel
terikat.

Level significanto = 0,05
Sampel n
ttabel=@, n—k—1)
Menentukan kriteria pengujian
Ho diterima apabila : t hitung <t tabel
Ha diterima apabila : t hitung >t tabel
Kesimpulan keputusan
Apabila t hitung < t tabel, maka Ho diterima déa ditolak sehingga tidak ada
pengaruh positif dan signifikan masing-masing \@iabebas terhadap variabel
terikat.
Apabila t hitung> t tabel, maka Ho ditolak dan Ha diterima, yangalie ada
pengaruh positif dan signifikan antara masing-ntasiariabel bebas terhadap
variabel terikat.
Uji F

Digunakan untuk menguiji tingkat signifikpengaruh variabel-variabel
bebas terhadap variabel terikat secara bersama-sama
Apabila nilai signifikansi < 0,05 menunjukkan bahwecara bersama-sama
variabel bebas mempunyai pengaruh yang positif d@gmifikan terhadap
variabel terikat.
Apabila nilai signifikansi > 0,05 menunjukkan bahwecara bersama-sama

variabel bebas tidak memiliki pengaruh terhadapabat terikat.
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C.

Koefisien Determinasi

Koefisien determinasi pada intinya mengukur selgefaph kemampuan
model dalam menerangkan variasi variabel deperidiéai.koefisien determinasi
adalah antara 0 dan satu. Nilai koefisien detersnikacil, berarti kemampuan
variabel-variabel independen dalam menjelaskarasiavariabel dependen sangat
terbatas. Nilai koefisien determinasi mendekati saérarti kemampuan variabel-
variabel independen memberikan hampir semua infeirmgang dibutuhkan
untuk memprediksi variasi variabel dependen (Gh@045:83)

Dalam penelitian ini menggunakadjusted R square, karena menurut
Ghozali (2005:83) kelemahan mendasar penggunadisikoedeterminasi adalah
bisa terhadap jumlah variabel independen yang diksasdalam model. Setiap
tambahan satu variabel independen, makpaRti meningkat.

Oleh karena itu banyak peneliti yang menganjurkaenggunakan
adjusted R square pada saat mengevaluasi model regresi. Tidak sdpgnhilai
adjusted R? dapat naik atau turun apabila satu variabel incege ditambahkan

ke dalam model. Rumus koefisien determinasi ad@latam Ghozali, 2005:83) :

R? = (adjusted Rsquare )% x 100 %

Dimana:

R? = koefisien determinasi
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