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ABSTRAK

Penelitian ini dilatarbelakangi oleh semakin bamyak bisnis distro di
kota-kota besar yang ada di Indonesia. Salah satadglah Distro Districtsides
Semarang. Dimana Distro Districtsides Semarangaadakebuah distribution
outlet pertama yang berdiri di kota Semarang, rsgiberjalannya waktu kami
terus tumbuh dan berkembang menjadi yang terbdaskotd Semarang. Pada
tahun 2009 jumlah pelanggan atau konsumen distsiri€isides mengalami
peningkatan dibandingkan tahun 2008. Sehingga rgkainya tingkat penjualan
pada tahun tersebut. Dan pada tahun 2010 mengalmrunan. Penurunan ini
menunjukkan adanya penurunan keputusan pembelinsuken pada produk
distro Districtsides. Oleh karena itu penelitiam dilakukan untuk mengetahui
bagaimana pengaruh variabel motivasi konsumengpsr&onsumen, dan sikap
konsumen terhadap keputusan pembelian.

Setelah dilakukan tinjauan pustaka dan penyusunipotesis, data
dikumpulkan melalui metode kuesioner terhadap #8paonden konsumen Distro
Districtsides di Semarang yang diperoleh dengan gawemakan tekniknon
probability sampling Kemudian dilakukan analisis terhadap data yaperdieh
dengan menggunakan analisis regresi berganda.sfnadi meliputi: uji validitas
dan realibilitas, uji asumsi klasik, analisis regjrberganda, pengujian hipotesis
melalui uji F dan uji t, serta analisis koefisieaterminasi (B). Dari analisis
tersebut diperoleh persamaan regresi :

Y =0,431 X;+0,241 X, + 0,404 X3

Dimana variabel keputusan pembelian (Y), motivashdumen (X),
persepsi konsumen §¢X dan sikap konsumen §X Pengujian hipotesis
menggunakan uji t menunjukkan bahwa ketiga variaim#penden yang diteliti
yaitu variabel motivasi konsumen, persepsi konsyndan sikap konsumen
terbukti berpengaruh positif dan signifikan terhadariabel dependen keputusan
pembelian. Kemudian melalui uji F dapat diketahaihwa ketiga variabel
independen memang layak untuk menguji variabel midgge keputusan
pembelian. AngkaAdjusted R Squarsebesar 0,515 menunjukkan bahwa 51,5
persen variabel keputusan pembelian dapat dijataskeh ketiga variabel
independen dalam persamaan regresi. Sedangkaryassisabesar 48,5 persen
dijelaskan oleh variabel lain di luar ketiga vaghltyang digunakan dalam
penelitian ini.

Kata kunci : Keputusan pembelian, motivasi konsunpamsepsi konsumen, dan
sikap konsumen.



ABSTRACT

This research is motivated by the increasing numiferdistribution
businesses in major cities in Indonesia. One ofclwhs the distro districtsides
semarang. Where Districtsides Semarang Distrorss &stablished distribution
outlets in the city of Semarang, from time to tinve continue to grow and
develop into the largest in the city of Semarang2009 the number of customers
or consumers Districtsides distribution has incedlasompared to 2008. Thus
increasing the level of sales during the year. Amc2010 is decreased. This
decline indicates a decrease in the purchasingidesi of consumers about the
distro Districtsides products. Therefore, the redeavas carried out to determine
how the variables that influence the motivatiorthaf consumer, the perception of
the consumer and the attitude of consumers to peectiecisions.

After reviewing the literature and formulation ofygotheses, data
collected through questionnaire method on 100 amesurespondents in
Semarang Districtsides distribution obtained byngsnon-probability sampling
technique. We then conducted an analysis of datairgul by using multiple
regression analysis. This analysis includes: uglidind reliability, the classic
assumption test, multiple regression analysis, thgss testing via the F test and
t test, and analysis of coefficient of determinat{&). Of the analysis obtained
by the regression equation:

Y =0,431 X;+0,241 X, + 0,404 X3

Where the purchase decision variable (and), theévat@n of consumers
(X 1), the perception of consumers X and the attitudes of consumers3z)XThe
test of hypothesis using the test t showed thattiinee studied independent
variables were variables of consumer motivation, glerception of the consumer
and the attitude of consumers proved to have aip®sind significant impact on
purchasing decisions as dependent variables. Tthesygh the test of F can be
seen that well deserved third independent variabléest dependent variable
purchase decisions. Figures Adjusted R Square 5dfSOindicates that 51.5 per
cent of the purchase decision variables can beaggad by the three independent
variables in the regression equation. While the exmal to 48.5 per cent
explained by other variables outside of the thigables used in this study.

Keywords: Purchase decisions, the motivations osumers, the perception of

consumers and consumer attitudes.
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1Latar Belakang Masalah

Perkembangan teknologi yang makin dinamis, mandsiatut dengan
cepat dan tepat untuk bertindak agar tidak kalabaiey. Melihat kondisi tersebut
menyebabkan pebisnis semakin dituntut untuk memgiustrategi yang tepat
dalam memenuhi target volume penjualan (Wahyund820Dengan demikian,
setiap perusahaan harus memahami perilaku konsyaéa pasar sasarannya
karena kelangsungan hidup perusahaan tersebutaselvggnisasi yang berusaha
memenuhi kebutuhan dan keinginan para konsumenasaeggantung pada
perilaku konsumennya (Tjiptono, 2001).

Perilaku konsumen adalah perilaku yang diperlinatkansumen dalam
mencari, membeli, menggunakan, mengevaluasi, dargnadiskan produk dan
jasa yang mereka harapkan akan memuaskan kebutuaka (Schiffman dan
Kanuk, 2000). Hubungannya dengan keputusan pemb&i@u produk atau jasa,
pemahaman mengenai perilaku konsumen meliputi jawahtas pertanyaan
seperti apawha) yang dibeli, dimanawhere membeli, bagaimana kebiasaan
(how ofte membeli dan dalam keadaan apmder what condition barang-
barang dan jasa-jasa dibeli. Keberhasilan perusalkatam pemasaran perlu

didukung pemahaman yang baik mengenai perilaku utoas, karena dengan



memahami perilaku konsumen perusahaan dapat megnapa saja yang
diinginkan konsumen.

Sehubungan dengan keberadaan konsumen dan beramgjean
perilakunya maka produsen harus benar-benar tangg#pk melakukan
pengamatan terhadap apa yang menjadi keinginandgdi pada dasarnya
pengusaha mempunyai kewajiban untuk memenuhi danuaskan konsumen
melalui produk yang ditawarkan. Faktor-faktor yadg@pat mempengaruhi
konsumen ada dua hal yaitu faktor internal daneekat.

Menurut Swasta dan Handoko (1987) faktor internaingy dapat
mempengaruhi perilaku konsumen antara lain: 1) vasii dan 2) persepsi.
Sedangkan menurut Schiffman dan Kanuk (2000tivation can be described
as the driving force within individuals that impefsem to action! Artinya
motivasi adalah kekuatan pendorong dalam diri sasgoyang memaksanya
untuk melakukan suatu tindakan. Sedangkan Seti2adD3) mendefinisikan
motivasi konsumen adalah keadaan di dalam pribesk@ang yang mendorong
keinginan individu untuk melakukan kegiatan-kegiatguna mencapai suatu
tujuan. Dalam bidang pemasaran Sigit (1978) meskala bahwa motif
pembelian adalah pertimbangan-pertimbangan danapgmgyang mendorong
orang untuk melakukan pembelian.

Disamping motivasi mendasari seseorang untuk mktakkeputusan
pembelian akan dipengaruhi juga oleh persepsimyadap apa yang diinginkan.
Konsumen akan menampakkan perilakunya setelah oielakpersepsi terhadap

keputusan apa yang akan diambil dalam membeli spataduk. Menurut



Schiffman dan Kanuk (2000)Perception is process by which an individual
sselects, organizers, and interprets stimuli intee ta meaningfull and
coherentpicture of the world"Kurang lebihnya bahwa persepsi merupakan suatu
proses yang membuat seseorang untuk memilih, meagisasikan, dan
menginterpretasikan rangsangan-rangsangan yangindite menjadi suatu
gambaran yang berarti dan lengkap tentang duniaBgesepsi kualitas dapat
didefinisikan sebagai persepsi pelanggan terhadaalithks produk secara
keseluruhan berkenaan dengan maksud yang diharagkaana bersifat relatif
terhadap alternatif-alternatif. Persepsi kualitasi dsuatu produk mempunyai
kaitan erat dengan bagaimana suatu merek tersaipetrsepsikan (Aaker, 1996,
1997 dalam Lindawati, 2005).

Selain persepsi akan muncul pula sikap seseoralagndaenilai suatu
objek yang akan diminati dan untuk dimiliki. Sikapbagai suatu evaluasi yang
menyeluruh dan memungkinkan seseorang untuk meredpongan cara yang
menguntungkan atau tidak terhadap objek yang difii@nurut Robbins dan
Judge (2008) sikap adalah pernyataan-pernyataan pémilaian evaluatif
berkaitan dengan objek, orang atau suatu peristid#@dangkan menurut
Simamora (2002) bahwa didalam sikap terdapat tigengonen yaitu: 1)
Cognitive componentkepercayaan konsumen dan pengetahuan tentanf. obje
Yang dimaksud objek adalah atribut produk, semagositif kepercayaan
terhadap suatu merek suatu produk maka keselurkbraponen kognitif akan
mendukung sikap secara keseluruhanA#f§ctive componenemosional yang

merefleksikan perasaan seseorang terhadap suatld, @pakah objek tersebut



diinginkan atau disukai. 3yehavioral componenmmerefleksikan kecenderungan
dan perilaku aktual terhadap suatu objek, yang nkangponen ini menunjukkan

kecenderungan melakukan suatu tindakan. Menurutdmaan Delabitta (2004)
komponen kognitif merupakan kepercayaan terhadagkné&omponen afektif

merupakan evaluasi merek dan komponen konatif nmghkyd maksud atau

niatan untuk membeli. Sedangkan faktor eksternt@ngdgaya dari luar khususnya
dari produsen dalam upayanya memberikan rangsake@ada konsumen untuk
memakai barang atau jasa yang mereka tawarkan.

Distro atauclothing companyadalahdistribution storeatau distribution
outlet yang berfungsi menerima titipan dari berbagai macaarek clothing
companylokal yang memproduksi sendirin produknyssiirt, tas, dompet, jaket,
dan lain-lain). Keunggulan distro adalah keeskf&nsproduknya, selain harga
yang murah dan desain yang banyak menampilkan &isimbol kebebasan
sehingga benar-benar lebih bisa merebut hati ansdanmBelum lagi warna dan
desainnya yang selalup to datedanfresh Jumlah yang terbatas dengan desain
yang berkarakter menjadi ciri tersendiri dari plodang didistribusikan. Bisnis
distro memang terkesamdie, namun efeknya bisa menggeser merek-merek lokal
yang bermodal besar dan punya nama.

Distro hadir seperti cendawan di musim hujan dibbgai kota besar.
Puluhan bahkan ratusan distro menyengat sepertatwde penjuru kota di
Indonesia. Di Bandung yang merupakan cikal bakhlaléan distro, sekarang

ratusan distro memenuhi setiap ruas jalan. Dengaiirmmaraknya, di beberapa



tempat mangkal kawula muda, setiap seratusan rhatér distro. Dan kini telah
mewabah di kota Semarang.

Salah satu distro di Semarang adalah Distro DISTRIOES. Distrosides
adalah sebuah distibution outlet pertama yang beddikota semarang, seiring
berjalannya waktu kami terus tumbuh dan berkemlmaagjadi yang terbesar di
kota semarang. Konsistensi dan totalitas yang kegang teguh dalam bisnis ini
menjadikan kami dikenal oleh masyarakat semararmpgse tempat yang
menyediakan produk-produk lokal berkualitas, hdl pala yang menjadikan
puluhan label clothing mempercayakan distribusirk@pada kami selama
bertahun-tahun.

Pada tahun 2002 district65 berdiri, usaha yangebwyat di jl. Imam
Bonjol ini merupakan yang pertama bergerak di bidaetail clothing dan
merchandise dalam bentuk distribution outlet deks¢marang. Pada tahun 2003
berdiri usaha yang bergerak dalam bidang serupgagamama 2sides, bertempat
di jl. kusumawardhani. Seiring berjalannya waktullk&nya mulai menancapkan
akarnya pada bisnis clothing di kota Semarang. Mgsiasing memiliki
komunitas dan link-link yang berkembang dengan iigm. Pada tahun 2005
atas dasar pertimbangan persahabatan, kesamaan daisi misi untuk
mengembangkan diri ke level bisnis yang lebih tinggka keduanya sepakat
untuk melakukan merger dengan nama districtsidealain wadah districtsides

corporation (DSCO).



Dan ini tempat atau ruang distro districtsides:




Distro districtsides menjual lebih dari 33 merbkafd):




Tabel Penjualan Produk Distro Districtsides (dalamunit)

Item Tahun 2008 Tahun 2009 Tahun 2010
Kaos 14.364 17.905 8.973
Celana 4.895 5.603 4.568
Jaket 3.560 4.977 3.285
Tas 2.785 3.325 2.588
Sepatu 2.176 2.325 876
Gelang 587 1.481 551

Total 28.367 35.616 20.841

Sumber : Distro Districtsides Semarang edisi 2010

Tabel penjualan produk distro Districtsides di Seang di atas
menunjukkan bahwa produk Distro Districtsides méamga peningkatan dan
penurunan. Hal ini dapat terlihat dalam periodeitaB008 sampai dengan tahun
2010, pada kurun waktu tiga tahun tersebut pemuataduk Distro Districtsides
mengalami peningkatan dan penurunan. Pada tahih@ifualan produk distro
Districtsides mengalami peningkatan sebesar 7.2#4h [dibandingkan dengan
tahun 2008. Pada tahun berikutnya, yaitu tahun 2@&@jualan produk distro
Districtsides mengalami penurunan sebesar 14.7#h hlibandingkan dengan

tahun 2009.



Tabel Jumlah Pengunjung dan Jumlah Pembeli Produk B3tro
Districtsides

Tahun 2008 Tahun 2009 Tahun 2010

Jumlah Pengunjung 29.875 36.132 22.437

Jumlah Pembeli 28.367 35.616 20.841

Sumber : Distro Districtsides Semarang edisi 2010

Data pada tabel diatas menunjukkan bahwa terjglitkisan pembelian.
Dimana pada tahun 2008 jumlah pengunjung seban9a72 dengan jumlah
pembeli 28.367, pada tahun 2009 jumlah pengunj@bgrsyak 36.132 dengan
jumlah pembeli 35.616, dan pada tahun 2010 juméadgpnjung sebanyak 22.437
dengan jumlah pembeli 20.841. Akan tetapi dari aimtersebut tidak semuanya
pengunjung untuk melakukan pembelian. Hal ini dékakan jumlah pengunjung
yang tidak membeli disebabkan oleh berbagai fakémerti pengunjung datang
hanya untuk melihat dan membandingkan produk-pradark distro yang lain,
apabila pengunjung suka produk distro Districtsigeka pengunjung pasti akan
datang kembali untuk membelinya dan pengunjung tkerkeéinginan untuk
membeli namun tidak memiliki kemampuan untuk meinkpbduk secara
langsung.

Produk yang ditawarkan oleh distro Districtsidepat menjadi salah satu
pembentukan motivasi konsumen, persepsi konsunagnsilap konsumen dalam
melakukan pengambilan keputusan pembelian. Disanipinkemudahan untuk
mendapatkan produk distro Districtsides sangat immudaena adanya program
pemberian diskon sehingga masyarakat tertarik umbeknbeli produk distro
Districtsides karena harganya sangat terjangkau.

Persaingan produk distro semakin ketat, maka pbha# berlomba-lomba

memperluas pangsa pasarnya, mencoba menarik palanggngan cara
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mempengaruhi sikap konsumen agar bersedia memizelulo-produk mereka.
Ketika suatu perusahaan mengalami penurunan pgreysa, akan terjadinya
penurunan laba yang didapat akibat berkurangnyssutban yang memakai
produk mereka. Disadari atau tidak, perusahaan yakgn mendapatkan
keuntungan lebih banyak.

Berdasarkan pemasaran teori dan data tentang pemurkeputusan
pembelian di distro Districtsides maka penelitisnmengambil judul‘Analisis
Pengaruh Motivasi Konsumen, Persepsi Konsumen, daBikap Konsumen
Terhadap Keputusan Pembelian (Studi pada Distro Disictsides di

Semarang)”.

1.2 Rumusan Masalah

Masalah yang menjadi dasar penelitian ini adalahngal penurunan
keputusan pembelian di distro Districtsides padi@na2008-2010. Menganalisis
motivasi konsumen, persepsi konsumen, dan sikapsukoen yang diduga
berpengaruh terhadap keputusan pembelian menjadjatsgenting. Motivasi
yang mendasari sesorang untuk melakukan keputusambglian akan
dipengaruhi juga oleh persepsinya terhadap apa yhinginkan serta sikap
seseorang dalam menilai suatu objek yang akan dtmimtuk dimiliki. Dari
rumusan masalah diatas akan menimbulkan pertampeganyaan sebagai
berikut:

1. Apakah terdapat pengaruh motivasi konsumen terhddgptusan

pembelian?
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2. Apakah terdapat pengaruh persepsi konsumen terh&daptusan
pembelian?
3. Apakah terdapat pengaruh sikap konsumen terhadgputusan

pembelian?

1.3 Tujuan Penelitian
1. Untuk menganalisis pengaruh motivasi konsumen tiefhakeputusan
pembelian.
2. Untuk menganalisis pengaruh persepsi konsumen daph&eputusan
pembelian.
3. Untuk menganalisis pengaruh sikap konsumen terhddgputusan

pembelian.

1.4Manfaat Penelitian

Dengan dilaksanakannya penelitian ini diharapkarpatiadiperoleh

beberapa manfaat yaitu:

1. Untuk mengembangkan ilmu pengetahuan yang berkait@mgan
bidang pemasaran khususnya yang terkait dengariusgpupembelian,
baik untuk para mahasiswa yang membutuhkan bahaanaantuk
penelitian yang sejenis maupun bagi kalangan umum.

2. Sebagai informasi dalam usaha untuk meningkatkéumaea penjualan

melalui perilaku konsumen.
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3. Peneliti berharap penelitian ini dapat menambaly@&muan dan dapat
dijadikan gambaran atau bahan perbandingan bagtlipan yang
mempunyai masalah yang sama dengan penulis.

4. Mampu memberikan implikasi bagi para pengelolaatupahaan yang
nantinya akan dijadikan sebagai objek penelitianskisnya bagi para
marketer dalam melakukan monitoring di lapangan.

1.5 Sistematika Penulisan

Sistematika laporan dibuat untuk memudahkan pemahatan memberi
gambaran kepada pembaca tentang penelitian yargjkdio oleh penulis.

Bab satu berisi pendahuluan yang menjelaskan lstakang masalah
yang mendasari diadakannya penelitian ini, rummsasalah, tujuan, dan manfaat
penelitian yang dilakukan secara sistematika psanli

Bab dua berisi telaah pustaka yang menjelaskamartgniandasan teori
yang didasarkan sebagai bahan acuan dalam pemeiitjgpenelitian terdahulu,
kerangka pemikiran, dan hipotesis penelitian.

Bab tiga berisi metode penelitian yang terdiri demiiabel penelitian dan
definisi operasional, penentuan sampel, jenis damber data, metode
pengumpulan data dan metode analisis.

Bab empat berisi hasil dan pembahasan yang mekeelateskripsi obyek
penelitian, analisis data dan pembahasan.

Bab lima berisi penutup yang terdiri dari kesimpuieang diperoleh dari
pembahasan dan juga memuat saran-saran bagi mhakbgrkepentingan untuk

pengembangan penelitian lebih lanjut.
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TELAAH PUSTAKA

2.1 Landasan Teori
2.1.1 Keputusan Pembelian

Proses pengambilan keputusan pembelian pada sesing pada dasarnya
adalah sama, hanya saja semua proses tersebutsgdaka dilaksanakan oleh
para konsumen. Berdasarkan tujuan pembelian, komswiapat di klasifikasikan
menjadi dua kelompok yaitu konsumen akhir atauviddial dan konsumen
organisasional atau konsumen industrial. Konsunkéir gerdiri atas individu dan
rumah tangga yang bertujuan untuk memenuhi kebotigemdiri atau untuk
dikonsumsi. Sedangkan konsumen organisasionalitetds organisasi, pemakai
industri, pedagang dan lembagan-profit tujuan pembeliannya adalah untuk
keperluan bisnis atau meningkatkan kesejahteraaggotamnya. Perilaku
konsumen dalam proses pengambilan keputusan urdlakakan pembelian akan
diwarnai oleh ciri kepribadiannya, usia, pendapatam gaya hidupnya.

Proses keputusan pembelian menurut Setiadi (20808)rit lima tahap
yaitu pengenalan kebutuhan, pencarian informasiuagi alternatif, keputusan
pembelian, pasca pembelian. Keputusan pembeliarumén arti kesimpulan
terbaik konsumen untuk melakukan pembelian. Konsumelakukan kegiatan
kegiatan dalam mencapai kesimpulanya. Kualitasajgekiegiatan membentuk

totalitas kesimpulan terbaik sesuai dengan kebutdaa keinginannya.

13
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Keadaanya, kesimpulan terbaik penting didorong dmab upaya

organisasi sebagai keadaan dasar yang melandasi.

2.1.1.1 Konsep Keputusan Pembelian

Pelanggan dalam memutuskan pembelian suatu prodik dua

kepentingan utama yang diperhatikannya yaitu:

1. Keputusannya pada ketersediaan dan kegunaan swatukp Konsumen
akan memutuskan untuk membeli suatu produk, jikaduyd yang
ditawarkan tersebut tersedia dan bermanfaat baginya

2. Keputusan pada hubungan dari produk atau jasa, ukus akan
memutuskan untuk membeli suatu produk jika produkebut mempunyai
hubungan dengan yang diinginkan konsumen.

Setiadi (2003) seperti terlihat pada Gambar 2.1jef@skan bagaimana
seseorang dalam mengambil keputusan dalam pemiseldn produk. Keputusan
pembelian yang dilakukan oleh konsumen melalui tsdze tahap yaitu: tahap
pengenalan kebutuhan, tahap pencarian informabkiapteevaluasi alternatif,

keputusan pembelian, dan terakhir tahap perilatalesde pembelian.

Gambar 2.1 Model Proses Keputusan Pembelian

Penganalan Pencarian Evaluasi Keputusan Perilaku setelah
kebutuhan [| informasi alternatif pembelian

pembelian
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a. Pengenalan Kebutuhan

Menurut Abraham Maslow mengklasifiasikan kebutubacara sistematik

ke dalam lima kategori sebagai berikut:

1)

2)

3)

4)

5)

Kebutuhan yang paling pokok, seperti sandang, pardgn papan.
Kebutuhan Rasa Aman

Jika kebutuhan fisiologis terpenuhi maka kebututsesa aman muncul
menggantikannya. Hal ni menjadi kebutuhan yang dadra dipenuhi.
Oleh sebab itu, kebutuhan ini akan memotivasi sasgo seperti
jaminan keamanan.

Kebutuhan Sosial

Jika kebutuhan fisiologis dan rasa aman terpenaiankebutuhan itu
tidak lagi memotivasi perilaku. Selanjutnya, kelmsm sosial yang
menjadi motivasi aktif perilaku seperti afiliasiemberi dan menerima
kasih sayang serta persahabatan.

Kebutuhan Ego

Kebutuhan yang berkaitan dengan kehormatan dputasi seseorang
seperti pengakuan, dan penghormatan.

Kebutuhan Perwujudan Diri

Kebutuhan yang hanya mulai mendominasi perilakesesg jika
semua kebutuhan pada tingkat yang lebih rendalenap. Keutuhan
tersebut, merupakan kebutuhan yang dimiliki semung untuk

menjadi orang yang memiliki kemampuan untuk mewkgudseperti
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pegawai yang mengikuti kuliah untuk mencapai jemjgendidikan
lebih tinggi.

Berdasarkan hal tersebut, dapat disimpulkan konsumeEmpunyai
kebutuhan fisiologis, rasa aman, sosial, ego, @awyjudan diri. Pengembangan
atau kombinasi kebutuhan-kebutuhan memunculkandgpkebutuhan konsumen
yang baru dan berbeda dari masing-masing kebutpkarbentuknya. Melalui
pemberian asumsi adanya persaingan, pesaing-pesmngaya memenuhi
kebutuhan konsumen dengan dasar Klasifikasi teld#dendikakan. Dapat
dipahami pengembangan atau kombinasi kebutuhartedou konsumen
menjadi suatu keunggulan organisasi yang memenahiny

Sutisna (2003) menegaskan kesadaran konsumen pell#ukannya
terjadi ketika melihat perbedaan yang berarti ankandisi yang dia rasakan saat
ini dengan kondisi ideal yang dia inginkan. Pentg@eandapat tersebut
memberikan penekanan terhadap pentingnya upayaisaga untuk melakukan
komunikasi pemasaran dalam menimbulkan kesadaramsukwen terhadap

kebutuhan maupun keinginanya.

b. Kegiatan Pencarian Informasi

Kegiatan pencarian informasi dilakukan konsumen gyamempunyai
kesadaran terhadap kebutuhan dan keinginannya.d&esa tersebut, menjadi
dorongan internal konsumen mengumpulkan informasngenai tersedianya
berbagai alternatif yang memenuhi atau akan memetkebutuhan dan

keinginannya. Ketersedian alternatif-alternatif asial keberadaannya dibatasi
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sumber daya individu konsumen dan kemampuan om@@siniengan produknya
yang memunculkan perbedaan.

Sutisna (2003) menyebutkan terdapat dua tipe pamcarformasi yang
dilakukan oleh konsumen, yaitu pencarian infornpaaipembelian dan pencarian
informasi yang terus menerus. Perbedaan pentingldartipe tersebut, pencarian
informasi pra pembelian merupakan kegiatan “penigotissedangkan pencarian
informasi yang terus menerus berlangsung sebaggiatk@ “pencegahaan”.
Persamaan tampak pada tujuan memperoleh alternatibaik dengan
mengumpulkan informasi sebanyak mungkin yang dalgagtahui. Persamaan
tersebut mengindikasikan keterkaitan pencarianrmmési pra pembelian dapat
merupakan kelanjutan pencarian informasi yang téertangsung berdasarkan

asumsi informasi berubah dalam ketepatannya.

c. Evaluasi Alternatif
Kotler (2005) mengemukakan konsumen mempelajarekagrerek yang

tersedia dan ciri-cirinya. Informasi ini digunakamtuk mengevaluasi semua
alternatif yang ada dalam menentukan keputusan @émbya. Menurut Sutisna
(2003) setidak-tidaknya ada dua kriteria evaludtgr@atif. Pertama, manfaat
yang diperoleh dengan membeli produk. Kedua, kepuagsng diharapkan.
Berdasarkan pendapat-pendapat tersebut, ketikadmarhlteratif telah diperoleh,
konsumen melakukan evaluasi alternatif. Evaluaseradtif tersebut, dalam
keberadaannya ditentukan oleh keterlibatan konsuheagan produk yang akan

dibelinya.
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Simbol-sombol nilai kelompok rujukan mempengarugieklibatan tahan
lama yang terjadi ketika individu konsumen menjdsigian yang tidak
terpisahkan dari kelompok rujukan. Keterlibatan simioal dan keterlibatan tahan
lama dikategorikan sebagai konsumen yang mempukgtarlibatan tinggi.
Keterlibatan konsumen yang tinggi menyebabkan kmesu lebih banyak
mencari informasi dan menyeleksi informasi sertghldnati-hati dalam keputusan

pembeliannya.

d. Keputusan Pembelian

Menurut Setiadi (2003) ada dua faktor yang dapatpssmgaruhi maksud
pembelian dan keputusan pembelian. Faktor pertagadala sikap orang lain,
sejauh mana sikap orang lain akan mengurangi atiépilihan seseorang akan
tergantung pada dua hal: (1) Intensitas sikaptifegang lain tersebut terhadap
alternatif pilihan konsumen dan (2) Motivasi kongmuntuk menuruti keinginan
orang lain tersebut. Semakin tinggi intensitas sikagatif orang lain tersebut
akan semakin dekat hubungan orang tersebut derm@asumen, maka semakin
besar kemungkinan konsumen akan menyelesaikamtpgmabeliannnya. Faktor
kedua adalah faktor keadaan yang tidak terdugasitoen membentuk tujuan
pembelian berdasarkan faktor-faktor seperti: peatsp keluarga yang
diharapkan, harga yang diharapkan, dan manfaaukrgdng diharapkan. Pada
saat konsumen ingin bertindak, faktor-faktor keadgang tidak terduga mungkin

timbul dan mengubah tujuan pembelian.
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e. Tindakan Setelah Pembelian

Kepuasan dan ketidakpuasan konsumen akan mempbngzetilaku
konsumen berikutnya. Jika konsumen merasa puas maékan menunjukkan
kemungkinan yang lebih tinggi untuk membeli prodiuklagi. Konsumen yang
merasa puas cenderung akan mengatakan hal-hal @kgmengenai suatu
produk terhadap orang lain.

Sebaliknya apabila konsumen merasa tidak puas, rkaksumen akan
memungkinkan melakukan salah satu dari dua tindakaryaitu membuang
produk atau mengembalikan produk tersebut atau kaeneungkin berusaha
untuk rnengurangi ketidakpuasan dengan mencarirm#si yang mungkin
memperkuat nilai produk tersebut.

Sedangkan Loudan dan Delabitta (2004) mengungkapapabila
konsumen mengalami ketidakpuasan ada beberapa R&man hasil yang

negatif akan muncul yaitu:

- Konsumen akan menunjukkan ketidakpuasannya dencgpan atau
komunikasi yang tidak baik.

- Konsumen mungkin tidak akan membeli lagi produkdbut.

- Atau konsumen akan mengeluh.

2.1.1.2 Peranan-peranan dalam Proses Pengambilan pigusan Pembelian

Dalam keputusan membeli barang konsumen seringHalilebih dari dua
pihak yang terlibat dalam proses pertukaran ataobpéannya. Umumnya ada
lima macam peranan yang dapat dilakukan seseofatagkalanya kelima peran

ini dipegang oleh satu orang. Namun, seringkalampéranan tersebut dilakukan
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oleh beberapa orang. Pemahaman mengenai masinggr@eianan ini sangat
berguna dalam rangka memuaskan kebutuhan kebukoinsnmen dan keinginan
konsumen. Kelima peran tersebut meliputi, pemrakafsitiator), pemberi
pengaruh iafluence), pengambilan keputusandgcide), pembeli buye),

pemakai @sel) (Kotler, 2005).

2.1.2 Motivasi Konsumen

Motivasi yang ada pada seseorang (konsumen) akavujomkan suatu
tingkah laku yang diarahkan pada tujuan mencapaaraa kepuasan. Jadi
motivasi bukanlah sesuatu yang dapat diamati, iteddplah hal yang dapat
disimpulkan. Tiap kegiatan yang dilakukan oleh eemeg itu didorong oleh
sesuatu kekuatan dalam diri orang tersebut, kekyagadorong inilah yang kita
sebut motivasi.

Menurut Schiffman dan Kanuk (200Qlotivation can be described as the
driving force within individuals that impels them &ction”. Artinya motivasi
adalah kekuatan pendorong dalam diri seseorang yaemaksanya untuk
melakukan suatu tindakan. Sedangkan Handoko (1®98&hgatakan bahwa
motivasi adalah suatu keadaan dalam pribadi yangloreng keinginan individu
untuk melakukan keinginan tertentu guna mencaaaru

Setiadi (2003) mendefinisikan motivasi konsumenad&eadaan didalam
pribadi seseorang yang mendorong keinginan indivittuk melakukan kegiatan-
kegiatan guna mencapai suatu tujuan. Dengan ademyévasi pada diri
seseorang akan menunjukkan suatu perilaku yanghkan pada suatu tujuan

untuk mencapai sasaran kepuasan.
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Dalam bidang pemasaran motif pembelian adalah npesingan-
pertimbangan dan pengaruh yang mendorong orands umélakukan pembelian
(Sigit, 1978). Motivasi pembelian terbagi menjadiotivasi rasional dan
emosional. Motivasi rasional adalah pembelian yadigasarkan kepada
kenyataan-kenyataan yang ditunjukkan oleh produpatta konsumen dan
merupakan atribut produk yang fungsional serta kiifj&keadaannya misalnya
kualitas produk, harga produk, ketersediaan barefigiensi kegunaan barang
tersebut dapat diterima. Sedangkan motivasi emakiatalam pembelian
berkaitan dengan perasaan, kesenangan yang d&magkdip oleh panca indera
misalnya dengan memiliki suatu barang tertentu dayeamingkatkan status sosial,
peranan merek menjadikan pembeli menunjukkan sekosominya dan pada
umumnya bersifat subyektif dan simbolik. Pada saaeorang akan mengambil
keputusan untuk membeli suatu produk tentunya akpengaruhi oleh kedua
jenis motivasi tersebut yaitu motivasi rasional darosional.

Menurut Swasta dan Handoko (1987) motivasi rasi@ualah motivasi
yang didasarkan pada kenyataan-kenyataan yanguliujoleh suatu produk
kepada konsumen. Faktor-faktor yang diperhatikanpgze

1. Harga

Harga merupakan faktor penting yang bervariasidsarkan jenis produk.

Untuk produk distro harga merupakan salah satuofagenting dalam

pengambilan keputusan konsumen, karena konsumem raksenberikan

penilaian secara garis besar apakah harga tersebuai dengan produk

distro yang dibelinya.
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2. Pelayanan
Pelayanan yang bagus dapat menciptakan kepuasanrken. Pelayanan
juga penting kaitannya dengan industri garmen lkaraarupakan layanan
pasca pembelian kepada konsumen. Produsen bisa apiéagikan
pelayanan di setiap outlet-outlet distronya sedaai&k agar konsumen

merasa dihargai dan dihormati karena kualitas pelay yang baik.

Dalam motivasi terdapat hubungan saling berkaitangdn faktor-faktor
kebudayaan, sosial, dan pribadi. Faktor-faktor etems membangun atau
mempengaruhi motivasi pembeli untuk melakukan suatdakan. Motivasi
seseorang sangat berhubungan erat dengan peritakamg dipengaruhi oleh
faktor-faktor kebudayaan, sosial, dan pribadi (KQtR005). Selanjutnya, faktor-
faktor tersebut berperan sangat besar pula dalanatareelakangi dan
menentukan motivasinya untuk melakukan keputusarbptan.

Berdasarkan uraian yang telah dipaparkan maka dhgiatpulkan suatu
hipotesis sebagai berikut:

H1. Motivasi konsumen berpengaruh positif terhakigputusan pembelian.

2.1.3 Persepsi Konsumen

Disamping motivasi mendasari seseorang untuk mktakkeputusan
pembelian akan dipengaruhi juga oleh persepsimyadap apa yang diinginkan.
Persepsi terhadap kualitas dapat didefinisikan gabaersepsi pelanggan
terhadap keseluruhan kualitas atau keunggularsdatu produk atau jasa layanan

yang berkaitan dengan apa yang diharapkan olemggda (Zeithaml dalam
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Muafi dan Effendi, 2001). Sedangkan menurut Duggat al. (2004) pembahasan
perceived qualitypelanggan terhadap produk dan atau atribut yanglikii
produk (kepentingan tiap pelanggan berbeda). L&mifut Cleland dan Bruno
dalam Simamora (2002) mengemukakan tiga prinsipamgnpersepsi terhadap
kualitas yaitu:

1. Kualitas yang dipersepsikan oleh konsumen terhasiagtu produk

mencakup tiga aspek utama yaitu produk, hargandasproduk.

2. Kualitas ada kalau bisa di persepsikan oleh konsaume

3. Perceived qualityiukur secara relatif terhadap pesaing.

Persepsi terhadap kualitas keseluruhan dari suatluk atau jasa dapat
menentukan nilai dari produk atau jasa tersebutb@mpengaruh secara langsung
kepada keputusan pembelian konsumen dan loyalie®ka terhadap merek
(Durianto, et al., 2004). Persepsi kualitas yands latan mendorong keputusan
pembelian dan menciptakan loyalitas terhadap protirkebut. Selanjutnya
mengingat persepsi konsumen dapat diramalkan mk&apersepsi kualitasnya
negatif, produk tidak akan disukai dan tidak akartdhan lama di pasar.

Sebaliknya, jika persepsi kualitas pelanggan gosika produk akan
disukai. Banyak konteks menyebutkan persepsi seloatek menjadi alasan
penting pembelian serta merek yang mana akan oifemhgkan pelanggan, yang
pada gilirannya akan mempengaruhi pelanggan dalamutuskan merek yang
akan dibeli (Durianto, et al., 2004). Selain itugspsi kualitas yang terkait erat
dengan keputusan pembelian maka persepsi kuadfzet dhengefektifkan semua

elemen program pemasaran khususnya program pr¢bwsanto, et al., 2004).
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Persepsi merupakan realitas yang dinyatakan olafsukoen dalam
membuat keputusan, hal ini disebutkan Cleland damd dalam Simamora
(2002) bahwa kualitas ada bila telah masuk ke dgarsepsi konsumerality
only as is perceived by customeryang berarti bila konsumen telah
mempersepsikan kualitas sebuah produk sebagaildiemimndah, maka kualitas
produk itu rendah dan sebaliknya apapun kualitasiWaka disini persepsi
menjadi lebih penting dari pada realitas karenaskoren membuat keputusannya
berdasarkan persepsi bukan realitas.

Menurut Schiffman dan Kanuk dalam Lindawati (2006Qnsumen
percaya bahwa berdasarkan evaluasi mereka terthadditas produk akan dapat
membantu mereka untuk mempertimbangkan produk nyang akan mereka
beli. Menurut Lindawati (2005) sendiri menyatakaabérapa peneliti telah
mencoba untuk mengintegrasikan konsep kualitasusredbagai dasar pembelian
produk oleh konsumen dan sebuah studi menunjuklednw#® dengan adanya
produk gqualityakan menyebabkan tingkat pembelian yang semaignpula.

Berdasarkan uraian yang telah dipaparkan maka dégiatpulkan suatu
hipotesis sebagai berikut:

H2. Persepsi konsumen berpengaruh positif terhkepptusan pembelian.

2.1.4 Sikap Konsumen

Selain persepsi akan muncul pula sikap seseoralagndaenilai suatu
objek yang akan diminati dan untuk dimiliki. Sikapbagai suatu evaluasi yang
menyeluruh dan memungkinkan seseorang untuk mearespeEngan cara

yangmenguntungkan atau tidak terhadap objek yamgladi Sikap adalah
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pernyataan-pernyataan atau penilaian evaluatifditerk dengan objek, orang atau
suatu peristiwa (Robbins dan Judge, 2002).

Menurut Simamora (2002) bahwa di dalam sikap teatiigpa komponen
yaitu: 1) Cognitive componenkepercayaan konsumen dan pengetahuan tentang
objek. Yang dimaksud objek adalah atribut prod@makin positif kepercayaan
terhadap suatu merek suatu produk maka keselurkibiaponen kognitif akan
mendukung sikap secara keseluruhanAfgctive componentmosional yang
merefleksikan perasaan seseorang terhadap suatl, @makah objek tersebut
diinginkan atau disukai. 3ehavioral componenmmerefleksikan kecenderungan
dan perilaku aktual terhadap suatu objek, yang nkangponen ini menunjukkan
kecenderungan melakukan suatu tindakan. Menurutdmmualan Delabitta (2004);
komponen kognitif merupakan kepercayaan terhadagmkné&omponen afektif
merupakan evaluasi merek dan komponen kognatif aregkut maksud atau niat

untuk membeli.

2.1.4.1 Faktor-faktor yang Mempengaruhi Sikap
Faktor-faktor yang mempengaruhi sikap keluargaadsp objek sikap
antara lain (Azwar, 1995):
1. Pengalaman Pribadi
Untuk dapat menjadi dasar pembentukan sikap, pamgel pribadi
haruslah meninggalkan kesan yang kuat. Karenasikap akan lebih
mudah terbentuk apabila pengalaman pribadi tersédmadi dalam
situasi yang melibatkan faktor emosional.

2. Pengaruh orang lain yang dianggap penting
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Pada umumnya, individu cenderung untuk memiliki apikyang

konformis atau searah dengan sikap orang yang gigngpenting.

Kecenderungan ini antara lain dimotivasi oleh k&iag untuk

berafiliasi dan keinginan untuk menghindari konfli&ngan orang yang
dianggap penting tersebut.

. Pengaruh Kebudayaan

Tanpa disadari kebudayaan telah menanamkan gangmgsh sikap kita
terhadap berbagai masalah. Kebudayaan telah mewvwsikap anggota
masyarakatnya, karena kebudayaanlah yang membak pengalaman

individu-individu masyarakat asuhannya.

. Media Massa

Dalam pemberitaan surat kabar maupun radio atauamenunikasi

lainnya, berita yang seharusnya faktual disampaikacara objektif
cenderung dipengaruhi oleh sikap penulisnya, akj@aterpengaruh
terhadap sikap konsumennya.

. Lembaga Pendidikan dan Lembaga Agama

Konsep moral dan ajaran dari lembaga pendidikanlelmbaga agama
sangat menentukan sistem kepercayaan tidaklah resngtan jika

kalau pada gilirannya konsep tersebut mempengarkey.

. Faktor Emosional

Kadang kala, suatu bentuk sikap merupakan pernyataag didasari
emosi yang berfungsi sebagai semacam penyalurastasiu atau

pengalihan bentuk mekanisme pertahanan ego.
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Menurut Setiadi (2003) ada dua faktor yang dapatpssngaruhi maksud
pembelian dan keputusan pembelian. Faktor pertasadéala sikap orang lain,
sejauh mana sikap orang lain akan mengurangi atiépilihan seseorang akan
tergantung pada dua hal: (1) Intensitas sikap Heg@ng lain tersebut terhadap
alternatif pilihan konsumen dan (2) Motivasi kongmuntuk menuruti keinginan
orang lain tersebut. Semakin tinggi intensitas sikagatif orang lain tersebut
akan semakin dekat hubungan orang tersebut derm@sumen, maka semakin
besar kemungkinan konsumen akan menyelesaikamtpprabeliannnya.

Berdasarkan uraian yang telah dipaparkan maka dbgiatpulkan suatu
hipotesis sebagai berikut:

H3. Sikap konsumen berpengaruh positif terhadaptikisan pembelian.

2.2 Penelitian Terdahulu

Sebagai dasar pijakan dalam rangka penyusunanitmemnehi, sangat
penting untuk mengetahui hasil yang dilakukan ofedmelitian terdahulu.
Penelitian terdahulu yang kaitannya dengan perikadasumen dalam melakukan
sebuah penelitian. Dan sebagai pembanding pemeliiaatas, penelitian ini

dilampirkan.
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Peneliti : Dewi Urip Wahyuni

Tahun :2008

Judul :*Analisis Pengaruh Motivasi, Persegdan Sikap Konsumen terhadap
Keputusan Pembelian Sepeda Motaekielonda di kawasan
Surabaya Barat”

Variabel : Motivasi, persepsi, dan sikap konsumedependen), keputusan
pembelian (dependen)

Hasil  : Berdasarkan metode analisis data ypakai bahwa ternyata secaral
bersama-sama variabel motivassggesi, dan sikap konsumen
berpengaruh secara signifikanadap keputusan pembelian

Peneliti : Mashadi

Tahun : 2009

Judul : “Pengaruh Motivasi, Persepsi, Sikap Bambelajaran Konsumen
terhadap Keputusan Pembelian Menuemasan Merek Teh Botol
Sosro di kawasan Depok”

Variabel : Motivasi, persepsi, sikap dan pembetajgindependen), keputusan
pembelian (dependen)

Hasil  : Ada pengaruh signifikan dari motivgmrsepsi, sikap dan

pembelajaran konsumen terhadaptkspn pembelian
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Peneliti : Djoko Dwi Kusumayanto dan Willy Dwi Wl S

Tahun : 2009

Judul  :*“Pengaruh Faktor Psikologis terhadapu{usan Konsumen Dalam
membeli Notebook Accer

Variabel : Faktor Psikologis terdiri dari motivagersepsi, pembelajaran,
keyakinan dan sikap (independkeputusan pembelian (variabel
dependen)

Hasil  : Bahwa variabel motivasi, persepsi, sikap berpengaruh secara
signifikan terhadap keputusan pdrabe

Peneliti : Lindawati

Tahun : 2005

Judul  :*Analisis Kesadaran Merek, Persepsilkas dan Asosiasi Merek
dalam Ekstensi Merek pada Prodake¥ Lifebuoy di Surabaya”

Variabel : Kesadaran Merek, Persepsi Kualitas, idso$/lerek (independen),
Minat Beli Merek Ekstensi (depende

Hasil  : Maka secara parsial variabel persepgiengaruh signifikan terhadag

minat beli merek ekstensi
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2.3Kerangka Pemukiran Teoritis

Berdasarkan telaah pustaka yang telah diuraikarkans@buah model
untuk penelitian ini yang nampak pada gambar 2 @élitersebut terdiri dari tiga
variabel independen diantaranya motivasi konsunpemsepsi konsumen, dan

sikap konsumen serta satu variabel dependen ygtutésan pembelian.

Gambar 2.2

Kerangka Pemikiran Teoritis

Motivasi Konsumen

(X1)

Persepsi Konsumen

Keputusan Pembelian

(X2)

(Y)

Sikap konsumen

(Xs)

Sumber : Dewi Urip Wahyuni (2008), Mashadi (2009joko Dwi Kusumayanto

dan Willy Dwi Wahyu S (2009), LIndawati (2005).
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2.4 Hipotesis

Berdasarkan latar belakang masalah yang telah alikap, yang
kemudian didukung teori-teori, maka penulis menkmju hipotesis sebagai
berikut :
a) Hipotesis 1

Motivasi berpengaruh positif terhadap keputusantysdian.

b) Hipotesis 2

Persepsi berpengaruh positif terhadap keputusabgiem.

c) Hipotesis 3

Sikap konsumen berpengaruh positif terhadap kepaotpembelian.



BAB Il

METODOLOGI PENELITIAN

3.1 Variabel Penelitian dan Definisi Operasional
Berikut ini dipaparkan mengenai variabel penelitian definisi
operasional atas variabel-variabel yang digunaldand penelitian ini.
Tabel 3.1

Variabel Penelitian dan Definisi Operasional

Variabel Penelitia Definisi Operasioni Indikatol

Motivasi Konsumen Suatu keadaan dalamHarga produk
pribadi yang mendorong Ketersediaan barang
keinginan individu untuk= Kualitas produk
melakukan keinginan
tertentu guna mencapgi

tujuan (Handoko, 1987)

Persepsi Konsumen Tanggapan konsumerKarakteristik tambahan
terhadap keberadaan untuk menjadi pembed
suatu obyek atau produk Produk berbeda-beda
yang menjadi pilihannya] atau beragam

= Perhatian selektif

32
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Sikap Konsumen

Penilaian evalug
konsumen terhadap sug

obyek atau produk yan

if Merek produk
#u Pengetahuan tentang

g merek

diminati. = Perasaan seseorang
terhadap suatu produk
Keputusan Pembelian Suatu progesKeinginan untuk
pengambilan keputusan membeli produk
dalam membeli suatlr Informasi tentang

produk yang dimulai dar

pengenalan masalaly, Ketertarikan untuk
pencarian informasi, membeli ulang
penilaian alternatif

membuat keputusan

pembelian dan akhirny
didapatkan perilakl
setelah membeli
puas atau tidak puas at
suatu produk

dibelinya (Kotler, 2005).

yaitu

yang

i kualitas

a

=

as

Sumber: dikembangkan untuk penelitian ini, 2011.
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3.2 Penentuan Populasi dan Sampel

3.2.1 Populasi

Menurut Sugiyono (2004), populasi adalah wilayamegalisasi yang
terdiri atas objek atau subjek yang mempunyai kagldan karakteristik tertentu
yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari détemudian ditarik
kesimpulannya. Berdasarkan kualitas dan ciri tersgiopulasi dapat dipahami
sebagai sekelompok individu atau objek pengamaaag yninimal memiliki satu
persamaan karakteristik. Penelitian ini dilakukain kdta Semarang dengan
populasi (jumlah pelanggan produk Distro Distridés) sebesar 84.824 (data dari

tahun (2008-2010).

3.2.2 Sampel

Sampel adalah sebagian dari populasi yang mempuayalkteristik yang
relatif sama dan dianggap dapat mewakili populdnurut Hasan (2002),
sampel adalah bagian dari populasi yang diambibluietara-cara tertentu yang
juga memiliki karakteristik tertentu, jelas dan demap yang dianggap bisa
mewakili populasi.

Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam Ipi@neini adalah
melalui pendekatannon probability sampling yaitu purposive sampling
Berdasarkanpurposive sampling peneliti memilih sampel purposif secara
subjektif dan dalam pemilihan sampel digunakanimpédngan tertentu yang
disesuaikan dengan tujuan atau masalah penelitiang ydikembangkan

(Ferdinand 2006). Peneliti memilih menggunakan ahetsampling ini karena
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telah memahami bahwa informasi yang dibutuhkan dagzeroleh dari satu
kelompok sasaran tertentu yang mampu memberikanmafsi yang dikehendaki,
karena mereka memang memiliki informasi sepertigydimarapkan dan mereka
memenuhi syarat dan kriteria yang ditentukan olehefiti. Syarat sampel pada
penelitian ini adalah sampel para remaja dan dewisteria sampel pada
penelitian ini adalah konsumen yang memenuhi satm t¢ima kriteria;
pemrakarsa iifitiator), pemberi pengaruhinfluence), pengambilan keputusan
(decide), pembeli buyen, pemakai yse) produk distro. Sampel yang diambil
adalah yang peneliti temui di lapangan tanpa adenganaan pertemuan terlebih
dahulu.

Penentuan jumlah sampel ditentukan dengan mengguonaleberapa
metode antara lain dengan menggunakan rumus sebagaut (Widiyanto,
2008).

Apabila populasi berukuran besar dan jumlahnyaktid&etahui maka

digunakan rumus:

-

— Z‘
4(Moe)?

It

_198?
" 4(0,1)?

= 98,01~ 98 (atau dibulatkan 100)
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Dimana :
n : Jumlah sampel
Z : Tingkat keyakinan yang dibutuhkan dalam penengzanpel 95%.

Pada penentuan iZipadaca = 0,5 adalah 1,98.

Meoe :Margin of Error, yaitu tingkat kesalahan maksimal yang dapat

ditoreransi, ditentukan sebesar 10%.

Dari hasil perhitungan sampel diatas maka jumlahpsh dalam penelitian ini

sebanyak 100 responden.

3.3 Jenis dan Sumber Data

Jenis dan sumber data yang digunakan dalam pendliiiadalah:

1. Data Primer

Adalah data yang diperoleh atau dikumpulkan langsdinlapangan
oleh orang yang melakukan penelitian atau yangabegfsitan yang

memerlukannya (Hasan, 2002).

2. Data Sekunder

Adalah data yang diperoleh secara tidak langsuag atelalui pihak
lain, atau laporan historis yang telah disusun rdalarsip yang

dipublikasikan atau tidak dalam bentuk sudah jadidah dikumpulkan
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dan diolah oleh pihak lain (Santoso, dan Tjiptd2@01). Data sekunder
dalam penelitian ini meliputi data jumlah pembelioguk Distro

District Semarang.

3.4 Metode Pengumpulan Data

3.4.1 Kuesioner

Data yang diperoleh dalam penelitian ini didapatkangsung dari
pengisian kuesioner (angket) yang ditujukan kepadponden tentang tanggapan
atau pandanganya terhadap program motivasi konsuymeesepsi kualitas, sikap
konsumen, dan keputusan pembelian produk distrogd?epulan data dengan
menggunakan kombinasi pertanyaan tertutup dan myea terbuka, yang
diberikan kepada responden secara langsung sehtfidgpatkan keobjektifan
data yang tepat. Data yang dikumpulkan meliputinid@s responden serta
tanggapan konsumen terhadap produk distro.

Pertanyaan-pertanyaan pada angket tertutup dilengiaa skala Likert 1-5
dengan menggunakan pertanyaan berskatalilg questions Skala Likert
digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, dan pgrseeseorang atau
kelompok orang tentang fenomena sosial. Dalam fimmefenomena sosial ini
telah ditetapkan secara spesifikasi oleh pengling selanjutnya disebut sebagai
variabel penelitian. Jawaban setiap item instrurgang menggunakan skala
Likert mempunyai gradasi dari sangat positif sangaaigat negatif. Dan untuk
keperluan analisis kuantitatif, maka jawaban itupata diberi skor yang

ditunjukkan tabel berikut:
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Tabel 3.2

Skala Likert pada Pertanyaan Tertutup

Pilihan Jawaban Skor
Sangat Setuju 5
Setuju 4
Netral 3
Tidak Setuju 2
Sangat Tidak Setuju 1

3.4.2 Wawancara

Selain kuesioner, juga digunakan teknik wawancarauku mendukung
akurasi dan kelengkapan kuesioner tersebut. Wawanuaga digunakan untuk
memperluas pandangan peneliti tentang data-dataykang tidak terformulasi
dalam kuesioner. Namun, akan memiliki implikasiagtgis bagi perusahaan,
sehingga layak untuk dilakukan penelitian lebiljuanSelain itu wawancara juga

digunakan untuk melengkapi data yang terkumpul lmekaesioner.
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3.5 Metode Analisis Data
3.5.1 Analisis Data Kuantitatif

Analisis data kuantitatif adalah suatu pengukurangydigunakan dalam
suatu penelitian yang dapat dihitung dengan juméatuan tertentu atau
dinyatakan dalam angka-angka. Analisis ini melipyggengolahan data,
pengorganisasian data, dan penemuan hasil (Supr20@@). Dalam penelitian

ini, analisis data kuantitatif yang digunakan aafain:
3.5.1.1 Uji Validitas

Valid berarti instrumen yang digunakan dapat gog&nr apa yang hendak
diukur (Ferdinand, 2006). Validitas yang digunakitam penelitian inigontent
validity) menggambarkan kesesuaian sebuah pengukur dajardapa yang akan
diukur (Ferdinand, 2006). Biasanya digunakan demganghitung korelasi antara
setiap skor butir instrumen dengan skor total (ugd, 2004).

Adapun rumus kasar diperoleh dari:

= — DRASIRIING _
e -E xS -E )]

Pengujian validitas menggunakan alat ukur berupagrpm komputer

yaitu SPSS (Statistical Package for the Social Sciefazewindows 17 dan jika
suatu alat ukur mempunyai korelasi yang signifikamara skor item terhadap

skor totalnya maka dikatakan alat skor tersebutadzalid (Ghozali, 2006).
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3.5.1.2 Uji Reliabilitas

Reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu laresi yang merupakan
alat pengukuran konstruk aatau variabel. Suatuimes dikatakan reliabel atau
handal jika jawaban seseorang, terhadap pertargdalah konsisten atau stabil

dari waktu ke waktu (Ghozali, 2006).

Adapun rumus kasar diperoleh dari:

k)

Keterangan:
r = Koefisien korelasi
k = Banyaknya belahan tes
S = Varians belahan tes

Uji reliabilitas adalah tingkat kestabilan suadlat pengukur dalam
mengukur suatu gejala/kejadian. Semakin tinggabéitas suatu alat pengukur,
semakin stabil pula alat pengukur tersebut. Dalagtakukan perhitungan Alpha,
digunakan alat bantu program komputer yegBSS for Windows ldengan
menggunakan model Alpha. Sedangkan dalam pengambiaputusan
reliabilitas, suatu instrumen dikatakan reliab&hjinilai Cronbach Alphalebih

besar dari 0,6 (Ghozali, 2006).
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3.5.2 Uji Asumsi Klasik

Pengujian asumsi klasik dilakukan untuk mengetdamdisi data yang
ada agar dapat menentukan model analisis yang. tBjgah yang digunakan
sebagai model regresi berganda dalam menguiji Higot@ruslah menghindari

kemungkinan terjadinya penyimpangan asumsi klasik.

3.5.2.1 Uji Normalitas

Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalarodel regresi,
variabel pengganggu atau residual memiliki dissilmormal atau tidak. Seperti
diketahui bahwa uji t dan F mengasumsikan bahwai mésidual mengikuti
distribusi normal. Kalau asumsi ini dilanggar malkja statistik menjadi tidak
valid untuk jumlah sampel kecil. Untuk menguji aphkdistribusi variabel
pengganggu atau residual normal ataukah tidak, ndakat dilakukan analisis
grafik atau dengan melihat normal probability plpang membandingkan
distribusi kumulatif dari data sesungguhnya dengdastribusi kumulatif dari
distribusi normal (Ghozali, 2006).

Sedangkan dasar pengambilan keputusan untuk ujiaiibas data adalah
(Ghozali, 2006):

a. Jika data menyebar di sekitar garis diagonal dangikati arah garis
diagonal atau grafik histogramnya, menunjukkanritissi normal, maka

model regresi memenuhi asumsi normalitas.
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b. Jika data menyebar jauh dari diagonal dan tidakgmketi arah garis
diagonal atau grafik histogram, tidak menunjukkastribusi normal,
maka model regresi tidak memenuhi asumsi normalitas

3.5.2.2 Uji Multikolonieritas

Uji multikolonieritas digunakan untuk menguji adawatidaknya korelasi
antara variabel bebas (independen). Dilakukan dersgsa menganalisis matrik
korelasi variabel-variabel independen. Jika vali@beabel independen saling
berkorelasi (diatas 0,9) dan nilai’ Rrang dihasilkan oleh estimasi model
regresiempiris sangat tinggi, dan nitaierance< 0,10 atau sama dengan nilai
VIF (Variance Inflation Factor > 10 maka mengindikasikan adanya

multikolonieritas (Imam Ghozali, 2006).
3.5.2.3 Uji Heteroskedastisitas

Uji Heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji kapadalam model
regresi terjadi ketidaksamaan variance dari residsetu pengamatan ke
pengamatan yang lain. Jika variance dari resicatal gengamatan ke pengamatan
yang lain tetap, maka disebut Homoskedastisitas jdan berbeda disebut
Heteroskedastisitas. Model regresi yang baik adgdaiy Homoskedastisitas atau
tidak terjadi Heteroskedastisitas (Ghozali, 2006).

Cara mendeteksinya adalah dengan melihat graftkapl@ara nilai prediksi
variabel terikat (dependen) yaitu ZPRED denganduesnya SRESID. Deteksi
ada tidaknya gejala heteroskedastisitas dapat ulidak dengan melihat ada

tidaknya pola tertentu pada grafik scatter ploaa®RESID dan ZPRED, dimana
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sumbu Y adalah Y yang telah diprediksi dan sumbwad@lah residual (Y
prediksi-Y sesungguhnya) yang telah di-student{ggdubzali, 2006).
Adapun dasar atau kriteria pengambilan keputusakalten dengan

gambar tersebut adalah (Ghozali, 2006):

a. Jika terdapat pola tertentu, yaitu jika titik-titiga membentuk pola
tertentu dan teratur (bergelombang, melebar kemudi@nyempit), maka
diindikasikan terdapat masalah heteroskedastisitas.

b. Jika tidak terdapat pola yang jelas, yaitu jikékiitiknya menyebar, maka

diindikasikan tidak terdapat masalah heteroskesitesti

3.5.3 Analisis Regresi Berganda

Secara umum analisis ini digunakan untuk menelgngaruh dari
beberapa variabel independen (variabel X) terhadaiabel dependen (variabel
Y) (Ghozali, 2006). Pada regresi berganda variatzidpenden (variabel X) yang
diperhitungkan pengaruhnya terhadap variabel depe(ariabel Y), jumlahnya
lebih dari satu. Dalam penelitian ini, variabel epénden adalah motivasi
konsumen (X), persepsi kualitas (X sikap konsumen (X sedangkan variabel
dependen adalah keputusan pembelian (Y) sehinggsampean regresi

bergandanya adalah:

Y=a+hX;+bXo+pXs+e
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Dimana :

Y : Keputusan Pembelian

a : Konstanta

by, by, bs : Koefisien masing-masing faktor
X1 : Motivasi Konsumen

X2 : Persepsi Kualitas

X3 : Sikap Konsumen

e :Standard error

3.5.4 Uji Hipotesis Penelitian

3.5.4.1 Uji F (Uji Simultan)

Uji F bertujuan untuk menunjukkan apakah semuaabeti independen
yang dimasukkan ke dalam model secara simultanbaesama-sama mempunyai

pengaruh terhadap variabel dependen (Ghozali 2006).

a) Membuat hipotesis untuk kasus pengujian F-testadi gaitu:
* Ho:b, by bs=0
Artinya, tidak ada pengaruh yang signifikan daniafel independen

yaitu motivasi konsumen @X persepsi kualitas @X dan sikap
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konsumen (%) secara simultan terhadap variabel dependen vyaitu
keputusan pembelian (Y).

* Ha:b, b >0
Artinya, ada pengaruh yang signifikan dari varialimelependen yaitu
motivasi konsumen (X, persepsi kualitas QX dan sikap konsumen
(X3) secara simultan terhadap variabel dependen yesputusan
pembelian (Y).

b) Menentukan F tabel dan F hitung dengan tingkat foayaan sebesar
95%atau taraf signifikasi sebesar 596=(0,05 ), maka:

» Jika Fhiung> F taves Mmaka Ho ditolak dan Ha diterima, berarti masing-
masing variabel independen secara bersama-samaunganpengaruh
yang signifikan terhadap variabel dependen.

» Jika Fhiun< F taves Mmaka Ho diterima dan Ha ditolak, berarti masing-
masing variabel independen secara bersama-sama ri@ampunyai
pengaruh yang signifikan terhadap variabel dependen

3.5.4.2 Uji t (Uji Parsial)

Uji t yaitu suatu uji untuk mengetahui signifikansengaruh variabel
independen secara parsial atau individual terhadabel dependen. Kriteria

yang digunakan adalah:

e Ho:bhh=0
Artinya, tidak ada pengaruh yang signifikan seqaaesial pada masing-

masing variabel independen.
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e Ha:b>0
Artinya, ada pengaruh yang signifikan secara plapsida masing-masing
variabel independen.

Sedangkan kriteria pengujiannya adalah sebagaiuteri

a) Taraf Signifikan ¢ = 0,05)
b) Distribusi t dengan derajat kebebasan (n)
c) Apabila thung> tabeimaka Ho ditolak dan Ha diterima

d) Apabila thiung< tabeimaka Ho diterima dan Ha ditolak

3.5.5 Koefisien Determinasi (B

Koefisisen Determinasi @R pada intinya digunakan untuk mengukur
seberapa jauh kemampuan model regresi dalam mehkararvariasi variabel
dependen (Ghozali, 2006). Nilai koefisian deterrsiredalah antara nol (0) dan
satu (1). Nilai B yang kecil berarti kemampuan variabel-variabelejrehden
dalam menjelaskan variabel dependen amat terbdtias.yang mendekati satu
(1) berarti variabel-variabel independen memberikampir semua informasi
yang dibutuhkan untuk memprediksi variabel dependen

Kelemahan mendasar penggunaan koefisien detern(i®gsadalah bias
terhadap jumlah variabel independen yang dimasukieadalam model. Setiap
tambahan satu variabel independen, makpa&ti meningkat tidak peduli apakah
variabel tersebut berpengaruh secara signifikasatiap variabel dependen. Maka

digunakan nilaiAdjustedR? pada saat mengevaluasi model regresi yang terbaik



a7

karena Adjusted R* dapat naik turun apabila satu variabel independen

ditambahkan ke dalam model.





