PENGARUH SOSIAL DAN PRIBADI TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN GUNPLA PADA KIDZ
STATION SENAYAN

SKRIPSI

Diajukan Sebagai Salah Satu Syarat untuk menyelesaikan Program Strata Satu

Program Studi Manajemen

Oleh:
AKBAR ADAM
NIM: 2011521240

SEKOLAH TINGGI ILMU EKONOMI IPWI JAKARTA
PROGRAM SARJANA MANAJEMEN S1

JAKARTA
2015



Bueyer |Md| 31LS uizi edue) undede ynjaq wejep iul siin} eAiey yninjas neje uelbegas yeAuegiadwaw uep ueywnwnbusw buele|q 'z

eueyer |MdI 31LS Jelem Bueh uebunuaday ueyibniaw yepn uedinbuad 'q

.m
0
[0
=
Q
[
=
©
)
>
=
)
=
<
)
=
=;
=
=
=
=
[©)
o
[0)
=
=
=
Q
)
=
o
[0)
=
Q
Q.
=
()
=
o
@
=
@
=
)
=
o
@
S
c
=
)
=
=
)
-~
<
)
3.
)
=
o
@
=
<
c
%)
=
=
)
=
)
°
o
py
)
=
o
@
=)
=
=
)
=
=
3
=
=
)
=
)
=
=
=
)
c
)
=,
%)
=
)
=
c
=
D
7]
[
)
>;

-
=,
o
=
QL
-

«
=:
®
=

«Q
c
=

©
w
@
o
QO

=
QO
b=}
QO
—_
Q
=
2
o8
=
=
=
b=
~
QO
=

<
Y]
—
=
T
=)
—
Q
=

o
V)
=,
®
=
o
QO
=
—
c
=
=
QO
=
Q.
Q
=)
=,
®
=)

<
®
o
=
—
=
QO
=
2}
o
=.
o
®
oy

I
o
.
o
S
s
()
=
=
o
c
=
Q
c
S
o
o
=)
s
(=
S
o
o
=
@

©
ac
I
v
0,
o
~
)
3,
=
(7]
®
2
=3
o
=
=
=
Q
Q
3
c
m
x
o
=
o
3
:
-
o
-
)
-
)

ABSTRAK

Pemahaman akan perilaku konsumen mutlak diperlukan apalagi pada saat
sekarang ini perkembangan dari bisnis Retail yang begitu pesat dan cepat membuat
intensitas persaingan yang semakin ting an ini menjadi hal penting bagi para
pemasar apabila ingin tetap diterimz

Penelitian ini bertuj
pribadi secara simultan b
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ABSTARCT

Understanding of consumer behavior is absolutely necessary especially at the
present time the development of the Retailfbussines today is so rapidly and quickly
make the higher intensity of competition it became important for marketers if
you want to be accepted by consume

This study aimed tg factors, and personal,

oduts at Kidz Station

purchase

products and 3 iableé)his[gWiri j&fl(ence

Gunpla prod

Vi
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BAB 1

PENDAHULUAN

1.1.Latar Belakang Mas:

seperti gaya

Begitu pula i keluarga,

pertemanan, peran,

Ada banyak jenis hobi yang digeluti oleh orang, dari hobi yang tidak
membutuhkan biaya sampai hobi yang membutuhkan biaya. Salah satu hobi yang
membutuhkan biaya adalah hobi mengoleksi mainan, seperti contohnya action figure,
diecast, blocks, remote control (r/c), model kit, card game, dolls dan masih banyak

jenis mainan lainnya yang bisa dijadikan koleksi. Bagi para kolektor mainan, harga

tidak menjadi masalah karena uang yang dikeluarkan untuk membeli mainan bisa
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memberi kepuasan bagi dirinya. Dari sekian banyak mainan, Gundam Plastic
(Gunpla) adalah salah satu mainan yang banyak dikoleksi oleh orang. Gunpla

merupakan mainan yang berharga cukup mahal dengan Kisaran harga ratusan ribu

sampai jutaan rupiah.

dalam status atau penghargaan komunitas yang secara terus- menerus bersosialisasi di
antara mereka sendiri baik secara formal dan informal (Lamb, 2001:210). Faktor —
faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen untuk faktor sosial yakni kelompok
referensi, keluarga, serta peran sosial dan status (Kotler, 2008:170). Faktor pribadi
merupakan suatu cara mengumpulkan dan mengelompokkan kekonsistenan reaksi

seorang individu terhadap situasi yang sedang terjadi (Lamb,2001:221). Keputusan
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pembeli juga dipengaruhi oleh karakteristik pribadi faktor pribadi meliputi usia dan
tahap dalam siklus pembeli; pekerjaan dan keadaan ekonomi; kepribadian dan konsep

diri; serta gaya hidup dan nilai (Kotler, 2008:170).

ian Gunpla?

3. Bagaimana pengaruh faktor sosial dan faktor pribadi terhadap keputusan

pembelian Gunpla?
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1.3.Tujuan Penelitian

Berdasarkan perumusan masala tujuan penelitian yang ingin dicapai

antara lain :

1. Untuk men

1.4.Manfaat

Dengan ad

manfaat:

1. Bagiperusahaan, hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan informasi
dan masukan bagi pihak perusahaan untuk mengetahui faktor dominan yang
menjadi pertimbangan konsumen untuk mengkonsumsi produk yang
ditawarkan sehingga pihak perusahaan akan dapat senantiasa menyusun

strategi dalam rangka memenuhi harapan konsumen.

XiX



2. Bagi penulis, selain sebagai syarat menyelesaikan pendidikan, juga dapat
menambah khasanah ilmu pengetahuan bidang ilmu manajemen pemasaran,

dan melatih penulis untuk dapat erapkan teori-teori yang diperoleh dari

perkuliahan.

3. Bagi peneliti lai nakan sebagai bahan
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e Bab 3 Metode Penelitian yang memuat mengenai lokasi penelitian, jenis dan
sumber data, metode pengumpulan data, populasi dan teknik pengambilan
sampel, pengukuran instrument penelitian, definisi operasional variabel, dan

metode analisis.
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BAB 2

TINJAUAN PUSTAKA

2.1.

m masalah,

kegiatan usaha.

suatu keberhasilan
Untuk dapat mengetahui sasaran dan tujuannya, maka dalam usaha pengelolaan
kegiatan pemasarannya haruslah direncanakan dan dilaksanakan dengan sebaik —
baiknya.

Menurut Kotler (2008:12) mendefinisikan pemasaran sebagai proses sosial

yang didalamnya individu dan kelompok mendapatkan apa yang mereka perlukan dan
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inginkan dengan menciptakan, menawarkan dan saling bertukar produk dan layanan
yang bernilai secara bebas dengan pihak lain.

Pemasaran merupakan konsep yapg sangat luas dan menurut Asosiasi

Pemasaran Amerika definisi pemasara atu proses untuk merencanakan dan

melaksanakan perancanga istribusi dari ide, barang,
dan layanan untu juan individu dan

organisasi.

STIE

memberikan penge

an bisnis harus berorientasi kepadayp

uﬁu' a r% ,

parang / jasa

pembeli. Pe

produk dan t

ini terjadi mungk

2.1.2. Pengertian
Definisi manajemen pemasaran menurut Kotler (2008:11) mendefinisikan
manajemen pemasaran sebagai seni dan ilmu untuk memilih pasar sasaran dan
mendapatkan, mempertahankan serta menumbuhkan pelanggan dengan menciptakan,
memberikan, dan mengkomunikasikan manfaat bagi pelanggan yang lebih unggul.
Sementara menurut Irawan (2001:17) mendefinisikan manajemen pemasaran
sebagai suatu usaha untuk mengelola proses pertukaran guna menjamin hasil yang
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diinginkan yang meliputi analisis, pelaksanaan, pengendalian program yang telah
dirancang untuk menciptakan dan mempertahankan pertukaran yang menguntungkan

dengan pasar sasaran demi tercapainya pasap,sasaran.

Maka tujuan pemasaran me 008:14) adalah untuk mengetahui

dan memahami pelangga duk atau layanan sesuai
dengannya dan tegj ipdari pemasaran

pilai yang

Sy
onsumen_individy dan_konsumen /orgahis

individu ey » L EEIA (-

lain sebagainya. S nis, yayasan,

lembaga sosial, ka perguruan tinggi
dan rumah sakit). Semua jenis organisasi itu harus membeli produk peralatan dan jasa
— jasa lainnya untuk menjalankan seluruh kegiatan organisasinya. Konsumen individu
dan konsumen organisasi adalah sama pentingnya, karena kedua konsumen tersebut

memberikan sumbangan yang sangat penting bagi perkembangan dan pertumbuhan

ekonomi.
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Setiap konsumen dari suatu bisnis diharapkan dapat menjadi pelanggan yang
menguntungkan. Pelanggan yang menguntungkan adalah orang, rumah tangga atau

perusahaan yang dari waktu ke waktu memberikan arus pendapatan yang melebihi

arus biaya wajar yang dikeluarkan g aan untuk menarik, menjual, dan

melayani pelanggan terseb Dictionary, pelanggan
adalah seseorang i ntuk membeli

suatu barang

mendahului dan

Sumarwan pnsumen adalah
semua kegiatan, tindakan, proses psikologis yang mendorong tindakan tersebut pada
saat sebelum membeli, ketika membeli, menggunakan, menghabiskan produk dan

jasa setelah melakukan hal-hal di atas atau kegiatan mengevaluasi.

Menurut Kotler (2008) perilaku konsumen adalah studi tentang bagaimana

individu, kelompok, dan organisasi memilih, membeli, menggunakan, dan bagaimana
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barang, jasa, ide, atau pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan

mereka.

Dari pengertian di atas maka ilaku konsumen merupakan tindakan-
ansumen perorangan, kelompok
junakan barang-barang

serta jasa mela engan proses

pengambi

2.3.

yang kurang dc lain sangat

berpengaruh.

Menurut Kotler (2008) perilaku pembelian konsumen dipengaruhi oleh faktor

budaya, sosial, dan pribadi.

Faktor — faktor yang berpengaruh terhadap perilaku pembelian konsumen bisa

digambarkan sebagai berikut :
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lembaga penting i ulture) yang

lebih kecil yang spesifik untuk

anggota mereka. Stbbudaya adala g dengan sistém nilai terpisah
berdasarkan pengalaman dan situasi kehidupan yang umum. Subbudaya meliputi

kebangsaan, agama, kelompok ras, dan wilayah geografis.

Kelas sosial adalah divisi masyarakat yang relatif permanen dan teratur

dengan para anggotanya menganut nilai-nilai, minat, dan tingkah laku yang serupa.

b. Faktor Sosial
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Selain faktor budaya, faktor sosial seperti kelompok referensi, keluarga, serta

peran sosial dan status mempengaruhi perilaku konsumen dalam pembelian.

Kelompok Referensi

Kelompok prefensi gadalah semua kelompok

apanya s
rekan ke

seperti aga i - enderung

lebih resmi d

Mereka memperke Seorang, mereka

mempengaruhi sikap dan konsep menciptakan kenyamanan yang
dapat mempengruhi pilihan produk dan merek. Orang juga dipengaruhi oleh
kelompok di luar kelompoknya. Kelompok asprirasional (aspirational group) adalah

kelompok yang ingin diikuti orang itu; kelompok disosiatif (dissociative group)

adalah kelompok yang nilai dan perilakunya ditolak oleh orang tersebut.
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Jika pengaruh kelompok preferensi kuat terhadap perilaku konsumen,
pemimpin opini adalah sosok penting hal tersebut.Pemimpin opini adalah orang yang

menawarkan nasihat atau informasi informal tentang produk atau kategori produk

tertentu, misalnya mana yang terbaik pa merek atau bagaimana produk

tertentu dapat digunakan. P iki kepercayaan diri yang

tinggi, aktif secarag

1A%

anak-anak-pada pembelianberbagai p

itu anggota Ke : iSi yang paling

berpengaruh.

Adadual i i entasi (family
of orientation) terd g tua, seseorang
mendapatkan orientasi terhadap agar dan ekonomi serta rasa ambisi
pribadi, harga diri, dan cinta. Bahkan jika pembeli tidak lagi banyak berinteraksi
dengan orang tua mereka, pengaruh orang tua terhadap perilaku mereka bisa sangat
besar. Pengaruh yang lebih langsung terhadap perilaku pembelian setiap hari adalah
keluarga prokreasi (family of procreation) yaitu, pasangan dan anak — anak. Dahulu

keterlibatan suami — istri dalam pembelian sangat beragam berdasarkan kategori

XXViii



Bueyer |Md| 31LS uizi edue) undede ynjaq wejep iul siin} eAiey yninjas neje uelbegas yeAuegiadwaw uep ueywnwnbusw buele|q 'z

eueyer |MdI 31LS Jelem Bueh uebunuaday ueyibniaw yepn uedinbuad 'q

.m
0
[0
=
Q
[
=
©
)
>
=
)
=
<
)
=
=;
=
=
=
=
[©)
o
[0)
=
=
=
Q
)
=
o
[0)
=
Q
Q.
=
()
=
o
@
=
@
=
)
=
o
@
S
c
=
)
=
=
)
-~
<
)
3.
)
=
o
@
=
<
c
%)
=
=
)
=
)
°
o
py
)
=
o
@
=)
=
=
)
=
=
3
=
=
)
=
)
=
=
=
)
c
)
=,
%)
=
)
=
c
=
D
7]
[
)
>;

-
=,
o
=
QL
-

«
=:
®
=

«Q
c
=

©
w
@
o
QO

=
QO
b=}
QO
—_
Q
=
2
o8
=
=
=
b=
~
QO
=

<
Y]
—
=
T
=)
—
Q
=

o
V)
=,
®
=
o
QO
=
—
c
=
=
QO
=
Q.
Q
=)
=,
®
=)

<
®
o
=
—
=
QO
=
2}
o
=.
o
®
oy

I
o
.
o
S
s
()
=
=
o
c
=
Q
c
S
o
o
=)
s
(=
S
o
o
=
@

©
ac
I
v
0,
o
~
)
3,
=
(7]
®
2
=3
o
=
=
=
Q
Q
3
c
m
x
o
=
o
3
:
-
o
-
)
-
)

produk. Istri biasanya bertindak sebagai agen pembelian utama keluarga, terutama
untuk makanan, kebutuhan sehari — hari, dan barang pakaian pokok. Sekarang peran

pembelian tradisional itu berubah, dan pemasar harus bijaksana melihat pria dan

wanita sebagai sasaran yang setara. dan jasa yang mahal seperti sepeda

motor, mobil, perumahan, mi — istri terlibat dalam

pengambilan kepu

o [ J [ ] [ )
menilai kxTXm teman sé
hak Aain, Aebih

;lPWlJAi

ian lainnya adalah pepi j ang yang

tinggi p

dan membe

dihabiskan da dan remaja.
Pengaruh langsung
Pengaruh tidak la

preferensianak — anak mereka tanpa saran atau permintaan mutlak.

Peran dan Status

Orang berpartisipasi dalam banyak keluarga, kelompok, klub, organisasi.
Kelompok sering menjadi sumber informasi penting dan membantu mendefinisikan

norma perilaku. Kita dapat mendefinisikan posisi seseorang dalam tiap kelompok
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dimana ia menjadi anggota berdasarkan status dan peran. Peran (role) terdiri dari
kegiatan yang diharapkan dapat dilakukan seseorang. Setiap peran menyandang

status. Sebagai contoh wakil presiden senior statusnya lebih tinggi dibandingkan

meliputi e onomi;

kepribadian g

Usia dan

Selera kita : rekreasi sering
berhubungan deng h siklus hidup
keluarga dan jumlah, usia, serta jenis kelamin orang dalam rumah tangga pada satu
waktu tertentu. Selain itu, tahap siklus hidup psikologis bisa menjadi masalah. Orang
dewasa mengalami “perjalanan” atau “transformasi” tertentu sepanjang hidupnya.

Tetapi perilaku yang diperlihatkan seseorang ketika mereka melalui perjalanan ini,

misalnya menjadiorang tua, tidak selalu tetap dan berubah sepanjang waktu.
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Pemasar juga harus mempertimbangkan kejadian atau transisi hidup yang
penting seperti pernikahan, kelahiran, sakit, pindah tempat, perceraian, perubahan

karir, menjadi janda akan memunculkan kebutuhan baru. Kejadian ini seharusnya

misalnya,

merancang beraga

Pilihan produk sangat dipengar adaan ekonomi: penghasilan yang
dapat dibelanjakan (tingkat, stabilitas, dan pola waktu), tabungan dan aset (termasuk
presentase aset likuid), utang, kekuatan pinjaman, dan sikap terhadap pengeluaran
dan tabungan. Jika indikator ekonomi menunjukkan resesi, pemasar dapat mengambil

langkah untuk merancang, memposisikan, dan menentukan kembali harga produk

XXXi



Bueyer |Md| 31LS uizi edue) undede ynjaq wejep iul siin} eAiey yninjas neje uelbegas yeAuegiadwaw uep ueywnwnbusw buele|q 'z

eueyer |MdI 31LS Jelem Bueh uebunuaday ueyibniaw yepn uedinbuad 'q

.m
0
[0
=
Q
[
=
©
)
>
=
)
=
<
)
=
=;
=
=
=
=
[©)
o
[0)
=
=
=
Q
)
=
o
[0)
=
Q
Q.
=
()
=
o
@
=
@
=
)
=
o
@
S
c
=
)
=
=
)
-~
<
)
=
)
=
o
@
=
<
c
%)
=
=
)
=
-
°
o
py
)
=
o
@
=)
=
=
)
=
=
3
=
=
)
=
)
=
=
=
)
c
)
=,
%)
=
)
=
c
=
D
7]
[
)
>;

—_—
9
o
—_—
QO
=
«Q
=
()
=
Q
=
=
©
»
)
o
D
Q
QO
=
V)
oy
QO
=
73
@
=
—
=
=
=
)
A
<
D
=
=3
=
=)
=
D
=
©
QO
=
()
S
o
oY)
=
=
=
=
=
)
=
Q
QO
=
=
@
=
<
)
o
=
=
=
D
=
»
=
=
o
@
=

I
o
.
o
S
s
()
=
=
o
c
5
Q
c
S
o
o
=)
s
(=
S
o
o
=
@

©
ac
I
v
0,
o
~
)
3,
=
(7]
®
2
=3
o
=
=
=
Q
Q
3
c
m
x
o
=
o
3
:
-
o
-
)
-
)

mereka atau memperkenalkan atau meningkatkan penekanan atas merek diskon

sehingga perusahaan dapat terus menawarkan nilai kepada pelanggan sasaran.

Kepribadian dan Konsep Diri

Setiap orang memg yang mempengaruhi

ang dimaksudkan

menjadi var

rguna dehan men. Idenya
ewﬂ kepribadian, dan konsume lih merek

ai deaﬁ‘q

bahwa mere

yang kepribadia

sebagai bauran te an pada merek

tertentu.

Jennifer Aaker dari Stanford meriset kepribadian merek dan mengidentifikasi

sifat — sifat berikut :

e Ketulusan/ sincerity (membumi, jujur, sehat, dan ceria)

e Kegembiraan/ excitement (berani, bersemangat, imajinatif, dan modern)
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e Kompetensi/ competence (dapat diandalkan, cerdik, dan sukses)

e Kesempurnaar/ sophisticated (kelas atas dan menarik)

gan situasi konsumsi

) IPWILJA (

yang sama
mungkin mempun lifestyle) adalah
pola kehidupan seSeorang yang pekerjaan, hobi,
berbelanja, olahraga, kegiatan sosial), minat (makanan, mode, keluarga, rekreasi), dan
opini yang lebih dari sekedar kelas sosial dan kepribadian seseorang, gaya hidup

menampilkan pola bereaksi dan berinteraksi seseorang secara keseluruhan di dunia.

Gaya hidup memotret interaksi “seseorang secara utuh” dengan lingkungannya.
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Sebagian gaya hidup terbentuk oleh keterbatasan uang atau keterbatasan
waktu konsumen. Perusahaan yang bertujuan melayani konsumen dengan keuangan

terbatas akan menciptakan produk dan jasa, yang murah. Konsumen yang memiliki

keterbatasan waktu cenderung multi asking), melakukan dua atau lebih

pekerjaan pada waktu Yz yar orang lain untuk

mengerjakan tuga:

sistem

—]
k@ ang. Pe
nilai perca h&n ai bila

o\

konsumen,

konsumen.

2.4. Peran Konsumen Dalam Membeli

Menurut Engel et. All (2000:31) Keputusan pembelian adalah proses

merumuskan berbagai alternatif tindakan guna menjatuhkan pilihan pada salah satu

alternatif tertentu untuk melakukan pembelian.
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Pemasar perlu mengetahui siapa yang terlibat dalam keputusan membeli dan
peran apa yang dimainkan oleh setiap orang untuk banyak produk, cukup mudah

untuk mengenali siapa yang mengambil keputusan.

Menurut Engel et. All (2008 p.dalam keputusan membeli:

Pemrakarsa

Pengguna : duk atau jasa.

Mengetahui peserta utama proses pembelian dan peran yang mereka mainkan

membantu pemasar untuk menyesuaikan program pemasaran.

2.5. Proses Keputusan Pembelian: Model Lima Tahap

XXXV



Perusahaan yang cerdas berusaha untuk memahami proses keputusan
pembelian pelanggan seacara penuh vyaitu semua pengalaman mereka dalam

pembelajaran, memilih, menggunakan, dan bahkan menyingkirkan produk.

Menurut (Kotler, 2008. dilewati pembeli untuk

mencapai keputusan me lan masalah, pencarian
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informasi, eval pembelian.

berikut :

Pengenalan =
masalah

Pencarian
informasi
-
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e Pengenalan Masalah

Proses pembelian dimulai ketika pembeli menyadari suatu masalah atau
kebutuhan yang dipicu oleh rangsangan internal atau eksternal. Dengan rangsangan

internal, salah satu kebutuhan normal seseorang, seperti rasa lapar, haus, seks, dan
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akibat dari rangsangan eksternal. Seseorang mungkin mengagumi mobil baru
tetangga atau melihat iklan televisi untuk liburan ke suatu tempat, yang memicu

pemikiran tentang kemungkinan melakukangpembelian.

e Pencarian Informasi

Publik.

4. Eksperimental. Penanganan, pemeriksaan, penggunaan produk.

e FEvaluasi Alternatif

Tahap dari proses keputusan membeli, yaitu ketika konsumen menggunakan
informasi untuk mengevaluasi merk alternatif dalam perangkat pilihan. Konsep dasar

tertentu membantu menjelaskan proses evaluasi konsumen. Pertama, Kita

XXXVii



Bueyer |Md| 31LS uizi edue) undede ynjaq wejep iul siin} eAiey yninjas neje uelbegas yeAuegiadwaw uep ueywnwnbusw buele|q 'z

eueyer |MdI 31LS Jelem Bueh uebunuaday ueyibniaw yepn uedinbuad 'q

.m
0
[0
=
Q
[
=
©
)
>
=
)
=
<
)
=
=;
=
=
=
=
[©)
o
[0)
=
=
=
Q
)
=
o
[0)
=
Q
Q.
=
()
=
o
@
=
@
=
)
=
o
@
S
c
=
)
=
=
)
-~
<
)
3.
)
=
o
@
=
<
c
%)
=
=
)
=
)
°
o
py
)
=
o
@
=)
=
=
)
=
=
3
=
=
)
=
)
=
=
=
)
c
)
=,
%)
=
)
=
c
=
D
7]
[
)
>;

-
=,
o
=
QL
-

«
=:
®
=

«Q
c
=

©
w
@
o
QO

=
QO
b=}
QO
—_
Q
=
2
o8
=
=
=
b=
~
QO
=

<
Y]
—
=
T
=)
—
Q
=

o
V)
=,
®
=
o
QO
=
—
c
=
=
QO
=
Q.
Q
=)
=,
®
=)

<
®
o
=
—
=
QO
=
2}
o
=.
o
®
oy

I
o
.
o
S
s
()
=
=
o
c
=
Q
c
S
o
o
=)
s
(=
S
o
o
=
@

©
ac
I
v
0,
o
~
)
3,
=
(7]
®
2
=3
o
=
=
=
Q
Q
3
c
m
x
o
=
o
3
:
-
o
-
)
-
)

menganggap bahwa setiap konsumen melihat produk sebagai kumpulan atribut
produk. Kedua, konsumen akan memberikan tingkat arti penting berbeda terhadap

atribut berbeda menurut kebutuhan dan keinginan unik masing-masing. Ketiga,

konsumen mungkin akan mengemik atu  himpunan keyakinan merek

mengenai dimana posisi setd empat, harapan kepuasan
serbeda. Kelima,

prosedur

dan keputusan pembetian.

atau tidak sama se
pada intuisi. Kada embeli sendiri;
kadang-kadang mereka bertanya pada teman, petunjuk bagi konsumen, atau

wiraniaga untuk memberi saran pembelian.

Pemasar harus mempelajari pembeli untuk mengetahui bagaimana sebenarnya
mereka mengevaluasi alternatif merek. Bila mereka mengetahui proses evaluasi apa
yang sedang terjadi, pemasar dapat membuat langkah-langkah untuk mempengaruhi

keputusan membeli.
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e Keputusan Pembelian

Dalam tahap evaluasi, konsumen membentuk preferensi antarmerek dalam

kumpulan pilihan. Konsumen mungkin j membentuk maksud untuk membeli

merek yang paling disukai. Dalam d pembelian, konsumen dapat
membentuk lima subkep waktu, dan metode

pembayaran.

dianggap

menggunakag isti i guListi ah aturan

sederhana ata i dalam proses keputtisan

Karih

Dengan

konsumen, pertimb ing mengurangi.
Mengevaluasi atribut yang beada dalam isolasi membuat konsumen lebih mudah
mengambil keputusan, tetapi juga meningkatkan kemungkinan bahwa ia akan

mengambil pilihan berbeda jika ia berpikir lebih rinci. Berikut penjelasan tiga

heuristik pilihan.
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1. Dengan heuristik konjungtif (conjuctive heuristic), konsumen menerapkan
tingkat cutoff minimum yang dapat diterima untuk setiap atribut dan memilih

alternatif pertama yang memenuhi standar minimum untuk semua atribut.

2. Dengan heuristik leksikogs heuristic), konsumen memilih

terbaik berdasarkar

terhadap teman

menggunakan heur

Faktor Pengintervensi

Bahkan jika konsumen membentuk evaluasi merek, dua faktor umum dapat
mengintervensi antara maksud pembelian dan keputusan pembelian. Faktor yang
pertama adalah sikap orang lain. Batas di mana sikap seseorang mengurangi
preferensi kita untuk sebuah alternatif tergantung dua hal: (1) intensitas sikap negatif

orang lain terhadap alternatif yang kita sukai dan (2) motivasi kita untuk mematuhi
Xl
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kehendak orang lain. Semakin intens sikap negatif orang lain dan semakin dekat
hubungan orang tersebut dengan kita, semakin besar kemungkinan kita menyesuaikan

niat pembelian kita. Hal sebaliknya juga berlaku.

Faktor kedua adalah faktog
muncul untuk mengubah

faktor prediksi

Risiko ke

4. Risiko sosial. Produk menimbulkan rasa malu dari orang lain.

5. Risiko psikologis. Produk mempengaruhi kesehatan jiwa pengguna

6. Risiko waktu. Kegagalan produk menghasilkan biaya peluang untuk

menemukan produk memuaskan lainnya.
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Jumlah risiko anggapan bervariasi dengan jumlah uang yang dipertaruhkan,
jumlah ketidakpastian atribut, dan jumlah kepercayaan diri konsumen. Konsumen

mengembangkan rutinitas untuk mengurangi ketidakpastian dan konsekuensi risiko

negatif, seperti menghindari keputu ppulkan informasi dari teman, dan

preferensi nama merek nas us memahami faktor —

melihat

merek lain
Komunikasi yang
memperkuat p tang merek

tersebut.

Karena itu tugas pemasar tidak berakhir dengan pembelian. Pemasar harus
mengamati kepuasan pascapembelian, tindakan pascapembelian, dan penggunaan dan

penyingkiran produk pascapembelian.

Kepuasan Pascapembelian

Kepuasan merupakan fungsi kedekatan antara harapan dan kinerja anggapan

produk. Jika kinerja tidak memenuhi harapan, konsumen kecewa; jika memenuhi
xlii



Bueyer |Md| 31LS uizi edue) undede ynjaq wejep iul siin} eAiey yninjas neje uelbegas yeAuegiadwaw uep ueywnwnbusw buele|q 'z

eueyer |MdI 31LS Jelem Bueh uebunuaday ueyibniaw yepn uedinbuad 'q

.m
0
[0
=
Q
[
=
©
)
>
=
)
=
<
)
=
=;
=
=
=
=
[©)
o
[0)
=
=
=
Q
)
=
o
[0)
=
Q
Q.
=
()
=
o
@
=
@
=
)
=
o
@
S
c
=
)
=
=
)
-~
<
)
3.
)
=
o
@
=
<
c
%)
=
=
)
=
)
°
o
py
)
=
o
@
=)
=
=
)
=
=
3
=
=
)
=
)
=
=
=
)
c
)
=,
%)
=
)
=
c
=
D
7]
[
)
>;

-
=,
o
=
QL
-

«
=:
®
=

«Q
c
=

©
w
@
o
QO

=
QO
b=}
QO
—_
Q
=
2
o8
=
=
=
b=
~
QO
=

<
Y]
—
=
T
=)
—
Q
=

o
V)
=,
®
=
o
QO
=
—
c
=
=
QO
=
Q.
Q
=)
=,
®
=)

<
®
o
=
—
=
QO
=
2}
o
=.
o
®
oy

I
o
.
o
S
s
()
=
=
o
c
=
Q
c
S
o
o
=)
s
(=
S
o
o
=
@

©
ac
I
v
0,
o
~
)
3,
=
(7]
®
2
=3
o
=
=
=
Q
Q
3
c
m
x
o
=
o
3
:
-
o
-
)
-
)

harapan, konsumen puas; jika melebihi harapan, konsumen sangat puas. Perasaan ini
menentukan apakah pelanggan membeli produk kembali dan membicarakan hal — hal

menyenangkan atau tidak menyenangkan teatang produk itu kepada orang lain.

Tindakan Pascapembeli

nroduk  itu  kembali.

melayangka ‘ i Wasta, atau

pemerintah). 2[i produk

Pemasar juga harus mengamati bagaimana pembeli menggunakan dan
menyingkirkan produk. Pendorong kunci penjualan adalah tingkat konsumsi produk,
semakin cepat pembeli mengkonsumsi sebuah produk, semakin cepat mereka kembali

ke pasar untuk membelinya lagi.

Salah satu peluang untuk meningkatkan frekuensi penggunaan produk terjadi

ketika persepsi konsumen tentang penggunaan mereka berbeda dari kenyataan.
xliii
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Konsumen mungkin gagal mengganti produk yang memiliki rentang umur relatif

pendek dengan cukup cepat karena mereka salah menilai umur produk.

Jika konsumen membuang produkd pemasar harus tahu bagaimana mereka
membuangnya, terutama jika prog i, kKemasan minuman, peralatan

usak lingkungan.

elektronik, dan popok sek

keinginan, konsumen melakukan langkah berikutnya.

e Konsumen akan mencari informasi mengenai keberadaan produk yang
diinginkannya. Konsumen melakukan seleksi atas alternatif — alternatif
yang tersedia. Dalam proses seleksi atau evaluasi ini, keterlibatan

konsumen dalam pembelian akan berpengaruh terhadap pembeliannya.
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e Setelah dievaluasi, konsumen akan memilih merek produk yang akan

dibeli.

e Konsumen akan melakukan luasi pasca pembelian (post purchase

evaluation). Proses apakah konsumen merasa

inan untuk melakukan
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Dibandingkan dengan informasi yang menonjolkan sisi fungsionalnya dari
suatu produk atau jasa. Pada tahap evaluasi pasca pembelian akan di bandingkan
apakah produk yang di belinya telah memenuhi harapan emosinya atau tidak. Jika

terpenuhi, ia akan membeli merek tersebut. Terdapat dua jenis pembelian tipe ini
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a. Purchase in pulse yang terjadi ketika konsumen mengambil keputusan
pembelian yang mendadak, dorongan untuk melakukan pembelian sangat

kuat karena letupan emosi yang bergifat kompleks sehingga konsumen tidak

d@m n atas

L [ ) L J
engura gix(xrraan) dem

‘iﬁ ebih dipengaruhi oleh ling

o a,wﬂ uwa

Melalui proses belajar inilah konsumen memperoleh pengalaman masa lalu
yang jika pada masa datang konsumen ingin mencari informasi, ia akan mencari
informasi yang akan menguatkan pengalamannya. Namun demikian, pada dasarnya

prilaku konsumen dapat di kelompokkan dalam 3 perspektif :
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a. Perspektif decision making, yaitu orang - orang yang mengambil

keputusan secara rasional;

b. Perspektif social pressure g melakukan pembelian karena tekanan

sosial;

arena fungsinya,

2.6.

onsumen dalam
keputusan pe Digital One Stop

Solution di Makassar dan memperoleh hasil sebagai berikut :

a. Semua variabel faktor kebudayaan, sosial, pribadi, dan psikologis
berpengaruh terhadap keputusan pembelian Kamera Canon DSLR dan

nilainya positif.
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b. Variabel yang lebih dominan berpengaruh terhadap keputusan
pembelian Kamera Canon DSLR adalah variabel faktor pribadi, hal ini

ditunjukkan oleh koefisien gregresi yang lebih besar dibandingkan

dengan koefisien kebug dan psikologis.

empengaruhi Perilaku

Indriana (2009)

Pada tahap pengenalan kebutuhan, alasan utama konsumen
menggunakan produk Adidas adalah mutu yang sesuai (67%).
Pencarian informasi, sumber informasinya adalah dari iklan televisi.
Evaluasi alternatif, yang menjadi pertimbangan konsumen dalam

membeli produk adalah kenyamanan dipakai.
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c. Proses pembelian, tempat konsumen membeli produk Adidas adalah
toko Adidas yang dipengaruhidiri sendiri, dengan produk yang sering

dibeli adalah sepatu. Pada pasca pembelian, konsumen merasa puas

dengan produk Adida: oduk Adidas tetap menjadi pilihan

konsumen

lingkungan

[ )
nﬂh an), faktor R is K konsumen
—
in@nn kerja, Usi Jeni ami

)IPWILIA (
Fishbein, didapatk

terhadap
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dan telah

landasan teori

Keputusan

Pembelian ()

Dari perumusan masalah, tujuan penelitian,
Gunpla pada Kidz Station Senayan.

Sosial (X1)
Hipotesis

Pribadi (X2)

1. Diduga bahwa faktor sosial berpengaruh terhadap keputusan pembelian

dituangkan dalam kerangka pikir, maka dapat ditarik hipotesis sebagai berikut:

adalah se

2.7.
2.8.
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b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar STIE IPWI Jakarta

2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam betuk apapun tanpa izin STIE IPWI Jakarta




aktor pribadi berpengaruh terhadap

Gunpla pada Kidz Station Senayan.

2. Diduga bahwa faktor pribadi berpengaruh terhadap keputusan pembelian
keputusan pembelian Gung

3. Diduga bahwa faktor sosial d
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independen terhadap variabel dependen baik secara simultan maupun parsial.
Lingkup yang diteliti adalah pengaruh faktor sosial dan pribadi terhadap keputusan

pembelian produk Gunpla pada Kidz StationSenayan.

Terdapat 3 (tiga) variabe iga) variabel independen dan 1

(satu) variabel dependen. yaitu Faktor Sosial

dengan simbol

atau uraian-ur ia?an

dari suatu va angalaFWilija\ (enc

akan lebih mud terdapat dua

variabel yang digu \riabel dependen

adalah variabel yang menjadi perhatian peneliti. Sedangkan variabel
independen adalah variabel yang mempengaruhi variabel dependen, baik yang

pengaruhnya positif maupun yang pengaruhnya negatif.

Penjabaran operasional variabel dalam penelitian ini secara singkat sebagai

berikut:
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Tabel 3.2
Definisi Ope | Variabel
produk yang
meru i oleh kondisi
elompo I jasatau
efensi M lingkun
/—\ e |
a n
S T E pen @d
-Keluarga __~keluarg
~ Pembelianypr
® & @ | gambaran per n
ni . mereka di masyarak
sar peran agtu
Os upa Peran d iasanya lebih memil
wﬁuLsa’{/ engan harga tinggi.
Usia dan Kepribadi
i nderu li uk yang
Itﬁgu P‘SIA M sesuai Si
Pekerjaan P |;g£ d engan
n ekerj 0 g
lingkunga hal i ghasilan
Kepribadian nomi alin
(X2) umen
suai dengan
rel A » ; s nd dan
: a hidu nderung latah.
terhadap lingkungan. Kepribadian | Konsistensitan konsumen dalam
dan konsep memilih produk sesuai dengan
diri karakteristik merek
suatu proses Kebutuhan ini disebabkan
penilaian dan Pengenalan karena adanya rangsangan
Keputusan pemili_han dari _ Masalah internal maupun eksternal
pembelian berbaga_l alternatif Pencarian informasi mengena}l
konsumen sesuai Qengan dua tln.gkat yang be(beda, yaitu
(Y) kepentingan- perhatian yang meningkat, yang
kepentingan tertentu ditandai dengan pencarian
dengan menetapkan | Pencarian informasi yang sedang- sedang
suatu pilihanyang | Informasi saja dan pencarian informasi
liv




dianggap paling secara aktif yang dilakukan
menguntungkan dengan mencari informasi ke
segala sumber.

Konsumen akan memberikan
bobot yang berbeda setiap
atribut produk sesuai dengan
kepentingannya.

Keputusan pembelian tidak

is terjadi preferensi atau

engevaluasi
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diperoleh ) [ berhubungan

b. Data Kualitatif, yaitu data yang bukan dalam bentuk angka, yang diperoleh
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dari hasil wawancara dengan pelanggan yang berhubungan dengan masalah

yang teliti.

Sedangkan sumber data yang digunakan yaitu :
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a. Data Primer, yaitu data yang diperoleh penulis langsung dari responden
pembeli produk gunpla dalam bentuk wawancara serta tanggapan tertulis

responden terhadap sejumlah pertanyaan yang diajukan dalam kuesioner

penelitian.

b. Data Sekunder, V: penulis dari beberapa

sumber

langsung pada data primer dan

informasi penting melalui observasi dan kuesioner.

e Observasi, teknik pengumpulan data dengan cara mengamati dan meninjau

secara langsung ke perusahaan yang diteliti.

e Wawancara, teknik pengumpulan data dengan melakukan dialog secara

langsung dengan konsumen.
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o Kuesioner, teknik pengumpulan data dengan cara memberi seperangkat

pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden atau ko nsumen.

3.6.

harus meneliti seluruh
yang besar dan

bagian dari

kdn hasS ;[ﬁgldEroleh

ini

didasarkan pada 1 i usein Umar

N
n= 1+Ne? (1)
Dimana :

n = ukuran sampel

N = ukuran populasi

Ivii
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E = persen kelonggaran ketidaktelitian karena kesalahan pengambilan sampel

yang masih dapat ditolerir atau diinginkan, sebanyak 10 %.

Berdasarkan rumus tersebut, jumlah sampel yang diambil dalam

penelitian ini adalah :

fipili njadi anggota%sam
ai sumberid i

sioner. Uji
instrumen pene LUl Vi iahi memastikan
bahwa kuesioner dan memiliki

konsistensi penguk

Reliability Analysis menggunakan software SPSS 21.

1. Uji Realibilitas

3365

M= ¥ 3365(10%)2

Uji Realibilitas adalah data untuk mengukur suatu kuesioner
yang merupakan indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner dikatakan

reliable atau handal jika jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten
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atau stabil dari waktu ke waktu. Kehandalan yang menyangkut kekonsistenan
jawaban jika diujikan berulang pada sampel yang berbeda. SPSS 21 memberikan

fasilitas untuk mengukur realibilitas dengan uji statistik Cronbach Alpha (o). Suatu

emberikan nilai Cronbach Alpha >

akén untk r|l:er£uElr sah

untuk

dihitung

3.8.

3.8.1

1. Analisis Regresi Linear Berganda

Analisis statistik yang digunakan dalam penelitian ini adalah menggunakan
analisis regresi linear berganda dengan program SPSS 21. Analisis regresi berganda
untuk menghitung besarnya pengaruh secara kuantitatif dari suatu perubahan kejadian

(variabel X) terhadap kejadian lainnya (variabel Y). dalam penelitian ini, analisis

lix
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regresi berganda berperan sebagai teknik statistik yang digunakan untuk menguji ada
tidaknya pengaruh faktor sosial, dan pribadi terhadap keputusan pembelian Gunpla

pada Kidz Station Senayan.

Menurut Rangkuty (2011 : inear berganda adalah sebagai

dimana nilai dari oleh dari hasil

survey yang perhi enurut Kinnear
(1998) dalam Husein Umar (2003 : 137), skala Likert berhubungan dengan
pernyataan tentang sikap/persepsi seseorang terhadap sesuatu, misalnya setuju —
tidaksetuju, senang — tidak senang, dan baik — tidak baik. Cara pengukurannya adalah

dengan menghadapkan seorang responden dengan beberapa pernyataan yang diajukan

dalam kuesioner dan kemudian diminta untuk memberikan jawaban. Data yang
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a) Sangat setuju dengan bobo

R? = (r)? x 100%

Koefisien korelasi variable bebas dan variable terikat

¥

berhasil dikumpulkan dari kuesioner selanjutnya akan diukur dengan bobot hitung 1

sampai 5, dengan kategori :
menurut Ridwan

Dimana :

r
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n = Banyaknya sampel

X = Skor tiap item

Y = Skor total variabel

Rk
(1-R2}/(n—k-1)

a. Jika Fhitng > Fraver pada tingkat kepercayaan 95% (oo = 0,05), maka terbukti
bahwa kedua faktor tersebut secara simultan mempengaruhi keputusan
pembelian produk Gunpla. Dengan demikian hipotesis alternative (Hs)

diterima dan hipotesis mula — mula (Hp)diterima.
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b. Jika Fhitung > Frapel pada tingkat kepercayaan 95% (o = 0,05), maka terbukti
bahwa kedua faktor tersebut secara simultan tidak mempengaruhi keputusan

pembelian produk Gunpla. Dengan demikian hipotesis alternative (H;) ditolak

dan hipotesis mula-mula (Ho

Dimana :

t = observasi

Dengan kaida

a. Jika Thitung > Traber Pada tingkat kepercayaan 95% (a = 0,05), maka terbukti
bahwa variable faktor sosial, dan pribadi secara parsial mempengaruhi

keputusan pembelian Gunpla.

b. Jika Thitung > Trabel Pada tingkat kepercayaan 95% (a = 0,05), maka terbukti
bahwa variable faktor sosial, dan pribadi secara parsial tidak mempengaruhi

keputusan pembelian Gunpla.
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3.8.2. Pengujian Hipotesis

Pengujian hipotesis dilakukan dengan uji-t dan uji F. Pengujian hipotesis

dalam penelitian sebanyak empat kali sesuai@engan hipotesis penelitian.

1. Uji hipotesis pertama

Hipotesis pertama ini adalah terdapat

pengaruh : Gunpla Pada

b) Jika Sig t > a, maka Hi0 diterima dan Hja ditolak, artinya tidak terdapat

pengaruh Faktor Sosial terhadap Keputusan Pembelian Produk Gunpla

Pada Kidz Senayan.

2. Uji hipotesis kedua
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Hipotesis kedua yang diajukan dalam penelitian ini adalah terdapat pengaruh
Faktor Pribadi terhadap Keputusan Pembelian Produk Gunpla Pada Kidz

Senayan. Hipotesis statistik yang diajukan adalah sebagai berikut:

H;0 :b2 =0 : tidak ada penga

Hia:b2 #0 : ada pe

Hipotesis ketiga yang diajuka an ini adalah terdapat pengaruh
Faktor Sosial dan Pribadi terhadap Keputusan Pembelian Produk Gunpla Pada
Kidz Senayan. Hipotesis statistik yang diajukan adalah sebagai berikut:

Hso : p =0 : tidak ada pengaruh

Hsa :p # 0 : ada pengaruh
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terdapat

0.05). Kriteria yang
usan Pembelian Produk

dan Ha diterima, artinya terdapat

Ixvi

digunakan untuk menguji hipotesis keempat penelitian adalah sebagai berikut:

Pengujian hipotesis dilakukan dengan uji-F yaitu membandingkan nilai
probabilitas (sig F) terhadap taraf uji penelitian (o

a) Jika Sig F < o, maka H

© Hak cipta milik Sekolah Tinggi llmu Ekonomi IPWI Jakarta
Hak Cipta Dilindungi Undang-Undang

1. Dilarang mengutip sebagian atau seluruh karya tulis ini tanpa mencantumkan dan menyebutkan sumber. :
a. Pengutipan hanya untuk kepentingan pendidikan, penelitian, penulisan karya ilmiah, penyusunan laporan, penulisan kritik atau tinjauan suatu masalah.
b. Pengutipan tidak merugikan kepentingan yang wajar STIE IPWI Jakarta

2. Dilarang mengumumkan dan memperbanyak sebagian atau seluruh karya tulis ini dalam betuk apapun tanpa izin STIE IPWI Jakarta
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