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ABSTRAK

M Doddy Apriandi S /2120120164 / 2015 / Pengaruh Pribadi Dan Psykologis
Terhadap Keputusan Pembelian Sepatu Converse Di Fakultas Ekonomi Dan

Bisnis Universitas Muhammdiyah Palembang / Manajemen Pemasaran.

Rumusan masalah dalam penelitian ini adalah adakah pengaruh pribadi dan
psykologis terhadap keputusan pembelian sepatu converse di fakultas ekonomi
dan bisnis universitas muhammadiyah palembang. Tujuannya untuk mengetahui
pengaruh pribadi dan psykologis terhadap keputusan pembelian sepatu converse
di fakultas ekonomi dan bisnis universitas muhammadiyah palembang. Penelitian
ini termaksuk penelitian asosiatif yang bersifat menyatakan hubungan antara dua

variabel atau lebih.

Sampel dalam penelitian ini berjumlah 100 responden yang disebar pada
mahasiswa/l fakultas ekonomi dan bisnis universitas muhammdiyah palembang.
Data yang digunakan dalam penelitian ini adalah data primer yang berupa hasil
kuisioner yang diisi oleh responden dan data sekunder yang berupa sejarah
singkat universitas muhammadiyah Palembang dan gambaran umum sepatu
converse. Metode analisis data yang digunakan analisis kualitatif dan kuantitatif,
uji validitas dan uji reliabilitas, regresi linier berganda, uji f (uji bersama-sama),

dan uji t (w)i parsial).

Hasil penelitian menggunakan regresi linier berganda ada pengaruh antara pribadi
dan psykologis secara simultan terhadap keputusan pembelian. Uji F ada
pengaruh antara perilaku konsumen secara simultan terhadap keputusan
pembelian. Uji t (uji parsial) ada pengaruh antara pribadi dan psykologis terhadap

keputusan pembelian.

Kata kunci : Pribadi, Psykologis dan Keputusan Pembelian

~
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ABSTRACT

M Doddy Apriandi S /212012164 / 2015 / The influenceof personal character
and psychology to the converse shoes purchase decision in economy and
business faculty of muhammadiyah university Palembang / marketing

management,

Problem of this study was, was there any influence of personal character and
psychology to the converse shoes purchase decision in economy and business
faculty of muhammadiyah university Palembang. Purpose of this study was to
determine the influence of personal character and psychology to the converse
shoes purchase decision in economy and business faculty of muhammadiyah
university Palembang. This research was assosiative which stated the relationship

between two or more variables.

Total number of this research were 100 respondent which have been distributed to
the students of economy and business faculty of muhammadiyah university
Palembang. Data used of this rescarch was primary data, where the respondent
must describe the history of muhammadiyah university and general description of
converse shoes. Data analysis method used were qualitative and quantitative. Data
analysis test used were validity test, reliability test, multiple regression, f test

(simultenously test), t test (partially test).

Result of multiple regression test showed that there were significant influence of
personal character and psychology simultenously to the purchase decision. F test
showed that there were influence between personal character and psychology to

the purchase decision.

Keywords : personal characterr, psychology and purchase decision.
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BAB 1

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Persaingan bisnis saat ini semakin dinamis, kompleks dan tidak
pasti sehingga memacu para pengelola perusahaan untuk dapat berpikir
secara kreatif, inovatif agar selalu memberikan diferensiasi, serta
keunggulan bagi perusahaannya dibandingkan dengan para pesaingnya.
Perusahaan tidak hanya sekedar mengembangkan produk yang baik,
menawarkan dengan harga yang menarik dan membuatnya mudah di
peroleh oleh pelanggan yang membutuhkannya. Perusahaan juga perlu
mengembangkan promosi (komunikasi) pemasaran yang efektif
terutama kepada para konsumen.

Dengan memperhatikan kegiatan pemasaran maka di harapkan
dapat mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. Keputusan
pembelian yang dilakukan pelanggan melibatkan keyakinan pelanggan
pada suatu produk sehingga timbul rasa percaya diri atas kebenaran
tindakan yang di ambil. Rasa percaya diri pelanggan atas keputusan
pembelian yang di ambilnya mempresentasikan sejauh mana pelanggan

memiliki keyakinan diri atas keputusan memilih suatu produk.



Faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan membeli konsumen akan
suatu produk dapat berasal dari dalam diri konsumen maupun berasal
dari luar diri konsumen (Kusumastuti, 2011:2).

Pengertian keputusan adalah seleksi terhadap dua pilihan alternatif
atau lebih (Schiffman dan Kanuk, 2008 : 485). Proses pengambilan
keputusan yang rumit sering melibatkan beberapa keputusan suatu
keputusan melibatkan pilihan di antara dua atau lebih alternatif
tindakan. Menurut Kotler (2002) Keputusan pembelian adalah tindakan
dari konsumen untuk mau membeli atau tidak terhadap produk.

Menurut Kotler (2009 : 166) perilaku konsumen adalah studi tentang
bagaimana, dan organisasi individu, kelompok memilih, membeli,
menggunakan, dan bagaimana barang jasa, ide, atau pengalaman untuk

memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka.

Menurut Kotler (2008 : 9), perilaku konsumen di pengaruhi oleh

empat faktor budaya, yaitu: budaya, sosial, pribadi dan psikologis.

Faktor pribadi mempengaruhi keputusan pembelian karena faktor
pribadi mencakup usia dan gaya hidup, gaya hidup zaman sekarang

berperan banyak dalam mempengaruhi keputusan pembelian konsumen

karena gaya hidup zaman sekarang atau gaya yang lagi trend di

kalangan remaja mudah di ikuti atau ditiru.



Faktor psykologis juga salah satu faktor yang mempengaruhi
keputusan pembelian dari dua hal yaitu persepsi dan motivasi,
persepsi sering menjadi hal yang paling mempengaruhi keputusan
pembelian, karena persepsi atau tanggapan orang-orang yang
berkembang di lingkungan sekitar dapat mempengaruhi keputusan

pembelian.

Perusahaan yang berorientasi pada konsumen, akan selalu
beradaptasi dan bereaksi terhadap kebutuhan dan keinginan konsumen
yang selalu berubah, dengan cara menerapkan dua faktor yang
mempengaruhi tersebut perusahaan dapat mengenali keinginan dari

konsumen.

Sepatu merupakan salah satu kebutuhan yang sering digunakan
orang dalam kegiatan sehari-hari. Beberapa produsen sepatu banyak
memproduksi sepatu yang menjadi perhatian konsumen bahkan
menarik minat beli konsumen dan sasaran target pasarnya mulai dari
anak-anak  hingga orang dewasa. Produsen sepatu juga
memperhatikan hal-hal apa saja yang mempengaruhi minat beli
konsumen, mulai dari merek, bentuk, kualitas dan bahan dari sepatu
tersebut serta memperhatikan fenomena atau trend yang sedang

terjadi.



Perusahaan sepatu Converse merupakan salah satu produsen yang
memproduksi sepatu untuk kalangan remaja dengan membaca situasi
yang sedang trend di kalangan remaja sekarang ini mulai dari gaya
hidup dan kebiasaan meniru orang yang di idolakannya, selain itu juga
sepatu Converse mempunyai kualitas yang bagus dari bahan yang

digunakan agar sepatu tersebut tahan lama dipakai sehari-hari.

Dalam pembelian sepatu pada mahasiswa-mahasiswi Fakultas
Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Palembang semakin
meningkat terutama pembelian sepatu Converse. Pemakaian sepatu
Converse pada mahasiswa-mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis
biasanya dipengaruhi oleh teman dekat yang memakai sepatu
Converse. Gaya hidup mahasiswa-mahasiswi Fakultas Ekonomi dan
Bisnis Universitas Muhammadiyah Palembang memang mempunyai
gaya dan selera masing-masing terlebih lagi di penampilan terutama
sepatu, banyak mahasiswa-mahasiswi yang memakai sepatu converse
yang di pengaruhi oleh trend zaman sekarang sehingga mahasiswa-
mahasiswi yang lainnya juga ikut terpengaruh oleh trend yang sedang
terjadi di kalangan mahasiswa-mahasiswi Fakultas Ekonomi dan
Bisnis Universitas Muhammadiyah Palembang yaitu memakai sepatu

Converse.



Persepsi dan keyakinan mahasiswa-mahasiswi Fakultas Ekonomi
dan Bisnis Universitas muhammadiyah Palembang tentang sepatu
Converse sudah tertanam sehingga akan berpengaruh pada keinginan
untuk membeli sepatu Converse karena sudah tahu tentang keadaan
sepatu Converse tersebut melalui tanggapan dari mulut ke mulut dan

secara langsung melihat sepatu tersebut.



TABEL 1.1

Pendapat konsumen terhadap penggunaan merek sepatu Converse

No Indikator Setuju | Tidak setuju | Jumlah

1 Sepatu converse trend zaman 15 5 20
sekarang

2 | Sepatu converse gaya anak muda 13 7 20

3 | Sepatu converse kualitasnya 18 2 20
bagus

4 | Sepatu converse tahan lama 10 10 20
dipakai

Sumber : Riset pendahuluan 2015

Berdasarkan tabel 1.1 diatas tampak mahasiswa-mahasiswi fakultas

ekonomi memberi penilaian pada pernyatan-pernyataan sebagai

berikut:

1.

Sepatu Converse trend zaman sekarang, 15 orang menyatakan
setuju karena sepatu converse memang banyak dipakai dan sedang
trend.

Sepatu Converse gaya anak muda, 13 orang yang setuju ini
menunjukan bahwa sepatu Converse gaya untuk anak muda.

18 orang yang menyatakan setuju dengan kualitas dari sepatu

Converse yang memang bagus.




4. Sepatu Converse tahan lama dipakai, 10 orang setuju dan 10 orang
lagi tidak setuju berarti konsumen merasa belum puas dengan
ketahanan sepatu tersebut.

Berdasarkan latar belakang di atas, maka peneliti tertarik untuk
mengangkat penelitian ini dengan judul “Pengaruh Pribadi dan
Psykologis Terhadap Keputusan Pembelian Sepatu Converse Di
Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Universitas Muhammadiyah

Palembang”.

. Rumusan Masalah

Adakah pengaruh pribadi dan psykologis terhadap keputusan
pembelian sepatu Converse di Fakultas Ekonomi dan bisnis

Universitas Muhammadiyah Palembang.

. Tujuan Penelitian
Untuk mengetahui pengaruh pribadi dan psykologis terhadap
keputusan pembelian sepatu Converse di Fakultas Ekonomi Dan Bisnis

Universitas Muhammadiyah Palembang.



D. Manfaat Penelitian
Penelitian ini di harapkan dapat memberikan manfaat untuk pihak-
pihak sebagai berikut:
a. Bagi penulis
Penelitian ini dapat memberikan gambaran praktek dari teori
yang selama di peroleh selama perkuliahan, khususnya dalam
konsentrasi pemasaran.
b. Bagi perusahaan
Hasil dari penelitian ini dapat di jadikan sebagai rekomendasi
bagi perusahaan untuk mengetahui pengaruh perilaku konsumen
terhadap keputusan pembelian sepatu merek Converse.
c. Bagi almamater
Hasil penelitian dapat menjadi salah satu sumber referensi untuk
penelitian selanjutnya, khususnya penelitian yang memiliki topik

relatif sama.



BAB 11

KAJIAN PUSTAKA

A. Penelitian Sebelumnya

1.

Penelitian yang di buat oleh Rosyada (2010) yang berjudul “Pengaruh Perilaku
Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian Sepatu Adidas di Universitas
Diponegoro Semarang”. Rumusan masalah dalam penelitian ini adakah pengaruh
perilaku konsumen terhadap keputusan pembelian sepatu adidas. Tujuan dari
penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh perilaku konsumen terhadap
keputusan pembelian sepatu Adidas di universitas Diponegoro Semarang. Variabel
yang digunakan adalah perilaku konsumen (sosial, budaya, pribadi,sykologis) dan
variabel dependen adalah keputusan pembelian. Data yang digunakan dalam
penelitian ini adalah data primer dan sekunder. Sampel yang berjumlah 100 orang
dengan menggunakan teknik purposive sampling. Teknik pengumpulan data
menggunakan Kkuisioner. Analisis data yang digunakan adalah uji validitas
seliabilitas dan regresi linier berganda. Hasil penelitian diperoleh persamaan
regresi yaitu Y=3,567+0,176+0,456+0,178+0,234. Secara simultan terdapat
pengaruh yang signifikan antara perilaku konsumen terhadap keputusan pembelian
pada Universitas Diponegoro Semarang. Secara parsial semua variabel
berpengaruh terhadap keputusan pembelian.

Penelitian kedua yang di lakukan oleh Wiratama (2012) yang berjudul “Pengaruh
Perilaku Konsumen Terhadap Keputusan Pembelian Sepatu Nike di Universitas
Brawijaya Kediri”. Rumusan masalah dari penelitian ini adakah pengaruh peilaku

konsumen secara simultan dan parsial terhadap keputusan pembelian sepatu nike.
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Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh perilaku konsumen
secara simultan dan parsial terhadap keputusan pembelian sepatu Nike di
Universitas Brawijaya Kediri. Variabel yang digunakan perilaku konsu;nen
(sosial,budaya,pribadi,psykologis). Jenis penelitian menggunakan asosiatif, Sampel
yang digunakan sebanyak 100 orang responden yang diambil secara accidental
sampling. Data yang digunakan adalah data primer. Teknik pengumpulan data yang
digunakan adalah kuisioner. Teknis analisis yang digunakan adalah regresi linear
berganda, berdasarkan hasil pengolahan data diperoleh persamaan regresi yaitu
Y=7,987+0,165+0,192+O,345,0,290. Secara simultan terdapat pengaruh yang
signifikan antara perilaku konsumen terhadap keputusan pembelian. Secara parsial
semua variabel berpengaruh terhadap keputusan pembelian,

B. Landasan Teori

1. Perilaku konsumen

Menurut Kotler (2009 : 166) perilaku konsumen adalah studi
tentang bagaimana, dan organisasi individu, kelompok memilih, membeli,
menggunakan, dan bagaimana barang jasa, ide, atau pengalaman untuk

memuaskan kebutuhan dan keinginan mereka.

Sedangkan menurut engel, Blackwell dan minimart (1994 : 3).
Perilaku konsumen adalah tindakan yang langsung terlibat dalam
mendapatkan, mengkonsumsi, dan menghabiskan produk dan jasa,

termasuk proses yang mendahului dan menyusul dari tindakan ini.



2. Faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen:
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Gambar II. 1
Budaya Sosial Pribadi Psikologis
* Budaya * Kelompok Acuan + umur & tahap * Motivasi
* Subbudaya * Keluarga siklus hidup. + Persepsi
* Kelas Sosial * Peran& Status * Pekerjaan + Pengetahuan
« Situasi « Keyakinan
* Ekonomi + dan Sikap
« Gaya Hidup
* Kepribadian
+ dan Konsep Diri

Pembeli

Sumber : Philip Kotler, (2008 : 153)

Menurut Kottler (2008 : 153) faktor utama yang mempengaruhi

perilaku pembelian konsumen yaitu faktor budaya, faktor sosial,

faktor pribadi dan faktor psikologis.

a. Faktor Budaya

Merupakan penentu keinginan dan perilaku yang paling mendasar

untuk mendapatkan nilai, persepsi, preferensi dan perilaku dari

lembaga-lembaga penting lainnya.

Faktor budaya di pengaruhi oleh budaya, sub budaya dan kelas

sosial. Budaya adalah penentu keinginan dan perilaku yang paling

mendasar.

Budaya juga merupakan kumpulan nilai-nilai dasar, persespsi,

keinginan dan tingkah laku yang di pelajari oleh seorang anggota

masyarakat dari keluarga dan lembaga penting lainnya.
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Menurut Schifman dan Kanuk (2008 : 358) budaya adalah

keseluruhan kepercayaan, niali-nilai dan kebiasaan yang mempelajari
yang membantu mengarahkan perilaku konsumen para anggota
masyarakat tertentu.
Budaya memperlengkapi orang dengan rasa identitas dan pengertian
akan perilaku yang dapat di terima di dalam masyarakat. Budaya
merupakan karakter yang penting dari suatu sosial yang membedakan
dari kelompok kultur lainnya.

Menurut Engel, et al (2011 : 47) kelas sosial adalah pembagian
dalam masyarakat yang terdiri dari individu-individu yang berbagi
nilai, minat dan perilaku yang sama.

Sedangkan menurut Sumarwan (2009 : 218) kelas sosial
merupakan bentuk lain dari pengelompokan masyarakat ke dalam
kelas atau kelompok yang berbeda. Kelas sosial akan mempengaruhi
jenis produk, jenis jasa, dan merek yang di konsumsi oleh konsumen.
Kelompok status akan mencerminkan suatu harapan komunitas akan
hidup di kalangan masing-masing kelas dan juga estimasi sosial yang
positif atau negative mengenai kehormatan yang di berikan kepada

masing-masing kelas (Setiadi, 2008 : 299).
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b. Faktor Sosial

Merupakan pembagian masyarakat yang relative homogeny dan
permanen yang tersusun secara hierarkis dan yang anggotanya
menganut nilai-nilai, minat, dan perilaku yang serupa.
Dalam faktor sosial, kelompok referensi, keluarga, peran sosial dan
status mempengaruhi perilaku pembelian. Kelompok referensi
(reference group) adalah semua kelompok yang mempunyai pengaruh
langsung (tatap muka) atau tidak langsung terhadap sikap atau
perilaku orang tersebut.

Menurut Assel (dalam Sutisna, 2009 : 176) kelompok rujukan
atau kelompok referensi adalah kelompok yang berfungsi sebagai
poin rujukan bagi individu dalam membentuk kepercayaan, sikap dan

perilakunya.

Adapun jenis-jenis kelompok referensi menurut Engel, Et Al

(2008 : 167):

1) Kelompok primer dan kelompok sekunder

Kelompok primer merupakan kelompok dengan interaksi yang
tidak terbatas, sesama anggotanya sudah saling mengenal dan
memperlihatkan kesamaan yang mencolok dalam kepercayaan dan

perilaku.
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Sedangkan kelompok sekunder adalah kelompok yang interaksinya
bersifat lebih sporadic, kurang komprehensif dan kurang
berpengaruh dalam membentuk gagasan dan perilaku.
2) Kelompok aspirasi dan kelompok disosiatif
Kelompok aspirasi merupakan kelompok yang di dalamnya
terdapat keinginan untuk mempergunakan norma, nilai serta
perilaku orang lain. Sedangkan kelompok disosiatif adalah
kelompok yang nilai-nilainya atau normanya berusaha di hindari
oleh orang lain.
3) Kelompok formal dan kelompok informal
Kelompok formal merupakan kelompok yang memiliki peraturan-
peraturan yang tegas, organisasi dan strukturnya di modifikasi
secara tertulis dan hubungan antara anggotanya didasarkan pada
aturan yang telah di tetapkan.
Sedangkan kelompok informal merupakan kelompok dengan lebih
sedikit struktur dan mungkin di dasarkan pada persahabtan atau
persamaan-persamaan yang dimiliki anggotanya

Keluarga adalah kelompok yang terdiri dari dua atau lebih
orang yang berhubungan darah, perkawinan atau adopsi dan tinggal

bersama (Engel,2008: 44).
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Sedangkan menurut Mangkunegara(2010 : 44) keluarga adalah
suatu unit masyrakat yang terkecil yang perilakunya sangat
mempengaruhi dan menentukan dalam pengambilan keputusan.
Macam-macam bentuk keluarga menurut Swastha dan Handoko
(2009 : 70) adalah sebagai berikut:

1) Keluarga inti (nuclear family), yaitu menunjukan lingkup
keluarga yang meliputi ayah, ibu dan anak yang hidup secara
bersama.

2) Keluarga besar (extended family), yaitu keluarga inti di
tambah dengan orang-orang yang memiliki ikatan saudara
dengan keluarga tersebut, seperti kakek, nenek, paman dan
menantu.

Kelompok sering menjadi sumber informasi penting dalam
mendefinisikan norma perilaku.
c. Faktor pribadi
Didefinisikan sebagai karakteristik psykologis seseorang
yang berbeda dengan orang lain yang menyebabkan tanggapan
yang relative konsisten dan bertahan lama terhadap lingkungan.

Faktor pribadi meliputi usia dan tahap dalam siklus hidup pembeli,

pekerjaan, keadaan ekonomi, kepribadian, konsep diri, serta gaya

hidup dan nilai.
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Seseorang mengubah barang jasa yang mereka beli selama hidup
mereka. Selera terhadap makanan, pakaian dan rekreasi sering kali
berhubungan dengan usia.

Pekerjaan seseorang akan mengarahkan pada kebutuhan dan
keinginan seseorang dalam mengkonsumsi barang maupun jasa yang
diinginkan. Pekerjaaan juga mempengaruhi pola konsumsi. Para
pemasar berusaha untuk mengidentifikasi kelompok pekerjaan yang
memiliki minat lebih di atas rata-rata produk dan jasa yang mereka
hasilkan. Pilihan produk sangat di pengaruhi oleh keadaaan ekonomi
vaitu penghasilan yang dapat di belanjakan, tabungan dan aset,
kekuatan pinjaman dan sikap terhadap pengeluaran dan tabungan.

Menurut Simamora ( 2011 : 10 ) keadaan ekonomi sangat
mempengaruhi pilihan produk. Pemasar yang produknya peka
terhadap pendapatan dapat dengan seksama memperhatikan
kecenderungan dalam pendapatan pribadi, tabungan dan tingkat
bunga.

Jadi jika indikator-indikator ekonomi tersebut menunjukan adanya
resesi, pemasar dapat mencari jalan untuk menetapkan posisi

produknya.
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Menurut Stanton (2012: 159) kepribadian adalah pola ciri-ciri
seseorang yang menjadi determinan (faktor penentu) dalam perilaku
responnya.

Kepribadian adalah respon yang konsisten terhadap stimulus
lingkungan (Engel, 2008 : 367).

Menurut Suwarman (2009 : 56) gaya hidup menggambarkan pola dan
perilaku seseorang, yaitu bagaimana ia hidup, menggunakan uangnya
dan memanfaatkan waktu yang dimilikinya.

Nilai inti lebih dalam daripada perilaku atau sikap dan menentukan
pilihan dan keinginan seseorang pada tingkat dasar dalam jangka
panjang.

d. Faktor psikologis

Merupakan sebagai bagian dari pengaruh lingkungan dimana ia
tinggal dan hidup pada waktu sekarang tanpa mengabaikan pengaruh

di masa lampau atau antisipasinya pada waktu yang akan dating.

Pilihan pembelian seseorang di pengaruhi oleh empat faktor
psikologis, yaitu motivasi, persepsi, pembelajaran serta keyakinan dan

pendirian.
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Motivasi meliputi faktor kebutuhan biologis dan emosional yang

hanya dapat di duga dari pengamatan tingkah laku manusia (Setiadi,

2008 : 94).

Menurut Setiadi (2008 : 160) persepsi adalah proses bagaimana

stimulasi-stimulasi di seleksi, di organisasikan dan di intepretasikan.

Persepsi tidak hanya bergantung pada rangsangan fisik tetapi juga

pada rangsangan yang berhubungan dengan lingkungan sekitar dan

keadaan individu yang bersangkutan. Persepsi yang di bentuk oleh

seseorang di pengaruhi oleh pikiran dan lingkungan sekitarnya.

3. Keputusan pembelian

Menurut (Kotler, 2008 : 234) ada tahap-tahap yang di

lewati pembeli untuk mencapai keputusan membeli, ada lima

tahap yaitu:
Gambar I1. 2
Pengenalan [ Pencarian [ Evaluasi [ Keputusan Perilaku
Masalah Informasi Alternatif Pembelian Setelah

Sumber : Philip Kotler, (2008 : 234)

(a) Pengenalan Masalah. Penganalisisan keinginan dan kebutuhan ini

di tujukan terutama untuk mengetahui adanya keinginan dan

kebutuhan yang belum terpenuhi dan belum terpuaskan.
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Jika kebutuhan tersebut di ketahui, maka konsumen akan segera
memahami adanya kebutuhan yang belum segera terpenuhi atau
masih bias di tunda pemenuhannya, serta kebutuhan yang sama-
sama harus terpenuhi. Jadi dari tahap ini proses pembelian itu
mulai dilakukan.

(b) Pencarian Informasi. Konsumen yang tergugah kebutuhannya
akan terdorong untuk mencari informasi yang lebih banyak
mengenai produk atau jasa yang ia butuhkan. Pencarian informasi
dapat bersifat aktif dan pasif.

Informasi yang bersifat aktif dapat berupa kunjungan terhadap
beberapa toko untuk membuat perbandingan harga dan produk.
Sedangkan pencarian informasi pasif, dengan membaca suatu
iklan di majalah atau surat kabar tanpa mempunyai tujuan khusus
dalam perkiaraannya tentang gambaran produk yang diinginkan.

(c) Evaluasi Alternatif. Tahap ini meliputi dua tahap, yaitu
menentapkan tujuan dan pembelian dan menilai serta mengadakan
seleksi terhadap alternatif pembelian berdasarkan tujuan
pembeliannya. Tujuan pembelian masing-masing konsumen tidak
selalu sama, tergantung pada jenis produk dan kebutuhannya, ada
konsumen yang mempunyai tujuan pembelian untuk meningkatan
prestasi, ada yang sekedar ingin memenuhi kebutuhan jangka

pendeknya dan sebagainya.
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(d) Keputusan Pembelian. Keputusan untuk membeli disini
merupakan proses pembelian yang nyata. Jadi, setelah tahap-tahap
dimuka dilakukan maka konsumen harus mengambil keputusan
apakah membeli atau tidak. Bila konsumen memutuskan untuk
membeli, konsumen akan menjumpai serangkaian keputusan yang
haru di ambil menyangkut jenis produk, merek, penjual, kuantitas,
waktu pembelian dan cara pembayarannya.

(e) Perilaku Pasca Pembelian. Setelah membeli produk konsumen
akan mengalami level kepuasan atau ketidakpuasan. Tugas
pemasar tidak berakhir pada saat produk di beli, melainkan
berlanjut hingga periode pasca pembelian. Pemasar harus
memantau kepuasan pasca pembelian, tindakan pasca pembelian,
dan pemakaian produk pasca pembelian.

Keputusan pembelian meliputi pilihan produk, pilihan merek,

pilthan tempat dan prosedur pembayaran :

1) Pilihan produk. Dalam hal ini perusahaan harus memusatkan
perhatiannya kepada orang-orang yang berniat membeli serta
alternatif lain yang mereka pertimbangkan.

2) Pilihan merek. Konsumen harus mengambil keputusan tentang
merek apa yang akan mereka beli. Setiap merek memilik
perbedaan-perbedaan tersendiri. Dalam hal ini perusahaan
harus mengetahui bagaimana konsumen memilih suatu

produk.
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3) Pilihan tempat. Konsumen dapat mengambil tentang dimana
dia harus melakukan pembelian. Oleh karena itu perusahaan
harus mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan
konsumen dalam keputusan tempat pembelian.

4) Prosedur pembayaran. Konsumen harus mengambil keputusan
tentang metode atau cara pembayaran produk yang dibeli,
apakah secara tunai atau kredit. Keputusan tersebut akan
mempengaruhi keputusan tentang penjualan dan jumlah
pembelianny. Dalam hal ini perusahaan harus mengetahui

keinginan pembeli terhadap cara pembayarannya.

C. Hipotesis

Ada pengaruh pribadi dan psykologis terhadap keputusan
pembelian sepatu Converse di Fakultas Ekonomi dan Bisnis

Universitas Muhammadiyah Palembang.
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BAB III

METODE PENELITIAN

A. Jenis Penelitian:
Menurut Sugiyono (2008 : 3) penelitian berdasarkan tingkat
eksplanasi (tingkat kejelasan) dapat di golongkan sebagai berikut:
1. Penelitian deskriptif
Penelitian deskriptif adalah penelitian yang di lakukan untuk
mengetahui nilai variabel mandiri,baik satu variabel atau lebih
(independen) tanpa membuat perbandingan, atau menghubungkan
dengan variabel yang lain.
2. Penelitian komparatif
Penelitian komparatif adalah suatu penelitian yang bersifat
membandingkan. Disini variabelnya masih sama dengan variabel
mandiri, tetapi untuk sampel yang lebih dari satu, atau dalam waktu
yang berbeda.
3. Penelitian asosiatif
Penelitian asosiatif merupakan penelitian yang bertujuan untuk
mengetahui pengaruh ataupun juga hubungan antara dua variabel

atau lebih.
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Jenis penelitian dalam penelitian ini adalah assosiatif, yaitu untuk
mengetahui pengaruh dua variabel atau lebih. Penelitian ini
menekankan pada permasalahan pengaruh pribadi dan psykologis
terhadap keputusan pembelian sepatu Converse pada Fakultas

Ekonomi Dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Palembang.

B. Lokasi Penelitian

Lokasi penelitian dalam penelitian ini adalah Fakultas Fkonomi
dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Palembang, JI. Jendral Ahmad

Yani 13 ulu Palembang. Telp.0711-513022 fax,0711-513078.



C. Operasionalisasi Variabel

TABEL IL. 2

Variabel, Definisi variabel, Indikator dan Skala
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No | Variabel Definisi variabel Indikator Skala
I | Keputusan | Kegiatan individu yang secara langsung | - Pilihan produk | Ordinal
pembelian | terlibat dalam pengambilan keputusan | - Pilihan merek
(Y) untuk melakukan pembelian sepatu | - Pilihan tempat
Converse -Prosedur
pembayaran
2 | Pribadi Salah satu faktor yang mempengaruhi | - Gaya hidup Ordinal
(X1) keputusan pembelian yang mana | - Selera
perilaku atau kepribadian seseorang
yang berkeinginan untuk tampil beda
dari orang lain dalam pembelian sepatu
converse
3 | Psykologis | Faktor yang ada dalam diri sescorang | - Persepsi Ordinal
(X2) untuk menganalisa dan mengumpulkan | - Keyakinan

informasi mengenai suatu produk dan
mengambil keputusan dalam pembelian

sepatu converse.

Sumber : Gagasan penulis berdasar teori, 2015
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D. Populasi dan Sampel
1. Populasi
Populasi dalam penelitian ini adalah mahasiswa Fakultas Ekonomi
dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Palembang yang memakai
sepatu merek converse, yang jumlahnya tidak di ketahui dengan pasti
(infinite).
2. Sampel

Menurut Sugiyono (2009 : 116) sampel ialah sebagian dari jumlah
dan karakteristik yang dimemiliki oleh populasi tersebut. Karena
penelitian ini bersifat infinite (tidak terbatas) yang jumlah populasinya
tidak diketahui. Maka sampel dalam penelitian ini diambil sebanyak
100 responden.

Menurut Husein Umar (2005 : 78) sampel yang lebih dari 30
(n>30) sudah cukup mewakili responden yang ada.

Teknik pengambilan sampel dalam penelitian ini menggunakan
accidental sampling (kebetulan).

Menurut Sugiyono (2009 : 122) teknik penentuan sampel berdasarkan
accidental atau kebetulan, yaitu siapa saja yang secara kebetulan

bertemu dengan peneliti dan memakai sepatu converse.
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E. Data yang Diperlukan

M. Igbal Hasan (2009 : 33) berdasarkan sumber pengambilan data
dibedakan atas dua, yaitu sebagai berikut :
1. Data Primer

Data primer adalah data yang diperoleh atau dikumpulkan oleh
orang yang melakukan penelitian atau yang bersangkutan yang
memerlukan data primer disebut juga data asli atau data baru.

2. Data Sekundar

Data sekunder adalah data yang diperoleh atau dikumpulkan dari
sumber-sumber yang telah ada. Data itu biasannya diperoleh dari
perpustakaan atau dari laporan-laporan penelitian yang terdahulu.
Data sekunder disebut juga data tersedia.

Data yang diperlukan dalam penelitian ini adalah data primer
yang berupa jawaban dari responden terhadap kuisioner yang
dibagikan oleh peneliti dan data sekunder yang berupa sejarah
singkat universitas muhammadiyah Palembang dan gambaran umum

perusahaan sepatu converse.
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F. Metode Pengumpulan Data
Berdasarkan cara pengumpulannya menurut Husien Umar (2005 :
129) dikenal beberapa cara pengumpulan data penelitian, antara lain
pengamatan (observasi), kuisioner, wawancara dan dokumentasi.
1. Pengamatan (observasi)

Pengamatan dan pencatatan secara sistematik terhadap unsur-unsur
yang tampak dalam suatu gejala atau gejala-gejala dalam objek
penelitian.

2. Wawancara

Wawancara digunakan sebagai teknik pengumpulan penelitian
ingin melakukan studi pendahuluan untuk menemukan permasalahan
yang harus diteliti dan juga apabila peneliti ingin mengetahui hal-hal
dari responden yang lebih mendalam dan jumlah respondennya
kecil/sedikit.
3. Kuisioner

Kuesioner merupakan teknik pengumpulan data yang dilakukan
dengan cara memberikan pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada

responden untuk dijawab.
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4. Dokumentasi

Merupakan suatu teknik pengumpulan data dengan menghitung
dan menganalisis dokumen-dokumen, baik dokumen tetulis, gambar
maupun elektronik. Dokumen yang telah diperoleh kemudian
dianalisis (diurai). Dibandingkan dan dipadukan (sintesis)
membentuk satu hasil kajian yang sistematis, padu dan utuh.

Metode pengumpulan data dalam penelitian ini yaitu dengan
menyebar kuesioner yang berhubungan dengan indikator-indikator,
yang berhubungan dengan permasalahan yang di teliti kepada
mahasiswa-mahasiswi Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas
Muhammadiyah Palembang dan dokumentasi mengenai sejarah dan

visi misi Universitas Muhammadiyah Palembang

G. Analisis Data dan Teknis Analisis
1. Analisis Data
Sugiono (2009 : 13-14) analisis data dalam penelitian dapat
dikelompokan menjadi 2, yaitu:
a. Analisis Kuantitatif
Analisis kuantitatif adalah suatu metode analisis dengan
menggunakan dua yang berbentuk kata, kalimat, skema, dan

gambar.
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b. Analisis kualitatif
Analisis kualitatif adalah suatu metode analisis dengan
menggunakan data berbentuk angka atau data kualitatif yang
diangkakan.
Analisis data dalam penelitian ini adalah analisi kuantitatif dan
kualitatif. Secara kualitatif data yang bersumber dari jawaban
responden terhadap kuesioner yang dibagikan penelitian dengan

memakai skala likert sebagai berikut:

Sangat Setuju =88
Setuju =8
Netral =N
Tidak Setuju =TS
Sangat Tidak Setuju =S8TS

Kemudian di kuantitatifkan sebagai berikut :

Sangat Setuju =3
Setuju =4
Netral =3
Tidak Setuju =2

Sangat Tidak Setuju =]
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2. Teknik Analisis
a. Uji validitas

Menurut Husein Umar (2009 : 112) yaitu menunjukan sejauh
mana suatu alat pengukur itu mengukur apa yang ingin di ukur. Uji
validitas dilakukan untuk mengetahui apakah alat pengukur yang telah
disusun telah memiliki validitas atau tidak. Hasilnya akan ditunjukan
oleh suatu indeks sejauh mana alat ukur benar-benar mengukur apa
yang ingin di ukur.

Menurut Husein Umar (2009 : 112) valid tidaknya suatu item
instrument dapat diketahui dengan membandingkan indeks korelasi
product moment pearson dengan level signifikansi 5% apabila
probabilitas hasil korelasi lebih kecil dari 0,05 (5%) maka instrument
dinyatakan valid.

b. Uji reliabilitas

Menurut Husein Umar (2009 : 112) yaitu alat ukur untuk mengukur
suatu kuisioner yang merupakan indikator dari variabel. Uji
reliabilitas dilakukan untuk mengukur apakah skor hasil pengukur
terbebas dari kesalahan pengukuran alat menunjukan tingkat

konsistensi alat ukur.
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Hasil uji reliabilitas menunjukan bahwa alat ukur yang digunakan
reliable apabila nilai cronbach alpha > 0,6. Apabila r alpha positif
dan r alpha tersebut lebih dari 0,6 berarti butir dari pernyataan

(variabel) tersebut adalah reliable (dapat dipercaya).

. Analisi regresi linier berganda

Menurut Sugiyono (2009 : 277) analisis regresi linier berganda
adalah hubungan secara linear antara dua variabel atau lebih.
Variabel independen (X, X3...Xn) dengan variabel dependen (Y).

Dalam penelitian ini untuk menguji hipotesis penelitian
menggunakan analisis regresi linier berganda yaitu mengetahui
pengaruh pribadi (X;) dan psykologis (X;) terhadap keputusan
pembelian (Y), Persamaan matematis regresi linear berganda

dituliskan sebagai berikut: ( M.Igbal Hasan 2012 : 255)

Dengan rumus : Y=a+bX{+bX,+ €
Keterangan :

¥ : keputusan pembelian

a : konstanta, bila X1 X2 =0, maka Y=a
X : faktor pribadi

Xz : faktor psykologis
by by : koefisien masing-masing variabel X

e : error (kesalahan)
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d. Uji hipotesis
1) Uji simultan (uji F)
Menurut Sugiyono (2010 : 84) uji F digunakan untuk mengetahui
tingkat signifikan pengaruh variabel-variabel independen secara
bersama-sama (simultan) terhadap variabel dependen.
Langkah-langkah pengujian hipotesis :
a) Menentukan Hipotesis
Ho : tidak ada pengaruh pribadi dan psykologis terhadap
keputusan pembelian.
Ha : ada pengaruh pribadi dan psykologis terhadap keputusan
pembelian.
b) Menentukan Fy,. dengan tingkat keyakinan 95% tingkat

kesalahan (a) 5% = 0,05 dan derajat kebebasan (df) = n-k-1.

¢) Menarik Kesimpulan
Ho ditolak Ha diterima apabila Fyipyng = Fraper atau signifikan
(a) < 0,05%. Artinya ada pengaruh secara bersama-sama antara
variabel independen yaitu pribadi dan psykologis dan variabel

dependen yaitu keputusan pembelian.
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Ho di terima Ha ditolak apabila Fyiryng < Fiape atau signifikan

(a) > 0,05%. Artinya tidak ada pengaruh secara bersama-sama
antara variabel independen yaitu pribadi dan psykologis dan
variabel dependen yaitu keputusan pembelian.
Apabila Fpiryng lebih besar atau sama dengan dari F,up.; maka
terdapat pengaruh yang nyata dari pribadi dan psykologis terhadap
keputusan pembelian atau dengan kata lain Ho ditolak dan Ha
diterima.
Uji Parsial (Uji T)
Menurut Sugiyono uji T adalah untuk mengetahui variabel-variabel
bebas secara parsial (satu persatu) terhadap variabel terikat
Langkah-langkah menentukan uji T:
a) Menentukan Hipotesis
Ho : tidak ada pengaruh pribadi dan psykologis terhadap
keputusan pembelian.
Ha : ada pengaruh perilaku pribadi dan psykologis terhadap
keputusan pembelian.
b) Menentukan t tabel
Menentukan t tabel dengan tingkat keyakinan 95%, tingkat

kesalahan (a) 5% = 0,005 dan derajat kebebasan (df) = n-2.
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¢) Menarik Kesimpulan

Ho ditolak dan Ha diterima apabila thitung = dari tygpe atau
signifikan (@) < 0,05%. Artinya ada pengaruh secara parsial
pribadi dan psykologis terhadap keputusan pembelian.

Ho diterima dan Ha ditolak apabila Lhitung < dari tyqpe atau
signifikan (a) > 0,05%. Artinya tidak ada pengaruh secara

parsial pribadi dan psykologis terhadap keputusan pembelian,
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BAB IV

HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

A. Hasil Penelitian
1. Sejarah Singkat Universitas Muhammadiyah Palembang

Ide untuk mendirikan perguruan tinggi muhammadiyah berbentuk
universitas dicetuskan oleh tokoh-tokoh muhammadiyah yaitu, Drs. M.
Djakfar Murod dan kawan-kawan seperti Drs. Sanusi, Drs. Al Hadi
Haq, Drs. Idris Halim, Drs. Fikhri Bastari. Pada tahun 1963 dari
cetusan kelompok muda ini disambut baik olrh para tokoh pimpinan
Muhammadiyah Sumatra Selatan H. M. Siddik Adiem, K. H Masyhur
Azhari, Djama’in Sutan Marajo, M. Yunus, Datuk Rusli, Zamhari
Abidin, S.H. yang akhirnya dikenal sebagai perintisnya.

Usaha mereka belum dapat diwujudkan karena berlakunya undang-
undang Nomor 22 tahun tahun 1961, dimana persyaratan mendirikan
perguruan tinggi swasta minimal memiliki 4 (empat) fakultas dari 2
(dua) diantaranya adalah fakultas Filsafat Muhammadiyah (FHFM).
FHFM inilah merupakan embrio Universitas Muhammadiyah
Palembang. Pada mulanya kegiatan perkuliahan dilakukan dimasjid
muhammadiyah bukit kecil Palembang dengan jumlah mahasiswa 20

orang.
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Pada tahun 1965 FHFM berubah nama menjadi Fakulta Hukum
dan Ilmu Kemasyrakatan (FHIK) muhammadiyah cabang universitas
muhammadiyah Jakarta tanggal 28 januari 1974 FHIK muhammadiyah
berubah lagi menjadi Sekolah Tinggi Ilmu Hukum Muhammadiyah
(STIHM)

Pada tahun 1979 ide mendirikan universitas muhammadiyah dikota
Palembang muncul kembali atas inisiatif dan kemauan keras atas
tokoh-tokoh muda dan sarjana muslim. Kemudian baru pada tanggal
15 juni 1979 M bersamaan dengan tanggal 20 Rajab 1399 H.
universitas muhammadiyah Palembang resmi dibuka dengan 3
fakultas, dengan surat keputusan yayasan perguruan tinggi
Muhammadiyah (YPTM) Sumatra Selatan nomor 010/YPTM/79 yaitu
fakultas teknik dengan program studi teknik sipil, fakultas ekonomi
dengan prodi studi manajemen perusahaan, fakultas keguruan dan ilmu
pendidikan.

Oleh karena adanya peraturan bahwa setiap universitas harus
memiliki paling sedikit 2 fakultas eksakta, maka ketiga fakultas yang
didirikan tersebut sementara waktu dinamakan sekolah tinggi.
Penamaan sekolah tinggi tersebut sebenarnya didasarkan kepada

kebijakan Mendikbud yang waktu itu dijabat oleh Dr. Daoed Yoesoef
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yang belum memperkenankan Universitas Muhammadiyah Palembang

menjadi universitas, tetapi baru berupa sekolah ingi saja. Hal tersebut
sebenarnya lebih banyak dipengaruhi oleh politik pada waktu itu,
tanggal 15 november 1980 mendapat piagam pendirian dari pimpinan
pusat muhammadiyah dengan surat keputusan nomor 032/I[I-SMS-
79/80.

Tahun 1982 bertambah bertambah lagi 1 fakultas yaitu fakultas
pertanian dan pada tahun 1982 tersebut Universitas Muhammadiyah
Palembang memperoleh status izin prinsip dari kopertis wilayah II
Palembang dengan surat keputusan nomor 83/Kop.II/IV/1982 terhitung
tanggal 9 maret 1984. Universitas Muhammadiyah Palembang ketika
itu dengan empat fakultas yaitu Teknik, Ekonomi, Keguruan dan Ilmu
Pendidikan dan Pertanian mendapat status terdafiar dengan surat
keputusan mentri pendidikan dan kebudayaan republik Indonesia
nomor 089/0/1984.

Pada tanggal itu pula sekolah tinggi ilmu hukum muhammadiyah
(STIHM) berintegrasi ke dalam Universitas Muhammadiyah
Palembang menjadi fakultas hukum hukum dengan surat keputusan
mentri pendidikan dan kebudayaan republik Indonesia nomor

089/0/1984.
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Universitas Muhammadiyah Palembang pada tahun 1989
memperoleh surat keputusan status diakui oleh departemen pendidikan
dan kebudayaan republik Indonesia nomor 0415/0/1989 tanggal 29 juni
1989 dan surat keputusan nomor 048/0/1989 tanggal 1 agustus 1989.
Tahun 1990 Sekolah Tinggi Ilmu Dakwah Muhammadiyah (STIDM)
berintegrasi ke Universitas Muhammadiyah Palembang dengan nama
fakultas Ushuluddin. Selanjutnya dengan surat keputusan metri agama
republik Indonesia nomor 90 tahun 1990 mendapat status terdaftar
untuk program Strata 1 (S1) dengan program studi dakwah. Pada tahun
1994 fakultas Ushuluddin berubah menjadi Fakultas Agama Islam
(FAI) dengan surat keputusan yayasan perguruan tinggi
muhammadiyah nomor 30/YPTM/SS/1994 tanggal 18 Dzuldaidah
bersamaan dengan tanggal 21 april 1994.

Visi dan Misi Universitas Muhammadiyah Palembang
a. Visi

Menjadi universitas berstandar nasional dan menghasilkan lulusan

berdaya saing tinggi serta unggul dalam ipteks yang berbasis

keislaman pada tahun 2022 menuju universitas berstandar

internasional.
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b. Misi

1

2)

3)

4)

5)

6)

Melaksanakan catur dharma untuk menghasilkan lulusan yang
menghasilkan  potensi akademi bertaraf internasional
menjunjung tinggi nilai-nilai keislaman dan kebangsaan serta
menyiapkan infrastruktur menuju universitas berstandar
internasional.

Menyiapkan mahasiswa dan alumni yang memiliki integrasi
tinggi berdasarkan nilai-nilai kemuhammadiyahan untuk
mewujudkan generasi yang berkarakter dan kader
persyarikatan.

Melaksanakan pengembangan ilmu pengetahuan, teknologi,
dan seni melalui riset dan aplikasinya untuk kesejahteraan
masyarakat.

Mengembangkan iklim pembelajaran yang kondusif untuk
menghasilkan sarjana yang memiliki kecerdasan intelektual,
emosional, dan spiritual.

Mengembangkan sistem pendidikan berbasis kompetisi (hard
skills dan soft skills) yang terintegrasi dengan dunia usaha
sektor publik.

Menerapkan manajemen akademi sumber daya manusia,
keuangan dan mutu berbasis perencanaan dan teknologi
perencanaan dan teknologi informasi supaya tercipta good

university governance (gug).
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7) Menjadikan sistem manajemen kinerja berbasis balance score card
(bsc) sebagai alat penjamin mutu dan alat penilaian kinerja unit
pelaksana di  Universitas Muhammadiyah Palembang agar

termotivasi untuk berprestasi.

. Gambaran Umum Perusahaan

Lebih dari sepatu, Converse adalah cerita legenda good father dan

inovator di bidang olahraga, eksistensinya selama hampir 100 tahun
membuatnya menjadi brand image terbesar di dunia.
Ketika Marquis M Converse memulai debut bisnisnya pada Converse
Ruber Shoe Company di Malden, Mass pada tahun 1908, dia benar-
benar tidak tahu dunia manufacturing di amerika sepanjang abad ke 20
converse mulai konsisten terhadap alas kaki kebutuhan olahraga dan
mulai menonjol dan merevolusi dunia basket yang menjadikannya
besar khususnya series sepatunya Chuck Taylor All Star.

Warisan nama besar converse yang memiliki jiwa sejati olahraga di
amerika terus berkembang dalam olahraga dan kehidupan di abad 21.
Berikut rentetan sejarah dan momen penting perkembangan converse
dari tahun ke tahun. Di era tahun 1900 berkembanglah momen-momen
penting di masa awal berdirinya converse. Tahun 1908 Marquis Mills
Converse memulai perusahaannya dengan nama Converse Rubber

Shoe Company.
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Era tahun 2000’an perusahaan sepatu converse mengalami
kemunduran akan tetapi perusahaan telah mampu mendapatkan
kembali pemasarannya dengan lebih dari 750 juta pasang pengguna
sepatu Chuck Taylor All Star telah terjual di 144 negara sejak
debutnya tahun 1917 dan pada tahun 2015 ini converse akhirnya
merilis desain baru Chuck Taykor All Star sejak 1930 an dan menjadi
awal revolusi baru untuk sepatu yang bermula mempunyai interest
pada sepatu performance olahraga basket dan tenis ini.

Sepatu converse adalah merek sepatu popular saat ini yang di sukai
banyak remaja dan orang-orang muda sekaligus menjadi favorit bagi
mereka. Sepatu converse mungkin yang tertua, paling dicari dan
terlaris sepanjang masa. Telah diungkap bahwa amerika sedikitnya
50% dari penduduknya yang memiliki setidaknya sepasang sepatu
converse.

Converse adalah perusahaan sepatu yang berbasis di amerika yang
telah dikenal keahliaannya dalam pembuatan pakaian olahraga dan
Juga sepatu gaya hidup, bahkan di Indonesia para pengusaha sepatu
baik offline maupun online sudah banyak yang menjual sepatu

converse.
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3. Gambaran Indikator

Keputusan pembelian (Y)

a. Pilihan produk
Pilihan produk adalah konsumen yang melakukan pembelian
karena prouk yang unggul dan berkualitas.

b. Pilihan merek
Pilihan merek adalah konsumen yang melakukan pembelian
karena merek yang sudah terkenal.

c. Pilihan tempat
Pilihan tempat adalah konsumen yang melakukan pembelian
karena tempat penjualannya mudah di jangkau.

d. Prosedur pembayaran
Prosedur pembayaran adalah konsumen yang melakukan
pembelian karena prosedur pembayaran yang mudah dan cepat.

Pribadi (X2)

a. Gaya hidup
Gaya hidup adalah perilaku dari konsumen tentang bagaimana
dia mengikuti trend yang sedang terjadi dan melakukan

pembelian.



b. Selera
Selera adalah keinginan dari konsumen untuk memenuhi
kebutuhan yang diinginkan dalam melakukan pembelian.

Psykologis (X2)

a. Persepsi
Persepsi adalah tanggapan dari konsumen tentang bagaimana
dia menilai suatu produk yang digunakannya, kemudian
melakukan pembelian.

b. Keyakinan
Keyakinan adalah rasa percaya yang timbul dari dalam diri
konsumen untuk melakukan pembelian.

B. Pembahasan Hasil Penelitian
1. Karakteristik Responden
Untuk mengetahui pengaruh pribadi dan psykologis
terhadap keputusan pembelian sepatu converse di Fakultas
Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah Palembang,
peneliti telah membuat kuisioner yang diberikan kepada
responden.
Peneliti memberikan kepada 100 responden yang ada di

Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas Muhammadiyah

Palembang.
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Distribusi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Jenis Kelamin Jumlah (orang) Percentase (%)
Laki-laki 61 61%
Perempuan 39 39%
Total 100 100%

Sumber : FEB Universitas Muhammadiyah Palembang, 2015

Jika dilihat dari table IV.1 di atas, jumlah responden laki-

laki sebesar 61% dan jumlah responden perempuan sebesar 39%.

Hal ini dapat disimpulkan bahwa responden laki-laki lebih

dominan disebabkan banyak laki-laki yang lebih tertarik memakai

sepatu merek converse.

Tabel IV.2

Distribusi Responden Berdasarkan Usia

Usia Responden Jumlah Responden Percentase (%)
18 -20 55 55
21-23 45 45

Total 100 100

Sumber : FEB Universitas Muhammadiyah Palembang, 2015

Berdasarkan tabel IV.2 di atas dapat diketahui bahwa usia

responden terbanyak adalah antara usia 18 — 20 tahun sebesar 55%.
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Hal ini menunjukan bahwa responden atau konsumen sepatu
Converse berasal dari usia remaja yang mana pada usia tersebut
kecendrungan sikap konsumen untuk menggunakan sepatu
Converse sangat tinggi karena gaya yang menjadi faktor utama

dalam menggunakan sepatu Converse.

2. Distribusi Frekuensi Menurut Pernyataan Responden Variabel
Pribadi
Tabel IV.3

Pribadi (X1)

No | Pernyataan SS S [N [TS |STS | Jumlah

1 Sepatu  converse trend (24 [49 [15 [10 [2 100

zaman sekarang

2 | Sepatu converse gaya anak | 23 [38 [23 |13 |3 100

muda

3 | Sepatu converse desainnya |27 |30 |20 |20 |3 100

menarik

4 | Sepatu converse mewakili [ 11 [48 [14 [17 |10 | 100

selera anak muda

Sumber : hasil pengolahan data primer 2015
Jawaban responden dari pernyataan pertama dari tabel di atas
menunjukan 100 responden yang mengisi kuisioner, terdapat 24

responden yang menjawab sangat setuju, 49 responden yang menjawab
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setuju, 15 responden menjawab netral, 10 menjawab tidak setuju, 2
;menjawab sangat tidak setuju. Hal tersebut menunjukkan bahwa
sepatu converse memang trend zaman sekarang.

Jawaban responden dari pernyataan kedua dari tabel di atas
menunjukan 100 responden yang mengisi kuisioner, terdapat 23
responden yang menjawab sangat setuju, 38 responden yang menjawab
setuju, 23 responden yang menjawab netral, 13 responden yang
menjawab tidak setuju, dan 3 yang menjawab sangat tidak setuju. Ini
menunjukkan bahwa keputusan pembelian sepatu converse di
pengaruhi oleh gaya anak muda.

Jawaban dari pertanyaan ketiga dari tabel di atas menunjukan 100
responden yang mengisi kuisioner, terdapat 27 responden yang
menjawab sangat setuju, 30 responden yang menjawab setuju, 20
responden yang menjawab netral. 20 responden yang menjawab tidak
setuju, 3 responden yang menjawab sangat tidak setuju. Ini
menunjukkan bahwa keputusan pembelian sepatu converse di
pengaruhi oleh desainnya menarik

Jawaban dari pertanyaan keempat dari tabel di atas menunjukan
100 responden yang mengisi kuisioner, terdapat 11 responden
menjawab sangat setuju, 48 responden yang menjawab setuju, 14
responden yang menjawab netral, 17 responden yang menjawab tidak
setuju, 10 responden menjawab sangat tidak setuju. Ini menunjukkan

bahwa sepatu converse adalah selera anak muda.
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3. Distribusi Frekuensi Menurut Pernyataan Responden Variabel

Psykologis
Tabel 1V .4
Psykologis (X2)
No | Pernyataan SS |S N TS | STS | Jumlah
1 Sepatu converse kualitasnya | 33 [34 [12 |14 |7 100
bagus
2 | Sepatu converse tahan lama |25 [33 [17 |18 |7 100
dipakai
3 |Sepatu converse nyaman |14 [40 [11 [18 |17 |100
dipakai
4 | Sepatu converse bobotnya |16 [28 [16 |20 [20 |100

ringan

Sumber : hasil pengolahan data

Jawaban responden dari pernyataan pertama dari tabel di atas

menunjukan 100 responden yang mengisi kuisioner, terdapat 33

responden yang menjawab sangat setuju, 34 responden yang menjawab

setuju, 12 responden menjawab netral, 14 menjawab tidak setuju, 7

smenjawab sangat tidak setuju. Hal tersebut menunjukan bahwa

konsumen setuju keputusan pembelian sepatu converse di pengaruhi

oleh kualitasnya yang bagus.

Jawaban responden dari pernyataan kedua dari tabel di atas

menunjukan 100 responden yang mengisi kuisioner, terdapat 25
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responden yang menjawab sangat setuju, 33 responden yang menjawab
setuju, 17 responden yang menjawab netral, 18 responden yang
menjawab tidak setuju, dan 7 yang menjawab sangat tidak setuju. Ini
menunjukan bahwa konsumen setuju sepatu converse tahan lama
dipakai.

Jawaban responden dari pernyataan ketiga dari tabel di atas
menunjukkan 100 responden yang mengisi kuisioner, terdapat 14
responden yang menjawab sangat setuju, 40 responden yang menjawab
setuju, 11 responden yang menjawab netral, 18 responden yang
menjawab tidak setuju, 17 responden yang menjawab sangat tidak
setuju. Ini menunjukkan bahwa konsumen setuju sepatu converse
nyaman dipakai.

Jawaban responden dari pernyataan keempat dari tabel di atas
menunjukkan 100 responden ynag mengisi kuisioner, terdapat 16 yang
menjawab sangat setuju. 28 menjawab setuju, 16 menjawab yang
netral, 20 yang menjawab tidak setuju, 20 yang menjawab sangat tidak
setuju. Ini menunjukkan bahwa konsumen setuju sepatu converse

bobotnya ringan.
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4. Distribusi Frekuensi Menurut Pernyataan Responden Variabel

Keputusan Pembelian

Tabel IV.5
Keputusan Pembelian (Y)
No | Pernyataan SS |S |N |TS |STS | Jumlah
1 Memilih membeli sepatu converse [29 |48 |16 |5 2 100
karena kualitasnya bagus
2 | Memilih membeli sepatu converse |28 [37 |19 | 14 |2 100
karena mereknya terkenal
3| Memilih membeli sepatu converse |23 [31 [19 |24 |3 100
karena tempat penjualannya dimana
saja
4 | Memilih membeli sepatu converse |25 [26 |30 | 16 |3 100
karena prosedur pembayarannya
mudah

Sumber : hasil pengolahan data

Jawaban responden dari pertanyaan pertama pada tabel diatas

menunjukkan bahwa dari 100 responden yang mengisi kuisioner

terdapat 29 responden menjawab sangat setuju, 48 responden menjawab

setuju, 16 responden menjawab netral, 5 responden menjawab tidak

setuju dan 2 responden yang menjawab sangat tidak setuju. Hal ini

menunjukkan bahwa konsumen sepatu converse setuju dalam

keputusan pembelian sepatu converse pada kualitasnya.




Jawaban responden dari pertanyaan kedua pada tabel diatas
menunjukkan bahwa dari 100 responden yang mengisi kuisioner
terdapat 28 responden menjawab sangat setuju, 37 responden
menjawab setuju ,19 responden menjawab netral ,14 responden
menjawab tidak setuju dan 2 responden menjawab sangat tidak
setuju. Hal ini menunjukkan bahwa konsumen setuju merek dari
sepatu converse mempengaruhi keputusan pembelian konsumen.

Jawaban responden dari pertanyaan ketiga pada tabel diatas
menunjukkan bahwa dari 100 responden yang mengisi kuisioner
terdapat 23 responden menjawab sangat setuju, 31 responden
menjawab setuju, 19 responden menjawab netral, 24 responden
menjawab tidak setuju, dan 3 responden menjawab sangat tidak
setuju. Hal ini menunjukkan bahwa konsumen setuju terhadap
tempat penjualan sepatu converse tersebut.

Jawaban responden dari pertanyaan keempat pada tabel
diatas menunjukkan bahwa dari 100 responden yang mengisi
kuisioner terdapat 25 responden menjawab sangat setuju, 26
responden menjawab setuju, 30 responden menjawab netral, 16
responden menjawab tidak setuju dan 3 responden menjawab sangt
tidsk setuju. Hal ini menunjukkan bahwa konsumen setuju dengan

prosedur pembayaran yang mudah.
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S. Uji Validitas

Uji validitas berguna untuk mengetahui apakah ada pertanyaan-
pertanyaan pada kuisioner yang harus dibuang/diganti karena dianggap
tidak relevan. Pengujian dilakukan dengan membandingkan Thitung dan
Tiabel dengan menggunakan program SPSS, selanjutnya pengujian validitas
data dengan menggunakan uji dua sisi dengan taraf signifikan 5%.

Pengujian validitas ini dilakukan terhadap 100 responden, maka r-
tabel df=n-2 dengan taraf signifikan 5%, df= 100-2=98, maka r-tabel=
0,197. Tingkat ke validan indikator atau kuisioner dapat ditentukan,
apabila rhitung > Tiabel = valid dan I higng < T abe = tidak valid.
Hasil uji validitas selengkapnya dapat dilihat pada tabel berikut:

Tabel IV.6

Hasil Uji Validitas Pribadi (X1)

Variabel Pertanyaan R hitung R qpe Keterangan
Keputusan | Pernyataan 1 0,677 Valid
pembelian | Pernyataan 2 0,686 0,197

Pernyataan 3 0,702
Pernyataan 4 0,484
Pribadi Pernyataan 1 0,685 Valid
Pernyataan 2 0,633
Pernyataan 3 0,791 0,197
Pernyataan 4 0,337
Psykologis | Pernyataan 1 0,666 Valid
Pernyataan 2 0,648
Pernyataan3 | 0,694 0,197
Pernyataan 4 0,661

Sumber : hasil pengolahan data dengan SPSS versi 22.00
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Dari tabel tersebut hasil uji validitas memperlihatkan nilai r
hitung setiap indikator variabel keputusan pembelian, pribadi dan
psikologi lebih besar dibanding nilai r tabel. Dengan demikian indikator
atau kuesioner yang digunakan oleh masing-masing variabel keputusan
pembelian, pribadi dan psikologis dinyatakan valid untuk digunakan
sebagai alat ukur variabel.

6. Uji Realibilitas
Uji reliabilitas digunakan untuk mengetahui apakah indikator atau
kuesioner yang digunakan dapat dipercaya atau handal sebagai alat ukur
variabel. Cronbach’s Alpha sangat cocok digunakan pada skor berbentuk
skala (misal 1-4, 1-5) atau skor rentangan (misal 0-20, 0-50), untuk
pengujian biasanya menggunakan batasan 0,6.

Tabel IV.7
Uji Reliabilitas
Variabel | Cronbach’s| Standar | Keterangan
Alpha Reabilitas

Keputusan |,
pembelian

Pribadi 0,624 0,60 Reliabel

Psikologis 0,684
Sumber :Hasil Pengolahan Data dengan SPSS Versi 22.00

Nilai cronbach’s alpha semua variabel lebih besar dari 0,60,
sehingga dapat disimpulkan indikator atau kuesioner yang digunakan
variabel pribadi, psikologis dan keputusan pembelian, semua

dinyatakan reliabilitas atau dapat dipercaya sebagai alat ukur variabel.
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7. Analisis Regresi Linier Berganda

Analisis regresi linier berganda ini digunkan untuk mengetahui

pengaruh antara vaiabel Pribadi dan Psikologis terhadap Keputusan

Pembelian.
Tabel IV.8
Hasil Uji Regresi Linier Berganda
Coefficients®
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta T Sig.

1 (Constant) 8,284 1,627 5,093 ,000
_pribadi_x1 365 ,096 357 3,793 ,000
psikologis_x2 ,189 ,073 ,115 2,219 ,026

a. Dependent Variable: keputusan_pembelian_Y
Sumber: Data yang diolah menggunakan SPSS 2.2

Berdasarakan tabel tersebut diperoleh koefisien regresi masing-
masing variabel yaitu nilai konstanta (constant) sebesar 8,284 koefisien
regresi variabel pribadi sebesar 0,365 dan psikologis sebesar 0,189. dari
koefisien-koefisien tersebut dapat dibentuk suatu persamaan regresi

sebagai berikut :
Y = 8,284+0,365X1+0,189X2+e

Berdasarkan persamaan regersi tersebut, nilai konstanta sebesar
8,284 (positif), menunjukkan bahwa seandainya variabel pribadi dan
psikologis bernilai nol (0) maka keputusan pembelian akan sebesar

8,284,
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Nilai koefisien regresi variabel pribadi adalah 0.365 (positif), artinya
jika ada peningkatan terhadap pribadi sebesar 1 maka mengakibatkan

peningkatan Keputusan pembelian sebesar 0,365,

Nilai koefisien regresi variabel psikologis adalah 0.189 (positif), artinya
jika ada peningkatan terhadap psikologis sebesar 1 maka

mengakibatkan peningkatan Keputusan pembelian sebesar 0,189.

8. Uji F (Secara Simultan)

Anova (uji F) bertujuan untuk mengetahui apakah variabel pribadi
dan psikologis (secara simultan) berpengaruh terhadap variabel

keputusan pembelian. Adapun hasilnya dapat dilhat pada tabel 1V.18

berikut ini.
Tabel 1V.9
Hasil Pengujian Hipotesis F
ANOVA®

Model Sum of Squares df Mean Square F _Sig.
1 Regression 110,231 2 55,115 8,547 ,000°

Residual 625,479 97 6,448

Total 735,710 99

a. Dependent Variable: keputusan_pembelian_Y

b. Predictors: (Constant), psikologis_x2, pribadi_x1
Sumber : Hasil Pengolahan Data Primer 2015

Berdasarkan Anova tersebut, dapat dilihat bahwa nilai F hitung

untuk variabel Pribadi dan Psikologis terhadap Keputusan Pembelian

adalah sebesar 8,547 sedangkan F tabel dengan tingkat keyakinan 95%,
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tingkat kesalahan (a) sebesar 5% dan derajat kebebasan (df)= n-k-1. dfl=

2-1=1 dan df2 = 100-2 = 98 adalah sebesar 3,94,

Pada penelitian ini F hiung (8,547) > F pet (3,94), maka Ho
ditolak dan Ha diterima. Berarti bahwa ada pengaruh antara pribadi dan
psikologis secara simultan terhadap keputusan pembelian. Dengan

demikian berarti secara simultan hipotesis terbukti.

9. Uji T (Secara Parsial)
Uji t bertujuan untuk mengetahui apakah variabel pribadi dan
psikologis secara parsial berpengaruh terhadap variabel keputusan

pembelian. Adapun hasilnya dapat dilihat pada tabel berikut ini.

Tabel 1V.10
Hasil Uji T (parsial)

Standardized

Coefficients
Model Beta T Sig. |
1 (Constant) 5,093 ,000
pribadi_x1 ,357 3,793 ,000
psikologis_x2 ,115 2,219 ,026

Sumber : Hasil Pengolahan Data Primer 2015

Nilai t tabel dengan taraf nyata (a) = 5% dan df(n-2) = (100-2)= 98,
adalah sebesar 1,984. Dapat dijelaskan bahwa :
1) Pengaruh Pribadi terhadap Keputusan Pembelian
Berdasarkan tabel Coefficiensts diatas, dapat dilihat bahawa nilai t

hitung untuk variabel pribadi terhadap keputusan pembelian adalah
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sebesar 3,793, hal ini berarti t niwung (3,793) > t (apel (1,984), maka Ho
ditolak dan Ha diterima. Berarti ada pengaruh secara parsial antara
pribadi terhadap keputusan pembelian.
2) Pengaruh Psikologis terhadap Keputusan Pembelian

Berdasarkan tabel Coefficiensts diatas, dapat dilihat bahawa nilai t
hitung untuk variabel psikologis terhadap keputusan pembelian
adalah sebesar 2,219, hal ini berarti t hitung (2,219) > t aper (1,984),
maka Ho ditolak dan Ha diterima. Berarti ada pengaruh secara

parsial antara psikologis terhadap keputusan pembelian.

10. Koefisien Determinasi
Koefisien Determinasi ini digunakan untuk mengetahui seberapa
besar sumbangan variabel bebas, yaitu pribadi dan psikologis secara
simultan terhadap variabel terikat yaitu keputusan pembelian.

Tabel IV.11
Hasil Uji Determinan

Model Summary

Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate

1 ,387° ,160 ,132 2,539

a. Predictors: (Constant), psikologis_x2, pribadi_x1
Sumber: Data yang diolah menggunakan SPSS 2.2

Berdasarkan tabel V1.20 tersebut , dapat dilihat nilai R Square (R?)
sebesar 0.150 (15%), angka tersebut menggambarkan bahwa variabel

pribadi dan psikologis hanya berpengaruh sebesar 15% sedangkan
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sisanya merupakan faktor-faktor lain yang tidak masuk dalam penelitian
ini.

Koefisien determinasi merupakan bagian dari keragaman variabel
Y (terikat) yang dapat diterangkan atau diperhitungkan oleh kergaman
variabel X (bebas), yaitu koefisien yang mengukur besarnya persentase
kontribusi variasi X terhadap Y. Dalam penilitian ini nilai R
menggambarkan bahwa pribadi dan psikologis berpengaruh secara
simultan terhadap Keputusan pembelian sebesar 15%, artinya jika ada
peningkatan terhadap pribadi dan psikologis maka akan meningkatkan
keputusan pembelian. Sebaliknya jika ada penuruan terhadap pribadi
dan psikologis maka akan menurunkan keputusan pembelian.

Menurut kriteria signifikan atas pengaruh variabel Rz = 0.150
(15%) yang mempunyai arti bahwa penelitian ini berpengaruh cukup
berarti, dikarenakan R? = 0 maka pengaruh antara pribadi dan
psikologis terhadap keputusan pembelian, lemah. Meskipun demikian,
variabel pribadi dan psikologis harus menjadi perhatian bagi perusahaan

untuk memasarkan produknya.
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BAB V

SIMPULAN DAN SARAN

A. Simpulan

Berdasarkan dari hasil penelitian dan pembahasan yang diuraikan pada

Bab IV, maka dapat disimpulkan sebagai berikut:

1.

Secara simultan, ada pengaruh antara varibel pribadi (X1) dengan
indikator gaya hidup dan selera, psykologis (X2) dengan indikator
persepsi dan keyakinan terhadap keputusan pembelian (Y).
Sedangkan secara parsial masing-masing indikator dalam variabel
pribadi (X1) berpengaruh terhadap keputusan pembelian (Y) dan
variabel psykologis (X2) berpengaruh terhadap keputusan
pembelian (Y).

Faktor yang dominan mempengaruhi keputusan pembelian yaitu
pribadi. Hal ini dilihat dari hasil uji regresi linier berganda yang

menunjukkan faktor pribadi memiliki skor tertinggi.

B. Saran

Berdasarkan kesimpulan yang penulis kemukakan diatas, maka

penulis akan memberikan saran-saran yang mungkin dapat menjadi
pertimbangan bagi pihak perusahaan sepatu converse , yaitu sebagai

berikut :
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. Dari segi merek sepatu converse sudah memiliki nama yang melekat
pada pikiran konsumen. Banyaknya responden yang mengetahui
produk sepatu converse telah menjadikan produk ini memiliki citra
merek yang terkenal.

jadi untuk itu perusahaan harus mempertahankan citra merek dari
sepatu merek converse ini agar dapat terjaga terus-menerus dan
bahkan ditingkatkan lagi dengan tujuan memperoleh kepuasan
konsumen yang semakin bertambah.

. Perusahaan harus terus meningkatkan kualitas dari produk sepatu
converse agar konsumen merasa puas.

. Perusahaan harus mengembangkan produknya dengan teknologi
yang semakin canggih.

. Dari segi promosi perusahaan harus menggunakan media yang
mampu menambah tingkat penjualan sepatu merek converse di
pasar.

. Startegi yang di jalankan perusahaan harus tepat sasaran, karena
konsumen selalu mengikuti perkembangan zaman dalam memenuhi
kebutuhannya.

. Perusahaan harus menargetkan pasar mana yang akan di jadikan

pasar sasaran.
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7. Masukan kepada peneliti selanjutnya pengisian kuisioner lebih
dititik beratkan pada responden yang telah menggunakan sepatu
merek converse agar tidak terjadi penelitian yang biasa dan Jjumlah
kuisioner yang disebarkan kepada responden untuk diperbanyak
agar didapatkan hasil yang lebih tepat. Agar hasil lebih tepat dan
akurat disarankan untuk menggunakan teknik secara random dalam

mengambil sampel.
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Lampiran 1

Pengaruh Pribadi Dan Psykologis Terhadap Keputusan Pembelian Sepatu
Converse Di Fakultas Ekonomi Dan Bisnis Universitas Muhammadiyah
Palembang

Responden Yth,

Saya adalah mahasiswa Fakultas Ekonomi Universitas Muhammadiyah
Palembang yang sedang melakukan penelitian perilaku konsumen pada fakultas
ekonomi dan bisnis universitas muhammadiyah palembang. Demi tercapainya
hasil yang diinginkan, saya sangat mengharapkan saudara/i dapat mengisi daftar
pertanyaan ini secara lengkap dan benar. Semua informasi yang diterima dari
pengisisan kuesioner ini hanya akan digunakan untuk kepentingan penelitian
semata. Alas kerjasamanya Peneliti ucapkan (erimakasih.

[dentitas peneliti

Data responden

I. No responden

2. Jenis kelamin :( ) laki-laki ( )perempuan
3. Usia 1 () 18-20 tahun

( )21-23 tahun

Petunjuk pengisisan :

Berilah tanda ( V') pada salah satu kolom skala penelitian setiap pertanyaan
berikut ini:

Keterangan :

Sangat Setuju : S8
Setuju : TS
Netral :N
Tidak Setuju :S

Sangat Tidak Setuju : SS



Pertanyaan Kuesioner

Keputusan Pembelian (Y)

No | PERNYATAAN SS TS STS
1 Memilih membeli sepatu Converse karena
kualitasnya bagus
2 | Memilih membeli sepatu Converse karena
mereknya terkenal
3 | Memilih membeli sepatu Converse karena
tempat penjualannya dimana saja
4 | Memilih membeli sepatu Converse karena
prosedur pembayarannya mudah
Pribadi (X1)
No | PERNYATAAN SS TS |STS

Sepatu converse trend zaman sekarang

2 | Sepatu converse gaya anak muda
3 Sepatu converse desainnya menarik
4 | Sepatu converse mewakili selera anak muda




Psykologis (X2)

No | PERNYATAAN SS TS | STS
1 Sepatu converse kualitasnya bagus

2 | Sepatu converse tahan lama di pakai

3 Sepatu converse nyaman dipakai

4 | Sepatu converse bobotnya ringan




Lampiran 2

Tabel Jawaban Kuesioner

Pribadi
No 1 2 3 4 Total
| 4 3 5 5 17
2 5 1 4 5 15
3 4 4 4 4 16
4 4 3 3 3 13
5 5 3 2 4 14
6 3 5 2 4 14
7 4 4 4 5 17
8 4 3 4 2 13
9 4 4 4 4 16
10 5 4 5 4 18
11 5 4 3 4 16
12 2 2 4 5 13
13 4 2 3 2 11
14 5 3 4 2 14
15 5 4 4 4 17
16 4 5 5 1 15
17 4 4 4 4 16
18 1 I 1 4 7
19 5 2 5 4 16
20 2 2 4 3 11
21 3 3 2 4 12
22 4 3 2 4 13
23 4 2 2 4 12
24 2 2 2 3 9
25 3 3 4 4 14
26 5 5 5 4 19
27 4 5 2 4 15
28 4 4 5 4 17
29 2 4 2 4 12
30 4 4 ;) 2 12
31 5 5 5 1 16
32 4 4 4 5 17
33 4 4 2 4 14
34 4 2 2 1 9
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Psykologis

Total

15
13
14
13
15
17
15
20
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14
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10
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Keputusan pembelian

Total
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Lampiran 3

SPSS

Keputusan Pembelian

Correlations
p 1 p 2 p3 p 4 Total
p_1 Pearson Correlation 1 402" 398~ 026 677"
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 799 ,000
N 100 100 100 100 100
p_2  Pearson Correlation 4027 1 2777 088 686
Sig. (2-tailed) ,000 ,005 385 ,000
N 100 100 100 100 100
p_3  Pearson Correlation 308" 277 1 ,066 7027
Sig. (2-tailed) ,000 .005 515 ,000
N 100 100 100 100 100
p_4  Pearson Correlation ,026 ,088 ,066 1 484~
Sig. (2-tailed) 799 385 515 ,000
N 100 100 100 100 100
total  Pearson Correlation 677" 686"~ 702" 484" 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100

. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed).



Pribadi (X1)

Correlations
p_1 p 2 p3 p 4 Total
p_1  Pearson Correlation 1 408" 475" - 117 685"
Sig. (2-tailed) 000 000 245 ,000
N 100 100 100 100 100
p_2 Pearson Correlation 408~ 1 398" 204 6337
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 042 ,000
N 100 100 100 100 100
p_3  Pearson Correlation 475" 398" 1 043 7917
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 673 ,000
N 100 100 100 100 100
p_4  Pearson Cormelation - 117 -,204 ,043 1 3377
Sig. (2-tailed) 245 042 873 001
N 100 100 100 100 100
total  Pearson Correlation 685~ 6337 7917 3377 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 001
N 100 100 100 100 100

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




Psykologis (X2)

Correlations
p_1 p 2 p 3 p 4 Total
p_1 Pearson Correlation 1 5717 134 133 666~
Sig. (2-tailed) ,000 183 188 ,000
N 100 100 100 100 100
p_2 Pearson Correlation 5717 1 168 ,058 648~
Sig. (2-tailed) ,000 ,095 564 ,000
N 100 100 100 100 100
p_3  Pearson Correlation 134 168 1 506" 694"
Sig. (2-tailed) 183 ,095 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100
p_4  Pearson Correlation 133 058 506" 1 661"
Sig. (2-tailed) ,188 564 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100
total  Pearson Correlation 666 648~ 694~ 661" 1
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000
N 100 100 100 100 100

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



Reliabi

lity

Keputusan Pembelian (Y)

Case Processing Summary

N %
Cases  Valid 100 100,0

Excluded® 0 0

Total 100 100,0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items
,601 4

Pribadi (X1)

Case Processing Summary

N %

Cases  Valid 100 100,0

Excluded® 0 0

Total 100 100,0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

N of tems

,624

4




Psykologis (X2)

Case Processing Summary

N %
Cases  Valid 100 100,0
Excluded® 0 0
Total 100 100,0

a. Listwise deletion based on all variables in the

procedure.

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items

,684 4

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha N of Items

826 2




Regresi linear berganda

Variables Entered/Removed®

Variables Variables
Model Entered Removed Method
1 psikologis_x2,
o .| Enter
pribadi_x1

a. Dependent Variable: keputusan_pembelian_Y

b. All requested variables entered.

Model Summary
Adjusted R Std. Error of the
Model R R Square Square Estimate
1 ,387° ,150 132 2,539

a. Predictors: (Constant), psikologis_x2, pribadi_x1

ANOVA®
Model Sum of Squares df Mean Square E Sig.
1 Regression 110,231 2 55,115 8,547 ,000°
Residual 625,479 97 6,448
Total 735,710 99
a. Dependent Variable: keputusan_pembelian_Y
b. Predictors: (Constant), psikologis_x2, pribadi_x1
Coefficients’
Standardized
Unstandardized Coefficients Coefficients
Model B Std. Error Beta t Sig.
1 (Constant) 8,284 1,627 5,093 ,000
pribadi_x1 ,365 ,096 ,357 3,793 ,000
psikologis_x2 189 ,073 115 2,219 ,026

a. Dependent Variable: keputusan_pembelian_Y




Lampiran 4

JADWAL PENELITIAN

Jadwal Penelitian

Keterangan

September

Oktober

November

Desember

Januari

Februari

Survei

Pendahuluan

Laporan
Survei

Pendahuluan

1

2

3

1

2,

3|4

1|2

~
)

1

g
213

|

213

Proposal

Seminar

Proposal

Revisi

Seminar

Pengambilan

Data

Pengolahan

Data Analisis

Hasil

Penelitian

Penggandaan

Penelitian

Ujian

Komprehensif

Perbaikan

Skripsi




Lampiran 5

Tabel t

Titik Perzentase Distribusi t (df = 81 —120)

\\"’ 0.25 0.10 0.05 0.025 0.01 0.005 0.0m
at 0.50 0.20 0.10 0.050 0.02 0.010 0.002

81 087753 129209 1.56333 1.98963 23737 263750 318392
a2 057745 1.29195 166365 138332 237269 263712 31282
83 D.&67746 129183 156342 1.38555 237212 263637 315135
24 087742 129171 1.66320 136361 237156 263563 315011
a5 B&7735 129153 1.562%3 138827 237102 263451 3.18850
8% 087738 1.29147 1.88277 1968753 237049 263421 3.18772
a7 L&7732 129135 1.5625% 1.387¢1 2.36998 263353 18657
28 L7729 1.29125 166235 1.96729 236947 263286 J.18542
&3 087726 129112 1.5621%5 1.38538 236858 263220 Jed3e
30 067723 129103 1.66195 1.98567 2.36850 283157 LR LE g
n Lsv720 1.290%2 166177 1.98534 238803 2630 g2z
32 0.&7717 1.29082 1.66153 1.38509 23675T 283033 318119
3 067714 129072 1.56140 1.36584 236712 262973 3.18019
34 DETT11 129062 1.56123 136582 2.366E7 262915 317921
35 D&7T0R 1.29033 1.86108 1.98525 2.36624 262858 317825

% L&770S 129043 1.56083 138423 2.36582 262802 3ATH

” 087702 1.2903< 1.66071 1.36472 2.38541 262747 317639

38 057700 1.29025 1.66055 138447 2.36500 262653 317543

9 L.57E96 129018 1.66033 1.35422 236481 2582641 3.17450
100 {.67695 1.29007 1.66023 1.98357 236422 262589 317374
101 087533 128393 1.56008 138373 2363684 262539 317289
102 0.57590 12839 1.55993 1.96350 238345 262489 317206
103 C.67588 1.28382 1.55378 1.96328 2.36310 2652441 3AT12S
104 0.67588 128972 1.55362 136302 238274 262353 317045
10§ 057883 1.28367 1.65350 1.38282 236239 282347 316967
106 0.67581 128933 155338 1.96260 2.3720¢ 26230 316550
107 D&7E7S 128351 1.55322 1.38233 238170 282258 318815
108 067677 128342 1.65903 1.96217 238137 262212 316741
103 057675 1.28937 155895 1.98157 2.36105 262189 3.166E3
110 0.67673 128330 1.55382 1.98177 2.36073 262126 3116598
m 067571 128922 1.565870 198157 2.36041 2652085 316523
112 057865 123316 155857 1.98137 236010 262044 316480
113 L&7567 1.28903 1.65945 1.98118 2.35980 262004 3.16352
114 L.87865 128302 1.55333 138033 2.35950 251964 316326
115 067563 1.28395 1.55321 1.3E081 235921 261928 318282
116 L.57561 1.28383 183810 1.980€63 235852 261883 318158
nr 0.6755% 128383 1.65798 1.98045 235884 261850 318138
18 0.67857 128377 1.85787 1.38027 238337 261814 316074
e 0675386 128871 1.65778 1.96010 235802 261778 3.18013
120 067554 1.28865 1.65765 1.37333 2.35782 261742 315354

Catatan:  Probabilita yang lebih kecil yang ditmjukkan pada judul tap kolom adalah luas daerah
dalam satu ujung, sedangkan probabilitas yang lebih besar adalsh Iuss daersh dalam

kedua ujung
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Tabel f

| Titik Persentase Distribusi F untuk Probabilita = 0,05
2 urvhak pambilang (N1)
af @nbuk
penyabut
{N2) 1 2 3 4 § [] 7 8 9 10 11 12 13
W1 | 395 )| 310 |270 | 247 | 231 | 220 |21t | 208 | 198 | 193¢ | 1930 {138 | 1.83
82 | 392 | 310 | 270 | 247 | 231 | 220 | 211 | 206 | 138 | 154 | 189 | 135 | 183
B3 394|309 |270 [247 | 231|220 211 | 204|198 | 193 | 939 | 135 | 183
84394 | 309|270 247 | 237|220 {211 |20 | 198 | 153 | 189 | 15886 | 1.83
96 | 334 | 309 |2m0 | 247 |23 220|211 | 208 | 198 | 193] 1589 | 135 | 182
98 | 354 | 309 (270 | 247|231 | 2t9 | 291 |20 {198 | 193 | 159 | 185 | 182
o7 | 394 | 309 |270 | 247 | 239 | 219 | 211 |20s | 198 | 193 | 139 | 135 | 182
88 | 154 | 309 | 270 (246 | 231|213 [210 | 203|198 | 193] 1289 | 185 | 182
o8 |3 | 309 |270 | 246 | 239|219 |210|203 | 198 | 193] 189 | 135|182
100 | 334 | 309 | 270 | 246 | 231 | 219 |210 | 203 | 197 | 193 | 189 | 185 | 1.82
101 | 294 | 309 | 263 | 246 | 2230 | 219 |210 | 203 | 197 | 193 | 138 | 185 | 182
102 | 393|305 | 269 | 246 | 230 | 219 |210 | 203 | 187 | 192 | 133 | 185 | 182
103 | 353 | 308 | 269|246 | 230 | 219|210 | 203|197 | 182 | 125 | 185 | 1.82
Wwe | 293 | 308 | 2. 246 | 230 | 219 | 210 | 203 J 187 | 152 | 188 | 185 | 1.82
106 | 293 | 303 (269 |246 [ 230 | 219 | 210 | 203 | 197 | 132 | 158 | 185 | 1.8
MWe | 293 | 338 | 269 | 246 [ 230 | 219 |210 | 203 197|192 | v38 | 132 | 1.84
W07 | 393 | 305 | 269 | 246 (230 | 248 | 210 | 203 | 1.57 | 192 | 135 | 182 | 1.8
108 | 393 | 3028 | 269 | 246 | 230 | 218 | 210 | 203 | 197 | 192 | 188 | 1382 | 1.8¢
100 | 393 | 308 | 269 | 245|230 | 218 |209 | 202 [ 197 | 192 | 188 | 182 | 1.1
190 | 293 | 305 | 269 | 245 | 230 | 218 |209 | 202 | 157 | 132 | 158 | 132 | 181
1) 393|308 |269 | 245|230 | 213 |209 |20 |17 ] 952 ]| 183 | 132 ]| 1.8¢
192 | 293 | 308 | 269 |2&5 | 230 | 218 |209 | 202 | 196 | 132 | 138 | 1382 | 18¢
113 | 293 | 308 | 268 | 245|229 | 243 | 209 | 202 | 136 | 192 | 187 | 182 | 181
194 | 332 308 | 260 [ 245 | 225|218 |209 |20 | 196 | 191 | 157 | 132 | 1.8¢
16 | 392 | 3038 258 [245 | 229 | 215 | 209 | 202 | 196 | w91 ]| 157 | 182 | 101
8 | 232 | 307 | 268 | 245 (229 | 218 | 209 | 202 | 1.36 | %31 | 187 | 182 | 1.8
117 | 2.82 | 307 | 268 |245 | 229 | 218 |209 | 202 | t.96 | 191 | 187 | 182 | 180 T
118 | 392 | 307 {268 | 245 | 229|218 | 209 |202 196 | 191 | 187 | 132 | 1.80 175
19 | 392 | 307 | 268 | 245 | 220 | 218 | 209 | 202 | 136 | 191 | 157 | 1383 | 1.8 1.7%
120 | 392 | 307 | 268 | 245|229 ] 248 | 209 | 202 | 196 | 1.1 | 187 | 133 | 180 75
121 | 392 | 307 | 258 (245 | 228|297 |209 | 202|196 | 151 | 157 | 133 | 1.80 7s
122 |32 | 307 | 268 (245|229 | 297 |2m9 | 202 | 196 | s.9¢ | v&a7 | 133 ] 180 .75
123 | 392 | 307 | 258 [245 | 229|217 | 208 | 201 | 196 | 137 | 187 | 183 | 1.80 TE
124 | 392 | 307 | 288 | 224 | 229 | 247 |208 | 201 | 136 | 131 | 1857 | 133 | 180 g
126 | 392 | 307 | 268 | 244 | 225 | 217 | 208 | 201 | 156 | 157 | 187 | 133 | 1.80 75
120 | 392 | 307 | 2668 | 244 | 228 | 217 | 208 | 201 ) 1.95 | 151 | 187 | 153 | 180 =
127 | 332 | 307 | 268 | 224 | 229 | 217 | 208 | 201 {155 | 191 | 185 | 133 | 100 75
128 | 332 | 307 | 268 | 244 | 228 | 217 | 208 201 | 185 | 121 | 185 | 153 | 180 TS
120 | 391 | 307 (267 | 244 | 228 | 247 | 208 | 201 | 195 | 190 | 135 | 123 ] 180 T4
120 | 339 | 307 (267 | 244 | 228 | 217 |28 | 201|195 | 150 | 185 | 183 | 1.80 74
181 | 394 | 307 | 267 | 244 | 228 | 217 | 208 |20t | 185 | 190 | 138 | 153 | 180 74
132 [ 291 | 305 | 267 |244 (228 | 247 |208 [201 | 185 | 190 | 138 | 1383 | 173 74
133 | 391 | 305 | 267 | 244 | 228 | 217|209 | 201 | 135 | 190 | 188 | 183 | 179 T4
134 | 391 | 305 | 267 | 244 | 228 | 217 |208 [2m | 185 | 150 | 138 | 133 | 1.7 7
186 | 391 | 305 | 267 | 244 1228|217 |208 | 201 | 195 | 150 | 135 | 132 ]| 179 74
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