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ABSTRAK

Kebutuhan masyarakat biasanya disertai keinginamifité alat komunikasi teknologi terbaru yang
mengikutitrend merupakan peluang yang harus dipenuhi. Gemini padtan tipeBlackberryyang populer di
masyarakat dan banyak penggunanya, selain harggnyangkau dikalangan menengah ke bawah juga
memudahkan masyarakat untuk mengakses interneahSshtu ukuran agar pangsa pasar tetap dapat
dipertahankan yaitu dengan diperhatikannya berbggailaku konsumen yaitu faktor sosial, pribadi,nda
psikologis yang mendorong keputusan konsumen umteknbeli Blackberry Gemini. Sosial mempengaruhi
perilaku konsumen atau pembeli barang-barang kossterdiri dari kelompok yang mempengaruhi keluarga
dan status sosial. Kepribadian didefiniskan sebagmaa sifat individu dapat menentukan tanggapanukint
bertingkah-laku. Psikologis di pengaruhi oleh masi; presepsi, proses pembelajaran, kepercayaasikizn
dari konsumen. Keputusan pembelian adalah prosesrmeskan berbagai alternatif guna menjatuhkan ailih
untuk melakukan pembelian. Penelitian ini bertujusriuk mengetahui pengaruh secara simultan darigbars
faktor sosial, pribadi dan psikologis terhadap kieigan pembelian konsumen. Penelitian menggunakamsu
dengan metode penelitian asosiatif. Tehnik analiBenggunakan regresi linear berganda. Hasil peaelit
menunjukkan secara simultan dan parsial faktoradpsian psikologis, berpengaruh positif dan sidifi,
sedangkan pribadi berpengaruh positif dan tidaknifikan terhadap keputusan pembelian konsumen.
Manajemen perusahaagsebaiknya memperhatikan faktor sosial, pribadi - dasikologis konsumennya,
mengingat koefisien regresi masih rendah atau ndib#éwah satu.

Kata kunci: sosial, pribadi, psikologis, keputusan pembelian.

ABSTRACT

Needs of the community with the desire for thedatechnology communication tools that follow a
trend that needs to be met. Blackberry Gemini sstiype who is very populer in the community andekgdised,
in addition to affordable among middle-down alséoals people to access the internet. One measuceder to
keep market share can be maintained is by attentmra variety of consumer behaviors such as social,
personal, and psychological decision that encousagensumers to buy Blackberry Gemini. Social inflce
consumer behavior or buyer of consumer goods comgh@d groups that affect the family, and socialtata
Personality is defined as a pattern of individualoperties to determine responses to behave. Infladrby
psychological motivation, perception, learning, ibé and attitudes of consumers. Purchase decisothe
process of formulating an alternative to droppirgetoption to make a purchase. This study aimecdetemnine
the effect of simultaneous partial and social fastopersonal and psychological on consumer purchgsi
decisions. Research using surveys, with associagisearch methods. Analysis techniques using nieltipear
regression analysis. Results showed partial simndtausly and social, and psychological, have positwnd
significant, while personal and significant poséieffect on consumer purchasing decisions. MMS meamnt
should increase attention to social factors, pemoand psychological consumers, given the regrassio
coefficient is low or still under one.

Keywords social, personal, psychological, purchase demisi
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PENDAHULUAN

Latar Belakang

Perkembangan teknologi yang semakin pesat saamanyebabkan perusahaan harus menghadapi
persaingan yang ketat. Kebutuhan masyarakat biasdisgrtai keinginan memiliki alat komunikasi tekogi
terbaru yang mengikuttrend merupakan peluang yang harus dipenuhi. Oleh kai@naseiring dengan
berkembang perekonomian yang cukup pesat dengamyadeersaingan bisnis yang semakin meningkat, dan
memasuki era globalisasi, maka dihadapkan padaajg@n yang cukup ketat dan terbuka, sekaligus
merupakan salah satu rangsangan bagi perusahaam adaémacu kegiatan bisnisnya dengan tujuan untuk
meningkatkan hasil produksi dan untuk meningkatkalume penjualan.

Tipe Blackberryyang sering digunakan masyarakat adalah GerBiaickberryGemini merupakan tipe
handphone smartphongroduk Blackberry yang populer di telinga masyarakat. Harga yangategkau dan
berbagai kemudahan yang ditawarkan membuat produkaris dipasaran. Salah satu ukuran keberhasilan
dalam pemasaran adalah kemampuan suatu produk umempertahankan dan meningkatkan pangsa pasar
(Kotler, 2006:215). Salah satu ukuran agar pangssap tetap dapat di pertahankan yaitu dengan
diperhatikannya berbagai macam perilaku konsumergyaendorong keputusan konsumen untuk membeli
BlackberryGemini. Perilaku pembelian konsumen dipengarughdbktor sosial, pribadi dan psikologis.

Berdasarkan cara-cara konsumen membelndphonaligolongkan sebagai kebutuhan tersier. Telepon
genggam mempunyai pasar yang sangat luas, halikarehakan banyak orang yang menggunakan telepon
genggam dalam kehidupan mereka sehari - hari, mysaluntuk berkomunikasi dengan keluarga dan
kerabatnya, internet dan sebagainya. PT. MegarMiaamur Sejahtera Manado — Piere Tendean merupakan
salah satu tempat penjualdrandphoneterbesar di Manado yang sudah dikenal oleh banyalarigan
masyarakat. Perusahaan ini menjual beberapa tippde genggam yaitu Gemini, Davis, Keppler, Javelin
Armstrong, Apollo, Onyx, Torch, Bellagio, Dakotaan lain-lain. Gemini merupakan tipe yang paling Y
dibeli konsumen karena selain harga yang cukumnerfau dikalangan masyarakat menengah kebawah tapi
juga memberikan kualitas yang cukup baik.

Penelitian terhadaBlackberry Gemini dilakukan berdasarkan fakta-fakta yang pdaulis menduga
bahwaBlackberryGemini merupakahandphoneyang cukup laris di pasardrandphongada masyarakat. PT.
Megamitra Makmur Sejahtera Manado — Piere Tendeamupakan perusahaan yang bergerak di bidang
distributor alat komunikasi.

Tujuan Penelitian
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui :

1. Pengaruh Sosial, Pribadi dan Psikologis secaralsamuerhadap keputusan pembelBlackberryGemini.
2. Pengaruh Sosial, Pribadi dan Psikologis secaragldeshadap keputusan pembellackberryGemini.

TINJAUAN PUSTAKA

Kotler dan Keller (2009: 6) mengemukakan manajerpemasaran sebagai seni dan ilmu memilih
pasar sasaran dan mendapatkan, menjaga, dan mdrkbntpelanggan dengan menciptakan, menyerahkan dan
mengkomunikasikan nilai pelanggan yang unggul. I$adatu pengertian menyatakan, bahwa manajemen
pemasaran merupakan kegiatan penganalisisan, per@arc pelaksanaan, dan pengendalian program-program
yang dibuat untuk membentuk, membangun, dan memaralikeuntungan dari pertukaran melalui sasaranrpasa
guna mencapai tujuan organisasi (perusahaan) dalagka panjang (Assuari, 2010: 12). Schiffman damik
(2008: 5) menyatakan bahwa studi perilaku konsumsedmagai disiplin ilmu pemasaran yang terpisah dainul
ketika para pemasar menyadari bahwa para konsuidahk selalu bertindak atau memberikan reaksi sepert
yang dikemukakan oleh teori pemasaran. Perilakusioren ¢onsumer behavigrdidefinisikan sebagai
kegiatan individu yang secara langsung terlibafdamendapatkan dan mempergunakan barang/jasa téemas
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didalamnya proses pengambilan keputusan pada parsida penentuan kegiatan-kegiatan tersebut (Sanyot
2012:251).

Faktor sosial yang mempengaruhi perilaku konsumean pembeli barang-barang konsumsi terdiri dari
kelompok yang mempengaruhreference groups keluarga family), dan status sosial. Faktor pribadi
perorangan yang mempengaruhi perilaku konsumen ggabeli barang-barang konsumsi terdiri dari tingka
siklus kehidupanlife cycle stage dan umur si pembeli, pekerjaan, keadaan ekonaara hidup Iffe style,
kepribadian, dan konsep diri sendise{f concept yaitu bagaimana seseorang melihat dirinya segéssauri,
2010:137). Empat proses psikologis penting yaitotivasi, presepsi, pembelajaran, dan sikap secara
fundamental mempengaruhi tanggapan konsumen tgoHaetdagai rangsangan pemasaran (Kotler dan Keller,
2009:226).

Keputusan pembelian konsumen adalah proses peggusian yang mengkombinasikan pengetahuan
untuk mengevaluasi dua atau lebih perilaku altefrtn memilih salah satu diantaranya (Setiadi, 2@Q@5).
Tjiptono (2008:19) menyatakan berdasarkan tujuamipgian konsumen dapat diklasifikasikan menjadi
konsumen akhir dankonsumen organisasional dimanawuoen akhir adalah individu atau rumah tangga yang
tujuan pembeliannya adalah untuk memenuhi kebutsleadiri sedangkan konsumen organisasional tujuanny
untuk keperluan bisnis. Menurut Kotler dan Kell@009:235) proses keputusan pembelian dapat ditiaai
bagan dibawabh ini.

Perilaku Pasca-

Pengenalan [ i [
g | )] Pencarian | |} Evaluasi | 1 Keputusan | | Pembelian

Masalal Informas Alternatif Membel

Gambar 1. Proses Keputusan Pembelian
Sumber : Kotler dan Keller (2009:235)

Hubungan Antara Variabel
Pengaruh Sosial Terhadap Keputusan Pembelian

Manusia dalam kehidupan sehari-harinya selalu lstaisasi atau berhubungan dengan orang lain.
Baik secara langsung maupun tidak langsung. Inskngdng terjadi secara terus menerus dapat mempeiniga
perilaku pembeliannnya. Hasil penelitian Pebria(®013:16) menyimpulkan bahwa sosial berpengaruh
signifikan dan positif terhadap keputusan pembeli@ndphone Blackberry Pada konsumen Berrindo
Samarinda.

Pengaruh Pribadi Terhadap Keputusan Pembelian

Kepribadian dapat menjadi variable yang sangat dnegsigdalam menganalisis pilihan merek konsumen
(Kotler dan Keller,2009:223). Gagasannya adalahwaahmerek juga memiliki kepribadian, dan bahwa
konsumen mungkin memilih merek yang memiliki ke@lian yang cocok dengan kepribadian dirinya. Hasil
penelitian Hutagalung dan Aisha (2008:101) menutjakwa variabel faktor pribadi berpengaruh secasit
terhadap keputusan pembelian konsumen.

Pengaruh Psikologis Terhadap Keputusan Pembelian

Pilihan pembelian seseorang dipengaruhi oleh erfgidior psikologis utama, yaitu motivasi, persepsi,
pengetahuan, keyakinan dan sikap. Motivasi sesgona@miliki beberapa kebutuhan pada suatu waktua bis
biogenik, yaitu muncul dari ketegangan fisiologegperti lapar, dahaga, kenyamanan, kebutuhan peikiog
yaitu muncul dari ketegangan psikologis, sepertolkkehan untuk diakui, harga diri dan merasa terhina
lingkungan masyarakat. Semakin tinggi motivasi, spesi, pengetahuan, keyakinan dan sikap seseorang
terhadap suatu produk, maka semakin tinggi keputésmsumen untuk melakukan pembelian. Hasil peaelit
Frederecca dan Chairy (2010:141) menunjukkan bafaktor psikologi konsumen mempengaruhi keputusan
pembelian kembakmartphone Blackberry
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| Sosial
(X1)
Pribadi Keputusan
(X2) Pembelian
(Y)
Psikologis
] (Xs)

Gambar 2. Kerangka Berpikir Penelitian

Hipotesis

H1 : Faktor Sosial, Pribadi, dan Psikologis berpedy secara bersama terhadap keputusan pembelian
H2 : Faktor Sosial berpengaruh positif terhadaputapan pembelian

H3 : Faktor Pribadi berpengaruh positif terhadapieisan pembelian

H4 : Faktor Psikologis berpengaruh positif terhaétaputusan pembelian

METODE PENELITIAN

Jenis dan Sumber Data

Jenis penelitian ini adalah jenis penelitian adifsigaitu penelitian yang bersifat hubungan antetea
variabel atau lebih. Seperti hubungan simetris, umgan kausal, dan interaktif/resiprocal/timbal bkali
(Sugiyono, 2010: 55). Desain penelitian yang didiareadalah penelitian ekplanasi. Penelitian inirekeelihat
pengaruh dan hubungan kausal antara variabel béibaependent variable)aitu sosial pribadi, dan
psikologis, dengan variabel terikatgpendent variab)eyaitu keputusan pembelian.

Tempat dan Waktu Penelitian

Tempat penelitian ini adalah PT. Megamitra Makmuejahtera (MMS) Jalan Piere Tendean
(Boulevard Manado pada salah satu pusat perbelanjaan terdegata Manado yaitu Manaddown Square
(Mantos). Periode dari bulan Maret sampai dengan20é3.

Populasi dan Sampel

Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdas abjek atau subjek yang mempunyai kualitas dan
karakteristik yang ditetapkan oleh peneliti untulpalajari dan kemudian ditarik kesimpulannya (Swgig,
2010: 115). Populasi dalam penelitian ini adalahdwmen yang pernah berbelanja blackberry gemina g
MMS Handphone Cityyaitu sebanyak 1,769 orang dari tahun 2009-20En{&| menurut Sugiyono (2010:
116) adalah bagian dari jumlah dan karakteristikgyaimiliki oleh populasi tersebut. sampel dalamrmektian
ini sebanyak 100 responden.

Definisi dan Pengukuran Variabel

1. Variabel Sosial (X). Sosial adalah Perilaku pembeli yang juga dipeagaoleh kelompok acuan, keluarga
serta peranan dan status sosial konsumen. Adajglikeiior yang digunakan adalah:
a. Kelompok acuan
b. Keluarga
c. Peran dan status
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2. Variabel Pribadi (%). Keputusan pembelian juga dipengaruhi oleh kama&tik pribadi. Karakteristik
tersebut meliputi umur dan tahap dalam siklus hidygkerjaan, keadaan ekonomi, gaya hidup,
keperibadian dan konsep diri. Adapun indikator ydigunakan adalah:

a. Umur dan tahap siklus hidup
b. Pekerjaan

c. Keadaan ekonomi

d. Gaya hidup

e. Kepribadian dan konsep diri

3. Variabel Psikologis (%). Psikologi adalah pilihan pembelian seseorangedgaruhi oleh empat faktor
psikologi utama yaitu motivasi, persepsi, prosembpelajaran serta kepercayaan diri dan sikap. Adapun
indikator yang digunakan adalah:

a. Motivasi

b. Persepsi

c. Pembelajaran

d. Kepercayaan diri dan sikap

4. Variabel keputusan pembelian (Y). Keseluruhan tafghaku / perilaku konsumen yang terdapat dalam
keputusan pembelian yang akan dilakukan pada koesumembeli Handphone Blackberry Gemini di PT.
MMS Handphone City. Jika konsumen merasa puas, kanamemperlihatkan peluang besar untuk
melakukan pembelian ulang atau membeli produk yaimgdi perusahaan yang sama di masa mendatang.

Variabel keputusan pembelian (Y) pengukuran tapggaresponden terhadap variabel sosiaf),(X
pribadi (%), dan psikologis (X)) menggunakan model skala likert yang merupakarkangng mengandung
suatu tindakan. Ukuran ini tidak memberikan nilddsalute terhadap objek tapi hanya memberikan urutan
dimana objek terkecil angka satu dan seterusnya.

Metode Analisis
Uji Validitas dan Reabilitas

Dalam penelitian ini digunakan alat analisis sebagaikut:

1. Uji Validitas dan Reliabilitas

a. Uiji Validitas
Uji validitas adalah mengukur apakah pernyatan malaiesioner yang sudah dibuat betul-betul dapat
mengukur apa yang hendak diukur. Sugiyono (2009:352nyatakan uji coba dilakukan setelah
instrumen/kuesioner selesai disusun, instrumerebensdiuji cobakan pada sampel darimana populasi
diambil. Nilai korelasi minimal 0,30 dan atau prdtii#as lebih kecil atau sama dengan 0.05 adaladada
pengujian validitas kuesioner.

b. Uji Reliabilitas
Uji reliabilitas ialah suatu kuesioner dikatakarliabel atau handal jika jawaban seseorang terhadap
pertanyaan adalah konsisten atau stabil dari whktwaktu. Jawaban responden terhadap pertanyaan ini
dikatakan reliabel jika masing-masing pertanyagavatib secara konsisten atau jawaban tidak bolek aca
oleh karena masing-masing pertanyaan hendak menduiuyang sama. Pengukuran reabilitas dapat
dilakukan dengamne shotatau pengukuran sekali saja. Disini pengukuran hasgkali dan kemudian
hasilnya dibandingkan denga pertanyaan lain atangueur korelasi antar jawaban pertanyaan. Alat
untuk mengukur reabilitas adalaipha CronbachMenilai reliabilitas didasarkan pada nilai koeési
reliabilitas adalah baik apabitalai Alpha Cronbach0,60 atau lebih besar.

Analisis Regresi Linear Berganda

Metode analisis yang digunakan dalam penelitiaragidlah analisis regresi linear berganda yaitutsuat
metode statistik umum yang digunakan untuk menélitbungan antara sebuah variabel dependen dengan
beberapa variabel independen, Tika (2006:94). Addpunula yang digunakan dalam metode analisisesigr
berganda adalah sebagai berikut :
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Y=a+ b1X1+ bzX2+ b3X3+ i

Dimana: Y = Keputusan Pembelian
X1 = Variabel Sosial
X5 = Variabel Pribadi
X3 = Variabel Psikologis
bis = Koefisien Regresi Variabel IndependentsX
£i = Sisa variabel yang tidak digunakan

Pengujian Secara Simultan (F)

Dimaksudkan untuk mengetahui apakah variabel bdimpengaruh simultan atau tidak terhadap
variabel terkait secara berganda digunakan ujirgd@ rumus:

by 5 X1Y-boyX,Y-basX5Y/K-1

Y2- blleY— bszzY— b3zX3Y/ n-k

Dimana:
k = Banyak variabel
n = Ukuran sampel

Perumusan hipotesis secara simultan:

HO:p1,B2,83=0
Sosial, Pribadi, dan Psikologis secara bersamak tiberpengaruh terhadap keputusan pembelian
BlackberryGemini pada PT. MMS Manado

Ha:B1,B2,p3+0
Sosial, Pribadi, dan Psikologis secara bersamaemgigruh terhadap keputusan pembeBdackberry
Gemini pada PT. MMS Manado

Kriteria Penerimaan/ penolakan hipotesis (Ho):

Apabila Rwng < Franel(N-k-1)maka H diterima, tapi jika Fiung > Franel(N-k-1) maka H ditolak. Apabila
Ho ditolak berarti secara bersama-samaX%, Xz, berpengaruh terhadap Y.

Pengujian Secara Parsial (t)

Adapun pengujian hipotesis dengan uji t untuk ksiefi korelasi parsial (individu) sebagai berikut:

Hipotesis 1
Ho = H; = 0 (Sosial tidak berpengaruh terhadap keputussmbelian)
Ha = H, # 0 (Sosial berpengaruh terhadap keputusan pembelian

Hipotesis 2
Ho = H, = 0 (Pribadi tidak berpengaruh terhadap keputyssmbelian)
Ha = H, # 0 (Pribadi berpengaruh terhadap keputusan penmelia

Hipotesis 3
Ho = Hz = 0 (Psikologis tidak berpengaruh terhadap kepatysembelian)
Ha = H; # 0 (Psikologis berpengaruh terhadap keputusan pkamde

Bila thiung < taner Maka HO diterima, sebaliknya bilgdng > twner maka H ditolak. Apabila H ditolak, berarti
secara parsial X X,, dan X% berpengaruh terhadap Y.
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HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Hasil Penelitian

Deskripsi terhadap responden hasil penelitian ydilgkukan pada konsumen pengguBkckberry
Gemini konsumen PT.MMS Manado dapat dilihat padaiam ini. Komposisi responden berdasarkan jenis
kelamin responden terdiri dari pria sebanyak 50ngralengan nilai presentase sebesar 50 % dan wanita
sebanyak 50 orang dengan nilai presentase seb8s#r. Dari sebaran jenis kelamin ini, dapat dililethwa
pengguna sepeda motBfackberryGemini pada konsumen PT.MMS Manado adalah samgabalaki - laki
(50%), dan wanita (50%). Komposisi responden beadam tingkat usia terdiri dari yang berusial9 tahun
berjumlah 11 orang atau sebesar 11 % kemudian pangsia 20 — 29 tahun berjumlah 71 orang atau sebé&s
%, yang berusia 30 — 39 tahun berjumlah 13 oraag aebesar 13 %, dan yang berusia 40 — 49 tahyarbleh
5 orang atau sebesar 5 % dari total keseluruhaporegen. Dilihat dari segi tingkat pendidikan penggu
BlackberryGemini bahwa sebagian besar responden memilikepa&n sebagai Siswa sebanyak 5 orang atau
sebesar 5 %, Mahasiswa sebanyak 33 orang ataussek@$o, Pegawai Negeri Sipil sebanyak 13 orang ata
sebesar 13 %, Karyawan Swasta sebanyak 34 orangsetsesar 34 %, Ibu Rumah Tangga sebanyak 9 orang
atau sebesar 9 %, Sopir sebanyak 5 orang atauaebés, Buruh sebanyak 1 orang atau sebesar 1 V4atat
keseluruhan responden.

Uji Validitas dan Reabilitas

Sebelum melakukan analisis data, terlebih dahukkdkan pengujian kualitas data yang diperoleh. Uji
kualitas data dilakukan untuk meyakinkan kualitasadyang akan diolah, yang terdiri dari pengujiaiditas
dan pengujian reliabilitas. Sugiyono (2009:352) yeakan uji coba dilakukan setelah instrumen/kuasio
selesai disusun, instrumen tersebut diujicobakatagampel darimana populasi diambil. Nilai korelasnimal
0,30 dan atau probabilitas lebih kecil atau samagade 0.05 adalah dasar pengujian validitas kuesione
Pengujian reliabilitas dilakukan untuk mengetahpalkah jawaban yang diberikan responden dapat digarc
atau dapat diandalkan dengan menggunakan anBigiability melalui metodeCronbach Alphadimana suatu
instrumen dikatakan reliabel bila memiliki koefinikeandalan atau alpha sebesar 0,60 atau lebirgkRaman
dari hasil pengujian validitas dan relabilitas nshent disajikan dalam tabel.

Tabel 1. Hasil Pengujian Validitas Dan Reabilitas \ariabel X1,X, X3, dan'Y

Lorectsl Cronbach’s
Variabel | Pernyataan item—total | Signifikan | Keterangan Alpha Ket.
correlation
1 0,774 0,000 Valid
X1 2 0,759 0,000 Valid 0,809 Reliabel
3 0, 758 0,000 Valid
1 0, 545 0,000 Valid
X5 2 0,518 0,000 Valid 0,741 Reliabel
3 0,678 0,000 Valid
4 0,721 0,000 Valid
0, 592 0,000 Valid
1 0, 853 0,000 Valid
X3 2 0,714 0,000 Valid 0,788 Reliabel
3 0, 559 0,000 Valid
4 0, 76: 0,00( Valid
1 0, 606 0,000 Valid
Y 2 0, 881 0,000 Valid 0,755 Reliabel
3 0, 498 0,000 Valid
4 0,699 0,000 Valid
5 0,61( 0,00( Valid
Sumber : Hasil Olahan 2013
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Sesuai hasil yang ada pada Tabel 1. pengujian itasidian reliablitas adalah: Pernyataan-pernyataan

pada Variabel Xvalid atau lebih besar dari nilai korelasi minim&l 30 dan probabilitas lebih kecil dari 0,05.
Dan reliabilitas X nilai lebih besar dari 0,60 berarti reliabel. Seanpernyataan pada Variabel ¥alid atau
lebih besar dari nilai korelasi minimal 0,30 daropabilitas lebih kecil dari 0,05. Dan reliabilitd& hasilnya
nilai lebih besar dari 0,60 berarti reliabel. senpeanyataan pada VariabekXalid atau lebih besar dari nilai
korelasi minimal 0,30 dan probabilitas lebih ked#ri 0,05. Dan reliabilitas Xnilai lebih besar dari 0,60
berarti reliabel. Semua pernyataan pada VariabehNd atau lebih besar dari nilai korelasi minin@gB0 dan
probabilitas lebih kecil dari 0,05. Dan reliabdg Y nilai lebih besar dari 0,60 berarti reliab&esuai hasil ini
maka dapat dinyatakan bahwa instrumen peneilitak.b

Analisis Regresi Linier Berganda

Setelah melaksanakan uji validitas dan reliabilitharena telah terpenuhinya uji validitas dan
reliabilitas pada hasil analisis data, maka selanyja sudah dapat dilakukan analisis regresi lirberganda
untuk menguiji hipotesa yang telah dirumuskan. Rergian regresi berganda antara variabel indepeseperti
; Sosial (%) dan Pribadi (%), Psikologis (>§) serta Keputusan Pembelian pada variabel Y sebag@abel
terikat dengan menggunakan bantuan paket progranpliter SPSS, hasilnya sebagai berikut:

Tabel 2. Hasil Analisis Regresi Linier Berganda

Variable Koefisien Regresi titung Probabilitas
X1 0,248 2,806 0,006

X, 0, 007 0,081 0,936

X3 0,260 2,840 0,006

R =0,475

I:hitung =8,847

SigF = 0,000

Sumber: Data Olahan 2013

a. Nilai koefisien regresi sosial (% sebesar 0,248, dan nilai signifikan 0,006 lekdtil daria=0,05 berarti,
sosial (%) berpengaruh secara postif dan signifikan terhddggutusan pembelian (Y), dengan peningkatan
sebesar 0,248.

b. Nilai koefisien regresi pribadi ( sebesar 0, 007, dan nilai signifikan 0,936 lebibsar dari a=0,05 .
berarti, pribadi (%) berpengaruh secara positif dan tidak signifikarhtidap keputusan pembelian (Y).

c. Nilai koefisien regresi psikologis (X sebesar 0,260, dan nilai signifikan 0,006 lebicik dari a=0,05
berarti, psikologis (X) berpengaruh secara positif dan signifikan teripateputusan pembelian (Y),
dengan peningkatan sebesar 0,260.

Uji Hipotesis Secara Simultan (Uji F)

Untuk mengetahui pengaruh variabel bebas yaituas@¥i;), pribadi (), dan psikologis (%) secara
simultan terhadap terhadap variabel keputusan pkambgY). Dengan tingkat signifikan 0,05 (5%), makasil
uji simultan (uji f) sebagai berikut:

Tabel 3. Hasil Uji Secara Simultan (ANOVA "

Model Sum of Df Mean Squares F Sig.
Squares
1 Regression 78,041 3 26,014| 8,847 ,000(a)
Residual 267,580 91 2,940
Total 345,621 94
a. Predictors: (constant),3XXy, X,
b. Dependent Variabel: Y
Sumber: Hasil Olahan Data, 2013
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Hasil analisis regresi menggunakan.fy= 8,847 > kuwei= 2,46 dengan tingkat signifikan adalah adalah
0,000 < 0,05, maka dapat disimpulkan bahwgadiiolak atau H diterima yang berarti bahwa variabel sosial,
pribadi dan, psikologis berpengaruh secara simukdmadap keputusan pembeliBlackberryGemini pada PT.
MMS.

Uji Hipotesis Secara Parsial (Uji t)

Uji hipotesis secara parsial dimaksudkan untuk gaahui pengaruh masing-masing variabel bebas
yaitu sosial (%), pribadi (X)), dan psikologis terhadap keputusan pembelianp@@a PT. MMS.

Tabel 4. Hasil Analisis Data Penelitian, VariabelX; (Coefficients)

Unstandardized Standardized
Model Coefficients Coefficients t Sig
B Std. Error Beta
(Constant) 12,928 1,970 6,562 ,000
X1 248 ,088 ,265 2,806 ,006

a. Dependent Variabel: Y
Sumber : Olahan Data, 2013

Analisis ini menguji apakah sosial (Xberpengaruh terhadap keputusan pembelian BMtkberry
Gemini pada PT.MMS. Dari hasil pada tabel 4.10tdisedapat dilihat bahwa sosial X niung= 2,806 > tapei=
1,660 dengan tingkat signifikan adalah ,006 < 0J)@aka dapat disimpulkan bahwa, Hiterima dan H ditolak
atau sosial (X) berpengaruh terhadap keputusan pembeliarB{agkberryGemini pada PT. MMS.

Tabel 5. Hasil Analisis Data Penelitian, VariabelX, (Coefficients’)

Unstandardized Standardized

Model Coefficients Coefficients t Sig
B Std. Error Beta

1 (Constan) | 4, gog 1.970 6562| 000
007 1089 010 081 936

X2

b. Dependent Variabel: Y
Sumber : Olahan Data, 2013

Analisis ini menguji apakah pribadi ¢X berpengaruh terhadap keputusan pembelianBMdEkberry
Gemini pada PT. MMS. Dari hasil pada tabel 4.1htdis dapat dilihat bahwa pribadi{X niung= 0,081< fapei=
1,660 dengan tingkat signifikan adalah 0,936 > 0M&ka dapat disimpulkan bahwa, Hitolak dan H diterima
atau pribadi (%) tidak berpengaruh terhadap keputusan pembeliaB{&ckberryGemini pada PT. MMS.

Tabel 6. Hasil Analisis Data Penelitian, VariabelX; (Coefficients’)

Unstandardized Standardized
Model Coefficients Coefficients t Sig
B Std. Error Beta
2 (Constant) | 4, gog 1,970 6.562| 000
X ,260 ,091 ,338 2,840 ,006
3

c. Dependent Variabel: Y
Sumber : Olahan Data, 2013

Analisis ini menguji apakah psikologis ¢Xberpengaruh terhadap keputusan pembeliarB{agkberry
Gemini pada PT.MMS. Dari hasil pada tabel 4.12 @isadapat dilihat bahwa psikologis {X niung= 2,840 > t
abel = 1,660 dengan tingkat signifikan adalah ,006,8%) Maka dapat disimpulkan bahwa #iterima dan H
ditolak atau psikologis (¥ berpengaruh terhadap keputusan pembeliarB{a@kberryGemini pada PT. MMS.
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Koefisien Determinasi dan Korelasi

Koefisien determinasi digunakan untuk mengetahuigaeuh seluruh variabel bebas (X) terhadap
variabel terikat (Y), dan koefisien korelasi diglaa untuk mengetahui hubungan variabel bebas (Xaap
variabel terikat (Y). Pengaruh antara Sosial, Bdibdan Psikologis, dapat dilihat melalui koefisikorelasi.
Hasil koefisien korelasi atau R sebesar 0,475 Imdlmenunjukkan bahwa pengaruh Sosial, Pribadi, dan
Psikologisterhadap Keputusan Pembelian, mempunyai pengaraly pasitif yaitu sebesar 47,5% . Hasil
Koefisien Determinasi atau juareadalah 0,226 menunjukan bahwa 22,6% Keputusan Hemnlukpengaruhi
oleh Sosial, Pribadi, dan Psikologis sementaranyiaaebesar 77,4% dipengaruhi oleh sebab-sebalydaig
tidak diteliti dalam penelitian ini.

Pembahasan

Hasil analisis penelitian menggunakan regresi tibierganda menghasilkan persamaan :
Y =12,928 + 0,248 X+ 0,007 % + 0,260 X% .

Persamaan regresi linier berganda yang dihasilkanunjukan bahwa :

1. Koefisien regresi variabel sosial adalah sebestt®artinya apabila bertambah satu skala maka kispnt
pembelian meningkat sebesar 0,248 ini menunjukdmwbavariabel sosial dari PT. MMS berpengaruh
positif terhadap keputusan pembeli.

2. Koefisien regresi variabel pribadi adalah sebes@0D artinya apabila bertambah satu skala maka
keputusan pembelian meningkat sebesar 0,007 sdtragan asumsi variabel lainnya tetap atau konstanta
Dan apabila pribadi berkurang atau mengalami pemamumaka kualitas pelayanan tidak akan mengalami
penurunan dan asumsi variabel lainnya tetap atagtien.

3. Koefisien regresi variabel psikologis adalah seb@&260. Hal ini menunjukan bahwa apabila bertambah
satu skala atau mengalami kenaikan maka keputussmbelian akan' ikut mengalami kenaikan atau
meningkat sebesar 0,260 satuan dengan asumsi ghlgtnya tetap konstan.

Pengaruh Sosial Terhadap Keputusan Pembelian

Hasil thiwung > tiane Maka variabel sosial (X = 2,806 dan .= 1,660 karena apabilgdng > tanemaka H
diterima dan H ditolak. Oleh karena itu berdasarkan hasil kuesiaiian olahan data SPSS menunjukan bahwa
variabel sosial (X) berpengaruh terhadap variabel keputusan pembé¥ampada PT.MMS, yang signifikan
pada taraf nyata=0,05. Besarnya pengaruh variabel sosia)) (¥erhadap variabel keputusan pembelian (Y) hal
ini berarti bahwa apabila variabel sosial;[Xaik sebesar 1 skala, maka diharapkan keputusarbplian ()
BlackberryGemini pada PT.MMS akan meningkat sebesar 2,88&¢f-faktor lain tidak berubah atau tetap).

Pengaruh Pribadi Terhadap Keputusan Pembelian

Hasil thiwung < tianer Maka variabel pribadi (3 = ,081 dan e = 1,660 karena apabilgiing < tiavemaka H
ditolak dan H diterima. Oleh karena itu berdasarkan hasil kuesialan olahan data SPSS menunjukan bahwa
variabel pribadi (%) tidak berpengaruh terhadap variabel keputusanbgdian (Y) pada PT.MMS, yang
signifikan pada taraf nyata=0,05. Besarnya pengaruh variabel pribadi)(Xerhadap variabel keputusan
pembelian (Y) akan berpengaruh apabila variabdiguli () naik sebesar 1 skala, maka diharapkan keputusan
pembelian (Y)BlackberryGemini pada PT.MMS akan meningkat sebesar ,08ddfafaktor lain tidak berubah
atau tetap).

Pengaruh Psikologis Terhadap Keputusan Pembelian

Hasil thiwung > tianes Maka variabel psikologis X = 2,840 dan e = 1,660 karena apabil@idng > tiapel
maka H, diterima dan H ditolak. Oleh karena itu berdasarkan hasil kuesiodan olahan data SPSS
menunjukan bahwa variabel psikologisXberpengaruh terhadap variabel keputusan pembéNanpada
PT.MMS, yang signifikan pada taraf nyatec0,05. Besarnya pengaruh variabel psikologis)(Xerhadap
variabel keputusa pembelian (Y) hal ini berarti bahapabila variabel psikologis ¢gXnaik sebesar 1 skala,
maka diharapkan keputusan pembelian Bfackberry Gemini pada PT.MMS akan meningkat sebesar 2,840
(faktor-faktor lain tidak berubah atau tetap).
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PENUTUP
Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian, dapat ditarik kesilapsebagai berikut:

1. Hasil pengujian hipotesis secara simultan bahwaliterima dan H ditolak. Hal ini menunjukan bahwa
variabel sosial, pribadi, dan psikologis secarashera memberi pengaruh terhadap keputusan pembelian
BlackberryGemini pada PT.MMS Manado.

2. Hasil pengujian hipotesis secara parsial bahwaab@ii sosial dan psikologis berpengaruh secarafgigni
terhadap keputusan pembeliBrackberryGemini pada PT.MMS Manado, dibandingkan dengariatet
pribadi yang tidak berpengaruh.

Saran
1. Pemasar/penjual produk kebutuhan masyarakat shag#ipenelitian ini perlu mempertimbangkan faktor-
faktor sosial dan psikologis dalam penetapan sgiatemasaran.
2. Pemasar/ penjual produk handphone melackberry lebih khusus Blackberry Gemini supaya
memperhatikan perilaku konsumen yang berkaitan derfgktor sosial dan faktor psikologis. Sebaiknya
penetapan strategi pemasaran perlu memperhatikéor fsosial dan psikologis dari pasar sasaran
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