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ABSTRAK

ADE NURFAJRAINI J, 105721123816, 2020 “Pengaruh perilaku konsumen
terhadap keputusan pembelian produk minyak goreng Bimoli pada Kheyla Mart
di Kecamatan Baraka Kabupaten Enrekang”. Skripsi Program Studi Manajemen
Fakultas Ekonomi dan Bisnis Muhammadiyah Makassar. Dibimbing oleh
Pembimbing | Bapak Asdi dan Pembimbing Il Bapak Muchriady Muchran .

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh perilaku konsumen
terhadap keputusan pembelian produk minyak goreng Bimoli pada Kheyla Mart
di Kecamatan Baraka Kabupaten Enrekang. Jenis penelitian yang digunakan
dalam penelitian ini adalah penelitian kuantitatif. Teknik pengumpulan data
yang digunakan adalah kuesioner atau angket dengan mengumpulkan data
atau informasi dan menyatakan variabel yang menggambarkan persepsi
perilaku konsumen pada keputusan pembelian. Dengan jumlah sampel 95
responden yang diambil dari seluruh populasi.

Hasil penelitian menunjukkan bahwa nilai thwg 2,730 > tiane Sebesar
1,98525 dan nilai signifikan 0,008 < 0,05. Dengan demikian H, ditolak dan H,
diterima yang berarti variabel X berpengaruh positif signifikan terhadap variabel
Y dengan kata lain perilaku konsumen memiliki pengaruh positif signifikan
terhadap keputusan pembelian.

Kata Kunci :perilaku konsumen,keputusan pembelian



ABSTRACT

ADE NURFAJRAINI J, 105721123816 2020 “The influence of consumer
behavior on purchasing decisions for Bimoli cooking oil products at Kheyla Mart
sub district Baraka districts Enrekang)’. Thesis Management Study Program ,
Facuity of Economics and Business Muhammadiyah Makassar. Supervised by
Advisor [ Mr. Asdi and Supervisor Il Mr. Muchriady Muchran. This study aims to
determine behavior on purchasing decisions for Bimoli cooking oil products (case
studi on Kheyla Mart Baraka). This type of research used in this research is
quantitative research. The data colllection technique used is a questionnaire or
questionnaire by collecting data or information and stating the variables that
describe the perception of consumer behavior in purchasing decisions. With a
total sample of 95 respondents drawn from the entire population. The results
showed that the value of count 2.730 > table was 1.98525 and a significant value
was 0.008 < 0.05. Thus HO is rejected and Ha is accepted, which means that the
variabel X has a significant positive effect on variabel Y in other words, consumer
behavior has a significant positive effect on purchasing decisions.

Keywords: consumer behavior, buying decision
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BAB |
PENDAHULUAN

4 Latar Belakang

Seiring dengan perkembangan bisnis retail, setiap perusahaan dituntut untuk
membentuk seni manajemen bersaing yang baik dan terintegrasi sebab persaingan
ialah kunci sukses tidaknya suatu perusahaan. Meningkatnya intensitas persaingan
asal pesaing menuntut perusahaan buat selalu memperhatikan kebutuhan serta asa
konsumen dan berusaha memenuhi hasrat konsumen dengan memberikan
pelayanan yang lebih memuaskan dari pada pesaing. dengan demikian hanya
perusahaan berkualitas yg dapat mendominasi pasar.

Adanya fenomena yang terjadi waktu ini yaitu keragaman produk minyak
goreng yang menjadi pertimbangan konsumen dalam mengambil keputusan
pembelian sebagai akibatnya mengakibatkan konsumen akhirnya harus membentuk
pilihan selektif, minyak goreng mana yang akan dikonsumsi sehari-hari. Keputusan
pembelian ini tidak tanggal asal keterlibatan konsumen yg menggambarkan taraf
ketertarikan konsumen terhadap produk yg disebabkan sang pentingnya membeli
minyak goreng pada kehidupan sehari-hari. kenyataan ini menunjukkan adanya
perbedaan perilaku konsumen terhadap produk minyak goreng yg beredar pada
pasaran.

Perusahaan dapat mencapai tujuan yang sudah ditetapkan, sehingga
diharapkan upaya pemasaran yang maksimal dalam memperkenalkan produknya.
Pemasaran yang maksimal bisa menghipnotis motivasi serta sikap Jika produk atau
jasa yg ditawarkan dirancang buat memenuhi kebutuhan pelanggan. Hal ini jua
sesuai dengan Kotler bahwa pemasaran merupakan proses sosial di mana individu
serta kelompok menerima apa yang mereka butuhkan serta inginkan dengan
membangun, menawarkan, dan secara bebas bertukar produk yg bernilai
menggunakan pihak lain. berdasarkan Tjiptono (2012) keputusan pembelian ialah
suatu proses dimana konsumen mengenali persoalan, mencari gosip wacana suatu
produk atau merek tertentu serta mengevaluasi setiap alternatif dengan baik. Ini
' memecahkan problem, yg kemudian menunjuk pada keputusan pembelian. dengan
mengedepankan pelayanan yg baik maka pembeli akan semakin memudahkan




perusahaan blj:at mencapai tujuan perusahaan yaitu mencapai laba yg aporisma
menggunakan cara menambah jumlah pembeli. berdasarkan uraian di atas, banyak
faktor yang mempengaruhi tujuan perusahaan antara lain faktor budaya, faktor
sosial serta faktor langsung pada memperoleh keuntungan.

Salah satu produk di Kheyla mart yang paling banyak dibeli konsumen
merupakan minyak goreng. Minyak goreng Bimoli {Bitung Manado Oil Limeted)
pertama kali ci:iperkenalkan pada pasar Indonesia di tahun 1968. Minyak goreng
ialah galat safu dari sembilan kebutuhan utama masyarakat Indonesia sehingga
permintaan alﬁan produk ini akan selalu terdapat. di Indonesia ada beberapa
perusahaan yg mengelola minyak sawit menjadi minyak goreng, salah satunya
merupakan kelompok Indofood menggunakan merek dagang minyak goreng
“Bimoli” pada bawah bendera PT Salim lvomas Pratama Tbk yang sudah diproduksi
Dari tahun 1970-an menggunakan jargon “Kesempurnaan minyak goreng”. Minyak
goreng Bimoli berupaya menghadirkan minyak dengan kualitas terbaik
menggunakan melakukan proses pengoiahan senam, mulai dari menghilangkan
getah, menjernihkan warna minyak, menghilangkan asam lemak bebas,
menghaluskan, aroma, membuat fraksi padat sampai memisahkan fraksi padat dan
minyak. Ini pula mengandung omega 9 yang berfungsi buat menjaga kadar
kolesterol normal. Minyak goreng Bimoli terus menjaga kualitas produknya agar
mendapat agama rakyat akan kualitas dan mutunya.

Perusahaan perlu menyadari bahwa sikap konsumen mempunyai peran
krusial pada penjualan produk. berdasarkan Philip kotler (2000) pada bukunya
‘Principles of Maeketing’ pengeriian konsumen ini merupakan sefuruh individu pula
tempat tinggalfl tangga yg membeli atau memperoleh barang dan /atau jasa buat
dikonsumsi sécara langsung. Selanjuinya yg dimaksud dengan keputusan
, | pembelian yaitu seringnya, sedangkan pembelian impuisif adalah suatu proses
pembelian yang terjadi saat seseorang melihat suatu barang dan tiba-datang ingin
membeli barang tadi, dan lalu menetapkan buat melakukan pembelian waktu itu
jua. Menurut Utami (2010:51) pembelian impulsif merupakan pembelian yg terjadi
saat konsumen melihat produk atau merek eksklusif, lalu menjadi tertarik buat
mendapatkannya, umumnya karena adanya rangsangan yang menarik asal toko




tersebut. menggunakan fenomena pemasaran mirip ini, banyak sekali konsumen
yang berbelanja tanpa disertai pertimbangan yg masak.

Berdasarkan penelitian yang yang dikemukakan oleh kosasi (2003) bahwa
terdapat pengaruh positif antara perilaku konsumen dengan keputusan pembelian
sepeda motor Yamaha di Dealer Arista Johar, sejalan dengan apa yang
dikemukakan Marheni Eka Saputri (2016) bahwa perilaku konsumen berpengaruh
terhadap keputusan pembelian Online produk Fashion Zalora Indonesia. Kedua
penelitian terdahulu ini mempunyai lokasi yang berbeda dengan produk yang
berbeda pula.

Hal inilah yang mendorong peneliti untuk untuk mengadakan penelitian
mengenai pengaruh faktor budaya, faktor sosial dan faktor pribadi terhadap
keputusan pembelian Minyak Goreng di Kheyla Mart Baraka.

Rumusan Masalah

Berdasarkan permasalahan tersebut, dapat dirumuskan permasalahan
sebagai berikut:

“Apakah perilaku konsumen berpengaruh terhadap keputusan pembelian
produk minyak goreng Bimoli (studi kasus pada Kheyla mart KecamatanBaraka
Kabupaten Enrekang)®
Tujuan Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah tersebut adapun tujuan yang ingin dicapai
dari penelitian ini sebagai berikut:

“Untuk mengetahui apakah perilaku konsumen berpengaruh terhadap
keputusan pembelian produk minyak goreng Bimoli ( studi kasus pada Kheyla Mart
Kecamatan Baraka Kabupaten Enrekang)’.

Manfaat Teoritis

Dari penelitian ini diharapkan mempunyai manfaat yaitu:

1} Manfaat Teoritis

a. Bagi Penulis




Bagi penulis agar dapat meningkatkan pemahaman penulis
tentang pengaruh perilaku konsumen terhadap keputusan
pembelian minyak goreng.

b. Bagi Pembaca

Penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan penambahan
informasi, referensi, serta dapat dijadikan sebagai perbandingan
bagi pihak-pihak yang akan melakukan penelitian dengan obyek
penelitian ataupun judul yang sama. Penelitian ini juga dapat
dijadikan bahan untuk melakukan kajian dan diskusi mengenai
manajemen pemasaran yang berkaitan dengan perilaku konsumen
terhadap keputusan pembelian minyak goreng.

2) Manfaat Praktis
a. Bagi pihak perusahaan
Dari hasil penelitian ini perusahaan diharapkan dapat
memanfaatkan sebagai bahan informasi untuk meningkatkan
penjualan
b. Bagi Pihak Akademis
Penelitian ini diharapkan menjadi bahan perbandingan bagi
peneliti lain yang melakukan penelitian sejenis, ataupun penelitian
yang lebih luas.
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Manajemen Pemasaran

Menurut Kotler (2008;13) mengemukakan bahwa manajemen
pemasaran ialah proses perencanaan serta pelaksanaan pemikiran, penetapan
harga, promosi, dan penyaluran gagasan, barang, serta jasa untuk
menciptakan pertukaran yg memuaskan tujuan-tujuan individu serta organisasi.
dari Kotler dan Armstrong (2015:29) pada (Fingky Verawati F.dkk:2018),
pemasaran sebagai proses dimana perusahaan membangun nilai bagi
pelanggan serta membangun korelasi dengan pelanggan yg kuat buat
menangkap nilai dari konsumen menjadi imbalan.

Pemasaran berperan menjadi penghubung antara kebutuhan
masyarakat menggunakan pola jawaban ekonomi yg dibutuhkan. Pentingnya
pemahaman tentang konsumen dapat ditemukan pada definisi pemasaran,
yaitu kegiatan manusia yg ditujukan buat memuaskan kebutuhan dan harapan
melalui proses pertukaran. dari definisi ini, timbul 2 aktivitas pemasaran yang
utama, pertama pemasar berusaha untuk memuaskan kebutuhan dan harapan
pasar sasaran mereka. kedua pemasaran mencakup studi tentang pertukaran
dimana terdapat dua pihak yang mentransfer sumber daya diantara keduanya.
Bagi para pemasar buat membentuk pertukaran yang berhasil, mereka harus
memahami faktor-faktor yang mensugesti kebutuhan dan hasrat konsumen.

Perilaku konsumen

Tujuan utama pemasar artinya melayani serta memuaskan kebutuhan
dan keinginan konsumen. sang sebab itu, pemasar perlu memahami bagaimana
sikap konsumen pada perjuangan memuaskan kebutuhan dan keinginannya.
menurut Loundo dan  Bitta (1993:4) perilaku konsumen adalah proses
pengambilan keputusan yang mensyaratkan aktivitas individu buat mengevaluasi,
mencari, menggunakan barang serta jasa. menurut Wilkie (1990:12), sikap
konsumen ialah aktivitas dimana seseorang melibatkan diri dalam proses




menyeleksi, membeli serta mempergunakan barang dan jasa sebagai akibatnya
memuaskan kebutuhan serta hasratnya. Beberapa akfivitas melibatkan mental
dan proses emosional, tambahan asal reaksi fisik.

Engel et al (2001:tiga) menyatakan bahwa “perilaku konsumen adalah
tindakan pribadi untuk menerima, mengkonsumsi, serta menghabiskan produk
serta jasa, termasuk proses keputusan yg mendahului serta mengikuti tindakan
ini”. Kotler dan Amstrong (2000;tiga) mengemukakan bahwa “sikap konsumen
adalah perilaku pembelian konsumen akhir, baik individu juga rumah tangga yang
membeli produk buat konsumsi personal.

Berdasarkan pengertian-pengertian diatas bisa disimpulkan bahwa
perilaku konsumen berkaitan erat menggunakan proses pengambilan keputusan
buat menggunakan barang atau jasa buat memuaskan kebutuhannya. datam ilmu
ekonomi dikatakan bahwa manusia artinya makhluk ekonomi yang selalu
berusaha memaksimalkan kepuasannya dan selalu bertindak rasional.

. Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen

a. Faktor Kebudayaan
1. Budaya
Kebudayaan sebagai sesuatu yang turun temurun dari satu generasi
ke generasi lain (Herskovits,2009 ).

Budaya merupakan penyebab paling fundamental dari keinginan
serta tingkah laku seseorang. Budaya artinya formasi nilai-nilai dasar,
persepsi, impian, dan tingkah laris yang dipelajari oleh seseorang
anggota rakyat berasal famili serta lembaga penting lainnya.

Dalam kaitannya dengan faktor budaya, islam mendasarkan pada
Firman Allah dalam surat Ali-imran ayat 110:
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Kamu adalah umat yang terbaik yang ditahirkan untuk manusia, menyuruh
kepada yang ma'ruf, dan mencegah dari yang munkar, dan beriman
kepada Allah. Sekiranya Ahli Kitab beriman, tentulah itu lebih baik bagi
mereka, di antara mereka ada yang beriman, dan kebanyakan mereka
adalah orang-orang yang fasik.(Q.S ALI IMRAN: 110).

2. Subbudaya

Setiap budaya terdiri asal beberapa sub budaya yang lebih mungil,
atau gerombolan orang yg mempunyai sistem nilai sama sama sesuai
pada pengalaman hayati dan situasi. Subbudaya termasuk nasicnalitas,
kepercayaan , gerombolan , ras serta daerah geografi. poly subbudaya
membuat segmen pasar krusial, serta peasar seringkali merancang
produk dan acara pemasaran yg diubahsuaikan dengan kebutuhan
mereka.

3. Kelas Sosial
Hampir setiap rakyat mempunyai semacam bentuk struktur kelas sosial.
Kelas sosial ialah divisi masyarakat yang relatif permanen serta teratur
dengan para anggotanya menganut nilai-nilai minat, serta tingkah laku
yang serupa.
b. Faktor sosial

Sosial adalah pembagian kelompok masyarakat yang relatif permanen
dan relatif teratur dimana anggota-anggotanya memiliki nilai, minat, dan
perilaku yang serupa (kotler dan Amstrong, 2007 ).

Berdasarkan Kotler (2002: 187) faktor sosial selain fakior budaya yang
mensugesti perilaku konsumen, perilaku konsumen juga dipengaruhi sang
faktor sosial seperti grup acuan, keluarga, dan kiprah serta status sosial.
Sedangkan menurut Setiadi (2003: 12) faktor sosial meliputi gerombolan
acuan seorang yang terdiri dari seluruh kelompok yang memiliki dampak
pribadi maupun tidak eksklusif terhadap perilaku atau perilaku seorang.
Sedangkan berdasarkan Irawan serta Wijaya (1996: 43) menyatakan bahwa

perilaku konsumen ditentukan oleh faktor sosial yang terdiri berasal famili,




gerombolan , surat keterangan, status, kiprah sosial, serta gaya hidup.
menurut Kotler, (2005:203) kelas sosial adalah pembagian rakyat yg cukup
homogen serta permanen yg tersusun secara hierarkis dan yg anggotanya
menganut nijlai-nilai, minat dan sikap yang serupa. Sedangkan dari Kotler
dan Armstrong, (2006:163) berkata tingkah laris konsumen jua ditentukan
sang faktor-faktor sosial seperti kelompok acuan, famili, serta kiprah serta
status konsumen, faktor-faktor ini berpengaruh di tanggapan konsumen.

Dalam kaitannya dengan faktor sosial, islam mendasarkan pada Firman

Allah datam surat Ali-imran ayat 103:
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Dan berpeganglah kamu semuanya kepada tali (agama) Allah, dan
janganlah kamu bercerai berai, dan ingatlah akan nikmat Allah kepadamu
ketika kamu dahulu {masa Jahiliyah) bermusuh-musuhan, maka Allah
mempersatukan hatimu, lalu menjadilah kamu karena nikmat Allah, orang-
orang yang bersaudara; dan kamu telah berada di tepi jurang neraka, lalu
Allah menyelamatkan kamu dari padanya. Demikianlah Allah menerangkan
ayat-ayat-Nya kepadamu, agar kamu mendapatpetunjuk. (Q.S Ali Imran:
103)

1. Kelompok referensi

kelompok surat keterangan seseorang terdiri asal seluruh
kelompok yang memiliki imbas langsung atau tidak langsung terhadap
perilaku atau sikap seseorang. Beberapa, termasuk kelompok utama,
memiliki hubungan yang relatif berkelanjutan, seperti keluarga,
sahabat, tetangga, serta kolega. kelompok sekunder yg cenderung
lebih formal dan interaksinya kurang berkelanjutan. gerombolan yg
menginginkan seseorang menjadi anggotanya dianggap gerombolan
aspirasi. kelompok asosiatif (break away) artinya grup yang nilai atau
perilakunya tidak disukai sang individu. Pemasar mencoba buat
mengidentifikasi kelompok referensi pelanggan sasaran mereka.

Orang-orang di biasanya sangat dipengaruhi cleh gerombolan surat




keterangan mereka dalam tiga hal. Pertama, grup referensi
memberikan sikap serta gaya hayati. Keduanya mensugesti perilaku
serta konsep identitas seseorang sebab orang tadi umumnya ingin
"menyesuaikan diri". Ketiganya menciptakan iekanan kesesuaian
yang bisa memengaruhi pilihan produk serta merek seseorang.

2. Keluarga

Anggota keluarga bisa menghipnotis sikap pembeli. keluarga
adalah organisasi pembelian konsumen terpenting pada rakyat, serta
sudah diteliti secara menyeluruh, Pemasar tertarik pada kiprah dan
dampak suami, istri, serta anak pada pembelian berbagai produk
serta layanan

3. perandan status

seorang umumnya berpartisipasi dalam kelompok selama famili,
klub, kehidupan organisasi. Posisi seorang pada setiap gerombolan
bisa diidentifikasi berasal segi peran serta status.

c. Faktor pribadi
Kepribadian merupakan organisasi bergerak maju pada sistem
psikologis individu yang memilih caranya buat mengikuti keadaan secara unik
terhadap lingkungannya ( Robbins 2007 ).

Fakior eksklusif artinya cara mengumpulkan serta mengklasifikasikan
konsistensi reaksi individu terhadap situasi yg sedang terjadi {Lamb, 2001:
221). sikap seocrang pada membeli sesuatu jua dipengaruhi oleh faktor
kepribadian konsumen yg bersangkutan. Faktor langsung menggabungkan
keteraturan psikologis dan imbas lingkungan. Termasuk karakter, dasar dari
seseorang, terutama sifat dominannya. Meskipun kepribadian artinya galat
satu konsep yang paling berguna dalam menyelidiki perilaku konsumen,
beberapa pemasar percaya bahwa kepribadian menghipnotis jenis dan

merek produk yang dibeli.
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Dalam Kamus besar Bahasa Indonesia, personal diartikan menjadi
“insan sebagai individu (manusia atau diri)’. pada dasarnya, manusia itu
lengkap, unik, dan mempunyai 83ac9cb3ed4459a85df0cactb819eb6b77
menjadi makhluk individu. pada hidupnya, manusia mempunyai kebutuhan
yang diperuntukkan bagi kepentingan pribadinya. Kehidupan langsung ini
adalah kebutuhan yang lengkap dan memiliki karakteristik khusus dan unik.
berdasarkan Kotler (2005: 210), keputusan konsumen ditentukan oleh
karakteristik pribadi. ciri tersebut meliputi; usia serta tahapan siklus hidup,
pekerjaan, situasi ekonomi, gaya hayati, dan kepribadian serta konsep diri
pembeli.

Dalam kaitannya dengan faktor pribadi, islam mendasarkan pada Firman
Allah dalam surat Ali-lmran ayat 139:
Lyied 3153585 55505 0512 &) #33K puiade ¥ 50

Janganlah kamu bersikap lemah, dan janganlah (pula) kamu bersedih hati,
padahal kamulah orang-orang yang paling tinggi (derajatnya), jika kamu
orang-orang yang beriman. (Q.S Ali Imran 139).

1. Umur dan tahapan dalam siklus hidup

Konsumsi seseorang juga dibentuk oleh tahapan siklus hidup
keluarga, penelitian terbaru telah mengidentifikasi tahapan dalam
siklus hidup psikologis. Orang dewasa biasanya mengalami
perubahan atau transformasi tertentu saat mereka menjalani hidup.

Pekerjaan

Pekerjaan seseorang memengaruhi barang atau jasa yang dia beli. Pekerja
lepas cenderung membeli pakaian kerja manual, sementara pekerja kantoran
membeli pakaian bisnis. Orang pemasaran mencoba untuk mengidentifikasi
kelompok pekerja yang memiliki minat rata-rata yang lebih tinggi pada produk dan

layanan yang mereka hasilkan.
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Keadaan ekonomi

Yang dimaksud dengan kondisi ekonomi seseorang terdiri dari pendapatan
yang dapat dibelanjakan (tingkat, stabilitas, dan pola), simpanan dan aset
(termasuk persentase yang mudah diubah menjadi uang), kemampuan meminjam
dan sikap lawan dalam membelanjakan tabungan.

Gaya hidup

Gaya hidup seseorang merupakan pola hidup di dunia yang diekspresikan
melalui aktivitas, minat dan pendapat seseorang. Gaya hidup menggambarkan
"seseorang secara keseluruhan" yang berinteraksi dengan lingkungan. Gaya hidup

juga mencerminkan sesuatu di balik kelas sosial seseorang.
Kepribadian dan konsep diri

Kepribadian adalah karakteristik psikologis yang unik, yang menghasilkan
respons yang relatif konsisten dan gigih terhadap lingkungan seseorang.
Kepribadian biasanya digambarkan berdasarkan ciri-ciri seseorang seperti percaya
diri, dominasi, keterampilan sosial, otonomi, pertahanan diri, kemampuan

beradaptasi, dan agresivitas.

Keputusan pembelian

Segala kegiatan yg dilakukan oleh perusahaan melalui pemasaran
diperlukan bisa menghipnotis konsumen sehingga hingga di keputusan
pembelian. Sedangkan kepuiusan pembelian bisa diartikan menjadi keputusan
konsumen untuk membeli suatu produk berdasarkan niat buat melakukan
pembelian melalui beberapa tahapan.

perilaku konsumen akan menentukan proses pengambilan keputusan
dalam pembelian mereka. Keputusan merupakan galat satu kegiatan yg
dilakukan oleh setiap orang, kapan pun dan di mana pun, keputusan ini
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termasuk keputusan yg menyangkut kegiatan individu. mempengaruhi keputusan
konsumen secara efektif akan menghipnotis pengambilan keputusan. merupakan
tingkat keuntungan yang kita bisa jua akan semakin tinggi. Keputusan konsumen
atau organisasi merupakan kegiatan yg dilakukan secara sadar, rasional, dan
andal..

Keputusan pembelian sang konsumen pada pengaruhi oleh banyak hal,
yg salah satunya artinya sikap konsumen. berdasarkan Suwarman (2002:25),
sikap konsumen merupakan tindakan yg pribadi terlibat dalam mendapatkan,
mengkonsumsi serta menghabiskan produk serta jasa, termasuk proses
keputusan yg mendahului dan mengikuti tindakan ini. pada pengambilan
keputusan keputusan pembelian minyak goreng Bimoli ada keadaan yang
mendasari atau menghipnotis terjadinya suatu keputusan pembelian. Keadaan yg
mendasari inilah yg dianggap menggunakan faktor. asal pengertian keputusan
pembelian diatas bisa disimpulkan bahwa keputusan pembelian ialah sikap
pembelian seorang dalam memilih suatu pilihan produk untuk mencapai
kepuasan sinkron kebutuhan dan hasrat konsumen yg meliputi pengenalan
duduk perkara, pencarian gosip, penilaian terhadap cara lain pembelian,
keputusan pembelian, serta perilaku setelah pembelian.

Menurut Kotler dan Keller (2009:234-244) proses pengambilan keputusan
pembelian melewati lima tahap yaitu:

pengenalan = pencarian N\ evaluasi
masalah - informasi — | alternatif
perilaku pasca keputus'an
pembelian | pembelian

Gambar 1.1.proses keputusan pembelian
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Dalam kaitannya dengan pengambilan keputusan, islan mendasarkan
pada Firman Allah dalam surat Al-Maidah ayat 100:
Bl ¥ ity Gl GLNS G amal i gdl & L A 0 O R o0

“katakanlah (Muhammad) ,” Tidaklah sama yang buruk dengan yang baik, meskipun

banyaknya keburukan itu menarik hatimu, maka bertakwalah kepada Allah wahai

orang-orang berakal, agar kamu mendapat keuntungan.”

berdasarkan pengertian dari Lupiyadi (2001); "Keputusan konsumen itu
endiri diartikan menjadi suatu keputusan konsumen buat membeli atau memakai
jasa eksklusif yang ditawarkan denagn didasari adanya niat untuk
melakukan/memakai jasa”. Sedangkan pengertian lain yg dikemukakan sang Sadeli
serta Ukas (2000) bahwa: keputusan artinya dorongan dan hasrat yang adalah

kekuatan pendorong yang asal dari dalam diri seorang. Jadi keputusan pembangkit
listik merupakan melakukan sesuatu guna mencapai kepuasan dan tujuan.
Keputusan adalah kunci buat memahami perilaku pembeli atau pelanggan.

dapat disimpulkan bahwa keputusan pembelian yang didesain sang
konsumen dimulai jauh sebelum kegiatan pembelian terjadi dan memiliki kelanjutan
yg lama setelah pembelian dilakukan. Pemasar wajib meneliti konsumen buat
engetahui jenis dilema atau impian dan kebutuhan yg muncul, apa yang
nengakibatkan rasa kebutuhan itu serta bagaimana perasaan membutuhkan itu

FJ——3

nenunjuk ke objek eksklusif.

Sutisna (2002) mengungkapkan tentang keputusan pembelian menjadi
berikut: "pengambilan keputusan sang konsumen buat melakukan pembedaan suatu
produk diawali sang adanya Kesadaran atas pemenuhan kebutuhan dan hasrat™.

Pengertian keputusan pembelian, termasuk keputusan buat membeli serta memakai

produk / jasa, artinya rumusan asal aneka macam cara lain tindakan pada
menghadapi situasi yang dihadapi serta menentukan pilihan yang sempurna pada
antara beberapa cara lain yg tersedia. setelah mengevaluasi efektivitas masing-

]

nasing buat mencapai tujuan para pengambil keputusan.Proses pengambilan

bl

eputusan pembelian
Pengambilan keputusan buat menggunakan produk/jasa yg dilakukan warga

nerupakan keliru satu bentuk keputusan pembelian. Proses pengambilan keputusan

-
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menggunakan produk/asa tersebut dimulai dengan sosialisasi problem atau

Jebutuhan vg didasari menjadi perbedaan antara keadaan sebenarnya serta keadaan

g diinginkan. berdasarkan pengalamannya, seorang belajar buat mengatasi

cgorongan yang terjadi dan didorong kearah satu jenis obyek yang diketahuinya akan

t-l:isa memuaskan dorongan yg ada.

Menurut Kotler dan Amstrong (2001:223) mengemukakan lima tahapan

pembelian. Kelima tahap tersebut akan dijelaskan sebagai berikut:

1. Tahap pertama proses keputusan pembelian adalah pengenalan masalah atau

kebutuhan. Kebutuhan dapat dipicu oleh ransangan internal ketika kebutuhan
normal seseorang muncul pada tingkat yang cukup tinggi untuk menjadi
dorongan. Suatu kebutuhan juga dapat dipicu oleh rangsangan eksternal.

Tahap kedua proses pengambilan keputusan adalah pencarian informasi pembeli
dimana konsumen telah tertarik untuk mencari lebih banyak informasi. Konsumen
mungkin hanya meningkatkan perhatian atau mungkin aktif mencari informasi.
Tahap ketiga evaluasi alternatif adalah proses pengambilan keputusan pembeli
dimana konsumen menggunakan informasi untuk mengevaluasi merek-merek
alternatif dalam satu susunan pilihan.

Tahap keempat keputusan pembelian adalah proses pengambilan keputusan
pembeli dimana konsumen benar-benar membeli produk.

Tahap kelima perilaku pasca pembelian adalah proses pengambilan keputusan
pembeli dimana konsumen mengambil tindakan lebih lanjut setelah membeli
berdasarkan kepuasan atau ketidakpuasan yang mereka rasakan.

Tinjauan Empiris

Tinjauan Empiris merupakan hasil penelitian  terdahulu  yang
mengemukakan beberapa konsep yang relevan dan terkait dengan sikap dan
perilaku konsumen. Tinjauan empiris bertujuan untuk mendapatkan bahan
perbandingan dan acuan dalam penyusunan penelitian. Kegunaannya untuk

mengetahti hasil yang telah dilakukan oleh peneliti terdahuiu.




Tabel 2. 1 Penelitian terdahulu

No Peneliti Judul Penelitian Hasil Penelitian
Analisis perilaku | Menujukkan bahwa
konsumen dalam | secara serempak
pembelian komputer | variabel keyakinan,

Marhaeni merek acer (studi kasus | motivasi, sikap dan

1 {2008) mahasiswa Fakultas | norma secara
Ekonomi Universitas | signifikan
Sumatera Utara)”. berpengaruh

terhadap keputusan
pembelian komputer
merek acer
Analisis faktor-faktor yang | Hasil penelitian
mempengaruhi keputusan | menunjukkan bahwa
pembelian konsumen | secara serempak
Hariyanto dalam membeli sepeda | variabel gaya hidup,
Ibiyanto (2008) | motor merek yamaha mio | kelompok acuan,
(studi kasus di PT ALFA | produk, harga, dan
2 SCORPII MEDAN) promosi berpengaruh
sangat signifikan
terhadap keputusan
konsumen dalam
membeli sepeda
motor merek yamaha
mio
Pengaruh perilaku
konsumen terhadap
3 Ismail hasan | keputusan pembelian
(2014) sepatu merek donatello

(studi pada toko sepatu




Donotello Malang JIin Kawi
No.46)

Analisis faktor-faktor yang | Faktor kebudayaan,
mempengaruhi keputusan | sosial, pribadi, dan
konsumen dalam | psikologi secara
Ari luhur pembelian minuman | bersama-sama
sasangka energi (studi kasus pada | berpengaruh
(2010) Extra joss di PT Bintang | terhadap keputusan
Toedjoe cabang | pembelian produk
Semarang ) minuman energi
Extra joos.
Faktor-faktor yang | -Berdasarkan  hasil
dipertimbangkan  dalam | analisis dapat
membeli telefon seluler | disimpulkan bahwa --
produk cina ( studi kasus | -- Faktor | terdiri dari
Erwin ana konsumen yang membeli | variabel harga beli
nuraeni ( 2012) | telepon seluler produk cina | produk, merek,
di WTC Surabaya keandalan  produk,
model, ketahanan
produk, tenaga
penjualan,

demonstrasi produk,
jalur distribusi, suku
cadang, teknisi
keandalan dan
garansi produk.

- Faktor Il terdiri dari
harga variabel
menurut fasilitas,
harga suku cadang,

fasilitas produk,

perhatian konsumen.
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- Pada kelompok
faktor pertama
terlihat bahwa item
suku cadang telepon
seluler China yang
memiliki  pengaruh
paling dominan
dalam keputusan
pembelian produk
telepon seluier China
di WTC Surabaya.
-Faktor Il
menunjukkan bahwa
harga barang sudah
sesuai dengan
fasilitas yang
berpengaruh paling
dominan dalam
keputusan pembelian
produk China di WTC
Surabaya
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C. Kerangka pikir

Kerangka pikir ini digunakan untuk mempermudah jalan pemikiran terhadap
masalah yang akan dipecahkan. Adapun kerangka konsep yang digunakan dalam
proposal ini digambarkan sebagai berikut

PERILAKU KONSUMEN

KEPUTUSAN PEMBELIAN
(X) | ()
» Faktor budaya ' > Pengenalan
» Faktor sosial |
> Faktor pribadi | masalah
|
|

. » Pencarian informasi

v

Evaluasi alternatif
» Keputusan
pembelian

» Perilaku pasca
pembelian

Sumber : Kotler dan Amstrong 2001
Gambar 2. 1 Kerangka Konsep

Kerangka konsep tersebut menjelaskan bahwa variable perilaku
konsumen yang mempengaruhi variabel keputusan pembelian.

D. Hipotesis

Hipotesa adalah kesimpulan atau jawaban sementara tentang hubungan
antara variabel atau lebih yang dinyatakan dalam bentuk pernyataan
(Arikunto,2006:64) berdasarkan latar belakang, rumusan masalah, tujuan penelitian

dan dengan mempertimbangkan hasil penelitian terdahulu maka diajukan hipotesis
sebagai berikut:

Diduga ada pengaruh positif dan signifikan terhadap perilaku konsumen
dan keputusan pembelian.




BAB Ill
METODE PENELITIAN

4 Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian
kuantitatif dengan melakukan uji hipotesis. Metode penelitian kuantitatif adalah
salah satu jenis penelitian yang sistematis, terencana dan terstruktur dengan jelas
sejak awal hingga pembuatan desain penelitiannya. Dalam penelitian ini data
kuantitatif yang digunakan sebagai hasil penyebaran kuesioner yang telah disajikan
dalam benfuk angka.

| Tempat dan Waktu Penelitian

Penelitian ini dilaksanakan pada Kheyla Mart Kecamatan Baraka
Kabupaten Enrekang dan waktu penelitian dilakukan pada bulan November 2020
sampai Desember 2020.

Definisi Operasional Variabel dan Pengukuran

Variabel penelitian adalaah sesuatu yang berbeniuk apa saja dengan
penelitian yang dapat menghasilkan informasi untuk menarik sebuah kesimpulan.
Penelitian ini menggunakan dua variabel sebagai objek penelitian, yaitu variabel
independen (variabel bebas) yang digunakan dalam penelitian ini adalah perilaku
konsumen( X) . Variabel dependen (variabel terikat )dalam penelitian ini adalah
keputusan pembelian (Y).

Tabel 3.1 Variabel dan Definisi Operasional

Variabel Definisi Indikator

Proses pengambilan | 1. Faktor Budaya

Perilaku Konsumen | keputusan untuk > Eaktor Sosial
X) menggunakan  barang
dan jasa untuk | 3. Faktor Pribadi

memuaskan
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kebutuhannya

Salah satu indikasi yang | 1. Pengenalan masalah

menunjukkan  diterima o X
2.Pencarian informasi

atau tidaknya suatu

Konsumen hanya akan ;
Keputusan pembelian 4 Keputusan pembelian

) membeli produk yang
5.Perilaku pasca

dianggap bisa pembelian

memenuhi kebutuhan

dan keinginannya

D. Populasi dan Sampel
1. Populasi
Populasi penelitian ini adalah seluruh konsumen yaitu ibu rumah tangga
umum dan ibu rumah tangga pegawai pada Kheyla Mart Baraka jumlah
populasi dalam penelitian ini adalah 1500.
2. Sampel
Sampel adalah sebagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh
populasi tersebut. Sampel yang digunakan dalam penelitian ini berdasarkan

perhitungan suatu rumus pendapat slovin, yaitu:

nmN
~ 1+ Ne?

Dimana :
n= jumiah sampel

N= jumlah populasi
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E = persentase kelonggaran ketidak telitian karena kesalahan sampai
yang masih dapat ditoleransi

Dan perhitungannya adalah sebagai berikut :
N

N= ez

- 1500
1+1500 (0,1)2

n= 94,75

sumber : Sugiyono (2011,87)

Berdasarkan rumus slovin dengan tingkat kesalahan 10% maka diperoleh
jumlah sampel sebanyak 94,75 sampel, maka dibulatkan menjadi 95 sampel.

Dalam menentukan sampel pada penelitian ini digunakan teknik combined
sampling yaitu teknik sampling yang merupakan kominasi dari 3 teknik sampling
yang digunakan sekaligus dalam suatu penelitian. Teknik sampling tersebut yaitu
cluster sampilng, purposive sampling, dan accidental sampling. Ketiga teknik
sampling tersebut sebagai berikut:

a. Cluster sampling (area sampling) adalah teknik pengambilan sampel secara
berkelompok yang didasarkan pada area tertentu atau cluster. Cluster yang
dimaksud dalam penelitian ini adalah ibu rumah tangga biasa dan ibu rumah
tangga pegawai di Indo mode alauddin Makassar.

b. Purposive sampling adalah teknik pengambilan sampel berdasarkan
pertimbangan tertentu.

¢. Accidental sampling adalah teknik pengambilan sampel berdasarkan
kebetulan, yaitu konsumen yang secara kebetulan bertemu dengan peneliti
dapat digunakan sebagai sampel, bila orang yang kebetulan ditemui
tersebut cocok sebagai sumber data.

E. Data Dan Sumber Data

Sumber data yang digunakan dalam penelitian ini adalah sebagai berikut:

1. Data Primer
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Data primer adalah data yang diambil dari lapangan yang diperoleh melalui
pengamatan, wawancara dan kusioner.

2. Data Sekunder
Data sekunder adalah sumber data penelitian yang diperoleh peneliti
secara tidak langsung melalui perantara ( diperoleh dan dicatat oleh pihak
lain), umumnya berupa bukii—bukti dan catatan-catatan { Indriantoro;
2002: 248), berupa buku-buku literatur sebagai sumber referensi dan
dokumen- dokumen lain yang menunjang.

JTeknik Pengumpulan Data
Metode pengumpulan data yang digunakan dalam penelitian ini adalah
sebagai berikut:

1. Kuesioner atau angket merupakan daftar pertayaan yang diberikan kepada
orang yang bersedia memberikan respon sesuai dengan permintaan
pengguna. Tujuan penyebaran angket adalah untuk mencari informasi yang
lengkap mengenai suatu masalah dari responden tanpa merasa khawatir
bila responden memberikan jawaban yang tidak sesuai dengan kenyataan
dalam pengisian daftar pertanyaan.

2. Wawancara

Wawancara adalah metode pengumpulan informasi yang dilakukan
dengan cara mengajukan serangkaian pertanyaan langsung kepada
responden atau pihak-pihak yang bersangkutan.

3. Dokumentasi

Dokumentasi adalah penghimpunan atas data-data sekunder untuk
mendapatkan informasi yang mendukung penelitian.

. Teknik Analisis
1.Uiji Instrumen Penelitian

a. Uji Validitas
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uji validitas dilakukan dengan cara mengorelasikan skor masing-masing
butir pertanyaan pada tiap-tiap variabel dengan skor total. Rumus yang digunakan
adalah korelasi product moment, sebagai berikut: (Sinaga, 2016}

nEXY =(EXLY)

—
—

Txy J{nzxz—(zmz } mEY2 (T )2

Keterangan:

r : kosfisien korelasi

n : Jumlah sampel

X : Nilai skor butir pertanyataan
Y : Nilai skor total

b. Uji Reliabititas

Reliabilitas menunjuk pada suatu pengertian bahwa suatu instrument
cukup dapat dipercaya untuk digunakan sebagai alat pengumpulan data karena
instrumen tersebut cukup baik (Arikunto, 2010 ). Instrument dikatakan reliable
adalah jika jawaban seseorang terhadap pertanyaan adalah konsisten atau stabil
dari waktu ke waktu dan suatu variabel dikatakan reliable jika member cronbach
Alpha > 0,05 (Ghozali, 2011 ).

=) ()

Keterangan ;

ryq . Reliabilitas instrumen
K : Banyaknya varian butir
Sof : Jumlah varian butir

of : Varian total
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2.|{Uji Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas

Uji normalitas berfujuan untuk menguiji apakah dalam model regresi,
variabel pengganggu atau residual memiliki distribusi normal, seperti diketahui
bahwa uji t dan F mengasumsikan bahwa nilai residual mengikuti distribusi
normal. Kalau asumsi ini dilanggar maka uji statistik menjadi tidak valid untuk
jumilah sampel kecil. { Fuadiyah, 2009).

Uji normalitas menggunakan One Sample Kolmogorov-Smimov Test
bantuan komputer program SPSS. Diantaranya adalah sampel yang akan dipakai
untuk analisis harus berasal dari populasi yang terdistribusi normal dengan tingkat
signifikansi o = 5% (0,05). Kriteria pengujian uji normalitas adalah sebagai berikut:

o Jika nilai Sig. (signifikansi) 2 0,05 menunjukkan distribusi data normal.
e Jika nilai Sig. (signifikansi) < 0,05 menunjukkan distribusi data tidak
normal

b. Uji Linearitas

Uji linearitas digunakan untuk melihat apakah spesifikasi model yang
digunakan sudah benar atau tidak. Apakah fungsi yang digunakan dalam suatu
studi empiris sebaiknya berbentuk linear, kuadrat atau kubik. Dengan uji
linearitas dapat diperoleh informasi apakah model empiris sebaiknya linear,
kuadrat atau kubik serta apakah data yang kita miliki sesuai dengan garis linear
atau tidak.

Jadi peningkatan atau penurunan kuantitas disalah satu variabel akan diikuti
secara linear oleh peningkatan atau penurunan kuantitas variabel lainnya ( linear
= garis lurus ). Ketentuan interprestasi pada variabel X terhadap Y yang peneliti
gunakan merupakan hasil hitung dari kolom deviation linearity di ANOVA b,

Jika nilai signikansi > 0.05 , maka dapat disimpulkan memenuji syarat lolos uji
linearitas. (Fuadiyah 2019).
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3. Uji Hipotesis

Sugiyono, 2009:96 menyatakan bahwa hipotesis merupakan jawaban
sementara terhadap rumusan masalah penelitia, dimana rumusan masalah
penelitian telah dinyatakan dalam bentuk pertanyaan. (HR, 2018)

Hipotesis dalam pengujian ini diuji dengan menggunakan analisis
regresi linear sederhana dengan menggunakan uji t, sebagai berikut:

a. Regresi Linear sederhana

Analisis regresi linear sederhana digunakan untuk mengetahui
pengaruh variabel dari variabel independen (X) yaitu perilaku konsumen
terhadap variabel dependen (Y) yaitu keputusan pembelian. Data diolah
secara statistik untuk keperluan analisis dan pengujian hipotesis dengan
menggunakan program aplikasi SPSS 17.0 for windows. Metode regresi
linear berganda yang digunakan, dirumuskan sebagai:

Y=a+pBX+e
Dimana:
Y = keputusan pembelian
a = Konstanta
B = Parameter yang diukur (koefisien regresi)
e = Error (Residual)
sumber :sugiyono,( 2012:277)
Uji t (signifikan parsial)

( Prawira, 2007) Uiji statistik t disebut juga sebagi uji signifikansi individual yaitu
menunjukkan seberapa jauh pengaruh variabel independen terhadap variabel
dependen secara parsial. Adapun hipotesis yang diajukan pada variabel (X)

perilaku konsumen, sebagai barikut:
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1. Hp : 8 = 0, artinya perilaku konsumen tidak berpengaruh terhadap keputusan
pembelian

2. Hy, :p = 0, artinya perilaku konsumen berpengaruh terhadap keputusan
pembelian.

Pengolahan data akan dilakukan dengan menggunakan alat bantu aplikasi
software IBM SPSS statistics 20 agar pengukuran data yang dihasilkan lebih
akurat. Adapun rumus yang digunakan menurut Sugiyono (2014:184) dalam
menguji hopotesis (uji t) penelitian ini adalah:

rvn—2

v1-—1r2

=

Keterangan:
r = korelasi
n = Banyaknya sampel

t = Tingkat signifikan thwng Yang selanjutnya dibandingkan dengan fuue kemudian
menentukan model keputusan dengan menggunakan statistik uji t, dengan
melihat asumsi sebagai berikut :

a. Interval keyakinan ¢ = 0.05
b. Derajat kebebasan=n-2
¢. Dilihat dari tiaper

Hasil hipotesis twwng dibandingkan dengan tun. dengan kriteria uji sebagai
berikut :

(1) Jika thiwng > tabe pada @ maka Hy ditolak dan H, diterima (berpengaruh)

(2) Jika thwng < twwe pada a =5% maka H, diterima dan H, ditolah (tidak
berpengaruh).
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BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Sejarah singkat Kheyla Mart

Kheyla Mart merupakan salah satu Supermarket yang ada di Kabupaten
Enrekang fepatnya di Kecamatan Baraka. Pada awal tahun 2005, seorang
wirausahawan mendirikan sebuah warung penjualan barang-barang harian, yang
menual kebutuhan sehari-hari di wilayah Kecamatan Baraka. Pemilik usaha ini
bernama Samsul, seorang wirausahawan yang berhasil memanfaatkan
perkembangan kebutuhan masyarakat yang ada di sekitar wilayah tempat
tinggalnya. Pada awalnya Bapak. Samsul ini hanya menjual sebatas barang-
barang kebutuhan harian saja, seperti sembako.

Namun seiring dengan perkembangan kebutuhan masyarakat yang semakin
meningkat dan beragam, maka Bpk. Samsul menyiasati perubahan kebutuhan itu
dengan menambah barang dagangannya (sembako, snack, kosmetik, peralatan
dapur, perlengkapan rumah tangga). Maka pada tahun 2008, Bapak Samsul
mendirikan sebuah usaha grosir yang diberi nama Kheyla Mart diambil berasal

nama anak pertama putri beliau.

Karena perkembangan usaha yang semakin meningkat ini, maka usaha
yang awalnhya hanyalah sebuah usaha kios kecil ini [ama kelamaan menjelma
menjadi salah satu swalayan yang besar di Kecamatan Baraka. Usaha yang pada
awalnya hanya dikelola bersama istri dan anak anaknya, sekarang memiliki tujuh
orang karyawan dengan menggunakan sistem shift, dan buka mulai pukul 07.00
sampai 22.00 Wita. Dan memiliki omset penjualan yang semakin meningkat.
Masyarakat sangat menyukai berbelanja di Kheyla Mart dikarenakan harganya
yang cukup murah, pelayanan yang baik dan barang daganganya lengkap, sesuai
dengan keperluan dan kebutuhan sehari-hari.

Awal berdirinya Kheyla Mart mempunyai luas sekitar 3 x 4 meter persegi,
menggunakan penjualan yang sederhana dengan modal yang relatif kecil

Bertahap Kheyla Mart melakukan perluasan dengan menggunakan sebagian
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lahan rumahnya, Pada tahun 2018 Kheyla Mart melakukan ekspansi
menggunakan membeli tanah dan membahgun ruko yang menghadap ke jalan
raya, sehingga luas ruko bertambah. menggunakan kemajuan yang pesat, kini
4 Visi dan Misi Kheyla Mart
1. Visi
Visi Kheyla Mart ini pada dasarnya sangat sederhana, yaitu menjadi
trader yang mengutamakan kepuasan pelanggan yang hadir di Kheyla Mart ini.
2. Misi
Misi dari Kheyla Mart adalah menciptakan pengalaman berbelanja yang
menyenangkan dan menciptakan lingkungan berbelanja yang aman dan
nyaman bagi pelanggan.
. Struktur Organisasi dan Tugasnya

Struktur organisasi merupakan kerangka yang menentukan segenap tugas
untuk mencapai tujuan organisasi, struktur organisasi ini sangat penting untuk
pengembangan mini market di masa yang akan datang. Bentuk mini market ini
adalah usaha keluarga, jadi strukiur organisasinya masih sangat sederhana.
Berikut adalah nama-nama pegawai yang bekerja di Kheyla Mart:

Pemilik : Samsut

Keuangan : Fitri
Stok Kontrol : Kiki
Kasir /Pramuniaga : Eko, Apri, Riska, Agung, Arya
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Pemilik Toko

“Samsul”
Keuangan Stok Kontrol Kasir / Pramuniaga ‘
“Fitri” “Kiki” “Eko, Apri, Risky,
g - Agung, Hasan”
Gambar 4.2

Struktur Organisasi Kheyla Mart

Adapun pembagian tugasnya adalah sebagai berikut :
Tugas Pemilik :

a. Menambahkan modal

b. Memeriksa hasil laporan keuangan

c. Pemegang usaha

d. Memantau perkembangan usaha

Tugas Bagian Keuangan :

a. Melakukan pembayaran kepada sales

b. Membuat laporan keuangan setiap bulan dan dilaporkan kepada pemilik
Tugas Bagian Stok Kontrol :

a. Mencatat jumlah stok barang yang ada di gudang
Tugas Kasir :

a. Melayani pembeli yang ingin membayar

b. Menginput barang yang sudah masuk
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¢. Melayani packing barang

Tugas Pramuniaga :

a. Menjaga kebersihan toko

b. Mengantarkan barang

¢. Menjaga kebersihan barang

d. Membantu pembeii yang kesulitan mencari barang.

4 Karakteristik Responden

Dalam pelaksanaan penelitian ini 95 konsumen responden di mana dari 95
kuesioner yang dibagikan kepada responden maka semua kuesioner telah
dikembalikan dan semuanya dapat diolah lebih lanjut. Deskriptif responden
diuraikan sebagai berikut:

.| Karakteristik Responden Berdasarkan Status Pekerjaan

Hasil penelitian mengenai data pribadi responden berdasarkan status
pekerjaan akan diperlihatkan pada tabel 4.4 di bawah ini:

Tabel 4.1 Karakteristik Responden Berdasarkan Status kerja

No. | Status Pekerjaan | Jumlah Persetase %)
{konsumen)
1. | Ibu rumah tangga | 50 52,63%
biasa
2. | Ibu rumah tangga | 45 47,37%
pegawai
Jumlah 95 100%

Sumber : Data primer diolah tahun 2020

Berdasarkan tabel diatas bisa diketahui bahwa jumlah pekerjaan
responden terbanyak bekerja sebagai ibu rumah tangga biasa dengan jumlah

50 responden atau 52,63% dan pekerjaan paling sedikit responden bekerja
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sebagai ibu rumah tangga pns dengan jumlah 45 responden 47, 37%. lbu
rumah tangga biasa yang paling banyak menjadi responden dalam penelitian ini
karena ibu rumah tangga biasa yang membeli. mereka memilih minyak goreng
merek Bimoli karena menurut mereka minyak itu harganya sangat terjangkau
jika  ada promosi pada hari tertentu

.| Identitas Responden Berdasarkan Usia

Table 4.2 Karakteristik Responden Berdasarkan Umur

No Umur Jumlah Persentase(%)
21-30 35 36,84%
31-45 42 44.21%
46-55 18 18,95%
Jumlah 95 100%

(sumber: Hasil olah kuesioner 2020)

Berdasarkan tabel 4.2 diatas, usia responden pada penelitian ini
didominasi oleh responden dengan umur 31-45 dengan persentase 44,21%.
Hal ini menunjukkan bahwa responden dalam penelitian ini didominasi oleh
kalangan usia 31-45 tahun. Dari hasil tersebut dapat diketahui jumlah
konsumen minyak goreng Bimoli di Kheyla Mart paling banyak diminati oleh
usia 31-45, karena mayoritas pada usia tersebut tergolong usia konsumen yang
baru berkeluarga sehingga ingin melindungi keluarga mereka dengan
mengkonsumsi minyak goreng yang baik dan berkualitas untuk keluarganya .



E.] Analisis Data Hasil Penelitian
1. Uji Validitas
Validitas mempunyai arti sejauh mana ketepatan dan kecermatan suatu

alat ukur (dalam hal ini kuesioner) melakukan fungsi ukurnya. Pengujian
validitas dalam penelitian ini dilakukan dengan teknik product moment yaitu
skor tiap item di korelasikan dengan skor total. Jika nilai r hitung > r tabel
berarti item pernyataan dinyatakan valid. Sedangkan jika nilai r hitung< r
tabel berarti dinyatakan tidak valid.
Berikut adalah hasil uji validitas dengan program |BM SPSS Statistik 2020.

Tabel 4.3 uji validitas perilaku konsumen

ltem x R hitung R tabel Keterangan
X1 0.433 0,2017 Valid
X2 0.414 0,2017 Valid
X3 0.555 0,2017 Valid
X4 0.539 0,2017 Valid
X5 0.667 0,2017 Valid
X6 0.400 0,2017 Valid
X7 0.426 0,2017 Valid
X8 0,597 0,2017 Valid
X9 0,684 0,2017 Valid
X10 0,359 0,2017 Valid

Siimber: data diolah SPSS( 2020)
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Tabel 4.4 keputusan pembelian

ltemY R hitung R tabel Keterangan
Y1 0.514 0,2017 Valid
Y2 0.424 0,2017 Valid
Y3 0.307 0,2017 Valid
Y4 0.404 0,2017 Valid
Y5 0.740 0,2017 Valid
Y6 0.422 0,2017 Valid
Y7 0.324 0,2017 Valid
Y8 0,516 0,2017 Valid
Y9 0,576 0,2017 Valid
Y10 0,215 0,2017 Valid

Stimber: hasil output SPSS statistics 20

Berdasarkan tabel hasil uji validitas dapat diketahui bahwa semua item
pertanyaan atau indikator variabel perilaku konsumen dan keputusan
pembelian dinyatakan valid karena dari hasil korelasi antara hasil jawaban
responden pada tiap item pertanyaan atau indikator dengan skor total di dapat
hasil yang signifikan, yaitu nilai r hitung> r tabel.

2. Uji Realibilitas
Uji realibilitas bertujuan untuk mengetahui sejauh mana suatu alat
pengukur dapat dipercaya atau dapat diandalkan dan tetap konsisten jika
dilakukan dua kali atau lebih pada kelompok yang sama. Pengujian realibilitas
dengan menggunakan uji statistic Cronbach Alpha suatu variabel dinyatakan
realiabel jika memberikan nilai Cronbach Alpha > 0,60. Hasil uji realibilitas

secara singkat ditujukan pada tabel.
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Tabel 4.5 UJI RELIABILITAS perilaku konsumen

Reliability statistics

Cronbach Alpha N of items

0.678 10

Sumber: hasil output SPSS statistics 20

Hasil uji reliabilitas memperlihatkan nilai Cronbach’s Alpha semua
variabel di atas 0,60, sehingga dapat disimpulkan bahwa indikator yang
digunakan oleh variabel perilaku konsumen dan keputusan pembelian dapat
dipercaya atau handal untuk digunakan sebagai alat ukur variable

Hasil uji reliabilitas keputusan pembelian diketahui nilai Alpha Cronbach
Mhiung 0,678 > dari rraper 10 maka variabel dinyatakan reliable

Tabel 4.6 uji realitibitas keputusan pembelian

Reliability statistics

Cronbach Alpha N of items

0.546 10

Stimber; hasil output SPSS statistics 20

Pada tabel 4.5 menjelaskan bahwa setelah dilakukan uji reabilitas, nilai
Cronbach’s Alpha variabel perilaku konsumen 0,546 yang berarti variabel
tersebut reliable.

Hasil uji reliabilitas keputusan pembelian diketahui nilai Alpha Cronbach

Mhiteng 0,546 > dari rraper 10 maka variabel dinyatakan reliable.
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3. Uji Asumsi Klasik
a. Uji Normalitas

Uji normalitas dilakukan untuk melihat apakah dalam model regresi

variabel terikat dan variabel bebas keduanya mempunyai distribusi normal

atau tidak. Model regresi yang baik yang berdistribusi normal tabe! sebagai

berikut:
Tabel 4.7 Uji normalitas
Kolmogrov sminov Sig Ket
Total X 0.010 Normal
TOTAL y 0,020 Normal

Sumber: hasil output SPSS statistics 20

Pada tabel 4.7 dapat disimpulkan bahwa data yang dihitung > 50
responden, yakni sebanyak 95 responden maka nilai signifikansi yang
dilihat adalah Kolmogorov Smirnov. Pada soal X terdapat nilai sig 0,010 >
0,05 dan dinyatakan terdistribusi normal. Sedangkan pada soal Y terdapat
nilai sig 0,020 > 0,05 dan dinyatakan terdistribusi normal.

b. Uji Linearitas
Tabel 4.8 Uji l[inearitas

Df F Sig Ket
Deviation from 15 0,494 0, Linear
Linearity 937
Within Groups 78

Sumber: hasil output SPSS statistics 20

Pada tabel 4.8 hasil uji linearitas diketahui nilai sig. deviation from
linearity sebesar 0,937 > 0,05 maka dapat disimpulkan bahwa terdapat

hubungan yang linear antara variabel bebas (X) dengan variabel terikat (Y).
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Uji Regrest Linear Sederhana
Tabel 4.9 Uji regresi sederhana

Model

Mean square F Sig Ket

Regression

87,969 7,455 0,008 Berpengaruh

Sudmber: hasil output SPSS statistics 20

Pada tabel 4.9 hasil uji regresi linear sederhana diketahui nilai sig.
sebesar 0,008 < 0,05 maka dapat disimpulkan variabel X berpengaruh
terhadap variabel Y.

d. Ujit (Signifikan Parsial)
Tabel 4.10 Uji t
Variabel Variabel B Beta Ty Sig Ket
bebas terikat
Perilaku Keputusan | 0,249 0,272 2,730 0,008 Sig
konsumen | pembelian

Sumber: hasil output SPSS statistics 20

Pada tabel 4.10 hasil uji t dapat disimpulkan bahwa variabel X
berpengaruh positif signifikan terhadap variabel Y karena tfywn Sebesar
2,730 > tape Sebesar 1,98525. Dengan kata lain perilaku konsumen (X)

memiliki pengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian (Y).




JPembahasan

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui perilaku konsumen terhadap
keputusan pembelian produk minyak gereng Bimoli. Hasil ini diperoleh dengan
menggunakan kusioner kepada 95 responden.

Penelitian ini menggunakan regresi linear sederhana yaitu variabel bebas
{(independen) perilaku konsumen sedangkan variabel terikat { dependen)
keputusan pembelian. Teknik analisis data yang digunakan yaitu uji validitas, uji
realibilitas, analisis regresi linear, dan uji parsial ( uji t). Berdasarkan analisis
frekuensi 20 pernyataan, perilaku konsumen yang paling kuat adalah pernyataan
ke sembilan dengan nilai sebesar 684 dan variabel keputusan pembelian yang
paling kuat adalah pernyataan kelima dengan nilai 740.

Berdasarkan uji parsial ( uji t) diperoleh nilai thiwng Sebesar 2,730 > tipe
1,98525 serta memeiliki tingkat signifikan sebesar 31,603 yang artinya variabel
perilaku konsumen memiliki pengaruh yang signifikan terhadap keputusan
pembelian produk minyak goreng bimoli sehingga hipotesis dapat dikatakan

diterima.

Hasil ini menunjukan bahwa variabel perilaku konsumen( X) berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian (Y) pada Kheyla Mart Baraka.
Dengan demikian dapat dikemukakan bahwa hipotesis yang diajukan yang
menyatakan diduga ada pengaruh positf perilaku konsumen dan signifikan
terhadap keputusan pembelian pada Kheyla Mart. ‘ Dapat diterima”.

Hasil ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh Marheni Eka Saputri
(2016), Hariyanto Ibiyanto (2008), Ismail Hasan (2014), Ari Luhur Sasangka (2010),
Erwin Ana Nuraeni (2012). Dimana perilaku konsumen secara parsial berpengaruh
positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian.
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BAB V

PENUTUP

+ Kesimpulan

Penelitian int bertujuan untuk mengetahui pengaruh perilaku konsumen
terhadap keputusan pembelian produk minyak goreng bimoli (studi kasus pada
kheyla mart baraka). Hasil penelitian menunjukkan variabel perilaku konsumen
pengaruh positif signifikan terhadap keputusan pembelian. Hal ini dapat dilihat dari
hasil uji t dimana thung 2,370 > tiape 1.98525 dan nilai signifikan 0,008 < 0,05 dan
koefisien regresi mempunyai nilai positif sebesar 31.603 dengan demikian Hg
ditolak dan h, diterima.

Saran
Adapun saran yang dapat diberikan, yaitu:

1. Diharapkan untuk penelitian selanjutnya dapat menambahkan faktor-fakior
selain darri perilaku konsumen yang dapat mempengaruhi keputusan
pembelian

2. Pada penelitian selanjutnya diharapkan dapat menambah jumlah sampel
dalam penelitian. Hal ini bertujuan agar penelitian yang dilakukan dapat
lebih akurat untuk memprediksi dan menambah variabel lain guna

mengetahui faktor lain yang berpengaruh
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IDENTITAS DIRI

Nama

pekerjaan

Usia

PETUNJUK PENGISIAN

1.

Pilih salah satu jawaban yang sesuai dengan perasaan dan pikiran Bapak/lbu
yang sebenarnya dengan ketentuan:

STS : Sangat Tidak Setuju

TS : Tidak Setuju
KS : Kurang Setuju
S : Setuju

SS : Sangat Setuju

Berilah jawaban ceklis (¥) pada kolom yang tersedia. Apabila anda ingin merubah
jawaban anda berikan tanda (=) pada jawaban sebelumnya dan berilah tanda ()
pada jawaban yang anda anggap paling benar

Dalam hal ini tidak ada jawaban yang dianggap benar/salah maka diharapkan
anda menjawab dengan jujur sebab kerahasiaan jawaban dan identitas anda
akan kami jamin sepenuhnya

Atas ketersediaan Ibu untuk menyelesaikan semua PERNYATAAN yang tersedia

saya ucapkan terima kasih
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Variabel Sub variabel Indokator Jumiah item No. item
a. Budaya Sub budaya 1 1-3
Kelas sosial 9
Keluarga
Peran dan
status 4-6
Perilaku b. sosial .
konsumen Gaya hidup
v kepribadian
) )
1 7-10
¢. pribadi
a. pengenalan kebutuhan 2 11-12
masalah
informasi yang
b. pencarian kuat
informasi memnenuhi 2
kebutuhan 13-16
sifat produk 2
Keputusan ciri produk
pembelian
c. penilaian .
(Y) : jumlah
alternatif pernbelian 1
cara bayar 17-18
1
d. keputusan 1
pembelian
1 19-20
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Pernyataan kusioner

No | Pernyataan Jawaban responden
S8 S KS TS STS

Faktor kebudayaan

1| | Keluarga saya pada umumnya
menggunakan minyak goreng
Bimoli

2| | Kelas sosial berpengaruh
terhadap keputusan pembelian
produk minyak goreng Bimoli

3 | Pembelian minyak goreng Bimaoli
dilakukan dengan
mempertimbangkan merek yang
populer

Faktor sosial

4 | Faktor keluarga berpengaruh
terhadap keputusan pembelian
produk minyak goreng

5 | Keluarga sering menyarankan
saya untuk membeli minyak
goreng Bimoli

8 | sebagai ibu rumah tangga saya
berperan untuk memilih jenis
produk dan merek minyak goreng
yang dibutuhkan dalam rumah
tangga saya

Faktor pribadi

7 | Gaya hidup yang bervariatif
mempengaruhi keputusan
pembelian minyak goreng Bimoti

8 | Saya menggunakan minyak
goreng Bimoli dalam aktivitas
memasak setiap hari

.

Keinginan untuk membeli minyak
goreng Bimoli berasal dari pribadi
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dan kebutuhan saya

10 | Ketertarikan untuk membeli
minyak goreng Bimoli berasal
dari pribadi saya sendiri

NO | Pernyataan Jawaban responden
S8 S KS TS STS

Pengenalan masalah

1] | Saya membeli minyak goreng
Bimoli karena kebutuhan sehari-
hari

2| | Saya membutuhkan minyak
gereng untuk keperluan rumah
tangga saya

Pencarian informasi

3] { Saya memilih membeli minyak
goreng Bimoli setelah mendapat
informasi dari kerabat dan teman
kerja

4| | Saya memperoleh infomasi
tentang minyak goreng Bimoli
melalui media iklan

5| | Jika minyak goreng Bimoli tidak
tersedia, maka saya akan tetap
membeli minyak goreng kemasan
dengan merek lain

6| | Saya membeli minyak goreng
Bimoli karena sudah cocok
dengan kualitas yang diinginkan

Penilaian alternatif

7| | Minyak goreng Bimoli memiliki
kualitas yang tinggi

8| | Setelah menggunakan minyak
goreng Bimoli saya merasa puas
karena sesuai yang saya
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harapkan

Keputusan pembelian

9| | Saya membeli minyak goreng
Bimoli seielah saya
membandingkan dengan merek
lain

10 | Saya membeli minyak goreng
Bimoli dengan metode
pembayaran funai maupun kredit
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HASIL UJI SPSS
UJI VALIDITAS
VARIABEL X PERILAKU KONSUMEN
Correlations
TO
TA
X1| X2 | X3 | X4 | X5 | X6 | X7 | X8 | X9 | X10| LX
X1 Pears 1 -1 211 ,085| ,154| ,034| .34 | ,018| ,185|,034 | .43
on 007 2 7" 3”7
Correl
ation
Sig. 945 03| ,415| ,136| ,740| ,00 | ,864 | ,073|,741| ,00
(2- 9 1 0
tailed)
N 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95
X2 Pears = 1{ 22| 1184 ,008| ,139 | ,14 | 419 | ,155 | ,073 | .41
on ,00 0 8 ’ 4"
Correl 7
ation
Sig. ,94 03| ,074| 941! 178 | ,15| ,000| ,134 | ,483 | ,00
(2- 5 2 3 0
tailed)
N 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95
X3 Pears | 21| .220°| 1| 049|.287 | 075| -|.356 |.484 | .210| .55
on o . o1 . A | e
Correl 2
ation
Sig. 03| ,032 638| ,005| 470| ,91 | ,000| ,000]|,041| ,00
(2- 9 1 0
tailed)
N 95| ©5! 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95
X4 Pears | 08| ,184 | ,04 11.377°| ,061| ,10| .489 | .317 | ,039| .53
on 5 g " 2 : ’ 9"
Correl
ation
Sig. 41| 0741 63 000 556 | ,32| ,000| ,002|,709 | ,00
(2- 5 8 6 0
tailed)
N o5| 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95{ 95| 95| 95
X5 Pears | (15| ,008 | .28 | .377 1|.288 | ,15|.354 | .554 | ,140 | .66
on 4 7 ’ 11 i ' 7"




Correl
; ation

Sig.
(2-

| tailed)
N

! Pears

ton

; Correl
ation
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(2-
tailed)
N

| Pears
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| Correl

] ation

1 Sig.
(2-

i tailed)
N

| Pears

fon

{ Correl
ation

| Sig.

(2

tailed)

N

| Pears

! on
Correl

| ation
Sig.
(2-
tailed)
N

i Pears

' on
Correl
ation
Sig.
(2-

{ failed)
N
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, 165
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TO iPears | 43| .4147] .55 .539" | .667 | .400 | .42 | .597 | .684 | .359 | 1
TA on 3 5 8
LEX  Correl |
"ation i
'Sig. | ,00| ,000| .00} ,000| ,000| ,000]|,00} ,000| ,000 |,000
H(2- ) 0 0
tailed) |
'N 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95 ©5

% Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed).
*#*. Correlation is: significant at the 0.01 level (2-tailed).
i

ii

VARIABEL Y KE;’UTUSAN PEMBELIAN

i !i Correlations
| i T0
TAL
ivi|yz| va | vy4 | Y5 | vY6 | Y7 | Y8 [ Y9 | Y10 | Y

Y1 Pearson| 1] ,08] ,032| -091 443" | 130,160 | .248™[ .375 | -,023 | .514

, Correlati |, 1

| on i

 Sig. (2- | 43| ,758| ,379| ,000] ,210{ ,122| ,015|,000| ,826 |,000

| tailed) | 8

'N 95| 95| 95| 95| 95 95| 95| 95| 95| 95| 95
Y2 |Pearson|,081| 1| ,060| ,071| ,169|.327 -1 181 -| 2287 | .424

' Correlati |, 1,034 ,051 b

on

Sig. (2- {438 561 | 497 | ,102| ,001|.,745| ,119| ,626| ,026 | ,000

tailed) !

N j! 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95
Y3 | Pearson |i,032 [ ,06 1| .231"| ,027 | ,027 -| ,030(,026| -,045 | .306

| Correlati ; 0 ,096 )

o |,

' Sig. (2- [{,758 | ,56 024 | ,795| ,794| ,355| ,775|,805| ,663|,003

( tailed) |; 1

| N i o5| 95| o5 95| o5 95| 95| 95| 95| 95| 95
Y4 |Pearson | -|,07| .231 1| ,085| ,094 -1.2057 | ,044 | ,142 | .404

| Correlati 1,091 | 1 078 "

on i

 Sig. (2- |l,379 | 49| 024 532 | ;362 | ,454 | ,004 | ,672| ,171|,000

tailed) 7

'N 95| o5| 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95
Y5 Pearson |,.443 | ,16| ,027 | ,065 1].215"| 254 | .375" | .708 | -,017 | .740

Correlati [[ | 9 : - -

on ;

| 1.
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iSig. (2 |.000]| 10| ,795| ,532 037 ,013| ,000]|,000| ,872|,000

, tailed) 2

‘N 951 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95| O5
Y6 Pearson|,130| .32| ,027 | ,094| 215 11,013 | -,051 - 0,000 | 422

‘Correlati | 7 ,014

on !

i Sig. (2- [w210| ,00| ,794| ,362| ,037 001 | ,622| ,894 | 1,000 (,000

tailed) |} 1

N 95| o5 95| 95| ©5| 95| o5 95| 95| 95| 95
Y7 |Pearson {,160| - | -096 | -078 254" | ,013 11-018],152 | -,045 | .324

i Correlati ]. ,03

on b 4

Sig. (2- |.122| ,74 | ,355| ,454| ,013| ,801 865 | ,141| ,668 | ,001

tailed) |, 5

N ' 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95
Y8 | Pearson |l248 | 116 | ,030|.205" | .375" - - 11.375| ,029|.516

‘Correlati |. " 1 ,051 | ,018 - -

| on !

| Sig. (2- |,015| ,11| ,775| ,004 | ,000| ,622 | ,865 ,000 | ,779 (,000

tailed) | 9

N i 95| o5/ 95{ 95| 95| 95| ©5] 95| 95| 95| 95
Y9 i Pearson J|375 -| 026 | ,044].708" -|,152|.375" | 1| -094|.576

, Correlati {, ,05 ,014

'on ! 1

' Sig. (2- |i,000| 62| ,805| ,672| ,000| ,894|,141| ,000 ,367 | ,000

| tailed) |, 6

N ' 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95| 95
Y1  Pearson !i - .2% -,045| ,142 | -,017 ) 0,00 -| ,028 - 1 .21§
Q | Correlati |;,023 | 8 0| ,045 ,004

"on i

Sig. (2- |.826| ,02| ,663| ,171| 8721 1,00| 668 ,779|,367 ,037

Itailed) . 6 0

| N . 95| 95; 95| 95| 95| 95| o5/ 95| 95| 95( 95
TO | Pearson |..514 | 42| .306" | 404" | .740" | .422] | 324} 5167 | 576 | 215" 1
A ' Correlati |, 4 - -
LY on f

' Sig. (2- [},000| ,00{ ,003| ,000| ,000 | ,000|,001| ,000}|,000| ,037

! tailed) || 0

N [ 95| 95 95 95 95( 95| 95 95| 95 95| 95

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




U1i Reliabilitas

Soal X

Reliability Statistics

Cronbach's
| Alpha

Cronbach's
Alpha Based
on
Standardized
ltems

N of
Items

| 678

,681

10

Soal Y

Reliability Statistics

Cronbach's
Alpha

Cronbach's
Alpha Based
on
Standardized
items

N of
ltems

546

552

10

Uji Normalitas

Tests of Normality

61

Kolmogorov-Smirnov? Shapiro-Wilk
Statistic | df Sig. | Statistic |  df Sig.
OTALX 27 05 ,001 964 95 ,010
TOTALY 100 95 ,020 973 95 ,049
a, Lilliefors Significance Correction
Uji Linearitas
ANOVA Table
Sum of Mean
Squares df Square F Sig.
TOTALY Between (Combined)| 183,209 16 | 11,451 891 581
L STALX Groups | jnearity 87,969 1| 87,980 | 6846 011
Deviation 95,241 15| 6,349 494 937
from
Linearity
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a. Dependent Variable: TOTALLY

Within Groups 1002,222 78 | 12,849
Total 1185,432 94
Uji Regresi Linear Sederhana
ANOVA?
Sum of Mean
Model Squares df Square F Sig.
Regression 87,969 1| 87969| 7,455| .008°
Residual 1097,463 93| 11,801
Total 1185,432 94
Uji t
Coefficients®
Unstandardized | Standardized
Coefficients Coefficients
Std.
Model B Error Beta t Sig.
(Constant) | 31,603 3,912 8,078 ,000
TOTALX ,249 ,091 272 2,730 ,008
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