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FAKTOR-FAKTOR YANG BERPENGARUH TERHADAP
KEPUTUSANPEMBELIAN SCARLETT DI ALAHAN
PANJANG SUMATERA BARAT

Oleh : Vini Oktania
Nim : 19.10.002.61201.043
Prodi Manajemen Fakultas Ekonomi
Universitas Muhammadiyah Sumatera Barat
Email: vinioktaniall@gmail.com

ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui- faktor-faktor apa saja yang
paling dominan dan menentuléi“%%@k ,@@rgk belian‘produk Scarlett di Alahan
Panjang Sumatera Barat. P ini merUp«‘a 359 penelltlan deskriptif dengan
pendekatan kuantitatif. PQQ@ﬁtlan ini-di lak@kam, di ‘Magari Alahan Panjang pada
bulan Januari 2023 hipgga/ButanFebruari 2023, Pep ftgsinya adalah masyarakat
Alahan Panjang. Sa dalam pehelitian ini‘adalah, hq@ akat Alahan Panjang
yang sudah mengetéhm produk Scarlett baik yang be;l ;@ernah menggunakan
produk Scarlett %Upun yang: sudah .pernah me g nakan |sebanyak 100
responden. Teknjkj pengumpulan “data — menggunak g Dkuesioner  dengan
menggunakan |godgile form. Teknik analisis menggynq’kaﬁ statistik deskriptif
kualitatif. Hasil i@@ahsm data™ diketahui ~bahwa adé% dua’ faktor yang
mempengaruhi KepGtdsan: pembellan yaitu ‘faktor pudaya“dan faktor psikologis
berpengaruh paling besar:dibandingkan dengan/faktor lainnya. Hal ini dapat
dilihat dari nilai frekuen3| pada.faktor b/g a sebesar 28%, faktor sosial
memperoleh nilai®, frek I, 24%¢ja1<’t6fpr| ac f»ﬁa mperoleh nilai frekuensi
sebesar 20% dan faktor pSIk @g?‘%&g% Ie&w af frekuenS| yang sama dengan
faktor budaya yaitu sebesar 2 & dalam-hal fini dapat disimpulkan
bahwa faktor budaya dan faktor p3|kolog|s memberikan pengaruh paling besar
terhadap keputusan pembelian produk Scarllet.

Kata Kunci : Keputusan Pembelian, Faktor Budaya, Faktor Sosial, Faktor
Pribadi dan Faktor Psikologis.
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BAB 1
PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Perkembangan industri kosmetik di Indonesia saat ini tergolong
meningkat, hampir seluruh kalangan menggunakan kosmetik terutama wanita. Hal
tersebut sesuai dengan sifat wanita yang selalu ingin tampil cantik dan menarik
dihadapan publik. Penampilan adalah suatu keharusan penting dalam masyarakat

saat ini. Dari fashion, perawatan Kulit'dan kecantikan dikejar banyak orang untuk

mencapai penampilansyang C@;@@é

Ian perusahaar@n\wq

‘rjwensmnal Hal ini ti

;%Ieh karena itu tidak heran jika

ulit dan kecantikan baru,
baik online’, maupL as darl’ minat dan
permintaan yang a{rijfr_ﬁasyarakat untuk kebutuh“
perawatan dan keégtlkiaiﬁ JMenurut Trisnawati-et aI
menjadi kebutuhan Qnusra yang tidak bisa lagi d|p di ng?%elah mata.

Perkembangan pr%uk kosmetlk me yatkan tingkat persaingan pada

bisnis kosmetik juga semaklﬁr@@?ﬁgrg% %-masing produsen kosmetik
berlomba-lomba menciptakans, Suatu-"produk-~untuk memenuhi kebutuhan
konsumen. Oleh karena itu, sangat penting bagi setiap perusahaan untuk
menetapkan strategi pemasaran yang efektif dan efesien dengan memahami
kebutuhan dan keinginan konsumen sehingga akan mendorong konsumen dalam
pengambilan keputusan untuk membeli produk tersebut. Pada umumnya sebelum

konsumen mengambil keputusan pembelian, konsumen akan mencari informasi

mengenai produk tersebut.



Menurut Kotler & Amstrong (2009:196), keputusan pembelian merupakan
pengenalan masalah, pencarian informasi, evaluasi alternatif, keputusan
pembelian dan prilaku pasca pembelian. Konsumen akan mempertimbangkan
beberapa faktor dan alasan yang memperkuat untuk membeli produk tersebut,
apakah produk dapat memenuhi kebutuhannya atau hanya untuk menunjang gaya
hidup saja.

Menurut Kotler & Amstrong (2008), faktor-faktor yang dapat

mempengaruhi  keputusan _pembelian “konsumen terhadap suatu produk,

diantaranya adalah faktor bu

@y@osml faktor pribadi dan faktor

uattr cara hidgi '

psikologi. Budaya mer ok orang dalam wilayah

tertentu dan dlwar /]}fkepada generasi selan}LiI zf@fi(ebudayaan menjadi

o ¥
pok atau masyarakat terhadap “pe

I } \
produk. Sehingga Iaktor budaya ini. memiliki pengaruf )sé

penentu suatu " ilaku pembelian suatu

uas dan mendalam
Z
terhadap perilaku kﬁsumen atau pembeli. " Kelas ggﬁvil merupakan pembagian

masyarakat yang. relatif Egmanen dan berjenjant 'dlx mana anggotanya berbagi

¥T7as Ew@@

Faktor pribadi didefenistkan-sebagai-karakteristik psikologis seseorang

nilai, minat, dan perilaku yan(y

yang berbeda dengan orang lain yang menyebabkan tanggapan yang relatif
konsisten dan bertahan lama terhadap lingkungan. Faktor lain yang juga
berpengaruh terhadap keputusan pembelian adalah faktor psikologis dimana ada
empat karakteristik psikologis utama yaitu moivasi, persepsi, pembelajaran, serta

keyakinan dan sikap. Maka tujuan dari penelitian ini adalah mengetahui faktor



faktor apa saja yang mempengaruhi perilaku konsumen terhadap keputusan
pembelian pada produk kosmetik.

Ada banyak perusahaan yang tidak semata-mata menawarkan satu produk
dan varian dari biasa hingga luar biasa, banyak juga merek produk yang tersedia
dan beredar di pasaran, termasuk produk “Scarlett”. Scarlett merupakan salah satu
jenis usaha yang bergerak dibidang kecantikan khususnya dalam bidang

perawatan kulit (Skincare) dan penjualannya memanfaatkan media online yang

salah satunya platform digital.

a dimana banyak usaha

/ @wt yangjuga sebagai

Z ;
perempuan. Namurﬁnayerltas dari’ pengguna darr(prédw Scarlett ini adalah

perempuan, dimana pereyﬁguan merasa perlu ' Qerawat dan menjaga kulit

terutama kulit wajah. f‘f {fi TAS Eﬁﬁﬁ%
Produk Scarlett yang disajikan-memiliki-bagian-bagian produk dasar yang
terdiri dari Body Care, Face Care, dan Hair Care dimana dari beberapa paket
dasar tersebut bisa dijadikan sebagai produk rutin yang bisa digunakan setiap hari
sesuai dengan kebutuhan kulit masing masing. Produk Scarlett sudah dipasarkan
ke beberapa negara, dan sebagian besar konsumen atau pemakai Scarlett adalah di
Indonesia, termasuk salah satu daerah di Sumatera Barat yaitu Nagari Alahan

Panjang.



Nagari Alahan Panjang adalah salah satu dari empat nagari yang berada
dalam wilayah Kecamatan Lembah Gumanti, Kabupaten Solok, yang mempunyai
luas 88,76 km2. Jumlah penduduknya pada tahun 2008 adalah sebanyak 14.100
jiwa, dengan kepadatan 150 per km2. Tinggi daerah ini dari permukaan laut adalah
sekitar 1.450 m, dengan curah hujan rata-rata 212 hari per tahun. Alahan Panjang
sebagai salah satu daerah yang dijuluki dengan “daerah dingin tanpa salju”.Curah
hujan yang tinggi bisa mengakibatkan kulit terasa kering sehingga membutuhkan
perawatan kulit yang sesuai agar-Kesehatan-Kulit-tetap terjaga.

Hal ini lah yang mendorwﬁgwﬂk/melakukan perawatan pada kulit
khususnya kulit wajah. ga @;@dllak

aga mdar dari masalah kulit,
lJ % v
dengan cara mengkgéu?r?l% | 0an melakukan peraws . @ra rutin.yBerdasarkan

\I% produk body care

Observasi awal, pr@uk@gc rlett'yang banyak diguna
dan face care yang;oh SQ\ %&kan dengan kebutuhan kon':" "

Berikut ini @Iam\ ifikasi produk Scarl_
= '}
i :

hasil observasi awal:

angypeneliti peroleh dari

=

bel 0“

Jenis Produé’g. arga Scarlett
No Jenis Produk Nama Produk Harga
Body Cream Fragrance Body Cream - Happy Rp 75.000
Brightening Fragrance Body Lotion —
. Rp 75.000
Charming
Erlghtgnlng Fragrance Body Lotion — Rp 75.000
antasia
Brightening Fragrance Body Lotion — Rp 75.000
Body Lotion Fr_eshy - -
1 Body Care Brightening Fragrance Body Lotion —
Rp 75.000
Happy
Brightening Fragrance Body Lotion —
Romansa Rp 75.000
?g;%htenlng Fragrance Body Lotion — Rp 75.000
Body Scrub — Coffe Rp 75.000
Body Scrub g Scrub — Happy Rp 75.000



https://id.wikipedia.org/wiki/Lembah_Gumanti,_Solok
https://id.wikipedia.org/wiki/Kabupaten_Solok

Body Scrub — Pomegrante Rp 75.000

Body Scrub — romansa Rp 75.000

Body Serum Body Serum — Happy Rp 75.000
Brightening Shower Scrub — Coffe Rp 75.000

Brightening Shower Scrub — Cucumber | Rp 75.000

Brightening Shower Scrub — Freshy Rp 75.000

Brightening Shower Scrub — Happy Rp 75.000

Shower Scrub Brightening Shower Scrub — Jolly Rp 75.000
Brightening Shower Scrub — Mango Rp 75.000

Brightening Shower Scrub-Pomegrante | Rp 75.000

Brightening Shower Scrub — Charming | Rp 75.000

Deep Hydration Firming Eye Serum —

Eye Serum Age Delay Series Rp 75.000
Masker — Hebalism Mugwort Mask Rp 75.000
Face Mask Masker — Seriously Soothing &
Hydrating Gel Mask Rp 75.000
Acne-Cream:Day Rp 75.000
Acne Cream Night Rp 75.000
. BrlghtIlEver After Cream Day Rp 75.000
Fadial Cream ghtllJEVEAfter Cream Night Rp 75.000
Phyto Biotics Ren Moisturizer —
@?\ V/AGE Delay ies, @. Rp 75.000
sé |/ “{Essence TonE'r\—Aéhe\ Rp 75.000
Fa%E enceé | Essence Toner — B\lgﬁily Rp 75.000
A Toner7 Hyalu B9 + Bio PIawl%&) mlde
2 | Face Care S N / N e ey e XL Rp 75.000
a \/ Hyalu B5 + Reishi Mus Blflda
LL Q{V Serum — Age Delay Serl & Rp 75.000
> \¢ Serum — Acne ) o ¢ > Rp 75.000
ié‘\Ser Borum — BrighWRCyer At § Rp 75.000
% NS Serum =\Glowtening 1 <, Rp 75.000

< Serum = Niacinamide 5.9 Beta'GIucan
x\[\\ 7 Phyto Extract < }j Rp 75.000

R — oothing Retinol Serum | Rp 75.000
“ 4,0 aciabWash Skin Type Rp 75.000
I Brighteni qf@“\ﬁ/ash—All Skin
Facial Wash i ?A% rE Rp 75.000

Hydro Fresh Cleanser— Age Delay

- Rp 75.000
Series
Yordanian Sea Salt — Shampoo Rp 75.000
3 Hair Care Sea Salt S_h_a MPpoo Yg:d:::zg Sgea1 Salt Fragrar?ce - -
& Conditioner L Rp 75.000
Conditioner

Sumber: Toko Kosmetik Scarlett Alahan Panjang 2023

Berdasarkan uraian latar belakang di atas, penulis tertarik untuk meneliti
lebih  jauh tentang “FAKTOR-FAKTOR YANG BERPENGARUH
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN SCARLETT DI ALAHAN

PANJANG SUMATERA BARAT”




1.2 Rumusan Masalah
Bagaimanakah kontribusi faktor budaya, faktor sosial, faktor pribadi,
faktor psikologis terhadap keputusan pembelian produk Scarlett di Alahan

Panjang?

1.3 Tujuan Penelitian
Untuk mengukur kontribusi faktor budaya, faktor sosial, faktor pribadi,
faktor psikologis terhadap keputusan.pembelian produk Scarlett di Alahan

Panjang.

1.4 Manfaat Penelitan ‘e\ N\MAD’YAH

’1/“

Adapun kegun%ﬁ?r énelman ini a A

3

1. Bagi penuhéuqa’ menambah'.dan me ',__Iup wawasan tentang

”.~

permasalahﬁy @)dltehtl dan untuk-memenu |‘sag1 satu syarat untuk

sempro.di Uﬁ/em& Muhammadiyah Sumate argt:
"\1/1 =)

2. Bagi perusahaan \ﬁﬁ!\penelltlan ini d',"
\A B

masukan dan“info i baru bagi

pkan mampu memberikan
pel sahaa@ntang Faktor- faktor yang
berpengaruh terhadap ke;‘u?anS &\ﬁ&llan Scarlett di Alahan Panjang
Sumatera Barat.
3. Bagi Lembaga (Universitas)
a. Sebagai sarana evaluasi sampai sejaun mana sistem Pendidikan
dijalankan.
b. Memperkenalkan hasil pendidikan pada masyarakat untuk diserap

sesuai kebutuhan masyarakat.



c. Untuk memberikan sumbangan pemikiran dalam ilmu pengetahuan dan
dapat menambah koleksi di perpustakaan Universitas Muhammadiyah

Sumatera Barat.




BAB Il
TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Konsep Teoritis
2.1.1 Keputusan Pembelian

a) Pengertian

Menurut Kotler dan Amstrong (2016:177) keputusan pembelian
merupakan bagian dari perilaku konsumen vyaitu studi tentang bagaimana
individu, kelompok, dan organisasi” memilih, membeli, menggunakan dan
bagaimana barang, jasa, ide“atau pengalaman untuk.memuaskan kebutuhan dan

MADIY,

keinginan mereka.Menurg@%%@gya)h (20

A
:ﬁ%%tusan pembelian adalah

/ *~ -’
y

tindakan dari.konsumen /u)(iﬂuk/mau membeli at"v',"q%\éerhadap produk.Dari

A
berbagai faktor y@ mempengaruhi konsumen™ dalar
/

L o

%Iakukan pembelian

m‘ N A
suatu produk ataugsa{(‘}tii,bsanya konsumen selalu”mempertimbangkan kualitas,
N /:.\ (," \

- \(/ -

\U :
harga dan produk %an ;‘,gy%dah dikenal, oleh masyarakal

\
\ T\
]

d§'ua romosi yan
\ .,Qilg p yang

dilakukan oleh penjualey |

W\
-

-~ ~— - @
\8)
m §|m n bahwa keputusan pembelian

merupakan keputusan final yang.dimiliki‘seorang-konsumen untuk membeli suatu

~

o
_ U
Dari pendapat para a I(fﬁ

barang atau jasa yang dilakukan konsumen menggambarkan sejauh mana

pemasaran dalam usahan memasarkan suatu produk ke konsumen.

b) Proses Keputusan Pembelian

Menurut Kotler dan Keller (2008:184), proses keputusan pembelian

merupakan proses dimana konsumen melewati lima tahap, yaitu:



1. Pengenalan Masalah/Kebutuhan
Proses pembelian dimulai saat pembeli mengenali masalah atau
kebutuhan. Pembeli merasakan perbedaan antara keadaan aktualnya
dengan keadaan yang diinginkannya. Kebutuhan dapat dipengaruhi oleh
rangsangan internal dan eksternal.
2. Pencarian Informasi
Pencarian informasi mulai dilakukan ketika konsumen memandang

bahwa kebutuhan _tersebut™ bisa “dipenuhi dengan membeli dan

mengkonsumsi-‘suatu ﬁ“%mm%’en yang, terunggah kebutuhan
akan terdoro tukfjnenca Cy afo

'f % yang. lebih banyak.

@elompokkan menjadi

(i
Sumbersumer/(nfermam konsumen dag
o

empat ke@np}ok’1

w (V)
a. Pnb@r guﬁrga teman, tetangga, reka

b. Kome@alf‘uik\le@ situs’ web, ww\ya:«,penyalur, kemasan,

\\,k\

tampilan. —
A

== \
c. Publik, medi ‘ ), ?rggi%i@w@%kat konsumen
d. Eksperimental;penanganan, pemeriksaan, penggunaan produk.
3. Evaluasi Alternatif
Evaluasi alternatif adalah proses mengevaluasi pilihan produk dan
merek, dan memilihnya sesuai dengan keinginan konsumen. Beberapa
konsep dasar akan membantu kita memahami proses evaluasi

konsumen. Pertama, konsumen berusaha memenuhi kebutuhan. Kedua,

konsumen mencari manfaat tertentu dari solusi produk. Ketiga,



10

konsumen memandang masing-masing produk sebagai kumpulan
atribut dengan kemampuan yang berbeda-beda dalam memberikan
manfaat yang digunakan untuk memuaskan kebutuhan itu.

4. Keputusan Pembelian

Dalam tahapan evaluasi, konsumen membentuk freperensi dalam

merek-merek dalam kumpulan pilihan. Konsumen juga membentuk niat
untuk membeli produk yang disukai (Kottler dan Keller, 2008).

5. Perilaku Pasca Pembelian

Setiap pembelian, %ﬁ@m@%ﬁgkm mengalami ketidaksesuaian
karena mem@kan fitur-fiturte te ang'.mengganggu atau

erek-Jain, dan akan

S ':: %
et

: g Réputusannya.

¥ O
eristik atau faktor.
Faktor- faktor yanﬁwempengaruhl Keputusan pemp: }'nalah faktor budaya,

= «‘"‘

faktor sosial, faktor prlbai!é dan faktor p3|kolo' K ottler dan Keller, 2008).

o
2.1.2 Faktor Budaya ‘ﬁ”@i TA% Eﬂg&

Kebudayaan merupakan-faktor. penentu.yang-paling dasar dari keinginan
dan perilaku seseorang. Bila makhluk-makhluk lainnya bertindak berdasarkan
naluri, maka perilaku manusia umumnya dipelajari. Seorang anak yang sedang
tumbuh mendapat seperangkat nilai persepsi, preferensi dan perilaku melalui
suatu proses sosialisasi yang melibatkan keluarga dan lembaga-lembaga sosial

penting lainnya (Kottler dan Keller, 2009).
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Budaya merupakan suatu cara hidup sekelompok orang dalam wilayah
tertentu dan diwariskan kepada generasi selanjutnya. Kebudayaan menjadi
penentu suatu kelompok atau masyarakat terhadap perilaku pembelian suatu
produk. Sehingga faktor budaya ini memiliki pengaruh yang luas dan mendalam
terhadap perilaku konsumen atau pembeli. Pemasar harus memahami peran yang

dimainkan oleh budaya, subbudaya dan kelas sosial pembeli.

Setiap kelompok atau masyarakat mempunyai budaya dan pengaruh

budaya pada perilaku pembelian-bisa sangat bervariasi dari satu negara ke negara

lain. Kegagalan menyesual 5%@%&) égaan inindapat menghasilkan

'menemukan produk baru yQ\

pemasaran yang tidak & u beusaha menemukan

perubahan budaya kin diinginkan dan
%& terhadap dunia

baik di Indonesia

@3} f a
dibutuhkan oleh %ng Ialn Contohnya, pergeseran
kecantikan yang

|m telah menciptakan industri |

pe i |;??telah menghasilkan

maupun di negara?;mnya Perubahan budaya _

banyak permintaan atas p @duk kecanﬂ me%gkl kualitas bagus.

Menurut  Kotler dan Er%%o%% (2009) Masing-masing budaya
mengandung subbudaya (subculture) yang lebih kecil, atau kelompok orang yang
berbagi sistem nilai berdasarkan pengalaman hidup dan situasi yang umum.
Subbudaya meliputi kebangsaan, agama, kelompok ras, dan daerah geografis.
Banyak subbudaya membentuk segmen pasar yang penting, dan pemasar sering

merancang produk dan program pemasaran yang dibuat untuk kebutuhan mereka.
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Selain Budaya dan subbudaya, pemasar juga harus memahami kelas sosial
di masyarkata. Menurut Kotler dan Amstrong (2009) “Kelas sosial (social class)
adalah pembagian masyarakat yang relatif permanen dan berjenjang di mana
anggotanya berbagi nilai, minat, dan perilaku yang sama”. Hampir semua
masyarakat mempunnyai beberapa bentuk struktur kelas sosial. Kelas sosial
memperlihatkan selera produk dan merek yang berbeda diberbagai bidang,

termasuk bidang kosmetik.

2.1.3 Faktor Sosial (Social)

Selain faktor budaya, pg%@g@ §m%£|pengamhl oleh faktor — faktor

sosial seperti kelompok &t L ,.agtau-{eferenm g%a peran dan status sosial
&) A
(Kotler dan Keller 2@;@’) F—'hktor sosial merupakan pemngar rang lain baik secara

formal maupun m@rmal Selaln faktor budaya, peri k pembelian konsumen

diartikan sebagai kelonﬁgﬁﬁrﬁﬁ%m memberikan pengaruh secara

langsung atau tidak langsung terhadap sikap atau perilaku seseorang
tersebut. Kelompok ini biasanya disebut dengan kelompok keanggotaan,
yaitu sebuah kelompok yang dapat memberikan pengaruh secara
langsung terhadap seseorang. Beberapa kelompok keanggotaan
merupakan kelompok primer, seperti keluarga, teman, tetangga, rekan
kerja, yang berinteraksi dengan seseorang secara terus menerus dan

informal. Orang juga menjadi anggota kelompok sekunder seperti
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kelompok keagamaan, profesi, dan asosiasi perdagangan, Yyang
cenderung lebih formal dan membutuhkan interaksi yang tidak begitu
rutin.
. Keluarga

Keluarga merupakan organisasi pembelian konsumen yang paling
penting dalam masyarakat dan para anggota keluarga menjadi kelompok
acuan primer yang paling berpengaruh. Keluarga dibedakan menjadi dua
bagian dalam sebuah. organisasi pembelian konsumen. Pertama keluarga

¢ lﬁlmgaﬂo#entam Keluarga jenis ini terdiri
gdar&)(andu 1g)sese ¥4

yang dikenal dengan isti 15

4
dimiliki sBeo(rang Keluarga-jenis -ini biasa, di ef]

.z \ ‘)P\
prokreasi. 2 ';j { )

. Peran dan Status "@“1\
Hal selanjutdiﬁ’@bfksos gkmgapat mempengaruhi perilaku
pembelian seseorang. adalah.~peran~_dan" status mereka di dalam
masyarakat. Semakin tinggi peran seseorang di dalam sebuah organisasi
maka akan semakin tinggi pula status mereka dalam organisasi tersebut
dan secara langsung dapat berdampak pada perilaku pembeliannya.
Contoh seorang direktur di sebuah perusahaan tentunya memiliki
status yang lebih tinggi dibandingkan seorang supervisor, begitu pula

dalam perilaku pembeliannya. Tentunya, seorang direktur perusahaan
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akan melakukan pembelian terhadap merek-merek yang berharga lebih
mahal dibandingkan dengan merek lainnya.

2.1.4 Faktor Pribadi (Personal)

Faktor pribadi  merupakan suatu cara mengumpulkan dan
mengelompokkan kekonsistenan reaksi seorang individu terhadap situasi yang
terjadi. Menurut Kotler dan Amstrong (2009) Keputusan pembelian juga dapat
dipengaruhi oleh karakteristik pribadi diantaranya usia dan tahap siklus hidup,
pekerjaan, situasi ekonomiy” gaya hidup, Serta._kepribadian dan konsep diri
pembeli. % %MAD@%Q&,

a. Usia dan SlkI%@wup Kerarga

Oraﬁ@ m@‘ﬁbell barang dan jasa y n"_ ,p sepanjang
%) (VA " -

hidupnya ﬁﬁnaqa 'setiap. kegiatan konsumsi i ', |wgaruhi oleh siklus

"P ketika mereka

ga\ \Tahap — tahap yang d|IaI_|

/l\

menjadi m%ng dengan perjalanan wakty, 3 apx?qklus hidup keluarga

tradisional meliputi bUJangaﬁ pa%ggan menikah dengan anak-
anak. Namun ‘saat mﬁ%&'@grﬁ%@@makm banyak menghantarkan
produk untuk sejumlah=tahap nontradisional alternatif lain misalnya
pasangan yang tidak menikah, bujangan yang akan menikah, pasangan
tanpa anak, orang tua tunggal, orang tua lanjut dan lain sebagainya.
Contohnya dalam hal produk kosmetik, setiap usia dan siklus hidup
membutuhkan perawatan tubuh yang tepat, baik itu pada tahap

tradisional maupun nontradisional perlu menggunakan kosmetik untuk

menjaga penampilan fisik atau tubuh.
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b. Pekerjaan dan Situasi Ekonomi
Pekerjaan dan lingkungan ekonomi seseorang dapat mempengaruhi
pola konsumsinya. Contohnya, direktur perusahaan akan membeli
pakaian yang mahal, perjalanan dengan pesawat udara, keanggotaan di
klub khusus, dan membeli mobil mewah. Selain itu, biasanya pemilihan
produk juga dilakukan berdasarkan oleh keadaan ekonomi seseorang
seperti besaran penghasilan yang dimiliki, jumlah tabungan, hutang dan

sikap terhadap belanja.atau menabung:

c. Gaya Hidup N\MADEVAiyéa

Menurut @%r dan JAmst

( ) 5
terungkapyala\m aktlwtas minat dan. opini ﬂy N terbentuk melalui

sebuah kelds sqsmi dan pekerjaan. Tetap', as~sosial dan pekerjaan

\,k\ \

\ 2k =
yang sama tidak meﬂjafmn munculnya-s

Melihat hal,ini ﬁﬁs’g&ﬁg

banyak pemasar yang. mengarahkan-merek mereka kepada gaya hidup

"u\ih gaya/hidup yang sama.

uah %ﬁqh@%Iam kegiatan pemasaran,

seseorang.

Konsumen dalam masing-masing orientasi digolongkan menjadi
konsumen dengan sumber daya tinggi dan konsumen dengan sumber
daya rendah. Hal ini bergantung pada apakah mereka mempunyai tingkat
pendapatan yang tinggi atau rendah, pendidikan, kesehatan, kepercayaan

diri, energi dan faktor — faktor lain. Seseorang yang tergolong ke dalam
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konsumen dengan sumber daya tinggi juga memiliki gaya hidup yang
tinggi atau mewah.
d. Kepribadian dan Konsep Diri
Setiap orang memiliki berbagai macam Kkarateristik kepribadian
yang bebeda-beda yang dapat mempengaruhi aktivitas kegiatan
pembeliannya. Kepribadian merupakan ciri bawaan psikologis manusia

yang berbeda yang menghasilkan sebuah tanggapan relatif konsiten

dan bertahan lama terhadap~rangsangan lingkungannya. Kepribadian

dir1 seseor@ (dlsabut Jjugarcitra'diri”. Gaga: dr konsep diri adalah

\,k\ \.

vk 9 : -
bahwa kepemlllkgn seseetang menunjukkan dan mencerminkan identitas

\}
mereka. “‘ff’ Ul TAS EK 0‘§Q®

2.1.5 Faktor Psikologis (Psychological)

Faktor terakhir yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah faktor
psikologis. Karakteristik psikologis merujuk ke sifat-sifat diri atau hakiki
seseorang. Faktor ini dipengaruhi oleh empat faktor utama yaitu sebagai berikut:

a. Motivasi
Seseorang memiliki banyak kebutuhan pada waktu-waktu tertentu.

Beberapa dari kebutuhan tersebut ada yang muncul dari tekanan biologis
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seperti lapar, haus, dan rasa ketidaknyamanan. Sedangkan beberapa
kebutuhan yang lainnya dapat bersifat psikogenesis; yaitu kebutuhan
yang berasal dari tekanan psikologis seperti kebutuhan akan pengakuan,
penghargaan atau rasa keanggotaan kelompok. Ketika seseorang
mengamati sebuah merek, ia akan bereaksi tidak hanya pada kemampuan
nyata yang terlihat pada merek tersebut, melainkan juga melihat petunjuk

lain yang samar.

Seorang  ahli_.yan ~bernama=.Abraham Maslow berusaha

| me . Wmfm(i; uhan tertentu pada

njela

| Sé%

asi *Pengembangan diri, permenuhan idealogi,
dll
= rancapaian, status, angaung jawab,
raputasi, dil.
- ® Ak, relasi, keluarga, dil
» Kearmnanan, keteraturan,
stabwhtas, dll,

& fakanan, rminuman,

tidur, pakaian, dil.

Gambar 2.1
Hierarki kebutuhan Maslow

menjelaskan

Berdasarkan hierarki tersebut kita bisa mengetahui bahwa seseorang
berusaha memenuhi kebutuhan dari kebutuhan yang paling mendesak di
bagian bawah dan sampai kebutuhan paling tidak mendesak di bagian

atas.



18

b. Persepsi

Seseorang yang termotivasi siap untuk segera melakukan tindakan.
Bagaimana tindakan seseorang yang termotivasi akan dipengaruhi oleh
persepsinya terhadap situasi tertentu. Menurut Kotler dan Amstrong
(2009) “persepsi adalah sebuah proses di mana orang memilih, mengatur,
dan menginterpretasikan infomrasi untuk membentuk gambaran dunia
yang berarti. Persepsi tidak hanya bergantung pada rangsangan fisik
tetapi juga pada rangsangan yang “berhubungan dengan lingkungan

sekitar dan keadaan |nd%%@@% gkutan

c. Pembelajaran @,‘

“ ‘ ‘ y
Pemb@ar,an mellputl perubahan pefila @“eseorang yang timbul
N A 2

Banyak ahli pemasa:'..

Yang | yakin bahwa
o

rangsanganﬁ |syarat bertindak, tangga‘n} ‘d penguatan. Teori
=N ‘"‘,
pembelajaran miélgajaﬂ{an kepada o

membangun’, permintagn

“emasar bahwa mereka dapat

As s%%@x&%k dengan mengaitkan pada

pendorongnya yang.. kuat,menggunakan  isyarat yang memberikan
motivasi, dan memberikan penguatan positif karena pada dasarnya
konsumen akan melakukan generalisasi terhadap suatu merek.

Menurut Kotler dan Amstrong (2009) “Pembelajaran terjadi melalui
interaksi dorongan (drives), pertanda, respons, dan penguatan
(reinforcement). Dorongan adalah rangsangan internal yang kuat dan

memerlukan tindakan. Dorongan menjadi motif ketika dorongan itu
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diarahkan menuju objek rangsangan tertentu. Pertanda merupakan
rangsangan kecil yang menentukan kapan, di mana dan bagaimana
seseorang merespons. Jika seseorang sudah memiliki dorongan dan
respons yang kuat terhadap suatu produk maka akan ada penguatan yang
positif untuk memenuhi kebutuhan terhadap suatu produk yang

diinginkan.

. Keyakinan dan Sikap
Melalui betindak dan~belajar;-orang.mendapatkan keyakinan dan

sikap. Keduanya

konsumen:

% (
seséorang tehtang
~, 4

atau mer%? ?n mempengarum keputusan .p'
L ("'1
keyaklnaras Kap/merupakan hal yang tidak k

adalah eva%a })erasaan emosi, dan kce‘deF""ﬁgan tindakan yang

\\4

menguntungkan g;au tldak _menguniu gk ar\dan bertahan lama pada

seseorang terhadap ﬁyﬂ@m@wﬁgﬁm tertentu.

2.1.6 Indikator-Indikator Keputusan-Pembelian

Menurut Kotler & Keller (2009) Keputusan pembelian adalah proses

yang digunakan untuk mengombinasikan pengetahuan untuk

mengevaluasi dua atau lebih perilaku alternatif dan memilih satu di antaranya.

Terdapat lima Indikator keputusan pembelian yaitu:

1. Pilihan Produk

Konsumen dapat mengambil keputusan untuk membeli sebuah produk
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atau menggunakan uangnya untuk tujuan yang lain.
. Pilihan Merek
Konsumen harus mengambil keputusan tentang merek mana yang

akandibeli. Setiap merek memiliki perbedaan - perbedaan tersendiri.
. Pilihan Penyalur

Konsumen harus mengambil keputusan dimana sebuah produk dibeli.

. Waktu Pembelian /
Konsumen dapa n‘ﬁm m
. @h 6‘

antang kapan ia harus
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Tabel 2.1
Penelitian Terdahulu

Perilaku Konsumen
dalam Pengambilan
Keputusan
Pembelian White
Coffee

No Nama Peneliti Judul Penelitian Hasil Penelitian
dan Tahun
1 Rizki Nandasari FAKTOR- Berdasarkan analisis data yang dilakukan
(2021) FAKTOR YANG dan pembahasan  yang telah
MEMPENGARUHI | dikemukakan, maka dapat ditarik kesimpulan
PERILAKU sebagai berikut:
KONSUMEN 1. Brand awarnesssecara parsial
TERHADAP berpengaruh  positif dan signifikan
KEPUTUSAN terhadap minat beli ulang produk
PEMBELIAN wardah pada outlite Rukun Jaya
PRODUK Sumbawa Besar.
KECANTIKAN 2. "Nerma  subyektif secara  parsial
SCARLETT (Studi berpengaruh positif dan  signifikan
Pada terhadapminat beli ulang produk wardah
w&pg A?da outlite"Rukun Jaya Sumbawa
&) ; e@p«
v an arnessdan norma subyektif
I cal fultan berpengaruh terhadap
minat’beli g produk, wardah pada
fg outlite'Re gya Sumbawa Besar.
2 Dharma ) |[FAKTOR= Faktor-faktor. . nﬁyempengaruhi perilaku
Fidyansari, £~ |\FAKTOR YANG konsumen  tefhadap.keputusan pembelian
Sri Nur Aini L | ‘WMEMPENGARUHI produk -oelahan " aglr (kapurung) (budaya,
Aprilia > §P RILAKU sosial, pribadi, kologi) mempunyai
(2018) % \\N‘ NSUMEN pengaruh ositifC “terhadap  keputusan
- TERHADAP konsumen ‘ membeli produk olahan
KEPUTUSAN sagu (kapurung) di' Kota Palopo. Hal ini
PEMBELIAN i kan dari hasil uji'F dimana F hitung >
3 Umar Analisis.Faktor- Faktor-faktor yang mempengaruhi
Khasan faktor yang pengambilan keputusan pembelian White
(2018) Mempengaruhi Coffe adalah budaya, tingkat pendidikan,

usia, dan jenis kelamin. sedangkan faktor
pendapatan tidak mempengaruhi
pengambilan keputusan pembelian White
Coffe sebesar.

Pendapatan tidak berpengaruh  dalam
pengambilan keputusan pembelian White
Coffee dikarenakan harga White Coffee
yang relatif murah sehingga konsumen tetap
bisa

mengkonsumsi.
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Rismawati ANALISIS Diketahui  bahwa  faktor-faktor  yang
(2017) FAKTOR- mempengaruhi keputusan pembelian yaitu
FAKTOR YANG faktor kebudayaan, faktor sosial, faktor
MEMPENGARUHI | pribadi dan faktor psikologis. Analisis

PERILAKU faktor- faktor yang mempengaruhi perilaku
KONSUMEN konsumen terhadap keputusan pembelian
TERHADAP alat elektonik pada CV Hamasa, berdasarkan
KEPUTUSAN dari hasil tabulasi silang faktor yang paling
PEMBELIAN dominan atau yang paling berpengaruh
ALAT adalah faktor pribadi, disusul faktor sosiall,
ELEKTRONIK faktor psikologis dan terakhir faktor
PADA CV kebudayaan.
HAMASA

Munandar Faktor-Faktor Yang | Hasil yang didapat dari penelitian ini

(2017) Mempengaruhi menunjukkan bahwa terdapat hubungan
Perilaku Konsumen, | yang positif antara faktor budaya, faktor
Dalam Membeli sosial, faktor pribadi, dan faktor psikologis
Kopi Espresso terhadap, keputusan pembelian konsumen

kopi espresso di Kecamatan Dewantara

M AD !y upaten Aceh Utara. Berdasarkan
w isasi ' hubungan korelasi, nilai
k e|a5| pada kategori positif sedang.
' 7juga dapat diketahui bahwa
tor budaya, faktor sosial,
faktor-psikologis tidak
dampak dalam

vputusan pembelian
espresso 'di Kecamatan

\)ﬂ\VERS/}z R

\"\\)\‘;f\

\: )\ elitian.ii, didapat bahwa secara
f}i\,,(’ \ bersama=sama faktor budaya, faktor sosial,
N\ dan faktor psikologis

\Q*AL ‘aruh secara’ signifikan terhadap
A - képutus 1\ pembelian konsumen kopi

2y espr di sKecamatan Dewantara

ten Aceh'Utara.

TAS E“B dasarkan_hasil uji hipotesis (Uji t) dalam
penelitian™“ini, secara parsial didapati
bahwa faktor budaya, faktor sosial, faktor
pribadi, dan faktor psikologis berpengaruh
secara signifikan terhadap keputusan
pembelian konsumen kopi espresso di
Kecamatan Dewantara Kabupaten Aceh
Utara.

e Faktor pribadi merupakan faktor yang

paling dominan dalam mempengaruhi

keputusan pembelian konsumen kopi
espresso  di  Kecamatan  Dewantara

Kabupaten AcehUtara
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2.3 Kerangka Konseptual

Kerangka konseptual digunakan untuk menunjukkan arah dari penelitian
dan mempermudah pemahaman serta penganalisaan masalah, maka perlu
dikemukakan skema jalannya suatu pemikiran. Berdasarkan kerangka berfikir,
model ini dibuat untuk melihat besarnya pengaruh atau kontribusi antar variabel
bebas dan variabel terikat. Dimana faktor- faktor yang mempengaruhi keputusan
pembelian sebagai variabel bebas yang terdiri dari empat variabel yaitu faktor

budaya, faktor sosial, fakter~ pribadi-.dan«, faktor psikologis, kemudian

mengidentifikasi apakah faktor-g@‘gwba; berpengaruh terhadap keputusan

pembelian sebagai vana@ﬁ%lkat Berdasarkan-ur

kerangka berpikir daiéc? peherltlan ini adalah;

e = —
Faktor Budaya
(X1)
- — )
=\ o
e R
Faktor Sosial %Q@
X 1
9 (*2) /img Eﬁ@ Keputusan
~ < Pembelian
e A\
Faktor Pribadi (¥)
(X3)
. J
Faktor Psikologi
(X4)

Gambar 2.2
Kerangka Konseptual



Keterangan :

Y = Keputusan Pembelian

X, = Faktor Budaya

X, = Faktor Sosial

X5 = Faktor Pribadi

X, = Faktor Psikologi
—> = Hub. Langsung

QP AV
-

Wil

\.d"h_.//
ity ‘f.g\
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BAB Il
METODE PENELITIAN

3.1 Jenis, Lokasi dan Waktu Penelitian
3.1.1 Jenis Penelitian
Jenis penelitian ini adalah penelitian deskriptif dengan pendekatan
kuantitatif. Menurut Sugiyono (2018) metode penelitian kuantutatif
adalah metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivme,
digunakan untuk.meneliti pada--populasi atau sampel tertentu,

pengumpulan~data mﬂﬁﬂifﬂqﬁrument penelitian, analisis ini

bersifat kuant@/stanéﬁ; denga %ﬂkmengup hipotesis yang
telah di tetapka (

z 4 (“
%) ’”ﬁ/ / \ ‘@

3.1.2 Lokasi dan vé(ﬁﬂu Penelitian
{/

Ze )penelltlan ini adalah dl,f;:,a?f Alahan Panjang,

kecamata?Le@h\Gusmantl Kabup "‘So'l'd'k, Sumatera Barat.

3.2.1 Populasi Penelitian
Sugiyono (2016) menyatakan bahwa, “Populasi adalah wilayah
generalisasi yang terdiri atas objek/ subyek yang mempunyai kualitas
dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari
dan kemudian ditarik kesimpulannya”. Populasi dalam penelitian ini
adalah pelanggan dari produk kecantikan Scarlett di Alahan Panjang

yang jumlahnya tidak diketahui.
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3.2.2 Sampel Penelitian

Sugiyono (2016) menyatakan bahwa, “Sampel adalah bagian
dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut”.
Sampel yang diambil dari populasi tersebut harus betul-betul
representastive (mewakili). Ukuran sampel merupakan banyaknya
sampel yang akan diambil dari suatu populasi. Menurut Sugiyono
(2008) Sampel yang baik antara 30-500 responden. Jumlah sampel yang
digunakan dalam penelitian-ini-adalah,sebanyak 100 orang pengguna

Produk Scarlett. N\MAD! YA N
Teknik arpbtﬁﬁsamp v

akan‘dalam penelitian ini

: “i@ao (2016) Sampling
\ P

Inmdent@ Aéﬁ/ dental Sampling “adalah “tek nik penentuan sampel

berdasarpn L«ebjgtulan yaitu siapa saja pas e

ien @g secara kebetulan

bertemu @ngaﬂ”\p\enelltl dapat d| sebagai sampel, bila

\\\.

dipandang orang %ﬂg kgb cocok sebagai sumber data.

Dengan syarat W% Ansgmﬁ%@\%qtena yaitu responden sudah

mengatahui produk.. Scarlett . -tetapi_belum menggunakan produk
Scarlett.

3.3 Definisi Operasional dan Pengukuran Variabel

Definisi operasional variabel yang akan digunakan dalam penelitian ini

adalah sebagai berikut :



Tabel 3.1
Defenisi Operasional

No Variabel Defenisi Indikator Ukuran
1 Faktor Budaya Budaya ialah keadaan system 1. Budaya Skala
(X1) nilai budaya, adat istiadat dan 2. Subbudaya | Guttman
cara hidup masyarakat yang 3. Kelas sosial

mengelilingi kehidupan
seseorang. (Kotler dan
Armstrong, 2014, halaman

159-174)
2 Faktor sosial Faktor sosial merupakan 1. Kelompok Skala
(X2) pengaruh orang lain baik baik acuan Guttman
secara formal maupun 2. Keluarga

informal. Menurut Kotler dan 3. Peran dan status
Armstrong, (2014:159-174)
3 Faktor pribadi Faktor pribadi merupakan 1. Usiadansiklus Skala

(X3) suatu.€ara mengumpulkan dan hidup keluarga Guttman

mengelompoklmA 2. \Pekerjaan dan
kekonsistenan, Qc‘r}’ﬁ I(;A lingkungan
indiyidgternadap situasi yang S‘ ekonemi

sedaid terjadiZMenurut Gaya hidup

tleplanATmstrong, v V. ribadian
s '

L A
iémffteristik psikologis ) i
nerujuk ke sifat-sifat diri atau
akiki seseorang. Menurut
«otler dan Armstrong,
(20141159-174)
5 Keputusan ! Képut‘h%‘gn pembelian adalah
pembelian (Y) proSei[Qt\egrasi yang

4 Faktor
psikologis
(X4)

Skala
Guttman

WNIVERS/>.

L Skala
/2y Pilihan Merek | Guttman

digunakah untuk . 3. Pilihan Penyalur

mengombinasikan_ 4., Waktu

pe &Fan untul ~ @@mbelian

meng j dya atau lebj \0;1. Jumlah
perilaku a{{ﬁﬂ%ﬁﬁ] E\{O‘ Pembelian

memilih satu di antaranya.
Menurut

Philip Kotler & Kevin Lane
Keller (2009:184)

3.4 Teknik Pengumpulan Data

- Kuesioner

Penelitian ini termasuk jenis penelitian kuantitatif, dapat diartikan sebagai

metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivistic (data konkrit), data




penelitian berupa angka-angka yang akan diukur menggunakan statistik sebagai
alat uji perhitungan, berkaitan dengan masalah yang diteliti untuk menghasilkan

suatu kesimpulan (Sugiyono,2018).

Pengumpulan data menggunakan pengajuan pertanyaan berupa kuesioner
dengan menggunakan google from. yang akan diberikankepada responden dengan
kriteria responden sudah mengetahui produk Scarlett tetapi belum menggunakan
produk Scarlett. Dalam kuesioner akan berisikan pertanyaan tentang bagaimana

pengaruh faktor budaya, faktor-sosial, faktor pribadiy.dan faktor psikologis dalam

pengambilan keputusan pad A

3.5 Teknik Analisis %§$

hanya disajikan d&%}sﬁp,entu:ﬁj Hebih mu dipahami atau dibaca.

UlTps gRON

a. Rata-Rata/Mean«(M)

Menurut Sugiyono (dalam Maharani 2014) Mean merupakan
teknik penjelasan kelompok yang didasarkan atas rata-rata dari
kelompok tersebut. Rata-rata (Mean) ini didapat dengan menjumlahkan
data seluruh individu dalam kelompok itu, kemudian dibagi dengan
jumlah individu yang ada pada kelompok tersebut. Hal ini dapat

dirumuskan sebagai berikut:



XXi

M=—
. n
Dimana :
M . Mean (rata-rata)
Y : Epsilon (dibaca Jumlah

Xi : Nilaidatakei

n : Jumlah data

b. Median (Me)
Menurut Sugiyono (dalam Maharanin2014) Median adalah salah

N a

Ao 5
kelompok data ?ﬂgﬁlah disusun urttannya @}! yang terkecil sampai
7 L

satu teknik penj%@‘gwﬁ%?k’}/fﬁé/d&garkan atas nilai tengah dari
Y,

S (7 :
yang terbaar a %/seballknya dari‘yang terbgsa
A

Q< V}
c. Made (
AV |
!\@uhﬁﬁw giyono (dalam  Maharahi /2
"\_‘j
teknik penjela&a\ﬁ‘@gpmpok yang didasarkanpatas /nilai yang sering
S
Y > @
munculdalam k &kt ebut. “0
LTAs EXO

d. Penyajian Data.Persentase

O§ Mode merupakan
1) p

Untuk membuat kategori pengelompokan, terlebih dahulu harus
menentukan lebar dan jumlahnya interval. Menurut Hadi (dalam
Maharani 2014) dapat ditentukan dengan cara jarak pengukuruan dibagi
dengan jumlah interval.

Teknik analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah
deskriptif dengan persentase. Persentase berguna untuk mengetahui

skor yang diperoleh, maka dapat dicari besarnya tingkat pelaksanaan



dalam persentase yaitu dengan membandingkan frekuensi pernyataan

dengan jumlah responden, kemudian mengalihkan dengan 100%.
P = F 100%
= Nx 0

Keterangan:

P . Persentase

F : Frekuensi

\\\A"’M/é

SR




BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Perusahaan

Scarlett merupakan produk skincare dari Indonesia yang didirikan pada
tahun 2017 oleh seorang artis Indonesia yang bernama Felicya Angelista. Scarlett
diproduksi oleh PT Motto Beringin Abadi, Bogor, Indonesia. Produk yang
diproduksi oleh Scarlett sudah teregistrasi oleh BPOM RI yang berarti semua

produk Scarlett sudah teruji“Seeara klinis sehinggasaman digunakan sehari-hari

untuk kulit tubuh dan Wajegp‘wgclx W&grupakan produk yang dapat
e C = 0 . \

mencerahkan kulit kareﬁ me@aﬂd)ng glutathione %wtamln e yang sangat

bagus untuk membu&&ul{‘%f‘ﬁlh cetah dan sehat. |

& [

am produk yang terbagi
¥ 2 .
menjadi tiga kateg p k yaitu body care,; face ca e\ df hair ‘care. Masing-
1k, Bod\)); care memiliki lima
jenis produk, yaitu.body gzeam bo e-e.:._-.o scrub, body serum, dan shower

scrub. Berikut tabel gambar prOQ&(Mtg(E\(eQ&\masing jenis produk body care:

Tabel4:1
Jenis produk body care

Jenis produk Bentuk / Gambar Produk

Body Cream

————

Body Lotion \F_ = = = i
= v — 6!? B
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Lg%, mpy (AW om

Body Scrub BODY SCRUB BODY SCRUB BODY SCAUB

uuuuuu

* BODYSCRUB

Body Serum l

Shower Scrub

Prod iliki_enam | @ itu/te dEdar ye seru, face
Zz “y e e
mask, facial cream—facial nc/[orﬂ“‘,\&ial sefu, daffacial wash. Berikut
N ©

tabel gambar ma-m.as%q enisproduk faceeare:

\
U N o
7] on
N@EE&JG care
Jenis Produk ‘ I ambar Produk

Eye Serum =

Face Mask




Facial Cream -
'y

Facial Essence Toner

Facial Serum

itioner. Berikut

Gambar 4.1 Sea Salt Shampoo & Conditioner

Pengguna produk Scarlett sudah merambah keseluruh Indonesia bahkan

sudah sampai ke Luar Negeri. Untuk di Negara Indonesia penjualan produk sudah



merambah dari Sabang sampai Merauke, termasuk di salah satu wilayah Sumatera
Barat tepatnya di Nagari Alahan Panjang, Kabupaten Solok. Produk Scarlett ini
sudah bisa dibeli di toko kosmetik salah satunya toko Risda Farma yang beralamat

di Pasar Baru Alahan Panjang.

R
_%\ .

Q)
o
-
3
o
.

@

Us19d eAke

v,

an dalam penelitian ini adalah
karakteristik responden yang sudah mengetahui produk Scarlett baik yang sudah
menggunakan produk maupun yang belum pernah menggunakan produk Scarlett
pada saat melakukan penelitian.
4.2.1 Deskripsi Data Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
Data responden berdasarkan jenis kelamin diolah dengan teknik analisis

deskriptif persentase yang didapatkan dari 100 responden sesuai dengan



indikator jenis kelamin pada kuesioner, kemudian dihitung dengan
menggunakan rumus P = %x 100% dimana P adalah persentase, F adalah
frekuensi, dan N adalah jumlah responden, dalam penelitian ini jumlah
responden adalah 100 responden. Berikut ini data responden berdasarkan

jenis kelamin dari responden Scarlett Nagari Alahan Panjang yaitu:

Tabel 4.3 Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Jenis Kelamin Frekuensi Persentase
Laki-Laki 41 41%
Perempuan 59 59%
Jumlah ' 100%

Sumber: kuesmner% @.kan excel 2023

Tabel 4%%6)111!’611@% data (e ur ‘

\ga \

responden perempuan dan | respondeniaki- Iak@dalah 18 orang.
#*UL (OW°
TAS EX

4.2.2 Deskripsi Data:Responden Berdasarkan. Usia
Data responden berdasarkan usia diolah dengan teknik analisis
deskriptif persentase yang didapatkan dari 100 responden sesuai dengan

indikator usia pada kuesioner, kemudian dihitung dengan menggunakan
rumus P = %x 100% dimana P adalah persentase, F adalah frekuensi, dan

N adalah jumlah responden, dalam penelitian ini jumlah responden adalah

100 responden. Data responden berdasarkan usia dapat dilihat pada tabel



berikut ini:

Tabel 4.4 Deskripsi Responden Berdasarkan Usia

Usia Frekuensi Persentase
18 tahun — 25 tahun 83 83%
26 tahun — 30 tahun 6 6%
31 tahun — 40 tahun 11 11%
Jumlah 100 100%

Sumber: kuesioner penelitian diolah menggunakan excel 2023
Tabel 4.4 di atas menunjukkan data responden berdasarkan usia.
Berdasarkan tabel 4.4 dapat dilihat,bahwa usia yang paling banyak adalah
responden yang berusia 18 tahun — 25 tahun.yaitu sebanyak 83 responden
dengan persentase @%M&Rﬂlerﬂféﬁ rusia~26, tahun — 30 tahun

T

yaitu sebanyak@§ “ngan persentase ' %

\\.\\ \ — -
teknik analisis deskﬂ‘ptvf'J :g@rsentase yang dapatkan dari 100 responden

sesuai dengan mdiéf@f}& pada kuesioner, kemudian

dihitung dengan menggunakan-rumus P =Ex 100% dimana P adalah

persentase, F adalah frekuensi, dan N adalah jumlah responden, dalam
penelitian ini jumlah responden adalah 100 responden.Berikut ini data
responden berdasarkan status pernikahan dapat dilihat pada tabel berikut

ini:



Tabel 4.5 Deskripsi Responden Berdasarkan Status Pernikahan

Status Pernikahan Frekuensi Persentase
Menikah 13 13%
Belum menikah 87 87%
Jumlah 100 100%

Sumber: kuesioner penelitian diolah menggunakan excel 2023

Tabel 4.5 menunjukkan data responden berdasarkan status
pernikahan. Berdasarkan tabel 4.5 dapat dilihat bahwa responden yang
paling banyak masih berstatus belum menikah yaitu sebanyak 87

responden dengan persentase-87 %:.-Sedangkan responden yang berstatus

menikah berjumlah 13 rew,&pmgrm ﬁgersentase 13 %.
P S,

V7 i

4.2.4 Deskripsi D@?I%Qs_gonden Berdasa : didikanTerakhir.

Data%spbnd’en berdasarkan pendldlw

‘ aﬁari 100 responden

<<
n, teFakhir (diolah dengan
a:' ; 4
teknik analisis ({iQSkrlptlf persentase yang dlda_

> \
sesuai den@ \}dﬂdqtor pendidikan terakhir . 'a esioner, kemudian
N \' N
dihitung ' dengan meﬂ(ngnakan rumus P°= —‘x 100% 'dimana P adalah

persentase, F adalaﬁ{fﬁ}gue‘l dan=N @ jumlah responden, dalam
LTAs EXO

penelitian ini jumlahresponden-adalah 100 responden. Berikut ini data

responden berdasarkan pendidikan terakhir dapat dilihat pada tabel berikut

ini:

Tabel 4.6 Deskripsi Responden Berdasarkan Pendidikan Terakhir

Pendidikan Terakhir Frekuensi Persentase
SMA Sederajat 68 68%
Diploma 3 3%
Sarjana 29 29%
Jumlah 100 100%

Sumber: kuesioner penelitian diolah menggunakan excel 2023



Tabel 4.6 menunjukkan data responden berdasarkan pendidikan
terakhir. Berdasarkan tabel 4.6 dapat dilihat bahwa responden yang paling
banyak adalah responden yang pendidikan terakhirnya adalah SMA
Sederajat yaitu berjumlah 68 responden dengan persentase 68 %. Untuk
responden dengan pendidikan terakhir Diploma sebanyak 3 orang dengan
persentase 3 %, sedangkan responden dengan pendidikan terakhir Sarjana

berjumlah 29 responden dengan persentase 29 %.

4.2.5 Deskripsi Data Responden Berdasarkan Status Saat Ini.

Data responc@ Jorda

ar%&ygﬁiﬁﬁéaat ini.diolah dengan teknik

~ 2

P.

analisis des”'@%ﬁ{ﬁéﬁtase yang e .. , :

ari 100, responden sesuai

dengan mdﬂ&or statUS saat Inipada kuesmne‘-?

menggunalgﬁ rqlmqs p= —x 100% dimana P 3

mﬁ '\\/

frekuensi; % N. adalah Jumlah responden, al‘

.’\4
| 1\

status saat ini dapat«ﬁﬁ,hat .-. :

abererj\g@@

Tabel 4.7 Deskripsi Respond%n%erdasarkan Status Saat Ini

Pendidikan Terakhir Frekuensi Persentase
Pelajar 5 5%
Mahasiswa/i 65 65%
Ibu rumah Tangga 3 3%
Yang Lain 27 27%
Jumlah 100 100%

Sumber: kuesioner penelitian diolah 2023

Tabel 4.7 menunjukkan data responden berdasarkan status saat ini.

Berdasarkan tabel di atas dapat dilihat responden yang paling banyak



berstatus sebagai Mahasiswa/i yaitu berjumlah 65 responden dengan
persentase 65 %. Responden yang paling sedikit adalah Ibu Rumah
Tangga yaitu berjumlah 3 responden dengan persentase 3 %. Sedangkan
repsonden yang lain berstatus pelajar dan yang lain, dimana responden
yang berstatus pelajar berjumlah 5 responden dengan persentase 5 % dan
responden yang berstatus Yang Lain sebanyak 27 responden dengan

persentase 27 %.

4.2.6 Deskripsi Data Responden Berdasarkan Rernah Mencoba Skincare.

Data respong&@%
dengan tekmk%ﬁ%hals deskrlptlf pers ta ;

responden ésual’dengan indikator perna

responden, dalam\ pEnelltlan ini | 'responden adalah 100

mencoba skincare dapat

respondenData resp@é%dg? [asarkan
TAS EW
dilihat pada tabel.berikut i |n|

Tabel 4.8 Deskripsi Responden Berdasarkan Pernah Mencoba

Skincare
Pernah Mencoba Frekuensi Persentase
Skincare
lya 85 85%
Tidak 15 15%
Jumlah 100 100%

Sumber: kuesioner penelitian diolah menggunakan excel 2023

Tabel 4.8 menunjukkan data responden berdasarkan pernah atau

tidaknya mencoba skincare. Berdasarkan tabel tersebut dapat dilihat



bahwa sebagian besar responden sudah pernah mencoba skincare, dimana
responden yang sudah pernah mencoba skincare berjumlah 85 responden
dengan persentase 85 %. sedangkan responden yang belum pernah
mencoba skincare sebanyak 15 responden dengan persentase 15 %.

Teknik analisis data untuk indikator pernah mencoba skincare
adalah statistik deskriptif menghitung nilai rata-rata, median dan modus
dari data yang didapatkan. Jawaban responden dalam kategori lya dan
Tidak dikonversi ke dalam bentuk-angka, untuk lya dikonversi menjadi

%@@g?ﬁ%édlkonvem ke angka 1. Setelah

dihitung nilai rata-rata

R/

‘alaf@rata rata,” ©Xi adalah
?3

angka 2 sedangkan untu

jawaban respon

|komf Brsi me \i

menggunaka@iﬁjmps M =2 dimana M ‘3

ML

% L &
jumlah nllﬁi‘i’data lfe i dan n adalah jumlah gﬁari hasil penelitian
>

sponden, sehingga

didapatkan i 185 dengan banyak respondegj io

didapatkan ni n?& réta ,rata 1,85.
Median ag@elah nllar{-
mencari median datajgﬁ
terbesar, kemudian ditentukan-nilaitengah dari data yang sudah diurutkan.
Median yang didapatkan untuk data responden pernah mencoba skincare
adalah 2. Modus adalah nilai yang sering muncul, untuk menentukan
modus data yang diperoleh dihitung nilai yang paling banyak keluar atau
nilai yang sering muncul. Untuk data responden pernah mencoba skincare

diperoleh modusnya adalah 2. Dari data ini dapat dilihat statistik deskriptif

responden pernah mencoba skincare seperti pada tabel 4.9 berikut ini:



Tabel 4.9 Tabel Statistik Deskriptif Responden Pernah Mencoba

Skincare
Keterangan Hasil
Mean 1,85
Median 2
Modus 2
Minimum 1
Maximum 2

Sumber:Data diolah dari excel 2023

Berdasarkan tabel 4.9 dapat dilihat bahwa rata-rata responden
sudah pernah mencoba skincare. Dimana nilai rata-rata yang diperoleh dari

analisis statistiknya. adalah 1 85 dengan median 2 dan modus 2. Nilai

maksimum atau m@p&h%gl olaYlA#gS.responden pernah mencoba

<
skincare adala@ n nilai m|n|

Data diatas c@at
2]

r_w i

/Qllal terendah adalah 1.

<

am. erlkutlnlz

35

Diagram Responden Pernah Mencoba
Skincare

M lya
= Tidak

Gambar 4.3. Diagram Responden Pernah Mencoba Skincare 2023

4.3 Statistik Deskriptif
Statistik deskriptif adalah bagian statistik mengenai pengumpulan data,
penyajian, penentuan nilai-nilai statistik, pembuatan diagram atau gambar

mengenai sesuatu hal. Statistik deskriptif disini datanya hanya disajikan dalam



bentuk yang lebih mudah dipahami atau dibaca.
4.3.1 Statistik Deskriptif Faktor Budaya.

Tabel 4.10 Tabel Hasil Kuesioner Faktor Budaya (X1)

Faktor Budaya
Indikator | Jumlah Reponden x
Budaya 100 '\Ifia(lj;alf(:)SO
Subbudaya 100 ‘\Ifiaéj;T<0:60
Kelas Sosial 100 '\FijalfS )

Sumber:Data diolah-dari excel 2023
Berdasarkan tabel 4.10

\dtab) [indikator yang. paling berkontribusi

PAHs
Jaya-adalah indikat h.budaya dengan nilai perolehan
di ﬁ%ngamhnya terhadap

terhadap variabel faktor.d

y

ndiikator kelas sosial ‘dengan e %n lya sebanyak 28

L=

alatl Statistik deskriptif
i "at%yang didapatkan. Jawaban
dalam bentuk angka, untuk
lya dikonversi menjadi angka«2 sedangkan-untuk-jawaban Tidak dikonversi ke

angka 1. Setelah jawaban responden dikonversi menjadi angka, dihitung nilai rata-
rata menggunakan rumus M = % dimana M adalah rata-rata, £Xi adalah jumlah

nilai data ke i dan n adalah jumlah data, dari hasil penelitian didapatkan £Xi 418
yang sudah dijumlahkan dari 3 indikator faktor budaya adapaun banyak responden
100 responden, sehingga didapatkan nilai rata-rata 4,18.

Median adalah nilai tengah dari data yang didapatkan, untuk mencari



median data yang diperoleh diurutkan dari yang terkecil sampai terbesar,
kemudian ditentukan nilai tengah dari data yang sudah diurutkan. Median yang
didapatkan untuk faktor budaya adalah median dari jumlah jawaban responden
pada tiga indikator faktor budaya, yaitu diperoleh mediannya 4. Modus adalah
nilai yang sering muncul, untuk menentukan modus data yang diperoleh dihitung
nilai yang paling banyak keluar atau nilai yang sering muncul. Faktor budaya

memiliki tiga indikator, jawaban responden untuk tiga indikator ini dijumlahkan

sehingga didapatkan banyak..responden-yang..jumlah nilai 3 sebanyak 42

Keterangan
Mean

MMedian /,,.,_:;/

Mini
Maximum 6
Sumber:Data diolah dari excel 2023

Berdasarkan tabel 4.11, dapat dilihat skor paling tinggi atau nilai
maksimumnya adalah 6 dan skor terendah atau nilai minimumnya adalah 3. Mean
atau rata-rata dari faktor budaya adalah 4,18 dengan median 4 dan modus atau
skor yang paling sering muncul adalah 3. Rata-rata responden memilih faktor
budaya sebanyak 50 responden.

Persentase untuk faktor budaya dihitung berdasarkan jumlah kategori yang



didapatkan dari jawaban responden. Jumlah katagori lya dan tidak dihitung untuk

menentukan persentase, faktor budaya memiliki tiga indikator sehingga adakan

ada 300 jawaban responden untuk faktor budaya setelah dijumlahkan dari ketiga

indikator.

Kemudian untuk menghitung persentase digunakan rumus P =

%xlOO% dimana P adalah persentase, F adalah frekuensi dan N adalah jumlah

data. Persentase kategori untuk mengetahui presepsi responden tentang faktor

budaya dapat dilihat pada tabel 4.12 di bawah ini:

Tabel 4.12°Kategori Faktor Budaya X1)

Kategorl

Iya‘\b‘ M%
/z 82 ¢
300
'S d|olah darl excel Dat ((\
Berlkut dla tor budaya sesuai denga Ie@n dan interval data
i w
yang diperoleh dargad I'kliesioner: EJ;

Diagram Faktor Budaya

268%

5-6

Tinggi

M Frekuensi

34-67% ‘ <33% ‘

s 12
‘ Sedang ‘ Rendah ‘

Sumber: Data diolah dari excel 2023

Gambar 4.4 Diagram Batang Faktor Budaya

Dari gambar 4.4 dapat diketahui bahwa hasil tertinggi adalah rentang skor



3-4 atau 34 — 67 % dengan frekuensi 63, hal ini menunjukkan bahwa presepsi
responden tentang faktor budaya adalah sedang. Sedangkan untuk yang paling
rendah adalah rentang skor 1- 2 atau < 33%.

4.3.2 Statistik Deskriptif Faktor Sosial

Tabel 4.13 Tabel Hasil Kuesioner Faktor Sosial (X2)

Faktor Sosial
Indikator Jumlah Reponden )
Kelompok Acuan 100 ¥|ijalf 1 9
Keluarga 100 ¥%£(9: 51
Peran dan Status 10 ) 1\%6139 61

Sumber:Data dio

N <
Berdasarkan ta &13@ atas indik
variabel faktor sosia@al@ﬁjiﬁdikator kelompok acua
% J;“\'.‘ »ﬂ/ |
sebanyak 51 respogen(iﬁig,rﬁ indikator yang sedikit peng

R 5 |
aruhnya terhadap variabel
>

sosial adalah indior{f’\'ri@'[an dan. status dengan pérole

Rt \ V/ \
@ a\ \
\ N N
N

responden.

lya sebanyak 39

. o . ,_i‘?‘\}_\.\_ - .’":_” 2 L. R R

Teknik analisis %E{ﬁﬁfakto 2)@§§gdalah statistik deskriptif
menghitung nilai rata-rata, med@& $ﬁ ﬁﬁcﬁ&%ﬁdata yang didapatkan. Jawaban
responden dalam kategori lya dan*Tidak dikonversi ke dalam bentuk angka, untuk
lya dikonversi menjadi angka 2 sedangkan untuk jawaban Tidak dikonversi ke

angka 1. Setelah jawaban responden dikonversi menjadi angka, dihitung nilai rata-
rata menggunakan rumus M = % dimana M adalah rata-rata, £Xi adalah jumlah

nilai data ke i dan n adalah jumlah data, dari hasil penelitian didapatkan £Xi 439
yang sudah dijumlahkan dari 3 indikator faktor budaya adapaun banyak responden

100 responden, sehingga didapatkan nilai rata-rata 4,39.



Median adalah nilai tengah dari data yang didapatkan, untuk mencari
median data yang diperoleh diurutkan dari yang terkecil sampai terbesar,
kemudian ditentukan nilai tengah dari data yang sudah diurutkan. Median yang
didapatkan untuk faktor sosial adalah median dari jumlah jawaban responden pada
tiga indikator faktor budaya, yaitu diperoleh mediannya 4. Modus adalah nilai
yang sering muncul, untuk menentukan modus data yang diperoleh dihitung nilai
yang paling banyak keluar atau nilai yang sering muncul. Faktor sosial memiliki

tiga indikator, jawaban responden untuk tiga indikator ini dijumlahkan sehingga

responden, sehing oﬂ_ odus untuk faktor sosial adalah %tﬁstik deskriptif untuk
' ' ‘ \ m
faktor sosial dapatﬁrllhat pada tabel 4.14 berikut ini: ‘>) >

Keterangan
J@Mean
<Median &
&TAS EXO
Mlnlmum 3
Maximum 6

Sumber:Data diolah dari excel 2023

Berdasarkan tabel 4.14, dapat dilihat skor paling tinggi atau nilai
maksimumnya adalah 6 dan skor terendah atau nilai minimumnya adalah 3. Mean
atau rata-rata dari faktor sosial yaitu 4,39 dengan median 4 dan modus atau skor
yang paling sering muncul adalah 3.

Persentase untuk faktor budaya dihitung berdasarkan jumlah kategori yang

didapatkan dari jawaban responden. Jumlah katagori lya dan tidak dihitung untuk



menentukan persentase, faktor sosial memiliki tiga indikator sehingga adakan ada
300 jawaban responden untuk faktor sosial setelah dijumlahkan dari ketiga

indikator. Kemudian untuk menghitung persentase digunakan rumus P =
%xlOO% dimana P adalah persentase, F adalah frekuensi dan N adalah jumlah

data. Persentase kategori untuk mengetahui presepsi responden tentang faktor
sosial dapat dilihat pada tabel 4.15 di bawah ini:

Tabel 4.15 Kategori Faktor Sosial (X2)

Kategori 2N %
lyas” | 139 | 46%
| Tidak iy . 54%

Berikut’d/iagr@f interval data yang
\ & | /
diperoleh dari hadiltkue

& \ % ‘

Diagram Faktor Sosial

M Frekuensi

>68% 34-67% ‘ <33% ‘

5-6 3-4 1-2
Tinggi ‘ Sedang ‘ Rendah ‘

Sumber: Data diolah dari excel 2023
Gambar 4.5 Diagram Batang Faktor Sosial

Dari gambar 4.5 dapat diketahui bahwa hasil tertinggi adalah rentang skor

3-4 atau 34 — 67 % dengan frekuensi 55, hal ini menunjukkan bahwa presepsi



responden tentang faktor sosial adalah sedang. Sedangkan untuk yang paling
rendah adalah rentang skor 1- 2 atau < 33%.
4.3.3 Statistik Deskriptif Faktor Pribadi

Tabel 4.16 Tabel Hasil Kuesioner Faktor Pribadi (X3)

Faktor Pribadi
Indikator Jumlah Reponden X
Usaha dan siklus Hidup Keluarga 100 Y'a 58
Tidak : 42
Pekerjaan Dan Lingkungan Ekonomi 100 Y_a 31
Tidak 63
Ya: 74
Gaya Hidu 100
yan gL Tidak 26
Ya: 84
kePrbadian \AMADIY, 100
ot J&%%& ﬂfgf Tidak :16

Sumber:DatadioIa@ﬁexpelZO% Ce WY
Berdasarkan ,}«LHG di atas |nd|ka'/r y

palings berkontribusi

terhadap variabel @ktm‘nprlbadl adalah indikator | k_ dengan nilai

w
perolehan lya seb@ak ‘8J4 responden dan indikator a gﬁdikit pengaruhnya
k \\ \/ ' £ &
terhadap variabel @adl azdalah indikator. pekerjaai; an.}i ingkungan ekonomi

\\’iw

dengan perolehan lya seban\yak 37 responden
R\ - -
prlbadr X3))* adalah statistik deskriptif

Teknik analisis daﬁﬁrf&kto »
TAS KON

menghitung nilai rata-rata;smedian dan modus dari-datasyang didapatkan. Jawaban
responden dalam kategori lya dan Tidak dikonversi ke dalam bentuk angka, untuk
lya dikonversi menjadi angka 2 sedangkan untuk jawaban Tidak dikonversi ke

angka 1. Setelah jawaban responden dikonversi menjadi angka, dihitung nilai rata-
rata menggunakan rumus M = % dimana M adalah rata-rata, £Xi adalah jumlah

nilai data ke i dan n adalah jumlah data, dari hasil penelitian didapatkan £Xi 653

yang sudah dijumlahkan dari 4 indikator faktor pribadi adapaun banyak responden



100 responden, sehingga didapatkan nilai rata-rata 6,53.

Median adalah nilai tengah dari data yang didapatkan, untuk mencari
median data yang diperoleh diurutkan dari yang terkecil sampai terbesar,
kemudian ditentukan nilai tengah dari data yang sudah diurutkan. Median yang
didapatkan untuk faktor pribadi adalah median dari jumlah jawaban responden
pada empat indikator faktor pribadi, yaitu diperoleh mediannya 7. Modus adalah
nilai yang sering muncul, untuk menentukan modus data yang diperoleh dihitung
nilai yang paling banyak keluar“atau-nilai.yang,sering muncul. Faktor pribadi

memiliki empat indikator, jay

ﬁg@@ﬁ@den untuk._empat indikator ini

g jumiah nilai 4 sebanyak
T

o sebanyak; 10 responden
uk“‘ﬁ‘ﬂ’ai 6 sebanyak 19 respond  ' bafyak responden untuk

yak 31 responden,

sehingga modus ulﬁk faktor prlbadl adalah 8. S ik deskriptif untuk faktor
pribadi dapat dilihat pada tabeM 47 berikut ini: '

Tabel 4.17 Tab&?‘@”t@l&mms&&

iktor Pribadi (X3)

Keterangan Hasil
Mean 6,53
Median 7
Modus 8
Minimum 4
Maximum 8

Sumber:Data diolah dari excel 2023

Berdasarkan tabel 4.17, dapat dilihat skor paling tinggi atau nilai
maksimumnya adalah 8 dan skor terendah atau nilai minimumnya adalah 4. Mean

atau rata-rata dari faktor pribadi yaitu 6,53 dengan median 7 dan modus atau skor



yang paling sering muncul adalah 8. Rata-rata responden memilih faktor pribadi
sebanyak 84 responden.

Persentase untuk faktor pribadi dihitung berdasarkan jumlah kategori yang
didapatkan dari jawaban responden. Jumlah katagori lya dan tidak dihitung untuk
menentukan persentase, faktor pribadi memiliki empat indikator sehingga akan
ada 400 jawaban responden untuk faktor pribadi setelah dijumlahkan dari keempat

indikator. Kemudian untuk menghitung persentase digunakan rumus P =

%xlOO% dimana P adalah persentase, F\"ad-alahvfrekuensi dan N adalah jumlah

data. Persentase kategori untWﬁ\&te‘M@sgps-,-responden tentang faktor
pribadi dapat dilifiat pada¥a {bawahifigs 22,
/8K WA

Tabe Kategori Faktor Pribadi
& [kategoris = o9 )
3_-; Nya |- 253 .| 63% W m
S \Tjlak = Wrd =="131% f >

=z \J\erjah.'.. 2400 | 100% f j

Berikut diagram faktor jpribadi sesuai
yang diperoleh dari hadil k%r:
—Tas EXON

Diagram Faktor Pribadi

—

M Frekuensi

63%-87,5%

>8 ‘ 67 ‘ <5 ‘

Tinggi ‘ Sedang ‘ Rendah ‘

Sumber: Data diolah dari excel 2023
Gambar 4.6 Diagram Batang Faktor Pribadi




Dari gambar 4.6 dapat diketahui bahwa hasil tertinggi adalah rentang skor
6 - 7 atau 63 — 87,5 % dengan frekuensi 46, hal ini menunjukkan bahwa presepsi
responden tentang faktor pribadi adalah sedang. Sedangkan untuk yang paling
rendah adalah rentang skor <5 atau < 62,5%.
4.3.4 Statistik Deskriptif Faktor Psikologi

Tabel 4.19 Tabel Hasil Kuesioner Faktor Psikologi (X4)
Faktor Psikologis

Indikator Jumlah Reponden X
Motivasi 100 Y_a 13
Tidak :27
f Ya: 76
Presepsi .

Tidak :24

Keymn‘ dan Slkap

H,(

Sumb@a’ca diolah dari excel 2023

L | \V 1
Berdasarkar%abej 4,.\19 di atas dapat dilihat” seti
pengaruh yang hampir sa\‘mi-f’ii\i‘amun indikator yang

"lIing berpengaruh terhadap

variabel faktor pakolom@ |nd| kat

sebanyak 78 responden dan.indika 0 |k|t pengaruhnya terhadap variabel

\ Xﬂengan nilai perolehan lya

psikologi adalah indikator motivasi dengan perolehan lya sebanyak 73 responden.

Teknik analisis data faktor psikologi (X4) adalah statistik deskriptif
menghitung nilai rata-rata, median dan modus dari data yang didapatkan. Jawaban
responden dalam kategori lya dan Tidak dikonversi ke dalam bentuk angka, untuk
lya dikonversi menjadi angka 2 sedangkan untuk jawaban Tidak dikonversi ke

angka 1. Setelah jawaban responden dikonversi menjadi angka, dihitung nilai rata-

rata menggunakan rumus M = % dimana M adalah rata-rata, £Xi adalah jumlah



nilai data ke i dan n adalah jumlah data, dari hasil penelitian didapatkan £Xi 702
yang sudah dijumlahkan dari 4 indikator faktor psikologi adapaun banyak
responden 100 responden, sehingga didapatkan nilai rata-rata 7,02.

Median adalah nilai tengah dari data yang didapatkan, untuk mencari
median data yang diperoleh diurutkan dari yang terkecil sampai terbesar,
kemudian ditentukan nilai tengah dari data yang sudah diurutkan. Median yang
didapatkan untuk faktor psikologi adalah median dari jumlah jawaban responden

pada empat indikator faktor psikologi, yaitu~diperolen mediannya 8. Modus

psikologi dapat dilihat pada tabel 4.20 berlkut ini.

Tabel 4.20 Tabel Statistik Deskriptif Faktor Psikologi (X4)
Keterangan Hasil
Mean 7,02
Median 8
Modus 8
Minimum 4
Maximum 8

Sumber:Data diolah dari excel 2023

Berdasarkan tabel 4.20, dapat dilihat skor paling tinggi atau nilai

maksimumnya adalah 8 dan skor terendah atau nilai minimumnya adalah 4. Mean



atau rata-rata dari faktor psikologi yaitu 7,02 dengan median 8 dan modus atau
skor yang paling sering muncul adalah 8. Rata-rata responden memilih faktor
psikologi sebanyak 78 responden.

Persentase untuk faktor psikologi dihitung berdasarkan jumlah kategori
yang didapatkan dari jawaban responden. Jumlah katagori lya dan tidak dihitung
untuk menentukan persentase, faktor psikologi memiliki empat indikator sehingga
akan ada 400 jawaban responden untuk faktor psikologi setelah dijumlahkan dari

keempat indikator. Kemudian untuk-menghitung-persentase digunakan rumus P =

_x100% dimana P adalah pe&“@AABﬁm@frekuenm dan N adalah jumlah

data. Persentase katego@un}tﬂ( me‘ﬁgetah li |
psikologi dapat dllllwﬁaﬁ/?aﬁel 4.21 di bawah ini:
@

A ) 7

lllab | 4/21 Kategori Faktor Psikolagi (%)
> ‘Z;&tegorl z % ﬂ >
= [\W\ 302 75,5%%) E
> 1( 9 24 55%}) S

Sumbir\-dhy%excy_ﬁ
Berikut diagram faﬂﬁ’&ik ogi sesu n olahan dan interval data

ASE

yang diperoleh dari hadil*kuesioner:



Diagram Faktor Psikologi

B Frekuensi

63%-87,5%

28 ‘ 6-7 ‘ <5 ‘

Tinggi ‘ Sedang ‘ Rendah ‘
Sumber: Data diolah dariexcel 2023

/f;_gambér@wmy@m \ N

Dari gambér’4.7®\{‘ iketa warhasi %n@a{ialah rentang skor
/’!/ % A -

NV n%(an\baﬂwva presepsi
alah tingg fangkdn untU yang paling
A304 . Q7 L ) >
s N ) ] |
; ‘l\ri‘r ) y v)\;’\‘
Y - !1
ioner Kep "Pen}kig'han (Y)
- //’,,
\ &% P w&“ /4
Indikators.~~{-Jumlah Repohden | =
Pilihan Produk 100 Ya: 80
Tidak : 20
Pilihan Merek 100 Y_a 65
Tidak : 35
Pilihan Penyalur 100 Y_a : 80
Tidak : 20
Waktu Pembelian 100 Ya:8l
Tidak : 19
Jumlah Pembelian 100 Y_a 79
Tidak : 21

Sumber:Data diolah dari excel 2023



Berdasarkan tabel 4.22 di atas dapat dilihat setiap indikator memiliki
pengaruh yang hampir sama. Namun indikator yang paling berpengaruh terhadap
keputusan pembelian adalah indikator waktu pembelian dengan nilai perolehan
lya sebanyak 81 responden dan indikator yang sedikit pengaruhnya terhadap
keputusan pembelian adalah indikator pilihan merek dengan perolehan lya
sebanyak 65 responden.

Teknik analisis data keputusan pembelian (Y) adalah statistik deskriptif

menghitung nilai rata-rata, median"dan-modus dari.data yang didapatkan. Jawaban

responden dalam kategori-lya da @@@%@W si ke dalam bentuk angka, untuk
%g“@) % %é&

lya dikonversi menjadi @% a 2 sedangkar(untuk

an Tidak dikonversi ke

angka 1. Setelah Jawﬁan responden dikonversi meh}ak @ka dihitung nilai rata-

w ()

rata menggunakan@mus M = T dimana:M adalah r?akf% XXi adalah jumlah
nilai data ke I dan %alah jumlah data, dari-hasil peneli itia ‘.

apatkan £Xi 1065

yang sudah di Jumlaﬁ%n darl enam indikator kep@sanfperﬁgellan adapun banyak

responden 100 respondeny@ehlngga dmwm rat \-rata 10/65.

dldapatkan, untuk mencari

Median adalah 'nilai téiﬁfgaﬁﬁgl
median data yang diperoleh “diurutkan“dari*'yang terkecil sampai terbesar,
kemudian ditentukan nilai tengah dari data yang sudah diurutkan. Median yang
didapatkan untuk keputusan pembelian adalah median dari jumlah jawaban
responden pada enam indikator keputusan pembelian, yaitu diperoleh mediannya
12. Modus adalah nilai yang sering muncul, untuk menentukan modus data yang
diperoleh dihitung nilai yang paling banyak keluar atau nilai yang sering muncul.

Keputusan pembelian memiliki enam indikator, jawaban responden untuk enam



indikator ini dijumlahkan sehingga didapatkan banyak responden yang jumlah
nilai 6 sebanyak 14 responden, banyak responden dengan jumlah nilai 8 sebanyak
2 responden banyak responden untuk nilai 9 sebanyak 5 responden, banyak
responden untuk nilai 10 sebanyak 4 responden,banyak responden untuk nilai 11
sebanyak 20 responden dan banyak responden untuk nilai 8 sebanyak 55
responden, sehingga modus untuk faktor psikologi adalah 12. Statistik deskriptif
untuk keputusan pembelian dapat dilihat pada tabel 4.23 berikut ini:

Tabel 4.23 Tabel Statistik Deskriptif Keputusan Pembelian (Y)

Keterangan Hasil

Meaq %&DE?&@@&S
Median 18,
odt&— Y2, "%

) |/NMinimum -%TL

A “ Maximum

Mean atau rata-rata dari keputUsan pembellan yaitu jlf) 65 dengan median 12 dan
)

modus atau skor yang paﬁg!g ser i muncul& %1 12/ Rata-rata responden
memilih indikator waktu pembellans anya 81 responden.

Persentase untuk keputusan pembelian dihitung berdasarkan jumlah
kategori yang didapatkan dari jawaban responden. Jumlah katagori lya dan tidak
dihitung untuk menentukan persentase, keputusan pembelian memiliki enam

indikator sehingga akan ada 600 jawaban responden untuk keputusan pembelian

setelah dijumlahkan dari keempat indikator. Kemudian untuk menghitung

persentase digunakan rumus P = %xlOO% dimana P adalah persentase, F adalah



frekuensi dan N adalah jumlah data. Persentase kategori untuk mengetahui
presepsi responden tentang faktor keputusan pembelian dapat dilihat pada tabel
4.24 di bawah ini:

Tabel 4.24 Kategori Keputusan Pembelian (Y)

Kategori X %

lya 465 77,5%
Tidak 135 22,5%
Jumlah 600 100%

Sumber: diolah dari excel Data 2023

Berikut diagram keputusan pembelian sesuai dengan olahan dan interval

data yang diperoleh dari hadil'kueéioner:

. «AMADIYa4.,.
Diagram Keputusan Pembelian

M Frekuensi

68%-92%

212 ‘ 9-11 ‘ <8 ‘

Tinggi ‘ Sedang ‘ Rendah ‘

Sumber: Data diolah dari excel 2023
Gambar 4.8 Diagram Batang Keputusan Pembelian

Dari gambar 4.8 dapat diketahui bahwa hasil tertinggi adalah rentang skor
> 12 atau > 100 % dengan frekuensi 55, hal ini menunjukkan bahwa presepsi
responden tentang keputusan pembelian adalah tinggi. Sedangkan untuk yang

paling rendah adalah rentang skor < 8 atau < 67 %.



4.3.6 Diagram Faktor Budaya, Sosial, Pribadi, dan Psikologis.

Faktor Budaya, Sosial, Pribadi dan
Psikologis

70

60
50
Budaya
40 -
m Sosial
30
Pribadi
20 . .
M Psikologis
10
0

Budaya Sosial Pribadi Psikologis
Sumber: Data diolah dari 20 )
Gambar 4.9. D@ aktor »Sosial ol@h dan Psikologi
&y

6 d(ns dari “empat variabel

at %hwa faktor budaya
w

%@Ieh nilai frekuensi

‘ddn’, faktor psikologi

tertinggi dalam indikator varféEé!LJrﬂ gaﬁz«@'ﬁﬁ? keS|mpu|an bahwa mayoritas

responden dalam penelitianwini—~menyatakan .bahwa budaya dan psikologi
merupakan kontribusi terbesar dengan nilai frekuesnsi tertinggi dalam responden
mengambil keputusan pembelian.

Nilai frekuensi dari masing-masing faktor dianalisis ke dalam bentuk
persentase, dimana untuk menentukan persentase dari masing-masing faktor

digunakan teknik analisis deskriptif persentase:

Masing—masing kontribusi

p=

x100%

Jumlah kontribusi



dimana P adalah persentase, F adalah frekuensi dan N adalah jumlah data.

Jumlah data = 63 + 55 + 46 + 63 = 227

Persentase untuk faktor budaya = %xlOO% = 28%
Persentase untuk faktor sosial = %xlOO% = 24%
Persentase untuk faktor pribadi = %xwo% =20%

Persentase untuk faktor psikologi = %x100% = 28%

Berdasarkan hasil persentase di-atas-dapat.dilihat bahwa faktor budaya dan
faktor psikologi memberikan kg@%ﬁggﬁﬁsar terhadap keputusan pembelian

produk scarlett di Nagarl %ar) Paruang yaitu-n | persentase sama sebesar

28 %, sedangkan faklw»sqswai persentasenya hanya
4.4 Pembahasan @ |
embahasan o |

4.4.1 Fakto@uéayf;l
\ \Y

Berd&rkan haS|I jumlah' kuesione f“ teﬁibudaya didapatkan

bahwa indikator buda ’ga\lebih tlnggl dibang ::kan dengan indikator lainnya
yaitu dengan Jumlah%@%%gn mer&@&& sepanyak 50 responden.
Dengan pernyataan “Saya membeli produk Searlett karena mayoritas teman
saya menggunakannya”. Menurut Kotler dan Armstrong (2014) Budaya
merupakan penentu keinginan dan perilaku paling dasar. Anak-anak yang
sedang tumbuh akan mendapatkan seperangkat nilai, persepsi, preferensi,
dan perilaku dari keluarga dan lembaga-lembaga penting lainnya. Hal ini

juga sejalan dengan banyaknya responden memilih budaya karena mayoritas

temannya ada yang menggunakan produk Scarlett.



Indikator yang paling rendah dari faktor budaya ini adalah kelas
sosial yang mana jumlah responden yang memilih YA sabanyak 28
responden. Dengan pernyataan “Saya membeli produk Scarlett untuk
menunjukkan kelas sosial saya”. Menurut Kotler dan Armstrong (2014) kelas
sosial merupakan pembagian masyarakat yang relatif permanen dan
berjenjang di mana anggotanya berbagi nilai, minat, dan perilaku yang sama.
Sehingga responden kecil memilih kelas sosial karena adanya pembagian
nilai, minat dan perilaku terhadap keputusan.pembelian produk Scarlett.

4.4.2 Faktor Sosial

A ”» :

yaitu denganjumlah/ respenden.memilih® YA

| \4 |

Melalui' pernyataaf “/Teman-teman saya memberikan
L\ .l -~

! /,’,\\‘ e

dalam memilif=produk \Scarlett”. Menurut

N
kelompok acuan dapat diartikan sebag

2>

pengaruh secarailangsufg/ata
seseorang tersebut. Kelompok--ini._-biasanya™ disebut dengan kelompok
keanggotaan, yaitu sebuah kelompok yang dapat memberikan pengaruh
secara langsung terhadap seseorang. Dalam hal ini banyak responden
memilih kelompok acuan karena bagi sebagian besar mahasiswa kelompok
kuliah nya menjadian acuan dalam keputusan pembelian terhadap produk
Scarlett.

Sedangkan indikator yang paling rendah dari faktor sosial ini



adalah peran dan status yang mana jumlah responden yang memilih YA
sabanyak 39 responden. Dengan pernyataan “Saya memilih produk Scarlett
karena saya memiliki peran penting di lingkungan atau organisasi yang saya
ikuti”. Menurut Kotler dan Armstrong (2014) Semakin tinggi peran
seseorang didalam sebuah organisasi maka akan semakin tinggi pula status
mereka dalam organisasi tersebut dan secara langsung dapat berdampak pada
perilaku pembeliannya. Sehingga perhatian responden rendah terhadap peran

dan status karena menurut”sebagian._responden peran, lingkungan atau

organisasi kurang,berkontrip

M@B@gg@ﬁgutumn pembelian. Karena tidak

jumlah responden mgrhh ¥A sebanyak

247 g‘%}%

Kotler dan Armstrong«(2014)-Setiap--orang” memiliki berbagai macam

: "s%?nden. Dengan pernyataan

“Saya membeli produ finan saya sendiri”. Menurut
karateristik kepribadian yang bebeda-beda yang dapat mempengaruhi
aktivitas kegiatan pembeliannya. Banyak responden memilih indikator
kepribadian ini tersebut karena mereka ingin membeli produk Scarlett dari
dorongan diri sendiri. Dengan alasan terkait kualitas produk Scarlett dan
pengalaman pemakainya.

Sedangkan indikator yang paling rendah dari faktor pribadi ini



adalah pekerjaan dan lingkungan ekonomi yang mana jumlah responden
yang memilih lya sabanyak 37 responden. Dengan pernyataan “Pekerjaan
saya mempengaruhi saya untuk membeli produk Scarlett”. Menurut Kotler
dan Armstrong (2014) Pekerjaan dan lingkungan ekonomi seseorang dapat
mempengaruhi pola konsumsinya. pemilihan produk juga dilakukan
berdasarkan oleh keadaan ekonomi seseorang seperti besaran penghasilan
yang dimiliki, jumlah tabungan, utang dan sikap terhadap belanja atau

menabung. Dapat disimpulkan kentribusi‘pendapatan memberikan efek kecil

bagi konsumen dalam memili

aj‘éfeih lebih tinggi dibandingkan/

b%; Menurut Kotler dan

timbul dari pengalaman., Pembelajaran-terjadi- melalui interaksi dorongan

(drives), rangsangan, pertanda, respons, dan penguatan (reinforcement).
Sehingga banyak responden memilih pembelajaran tersebut karena banyak
responden lebih memprioritaskan kehalalan produk dan keamanan produk
Scarlett.

Sedangkan indikator yang paling rendah dari faktor psikologis ini

adalah motivasi yang mana jumlah responden yang memilih Y A sabanyak 73



responden. Dengan pernyataan “Saya memiliki keyakinan yang kuat untuk
memakai produk Scarlett”. Menurut Kotler dan Armstrong (2014) Beberapa
dari kebutuhan tersebut ada yang muncul dari tekanan biologis seperti lapar,
haus, dan rasa ketidaknyamanan. Sedangkan beberapa kebutuhan yang
lainnya dapat bersifat psikogenesis; yaitu kebutuhan yang berasal dari
tekanan psikologis sepertikebutuhan akan pengakuan, penghargaan atau rasa
keanggotaan kelompok. Ketikaseseorang mengamati sebuah merek, ia akan

bereaksi tidak hanya pada“kemampuan=nyata yang terlihat pada merek

tersebut, melainkan Juga etunjuk lain..yang samar. Sehingga

|h mtlva5|

produk+Scarlett ~enga‘ruh| dorongan dari Iu%m ‘ %&dorongan dari teman

responden rendah | yak responden memilih

indikator lainnya yaitu“dengan jumlah responden memilih YA sama, yaitu

sebanyak 81 responden. Dengan pernyataan untuk pilihan merek “Saya
menilai produk Scarlett lebih sering dibanding mereklain” dan pernyataan
untuk waktu pembelian “Saya membeli produk Scarlett ketika saya sudah
merasa yakin”. Menurut Kotler & Amstrong (2006) Keputusan pembelian
adalah membeli merek yang paling disukai, tetapi dua faktor bisa berada

antara niat pembelian dan keputusan pembelian. Sehingga banyak responden



memilih waktu pembelian dan pilihan merek tersebut karenaia akan membeli
produk Scarlett ketika ia sudah merasa yakin dengan produk Scarlett dan
telah menilai produk tersebut.

Sedangkan indikator yang paling rendah dari keputusan pembelian
iniadalah pilihan penyalur yang mana jumlah responden yang memilih lya
sabanyak 65 responden. Dengan pernyataan “Saya membeli dan memakai
produkScarlett setelah mencari informasi terlebih dahulu” Menurut Kotler &

Amstrong (2006) Keputusan“pembelian adalah membeli merek yang paling

disukai, tetapi dua.faktor . ﬁmm :‘l; niat'pembelian dan keputusan

%
pembelian. Sehing %onderr Tendahdn { an penyalur.

erhadap Keputusan

pudaya dan faktor

\ ) o
psikologis ber@gamh ‘pallng besar ‘dibandi ~k" gan faktor lainnya.

\,k\ \.

=N\

Hal ini dapat d|||hat dari- mial frekuens T 'da faktor budaya dan faktor

psikologis bernilai saﬁa”r tagﬁbe%\é&k%ktor sostal memperoleh nilai
frekuensi 24%, faktor “pribadi--memperoleh nilai frekuensi terendah yaitu
sebesar 20%. Sehingga dalam hal ini dapat disimpulkan bahwa faktor budaya
dan faktor psikologis memberikan pengaruh paling besar atau memberikan

kontribusi paling besar terhadap keputusan pembelian.



BAB V

PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Setelah melakukan penelitian terhadap faktor-faktor yang mempengaruhi
keputusan pembelian, kemudian melakukan pengolahan data, dapat diambil
kesimpulan bahwa faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian yaitu
faktor budaya, faktor sosial, faktor pribadi dan faktor psikologis. faktor- faktor

yang mempengaruhi perilaku”kensumen terhadap_keputusan pembelian Scarlett,

AD 5&;@? ég dofinan atau yang paling

berkontribusi adalah %&r b&daya dan fakter _,| '

berdasarkan dari hasil tabel %@\@
0gis yang memiliki nilai
frekuensi sama yaltlligé f%, ﬂlsusul faktor sosial deng
/j o _

terakhir faktor prlb%” d(éﬂ%an nilai frekuensi sebesar 20%:
?«é \'i\ \";L‘\ ‘

5.2 Saran = \\\“ N

Berdasarkan‘?;silr‘gci]e man dan pembahasf va

\

maka penulis memberlkﬁ@ saran‘ seba -...—-fa‘ an | @tlmbangan dan masukan

sebagai berikut: &GL TAS EKQ‘&

1. Perusahaan harus mengatahui«faktor-faktor‘apa saja yang berpengaruh dalam
keputusan pembelian sehingga dapat meningkatkan pendapatan.

2. Bagi Peneliti selanjutnya, diharapkan tidak hanya meneliti satu produk
skincare saja terkait keputusan pembelian. Peneliti selanjutnya diharapkan
dapat meneliti lebih dari satu produk skincare agar data yang diperoleh dapat

lebih obyektif.

65
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LAMPIRAN 1 Kuesioner Penelitian

FAKTOR-FAKTOR YANG BERPENGARUH
TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN SCARLETT
DI ALAHAN PANJANG SUMATERA BARAT

Saya Vini Oktania, Mahasiswa Fakultas Ekonomi, Program Studi Manajemen
Universitas Muhammadiyah Sumatera Barat. Dalam rangka penyusunan skripsi
dengan judul “FAKTOR-FAKTOR YANG BERPENGARUH TERHADAP
KEPUTUSAN PEMBELIAN SCARLETT DI ALAHAN PANJANG

SUMATERA BARAT”.

faktor Budaya, faktor %ﬁ% " faktor Prlbadl taf\Psi%#gls terhadap keputusan

n‘ - 4

Dengan tujuan’untuk m

besar pengaruh kontribusi dari

pembelian pada o $éarlett di: Alahan/Panjang;. |
iE V7 ‘

Sumatera Barat, mm dlbufuhkanpendapat/masukan da | 

Upaten Solok, Provinsi

wnden, dalam hal ini

> .
produk Scarlett tapi

penduduk Alahan ?'- jang yang sudah mengetahui t'ntén
belum menggunak?i bergama il saya mohon ke vedlﬁ%gn Bapak/lbu untuk

meluangkan waktu unt% mengtSI = oneﬁggrlamplr yang diberikan.

Informasi yang Bapak/lbu berﬁﬁh@ﬁ%ﬁsmannya dan hanya digunakan

sebagai kegiatan ilmiah semata.
Akhir kata, terimakasih sebesar-besarnya kepada responden yang telah
bersedia meluangkan waktunya untuk mengisi kuesioner ini.

Hormat Saya

Vini Oktania
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KUESIONER PENELITIAN

A. ldentitas Responden

Untuk kelengkapan data penelitian kami mohon bapak/ibu mengisi data di bawah

ini dengan memberikan tanda ¢/ di kolom jawaban yang di pilih.

1. Jenis Kelamin : 0 Laki-laki / o Perempuan

2. Usia ;0 A. 18 Tahun — 25 Tahun

o C. Ibu Rumah Tangga
o D. Yang Lain :
6. Pernah mencoba Skincare : 0 A. Iya

o B. Tidak



B. Petunjuk Pengisian

kolom yang tersedia. Penelitian ini hanya di lakukan semata-mata untuk
kepentingan ilmu pengetahuan dan kepentingan proposal penelitian, diharapkan

Bapak/lbu dapat memberikan jawaban sesuai kondisi/keadaan sebenarnya.

Berilah tanda ¢/ pada salah satu pilihan jawaban yang ada sesuai dengan

Terimakasih atas partisipasi Bapak/lIbu dalam mengisi kuesioner ini.

A

Pertanyaan lya

Tidak

Contoh

No.

1. Pernah
sebelumnya

nen gunqé@\ww care v
Q




1. Faktor Budaya (X1)

71

No Indikator Pernyataan lya | Tidak
1 | Budaya Saya membeli produk Scarlett karena
mayoritas teman saya
menggunakannya.
2 | Subbudaya Keputusan membeli produk Scarlett
dikarenakan keluarga saya menyukai
produk ini.
3 | Kelas Sosial Saya membeli produk Scarlett untuk
menunjukkan kelas sosial saya.
2. Faktor Sosial (X2)
No Indikator Pernyataan lya | Tidak
1 | Kelompok Acuan| Teman-teman  saya—._memberikan
pengaw%?ggr dalamy memilih
rod ;
Prody A g,
2 | Keluarga | nyazanggota Kelu a yang
¢ Sedang menggunakanprotiuk-gearlett,
A3 nefmbuaty saya ikut meél kan
= ||produk tersebut.
> o 3%
3 | Peran dan Status\ (j;ya memilih produk-Scarletiskarena
g .| saya ~memiliki peran” penting I>di
% l‘\?\lﬂygkungan atau organisasi yan a
2 N S
\ﬁ:ﬁ\:\\ ==
W e >/
3. Faktor Pribadi(X3) N @
: %1y IR o :
No Indikator UlLTaA gemm lya | Tidak
1 | Usiadan siklus " _[-Saya membeli produk Scarlett karena

hidup keluarga

sesuai.dengan-usia saya:

2 | Pekerjaan dan Pekerjaan saya mempengaruhi saya
lingkungan untukmembeli produk Scarlett.
ekonomi

3 | Gaya Hidup Saya membeli produk Scarlett untuk

menunjang penampilansehari-hari.

4 | Kepribdian Saya membeli produk Scarlett karena

keinginan saya sendiri.




4. Faktor Psikologis (Xa)

72

No Indikator Pernyataan lya | Tidak
1 | Motivasi Saya memiliki keyakinan yang kuat
untukmemakai produk Scarlett.
2 | Persepsi Saya memprioritaskan untuk membeli
produk Scarlett dengan label karena
MUI.
3 | Pembelajan Label halal dari MUI pada produk
Scarlett membuat saya tahu dan
percaya akan keamanan produk
tersebut.
4 | Keyakinan Keyakinan saya terhadap kualitas
danSikap Scarlett.»mempengaruhi saya untuk
membelinya.
: MADIY,
5. Keputusan Pembelian %@ s A/y@
No Indikator 4% 7 > Pernyataan, “7 lya | Tidak
1 | Pilihan Produ

43

}{ebm/usan membeli prodt

( kayena tertarik dengan Skinca

\ /
(7] (‘ Val g 3>
z \ Keputusan membeli-produkl Scaglett
g C aréna-—ada  jaminan- aman) dari
= (\BPPOM. A g
2 | Pilihan Mer% 1.Saya menilai, produk S Iet ih
\i ing dibanding merekl ~
3 | Pilihan Penyalur S‘aya membeli’ dan m; kal produk
,Qcarletl\set ! cari sinformasi
teflgbjh dahlu ¥\(3&\
4 | Waktu Pembelian| Saya Tembefi ;E&ﬁbk Scarlett/Ketika
saya-sudah merasa yakin:
5 | Jumlah Saya membeli produk Scarlett sesuai
Pembelian dengan kebutuhan.




LAMPIRAN 2

TABULASI DATA RESPONDEN

FAKTOR BUDAYA (X1)

73

Kategori Kategori Kategori Skor
NO x191 X1.1 x192 X1.2 x193 X13| T | | %
1 |lya 2 | Tidak 1 | Tidak 1 | a4 6 67
2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 6 6 100
3 |lya 2 |lya 2 |lya 2 6 6 100
4 | lya 2 |lya 2 |lya 2 6 6 100
5 | Tidak 1 | Tidak 1| Tidak 1 | 3 6 50
6 |lya 2 |lya 2 |-Tidak 1 5 6 83
7 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
8 |lya 2 ya @mw Yiviar, 2 | 6 6 | 100
9 | Tidak 1 Ti i N ] 3 6 50
10 | Tidak 1 ;jg‘kﬂ 71T 1 [Tk %) 1 3 6 50
11 | lya 2 a7 2, | pidak N %0 1 1% 6 83
12 | Tidak 1 3 TidaK 1" VFidae Y8 P1 /B 6 |50
13 | Tidak 17| Tidak 1| Tidak 1 [ 6 50
14 | Tidak Jg Tidak 1 Taak— &) X |18 6 50
15 | lya = yal\ >y & Ik 6 | 100
16 | lya 2 tya\, 20 lya W <2 6 6 |100
17 | lya 2 |Tidak\\ 1 | Tidak' ™ | 1/ 4 6 67
18 | Tidak L | Tidak Sl 1 LT i )| 3 6 50
19 | Tidak 10\ TideK,, 1 [Tidake™ |4 | 3 6 | 50
20 | Tidak 1 |iTidak YL7la @ ghaddak 1 | 3 6 50
21 | Tidak 1 |ya 2| Tidak 1 | 4 6 67
22 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
23 | lya 2 | Tidak 1 | Tidak 1 4 6 67
24 | lya 2 | Tidak 1 |lya 2 5 6 83
25 | lya 2 | Tidak 1 | Tidak 1 | 4 6 67
26 | Tidak 1 |lya 2 | Tidak 1 | 4 6 67
27 | lya 2 | Tidak 1 | Tidak 1 | 4 6 67
28 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
29 | lya 2 |lya 2 |lya 2 6 6 100
30 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
31 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
32 | lya 2 |lya 2 |lya 2 6 6 100
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33 | Tidak 1 |Iya 2 |lya 2 | 5 6 83
34 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
35 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
36 | lya 2 |lya 2 | Tidak 1 5 6 83
37 | lya 2 | Tidak 1 | Tidak 1 | a4 6 67
38 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
39 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
40 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
41 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
42 | lya 2 |lya 2 |lya 2 6 6 100
43 | lya 2 | Tidak 1 Jlya 2 5 6 83
44 | Tidak 1 | Tidak 1| Tidak 1 | 3 6 50
45 | Iya 2 |lya 2 | Tidak 1 | 5 6 83
46 | Tidak 1 | Tidak 1| Tidak 1 | 3 6 50
47 | Iya 2 e wMNAUI _ 1 | 5 6 | 83
48 | lya 2/ yaSY 4 2 ldya. C¢. 2. 6 6 |100
49 | Tidak 1 @%&kﬂ% “ 1 1 [ Tie \%;: 1\ 3 6 50
50 | Iya 2 NeTiddk” ) [k YN 1 Ne 6 67
51 | Tidak 154 Tidak 1 | Tidak \S?;;L 3 6 50
52 | Tidak 107 Tidak 1 |Tidak ) wa [[3 6 50
53 | lya 2| Iya) 2| ya ©) 6 6 |100
54 | lya 22| Tidak 1 |gidak S| J)4 6 67
55 | lya 2 2 Tidak ). 1" \ridak /¥ [~1(d 4 6 67
56 | Tidak 1 | Tidak™\ 1 | Tidak ) of )] 3 6 50
57 | Tidak L | Tidak S 1 F o | 1] 3 6 50
58 | lya 2%Nya e, T 2 Tic {@@‘ 1 | 5 6 83
59 | Tidak 1 |midak “LTAG Eﬁﬂd%i? 1 | 3 6 50
60 | Tidak 1 |1ya 2| Tidak 1 | 4 6 67
61 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
62 | lya 2 |lya 2 |lya 2 6 6 100
63 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
64 | lya 2 |lya 2 | Tidak 1 5 6 83
65 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
66 | Tidak 1 |lya 2 | Tidak 1 | 4 6 67
67 | lya 2 | Tidak 1 | Tidak 1 4 6 67
68 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
69 | lya 2 | Tidak 1 | Tidak 1 | 4 6 67
70 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
71 | 1ya 2 | Tidak 1 | Tidak 1 | a4 6 67
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72 | lya 2 |lya 2 |lya 2 6 6 100
73 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
74 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
75 | lya 2 |lya 2 | Tidak 1 5 6 83
76 | Tidak 1 |lya 2 | Tidak 1 | 4 6 67
77 | lya 2 |lya 2 | Tidak 1 5 6 83
78 | Iya 2 | Tidak 1 | Tidak 1 | 4 6 67
79 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
80 | Iya 2 | Tidak 1 | Tidak 1 | 4 6 67
81 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
82 | lya 2 |lya 2 |lya 2 6 6 100
83 | lya 2 |lya 2| lya 2 | 6 6 |100
84 | Iya 2 |lya 2 “Hya 2 | 6 6 | 100
85 | lya 2 |lya 2 |lya 2 6 6 100
86 | Tidak 1 AFidak o NWVADT 1 | 3 6 |50
87 | Tidak 1 T@ ’ g 1 ] 3 6 50
88 | lya 2 |dy 57 | 2 gl 1N\ 5 6 83
89 | Iya 2 Sava)” 2 2 Ny 6 | 100
90 | Iya 2 o lya’ 2 7'.;,2 6 6 | 100
91 | lya 20| 1ya/ 2 D= [ll6 6 | 100
92 | lya 22| Iya) 2 N |5 6 | 83
93 | Tidak 12| Tidak 1 153 |4 6 67
94 | Tidak 12 Tidak ). 1 ~20d 4 6 67
95 | Iya 2 |dya =) 2 2/1 6 6 | 100
96 | Tidak L | Tidak S 1 3 6 50
97 | Tidak 13 \Tiddl4,, ¥ 1 1 | 3 6 50
98 | lya 2 liya YLTARE 2 | 6 6 | 100
99 | lya 2 |lya 2. -{lya 2 6 6 100
100 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50

Total 150 140 128 | 418

Mean 1,5 1,4 1,28 | 4,18

Median 1,5 1 1 4

Modus 2 1 1 3




TABULASI DATA RESPONDEN

FAKTOR SOSIAL (X2)

76

Kategori Kategori Kategori Skor
NO x291 X2.1 ngz X2.2 X293 X23| T | o | %
1 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 6 6 100
3 lya 2 |lya 2 |lya 2 6 6 100
4 |lya 2 |lya 2 |lya 2 6 6 100
5 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
6 |lya 2 |lya 2 | Tidak 1 5 6 83
7 | Tidak 1 |lya 2] Tidak 1 4 6 67
8 lya 2 |lya 2 [lya 2 6 6 100
9 | Tidak 1 | Tidak Tidak 1 | 3 6 50
10 | Tidak 11ya DY F’My - 2 | 5 6 83
11 |lya 2 |@“:/-«/ > 2 ven Yo | A 6 6 |100
12 | 1ya 2 kxidak T | 1 ﬁdai’(}{%) 1|, 4 6 67
13 | Tidak 1 . Tidak” 1), Aidak I <1 B 6 | 50
14 | Tidak 15| 1§ 2 |Tidek L) o1 |4 6 67
15 | lya 2| lyal e, Wioe |l 6 | 100
16 | lya 5> | yal o e W > s 6 | 100
17 | Tidak 1= | Tidak 1 |Tidak 2V (€1 /)3 6 50
18 |lya 277 Iya' ) 2" Nya £F YA 6 6 |100
19 | Tidak 1 |Tidak 1 | Tidak) J} 3 6 50
20 | lya 2\ | Tigak bl dFitak AR 6 67
21 | Tidak 1 Tidakyy,, T 1 T Tidalo 1 | 3 6 50
22 | Tidak 1 |Tidak  ~ /A S E)Tidak 1 | 3 6 50
23 |lya 2 |lya 2. ya 2 | 6 6 | 100
24 | lya 2 | Tidak 1 Jlya 2 5 6 83
25 | lya 2 | Tidak 1 | Tidak 1 | 4 6 67
26 | lya 2 |lya 2 |lya 2 6 6 100
27 |lya 2 | Tidak 1 | Tidak 1 | 4 6 67
28 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
29 |lya 2 |lya 2 |lya 2 6 6 100
30 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
31 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
32 |lya 2 |lya 2 |lya 2 6 6 100
33 |lya 2 | Tidak 1 |lya 2 | 5 6 83
34 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
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35 |lya 2 | Tidak 1 | Tidak 1 4 6 67
36 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
37 |lya 2 |lya 2 | Tidak 1 5 6 83
38 | Tidak 1 |lya 2 | Tidak 1 | 4 6 67
39 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
40 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
41 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
42 | lya 2 |lya 2 |lya 2 6 6 100
43 | Tidak 1 | Tidak 1 |lya 2 | 4 6 67
44 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
45 | lya 2 |lya 2 |lya 2 6 6 100
46 | Tidak 1 | Tidak 1| Tidak 1 | 3 6 50
47 |1ya 2 |1ya 2 |Ti 1 | 5 6 83
48 | Iya 2 |lya 12 2 | 6 6 |100
49 | Tidak 1 Tldak 1 | 3 6 50
50 | Tidak 1] D 2 wl?@% 1. | 4 6 | 67
51 | Tidak 1 akr o 1 [THER %] I\ 3 6 50
52 | Tidak 1 N'rmak 1) [ AfidakIN R 1 DB 6 50
53 |lya 2. yas 2 Myvar 1D 2 [[s 6 | 100
54 | lya 2 | Tidak 1 | Tidak 1) 'z,l 4 6 67
55 | Iya Z. | val o e () 6 6 | 100
56 | Tidak = | Tidak 1 | Tidek S % 03 6 | 50
57 | lya 27 Tidak). 1 Tidek /¥ 1] 4 6 67
58 | lya 2 | Tidake | 1 | TidaK)~ o 11| 4 6 |67
59 | Tidak 1. | Tigak i1 Fidak o 1] 3 6 50
60 | lya 2 |ya4m, Vf\ﬂ%ﬂg@ 1 | s 6 | 83
61 | Tidak 1 \Tidak CLTAS ERK 1 | 3 6 50
62 |lya 2 |'vya 2| lya 2 | 6 6 |100
63 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
64 | lya 2 |lya 2 |lya 2 6 6 100
65 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
66 | Tidak 1 |lya 2 | Tidak 1 | 4 6 67
67 |lya 2 | Tidak 1 J|lya 2 5 6 83
68 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
69 | Tidak 1 Jlya 2 | Tidak 1 4 6 67
70 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
71 | lya 2 | Tidak 1 | Tidak 1 | 4 6 67
72 | lya 2 |lya 2 |lya 2 6 6 100
73 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
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74 | Tidak 1 |lya 2 |lya 2 | 5 6 83
75 |lya 2 |lya 2 |lya 2 6 6 100
76 | Tidak 1 |lya 2 | Tidak 1 | 4 6 67
77 | lya 2 |lya 2 | Tidak 1 5 6 83
78 |lya 2 |lya 2 |lya 2 6 6 100
79 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
80 | Tidak 1 Jlya 2 | Tidak 1 4 6 67
81 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
82 |lya 2 |lya 2 |lya 2 6 6 100
83 |lya 2 |lya 2 |lya 2 6 6 100
84 |lya 2 |lya 2 | Tidak 1 | 5 6 83
85 |lya 2 |lya 2. | lya 2 | 6 6 |100
86 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
87 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 3 6 50
88 | lya 2 A0ya o NNPADT Vidak 1 | 5 6 |83
89 |lya 2/ 11 b 2 2. | 6 6 |100
90 | lya 2 (57 | 2 2 6 6 |100
91 |lya 2 Syal 2 n2 N 6 | 100
92 | Tidak 1] yad 2 y 22 [[s 6 83
93 |lya 2¢ | lya/ 2 N 2,2 6 6 | 100
94 | Tidak i | yal 2 ) > N4 6 67
95 |lya 2| iyd\ 2 2 Jle 6 |100
96 | Tidak 12 Tiddk),. 1 R GEE 6 | 50
97 | Tidak 1 Lridak) 1 1] 3 6 50
98 | lya 2| Tidak \\:% 2. | 5 6 83
99 |lya 20 Ti .. T 1 TlyanO 2 5 6 83
100 | Tidak 1 |Tidak L TH S EVritlak 1 | 3 6 | 50

Total 151 149 139 | 439

Mean 151 1,49 1,39 | 4,39

Median 2 1 1 4

Modus 2 1 1 3




TABULASI DATA RESPONDEN

FAKTOR PRIBADI (X3)
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Kategori Kategori Kategori Kategori Skor
NO| X31 |X31| X32 |[X32| X33 |X33| X34 34| = | Max | %
1 | Tidak 1 | Tidak 1 2 |lya 2 | 6 8 |75
2 | Tidak 1 | Tidak 1 2 |lya 2 | 6 8 |75
3 |lya 2 |lya 2 2 |lya 2 8 8 100
4 |lya 2 |lya 2 2 |lya 2 8 8 100
5 |lya 2 | Tidak 1 2 |lya 2 7 8 88
6 |lya 2 |lya 2 2 |lya 2 8 8 100
7 | Tidak 1 | Tidak 1 1 |lya 2 | 5 8 | 63
8 |lya 2 | Tidak 1 2. | lya 2 7 8 88
9 |lya 2 | Tidak 1 | 2 Jlya 2 7 8 88
10 | lya 2 | Tidak .l AN & va 2 | 7 8 | 88
11 | Iya 2 “271lya Gk 2Cplya 2 | 8| 8 100
12 | Tidak 1 “a | Tidak [\ 2 | 5| 8 |e3
13 | Tidak 1 -1 |\Tidak M 2 | 5] 8 |63
14 | Tidak 1 1ol lya 2 L 2 | 6 8 | 75
15 | lya 2 2- |lya 2 | 2 | 8 8 |100
16 | lya 2 2 | lya 2 Lo 2 | 8 8 |100
17 | Tidak 1 1"lya 2 A8 2 | 6| 8 |75
18 | Iya 2 -2 Jya 2 ¥ 2 | 8| 8 100
19 | Tidak 1 1 |lya CF 2 | 6| 8 |75
20 | lya 2 s R 2 | 7| 8 |88
21 | lya 2 |Tidak YA, [lya — _la9° 2 | 7| 8 |88
22 | Tidak 1 | Tidak 15 TAS EWY T 2 | 6| 8 |75
23 | lya 2 |lya 2 —lya 2 2 8 8 100
24 | lya 2 | Tidak 1 | Tidak 1 2 | 6 8 | 75
25 | lya 2 | Tidak 1 |lya 2 2 | 7 8 | 88
26 | lya 2 |lya 2 |lya 2 2 8 8 100
27 | lya 2 |lya 2 |lya 2 2 8 8 100
28 | lya 2 | Tidak 1 |lya 2 2 | 7 8 | 88
29 |lya 2 |lya 2 |lya 2 2 8 8 100
30 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 1 | 4 8 | 50
31 | Tidak 1 |lya 2 | Tidak 1 1 |5 8 | 63
32 | lya 2 |lya 2 |lya 2 2 8 8 100
33 |lya 2 | Tidak 1 Jlya 2 2 7 8 88
34 |lya 2 | Tidak 1 | Tidak 1 2 6 8 75
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35 | lya 2 | Tidak 1 Jlya 2 |lya 2 7 8 88
36 | lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 8 8 100
37 | Tidak 1 | Tidak 1 |lya 2 |lya 2 6 8 75
38 |lya 2 | Tidak 1 |lya 2 |lya 2 7 8 88
39 | Tidak 1 | Tidak 1 |lya 2 |lya 2 6 8 75
40 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 4 8 50
41 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 |lya 2 5 8 63
42 | lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 8 8 100
43 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 lya 2 5 8 63
44 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 4 8 50
45 | lya 2 | Tidak 1 |lya 2 |lya 2 7 8 88
46 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 4 8 50
47 | lya 2 | Tidak 1 1lya 2. | lya 2 7 8 88
48 | Tidak 1 | Tidak 1 lya 2 lya 2 6 8 75
49 | Tidak 1 ' % Tidak 1 | 4 8 |50
50 | lya 2 . 24 2 | 7| 8 |88
51 | Tidak 1 A Tidake ™ A4 | Tidak Pl (2 1 | 4] 8 |50
52 | Tidak 1| Tidak /)17 1 |.Tidak i 1 | 4| 8 |50
53 | lya 2! iyz A <2 lya 2 2 | 8 | 8 |100
54 | Tidak 1 'mak,\_ 4 1 lya 2 2 6 8 75
55 | lIya 2| [wa ") "2 |ya 2 2 | 8| 8 |100
56 | Tidak 1.\| Tigak \V)| 177 Tidak 1) 1 | 4| 8 |50
57 | Tidak 1 Jridak 0\ 1 [Tidak 1% 1 | 4| 8 |50
58 | lya 2 | Tidak V1 lya f:ﬁf lya 2 7 8 88
59 | Tidak 1 |midak ] Tkya A" 2 Jiya 2 | 6| 8 |75
60 | Tidak 1 | Tidak i va > @V lya 2 |6 | 8 |75
61 | lya 2 |lya L8 EXYY 2 | Iva 2 | 8 | 8 |100
62 | lya 2 |lya 2| lya 27 | lya 2 8 8 100
63 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 |lya 2 5 8 63
64 | lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 8 8 100
65 | lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 8 8 100
66 | Tidak 1 | Tidak 1 |lya 2 |lya 2 6 8 75
67 | lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 8 8 100
68 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 lya 2 5 8 63
69 | lya 2 | Tidak 1 |lya 2 |lya 2 7 8 88
70 | Tidak 1 | Tidak 1 |lya 2 |lya 2 6 8 75
71 | lya 2 | Tidak 1 |lya 2 |lya 2 7 8 88
72 | lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 8 8 100
73 | Tidak 1 | Tidak 1 |lya 2 |lya 2 6 8 75
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74 | lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 8 8 100
75 | lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 8 8 100
76 | lya 2 | Tidak 1 |lya 2 |lya 2 7 8 88
77 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 |lya 2 | 5| 8 |63
78 | lya 2 | Tidak 1 |lya 2 |lya 2 7 8 88
79 | lya 2 | Tidak 1 |lya 2 |lya 2 7 8 88
80 | Tidak 1 | Tidak 1 Jlya 2 |lya 2 6 8 75
81 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 4| 8 |50
82 | lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 8 8 100
83 | lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 8 8 100
84 |lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 8 8 100
85 | lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 8 8 100
86 | Tidak 1 | Tidak 1" | Tidak 1 | Tidak 1 | 4| 8 |50
87 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1| lya 2 | 5| 8 |63
88 | Tidak 1 |lya Y4 é lya 2 | 7] 8 |88
89 | lya 2 a2 Hya el 28/, Tidak 1 | 7| 8 |88
90 |lya 2 Mya o> A2 [ 1ya H—{?k:%g 2 | 8 | 8 |100
91 |lIya e N 2 B o 2 | 8| 8 |100
92 | lya 2| | Tidak )] 2 Y 2 | 7 8 | 88
93 | Tidak 1w | /| 2 2 |l 2 | 7] 8 |88
94 | lya 2| | Hdak ") |71 Z & 1 |6 | 8 |75
95 | lya A\ e V) 2 2 b 2 | 8| 8 [100
96 | Tidak 1 ) Tidak ) 1 ¥ 1 | 4| 8 |50
97 | Tidak 1 | Tidak TF\1 1 | 4| 8 |50
98 |lya 2 | Tidak 4| 1 2 | 7| 8 |88
99 | lya 2 liyan e 2 | 7] 8 | ss8
100 | Tidak 1 |lya "L 2 | 7 8 | 88

Total 158 137 174 184 | 653

Mean 1,58 1,37 1,74 1,84 | 6,53

Median 2 1 2 2 7

Modus 2 1 2 2 8




TABULASI DATA RESPONDEN

FAKTOR PSIKOLOGI (X4)
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Kategori Kategori Kategori Kategori Skor
NO | I | xan | P xaz | REPOM I xas | BOTR I xaa| x| T %
1 | Tidak 1 |lya 2 2 |lya 2 7 8 1875
2 |lya 2 |lya 2 2 |lya 2 8 8 100
3 |lya 2 |lya 2 2 |lya 2 8 8 100
4 | lya 2 |lya 2 2 |lya 2 8 8 100
5 |lya 2 |lya 2 2 |lya 2 8 8 100
6 |lya 2 |lya 2 2 |lya 2 8 8 100
7 |lya 2 |lya 2 2 |lya 2 8 8 100
8 |lya 2 |lya 2 2| lya 2 8 8 100
9 |lya 2 |lya 2 e 2 | lya 2 8 8 100
10 | lya 2 |lya 2. " Wﬁr kya 2 8 8 | 100
11 | Ilya 2 |lya D> | Ve, 2 | 8 | 8 |100
12 | lya 2 |iyd/ b 2/ va %fTM'%A 2] 8 | 8 |100
13 | Tidak 1 |iTidak 4N /4| Tidak 1 |Tidak < 1,04 ] 8 |50
14 | lya 2 |lya & “,Z lya 2 TIM\L [~ 7 8 |875
15 | lya 2 |lya & |2 |iya 2 liyaldd b2l 8| 8 |100
16 | lya 2 |iya = 12 [y 2 Tiyald 2] 8 | 8 |100
17 | Tidak 1 |ya =z [\, Liva 2 \Tigakl & v/ 6 | 8 [ 75
18 | lya 2 liya 2 |02 ) Iya 2 lwya” 12 | 8 | 8 |100
19 | lya 2 | Tidak 1 Tidak 1 fya 2 | 6| 8 |15
20 | lya 2 |lya 2 | 1YEde®” | Iyan, 2 | 8 | 8 [100
21 | Iya 2 |iya Fhtya ™ | 2.4 %‘ 2 | 8 | 8 [100
22 | lya 2 |lya 2 2 8 8 | 100
23 | lya 2 |lya 2 lya 2 Jlya 2 8 8 100
24 | lya 2 | Tidak 1 | Tidak 1 |lya 2 6 8 75
25 | lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 8 8 100
26 | lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 8 8 100
27 | lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 8 8 100
28 | lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 8 8 100
29 | lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 8 8 100
30 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 4 8 50
31 | Tidak 1 | Tidak 1 |lya 2 | Tidak 1 5 8 [625
32 | lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 8 8 100
33 | lya 2 |lya 2 |lya 2 | Tidak 1 7 8 [875
34 | Tidak 1 |lya 2 |lya 2 | Tidak 1 6 8 75
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35 | Tidak 1 Jlya 2 |lya 2 |lya 2 7 8 [875
36 | lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 8 8 100
37 | lya 2 | Tidak 1 | Tidak 1 |lya 2 6 8 |750
38 | lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 8 8 100
39 | Tidak 1 J|lya 2 |lya 2 |lya 2 7 8 [87,5
40 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 4 8 50
41 | Tidak 1 | Tidak 1 |lya 2 | Tidak 1 5 8 625
42 | lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 8 8 100
43 | lya 2 |lya 2 |lya 2 2 8 8 100
44 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 1 4 8 50
45 | lya 2 |lya 2 | Tidak 1 2 7 8 |875
46 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 1 4 8 50
47 | lya 2 |lya 2_~|"lya 2 2 8 8 100
48 | lya 2 |lya 27 |lya | 2 2 8 8 100
49 | Tidak 1 | Tidak 1 hTEERADIYA 4 1 | 4| 8 | 50
50 | Tidak 1 8 2 2 7 8 |875
51 | Tidak 1 : TN I.] 4 | 8 | 50
52 | Tidak 1 1 1 4 8 50
53 | lya 2 2 2 8 8 100
54 | lya 2 2 2 8 8 100
55 | lya 2 2 2 8 8 100
56 | Tidak 1 ‘ 1 1 4 8 50
57 | Tidak 1 1 T | 4] 8 |50
58 | lya 2 =1 2 2 | 8 | 8 |100
59 | lya 2 |lya 2 [lyas__| 2 | 8 | 8 |100
60 | lya 2 |lya Apblya® o ol 2 | 8 | 8 |100
61 | lya 2 |lya 2 [M4TAS EXMY 2 | 8 | 8 |100
62 | lya 2 |lya 2l lya 2 2 8 8 100
63 | lya 2 | Tidak 1 | Tidak 1 2 6 8 75
64 | lya 2 |lya 2 |lya 2 2 8 8 100
65 | lya 2 |lya 2 |lya 2 2 8 8 100
66 | lya 2 |lya 2 |lya 2 2 8 8 100
67 | lya 2 |lya 2 |lya 2 2 8 8 100
68 | lya 2 |lya 2 |lya 2 2 8 8 100
69 | lya 2 |lya 2 |lya 2 2 8 8 100
70 | lya 2 |lya 2 |lya 2 2 8 8 100
71 | lya 2 |lya 2 |lya 2 2 8 8 100
72 | lya 2 |lya 2 |lya 2 2 8 8 100
73 | lya 2 |lya 2 |lya 2 2 8 8 100
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74 | lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 8 8 100
75 | lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 8 8 100
76 | lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 8 8 100
77 | lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 8 8 100
78 | lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 8 8 100
79 | lya 2 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 5 | 8 |625
80 | Tidak 1 J|lya 2 |lya 2 |lya 2 7 8 [87,5
81 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 4| 8 |50
82 | lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 8 8 100
83 | lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 8 8 100
84 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | 4] 8 |50
85 | lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 8 8 100
86 | Tidak 1 | Tidak 1_"Tidak 1 “Tidak 1 | 4] 8 | 50
87 | Tidak 1 |lya 27 |lya | 2 |lya 2 7 8 [875
88 | Iya 2 |lya > naWMADIYA 4 1ya 2 | 8 | 8 |100
89 | lya 2 |lya &Y‘ ya— | B ’%{é’ 2 | 8| 8 [100
90 | lya 2 lwyd/ Ao Tava A v ,%,\ 2. | 8 8 | 100
91 | lya 2 fya < /27 Iya 2 |Vas | 2hs | 8 |100
92 | lya 2 |lya 2 N2 fya 2 yal ) 2/ 8 | 8 |100
93 | lya 2 |Tidakz | 4 | Tidak 1 Tudatkj}: 1.1 5 | 8 |625
94 | lya 2 | Tida "1 Tiva 2 {lyatw B2 1 7| 8 |875
95 | Iya 2 e = (V2 |iya 2 duyafy 7 2o/ 8 | 8 |100
96 | Tidak 1 | Tidak 2 |t )| Tidak 1 | Ttk N 1| 4 | 8 | 50
97 | Tidak 1 | Tidak = Tidak 1 gTidak 1| 4] 8 |50
98 | Iya 2 |lya 2 [lyas Vao 2 | 8 | 8 |100
99 | Tidak 1 |lya At lya \-2A_\@§‘k 1 | 6] 8 |75
100 | Tidak 1 |lya 2 [1yalAS EVEY " Tidak 1 | 6| 8 |75

Total 173 176 178 175 | 702

Mean 1,73 1,76 1,78 1,75 | 7,02

Median 2 2 2 2 8

Modus 2 2 2 2 8




TABULASI DATA RESPONDEN

KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y)

Kategori Kategori Kategori Kategori Kategori Kategori Skor
NG Y.l.%.l Yiil Y.l.%.Z Y12 Y.lg.]2 Yl2 Y.193 L3S Y.194 14 Y.1Q.’5 LS E | pax | 7
1 |lya 2 lya 2 Tidak I |lya 2 lya 2 |lya 2 11 12 92
2 |lya 2 lya 2 lya 2, @MAD! Y, lya 2 |lya 2 12 12 100
3 | lya 2 |lya 2 |lya 2 lya _ 7 Saya 2 |lya 2 | 12 | 12 |100
4 |ya 2 |lya 2 |wad S 7wa  FaH[ 2 |lIya 2 | 12 | 12 |100
5 |lya 2 |lya 2 AWa o2 N | wa 2 W |20 1ya 2 | 12 | 12 |100
6 |lya 2 |lya 2 iwya 72 1ya 2 _|Wa.® | 20 |iya 2 | 12 | 12 |100
7 | 1ya 2 |lya 2 |tidak [/ 1 Tiya 2 |iyay 7| 2 |Tidak 1 | 10 | 12 |83
8 |lya 2 |lya 2 [liyad (V] 2=fiya 2tlya) S.| 2 |lya 2 | 12 | 12 |100
9 |Iya 2 |lya 2 Juya= 0\ 2 Jiya 2 |[iya) o] 2 |iya 2 | 12 | 12 |100
10 | lya 2 |lya 2 Iya% N2 T iya 2 |ya =12 |iya 2 | 12 | 12 |100
11 | Iya 2 |lya 2 |wa _ Fe2\ha 2. Awa 112 |iya 2 | 12 | 12 |100
12 | lya 2 |lya 2 |lya 2—ya M lya 2 |lya 2 | 12 | 12 |100
13 | Tidak 1 |lya 2 |lya “4%,, Tidak 3 1. ~Wa 2 | Tidak 1 | 9 12 |75
14 | lya 2 |lya 2 | Tidak Ylya g e @ Tlya 2 |1ya 2 |1 | 12 |
15 | lya 2 |lya 2 |lya > llya_~_ | 2-{lya 2 |lya 2 | 12 | 12 |100
16 | lya 2 lya 2 lya 2 llya 2 |lya 2 |lya 2 12 12 100
17 | lya 2 lya 2 Tidak 1 | Tidak 1 Jlya 2 | Tidak 1 9 12 75
18 | lya 2 lya 2 Tidak 1 |lya 2 |lya 2 |lya 2 11 12 92
19 | lya 2 Tidak 1 Tidak 1 |lya 2 | Tidak 1 |lya 2 9 12 75
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20 | lya 2 lya 2 lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 12 12 100
21 | lya 2 lya 2 lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 12 12 100
22 | lya 2 lya 2 Tidak 1 |lya 2 |lya 2 |lya 2 11 12 92
23 | lya 2 lya 2 Tidak 1 |lya 2 |lya 2 |lya 2 11 12 92
24 | lya 2 lya 2 lya 2__|«Tidak 1 |lya 2 |lya 2 11 12 92
25 | lya 2 lya 2 lya 2 |lya 2 | lya 2 |lya 2 12 12 100
26 | lya 2 lya 2 lya 2 ADIva2. |lya 2 |lya 2 12 12 100
27 | lya 2 |lya 2 | Tidak™ | aPiya [ §uya 2 |lya 2 | 11 | 12 |9
28 | lya 2 |lya 2 |lya 29/ %ya a3 2 |lya 2 | 12 | 12 |100
29 | lya 2 |lya 2 Awa 2](27 | ya 2 Ava™, N2 | lya 2 | 12 | 12 |100
30 | Tidak 1 | Tidak 1 Tidg (71| Tidak 1 | TWidakp | 4 | Tidak 1 | 6 12 | 50
31 | Tidak 1 | Tidak 1 Tic@ [ 1 | Tidak 1 | Tidak ¥ | 4 | Tidak 1 6 12 | 50
32 | Iya 2 |lya 2 Uiyag (] 2=Fia 2= lya | g 2 |lIya 2 | 12 | 12 |100
33 | Tidak 1 | Tidak 1 Tidak ~A 1 iya 2 | Tidak 53| A |1ya 2 | 8 12 | 67
34 | lya 2 | Tidak 1 Nyas, e Tiya 2| fidak > |1 |1ya 2 | 10 | 12 | 83
35 | lya 2 |lya 2 |Tidak f1)\]ya 2 dwa " 12 |iya 2 | 11 | 12 |9
36 | Iya 2 |lya 2 |Iya : o 1ya 2 |lya 2 | 12 | 12 |100
37 | lya 2 lya 2 Tidak , 2 ,_@ 2 |lya 2 11 12 92
38 |lya 2 |lya 2 |lya o\ Iya 2 |lya 2 | 12 | 12 |100
39 | lya 2 lya 2 Tidak 2~ lya 2 |lya 2 11 12 92
40 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1| 6 12 | 50
41 | lya 2 lya 2 Tidak 2 |lya 2 |lya 2 11 12 92
42 | lya 2 lya 2 lya 2 |lya 2 |lya 2 12 12 100
43 | lya 2 Tidak 1 lya 2 | Tidak 1 | Tidak 1 9 12 75




44 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1| 6 12 | 50
45 | lya 2 lya 2 lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 12 12 100
46 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1| 6 12 | 50
47 | lya 2 lya 2 lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 12 12 100
48 | lya 2 lya 2 lya 2_plya 2_ | lya 2 |lya 2 12 12 100
49 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1| Tidak 1 Tidak 1 | Tidak 1| 6 12 | 50
50 | lya 2 lya 2 lya 2 ADIva2. |lya 2 |lya 2 12 12 100
51 | Tidak 1 |lya 2 | Tidak”™ | AP Tidak | Y §uya 2 | Tidak 1 | 8 12 | 67
52 | Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak < 1/ Fidak »ﬁ\@ 1 | Tidak 1| 6 12 | 50
53 | lya 2 lya 2 2 29 1 a«f}\ 2. | lya 2 12 12 100
54 | Iya 2 |lya 2 2 |wap | 20 |Iya 2 | 12 | 12 |100
55 | lya 2 |lya 2 2 [was > | 2 |y 2 | 12 | 12 |100
56 | Tidak 1 | Tidak 1 1| Tidak g 1 | Tidak 1| s 12 | 50
57 | Tidak 1 | Tidak 1 1 | Tidak 55| A | Tidak 1| 6 12 | 50
58 | Iya 2 |lya 2 2 2 2 |lya 2 | 12 | 12 |100
59 | lya 2 |lya 2 2 dwa " 12 |iya 2 | 11 | 12 |9
60 | lya 2 |lya 2 o 1ya 2 |lya 2 | 12 | 12 |100
61 | lya 2 |lya 2 1 2 _ldya 2 |lya 2 | 12 | 12 |100
62 | lya 2 |lya 2 o\ Iya 2 |lya 2 | 12 | 12 |100
63 | lya 2 |lya 2 |lya 2| Tidak " 1twa 2 |lya 2 | 11| 12 |
64 | lya 2 lya 2 lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 12 12 100
65 | lya 2 lya 2 lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 12 12 100
66 | lya 2 lya 2 Tidak 1 |lya 2 |lya 2 |lya 2 11 12 92
67 | lya 2 lya 2 lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 12 12 100




68 | lya 2 lya 2 lya 2 | Tidak 1 Jlya 2 |lya 2 11 12 92
69 | lya 2 lya 2 lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 12 12 1100
70 | lya 2 lya 2 lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 12 12 100
71 | lya 2 lya 2 lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 12 12 100
72 | lya 2 lya 2 lya 2_plya 2_ | lya 2 |lya 2 12 12 100
73 | lya 2 lya 2 lya 2 |lya 2 | lya 2 |lya 2 12 12 100
74 | lya 2 lya 2 lya 2 ADIva2. |lya 2 |lya 2 12 12 100
75 | lya 2 |lya 2 |lya 2™ lya 1Y §aya 2 |lya 2 | 12 | 12 |100
76 | lya 2 |lya 2 |lya 29/ %ya a3 2 |lya 2 | 12 | 12 |100
77 | 1ya 2 |lya 2 2 2 Ava™, N2 | lya 2 | 12 | 12 |100
78 | lya 2 |lya 2 2 |wap | 20 |Iya 2 | 11| 12 |
79 | Tidak 1 |lya 2 2 [was > | 2 |y 2 | 11 | 12 |9
80 | Iya 2 |lya 2 2= lya | g 2 | Tidak 1 | 1| 12 |
81 | Tidak 1 | Tidak 1 1 | Tidak 55| 4 | Tidak 1| 6 12 | 50
82 | lya 2 |lya 2 2 2 2 |lya 2 | 12 | 12 |100
83 | lya 2 |lya 2 2 dwa " 12 |iya 2 | 12 | 12 |100
84 | Tidak 1 | Tidak 1 1] Tidak 1 | Tidak 1| 6 12 | 50
85 | Iya 2 |lya 2 T2 _llya 2 |lya 2 | 12 | 12 |100
86 | Tidak 1 | Tidak 1 oMY Tidak 1 | Tidak 1| 6 12 | 50
87 | Tidak 1 lya 2 2 1 lya 2 |lya 2 10 12 83
88 | lya 2 lya 2 2 |lya 2 |lya 2 12 12 100
89 | Tidak 1 lya 2 2 |lya 2 |lya 2 11 12 92
90 | lya 2 lya 2 2 |lya 2 |lya 2 12 12 1100
91 |lya 2 lya 2 lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 12 12 100




92 | lya 2 lya 2 Tidak 1 |lya 2 |lya 2 |lya 2 11 12 92
93 | lya 2 lya 2 lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 12 12 1100
94 | lya 2 lya 2 lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 12 12 100
95 | lya 2 lya 2 lya 2 |lya 2 |lya 2 |lya 2 12 12 100
96 | Tidak 1 Tidak 1 Tidak 1 __-Tidak 1 | Tidak 1 | Tidak 1 6 12 50
97 | Tidak 1 Tidak 1 Tidak 1~ | Tidak 1 Tidak 1 | Tidak 1 6 12 50
98 | lya 2 lya 2 lya 2 _AD’VA 2 |lya 2 |lya 2 12 12 100
99 | lya 2 | Tidak 1 |lya lya | 2 §Tidak 1 | Tidak 1 | o9 12 | 75
100 | Tidak 1 lya 2 i 2 |lya 2 10 12 83

Total 179 181 181 179 | 1065

Mean 1,79 1,81 1,81 1,79 | 10,65

Median 2 2 2 2 12

Modus 2 2 2 2 12




LAMPIRAN 3 Surat Keputusan Pembimbing
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LAMPIRAN 4 Daftar Kegiatan Konsultasi
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LAMPIRAN 5 Persetujuan Seminar Proposal
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LAMPIRAN 6 Surat Izin Penelitian
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LAMPIRAN 7 Surat Selesai Penelitian
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LAMPIRAN 8 Persetujuan Seminar Hasil
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LAMPIRAN 9 Surat Keterangan Bebas Plagiarisme
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LAMPIRAN 10 Persetujuan Ujian Komprehensif
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