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FAKTOR-FAKTOR YANG MEMPENGARUHI KEPUTUSAN
PEMBELIAN PADA PRODUK BENING’S SKINCARE
DI KOTA PADANG

Oleh : Thesya Rosalia Marchelina
Nim : 181000261201044
Prodi Manajemen Fakultas Ekonomi
Universitas Muhammadiyah Sumatera Barat
Email: thesyarosaliaO0@gmail.com

ABSTRAK

Penelitian bertujuan untuk mengetahui faktor-faktor apa saja yang paling dominan
dan menentukan keputusan pembelian produk bening’s skincare di kota padang.
Penelitian ini merupakan penelitian’‘deskriptif dengan pendekatan kuantitatif.
Penelitian ini di lakukan di kotapadang-pada bulan Januari 2022 hingga bulan
Mei 2022. Populasinya adalah’ masydrakat kota-padang. Sampel dalam penelitian
ini adalah masyarakat /kotapadang yang, Sadah. mengetahui produk bening’s
skincare tetapi belum’ pernah menggunakan produk bening’s skincare sebanyak
100 responden. Teknikspengumpulan“data;“menggunakan kuesioner dengan
menggunakan googleé form. Teknik analisismengganakan statistik deskriptif.
Hasil analisis data diketahui bahwa faktor psikologis'berpengaruh paling besar
dibandingkan dengan‘faktor lainnya. Hal.ini dapat-@ilihat dari nilai frekuensi pada
faktor budaya sebesasar 69%, faktor sostal-memperoleh nilai frekuensi 57%,
faktor pribadi memperolehCnilai frekuensi sebesar/ 45% dan faktor psikologis
memperoleh nilai frekuensi “sebesgrp 72%. Sehingga dalam hal ini dapat
disimpulkan bahwa faktor-psikelogis-memberikan pengaruh paling besar atau
memberikan kontribusi paling besar terhadap keputusan pembelian produk
Bening’s Skincare.

Kata Kunci : Keputusan Pembelian, Faktor Budaya, Sosial, Pribadi dan
Psikologis
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Pada era globalisasi, dunia perdagangan mengalami persaingan didalam
memasarkan produk atau jasa. Kegiatan pemasaran memiliki peran yang sangat
penting dalam dunia usaha, mengingat orientasinya terhadap masyarakat
(konsumen). Keadaan dunia usaha berubah dinamis seiring dengan perubahan
selera konsumen dan perubahanyang-terjadi pada lingkungan sekitarnya.
Kebutuhan konsumen yang térus meningkat, thenjadi peluang bisnis, hal tersebut
menjadi dasar pemikiran para_-pelaky’ usaha “untuk memenuhi kebutuhan,
keinginan, dan harapan konsumen sehingga tidak berpaling ke pesaing meski
terjadi perubahan.

Saat ini, sudah banyak ‘orang pmemanfaatkan cara digital marketing untuk
melakukan penjualan bahkan promosi, banyak yang melakukan transaksi jual beli
melalui platform digital, karena dinilai lebih efektif dan efisien. Pastinya tempat
yang memberikan produk berkualitas yang akan dipilih, karena salah satu faktor
penentu kesuksesan sebuah usaha adalah jenis produk yang ditawarkan. Berbagai
macam produk yang ditawarkan oleh para produsen seperti skincare, kuliner,
pakaian, kebutuan rumah tangga, dan lain-lain. Jenis produk yang berkualitas

menjadi salah satu faktor bagi konsumen dalam pengambilan keputusan.



Salah satu tujuan perusahaan adalah mempertahankan eksistensi kinerja
perusahaan melalui pertumbuhan penjualan. Perusahaan dengan memahami
kebutuhan dan keiginan konsumen akan dapat menghasilkan prodak atau jasa
sesuai dengan yang dibutuhkan oleh konsumen, yang nantinya diharapkan dapat
meningkatan penjualan dan yang akan berdampak terhadap laba yang diperoleh.
Pemasaran merupakan salah satu kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan dalam
usahanya mempertahankan kelangsungan hidup ditengah persaingan usaha yang
semakin Kketat bagi perkembangan usaha.

Salah satu cara bagi para wanita.untuk menunjang kecantikannya adalah
melalui penggunaan kosmetik. pArti''katadkgsmetik itu sendiri menurut Kamus
Besar Bahasa Indonesia (KBBI) adalah “obat.(bdhan)-untuk mempercantik wajah,
kulit, rambut, dan sebagainya-{sepetti bedak,, pémerah bibir)”’. Di Indonesia
sendiri, penggunaan “produk kosmetik:: mengalamis peningkatan yang cukup
signifikan setiap tahunnya,

Dengan semakin meningkatnya ketertarikan dan daya minat konsumen
terhadap perawatan kulit terutama wajah, hal ini mendorong semakin
berkembangnya produk-produk kecantikan. Hal ini juga diimbangi dengan
selektifnya keputusan pembelian dalam memilih kosmetik perawatan yang ada.

Keputusan pembelian yang diambil oleh pembeli sebenarnya merupakan
sekumpulan dari jumlah keputusan yang terorganisir, yang mempertimbangkan
tentang keputusan pembelian terhadap jenis produk, keputusan tentang bentuk

produk, keputusan tentang merek, keputusan tentang penjualan, keputusan tentang



jumlah produk, keputusan tentang waktu pembelian, dan keputusan dengan cara
pembayaran.

Sebelum memutuskan untuk membeli suatu produk terdapat beberapa
faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen. Yaitu faktor budaya, faktor
sosial, faktor pribadi, faktor psikologis. Maka tujuan dari penelitian ini adalah
mengetahui faktor-faktor apa saja yang mempengaruhi perilaku konsumen
terhadap keputusan pembelian pada produk Bening’s Skincare kota Padang.

Bening’s Skincare merupakan salah satu jenis usaha yang bergerak
dibidang kecantikan khususnya dalam-.bidang perawatan kulit (skincare) dan
penjualannya memanfaatkan media ‘onling yyang-salah satunya platform digital.
Dalam menjalankan-Usahanya pelaku usaha.dartzBening’s Skincare ini pastinya
menghadapi persaingan-yang terjadi di lingkungad usaha dimana banyak usaha
sejenis pun yang hadir; sehingga mengakibatkan ‘masyarakat yang juga sebagai
konsumen memiliki banyak*pilihan-untuk melakukan pembelian terhadap produk
skincare. Terkhusus Kota—PRadang~telah-banyaknya beredar Klinik-klinik
kecantikan yang menjual produk sendiri yang memberikan pelayanan untuk
menunjang kecantikan wanita. Salah satunya adalah Bening’s Skincare yang
beralamat di JI. Ujung Belakang Olo No.24, Kec. Padang Barat, Kota Padang,
Sumatera Barat.

Padang sebagai salah satu kota dengan tingkat penduduk yang tinggi, serta
memiliki iklim/cuaca yang terbilang panas, dan akhir akhir ini keadaan cuaca
yang tidak bisa di tebak. Curah hujan yang tidak menentu hingga terik nya panas

matahari pada siang hari mengakibatkan kulit khususnya kulit wajah yang lama



terpapar sinar UV secara berlebihan dapat mengakibatkan kulit terbakar, kering

dan belang. Hal ini lah yang mendorong wanita untuk melakukan perawatan pada

kulit khususnya kulit wajah. Berbagai cara dilakukan agar terhindar dari masalah

kulit, dengan cara mengkonsumsi dan melakukan perawatan secara rutin.

Berikut ini adalah spesifikasi produk Bening’s Skincare yang peneliti

peroleh dari hasil observasi awal:

Tabel 1.1 Jenis Produk Bening’s Skincare

Lama
No Produk Harga Pria/Wanita Usia Pemakaian
(thn) (bln)
1 | Satu Paket Brightenig | Rp-350.000 L/P 17-27 +2
2 | Facial Wash Rp 750V UH 4, LIP 17-27 +2
3 | Toner Rp:75.000 “yp 17-27 +2
4 | Day Cream {Rp 100.000 P 17-27 +2
Brightenig =3 Z
5 | Night Cream <| Rp 156:000 R > 17-27 +2
Brightenig = T
6 | Satu Paket Acne Rp 356.000 LYP 17-27 +2
7 Day Cream Acne Rp 100.000 P 17-27 2
8 Night Cream Acne Rp 150.000 L/R 17-27 +2
9 | Satu Paket Exlusiv '\, \ |“Rp,375.000 LB 28-35 +2
10 | Day Cream Exlusiv [ Rp400.000 ) 2 P"P 28-35 +2
11 | Night Cream Exlusiv | Rp-165.000" '™ P 28-35 +2
12 | Serum Acne Rp 150.000 L/P 17-27 +2
13 | Serum Whitening Rp 210.000 L/P 17-27 +2
14 | Serum Gold Rp 235.000 L/P 17-27 +2
15 | Serum Dark Spot Rp 235.000 L/P 28-35 +2
16 | Serum Anti Aging Rp 220.000 P 28-35 +2
17 | Glowing Lipstick K- | Rp 90.000 P 17-27 4
Pop
18 | Glowing Lipstick Rp 90.000 P 17-27 +4
Sexy
19 | Glowing Lipstick Rp 90.000 P 17-27 +4
Baby
20 | Glowing Lipstick Rp 90.000 P 17-27 +4
Kiss
21 | Glowing Lipstick Rp 90.000 P 17-27 4
Princess
22 | Glowing Pink Lip Rp 180.000 P 17-27 +4
23 | Glowing Cushion Rp 180.000 P 20-28 +3
Light
24 | Glowing Cushion Rp 180.000 P 20-28 +3
Natural




25 | Glowing Loose Rp 240.000 P 20-28 +3
Powder

26 | Glowing Press Rp 240.000 P 20-28 +3
Powder

27 | Eye Serum Rp 180.000 P 20-28 2

28 | Eye Cream Rp 240.000 P 20-28 2

29 | Peel Off Mask Rp 180.000 P 20-28 2
Whitening

30 | Peel Off Mask Acne | Rp 180.000 P 20-28 +2

31 | Moisturizer Gel Rp 180.000 P 20-28 +2

32 | Sunscreen Spray Rp 180.0000 P 20-28 +2

33 | Acne Cleanser Rp 130.000 P 20-28 +2

34 | BB Glowing Pink Rp 180.000 P 20-28 2

35 | OkysSlim RP 325.000 P 20-28 1

36 | OkyWhite Rp 345.000 P 20-28 t1

Sumber: Klinik Bening’s Skincare kota Padang

Berdasarkan tabel di atas keunggulan yang diberikan oleh produk Bening’s
Skincare membuat pasaran Bening’s Skincare terkenal lebih cepat dimasyarakat.
Bening’s Skincare menyajikan 36 jumlah prdduk-yang bisa digunakan laki-laki
dan perempuan. Namun:-tayoritas daripengguna“produk Bening’s Skincare ini
adalah perempuan, dimana perempuan merasa perlu untuk merawat dan menjaga
kulit terutama kulit wajah. _

Dari beragam produk ‘yang-diketikan rata-rata pemakaian dari produk
Bening’s Skincare memiliki bagian-bagian produk dasar yang terdiri dari Paket
Brightening, Paket Acne, Paket Exlusiv dari beberapa paket dasar tersebut bisa
dijadikan sebagai produk rutin yang bisa digunakan setiap hari sesuai dengan
kebutuhan kulit masing masing.

Selain itu produk Bening’s Skincare memiliki ingredients dan manfaat
yang memberikan perubahan dan efek yang cepat pada penggunanya. Tidak heran
satu paket Exlusiv dibandol dengan harga yang cukup tinggi, umumnya paket
Exlusiv dari Bening’s Skincare ini digunakan untuk usia 28-35 tahun, yang

mampu menghilangkan dark spot, kerutan diwajah dan membuat kulit tampak



lebih awet muda. Bening’s Skincare juga memberikan harga yang terjangkau
seperti facial wash dan toner, produk ini biasanya dibeli secara enceran maupun
satuan, dua produk ini terbilang produk paling murah yang dikeluarlan oleh
Bening’s Skincare.

Bening’s Skincare memiliki produk dalam bentuk minuman yang dikemas
dalam box berisi 15 sachet, produk tersebut terdiri dari dua jenis yaitu OkySlim
dan OkyWhite, dimana OkySlim memiliki ingredients dan manfaat untuk
menurunkan berat badan. Sedangkan OkyWhite mengandung ingredients dan
manfaat untuk memutihkan kulit. Produk tersebut biasa di konsumsi satu sachet
perharinya, produk ini termasuk-keddlamproduk-yang paling cepat habis karena
pemakaiannya yang~kurafg dariysatu bulan. Namun. produk ini tidak dapat
dikonsumsi oleh ibu hamil. Selanjutnya ada Lipstik, lipstick menjadi salah satu
produk Bening’s Skincare yang laris, dipasaran ‘ingredients dan manfaat yang
diberikan seperti bibir tampak/sehat-dan lembably. Bening’s Skincare mengeluarkan
enam produk Lipstik yang-bervariasi~dan_preduk ini juga menjadi produk yang
lama masa pemakaiannya = 4 bulan.

Bening’s Skincare sudah merambah dipasaran kosmetik khususnya kota
Padang. Bening’s Skincare menyediakan pelayanan dan perawatan kecantikan
tidak hanya menjual produk produk kosmetik, tetapi juga menjual produk
kecantikan dalam bentuk minuman kemasan.

Dari observasi awal yang telah dilakukan oleh peneliti dari wawancara
dengan owner Bening’s Skincare kota Padang rata-rata yang telah mengetahui

produk Bening’s Skincare berusia dari 17-35tahun. Sasaran pasar atau target



penjualan dari Bening’s Skincare ini terbagi dari remaja (pelajar), dewasa (ibu
rumah tangga, pekerja kantor dan lapangan)

Dari paparan latar belakang diatas maka penulis tertarik untuk membahas
faktor budaya, sosial, pribadi dan faktor psikologis dalam bentuk proposal
penelitian dengan judul “FAKTOR-FAKTOR YANG MEMPENGARUHI
KEPUTUSAN PEMBELIAN PADA PRODUK BENING’S SKINCARE DI
KOTA PADANG”.

1.2 Rumusan Masalah

Bagaimana kontribusi faktor’budaya, faktor sosial, faktor pribadi, faktor
psikologis terhadap keputusanpembelian’pada produk Bening’s Skincare di Kota
Padang?

1.3 Tujuan Penelitian

Untuk mengukur kontribusi faktor budaya, faktor sosial, faktor pribadi,
faktor psikologis terhadap kepitusanpembeli@n’produk Bening’s Skincare di Kota
Padang.

1.4 Manfaat Penelitian
Manfaat yang dapat diambil dari hasil penelitian ini adalah:
1. Bagi Perusahaan
a. Hasil penelitian ini diharapkan dapat memberikan masukan yang
menjadikan pertimbangan dalam pemecahan masalah yang berkaitan
dengan Keputusan Pembelian.
b. Diharapkan dapat menjadi informasi bagi perusahaan untuk lebih

meningkatkan produktifitas.



2. Bagi Peneliti
Penelitian ini diharapkan mampu menambah wawasan serta lebih mengerti
dan memahami teori-teori yang didapat selama proses perkuliahan yang
berhubungan dengan manajemen pemasaran
3. Bagi pihak lain
a. Dapat dijadikan referensi untuk kajian topik yang berkaitan dengan
masalah yang sama dengan penulis

b. Dapat menambah pengetahuan dan pemahaman bagi pembaca
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TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Konsep Teoritis
2.1.1 Keputusan Pembelian

Menurut Kotler & Keller (2009:184) Keputusan pembelian adalah proses
integrasi  yang digunakan untuk mengombinasikan pengetahuan untuk
mengevaluasi dua atau lebih perilaku alternatif dan memilih satu di antaranya.

Menurut Kotler & Amstrong (2006:181) Keputusan pembelian adalah
membeli merek yang palingdisukai, tetapi“dua faktor bias berada antara niat
pembelian dan keputusanpembelian.

2.1.2 Faktor-faktor yang Mempengairuhi-Keputusan Pembelian

Menurut Kotler | dan Armstrong *(2014:159-174) keputusan pembelian
dipengaruhi oleh empat faktor,dantananyarsebagai berikut:

1. Faktor Budaya (Cultural)

Budaya, sub budaya, dan kelas sosial sangat penting bagi perilaku
pembelian. 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.
Masing-masing subbudaya terdiri dari sejumlah subbudaya yang lebih
menampakkan identifikasi dan sosialisasi khusus bagi para anggotanya seperti

kebangsaan, agama, kelompok, ras, dan wilayah geografis.
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2. Faktor Sosial (Social)

Faktor sosial merupakan pengaruh orang lain baik baik secara formal
maupun informal. Selain faktor budaya, perilaku pembelian konsumen juga
dipengaruhi oleh faktor sosial diantarannya sebagai berikut :

a. Kelompok acuan

Kelompok acuan dalam perilaku pembelian konsumen dapat
diartikan sebagai kelompok yang yang dapat memberikan
pengaruh secara langsung atau tidak langsung terhadap sikap
atau perilaku _seseorang tersebut. Kelompok ini biasanya
disebut.dengan-kelompek;keanggotaan, yaitu sebuah kelompok
yang dapat memberikan ‘pengaruh.“secara langsung terhadap
seseorang.

b. Keluarga

Keluarga™~/tihedakan _menjadi / dua bagiandalam sebuah
organisasi—pembelian_kensumen. Pertama keluarga yang
dikenal dengan istilah keluargaorientasi. Keluarga jenis ini
terdiri dari orang tua dan saudara kandung seseorang yang
dapat memberikan orientasi agam, politik dan ekonomi serta
ambisi pribadi, harga diri dan cinta. Kedua, keluarga yang
terdiri dari pasangan dan jumlah anak yang dimiliki seseorang.

Keluarga jenis ini biasa dikenal dengan keluarga prokreasi.
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c. Peran dan status
Hal selanjutnya yang dapat menjadi faktor sosial yang dapat
mempengaruhi perilaku pembelian seseorang adalah peran dan
status mereka di dalam masyarakat. 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.
Contoh seorang direktur di sebuah perusahaan tentunya
memiliki status yang-lebih tinggi dibandingkan dengan seorang
supervisar,begitu ‘putd dalgm perilaku pembeliannya. Tentunya,
searang¥ direktur  perusahaai’-, akan, melakukan pembelian
terhadap  merek-merek-—_ yang |berharga lebih  mabhal
dibandingkan dengan merekslainnya.

3. Faktor Pribadi, (Persanal)

Faktor pribadi~—merupa_~kan_--suatu cara mengumpulkan dan
mengelompokkan kekonsistenan reaksi seorang individu terhadap situasi yang
sedang terjadi. Keputusan pembelian juga dapat dipengaruhi oleh karakterisitik
pribadi diantaranya usia dan tahap siklus hidup, pekerjaan, keadaan ekonomi,
gaya hidup, serta kepribadian dan konsep diri pembeli.

a. Usia dan siklus hidup keluarga
Orang membeli barang dan jasa yang berbeda-beda sepanjang
hidupnya yang dimana setiap kegiatan konsumsi ini

dipengaruhi oleh siklus hidup keluarga.
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b. Pekerjaan dan lingkungan ekonomi
Pekerjaan dan lingkungan ekonomi seseorang dapat
mempengaruhi  pola konsumsinya. Cotohnya, 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,
utang dan sikap_.terhadap belanja atau menabung.

c. Gaya hidup
Gaya hidup dapat) dir artikan, sebagai sebuah pola hidup
seseorang yangterungkap-dalam*aktivitas, minat dan opininya
yang; terbentuk/melatui sebuah® kelas sosial, dan pekerjaan.
Tetapi,  kelds sosial dan peékerjaan yang samatidak menjamin
munculnya-sebuah~gaya-hidup yang sama. Melihat hal ini
sebagai sebuah peluang dalam kegiatan pemasaran, banyak
pemasar yang mengarahkan merek mereka kepada gaya hidup
seseorang.

d. Kepribadian
Setiap orang memiliki berbagai macam karateristik kepribadian
yang bebeda-beda yang dapat mempengaruhi aktivitas kegiatan
pembeliannya. Kepribadian merupakan ciri bawaan psikologis

manusia yang berbeda yang menghasilkan sebuah tanggapan
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relatif konsiten dan bertahan lama terhadap rangsangan
lingkungannya. Kepribadian dapat menjadi variabel yang
sangat berguna dalammenganalisis pilihan merek konsumen.
Hal ini disebakan karena beberapa kalangan konsumen akan
memilih merek yang cocok dengan kepribadiannya.

4. Faktor Psikologis (Psychological)

Terakhir, Karakteristik psikologis merujuk ke sifat-sifat diri atau hakiki
seseorang. faktor yang dapat mempengaruhikeputusan pembelian konsumen
adalah faktor psikologis. Faktor~ini~.dipengaruhi oleh empat faktor utama
diantaranya sebagai berikut.

a. Mativasi
Seseorang memiliki banyaK, kebutuhan pada waktu-waktu
tertentu. Beberapa dari kebutuhan/tersebut ada yang muncul
dari \ tekanan, _bioiogis,séperti 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.
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b. Persepsi
Seseorang yang termotivasi siap untuk segera melakukan
tindakan. Bagaimana tindakan seseorangyang termotivasi akan
dipengaruhi oleh persepsinya terhadap situasi tertentu. Persepsi
dapat diartikan sebagai sebuah proses yang digunkan individu
untuk memilih, mengorganisasi, dan menginterpretasi masukan
informasi guna menciptakan sebuah gambaran Persepsi tidak
hanya bergantung pada rangsangan fisik tetapi juga pada
rangsangan yang-berhubungan dengan lingkungan sekitar dan
keadaan-individu yangbersangkutan.
c. Pembeldjaran

Pembelajaran=—meliputi—perubahan| perilaku seseorang yang
timbul“dari pengalaman. Banyak ahli pemasaran yang yakin
bahwa ‘perfibelajaran dihasilikan melalui perpaduan kerja antara
pendorong;-rangsangan,—~isyarat bertindak, tanggapan dan
penguatan. Teori pembelajaran mengajarkan kepada para
pemasar bahwa mereka dapat membangung permintaan atas
suatu produk dengan mengaitkan pada pendorongnya yang
kuat, menggunakan isyarat yang memberikan motivasi, dan
memberikan pengu  atan positif karena pada dasarnya

konsumen akan melakukan generalisasi terhadap suatu merek
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d. Keyakinan dan Sikap
Melalui betindak dan belajar, orang mendapatkan keyakinan
dan sikap. Keduanya kemudian mempengaruhi perilaku
pembelian konsumen. Keyakinan dapat diartikan sebgai
gambaran pemikiran seseorang tentang gambaran sesuatu.
Keyakinan orang tentang produk atau merek akan
mempengaruhi keputusan pembelian mereka.Selain keyakinan,
sikap merupakan hal yang tidak kalah pentingnya. Sikap adalah
evaluasi, perasaam-emosi, dan kecenderungan tindakan yang
menguntungkak atau tidak, menguntungkan dan bertahan lama
pada seSeorang terhadap suatu‘ebjek atau gagasan tertentu.
2.1.3 Indikator-Indikater Keputusan Pembelian
. Menurut Kotler & Keller (2009:184)Keputusan pembelian adalah proses
integrasi  yang digunakan/,untuk mengdmbinasikan 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
atau menggunakan uangnya untuk tujuan yang lain.
2. Pilihan Merek
Konsumen harus mengambil keputusan tentang merek mana yang akan

dibeli. Setiap merek memiliki perbedaan-perbedaan tersendiri.



3. Pilihan Penyalur
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Konsumen harus mengambil keputusan dimana sebuah produk dibeli.

Waktu Pembelian

Konsumen dapat mengambil keputusan tantang kapan ia harus melakukan

pembelian.

Jumlah Pembelian

Konsumen dapat mengambil keputusan tentang seberapa banyak produk

yang akan dibelinya pada suatu saat. Pembelian yang dilakukan mungkin

lebih dari satu.

2.2 Penelitian Terdahulu

T4bel 2. 1\Pehelitian’Térdahulu

No Nama Peneliti Judul Penelitign Hasil Penelitian
dan Tahun
1 Rizki Nandasari FAKTOR= Berdasarkan' / analisis data
(2021) FAKTOR YANG yangdilakukan dan pembahasan yang
MEMPENGARUHI | telah dikemukakan, maka dapat ditarik
PERILAKU kesitmpulan sebagai berikut:
KONSUNMEN PBrand awarnesssecara parsial berpengaruh
TERHADAP positif dan signifikan terhadap minat beli
KEPUTUSAN ulang produk wardah pada outlite Rukun Jaya
PEMBELIAN Sumbawa Besar.
PRODUK 2.Norma subyektif secara parsial
KECANTIKAN berpengaruh positif dan signifikan terhadap
SCARLETT (Studi | minat beli ulang produk wardah pada outlite
Pada Rukun Jaya Sumbawa Besar.
TokoOnlineScarlett | 3.Brand awarnessdan norma subyektif
Sumbawa) secara simultan berpengaruh terhadap minat
beli ulang produk wardah pada outlite Rukun
Jaya Sumbawa Besar.
2 Dharma FAKTOR- faktor-faktor yang mempengaruhi perilaku
Fidyansari, FAKTOR YANG konsumen terhadap keputusan pembelian
Sri Nur Aini MEMPENGARUHI | produk olahan sagu (kapurung) (budaya,
Aprilia PERILAKU sosial, pribadi, psikologi) mempunyai
(2018) KONSUMEN pengaruh positif terhadap keputusan
TERHADAP konsumen dalam membeli produk olahan
KEPUTUSAN sagu (kapurung) di Kota Palopo. Hal ini
PEMBELIAN didasarkan dari hasil uji F dimana F hitung >
PRODUK F tabel (159,187 > 2,76) dan nilai signifikan

OLAHAN SAGU

0,000 < 0,05
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(KAPURUNG) DI

KOTA PALOPO
Umar Khasan Analisis Faktor- Faktor-faktor yang mempengaruhi
(2018) faktor yang pengambilan keputusan pembelian White
Mempengaruhi Coffe adalah budaya, tingkat pendidikan,

Perilaku Konsumen
dalam Pengambilan
Keputusan
Pembelian White
Coffee

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.

Rismawati
(2017)

ANALISIS
FAKTOR-
FAKTOR YANG
MEMPENGARUHI
PERILAKU
KONSUMEN
TERHADAP
KEPUTUSAN
PEMBELIANVIU 1
ALATS P
ELEKTRONIK
PADA CV

Diketahui bahwa faktor-faktor yang
mempengaruhi keputusan pembelian yaitu
faktor kebudayaan, faktor sosial, faktor
pribadi dan faktor psikologis. Analisis faktor-
faktor yang mempengaruhi perilaku
konsumen terhadap keputusan pembelian alat
elektonik pada CV Hamasa, berdasarkan dari
hasil tabulasi silang faktor yang paling
domlnan atau yang paling berpengaruh adalah

rpribadi, disusul faktor sosial, faktor
p5| za;%qls dan terakhir faktor kebudayaan.

HAMASA
Munandar (2017) Eaktor-Faktor Hasil yar_mg didapat dari penelitian ini

Yang menunjukkan bahwa terdapat hubungan yang

Mempengaruhi positif antara faktor budaya, faktor sosial,

Perilaku faktor pribadi, dan faktor psikologis terhadap
umen keputtisan,pembelian konsumen kopi espresso

Da Eglembeh %’t amatan Dewantara Kabupaten Aceh

Kopi §'§ER A b Utara. Berdasarkan kategorisasi hubungan

kerelasi, nilai korelasi berada pada kategori
positif sedang. Dari hasil ini juga dapat
diketahui bahwa kontribusi dari faktor
budaya, faktor sosial, faktor pribadi, dan
faktor psikologis tidak begitu memberi
dampak dalam mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen kopi espresso di
Kecamatan Dewantara Kabupaten Aceh
Utara.

e Berdasarkan hasil uji hipotesis (Uji F)
dalam penelitian ini, didapat bahwa secara
bersama-sama faktor budaya, faktor sosial,
faktor pribadi, dan faktor psikologis
berpengaruh secara signifikan terhadap
keputusan pembelian konsumen kopi espresso
di Kecamatan Dewantara Kabupaten Aceh
Utara.

o Berdasarkan 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
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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 Aceh
Utara

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 antat variable’belas,dan-variabel terikat. Dimana faktor-
faktor yang mempengarutn keputusan pembelian, sebagai variabel bebas yang
terdiri dari empat variabel vyaitu-faktor budaya, faktor sosial, faktor pribadi dan
faktor psikologis, kemudian mengidentifikasi apakah faktor-faktor tersebut
berpengaruh terhadap keputyusan pembelian, sebagai’ variabel terikat Berdasarkan

uraian konseptual tersebut’;maka kerangka berpikir dalam penelitian ini adalah



Faktor Budaya
(X1)

Faktor Sosial
(X2)
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Faktor Pribadi

(X3)
Mp
&P N4y,
Q® 4
& ¢}
AT Z
Faktor Psikolagis >
(X4) = T
f\
Ga r2.1 Kerangke&(eonseptual
ATERA P
Keterangan —_— : Hub. Langsung

Keterangan:
Y = Keputusan Pembelian
X1 = Faktor Budaya
X2 = Faktor Sosial
X3 = Faktor Pribadi

X4 = Faktor Psikologis

v

Keputusan
Pembelian

(Y)




BAB IlI

METODE PENELITIAN

3.1 Tempat dan Waktu Penelitian

Penelitian ini akan dilakukan di klinik Bening’s Skincare yang beralamat
di JI. Ujung Belakang Olo No.24, Kec. Padang Barat, Kota Padang, Sumatera
Barat. Terhitung dari bulan Januari 2022 sampai dengan selesai.

3.2 Jenis Penelitian

Jenis penelitian ini/ adalahy penelitian_ deskriptif dengan pendekatan
kuantitatif. Menurut Sugiyono (2018:8) “metode penelitian kuantutatif adalah
metode penelitian yang=berlandaskanpada filsafat positivme, digunakan untuk
meneliti pada populasi atau sampel tertentu, pengumpulan data menggunakan
instrument penelitian, analisis,jini bersifat kKuantiatif/statistik, dengan tujuan untuk
menguji hipotesis yang telah-di-tetapkan.

3.3 Populasi dan Sampel
1. Populasi.

Menurut sugiyono (2016:135) Populasi merupakan wilayah generalisasi
yang terdiri atas objek/subjek yang mempunyai kuantitas dan karakteristik tertentu
yang diterapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik
kesimpulannya.

Populasi pada penelitian ini adalah penduduk Kota Padang yang
berkunjung ke Bening’s Skincare kota padang selama satu tahun yaitu sebanyak

3.640 orang.
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2. Sampel

Menurut sugiyono (2018:81) adalah bagian dari jumlah dan karakteristik
yang dimiliki oleh populasi tersebut sampel yang diambil dari populasi tersebut
merupakan

harus betul-betul Ukuran sampel

representastive  (mewakili).
banyaknya sampel yang akan diambil dari suatu populasi. Menurut Sugiyono
(2008:57) Sampel yang baik antara 30-500 responden.

Dalam penelitian ini peneliti sampel yang akan diambil sebesar 100
reponden. Sedangkan pengambilan sampel yang digunakan adalah Sampling
Insidental / Accidental Sampling-~Menurut Sugiyono, (2016:124) Sampling
Insidental / Accidental Sampling adalah<teknik-penentuan sampel berdasarkan
kebetulan, yaitu siapda saja“pasien yang secara kébetulan, bertemu dengan peneliti
dapat digunakan sebagai-sampel;-biia dipandang orang yang kebetulan ditemui itu
cocok sebagai sumber;data. Dengan, syarat-reponden memenuhi kriteria yaitu
reponden sudah mengatahui pfeduk-Bening 's®Kincare tetapi belum menggunakan
produk Bening’s Skincare.

3.4 Devinisi Operasional dan Pengukuran Variabel

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. Usia dan siklus Skala
(X3) suatu cara mengumpulkan dan hidup keluarga Guttman
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mengelompokkan 2. Pekerjaan dan

kekonsistenan reaksi seorang lingkungan

individu terhadap situasi yang ekonomi

sedang terjadi. Menurut Kotler | 3.  Gaya hidup

dan Armstrong, (2014:159- 4. Kepribadian

174)
Faktor Karakteristik psikologis 1. Motivasi Skala
psikologis merujuk ke sifat-sifat diri atau | 2. Persepsi Guttman
(X4) hakiki seseorang. Menurut 3. Pembelajaran

Kotler dan Armstrong, 4. Keyakinan dan

(2014:159-174) Sikap
Keputusan Keputusan pembelian adalah | 1. Pilihan Produk Skala
pembelian proses integrasi yang 2. Pilihan Merek Guttman
(Y) digunakan untuk 3. Pilihan Penyalur

mengombinasikan 4. Waktu

pengetahuan untuk Pembelian

mengevaluasi dua atau lebih 5. Jumlah

perilaku alternatif dan memilih Pembelian

satu di antaranya. Menurut

Philip Kotler & Kevin Lane

Keller (2009:184)

MUK~
{(PS 4/1///

)
3.5 Teknik Pengum&k&n Data ‘?O/

= A
Teknik pengum@lan data -pada peneliti% ini dilakukan dengan cara

sebagai berikut:
\y A
4 >
YarERn 85°

Pengumpulan data —menggunakan-—.pengajuan pertanyaan berupa

e Kuesioner

kuesioner dengan menggunakan google from. yang akan diberikan
kepada responden dengan kriteria responden sudah mengetahui produk
Bening’s Skincare tetapi belum menggunakan produk Bening’s
Skincare. Dalam kuesioner akan berisikan pertanyaan tentang
bagaimana pengaruh faktor budaya, faktor sosial, faktor pribadi, dan
faktor psikologis dalam pengambilan keputusan pada produk benings

skincare di kota padang.
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3.6 Teknik Analisis Data
1. Statistik Deskriptif

Menurut Subagyo (1992:1) Statistik Deskriptif adalah bagian statisitik
mengenai pengumpulan data, penyajian, penentuan nilai-nilai statistik, pembuatan
diagram atau gambar mengenai sesuatu hal, disini datanya hanya disajikan dalam
bentuk yang lebih mudah dipahami atau dibaca.

a. Rata-Rata/Mean (M)

Menurut Sugiyono (dalam Maharani 2014:54) Mean merupakan
teknik penjelasan kelompok-yang.didasarkan atas rata-rata dari kelompok
tersebut. Rata-rata(Meap)eini'didapat, dengan menjumlahkan data seluruh
individu dalam”ketfompok itu, kemudiari-dibagi.. dengan jumlah individu
yang ada pada kelompek tersebut—Hal i dapat dirumuskan sebagai

berikut:

Dimana: Me = Mean (Rata-rata)
¥ = Epsilon (Baca Jumlah)
Xi =Nilaixkelken
n  =Jumlah Individu
b. Median (Me)

Menurut Sugiyono (dalam Maharani 2014:54) Median adalah salah
satu teknik penjelasan kelompok yang didasarkan atas nilai tengah dari
kelompok data yang telah disusun urutannya dari yang terkecil sampai

yang terbesar atau sebaliknya dari yang terbesar sampai yang terkecil.
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Mode (Mo)

Menurut Sugiyono (dalam Maharani 2014:54) Mode merupakan
teknik penjelasan kelompok yang didasarkan atas nilai yang sering muncul
dalam kelompok tersebut.

Penyajian Data Persentase

Untuk membuat kategori pengelompokan, terlebih dahulu harus
menentukan lebar dan jumlahnya interval. Menurut Hadi (dalam Maharani
2014:54) dapat ditentukan dengan cara jarak pengukuruan dibagi dengan
jumlah interval.

Teknik analisis pyang' -diglinakan-.dalam penelitian ini adalah
deskriptif dengan persentase. Persentase“berguna untuk mengetahui skor
yang diperoleh, maka dapat dicari-besarnya tingkat pelaksanaan dalam
persentase yaitu ‘dengan mernbandingkan™ frekuensi pernyataan dengan

jumlah responden, kemudian-mengalilikan dengan 100%.

E
P= N X 100%
Keterangan: P = Persentase
F = Frekuensi

N = Jumlah Individu



BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum Perusahaan

Hadir sejak Januari 2021, Benings Indonesia adalah produk skin care
pertama di Indonesia yang dibuat dari hasil kolaborasi antara dokter dan apoteker.
Benings milik dr. Oky Pratama, dipl. AAAM berawal dari klinik kecantikan yang
hingga saat ini sudah memiliki cabang di kota-kota besar kemudian berkembang
hingga memiliki sistem kemitraan.

Lebih dari 700 mitra~Benings yang‘tersebar di seluruh Indonesia telah
meningkatkan kualitas Jidupnya: dari’“bermitra~bersama Benings Indonesia.
Berbagai kemudahan dalam bermitra bersama Benings/antara lain :

1. Pendaftaran mudah

2. Bahan promosi dan konten disedigkap, setrap harinya

3. Reward tanpa diundi

4. Penyediaan tips dan trik bisnis

5. Pembekalan dan diskusi rutin untuk upgrade ilmu

6. Disediakan sistem yang mempermudah pencatatan transaksi

Selain itu, produk Benings Indonesia yang halal, bersertifikasi BPOM,
tidak membuat ketergantungan, dan terjamin karena dimiliki oleh dokter estetika
menanamkan rasa percaya bagi calon konsumen. Branding produk yang kuat
hingga saat ini bahkan membantu mitra mencapai perputaran produk hingga

10.000 paket skincare per bulannya.
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Klinik Bening’s Skincare terletak di JI. Ujung Belakang Olo No.24, Kec.

Padang Barat, Kota Padang, Sumatera Barat.

anjPajak

=

‘Pratama Padang Dua¥

-~
g Maida L=
¢l

Kantor:Pelayan
4

- il

y|sSamudera
- >

Gambar 4. 1 Petalokasi Bening’s Skincare

4.2 Gambaran Umum Reszfg'ﬁ en Peneliti

Responden pada §1elitian ini yaitu sebanggk 100 responden yang diambil
dari populasi. Analisisteskriptif yahg dilakukar:lt dalam penelitian ini adalah
karakteristik responden ya&g sudah mengetahukproduk Bening’s Skincare tetapi
belum pernah menggunakan/%ﬂonglg ﬁéaihgt Skincare pada saat melakukan
penelitian.

4.2.1 Deskripsi Data Responden Berdasarkan Jenis Kelamin
Berikut ini data responden berdasarkan jenis kelamin dari responden

Bening’s Skincare Kota Padang yaitu:

Tabel 4. 1 Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin

Jenis Kelamin Frekuensi Persentase
Laki-Laki 40 40%
Perempuan 60 60%
Jumlah 100 100%

Sumber: kuesioner penelitian diolah
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Tabel 4.1 diatas menunjukan data responden berdasarkan jenis kelamin
yang paling banyak adalah responden berjenis kelamin perempuan, yaitu
sebanyak 60 responden dengan persentase 60% dan responden yang paling sedikit
ialah berjenis kelamin laki-laki, yaitu sebanyak 40 responden dengan persentase
40%.

4.2.2 Deskripsi Data Responden Berdasarkan Usia

Berikut ini data responden berdasarkan usia dapat dilihat pada table

sebagai berikut:

Tabel 4. 2 Deskrpsi-Responden Berdasarkan Usia

Usia Frekudensi Persentase
18-28 Thun 9L 91%
29-39 Tahun 8 8%
40-50 Tahun 1 1%
>50 Tahtn 0 - 0%
Jumlah 100 i 100%

Sumber: kuesioner penelitian diolah

Tabel 4.2 diatas mentfijukan data responden/berdasarkan usia yang paling
banyak adalah responden~yang.-berusia_-18<29;" yaitu sebanyak 91 responden
dengan persentase 91%, berusia 29-39 Tahun yaitu sebanyak 8 responden dengan
persentase 8%, berusia 40-50 Tahun yaitu sebanyak 1 reponden dengan persentase
1%, berusia >50 Tahun tidak ada.

4.2.3 Deskripsi Data Responden Berdasarkan Status
Berikut ini data responden berdasarkan status dapat dilihat pada tabel

sebagai berikut:



Tabel 4. 3 Deskrpsi Responden Berdasarkan Status

Status Frekuensi Persentase
Mahasiswa 62 62%
Pegawai Negeri 4 4%
Pegawai Swasta 12 12%
Wiraswasta 12 12%
Lainnya 10 10%
Jumlah 100 100%

Sumber: kuesioner penelitian diolah
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Tabel 4.3 diatas menunjukan data responden berdasarkan status yang

paling banyak adalah responden yang Dberstatus sebagai mahasiswa, yaitu

sebanyak 62 responden dengan persentase 62%, berstatus Pegawai Negeri yaitu

sebanyak 4 responden dengan persentase 4%, berstatus Pegawai Swasta dan

MUH4

Wiraswasta yaitu sama+ saragp\sebanyak 12 reﬁ&gden dengan persentase 12% dan

lainnya yaitu sebanyak lgresponden dengan perse@ase 10%.

4.2.4 Deskripsi Data Responden Berdasarkan Kecamatan

Berikut ini data responden berdasarkan kecamatan dapat dilihat pada tabel

sebagai berikut:

v
MarERn 8%

Tabel 4. 4 Deskrpsi Responden Berdasarkan Kecamatan

Kecamatan Frekuensi Peresentase
Bungus Teluk Kabung 1 1%
Koto Tangah 49 49%
Kuranji 5 5%
Lubuk Begalung 16 16%
Lubuk Kilangan 2 2%
Nanggalo 5 5%
Padang Barat 6 6%
Padang Selatan 4 4%
Padang Timur 4 4%
Padang Utara 3 3%
Pauh 5 5%
Jumlah 100 100%

Sumber: kuesioner penelitian diolah
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Tabel 4.4 diatas menunjukan data responden berdasarkan kecamatan yang
paling banyak adalah responden yang berkecamatan Koto Tangah, yaitu sebanyak
49 responden dengan persentase 49%, berkecamatan Bungus Teluk Kabung yaitu
sebanyak 1 responden dengan persentase 1%, berkecamatan Kuranji, Nanggalo
dan Pauh yaitu sama-sama sebanyak 5 reponden dengan persentase 5%,
berkecamatan Lubuk Begalung yaitu sebanyak 16 responden dengan persentase
16%, berkecamatan Lubuk Kilangan yaitu sebanyak 2 responden dengan
persentase 2%, berkecamatan Padang Barat yaitu sebanyak 6 reponden dengan
persentase 6%, berkecamatan Padang Selatan dan Padang Timur yaitu sama-sama
sebanyak 4 responden dengan (persentasel 4% dan berkecamatan Padang Utara

yaitu sebanyak 3 repanden‘denganipersentase.3%6

4.3 Statistik Deskriptif.

Statistik Deskriptif adalah bagian statisitik mengenai pengumpulan data,
penyajian, penentuan nilai-nilai /" statistik,” pembuatan diagram atau gambar
mengenai sesuatu hal, disini datanya hanya disajikan dalam bentuk yang lebih
mudah dipahami atau dibaca.

4.3.1 Statistik Deskriptif Faktor Budaya

Tabel 4.5 Tabel Hasil Kuesioner Faktor Budaya (X1)

Faktor Budaya
Indikator | Jumlah Reponden z
Budaya 100 ‘\r{zjalf E:354
Subbudaya 100 _\;%;?(0:80
Kelas Sosial 100 ‘rzjalfs 65

Sumber:Data diolah dari excel
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Berdasarkan tabel 4.5 diatas indikator yang paling berkontribusi terhadap
variabel faktor budaya adalah indikator budaya dengan nilai perolehan Ya
sebanyak 46 responden dan indikator yang sedikit pengaruh nya terhadap variabel
faktor budaya ialah indikator subbudaya dengan nilai perolehan Ya sebanyak 20
responden.

Tabel 4. 6 Tabel Statistik Deskriptif Faktor Budaya (X1)

Keterangan Hasil
Mean 3.98
Median 4.00
Mode 3
Minimum 3
Maximum 6

SumbgrsData diolahjdari-spss22

Berdasarkan tabel 4.6 diatas, diperoleh skor tertinggi 6, skor terrendah 3,
mean 3,98, median 4,00, dan_modus 3.-Dengancrata-rata responden memilih
indikator Budaya sebanyak 46 responden. Kategoriuntuk mengetahui presepsi
responden tentang faktor budaya yaitu:

Tabel-4. 7-Kategori Faktor Budaya (X1)

Kategori | Interval | % Interval | Frekuensi
Tinggi 5-6 >68% 31
Sedang 3-4 34-67% 69
Rendah 1-2 <33% 0

Sumber: diolah dari excel Data

Berdasarkan tabel 4.7 diatas diketahui faktor budaya responden adalah

sedang. Data diatas dapat disajikan dalam bentuk diagram batang sebagai berikut:



31

80
60
40
20
0 M Seriesl
>68% ‘ 34-67% ‘ <33%
5-6 ‘ 3-4 ‘ 1-2 ‘
Tinggi ‘ Sedang ‘ Rendah ‘

Sumber:Data diolah dari excel
Gambar 4. 2 Diagram Batang Faktor Budaya
Dari gambar 4.1 diatas diketahui bahwa hasil tertinggi adalah rentang skor
3-4 atau 34-67% menunjukan bahwa-presepsi responden tentang faktor budaya
adalah sedang. Sedangkan yzr&g @@eﬁﬁ&”‘éﬂql&i rentang skor 1-2 atau <33%.
4.3.2 Statistik Deskriptigﬁa&ktor Sosial Yo

A
<= ) . b4 .
Tabel 4.8 Tabel Hasil Kuesioner'Faktor Sosial (X2)

Faktor Sosial
Indikator Jumlah Reponden X
Kelompok R\%A l— il&Q?'s }(%;5?49
celarg— | w00 [ ek
Peran dan Status 100 ‘\I{Ejalf 8 62

Sumber:Data diolah dari excel

Berdasarkan tabel 4.8 diatas indikator yang paling berkontribusi terhadap
variabel faktor sosial adalah indikator kelompok acuan dengan nilai perolehan Ya
sebanyak 51 responden dan indikator yang sedikit pengaruh nya terhadap variabel
faktor sosial ialah indikator peran dan status dengan nilai perolehan Ya sebanyak

38 responden.
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Tabel 4. 9 Tabel Statistik Deskriptif Faktor Sosial (X2)

Keterangan Hasil
Mean 431
Median 4.00
Mode 3
Minimum 3
Maximum 6

Sumber:Data diolah dari spss22

Berdasarkan tabel 4.9 diatas, diperoleh skor tertinggi 6, skor terrendah 3,
mean 4,31, median 4,00, dan modus 3. Dengan rata-rata responden memilih
indikator Kelompok Acuan sebanyak-51.responden. Kategori untuk mengetahui

presepsi responden tentang fal&cm:%o%éi’ %ﬂ% 4
)

Q& ) o\
Tabl4. 10 Kategori FaktorSosial (X2)
- 0,
Ka@ori Interval /o %rekuensi

interval
Tinggi 5-6 >68% 43
Sedang 34 34-67% 57

Renday,| 1-2 £33% 0
Sumber: Da Qio,l‘?éja&i%g?"

Berdasarkan tabel "4:10-diatas-diketahui-~faktor sosial responden adalah

sedang. Data diatas dapat disajikan dalam bentuk diagram batang sebagai berikut:

Frekuensi
i
20— ]
>68% ‘ 34-67% ‘ <33% ‘ B Frekuensi
s6 |34 | 12
Tinggi ‘ Sedang ‘ Rendah ‘

Sumber:Data diolah dari excel
Gambar 4. 3 Diagram Batang Faktor Sosial



33

Dari gambar diatas diketahui bahwa hasil tertinggi adalah rentang skor 3-4
atau 34-67% menunjukan bahwa presepsi responden tentang faktor sosial adalah
sedang. Sedangkan yang terrendah adalah rentang skor 1-2 atau <33%.

4.3.3 Statistik Deskriptif Faktor Pribadi

Tabel 4. 11 Tabel Hasil Kuesioner Faktor Pribadi (X3)

Faktor Pribadi
Indikator Jumlah Reponden X
Usaha dan siklus Hidup Keluarga 100 Y_a : 68
Tidak : 32
Pekerjaan Dan Lingkungan Ekonomi 100 Y_a o1
Tidak 49
Gaya Hidup 100 Y_a 79
Tidak 21
Kepfibadiah 100 Y_a 83
Tidak :17

Sumber:Data diolah dari excel

Berdasarkan tabél 4.11-diatas indikator yang paling berkontribusi terhadap
variabel faktor pribadi [adalah indikator kepribadiant dengan nilai perolehan Ya
sebanyak 83 responden dan indikator,yang sedikit/pengaruh nya terhadap variabel
faktor pribadi ialah indikator pekerjaan—dan lingkungan ekonomi dengan nilai
perolehan Ya sebanyak 51 responden.

Tabel 4. 12 Tabel Statistik Deskriptif Faktor Pribadi (X3)

Keterangan Hasil
Mean 6.82
Median 7.00
Mode 8
Minimum 4
Maximum 8

Sumber:Data diolah dari spss22
Berdasarkan tabel 4.12 diatas, diperoleh skor tertinggi 8, skor terrendah 4,

mean 6,82, median 7,00, dan modus 8. Dengan rata-rata responden memilih
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indikator Kepribadian sebanyak 83 responden. Kategori untuk mengetahui
presepsi responden tentang faktor pribadi yaitu:

Tabel 4. 13 Kategori Faktor Pribadi (X3)
%

Kategori | Interval Frekuensi
Interval

Tinggi >8 >88% 40

Sedang 6-7 63-87,5% 45

Rendah <5 <62,5% 15

Sumber:Data diolah dari excel

Berdasarkan tabel 4.13 diatas diketahui faktor pribadi responden adalah

sedang. Data diatas dapat disajikan dalam bentuk diagram batang sebagai berikut:

50

40 T,

30 -+ :

20 | ‘%

10 -+ Ny

0 wd - ‘ B Frekuensi

>88% 63:87,5% ‘& £62,5%

58 (Mﬁ 72 4343\ BPQ’

Tinggi

s

Rendah ‘

Sumber:Data diolah dari excel

Gambar 4. 4 Diagram Batang Faktor Pribadi

Dari gambar diatas diketahui bahwa hasil tertinggi adalah rentang skor 6-7
atau >63-87,5% menunjukan bahwa presepsi responden tentang faktor pribadi

adalah sedang Sedangkan yang terrendah adalah rentang skor <5 atau <62,5%.
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4.3.4 Statistik Deskriptif Faktor Psikologis

Tabel 4. 14 Tabel Hasil Kuesioner Faktor Psikolois (X4)

Faktor Psikologis
Indikator Jumlah Reponden )2

Motivasi 100 Y_a 83
Tidak :17

Presepsi 100 Y_a 56
Tidak :13

Pembelajaran 100 Y_a -85
Tidak : 15

Keyakinan dan Sikap 100 Y_a - 85
Tidak : 15

Sumber:Data diolah dari‘excel

Berdasarkan tabel 4: 14(¢&aMHU‘katp;/gang paling berkontribusi terhadap
variabel faktor p5|kolog|§adalah indikator pre§8£3| dengan nilai perolehan Ya
sebanyak 86 responden aan indikator yang-sedikit gengaruh nya terhadap variabel

faktor psikologis ialahyindicator motivasi:dengan nilai’ perolehan Ya sebanyak 83

1y A
¢ v
responden. /Qq TERA Bpf?\
Tabel 4. 15 Tabel-Statistik-Deskriptif-Faktor Psikologis (X4)
Keterangan Hasil
Mean 7.38
Median 8.00
Mode 8
Minimum 4
Maximum 8

Sumber:Data diolah dari spss22

Berdasarkan tabel 4.15 diatas, diperoleh skor tertinggi 8, skor terrendah 4,
mean 7,38, median 8,00, dan modus 8. Dengan rata-rata responden memilih
indikator Presepsi sebanyak 86 responden. Kategori untuk mengetahui presepsi

responden tentang faktor psikologis yaitu:
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Tabel 4.16
Tabel 4. 16 Kategori Faktor Psikologis (X4)

Kategori | Interval % Frekuensi
Interval

Tinggi >8 >88% 71

Sedang 6-7 63-87,5% 21

Rendah <5 <62,5% 8

Sumber:Data diolah dari excel

Berdasarkan tabel 4.16 diatas diketahui faktor psikologis responden adalah

tinggi. Data diatas dapat disajikan dalam bentuk diagram batang sebagai berikut:

Frekuensi
80
60 -
40 -
20 - _ ),
0 - / ‘.ijl%f_.l 4 B Frekuensi
>88% 63-87,5% %62,5%
2% ‘ 6-7 <5
| |
Tinggi w Sedan Rendah
585, B S

: i i A\
Sumber:Data dlola\ﬁ/%q ?}ﬁ:ls’ﬁ\ Bp.
Gambar 4-5.Diagram Batang-Faktor Psikologis
Dari gambar diatas diketahui bahwa hasil tertinggi adalah rentang skor >8
atau >88% menunjukan bahwa presepsi responden tentang faktor psikologis

adalah tinggi. Sedangkan yang terrendah adalah rentang skor <5 atau <62,5%.
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4.3.5 Statistik Deskriptif Keputusan Pembelian

Tabel 4. 17 Tabel Hasil Kuesioner Keputusan Pembelian (Y)

Keputusan Pembelian
Indikator Jumlah Reponden )y

Pilihan Produk 100 Ya:90
Tidak : 10

Pilihan Merek 100 Ya: 80
Tidak : 20

Pilihan Penyalur 100 Y_a - 85
Tidak : 15

Waktu Pembelian 100 Y_a 91

Tidak : 9

Jumlah Pembelian 100 Y_a 89

Tidak : 11

Sumber:Data dl%a‘gfﬁawléiqu 1y
Berdasarkan tabel 4517 diatas indikator, %}g paling berkontribusi terhadap
keputusan pembelian ad§ah indikator Wwaktu pemb@,_lan dengan nilai perolehan Ya
sebanyak 91 responden: dan -indikator.'yang) sedikit pengaruh nya terhadap
keputusan pembelian mlaf?@ﬁkator plllharb‘qérek dengan nilai perolehan Ya
ATERA 51g

sebanyak 80 reponden.

Tabel 4. 18 Tabel Statistik Deskriptif Keputusan Pembelian (Y)

Keterangan Hasil
Mean 9.36
Median 10.00
Mode 10
Minimum 5
Maximum 10

Sumber:Data diolah dari spss22

Berdasarkan tabel 4.18 diatas, diperoleh skor tertinggi 10, skor terrendah

5, mean 9,36, median 10,00, dan modus 10. Dengan rata-rata responden memilih
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indikator Waktu Pembelian sebanyak 91 responden. Kategori untuk mengetahui
presepsi responden tentang keputusan pembelian yaitu:

Tabel 4. 19 Kategori Keputusan Pembelian (Y)

Kategori | Interval % Frekuensi
Interval

Tinggi >8 >80% 92

Sedang 5-7 50-70% 8

Rendah <4 <40% 0

Sumber:Data diolah dari excel

Berdasarkan tabel 4.19 diatas diketahui keputusan pembelian responden

adalah tinggi. Data diatas dapat disajikan dalam bentuk diagram batang sebagai

berikut:
f @ :
Freku%tg;l
-~
L
100 >
80 =
60
40
20 = \ M Frekuensi
0
o <40%
>8 | 5-7 ‘ <4 ‘
Tinggi ‘ Sedang ‘ Rendah ‘

Sumber:Data diolah dari excel

Gambar 4. 6 Diagram Batang Faktor Psikologis

Dari gambar diatas diketahui bahwa hasil tertinggi adalah rentang skor >8
atau >80% menunjukan bahwa presepsi responden tentang keputusan pembelian

adalah tinggi. Sedangkan yang terrendah adalah rentang skor <4 atau <40%.
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4.3.6 Diagram Faktor Budaya, Sosial, Pribadi, Psikologis

80
70
60 -
50 A
40
30 A
20 A
10 -
0 -

M budaya
M sosial
pribadi

M psikologi

frekuensi

Sumber:Data diolah dari excel

Gambar 4. 7 Diagram Faktor Budaya, Sosial, Pribadi, Psikologis

Berdasarkan hasil dari“diagram diatas, yang terdiri dari empat variabel
(Budaya, Sosial, Pribadk 4{&)1 Psikologi) dafﬁa;todilihat bahwa Faktor budaya
&

AN ~,
memperoleh nilai frekuefisi sebesar 69, Faktor so‘fs;al memperoleh nilai frekuensi
> T

57, Faktor Pribadi| \memperoleh “milai frekuensi 45 dan Faktor Psikologi
memperoleh nilai frekuengﬁ-071. Nilai'dari frekuensi /tersebut didapatkan dari nilai
tertinggi dalam indikator varifgﬁ.ﬁEﬁma%&%itarik kesimpulan bahwa mayoritas
responden dalam penelitian ini menyatakan bahwa psikologi merupakan

kontribusi terbesar dengan nilai frekuesnsi tertinggi dalam responden mengambil

keputusan pembelian.

4.4 Pembahasan
4.4.1 Faktor Budaya

Berdasarkan hasil jumlah kuesioner faktor budaya bahwa indikator budaya
lebih tinggi dibandingkan dengan indikator lainnya yaitu dengan jumlah

responden memilih Ya sebanyak 46 responden. Dengan pernyataan “Saya
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membeli produk Bening’s Skincare karena mayoritas teman saya
menggunakannya” menurut Kotler dan Armstrong (2014:159-174) 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. Sehingga banyak responden
memilih budaya karena mayoritas teman nya ada yang menggunakan produk
bening’s skincare.

Sedangkan indikator yang paling rendah dari faktor budaya ini adalah
subbudaya yang mana jumlah reSponden yang memilih Ya sabanyak 20
responden. Dengan pernyataan (<"Keputusanpmembeli produk Bening’s Skincare
juga dipengaruhi _eleh <budaya \keluarga™ menurut- Kotler dan Armstrong
(2014:159-174) subbudaya itu-lebih menampakkan identifikasi dan sosialisasi
khusus bagi para anggotanya seperii kebangsaan, ‘@gama, kelompok, ras, dan
wilayah geografis. Sehingga“figsponden kecilzmemilih subbudaya karena budaya
keluarga keluarga memberikan _kontribusi—yang kecil terhadap keputusan
pembelian produk bening’s skincare.

4.4.2 Faktor Sosial

Berdasarkan hasil jumlah kuesioner faktor sosial bahwa kelompok acuan
memiliki presepsi lebih tinggi dibandingkan dengan indikator lainnya yaitu
dengan jumlah responden memilih Ya sebanyak 51 responden. Melalui
pernyataan “Teman-teman kuliah saya memberikan pengaruh dalam memilih
produk Bening’s Sinkcare” menurut Kotler dan Armstrong (2014:159-174)

kelompok acuan dapat diartikan sebagai kelompok yang dapat memberikan
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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. Dalam hal ini banyak responden memilih kelompok
acuan karena bagi sebagian besar mahasiswa kelompok kuliah nya menjadian
acuan dalam keputusan pembelian terhadap produk bening’s skincare.

Sedangkan indikator yang paling rendah dari faktor sosial ini adalah peran
dan status yang mana jumlah responden yang memilih Ya sabanyak 38 responden.
Dengan pernyataan “Saya memilih-'produk Bening’s Skincare karena saya
memiliki peran penting di-lingkungan-atalijerganisasi yang saya ikuti” menurut
Kotler dan Armstrong (2014:159+174) Semakir-tinggi-peran seseorang didalam
sebuah organisasi maka-akan semakin tinggi pula Status mereka dalam organisasi
tersebut dan secara fangsung dapat, berdampak pada perilaku pembeliannya.
Sehingga perhatian respondeil rendah terhadap peran dan status karena menurut
sebagian responden peran;—tingkungan _atau—organisasi kurang berkontribusi
terhadap keputusan pembelian. Karena tidak semua orang di lingkungan tersebut
menggunakan produk bening’s skincare.

4.4.3 Faktor Pribadi

Berdasarkan hasil jumlah kuesioner faktor pribadi bahwa indikator
kepribadian lebih tinggi dibandingkan dengan indikator lainnya yaitu dengan
jumlah responden memilih Ya sebanyak 83 responden. Dengan pernyataan “Saya
akan membeli produk Bening’s Skincare karena keinginan saya sendiri” menurut

Kotler dan Armstrong (2014:159-174) Setiap orang memiliki berbagai macam
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karateristik kepribadian yang bebeda-beda yang dapat mempengaruhi aktivitas
kegiatan pembeliannya. Banyak responden memilih indikator kepribadian ini
tersebut karena mereka ingin membeli produk bening’s skincare dari dorongan
diri sendiri. Dengan alasan terkait fitur produk bening’s skincare dan pengalaman
pemakainya.

Sedangkan indikator yang paling rendah dari faktor pribadi ini adalah
pekerjaan dan lingkungan ekonomi yang mana jumlah responden yang memilih
Ya sabanyak 51 responden. Dengan pernyataan “Pekerjaan saya mempengaruhi
saya untuk membeli produk Bening’s Skincare” menurut Kotler dan Armstrong
(2014:159-174)  Pekerjaan-/.dan '"'lingkupgan—. ekonomi seseorang dapat
mempengaruhi pola-Kenstimsinyas pemilihansproduk juga dilakukan berdasarkan
oleh keadaan ekonomi—sesearang seperti-—besarar penghasilan yang dimiliki,
jumlah tabungan, utang dan sikap terhadap- bélanja atau menabung. Dapat
disimpulkan kontribusi pendapatan-memberikan efek kecil bagi konsumen dalam
memilih produk bening’s skineare;

4.4.4 Faktor Psikologis

Berdasarkan hasil jumlah kuesioner faktor psikologis bahwa indikator
presepsi lebih tinggi dibandingkan dengan indikator lainnya yaitu dengan jumlah
responden memilih Ya sebanyak 86 responden. Dengan pernyataan “Saya akan
memprioritaskan untuk membeli produk Bening’s Skincare dengan label dari
MUTI” menurut Kotler dan Armstrong (2014:159-174) Persepsi dapat diartikan
sebagai sebuah proses yang digunkan individu untuk memilih, mengorganisasi,

dan menginterpretasi masukan informasi guna menciptakan sebuah gambaran
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Persepsi tidak hanya bergantung pada rangsangan fisik tetapi juga pada
rangsangan yang berhubungan dengan lingkungan sekitar dan keadaan individu
yang bersangkutan. Sehingga banyak responden memilih presepsi tersebut karena
banyak responden lebih memprioritaskan kehalalan produk.

Sedangkan indikator yang paling rendah dari faktor psikologis ini adalah
motivasi yang mana jumlah responden yang memilih Ya sabanyak 83 responden.
Dengan pernyataan “Adanya dorongan dari diri sendiri untuk memakai produk
Bening’s Skincare” menurut Kotler dan Armstrong (2014:159-174) Beberapa dari
kebutuhan tersebut ada yang muncul-dari.tekanan biologis seperti lapar, haus, dan
rasa ketidaknyamanan. Sedapgkan' bebefapa —kebutuhan yang lainnya dapat
bersifat psikogenesis; yaitiikebutuhan yang berasal dari-tekanan psikologis seperti
kebutuhan akan pengakuan, penghargean atau rasa keanggotaan kelompok. Ketika
seseorang mengamati,;Ssebuah mergk;ia akan™ bereaksi tidak hanya pada
kemampuan nyata yang, ‘terfihat pada merek.'tersebut, melainkan juga melihat
petunjuk lain yang samar.-Sehingga responden-rendah memilih motivasi karena
kabanyak responden memilih produk Bening’s Skincare dipengaruhi dorongan
dari luar seperti dorongan dari teman atau keluarga yang sudah lebih dahulu
menggunakan produk Bening’s Skincare.

4.4.5 Keputusan Pembelian

Berdasarkan hasil jJumlah kuesioner keputusan pembelian bahwa indikator
waktu pembelian lebih tinggi dibandingkan dengan indikator lainnya yaitu dengan
jumlah responden memilih Ya sebanyak 91 responden. Dengan pernyataan “Saya

akan membeli produk Bening’s ketika saya sudah merasa yakin” Menurut Kotler
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& Amstrong (2006:181) 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 tersebut karena
ia akan membeli produk bening’s skincare ketika ia sudah merasa yakin dengan
produk bening’s skincare tersebut.

Sedangkan indikator yang paling rendah dari keputusan pembelian ini
adalah pilihan merek yang mana jumlah responden yang memilih Ya sabanyak 80
responden. Dengan pernyataan “Saya mengevaluasi produk Bening’s Skincare
cendrung lebih sering dibanding produk-merek lain” Menurut Kotler & Amstrong
(2006:181) Keputusan pembeliafr adalan<membeli merek yang paling disukai,
tetapi dua faktor hisa“berada antara/niat pembelian.dan keputusan pembelian.
Sehingga responden rendah memitin pilihan-merekkarena responden tidak terlalu
memperhatikan atau membandingkan dengan produk yang lain.

4.4.6 Faktor Yang Paling DOminan Berpengaruh Terhadap Keputusan
Pembelian Produk Bening’s-Skincare

Hasil analisis data diketahui bahwa faktor psikologis berpengaruh paling
besar dibandingkan dengan faktor lainnya. Hal ini dapat dilihat dari nilai frekuensi
pada faktor budaya sebesasar 69%, faktor sosial memperoleh nilai frekuensi 57%,
faktor pribadi memperoleh nilai frekuensi sebesar 45% dan faktor psikologis
memperoleh nilai frekuensi sebesar 71%. Sehingga dalam hal ini dapat
disimpulkan bahwa faktor psikologis memberikan pengaruh paling besar atau

memberikan kontribusi paling besar terhadap keputusan pembelian.



BAB V

PENUTUP

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang dilakukan dapat
diambil kesimpulan yaitu:

Diketahui bahwa faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian
yaitu faktor budaya, faktor sosial, faktor pribadi dan faktor psikologis. faktor-
faktor yang mempengaruhi perilaku konsumen terhadap keputusan pembelian
Bening’s Skincare, berdasarkan-dari haSil-. table tabulasi faktor yang paling
dominan atau yang paling hérkontribusi adalgh faktor psikologis, disusul faktor
pribadi, faktor sosial danerakhir faktor budaya.

5.2 Saran

Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan yang dilakukan oleh peneliti,
maka penulis memberikan saran‘sebagaisbahan pertimbangan dan masukan
sebagai berikut:

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.

45
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LAMPIRAN 1 Kuesioner Penelitian
FAKTOR-FAKTOR YANG MEMPENGARUHI PERILAKU KONSUMEN

TERHADAP KEPUTUSAN PEMBELIAN
PADA PRODUK BENING’S SKINCARE DI KOTA PADANG

Saya Thesya Rosalia Marchelina, Mahasiswa Fakultas Ekonomi, Program
Studi Manajemen Universitas Muhammadiyah Sumatera Barat. Dalam rangka
penyusunan  skripsi  dengan  judul “FAKTOR-FAKTOR YANG
MEMPENGARUHI KEPUTUSAN PEMBELIAN PADA PRODUK
BENING’S SKINCARE DI KOTA PADANG™.

Dengan tujuan untuk mengetahui seberapa besar pengaruh kontribusi dari
faktor Budaya, faktor Sosial, faktor-Pribadiy.faktor Psikologis terhadap keputusan
pembelian pada produk-/Bening’s Skincaré”gi Kota Padang, maka dibutuhkan
pendapat/masukan dari reésponden;:dalam hal ink penduduk kota Padang yang
sudah mengetahui tentang produk Beéning’s Skincare tapi belum menggunakan,
bersama ini saya mohon kesediaan Bapak/lbu untuk meluangkan waktu untuk
mengisi data kusioner ‘terlampirryang wiberikan. Informasi yang Bapak/lbu
berikan dijamin kerahasiaannya™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

Thesya Rosalia Marchelina
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IDENTITAS RESPONDEN
Jawablah pertanyaan berikut dengan mengisi titik-titik yang disediakan

atau memberikan tanda centang (v') pada pilihan yang ada.

1. Nama e

2. Usia [ }18-25 Tahun [ ]31-40 Tahun
|:|26- 30 Tahun |:|> 40 Tahun

3. Jenis Kelamin |:|.aki—laki |:| Perempuan

4, PeKerjaan i

B ALAMAL Lo

Jawablah pertanyaan beriku an-atau memberikan tanda centang (v')
N
pada setiap pertanyaan sesqﬁ’l dengan penda%gtau kondisi Bapak/Ibu, sebagai
NG 2
berikut: S b
> T

lya (V)

Tidak (v) \y

O/W AT - aﬁg‘v
No Pertanyaan ™ lya Tidak
1 | Apakah anda mengetahuiproduk-Bening’s Skincare?
2 | Apakah anda sudah pernah menggunakan produk
Bening’s Skincare?

Faktor Budaya (X1)

No Indikator Pernyataan lya | Tidak
1 | Budaya Saya akan membeli produk Bening’s
Skincare karena mayoritas teman saya
menggunakannya.
2 | Subbudaya Keputusan membeli produk Bening’s
Skincare juga dipengaruhi oleh budaya
keluarga.
3 | Kelas Sosial Keputusan membeli produk Bening’s
Skincare menunjukkan kelas sosial saya.




Faktor Sosial (X2)
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No Indikator Pernyataan lya | Tidak

1 | Kelompok Acuan | Teman-teman kuliah saya memberikan
pengaruh dalam memilih produk Bening’s
Sinkcare.

2 | Keluarga Adanya anggota keluarga saya yang
sedang menggunakan produk Bening’s
Skincare, membuat saya ikut
menggunakan produk tersebut..

3 | Perandan Status | Saya akan memilih produk Bening’s
Skincare karena saya memiliki peran
penting di lingkungan atau organisasi
yang saya ikuti.

Faktor Pribadi (X3)
No Indikator Pernyataan lya | Tidak

1 | Usiadan siklus Saya akan mempeli produk Bening’s

hidup keluarga Skincare-karena sesuai dengan usia saya.

2 | Pekerjaan dan PekE%' an WMW)]E{engaruhi saya untuk

lingkungan m i produk Benidg’s Skincare.
ekonomi & a2

3 | Gaya Hidup ,{E‘?aya akan'membeli produk/Bening’s

£Skincare uniuk menunjang?:enampilan
T sehari=hari.
4 | Kepribdian Saya akan membeli:produk Bening’s
Skincare Karena keinginan saya sendiri.
A
6‘0@ P‘?\v
Faktor Psikologis (X4) ATERA ©
No Indikator Pernyataan lya | Tidak

1 | Motivasi Adanya dorongan dari diri sendiri untuk
memakai produk Bening’s Skincare.

2 | Persepsi Saya akan memprioritaskan untuk
membeli produk Bening’s Skincare
dengan label dari MUI.

3 | Pembelajan Label halal dari MUI pada produk
Bening’s Skincare membuat saya tahu dan
percaya akan keamanan produk tersebut.

4 | Keyakinan dan Keyakinan saya terhadap kualitas

Sikap Bening’s Skincare mempengaruhi saya
untuk membelinya.




Keputusan Pembelian (Y)
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No Indikator Pernyataan lya | Tidak

1 | Pilihan Produk Keputusan membeli produk Bening’s
Skincare karena tertarik dengan Skincare
halal dan ada jaminan aman dari BPPOM.

2 | Pilihan Merek Saya mengevaluasi produk Bening’s
Skincare lebih sering dibanding merek
lain.

3 | Pilihan Penyalur | Saya akan membeli dan memakai produk
Bening’s Skincare setelah mencari
informasi terlebih dahulu.

4 | Waktu Pembelian | Saya akan membeli produk Bening’ketika
saya sudah merasa yakin.

5 | Jumlah Pembelian | Saya akan membeli produk bening’s
skincare sesuai dengan kebutuhan.
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LAMPIRAN 2 Jumlah Responden
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No Pertanyaan Jumlah Responden
1 | Yang sudah mengetahui produk Bening’s Skincare 100
2 | Yang sudah menggunkan produk Bening’s Skincare 0
TABULASI DATA RESPONDEN
FAKTOR BUDAYA (X1)
NO X11 | X12 | X13 ) Skor % | Kategori
max
1 1 1 1 3 6 50 Sedang
2 1 1 1 3 6 50 Sedang
3 2 2 2 6 6 100 Tinggi
4 1 1 1 3 6 50 Sedang
5 1 1 1 3 6 50 Sedang
6 1 1 _eIMUH A3 6 50 Sedang
7 1 T30 [V %, 6 50 | Sedang
8 1 o 1 3 0 6 50 Sedang
9 2 Ey 2 55 £ 6 83 | Tinggi
10 1 =1 2 47T s 67 | Sedang
11 2 2 2 6 6 100 Tinggi
12 1 1 2 4 6 67 Sedang
13 1 18y, 1 3.0 // 6 50 Sedang
14 1 K 44 T BP%‘\‘ 6 50 Sedang
15 2 2 2 6 6 100 | Tinggi
16 2 1 2 5 6 83 Tinggi
17 2 2 2 6 6 100 Tinggi
18 1 1 1 3 6 50 Sedang
19 2 1 2 5 6 83 Tinggi
20 1 1 2 4 6 67 Sedang
21 1 1 1 3 6 50 Sedang
22 2 2 2 6 6 100 Tinggi
23 2 2 2 6 6 100 Tinggi
24 2 2 2 6 6 100 Tinggi
25 1 1 1 3 6 50 Sedang
26 1 1 1 3 6 50 Sedang
27 2 2 2 6 6 100 Tinggi
28 2 2 2 6 6 100 Tinggi
29 1 1 1 3 6 50 Sedang
30 2 2 2 6 6 100 Tinggi
31 2 2 1 5 6 83 Tinggi
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32 2 2 2 6 6 100 Tinggi
33 1 1 1 3 6 50 Sedang
34 2 1 1 4 6 67 Sedang
35 2 1 2 5 6 83 Tinggi
36 2 1 1 4 6 67 Sedang
37 2 1 2 5 6 83 Tinggi
38 1 1 1 3 6 50 Sedang
39 2 1 2 5 6 83 Tinggi
40 2 1 2 5 6 83 Tinggi
41 2 1 2 5 6 83 Tinggi
42 1 1 1 3 6 50 Sedang
43 1 1 1 3 6 50 Sedang
44 2 1 1 4 6 67 Sedang
45 2 1 1 4 6 67 Sedang
46 1 1 1 3 6 50 Sedang
47 1 1 1 3 6 50 Sedang
48 2 /4 pS1" YA 6 67 | Sedang
49 1 12 2 4% " \6 67 | Sedang
50 1 N 1 3 L 6 50 | Sedang
51 2 = 2 55 % 6 83 Tinggi
52 2 1 2 5| g 83 Tinggi
53 2 i3 2 5 6 83 Tinggi
54 2 la. 1 4 < 6 67 Sedang
55 1 L Yy, v T &V |/ s 50 | Sedang
56 1 3\ | TTERK PT3 6 50 | Sedang
57 1 1 1 3 6 50 Sedang
58 2 1 2 5 6 83 Tinggi
59 1 1 1 3 6 50 Sedang
60 1 1 1 3 6 50 Sedang
61 1 1 1 3 6 50 Sedang
62 1 1 1 3 6 50 Sedang
63 2 2 2 6 6 100 Tinggi
64 1 1 1 3 6 50 Sedang
65 1 1 1 3 6 50 Sedang
66 1 1 1 3 6 50 Sedang
67 1 1 1 3 6 50 Sedang
68 2 2 2 6 6 100 Tinggi
69 1 1 1 3 6 50 Sedang
70 2 1 2 5 6 83 Tinggi
71 1 1 1 3 6 50 Sedang
72 1 1 1 3 6 50 Sedang
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73 2 1 1 4 6 67 Sedang
74 2 2 1 5 6 83 Tinggi
75 1 1 1 3 6 50 Sedang
76 1 1 1 3 6 50 Sedang
77 1 2 1 4 6 67 Sedang
78 1 2 1 4 6 67 Sedang
79 1 1 2 4 6 67 Sedang
80 2 1 2 5 6 83 Tinggi
81 2 1 2 5 6 83 Tinggi
82 2 1 1 4 6 67 Sedang
83 1 1 1 3 6 50 Sedang
84 1 1 1 3 6 50 Sedang
85 2 1 1 4 6 67 Sedang
86 1 1 1 3 6 50 Sedang
87 1 1 1 3 6 50 Sedang
88 1 1 1 3 6 50 Sedang
89 1 /4 pS1"" Y45 6 50 | Sedang
90 1 1 1 3% N\.6 50 | Sedang
01 1 N 1 3 L 6 50 | Sedang
92 2 = 1 45 % 6 67 Sedang
93 1 1 1 3> g 50 | Sedang
94 2 i 1 4 6 67 Sedang
95 2 l,a. 2 5 4 6 83 Tinggi
96 2 L Y, 1T oY /6 67 | Sedang
97 2 1 TIERA P 6 67 Sedang
98 2 1 1 4 6 67 Sedang
99 2 1 1 4 6 67 Sedang
100 1 1 2 4 6 67 Sedang
Total 146 117 135
Mean 1,46 1,17 1,35
TABULASI DATA RESPONDEN
FAKTOR SOSIAL (X2)
NO | X21 | x22 | X23 > Skor | o | Kategori
max
1 1 1 1 3 6 50 sedang
2 1 1 1 3 6 50 sedang
3 2 2 2 6 6 100 Tinggi
4 1 1 1 3 6 50 sedang
5 2 1 1 4 6 67 sedang
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6 1 1 1 3 6 50 sedang
7 1 1 1 3 6 50 sedang
8 1 1 1 3 6 50 sedang
9 2 1 2 5 6 83 Tinggi
10 1 1 2 4 6 67 sedang
11 2 2 2 6 6 100 Tinggi
12 2 1 2 5 6 83 Tinggi
13 1 1 1 3 6 50 sedang
14 2 1 1 4 6 67 sedang
15 1 1 2 4 6 67 sedang
16 2 1 2 5 6 83 Tinggi
17 2 2 2 6 6 100 Tinggi
18 1 1 1 3 6 50 sedang
19 1 2 2 5 6 83 Tinggi
20 1 1 1 3 6 50 sedang
21 1 1 1 3 6 50 sedang
22 2 2= /4 pSV VA4 460 6 100 | Tinggi
23 1 1,qf°\ 1 ?;W'VA 6 50 sedang
24 2 2’ 2 62 - b 100 | Tinggi
25 1 = 1 3L % 6 50 sedang
26 2 2 2 6% Jg 100 | Tinggi
27 2 2 2 6 6 100 Tinggi
28 2 2,q. 2 6 4 6 100 Tinggi
29 1 1v("4g,, X _ p&\?‘ 6 50 sedang
30 2 2\ | ""ERA P 6 100 | Tinggi
31 2 2 2 6 6 100 Tinggi
32 2 2 2 6 6 100 Tinggi
33 1 1 1 3 6 50 sedang
34 2 1 1 4 6 67 sedang
35 2 2 2 6 6 100 Tinggi
36 2 2 1 5 6 83 Tinggi
37 2 2 1 5 6 83 Tinggi
38 1 1 1 3 6 50 sedang
39 2 1 2 5 6 83 Tinggi
40 1 1 2 4 6 67 sedang
41 2 2 2 6 6 100 Tinggi
42 1 1 1 3 6 50 sedang
43 2 2 1 5 6 83 Tinggi
44 1 1 1 3 6 50 sedang
45 2 2 1 5 6 83 Tinggi
46 2 1 1 4 6 67 sedang
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47 2 1 1 4 6 67 sedang
48 2 1 1 4 6 67 sedang
49 1 1 1 3 6 50 sedang
50 2 1 2 5 6 83 Tinggi
51 2 1 2 5 6 83 Tinggi
52 2 1 1 4 6 67 sedang
53 2 1 1 4 6 67 sedang
54 1 1 1 3 6 50 sedang
55 2 1 2 5 6 83 Tinggi
56 2 2 2 6 6 100 Tinggi
57 2 1 1 4 6 67 sedang
58 1 1 2 4 6 67 sedang
59 1 1 1 3 6 50 sedang
60 1 1 1 3 6 50 sedang
61 1 1 1 3 6 50 sedang
62 1 1 1 3 6 50 sedang
63 2 2= /4 pSV VA4 460 6 100 | Tinggi
64 1 1,qf°\ 1 ?;W'VA 6 50 sedang
65 1 @w 1 3. 1 6 50 sedang
66 1 = 1 45 % 6 67 sedang
67 1 1 1 3> g 50 sedang
68 2 2 2 6 6 100 Tinggi
69 2 2,0, 2 6 4 6 100 Tinggi
70 2 L Yy, 2 T &7 /s 83 | Tinggi
71 2 2\ | ""ERA P 6 100 | Tinggi
72 1 1 1 3 6 50 sedang
73 1 1 1 3 6 50 sedang
74 2 1 2 5 6 83 Tinggi
75 1 1 1 3 6 50 sedang
76 1 1 1 3 6 50 sedang
77 1 2 1 4 6 67 sedang
78 2 2 2 6 6 100 Tinggi
79 2 2 2 6 6 100 Tinggi
80 2 2 2 6 6 100 Tinggi
81 2 2 2 6 6 100 Tinggi
82 2 2 1 5 6 83 Tinggi
83 1 2 1 4 6 67 sedang
84 1 2 2 5 6 83 Tinggi
85 2 2 1 5 6 83 Tinggi
86 1 2 1 4 6 67 sedang
87 1 1 1 3 6 50 sedang
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88 1 2 1 4 6 67 sedang
89 1 2 1 4 6 67 sedang
90 1 1 1 3 6 50 sedang
91 1 1 1 3 6 50 sedang
92 2 2 1 5 6 83 Tinggi
93 1 1 1 3 6 50 sedang
94 1 2 1 4 6 67 sedang
95 1 2 1 4 6 67 sedang
96 2 1 1 4 6 67 sedang
97 2 2 1 5 6 83 Tinggi
98 2 2 1 5 6 83 Tinggi
99 2 2 1 5 6 83 Tinggi
100 1 1 2 4 6 67 sedang
Total 151 142 138
Mean 1,51 1,42 1,38
MU
TABULASI DATA RESP%@@EI% Ha/h@v
FAKTOR PRIBADI (XSg“ OQ_
= b
NO | X31 | X32 T X33— Xo4 7 ?r‘]‘;; % | Kategori
1 2 2 1 2 7 8 88 sedang
2 1 1 $2 2 6 8 75 sedang
3 2 2 ipls 2 b8 8 100 | Tinggi
4 1 1 1 (ST 4 8 50 | Rendah
5 2 1 2 2 7 8 88 sedang
6 1 1 2 2 6 8 75 sedang
7 2 1 2 2 7 8 88 sedang
8 2 2 2 2 8 8 100 Tinggi
9 2 1 2 2 7 8 88 sedang
10 2 1 2 2 7 8 88 sedang
11 2 2 2 2 8 8 100 Tinggi
12 1 1 1 2 5 8 63 Rendah
13 2 3 1 2 8 8 100 Tinggi
14 2 1 1 2 6 8 75 sedang
15 2 1 2 1 6 8 75 sedang
16 2 2 2 2 8 8 100 Tinggi
17 2 2 2 2 8 8 100 Tinggi
18 2 1 2 2 7 8 88 sedang
19 2 2 1 2 7 8 88 sedang
20 2 2 2 2 8 8 100 Tinggi
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62 2 2 2 2 8 8 100 Tinggi
63 2 2 2 2 8 8 100 Tinggi
64 1 1 2 2 6 8 75 sedang
65 1 1 1 1 4 8 50 Rendah
66 2 1 2 2 7 8 88 sedang
67 2 2 2 2 8 8 100 Tinggi
68 2 2 2 2 8 8 100 Tinggi
69 2 2 2 2 8 8 100 Tinggi
70 2 2 2 2 8 8 100 Tinggi
71 2 2 2 2 8 8 100 Tinggi
72 1 1 1 1 4 8 50 Rendah
73 2 1 2 2 7 8 88 sedang
74 2 1 2 1 6 8 75 sedang
75 1 1 1 1 4 8 50 Rendah
76 2 1 1 2 6 8 75 sedang
77 1 2 2 2 7 8 88 sedang
78 2 2 2 p9 V1HA4 g 8 100 | Tinggi
79 2 2 V&2 2 1, 8 8 100 | Tinggi
80 2 AP 2 8 8 100 | Tinggi
81 1 2l B 2 2 77 8 88 sedang
82 2 AR 2 g 8 100 | Tinggi
83 1 2 2 2 7 8 88 sedang
84 2 2 a2 2 8 8 100 Tinggi
85 1 1 Y, 7 [P 8 75 | sedang
86 1 2 o TTERA P 7 8 88 sedang
87 1 1 2 2 6 8 75 sedang
88 1 1 2 1 5 8 63 Rendah
89 1 1 2 2 6 8 75 sedang
90 2 1 2 2 7 8 88 sedang
91 2 2 2 2 8 8 100 Tinggi
92 1 1 2 2 6 8 75 sedang
93 2 2 2 2 8 8 100 Tinggi
94 2 1 2 2 7 8 88 sedang
95 2 2 2 2 8 8 100 Tinggi
96 1 1 2 2 6 8 75 sedang
97 2 2 2 2 8 8 100 Tinggi
98 2 1 2 2 7 8 88 sedang
99 2 1 2 2 7 8 88 sedang
100 1 2 2 2 7 8 88 sedang

Total 168 152 179 183

Mean 1,68 1,52 1,79 1,83




TABULASI DATA RESPONDEN

FAKTOR PSIKOLOGIS (X4)
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NO | X41 | X42 | X43 | Xa4 x fﬁ;’; % | Kategori
1 2 2 2 2 8 8 100 | Tinggi
2 2 2 2 2 8 8 100 | Tinggi
3 2 2 2 2 8 8 100 | Tinggi
4 1 1 1 1 4 8 50 Rendah
5 2 2 2 2 8 8 100 | Tinggi
6 2 2 2 2 8 8 100 | Tinggi
7 2 2 2 2 8 8 100 | Tinggi
8 2 2 2 2 8 8 100 | Tinggi
9 2 2 2 2 8 8 100 | Tinggi
10 2 2 2 |2 8 8 100 | Tinggi
11 2 2 2™, 8 100 | Tinggi
12 2 2/ 1,872 2 .8 8 100 | Tinggi
13 2 2. P 2 7 g 8 100 | Tinggi
14 1 2 5: 2 1 tr’:t 8 75 Sedang
15 2 2 2 2 8 8 100 Tinggi
16 2 2 2 2 8 8 100 | Tinggi
17 2 2 U, 2 2 L1 A8 8 100 | Tinggi
18 2 2 ra X 208" 8 8 100 | Tinggi

TERA o
19 2 2 2 5 8 8 100 | Tinggi
20 2 2 2 2 8 8 100 | Tinggi
21 2 1 1 1 5 8 63 Rendah
22 2 2 2 2 8 8 100 | Tinggi
23 1 1 1 1 4 8 50 Rendah
24 2 2 2 2 8 8 100 | Tinggi
25 1 1 1 1 4 8 50 Rendah
26 2 2 2 2 8 8 100 | Tinggi
27 2 2 2 2 8 8 100 | Tinggi
28 2 2 2 2 8 8 100 | Tinggi
29 1 1 1 1 4 8 50 | Rendah
30 2 2 2 2 8 8 100 | Tinggi
31 2 2 2 2 8 8 100 | Tinggi
32 2 2 2 2 8 8 100 | Tinggi
33 2 2 2 2 8 8 100 Tinggi
34 2 2 2 2 8 8 100 | Tinggi
35 2 2 2 2 8 8 100 Tinggi
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77 2 2 2 2 8 8 100 | Tinggi
78 2 2 2 2 8 8 100 | Tinggi
79 2 2 2 2 8 8 100 | Tinggi
80 2 2 2 2 8 8 100 | Tinggi
81 2 2 2 2 8 8 100 | Tinggi
82 2 2 2 2 8 8 100 | Tinggi
83 2 1 1 2 6 8 75 Sedang
84 2 2 1 2 7 8 88 Sedang
85 2 2 1 2 7 8 88 | Sedang
86 2 1 1 2 6 8 75 | Sedang
87 2 1 1 2 6 8 75 | Sedang
88 1 1 1 1 4 8 50 | Rendah
89 2 2 2 2 8 8 100 | Tinggi
90 2 2 2 2 8 8 100 Tinggi
91 2 2 2 2 8 8 100 | Tinggi
92 2 2 2~ 2 8 8 100 | Tinggi
93 2 2 2p5|VY54, g 8 100 | Tinggi
94 2 2 /22 2431 % 8 8 100 | Tinggi
95 2 =~ K 2 2 ) 8 100 | Tinggi
96 2 Pl S 2 & 8 100 | Tinggi
97 2 (IR 2 8 8 100 | Tinggi
98 2 2 2 2 8 8 100 | Tinggi
99 1 2 o 2 1 46 8 75 Sedang
100 1 2 \L ‘. b 7 2V 8 75 | Sedang

Total | 182 187 184" 'FR{gs"" |

Mean 1,82 1,87 1,84 1,85

VARIABEL DEPENDEN
KEPUTUSAN PEMBELIAN (Y)

NO | Y1l | Y12 | Y13 | Y14 | Y15 ) if;: % | Kategori
1 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
2 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
3 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
4 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
5 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
6 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
7 2 2 2 2 1 9 10 90 Tinggi
8 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
9 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
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10 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
11 2 2 2 2 1 9 10 90 Tinggi
12 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
13 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
14 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
15 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
16 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
17 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
18 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
19 2 2 2 2 1 9 10 90 Tinggi
20 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
21 1 1 1 1 1 5 10 50 | Sedang
22 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
23 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
24 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
25 1 1 1 1 | 1 5 10 50 Sedang
26 1 1 1L p2 VA4 5 10 50 | Sedang
27 2 2 2 9 2 2, 79 10 10 100 | Tinggi
28 2 2 NI 27 2 10 10 100 | Tinggi
29 1 1 r 1 1 %5 10 50 | Sedang
30 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
31 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
32 2 2 2 ol 2 2 10 10 100 | Tinggi
33 2 1 2\ Y2~ T eV /o 10 9 | Tinggi
34 2 2 2\\ | "2ERAPY 10 10 100 | Tinggi
35 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
36 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
37 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
38 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
39 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
40 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
41 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
42 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
43 2 2 1 2 2 9 10 90 Tinggi
44 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
45 2 1 1 2 2 8 10 80 Tinggi
46 2 1 2 2 2 9 10 90 Tinggi
47 2 1 1 1 1 6 10 60 Sedang
48 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
49 2 1 2 1 1 7 10 70 | Sedang
50 2 1 2 2 2 9 10 90 Tinggi
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51 2 1 2 2 2 10 90 Tinggi
52 2 2 2 2 2 10 100 | Tinggi
53 2 2 2 2 2 10 100 | Tinggi
54 2 1 1 2 2 10 80 Tinggi
55 1 2 1 1 2 10 70 Sedang
56 1 1 2 2 2 10 80 Tinggi
57 2 2 2 2 2 10 100 | Tinggi
58 2 1 1 2 2 10 80 Tinggi
59 2 2 2 2 2 10 100 | Tinggi
60 2 2 2 2 2 10 100 | Tinggi
61 2 2 2 2 2 10 100 | Tinggi
62 2 2 2 2 2 10 100 | Tinggi
63 2 2 2 2 2 10 100 | Tinggi
64 2 2 2 2 2 10 100 | Tinggi
65 2 2 2 2 2 10 100 | Tinggi
66 2 2 2 2 2 10 100 | Tinggi
67 2 2 i L 2 10 100 | Tinggi
68 2 2 2 9 2 D, 10 100 | Tinggi
69 2 2 2 2 rxel 10 100 | Tinggi
70 2 2 3 7 2 10 100 | Tinggi
71 2 2 2 2 2 10 100 | Tinggi
72 1 1 1 1 1 10 50 | Sedang
73 2 2 2 ol 2 2 10 100 | Tinggi
74 1 2 R\ W2~ T 4V 10 80 | Tinggi
75 2 1 2\\ | "2ERAPY 10 90 Tinggi
76 2 2 2 2 2 10 100 | Tinggi
77 2 1 2 2 2 10 90 Tinggi
78 2 2 2 2 2 10 100 | Tinggi
79 2 2 2 2 2 10 100 | Tinggi
80 2 2 2 2 2 10 100 | Tinggi
81 2 2 2 2 2 10 100 | Tinggi
82 2 2 2 2 2 10 100 | Tinggi
83 2 2 2 2 2 10 100 | Tinggi
84 1 2 2 2 2 10 90 Tinggi
85 2 1 1 2 2 10 80 Tinggi
86 2 1 2 2 2 10 90 Tinggi
87 1 1 2 2 2 10 80 Tinggi
88 2 2 1 2 2 10 90 Tinggi
89 2 2 2 2 2 10 100 | Tinggi
90 2 2 2 2 2 10 100 | Tinggi
91 2 2 2 2 2 10 100 | Tinggi
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92 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
93 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
94 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
95 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
96 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
97 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
98 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi
99 2 2 1 1 2 8 10 80 Tinggi

100 2 2 2 2 2 10 10 100 | Tinggi

Total | 190 180 186 191 189

Mean | 1.9 1,8 1,86 1,91 1,89
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LAMPIRAN 3 Gambar Produk Bening’s Skincare

- Paket Acne
~ by dr. Oky Pratama s i
ketergantu
, Sem

~ Paket Exclusive
by dr. Oky Pratama




LAMPIRAN 4 Surat Keputusan Pembimbing

&

Universitas Muhammadiyah Sumatera Barat
FAKULTAS EXONOMI

Prodi Manajemen dan Prodi Akuntansi Terakreditasi“B“
.id e-mail: rektoraumsb.ac.id umsbate!kom net

SURAT KEPUTUSAN
Nomor : 335/11.3/AU/KEP/2022

TENTANG :
PENUNJUKAN DOSEN PEMBIMBING TUGAS AKHIR/SKRIPSI
Semester Ganjil Tahun Akademik 2021 /2022

Dekan Fakultas Ek i Universitas Muh diyah S Barat di Padang, setelah :
Menimbang 1. Bahwa sesuai dengan buku Ped Akademik Fakultas El i Uni
Muhammadiyah Sumatera Barat perln ditetapkan Dosen Pembimbing Tugas
“Akhir/Skripsi untuk setiap mahasiswa;
2. Bahwa judul tugas akhir/skripsi terlebih dahulu harus mendapat persetujuaan dari
DosmPembmnbmgyangt juk oleh ketua Prodi;
o =L T elaksana tngas Dosen Pembimbing Tugas
Mengin TR 3
= 2, endidikan Nasiona cn or
3. Qrmunvomemsp n Pendidikan.
4 umbes Tah gogi; .
5.3 "TIAK-
6. impr
Menetapkan
Pertama Menyetu
dibawa
Judul Tugas
qutusan Pan elia pada uk Ballngsklm:arcdlxom Padang
i Menunjuk Saudara :
a. Raftul Fedri, SE, MM Ditugaskan Sebagai Pembimbing I
b. Nurhaida, SE, MM Ditugaskan Sebagai Pembimbing 11
Keti Surat Keputusan ini disampaikan kepada yang bersangkutan untuk dilaksanakan sebagai
ea amanah. Jika terdapat kekeliruan dalam penetapan ini akan ditinjau kembali

sebagaimana mestinya;

Ditetapkan di :  Padang
Pada tanggal : I5Rajab 1443 H.
16 Februari 2022 M.
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R Universitas Muhammadiyah Sumatera Barat
@ﬁ FAKULTAS EXONOMI

Prodi Manajemen dan Prodi Akunlansi Terakreditasi“ B«

Website: www.u emoraumsb ac.id umsbatelkom
Nomor : 335/11.3. AU/KEP-PSA/2022 Padang, IS Rajab 1443 H.
Lamp. : I lembar 16 Februari 2022 M.
Hal : Pembimbing Skripsi

epada Yth. Bpk/Ibuk/Sdr.
.) Raftul Fedri, SE, MM
2. Nurhaida, SE, MM

Staf Pengajar Fakultas Ekonomi UM Sumbar
Di

Padang

Assalammu’alaikum wr. wb.

. bahwa mahasiswa yang akan menyelesaikan
baik. Untuk itu kami mengharapkan kesediaan

julnya setiap kegiatan kons
isi daftar) kel(opemszlayahX

- lmﬂ kﬁ,ﬂyl[ q
2 dan kerjasama yang baik
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LAMPIRAN 5 Daftar Kegiatan Konsultasi

Prodi Mara
websn wv.umsb.ac.id e-mail:
Alamat : Jalan Pasir Kandang Nomor 4,

FAKULTAS EXONOMI

ernen dan Prodi Akuntansi Terakreditasi™ B«
rektoraumsb.ac.id umsbatelkom.net

DAFTAR KEGIATAN KONSULTASI BIMBINGAN SKRIPSI
Nama Thesya Rosalia Marchelina
NIM . 18.10.002.61201.044
Program Studi Manajemen
Jenjang Program Strata 1 (S1)
Dengan Judul Faktor — Faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen
Dalam Keputusan Pembelian pada Produk Bening Skincare
di Kota Padang
No | ommtmei | UsulanPerbailanPeniclasan |
| - Gl bllde pigr S W
/(| Gttt | U
2 )
V3 [227] ]
> |73/
/
A |
— — . 'A
Ny \ TM‘?»LL;; SIS M
75/ 50\, s s e Gt/
‘: [ 4 ‘lll‘ N & )) 4 l ) )
6. ‘
,S73 [¢2 X /178 g’e&?" (\1‘?’ Ay ~ i
74
N\
J
8.
: )
i
i
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