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KEPUTUSAN PEMBELIAN KONSUMEN TERHADAP BAJU SERBA 35 DI
KECAMATAN SUTERA KABUPATEN PESISIR SELATAN
OLEH :WAHYU DIPITRI LIGTA
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Prodi Manajemen Universitas Muhammadiyah Sumatera Barat

ABSTRAK

Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui faktor budaya, sosial, pribadi
psikologis menjadi pilihan keputusan pembelian konsumen di toko baju serba 35.
Penelitian ini merupakan penelitian deskriptif dengan pendekatan kualitatif.
Penelitian ini dilakukan di toko baju serba 35 di kecamatan sutera kabupaten pesisir
selatan bulan mei 2022 hingga bulan juni2022. Populasinya adalah seluruh
pengunjung yang datang di toko baju serba 35. Sampel dalam penelitian ini adalah
konsumen toko baju serba 35 di kecamatan sutera kabupaten pesisir selatan sebanyak
100 responden. Teknik pengumpulan data menggunakan kuesioner. Teknik analisis
menggunakan statistik deskriptif dengan persentase. Hasil penelitian ini menunjukkan
bahwa terdapat empat faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian baju serba 35
di kecamatan sutera kabupaten pesisir selatan yaitu faktor budaya, sosial, pribadi dan
psikologis. Keempat faktor tersebut dalam menentuka keputusan pembelian toko baju
serba 35 yaitu normal dengan persentase 100%, dan tergolong kedalam distribusi
normal karna nilai mean, median, dan modus sama.

Kata Kunci : Keputusan pembelian faktor budaya, faktor sosial, faktor pribadi, dan
faktor psikologis.
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Secara mendasar kebutuhan pokok manusia terdiri dari kebutuhan pangan,
sandang dan papan. Namun pada zaman modern ini kebutuhan manusia semakin
beragam. Tingkat kebutuhan masyarakat yang semakin beragam dan terus menerus
mengalami progres mengakibatkan masyarakat kesulitan dalam hal menentukan mana

kebutuhan primer dan yang mana kebutuhan sekunder.

Gaya hidup juga bias mempengaruhi seseorang untuk tidak biasa membedakan
kebutuhan primer dan sekunder, seperti halnya ketika seseorang menjadikan
sandangan sebagai kebutuhan primer dari pada kebutuhan yang lainnya. Gaya hidup
tak tercipta dengan sendirinya karena gaya hidup merupakan hasil dari interaksi
social seseorang dengan lingkungannya. Pada zaman yang modern ini kehidupan
masyarakat sering kali berubah-ubah tanpa ada yang bias mengontrolnya. Masyarakat
seperti di paksa menuju post-modern yang diiringi dengan perkembangan dan
perubahan yang terjadi dalam masyarakat akibat dari konsumsi yang berlebihan.
Salah satu perubahan sosial dalam kemajuan belakangan ini adalah berbagai gaya
hidup berpakaian. Gaya hidup dalam berpakaian telah menjadi bagian dari kehidupan

sosial di masyarakat modern sebagai fungsi dari di ferensiasi social. Melalui gaya



hidup, para konsumen dianggap membawa kesadaran atau kepekaan yang lebih tinggi

terhadap proses konsumsi.

Begitu banyak gaya hidup yang di anut oleh manusia pada saat ini. Dari tingkat
bawah sampai atas manusia memiliki gaya hidup seiring dengan kemauan,
kemampuan, kebutuhan, status sosial, daya beli, dan lain-lain. Pakaian bermerek,
bagus dan mempunyai daya jual tinggi mungkin tidak menjadi masalah uuntuk orang
yang mempunyai daya beli yang rendah hal ini bukan lah hal yang di utamakan untuk
dibeli karena jika di beli kebutuhan lainnya tidak akan terpenuhi atau tida terbeli

karena uangnya tidak cukup.

Perkembangan fashion di zaman sekarang ini mengalami perkembangan yang
sangat pesat dan beragam. Dalam sebuah toko kita bisa menjumpai bermacam-macam
model pakaian yang sebenarnya memiliki fungsi untuk menutupi tubuh, namun di
samping itu model pakaian juga menjadi aktor terpenting dalam memilih pakaian.
Artikel Indonesia menyebutkan bahwa salah-satu objek konsumsi dari masyarakat
yang dapat mempengaruhi perilaku konsumen adalah pakaian karena pakaian
merupakan salah-satu produk yang sering di gunakan oleh masyarakat setiap harinya.
Untuk memuaskan hasratnya setiap manusia berlomba-lomba untuk pergi ke pusat
pembelanjaan untuk membeli pakaian yang bagus dan mahal. Maka begitu banyak
pakaian yang di produksi dengan berbagai merek terkenal. Hal ini dapat
mempengaruhi perilaku konsuemen karena masyarakat membeli suatu produk dalam

hal ini pakaian yang bisa menggambarkan dirinya.



Untuk mendapatkan pakaian yang sesuai dengan dirinya masyarakat rela
mencarinya di berbagai tempat perbelanjaan, baik di mall ataupun di pasar
tradisional, masyarakat yang mengonsumsi seperti yang dijelaskan diatas tidak peduli
dengan produk yang baru atau harganya dibawah rata-rata yang paling penting adalah
masyarakat bisa menemukan pakaian yang menggambarkan dirinya yang merupakan
symbol dari dirinya. Meski pakaian dengan relatif murah tapi masih tetap saja ada

orang yang membeli pakaian untuk memenuhi kebutuhan akan pakaian.

Baju serba 35 juga ikut membentuk gaya sub kultur anak muda yang khusus dan
unik. Selain merefeksi posisi keuangan anak-anak muda yang terbatas, ia juga
menggambarkan gairah akan gaya pakaian-pakaian retro yang otentik dan tidak ada
kembarannya. Jenis baju yang di jual di toko-toko serba 35 biasanya berjumlah
terbatas atau malah hanya tersedia satu buah saja sehingga terkesan lebih personal.
Efek personalitas ini yang tidak bisa di dapat jika kita membeli baju di mall atau toko
baju baru pada umumnya karena baju-baju yang di jual di sana rata-rata di buat secara
massal. Selain itu harga di mall cenderung mahal dan harganya tidak bisa di tawar.
Pembeli selalu menginginkan harga yang murah, agar dengan uang yang dimilikinya
dapat memperoleh barang yang banyak. Sebaliknya, penjual menginginkan harga

tinggi, dengan harapan ia dapat memperoleh keuntungan yang banyak .

Gaya hidup sekarang dengan gaya hidup pada zaman dulu jelas sangat berbeda,
sekarang ini sudah era teknologi dimana semua elemen masyarakat bisa

mengoperasikan penjualan baju 35. dengan didukung teknologi yang sudah



berkembang pesat gaya hidup sekarang juga sudah mulai berkembang. Seperti gaya
hidup remaja sekarang ini yang sudah bisa dibilang modern, dari gaya berpakaiannya
serta gaya bicaranya sudah mulai mengikuti gaya sekarang ini. Semua ini juga karena

pergaulan dan lingkungan mereka, oleh karena itu peran orang tua sangat penting

bagi mereka.
Tabel 1.1
Jenis produk/barang ditoko baju serba 35 disutera
Toko Jenis Produk/barang Hargga Konsumen

1 Baju, Celana Rp. 35.000 | Orang dewasa P/L
2 Baju, Celana Rp. 35.000 | Anak-anak
3 Baju dasteran Rp. 35.000 | Ibuk-ibuk
4 Baju kaos Rp. 35.000 | Orang dewasa perempuan
5 Celana pendek Rp. 35.000 | Orang dewasa laki-laki
6 Sandal Rp. 35.000 | Anak perempuan

Sumber : Toko baju serba 35 tahun :2021

Berdasarkan tabel diatas dapat disimpulkan bahwa pembelian baju serba 35 yang
terdiri atas 6 toko, toko pertama dengan jenis produk baju dan celana dengan harga
Rp. 35.000 untuk orang dewasa bagi perempuan dan laki-laki dengan umur 17 tahun
sampai umur 23 tahun, toko kedua dengan jenis produk yang sama baju sama celana
dengan harga Rp. 35.000 untuk anak-anak dengan umur 2 tahun sampai umur 10
tahun, toko ketiga dengan jenis produk baju dasteran ini khusus untuk ibuk-ibuk
dengan umur 35 tahun sampai dengan umur 60 tahun, toko keempat dengan 1 jenis
produk saja dengan harga Rp. 35.000 untuk orang dewasa bagi perempuan dengan

umur 17 tahun sampai 23 tahun, toko kelima dengan jenis produk celana pendek



harga Rp. 35.000 untuk orang dewasa bagi laki-laki dengan umur 15 tahun sampai 23
tahun, dan toko keenam dengan jenis produk sandal harga Rp. 35.000 untuk anak
perempuan umur 20 tahun sampai 20 tahun. Dari keenam toko tersebut, dengan

keputusan pembelian yang sama dan sama-sama bersaing di toko yang berbeda.

Faktor Kebudayaan adalah faktor penentu keinginan dan perilaku seseorang yang
paling mendasar. Kebudayaan merupakan faktor paling utama dalam perilaku dalam
pengambilan keputusan dan perilaku pembelian. Faktor budaya adalah suatu kekuatan
dalam mengatur perilaku manusia. = Semakin tinggi kepercayaan, pandangan dan
kebiasaan konsumen terhadap suatu produk, maka semakin tinggi pula keputusan

konsumen untuk melakukan pembelian.

Selain faktor budaya, perilaku seorang konsumen juga dipengaruhi oleh faktor-
faktor sosial seperti kelompok acuan, keluarga, serta peran dan status. Kelompok
acuan, kelompok acuan seseorang terdiri dari semua kelompok yang memiliki
pengaruh langsung atau tidak langsung terhadap sikap atau perilaku seseorang.
Kelompok acuan juga dipengaruhi perilaku dan konsep pribadi seseorang. Keluarga
merupakan organisasi pembelian konsumen yang paling penting dalam masyarakat
dan ia telah menjadi obyek penelitian yang luas. Anggota keluarga merupakan
kelompok acuan primer yang paling berpengaruh. Berpengaruh yang lebih langsung
terhadap perilaku pembelian konsumen sehari-hari adalah keluarga prokreasi yaitu

pasangan dan anak-anak.



Faktor pribadi merupakan cara mengumpulkan dan mengelompokkan ke
kosistenan reaksi seorang individu terhadap situasi yang sedang terjadi. Perilaku
seseorang dalam membeli sesuatu juga dipengaruhi oleh factor-faktor kepribadian
dari konsumen yang bersangkutan. Faktor pribadi menggabungkan antara tatanan
psikologis dan pengaruh lingkungan. Termasuk watak, dasar seoseorang , terutama
karakteristikdominan mereka. Beberapa pemasar percaya bahwa kepribadian

mempengaruhi jenis-jenis dan merek-merek produk yang dibeli.

Faktor psikologis, pilihan pembelian konsumen dipengaruhi oleh empat faktor
psikologis utama yaitu : motivasi, persepsi, pembelajaran, serta keyakinan dan
pendirian. Motivasi, konsumen memiliki banyak kebutuhan pada waktu tertentu.
Menciptakan gambaran dunia yang memiliki arti. Persepsi adalah proses yang
digunakan oleh konsumen untuk memilih, mengorganisa dan menginterprestasi

masukan-masukan informasi guna menciptakan gambaran dunia yang arti.

Perubahan perilaku konsumen yang timbul dari pengalamannya, sehingga saat
konsumen bertindak pengetahuannya pun akan bertambah. Teori pembelajaran
mengajarkan bahwa para pemasar dapat membangun permintaan sebuah produk
dengan mengaitkannya pada dorongan yang kuat, dan memberikan penguatan yang

positif.



Berdasarkan dari latar belakang diatas, penulis tertarik melakukan penelitian
dengan judul “KEPUTUSAN PEMBELIAN KONSUMEN TERHADAP BAJU

SERBA 35 DI KECAMATAN SUTERA KABUPATEN PESISIR SELATAN”

1.2 Rumusan Masalah

Berdasarkan latar belakang, penulis merumuskan masalah sebagai berikut :

Apakah faktor Budaya, Sosial, Pribadi, Psikologis menjadi pilihan keputusan
pembelian konsumen di toko baju serba 35?

1.3 Tujuan Penelitian

Untuk mengetahui faktor budaya, Sosial, Pribadi, Psikologis menjadi pilihan

keputusan pembelian konsumen di toko Baju Serba 35



1.4 Manfaat Penelitian

1. Bagi Penulis
Penelitian ini di harapkan dapat menambah wawasan dan menjadi bekal bagi
penulis dan dapat memperoleh informasi faktor untuk menerapkan ilmu
pemasaran yang sudah di pelajari dalam menghadapi dunia kerja.

2. Bagi Perusahaan
Penelitian ini di harapkan dapat berguna bagi manajemen pemasaran
perusahaan dapat memperoleh informasi faktor apa saja yang menjadi
keputusan pembelian sehingga dapat menjadi pertimbangan bagi masyarakat.

3. Bagi Universitas
Penelitian ini di harapkan menambah wawasan dan memberikan ilmu dan

juga dapat menjadi referensi untuk penelitian-penelian selanjutnya.



BAB |1

TINJAUAN PUSTAKA

2.1 Konsep Teoritis
2.1.1 Keputusan Pembelian
2.1.1.1 Defenisi Keputusan Pembelian

Keputusan pembelian merupakan bagian dari perilaku konsumen, dimana
perilaku konsumen merupakan hal-hal yang mendasari konsumen untuk membuat
sebuah keputusan pembelian. Keputus
an pembelian merupakan pemikiran individu untuk mengevaluasi berbagai pilihan
dan memutuskan pilihan pada suatu produk.

Menurut Kotler dan Keller (2012:188) Keputusan Pembelian adalah dalam
evaluasi, konsumen membentuk preferensi antar merek dalam kumpulan pilihan.

Konsumen juga mungkin membentuk maksud dan merek yang paling disukai.

Menurut Basu dan Swastha dan lrawan (2014:121) Keputusan pembelian
adalah pembeli untuk mengambil keputusan apakah membeli atau tidak. Jika
dianggap bahwa keputusan yang diambil adalah membeli, maka pembeli akan
menjumpai serangkaian keputusan menyangkut jenis produk, bentuk produk, mek,

penjual, kuantitas, waktu pembelian dan cara pembayarannya.

Menurut Kotler &Amstrong (dalam Irwansyah, 2021:13) keputusan

pembelian adalah tahap dalam proses pengambilan keputusan pembeli di mana
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konsumen benar-benar membeli. Pengambilan keputusan oleh konsumen untuk
melakukan pembelian suatu produk atau jasa di awali dengan adanya kesadaran atas
pemenuhan kebutuhan dan keinginan, melalui beberapa tahapan atau proses yang
pada akhirnya konsumen memutuskan untuk membeli, tidak membeli atau bahkan

akan menunda pembelian.

Menurut Kotler (dalam Irwansyah, 2021:14) keputusan pembelian adalah
tindakan dari konsumen untuk mau membeli atau tidak terhadap produk. Dari
berbagai faktor yang mempengaruhi konsumen dalam melakukan pembelian suatu
produk atau jas, biasanya konsumen selalu mempertimbangkan kualitas, harga dan

produk yang sudah dikenal oleh masyarakat.

Menurut Kotler dan Keller (dalam Wahyudi, 2021:141) keputusan pembelian
dipengaruhi oleh psokologis dasar yang berperan penting dalam memahami

bagaimana konsumen membuat keputusan pembelian mereka.

keputusan pembelian diambil setelah melalui beberapa perhitungan dan
pertimbangan alternative. Menurut Sunyoto (dalam Irwansyah, 2021:11) urutan

proses tahapan keputusan yang dilakukan oleh konsumen seperti berikut :
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Diketahui adanya sebuah problem tertentu

Mencari pemecahan alternative dan informasi

Diketahui adanya sebuah problem tertentu

Pengevaluasian alternatif

Keputusan pembelian

Masalah masih tetap

. dihadapi, kembali
Jangan membeli

kelangkah pertama

. atau hentikan
Beli

Konsumen setelah selesai
dilaksanakan pembelian dan
pengevaluasian

Ketidak puasan

Kemungkinan kembali kelangkah

Keputusann

(proses selesai)

Gambar 2.1 proses tahapan keputusan yang dilakukan konsumen

Menurut Tjiptono (2012:220) Keputusan pembelian adalah sebuah proses
dimana konsumen mengenal masalahnya, mencari informasi mengenai produk atau
merek tertentu dan mengevaluasi secara baik masing-masing alternatifnya tersebut
dapat memecahkan masalahnya, yang kemudian mengarah kepada keputusan

pembelian.
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Menurut Kotler & Amstrong (2011:181) keputusan pembelian konsumen
adalah membeli merek yang paling disukai namun, ada dua factor yang berada
diantara yaitu niat pembelian dan keputusan pembelian. Yang pertama vyaitu faktor
orang lain berupa saran dari orang terdekat yang bisa mempengaruhi konsumen
dalam melakukan pembelian suatu produk. Faktor yang kedua yaitu faktor situasional
yang tidak di harapkan berupa pendapatan, harga, dan manfaat produk yang

diharapkan.

2.1.1.2 Faktor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian

Menurut  Abdullah dan Tantri (2014:112-122) faktor-faktor yang
mempengaruhi keputusan pembelian adalah :
1. Faktor Budaya

Faktor budaya mempunyai pengaruh yang paling luas dan mendalam terhadap
perilaku konsumen.

a. Kultur (kebudayaan)
Adalah determinan paling fundamental dari keinginan dan perilaku seorang.
Anak memperoleh serangkaian nilai (values), persepsi, preferensi dan perilaku
melalui keluarganya dan institusi-institusi lainnya.

b. Subkultur
Setiap kultur terdiri dari sub-subkultur yang lebih kecil yang memberikan
identifikasi dan sosialisasi yang lebih spesifik bagi para anggotanya.
Subkultur mencakup kebangsaan, agama, kelompok ras, dan aderah

geografis.. banyak subkultur membentuk segmen pasar yang penting, dan para
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pemasar kerapkali merancang produk dan program pemasaran yang
disesuaikan dengan kebutuhan mereka.
c. Kelas Sosial

Sebenarnya semua masyarakat manusia menunjukkan stratifikasi sosial.
Stratifikasi kadang-kadang berupa system kasta seperti dimasyarakat india
tradisional, di mana anggota dari kasta yang berbeda dibesarkan untuk
peranan-peranan tersebut dan tidak dapat mengubah kenggotaan kasta mereka.
Yang lebih sering adalah stratifikasi dalam bentuk kelas sosial.
Kelas sosial adalah divisi atau kelompok yan relative homogeny dan tetap
dalam suatu masyarakat, yang tersusun secara hierarkis dan anggota-
anggotanya memiliki nilai, minat, dan perilaku yang mirip.
Kelas-kelas sosial memperlihatkan berbagai preferensi produk dan merek di
banyak bidang, mencakup pakaian, peralatan rumah, kegiatan santai, dan
mobil. Kelas-kelas social juga mempunyai preferensi media yang berbeda,
konsumen kelas atas sering menyukai majalah dan buku sedangkan konsumen
kelas bawah lebih menyukai televisi.

2. Faktor Sosial
Perilaku seorang konsumen juga dipengarui oleh faktor-faktor sosial seperti

kelompok acuan (kelompok referensi), keluarga, serta peran dan status sosial.

a. Kelompok acuan (kelompok referensi)

Kelompok acuan seseorang terdiri dari semua kelompok yang mempunyai

pengaruh langsung (tatap muka) atau pengaruh tidak langsung terhadap sikap
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atau perilaku seseorang. Kelompok-kelompok yang mempunyai pengaruh
langsung terhadap seseorang disebut kelompok keanggotaan (membership
groups). Ini merupakan kelompok di mana orang tersebut ikut serta dan
berinteraksi.

Pada pemasar berusaha mengidentifikasi kelompok acuan dari pelanggan
sasaran mereka. Orang-orang secara signifikan dipengaruhi oleh kelompok
acuan mereka paling sedikit tiga cara. Kelompok acuan menghubungkan
seorang individu dengan perilaku dan gaya hidup baru. Mereka juga
memengaruhi sikap dan konsep diri (self concept) seseorang karena biasanya
dia berhasrat untuk menyesuaikan diri dengan kelompok tersebut. Dan
kelompok acuan menciptakan tekanan untuk keseragaman yang mungkin
memengaruhi pilihan produk dan merek actual seseorang.

Pengaruh kelompok acuan berubah seiring dengan perkembangan produk
dalam siklus hidup produknya. Ketika suatu produk pertama kali
diperkenalkan, keputusan untuk membeli sangat dipengaruhi oleh pihak lain,
tetapi pilihan merek tidak begitu di pengaruhi oleh pihak lain. Pada tahap
pertumbuhan pasar, pengaruh kelompok acuan bersifat kuat untuk pilihan
produk dan merek. Pada tahap kedewasaan produk, hanya pilihan merek saja
yang sangat dipengaruhi oleh pihak lain. Pada tahap penurunan, pengaruh

kelompok bersifat lemah baik terhadap pilihan produk maupun pilihan merek.
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b. Keluarga

Kita bisa membedakan dua keluarga dalam kehidupan pembeli. Keluarga
orientasi (family of orientation) terdiri dari orang tua seseorang. Dari orang
tua, sesorang memperoleh orientasi terhadap agama, politik, dan ekonomi serta
pemahaman atas ambisi pribadi, penghargaan pribadi dan cinta. Bahkan jika
pembeli sudah tidak lagi terlalu sering berinteraksi dengan orang tuanya,
pengaruh orang tua terhadap perilaku pembeli tersebut bisa saja tetap
signifikan.

Pengaruh yang lebih langsung terhadap perilaku pembelian sehari-hari adalah
keluarga prokreasi (family of procreation) seseorang, yakni pasangan hidup
(suami/istri) dan anak-anaknya. Keluarga merupakan organisasi pembelian
konsumen yang paling penting dalam masyarakat, dan telah teliti secara
ekstensif. Para pemasar tertarik dengan peran dan pengaruh relatif dari suami,
istri, dan anak-anak dalam pembelian berbagai macam produk dan jasa. Peran
dan pengaruh ini akan sangat bervariasi dinegara-negara dan kelas-kelas social
yang berbeda. Pemasar harus selalu meneliti pola-pola spesifik dalam pasar
sasaran tertentu.

c. Peran dan Status

Setiap peran membawa suatu status. Orang akan memilih produk yang
mengomunikasikan paeran dan status mereka dalam masyarakat. Para pemasar

menyadari potensi symbol status dari produk dan merek.
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3. Faktor Pribadi
Keputusan seorang pembelian juga di pengaruhi oleh karakteristik pribadi
meliputi usia dan tahap dalam siklus hidup pembeli, pekerjaan dan keadaan
ekonomi, kepribadian dan konsep diri, serta gaya hidup dan nilai.
a. Usia dan Tahap Siklus Hidup
Orang membeli barang dan jasa yang berbeda sepanjang hidupnya. Mereka
makan makanan bayi pada masa balita, makan hamper semua jenis makanan
pada masa pertumbuhan dan dewasa, dan makan makanan diet khusus pada
masa tua. Selera orang akan pakaian , perabot mebel, dan rekreasi juga
berhubungan dengan usia.
b. Pekerjaan
Pekerjaan seseorang juga memengaruhi pola konsumsinya. Para pemasar
berusaha mengidentifikasi kelompok pekerjaan yang mempunyai minat lebih
dari rata-rata pada produk dan jasa mereka. Sebuah perusahaan bahkan dapat
mengkhususukan produk mereka hanya untuk kelompok pekerjaan tertentu.
c. Kondisi Ekonomi
Pilihan produk sangat dipengaruhi oleh kondisi ekonomi seseorang. Kondisi
ekonomi meliputu pendapatan yang bisa dibelanjakan (tingkat pendapatan,
stabilitas, dan pola waktunya), tabungan dan kekayaan (termasuk persentase
yang likuid), utang, kemampuan untuk meminjamn san sikap terhadap belanja

versus menabung.
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d. Gaya Hidup
Orang-orang yang berasal dari subkultur, kelas sosial, dan pekerjaan yang
sama mugkin saja mempunyai gaya hidup yang berbeda. Banyak pemasar
menggunakan konsep yang berhubungan dengan kepribadian- konsep diri (atau
citra diri/self image) seseorang. Carol tan mungkin memandang dirinya sebagai
wanita karier modern yang juga menikmati kesenangan dalam hidup. Dengan
demikian, tempat tujuan wisata yang menarik baginya adalah tempat yang
menawarkan berbagai fasilitas modern dengan tetap memelihara sejarah dan
kekayaan budayanya. Tempat tujuan wisata seperti ini akan konsisten dengan
citra diri carol . para pemasar tempat wisata harus mengidentifikasi pasar
sasarannya dan menciptakan daya tarik bagi citra mereka melalui periklanan.
4. Faktor Psikologis
Pilihan pembelian seseorang di pengaruhi oleh tiga faktor psikologis utama
yaitu, motivasi, persepsi, pembelajaran (learning), serta keyakinan dan sikap.
a. Motivasi

Seseorang memiliki banyak kebutuhan pada setiap waktu tertentu. Sebagian
kebutuhan bersifat biogenic. Kebutuhan yang demikian berasal dari keadaan
psikologis berkaitan dengan tensi/ketegangan seperti rasa lapar, haus, tidak
senang. Kebutuhan yang lain bersifat psikogenik. Kebutuhan yang demikian
berasal dari keadaan psikologis berkaitan dengan tensi seperti kebutuhan akan
pengakuan, penghargaan, atau rasa kepemilikan. Sebagian besar kebutuhan

psikogenik tidak cukup buat untuk memotivasi orang tersebut untuk bertindak
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secara langsung. Suatu kebutuhan menjadi motif bila telah mencapai tingkat
intensitas yang memadai. Motif (atau dorongan) adalah kebutuhan yang cukup
untuk mendorong seseorang agar bertindak. Pemuasan kebutuhan tersebut akan
mengurangi rasa ketegangannya.

Kebutuhan menjadi motif (motive) ketika kebutuhan itu meningkat sampai
tingkat intensitas yang cukup sehingga mendorong kita bertindak.

Persepsi

Persepsi adalah proses bagaimana seseorang menyeleksi, mengatur, dan
menginterpretasikan -~ masukan-masukan informasi untuk  menciptakan
gambaran keseluruhan yang bermakna. Persepsi tidak hanya tergantung pada
stimuli fisik, tetapi juga pada stimuli yang berhubungan dengan lingkungan
sekitar (ide gestalt) dan kondisi individu tersebut.

Orang bisa memiliki persepsi yang berbeda terhadap objek yang sama karena
adanya tiga proses perseptual: perhatian selektif (selective attention), distorsi
selektif (selective distortion), dan ingatan selektif (selective retention).
Pembelajaran leaning

Pembelajaran adalah mendorong perubahan dalam perilaku kita yang timbul
dari pengalaman. Sebagian besar perilaku manusia di pelajari, meskipun
pembelajaran itu tidak sengaja.

Keyakinan dan Sikap

Keyakinan adalah pikiran deskriptif yang dianut seseorang mengenai suatu hal.

Sedangkan sikap adalah evaluasi kognitif, perasaan emosional, dan
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kecenderungan tindakan seseorang yang suka atau tidak suka terhadap objek
atau ide tertentu.

Sikap mendorong orang untuk berperilaku secara konsisten terhadap objek
yang sejenis. Orang tidak harus menginterpretasi dan bereaksi terhadap setiap
objek dengan cara yang sama sekali baru. Sikap menghemat energy dan
pikiran. Oleh sebab itu, sangat sulit untuk berubah. Sikap seseorang
membentuk pola yang konsisten, dan untuk mengubah sebuah sikap mungkin

membutuhkan penyesuaian besar terhadap sikap yang lain.

2.2 Penelitian Terdahulu

Untuk mengadakan penelitian, tidak terlepas dari penelitian yang dilakukan
oleh peneliti terdahuu dengan tujuan untuk memperkuat hasil dari penelitian yang
sedang dilakukan , selain itu juga bertujuan untuk membandingkan dengan penelitian

yang dilakukan sebelumnya.



Table 2.1

Penelitian Terdahulu
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Nama Peneliti

Judul Penelitian

Hasil Penelitian

Krystia Tambunan
dan Ibnu Widiayanto
(2012)

Analisis citra merek, persepsi
kualitas, dan harga terhadap
keputusan pembelian bandeng
presto (Studi kasus pada
konsumen di bandeng presto
semarang)

Hasil penelitian
penunjukkan bahwa
variabel citra
merek, persepsi
kualitas dan harga
berpengaruh positif
dan signifikan
terhadap keputusan
pembelian

Yohannes Suhari
(2012)

Keputusan membeli secara
online dan faktor-faktor yang
mempengaruhinya (studi kasus
produk e-marketplace)

Ada kekuatan
positif sosial
budaya (faktor
budaya, tingkat
sosial, kelompok
anutan, dan
keluarga) dan
kekuatan psikologis
(pengalaman
belajar,
kepribadian,
sikap,dan
keyakinan,
gambaran diri)
terhadap keputusan
pembelian.

Fifyanita Ghanimata
dan Mustafa Kamal
(2012)

Analisis harga, kualitas produk
dan lokasi terhadap keputusan

pembelian (studi pada pembeli
produk bandeng juwana erlina

semarang).

Ketiga variabel
berpengaruh positif
dan signifikan
terhadap keputusan
pembelian. Lokasi
mempunyai
pengaruh yang
sangat besar di
banding harga dan
kualitas produk

Purwati heri
setiawan rohmawati

Analisis harga dan kualitas
produk terhadap keputusan

Ketiga variabel
berpengaruh
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(2012)

pembelian motor Honda matic
beat (studi kasus pada PT.
nusantara solar sakti).

terhadap keputusan
pembelian beat.
Kualitas produk
merupakan variabel
paling dominan

Hendri Sukotjo dan
Sumanto Radix A
(2010)

Analisa  marketing ~ mix-7P
(produk, price, promotion, place,
participant, process, dan physical
evidence) terhadap keputusan

Dari ketujuh
variabel : produk,
harga, promosi,
lokasi, participant

pembelian produk klinik
kecantikan teta di Surabaya.

(beauty therapist,
dokter dan
receptionist), proses
dan lingkungan
fisik. Variabel
promosi adalah
variabel yang
paling dominan
terhadap keputusan
pembelian pada
klinik kecantikan
teta di kota
Surabaya.

6. Hatane Semuel
Annette (2011)

Perilaku dan keputusan
pembelian konsumen restaurant
melalui stimulus 50% diskon di
Surabaya.

Harga, kualitas
produk dan kualitas
pelayanan secara
simultan maupun
parsial berpengaruh
signifikan terhadap
keputusan
pembelian.

2.3 Kerangka Konseptual
Kerangka konseptual merupakan model konseptual tentang bagaimana
landasan teori yang telah dijabarkan berhubungan secara logis dengan berbagai faktor

yang diidentifikasi sebagai masalah yang penting. Faktor-faktor seperti faktor budaya,

sosial, pribadi, psikologis tentunya hal yang perlu dipertimbangkan saat ingin
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melakukan pengambilan keputusan di toko baju serba 35 di sutera. Mengingat dengan
adanya berbagai hubungan faktor budaya, sosial, pribadi, psikologis terhadap
keputusan pembelian maka pemahaman secara konseptual hubungan variabel-
variabel tersebut perlu dikaji secara jelas.
Kaitan ke empat faktor tersebut dengan keputusan pembelian adalah
1. Faktor Budaya
Faktor Budaya mempunyai pengaruh paling luas dan mendalam terhadap
keputusan pembelian. Faktor budaya memiliki pengaruh sebagai kebutuhan
untuk menentukan perilaku apa saja yang dapat di terima masyarakat luas dan
dan mendalam terhadap perilaku konsumen di dalam pembelian. Peran
budaya, sub budaya, dan kelas sosial konsumen sangatlah penting. Budaya
berkembang karena kita hidup bersama orang lain di masyarakat.
2. Faktor sosial
Faktor sosial adalah sekelompok orang yang secara bersama-sama
mempertimbangkan secara dekat persamaandi dalam status atau
penghargaankomunitas yang secara formal dan informal. Faktor sosial dapat
di lihat dari hubungan dengan teman, keluarga dan orang tua dalam
mempengaruhi keputusan pembelian. Semakin tinggi hubungan dengan
teman, keluarga, dan orang tua, maka semakin tinggi keputusan konsumen

untuk melakukan pembelian.



23

3. Faktor Pribadi
Faktor pribadi adalah suatu keadaan dimana seseorang mempunyai sifat untuk
bisa menemukan keputusannya sesuai dengan keinginannya tanpa ada
paksaan dari pihak lain. Faktor pribadi menggabungkan antara tatanan
psikologis dan pengaruh lingkungan. Menginngat arti penting pelanggan
sebagai kunci sukses usaha maka harus menjalin hubungan jangka panjang

dengan pelanggan.

Oleh karena itu, peneliti menggambarkan kerangka berfikir dalam penelitian

ini sebagai berikut:

Faktor Budaya

Faktor Sosial

Keputusan Pembelian

Faktor Pribadi

Faktor Psikologis

Gambar 2.2 Kerangka Konseptual
Keputusan pembelian merupakan suatu tindakan pembelian yang dilakukan
konsumen untuk melakukan pembelian terhadap suatu produk dengan didasari adanya

kesadaran atas pemenuhan kebutuhan atau keinginan, yang mana keputusan
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pembelian ini dikaitkan dengan beberapa faktor yaitu faktor budaya, sosial, pribadi
dan psikologis. Keempat faktor tersebut juga menjadi pertimbangan konsumen dalam
pengambilan keputusan, serta keempat faktor ini (faktor budaya sosila, pribadi,
psikologis) akan diteliti atau dijadikan sebagai alat untuk mengetahui faktor-faktor
apa saja yang dominan dalam pengambilan keputusan pembelian baju serba 35 di

kecamatan sutera kabupaten pesisir selatan.



BAB IlI

METODE PENELITIAN

3.1 Tempat dan Waktu Penelitian
Penelitian ini akan dilakukan di Toko Baju Serba 35 di Kecamatan Sutera
Kabupaten Pesisir Selatan. Waktu penelitian ini di lakukan dari bulan maret 2022

sampai dengan selesai.

3.2 Jenis Penelitian

Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian yang
bersifat deskriptif dengan pendekatan kualitatif. Menurut Nazir (2011:54) penelitian
Deskriptif adalah mempelajari masalah-masalah dalam masyarakat, serta tata cara
yang berlaku dalam masyarakat serta situasi-situasi tertentu, termasuk tentang
hubungan, kegiatan-kegiatan, sikap-sikap, pandangan-pandangan, serta proses yang
sedang berlangsung dan pengaruh-pengaruh dari suatu fenomena. Tujuan dari
penelitian deskriptif ini adalah untuk membuat deskripsi, gambaran atau lukisan
secara sistematis, faktual dan akurat mengenai fakta-fakta, sifat-sifat serta hubungan
antar fenomena yang diselidiki.

Skala ukur yang digunakan dalam penelitian ini adalah Skala Guttman.
Menurut Sugiyono (2014:139) Skala Guttman adalah skala yang digunakan untuk
mendapatkan jawaban tegas dari responden, yaitu hanya terdapat dua interval seperti

“setuju-tidak setuju”, “ya-tidak”, “benar-salah”, “positif-negatif”’, “pernah-tidak
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pernah” dan lain-lain jawaban dapt dibuat dengan skor tertinggi 1(satu) dan terendah
0 (nol). Tipe cara pembelian bobot nilai,yaitu nilai 1 untuk jawaban “YA”dan nilai 0
untuk jawaban “TIDAK” batas kriteria efektif dengan skor persentase 0-50% dan

kriteria efektif dengan skor 50-100%.

3.3 Populasi dan Sampel

a. populasi
Menurut Sugiyono (2019:126) populasi adalah keseluruhan element yang
akan di jadikan wilayah generalisasi. Elemen populasi adalah keseluruhan
subyek yang akan di ukur, yang merupakan unit yang di teliti.
Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh pengunjung yang datang di toko
baju serba 35. Populasi dalam penelitian ini bersifat infinite (tidak terbatas)
karena jumlah populasi yang tidak diketahui secara pasti.

.b. Sampel
menurut Sugiyono (2019:127) Sampel adalah bagian dari populasi dan
karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Bila populasi besar, dan
penelti tidak mungkin mempelajari semua yang ada pada populasi. Peneliti
memutuskan sampel dalam penelitian ini adalah 100 orang.
Teknik pengambilan sampel yang digunakan dalam penelitian ini adalah
dengan menggunakan cara non-probability sampling dengan metode

purposive, vyaitu sampel yang diambil dengan kriteria berupa suatu
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pertimbangan tertentu dan dianggap mewakili suatu populasi, dimana Kriteria

yang menjadi sampel adalah :

1. Pelanggan yang pernah berkunjung ke toko baju seba 35 di sutera.
2. Pendidikan minimal SMA, dengan alas alasan telah dianggap mampu

memahami dan menjawab kuesioner dengan baik.



3.4 Defenisi Operasional dan Pengukuran Variabel
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pribadi meliputi
usia dan tahap
siklus hidup
pembeli, pekerjaan
dan keadaan
ekonomi,
kepribadian dan
konsep diri, serta
gaya hidup dan

Table 3.1
Defenisi Operasional
No Variabel Defenisi Indikator Alat
Ukur
1. | Faktor Abdullah dan Tantri 1. Budaya Skala
Budaya (2014:112-122) 2. Sub budaya Guttman
faktor adalah faktor 3. Kelas sosial
budaya mempunyai
pengaruh yang lebih
luas dan mendalam
terhadap perilaku
konsumen.

2. | Faktor Sosial | Abdullah dan Tantri 1. Kelompok Skala
(2014:112-122) referensi Guttman
faktor sosial adalah 2. Keluarga
perilaku seorang 3. Peran dan status
juga dipengaruhi
oleh faktor-faktor
sosial seperti
kelompok acuan
(kelompok
referensi), keluarga,
serta peran dan
status sosial.

3. | Faktor Abdullah dan Tantri 1. Usia dan Tahap | Skala

Pribadi (2014:112-122) Siklus Hidup Guttman
faktor pribadi 2. Pekerjaan dan
adalah keputusan Keadaan
seorang pembelian Ekonomi
juga dipengaruhi 3. Kepribadian dan
oleh karakteristik Konsep Diri
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nilai.
Faktor Abdullah dan Tantri 1. Motivasi Skala
Psikologis (2014:112-122) 2. Persepsi Guttman
faktor psikologis 3. Pembelajaran
adalah pilihan
pembelian
seseorang di
prngaruhi oleh tiga
faktor psikologis
utama yaitu
motivasi, persepsi,
pembelajaran
(learning), serta
keyakinan dan
sikap.
Keputusan Abdullah dan Tantri 1. Kemantapan Skala
Pembelian (2014:132) membeli setelah | Guttman
keputusan mengetahui
pembelian adalah informasi produk
dalam tahap 2. Membeli karena
evaluasi, konsumen sesuai dengan
membentuk keinginan dan

preferensi di antara
merek-merek dalam
kelompok pilihan.
Konsumen juga
membentuk minat
pembelian untuk
membeli merek
yang paling disukai.

kebutuhan

3. Membeli karena
mendapat
rekomendasi dari
orang lain.
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3.5 Teknik pengumpulan Data

Untuk didapatkan penelitian didalam ini maka dilakukan cara-cara yang ada
dibawah ini :
1. Kuesioner

Menurut sugiyono (2019:199) kuesioner merupakan teknik pengumpulan data
yang di lakukan dengan cara memberi seperangkat pertanyaan atau pertanyaan
tertulis kepada responden untuk di jawabnya. Kuesioner merupakan teknik
pengumpulan data yang efisien bila peneliti tahu dengan pasti variabel yang akan di
ukur dan tahu apa yang bisa di harapkan dari responden. Selain itu, kuesioner juga
cocok di gunakan bila jumlah responden cukup besar dan terbesar di wilayah yang
luas. Kuesioner dapat berupa pertanyaan/pertanyaan tertutup atau terbuka, dapat di

berikan ke pada responden secara langsung.

3.6 Teknik Analisis Data
1. Statistik Deskriptif

Menurut Sugiyono (2019:206) Statistik deskriptif adalah statistik yang di
gunakan untuk menganalisis data dengan cara mendeskripsikan atau menggambarkan
data yang telah terkumpul sebagaimana adanya tanpa bermaksud membuat
kesimpulan yang berlaku untuk umum atau generalisasi. Penelitian yang di lakukan
pada populasi (tanpa di ambil sampelnya) jelas akan menggunakan statistik deskriptif
dalam analisisnya. Tetapi bila penelitian di lakukan pada sampel, maka analisisnya

dapat menggunakan Statistik deskriptif maupun inferensial. Statistk deskriptif dapat
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di gunakan bila peneliti hanya ingin mendeskripsikan data sampe, dan tidak ingin
membuat kesimpulan yang berlaku pada populasi dimana sampel di ambil .Disini
datanya hanya disajikan dalam bentuk yang lebih mudah dipahami atau dibaca.
a. Rata-rata /Mean (M)
Menurut sugiyono (2014:54) Mean merupakan teknik penjelasan kelompok
yang didasarkan atas nilai rata-rata dari kelompok
tersebut. Rata-rata (Mean) ini didapat dengan menjumlahkan data seluruh
individu yang ada pada kelompok tersebut. Hal ini dirumuskan sebagai
berikut :
Kegunaan mean adalah menentukan rata-rata, angka paling banyak muncul
dan nilai tengah dari suatu data. Mean adalah metode yang umum di gunakan

dalam statistic. Mean dapat dengan mudah di hitung dengan rumus sederhana.

_xxi
g

Me

Dimana :

Me = Mean (Rata-rata)

>, = Epsilon (Baca Jumlah)
Xi = Nilai x ke 1 sampai ke n

N = Jumlah Individu
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b. Median (Me)
Menurut Sugiyono (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.
Kegunaan median adalah untuk mengukur pemusatan darat. Median adalah
nilai yang memisahkan separoh lebih tinggi dari sepauh bawah sampel data,
populasi, atau distribusi probabilitas.

c. Mode (Mo)
Menurut Sugiyono (2014:54) Mode merupakan teknik penjelasan kelompok
yang didasarkan atas nilai yang sering muncul dalam kelompok tersebut
Kegunaan Mode adalah untuk mengukur tendensi sentral, yang merupakan
lokasi sentral sekelompok angka dalam distribusi statistic.

d. Penyajian data persentase
Untuk membuat kategori pengelompokkan, terlebih dahulu harus menentukan
lebar dan jumlahnya interval. Menurut Hadi (dalam Maharani 2014:54) dapat
ditentukan dengan cara jarak pengukuran 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 yaitu dengan membandingkan
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frekuensi pernyataan dengan jumlah responden, kemudian mengalikan dengan
100%.

Kegunaan penyajian data adalah agar data di tampilkan de dalam bentuk
tertentu seperti tabel ataupun grafik agar lebih mudah di pahami oleh
pengguna atau pembaca data. Penyajian data sangat berkaitan dengan
statistika, terutama statistika deskriptif. Dalam statistika, penyajian data
statistic di artikan sebagai suatu bentuk penataan data statistic agar data
statistic lebih mudah di pahami oleh pengguna data, sehingga kesimpulan-

kesimpulan yang diambil terhadap data akurat dan tidak bias.
F
P==X 100%

Keterangan :
P = Persentase
F = Frekuensi

N = Jumlah Individu



BAB IV

HASIL DAN PEMBAHASAN

4.1 Gambaran Umum
4.1.1 Sejarah Toko Baju Serba 35

Sejarah berdirinya toko baju serba 35 berawal dari hobi dan kesenangan ibu
Nadia dengan fashion. Setelah Ibu Nadia menikah dengan Bapak Jafrizal dan hidup
bersama, mereka bingung untuk membuka usaha apa yang memberikan keuntungan
yang tinggi dan sesuai dengan keahlian yang dimilik. Pada awalnya mereka membuka
usaha kecil-kecilan seperti gorengan dan dagangan mereka kurang laku maka berahli

dengan membuka usaha toko baju serba 35.

Pada tahun 2019 akhirnya Bapak Jafrizal dan Ibu Nadia membangun sebuah toko
yang terletak di jalan sungai sirah Kecamatan Sutera. Toko tersebut menawarkan
berbagai macam kebutuhan masyarakat seperti baju, celana, baju dasteran, dan lain-
lain. Toko baju serba 35 menjadi kebutuhan bagi masyarakat sekitar untuk fashion

mereka.

Toko baju serba 35 milik Bapak Jafrizal dikelola sendiri oleh istri Bapak Jafrizal
yaitu lbu Nadia. Pada awalnya toko baju serba 35 hanya memiliki 2 karyawan di
karenakan memasuki bulan puasa kemaren pembeli semakin rame Ibu Nadia

menambah karyawan 3 orang totalnya karyawan 5 orang.
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Visi toko baju serba 35 :
1. Memberikan dengan beragam macam model yang terbaik bagi masyarakat
sekitar khususnya area Sutera.
Muisi toko baju serba 35 :
1. Memberikan produk fashion yang baik terhadap konsumen
2. kepuasan konsumen adalah prioritas utamanya
3. harga nya selalu terjangkau

4. menjaga kepercayaan dan tanggung jawab

4.1.2 Tempat /Lokasi toko Baju Serba 35
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Surantih adalah salah-satu desa/kelurahan di kecamatan sutera, kabupaten
pesisir selatan provinsi sumatera barat. Kabupaten pesisir selatan adalah daerah
sepanjang pesisir pantai sumatera barat yang terdiri dari rawa-rawa dataran rendah
dan bebukitan yang belum berpenghuni. Kalaupun ada penghuni jumlahnya sangat
sedikit dan besar kemungkinan mereka adalah orang-orang yang dikenal.

Di Sutera cukup banyak orang yang membuka usaha, tidak hanya toko baju
saja tapi beragam macam. Banyak toko baju yang berjejeran di sepanjang jalan di
Sungai Sirah Kecamatan Sutera. Dengan banyaknya toko baju yang bermunculan
mengakibatkan semakin ketatnya persaingan. Sehingga membutuhkan strategi

pemasaran yang baik.
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4.2 Hasil
4.2.1 Deskripsi Karakteristik Konsumen

Data responden dapat dilihat berdasarkan sebagai berikut :

a. Jenis kelamin

Deskripsi karakteristik konsumen berdasarkan jenis kelamin di sajikan pada tabel

di bawah ini :
Tabel 4.1
Deskripsi data konsumen berdasarkan jenis kelamin
Jenis Kelamin Jumlah (orang) Persentase (%0)
Laki-laki 57 S57%
Perempuan 43 43%
Jumlah 100 100%

Sumber : Data Primer tahun 2022 (diperoleh dari kuesioner yang disebarkan)

Tabel di atas menunjukkan bahwas konsumen dengan jenis kelamin laki-laki
sebanyak 57 orang (57%) dan konsumen dengan jenis kelamin perempuan sebanyak
43 orang (43%). Jadi dapat disimpulkan bahwa mayoritas konsumen yang berkunjung

ke toko baju serba 35 di Sutera berjenis kelamin laki-laki sebesar 57.
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b. Usia
Deskripsi karakteristik konsumen berdasarkan usia di sajikan pada tabel berikut :
Tabel 4.2

Karakteristik konsumen berdasarkan usia

Usia Frekuensi Persentase (%0)
18-25 Tahun 33 33%
26-30 Tahun 12 12%
31-40 Tahun 31 31%

>40 Tahun 24 24%
Jumlah 100 100%

Sumber : Data Primer Tahun 2022 (diperoleh dari kuesioner yang disebarkan)

Tabel di atas menunjukkan konsumen yang berusia antara 18-25 tahun sebanyak
33 orang (33%), konsumen yang berusia antara 26-30 tahun sebanyak 12 orang
(12%), konsumen yang berusia 31-40 tahun sebanyak 31 orang (31%), dan konsumen
yang berusia >40 tahun sebanyak 24 orang (24%). Jadi, dapat di simpulkan bahwa
mayoritas konsumen yang berkunjung ke toko baju serba 35 di Sutera berusia antara

18-25 tahun sebesar 33%.
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Deskripsi karakteristik konsumen berdasarkan pekerjaan di sajikan pada tabel berikut:

Tabel 4.3

Karakteristik konsumen berdasarkan pekerjaan

Pekerjaan Frekuensi Persentase
Ibu Rumah Tangga 23 23%
Mahasiswa/Mahasiswi 33 33%
Wirawasta 17 17%
Petani 27 27%
Jumlah 100 100%

Sumber : Data Primer Tahun 2022 (diperoleh dari kuesioner yang disebarkan)

Tabel di atas menunjukkan bahwa konsumen dengan pekerjaan sebagai ibu
rumah tangga sebanyak 23 orang (23%), konsumen yang berstatus sebagai
mahasiswa/mahasiswi sebanyak 33 orang (33%), konsumen dengan pekerjaan
sebagai wirawasta sebanyak 17 orang (17%), dan konsumen dengan pekerjaan petani
sebanyak 27 orang (27%). Jadi, dapat di simpulkan bahwa mayoritas konsumen yang

berkunjung ke toko baju serba 35 di Sutera masih berstatus sebagai mahasiswa

sebesar 33% .
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d. Jenis Pakaian yang di beli
Deskripsi karakteristik konsumen berdasarkan jenis pakaian yang di beli di
sajikan pada tabel berikut :
Tabel 4.4

Karakteristik konsumen berdasarkan jenis pakaian

Jenis Pakaian Frekuensi Presentase (%0)
Baju 25 25%
Dasteran 17 17%
Celana Pendek 19 19%
Celana 22 22%
Baju Kaos 12 12%
Sandal 5 5%
Jumlah 100 100%

Sumber : Data Primer Tahun 2022 (diperoleh dari kuesioner yang disebarkan)

Tabel di atas menunjukkan bahwa konsumen yang memilih dengan jenis pakaian
baju sebanyak 25 orang (25%), konsumen yang memilih dasteran sebanyak 17 orang
(17%), konsumen yang memilih celana pendek sebanyak 19 orang (19%), konsumen
yang memilih celana sebanyak 22 orang (22%), konsumen yang memilih baju kaos
sebanyak 12 orang (12%), konsumen yang memilih sandal peminat nya lebih sedikit
sebanyak 5 orang (5%). Jadi, dapat disimpulkan bahwa mayoritas konsumen yang

berkunjung ke toko baju serba 35 di Sutera membeli baju sebesar 25%.
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4.2.2 Faktor-faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian Toko Baju
Serba 35 di Sutera

1. Faktor Budaya

Data variabel faktor budaya terdiri dari 3 butir pertanyaan dengan jumlah
konsumen 100 konsumen. Ada dua alternatif jawaban dimana jawaban tertinggi
bernilai 1 dan jawaban terendah bernilai 0. Berdasarkan data variabel faktor budaya
diperoleh skor tertinggi 3 dan skor terendahnya 0. Hasil analisis nilai Mean (M)
sebesar 2,10. Median (Me) sebesar 2,00. Modus (Mo) sebesar 2 dan standar Devisiasi
(SD) sebesar 0,3.

Tabel 4.5

Keputusan konsumen terhadap indikator faktor budaya

No Indikator Faktor Budaya Skor
(Responden)
Ya Tidak
1 Budaya 51 49
2 Sub Budaya 9 91
3 Kelas Sosial 30 70

Sumber : Data Primer Tahun 2022 (diperoleh dari kuesioner yang disebarkan)

Dari tabel diatas di jelaskan bahwa indikator faktor budaya ada tiga, yang mana
di masing-masing indikator terdiri dari satu pertanyaan. Dari 100 konsumen semua
responden memberikan 1 pada setiap pertanyaan. Hal tersebut di karenakan faktor

budaya yang di tawarkan oleh penjual toko baju serba 35 terjangkau oleh kemampuan
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konsumen, harganya juga lebih murah, harga yang di tawarkan sesuai dengan kualitas
dan kondisi barang di toko tersebut, serta harga produk di toko baju sesuai dengan
manfaat yang di rasakan oleh konsumen. Dapat di katakana bahwa faktor budaya
mempunyai pengaruh yang paling luas dan mendalam terhadap perilaku konsumen
untuk melakukan pembelian, karena faktor budaya pengaruh yang paling luas dan
mendalam terhadap keputusan konsumen. Maka dapat disimpulkan bahwa setiap
indicator faktor budaya memberikan kepercayaan bagi masyarakat sekitar untuk

memakai baju serba 35.

Untuk menentukan jumlah kelas interval di gunakan yaitu 1+3.3 log n, di manan
adalah jumlah sampel atau konsumen. Dari perhitungan bahwa n= 100 sehingga di
peroleh kelas 1+3,3 log 100 = 7,6 di bulatkan menjadi 8 kelas interval. Rentang data di
hitung dengan rumus nilai tertinggi —nilai terendah, sehingga di peroleh rentang data

sebesar 3-0=0. Sedangkan panjang kelas sebesar 0,001/8 = 0,000125.

Penentuan kecendrungan variabel faktor budaya setelah nilai minimum (Xmin)

dan nilai maksimum (Xmax) di ketahui maka selanjutnya mencari nilai rata-rata ideal

1
(Mi) dengan rumus Mi= > (Xmax +Xmin). Mencari standar devisiasi ideal (SDi)

1 ) . .
dengan rumus : P (Xmax — Xmin). Berdasarkan acuan norma diatas mean ideal

variabel faktor budaya adalah 1,5. Dan standar devisiasi ideal adalah 0,5. Berdasarkan

perhitungan tersebut dapat tabel distribusi kecendrungan sebagai berikut :
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Tabel 4.6

Distribusi kategorisasi faktor budaya

No Skor Frekuensi kategori
Frekuensi %
1 >71 % - -
2 33-66 % 67 67% Tinggi
3 <33% 33 33% Sedang
Total 100 100%

Sumber :Data Primer Tahun 2022

Berdasarkan tabel di atas dapat di gambarkan pie chart seperti berikut :

Faktor Budaya

33%

Gambar 4.1 pie Chart Faktor Budaya

Berdasarkan tabel dan pie chart di atas frekuensi variebel faktor budaya berada
pada ketegori tinggi sebanyak 33 konsumen (33%). Berada pada kategori sedang
sebanyak 67 konsumen (67%). Jadi, dapat disimpulkan bahwa kecendrungan faktor

budaya berada pada sedang yaitu sebanyak 67% .
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2. Faktor Sosial

Data variabel faktor Sosial terdiri dari 3 butir pertanyaan dengan jumlah
konsumen 100 konsumen. Ada dua alternatif jawaban dimana jawaban tertinggi
bernilai 1 dan jawaban terendah bernilai 0. Berdasarkan data variabel faktor sosial
diperoleh skor tertinggi 3 dan skor terendahnya 0. Hasil analisis nilai Mean (M)
sebesar 2,09. Median (Me) sebesar 2,00. Modus (Mo) sebesar 2 dan standar Devisiasi

(SD) sebesar 0,5.

Tabel 4.7

Keputusan konsumen terhadap indikator faktor sosial

No Indikator Faktor Sosial Skor
Ya Tidak
1 Kelompok Referensi 14 86
2 Keluarga 68 32
3 Peran dan Status 9 91

Sumber : Data Primer Tahun 2022 (diperoleh dari kuesioner yang disebarkan)

Dari tabel diatas di jelaskan bahwa indikator faktor sosial ada tiga, yang mana di
masing-masing indikator terdiri dari satu pertanyaan. Dari 100 konsumen semua
konsumen memberikan 1 pada setiap pertanyaan. Hal tersebut di karenakan faktor
sosial memberikan dampak besar pada oleh penjual toko baju serba 35 terjangkau
oleh kemampuan konsumen, harganya juga lebih murah, harga yang di tawarkan
sesuai dengan kualitas dan kondisi barang di toko tersebut, serta harga produk di toko
baju sesuai dengan manfaat yang di rasakan oleh konsumen. Dapat di katakana bahwa

faktor sosial mempunyai wawasan yang luas dan mendalam terhadap perilaku
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konsumen untuk melakukan pembelian, karena faktor social mempunyai pengaruh
yang paling luas dan mendalam terhadap keputusan konsumen. Maka dapat
disimpulkan bahwa setiap indikator faktor sosial memberikan kepercayaan bagi
Masyarakat sekitar membeli baju serba 35.

Untuk menentukan jumlah kelas interval di gunakan yaitu 1+3.3 log n, di mana n
adalah jumlah sampel atau konsumen. Dari perhitungan bahwa n= 100 sehingga di
peroleh kelas 1+3,3 log 100 = 7,6 di bulatkan menjadi 8 kelas interval. Rentang data
di hitung dengan rumus nilai tertinggi —nilai terendah, sehingga di peroleh rentang

data sebesar3-0=0. Sedangkan panjang kelas sebesar 0,0012/8 = 0,00015

Penentuan kecendrungan variabel faktor budaya setelah nilai minimum (Xmin)

dan nilai maksimum (Xmax) di ketahui maka selanjutnya mencari nilai rata-rata ideal

(Mi) dengan rumus Mi= % (Xmax +Xmin). Mencari standar devisiasi ideal (SDi)

1 . . .
dengan rumus : - (Xmax — Xmin). Berdasarkan acuan norma diatas mean ideal

variabel faktor budaya adalah 1,5. Dan standar devisiasi ideal adalah 0,5. Berdasarkan

perhitungan tersebut dapat tabel distribusi kecendrungan sebagai berikut :
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Tabel 4.8

Tabel Distribusi Kategorisasi Faktor sosial

No Skor Frekuensi Kategori
Frekuensi %
1 >71%
2 33-66% 67 67% Tinggi
3 <33% 33 33% Sedang
Jumlah 100 100%

Sumber : Data Primer Tahun 2022

Berdasarkan tabel di atas dapat di gambarkan pie chart seperti berikut :

Faktor Sosial

33%

Gambar 4.2 pie Chart Faktor Sosial

Berdasarkan tabel dan pie chart di atas frekuensi variebel fakto sosial berada

pada ketegori tinggi sebanyak 33 responden (33%). Berada pada kategori sedang
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sebanyak 67 konsumen (67%). Jadi, dapat disimpulkan bahwa kecendrungan faktor

sosial berada pada sedang yaitu sebanyak 67%

3. Faktor Pribadi

Data variabel faktor pribadi terdiri dari 3 butir pertanyaan dengan jumlah
konsumen 100 konsumen. Ada dua alternatif jawaban dimana jawaban tertinggi
bernilai 1 dan jawaban terendah bernilai 0. Berdasarkan data variabel faktor pribadi
diperoleh skor tertinggi 3 dan skor terendahnya 0. Hasil analisis nilai Mean (M)

sebesar 1,44., Median (Me) sebesar 1,00. Modus (Mo) sebesar 1 dan standar Devisiasi

(SD) sebesar 0,5.
Tabel 4.9
Keputusan konsumen Terhadap Faktor Pribadi
No Indikator Faktor Budaya Skor
(Responden)
Ya Tidak
1 | Usia dan tahap siklus hidup 69 31
2 | Pekerjaan dan keadaan ekonomi 75 25
3 | Kepribadiaan dan konsep diri 12 88

Sumber : Data Primer Tahun 2022 (diperoleh dari kuesioner yang disebarkan)

Dari tabel diatas di jelaskan bahwa indikator faktor pribadi ada tiga, yang mana
di masing-masing indikator terdiri dari satu pertanyaan. Dari 100 konsumen semua

konsumen memberikan 1 pada setiap pertanyaan. Hal tersebut di karenakan faktor
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pribadi memberikan dampak besar pada oleh penjual toko baju serba 35 dan
masyarakat sekitar sehingga terjangkau oleh kemampuan konsumen, harganya juga
lebih murah, harga yang di tawarkan sesuai dengan kualitas dan kondisi barang di
toko tersebut, serta harga produk di toko baju sesuai dengan manfaat yang di rasakan
oleh konsumen. Dapat di katakana bahwa faktor pribadi mempunyai karakteristik
pribadi meliputi usia dan tahap dalam siklus hidup pembeli, pekerjaan dan keadaan
ekonomi, kepribadian dan konsep diri, serta gaya hidup dan nilai. wawasan yang luas
dan mendalam terhadap perilaku konsumen untuk melakukan pembelian, karena
faktor pribadi mempunyai pengaruh yang paling luas dan mendalam terhadap
keputusan konsumen. Maka dapat disimpulkan bahwa setiap indikator faktor pribadi
memberikan kepercayaan bagi masyarakat sekitar dan juga cara pengaturan

ekonominya saat ini untuk memakai baju serba 35.

Untuk menentukan jumlah kelas interval di gunakan yaitu 1+3.3 log n, di
mana n adalah jumlah sampel atau konsumen. Dari perhitungan bahwa n= 100
sehingga di peroleh kelas 1+3,3 log 100 = 7,6 di bulatkan menjadi 8 kelas interval.
Rentang data di hitung dengan rumus nilai tertinggi —nilai terendah, sehingga di
peroleh rentang data sebesar3-0=0. Sedangkan panjang kelas sebesar 0,001/8 =

0,000125.

Penentuan kecendrungan variabel faktor pribadi setelah nilai minimum

(Xmin) dan nilai maksimum (Xmax) di ketahui maka selanjutnya mencari nilai rata-
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1
rata ideal (Mi) dengan rumus Mi= > (Xmax +Xmin). Mencari standar devisiasi ideal

1
(SDi) dengan rumus : A (Xmax — Xmin). Berdasarkan acuan norma diatas mean ideal

variabel faktor pribadi adalah 0,5 . Dan standar devisiasi ideal adalah 0,16.
Berdasarkan perhitungan tersebut dapat tabel distribusi kecendrungan sebagai berikut
Tabel 4.10

Distribusi Kategorisasi Faktor Pribadi

No Skor Frekuensi Kategori
Frekuensi %
1 >68%
2 34-67% 67 67% Tinggi
3 <335 33 33% Sedang
Total 100 100%

Sumber : Data Primer Tahun 2022

Berdasarkan tabel di atas dapat di gambarkan pie chart seperti berikut :

Faktor Pribadi

33%
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Gambar 4.3 pie Chart Faktor Pribadi
Berdasarkan tabel dan pie chart di atas frekuensi variebel faktor pribadi berada
pada ketegori tinggi sebanyak 33 konsumen (33%). Berada pada kategori sedang
sebanyak 67 konsumen (67%). Jadi, dapat disimpulkan bahwa kecendrungan faktor

pribadi berada pada sedang yaitu sebanyak 67% .

4. Faktor Psikologis

Data variabel faktor psikoligis terdiri dari 3 butir pertanyaan dengan jumlah
konsumen 100 konsumen. Ada dua alternatif jawaban dimana jawaban tertinggi
bernilai 1 dan jawaban terendah bernilai 0. Berdasarkan data variabel faktor psikologis
diperoleh skor tertinggi 3 dan skor terendahnya 0. Hasil analisis nilai Mean (M)
sebesar 1,99. Median (Me) sebesar 2,00. Modus (Mo) sebesar 2 dan standar Devisiasi

(SD) sebesar 0,5.

Tabel 4.11

Keputusan konsumen Terhadap Faktor Psikologis

No Indikator Faktor Psikologis Skor
(Responden)
Ya Tidak
1 Motivasi 17 83
2 Persepsi 38 62
3 Pembelajaran 46 54

Sumber : Data Primer Tahun 2022 (diperoleh dari kuesioner)
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Dari tabel diatas di jelaskan bahwa indikator faktor psikologisi ada tiga, yang
mana di masing-masing indikator terdiri dari satu pertanyaan. Dari 100 konsumen
semua konsumen memberikan 1 pada setiap pertanyaan. Hal tersebut di karenakan
faktor psikologis memberikan motivasi, persepsi, dan pembelajaran ke masyarakat
sekitar toko baju serba 35, dan masyarakat sekitar sehingga terjangkau oleh
kemampuan konsumen, harganya juga lebih murah, harga yang di tawarkan sesuai
dengan kualitas dan kondisi barang di toko tersebut, serta harga produk di toko baju
sesuai dengan manfaat yang di rasakan oleh konsumen. Dapat di katakana bahwa
faktor psikologis memberikan wawasan yang luas dan mendalam terhadap perilaku
konsumen untuk melakukan pembelian, karena faktor pribadi mempunyai pengaruh
yang paling luas dan mendalam terhadap keputusan konsumen. Maka dapat
disimpulkan bahwa setiap indikator faktor psikologis memberikan kepercayaan bagi
masyarakat sekitar dan juga cara pengaturan ekonominya saat ini untuk memakai baju
serba 35.

Untuk menentukan jumlah kelas interval di gunakan yaitu 1+3.3 log n, di manan
adalah jumlah sampel atau responden. Dari perhitungan bahwa n= 100 sehingga di
peroleh kelas 1+3,3 log 100 = 7,6 di bulatkan menjadi 8 kelas interval. Rentang data
di hitung dengan rumus nilai tertinggi —nilai terendah, sehingga di peroleh rentang

data sebesar3-0=0. Sedangkan panjang kelas sebesar 0,001/8 = 0,000125.

Penentuan kecendrungan variabel faktor psikologis setelah nilai minimum

(Xmin) dan nilai maksimum (Xmax) di ketahui maka selanjutnya mencari nilai rata-
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1
rata ideal (Mi) dengan rumus Mi= > (Xmax +Xmin). Mencari standar devisiasi ideal

1
(SDi) dengan rumus : P (Xmax — Xmin). Berdasarkan acuan norma diatas mean ideal

variabel faktor psikologis adalah 1,5 . Dan standar devisiasi ideal adalah 0,5.
Berdasarkan perhitungan tersebut dapat tabel distribusi kecendrungan sebagai berikut:
Tabel 4.12

Distribusi Kategorisasi Faktor Psikologis

No Skor Frekuensi Kategori
Frekuensi %
1 >68%
2 34-67% 67 67% Tinggi
3 <33% 33 33 Sedang
Total 100 100%

Sumber : Data Primer 2022

Berdasarkan tabel di atas dapat di gambarkan pie chart seperti berikut :

Faktor Psikologis

33%

Gambar 4.4 pie Chart Faktor Psikologis
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Berdasarkan tabel dan pie chart di atas frekuensi faktor psikologis berada pada
ketegori tinggi sebanyak 33 konsumen (33%). Berada pada kategori sedang sebanyak
67 konsumen (67%). Jadi, dapat disimpulkan bahwa kecendrungan faktor psikologis
berada pada sedang yaitu sebanyak 67% .

Berdasarkan hasil analisis data pada empat variabel (faktor budaya, sosial,
pribadi, psikologis) dapat di tarik kesimpulan bahwa mayoritas konsumen dalam
penelitian ini menyatakan bahwa semua ke empat variabel toko baju serba 35 tersebut
berada pada kategori sedang yaitu sebesar 67%. Berikut rangkuman hasil analisis

datanya yang di gambarkan melalui diagram batang sebagai berikut:

80%

70%

60% -

50% -
B Sedang
40%

H Rendah

30% m Tinggi
20%

10%

0%
faktor budaya faktor sosial faktor pribadi faktor psikologis

Gambar 4.5 Diagram batang factor-faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian

baju serba 35
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Dalam diagram batang batang tersebut menampilkan diagram yang mewakili
frekuensi nilai data tertentu. Frekuensi nilai tinggi dengan jenis kelamin laki-laki
sebanyak 57%(tabel 4.1), dan frekuensi nilai sedang dengan jenis kelamin perempuan
43% (tabel 4.1). Keempat variabel faktor budaya, sosial, budaya, psikologis adalah
normal.

1. Karakteristik Konsumen di Toko Baju Serba 35

Berdasarkkan hasil analisa data yang di lakukan di ketahui bahwa mayoritas
konsumen yang berkunjung ke baju serba 35 berjenis kelamin laki-lak sebesar 57%
(tabel 4.1), berusia 18-25 tahun sebesar 33% (tabel 4.2), berstatus sebagai mahasiswa
sebesar 33% (tabel 4.3), jenis pakaian yang di beli baju sebesar 25% (tabel 4.4).
Berdasarkan dari hasil kuesioner di peroleh data sebagai berikut :

a. Mahasiswa/mahasiswi

Tabel 4.13

Rincian data konsumen Mahasiswa/mahasiswi

Jenis Kelamin Nama Produk Pilihan Produk Jumlah
Laki-laki Baju 5 18
Dasteran -

Celana Pendek 3
Celana 4
Baju Kaos 4
Sandal 2
Perempuan Baju 2 15




Dasteran 5
Celana Pendek -
Celana 5
Baju Kaos 2
Sandal 1
Total 33 33

Sumber : Data Primer Tahun 2022 (diperoleh dari kuesioner yang disebarkan)

55

Dari tabel di atas di ketahui bahwa mayoritas mahasiswa yang membeli baju

serba 35 di Sutera berusia 18-27 tahun sebanyak 33 konsumen, berjenis kelamin

perempuan sebanyak 15 konsumen, laki-laki sebanyak 18 konsumen. Hal ini di

sebabkan karena di toko baju serba 35 kebanyakan di jualnya baju laki-laki. Dengan

pilihan produk yang berbagai macam, hal ini di sebabkan karena selera mahasiswa

sebagai konsumen, mengikuti trend outfit kekinian dan juga mengikuti dunia fashion

yang semakin berkembang di zaman sekarang.

b. Ibu Rumah Tangga

Tabel 4.14

Rincian Data konsumen Ibu Rumah Tangga

Jenis Kelamin

Nama Produk

Pilihan Produk

Jumlah

Laki-laki

Baju

Dasteran

Celana Pendek

Celana




Baju Kaos -
Sandal -
Perempuan Baju 8 23
Dasteran 11
Celana Pendek
Celana 4
Baju Kaos
Sandal
Total 23 23

Sumber : Data Primer Tahun 2022 (diperoleh dari kuesioner yang disebarkan)
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Dari tabel di atas diketahui bahwa konsumen bekerja sebagai ibu rumah tangga

sebanyak 23 konsumen, yang mana pembeli berusia 31-40 tahun sebanyak 15 orang,

>40 tahun sebanyak 8 orang dengan berbagai macam pilihan. Hal tersebut di dukung

dengan alasan untuk memenuhi kebutuhan akan pakaian, harga sesuai dengan

keadaan ekonomi dan selalu netap. Mayoritas ibu rumah tangga memilih pakaian

dasteran karena sesuai dengan seler keibuan konsumen.

c. Wirawasta

Tabel 4.15

Rincian Data Konsumen Wirawasta

Sandal

Jenis Kelamin Nama Produk Pilihan Produk Jumlah
Laki-laki Baju 5 17
Dasteran -

Celana Pendek 3
Celana 6
Baju Kaos 3




Perempuan

Baju

Dasteran

Celana Pendek

Celana

Baju Kaos

Sandal

Total

17

17

Sumber : Data Primer Tahun 2022 (diperoleh dari kuesioner yang disebarkan)
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Dari tabel di atas di ketahui bahwa banyaknya konsumen bekerja sebagai

wirawasta sebanyak 17 responden, yang mana pembeli berusia 31-40 tahun sebanyak

9 konsumen, >40 tahun sebanyak 8 konsumen, dengan berbagai macam pilihan

produk, yang mana pembeli di dominasi dengan jenis kelamin laki-laki. Hal ini di

sebabkan karna kebutuhan akan pakaian untuk melakukan aktivitas sehari-hari,

memenuhi keinginan atau selera konsumen itu sendiri, serta mengikuti perkembangan

Zaman.

d. Petani

Tabel 4.16

Rincian Data Konsumen Petani

Jenis Kelamin Nama Produk Pilihan Produk Jumlah
Laki-laki Baju 2 22
Dasteran -
Celana Pendek 12
Celana
Celana Baju Kaos 4
Sandal
Perempuan Baju 3 5
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Dasteran 1

Celana Pendek -

Celana 1

Celana Baju Kaos -

Sandal
Total 27 27

Sumber : Data Primer Tahun 2022 (diperoleh dari kuesioner yang disebarkan)

Dari tabel di atas bahwa banyaknya konsumen bekerja sebagai petani sebanyak
27 konsumen, yang mana pembeli berusia 31-40 tahun sebanyak 11 Orang, >40 tahun
sebanyak 16 orang, dengan berbagai macam pilihan produk. Hal ini di sebabkan
karna kebutuhan akan pakaian , pemenuhan kebutuhan sekunder.

Berdasarkan informasi yang di peroleh peneliti saat melakukan penelitian di
ketahui bahwa mayoritas pembeli yang berkunjung ke toko baju serba 35 di sutera
adalah mahasiswa. Hal ini di sebabkan oleh pemenuhan kebutuhan pakaian, serta
perkembangan dunia fashion yang terus menerus meningkat dan mengikuti trend
kekinian. Sehingga dapa ditarik kesimpulan bahwa jenis kelamin, usia, pekerjaan,
jenis atau bentuk pakaian dapat mempengaruhi perilaku seseorang dalam melakukan

pembelian terhadap barang/jasa tertentu.
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2. Faktor-faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian di Toko Baju

Serba 35

Berdasarkan hasil analisis data terdapat empat faktor yang mempengaruhi

keputusan pembelian baju serba 35 di sutera yaitu faktor budaya, faktor Sosial, factor

pribadi, faktor psikologis, dimana persentase.

a. Faktor Budaya

Tabel 4.17

Rincian Persentase Faktor Budaya

Frekuensi Faktor

Kategori Tinggi

Cara Mencari

Hasil Persentase

Budaya Persentase

33 Sedang 33 % 33%
100 x100%

67 Tinggi e 67%
100 x100%

Total 100%

Sumber : Data Primer Tahun 2022

Dari tabel di atas di ketahui faktor budaya pendapatkan persentase sebesar 33%

dengan kategori tinggi, dan 67% dengan kategori sedang. Maka dapat disimpulkan

bahwa faktor budaya memberikan kontribusi yang kecil terhadap keputusan pembelian

baju serba 35 di sutera.

b. Faktor Sosial

Tabel 4.18

Rincian Persentase Faktor Sosial

| Frekuensi Faktor | Kategori Tinggi |

Cara Mencari

Hasil |
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Sosial Persentase Persentase
33 Sedang 33 33%
- 0,
100 x100%
67 Tinggi 67 67%
100 x100%
Total 100%

Sumber : Data Primer Tahun 2022

Dari tabel di atas di ketahui faktor sosial pendapatkan persentase sebesar 33%

dengan kategori tinggi, dan 67% dengan kategori sedang. Maka dapat disimpulkan

bahwa faktor sosial memberikan kontribusi yang kecil terhadap keputusan pembelian

baju sserba 35 di sutera.

c. Faktor Pribadi

Tabel 4.19

Rincian Persentase Faktor Pribadi

Frekuensi Faktor

Kategori Tinggi

Cara Mencari

Hasil Persentase

Pribadi Persentase
33 Sedang 33 0 33%
100 x100%
i i 67
67 Tinggi 27 100% 67%

100
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Total 100%

Sumber : Data Primer Tahun 2022

Dari tabel di atas di ketahui faktor pribadi pendapatkan persentase sebesar 33%
dengan kategori tinggi, dan 67% dengan kategori sedang. Maka dapat disimpulkan
bahwa faktor pribadi memberikan kontribusi yang kecil terhadap keputusan pembelian

baju serba 35 di sutera.

d. Faktor Psikologis
Tabel 4.20

Rincian Persentase Faktor Psikologis

Frekuensi Faktor | Kategori Tinggi Cara Mencari Hasil Persentase

Psikologis Persentase

33 Sedang 33 33%

B\ 0,

100 x100%

67 Tinggi 67 67%
100 x100%

Total 100%

Sumber : Data Primer Tahun 2022

Dari tabel di atas di ketahui faktor psikologis pendapatkan persentase sebesar
33% dengan Kkategori tinggi, dan 67% dengan kategori sedang. Maka dapat
disimpulkan bahwa faktor psikologisi memberikan kontribusi yang kecil terhadap

keputusan pembelian baju serba 35 di sutera.



62

Dari rincian di atas maka dapat di simpulkan bahwa berdasarkan keempat factor
tersebut (faktor budaya, sosial, pribadi, psikologis) keempat faktor tersebut sama yang
memilki persentase yang tinggi 100% dengan kategori tinggi, yang berarti bahwa
keempat faktor tersebut memberikan dominan yang sama terhadap keputusan
pembelian baju serba 35 di sutera.

Penelitian ini mendukung penelitian terdahulu yang dilakukan oleh Feri Aditia
dengan judul “Faktor-faktor yang Mempengaruhi Keputusan Pembelian Baju MINT
di Counter Java Mall Semarang”. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel yang
paling berpengaruh adalah kebudayaan, kelas sosial, kelompok referensi kecil,
keluarga, pengalaman, kepribadian, sikap dan kepercayaan, dan konsep diri yang
dilakukan pada pembelian baju MINT di Counter Java mall Semarang.

Dan penelitian ini juga mendukung penelitian terdahulu yang dilakukan oleh
Yohannes Suhari dengan judul “keputusan membeli secara online dan faktor-faktor
yang mempengaruhinya (studi kasus produk e-marketplace)” hasil penelitian
menunjukkan bahwa ada kekuatan positif sosial budaya (faktor budaya, tingkat social,
kelompok anutan, dan keluarga) dan kekuatan psikologis (pengalaman belajar,

kepribadian, sikap, dan keyakinan, gambaran diri) terhadap keputusan pembelian.

3. Pembahasan

Faktor budaya, faktor sosial, faktor pribadi dan faktor psikologis distribusi
kategorisasinya normal yaitu 33% pada kategori tinggi sedangkan kategori sedang

67%. Mayoritas konsumen dalam penelitian ini menyatakan bahwa semua keempat
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variabel toko baju serba 35 tersebut berada pada kategori sedang yaitu 67%. Rincian
persentase keempat variabel keputusan pembelian toko baju serba 35 adalah 33%

dalam kategori tinggi, dan kategori sedang yaitu 67%.



BAB V
PENUTUP
5.1 KESIMPULAN

Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan tentang “KEPUTUSAN
PEMBELIAN KONSUMEN TERHADAP BAJU SERBA 35 DI KECAMATAN
SUTERA KABUPATEN PESISIR SELATAN” maka, dapat di tarik kesimpulan
sebagai berikut :

Berdasarkan hasil analisa data yang di lakukan di ketahui bahwa mayoritas
responden yang berkunjung ke toko baju serba 35 di sutera berjenis kelamin laki-laki
sebesar 57% berusia 18-25 tahun sebesar , berstatus sebagai mahasiswa sebesar 25%.
Berdasarkan hasil analisi data terdapat empat faktor yang mempengaruhi keputusan
pembelian baju serba 35 di sutera adalah faktor budaya, sosial, pribadi, dan psikologis.

Berdasarkan hasil analisis data di ketahui bahwa keempat variabel tersebut yaitu
faktor budaya, sosial, pribadi dan psikologis di toko baju serba 35 kecamatan sutera
kabupaten pesisie selatan adalah 33 % dalam kategori tinggi dan 67% dalam kategori
sedang, Jika di persentasekan secara keseluruhan maka di peroleh persentase faktor
budaya, sosial, pribadi, dan psikologis dalam menentukan keputusan pembelian baju
serba 35 di sutera sebesar 0,0825%. jadi keempat variabel tersebut adalah normal.

Maka dapat di tarik kesimpulan bahwa keempat faktor tersebut dalam

menentukan keputusan pembelian baju serba 35 di sutera adalah normal. Sarna sama

seimbang dalam persentase maupun distribusi.

64
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5.2 Saran

Berdasarkan hasil penelitian dan kesimpulan yang telah diuraikan di atas maka

dapat di berikan beberapa saran sebagai berikut :

1.

a.

Bagi penjaul pakaian baju serba 35 di sutera

Untuk kenyamanan dan keamanan hendaknya di baju serba 35 menyediakan dan
memfasilitasi tempat parker yang aman agar tidak terjadi hal-hal yang tidak di
inginkan, serta menyediakan lahan parker yang sesuai agar tidak menggunakan
tempat orang sebagai tempat parkir kendraan oleh pengunjung baju sehingga dapat
mengurangi kemacetan

Menyediakan tempat yang nyaman untuk para pembeli ataupun calon pembeli agar
lebih leluasa bergerak dalam memilih pakaian yang mereka inginkan.
Karyawannya lebih peduli lagi terhadap konsumennya dan juga memiliki sikap
yang baik pula.

Bagi peneliti selanjutnya

Perlu di lakukan penelitian lebih lanjut pada variabel-variabel selain faktor budaya,
sosial, pribadi dan psikologis yang diduga berpengaruh terhadap keputusan
pembelian baju serba 35

Untuk peneliti selanjutnya di sarankan untuk memiliki cakupan yang lebih luas
untuk mendapatkan hasil yang lebih umum pada variabel-variabel yang diduga

berpengaruh terhadap keputusan pembelian baju serba 35.
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Demikianlah permohonan ini, atas perhatian dan kesediaan dari Bapak/Ibu/Saudara/l, saya

ucapkan terima kasih.
Waalaikum’salam wr.wb

Hormat Saya

(WAHYU DIPITRI LIGITA)



Identitas Responden

Berilah tanda (\) pada jawaban yang sesuai dengan keadaan anda.

Nama P

Jenis Kelamin : Laki-laki Perempuan

Usia L 18-25 Tahun 3. 31-40 Tahun
2. P6-30 Tahun 4. >40 Tahun

Pekerjaan PSP

Pernah atau TIDAK Membeli Baju Serba 35 di Kecamatan Sutera Kabupaten Pesisir Selatan :

Pernah Tidak Pernah
Jenis Pakaian yang dibeli : Baju Celana
Dasteran Baju Kaos
Celana Sandal
Pendek

Petunjuk Pengisian Kuesioner

a. Pada lembaran ini terdapat beberapa pertanyaan yang harus saudara isi. Kepada saudara
diharapkan untuk menjawab dengan jujur dan sebenarnya.

b. Berilah tanda (V) untuk mengisi jawaban yang anda inginkan pada kolom dibawah ini



Keterangan :

No Alternatif Jawaban Skor
1. Ya 1
2. Tidak 0
Varibel Indikator Pernyataan Keputusan
Ya | Tidak

Faktor Budaya 1. Budaya

Setiap karyawan lebih
mengutamakan konsumennya dari

pada kepentingan pribadi

2. Sub budaya

Karyawan memiliki sikap yang baik

terhadap konsumennya

3. Kelas sosial

Pendapatan konsumen memiliki
pengaruh terhadap keputusan dalam

membeli baju serba 35

Faktor Sosial

1. Kelompok Konsumen menggunakan baju serba

referensi 35 atas rekomendasi dari diri
sendiri/orang lain

2. Keluarga Membeli baju serba 35 harus izin dari

keluarga

3. Peran dan status

Karyawannya dalam menjalankan

tugas dan  pekerjaan  sangat




bertanggung jawab

Faktor pribadi

Usia dan tahap

siklus hidup

Konsumen membeli baju serba 35
karena usia/kemauan dan tahap siklus

hidup

Pekerjaan dan

keadaan ekonomi

Konsumen membeli baju serba 35
apakah sesuai dengan pekerjaan atau

situasi ekonomi

Kepribadian dan

konsep diri

Konsumen membeli baju serba 35
karena adanya kepercayaan dalam
diri sendiri dalam memakai baju
tersebut

Faktor

Psikologis

Motivasi

Konsumen termotivasi membeli baju
serba 35 karena harganya yang lebih

murah

Persepsi

Konsumen membeli baju serba 35
karena adanya persepsi atas merek

atau bahannya yang bagus

pembelajaran

Konsumen membeli baju serba 35
karena adanya pemahaman atas
fasilitas yang diberikan  oleh

karyawannya




Keputusan

Pembelian

1. kemantapan

membeli setelah
mengetahui

informasi produk

Konsumen membeli baju serba 35
karena adanya mencari informasi

lebih lanjut tentang baju serba 35

membeli  karena
sesuai dengan
keinginan dan

kebutuhan

Konsumen membeli baju serba 35
karena telah di pilih dan telah
membandingkan  dengan  merek

pesaing

membeli  karena
mendapat
rekomendasi dari

orang lain

Konsumen membeli baju serba 35
karena mendapat informasi dari orang

lain dan merek nya juga bagus
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65
66
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68
69
70
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83

84
85
86
87

88
89
90
91

92

93

94
95
96
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98
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100




DESCRIPTIVE STATISIC

Descriptive Statistic faktor Budaya (X1)

X1 X1.1 X1.2 | TOTALX1
N Valid 100 100 100 100
Missing 0 0 0 0
Mean 49 91 .70 2.10
Std. Error of 050 029 046 044
Mean
Median 0.00 1.00 1.00 2.00
Mode 0 1 1 2
Std. Deviation 502 .288 461 438
Variance 252 .083 212 192
Range 1 1 1 2
Minimum 0 0 0 1
Maximum 1 1 1 3
Sum 49 91 70 210

Indikator Faktor Budaya

1. Budaya
Valid | Cumulative
Frequency | Percent | Percent Percent
Valid  TIDAK 51 51.0| 510 51.0
YA 49 49.0 49.0 100.0
Total 100 100.0 100.0

2. Sub Budaya

Valid | Cumulative
Frequency | Percent | Percent Percent

Valid TIDAK

9 9.0 9.0 9.0
YA 91 91.0 91.0 100.0
Total 100 100.0 | 100.0

3. Kelas Sosial

Valid | Cumulative
Frequency | Percent | Percent Percent

Valid TIDAK 30 300! 300 30.0

YA 70 70.0 70.0 100.0
Total 100 100.0 | 100.0




Total faktor Budaya

Valid | Cumulative
Frequency | Percent | Percent Percent
Valid 1 5 5.0 5.0 5.0
2 80 80.0 80.0 85.0
3 15 15.0 15.0 100.0
Total 100 100.0 100.0
Descriptive Statistic faktor Sosial (X2)
X2 X2.1 X2.2 | TOTALX2
N Valid 100 100 100 100
Missing 0 0 0 0
Mean .86 32 91 2.09
Std. Error of 035| 047|029 065
Mean
Median 1.00 0.00 1.00 2.00
Mode 1 0 1 2
Std. 349 | 469|288 653
Deviation
Variance 122 .220 .083 426
Range 1 1 1 3
Minimum 0 0 0 0
Maximum 1 1 1 3
Sum 86 32 91 209
Indikator Faktor Sosial
1. Kelompok Referensi
Valid | Cumulative
Frequency | Percent | Percent Percent
Valid TIDAK 14 14.0 14.0 14.0
YA 86 86.0 86.0 100.0
Total 100 100.0 100.0




2. Keluarga

Valid | Cumulative
Frequency | Percent | Percent Percent

Valid TIDAK 68 68.0 68.0 68.0
YA 32 32.0 32.0 100.0
Total 100 | 100.0 | 100.0

3. Peran dan Status

Valid | Cumulative
Frequency | Percent | Percent Percent

Valid TIDAK 9 9.0 9.0 9.0
YA 91 91.0 91.0 100.0
Total 100 100.0 100.0

Total faktor Sosia

Valid | Cumulative
Frequency | Percent | Percent Percent

Valid 0 1 1.0 1.0 1.0
1 14 14.0 14.0 15.0
2 60 60.0 60.0 75.0
3 25 25.0 25.0 100.0

Total 100 | 100.0 | 100.0




Descriptive Statistic faktor Pribadi (X3)

X3 X3.1 X3.2 | TOTALX3
N Valid 100 100 100 100
Missing 0 0 0 0
Mean 31 .25 .88 1.44
Std. Error of 046| 044 033 072
Mean
Median 0.00 0.00 1.00 1.00
Mode 0 0 1 1
std. 465| 435|327 715
Deviation
Variance 216 .189 107 512
Range 1 1 1 3
Minimum 0 0 0 0
Maximum 1 1 1 3
Sum 31 25 88 144

Indikator Faktor Pribadi

1. Usia dan tahap siklus hidup

Valid | Cumulative
Frequency | Percent | Percent Percent

Valid  TIDAK 69| 690 69.0 69.0
YA 31| 310 310 100.0
Total 100 | 100.0| 100.0

2. Pekerjaan dan keadaan ekonomi

Valid | Cumulative
Frequency | Percent | Percent Percent

Valid TIDAK 75 75.0 75.0 75.0
YA 25 25.0 25.0 100.0
Total 100 | 100.0 | 100.0

3. Kepribadian dan konsep diri

Valid | Cumulative
Frequency | Percent | Percent Percent

Valid TIDAK 12 12.0 12.0 12.0
YA 88 88.0 88.0 100.0
Total 100 | 100.0 | 100.0

Total faktor Pribadi




Valid | Cumulative
Frequency | Percent | Percent Percent
Valid 0 5 5.0 5.0 5.0
1 54 54.0 54.0 59.0
2 33 33.0 33.0 92.0
3 8 8.0 8.0 100.0
Total 100 | 100.0| 100.0
Descriptive Statistic faktor Psikologis (X4)
X4 X4.1 X4.2 | TOTALX4
N  Valid 100 100 100 100
Missing 0 0 0 0
Mean .83 .62 54 1.99
Std. Errorof | a3 | 049|050 089
Mean
Median 1.00 1.00 1.00 2.00
Mode 1 1 1 2
sd. 378| .488| 501 893
Deviation
Variance 143 238 251 .798
Range 1 1 1 3
Minimum 0 0 0 0
Maximum 1 1 1 3
Sum 83 62 54 199
Indikator Faktor Psikologis
1. Motivasi
Valid | Cumulative
Frequency | Percent | Percent Percent
Valid  TIDAK 17| 170| 170 17.0
YA 83 83.0 83.0 100.0
Total 100 | 100.0 | 100.0




2. Persepsi

Valid | Cumulative
Frequency | Percent | Percent Percent
Valid TIDAK 38 38.0 38.0 38.0
YA 62 62.0 62.0 100.0
Total 100 100.0 | 100.0
3. Pembelajaran
Valid | Cumulative
Frequency | Percent | Percent | Percent
Valid TIDAK 46 46.0 46.0 46.0
YA 54 54.0 54.0 100.0
Total 100 100.0 | 100.0
Total faktor Psikologis
Valid | Cumulative
Frequency | Percent | Percent Percent
Valid 0 5 5.0 5.0 5.0
1 25 25.0 25.0 30.0
2 36 36.0 36.0 66.0
3 34 34.0 34.0 100.0
Total 100 | 100.0 | 100.0




PRESENTASE JAWABAN RESPONDEN

Jenis Kelamin Jumlah
Laki-laki 57
Perempuan 43
Jumlah 100
Usia Jumlah
18 — 25 Tahun 33
26 — 30 Tahun 12
31 —40 Tahun 31
>40 Tahun 21
Jumlah 100
Pekerjaan Jumlah
Ibu Rumah Tangga 23
Mahasiswa/Mahasiswi 33
Wirawasta 17
Petani 27
Jumlah 100
Jenis Pakaian yang dibeli Jumlah
Baju 25
Dasteran 17
Celana Pendek 19
Celana 22
Baju Kaos 12
Sandal 5
Jumlah 100
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Kecamatan Sutera Kabupaten Pesisir Selatan

Assalammu’alaikum wr. wb.

Dalam rangka menyelesaitkan perkuliahan di Fakultas Ekonomi Universitas
Muhammadiyah Sumatera Barat, maka setiap mahasiswa terlebih dahulu diharuskan
melakukan penelitian ke lapangan untuk penulisan skripsi.

Bersama ini kami mohon kesediaan Bapak/Ibu menerima mahasiswa yang tersebut
namanya di bawah ini untuk dapat melakukan penelitian dan pengambilan data pada
perusahaan/instansi yang Bapak/Ibu pimpin, dengan data mahasiswa :

Nama . Wahyu Dipitri Ligita

NIM - 18.10.002.61201.018

Program Studi : Manajemen

Jenjang Program : Strata Satu (S1)

Alamat . J1. Pasir Putih Ne. 3 Tabing, Kota Padang

Hp. - 0813 6538 6891

Judul Skripsi - Keputusan Pembelian Konsumen terhadap Baju Serba 35 di

Kecamatan Sutera Kabupaten Pesisir Selatan

Demikian disampaikan kepada Bapak/Ibu, atas perhatian dan kerjasama yang baik
kami ucapkan terima kasth.

Wabillaahi taufiq walhidayah
Wassalammu’alaikum wr. wb.

Tembusan :
1. Rektor UM Sumbar
2. Pertinggal




SURAT KETERANGAN SELESAI PENELITIAN

Yang bertanda tangan dibawah ini :

Nama : Jafrizal
Jabatan - Pemilik Toko Baju Serba 35 di Kecamatan Sutera Kabupaten Pesisir Selatan
Alamat : Jalan Sungai Sirah Kecamatan Sutera Kabupaten Pesisir Selatan

Dengan ini menerangkan bahwa mehasiswa yang beridentitas :

Nama - Wahyu Dipitri Ligita

Nim - 181000261201018

Prodi . Manajemen

Fakultas : Ekonomi

Universitas  : Universitas Muhammadiyah Sumatera Barat

Telah selesai melakukan penelitian di Toko Baju Serba 35 Kecamatan Sutcra Kabupaten
Pesisir Selatan yang beralamat di jalan Sungai Sirah selama 1 minggu lebih , terhitung mulai
tanggal 31 mei sampai dengan 9 juni 2022 untuk memperolch data daiam penyusunan skripsi
yang berjudul “Keputusan Pembelian Konsumen Terhadap Baju Serba 35 di Kecamatan Sutera

Kabupaten Pesisir Selatan™.

Demikian surat keterangan ini dibuat dan diberikan kepada vang bersangkutan untuk

dipergunakan seperlunya.

Sungai Sirah, 10 juni 2022

Pemilik Toko Baju Serba 35

it

Jafrizal




Universitas Muhammadiyah Sumatera Barat

FAKULTAS EKONOMI

Status : Terakreditasi B

SURAT KETERAGAN BEBAS PLAGIARISME

Nomor : 1069/KET/1.3.AU/D/2022

Operator Fakultas Ekonomi Universitas Muhammadiyah Sumatera Barat.Dengan ini
menerangkan bahwa Mahasiswa dengan identitas berikut:

Nama - Wahyu Dipitri Ligita
NIM ©181000261201018
Program Studi - SI Manajemen
Fakultas . Ekonomi

Judul Tugas Akhir/Skripsi:

“KEPUTUSAN PEMBELIAN KONSUMEN TERHADAP BAJU SERBA 35 DI
KECAMATAN SUTERA KABUPATEN PESISIR SELATAN”

Dinyatakan sudah memenuhi syarat batas maksimal plagiarisme kurang dari 30 %
pada setiap subbab naskah Tugas Akhir/Skripsi yang di susun. Surat keterangan ini
digunakan sebagai prasarat untuk mengikuti ujian Tugas Akhir/Skripsi.

Padang, 2 September 2022
Operator Fakultas Ekonomi
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Ratna Sari. S. Kom
NIK. 21022017
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