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ABSTRAKSI

Penelitian ini adalah untuk mengetahui seberapa besar pengaruh produk, harga, tempat dan
promosi terhadap keputusan pembelian konsumen dan atribut- atribut apa saja yang
mempengaruhi keputusan pembelian tersebut. Data diperoleh dengan cara observasi, yaitu
dengan menyebarkan 100 kuesioner kepada 100 responden yaitu kosumen Toko Enggal Jaya.

Metode analisis yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis prosentase, Uji t, Uji f
dan Regresi Linear Berganda.

Berdasarkan hasil Regresi Linear Berganda, maka diperoleh simpulan bahwa ada empat
variabel independen yang dimasukkan dalam model regresi variabel pembelian tidak signifikan
hal ini dapat dilihat dari probabilitas signifikansi jauh diatas 0,05.

Dapat disimpulkan bahwa factor- factor yang mempengar
Toko Enggal Jaya Yogyakarta adalah tempat dan promosi.

an pembelian televise di

Kata Kunci : keputusan Pembelian, Regresi.
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BAB |

PENDAHULUAN

1.1 Latar Belakang

Pengaruh dari perkembangan dunia usaha saat ini telah membawa pebisnis
kedalam dunia usaha yang persaingannya sangat ketat untuk memperoleh perhatian
pada konsumen untuk lebih mempercayai produk yang dijual. Berbagai cara bisa

dilakukan untuk mendapatkan simpati atau perhatian Wensumen, baik melalui

peningkatan mutu produk yang dijual, sarana dan pra: mendukung bahkan

dengan menawarkan berbagai jenis barang dan jasa yang ditawarkan, membuat
konsumen sulit menentukan pilihan sesuai dengan kebutuhan mereka. Oleh sebab itu
para penjual atau pebisnis berusaha meningkatkan mutu barang yang dijual sehingga

dapat menarik konsumen untuk membeli produk yang ditawarkan.

Sekarang ini, keberhasilan dalam penjualan suatu produk, tidak dinilai dari
seberapa banyak produk yang dapat dijual atau seberapa banyak konsumen yang

membeli produk tersebut dalam kurun waktu tertentu ataupun menilai seberapa



banyak konsumen yang berhasil diperoleh, namun yang lebih diutamakan oleh setiap
penjual adalah bagaimana cara mempertahankan konsumen tersebut dan juga penjual
sebaiknya memahami konsep dasar pemasaran faktor-faktor yang mempengaruhi
pemasaran, mengetahui informasi mengenai keinginan yang dibutuhkan konsumen,

serta marketing mix sampai penentuan sasaran pasar.

Dalam istilah pemasaran dikenal bahwa konsumen melakukan keputusan

pembelian, ada proses yang dinamakan tingkah laku konsumen pasca pembelian yang

didasarkan pada rasa puas atau tidak puas terhadap produk dibeli. Rasa puas dan

tidak puas konsumen biasanya terletak pada hubun harapan konsumen
dengan kualitas yang diteriama dari produk te . Bi oduk/ jasa tersebut tidak
memenuhi kepuasan konsumen, maka asa tidak puas, dan pembelian
pada masa yang akan datang konsumen tie an melakukan pembelian ulang.
rasa puas dengan produk yang dibeli

ukan pembelian ulang. Hal ini merupakan

ndakan nyata bagi konsumen dipengaruhi faktor-

dapat mempengaruhi orang atau pihak lain dengan ucapan-ucapan mereka tentang

suatu produk yang dijual oleh toko.

Perilaku konsumen terhadap suatu produk dapat dipengaruhi oleh beberapa
faktor antara lain keyakinan konsumen terhadap produk yang bersangkutan,
keyakinan terhadap pengalaman masa lalu konsumen, bahkan berkaitan dengan minat
beli konsumen. Minat beli merupakan bagian terpenting dari proses menuju kearah
tindakan pembelian. Perilaku konsumen dapat dirumuskan sebagai perilaku yang

ditunjukkan oleh orang-orang dalam hal merencanakan, mempertimbangkan, membeli



dan menggunakan barang-barang atau jasa-jasa yang ditawarkan oleh setiap penjual.
Dapat disimpulkan perilaku konsumen terdiri dari aktivitas-aktivitas yang melibatkan
orang-orang sewaktu sedang memilih, mempertimbangkan, membeli dan
menggunakan produk, sedemikian rupa sehingga produk tersebut bisa memberikan
kepuasan bagi konsumen sehingga terpenuhi kebutuhan-kebutuhan dan keinginan-

keinginan konsumen.

Minat beli setiap konsumen dapat ditingkatkan dengan memperhatikan

beberapa faktor, antara lain faktor psikis yang merupakangfaktor pendorong yang

berasal dari dalam diri konsumen itu sendiri yaitu, moti sepsi, pengetahuan,

keyakinan, dan sikap. Dan juga faktor sosi proses dimana perilaku

industri, hal ini berpengarun pada semakion
meningkatnya taraf hidup dan keinginan yang diinginkan oleh masyarakat, ini terbukti
dari beberapa permintaan masyarakat atas suatu produk yang dijual oleh beberapa
toko terus meningkat, sebagai contoh yaitu meningkatnya perhatian dan permintaan

masyarakat terhadap produk elektronik dalam hal ini televisi.

Dari awal perkembangan produk televisi ini terus berkembang dengan pesat.
Penjualan dari tahun ketahun terus meningkat. Sehingga pasaran barang elektronik

naik, hal ini dapat dilihat dari permintaan konsumen yang dari tahun ketahun terus



meningkat. Ditahun belakangan ini ada beberapa televisi yang laris manis dipasaran
Yogyakarta, televisi yang paling laku dipasaran adalah televisi yang berharga 3
sampai 4 jutaan. Jika lebih spesifik , televisi yang paling banyak diminati berharga di
bawah 5 jutaan seperti Sharp, LG, Samsung, Toshiba, Polytron begitu juga dengan
pasaran televisi produk china yang ada peminatnya seperti TCL, Konka dan yang
lainnya. Begitu pula dengan produk televisi lainnya yang terus meningkat, dapat
dlihat dari penjualan televisi sepanjang tahun. Sementara itu, televisi merek sony juga

memperlihatkan peningkatan walaupun sekarang jarang péminatnya. Produk televisi

terbaru. Seperti halnya y Enggal Jaya Yogyakarta, di bawah

pimpinan ibu Har mbangannya terus menerus mengalami

h mencakup wilayah-wilayah kecil di sekitar

ditingkatkan alan meningkatkan teknik pelayannan serta promosi yang

dialkukan. Bahkan sampai melayani jasa servis

Perkembangan dunia bisnis khususnya pemasaran televisi yang semakin ketat
saat ini membuat peranan paemasaran menjadi sangat penting untuk menunjang
kemajuan toko. Satu hal yang sangat penting dalam pemasaran adalah bagaimana
pengetahuan tentang konsumen serta hal-hal yang mempengaruhi minat konsumen
dalam pembelian. Tetapi yang paling penting adalah bagaimna perliaku mereka

sebelumnya, selama dan sesudah membeli produk. Konsumen tidak hanya membeli



produk , tetapi yang lebih penting mereka membeli manfaat yang diharapkan dari

produk tersebut dan cocok dengan kebutuhan hidup.

Tugas untuk memahami konsumen tidaklah mudah. Sedangakan salah satu
tujuan pemasar adalah untuk memahami serta mempengaruhi kesediaan konsumen
untuk memilih barang atau jasa yang ditawarkan perusahaan kepasar. Hal ini berarti
sangat penting bagi perusahaan untuk memahami pembelian mengapa dan bagaimana

konsumen menetapkan suatu produk. Konsep pemasaran modern masa kini sangat

pantas jika diarahkan pada konsumen. Hal ini diperlukan Karena semakin pesatnya

persaingan antar perusahaan, kemajuan teknologi dan s alnya pemasaran.

Menurut Risyanto dan Ihalaw (2005;9):

“Perilaku konsumen merupakan std ahg bagaimana pembuat
keputusan baik indivi pok ataupun organisasi

beli atau melakukan transaksi

pelajari  hal-hal perilaku konsumen dalam mendasari

m
ngun pembelian tersebut, setiap perusahaan dapat memahami

perlaku konsumen serta mempelajari peluang yang akan dapat diraih sehingga dapat

pengamb

menetapkan pasar sasaran yang tepat bagi perusahaan. Berdasarkan uraian diatas,
penulis berkeinginan untuk melakukan penelitian yang berjudul: “Analisis Faktor-
Faktor yang Mempengaruhi Konsumen dalam Berbelanja di Toko Enggal Jaya

Yogyakarta”.



1.2 Perumusan Masalah

Dari latar belakang diatas, maka yang jadi perumusan masalah dalam
penelitian ini adalah: Faktor-faktor apa saja yang dipertimbangkan konsumen dalam

pembelian televisi di Toko Enggal Jaya Yogyakarta.

1.3 Tujuan dan manfaat Penelitian

Tujuan dari penelitian ini adalah untuk mengetahui faktor-faktor apa saja yang
menjadi pertimbangan konsumen dalam pembelian televigi di Toko Enggal Jaya

Yogyakarta?

1.4 Batasan Masalah

Agar penelitian terarah, dan kemamnp is terbatas maka masalah yang

akan dibahas yaitu:

a. Faktor produk

Sesuatu ya itawarkan ke pasar untuk mendapatkan perhatian,

gigunakan, atau dikonsumsi yang dapat memenuhi keinginan
aft. Produk yang dijual adalah televisi dengan mempertimbangkan
banyaknya pilihan merek dan tipe serta model-model televisi yang mengikuti

model masa Kini.

b. Faktor harga

Pengorbanan yang diberikan oleh konsumen untuk memperoleh
produk dengan mempertimbangkan perbandingan harga sebelum membeli
televisi, harganya yang terjangkau dan harganya yang berani bersaing dengan

toko lain.



c. Faktor Tempat

Merupakan sikap konsumen terhadap lokasi toko yang strategis yang

terletak di tengah kota Yogyakarta serta suasana toko yang nyaman

d. Faktor promosi

Merupakan salah satu faktor yang mempengaruhi konsumen dalam
pembelian dengan adanya promosi dari toko dengan memberikan hadiah

langsung pada saat pembelian.

Melalui penelitian ini penulis memberikan maSaka egunaan baik bagi

toko/ pasar tempat penulis melakukan peneliiian t khususnya rekan-rekan

mahasiswa, maupun penulis sendiri. oenelitian ini adalah:

1. Bagi toko/ pasar ya

Penulis berharap penelitian ini dapat digunakan sebagai
pertimbanga tuk ngetahui faktor-faktor apa saja yang biasanya

angakan konsumen dalam pembelian televise.

rakat khususnya di lingkungan perguruan tinggi

Penulis berharap agar hasil penelitian ini dapat bermanfaat untuk

menambah pengetahuan bagi masyarakat khusus rekan-rekan mahasiswa.

3. Bagi penulis

Hasil penelitian dapat menambah pengetahuan terapan disamping
pengetahuan teoritis yang didapat selama kuliah. Selain itu sebagai salah
satu syarat yang harus terpenuhi untuk memperoleh derajat kesarjanaan S1

pada fakultas ekonomi UKDW.
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BABV

KESIMPULAN DAN SARAN

5.1 Kesimpulan

Berdasarkan hasil penelitian yang telah penulis lakukan dengan membagikan
kuesioner pada 100 orang responden yang merupakan konsumen dari Toko Elektronik
Enggal Jaya Yogyakarta, kemudian data dari hasil kuesioneg tersebut dianalisis. Maka

dapat ditarik kesimpulan sebagai berikut:

5.1.2 Analisis Regresi linear berganda

a. Konstanta (a) sebegar an bahwa jika variabel independen

dianggap konstan, maka

c

t pembelian (Y) adalah sebesar 1,795.

b. Koefisien regresi r 0,120 menyatakan bahwa variabel produk yang

h positif terhadap keputusan pembelian konsumen.

esi X,sebesar 0,099 menyatakan bahwa variabel harga
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian konsumen.

d. Koefisien regresi X, sebesar 0,276 menyatakan bahwa variabel tempat
berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian konsumen.

e. Koefisien regresi X,sebesar 0,317 menyatakan bahwa variabel promosi

berpengaruh positif terhadap keputusan pembelian konsumen.
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513Uji T

Berdasarkan hasil uji T (T tes) pada tabel 4.10, diketahui:

o Nilai T untuk atribut produk sebesar 1,007 dan signifikansi 0.316. Maka

H,diterima dan H, ditolak, hal ini menunjukan bahwa variabel produk tidak

berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian.

o Nilai T untuk atribut harga sebesar 0,893 dan signifikansi 0,374. Maka

tempat, promosi berpengaruh secara parsial terhadap keputusan pembelian

konsumen di toko Enggal Jaya Yogyakarta.

5.1.4 Uji F

Berdasarkan hasil uji F (F test) pada tabel 4.11, diketahui nilai F sebesar 11,458 dan

signifikansi 0,000. Nilai F ., untuk k = 4, df = 95 dan tingkat signifikansi (&) = 5%.

Nilai F ., lebih besar dari nilai F,, atau 11,458 dan tingkat signifikansi dibawah
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0,000<0,05 (p<0,05). Maka Hy ditolak dan H, diterima, hal ini menunjukkan bahwa

variabel independen (produk, harga, tempat, dan promosi) secara simultan

mempengaruhi variabel dependen (pembelian).

5.2 Keterbatasan penelitian

Keterbatasan penelitian yang perlu diperhatikan disini adalah bahwa data
primer yang diperoleh dari 100 responden hanya didasarkan pada kuesioner yang

sifatnya tertutup, sehingga sangat dimungkinkan terjadigya pembatasan terhadap

jawaban responden yang memungkinkan tidak tereks aan sebenarnya.

5.3 Saran
Beberapa saran yang dapat diambil'd analisa sampai pada pembuatan

laporan tugas akhir ini adalah sebag

a. Perlu dikaji lebih d i =Vvariabel bebas dalam penelitian ini dan
variabel- vari i apat mempengaruhi konsumen dalam mengambil
keputusan pembe

b. Pe ya'kuesioner yang sifatnya terbuka, sehingga dapat mengeksplorasi
0

fa r perilaku konsumen secara lebih detail.
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