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ABSTRAK

Di dalam era globalisasi dan pasar bebas, berbagai jenis barang dan jasa
dengan ratusan merek membanjiri pasar Indonesia. Persaingan antarmerek setiap
produk akan semakin tajam dalam merebut konsumen. Bagi konsumen, pasar
menyediakan berbagai pilihan produk dan merek yang banyak. Konsumen bebas
memilih produk dan merek yang akan dibelinya. Keputusan membeli ada pada diri
konsumen. Konsumen akan menggunakan berbagai kriteria dalam membeli produk
merek tertentu. Diantaranya adalah konsumenakan membeli produk yang sesuai
kebutuhannya, seleranya, dan daya belinya. Konsumen tentu akan memilih produk
yang bermutu lebih baik dengan harga yang lebih murah.

Persoalan yang akan dikaji dalam penelitian ini adalah seberapa besar
pengaruh variabel budaya, sosial, pribadi dan psikologis berpengaruh
terhadapkeputusan konsumen Muslim dalam berbelanja di Depo Pelita, dan apakah
keempat  variabel tersebut juga memiliki pengaruh yang  signifikan
terhadapkeputusan pembelian konsumen Muslim dalam berbelanja di Depo
Pelita.H,: Tidak ada pengaruh budaya, sosial, pribadi dan psikologis terhadap
keputusan konsumen muslim dalam berbelanja di Depo Pelita. H,: Ada pengaruh
budaya, sosial, pribadi dan psikologis terhadap keputusan konsumen muslim dalam
berbelanja di Depo Pelita

Penelitian ini merupakan penelitian lapangan, dengan jenis penelitian
kuantitatif. Teknik analisis data menggunakan analisis deskriptif kuantitatif yang
menggunakan uji analisis regresi linear berganda, uji t dan uji F. Hasil penelitian ini
menunjukkan bahwa secara parsial nilai dari variabel budaya sebesar 1.849,
thitung>tiabel(1.849<1.960),nilai  dari variabel sosial sebesar 0.697, thitung<ttabel
(0.697<1.960), nilaiy variabel psikologis’ 0.9504 tine tunal(0-950<11960), Tartinya
varibel ‘budaya; ‘sosial ‘dan” psikologistidak mempunyai pengafuh ‘Secara signifikan
terhadap keputusankonsumen muslim dalam berbelanja di Depo Pelita. Nilai dari
variabel pribadi sebesar 2.993, thiung<twbe (2.993>1.960) artinya variabel pribadi
mempunyai pengaruh secara signifikan terhadap keputusan konsumen Muslim dalam
berbelanja di Depo Pelita. Dilihat secara simultan hasil dari keempat variabel
tersebut adalah Fpiwyng6.044>F,pe 2.43, diartikan bahwa secara keseluruhan variabel
budaaya, sosial, pribadi dan psikologissecara bersama-samamempunyai pengaruh
terhadap keputusankonsumen muslim dalam berbelanja di Depo Pelita.

Kata kunci :Budaya, Sosial, Pribadi, Psikologis dan Keputusan Pembelian.
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BAB I

PENDAHULUAN

A. Latar Belakang Masalah

Di dalam era globalisasi dan pasar bebas, berbagai jenis barang dan
jasa dengan ratusan merek membanjiri pasar Indonesia. Persaingan antar
merek setiap produk akan semakin tajam dalam merebut konsumen. Bagi
konsumen, pasar menyediakan berbagai pilihan produk dan merek yang
banyak. Konsumen bebas memilih produk dan merek yang akan dibelinya.
Keputusan membeli ada pada diri konsumen. Konsumen akan menggunakan
berbagai kriteria dalam membeli produk merek tertentu. Diantaranya adalah
konsumen akan membeli produk yang sesuai kebutuhann, seleran, dan daya
belinya. Konsumen tentu akan memilih produk yang bermutu lebih baik
dengan harga yang lebih murah.

Setiap penduduk tidak peduli tua-muda, laki-laki atau wanita, kaya
atau miskin, di kota atau di desa, mengkonsumsi pangan setiap hari. Setiap
penduduk juga, membutalikan dan - me_nggugakan berbagairjenis .b:arang
lainnya selain. pangan. Dehgén 1st11ah llain,. éetiap pen.du;iuk..rneflgl.((.)nsumsi
berbagai jenis barang dan jasa. Setiap penduduk atau individu adalah seorang
konsumen, karena konsumen melakukan kegiatan konsumsi baik pangan, non
pangan maupun jasa.

Para pemasar berkewajiban untuk memahami konsumen, mengetahui
apa yang dibutuhkannya, apa seleranya, dan bagaimana konsumen

mengambil keputusan. Sehingga pemasar dapat memproduksi barang dan jasa



yang sesuai dengan kebutuhan konsumen. Pemahaman yang mendalam
mengenai konsumen sehingga mau membeli apa yang ditawarkan oleh
pemasar. Persaingan yang ketat antar merek menjadikan konsumen memiliki
posisi yang semakin kuat dalam posisi tawar menawar.

Konsumen telah menjadi pusat perhatian pemasar, karena
konsumenlah yang memutuskan apakah konsumen akan membeli atau tidak.
Betapa pentingnya konsumen untuk diperhatikan dan dilayani dengan sebaik-
baiknya. Kita akan bisa melayani mereka dengan baik jika kita terlebih
dahulu bisa memahami perilaku mereka dengan baik.

Pada dasarnya perilaku konsumen berusaha memahami bagaimana
konsumen mencari, membeli, menggunakan, mengevaluasi, dan
menghabiskanproduk dan jasa.Setiap konsumen melakukan berbagai macam
keputusan tentang pencarian, pembelian, penggunaan beragam produk, dan
merek pada setiap periode tertentu.Berbagai macam keputusan mengenai
aktivitas kehidupan seringkali harus dilakukan oleh setiap konsumen pada
setiap hari. Konsumen melakukan keputusan setiap hari atau setiap periode
tanpa nﬁényad.'a:ri.bahwa mgré_ka telah mengambll :keputusaﬁ:.d“an' fn_ér_nahami
faktor-faktor apa saja yang mempengaruhi dan yang terlibat dalam
pengambilan keputusan.'

Perilaku konsumen adalah dinamis.Itu berarti bahwa perilaku
seseorang konsumen, grup konsumen, ataupun masyarakat luas secara selalu

berubah dan bergerak sepanjang waktu.Hal ini memiliki implikasi terhadap

! Ujang Sumarwan, Perilaku Konsumen, (Jakarta: Ghalia Indonesia, 2003), hlm. 24.



studi perilaku konsumen, demikian pula pada pengembangan strategi
pemasaran.Dalam hal studi perilaku konsumen, salah satu implikasinya
adalah bahwa generalisasi perilaku konsumen biasanya terbatas untuk jangka
waktu tertentu, produk, dan individu atau grup tertentu. Dalam hal
pengembangan strategi pemasaran, sifat dinamis perilaku konsumen
menyiratkan bahwa seseorang tidak boleh berharap bahwa suatu strategi
pemasaran yang sama dapat memberikan hasil yang sama disepanjang waktu,
pasar, dan industri.

Perilaku konsumen melibatkan pertukaran.Itu merupakan hal terakhir
yang ditekankan dalam definisi perilaku konsumen yaitu pertukaran di antara
individu.Hal ini membuat definisi perilaku konsumen yaitu pertukaran
diantara individu.Hal ini membuat definisi pemasaran yang sejauh ini juga
menekankan pertukaran.Kenyataannya, peran pemasaran adalah untuk
menciptakan pertukaran dengan konsumen melalui formulasi dan penerapan
strategi pemasaran.’

Pemasaran merupakan suatu proses perpindahan barang atau jasa dari
tangan -..p'rodu.s_'én'ke tangan kbnsﬁ@eﬁ,.léfaﬁpun Sémﬁg kg.ag.ié.t_éin "u'séha: yang
bertalian dengan arus penyerahan barang dan jasa-jasa dari produsen ke
konsumen. Menurut W. J. Stanton pemasaran meliputi keseluruhan sistem
yang berhubungan dengan kegiatan-kegiatan usaha yang bertujuan

merencanakan, menentukan  harga, hingga ~mempromosikan dan

2 Nugroho J. Setiadi, Perilaku Konsumen, (Jakarta: Kencana,2008), hlm. 3-4.



mendistribusikan barang-barang atau jasa yang akan memuaskan kebutuhan
pembeli.?

Konsep dasar perilaku konsumen ini menyatakan bahwa konsumen
pada umumnya selalu berusaha untuk mencapai utilitas (utility) yang
maksimal dari pemakaian benda yang di konsumsi.Utilitas adalah derajat
seberapa besar atau jasa dapat memuaskan kebutuhan seseorang. Atau dengan
kata lain, utilitas adalah ukuran kepuasan yang diterima dari pengguna atau
konsumsi barang dan jasa.*

Syari’ah Islam menginginkan manusia mencapai dan memelihara
kesejahteraannya. Pada tingkat pendapatan tertentu, konsumen Islam, karena
memiliki  alokasi untuk hal-hal yang menyangkut akhirat, akan
mengkonsumsi barang lebih sedikit dari pada nonmuslim. Hal yang
membatasinya adalah konsep maslahah.Tidak semua barang jasa yang
memberikan kepuasan atau wtility mengandung maslahah di dalamnya,
sehingga tidak semua barang atau jasa dapat dan layak dikonsumsi oleh umat
Islam.’

-Para ékbnom lgqn_{fensig?nél § ‘-hlér_npcriﬁatikan ) dan " fn_éndalarni
kepribadian konsumen untuk menguasai segmentasi pasar. Atau kata lain, hal
ini mereka mempelajari dalam kaitannya pasar dengan pemasaran. Agak
berbeda dengan mereka, dalam hal ini para ekonom muslim tidak langsung

mengaitkannya dengan pasar dan pemasaran, melainkan untuk mengukur

> M. Mursid, Manajemen Pemasaran, (Jakarta: Bumi Aksara, 2006), hlm. 26.
* Alam Situmorang, Ekonomi, (Jakarta: Gelora Aksara Pratama, 2007), him. 28.
3 Budi Setyanto, Pengenalan Eksklusif: Ekonomi Islam, (Jakarta: Kencana, 2006), hlm. 64.



sejauh mana tingkat wawasan dan kesadaran mereka terhadap perspektif
islam.

Ada dua bentuk konsep berfikir konsumen yang hadir dalam dunia
ilmu ekonomi hingga saat ini.Konsep yang pertama adalah wtility, hadir
dalam ilmu ekonomi konvensional.Konsep utility diartikan sebagai konsep
kepuasan kedua adalah maslahah, hadir dalam ilmu ekonomi Islam.Konsep
maslahah diartikan sebagai konsep pemetaan perilaku konsumen berdasarkan
asas kebutuhan dan prioritas, maslahah sangat berbeda dengan utility yang
pemetaan majemuknya tidak terbatas.’

Untuk mencegah agar kita tidak terlanjur ke gaya hidup mewah, Islam
mengharamkan segala pembelanjaan yang tidak mendatangkan manfaat, baik
manfaat materil maupun spiritual. Apalagi melakukan pembelanjaan untuk
barang-barang yang bukan hanya tidak bermanfaat tetapi juga dibenci Allah.

Namun itu semua tidak berarti membuat kita menjadi kikir.Islam
mengajarkan kepada kita sikap pertengahan dalam mengeluarkan harta, tidak
berlebihan dan tidak pula kikir. Sikap berlebihan akan merusak jiwa, harta,
dan md.syarak.a_i;t. Sementarg k_ikir adalahs1kaph1dup yanlg dapat Ii}énéhan dan
membekukan harta.Dalam QS. Al-Furqaan ayat 67 Allah berfirman:

3 G55 U5 5 b1 TR 3 5,28 20 T,aml Ty il
“dan orang-orang yang apabila membelanjakan ﬂ/zarta), mereka tidak

berlebihan, dan tidak (pula) kikir, dan adalah (pembelanjaan itu) di tengah-
tengah antara yang demikian”

 Muhammad Muflih, Perilaku Konsumen Dalam Prespektif Ilmu Ekonomi Islam, (Jakarta:
Raja Grafindo Persada, 2006), hlm. 86-94.



Atau dalam QS. Al-Israa ayat 29:

B Dot Gl 38 Ln T I GRS Ny stk Al 2 0 Y,
“dan janganlah kamu jadikan tanganmu terbelenggu pada lehermu dan
Jjanganlah kamu terlalu mengulurkannya’ karena itu kamu menjadi tercela
dan menyesal”

Menurut Ahmad Musthafa Al-Maraghi tafsiran dari QS. Al-Furqaan
ayat 67 di dalam Tafsir Al-Maragi menjelaskan tentang orang-orang yang
tidak belaku mubazir didalam mengeluarkan lebih dari kebutuhan, tidak pula
kikir terhadap diri mereka dan keluarga mereka, sehingga mengabaikan
kewajiban terhadap mereka, tetapi mereka mengeluarkan secara adil dan
pertengahan, sebaik-baiknya perkara adalah yang paling pertengahan.®

Di dalam Tafsir Al-Misbah mengisyaratkan bahwa hamba-hamba
Allah itu memiliki harta benda sehingga mereka bernafkah dan bahwa harta
itu mencukupi kebutuhan sehingga dapat menyisihkan sedikit atau banyak
dari harta tersebut.Jika kita sependapat dengan ulama yang menegaskan
bahwa nafkah yang dimaksud disini adalah nafkah sunah, bukan nafkah
wajib.Dengan alasan bahwa berlebihan dalam nafkah wajib tidaklah terlarang
atau téreela 's:ebagaimana b'aliki;ya,' ‘yakni _Waléaupqn_ sedikit “s€kal dari
pengeluaran hérta yang beréifat har;m adalah tercela.’ -

Tafsir Al-Azhar menjelaskan dalam QS. Al-Israa ayat 29 bahwa
perumpamaan orang yang bahil itu dengan orang yang membelenggukan

tangannya keduanya, kedudukannya, sehingga susah dipergunakannya untuk

membuka pula uangnya. Orang yang boros atau tidak terkunci, diumpamakan

7 Maksudnya: jangan kamu terlalu kikir, dan jangan pula terlalu Pemurah.
® Ahmad Musthafa Al-Maraghi, Tafsir Al-Maraghi, (Semarang: Toha Putra, 2009), him. 71.
’ M. Quraish Shihab, Tafsir Al-Misbah, (Yogyakarta: Lentera Hati, 2011), hlm. 533.



orang yang tangannya lepas selepasnya, tidak ada perhitungan. Keduanya itu
tercela oleh Allah sebagaimana tersebut juga di dalam surat Al-Furqaan ayat
67. Keduanya itu, bakhil dan boros tercela dan membawa celaka bagi diri
sendiri.Bakhil menimbukan kebencian orang dan menyakiti diri sendiri dan
membaca tersisihnya dari masyarakat.Boros adalah menjadi alamat bahwa
kehidupan orang tidak menentu, kekayaan yang didapat tidak ada
berkatnya.Dan kalau ada di puji orang.Tetapi kalau sudah melarat sendirian.
Sebab itu dikatakan pada laanjutan ayat: kalau engkau bakhil dan boros,
niscaya engkau akan duduk tercela lagi menyesal. 10

Di jelaskan dalam Tafsir Ibnu Katsir, Allah berfirman memerintahkan
hambaNya berlaku wajar dalaam kehidupan.Mencela kebaikan dan melarang
kemubaziran.Maka janganlah engkau menjadikan tanganmu terbelenggu pada
lehermu, karena pelit dan jangan pula engkau mengeluarkan tanganmua dan
membuka selebar-lebarnya sehingga engkau mubazir, menafkahkan harta di
luar batas kemampuan dan membelanjakan lebih dari pendapatan. Engkau
akan tercela dan dijahui orang jika engkau pelit dan bakhil dan akan menyesal
di kerr-.n.ldian..':hallri jika ﬁl;e_rlr_'lubé%_iréhl ‘ﬁlg.r;gaki'_l;atkqn. mukmu '-Iilgnyusut
sehingga engkau tidak dapat sesuatu yang engkau akan belanjaakan.''

Konsumen Muslim memiliki keunggulan bahwa mereka dalam
memenuhi kebutuhannya tidak sekedar memenuhi kebutuhan individual
(materi), tetapi juga memenuhi kebutuhan sosial (spiritual). Konsumen

Muslim ketika mendapatkan penghasilan rutinnya, baik mingguan, bulanan,

' Hamka, Tafsir Al-Azhar, (Jakarta: Pustaka Nasional, 2009), hlm. 4043.
""'M. Masib Ar-Rifai, Tafsir Ibnu Katsir, (Yogyakarta: Gema Insani, 2012), hlm. 38.



atau tahunan, tidak berpikir pendapatan yang sudah diraihnya itu harus
dihabiskan untuk dirinya sendiri, tetapi karena kesadarannya bahwa hidup
untuk mencari ridha Allah, sebagian pendapatannya dibelanjakan di jalan
Allah (fi sabilillah). Dalam Islam, perilaku seorang konsumen Muslim harus
mencerminkan hubungan dirinya dengan Allah (hablu mina Allah) dan
manusia (hablu mina an-nas).

Meningkatnya religiolitas tidak hanya tampak dalam konteks ritual
berdoa dan menyembah Sang Pencipta, tetapi juga dalam hal mengkonsumsi
produk. Di mana mereka menetapkan konsumsi produk sebagai integral dari
ibadah kepada Sang Pencipta.Kini mengkonsumsi produk ditempatkan
sebagai bagian dari upaya menjalankan perintah Tuhan dan menjalani
laranganNya.Mengkonsumsi makanan misalnya, kini merupakan bagian dari
ibadah yaitu tidak mengkonsumsi makanan-makanan yang tidak halal.
Konsumen muslim tidak hanya mencari manfaat fungsional dan emosional
dari produk. Kini mereka juga mulai semakin peduli dan butuh untuk
mendapatkan manfaat spiritual dari produk tersebut.'

- -.Menuf_ijt 'Yuswohag_ly.._koﬁs}.l_n.iérll ‘-ke_l.as..: r.n:_é.nehg.ah_. mushm I_ﬁ_donesia
terbagi menjadi empat sosok konsumen muslim yaitu apatist, comformist,
rasionalist, dan universalist. Apatist adalah tipe konsumen yang memiliki
pengetahuan, wawasan, dan seringkali tingkat kesejahteraan ekonomi yang
masih rendah.Di samping itu, konsumen ini memiliki kepatuhan dalam

menjalankan nilai-nilai Islam yang juga rendah.Konsumen tipe ini umumnya

'2 Yuswohady, Marketing To The Middle Class Muslim, (Jakarta: Gramedia Pustaka
Utama, 2015), hlm. 222.



tidak memiliki pemahaman yang cukup mengenai produk-produk berlabel
Islam atau menawarkan value proposition yang Islami.Karena itu mereka tak
begitu peduli apakah suatu produk bermuatan nilai-nilai keislaman ataupun
tidak.

Comformist adalah tipe konsumen yang memiliki pengetahuan, open-
minded, dan wawasan global, tetapi memiliki tingkat kepatuhan pada nilai-
nilai Islam yang lebih rendah. Segmen ini sangat kritis dan pragmatis dalam
melakukan pemilihan produk berdasarkan parameter kemanfaatannya.Namun
dalam memutuskan pembelian, mereka cenderung mengesampingkan aspek-
aspek ketaatan pada nilai-nilai Islam. Bagi mereka label Islam, value
proposition syariah, atau kehalalan bukanlah menjadi konsideran penting
dalam mengambil keputusan pembelian.

Rasionalist adalah tipe konsumen muslim yang umumnya sangat taat
beribadah dan menerapkan nilai-nilai Islam secara normatif. Karena
keterbatasan wawasan dan sikap yang konservatif atau tradisional, sosok
konsumen ini cenderung kurang membuka diri (less open-minded, less
inclusie) térhadap nilaithilai i ar 18laf kiilisushy rilai-nilai BifalUntuk
mempermudah pengambilan keputusan, mereka memilih produk-produk yang
berlabel Islam oleh otoritas Islam atau tokoh Islam panutan.

Universalist merupakan konsumen muslim yang memiliki
pengetahuan atau wawasan luas, pola pikir global, dan melek teknologi,
namun di sisi lain secara teguh menjalankan nilai-nilai Islam dalam

kehidupan sehari-hari. Mereka memahami dan menerapkan nilai-nilai Islam
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secara substantif, bukan normatif.Mereka lebih mau menerima perbedaan dan
cenderung menjunjung tinggi nilai-nilai yang bersifat universal. Mereka
biasanya tidak malu untuk berbeda, tetapi di sisi lain mereka cenderung
menerima perbedaan orang lain. Singkatnya mereka adalah sosok yang
toleran, open-minded, dan inkulsif terhadap nilai-nilai di luar Islam."

Depo Pelita merupakan pusat perbelanjaan elektronik, material
bangunan, komputer, dan lain sebagainya yang berada di wilayah Banyumas.
Sebuah pertokoan bisnis ritel dengan konsep One Stop Shopping dimana
semua kebutuhan rumabh tersedia lengkap diantaranya ada material bangunan,
elektronik, komputer, laptop, stationery, furniture, fashion, tas, sepatu,
houseware, nursery, food court, tempat bermain anak-anak, dan games.

Pengunjung Depo Pelita bisa mencapai #2500 perhari.Diantara
kelebihan Depo Pelita yaitu mempunyai tempat parkir yang luas, dengan
adanya parkir yang luas tersebut konsumen tidak perlu kesulitan jika
berbelanja menggunakan kendaraan baik roda dua maupun roda
empat.Produk-produk yang dijual Depo Pelita sangat beraneka ragam, mulai
dari yaﬂg mu.r.'e;h.sampai yg_n_g'_'palrli_-{l_g‘:rhgﬁal_..l_)eng:ain ituy n_llak:a.l. pehj-ué_lan dari
produk-produk yang dijual Depo Pelita untuk smua lapisan masyarakat dari
kelas menengah bawah sampai menengah atas.

Keanekaragaman konsumen dalam membeli suatu produk dipengaruhi

oleh berbagai faktor baik yang berasal dari diri konsumen maupun luar

BIbid, hlm. 227-237.
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konsumen.Beberapa faktor yang dapat mempengaruhi keputusan konsumen
diantaranya adalah faktor budaya, sosial, pribadi dan psikologis.

Dari uraian tersebut di atas, maka penulis bermaksud mengadakan
penelitian dengan judul “Analisis Faktor-Faktor Yang Mempengaruhi

Keputusan Konsumen Muslim Dalam Berbelanja Di Depo Pelita”

B. Rumusan Masalah
Berdasarkan latar belakang masalah yang sudah dijelaskan di atas
maka perumusan permasalahan yang akan di angkat dalam penelitian ini
adalah apakah faktor budaya, sosial, pribadi dan psikologis secara simultan
berpengaruh terhadap keputusan konsumen muslim dalam berbelanja di Depo

Pelita?

C. Tujuan Dan Manfaat Penelitian

Berdasarkan rumusan masalah tersebut maka dapat disusun tujuan dari
penelitian ini adalah untuk mengetahui dan menganalisis pengaruh perilaku
konsuméh muélim yang J_ter_'d'iri .. _-.dar”'i' faktor ] bﬁdaya, .s__os.ia._l,' pﬁﬁadi dan
psikologis secara simultan berpengaruh terhadap keputusan konsumen muslim
dalam berbelanja di Depo Pelita.

Manfaat yang diharapkan dari penelitian ini :
1. Selain sebagai syarat menyelesaikan pendidikan, juga dapat menambah

khasanah ilmu pengetahuan bidang ilmu manajemen pemasaran, dan
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melatih penulis untuk dapat menerapkan teori-teori yang diperoleh dari
perkuliahan.
2. Hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai bahan perbandingan dan

referensi untuk penelitian selanjutnya.

D. Sistematika Pembahasan
Untuk memberikan gambaran yang jelas dan singkat mengenai

pembahasan skripsi, maka penulisan dibagi dalam lima bab pembahasan,
dimana masing-masing bab saling berhubungan satu sama lainnya.
Sistematika dari skripsi ini adalah sebagai berikut :
BAB I. PENDAHULUAN
Diuraikan latar belakang masalah, perumusan masalah, tujuan dan kegunaan
penelitian, serta sistematika penulisan.
BAB II. LANDASAN TEORI
Dibahas kajian pustaka tentang landasan teori yang digunakan dalam
mendukung penulisan skripsi ini, meliputi pengertian pemasaran, pengertian
perilakﬁ . koriéufnen,. fq_l_ct(_)'_r'-fak’.cﬂ(_)r: ' yang ) mempengaruhl " kénsumen,
pengambilan kepuusan, serta kerangka teori dan rumusan hipotesis.
BAB III. METODOLOGI PENELITIAN
Dikemukakan tentang jenis penelitian, tempat dan waktu, populasi dan

sampel, variabel dan indikator, pengumpulan data dan analisis data.
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BAB IV. HASIL DAN PEMBAHASAN

Pada bab ini dibahas tentang deskripsi obyek penelitian permasalahan
kemudian melakukan analisa data dengan uji validitas, reliabilitas, regresi
linear berganda dan pengujian hipotesis yang sudah ditetapkan.

BAB V. PENUTUP

Pada bab terakhir ini, disimpulkan tentang apa yang disajikan pada bab-bab
sebelumnya dan memberikan saran masukan untuk peningkatan mutu

pelayanan produk perusahaan.
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BABV

PENUTUP

A. Kesimpulan

Berdasarkan hasil pembahasan analisis pengaruh budaya, sosial,

pribadi, dan psikologis maka dapat diambil kesimpulan sebagai berikut:

1.

Faktor budaya, sosial, pribadi dan psikologis secara bersama-sama
berpengaruh terhadap keputusan konsumen muslim dalam berbelanja di
Depo Pelita. Hal ini ditunjukkan dengan nilai Fpjyng lebih besar dari pada
Fiaber (6.044 > 2.43) dan probabilitasnya sebesar 0.000 (probabilitas <
0.05). Berdasarkan hasil tersebut maka hipotesis yang menyatakan faktor
budaya, sosial, pribadi, dan psikologis berpengaruh terhadap keputusan
konsumen muslim dalam berbelanja di Depo Pelita. Variabel pribadi
harus dipertahankan, sedangkan variabel budaya, sosial, dan psikologi
harus ditingkatkan. Dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima.

Faktor budaya tidak berpengaruh secara parsial terhadap keputusan
kor_lsumer_l:m.uslim dalam _ber_belalnja‘ di Depo Pelita. Hal ini ditqnjukkan
DA I ek SR AR AARIATUT NS R
juga menunjukan lebih besar dari 0.05 yaitu sebesar 0.068. Berdasarkan
hasil tersebut maka hipotesis yang menyatakan budaya tidak berpengaruh
terhadap keputusan konsumen muslim dalam berbelanja di Depo Pelita,
di terima. Indikator budaya, sub-budaya dan kelas sosial di tingkatkan.

Dengan demikian Ho diterima dan Ha ditolak.
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3. Faktor sosial tidak berpengaruh secara parsial terhadap keputusan
konsumen muslim dalam berbelanja di Depo Pelita. Hal ini ditunjukkan
dengan nilai thiwng lebih kecil dari pada tipe (0.697 < 1.960). di terima.
Probabilitas juga menunjukan lebih besar dari 0.05 yaitu sebesar 0.487.
Berdasarkan hasil tersebut maka hipotesis yang menyatakan sosial tidak
berpengaruh terhadap keputusan konsumen muslim dalam berbelanja di
Depo Pelita, di terima. Indikator kelompok acuan harus dipertahankan,
sedangkan indikator dan keluarga, peran dan status harus ditingkatkan.
Dengan demikian Ho diterima dan Ha ditolak.

4. Faktor pribadi berpengaruh secara parsial terhadap keputusan konsumen
muslim dalam berbelanja di Depo Pelita. Hal ini ditunjukkan dengan nilai
thiung lebih besar dari pada tuane (2.993 > 1.960). Probabilitas juga
menunjukan lebih kecil dari 0.05 yaitu sebesar 0.003. Berdasarkan hasil
tersebut maka hipotesis yang menyatakan pribadi berpengaruh terhadap
keputusan konsumen muslim dalam berbelanja di Depo Pelita, di ditolak.
Indikator usia, dan tahap hidup, pekerjaan, dan lingkungan ekonomi,
ke];:)r.ibadi.a.i:n,. dan korj_l_se_p' d1r1, gaya hjdup; dan n_.ila.i:..dipért_éhankan.
Dengan demikian Ho ditolak dan Ha diterima.

5. Faktor psikologis tidak berpengaruh secara parsial terhadap keputusan
konsumen muslim dalam berbelanja di Depo Pelita. Hal ini ditunjukkan
dengan nilai tyiwung lebih kecil dari pada tiper (0.950 < 1.960). Probabilitas
juga menunjukan lebih besar dari 0.05 yaitu sebesar 0.344. Berdasarkan

hasil tersebut maka hipotesis yang menyatakan psikologis  tidak
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berpengaruh terhadap keputusan konsumen muslim dalam berbelanja di
Depo Pelita, di terima. Indikator persepsi harus dipertahankan, sedangkan
indikator motivasi, pembelajaran dan memori harus ditingkatkan.
Dengan demikian Ho diterima dan Ha ditolak.

Dari ke empat faktor tersebut yang mempengaruhi keputusan
pembelian konsumen muslim dalam berbelanja di Depo Pelita adalah
faktor pribadi. Hasil koefesien determinasi (R*) merupakan ukuran yang
menyatakan seberapa baik dari persamaan regresi. Angka koefesien
determinasi 0.143 yang menunjukan bahwa 14% variasi variabel
keputusan pembelian dapat dijelaskan oleh variabel budaya, sosial,
pribadi, dan psikologis, sedangkan 85.7% dijelaskan oleh variabel lain
yang tidak dimasukan kedalam model seperti harga, lokasi, fasilitas,

promosi, pelayanan, kualitas produk, dan merek.

B. Saran

Berdasarkan hasil penelitian dan analisis data, ada masukan yang dapat
dlrekomenda51kan terkait dengan pemngkatan keputusan pembehan konsurnen

Muslirit datam berbelanja di'Depo Pehta Sokaraja adalah sebagal benkut

1. Pihak perusahaan

Sehubungan dengan signifikannya pengaruh budaya, sosial,
pribadi dan psikologis terhadap keputusan pembelian konsumen muslim
dalam berbelanja di Depo Pelita, maka hendaknya pihak manajemen

perusahaan memperhatikan keempat faktor tersebut dalam dalam
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pengambilan kebijakan terutama dalam bidang pemasaran yang
merupakan ujung tombak sebuah perusahaan.
. Penelitian selanjutnya

Perlunya dilakukan penelitian lanjutan dengan tidak hanya
terfokus pada variabel budaya, sosial, pribadi, dan psikologi, tetapi juga
pada aspek lain seperti harga, lokasi, fasilitas, promosi, pelayanan,
kualitas produk, merek dan lainnya, sehingga diperoleh temuan yang

lebih baik dalam menjelaskan perilaku konsumen.
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