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ABSTRAK

Minimarket menjadi pilihan masyarakat untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari.
Hal ini disebabkan karena minimarket lebih dekat dengan masyarakat luas.
Minimarket memiliki karateristik dan strategi yang hampir sama satu dengan yang
lainnya terutama Indomaret. Indomaret merupakan jaringan minimarket yang memiliki
gerai yang sangat luas. Dalam hitungan tahun, minimarket telah menyebar ke berbagai
daerah. Memilih minimarket adalah proses interaksi antara strategi pemasaran pengecer
dan karakteristik individual dari pembeli. Konsumen memilih atau membandingkan
minimarket yang ingin mereka kunjungi sesuai dengan persepsi mereka. Rumusan
masalah penelitian ini adalah (1) Apakah persepsi dan sikap konsumen berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian pada Minimarket? (2) Diantara variabel
kualitas pelayanan (service quality), harga (price), kualitas produk (product quality),
promosi (promotion), pengalaman pribadi (personal experience), peran keluarga (family role),
dan media sosial (social media), variabel manakah yang dominan memengaruhi keputusan
pembelian pada Minimarket?. Penelitian ini dilaksanakan pada Minimarket yang ada di
Kota Palembang khususnya Indomaret dimulai dari bulan Januari hingga Maret 2020.
Dalam penelitian ini yang menjadi populasi adalah konsumen yang berbelanja di
Minimarket Indomaret. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa persepsi dan sikap
konsumen yang meliputi variabel kualitas pelayanan, harga, kualitas produk, promosi,
pengalaman pribadi, peran keluarga dan media sosial secara simultan berpengaruh positif
dan signifikan terhadap keputusan pembelian pada minimarket di Kota Palembang.
Variabel independen (kualitas pelayanan, harga, kualitas produk, promosi,
pengalaman pribadi, peran keluarga dan media sosial) yang secara parsial memiliki
pengaruh yang paling dominan terhadap variabel dependen (keputusan pembelian)
adalah variabel promosi.
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PENDAHULUAN

Pada era globalisasi sekarang ini, persaingan dalam dunia usaha sangatlah ketat.
Banyak bermunculan usaha-usaha baru baik itu usaha dalam bidang jasa maupun
bergerak di bidang produksi. Dalam menghadapi hal ini maka setiap perusahaan harus
terus meningkatkan kualitas produk atau jasanya, agar dapat bersaing dan dapat memilki
produk atau jasa yang bermutu. Untuk itu setiap perusahaan harus perlu merancang
strategi untuk mencapai tujuan perusahaan. Salah satunya adalah perusahaan yang
bergerak di bisnis ritel. Dari tahun ke tahun bisnis ritel mengalami pertumbuhan yang
cukup pesat, terutama ritel modern seperti minimarket, supermarket, hypermart dan
ritel lainnya semakin berkembang dan bersaing sangat ketat dalam memperebutkan
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pelanggan. Menurut Kotler (2002:34) dalam meningkatkan persaingan masing- masing
perusahaan harus dapat memenangkan persaingan tersebut dengan menampilkan produk
yang terbaik dan dapat memenuhi selera konsumen yang selalu berkembang dan berubah-
ubah sesuai dengan perilaku pembelian.

Perilaku pembelian seseorang dapat dikatakan sesuatu yang unik, karena preferensi
dan sikap terhadap obyek setiap orang berbeda. Selain itu konsumen berasal dari beberapa
segmen, sehingga apa yang diinginkan dan dibutuhkan juga berbeda. Masih terdapat
banyak faktor yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Produsen perlu
memahami perilaku konsumen terhadap produk atau merek yang ada di pasar,
selanjutnya perlu dilakukan berbagai cara untuk membuat konsumen tertarik terhadap
produk yang dihasilkan.

Pengembangan model perilaku konsumen dengan menetapkan tiga faktor yang
berpengaruh terhadap perilaku konsumen. Faktor pertama yang berpengaruh pada
konsumen adalah stimuli. Stimuli menunjukkan penerimaan informasi oleh konsumen
dan pemrosesan informasi terjadi saat konsumen mengevaluasi informasi dari periklanan,
teman atau dari pengalaman itu sendiri. Faktor kedua berasal dari hasil penelitian
mengenai faktor-faktor yang mempengaruhi proses atau keputusan pembelian dan faktor
Ketiga adalah perlu mengetahui sikap konsumen atas produk. Pilihan membeli seseorang
juga akan dipengaruhi faktor psikologis utama, yaitu: motivasi, persepsi, proses belajar,
dan kepercayaan dengan sikap. Keputusan pembelian menurut Sutisna (2002) adalah
pengambilan keputusan oleh konsumen untuk melakukan pembelian suatu produk
diawali oleh adanya kesadaran atas pemenuhan kebutuhan dan keinginan. Minimarket
menjadi pilthan masyarakat untuk memenuhi kebutuhan sehari-hari. Hal ini
disebabkan karena minimarket lebih dekat dengan masyarakat luas. Minimarket
memiliki karateristik dan strategi yang hampir sama satu dengan yang lainnya terutama
Indomaret. Indomaret merupakan jaringan minimarket yang memiliki gerai yang sangat
luas. Dalam hitungan tahun, minimarket telah menyebar ke berbagai daerah.

Memilih minimarket adalah proses interaksi antara strategi pemasaran pengecer dan
karakteristik individual dari pembeli. Konsumen memilih atau membandingkan
minimarket yang ingin mereka kunjungi sesuai dengan persepsi mereka. Persepsi adalah
proses yang dilalui orang dalam memilih, mengorganisasi, dan menginterperetasikan
informasi guna membentuk gambaran berarti mengenai dunia Hurriyati (2005).
Penilaian konsumen dalam suatu pembelian di pengaruhi oleh kepentingan diri sendiri
yang dirasakan atau di timbulkan oleh kondisi pilihan yang harus diputuskan guna
menetapkan pilihan yang tepat atas produk yang dibutuhkan. Sehubungan dengan
penilaian konsumen, setiap perusahaan yang bergerak dibidang pemasaran produk, selalu
berupaya untuk menetapkan harga dan produk yang berkualitas untuk dipasarkan
kepada konsumen untuk mengantisipasi selera konsumen yang selalu berubah-ubah.
Selain itu, produk yang dipasarkan kepada konsumen tidak selamanya dapat diterima
atau dibeli secara langsung karena proses pembelian konsumen membutuhkan keputusan
yang tepat sehingga produk-produk yang dibeli dapat dimanfaatkan untuk memenuhi
kebutuhannya.

Indomaret di Kota Palembang merupakan minimarket yang menarik minat konsumen
dalam berbelanja. Minimarket ini memberikan jaminan atas kepuasan kepada para
pelanggannya dan selalu bersaing untuk mendapatkan kepercayaan dari masyarakat.
Berdasarkan data dari Desperindag Kota Palembang jumlah minimarket di Kota
Palembang saat ini mencapai 151 gerai. Berdasarkan hasil wawancara dari salah satu
karyawan indomaret yang berada di kota Palembang jumlah pengunjung minimarket
tersebut bisa mencapai 1.000 pengunjung dalam sehari apabila indomaret buka selama 24
jam, sedangkan indomaret yang buka selama 15 jam mulai pukul 07-00 hingga 22-00
jumlah pengunjung berkisar 300-500 orang. Seiring dengan persaingan minimarket yang
terjadi saat ini, baik dilihat dari faktor harga, kualitas pelayanan dan faktor lainnya yang
mampu mempengaruhi sikap konsumen dan dapat menimbulkan berbagai persepsi yang
mampu memberikan kontribusi kepada perusahaan dalam meningkatkan pendapatan
jangka panjang.



Adapun tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah sebagai berikut: (1).
Untuk mengetahui pengaruh persepsi dan sikap konsumen terhadap keputusan pembelian
pada Minimarket. 2. Untuk mengetahui variabel manakah yang berpengaruh dominan
terhadap keputusan pembelian pada Minimarket.

METODE PENELITIAN

Penelitian ini termasuk penelitian deskriptif kuantitatif. Dimana deskriptif kuantitatif
merupakan jenis penelitian tentang data yang dikumpulkan dan dinyatakan dalam bentuk
angka-angka, meskipun juga berupa data kualitatif sebagai pendukungnya, seperti kata-
kata dan kalimat yang tersusun di dalam angket, serta kalimat hasil konsultasi atau
wawancara antara peneliti dan informan. Adapun jika dilihat dari sisi tujuannya,
penelitian ini termasuk jenis penelitian yang diarahkan untuk mendapatkan informasi
yang dapat digunakan untuk memecahkan masalah.

Penelitian ini dilaksanakan pada Minimarket yang ada di Kota Palembang khususnya
Indomaret. Sedangkan untuk jadwal penelitian diperkirakan dapat dirampungkan dalam
jangka waktu kurang lebih 3 (tiga) bulan, yakni dimulai dari bulan Januari hingga Maret
2020. Dalam penelitian ini yang menjadi populasi adalah konsumen yang berbelanja di
Minimarket Indomaret. Ukuran populasi dalam penelitian ini sangat banyak dan
tidak dapat diketahui dengan pasti, oleh karena itu besar sampel yang digunakan
dihitung dengan menggunakan rumus Unknown Populations: (Frendy 2011:53). Hasil
perhitungan menghasilkan angka sampel sebanyak 97 responden yang digenapkan
menjadil00 responden. Kriteria Sampel: 1) Konsumen yang berbelanja di Indomart dan
2) Frekuensi belanja dari 3 kali.

Data primer penelitian ini, yaitu data yang diperoleh melalui hasil penyebaran
kuesioner kepada sejumlah responden yang menjadi sampel dari penelitian ini, yakni
mengenai persepsi dan sikap konsumen terhadap keputusan pembelian pada minimarket.
Data sekunder penelitian ini, yaitu data yang diperoleh dan dikumpulkan dari berbagai
bahan-bahan literatur yang erat hubungannya dengan masalah yang dibahas dalam
pembahasan ini. Untuk memperoleh data yang diperlukan dalam rangka analisis terhadap
pengujian hipotesis maka digunakan metode survei dengan melakukan pengumpulan
data.

Analisis Regresi Linier Berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh yang
diberikan oleh variabel bebas terhadap variabel terikat. Analisis regresi berganda adalah
suatu analisis yang digunakan untuk mengetahui faktor-faktor yang mempengaruhi
konsumen dalam melakukan keputusan pembelian. Analisis regresi menggunakan
persamaan regresi berganda dengan rumus:

Y = a + b1X1+ b2X2+b3X3+b4X4+b5X5+b6X6+b7X7+e€
untuk mengukur kualitas data, dilakukan uji reliabilitas, uji validitas dan uji asumsi
klasik.

Berdasarkan latar belakang, masalah pokok serta tujuan dan kegunaan penelitian yang
telah diuraikan di atas, maka dapat dirumuskan hipotesis sebagai berikut:

1. Diduga bahwa Persepsi dan Sikap konsumen memiliki pengaruh signifikan
terhadap keputusan pembelian pada Minimarket di Kota Palembang.

2. Diduga bahwa variabel promosi (promotion) merupakan variabel yang berpengaruh
dominan terhadap keputusan pembelian pada Minimarket di Kota Palembang.

HASIL DAN PEMBAHASAN
Karakteristik Responden

Responden (sampel) dalam penelitian ini adalah konsumen INDOMARET yang
berdomisili di wilayah Palembang (sebanyak 100 Orang). Berdasarkan jumlah pelanggan
yang diperkirakan terus bertambah setiap harinya, maka diperoleh ukuran sampel
sebanyak 100 orang. Karakteristik responden yang diteliti dalam penelitian ini meliputi
jenis kelamin responden, umur responden, tingkat pendidikan responden, pekerjaan
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Consumer responden, dan pendapatan responden per bulan. Untuk memperjelas karakteristik

Purchasing responden yang dimaksud, maka disajikan karakteristik responden dalam bentuk tabel
Decision and Retail sebagai berikut :

Tabel 1 Sebaran Responden berdasarkan Karakteristik Individu

Karakteristik Frekuensi Presentase (%)

Jenis Kelamin Perempuan 63 63,00
Laki-laki 37 37,00

332 Jumlah 100 100
Usia < 20 tahun 8 8,00
21-25 tahun 67 67,00
26-30 tahun 11 11,00

31-40 tahun 9 9,00

> 40 tahun 5 5,00

Jumlah 100 100

Pendidikan SD 0 0,00
SMP 1 1,00
SMA 53 53,00

Diploma 4 4,00
Sarjana 41 41,00

Pascasarjana 1 1,00

Pekerjaan Pelajar 5 5,00
Mahasiswa 41 41,00

Pegawai Negeri 5 5,00

Pegawai Swasta 9 9,00

Ibu Rumah Tangga 5 5,00

Wiraswasta 17 17,00

TNI/POLRI 1 1,00

Lainnya 17 17,00

Jumlah 100 100

Pendapatan <1juta 43 43,00
1 juta - 2 juta 26 26,00

2 juta - 4 juta 19 19,00

4 juta - 6 juta 8 8,00

> 6 juta 4 4,00

Jumlah 100 100

Sumber: Data Primer Diolah

Berdasarkan tabel 1 yaitu deskripsi identitas responden berdasarkan jenis
kelamin, menunjukkan bahwa responden yang berjenis kelamin perempuan sebesar 63
orang (63%). Dan yang berjenis kelamin laki- laki sebesar 37 orang (31%). Angka tersebut
menggambarkan bahwa responden yang lebih banyak melakukan keputusan pembelian
di kota Palembang masih di dominasi oleh perempuan. Alasan yang diperoleh melalui
hasil observasi ini adalah hal itu dikarenakan perempuan memiliki minat berbelanja yang
lebih tinggi dibandingkan laki-laki.

Dalam pemasaran sangat penting untuk mengetahui tingkat umur dari konsumen
sasaran dengan asumsi bahwa umur muda cenderung lebih banyak melakukan keputusan
pembelian. Perbedaan usia juga akan mengakibatkan perbedaan selera terhadap suatu
produk. Dari tabel 1di atas menunjukkan bahwa dari 100 orang yang dijadikan sampel
dalam penelitian ini, responden yang berumur 21-25 tahun yakni sebesar 67 orang atau
67%. Hal ini dapat disimpulkan bahwa responden yang lebih banyak melakukan
keputusan pembelian di kota Palembang di dominasi oleh responden yang berumur
21 - 25 tahun. Berdasarkan hal tersebut dapat diketahui bahwa responden didominasi
oleh remaja, baik itu yang masih berstatus pelajar maupun mahasiswa. Untuk responden



yang berusia 26 — 30 tahun yakni sebesar 11,00%. Sedangkan responden yang berusia
31-40 tahun masing-masing hanya 9,00% dan 5,00% saja

Pendidikan memegang peranan penting dalam kaitannya dengan perilaku membeli
oleh konsumen, dimana perilaku membeli seorang konsumen yang satu dengan yang
lainnya cenderung berbeda atau tidak sama disebabkan perbedaan tingkat pendidikan
mereka. Pendidikan dapat membentuk manusia menjadi terampil, berpengatahuan, dan
memiliki sikap mental dan kepribadian yang lebih baik. Tingkat pendidikan yang dimiliki
oleh konsumen akan berpengaruh terhadap pola pikirnya, konsumen yang berpendidikan
lebih tinggi cenderung akan berpikir lebih maju dan lebih mudah menerima inovasi baru
dibanding konsumen yang berpendidikan lebih rendah. Tingkat pendidikan akan
mempengaruhi nilai- nilai yang dianutnya, cara berpikir, cara pandang bahkan
persepsinya terhadap suatu masalah termasuk dalam menentukan suatu kebutuhan.
Kebutuhan konsumen senantiasa berubah seiring dengan meningkatnya pendidikan.
Semakin tinggi pendidikan semakin tinggi juga pemenuhan akan kebutuhan hidupnya.
Konsumen yang mempunyai pendidikan cukup tinggi akan cenderung tanggap terhadap
informasi yang diterimanya sebelum memutuskan untuk melakukan keputusan
pembelian.

Dari tabel 1 di atas menunjukkan bahwa pada umumnya responden memiliki tingkat
pendidikan SMA dimana terdapat sebanyak 53 responden atau 53% dari 100 responden.
Sedangkan yang memiliki tingkat pendidikan diploma dan sarjana masing-masing 4% dan
41%. Hal ini menunjukkan bahwa responden penelitian rata-rata berpendidikan dan
tanggap terhadap informasi tentang persepsi dan sikap dalam melakukan keputusan
pembelian.

Jenis pekerjaan yang dimiliki oleh seseorang erat kaitannya dengan tingkat
pendapatan yang diperoleh, yang pada akhirnya berpengaruh terhadap daya Dbeli
rumah tangga konsumen. Jenis pekerjaan sangat mempengaruhi seseorang dalam
melakukan keputusan pembelian. Tabel 1 menunjukkan bahwa dari 100 orang responden
yang diteliti, 5 orang atau 5% diantaranya merupakan pelajar, 41 orang atau 41%
merupakan mahasiswa, dari 5 orang atau 5% merupakan pegawai negeri, 9 orang atau 9
% merupakan pegawai swasta, 5 orang atau 5% merupakan Ibu rumah tangga, 17
orang atau 17% wiraswasta, dan dengan pekerjaan lain-lain sebanyak 17 orang atau
17%. Hasil tersebut menyimpulkan bahwa untuk melakukan keputusan pembelian
lebih banyak dilakukan oleh responden dalam kalangan mahasiswa.

Pendapatan sangat mempengaruhi seseorang dalam melakukan keputusan pembelian.
Tabel 1 menunjukkan bahwa dari 100 orang responden yang diteliti didominasi oleh
responden yang melakukan belanja atau pengeluaran per bulan sekitar Rp <1 juta yaitu
sebanyak 43 orang atau 43%. Hal ini menunjukkan relevansi antara dominasi pekerjaan
dari responden yang merupakan mahasiswa. Hal ini membuktikan bahwa tingkat
pendapatan tidak berpengaruh pada keputusan pembelian.

Tabel 2 Nilai Koefisien Regresi Variabel Independen terhadap Keputusan Pembelian

Unstandardized Coefficients

Model B Std. Error

1 (Constant) 288 461
Kualitas Pelayanan .139 124
Harga 113 102
Kualitas Produk .055 .093
Promosi 206 .100
Pengalaman .198 .100
Pribadi Peran .090 .081
Keluarga .190 113
Media Sosial

a. Dependent Variabel: Keputusan Pembelian (Y)
Sumber: Data diolah dengan menggunakan SPSS V.16
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Analisis Regresi Linear Berganda
Pembentukan  persamaan  regresi berganda  dapat dilakukan  dengan

menginterpretasikan angka-angka yang ada di dalam unstandardized coefficient beta.

Rekapitulasi hasil analisis regresi linear berganda dapat dilihat pada tabel 2. Berdasarkan

hasil olah data maka dapat disusun persamaan regresi berganda sebagai berikut:

Y = 0,288 + 0,139X1 + 0,113 X2 + 0,055 X3 + 0,206 X4 + 0,198 X5 + 0,090 X6 +

0,190 X7

Dari hasil persamaan regresi di atas maka dapat diinterpretasikan beberapa hal sebagai

berikut:

Nilai b0 = Konstanta sebesar 0,288; artinya jika kualitas pelayaan, harga kualitas
produk, promosi, pengalaman pribadi, peran keluarga, dan media massa nilainya
adalah 0, maka keputusan konsumen untuk melakukan pembelian nilainya sebesar
0,288

Nilaibl =  Koefisien regresi kualitas pelayanan (X1) sebesar 0,139; artinya, setiap
kenaikan X1 sebesar 1 satuan, maka keputusan pembelian (Y) di minimarket
mengalami peningkatan sebesar 0,139. Nilai X2 terhadap Y bernilai positif, artinya
semakin tinggi nilai X1,maka nilai Y juga semakin tinggi.

Nilaib2 = Koefisien regresi harga (X2) sebesar 0,113; artinya, setiap kenaikan
X2 sebesar 1 satuan, maka keputusan pembelian (Y) di minimarket mengalami
peningkatan sebesar 0,113. Nilai X2 terhadap Y bernilai positif, artinya semakin
tinggi nilai X2,maka nilai Y juga semakin tinggi.

Nilaib3 =  Koefisien regresi kualitas produk (X3) sebesar 0,055; artinya, setiap
kenaikan X3 sebesar 1 satuan, maka keputusan pembelian (Y) di minimarket
mengalami peningkatan sebesar 0,055. Nilai X3 terhadap Y bernilai positif, artinya
semakin tinggi nilai X3,maka nilai Y juga semakin tinggi.

Nilaib4d = Koefisien regresi promosi (X4) sebesar 0,206; artinya, setiap kenaikan
X4, sebesar 1 satuan, maka keputusan pembelian (Y) di minimarket mengalami
peningkatan sebesar 0,206. Nilai X4 terhadap Y bernilai positif, artinya semakin
tinggi nilai X4,maka nilai Y juga semakin tinggi.

Nilaib5 =  Koefisien regresi pengalaman pribadi (X5) sebesar 0,198; artinya, setiap
kenaikan X5 sebesar 1 satuan, maka keputusan pembelian (Y) di minimarket
mengalami peningkatan sebesar 0,198. Nilai X5 terhadap Y bernilai positif, artinya
semakin tinggi nilai X5,maka nilai Y juga semakin tinggi.

Nilaib6 =  Koefisien regresi peran keluarga (X6) sebesar 0,090; artinya, setiap
kenaikan X6 sebesar 1 satuan, maka keputusan pembelian (Y) di minimarket
mengalami peningkatan sebesar 0,090. Nilai X6 terhadap Y bernilai positif, artinya
semakin tinggi nilai X6,maka nilai Y juga semakin tinggi.

Nilaib7 = Koefisien regresi media sosial (X7) sebesar 0,190; artinya, setiap kenaikan
X7 sebesar 1 satuan, maka keputusan pembelian (Y) di minimarket mengalami
peningkatan sebesar 0,139. Nilai X7 terhadap Y bernilai positif, artinya semakin
tinggi nilai X7,maka nilai Y juga semakin tinggi.

Analisis Koefisien Determinasi (RZ)

Koefisien determinasi ini digunakan untuk mengetahui kemampuan variabel
independen dalam menjelaskan variabel dependen. Semakin tinggi nilai koefisien
determinasi semakin baik.

Tabel 3 Hasil ANalisis Koefisien Determinasi

Model R R Square Adjusted R Square Std. Error of the Estimate
1 .683a 467 426 .39697

a. Predictors: (Constant), media massa, harga, promosi, pengalaman pribadi, peran

keluarga kualitas pelayanan, kualitas produk

b. Dependent Variabel: Keputusan Pembelian

Sumber : data diolah dengan menggunakan SPSS V.22




Koefisien determinasi ini digunakan untuk mengetahui kemampuan variabel
independen dalam menjelaskan variabel dependen. Dari hasil analisis data antara faktor-
faktor yaitu kualitas pelayanan, harga, kualitas produk, promosi, pengalaman pribadi,
peran keluarga, media sosial, terhadap keputusan pembelian di minimarket kota

Palembang, menunjukkan besar nilai R2 = 0,467. Artinya, seluruh variabel bebas (X1,
X2, X3, X4, X5, X6, X7) berkontribusi secara bersama-sama sebesar 46,7% terhadap
variabel Y, sedangkan sisanya sebesar 53,3% dipengaruhi oleh faktor-faktor diluar model
ini. Dengan demikian, ketujuh variabel independen dikatakan cukup berpengaruh
terthadap variabel dependen yaitu keputusan pembelian pada minimarket di Kota
Palembang.

Uji F (Simultan)
Tabel 4 Hasil Uji F
Model Sum of Squares | Df Mean Square | F Sig.
Regression 12.692 7 1.813 11.506 .000a
Residual 14.498 92 158
Total 27.190 99

a. Predictors: (Constant), Media_Massa, Harga, Promosi, Pengalaman_Pribadi,
Peran_Keluarga, Kualitas_Pelayanan, Kualitas_Produk

b. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian

Sumber : Data diolah mengunakan SPSS V.22

Dari uji F diatas, diperoleh angka F hitung adalah 11,506 dengan angka Sig. 0,000.
Untuk nilai F tabel dapat dilihat pada kolom df, dimana pembilang adalah 7 dan angka
penyebut adalah 92, sehingga didapatkan nilai F tabel sebesar 2,11. Dari perbandingan
F hitung dengan F tabel dapat diketahui bahwa angka F hitung ternyata lebih besar dari
F tabel (11,506 > 2,11), dengan demikian variabel kualitas pelayanan, harga, kualitas
produk, promosi, pengalaman pribadi, peran keluarga, dan media massa secara
simultan berpengaruh terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y). maka penulis
menyimpulkan hipotesis yang menyatakan bahwa memiliki pengaruh signifikan dari
keterlibatan dengan ketujuh variabel, terhadap Keputusan Pembelian pada
Minimarket Di Kota Palembang terbukti kebenarannya.

Uji t (Parsial)

Uji t digunakan untuk menguji secara parsial antara variabel bebas (X) terhadap
variabel terikat (Y) dengan menggunakan taraf nyata 5%. Selain itu berdasarkan nilai t,
maka dapat diketahui variabel mana yang mempunyai pengaruh paling dominan
terhadap variabel terikat dapat diuraikan dalam tabel 5.

Tabel 5 Hasil Uji t
Model Unstandardized Standardized t Sig.
Coefficients Coefficients
B Std. Error | Beta
(Constant) .288 461 .624 .534
Kualitas_Pelayanan Harga | .139 124 112 1.121 | .265
Kualitas_Produk Promosi | .113 102 110 1.113 | .269
Pengalaman_Pribadi .055 .093 .060 .596 .552
Peran_Keluarga .206 .100 .187 2.047 | .043
Media_sosial 198 .100 .186 1.991 |.049
.090 .081 .107 1.113 | .269
.190 113 192 1.689 | .095

a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian
Sumber : Data diolah menggunakan SPSS V.22
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Adapun nilai t tabel berdasarkan (df) = (n-k) adalah sebesar 1,986, maka dapat dilihat
bahwa tingkat pengaruh yang diberikan masing-masing variabel bebas terhadap variabel
terikat adalah sebagai berikut:

1. Variabel Kualitas pelayanan (X1). Hasil pengujian dengan SPSS untuk variabel
Kualitas Pelayanan (X1) terhadap Keputusan pembelian (Y) diperoleh nilai t hitung =
1,121 dengan tingkat signifikansi 0,265 dan t hitung < t tabel. Hal ini berarti variabel
kualitas pelayanan (X1) berpengaruh positif, namun tidak signifikan terhadap keputusan
pembelian (Y). Hal ini didukung oleh hasil penelitian terdahulu yang dijelaskan oleh
Herry Widagdo (2011) dengan judul analisis pengaruh kualitas pelayanan dan promosi
terhadap keputusan konsumen membeli computer pada PT. XYZ Palembang. Hasil
penelitian tersebut menunjukkan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif namun
tidak signifikan terhadap keputusan konsumen membeli komputer di PT. XYZ
Palembang dengan tingkat kepercayaan sebesar 95%.

2. Variabel Harga (X2). Hasil pengujian dengan SPSS untuk variabel harga i (X2)
terhadap Keputusan pembelian (Y) diperoleh nilai t hitung = 1,113 dengan tingkat
signifikansi 0,269 dan t hitung < t tabel. Hal ini berarti variabel harga (X2) berpengaruh
positif, namun tidak signifikan terhadap Keputusan pembelian (Y). Hal ini didukung
oleh hasil penelitian terdahulu yang dijelaskan oleh Masri Kalfi (2005) dengan judul
pengaruh produk dan harga terhadap keputusan pembelian perlengkapan kemping merek
eiger di kota padang. Hasil penelitian menunjukkan untuk variabel harga bernilai positif
namun tidak signifikan terhadap keputusan pembelian perlengkapan kemping merek eiger
di Kota Padang.

3. Variabel kualitas produk (X3). Hasil pengujian dengan SPSS untuk variabel kualitas
produk (X3) terhadap Keputusan pembelian (Y) diperoleh nilai t hitung = 0,596 dengan
tingkat signifikansi 0,552 dan t hitung < t tabel. Hal ini berarti variabel kualitas produk
(X3) berpengaruh positif, namun tidak signifikan terhadap Keputusan pembelian (Y). Hal
ini didukung oleh hasil penelitian terdahulu yang dijelaskan oleh Bekti Setiawati
(2006) dengan judul pengaruh kualitas produk dan promosi terhadap keputusan
pembelian kerupuk “Dwijoyo” di desa penanggulan kecematan pegandon kabupaten
Kendal. Hasil penelitian menunjukkan bahwa secara parsial faktor kualitas produk
berpengaruh positif namun tidak signifikan terhadap keputusan pembelian sebesar 31,6%
dengan taraf signifikansi 5%.

4. Variabel Promosi (X4). Hasil pengujian dengan SPSS untuk variabel promosi (X4)
terhadap Keputusan pembelian (Y) diperoleh nilai t hitung = 2.047 dengan tingkat
signifikansi 0,043 dan t hitung > t tabel. Hal ini berarti variabel promosi (X4) berpengaruh
secara signifikan terhadap Keputusan pembelian (Y). Hal ini didukung oleh hasil
penelitian terdahulu yang dijelaskan oleh Bekti Setiawati (2006) dengan judul pengaruh
kualitas produk dan promosi terhadap keputusan pembelian kerupuk “Dwijoyo” di desa
penanggulan kecematan pegandon kabupaten Kendal. Hasil penelitian menunjukkan
bahwa secara parsial faktor promosi bernilai positif dan berpengaruh secara signifikan
dengan taraf signifikansi 5%.

5. Variabel pengalaman pribadi (X5). Hasil pengujian dengan SPSS untuk variabel
pengalaman pribadi (X5) terhadap Keputusan pembelian (Y) diperoleh nilai t hitung =
1,991 dengan tingkat signifikansi 0,049 dan t hitung > t tabel. Hal ini berarti variabel
pengalaman pribadi (X5) berpengaruh secara signifikan terhadap Keputusan pembelian
(Y). Hal ini didukung oleh hasil penelitian terdahulu yang dijelaskan oleh Dian
Puspitarini (2013) dengan judul pengaruh faktor kebudayaan, pengalaman pribadi,
dan psikologi terhadap keputusan pembelian produk pizza. Hasil penelitian
menunjukkan faktor pengalaman pribadi berpengaruh positif dan signifikansi terhadap
proses keputusan pembelian.

6. Variabel peran keluarga (X6). Hasil pengujian dengan SPSS untuk variabel peran

keluarga (X6) terhadap Keputusan pembelian (Y) diperoleh nilai t hitung = 1,113
dengan tingkat signifikansi 0,269 dan t hitung < t tabel. Hal ini berarti variabel peran



keluarga (X6) berpengaruh positif, namun tidak signifikan terhadap Keputusan pembelian
(Y). Hal ini didukung oleh hasil penelitian terdahulu yang dijelaskan oleh Agus Rifal
(2010) dengan judul analisis pengaruh grup referensi dan keluarga terhadap keputusan
pembelian ponsel qwerty. Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel keluarga
mempunyai tingkat signifikansi dengan taraf 0,05%, hal ini berarti bahwa keluarga
berpengaruh secara signifikan terhadap keputusan pembelian karena tingkat signifikansi
yang dimiliki variabel keluarga lebih kecil dari 0,05.

7. Variabel media sosial (X7). Hasil pengujian dengan SPSS untuk variabel media massa

(X7) terhadap Keputusan pembelian (Y) diperoleh nilai t hitung = 1,689 dengan tingkat
signifikansi 0,095 dan t hitung < t tabel. Hal ini berarti variabel media massa (X7)
berpengaruh positif, namun tidak signifikan terhadap Keputusan pembelian (Y). Hal ini
didukung oleh hasil penelitian terdahulu yang dijelaskan oleh Grace Andreani (2013)
dengan judul pengaruh media sosial terhadap minat beli samsung berbasis android pada
mahasiswa Universitas Sumatera Utara. Hasil penelitian menunjukkan secara parsial
faktor media sosial berpengaruh positif namun tidak signifikansi terhadap minat beli
samsung android pada mahasiswa Universitas Sumatera Utara. Berdasarkan hasil uji t di
atas maka dapat disimpulkan bahwa variabel persepsi dan sikap konsumen yang meliputi
kualitas pelayanan, harga, kualitas produk, promosi, pengalaman pribadi, peran keluarga
dan media sosial, secara parsial memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap
keputusan pembelian pada minimarket di Kota Palembang.

Pembahasan

Dari hasil penelitian yang telah diujikan sebelumnya menjelaskan bahwa hasil
instrument-instrument data yang dijawab oleh responden untuk mengukur variabel
kualitas pelayanan (X1), Harga (X2), kualitas produk (X3), promosi (X4), pengalaman
pribadi (X5), peran keluarga (X6), media sosial (X7) terhadap keputusan pembelian (Y)
adalah valid dan reliabel, sehingga indikator dan item pernyataan pada penelitian ini
dapat digunakan di kemudian hari. Pada hasil uji F menjelaskan bahwa kualitas
pelayanan (X1), Harga (X2), kualitas produk (X3), promosi (X4), pengalaman pribadi
(X5), peran keluarga (X6), media sosial (X7) secara simultan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap variabel Keputusan Pembelian (Y).

Pengaruh kualitas pelayanan Terhadap Keputusan Pembelian. Hasil uji parsial
menjelaskan bahwa kualitas pelayanan berpengaruh positif namun tidak signifikan
terhadap keputusan pembelian. Pada penelitian ini konsumen yang melakukan
pembelian di indomaret dipengaruhi secara positif oleh faktor kualitas pelayanan. Hal
ini tidsk didukung oleh J. Paul Peter & Jerry C. Oleson (2002). Kualitas pelayanan
memberikan pengaruh terhadap kepuasan kepada konsumen, agar konsumen merasa
dihargai dan mendapatkan barang atau jasa sesuai dengan keinginannya.

Pengaruh Harga Terhadap Keputusan Pembelian. Hasil uji parsial menjelaskan
bahwa harga berpengaruh positif namun tidak signifikan terhadap keputusan pembelian
pada minimarket indomaret. Hal ini berarti bahwa konsumen yang ingin melakukan
pembelian di pengaruhi secara positif oleh faktor harga. Hal ini tidak didukung oleh
Garvin (2001). Harga akan cenderung menuntut sesuai dengan kualitas produk, maka
dari itu harga sangat berpengaruh positif terhadap pembelian konsumen, apalagi
konsumen wanita. Mereka lebih memperhatikan harga dan kualitas produk..

Pengaruh Kualitas Produk Terhadap Keputusan Pembelian. Hasil uji parsial
menjelaskan bahwa kualitas produk berpengaruh postif namun tidak signifikan terhadap
keputusan pembelian. Pada penelitian ini konsumen yang melakukan pembelian di
minimarket indomaret di Kota Palembang dipengaruhi secara positif oleh faktor kualitas
produk. Hal ini tidak didukung oleh J. Paul Pet dan Jerry C. Olson (2002) kualitas produk
seperti ciri-ciri atau karakteristik produk, keandalan, kesesuaian dengan spesifikasi, daya
tahan, pelayanan, estetika dan hasil akhir sangat berpengaruh positif terhadap pembelian
konsumen.

Pengaruh Promosi Terhadap Keputusan Pembelian. Hasil uji parsial menjelaskan
bahwa promosi berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian di minimarket
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indomaret di Kota Palembang. Hal ini berarti bahwa promosi yang di lakukan oleh
minimarket indomaret sangat mempengaruhi konsumen untuk melakukan keputusan
pembelian. Hal ini didukung oleh Julian Cummirs Mullin (2004). Promosi terhadap
keputusan pembelian sangatlah erat dan berpengaruh positif karena promosi penjualan
memberikan informasi yang nyata dan langsung kepada calon pembeli, dan
merupakan cara paling cepat dan penting, serta dapat menciptakan komunikasi antara
penjual dan pembeli.

Pengaruh Pengalaman Pribadi Terhadap Keputusan Pembelian. Hasil uji parsial
menjelaskan bahwa pengalaman pribadi berpengaruh signifikan terhadap keputusan
pembelian di minimarket indomaret di Kota Palembang. Hal ini berarti bahwa
pengalaman pribadi konsumen yang membandingkan setiap produk sangat
mempengaruhi konsumen untuk melakukan keputusan pembelian. Hal ini didukung oleh
Simomara (2003). Sikap pembelian biasanya didapatkan dari pengetahuan yang
berbentuk pengalaman pribadi. Pengalaman juga dapat terbentuk berdasarkan
informasi yang diterima dari orang lain yang memiliki pengaruh. Pengalaman pribadi
menjadi sumber pembentukan sikap yang sangat berpengaruh secara langsung untuk
melakukan suatu pembelian.

Pengaruh Peran Keluarga Terhadap Keputusan Pembelian. Hasil uji parsial
menjelaskan bahwa peran keluarga berpengaruh postif namun tidak signifikan terhadap
keputusan pembelian. Pada penelitian ini konsumen yang melakukan pembelian di
minimarket indomaret di Kota Palembang dipengaruhi secara positif oleh faktor peran
keluarga. Hal ini tidak didukung oleh Rangkuti (2002). Keluarga mempunyai peran
dalam mempengaruhi individu dalam pembelian suatu produk, karena keluarga pula
yang mempunyai peran dalam interaksi individu. Pengaruh yang lebih langsung
terhadap perilaku pembelian sehari-hari adalah keluarga prokreasi, yaitu pasangan dan
anak-anak.

Pengaruh Media Sosial Terhadap Keputusan Pembelian. Hasil uji parsial
menjelaskan bahwa media sosial berpengaruh postif namun tidak signifikan terhadap
keputusan pembelian. Pada penelitian ini konsumen yang melakukan pembelian di
minimarket indomaret di Kota Palembang sebagian besar dipengaruhi oleh faktor media
massa. Hal ini tidak didukung oleh Puntoadi (2011). Media sosial memberikan
kesempatan untuk berinteraksi secara lebih dekat dengan konsumen. Media sosial
menawarkan bentuk komunikasi yang lebih individual. Dengan adanya media sosial yang
berpengaruh positif terhadap konsumen, penggunaannya dapat mempermudah proses
penyampaian informasi dalam waktu yang lebih cepat dan  personal sehingga
mempermudah konsumen untuk melakukan pembelian. Berdasarkan apa yang telah
dikemukakan bahwa di antara tujuh variabel independen hanya ada dua variabel yang
berpengaruh positif dan signifikan terhadap keputusan pembelian di minimarket Kota
Palembang. Yakni variabel promosi khususnya memberikan potongan harga kepada
konsumen serta memberikan fasilitas kepada pemegang kartu member. Dan
pengalaman pribadi khususnya nyaman berbelanja.

Sedangkan variabel-variabel yang tidak berpengaruh signifikan tehadap keputusan
pembelian yaitu kualitas pelayanan, harga, kualitas produk, peran keluarga, dan media
sosial. Hal ini dikarenakan hasil uji t hitung < t tabel dengan taraf signifikansi yaitu
5%.

PENUTUP
Simpulan dari penelitian ini adalah sebagai berikut :

a. Berdasarkan hasil uji F dapat disimpulkan bahwa persepsi dan sikap konsumen yang
meliputi variabel kualitas pelayanan, harga, kualitas produk, promosi, pengalaman
pribadi, peran keluarga dan media sosial secara simultan berpengaruh positif dan
signifikan terhadap keputusan pembelian pada minimarket di Kota Palembang.

b. Variabel independen (kualitas pelayanan, harga, kualitas produk, promosi,
pengalaman pribadi, peran keluarga dan media sosial) yang secara parsial memiliki
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