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ABSTRAK

Silvoni Ismail E21.19.120. Analisis Perilaku Konsumen Dan Pengaruhnya Terhadap Volume
Penjualan Pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato”. Yang Dibimbing oleh
Sulaiman,SE.,MM dan Abdul Azis,SE.,MM

Tujuan penelitian yang dilakukan penulis adalah: (a) Untuk menganalisis pengaruh perilaku
konsumen berupa faktor budaya dan faktor psikologis secara simultan terhadap volume penjualan
pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato. (b) Untuk menganalisis pengaruh perilaku konsumen
berupa faktor budaya secara parsial terhadap volume penjualan pada DD Mart Marisa Kabupaten
Pohuwato. (c) Untuk menganalisis pengaruh perilaku konsumen berupa faktor psikologis secara
parsial terhadap volume penjualan pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato.

Analisis data penelitian menunjukkan bahwa : (a) Faktor budaya secara parsial memiliki pengaruh
positif sebesar 0,254 meskipun tidak signifikan terhadap volume penjualan pada DD Mart Marisa
Kabupaten Pohuwato. (b) Faktor psikologi secara parsial memiliki pengaruh negatif sebesar 0,030 dan
tidak signifikan terhadap volume penjualan pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato. (c) Faktor
budaya dan faktor psikologi secara simultan memiliki pengaruh positif terhadapvolume penjualan
sebesar 6,7% dan tidak signifikan pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato.

Kata Kunci : Perilaku konsumen (faktor budaya dan psikologis) dan volume penjualan



ABSTRACT

Silvoni Ismail E21.19.120. Analysis Of Consumer Behavior And Its Effect On Sales
Volume At DD Mart Marisa, Pohuwato Regency. Supervised by Sulaiman,SE.,MM dan
Abdul Azis, SE.,MM. The research objectives of the author are : (a) To analyze the
influence of consumer behavior in the from of cultular factors and psychological factors
simultaneously on the sales volume at DD Mart Marisa, Pohuwato Regency. (b) To
analyze the influence of consumer behavior in the from of cultural factors partially on
the sales volume at DD Mart Marisa, Pohuwato Regency.(c) To analyze the influence of
consumer behavior in the from of psychological factors partially on the sales volume at
DD Mart Marisa, Pohuwato Regency. Analysis of the research data shows that : (a)
Cultular factors partially have a positive effect of 0.254 although not significant to the
sales volume at DD Mart Marisa, Pohuwato Regency. (b) Partially psychological factors
have a negative effect of 0.300 and are not significant to the sales volume at DD Mart
Marisa, Pohuwato Regency. (c) Cultular factors simultaneously have a positive influence
on sales volume of 6,7% and are not significant for DD Mart Marisa, Pohuwato Regency.

Keywords : Consumer Behavior (Cultular And Psychological Factors) And Sales Volume
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BAB I
PENDAHULUAN
1.1. Latar Belakang Penelitian

Era persaingan yang diwarnai munculnya berbagai jenis persaingan di semua
bidang. Meningkatnya persaingan merupakan tantangan tersendiri bagi setiap pelaku
bisnis. Oleh sebab itu,tidak ada jalan lain kecuali dengan memenangkan persaingan
dan dengan demikian pelaku bisnis dapat meningkatkan volume penjualannya,
sehingga dapat meningkatkan laba dan bertahan hidup.

Salah satu bentuk strategi yang dapat diterapkan untuk meningkatkan laba dan
tetap bertahan hidup,maka kegiatan selanjutnya adalah memberdayakan semua semua
unit atau bidang yang ada di dalamnya termasuk salah satu diantaranya adalah bidang
pemasaran. Pemasaran merupakan salah satu kegiatan vital dalam berbagai bidang
usaha baik yang bergerak disektor industri maupun sektor jasa. Philip Kotler
mengemukakan, bahwa pada dasarnya suatu produk bukan berasal berasal dari
produsen akan tetapi sebuah produk berasal dari konsumen. Artinya, perusahan tidak
bisa memproduksi barang maupun jasa berdasarkan kemauannya sendiri,akan tetapi
harus berdasarkan apa yang menjadi kebutuhan dan keinginan konsumen. Kebutuhan
dan keinginan konsumen dapat diketahui dengan cara melakukan riset yang dilakukan
oleh seorang pemasar.

Anwar Prabu Mangkunegara (2002 : 4) menjelaskan, bahwa perilaku konsumen
adalah tindakan-tindakan yang dilakukan oleh individu, kelompok atau organisasi
yang berhubungan dengan proses pengambilan keputusan dalam mendapatkan,
menggunakan barang-barang atau jasa ekonomis yang dapat dipengaruhi lingkungan.

Definisi perilaku konsumen menurut Ujang Sumarwan (2011 : 4) adalah sebagai
perilaku yang diperlihatkan konsumen dalam mencari, mencari membeli,
menggunakan, mengevaluasi dan menghabiskan produk dan jasa yang mereka
harapkan akan memuaskan kebutuhan mereka.

Untuk dapat memahami perilaku konsumen, maka perlu dipahami faktor-faktor yang

mempengaruhi perilaku konsumen yaitu kekuatan sosial dan kekuatan



prsikologis menurut Anwar Prabu Mangkunegara (2002 : 39-47) adalah; Pertama
faktor sosial budaya yang terdiri dari; a) Faktor budaya yang secara psikologis untuk
cenderung bebas dari ketidakamanan ekonomis dan konsumen merasa mempunyai
persediaan yang cukup akan segala kebutuhan. b) Faktor kelas sosial, kelas sosial
didefinisikan sebagai suatu kelompok yang terdiri dari sejumlah orang yang
mempunyai kedudukan yang seimbang dalam masyarakat. ¢) Faktor kelompok anutan,
kelompok anutan didefinisikan sebagai suatu kelompok orang yang mempengaruhi
sikap, pendapat, norma, dan perilaku konsumen. Kelompok anutan ini merupakan
kumpulan keluarga, kelompok, atau organisasi tertentu. d) Faktor Keluarga, keluarga
didefinisikan sebagai suatu unut masyarakat yang terkecil yang perilakunya sangat
mempengaruhi dan menentukan dalam pengambilan keputusan membeli.

Ke dua faktor psikologis faktor psikologis ini dapat dibagi menjadi empat kelompok; a)
Faktor pengalaman belajar, b) Faktor Kepribadian, c) Faktor Sikap dan keyakinan dan d)
konsep diri atau self consept.

Penjualan merupakan sebuah proses di mana kebutuhan pembeli dan kebutuhan
penjualan di penuhi, melalui antar pertukaran informasi dan kepentingan.

Kepemimpinan kerja menjual merupakan salah satu faktor yang sangat penting dalam
menentukan keberhasilan penjual dalam menjual produk. Kepemimipinan kerja penjual
dapat diartiksn sebagai kemampuan dalam mempengaruhi persepsi konsumen dan
motivasinya untuk membeli produk yang memberikan keuntungan kepada dua belah pihak.
Kemampuan dalam melaksanakan kegiatan menjual merupakan faktot penentu berhasil
atau suatu perusahaan.

Menurut Danang Sunyoto (2013 : 15) bahwa penjual dituntut memiliki persyaratan
yang diperlukan itu antara lain;

a) Pengetahuan tentang kebutuhan konsumen,

b) Karakteristik produk,

c) Kegiatan-kegiatan pesaing,

d) Kebijakan perusahaan,

e) Kemampuan menjual,

f) Banyak prakttik untuk meningkatkan keterampilan menjual,

g) Mempunyai antusias, h) Memiliki ketekunan dalam usaha,

i) Dapat bertindak bijaksana dan



j) Mempunyai stamina yang kuat.

Terkait dengan keberadaan DD Mart Marisa ini merupakan pendatang baru yang
tentunya memiliki tantangan tersendiri. Di antara tantangan tersebut adalah DD Mart
Marisa belum mengenal lingkungan khususnya perilaku para calon konsumen atau calon
pelanggan. Akibat fatal dari ketidak tahuan tentang perilaku konsumen tersebut DD Mart
Marisa yang mulanya dapat menguasai pangsa pasar, namun berselang beberapa lama
pengunjung DD Mart Marisa sepi dan secara otomatis volume penjualan mengalami
penurunan dibandingkan pada awal beroperasi dan tentunya kondisi demikian merupakan
sebuah permasalahan besar.

Terkait darilatar belakang yang diuraikan di atas, bahwa perilaku seorang konsumen
patut dipahami oleh perusahaan, dengan demikian volume penjualan dapat dipertahankan
dan bahkan ditingkatkan, maka judul penelitian dirumuskan “Analisis perilaku konsumen
dan pengaruhnya terhadap volume penjualan pada DD Mart Marisa Kabupaten
Pohuwato”.

1.2. Rumusan Masalah

Bertitik tolak dari uraian latar belakang di atas, maka rumusan masalah
penelitian adalah :

. Bagaimana pengaruh perilaku konsumen berupa faktor budaya dan faktor psikologis
secara simultan terhadap volume penjualan pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato.
. Bagaimana pengaruh perilaku konsumen berupa faktor budaya secara parsial terhadap
volume penjualan pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato.

. Bagaimana pengaruh perilaku konsumen berupa faktor psikologis secara simultan

terhadap volume penjualan pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato.

1.3. Tujuan Penelitian
Bertitik tolak dari masalah pokok penelitan, maka tujuan penelitian yang
dilakukan penulis adalah:
. Untuk menganalisis pengaruh perilaku konsumen berupa faktor budaya dan faktor
psikologis secara simultan terhadap volume penjualan pada DD Mart Marisa Kabupaten
Pohuwato.
. Untuk menganalisis pengaruh perilaku konsumen berupa faktor budaya secara parsial

terhadap volume penjualan pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato.



3. Untuk menganalisis pengaruh perilaku konsumen berupa faktor psikologis secara parsial

terhadap volume penjualan pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato.

1.4. Manfaat Penelitian

Beberapa manfaat yang dapat diperoleh dari penelitian yang dilakukan pada DD Mart

Marisa adalah :

1.

Untuk praktisi;menjadi dasar dalam menjalankan aktivitasuntuk mencapai tujuan
khususnya DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato.
Untuk akademisi; tambahan rujukanbagi akademisi baik dosen maupun mahasiswa
khususnya di lingkungan STIE Ichsan Pohuwato.
Untuk peneliti; tambahan ilmu pengetahuan terutama mengenai perilaku
konsumenuntuk meningkatkan volume penjualan dan menjadi rujukan bagi peneliti di

masa yang akan datang.



BAB Il
TINJAUAN PUSTAKA

2.1. Manajemen Pemasaran

Pemasaran merupakan kegiatan penting perusahaan dalam mencapai tujuannya
di samping produksi. Manajemen pemasaran salah satu penentu keberhasilan
perusahaan dalam mencapai tujuannya. Peranan kegiatan pemasaran dewasa ini
sangat besar, terutama dalam mendukung kegiatan manusia dalam memenuhi
kebutuhannya di bidang ekonomi. Misalnya; kegiatan penting seorang pemasar
adalah memberikan informasi kepada konsumen potensial mengenai produk
perusahaan yang sering disebut promosi. Di samping itu, manajemen pemasaran
merupakan suatu kegiatan sosial dan penerapan fungsi manajerial untuk memenuhi
kebutuhan dan keinginan manusia. Manajemen pemasaran secara umum tidak
terlepas dari pembahasan manajemen, dimana terdapat fungsi-fungsi manajemen atau
proses manajemen.

The American Marketing Association dalam Buchari (2007 : 5) menjelaskan
dalam terjemahan bahwa marketing adalah proses merencanakan konsepsi, harga,
promosi dan distribusi ide, menciptakan peluang yang memuaskan individu dan
sesuai dengan tujuan organisasi.

Kotler dalam Kasmir (2012 : 47) mendefinisikan bahwa pemasaran adalah suatu
proses sosial dan manajerial dengan nama individu dan kelompok memperoleh apa
yang mereka butuhkan dan inginkan dengan cara menciptakan serta mempertukarkan
produk dan nilai dengan pihak lain.

Kasmir (2012 : 57) mengartikan pemasaran adalah sebagai upaya untuk
menciptakan dan menjual produk kepada berbagai pihak dengan maksud tertentu.
Kotler dalam Buchory (2010 : 5) mendefinisikan yangartinya manajemen pemasaran
adalah proses perencanaan dan pelaksanaan konsepsi penetapan harga, promosi, dan
distribusi gagasan, barang dan jasa, untuk menghasilkan pertukaran yang memuaskan
individu dan memenuhi tujuan organisasi.

Pengertian lain manajemen pemasaran menurut Kotler dalam terjemahan (1997 : 13)

mendefinisikan manajemen pemasaran adalah proses perencanaan



dan pelaksanaan pemikiran, penetapan harga, promosi, serta penyaluran gagasan
barang dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang memuaskan tujuan-tujuan
individu dan organisasi. Definisi ini mengakui bahwa manajemen pemasaran adalah
proses yang melibatkan analisis, perencanaan, pelaksanaan, dan pengendalian; yang
mencakup barang, jasa, dan gagasan yang tergantung pada pertukaran dan dengan
tujuan menghasilkan kepuasan bagi pihak-pihak yang terlibat.

Pengertian lain manajemen pemasaran dalam Daryanto (2011 : 6) adalah
analisis, perencanaan, implementasi dan pengendalian program yang dirancang untuk
menciptakan, membangun dan mempertahankan pertukaran yang menguntungkan
dengan target pembeli untuk mencapai sasaran organisasi. Sofjan Assauri (1987 : 13)
menyatakan bahwa, manajemen pemasaran adalah mencakup seluruh falsafat, konsep,

tugas, dan proses manajemen pemasaran.

Dari beberapa definisi di atas, maka dapat disimpulkan bahwa manajemen
pemasaran adalah segala bentuk kegiatan yang dilakukan dimulai dari perencanaan
sampai pada kegiatan pengawasan untuk menciptakan pertukaran terhadap ide-ide,

barang dan jasa untuk memuaskan individu-individu dan kelompok atau organisasi.

2.2. Perilaku Konsumen

Untuk memenangkan persaingan pelaku pasar mutlak memahami perilaku
konsumen. Seorang pemasar juga harus sadar pahwa pada dasarnya barang maupun
jasa bersumber dari konsumen maupu konsumen potensial.

Terkait dengan konsumen para ahli berpendapat; James F Engel et al. 1968
dalam Anwar Prabu Mangkunegara (2002 : 3) mendefinisikan perilaku konsumen
dalam terjemahan adalah sebagai tindakan-tindakan yang secara langsung terlibat
dalam usaha memperoleh dan menggunakan barang-barang jasa ekonomis termasuk
proses pengambilan keputusan yang mendahului dan menentukan tindakan-tindakan
tersebut.

David L. Loudon dan Albert J. Della Bitta 1984 dalam Anwar Prabu Mangkunegara

(2002 : 3) mengartikan perilaku konsumen sebagai proses



pengambilan keputusan dan aktivitas individu secara fisik yang dilibatkan
dalam proses mengevaluasi, memperoleh, menggunakan atau dapat mempergunakan
barang-barang atau jasa.

Berdasarkan pendapat para ahli di atas Anwar Prabu Mangkunegara (2002 : 4)
menyimpulkan bahwa perilaku konsumen adalah tindakan-tindakan yang dilakukan
oleh individu, kelompok atau organisasi yang berhubungan dengan proses
pengambilan keputusan dalam mendapatkan, menggunakan barang-barang atau jasa
ekonomis yang dapat dipengaruhi lingkungan.

Definisi perilaku konsumen menurut Ujang Sumarwan (2011 : 4) adalah sebagai
perilaku yang diperlihatkan konsumen dalam mencari, mencari membeli,
menggunakan, mengevaluasi dan menghabiskan produk dan jasa yang mereka
harapkan akan memuaskan kebutuhan mereka.

Pengertian lain perilaku konsumen persi Ujang Sumarwan (2011 : 4-5) adalah :

- Proses pengambilan keputusan & aktivitas fisik dalam mengevaluasi, memperoleh,
menggunakan & menghabiskan barang atau jasa.

- Perilaku yang ditujukan oleh orang-orang dalam merencanakan, membeli dan
menggunakan barang-barang ekonomi dan jasa.

- Perilaku yang dikaitkan dengan prefferences & Possibilies.

- Perilaku konsumen yang merupakan pengkajian dan perilaku manusia sehari-hari.

Dari beberapa pengertian perilaku konsumen dalam Ujang Sumarwan (2011 : 5)
menyimpulkan bahwa perilaku konsumen adalah semua kegiatan, tindakan, serta proses
psikologis yang mendorong tindakan tersebut pada saat sebelum perilaku komelakukan hal-
hal di atas atau kegiatan mengevaluasi.

Untuk dapat memahami perilaku konsumen maka perlu dipahami faktor-faktor yang
mempengaruhi perilaku konsumen yaitu kekuatan sosial dan kekuatan prsikologis menurut
Anwar Prabu Mangkunegara (2002 : 39-47) adalah :

A. Faktor Sosial Budaya

Budaya dapat diartikan sebagai hasil kerativitas manusia dari satu generasi ke generasi
berikutnya yang sangat menentukan bentuk perilaku dalam kehidupannya sebagai
anggota masyarakat.

Implikasi umum dari perubahan budaya untuk ahli pemasaran adalah :



1. Faktor Budaya

a. Psikologis untuk cenderung bebas dari ketidakamanan ekonomis

Konsumen merasa mempunyai persediaan yang cukup akan segala kebutuhan :

Kecenderungan ke arah meningkatkan kekuatan fisik, yaitu menggunakan waktu
yang berlebihan untuk mendapat uang yang cukup.

Kecenderungan ke arah ke arah personalisasi, yaitu menunjukkan gaya hidup
yang baru, keinginan sedikit berbeda dengan orang lain.

Kecenderungan ke arah kesehatan dan kesegaran fisik, yaitu menjaga kesehatan
secara lebih baik.

Kecenderungan ke arah bentuk materialistis, yaitu status simbol baru, memiliki
materia dan uang lebih banyak.

Kecenderungan ke arah kreativitas pribadi, yaitu menggunakan kreativitasnya
dengan caranya sendiri, hobi untuk waktu senggannya.

Kecenderungan ke arah kemanfaatan bekerja, yaitu bekerja untuk mendapat upah
upah yang lebih baik.

b. Kecenderungan kepada paham antifungsionalis

Kecenderungan ke arah aliran romantis baru, yaitu keinginan untuk
mempengaruhi kehidupan romantis, kehidupan yang modern.

Kecenderungan ke arah suatu yang baru dan suatu perubahan, yaitu menelusuri
perubahan yang konstan, sesuatu yang baru, pengalaman baru, reaksi melawan
kebiasaan yang selalu sama.

Kecenderungan ke arah keindahan lingkungannya, yaitu menekankan keindahan
rumah, mengerjakan sesuatu, atau membeli sesuatu.

Kecenderungan ke arah kenikmatan, yaitu memperbesar pengalaman sensori,
perasaan, misalnya senyum dan tertawa.

Kecenderungan ke arah mistik, yaitu meneliti mode baru yang bersifat spiritual,
kepercayaan.

Kecenderungan ke arah intropeksi, yaitu meningkatkan kebutuhan akan

pemahaman diri dan kehidupan yang sesuai dengan harapannya.

c. Kecenderungan reaksi melawan kompleksitas

Konsumen menunjukkan :

Kecenderungan ke arah hidup sederhana, yaitu pelayanan dan cara hidup.



- Kecenderungan ke arah kembali pada alam, yaitu menolak yang bersifat artifisial,
mengadopsi yang bersifat alamiah dalam bepakaian, makan dan cara hidup.

- Kecenderungan ke arah peningkatan kebangsaan, yaitu menemukan kepuasan
baru, mengidetifikasi makanan, pakaian, gaya hidup yang berbeda dari setiap
bangsa.

- Kecenderungan ke arah peningkatan keterlibatan masyarakat, yaitu meningkatkan
afiliasidengan masyarakat setempat, aktivitas yang ada pada tetangga.

- Kecenderungan ke arah memperbesar kepercayaan kepada teknologi daripada
tradisi, yaitu memperbesar kepercayaan kepada ilmu pengetahuan dan teknologi.

- Kecenderungan ke arah yang besar, yaitu memanifestasikan respek kepada merek
yang besar dan toko yang besar.

2. Faktor Kelas Sosial

Kelas sosial didefinisikan sebagai suatu kelompok yang terdiri dari sejumlah orang yang
mempunyai kedudukan yang seimbang dalam masyarakat

Untuk lebih mudah kita memahami kelas sosial masyarakat, sebaiknya kelas sosial itu
dapat dikategorikan sebagai berikut:

1. Kelas sosial golongan atas,

2. Kelas sosial golongan menengah, dan

3. Kelas sosial golongan rendah.

Dalam hubungannya dengan perilaku konsumen dapat dikarakteristikan antara lain:

1. Kelas sosial golongan atas memiliki kecenderungan membeli barang-barang yang
mahal, membeli pada toko yang berkualitas, dan lengkap (toko seba ada,
supermarket), konservatif dalam konsumsinya, barang-barang yang dibeli
cenderung untuk dapat menjadi warisan bagi keluarganya.

Kelas sosial golongan menengah cenderung membeli barang-barang untuk menampakkan

kekayaannya, membeli barang dengan jumlah yang



2. banyak dan kualitasnya cukup memadai. Mereka berkeinginan membeli barang
yang mahal dengan sistim kredit, misalnya membeli kendaraan, rumah mewah,
perabot rumah tangga.

3. Kelas sosial golongan rendah cenderung membeli barang-barang dengan
mementingkan kuantitas daripada kualitasnya. Pada umumnya mereka membeli
barang untuk kebutuhan sehari-hari, memanfaatkan penjualan dengan harga
promosi.

3. Faktor kelompok anutan

Kelompok anutan didefinisikan sebagai suatu kelompok orang yang mempengaruhi
sikap, kendapat, norma, dan perilaku konsumen. Kelompok anutan ini merupakan
kumpulan keluarga, kelompok, atau organisasi tertentu.

Menurut Willian J. Stanton 1981 dalan Awan Prabu Mangkunegara (2002 : 43)
mengemukakan dalam Bahasa indonesia yakni perilaku konsumen dipengaruhi oleh
kelompok anutan yang mereka menjadi anggotanya atau yang mereka cita-citakan.

4. Faktor Keluarga

Keluarga didefinisikan sebagai suatu unut masyarakat yang terkecil yang perilakunya
sangat mempengaruhi dan menentukan dalam pengambilan keputusan membeli.
Dalam menganalisis perilaku konsumen, faktor keluarga berperan sebagai berukut :

1. Siapa pengambil inisiatif, yaitu siapa yang mempunyai inisiatif membeli, tetapi
tidak melakukan proses pembelian. Apakah tokoh ayah, ibu, kakak dan nenek?

2. Siapa pemberi pengaruh, yaitu siapa yang mempengaruhi keputusan membeli
Apakah tokoh ayah, ibu, kakak dan nenek?

3. Siapa pengambil keputusan, yaitu siapa yang menentukan keputusan apa yang
dibeli, bagaimana cara membelinya, kapan dan dimana tempat membeli. Apakah
tokoh ayah, ibu?

4. Siapa yang melakukan pembelian, yaitu siapa di antara keluarga yang akan
melakukan proses pembelian. Apakah tokoh ayah, ibu?

5. Pemakai, yaitu siapa yang akan menggunakan produk yang dibeli. Apakah tokoh

ayah, ibu, kakak dan nenek?



B. Faktor Psikologis
1. Faktor pengalaman belajar
Perilaku konsumen dapat dipelajari karena sangat dipengaruhi oleh pengalaman
belajarnya.
a. Teori stimulus respons
Berdasarkan teori stimulus respons dapat disimpulkan bahwa konsumen akan merasa
puas jika mendapatkan produk, merek, dan pelayanan yang menyenangkan; dan
sebaliknya jika produk, merek, dan pelayanan diperolehnya dengan tidak
menyenangkan akan menjadikan konsumen tidak puas.
b. Teori Kognitif
Berdasarkan teori kognitif, perilaku kebiasaan merupakan akibat dari proses berpikir
dan orientasi dalam mencapai suatu tujuan. Berdasarkan teori kognitif ini dapat
disimpulkan bahwa perilaku konsumen sangat dipengaruhi oleh memorinya
terhadap situasi yang terjadi pada masa lampau, masa sekarang dan masa akan
datang
c. Teori Gestalt dan Lapangan
Berdasarkan teori gestalt dan lapangan dapat disimpulkan bahwa faktor lingkungan
merupakan kekuatan yang sangat besar pengaruhnya pada perilaku konsumen.
Misalnya konsumen cenderung menampilkan produk, merek, dalam iklan, surat
kabar, media massa, akan lebih berarti jika dalam ukuran yang besar.
2. Faktor Kepribadian
Kepribadian dapat didefinisikan sebagai suatu suatu bentuk dari sifat-sifat yang ada pada
diri individu yang sangat menentukan perilakunya. Kepribadian konsumen sangat
ditentukan oleh faktor internal dirinya (motif, 1Q, emosi, cara berpikir, persesi) dan
faktor eksternal dirinya (lingkungan, fisik, keluarga, masyarakat, sekolah, lingkungan
alam).
3. Faktor Sikap dan keyakinan
Dalam hubungannya dengan perilaku konsumen, sikap dan keyakinan sangat

menentukan dalam suatu produk, merek, dan pelayanan.



4. Konsep Diri atau self Consept

Dalam hubungannya dengan perilaku konsumen, kita perlu menciptakan situasi yang
sesuai dengan yang diharapkan oleh konsumen. Begitu pula menyediakan dan
melayani konsumen dengan produk dan merek yang sesuai dengan yang diharapkan

oleh konsumen.

2.3. Penjualan

Sebelum memberikan definisi mengenai manajemen penjualan, ada dua istilah yang
selama ini menjadikan pemahaman tersebut menjadi rancu, yaitu istilah pemasaran dan
istilah penjualan. Willian J. Stanton dan Charles Futrell 1987 dalam Danang Sanyoto (2013 :
1) mendefinisikan pemasaran adalah sistem keseluruhan dari kegiatan usaha yang ditujukan
untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan dan mendistribusikan barang,
jasa, ide kepada pasar sasaran agar dapat mencapai tujuan organisasi. Dari definisi tersebut
di atas proses pemasaran itu dimuali jauh sebelum barang-barang diproduksi, dan tidak
dimulai pada saat produksi selesai, dan juga tidak berakhir dengan penjualan.

Sedangkan Menurut Dauglas J, dkk di Kutip Basu Swasta (1993), manajemen
penjualan adalah perencanaan, pelaksanaan dan pengendalian program-program kontak
tatap muka yang dirancang untuk mencapai tujuan penjualan perusahaan.

Menurut Danang Sunyoto (2013 : 15) bahwa penjual dituntut memiliki persyaratan
yang diperlukan itu antara lain :

Pengetahuan tentang kebutuhan konsumen,

Karakteristik produk,

Kegiatan-kegiatan pesaing,

Kebijakan perusahaan,

Kemampuan menjual,

Banyak prakttik untuk meningkatkan keterampilan menjual,
Mempunyai antusias,

Memiliki ketekunan dalam usaha,
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Dapat bertindak bijaksana dan
10. Mempunyai stamina yang kuat.
Penjualan merupakan sebuah proses di mana kebutuhan pembeli dan kebutuhan

penjualan di penuhi, melalui antar pertukaran informasi dan kepentingan.



Kepemimpinan kerja menjual merupakan salah satu faktor yang sangat penting
dalam menentukan keberhasilan penjual dalam menjual produk. Kepemimipinan kerja
penjual dapat diartiksn sebagai kemampuan dalam mempengaruhi persepsi konsumen dan
motivasinya untuk membeli produk yang memberikan kepada dua belah pihak.

Pokok-pokok kepemimpinan penjual menurut Anwar Prabu Mangkunegara (2002 :

81) adalah :

=

Mewujudkan iklin hubungan yang harmonis antara penjual dengan pembeli.
2. Mempengaruhi persepsi pembeli untuk memaknakan secara benar fungsi dan manfaat produk-
produk yang ditawarkan.
3. Memotivasi pembeli untuk menjadi langganan dan sekaligus mempromosikan produk-produk
kepada keluarganya, tetangga dan kerabatnya.
4. Menentukan pencapaian target yang menantang atau yang lebih besar dari sebelumnya.
5. Manajemen waktu kerja secara efektif dan harmonis untuk kepentingan bisnis maupun
perhatian kepada keluarganya.
6. Mengolah masukan (feedback) dari semua pihak untuk perbaikan bisnis lebih lanjut.
Pada dasarnya untuk mencapai kesuksesan dalam menjual maka yang perlu menjadi
perhatian utama adalah komunikasi. Menurut Anwar Prabu Mangkunegara (2002 : 83)
bahwa faktor-faktor yang dapat mempengaruhi komunikasi penjual dan pembeli adalah :
1. Keterampilan penjual
Penjual sebagai penyampai atau pengirim pesan perlu menguasai informasi, baik secara tertulis
maupun lisan. Keterampilan yang dimiliki penjual dalam menyampaikan informasi tentang
produk kepada pembeli dapat mempengaruhi pengambilan keputusan pembelinya.
2. Sikap penjual
Sikap penjual dapat berpengaruh kepada pembeli. Penjual yang bersikap angkuh terhadap pembeli
dapat mengakibatkan pesan yang disampaikan ditolak oleh pembeli. Begitu pula, sikap penjual
ragu-agu dapat mengakibatkan pembeli tidak percaya terhadap pesan yang disampaikannya.
Oleh karena itu penjual harus mampu meyakinkan pembeli terhadap informasi produk yang

disampaikannya.



3.

Pengetahuan penjual

Penjual yang memiliki pengetahuan umum yang luas serta pemahaman tentang produk yang

mendalam dapat berkomunikasi dengan baik terhadap pembeli. Demikian, pembeli akan lebih

mudah mengenal produk yang ditawarkan kepadanya.

4, Media komunikasi

Media komunikasi dapat membantu keberhasilan penyampaian pesan kepada pembeli. Oleh
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karena itu, pilihan media komunikasi yang akan digunakan harus sesuai dan efektif bagi calon

pembeli.

Menurut Philip Kotler (1997 : 16) bahwa konsep penjualan menyatakan bahwa
konsumen, jika diabaikan, biasanya tidak akan membeli produk organisasi dalam jumlah
yang cukup. Karena itu, organisasi harus melakukan usaha penjualan dan promosi yang
agresif.

Menurut Buchory (2010 :228), bahwa sales force dapat diterjemahkan dalam
beberapa istilah, seperti tenaga penjualan, karyawan penjualan, konsultan penjualan, teknisi
penjualan, atau tenaga lapangan. Akan tetapi lebih cenderung menerjemahkan dengan
istilah tenaga penjualan/wiraniaga. Lebih lanjut Buchory mendefinisikan bahwa tenaga
penjualan atau wiraniaga adalah petugas yang ditunjuk perusahaan sebagai penghubung
kepada konsumen, yang bertugas mencari dan memberikan informasi-informasi penting
yang dibutuhkan mengenai konsumen.

Kirbrandoko (2005 : 106) bahwa banyak faktor yang harus diperhatikan agar, baik
menjual maupun negosiasi penjualan, peluang untuk memperoleh penjualan dapat

ditingkatkan, di antaranya sebagai berikut :

Pengetahuan produk dan manfaatnya.
Pengetahuan produk pesaing dan manfaatnya.
Perencanaan persentase penjualan.
Penetapan sasaran penjualan.

Memahami perilaku pembeli.

Sifat dasar dan peran kegiatan menjual adalah merupakan perumusan jelas untuk

memperoleh penjualan. Ini merupakan perumusan jelas yang menyembunyikan apa
yang sering kali merupakan proses yang kompleks, menyangkut penggunaan

serangkaian prinsip-prinsip, teknik-teknik dan



keterampilan seseorang yang mendasar secara menyeluruh dan mencakup
berbagai jenis tugas menjual yang luas.

Michael Porter dari Harvard dalam terjemahan Philip Kotler (1997 : 39)
mengusulkan rantai nilai sebagai alat untuk mengidentifikasi cara-cara menciptakan
lebih banyak nilai bagi pelanggan. Karena setiap perusahaan merupakan kumpulan
dari kegiatan yang dilakukan untuk merancang, menghasilkan, memasarkan,
memberikan dan mendukung produknya. Rantai nilai yang dimaksud
mengidentifikafi sembilan kegiatan strategis dan relepan yang menciptakan nilai dan
biaya dalam bisnis tertentu. Kesembilan kegiatan yang menciptakan nilai ini terdiri
dari lima kegiatan utama dan empat kegiatan pendukung.

Kegiatan-kegiatan utama mencerminkan urutan dari membawa bahan mentah
keperusahaan (inbound logistics), menkonversikan menjadi produk jadi (operations),
mengirim produk jadi (outbound logistics), memasarkan (marketing and sales), dan

melayaninya (iservice)

2.4. Kerangka Pikir

Gambar Kerangka Pikir

PERILAKU KONSUMEN DAN PENGARUHNYA

v

DD MART MARISA KABUPATEN POHUWATO

A 4

\

PERILAKU

FAKTOR BUDAYA(X1) FAKTOR PSIKOLOGIS

v

VOLUME PENJUALAN




2.5. Hipotesis

Menyimat kajian kajian teori yang di kemukakan pada bab tinjauan pustakan,
maka hipotesis penelitian adalah :

1. Perilaku konsumen berupa faktor budaya dan faktor psikologis secara simultan
memiliki pengaruh positif dan signifikan terhadap volume penjualan pada DD Mart
Marisa Kabupaten Pohuwato.

2. Perilaku konsumen berupa faktor budaya secara parsial memiliki pengaruh positif dan
signifikan terhadap volume penjualan pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato.

3. Perilaku konsumen berupa faktor psikologis secara parsial memiliki pengaruh positif

dan signifikan terhadap volume penjualan pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato.



BAB IlI
OBYEK DAN METODOLOGI PENELITIAN

3.1. Obyek Penelitian
Obyek penelitian yang menjadi sasaran penelitianadalah perilaku konsumen
dan volume penjualan. Lokasi penelitian yang dipilih adalah DD Mart Marisa
Kabupaten Pohuwato. Sedangkan waktu yang diperlukan untuk mengumpulkan data
baik data primer maupun data sekunder diperkirakan memakan waktu kurang lebih 3

(tiga) bulan, mulai bulan Oktober sampai dengan Desember 2019.

3.2. Desain penelitian
Pada penelitian ini analisis data dilakukan dalam bentuk deskriptif kuantitatif.
Deskriptif kuantitatif adalah memberikan gambaran dengan menganalisis data dalam
bentuk angka-angka dan sejenisnya misalnya tabel serta grafik. Angka-angka yang
dimaksudkan adalah akumulasi dari kuisioner yang disebarkan kepada responden

untuk dijawab atau ditanggapi.

3.3. Metode Pengumpulan Data
Metode pengumpulan data penelitian dapat dilakukan melalui beberapa cara :
1. Penelitian kepustakaan; yaitu penelitian ini dilakukan dengan cara mencari literatur-
literatur yang ada hubungannya dengan kualitas pelayanan dan kepuasan pelanggan
sebagai kajian teori penelitian.
2. Penelitian lapangan; penelitian yang dilakukan untuk memperoleh data primer dengan
cara:
a. Observasi, yaitu penelitian yang dilakukan dengan cara pengamatan langsung
terhadap obyek penelitian.
b. Interview, adalah penelitian yang dilakukan dengan cara melakukan wawancara
kepada pihak-pihak yang mengetahui terhadap permasalahan yang diteliti.



a. Kuisioner, yaitu menyebarkan angket kepada responden yang  berisi

pertanyaan-pertanyaan untuk di tanggapi oleh responden.

3.4. Jenis Dan Sumber Data
1. Data primer; data primer adalah data yang diperoleh langsung dari lokasi penelitian dengan
cara membagikan daftar kuisioner kepada para responden.
2. Data sekunder; data sekunder adalah data yang diperoleh dari luar lokasi penelitian

termasuk buku-buku yang dijadikan literatur.

3.5. Populasi
Sugiyono (2007 : 61) mengemukakan, bahwa populasi adalah wilaya
generalisasi yang terdiri atas : obyek/subyeb yang mempunyai kualitas dan
karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian

ditarik kesimpulannya.

Pada penelitian yang dilakukan pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato
tidak dilakukan dengan sistim populasi mengingat populasi yang tidak terbatas. Oleh
sebab itu, mengumpulkan data primer dilakukan dengan melakukan penarikan

sampel.

3.6. Sampel
Penentuan ukuran sampel dalam penelitian dapat dilakukan berdasarkan beberapa cara.
Menurut Roscoe dalam bukunya yang berjudul Research Methods For Business 1982 dalam Sugiyono
(2011 : 90 - 91) memberikan saran-saran tentang ukuran sampel untuk penelitian seperti berikut ini :
1. Ukuran sampel yang layak dalam penelitian adalah antara 30 sampai dengan 500.
2. Bila sampel dibagi dalam kategori (misalnya ; pria- wanita, pegawai negeri-swasta dan lain-
lain) maka jumlah anggota sampel setiap kategori minimal 30.
3. Bila dalam penelitian akan melakukan analisis dengan multivariate (korelasi atau regresi
berganda misalnya), maka jumlah anggota sampel minimal 10 kali dari jumlah variabel yang
diteliti. Misalnya variabel penelitiannya ada 5 (independen + dependen), maka jumlah

anggota sampel =10 X 5 = 50.



4. Untuk penelitian eksperimen dan kelompok kontrol, maka jumlah anggota sampel masing-

masing antara 10 s/d 20.

Dari ke empat karakteristik tersebut, peneliti menarik sampel berdasarkan pendapat pada
bagian pertama di atas, maka penulis menentukan sampel mengacu pada bagian pertama yaitu
ukuran sampel antara 30 s/d 500. Oleh sebab itu, penulis mengambil sampel sebanyak 30 orang
responden dengan pemilihan sampel secara acak, yaitu siapa saja konsumen DD Mart Marisa yang

ditemui yang memenuhi syarat yang ditentukan peneliti, misalnya; memahami tentang apa yang

diteliti.

3.7. Oprasionalisasi Variabel Penelitian

Variabel pada penelitian ini adalah : perilaku konsumen (X) dan volume
penjualan (Y).
batasan-batasan variabel-variabel yang diteliti dan indikator masing-masing variabel.

Operasionalisasi

variabel penelitian dimaksudkan untuk memberi

Tabel 3.1. Operasionalisasi Variabel Perilaku Konsumen

Variabel Sub Variabel Indikator Skala
~|1. Faktor Budaya
Faktor Sosial _
2. Faktor Kelas Sosial )
Budaya Ordinal
(X1) 3. Faktor kelompok anutan
_ 4. Faktor Keluarga
Perilaku :
1. Faktor pengalaman belajar
Konsum o
2. Faktor Kepribadian
en (X) Faktor ]
_ 3. Faktor Sikap dan )
Psikologis ) Ordinal
keyakinan
(X2) iy
4. Konsep Diri atau self
Consept.

Awan Prabu Mangkunegara, 2002




Tabel 3.2. Operasionalisasi VariabelPenjualan

Variabel Indikator Skala

1. Pengetahuan tentang kebutuhan konsumen,

2. Karakteristik produk,
3. Kegiatan-kegiatan pesaing,
4. Kebijakan perusahaan,
Volume 5. Kemampuan menijual,
Penjualan | 6. Banyak prakttik untuk  meningkatkan Ordinal
Y) keterampilan menjual,

7. Mempunyai antusias,
8. Memiliki ketekunan dalam usaha,

9. Dapat bertindak bijaksana dan

10. Mempunyai stamina yang kuat.

Sumber : Anang Sunyoto, 2013

3.8. Metode Analisis Data
Untuk menganalisis data primer yaitu data yang telah dikumpulkan melalui
kuisioner tentang perilaku konsumen dan volume penjualan, maka digunakan metode
analisis :
1. Analisis Regresi Berganda
Untuk mengukur pengaruh variabel bebas (perilaku konsumen) terhadap variabel terikat (volume
penjualan) digunakan metode analisis regresi linier berganda dengan rumus sebagai berikut :
Y = a+biXs + boXo+ €
Di mana :
Y = Perilaku konsumen
X = Volume penjualan
a = Konstanta atau nilai tetap
b:& b, = Koefesien variabel atau koefisien penentu
€ = Standar error

2. Analisis Korelasi



Korelasi adalah metode analisis yang digunakan untuk mengukur hubungan antara variabel
bebas dengan variabel terikat, dengan rumus:
nZXiYi - (Zxi) (2Yi)
rxXyY =
V{n=xi? - (2xi)2} {nZYi® - (Zyi)%}

Dimana :
rxy= Besarnya hubungan antara variabel perilaku konsumen dengan variabel volume
penjualan.
n = Jumlah populasi yang akan dijadikan responden.
Menurut Riduwan (2004 : 221), memberi arti harga r akan dikonsultasikan dengan tabel
interpretasi nilai r berikut.

Tabel 3.3 Interpretasi Koefisien Nilai r

Interpretasi validitas (r) Keterangan
0,80 - 1,000 Sangat Besar
0,60 - 0,799 Besar
0,40 - 0,599 Cukup Besar
0,20 - 0,399 Kecil
0,00 - 0,199 Sangat Kecil

Sumber ‘Riduwan 2004

3. Uji signifikan

Uji signifikan digunakan untuk menguji kelayakan atau kepatutan hubungan atau korelasi (
r ) antara variabel perilaku konsumen dengan variabel volume penjualan. Untuk
mengetahui tingkat kelayakan atau signifikan suatu penelitian digunakan uji F dan uji t
dengan taraf signifikan tertentu. Pada penelitian ini memilih taraf keselahan sebesar
0,05 dan tingkat kebebasan (dk) n — 2.

Uji F digunakan untuk melakukan uji signifikan secara simultan atau serempak sedangkan
uji t digunakan untuk melakukan uji signifikan secara parsial antara satu variabel

dengan variabel lainnya.



4.1.

4.2.

BAB IV
HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN

Sejarah Singkat DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato
DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato berdiri pada tanggal 20 Juli 2016.
Adapun modal awal DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato adalah sebesar Rp.
150.000.000,00 dengan pemilik Ibu Deice Nento. Jumlah karyawan DD Mart Marisa
Kabupaten Pohuwato sebanyak 8 orang.
Sementara jenis barang dagangan atau jualan DD Mart Marisa Kabupaten
Pohuwato adalah :
Makanan : Indomie, Super Mie Sedap, Qetela, Oreo, Mie Sukses Isi 2, Sari Mie, Eko
Mie, Pop Mie, Kecap Bango, Susu SGM, Lactogen, Morinaga, Hilo Intrasol dan lain-
lain.
Minuman : Teh Pucuk, Tek Kotak, My Tea, Buavita, Ultra Milk, Bear Brand, Pocary

Sweet, Larutan, Teh Botol Sosro, Iso Plus, Kiranti dan lain-lain.

Analisis Persentase Hasil Penelitian
Obyek penelitian adalah perilaku konsumen yang terdiri dari : faktor

budaya(X1) dan faktor psikologi (X2) serta volume penjualan (Y) pada DD Mart
Marisa Kabupaten Pohuwato. Dalam melakukan analisis data hasil penelitian dalam
hal ini mempresentasikan setiap item atau indikator variabel dibutuhkan standar
dalam mengambil kesimpulan. Pada penelitian ilmiah ini digunakan analisis
persentasi (%). Skala penilaian untuk masing-masing item pertanyaan terlebih dahulu
menghitung rentang skalanya. Adapun hasilnya adalah :

Bobot terendah dikalikan dengan item variabel dan dikalikan lagi dengan jumlah

responden penelitian (1 x 1 x 30 = 30)

Selanjutnya bobot tertinggi dikalikan dengan item variabel dan dikalikan lagi dengan

jumlah responden penelitian (5 x 1 x 30 = 150).

Dari hasil perkalian tersebut diperkurangkan dan terakhir dibagi dengan jumlah

alternatif pilihan (150 — 30/5 = 24, jadi rentang skala kelas interva adalah 24 dapat dilihat

pada tabel berikut.



Tabel 4.4. Rentang Skala Pengukuran Terhadap

Skor Item Pertanyaan Variabel Penelitian

Rentang Kategori
126 - 149 Sangat besar
102 - 125 Besar

78 - 101 Cukup besar
54 - 77 Kecil

30 - 53 Sangat kecil

Sumber : Data Olahan 2020
4.2.1. Analisis Persentase Variabel Faktor Budaya (X1)
Analisis deskriptif setiap item pada variabel faktor budayaDD Mart Marisa
Kabupaten Pohuwato dapat dilihat pada tabel berikut.

Tabel. 4.5. Tanggapan Responden Setiap Item

Variabel Faktor Budaya (X1)
Item Pertanyaan
T 1 2 3 4
A S % A S % H S % A S %




2 6 C 0 0

1 1 C 0 C

T 1 3 1 3

Item Pertanyaan

5 6

F % F % S % %
0 0 5 1 1 6 3
1 4 1 4 2| 2 3




1 4 6 2 1 3 1 3
3 1 4 1 8 2 5 1
0 0 1 3 3 1 2 6
3 1 3 1 3 1 3 1
Item Pertanyaan

9 10 11 12

F % F % F % F %
3 1 1 2 4 1 8 2




1 5 1 6 1 4 1 4
1 3 S 1 5 1 9 3
1 3 C 0 5 1 0 0
0 0 C 0 3 1 0 0
3 1 3 1 3 1 3 1
Item Pertanyaan

13 14 15 16

F % F % F % F %
5 1 C 0 4 1 4 1
1 3) 6 2 g 3 8 2




5 1 1 4 1 4 1 4
4 1 1 3 4 1 3 1
0 0 2 6 C 0 3 1
3 1 3 1 3 1 3 1
Item Pertanyaan

17 18 19 20

F % F % A % F %
2 6 4 1 4 1 3 1




1 5 1 5 5

7 2 1 2 1

3 1 2 6 g

3 1 2 6 3

3 1 3 1 3

Item Pertanyaan

21 22 23 24

F % % % F %
1 3 6 3 0 0




5 1 4 4
8 2 3 3
9 3 1 2
7 2 0 0
3 1 1 1
Item Pertanyaan

25 26 27

= % % %
2 6 3 0




1 5 4 8 6 5 4
1 3 4 1 1 3 4
2 4 6 6 1 4 6
0 0 0 1 3 2 6
3 1 1 1 1 9 1

Sumber : Data olahan, 2020

Dari tabel di atas, maka dapat diberikan gambaran, bahwa tanggapan 30 orang responden

variabel faktor budaya pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwatodengan cara

melihat rata-rata skor setiap item variabel faktor budaya. Adapun rata-rata skor dari

27 item pertanyaan variabel faktor budayapadaDD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato

adalah; total skor dibagi



jumlah item variabel, yaitu 2.713/27 = 100,48. Bertitik tolak dari rata-rata skor
tersebut, maka dapat disimpulkan, bahwa faktor budayamemiliki pengaruh cukup
besar terhadap volume penjualan pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato.
4.2.2. Analisis Persentase Variabel Faktor Psikologi (X2)
Analisis deskriptif setiap item pada variabel faktor psikologi pada DD Mart
Marisa Kabupaten Pohuwato dapat dilihat pada tabel sebagai berikut.
Tabel. 4.6. Tanggapan Responden Item Variabel
Faktor Psikologi (X2)

Item Pertanyaan
T 1 2 3 4

F S % S % F S % F S %
5 1 6 4 2 1 5 2 1 5 2 1
4 1 4 3 4 4 1 5 4 2 9 7
3 4 ! 1 4 4 1 3 3 2 6 6
2 1 2 3 0 0 1 2 3 d 0 0




1 1 0 Q 0 Q
3 1 1 3 1 3

Item Pertanyaan

5

F % % %

1 3 2 2

1 4 5 6

1 5 6 1

0 0 2 1

0 0 0 0




Sumber : Data olahan, 2020
Rata-rata skor item pertanyaan pada variabel faktor psikologi pada DD Mart
Marisa Kabupaten Pohuwato adalah :806/7 = 115,14. Berdasarkan rata rata skor item
variabel faktor psikologi, maka dapat dijelaskan, bahwa faktor psikologi pada DD
Mart Marisa Kabupaten Pohuwato berpengaruh besar terhadapvolume penjualan.
4.2.3. Analisis Persentase Variabel Volume Penjualan
Analisis persentase setiap item atau indikator variabel volume penjualanpada
DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato dapat dilihat pada tabel sebagai berikut.

Tabel. 4.7. Tanggapan Responden Setiap Item Variabel Volume Penjualan

Item Pertanyaan
T 1 2 3 4
R S % F S % R S % F S %




6 0 2 0 0
0 0 0 d 0
1 1 1 3 1
% % % %
3 1 2 2
5 8 7 7
1 3 3 3
3 0 0 0




C 0 0 g 0 0 C 0 0 g 0 0
3 1 1 3 1 1 3 1 1 3 1 1
Pertanyaan

9

F Sk %

2 10 6,

14 56 46

14 42 46

0 0 0

0 0 0

30 10 10

Sumber : Data olahan, 2020

Tanggapan responden dari sembilan item pertanyaan tentang volume penjualanDD
Mart Marisa Kabupaten Pohuwato pada tabel di atas sehingga diperoleh rata-rata sebesar
1095/9 = 121,67. Rata-rata ini menunjukkan, bahwa variabel volume penjualan yang terdiri
dari 9 (Sembilan) item pertanyaan mendeskripsikan bahwa volume penjualan pada DD Mart

Marisa Kabupaten Pohuwato masuk dalam kategori besar.



4.3. Pengujian Hipotesis
a. Regresi Berganda
Hasil olahan data dengan menggunakan SPSS 16 dapat dilihat pada tabel coefficients
berikut :

Tabel 4.8. coefficients Variabel

Standardiz
ed
Unstandardized Coeffic
Model Coefficients ients t Sig.
Std.
Erro
B r Beta
1 (Constant) 3.308 570 5.801 .000
Faktor
Budaya 254 205 283 1.236 227
(X1)
Faktor
Psikolo -.030 149 -.046 -.200 843
gi (X2)
a. Dependent Variable: Volume Penjualan

Sumber : Hasil olahan data, 2020

Dari hasil olahan data sebagaimana yang tertera pada tabel coefficients di atas,
maka persamaan regresi berganda adalah Y = 3,308 + 0,254X; - 0,030X2+€.
Mengacu pada persamaan regresi berganda dua variabel tersebut, maka dapat
diketahui nilai konstanta atau nilai tetap = 3,308 merupakan gambaram
besarnyavolume penjualan pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwatotanpa
dipengaruhi oleh variabel lain baik faktor budaya (x1) maupun variabel faktor
psikologi (x2). Dengan kata lain, jika diasumsikan faktor budayadan faktor psikologi
dengan nol ( 0), maka volume penjualan pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato
sama dengan 3,308 satuan.

Koefisien faktor budaya (x1) sebesar b: = 0,254 memberikan gambaran

besarnya pengaruh faktor budaya (x1) secara positif terhadap volume penjualan pada



DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato. Di lain sisi 0,254 menjelaskan, jika faktor
budaya mengalami perubahan meningkat sebesar satu satuan, maka volume penjualan
ikut meningkat sebesar 0,254 point.

Sedangkan nilai koefisien variabel faktor psikologi sebesar b, = -0,030
menandakan, bahwa faktor psikologi memiliki pengaruh negatif sebesar 0,030
ternadap terhadap volume penjualan pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato.
Jika dijelaskan dalam bentuk penerapan, maka hasilnya adalah : jika faktor psikologi
meningkat sebesatr satu satuan, maka akan mengurangi volume penjualan pada DD
Mart Marisa Kabupaten Pohuwato sebesar 0,030 point.

Untuk mengetahui besarnya pengaruh variabel perilaku konsumen yang terdiri
dari sub variabel faktor budaya dan faktor psikologi terhadap volume penjualan pada
DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato, maka dapat dilihat pada tabel model summary
berikut.

Tabel 4.9. Model Summary

R
M S
q .
R Adjusted R| Std. Error of the
u
Square Estimate
a
r
e
1 2
.067 -.002 325

Sumber : Hasil olahan data, 2020
Pada tabel model summery dimana R? = 0,067, hal ini memberikan gambaran,
bahwa secara simultan faktor budaya dan faktor psikologipada DD Mart Marisa
Kabupaten Pohuwato memiliki pengaruh positif terhadapvolume penjualan sebesar
6,7%.
b. Analisis Korelasi
Pada penelitian yang dilakukan pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato,

salah satu metode analsis yang digunakan adalah analisis korelasi di mana analsis



tersebut digunakan untuk mengukur keeratan hubungan antar variabel penelitian
Untuk melihat hubungan atau korelasi antara variabel bebas dengan variabel terikat

dapat dilihat pada tabel berikut.

Tabel 4. 10. Correlations

Volume Faktor Faktor
Penju Buday Psikolo
alan a (X1) gi (X2)
Pearson Volume Penjualan 1.000 256 120
Correl|  Faktor  Budaya
. 256 1.000 585
ation (X1)
Faktor  Psikologi
120 585 1.000
(X2)
Sig.  (1-| Volume Penjualan .086 .264
tailed)|  Faktor  Budaya
.086 .000
(X1)
Faktor  Psikologi
264 .000
(X2)
N Volume Penjualan 30 30 30
Faktor Budaya
30 30 30
(X1)
Faktor  Psikologi
30 30 30
(X2)

Sumber : Hasil olahan data, 2019

Bertitik tolak dari hasil olahan data seperti yang tertera pada (tabel model
summery) dimana nilai R = 0,259, memberikan gambaran, bahwa korelasi antara
variabel perilaku konsumen yang meliputi sub variabel faktor budaya dan faktor
psikologi dengan variabel volume penjualan pada DD Mart Marisa Kabupaten

Pohuwato memiliki hubungan yang lemah atau kecil, yaitu sebesar 25,9%.



Korelasi secara parsial yang meliputi korelasi antara variabel faktor budaya
dengan volume penjualan pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato 25,6%.
Artinya korelasi antara variabel faktor budaya dengan volume penjualan pada DD
Mart Marisa Kabupaten Pohuwatolemah atau kecil.

Korelasi antara variabel faktor psikologi dengan volume penjualan secara
parsial pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato adalah sebesar 12% dan korelasi

tersebut masuk dalam kategori sangat lemah atau sangat kecil.



a. Uji Signifikan
Pada penelitian sebagaimana yang dicantumkan pada bab seberlumnya dk = 2
dan taraf signifikansi = 5% sementara uji signifikan yang digunakan adalah uji F
untuk simultan dan uji t untuk parsial. Hasil analsisi data sebagaimana yang

tercantum pada tabel anova® berikut.

Tabel 4.11.ANOVAP

Sum  of Mean
Model Squar Df Squa F Sig.
es re
1 Regressi 9
391
on 205 2 102 .
Residua
| 2.845 27 105
Total 3.050 29
a. Predictors: (Constant), Faktor Psikologi (X2), Faktor Budaya (X1)
b. Dependent Variable: Volume Penjualan

Sumber : Hasil olahan data, 2019
Bertitik tolak pada tabel anovaP® di atas, maka dapat dijelaskan, bahwa untuk uji
F taraf sinifikansi sebesar 0,05 < nilai sig. = 0,391 dengan demikian HO diterima dan
Ha ditolak, artinya hubungan antara variabel perilaku konsumen berupa faktor budaya

dan faktor psikologi dengan volume penjualan secara simultan pada DD Mart Marisa
Kabupaten Pohuwato sebesar 25,9% tidak signifikan.

Uji t, yaitu uji signifikan antara variabel bebas dengan variabel terikat adalah
sebagai berikut :

Uji signifikan hubungan antara variabel faktor budaya dengan variabel volume penjualan
pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato dari hasil analisis data sebagaimana
tertera pada tabel coeffincients dimana nilai sig. sebesar 0,227 > taraf signifikan

sebesar 0,05 dengan demikian HO diterima dan Ha ditolak, artinya hubungan antara

variabel faktor budaya dengan



1. volume penjualan pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato sebesar 25,6%
tidak signifikan.

2. Uji signifikan hubungan variabel faktor psikologi dengan variabel volume
penjualan pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato dari hasil analisis data
seperti tertera pada tabel coeffincients dimana nilai sig sebesar 0,843 > taraf
signifikan sebesar 0,05, dengan demikan HO diterima dan Ha ditolak, maka
hubungan antara variabel faktor psikologi dengan volume penjualan pada DD

Mart Marisa Kabupaten Pohuwato sebesar 12%% tidak signifikan.



BAB V
KESIMPULAN DAN SARAN

5.1. Kesimpulan
Bertitik tolak dari hasil analisis data penelitian, maka dapat ditarik
kesimpulanberikut :
1. Faktor budaya secara parsial memiliki pengaruh positif sebesar 0,254 meskipun tidak
signifikan terhadap volume penjualan pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato.
2. faktor psikologi secara parsial memiliki pengaruh negatif sebesar 0,030 dan tidak
signifikan terhadap volume penjualan pada DD Mart Marisa Kabupaten Pohuwato.
3. Faktor budaya dan faktor psikologi secara simultan memiliki pengaruh positif
terhadapvolume penjualan sebesar 6,7% dan tidak signifikan pada DD Mart Marisa

Kabupaten Pohuwato.

5.2. Saran-Saran
Dari kesimpulan yang telah dikemukakan, maka disarankan padaMart Marisa
Kabupaten Pohuwato sebagai berikut:

1. Mart Marisa Kabupaten Pohuwato terus meningkatkan faktor budaya yang memiliki
pengaruh postif meskipun tidak signifikan terhadap volume penjualan.

2. Mart Marisa Kabupaten Pohuwato mempertimbangkan kembali faktor psikologi
karena memiliki pengaruh positif negatif dan tidak signifikanterhadap volume
penjualan.

3. Untuk calon peneliti yang mengambil lokasi penelitian pada Mart Marisa Kabupaten
Pohuwato mengangkat judul penelitian selain faktor budaya dan faktor psikologi serta
pengaruhnya terhadap volume penjualan yang sudah diteliti, dimana kontribusinya
(faktor budaya dan psikologi) terhadap volume penjualan sangat kecil yaitu hanya
sebesar 6,70% dan sisanya dipengaruhi oleh faktor lain sebesar 93,30% yang belum

sempat diteliti penulis.
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DAFTAR KUSIONER PENELITIAN

A. Biodata Responden

Nama D e

Jenis kelamin  : ...,

Usia D e

Pendidikan D e

Pekerjaan e
B. Jawablah Pertanyaan Sesuai Petunjuk Berikut Jika :
SS = Sangat Setuju (5)
S = Setuju (4)

RR= Ragu-ragu (3)

KR = Kurang Setuju (2)

TS = Tidak Setuju (1)
C. Faktor Sosial Budaya (X1)

Uraian

RR

[Ks

TS

Faktor Sosial Budaya

nsumen menggunakan waktu yang
berlebihan untuk mendapat uang yang
cukup

nsumen menunjukkan gaya hidup yang
baru, keinginan sedikit berbeda dengan
orang lain.

nsumen menjaga dan mengutamakan
kesehatan secara lebih baik.

nsumen cenderung status simbol baru,
memiliki material dan uang lebih banyak.

nsumen cenderung menggunakan
kreativitasnya dengan caranya sendiri,
hobi untuk waktu senggannya.

nsumen bekerja untuk mendapat upah
yang lebih baik.

nsumen berkeinginan untuk
mempengaruhi  kehidupan romantis,
kehidupan yang modern

nsumen menelusuri perubahan vyang
konstan, sesuatu yang baru, pengalaman
baru, reaksi melawan kebiasaan yang
selalu sama.

nsumen menekankan keindahan rumah,
mengerjakan sesuatu, atau membeli
sesuatu

10

nsumen memperbesar  pengalaman
sensori, perasaan, misalnya senyum dan
tertawa.

11

nsumen meneliti mode baru yang bersifat
spiritual, kepercayaan.




12

nsumen meningkatkan kebutuhan akan
pemahaman diri dan kehidupan yang
sesuai dengan harapannya

13

nsumen mengutamakan pelayanan dan
cara hidup.

14

nsumen menolak yang bersifat artifisial,
mengadopsi yang bersifat alamiah dalam
bepakaian, makan dan cara hidup

15

nsumen menemukan kepuasan baru,
mengidetifikasi makanan, pakaian, gaya
hidup yang berbeda dari setiap bangsa

16

nsumen meningkatkan afiliasidengan
masyarakat setempat, aktivitas yang ada
pada tetangga.

17

nsumen meningkatkan afiliasi dengan
masyarakat setempat, aktivitas yang ada
pada tetangga.

18

nsumen  memperbesar  kepercayaan
kepada ilmu pengetahuan dan teknologi

19

nsumen memanifestasikan respek kepada
merek yang besar dan toko yang besar

20

nsumen kecenderungan membeli barang-
barang yang mahal, membeli pada toko
yang berkualitas, dan lengkap (toko seba
ada, supermarket), konservatif dalam
konsumsinya, barang-barang yang dibeli
cenderung untuk dapat menjadi warisan
bagi keluarganya.

21

nsumen cenderung membeli barang-
barang untuk menampakkan
kekayaannya, membeli barang dengan
jumlah yang banyak dan kualitasnya
cukup memadai. Mereka berkeinginan
membeli barang yang mahal dengan
sistim  kredit, misalnya  membeli
kendaraan, rumah mewah, perabot
rumah tangga.

22

nsumen cenderung membeli barang-
barang dengan mementingkan kuantitas
dari pada kualitasnya. Pada umumnya
mereka membeli barang untuk
kebutuhan sehari-hari, memanfaatkan
penjualan dengan harga promosi

23

nsumen suatu kelompok orang yang
mempengaruhi sikap, kendapat, norma,
dan perilaku konsumen. Kelompok

anutan ini  merupakan  kumpulan




keluarga, kelompok, atau organisasi
tertentu

24

nsumen memiliki anutan yang mempunyai
inisiatif membeli, tetapi tidak melakukan | 5 4
proses pembelian

25

nsumen memiliki anutan yang
mempengaruhi keputusan membeli.

26

nsumen memiliki anutan yang

menentukan keputusan apa yang dibeli,
bagaimana cara membelinya, kapan dan
dimana tempat membeli

27

nsumen siapa di antara keluarga yang
akan melakukan proses pembelian

D. Faktor Psikologis (X2)

Uraian \SS \S

Faktor Psikologis

nsumen akan merasa puas jika
mendapatkan produk, merek, dan
pelayanan yang menyenangkan; dan
sebaliknya jika produk, merek, dan |5 4
pelayanan diperolehnya dengan tidak
menyenangkan akan menjadikan
konsumen tidak puas.

rilaku kebiasaan merupakan akibat dari
proses berpikir dan orientasi dalam | 5 4
mencapai suatu tujuan.

Perilaku konsumen sangat
dipengaruhi oleh memorinya
terhadap situasi yang terjadi pada | 5 4
masa lampau, masa sekarang dan
masa akan datang

Lingkungan merupakan kekuatan
yang sangat besar pengaruhnya 5 4
pada perilaku konsumen

pribadian konsumen sangat ditentukan
oleh faktor internal dirinya (motif, 1Q,
emosi, cara berpikir, persesi) dan faktor
eksternal dirinya (lingkungan, fisik,
keluarga, masyarakat, sekolah,
lingkungan)

ap dan keyakinan sangat menentukan
dalam suatu produk, merek, dan |5 4
pelayanan

rlu menciptakan situasi yang sesuai |5 4




dengan yang diharapkan oleh konsumen.
Begitu pula menyediakan dan melayani
konsumen dengan produk dan merek
yang sesuai dengan yang diharapkan
oleh konsumen

E. Volume Penjualan

aian ss |s |RR [ks |T1s

m Volume Penjualan

1 Mart Marisa memiliki pengetahuan 5 4 3 ) 1
tentang kebutuhan konsumen

) Mart Marisa m'?m'lhkl kargkterlstlk 5 4 3 ) 1
produk yang diinginkan kinsmen

3 DD Malft Marisa mampu mfenyalngl 5 4 3 ’ 1

kegiatan-kegiatan pesaing

4 ryawan DD Mart M.ar|sa memiliki 5 4 3 ) 1
kemampuan menjual
Mart Marisa mempunyai banyak praktik

5 untuk meningkatkan keterampilan | 5 4 3 2 1
menjual

6 Mart Ma?rlsa mempunyai antusias dalam 5 4 3 ) 1
melayani konsumen

7 Mart Marisa memiliki ketekunan dalam 5 4 3 ) 1
usaha

8 rya?yvan DD Mart Marisa f:lapat bertindak 5 4 3 ) 1
bijaksana dalam melayani konsumen

9 Mart Marisa kempunyal stamina yang 5 4 3 ) 1
kuat untuk melayani konsumen




e Faktor Sosial Budaya (A1)

Item Pertanyaan :
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9. Regression
Descriptive Statistics
: — )
ne Penjualan 4.06 524 30
Budaya (X1) 3.5 3682 1) 1
Psikologi (X2) | 34000 49827 30
Faktor
Comelation _ Volume P B
1,000
284
000
)
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